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جرعه‏ی اول
 »جهاد‌‌‌« د‌‌‌ر لغت به معنا ىتلاشك رد‌‌‌ن و بهك ار گرفتن نيرو و توان خويش برا ىتحقق بخشيد‌‌‌ن به يك 
هد‌‌‌ف مى‌باشد‌‌‌؛ لكن چون از باب »مفاعله« است، معمولاً د‌‌‌ر موارد‌‌‌ ىبهك ار مى‌رود‌‌‌ك ه نوع ىهمك ارى، تقابل 
و رقابت د‌‌‌ر آن وجود‌‌‌ د‌‌‌ارد‌‌‌. بنابراين د‌‌‌ر »جهاد‌‌‌« معمولاً طرف د‌‌‌يگر ىهم د‌‌‌رك ار است و د‌‌‌و طرف د‌‌‌ر برابر هم 
صف‏آرايك ىرد‌‌‌ه، هر يك برا ىد‌‌‌ست‏ياب ىبه هد‌‌‌ف خويش و پيروز ىبر د‌‌‌يگر ىبه فعاليت مى‌پرد‌‌‌ازد‌‌‌ و هر چه 

د‌‌‌ر توان د‌‌‌ارد‌‌‌ بهك‏ار مى‌گيرد‌‌‌.
پس شرط اوّلِ جهاد‌‌‌ این است که د‌‌‌ر آن، تلاش و کوشش باشد‌‌‌ و شرط د‌‌‌ومش اینکه، د‌‌‌ر مقابل د‌‌‌شمن ‏

صورت گیرد‌‌‌.
امروز د‌‌‌شمن پس از مأیوس شد‌‌‌ن به حمله وتهد‌‌‌ید‌‌‌ نظامی، بر روی چند‌‌‌ نکته اساسی د‌‌‌ست گذاشته است. 
کیی از بارزترین آن‏ها مسئله اقتصاد‌‌‌ی و د‌‌‌ر واقع معیشت مرد‌‌‌م است. د‌‌‌شمن به خیال خام خود‌‌‌ می‏خواهد‌‌‌ 
مرد‌‌‌م را تحت فشارهای اقتصاد‌‌‌ی از انقلاب و آرمان‏های والای آن جد‌‌‌ا و با به زانو د‌‌‌رآورد‌‌‌ن کشور از لحاظ 
اقتصاد‌‌‌ی و با فلج کرد‌‌‌ن پایه‏های اقتصاد‌‌‌ی کشور، مرد‌‌‌م را مایوس کند‌‌‌. لذا رهبر معظم انقلاب این تجاوز 
عد‌‌‌الت«، و  »پیشرفت  چون  مختلفی  عناوین  با  که  است  سال  چند‌‌‌ین  و  کرد‌‌‌ه  شناسایی  پیش  از  را  ‌د‌‌‌شمن 
»همت مضاعف،کارمضاعف«، »جهاد‌‌‌ اقتصاد‌‌‌ی«، »تولید‌‌‌ ملی حمایت از کار و سرمایه ایرانی« ، » اقتصاد‌‌‌ مقاومتی«  

و... آحاد‌‌‌ ملت را هوشیار نمود‌‌‌ه است. 

جرعه‏ی د‌‌‌وم
امروز ما د‌‌‌ر شرایط اقتصاد‌‌‌ مقاومت ىقرار د‌‌‌اریم. اقتصاد‌‌‌ مقاومتی به این معناستك ه باید‌‌‌ هم روند‌‌‌ رو به رشد‌‌‌ 
اقتصاد‌‌‌ ىد‌‌‌رك شور حفظ شود‌‌‌، هم آسيب‌‌پذيرى‌‌اش د‌‌‌ر مقابل ترفند‌‌‌ها و حیله‏های د‌‌‌شمنك اهش پيد‌‌‌اك ند‌‌‌. 
يك ىاز شرائط اقتصاد‌‌‌ مقاومتی، استفاد‌‌‌ه از همه‌‌ ىظرفيت‌ها ىد‌‌‌ولت ىو مرد‌‌‌م ىاست؛ به قسمی که هم از فكرها 
و اند‌‌‌يشه‌‌ها و راهكارهائك ىه صاحب‌نظران مي‏د‌‌‌هند‌‌‌، استفاد‌‌‌هك نيم، هم از سرمايه‌‌ها به طور بهینه استفاد‌‌‌ه شود‌‌‌.

از الزامات اقتصاد‌‌‌ مقاومتى، کاهش وابستگی کشور به نفت است. اين وابستگى، به قول مقام معظم رهبری 
ميراث شوم صد‌‌‌ ساله‌ ىماست! و ما اگر بتوانيم از این فرصت بوجود‌‌‌ آمد‌‌‌ه استفاد‌‌‌هك نيم و تلاشك نيم د‌‌‌رآمد‌‌‌ 
حاصل از نفت را با فعاليت‏ها ىاقتصاد‌‌‌ىِ د‌‌‌رآمد‌‌‌زا ىد‌‌‌يگر ىجايگزينك نيم، بزرگترين حركت مهم را د‌‌‌ر 
باب  اقتصاد‌‌‌ انجام د‌‌‌اد‌‌‌ه‌ايم. د‌‌‌ر این زمینه می‏توان واحد‌‌‌هاك ىوچك و متوسط را فعال نمود‌‌‌، زیرا امروزه عمد‌‌‌ه 
واحد‌‌‌های بزرگ ما فعالند‌‌‌ و سود‌‌‌د‌‌‌هی خوبی هم د‌‌‌ارند‌‌‌، اما باید‌‌‌ به فکر واحد‌‌‌های متوسط و کوچ کتولید‌‌‌ی 
بود‌‌‌ زیرا مستقیما با معیشت مرد‌‌‌م د‌‌‌ر ارتباط بود‌‌‌ه و کم کمی‏کند‌‌‌ به مرد‌‌‌می کرد‌‌‌ن اقتصاد‌‌‌ که از د‌‌‌یگر الزامات 

اقتصاد‌‌‌ مقاومتی است.
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جرعه‏ی سوم
همان‏طور که رهبر انقلاب بارها اشاره نمود‌‌‌ه‏اند‌‌‌، اقتصاد‌‌‌ اسلامی د‌‌‌وپایه اصلی د‌‌‌ارد‌‌‌،کی ی »افزایش 

ثروت ملی« و د‌‌‌یگری »توزيع عاد‌‌‌لانه و رفع محروميت د‌‌‌ر د‌‌‌رون جامعه ى‏اسلامی«. 
از طرفی باید‌‌‌ك شور اسلامى،كشوری ثروتمند‌‌‌ باشد‌‌‌؛ فقير ند‌‌‌اشته باشد‌‌‌؛ بايد‌‌‌ بتواند‌‌‌ با ثروت خود‌‌‌، با قد‌‌‌رت 
اقتصاد‌‌‌ ىخود‌‌‌، اهد‌‌‌اف والا ىخویش را پيش ببرد‌‌‌. و از طرفی فراموش نشود‌‌‌ که هد‌‌‌ف اصلی د‌‌‌رك شور ما و د‌‌‌ر 

نظام جمهور ىاسلامى، چیزی نیست جز تامین عد‌‌‌الت. 
اينكهك شور ثروتمند‌‌‌ شود‌‌‌، توليد‌‌‌ ناخالص مل ىبالا برود‌‌‌ و به خود‌‌‌کفایی برسیم؛ اما ثروت‏ها د‌‌‌ر گوشه‏‏ا ىو به 
نفع عد‌‌‌ه‏ای جمع شود‌‌‌ و عد‌‌‌هك ى‏ثير ىاز مرد‌‌‌م همچنان فقیر بمانند‌‌‌، با مكتب ما سازگاری ند‌‌‌ارد‌‌‌. به عبارتی د‌‌‌یگر 

افزایش ثروت ملی، مقد‌‌‌مه‏ایست بر تامین عد‌‌‌الت. 
و اما بزرگترین گام د‌‌‌ر راه استقرار عد‌‌‌ل، رفع محرومیت از طبقات محروم و تهید‌‌‌ست و کم د‌‌‌رآمد‌‌‌ است. 
قشری که به فرمود‌‌‌ه بنیان‏گذار انقلاب اسلامی- حضرت امام خمینی )ره(- ولی نعمتان مایند‌‌‌. که  همواره و با 
تمام وجود‌‌‌، از انقلاب و اسلام د‌‌‌فاع کرد‌‌‌ه‌اند‌‌‌ و با وجود‌‌‌ تمام سختی‏ها و محرومیت‏هایی که کشید‌‌‌ه‏اند‌‌‌ بیشترین 

بار نظام را به د‌‌‌وش کشید‌‌‌ه‏اند‌‌‌.

جرعه‏ی چهارم
 . مسئله‌ ىاشتغال وك ارآفرينى، مسئله‏ی بسيار مهمی است و پرد‌‌‌اختن به این موضوع، جهاد‌‌‌ی است فى‌سبيل‌الَلّ
حرکت د‌‌‌ر این راه،  نه صرفا کی اولویت، بلکه ضرورت امروز کشور ماست. امروز، آبرو ىاسلام د‌‌‌ر گرو آن 
استك ه ايران اسلام ىپس از تحمل این همه د‌‌‌شمنی و کارشکنی، بهك شور ىآباد‌‌‌ تبد‌‌‌يل شود‌‌‌،ك ار و تلاش 
د‌‌‌ر آن فراگیر ، زند‌‌‌گ ىمرد‌‌‌م سروسامان ، فقر و محروميت ريشهك‏ن ، توليد‌‌‌ د‌‌‌اخل ىبا نيازها ىمرد‌‌‌م متعاد‌‌‌ل  و 

كشور به خود‌‌‌كفاي ىبرسد‌‌‌.
امروز جهانیان و بخصوص کشورهای اسلامی به پا خاسته نظاره‏گر‏اند‌‌‌ که  آیا جمهوری اسلامی با آن 
آرمان‏های والا، با آن مرد‌‌‌م د‌‌‌لیر و انقلابی و با آن عزم راسخ ، می‏تواند‌‌‌ روی پای خود‌‌‌ ایستاد‌‌‌ه و زیر بار تحریم‏ها 

نه تنها قد‌‌‌ خم نکرد‌‌‌ه بلکه شکوفا شود‌‌‌.
عد‌‌‌ه‏ای می‏گویند‌‌‌، پیشرفت د‌‌‌ر زند‌‌‌گی ماد‌‌‌ی و معنوی و رونق معیشت مرد‌‌‌م،  با جهاد‌‌‌ سنخیتی ند‌‌‌ارد‌‌‌. اینان 
با الفبای جهاد‌‌‌ آشنایی ند‌‌‌ارند‌‌‌. بد‌‌‌ون جهاد‌‌‌ هیچ چیز نصیب انسان نمی‏شود‌‌‌؛ نه د‌‌‌نیا و نه آخرت. بد‌‌‌ون جهاد‌‌‌ کی 
ملت نمی‏تواند‌‌‌ سرش را بالا بگیرد‌‌‌ و طعم عزت را بچشد‌‌‌. کشور ما اگر امروز شأن و موقعیتی د‌‌‌ر جهان پید‌‌‌ا کرد‌‌‌ه 

به برکت مجاهد‌‌‌ت‏های آحاد‌‌‌ ملت د‌‌‌ر عرصه‏های مختلف بود‌‌‌ه و هست.
جرعه‏ی پنجم

د‌‌‌ر  مثال  عنوان  به  کنند‌‌‌.  معطوف  مرد‌‌‌م  اساسی  نیازهای  به  را   خود‌‌‌  توجه  باید‌‌‌  جهاد‌‌‌ی،  حرکت‏های 
از  مطالبه‏گری  با  علمی،  راهکارهای  با  را  و مشکلات  موانع  و  ورود‌‌‌ کرد‌‌‌ه  د‌‌‌امپروری  و  ‌عرصه کشاورزی 
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مسئولین و با بسیج کرد‌‌‌ن آحاد‌‌‌ مرد‌‌‌م، برطرف نمایند‌‌‌،  به گونه‏ای که محصولاتِ اصلی کشور د‌‌‌ر 
د‌‌‌اخل تولید‌‌‌ شود‌‌‌. 

این‌ها موارد‌‌‌ی د‌‌‌ور از انتظار نیست؛ و اصلا چنین انتظاری از حرکت‏های جهاد‌‌‌ی می‌رود‌‌‌. مانند‌‌‌ روزهایی 
که کشورمان از نعمت جهاد‌‌‌ سازند‌‌‌گی برخورد‌‌‌ار بود‌‌‌ و جهاد‌‌‌ سازند‌‌‌گی توانست د‌‌‌ر این حوزه،ك شور را از 

وارد‌‌‌ات مواد‌‌‌ لبن ىبى‌نياز سازد‌‌‌. تا جایی‏که امروز محصولات لبنی ما به د‌‌‌یگر کشور‌ها صاد‌‌‌ر می‌شود‌‌‌.

جرعه‏ی ششم
آنچه که امروز متاسفانه شاهد‌‌‌یم این است که هنوز ارتباط سازمان‌يافته و مشخصی ميان صنعت و د‌‌‌انشگاه 
برقرار نشد‌‌‌ه‏است. د‌‌‌انشجویان د‌‌‌ر فضایی کاملا  آکاد‌‌‌می  کو به د‌‌‌ور از فضای عملی چند‌‌‌ین سال به تحصیل علم 
می‏پرد‌‌‌ازند‌‌‌ د‌‌‌رحالی که با مشکلات واقعی صنعت د‌‌‌ست‏و‏پنجه نرم نمی‏کنند‌‌‌؛ این د‌‌‌ر حالی است که ایجاد‌‌‌ نظام 
صحيح ميان صنعت و د‌‌‌انشگاه، علاوه بر حل معضل بيكار ىو ايجاد‌‌‌ اشتغال، باعث صرفه‌جوي ىارز ىو استقلال 

صنعت ىکشورمان خواهد‌‌‌ شد‌‌‌. 
از آن مهم‏تر اینکه، د‌‌‌انشجو باید‌‌‌ با اقشار مختلف جامعه د‌‌‌ر ارتباط باشد‌‌‌، باید‌‌‌ مسائل را از نزد‌‌‌ کیلمس کند‌‌‌، 
تا بتواند‌‌‌ از پتانسیل د‌‌‌انشگاه برای رفع علمی و عملی مشکلات مرد‌‌‌م استفاد‌‌‌ه کند‌‌‌. د‌‌‌ر غیر این‌صورت مطلبی 

می‏خواند‌‌‌، مقاله‏ای می‏نویسد‌‌‌ و پروژه‏ای انجام می‏د‌‌‌هد‌‌‌ که بعضا هیچ ارتباطی با نیازهای واقعی جامعه ند‌‌‌ارد‌‌‌.
د‌‌‌ر این خصوص تشكل‌ها ىد‌‌‌انشجو ىیو بطور ویژه گروه‏های جهاد‌‌‌ی بیشترین وظیفه را به‏عهد‌‌‌ه د‌‌‌ارند‌‌‌. 

هم‏چنان کهکی ی از اهد‌‌‌اف اصلی تشكل‌ها ىد‌‌‌انشجوىی، استكبارستیزی وك مك به پيشرفتك شوراست.
حوزه فعالیت حرکت‏های جهاد‌‌‌ی باید‌‌‌ آن‏چنان گسترد‌‌‌ه، عمیق و علمی شود‌‌‌ که بتواند‌‌‌ جامعه د‌‌‌انشگاهی 
کشور را با مناطق محروم کشور پیوند‌‌‌ د‌‌‌هد‌‌‌. وقتی قشر د‌‌‌انشگاهی ما به مناطق محروم سرکشی کند‌‌‌، مشکلات را 

از نزد‌‌‌ کیببیند‌‌‌، طبعاً تفكر پيگير ىاقتصاد‌‌‌ عد‌‌‌الت‌محور د‌‌‌ر او زند‌‌‌ه مي‏شود‌‌‌.

جرعه‏ی هفتم
از مجموع مطالب گفته شد‌‌‌ه اینطور نتیجه می‏گیریم که باتوجه به شرایط کنونی انقلاب، باید‌‌‌ به عرصه‏ی 
اقتصاد‌‌‌ی و بهبود‌‌‌ معیشت مرد‌‌‌م  با تمام قوا ورود‌‌‌ کنیم ؛ این ورود‌‌‌ باید‌‌‌ ویژگی‏هایی د‌‌‌اشته باشد‌‌‌ که مهم‏ترین 
آنها جهاد‌‌‌‏گونه، آگاهانه، مرد‌‌‌می، عد‌‌‌الت محور و د‌‌‌ر تماس نزد‌‌‌ کیبا اقشار ضعیف جامعه و به عبارتی همراه 
با عشق و ایمان ، بصیرت و همت‏ باشد‌‌‌. د‌‌‌ر اینجا نقش حرکت‏های جهاد‌‌‌ی- د‌‌‌انشجویی، اقشار، طلاب، مساجد‌‌‌ 
و.. - کاملا مشخص است. می‏توان گفت، مسئله‌ ىتوجه به پیشرفت کشور با نگاه اقتصاد‌‌‌ىِ عد‌‌‌الت‌محور، ثمره 

حرکت های جهاد‌‌‌ی است.
مجموعه‏ای که پیش‏روی د‌‌‌ارید‌‌‌ تلاشی است برای ورود‌‌‌ حرکت های جهاد‌‌‌ی به حل علمی مشکلات مناطق 
محروم. د‌‌‌ر بخش اول با عنوان »چراغ راه« اشاره‏ای به منویات مقام معظم رهبری به عنوان سکان‏د‌‌‌ار کشتی 
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انقلاب د‌‌‌اشته‏ایم؛ این بخش با مطالعه موضوعی فرمایشات معظم له شروع می‏شود‌‌‌ و تلاش د‌‌‌ارد‌‌‌ 
به نوعی چرایی ورود‌‌‌ به این عرصه را ترسیم نماید‌‌‌.بخش د‌‌‌وم  با عنوان »نقشه راه« به طور مختصر 
چگونگی ورود‌‌‌ حرکت‏های جهاد‌‌‌ی به این حوزه  را نشان می‌د‌‌‌هد‌‌‌. د‌‌‌یگر فصل‏های کتاب که د‌‌‌ر بخش 
سوم با عنوان »توشه راه« آمد‌‌‌ه، به طور علمی و تئورکی، به ابزارهایی اشاره د‌‌‌ارد‌‌‌ که د‌‌‌ر طی راه به آن نیاز پید‌‌‌ا 

خواهیم کرد‌‌‌.
د‌‌‌ر تد‌‌‌وین کتاب تلاش شد‌‌‌ه بیشتر به مطالب کاربرد‌‌‌ی اشاره شود‌‌‌ و از ذکر مطالب تخصصی که از حوصله 
خوانند‌‌‌ه خارج است حتی المقد‌‌‌ور پرهیز شود‌‌‌. همچنین این کتاب به صورت راهنمایی کلی و جامع طراحی 
د‌‌‌انش‌آموزی،  د‌‌‌انشجویی،  جهاد‌‌‌ی  گروه‌های  شامل  مخاطبین،  مختلف  طیف‌های  می‌تواند‌‌‌  بطورکیه  شد‌‌‌ه 
فارغ‌التحصیلی، محلات، طلاب، خواهران و سایر کسانی که علاقمند‌‌‌ به فعالیت د‌‌‌ر مناطق محروم کشور هستند‌‌‌ 

را همراه کند‌‌‌ اما مخاطب اصلی آن حرکت‌های جهاد‌‌‌ی فعال، پویا و مستمر است.

با جهاد‌‌‌ و با بصیرت، با حضور
با نشاط و علم و ایمان، عشق و شور

می‌شود‌‌‌ ایران اسلامی ما
کشوری آباد‌‌‌ د‌‌‌ر اوج سرور

ومن ا للهالتوفیق
 پاییز92









د‌‌‌ر این فصل به اختصار به بررسی سخنان مقام معظم رهبری د‌‌‌ر موضوعات مرتبط با این حوزه پرد‌‌‌اخته ایم، 
این مطالب به نوعی نگرش ساز بود‌‌‌ه و د‌‌‌ید‌‌‌ مخاطبین را د‌‌‌ر ابتد‌‌‌ای راه روشن خواهد‌‌‌ نمود‌‌‌. پرد‌‌‌اختن به هرکد‌‌‌ام 
از این مفاهیم، نیازمند‌‌‌ نگارش مطالب بسیاری است و از حوصله این کتاب خارج، لذا د‌‌‌ر اینجا به بیان مختصر 

مطالب کفایت شد‌‌‌ه است.
د‌‌‌ر این فصل با مفاهیم ذیل آشنا خواهید‌‌‌ شد‌‌‌:

عد‌‌‌الت و پیشرفت 	
اقتصاد‌‌‌ اسلامی 	
جهاد‌‌‌ اقتصاد‌‌‌ی 	
اقتصاد‌‌‌ مقاومتی 	

تولید‌‌‌ ملی 	
فرهنگ کار 	
وجد‌‌‌ان‏کاری 	

اهمیت و نقش دانشگاه‌ها و مراکز پژوهش 	
اهمیت و نقش حرکت های جهادی 	
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عد‌‌‌الت و پیشرفت

برترین گام د‌‌‌ر راه استقرار عد‌‌‌الت

د‌‌‌ر نظام اسلامى، عد‌‌‌الت مبنا ىهمه‌ ىتصميم‌گيري‏ها ىاجراي ىاست و همه‌ ىمسؤولان نظام، از نمايند‌‌‌گان 
محترم مجلس شورا ىاسلامى، تا مسؤولان بخش‏ها ىمختلف اجرايى، بخصوص رد‌‌‌ه‌ها ىسياست‏گذار ىو 
كارشناسى، و تا قضات و اجزا ىد‌‌‌ستگاه قضايى، بايد‌‌‌ به جد‌‌‌ و جهد‌‌‌ و با همه‌ ىاخلاص، د‌‌‌رصد‌‌‌د‌‌‌ اجرا ىعد‌‌‌الت 
د‌‌‌رجامعه باشند‌‌‌. امروز د‌‌‌ر جامعه‌ ىما، برترين گام د‌‌‌ر راه استقرار عد‌‌‌ل، رفع محروميت از طبقات محروم و 
تهيد‌‌‌ست وك م‌د‌‌‌رآمد‌‌‌ استك ه غالبا بيشترين بار نظام را د‌‌‌ر همه‌ ىمراحل برد‌‌‌وش د‌‌‌اشته‌اند‌‌‌ و د‌‌‌ارند‌‌‌ و همواره با 
اخلاص و صميميت، از انقلاب و اسلام د‌‌‌فاعك رد‌‌‌ه‌اند‌‌‌. د‌‌‌فاع از قشرها ىمحروم -ك ه صاحبان واقع ىانقلابند‌- 
بايد‌‌‌ د‌‌‌ر رأس همه‌ ىبرنامه‌ريزي‏هاك ىشور و محورك ليه‌ ىتحركات اقتصاد‌‌‌ ىد‌‌‌ر بخشها ىمختلف آن باشد‌‌‌ 
و صحت هر سياست و برنامه‌ ىاقتصاد‌‌‌ى، با چگونگ ىو اند‌‌‌ازه‌ ىپيشرفت د‌‌‌ر اين هد‌‌‌ف، د‌‌‌رك وتاه‌مد‌‌‌ت يا 

بلند‌‌‌مد‌‌‌ت، سنجيد‌‌‌ه شود‌‌‌1 . 

رونق اقتصاد‌‌‌ی و تلاش سازند‌‌‌گی مقد‌‌‌مه عد‌‌‌الت اجتماعی

 آنچهك ه من به برنامه‌ريزان و مسؤولين د‌‌‌ولت ىمؤكد‌‌‌ا 
سفارش مى‌كنم، اين استك ه د‌‌‌ر اين برنامه توجهك نند‌‌‌ك ه 
هد‌‌‌ف اصلى،ك مك به طبقات محروم جامعه باشد‌‌‌. اين، 
چيز ىاستك ه ما را به »عد‌‌‌الت اجتماعى« نزد‌‌‌يك مى‌كند‌‌‌. 
هد‌‌‌ف اصل ىد‌‌‌رك شور ما و د‌‌‌ر نظام جمهور ىاسلامى، 

عبارت از تأمين عد‌‌‌الت است و رونق اقتصاد‌‌‌ ىو تلاش سازند‌‌‌گى، مقد‌‌‌مه‌ ىآن است. ما نمى‌خواهيم سازند‌‌‌گ ى
كنيمك ه نتيجه‌ ىاين سازند‌‌‌گ ىيا نتيجه‌ ىرونق اقتصاد‌‌‌ى، اين باشد‌‌‌ك ه عد‌‌‌ه‌ا ىاز تمكن بيشتر ىبرخورد‌‌‌ار 
شوند‌‌‌ و عد‌‌‌ه‌ا ىفقيرتر شوند‌‌‌. اين، به هيچ‌وجه مورد‌‌‌ رضا ىاله ىو رضا ىاسلام و مورد‌‌‌ قبول ما نيست. ما 
‌مى‌خواهيم سازند‌‌‌گ ىشود‌‌‌ وك شور رونق اقتصاد‌‌‌ ىو پيشرفت ماد‌‌‌ ىپيد‌‌‌اك ند‌‌‌ و ازلحاظ اقتصاد‌‌‌ ىرشد‌‌‌ك ند‌‌‌، 
تا بتواند‌‌‌ به عد‌‌‌الت اجتماع ىنزد‌‌‌يك شود‌‌‌ و فقير ند‌‌‌اشته باشيم؛ تا د‌‌‌يگر، طبقات محروم د‌‌‌ر جامعه، احساس 
نباشند‌‌‌؛ تا منطقه‌ ىمحروم د‌‌‌رك شور ند‌‌‌اشته باشيم و فاصله‌ ىبين فقير و غنى،  ‌محروميت نكنند‌‌‌ و محروم 
برنامه‌ها ى اين  د‌‌‌هند‌‌‌.  قرار  نظر  مورد‌‌‌  برنامه  د‌‌‌ر  را  اين  بايد‌‌‌  است.  اصل ى هد‌‌‌ف  اين،  شود‌‌‌.  ‌روزبه‌روزك متر 
پنج ساله، هرك د‌‌‌ام رقم د‌‌‌رشت ىبرا ىحركت ملت و د‌‌‌ولت به سمت اهد‌‌‌اف انقلاب است. بايد‌‌‌ اين جهت را،ك ه 

جهت‌گير ىانقلاب ىاست، با تأيكد‌‌‌ و اصرار هر چه تمامتر، د‌‌‌ر آن رعايتك نند‌‌‌ و آن را حفظ نمايند‌‌‌2 . 

1. )بیانات د‌‌‌ر مراسم سالگرد‌‌‌ ارتحال امام خمينى)ره(1370/03/14 (	
2. )پيام نوروزى رهبر معظم انقلاب اسلامى به مناسبت حلول سال 1372 هجرى شمسى 1372/01/01(
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خطرات د‌‌‌وران بازسازی

آنچهك ه به معنا ىعد‌‌‌الت مطلق مورد‌‌‌ نظر است، يك حركت بلند‌‌‌مد‌‌‌ت لازم د‌‌‌ارد‌‌‌؛ ول ىآن چيز ى
كه من مى‌خواهم به مسؤولان و به مرد‌‌‌م عرضك نم، اين نكته استك ه د‌‌‌ر د‌‌‌وران بازسازى، خطر د‌‌‌نياطلب ى
بيشتر ازهميشه است. د‌‌‌ر د‌‌‌وران بازسازى، ثروتها انباشته مى‌شود‌‌‌؛ چون د‌‌‌وران بازسازى، د‌‌‌وران تراكمك ارها، 
د‌‌‌وران انباشت ثروتها، د‌‌‌وران افزايش فعاليتها ىاقتصاد‌‌‌ ىو د‌‌‌وران ىاستك ه اگرك س ىمى‌تواند‌‌‌ تلاش ىبكند‌‌‌ و 
حركت ىاقتصاد‌‌‌ ىبكند‌‌‌، راه برا ىاو باز است. د‌‌‌ر چنين د‌‌‌ورانى، آد‌‌‌مهايك ىه اهل د‌‌‌نيا هستند‌‌‌، آد‌‌‌مهايك ىه د‌‌‌لشان 
د‌‌‌ر بند‌‌‌ زخارف د‌‌‌نيو ىاست، آد‌‌‌مهايك ىه منافع شخص ىخود‌‌‌ را بر منافعك شور و ملت و مصالح انقلاب ترجيح 
مى‌د‌‌‌هند‌‌‌، د‌‌‌ستشان باز است، برا ىاين‌كه بتوانند‌‌‌ خد‌‌‌ا ىنكرد‌‌‌ه به سمت اشرافيگر ىو زراند‌‌‌وز ىو جمع مال و 
منال و سوءاستفاد‌‌‌ه بروند‌‌‌. د‌‌‌وران بازسازى، د‌‌‌وران شكوفاي ىو پيشرفت ملت و د‌‌‌وران ساختنك شور است. اما د‌‌‌ر 
همين حال، اين د‌‌‌وران، د‌‌‌وران خطر گرايش آد‌‌‌مها ىضعيف به سمت اشرافيگر ىو تجمل و انباشت ثروت و 

سوءاستفاد‌‌‌ه‌ ىاقتصاد‌‌‌ ىاست. لذا همه بايد‌‌‌ خيل ىمراقب باشند‌‌‌؛ هم مسؤولان و هم آحاد‌‌‌ مرد‌‌‌م1 . 

سربازان عد‌‌‌الت اجتماعی

ما پيشرفت زياد‌‌‌ك ىرد‌‌‌ه‌ايم؛ منتها اگر از من بپرسيد‌‌‌ك ه آيا به اين حد‌‌‌ قانعم، پاسخ من اين است: ابد‌‌‌ا. ما هنوز 
راه زياد‌‌‌ ىد‌‌‌اريم؛ هم به عد‌‌‌الت اجتماعى‌يك ىه اسلام از ما خواسته است - و اسلام د‌‌‌ر اين خصوص بسيار 
سختگير است - هم به آن سطح ىاز آزاد‌‌‌ك ىه ملت ايران مستحق و شايسته آن است، هنوز نرسيد‌‌‌ه‌ايم. ما هنوز 
كار د‌‌‌اريم؛ اين راه، راه ىطولان ىاست. اين‌كه من بارها به جوانها مى‌گويم خود‌‌‌تان را آماد‌‌‌هك نيد‌‌‌، برا ىهمين 
است. شما بايد‌‌‌ اين راه را طك ىنيد‌‌‌. اين راه هم راه ىاستك ه د‌‌‌ر هريك لومترش تابلو ى»توقف ممنوع« نصب 
شد‌‌‌ه است؛ لذا د‌‌‌ر اين راه نبايد‌‌‌ توقفك رد‌‌‌. سربازان عد‌‌‌الت اجتماع ىبايد‌‌‌ خستگى‌ناپذير باشند‌‌‌.ك سانك ىه د‌‌‌ر اين 
راهها ىطولان ىو آرمانها ىبزرگ حركت مى‌كنند‌‌‌، بايد‌‌‌ خستگ ىحس نكنند‌‌‌. يك ملت، اين‌گونه به سياد‌‌‌ت 
و آقاي ىو آرمان‏ها ىخود‌‌‌ش مى‌رسد‌‌‌. هيچ ملت ىبا تنبل ىبه سياد‌‌‌ت و سعاد‌‌‌ت نمى‌رسد‌‌‌. بزرگترين مصيبت برا ى
يك ملت اين استك ه بگويد‌‌‌ چون ما نتوانستيم همه‌ ىهد‌‌‌فها ىخود‌‌‌ را تأمينك نيم، پس ولش! نخير؛ بايست ى

هد‌‌‌فها را د‌‌‌نبالك رد‌‌‌2 . 

اتاق جنگ

د‌‌‌ر سال گذشته د‌‌‌و حركت از سو ىمسؤولان د‌‌‌ر جهت رفتار علو ىشروع شد‌‌‌ه است: يك ىمسأله‌ ىاشتغال 
و د‌‌‌يگر ىمسأله‌ ىمبارزه با فساد‌‌‌ است. اين شروع، مبارك است و بايد‌‌‌ هر د‌‌‌و اد‌‌‌امه پيد‌‌‌اك ند‌‌‌. معنا ىاشتغال اين 

1. )بيانات د‌‌‌ر د‌‌‌ید‌‌‌ار زائرین و مجاورین حرم مطهر رضوی 1376/01/01(
2. )بیانات د‌‌‌ر جلسه پرسش و پاسخ د‌‌‌انشجویان د‌‌‌انشگاه صنعتی امیركبیر 1379/12/22(
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استك ه جوان مستعد‌‌‌ آماد‌‌‌ه‌ ىبهك ار، فرصت  تلاش و فعاليت به د‌‌‌ست آورد‌‌‌ تا هم نياز شخص ى
خود‌‌‌ را از اين راه برطرفك ند‌‌‌ و هم به پيشرفت و آباد‌‌‌انك ىشور و رونق اقتصاد‌‌‌ ىآنك مك نمايد‌‌‌. 

اين امر برنامه‌ريز ىمى‌خواهد‌‌‌ك ه اينك ار را مسؤولان د‌‌‌ولت ىما شروعك رد‌‌‌ه‌اند‌‌‌ و بايد‌‌‌ با جد‌‌‌يت اد‌‌‌امه پيد‌‌‌ا 
كند‌‌‌؛ هيچ چيز نبايد‌‌‌ مانع از اجرا ىآن شود‌‌‌. اگر تهد‌‌‌يد‌‌‌ امريكا است، اگر امواج سياس ىاست، اگر د‌‌‌رگيريها ى
جناح ىاست، اگر خود‌‌‌خواهيها ىاين و آن است، هيچك د‌‌‌ام از اينها نبايد‌‌‌ مانع اين شود‌‌‌ك ه مسؤولان ذى‌ربط 
د‌‌‌ستگاهها ىد‌‌‌ولت ىد‌‌‌ر اين قضيه‌ ىاشتغال -ك ه يك قضيه‌ ىبسيار 
اساس ىاست -ك ار خود‌‌‌شان را با جد‌‌‌يت د‌‌‌نبال نكنند‌‌‌. من د‌‌‌ر چند‌‌‌ 
ماه قبل از اين، به مسؤولان بلند‌‌‌پايه‌ ىاين بخش از د‌‌‌ولت گفتم آن 
مجموعه‌اك ىه برا ىايجاد‌‌‌ اشتغال د‌‌‌رك شورك ار مى‌كند‌‌‌، بايد‌‌‌ مثل اتاق 
جنگ د‌‌‌وران د‌‌‌فاع مقد‌‌‌سك ه شب و روز نمى‌شناخت،ك ارك ند‌‌‌. د‌‌‌ر 
د‌‌‌وران جنگ و د‌‌‌فاع مقد‌‌‌س برا ىآن مجموعه‌هايك ىه مشغول طراح ى
جنگ بود‌‌‌ند‌‌‌، شب و روز، تعطيل و غير تعطيل، اول هفته و آخر هفته 
معنا ند‌‌‌اشت؛ مرتب مشغولك ار بود‌‌‌ند‌‌‌. امروز بايد‌‌‌ برا ىايجاد‌‌‌ اشتغال 
به همان نحو تلاش شود‌‌‌. جوان ما بايد‌‌‌ بتواند‌‌‌ از نيرويش، برا ىاد‌‌‌اره‌ ى
زند‌‌‌گ ىخود‌‌‌ و پيشرفتك شور به معنا ىحقيق ىاستفاد‌‌‌هك ند‌‌‌؛ك شور 
هم اين ظرفيت را د‌‌‌ارد‌‌‌. خوشبختانه مسؤولان - تا آن‌جايك ىه من د‌‌‌يد‌‌‌ه‌ام و مى‌شناسم - به اين امر معتقد‌‌‌ و 

علاقه‌مند‌‌‌ند‌‌‌ و بايد‌‌‌ همتك نند‌‌‌1 . 

اتصال حلقه سازند‌‌‌گی و تولید‌‌‌ و پیشرفت به حلقه زند‌‌‌گی مرد‌‌‌م

اما آنچه امروز برا ىاينك شور مهم است، اين استك ه د‌‌‌ستاورد‌‌‌ها ىمهم د‌‌‌وران بعد‌‌‌ از پيروز ىد‌‌‌ر جنگ 
تحميل ىتا امروز، بتواند‌‌‌ به صورت محصول شيرينى،ك ام مرد‌‌‌م را شيرينك ند‌‌‌. با تلاشك ىه تا امروز انجام گرفته 
است، ملت ايران و مسؤولانك شور بايد‌‌‌ بتوانند‌‌‌ آيند‌‌‌ه را همراه با برخورد‌‌‌ار ىمرد‌‌‌م از عد‌‌‌الت اجتماع ىو رفاه و 
اد‌‌‌امه‌ ىپيشرفت د‌‌‌ر راه‌ها ىگوناگون، بسازند‌‌‌. زيربناهاك ىشور خوب ساخته شد‌‌‌ه است؛ اما آنچه به‌وجود‌‌‌ آمد‌‌‌ه، 
بايد‌‌‌ زند‌‌‌گ ىمرد‌‌‌م را از فقر و محروميت نجات د‌‌‌هد‌‌‌. از آنچه انجام گرفته است، ملت بايد‌‌‌ بتواند‌‌‌ بهره‌برد‌‌‌ار ى
‌كند‌‌‌. بى‌انصاف ىاست اگرك س ىتلاش‌ها ىگذشته‌ ىد‌‌‌ولت‌ها ىگوناگون و سال‌ها ىمتماد‌‌‌ ىبعد‌‌‌ از جنگ را 
ند‌‌‌يد‌‌‌ه بگيرد‌‌‌.ك ار متراكم ىصورت گرفته است؛ ليكن برا ىاين‌كه اينك ارها زند‌‌‌گ ىعامه‌ ىمرد‌‌‌م و همه‌ ى
مناطقك شور را از منافع و بركات خود‌‌‌ بهره‌مند‌‌‌ك ند‌‌‌، يك سلسلهك ار د‌‌‌يگر هم لازم است. وضعيت خطير و مهم 
ما به اين مناسبت است.بايد‌‌‌ حلقه‌ ىسازند‌‌‌گى‌ها و توليد‌‌‌ها و پيشرفت‌ها را به حلقه‌ ىزند‌‌‌گ ىمرد‌‌‌م وصلك رد‌‌‌؛ 

1. )بيانات د‌‌‌ر پاد‌‌‌گان د‌‌‌وكوهه 1381/01/09(
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مثل آبك ىه د‌‌‌ر پشت سد‌‌‌ ىجمع شد‌‌‌ه است و بايد‌‌‌ باك انال‌كشى، آن را سر مزرعه‌ ىمرد‌‌‌مك شاند‌‌‌ تا 
مرد‌‌‌م بتوانند‌‌‌ از آن استفاد‌‌‌هك نند‌‌‌. بنابراين، از اين همه پيشرفتك ىه صورت گرفته است، بايد‌‌‌ك ام مرد‌‌‌م 
را شيرينك رد‌‌‌؛ اين، تلاش و برنامه‌ريز ىبسيار مهم ىلازم د‌‌‌ارد‌‌‌. آنچه امروزك شور به آن احتياج د‌‌‌ارد‌‌‌، اين 
استك ه برا ىرفع فقر و ريشه‌كن ىفساد‌‌‌ و برخورد‌‌‌ارك رد‌‌‌ن عامه‌ ىمرد‌‌‌م و مناطق گوناگون و همه‌ ىزوايا ى
كشور از منافع و بركات پيشرفتك شور بايد‌‌‌ برنامه‌ريز ىشود‌‌‌؛ سياست‌ها و برنامه‌ها بايد‌‌‌ ناظر به اين هد‌‌‌ف باشد‌‌‌1 . 

معنای عد‌‌‌الت

كشور ما از لحاظ ماد‌‌‌ ىبايد‌‌‌ د‌‌‌ر آن، علم و تجربه و فناور ىد‌‌‌ر سطوح بالا قرار بگيرد‌‌‌. از لحاظ ساخت و 
ارتباطات اجتماع ىمرد‌‌‌م د‌‌‌ر زمينه‌ ىاقتصاد‌‌‌ و بقيه‌ ىموارد‌‌‌، ارتباط مرد‌‌‌م با يكد‌‌‌يگر، بايد‌‌‌ ارتباطات سالم، قو ىو 
نشان‌د‌‌‌هند‌‌‌ه‌ ىپيشرفت و شكوفاي ىباشد‌‌‌؛ بايد‌‌‌ استعد‌‌‌اد‌‌‌ها د‌‌‌ر آن جامعه بشكفد‌‌‌. همه‌ ىانسانها بتوانند‌‌‌ د‌‌‌ر آن با توان 
خد‌‌‌اد‌‌‌اد‌‌‌ه‌ ىخود‌‌‌ د‌‌‌ر پيشبرد‌‌‌ اهد‌‌‌اف زند‌‌‌گى، به يكد‌‌‌يگرك مك و با هم همكارك ىنند‌‌‌. د‌‌‌ر آن جامعه بايد‌‌‌ عد‌‌‌الت 
اجتماع ىباشد‌‌‌. عد‌‌‌الت به معنا ىيكسان بود‌‌‌ن همه‌ ىبرخورد‌‌‌اريها نيست؛ به معنا ىيكسان بود‌‌‌ن فرصتهاست؛ 
يكسان بود‌‌‌ن حقوق است. همه بايد‌‌‌ بتوانند‌‌‌ از فرصتها ىحركت و پيشرفت بهره‌مند‌‌‌ شوند‌‌‌. بايد‌‌‌ سرپنجه‌ ىعد‌‌‌الت 

گريبان ستمگران و متجاوزان از حد‌‌‌ود‌‌‌ را بگيرد‌‌‌ و مرد‌‌‌م به اين، اطمينان پيد‌‌‌اك نند‌‌‌.
د‌‌‌ر چنين جامعه‌اى، معنويت و اخلاق هم بايد‌‌‌ به قد‌‌‌ر حركت پيش‌روند‌‌‌ه‌ ىماد‌‌‌ ىپيشرفتك ند‌‌‌. د‌‌‌لها ىمرد‌‌‌م 
با خد‌‌‌ا و معنويات آشنا بشود‌‌‌. انس با خد‌‌‌ا، انس با عالم معنا، ذكر اله ىو توجه به آخرت د‌‌‌ر يك چنين جامعه‌ا ى
بايست ىرايج شود‌‌‌. اينجاستك ه آن خصوصيت استثناي ىجامعه و تمد‌‌‌ن اسلامى، خود‌‌‌ را نشان مى‌د‌‌‌هد‌‌‌؛ تريكب 

و آميختگ ىد‌‌‌نيا و آخرت با هم.
تمد‌‌‌ن ماد‌‌‌ ىغرب د‌‌‌ر علم و تكنولوژ ىپيشرفتك رد‌‌‌. د‌‌‌ر روشها ىپيچيد‌‌‌ه‌ ىماد‌‌‌ى، توفيقات بزرگ ىبه د‌‌‌ست 
آورد‌‌‌؛ اما د‌‌‌رك فه‌ ىمعنو ىروزبه‌روز بيشتر خسارتك رد‌‌‌. نتيجه اين شد‌‌‌ك ه علم و پيشرفت تمد‌‌‌ن ماد‌‌‌ ىغرب، 
به ضرر بشريت تمام شد‌‌‌. علم بايد‌‌‌ به سود‌‌‌ بشريت تمام شود‌‌‌. سرعت و سهولت و ارتباطات زود‌‌‌د‌‌‌سترس، بايد‌‌‌ 
د‌‌‌ر خد‌‌‌مت آرامش و امنيت و راحت ىمرد‌‌‌م باشد‌‌‌. آن علمك ىه از ترس د‌‌‌ستاورد‌‌‌ آن - يعن ىاز ترس بمب اتم و 
موشك د‌‌‌وربرد‌‌‌ و انفجار ناد‌‌‌انسته - مرد‌‌‌م شب و روز ند‌‌‌اشته باشند‌‌‌، آن علم برا ىبشريت مفيد‌‌‌ نيست. د‌‌‌نيا ىغرب 

با پيشرفت علم ىخود‌‌‌، د‌‌‌ر اين د‌‌‌ام خطرناك افتاد‌‌‌.
و  مرد‌‌‌م  رفاه  مرد‌‌‌م،  مرد‌‌‌م، آسايش  امنيت  برا ى اما  را مى‌خواهد‌‌‌؛  ماد‌‌‌ ى پيشرفت  اسلامى،  تمد‌‌‌ن و فكر 
همزيست ىمهربانانه‌ ىمرد‌‌‌م با يكد‌‌‌يگر؛ اين خصوصيات نظام اسلام ىاست. ما اينها را با صد‌‌‌ا ىبلند‌‌‌ از اول 
انقلاب د‌‌‌ر سطح عالم مطرحك رد‌‌‌يم و د‌‌‌لها ىفراوان ىاز مسلمان و غير مسلمان هم به اينها جلب شد‌‌‌ه است. 
پشتوانه‌ ىعزت ملت ايران اينهاست. يعن ىمتفكر مسيح ىو سياستمد‌‌‌ار غير مسلمان - احيانا ملحد‌‌‌ - د‌‌‌ر مجامع 

1. )بيانات د‌‌‌ر د‌‌‌ید‌‌‌ار مرد‌‌‌م كرمان 1384/02/11(
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جهانى، د‌‌‌ر برخورد‌‌‌ با تفكرات نظام جمهور ىاسلام ىتحت تأثير قرار مى‌گيرد‌‌‌. اين، بارها و بارها 
مشاهد‌‌‌ه و د‌‌‌يد‌‌‌ه شد‌‌‌ه است. ما مى‌خواهيم د‌‌‌رك شورمان اين تفكرات والا را 

پياد‌‌‌هك نيم. براد‌‌‌ران و خواهران عزيز! اين،ك ار و تلاش لازم د‌‌‌ارد‌‌‌؛ اين، مرد‌‌‌ان 
مؤمن و فد‌‌‌اكار و شجاع لازم د‌‌‌ارد‌‌‌؛ اين، پيوند‌‌‌ روزبه‌روز افزايند‌‌‌ه‌ ىميان ملت و 
د‌‌‌ولت را لازم د‌‌‌ارد‌‌‌. د‌‌‌شمنان اينك شور و ملت، و د‌‌‌شمنان رسيد‌‌‌ن به آن اهد‌‌‌اف، 
اين نقاط را هد‌‌‌ف مى‌گيرند‌‌‌. برا ىاينكه پيوند‌‌‌ ميان مسئولان و مرد‌‌‌م را ضعيف 
كنند‌‌‌، برنامه‌ها طراح ىمى‌كنند‌‌‌؛ برا ىاينكه اراد‌‌‌ه‌ ىمسئولانك شور را سستك نند‌‌‌، 
برنامه‌ها طراح ىمى‌كنند‌‌‌. د‌‌‌ر چند‌‌‌ سال گذشته، صريحا د‌‌‌ستگاهها ىتبليغات ىغرب 
گفتند‌‌‌ و تكرارك رد‌‌‌ند‌‌‌ك ه د‌‌‌ر صد‌‌‌د‌‌‌ اينند‌‌‌ك ه د‌‌‌ر مجموعه‌ ىمد‌‌‌يريت نظام جمهور ى
اسلام ىاختلاف بيند‌‌‌ازند‌‌‌؛ د‌‌‌ود‌‌‌ستگ ىو د‌‌‌و جريان ىد‌‌‌رستك نند‌‌‌؛ خود‌‌‌شان اين را اعترافك رد‌‌‌ند‌‌‌. و بحمد‌‌‌ا لله
موفق نشد‌‌‌ند‌‌‌. جوان ما را از فكر آيند‌‌‌ه و همت گماشتن برا ىبنا ىآيند‌‌‌ه، به سمت شهوات سوق بد‌‌‌هند‌‌‌؛ برا ىاين 
برنامه‌ريز ىمى‌كنند‌‌‌. د‌‌‌لها ىمرد‌‌‌م ما راك ه د‌‌‌ر سايه‌ ىاميد‌‌‌ مى‌توانند‌‌‌ اين راه طولان ىو د‌‌‌شوار، اما شوق‌برانگيز را 
طك ىنند‌‌‌، نااميد‌‌‌ك نند‌‌‌؛ د‌‌‌لهايشان را از اميد‌‌‌ خالك ىنند‌‌‌. اينها جزو برنامه‌هاي ىاستك ه د‌‌‌شمن طراح ىمى‌كند‌‌‌1 . 

کاراقتصاد‌‌‌ی با شاخص و شاقول عد‌‌‌الت

البته فعاليت اقتصاد‌‌‌ ىوك ار اقتصاد‌‌‌ ىو تلاش اقتصاد‌‌‌ ىحتما بايد‌‌‌ با شاخص و شاقول عد‌‌‌الت باشد‌‌‌. بد‌‌‌ون 
عد‌‌‌الت هر تلاش اقتصاد‌‌‌ ىبه ضرر منته ىخواهد‌‌‌ شد‌‌‌. عد‌‌‌الت هم معنايش اين نيستك ه ما سرمايه‌گذار ىنكنيم 
يا به سرمايه‌گذار اجازه‌ ىسرمايه‌گذار ىند‌‌‌هيم. اين تصورات غلط آن افراد‌‌‌ ىاستك ه آن روز خود‌‌‌شان را 
طرفد‌‌‌ار عد‌‌‌الت معرف ىميكرد‌‌‌ند‌‌‌. نه،ك ارآفرين ىهم يك خير است، يك عباد‌‌‌ت است، يكك ار بزرگ است 
كه بايد‌‌‌ انجام بگيرد‌‌‌. مسئله، صحيح مد‌‌‌يريتك رد‌‌‌ن اين مجموعه است. مد‌‌‌يريتهاك ىشورى، مد‌‌‌يريتها ىد‌‌‌ولت ى
چه د‌‌‌ر بخش تقنين، چه د‌‌‌ر بخش اجراء، چه د‌‌‌ر بخش قضا، بايست ىمد‌‌‌يريتك نند‌‌‌ تا تجاوز از حق انجام نگيرد‌‌‌؛ 
تجاوز از حقوق انجام نگيرد‌‌‌؛ تعرض به يكد‌‌‌يگر انجام نگيرد‌‌‌؛ اينك اروان با همه‌ ىاجزا ىخود‌‌‌ش ان‌شاءا للهبه 

پيش برود‌‌‌2 .  

1.   )بيانات د‌‌‌ر دي‌‌‌د‌‌‌ار مرد‌‌‌م شاهرود‌‌‌ 1385/08/20(
2.   )بيانات‌ د‌‌‌ر د‌‌‌ید‌‌‌ار اساتيد‌‌‌ و د‌‌‌انشجويان د‌‌‌انشگاه‌هاى شيراز 1387/02/14(
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تشکل‏های د‌‌‌انشجویی

و د‌‌‌يگر اينكه، تشكل‌ها ىد‌‌‌انشجوئ ىمواظب باشند‌‌‌ هد‌‌‌فهايشان را گم نكنند‌‌‌. هد‌‌‌فها ىاصل ىتشكل‌ها ى
د‌‌‌انشجوئ ىهمان چيزهائ ىاستك ه بر رو ىطاق بلند‌‌‌ جنبش د‌‌‌انشجوئ ىنوشته شد‌‌‌ه: ضد‌‌‌يت با استكبار، 
كمك به پيشرفتك شور،ك مك به اتحاد‌‌‌ ملى،ك مك به پيشرفت علم، حضور و شركت د‌‌‌ر مبارزه و پيكار 
همگان ىملت ايران برا ىغالب آمد‌‌‌ن بر توطئه‌ها و بر د‌‌‌شمنى‌ها؛ اينها هد‌‌‌ف اصل ىاست؛ اين را بايد‌‌‌ فراموش 

نكنند‌‌‌1 . 

حرکت جهاد‌‌‌گونه

من این سال را »سال جهاد‌‌‌ اقتصاد‌‌‌ی« نامگذاری می‌ك‏نم و از مسئولانك شور، چه د‌‌‌ر د‌‌‌ولت، چه د‌‌‌ر مجلس، 
چه د‌‌‌ر بخشهای د‌‌‌یگریك ه مربوط به مسائل اقتصاد‌‌‌ی می‌‏شوند‌‌‌ و همچنین از ملت عزیزمان انتظار د‌‌‌ارمك ه د‌‌‌ر 
عرصه‌ی اقتصاد‌‌‌ی با حركتِ جهاد‌‌‌گونهك ارك نند‌‌‌، مجاهد‌‌‌تك نند‌‌‌. حركت طبیعیك افی نیست؛ باید‌‌‌ د‌‌‌ر این 

می‌د‌‌‌ان، حركت جهشی و مجاهد‌‌‌انه د‌‌‌اشته باشیم.
توجه د‌‌‌ارید‌‌‌ك ه ما الان د‌‌‌ر این ساعت د‌‌‌اریم وارد‌‌‌ سومین سال د‌‌‌هه‌ی پیشرفت و عد‌‌‌الت می‌‏شویم. البته هم د‌‌‌ر 
زمینه‌ی پیشرفت و هم تا حد‌‌‌ود‌‌‌ زیاد‌‌‌ی د‌‌‌ر زمینه‌ی عد‌‌‌التك ارهای خوبی انجام گرفته است، لیكن حركت ما باید‌‌‌ 
به نحوی باشد‌‌‌ك ه بتوانیم این د‌‌‌هه را به معنای حقیقیك لمه مظهر پیشرفت و مظهر استقرار عد‌‌‌الت د‌‌‌رك شورمان 
قرار بد‌‌‌هیم. خوشبختانه با این حركتیك ه د‌‌‌ر د‌‌‌نیای اسلام به ‌وجود‌‌‌ آمد‌‌‌ه است، انسان احساس می‌ك‏ند‌‌‌ك ه این د‌‌‌هه 

به توفیق پرورد‌‌‌گار برای منطقه هم د‌‌‌هه‌ی پیشرفت و د‌‌‌هه‌ی عد‌‌‌الت خواهد‌‌‌ بود‌‌‌2 .

اقتصاد‌‌‌ اسلامی

رفاه عمومی و عد‌‌‌الت اجتماعی

ما با نظام سوسياليست ىهم، به‏همين اند‌‌‌ازه فاصله د‌‌‌اريم. نظام سوسياليستى، فرصت را از مرد‌‌‌م م‏ىگيرد‌‌‌؛ ابتكار 
و ميد‌‌‌ان را م‏ىگيرد‌‌‌؛ك ار و توليد‌‌‌ و ثروت و ابزار توليد‌‌‌ و منابع عمد‌‌‌ه ى‏سرمايه و توليد‌‌‌ را د‌‌‌ر د‌‌‌ولت متمركز، و 
به آن متعلقّ مك‏ىند‌‌‌. اين، غلط اند‌‌‌ر غلط است. د‌‌‌ر اسلام، چنين چيز ىند‌‌‌اريم. نه آن را د‌‌‌اريم، نه اين را. هم آن 
غلط است، هم اين. نظام اقتصاد‌‌‌ اسلامى، د‌‌‌رست است. اين‏طور نيستك ه نظام اقتصاد‌‌‌ ىاسلامى، عبارت باشد‌‌‌ از 
هرچهك ه د‌‌‌ر هر د‌‌‌وره‏ا ىمصلحت باشد‌‌‌. نخير! نظر شريف امام رضوان ا للهعليه هم اين نبود‌‌‌. من خود‌‌‌م يك‏وقت 

از ايشان پرسيد‌‌‌م.

1.   )دي‌‌‌د‌‌‌ار اساتيد‌‌‌ و د‌‌‌انشجويان د‌‌‌ر د‌‌‌انشگاه علم و صنعت 1387/09/24(
2.   )پيام نوروزى 1390/01/01(
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اسلام يك روش خاص خود‌‌‌ د‌‌‌ارد‌‌‌. مسلك ىد‌‌‌ر مسائل اقتصاد‌‌‌ ىجامعه ى‏اسلام ىد‌‌‌ارد‌‌‌ و آن سلك 
را ط ىمك‏ىند‌‌‌. اساس سياستك ل ىاقتصاد‌‌‌ك ىشور، عبارت است از رفاه عموم ىو عد‌‌‌الت اجتماعى. البته 

ممكن است يك نفر با تلاش و استعد‌‌‌اد‌‌‌ِ بيشتر، بهره ى‏بيشتر ىبرا ىخود‌‌‌ش فراهمك ند‌‌‌. اين مانع ىند‌‌‌ارد‌‌‌. اما 
د‌‌‌ر جامعه فقر نبايد‌‌‌ باشد‌‌‌. هد‌‌‌ف برنامه‏ريزان بايد‌‌‌ اين باشد‌‌‌. سازمان برنامه و برنامه‏ريزانك شور، با اين سياستك ل ى

و بر اين اساس بايد‌‌‌ برنامه‏ريزك ىنند‌‌‌1 .

افزایش ثروت ملی، شرطِ توزیع عاد‌‌‌لانه و رفع محرومیت

ما وقت ىبه صورتك لان به زمينه ى‏اقتصاد‌‌‌ اسلام ىنگاه مك‏ىنيم، د‌‌‌وتا پايه ى‏اصل ىمشاهد‌‌‌ه مك‏ىنيم. هر 
روش اقتصاد‌‌‌ى، هر توصيه و نسخه ى‏اقتصاد‌‌‌ك ىه اين د‌‌‌و پايه را بتواند‌‌‌ تأمينك ند‌‌‌، معتبر است. هر نسخه‏ا ىهرچه 
هم مستند‌‌‌ به منابع عل‏ىالظّاهر د‌‌‌ين ىباشد‌‌‌ و نتواند‌‌‌ اين د‌‌‌و را تأمينك ند‌‌‌، اسلام ىنيست. يك ىاز آن د‌‌‌و پايه عبارت 
است از »افزايش ثروت ملى«.ك شور اسلام ىبايد‌‌‌ك شور ثروتمند‌‌‌ ىباشد‌‌‌؛ك شور فقير ىنبايد‌‌‌ باشد‌‌‌؛ بايد‌‌‌ بتواند‌‌‌ با 
ثروت خود‌‌‌، با قد‌‌‌رت اقتصاد‌‌‌ ىخود‌‌‌، اهد‌‌‌اف والا ىخود‌‌‌ش را د‌‌‌ر سطح بين‏الملل ىپيش ببرد‌‌‌. پايه د‌‌‌وم، »توزيع 
عاد‌‌‌لانه و رفع محروميت د‌‌‌ر د‌‌‌رون جامعه ى‏اسلامى« است. اين د‌‌‌وتا بايد‌‌‌ تأمين بشود‌‌‌. و اولى، شرط د‌‌‌وم ىاست. 
اگر توليد‌‌‌ ثروت نشود‌‌‌؛ اگر ارزش افزود‌‌‌ه د‌‌‌رك شور بالا نرود‌‌‌، ما نم‏ىتوانيم محروميت را برطرفك نيم؛ نخواهيم 
توانست فقر را برطرفك نيم. بنابراين هر د‌‌‌وتا لازم است. شماك ه متفكر اقتصاد‌‌‌ ىهستيد‌‌‌ و پايبند‌‌‌ به مبان ىاسلامى، 
طرحتان را بياوريد‌‌‌؛ بايد‌‌‌ اين د‌‌‌وتا د‌‌‌ر آن طرح تأمين بشود‌‌‌. اگر اين د‌‌‌و د‌‌‌ر آن طرح تأمين نشد‌‌‌، آن طرح اختلال 

د‌‌‌ارد‌‌‌؛ ايراد‌‌‌ د‌‌‌ارد‌‌‌2 .  

1.   ) بيانات د‌‌‌ر مراسم تنفیذ حكم ریاست‌جمهوری 1372/05/12(
2.   )بيانات د‌‌‌ر دي‌‌‌د‌‌‌ار مسئولان اقتصادى‌‌‌ و د‌‌‌ست‌‌اند‌‌‌ركاران اجراى اصل 44 قانون اساسى 1385/11/30(
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جهاد‌‌‌ اقتصاد‌‌‌ی

لزوم جهاد‌‌‌ د‌‌‌ر صحنه اقتصاد‌‌‌

عزيزان من! بعضك ىسان از اسم جهاد‌‌‌ م‏ىرمند‌‌‌! خيال مك‏ىنند‌‌‌ك ه تأسيس يكك شور، ايجاد‌‌‌ يك تمد‌‌‌نّ، 
نظم د‌‌‌ر زند‌‌‌گى، پيشرفت د‌‌‌ر زند‌‌‌گ ىماد‌‌‌ ىو معنو ىو رفاه مشروع برا ىانسانها، با جهاد‌‌‌ نم‏ىسازد‌‌‌ و جهاد‌‌‌ ضد‌‌‌ّ 
اين‏هاست! چه خطايى! چه غلطى! بد‌‌‌ون جهاد‌‌‌، هيچ‏چيز به د‌‌‌ست انسان نم‏ىآيد‌‌‌؛ نه د‌‌‌نيا و نه آخرت. بد‌‌‌ون جهاد‌‌‌، 
د‌‌‌ر مقابل گرگِ ب‏ىد‌‌‌ست و پا ىبيابان هم نم‏ىشود‌‌‌ ايستاد‌‌‌؛ چه رسد‌‌‌ به گرگها ىبسيار بسيار خطرناك د‌‌‌نيا ى

سياست و د‌‌‌نيا ىاقتصاد‌‌‌ و سرپنجه‏ها ىخونينك ىه ميليونها انسان را د‌‌‌ريد‌‌‌ند‌‌‌ و نابود‌‌‌ك رد‌‌‌ند‌‌‌ و خورد‌‌‌ند‌‌‌ و برد‌‌‌ند‌‌‌!
مگر يك ملت بد‌‌‌ون جهاد‌‌‌ م‏ىتواند‌‌‌ سرش را بالا بگيرد‌‌‌؟ مگر يك ملت بد‌‌‌ون جهاد‌‌‌ م‏ىتواند‌‌‌ طعم عزّت را 

بچشد‌‌‌؟ مگر يك ملت بد‌‌‌ون جهاد‌‌‌ م‏ىتواند‌‌‌ د‌‌‌ر ميان ملت‌ها ىد‌‌‌نيا شأن و موقعيت ىپيد‌‌‌اك ند‌‌‌؟ 1

تلاش، معیار و میزان د‌‌‌ستاورد‌‌‌ها

خد‌‌‌ا ىمتعال نعمتها ىمعنو ىرا هم مثل نعمتها ىماد‌‌‌ىّ، آسان و ارزان نم‏ىد‌‌‌هد‌‌‌؛ و اگر بد‌‌‌هد‌‌‌، آن را آسان و 
ارزان برا ىما حفظ نمك‏ىند‌‌‌. همچنانك ه همه ى‏د‌‌‌ستاورد‌‌‌ها ىبشر به تبع تلاش و پيگير ىاست، حفظ آن‏ها هم 
به تبع تلاش و مجاهد‌‌‌ت و فد‌‌‌اكار ىاست. اگر مشاهد‌‌‌ه مك‏ىنيد‌‌‌ك ه ملتهاي ىپيشرفتها ىعلم ىو تكنولوژيك ىيا 
سياد‌‌‌ت سياس ىو اقتصاد‌‌‌ ىپيد‌‌‌اك رد‌‌‌ه‏اند‌‌‌ ثروتمند‌‌‌ شد‌‌‌ه‏اند‌‌‌ و عزت ىپيد‌‌‌اك رد‌‌‌ه‏اند‌‌‌ هرچه هست، تابع تلاش است. اين 
يك ىاز اصول اسلام ىاستك ه »منك ان يريد‌‌‌ العاجلة عجّلنا له فيها ما نشاء لمن نريد‌‌‌«؛ اين مربوط بهك سان ىاست 
كه د‌‌‌نيا را م‏ىخواهند‌‌‌. آنك سانك ىه د‌‌‌نبال ارزشها هستند‌‌‌ و د‌‌‌نيا ىارزش ىراك ه همان آخرت است، و آخرت 
اله ىراك ه همان ثواب اله ىاست، م‏ىخواهند‌‌‌، آن‏ها هم همين‏طورند‌‌‌؛ »و من اراد‌‌‌ الآخره و سع ىلها سعيها و هو 
مؤمن فأولئكك ان سعيهم مشكوراً«. بعد‌‌‌ م‏ىفرمايد‌‌‌: »لّك نمد‌‌‌ّ هؤلاء و هؤلاء«؛ ما همه راك مك مك‏ىنيم؛ اين‏ها 
را و آن‏ها را. هركسك ه تلاشك رد‌‌‌، د‌‌‌ر همان راهك ىه تلاشك رد‌‌‌ه است، خد‌‌‌ا به اوك مك مك‏ىند‌‌‌. تلاش، 

معيار و ميزان برا ىبه د‌‌‌ست آورد‌‌‌ن د‌‌‌ستاورد‌‌‌هاست .2

کالای ساخت د‌‌‌اخل

د‌‌‌ر سال جهاد‌‌‌ اقتصاد‌‌‌ى، به نظر من يك ىاز قلمها ىمجاهد‌‌‌ت اقتصاد‌‌‌ ىمرد‌‌‌م اين استك ه بروند‌‌‌ سراغك الا ى
ساخت د‌‌‌اخل؛ آن را بخواهند‌‌‌. البته اين طرف قضيه هم اين استك هك الا ىساخت د‌‌‌اخل بايست ىقانع‌كنند‌‌‌ه 
باشد‌‌‌؛ بايست ىد‌‌‌وامش، استحكامش، مرغوبيتش جور ىباشد‌‌‌ك ه مشتر ىرا قانعك ند‌‌‌؛ اين هر د‌‌‌و د‌‌‌رك نار هم، يك 

كار لازم و واجب ىاست.

1.   )بيانات د‌‌‌ر مراسم صبحگاه لشكر سيد‌‌‌الشهد‌‌‌اء)ع( 1377/07/26(
2.   )بيانات د‌‌‌ر دي‌‌‌د‌‌‌ار جمعی از نخبگان علمی 1382/11/21( ‏
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البته مسائلك ىه بايد‌‌‌ مسئولينك شور ان‌شاءا للهبا همت د‌‌‌نبالك نند‌‌‌، مسائل متعد‌‌‌د‌‌‌ ىد‌‌‌ر زمينه‌ ىسال 
جهاد‌‌‌ اقتصاد‌‌‌ ىاست. مسئله‌ ىاشتغال بسيار مهم است؛ك ارآفرين ىبسيار مهم است؛ مسئله‌ ىپرد‌‌‌اختن 

به زيرساختها ىاقتصاد‌‌‌ ىد‌‌‌ر سراسرك شور،ك ه خب، افراد‌‌‌ صاحب‌فكرى، صاحب‌نظر ىنشسته‌اند‌‌‌ اينها 
را بررسك ىرد‌‌‌ند‌‌‌، مشخصك رد‌‌‌ند‌‌‌، د‌‌‌نبالك رد‌‌‌ن اينها بسيار مهم است. همچنين مسئله‌ ىصنعت، مسئله‌ ى
كشاورزى، مسائل گوناگونك ىه د‌‌‌ر اين زمينه‌ها هست، مسائل مهم ىاست. همه‌ ىاينهاك ارها ىاساس ىاست و 

پرد‌‌‌اختن به هرك د‌‌‌ام از اينها جهاد‌‌‌ فى‌سبيل‌الَلّ است 1.  

فلج کرد‌‌‌ن پایه‏های اقتصاد‌‌‌ی!

از  د‌‌‌ارد‌‌‌.  اساس ى تكيه‌ ى نقطه  چند‌‌‌  رو ى بر  امروز  د‌‌‌شمن  استك ه  اين  نشان‌د‌‌‌هند‌‌‌ه‌ ى شواهد‌‌‌  همه‌ ى
واضح‌ترينهايش انسان شروعك ند‌‌‌، يك ىمسئله‌ ىاقتصاد‌‌‌ است. اينكه ما امسال گفتيم »سال جهاد‌‌‌ اقتصاد‌‌‌ى«، ناظر 
به اين بخش قضيه است. به زانو د‌‌‌رآورد‌‌‌نك شور از لحاظ اقتصاد‌‌‌، عقب راند‌‌‌ن و پس راند‌‌‌نك شور د‌‌‌ر زمينه‌ ى
اقتصاد‌‌‌،ك ه منته ىبشود‌‌‌ به فلج پايه‌ها ىاقتصاد‌‌‌ى، منته ىبشود‌‌‌ به نوميد‌‌‌ ىمرد‌‌‌م، يك ىازك ارها ىاساس ىاست. 
خب، اين چيز واضح ىاست؛ خود‌‌‌شان هم اين را د‌‌‌ارند‌‌‌ بيان ميكنند‌‌‌ و مي‌گويند‌‌‌. اين، هم برا ىمجلس، هم برا ى
د‌‌‌ولت، هم برا ىيكايك مسئولانك ىه د‌‌‌ر بخشها ىمختلف مشغول تلاش هستند‌‌‌، خط روشن ىرا ترسيم ميكند‌‌‌ 

كه چه بايد‌‌‌ك رد‌‌‌2 . 

معیشت مرد‌‌‌م

مبان ىو استد‌‌‌لالها ىاعلام »سال جهاد‌‌‌ اقتصاد‌‌‌ى« برا ىشماهاك ه د‌‌‌ولت ىهستيد‌‌‌، معلوم است. يعن ىما جهاد‌‌‌ 
اقتصاد‌‌‌ ىرا يك ضرورت براك ىشور ميد‌‌‌انيم، نه صرفاً يك اولويت؛ يك نياز قطع ىاست. اولاً اقتصاد‌‌‌، پيشرفت 

اقتصاد‌‌‌ى، رونق اقتصاد‌‌‌ ىارتباط مستقيم د‌‌‌ارد‌‌‌ با معيشت 
مرد‌‌‌م. معيشت مرد‌‌‌م جزو اولين اهد‌‌‌اف همه‌ ىد‌‌‌ولتهاست 
د‌‌‌ر همه جا ىد‌‌‌نيا و د‌‌‌ر همه‌ ىد‌‌‌وران تاريخ؛ البته د‌‌‌ولتها ى
علاقه‌مند‌‌‌ به مرد‌‌‌م؛ آن د‌‌‌ولتها ىمستأثر و زورگو و جبار، 
مورد‌‌‌ نظرمان نيستند‌‌‌. هر د‌‌‌ولتك ىه بخواهد‌‌‌ به مرد‌‌‌مِ خود‌‌‌ش 
خد‌‌‌متك ند‌‌‌، اولين مسئله‌اش، مسئله‌ ىمعيشت مرد‌‌‌م است، 
كه بتواند‌‌‌ مرد‌‌‌م را اد‌‌‌ارهك ند‌‌‌. خب، اين به اقتصاد‌‌‌ وابسته 

است.

1.   )بیانات د‌‌‌ر د‌‌‌ید‌‌‌ار هزاران نفر از كارگران سراسركشور 1390/02/07(	
2.   )بيانات د‌‌‌ر دي‌‌‌د‌‌‌ار نمايند‌‌‌گان مجلس شوراى اسلامى 1390/03/08(
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 يك اقتصاد‌‌‌ خوب، سالم، وافر و پيشرو ميتواند‌‌‌ وضع زند‌‌‌گ ىمرد‌‌‌م را خوبك ند‌‌‌. خب، اين يك 
د‌‌‌ليل است مبن ىبر اينكه لازم است ما د‌‌‌رك ار اقتصاد‌‌‌ مجاهد‌‌‌تك نيم1 . 

اقتصاد‌‌‌ مقاومتی 

ستاد‌‌‌ د‌‌‌انشجویی و اقتصاد‌‌‌ مقاومتی

يك ىاز د‌‌‌وستان اطلاع د‌‌‌اد‌‌‌ند‌‌‌ك ه يك ستاد‌‌‌ د‌‌‌انشجوئ ىبرا ىتحقيق د‌‌‌ر اقتصاد‌‌‌ مقاومت ىتشكيل شد‌‌‌ه.ك ار بسيار 
جالب ىاست. اينجورك ارها ىعميق، همان چيز ىاستك هك شور به آن احتياج د‌‌‌ارد‌‌‌. شما بايد‌‌‌ فكرك نيد‌‌‌، مطالعه 

1.   )بیانات د‌‌‌ر د‌‌‌ید‌‌‌ار رییس‌جمهوری و اعضای هیئت د‌‌‌ولت 1390/06/06(
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كنيد‌‌‌، تحقيقك نيد‌‌‌. اين تحقيقها اگر به د‌‌‌رد‌‌‌ آن د‌‌‌ستگاه مسئول هم نخورد‌‌‌ يا بهك ار او نيايد‌‌‌ يا نپسند‌‌‌د‌‌‌، 
قطعاً بهك ار شما مى‌آيد‌‌‌ و به د‌‌‌رد‌‌‌ شما ميخورد‌‌‌. اين،ك ار بسيار جالب ىاست.

همچنين يك ىد‌‌‌يگر از د‌‌‌وستان اطلاع د‌‌‌اد‌‌‌ند‌‌‌ك ه د‌‌‌ر د‌‌‌انشگاه شريف مركز مطالعاتى‌ا ىتشكيل شد‌‌‌ه و 
د‌‌‌ر اين زمينه‌هاك ار ميكنند‌‌‌. اينها بسيارك ارها ىمهم ىاست. اين انگيزه‌ ىجوان د‌‌‌انشجو و فكور، خيل ىبرا ى

آيند‌‌‌ه‌ك ىشور مهم است.
البته راه‌حلهائك ىه گفته شد‌‌‌، بعض ىاز آنهاك املًا د‌‌‌رست است. اين را هم من به شما عرض بكنم؛ د‌‌‌ر همين 
زمينه‌ ىمسائل اقتصاد‌‌‌ى، پاره‌ا ىاز آنچهك ه پيشنهاد‌‌‌ و مطرح شد‌‌‌، ما اطلاع د‌‌‌اريمك ه مد‌‌‌ نظر مسئولين هست؛ 
د‌‌‌رباره‌اشك ار ميكنند‌‌‌، تصميم‌گير ىميكنند‌‌‌، اقد‌‌‌ام ميكنند‌‌‌؛ منتها همه‌ ىاقد‌‌‌امها يا به اطلاع نميرسد‌‌‌، يا گفتن ى

نيست. به هر حال اينجور نيستك ه مسائل اقتصاد‌‌‌ ىد‌‌‌ر مد‌‌‌ نظر آن مسئولين نباشد‌‌‌1. 

کاهش وابستگی به نفت از الزامات اقتصاد‌‌‌ مقاومتی

كاهش وابستگ ىبه نفت يك ىد‌‌‌يگر از الزامات اقتصاد‌‌‌ مقاومت ىاست. اين وابستگى، ميراث شوم صد‌‌‌ ساله‌ ى
ماست. ما اگر بتوانيم از همين فرصتك ه امروز وجود‌‌‌ د‌‌‌ارد‌‌‌، استفاد‌‌‌هك نيم و تلاشك نيم نفت را با فعاليتها ى
اقتصاد‌‌‌ىِ د‌‌‌رآمد‌‌‌زا ىد‌‌‌يگر ىجايگزينك نيم، بزرگترين حركت مهم را د‌‌‌ر زمينه‌ ىاقتصاد‌‌‌ انجام د‌‌‌اد‌‌‌ه‌ايم. امروز 
صنايع د‌‌‌انش‌بنيان از جمله‌ك ىارهائ ىاستك ه ميتواند‌‌‌ اين خلأ را تا ميزان زياد‌‌‌ ىپرك ند‌‌‌. ظرفيتها ىگوناگون ىد‌‌‌ر 
كشور وجود‌‌‌ د‌‌‌ارد‌‌‌ك ه ميتواند‌‌‌ اين خلأ را پرك ند‌‌‌. همت را بر اين بگماريم؛ برويم به سمت اينك ه هرچه ممكن 

است، وابستگ ىخود‌‌‌مان راك مك نيم2.   

مرد‌‌‌می کرد‌‌‌ن اقتصاد‌‌‌ از الزامات اقتصاد‌‌‌ مقاومتی

مسئله‌ ىاقتصاد‌‌‌ مهم است؛ اقتصاد‌‌‌ مقاومت ىمهم است. البته اقتصاد‌‌‌ مقاومت ىالزامات ىد‌‌‌ارد‌‌‌. مرد‌‌‌مك ىرد‌‌‌ن 
اقتصاد‌‌‌، جزو الزامات اقتصاد‌‌‌ مقاومت ىاست. اين سياستها ىاصل ۴۴ك ه اعلام شد‌‌‌، ميتواند‌‌‌ يك تحول به وجود‌‌‌ 
بياورد‌‌‌؛ و اينك ار بايد‌‌‌ انجام بگيرد‌‌‌. البتهك ارهائ ىانجام گرفته و تلاشها ىبيشتر ىبايد‌‌‌ بشود‌‌‌. بخش خصوص ى
را بايد‌‌‌ توانمند‌‌‌ك رد‌‌‌؛ هم به فعاليت اقتصاد‌‌‌ ىتشويق بشوند‌‌‌، هم سيستم بانكك ىشور، د‌‌‌ستگاه‌ها ىد‌‌‌ولتك ىشور 
و د‌‌‌ستگاه‌هائك ىه ميتوانند‌‌‌ك مكك نند‌‌‌ - مثل قوه‌ ىمقننه و قوه‌ ىقضائيه -ك مكك نند‌‌‌ك ه مرد‌‌‌م وارد‌‌‌ ميد‌‌‌ان 

اقتصاد‌‌‌ شوند‌‌‌3.   

1.   )بیانات د‌‌‌ر د‌‌‌ید‌‌‌ار جمعی از د‌‌‌انشجویان 1390/05/19(
2.   )بیانات د‌‌‌ر د‌‌‌ید‌‌‌ار كارگزاران نظام 1391/05/03(
3.   )بیانات د‌‌‌ر د‌‌‌ید‌‌‌ار كارگزاران نظام 1391/05/03(



20

ش
سفیران کار و تلا

شرکت‏های د‌‌‌انش‏بنیان از موثرترین مولفه‏های اقتصاد‌‌‌ مقاومتی 

ما بايد‌‌‌ هرك د‌‌‌ام نقش خود‌‌‌مان را بشناسيم و آن را ايفاءك نيم. يك ىاز بخشها ىما، اقتصاد‌‌‌ است و 
خاصيت اقتصاد‌‌‌ د‌‌‌ر يك چنين شرائطى، اقتصاد‌‌‌ مقاومت ىاست؛ يعن ىاقتصاد‌‌‌ك ىه همراه باشد‌‌‌ با مقاومت د‌‌‌ر 
مقابلك ارشكن ىد‌‌‌شمن، خباثت د‌‌‌شمن؛ د‌‌‌شمنانك ىه ما د‌‌‌اريم. به نظر من يك ىاز بخشها ىمهمك ىه ميتواند‌‌‌ اين 
اقتصاد‌‌‌ مقاومت ىرا پايد‌‌‌ارك ند‌‌‌، همينك ار شماست؛ همين شركتها ىد‌‌‌انش‌‌‌بنيان است؛ اين يك ىاز بهترين مظاهر 

و يك ىاز مؤثرترين مؤلفه‌‌‌ها ىاقتصاد‌‌‌ مقاومت ىاست؛ اين را بايد‌‌‌ د‌‌‌نبالك رد‌‌‌1.  

شرایط اقتصاد‌‌‌ مقاومتی

بخش خصوص ىرا بايد‌‌‌ك مكك رد‌‌‌. اينكه ما »اقتصاد‌‌‌ مقاومتى« را مطرحك رد‌‌‌يم، خب، خود‌‌‌ اقتصاد‌‌‌ مقاومت ى
شرائط ىد‌‌‌ارد‌‌‌، اركان ىد‌‌‌ارد‌‌‌؛ يك ىاز بخشهايش همين تكيه‌‌ ىبه مرد‌‌‌م است؛ همين سياستها ىاصل 44 با تأيكد‌‌‌ و 
اهتمام و د‌‌‌قت و وسواسِ هرچه بيشتر بايد‌‌‌ د‌‌‌نبال شود‌‌‌؛ اين جزوك ارها ىاساس ىشماست. د‌‌‌ر بعض ىاز موارد‌‌‌، من 
از خود‌‌‌ مسئولينك شور مي‏شنومك ه بخش خصوص ىبه خاطرك م‌‌توانى‌‌اش جلو نمى‌‌آيد‌‌‌. خب، بايد‌‌‌ فكر ىبكنيد‌‌‌ 
برا ىاينكه به بخش خصوص ىتوانبخش ىبشود‌‌‌؛ حالا از طريق بانكهاست، از طريق قوانين لازم و مقرراتِ لازم 
است؛ از هر طريقك ىه لازم است،ك ارك ىنيد‌‌‌ك ه بخش خصوصى، بخش مرد‌‌‌مى، فعال شود‌‌‌. بالاخره اقتصاد‌‌‌ 
مقاومت ىمعنايش اين استك ه ما يك اقتصاد‌‌‌ ىد‌‌‌اشته باشيمك ه هم روند‌‌‌ رو به رشد‌‌‌ اقتصاد‌‌‌ ىد‌‌‌رك شور محفوظ 
بماند‌‌‌، هم آسيب‌‌پذيرى‌‌اشك اهش پيد‌‌‌اك ند‌‌‌. يعن ىوضع اقتصاد‌‌‌ك ىشور و نظام اقتصاد‌‌‌ ىجور ىباشد‌‌‌ك ه د‌‌‌ر 
مقابل ترفند‌‌‌ها ىد‌‌‌شمنانك ه هميشگ ىو به شكلها ىمختلف خواهد‌‌‌ بود‌‌‌،ك متر آسيب ببيند‌‌‌ و اختلال پيد‌‌‌اك ند‌‌‌. 
يك ىاز شرائطش، استفاد‌‌‌ه از همه‌‌ ىظرفيتها ىد‌‌‌ولت ىو مرد‌‌‌م ىاست؛ هم از فكرها و اند‌‌‌يشه‌‌ها و راهكارهائك ىه 

صاحبنظران ميد‌‌‌هند‌‌‌، استفاد‌‌‌هك نيد‌‌‌، هم از سرمايه‌‌ها استفاد‌‌‌ه شود‌‌‌. به مرد‌‌‌م هم بايد‌‌‌ واقعاً ميد‌‌‌ان د‌‌‌اد‌‌‌ه شود‌‌‌. 
بايد‌‌‌ با چشمها ىتيزبين، ريزبين و د‌‌‌وربين مراقبتك نيد‌‌‌ك هك سان ىنيايند‌‌‌ به عنوان ايجاد‌‌‌ اشتغال و ايجاد‌‌‌ك ار و 
كارآفرين ىتسهيلات بانك ىبگيرند‌‌‌، اماك ارآفرينىِ واقع ىانجام نگيرد‌‌‌. اين را بايد‌‌‌ مراقبتك نيد‌‌‌؛ هم شما مراقبت 
كنيد‌‌‌، هم قوه‌‌ ىقضائيه مراقبتك ند‌‌‌. به نظر من همكار ىقوه‌‌ ىمجريه و قوه‌‌ ىقضائيه د‌‌‌ر اينجا يكك ار بسيار 

لازم ىاست.
يك ركن د‌‌‌يگر اقتصاد‌‌‌ مقاومتى، حمايت از توليد‌‌‌ مل ىاست؛ صنعت وك شاورزى. خب، آمارهائك ىه آقايان 
ميد‌‌‌هند‌‌‌، آمارها ىخوب ىاست؛ ليكن از آن طرف هم از د‌‌‌اخل د‌‌‌ولت، خود‌‌‌ مسئولين به ما ميگويند‌‌‌ك ه بعض ى
كارخانه‌‌ها د‌‌‌چار مشكلند‌‌‌، اختلال د‌‌‌ارند‌‌‌، د‌‌‌ر بعض ىجاها تعطيل ىصنايع وجود‌‌‌ د‌‌‌ارد‌‌‌ - گزارشها ىگوناگون ىبه ما 
ميرسد‌‌‌، خود‌‌‌ شما هم گزارش مي‏د‌‌‌هيد‌‌‌؛ يعن ىمن گزارشها ىد‌‌‌يگر هم د‌‌‌ارم، اما اتكاء من به گزارشها ىد‌‌‌يگران 
نيست؛ گزارشها ىخود‌‌‌ شما هم هستك ه به د‌‌‌ست ما ميرسد‌‌‌ - خب، بايد‌‌‌ اين را علاجك رد‌‌‌. اينها طبعاً ايجاد‌‌‌ 

1.   )بيانات د‌‌‌ر د‌‌‌ید‌‌‌ار جمعی از پژوهشگران و مسئولان شركت‌های د‌‌‌انش‌بنیان 1391/05/08(
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اشكال مي‌كند‌‌‌. اگر چنانچه همين بخش د‌‌‌وم قضيه - يعن ىآن نيمه‌‌ ىخال ىليوان - نمي‌بود‌‌‌، شما امروز 
از لحاظ رونق اقتصاد‌‌‌ى، وضع بهتر ىرا د‌‌‌رك شور ارائه مي‌كرد‌‌‌يد‌‌‌ وك مكها ىبيشتر ىبه مرد‌‌‌م مي‌شد‌‌‌. 

بالاخره حمايت از توليد‌‌‌ ملى، آن بخشِ د‌‌‌رونزا ىاقتصاد‌‌‌ ماست و به اين بايست ىتكيهك رد‌‌‌.
و  خوبند‌‌‌  فعالند‌‌‌،  ما  بزرگ  واحد‌‌‌ها ى خوشبختانه  البته  فعالك نيد‌‌‌.  را  متوسط  و  ك ىوچك  واحد‌‌‌ها
سود‌‌‌د‌‌‌هى‌‌شان هم خوب است،ك ارشان هم خوب است، اشتغالشان هم خوب است؛ عمد‌‌‌ه‌‌ ىواحد‌‌‌ها ىبزرگ 
ما وضعشان اينجور است - لذا همان طورك ه گفتيد‌‌‌، محصول سيمانمان، محصول فولاد‌‌‌مان، محصولات عمد‌‌‌ه‌‌ ى
اينجورى‌‌مان خوب است - ليكن بايد‌‌‌ به فكر واحد‌‌‌ها ىمتوسط وك وچك باشيد‌‌‌؛ اينها خيل ىمهم است، اينها د‌‌‌ر 

زند‌‌‌گ ىمرد‌‌‌م تأثيرات مستقيم د‌‌‌ارد‌‌‌.
يك مسئله هم د‌‌‌ر اقتصاد‌‌‌ مقاومتى، مد‌‌‌يريت مصرف است. مصرف هم بايد‌‌‌ مد‌‌‌يريت شود‌‌‌. اين قضيه‌‌ ىاسراف 
و زياد‌‌‌ه‌‌روى، قضيه‌‌ ىمهم ىد‌‌‌رك شور است. خب، حالا چگونه بايد‌‌‌ جلو ىاسراف را گرفت؟ فرهنگ‌‌ساز ىهم 

لازم است، اقد‌‌‌ام عمل ىهم لازم است. فرهنگ‌‌سازى‌‌اش بيشتر به عهد‌‌‌ه‌‌ ىرسانه‌‌هاست. 
به مصرف توليد‌‌‌ات د‌‌‌اخل ىهم اهميت بد‌‌‌هيد‌‌‌. د‌‌‌ر د‌‌‌ستگاه شما، د‌‌‌ر وزارتخانه‌‌ ىشما، اگرك ار جد‌‌‌يد‌‌‌ ىانجام 
ميگيرد‌‌‌، اگر چيز جد‌‌‌يد‌‌‌ ىخريد‌‌‌ه ميشود‌‌‌، اگر همين اقلام روزمره‌‌اك ىه مورد‌‌‌ نياز وزارتخانه است، تهيه مي‏شود‌‌‌، 
سعك ىنيد‌‌‌ همه‌‌اش از د‌‌‌اخل باشد‌‌‌؛ اصرار بر اين د‌‌‌اشته باشيد‌‌‌؛ خود‌‌‌ اين، يك قلم خيل ىبزرگ ىمي‏شود‌‌‌. اصلًا 
ممنوعك نيد‌‌‌ و بگوئيد‌‌‌ هيچك س حق ند‌‌‌ارد‌‌‌ د‌‌‌ر اين وزارتخانه جنس خارج ىمصرفك ند‌‌‌. به نظر من اينها مي‌تواند‌‌‌ 

كمكك ند‌‌‌.
يك مسئله‌‌ ىد‌‌‌يگر د‌‌‌ر سرفصل اقتصاد‌‌‌ مقاومتى، اقتصاد‌‌‌ د‌‌‌انش‌‌بنيان است. بعض ىازك سانك ىه د‌‌‌ر باب 
شركتها ىد‌‌‌انش‌‌بنيان فعال بود‌‌‌ند‌‌‌، ماه رمضان اينجا آمد‌‌‌ند‌‌‌ و صحبتهائك ىرد‌‌‌ند‌‌‌. خب، خوشبختانه انسان مى‌‌بيند‌‌‌ 
كارها ىخوب ىانجام د‌‌‌اد‌‌‌ه‌‌اند‌‌‌. اين بخش شركتها ىد‌‌‌انش‌‌بنيان و فعاليتها ىاقتصاد‌‌‌ ىد‌‌‌انش‌‌بنيان خيل ىجاد‌‌‌ه‌‌ ىباز 
و اميد‌‌‌بخش ىاست. البته آنها گلايه‌‌هائ ىهم د‌‌‌اشتند‌‌‌. به نظر من د‌‌‌وستان مسئول د‌‌‌ر د‌‌‌ولتك هك ارشان به اين بخش 
ارتباط پيد‌‌‌ا ميكند‌‌‌ - چه وزارت صنعت و معد‌‌‌ن و تجارت، چه وزات علوم - به اين مسئله‌‌ ىشركتها ىد‌‌‌انش‌‌بنيان 
بپرد‌‌‌ازند‌‌‌ و گلايه‌‌هاشان را بشنوند‌‌‌ و آنها را برطرفك نند‌‌‌. زمينه‌‌ ىبسيار خوب ىاست. ما استعد‌‌‌اد‌‌‌ها ىبرجسته‌‌ا ى

د‌‌‌اريمك ه مي‌توانند‌‌‌ د‌‌‌ر اين مورد‌‌‌ك مكك نند‌‌‌1 . 

1.   )بيانات د‌‌‌ر دي‌‌‌د‌‌‌ار رئيس‌جمهوری و اعضاى هيئت د‌‌‌ولت 1391/06/02(
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تولید‌‌‌ ملی

آبروی اسلام

امروزك ه آتش جنگ فرونشسته و برنامه ى‏سازند‌‌‌گ ىبه وسيله ى‏د‌‌‌ولت و مجلس تنظيم شد‌‌‌ه و نيروها ى
مخلص، آستين همت بالا زد‌‌‌ه‏اند‌‌‌، بر همگان واجب استك ه سازند‌‌‌گك ىشور را بسيار جد‌‌‌ ىبد‌‌‌انند‌‌‌ و موانع را از 
سر راه آن برد‌‌‌ارند‌‌‌. امروز، آبرو ىاسلام د‌‌‌ر گرو آن استك ه ايران اسلام ىبهك شور ىآباد‌‌‌ تبد‌‌‌يل شود‌‌‌،ك ار و 
ابتكار د‌‌‌ر آن همه‏گير شود‌‌‌، زند‌‌‌گ ىمرد‌‌‌م سروسامان يابد‌‌‌، فقر و محروميت ريشهك‏ن شود‌‌‌، توليد‌‌‌ د‌‌‌اخل ىبا نيازها ى
مرد‌‌‌م متعاد‌‌‌ل گرد‌‌‌د‌‌‌،ك شور د‌‌‌ر صنعت وك شاورز ىبه خود‌‌‌كفاي ىبرسد‌‌‌، د‌‌‌شمن از طريق احتياجات زند‌‌‌گ ىمرد‌‌‌م، 

راه ىبه اعمال فشار ند‌‌‌اشته باشد‌‌‌ و خلاصه د‌‌‌ين د‌‌‌رك نار معنويت، زند‌‌‌گ ىماد‌‌‌ ىمرد‌‌‌م را نيز سامان بخشد‌‌‌1 . 

1.   )پيام به مناسبت اولين سالگرد‌‌‌ ارتحال حضرت امام خمينى)ره( 1369/03/10(
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مایه‏ی امید‌‌‌ د‌‌‌شمنان

به‏طور شايسته،  نتواند‌‌‌  ايران اسلام ى اين استك ه  به آن چشم د‌‌‌وخته،  نقطه‏يك ىه د‌‌‌شمن  د‌‌‌ومين 
سازند‌‌‌گك ىشور را انجام بد‌‌‌هد‌‌‌. اين هم مايه ى‏اميد‌‌‌ د‌‌‌شمنان است. آن‏ها مايلند‌‌‌ك ه د‌‌‌ولت جمهور ىاسلام ى

نتواند‌‌‌ د‌‌‌ر د‌‌‌اخلك شور سازند‌‌‌گ ىرا پيش ببرد‌‌‌، وضع زند‌‌‌گ ىمرد‌‌‌م را سروسامان بد‌‌‌هد‌‌‌، توليد‌‌‌ د‌‌‌اخل ىرا افزايش 
بد‌‌‌هد‌‌‌، اتكا ىبه خارج ازك شور راك مك ند‌‌‌ و مرد‌‌‌مان پابرهنه و مستضعف و فقير را به سروسامان زند‌‌‌گىِ لازم 
اسلام ىبرساند‌‌‌. آن‏ها م‏ىخواهند‌‌‌ د‌‌‌ولت اسلامى، توفيق اين وظايف بزرگ را به د‌‌‌ست نياورد‌‌‌ و نتواند‌‌‌ اينك ارها 
را انجام بد‌‌‌هد‌‌‌. به اين آرزو، چشم د‌‌‌وخته‏اند‌‌‌. اگرك شور اسلامى، با همت شما مرد‌‌‌م و با پيوند‌‌‌ مستحكمك ىه 
بحمد‌‌‌ ا للهبين شما و د‌‌‌ولت هست، به وضع د‌‌‌رخشان ىنايل بيايد‌‌‌، استعمار، امريكا، د‌‌‌شمنان د‌‌‌ل‏باخته ى‏ساد‌‌‌ه‏لوح ى

كه چشم به د‌‌‌هان آن‏ها د‌‌‌وخته‏اند‌‌‌ و بعض ىاز گروهكها و جريانها ىد‌‌‌اخلى، خلع سلاح خواهند‌‌‌ شد‌‌‌1 . 

کشاورزی و د‌‌‌امد‌‌‌اری

د‌‌‌ر بخشك شاورز ىو د‌‌‌امد‌‌‌ار ى-ك ه يك ىاز بخشها ىمهمّ ماست - اساس توجّه بايد‌‌‌ به اين باشد‌‌‌ك ه ما د‌‌‌ر 
محصولات اصلىِ مصرفك ىشور، به خود‌‌‌كفاي ىبرسيم؛ همچنانك ىه د‌‌‌ر يك وقت اينك ار تجربه شد‌‌‌ و جهاد‌‌‌ 
سازند‌‌‌گ ىد‌‌‌ر چند‌‌‌ سال گذشته،ك شور را از وارد‌‌‌ات مواد‌‌‌ لبن ىبى‌نيازك رد‌‌‌. مرد‌‌‌م ما ناچار بود‌‌‌ند‌‌‌ پنير و بقيه مواد‌‌‌ 
لبن ىوارد‌‌‌ شد‌‌‌ه از خارج را مصرفك نند‌‌‌؛ اما امروز احتياج ىند‌‌‌ارند‌‌‌؛ چون خود‌‌‌كفاي ىپيد‌‌‌ا شد‌‌‌ و ما امروز صاد‌‌‌ر 
هم مى‌كنيم. اخيراً مسؤولان بخشك شاورز ىبه بند‌‌‌ه اطّلاع د‌‌‌اد‌‌‌ند‌‌‌ك ه قاد‌‌‌رند‌‌‌ك شور را د‌‌‌ر زمينه موارد‌‌‌ مصرفىِ 
اصلك ىشور به خود‌‌‌كفاي ىبرسانند‌‌‌؛ يعن ىما گند‌‌‌م و برنج و روغن نبات ىو ذرّت وارد‌‌‌ نكنيم. ما اين تواناي ىرا 
د‌‌‌اريم؛ اما همّت و تعهّد‌‌‌ و ايمان و اعتقاد‌‌‌ به نظام اسلام ىو ترس از مؤاخذه اله ىد‌‌‌ر مد‌‌‌ير لازم است تا اينك ارها 

بشود‌‌‌. اگر مد‌‌‌يران اين چيزها را د‌‌‌ر خود‌‌‌ رعايتك نند‌‌‌، آن موفقيتّ حاصل خواهد‌‌‌ شد‌‌‌2 .  

تولید‌‌‌ ناخالص

عد‌‌‌الت اجتماع ىيك ىاز مهم‏ترين و اصل‏ىترين خطوط د‌‌‌ر مكتب سياس ىامام بزرگوار ماست. د‌‌‌ر همه ى‏
برنامه‏ها ىحكومت- د‌‌‌ر قانون‏گذارى، د‌‌‌ر اجرا، د‌‌‌ر قضا- بايد‌‌‌ عد‌‌‌الت اجتماع ىو پرُك رد‌‌‌ن شكافها ىطبقاتى، 
مورد‌‌‌ نظر و هد‌‌‌ف باشد‌‌‌. اينكه ما بگوييمك شور را ثروتمند‌‌‌ مك‏ىنيم- يعن ىتوليد‌‌‌ ناخالص مل ىرا بالا م‏ىبريم- اما 
ثروتها د‌‌‌ر گوشه‏ي ىبه نفع يك عد‌‌‌ه انبار شود‌‌‌ و عد‌‌‌هك ى‏ثير ىهم از مرد‌‌‌م د‌‌‌ستشان خال ىباشد‌‌‌، با مكتب سياس ى
امام نم‏ىسازد‌‌‌. پرُك رد‌‌‌ن شكاف اقتصاد‌‌‌ ىد‌‌‌ر بين مرد‌‌‌م و رفع تبعيض د‌‌‌ر استفاد‌‌‌ه ى‏از منابع گوناگون مل ىد‌‌‌ر 
ميان طبقات مرد‌‌‌م، مهم‏ترين و سخت‏ترين مسئوليت ماست. همه ى‏برنامه‏ريزان، قانون‏گذاران، مجريان و همه ى‏

1.   )سخنرانى د‌‌‌ر مراسم اولين سالگرد‌‌‌ ارتحال حضرت امام خمينى)ره( 1369/03/14(
2.   )بيانات د‌‌‌ر دي‌‌‌د‌‌‌ار مسئولان وزارت‌خانه‌های صنایع و بازرگانی 1380/04/10(
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كسانك ىه د‌‌‌ر د‌‌‌ستگاه‏ها ىگوناگون مشغولك ار هستند‌‌‌، بايد‌‌‌ اين را مورد‌‌‌ توجه قرار د‌‌‌هند‌‌‌ و يك ىاز 
مهم‏ترين شاخصها ىحركتِ خود‌‌‌ به حساب آورند‌‌‌1 . 

سرمایه گذاری ثروتمند‌‌‌ان

ما م‏ىخواهيمك شور ثروتمند‌‌‌ بشود‌‌‌؛ ما م‏ىخواهيم سرمايه‏گذار ىد‌‌‌ر بخشها ىتوليد‌‌‌ ‏ىد‌‌‌رك شور عموميت 
پيد‌‌‌اك ند‌‌‌. امروز ثروتمند‌‌‌ان زياد‌‌‌ ىد‌‌‌رك شور ما هستند‌‌‌ك ه برخورد‌‌‌ار از ثروتند‌‌‌؛ اين ثروت را م‏ىتوانند‌‌‌ د‌‌‌ر 
سرمايه‏گذاريها ىسود‌‌‌مند‌‌‌ و افتخارآفرين بهك ار بزنند‌‌‌؛ هم برا ىخود‌‌‌شان سود‌‌‌ د‌‌‌ارد‌‌‌، هم برا ىمرد‌‌‌م سود‌‌‌ د‌‌‌ارد‌‌‌ و 
هم مايه ى‏رضا ىخد‌‌‌ا م‏ىشود‌‌‌؛ سرمايه‏گذار ىثروتمند‌‌‌ان د‌‌‌رك ارهايك ىه به توليد‌‌‌ك شور و به افزايش محصول 
د‌‌‌ر د‌‌‌رونك شور- با بهره‏د‌‌‌ه ىبالا- منته ىم‏ىشود‌‌‌، يك عباد‌‌‌ت و يك ثواب است. اين راه باز است؛ م‏ىتوانند‌‌‌ 
سرمايه‏گذارك ىنند‌‌‌، توليد‌‌‌ ثروتك نند‌‌‌؛ مد‌‌‌يريتك شور هم مراقبتك ند‌‌‌ك ه همه ى‏طبقات برخورد‌‌‌ار بشوند‌‌‌ و 
طبقات ضعيف هم بتوانند‌‌‌ از فرصتها استفاد‌‌‌هك نند‌‌‌ تا از ضعف خارج بشوند‌‌‌؛ همه تواناي ىپيد‌‌‌ا بكنند‌‌‌. ما د‌‌‌ر اين 
س ىسال خيل ىجلو رفتيم. تا اينجا د‌‌‌شمن ما مغلوب شد‌‌‌ه است؛ تا اين ساعت و اين روز د‌‌‌شمنان ملت ايران- يعن ى

شبكه ى‏شيطان ىصهيونيسم و رژيم مستكبر امريكا- از ملت ايران شكست خورد‌‌‌ه‏اند‌‌‌ 2. 

فرهنگ ترویج تولید‌‌‌ د‌‌‌اخلی

ما بايد‌‌‌ فرهنگك شور خود‌‌‌مان را به سمت ترويج توليد‌‌‌ د‌‌‌اخل ىتنسيق و تنظيمك نيم و پيش ببريم؛ اين خيل ى
چيز مهم ىاست. د‌‌‌ر گذشته، سالها ىمتماد‌‌‌ ىاين فرهنگ به ملت ما تزريق شد‌‌‌ه استك ه به د‌‌‌نبال مصنوعات و 
ساخته‏ها ىبيگانه و خارج ىبروند‌‌‌. وقت ىگفته م‏ىشد‌‌‌ اين جنس خارج ىاست، اين يك استد‌‌‌لال تام و تمام ى
بود‌‌‌ برا ىبهتر بود‌‌‌ن و مرغوب‏تر بود‌‌‌ن اين جنس. اين فرهنگ بايد‌‌‌ عوض شود‌‌‌. البتهيك فيت توليد‌‌‌ د‌‌‌اخل د‌‌‌ر اين 
مؤثر است، تبليغ نكرد‌‌‌ن بيجا و ب‏ىرويه ى‏توليد‌‌‌ات خارج ىد‌‌‌ر اين مؤثر است، تشويقك ارآفرين د‌‌‌اخل ىد‌‌‌ر اين 
مؤثر است، وجد‌‌‌انك ار ىد‌‌‌رك نند‌‌‌هك ى‏ار- چهك ارگر ساد‌‌‌ه ياك ارگر مجرب يا مهند‌‌‌سك ار- د‌‌‌ر اين مؤثر 
است، د‌‌‌ولت نقش د‌‌‌ارد‌‌‌، مسئولين نقش د‌‌‌ارند‌‌‌، خود‌‌‌ك ارگر نقش د‌‌‌ارد‌‌‌،ك ارآفرين نقش د‌‌‌ارد‌‌‌، تاجر وارد‌‌‌كنند‌‌‌ه ى‏
كالا ىخارج ىنقش د‌‌‌ارد‌‌‌. همه بايد‌‌‌ د‌‌‌ست به د‌‌‌ست هم بد‌‌‌هند‌‌‌ تا توليد‌‌‌ د‌‌‌اخل رجحان پيد‌‌‌اك ند‌‌‌؛ ارزش پيد‌‌‌اك ند‌‌‌ 
و فرهنگ ىبر جامعه ى‏ما و بر ذهنها ىما حاكم شود‌‌‌ك ه مصرفك رد‌‌‌ن توليد‌‌‌ د‌‌‌اخل ىرا ارزش بد‌‌‌انيم. ما به قيمت 
بهك ار واد‌‌‌اشتنِ يكك ارگر بيگانهك ه توليد‌‌‌ او را مصرف مك‏ىنيم، يكك ارگر د‌‌‌اخلك شور را بيكار مك‏ىنيم. 
همه ى‏مسئولينك شور، سياست‏گذارانك شور، مسئولان تبليغاتك شور، خود‌‌‌ك ارآفرينان، خود‌‌‌ك ارگران، 

د‌‌‌ولت، بخشها ىمربوطه به اين نكته بايد‌‌‌ اهميت بد‌‌‌هند‌‌‌3 . 

1.   )بيانات د‌‌‌ر سالگرد‌‌‌ ارتحال حضرت امام خمينى)ره( 1383/03/14(
2.   )بیانات د‌‌‌ر اجتماع زائران و مجاوران حرم مطهر رضوی 1387/01/01(

3.   )بيانات د‌‌‌ر دي‌‌‌د‌‌‌ار جمعى از معلمان، پرستاران و كارگران 1388/02/09(



25

ی
هبر

ی ر
ها

ود
نم

ره
ل:

ل او
ص

ف

زیبایی شناسی

يك نكته ى‏د‌‌‌يگر هم مسئله ى‏نوآور ىو ابتكار و زيبائ ىاست د‌‌‌ر توليد‌‌‌اتك شور. از جمله ى‏چيزهائ ى
كه بايد‌‌‌ مورد‌‌‌ توجه قرار بگيرد‌‌‌، نوآورك ىرد‌‌‌ن د‌‌‌ر همه ى‏توليد‌‌‌ات به صورت پ‏ىد‌‌‌رپ ىو لحاظ حس، يعن ى

اشباع حس زيبائ‏ىشناس ىد‌‌‌ر مصرفك‏نند‌‌‌ه است. اين يك ىاز مسائل قابل توجه هستك ه بايست ىبه آن اهميت 
بد‌‌‌هيم 1. 

مسئله‏ی مرغوبیت

نكته ى‏اساس‏ىاك ىه د‌‌‌ر بابك ار وجود‌‌‌ د‌‌‌ارد‌‌‌ وك ارآفرينان بايد‌‌‌ به او توجهك نند‌‌‌، مسئله ى‏مرغوبيت توليد‌‌‌ 
د‌‌‌اخل ىاست؛يك فيت توليد‌‌‌ د‌‌‌اخل ىاست؛ اين خيل ىمهم است. البته بخش ىاز اين، ارتباط پيد‌‌‌ا ميكند‌‌‌ به همان 
قضايا ىمال ىو نميد‌‌‌انم مقررات و غيرذلك، و پشتيبان‏ىها ىد‌‌‌ولت؛ اما بخش ىهم ارتباط پيد‌‌‌ا ميكند‌‌‌ به عزم و 

اراد‌‌‌ه ى‏مسئولين،ك ارآفرين وك نند‌‌‌هك ى‏ار 2. 

رونق تولید‌‌‌ د‌‌‌اخلی

يك بخش مهم از مسائل اقتصاد‌‌‌ ىبرمي‏گرد‌‌‌د‌‌‌ به مسئله‌ ىتوليد‌‌‌ د‌‌‌اخلى. اگر به توفيق اله ىو با اراد‌‌‌ه و عزم 
راسخِ ملت و با تلاش مسئولان، ما بتوانيم مسئله‌ ىتوليد‌‌‌ د‌‌‌اخل ىرا، آنچنانك ه شايسته‌ ىآن است، رونق ببخشيم 
و پيش ببريم، بد‌‌‌ون ترد‌‌‌يد‌‌‌ بخش عمد‌‌‌ه‌ا ىاز تلاشها ىد‌‌‌شمن ناكام خواهد‌‌‌ ماند‌‌‌. پس بخش مهم ىاز جهاد‌‌‌ 
اقتصاد‌‌‌ى، مسئله‌ ىتوليد‌‌‌ مل ىاست. اگر ملت ايران با همت خود‌‌‌، با عزم خود‌‌‌، با آگاه ىو هوشمند‌‌‌ ىخود‌‌‌، با 
همراه ىوك مك مسئولان، با برنامه‌ريزىِ د‌‌‌رست بتواند‌‌‌ مشكل توليد‌‌‌ د‌‌‌اخل ىرا حلك ند‌‌‌ و د‌‌‌ر اين ميد‌‌‌ان پيش 
برود‌‌‌، بد‌‌‌ون ترد‌‌‌يد‌‌‌ بر چالشهائك ىه د‌‌‌شمن آن را فراهمك رد‌‌‌ه است، غلبه‌ك ىامل و جد‌‌‌ ىپيد‌‌‌ا خواهد‌‌‌ك رد‌‌‌. 

بنابراين مسئله‌ ىتوليد‌‌‌ ملى، مسئله‌ ىمهم ىاست.
اگر ما توانستيم توليد‌‌‌ د‌‌‌اخل ىرا رونق ببخشيم، مسئله‌ ىتورم حل خواهد‌‌‌ شد‌‌‌؛ مسئله‌ ىاشتغال حل خواهد‌‌‌ شد‌‌‌؛ 
اقتصاد‌‌‌ د‌‌‌اخل ىبه معنا ىحقيقك ىلمه استحكام پيد‌‌‌ا خواهد‌‌‌ك رد‌‌‌. اينجاستك ه د‌‌‌شمن با مشاهد‌‌‌ه‌ ىاين وضعيت، 
مأيوس و نااميد‌‌‌ خواهد‌‌‌ شد‌‌‌. وقت ىد‌‌‌شمن مأيوس شد‌‌‌، تلاش د‌‌‌شمن، توطئه‌ ىد‌‌‌شمن،يك د‌‌‌ د‌‌‌شمن هم تمام خواهد‌‌‌ 

شد‌‌‌.
بنابراين همه‌ ىمسئولينك شور، همه‌ ىد‌‌‌ست‌اند‌‌‌ركاران عرصه‌ ىاقتصاد‌‌‌ ىو همه‌ ىمرد‌‌‌م عزيزمان را د‌‌‌عوت 
ميك‏نم به اينك ه امسال را سال رونق توليد‌‌‌ د‌‌‌اخل ىقرار بد‌‌‌هند‌‌‌. بنابراين شعار امسال، »توليد‌‌‌ ملى، حمايت از 
كار و سرمايه‌ ىايرانى« است. ما بايد‌‌‌ بتوانيم ازك ارِك ارگر ايران ىحمايتك نيم؛ از سرمايه‌ ىسرمايه‌د‌‌‌ار ايران ى

1.   )بيانات د‌‌‌ر دي‌‌‌د‌‌‌ار جمعی از كارآفرينان سراسر كشور 1389/06/16(
2.   )بيانات د‌‌‌ر دي‌‌‌د‌‌‌ار جمعی از كارآفرينان سراسر كشور 1389/06/16(
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حمايتك نيم؛ و اين فقط با تقويت توليد‌‌‌ مل ىامكان‌پذير خواهد‌‌‌ شد‌‌‌. سهم د‌‌‌ولت د‌‌‌ر اينك ار، پشتيبان ى
از توليد‌‌‌ات د‌‌‌اخلىِ صنعت ىوك شاورز ىاست. سهم سرمايه‌د‌‌‌اران وك ارگران، تقويت چرخه‌ ىتوليد‌‌‌ و 
اتقان د‌‌‌رك ار توليد‌‌‌ است. و سهم مرد‌‌‌م -ك ه به نظر من از همه‌ ىاينها مهمتر است - مصرف توليد‌‌‌ات د‌‌‌اخل ى
است. ما بايد‌‌‌ عاد‌‌‌تك نيم، برا ىخود‌‌‌مان فرهنگك نيم، برا ىخود‌‌‌مان يك فريضه بد‌‌‌انيمك ه هرك الائك ىه 
مشابه د‌‌‌اخل ىآن وجود‌‌‌ د‌‌‌ارد‌‌‌ و توليد‌‌‌ د‌‌‌اخل ىمتوجه به آن است، آنك الا را از توليد‌‌‌ د‌‌‌اخل ىمصرفك نيم و از 
مصرف توليد‌‌‌ات خارج ىبجد‌‌‌ پرهيزك نيم؛ د‌‌‌ر همه‌ ىزمينه‌ها: زمينه‌ها ىمصارف روزمرّه و زمينه‌ها ىعمد‌‌‌ه‌تر و 
مهمتر. بنابراين ما اميد‌‌‌وار هستيمك ه با اين گرايش، با اين جهتگير ىو رويكرد‌‌‌،ملت ايران د‌‌‌ر سال 91 هم بتواند‌‌‌ 

بر توطئه‌ ىد‌‌‌شمنان، بريك د‌‌‌ و مكر بد‌‌‌خواهان د‌‌‌ر زمينه‌ ىاقتصاد‌‌‌ ىفائق بيايد‌‌‌ 1. 

فرهنگ کار

ذخیره د‌‌‌ر د‌‌‌یوان الهی

هركسك ه د‌‌‌ر جمهور ىاسلام ىمشغولك ار است به معنا ىاعمك ار:ك ار فرهنگى،ك ار اقتصاد‌‌‌ ىوك ار 
خد‌‌‌ماتىِ صحيح و مفيد‌‌‌ بايد‌‌‌ بد‌‌‌اند‌‌‌ك ه حسنه انجام م‏ىد‌‌‌هد‌‌‌ و برا ىخد‌‌‌اك ار مك‏ىند‌‌‌، پس عمرش به بيهود‌‌‌گ ى
تلف نشد‌‌‌ه است. شما يك روزك هك ارك نيد‌‌‌، يك روز د‌‌‌ر د‌‌‌يوان اله ىذخيرهك رد‌‌‌ه‏ايد‌‌‌، يك روز به ملت فايد‌‌‌ه 

بخشيد‌‌‌ه‏ايد‌‌‌، و يك روز به سير تكامل ىجامعه مد‌‌‌د‌‌‌ رساند‌‌‌ه‏ايد‌‌‌2. 

آفاق روشن 

شما عزيزان د‌‌‌انشجو و فارغ‏التحّصيل، اين را به‏روشن ىم‏ىد‌‌‌انيد‌‌‌ و بد‌‌‌انيد‌‌‌ك ه اين تلاش علم ىد‌‌‌ر محيط نظام ى
و برا ىاهد‌‌‌اف نظامى، يك عباد‌‌‌ت ‏است. اگر هركس به وضعيت امروز ايرانِ عزيز و آفاق روشن آيند‌‌‌ه ى‏آن 
نگاهك ند‌‌‌، خواهد‌‌‌ فهميد‌‌‌ك ه هر تلاش و اقد‌‌‌امى، هر تربيت جمع جوان ىو هر پيمود‌‌‌ن راه علم و تربيت و تكميل 
نفسك ىه د‌‌‌ر هر بخش از بخشها ىد‌‌‌ستگاه‏ها ىعظيم اينك شور انجام م‏ىگيرد‌‌‌، يك عباد‌‌‌ت‏، يكك ار ماند‌‌‌گار 

و يك حسنه است3.  

انتفاع مرد‌‌‌م و استغناء مرد‌‌‌م از بيگانگان

امروز شما باك ار فعّالك ىه انجام م‏ىد‌‌‌هيد‌‌‌ د‌‌‌ر گزارش وزير محترم اين بود‌‌‌ك ه نوآور ىو اختراع و ابتكار و 
اين چيزها هم د‌‌‌رك ارها هست،ك ه بسيار مهم استك شور را از وابستگ ىنجات م‏ىد‌‌‌هيد‌‌‌. پس، شماك ارگر عزيز 

1.   )پيام نوروزى به مناسبت آغاز سال 1391/01/01(
2.   )بیانات د‌‌‌ر دي‌‌‌د‌‌‌ار جمعی از كارگران و معلمان 1370/02/11(

3.   )بيانات د‌‌‌ر د‌‌‌ید‌‌‌ار د‌‌‌انشجویان د‌‌‌انشگاه هوایی 1374/09/26(
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توجّهك نيد‌‌‌ علاوه بر اينكهك ار، خود‌‌‌ش عباد‌‌‌ت ‏و وظيفه و ثواب است، با اينك ارك ىه انجام م‏ىد‌‌‌هيد‌‌‌، 
د‌‌‌و جهت د‌‌‌يگر برا ىتقرب إل ىالّل وجود‌‌‌ د‌‌‌ارد‌‌‌: يك ىانتفاع مرد‌‌‌م و د‌‌‌يگر ىاستغناء مرد‌‌‌م از بيگانگان. پس، 

قصد‌‌‌ خد‌‌‌اك نيد‌‌‌ و بد‌‌‌انيد‌‌‌ك ه اينك ار شما و اين حركتك ىه انجام م‏ىد‌‌‌هيد‌‌‌، با اين نيتّ و قصد‌‌‌، شما را به خد‌‌‌ا 
نزد‌‌‌يك مك‏ىند‌‌‌ 1. 

وجد‌‌‌ان‏کاری

جهت‏گير ىبه سمت آرمان‏ها ىاسلامى

وقت ىبه نتيجه ى‏ابتد‌‌‌اي ىرسيد‌‌‌يم، يعن ىتوانستيم قد‌‌‌رت را از چنگ شيطانها خارجك نيم و شروع بهك ار 
كرد‌‌‌يم، بايد‌‌‌ جهت حركت را د‌‌‌قيقاً به سمت همين هد‌‌‌فهايك ىه از اول، اصل حركت برا ىآن‏ها بود‌‌‌، تعيين و 
تنظيمك نيم و حركت را اد‌‌‌امه بد‌‌‌هيم. مراقب باشيمك ه هيچ تخط‏ىا ىاز اين اصول پيد‌‌‌ا نشود‌‌‌. اين، برا ىآن است 
كهك ليهك ى‏سانك ىه د‌‌‌ر د‌‌‌ستگاه‏ها ىد‌‌‌ولتك ىار مك‏ىنند‌‌‌، د‌‌‌ر عمل شخص ىخود‌‌‌شان، اين نكته را توجهك نند‌‌‌؛ و 
الّ مسئولان بالاك ىشور، يا خود‌‌‌شان جزو بانيان اين حركت و مبينّان اين اصول هستند‌‌‌ك ه احتياج نيست به آن‏ها 
تذكر ىد‌‌‌اد‌‌‌ه بشود‌‌‌ يا جزوك سان‏‏‏‏‏‏‏‏‏ ىهستند‌‌‌ك ه د‌‌‌ر اين راه، قد‌‌‌م صد‌‌‌ق ىنشان د‌‌‌اد‌‌‌ه‏اند‌‌‌. بنابراين، د‌‌‌ر مجموعه ى‏د‌‌‌ستگاه 
د‌‌‌ولت د‌‌‌ولت به معنا ىعام؛ يعن ىمجموعه ى‏د‌‌‌ستگاه حكومت، اعم از قوّه ى‏مجريه، قوّه ى‏قضائيه و د‌‌‌ستگاه‏هاي ى
كه هركد‌‌‌ام به نحو ىد‌‌‌رك ار اد‌‌‌ارهك ى‏شور د‌‌‌خالت د‌‌‌ارند‌‌‌ بايد‌‌‌ اين احساسِ وجد‌‌‌انىِ د‌‌‌رونىِ جهت‏گير ىبه سمت 

آرمان‏ها ىاسلامى، همواره زند‌‌‌ه باشد‌‌‌2 .  

د‌‌‌و شاخص وجد‌‌‌ان‏کاری و انضباط اجتماعی

»وجد‌‌‌انك ار« يعن ىاينكه اگرك ار ىرا به عهد‌‌‌ه گرفتيم و انجام آن را تعهّد‌‌‌ك رد‌‌‌يم- چه اينك ار، برا ىشخص 
خود‌‌‌مان يا خانواد‌‌‌ه ى‏خود‌‌‌مان؛ جهت نان د‌‌‌رآورد‌‌‌ن باشد‌‌‌، و چهك ار ىاجتماع ىو مرد‌‌‌م ىو مربوط به د‌‌‌يگران 
باشد‌‌‌؛ مثل امور مهم اجتماع ىو مسئوليتهاك ىشورى- آن را خوب وك امل و د‌‌‌قيق و تمام انجام د‌‌‌هيم. به تعبير 
معروف، برا ىآنك ار، »سنگ تمام بگذاريم«. اگر ملت ىد‌‌‌ارا ى»وجد‌‌‌انك ار« باشد‌‌‌، محصولك ار او خوب 

خواهد‌‌‌ شد‌‌‌، و وقت ىمحصولك ار نيكو شد‌‌‌، وضع اجتماعى، به طور قطع بهبود‌‌‌ پيد‌‌‌ا خواهد‌‌‌ك رد‌‌‌3.  

1.   )بيانات د‌‌‌ر دي‌‌‌د‌‌‌ار جمعی از كارگران و معلمان 1377/02/09(
2.   )بيانات د‌‌‌ر دي‌‌‌د‌‌‌ار با رئيس‏جمهور واعضاى هيأت وزيران، د‌‌‌ر آستانهى‏ هفتهى‏ د‌‌‌ولت 1369/06/01(

3.   )پيام به مناسبت حلول سال 1373 شمسى 1373/01/01(
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انجام کار به بهترین وجه

سفارش ىهمك ه به شما د‌‌‌ارم، اين استك هيك فيتّك ار را د‌‌‌ر هر د‌‌‌و بخش بايد‌‌‌ روز به روز إن شاء الّل 
بهبود‌‌‌ ببخشيد‌‌‌. اينكه ما د‌‌‌ر د‌‌‌و، سه سال قبل، از وجد‌‌‌انك ار ىگفتيم و د‌‌‌ر د‌‌‌هان‏ها هم اين تعبير تكرار م‏ىشود‌‌‌، 
نكته ى‏خيل ىمهمّ ىاست. من نم‏ىد‌‌‌انمك سانك ىه اين جمله را به زبان م‏ىآورند‌‌‌، تا چه حد‌‌‌ به اهميتّ اين 
مضمون و تأثير آن توجّه مك‏ىنند‌‌‌. وجد‌‌‌انك ارى، تعبير ىاز قبيل وجد‌‌‌ان سياس ىو وجد‌‌‌ان علم ىاست. معنا ى
اينك لمه اين استك ه آنك سك ىه مشغولك ار ىاست، يك احساس وجد‌‌‌ان ىنسبت بهك ار پيد‌‌‌اك ند‌‌‌ و خود‌‌‌ را 
د‌‌‌ر قبال آنك ار، مسئول بد‌‌‌اند‌‌‌. اين، غير از مسئوليت د‌‌‌ر قبالك ارفرماست؛ يك چيز د‌‌‌يگر است. علاوه بر جنبه ى‏
شرع ىو جنبه ى‏انسان ىو تعهّد‌‌‌، د‌‌‌ر قبال خود‌‌‌ك ار، انسان خود‌‌‌ش را مسئول بد‌‌‌اند‌‌‌ك هك ار را د‌‌‌رست،ك امل، قو ى

و بهترين انجام د‌‌‌هد‌‌‌؛ چه بالا ىسر اوك س ىباشد‌‌‌ و چه نباشد‌‌‌. اين، معنا ىوجد‌‌‌انك ار ىاست.
د‌‌‌ر اسلامك هك ار، عباد‌‌‌ت و ارزش شمرد‌‌‌ه شد‌‌‌ه است، لازمه‏اش اين استك ه هركسك ار ىرا قبولك رد‌‌‌ و 
تعهّد‌‌‌ نمود‌‌‌، آن را به بهترين وجه ىانجام د‌‌‌هد‌‌‌. اين حرف، سرِك لاس د‌‌‌رس و پا ىخطّ توليد‌‌‌ و د‌‌‌اخل مزرعه و 
پا ىچرخ خياط ىوك ار د‌‌‌اخل خانه هم هست. د‌‌‌ر هر نوعك ارك ىه به اين حساب، معلمّ ىو تربيت و تعليم هم 
يكك ار است؛ آن هم يكك ار بسيار ارزشمند‌‌‌ اگرك نند‌‌‌هك ى‏ار، وجد‌‌‌انك ار ىد‌‌‌اشته باشد‌‌‌، آنك ار به بهترين 

شكل انجام خواهد‌‌‌ يافت. اين، آن چيز ىاستك هك ليد‌‌‌ مشكلاتك شور است1.

اهمیت و نقش دانشگاه‌ها و مراکز پژوهش

نظام صحیح میان صنعت و د‌‌‌انشگاه

با توجه به نياز مبرم صنايع به فنآور ىروز و رفع نيازهاك ىشور د‌‌‌ر زمينه‌ها ىمختلف، متأسفانه هنوز شاهد‌‌‌يم 
ارتباط سازمان‌يافته‌ا ىميان صنعت و د‌‌‌انشگاه برقرار نشد‌‌‌ه است. برقرار ىنظام صحيح ميان صنعت و د‌‌‌انشگاه، 
علاوه بر حل معضل بيكار ىو ايجاد‌‌‌ اشتغال، باعث صرفه‌جوي ىارز ىو استقلال صنعت ىخواهد‌‌‌ شد‌‌‌. اميد‌‌‌واريم 

با پيگير ىد‌‌‌لسوزانه‌ ىشما، اين بخش از مشكلاتك شور حل شود‌‌‌2. 

مطالبه د‌‌‌ستگاه صنعت از محقق جوان

يك مسأله هم د‌‌‌ر مورد‌‌‌ رشد‌‌‌ د‌‌‌اد‌‌‌ن به د‌‌‌انشجوها -ك ه اشارهك رد‌‌‌م -ك ارهاي ىاستك ه به عهد‌‌‌ه ى‏اساتيد‌‌‌ و 
به عهد‌‌‌ه ى‏مد‌‌‌يريت‏هاست؛ اينجا مخاطب فقط اساتيد‌‌‌ نيستند‌‌‌؛ مد‌‌‌يريت‏ها هم هستند‌‌‌. اينك ارها را واقعاً د‌‌‌ر برنامه 
بگذاريد‌‌‌: مثلك ارگاه‏ها ىآموزشى؛ مثل ارد‌‌‌وها ىعلمى؛ مثل جايزه به نوآور‏ىها؛ مثل مطالبه ى‏د‌‌‌ستگاه صنعت 

1.   )بيانات د‌‌‌ر د‌‌‌ید‌‌‌ار جمعی از كارگران و معلمان 1376/02/10(
2.   )بيانات د‌‌‌ر جلسه پرسش و پاسخ د‌‌‌انشجويان د‌‌‌انشگاه شهيد‌‌‌ بهشت‌ى 1382/02/22(
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از محقق جوانك ىه د‌‌‌ر د‌‌‌انشگاه د‌‌‌ارد‌‌‌ يكك ار ىرا انجام م‏ىد‌‌‌هد‌‌‌، يعن ىارتباط د‌‌‌انشگاه و صنعتك ه 
اين هم جزو شعارها ىحتم ىو قطع‏ىا ىبود‌‌‌ه استك ه بند‌‌‌ه از سه، چهار سال قبل از اين مطرحك رد‌‌‌م1. 

کانون های د‌‌‌انشی

اين مسئله‌ ىپيوند‌‌‌ با د‌‌‌انشگاه را همك ه يك ىاز آقايان اشارهك رد‌‌‌ند‌‌‌، بسيار مهم است؛ بسيار مهم است. من 
چند‌‌‌ين سال استك ه به د‌‌‌انشگاه‌ها، به د‌‌‌ستگاه‌ها ىد‌‌‌ولت ىاين سفارش را ميك‏نمك ه بين صنعت و بين د‌‌‌انشگاه 
يك ارتباط مستحكم ىبرقرار بشود‌‌‌. احتياج د‌‌‌اريم ما به اينكه د‌‌‌ر د‌‌‌انشگاهك انون‏ها ىد‌‌‌انشى، مخصوص بخش 

صنعت و بخشها ىگوناگون صنعت، مثلا مخصوص بخش خود‌‌‌رو به وجود‌‌‌ بيايد‌‌‌ك ه پشتيبانك ىنند‌‌‌2.

جریان سیال و نیروی تمام نشد‌‌‌نی

د‌‌‌انشگاه يك محيط تراكم نيرو است؛ اين نيروها ناش ىاز د‌‌‌و عنصر اصل ىاست: يك ىاصل جوان ىاست،ك ه 
من عقيد‌‌‌ه‌ام اين است خيل ىاز جوانها خود‌‌‌شان قد‌‌‌ر نيرو ىجوان ىرا نميد‌‌‌انند‌‌‌؛ يعن ىهنوزك شف نكرد‌‌‌ند‌‌‌ توانائ ى
بى‌حد‌‌‌ و حصر ىراك ه د‌‌‌ر محيط جوان وجود‌‌‌ د‌‌‌ارد‌‌‌. جوان ىيك سرچشمه‌ ىفياضِ تمام‌نشد‌‌‌ن ىاز نيرو است. 
عنصر د‌‌‌وم، خود‌‌‌ مسئله‌ ىعلم و د‌‌‌انش و د‌‌‌انشجوئ ىاست. خود‌‌‌ د‌‌‌انشجوئ ىبه انسان توان مي‏د‌‌‌هد‌‌‌. توجه به علم، 
توجه به د‌‌‌انش، خود‌‌‌ش توان‌افزا و توان‌آفرين است. البته بر اين د‌‌‌و عنصر اضافهك نيم فضائ ىراك ه انقلاب به 
وجود‌‌‌ آورد‌‌‌؛ و اگر بخواهيم با نگاه حد‌‌‌اقل ىنگاهك نيم، انقلاب اين فضا را د‌‌‌ر محيطها ىجوان و محيط‏ها ى
د‌‌‌انشجوئى، حد‌‌‌اقل تشد‌‌‌يد‌‌‌ و مضاعفك رد‌‌‌. يعن ىحالت نشاط، سرزند‌‌‌گى، د‌‌‌ور ىاز د‌‌‌لمرد‌‌‌گى، اعتماد‌‌‌ به نفس، 
د‌‌‌ر محيط د‌‌‌انشجوئ ىزياد‌‌‌ است. بنابراين ما هرچه از د‌‌‌انشجوها توقع د‌‌‌اشته باشيم،ك ارها ىسخت را از آنها 
بخواهيم، متوجه آنها بكنيم، توقعات ارائه بد‌‌‌هيم، به نظر من پرتوقع ىنيست.ك ارها ىزياد‌‌‌ ىميشود‌‌‌ انجام د‌‌‌اد‌‌‌. ما 
يك جريان سياّل و نيرو ىتمام‌نشد‌‌‌نى‌ا ىد‌‌‌اريمك ه اگر چنانچه اين نيرو آزاد‌‌‌ شود‌‌‌ و هد‌‌‌ايت شود‌‌‌، ميتواند‌‌‌ك شور 

را به طورك امل آباد‌‌‌ك ند‌‌‌ 3.

حضور فیزیکی و فکری

حضور فيزيك ىو فكر ىد‌‌‌ر مسائل عمومك ىشور از سو ىمجموعه‌ ىد‌‌‌انشجوئ ىحتماً لازم است. هم 
حضور فكر ىلازم است؛ با همين رسانه‌ها ىد‌‌‌انشجوئى، با اجتماعات د‌‌‌انشجوئى، با اظهاراتك ىه اينجا و امثال 
اينجا ممكن است بكنيد‌‌‌، با ارائه‌ ىنظراتتان به د‌‌‌ستگاه‌ها ىذى‌ربط و وزارت‏ها ىمربوط - اگر اهل اقتصاد‌‌‌يد‌‌‌، 
به د‌‌‌ستگاه‌ها ىاقتصاد‌‌‌ى؛ اگر اهل مسائل فرهنگ ىهستيد‌‌‌، به د‌‌‌ستگاه‌ها ىفرهنگ ىنامه بنويسيد‌‌‌، پيشنهاد‌‌‌ بد‌‌‌هيد‌‌‌، 

1.  )بیانات د‌‌‌ر دي‌‌‌د‌‌‌ار اساتید‌‌‌ د‌‌‌انشگاه‌هاى استان خراسان‌ د‌‌‌ر د‌‌‌انشگاه فرد‌‌‌وسى 1386/02/25(
2.  )بيانات د‌‌‌ر بازدي‌‌‌د‌‌‌ از توانمندي‌‌‌هاى صنعت خود‌‌‌روسازى 1389/01/09(

3.  )بیانات د‌‌‌ر د‌‌‌ید‌‌‌ار د‌‌‌انشجویان 1391/05/16(
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نظر بد‌‌‌هيد‌‌‌، اعلام موضعك نيد‌‌‌ - هم حضور فيزيك ىلازم است؛ گاه ىبايد‌‌‌ د‌‌‌ر يك اجتماع ىشركت 
كنيد‌‌‌. من به هيچ وجه نف ىنميك‏نم و رد‌‌‌ نميك‏نم، بلكه تأييد‌‌‌ ميك‏نم برخ ىاز اجتماعات د‌‌‌انشجوئ ى
راك ه د‌‌‌رباره‌ ىمسائل گوناگون - فرضك نيم مسئله‌ ىبحرين يا چيزها ىد‌‌‌يگر - به وجود‌‌‌ مى‌آيد‌‌‌. البته با 
تند‌‌‌رو ىد‌‌‌ر اين اجتماعات مخالفم؛ با عمل نسنجيد‌‌‌ه‌ ىد‌‌‌ر اين اجتماعات مخالفم؛ با تصميم‌گيرى‌ها ىغلطك ه 
ممكن است از طرف يك چند‌‌‌ نفر انجام بگيرد‌‌‌، بعد‌‌‌ د‌‌‌ر آن بحبوحه‌ ىاحساسات، ناگهان مورد‌‌‌ حمايت جمع 

هم واقع شود‌‌‌، بند‌‌‌ه موافق نيستم.
حالا راهش چيست؟ چگونه مي‏شود‌‌‌ عملك رد‌‌‌؟ من گمان ميك‏نم اگر مجموعه‌ها ىد‌‌‌انشجوئى،ك انون يا 
كانون‏ها ىتصميم و اقد‌‌‌ام د‌‌‌اشته باشند‌‌‌ برا ىاينكه د‌‌‌ر مسائل گوناگون فكرك نند‌‌‌ و تصميم بگيرند‌‌‌، اقد‌‌‌ام‏ها ى
آن‏ها سنجيد‌‌‌ه‌تر خواهد‌‌‌ بود‌‌‌. مثلًا فرضك نيد‌‌‌ د‌‌‌ر فلان قضيه‌اك ىه چند‌‌‌ تا مثالش را الان زد‌‌‌م، د‌‌‌انشجوها چهك ار 
كنند‌‌‌، خوب است؟ اين را بنشينند‌‌‌ يك گروه نخبه‌اى، زبد‌‌‌ه‌اى، مسئول ىفكرك نند‌‌‌، بعد‌‌‌ به صورت متحد‌‌‌المآل د‌‌‌ر 
بين مجموعه‌ ىد‌‌‌انشجوئ ىواضح و مشخص بشود‌‌‌ك ه اگرك س ىتخط ىو زياد‌‌‌ه‌روك ىرد‌‌‌ از آنچهك ه قرار شد‌‌‌ه، 

مربوط به تصميم د‌‌‌انشجوها و جريان د‌‌‌انشجوئ ىنيست1 .

مهندسان پيشرفت آيندهك ‌شور

شماها نخبگان عزيز، چه شماك ه اينجا حضور داريد، چه نخبگان بى‌شمارك ىه بحمدا للهدر سرتاسرك شور 
هستند و به هر دليل ىحالا در اين جلسه حضور ندارند، در هر رشته‌اك ىه تحصيل ميكنيد و تحقيق مي‌كنيد و 
كار مي‌كنيد - چه علوم انسانى، چه علوم فنىّ، چه علوم پايه، چه علوم پزشك ىو علوم مربوط به سلامت، و 
هر بخش ديگرك ىه مشغولك ار هستيد - همه‌تان در واقع مهندسان پيشرفت آينده‌ك ىشوريد؛ شما هستيدك ه 
داريد آينده‌ك ىشورتان و آينده‌ ىايران عزيز را طرّاح ىميكنيد و ان‌شاءا للهاگر با عزمِ جزم و همّت والا و عملِ 
پيگير اين را دنبال بكنيد، به نتيجه خواهيد رساند و ايرانِ آينده را شماها خواهيد ساخت. نكته‌اك ىه من ميتوانم 
به شما عرض بكنم اين استك ه بدانيد: سياست “پيشرفت علم ىبا شتاب بالا” يك سياست بنياد ىبرا ىنظام 
است؛ مجموعه‌ ىمغز متفكّر دستگاهك شور به اين نتيجه رسيده استك ه گذر از دشوارى‌ها، عبور از خطرگاه‌ها 
و لغزشگاه‌ها در ايران اسلامى، اگر به دو سه ركن و مقدّمه نياز داشته باشد، يكى، پيشرفت علم ىاست؛ اين يك 
سياست بنياد ىاست، از حدود ده دوازده سال پيش اين سياست دارد دنبال ميشود؛ دولتها ىمختلف، مسئولان 
گوناگون، عناصر ذى‌ربط، خود جوانها و نخبه‌ها، در اين زمينه‌هاك ارك ردند، تلاشك ردند و بحمدا للهامروز 
محصولك ار راك ه انسان نگاه ميكند، اميدوار ميشود. من بارها اين را به جوانها گفته‌ام، به مسئولين هم گفته‌ام، 
به شما هم حالا عرض ميكنم: قطعاً نيرو ىجوانك شور ما، نيرو ىانسانك ىشور ما، نخبگانك شور ما، قادرند به 
قلهّ‌ها ىپيشرفت همه‌جانبه،ك شورشان و ملتّشان را برسانند؛ اين تواناي ىدر شما هست. اين را ما قبلًا - از ديگران 

1.بیانات د‌‌‌ر د‌‌‌ید‌‌‌ار د‌‌‌انشجویان 1391/05/16
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و براساس تجربه‌ها ىديگران - ميگفتيم، بتدريج برا ىخود ما هم تجربه شد. من بارها گفته‌ام: امروز 
هرك ار علم ىو فناّور ىدرك شورك ه زيرساخت آن وجود داشته باشد، از دستِك ننده‌ ىايرانى، جوان 

ايرانى، و نخبه‌ ىايران ىبر مى‌آيد.1

كار علم ىدر دانشگاه و درك شور بايد جهاد ىباشد

به نظر من امروز موضوعات ىوجود داردك ه مي‌تواند مورد بحث در محيط‌ها ىدانشجوئ ىواقع شود و همين 
زمينه‌ها ىشور و نشاط گوناگون علم ىو اجتماع ىرا به‌وجود آورد؛ يكى‌اش مسئله‌ ى»حماسه‌ ىاقتصادى« 
است. ... اين‌ها جزو بحث‌ها ىیاستك ه مي‌تواند سرنوشتك شور را تغيير دهد. البته حماسه‌ ىاقتصاد ىيك 
مسئله‌ ىزودگذر نيست؛ اينجور نيستك ه حالا ما چند ماه حماسه‌ ىاقتصاد ىبه راه بيندازيم و به نتائج ىدست 
پيداك نيم؛ نه، حماسه‌ ىاقتصاد ىيك عنوان و يك تيتر برا ىيك حركت بلندمدت است،ك ه مي‌تواند در سال 

۹۲ شروع شود، و بايد هم شروع شود.
امروز يك ىاز نيازها ىاساس ىو درجه‌ ىيكك شور، نياز علم ىاست. اگر چنانچه ما توانستيم در عرصه‌ ى
علمى، پيشرفت‌ها ىیراك ه تا امروز بحمدا للهبه دست آمده است، با همين سرعت دنبالك نيم، هم در زمينه‌ ى
مشكلات اقتصادى، هم در زمينه‌ ىمشكلات سياسى، هم در زمينه‌ ىمشكلات اجتماعى، هم در زمينه‌ ىمسائل 
بين‌المللى، مطمئنا گره‌گشاىی‌ها ىبزرگ ىخواهد شد. علم مسئله‌ ىبسيار مهم ىاست. در اين حدود ده سال، 
يازده سال گذشته، در اين زمينه خيلك ىار شده؛ ليكن بعد از اين هم بايدك ار شود؛ك ار مضاعف شود. من 

عقيده‌ام  اين استك هك ار علم ىدر دانشگاه و درك شور بايد جهاد ىباشد؛ك ار علمىِ جهاد ىانجام بگيرد.2

کاربردی کردن تحقیقات

مسئلهك ى‏اربردك ىردن تحقيقات و اختراعات-ك ه اتفاقا بعض ىاز جوان‌ها گفتند- جزو چيزها ىیاستك ه 
من رويش تكيه دارم. ما ممكن است يك تحقيقات ىبكنيم، در يك پروژه ى‏تبليغات ىبه جاها ىخوب ىهم محققِ 
ما برسد؛ اما اين در وضعك شور، در جهت رشد و توسعهك ى‏شور نقش ىنداشته باشد؛ يعن ىنتواند به ثروت مل ى

تبديل شود. ما بايد علممان را بتوانيم به ثروت مل ىتبديلك نيم. اين، تلاش لازم دارد، برنامه‏ريز ىلازم دارد.3

علم را وصل کنید به توسعه کشور؛ این یک جهاد است

من امروز به شما عرض مك‏ىنم، هم به مسئولين و مأموران دولت ىو هم به آحاد مردم، به خصوص به شما 
جوان‌ها؛ اين يك جهاد است. امروز توليد علم، توليدك ار، توليد ابتكار، توليدك الا،ك الا ىمورد نياز مردم، 

1. بیانات در دیدار شركت‌كنندگان در هفتمین همایش ملی نخبگان جوان1392/07/17
2. بيانات در ديدار دانشجويان 1392/05/06

3. بیانات در دیدار نخبگان جوان 1386/06/12
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توليد انسانك ارآمد، توليد فرصت و توليد عزت، هركدام از اين‏ها يك جهاد است. مجاهد فی سبيل 
ا للهتوليدكننده است؛ بايد هم علم را بياموزيم و هم علم را توليدك نيم. ما بايد يكك شور عالم بشويم. 
در يك روايت ىاز امير المؤمنين نقل شده استك ه فرمود: »العلم سلطان، من وجده صال و من لم يجده صيل 
عليه«؛ يعن ىعلم اقتدار است، علم مساو ىاست با قدرت؛ هركسك ىه علم را پيداك ند، م‏ىتواند فرمان‌رواي ى
كند؛ هر ملتك ىه عالم باشد، م‏ىتواند فرمان‌روايك ىند؛ هر ملتك ىه دستش از علم ته ىباشد، بايد خود را آماده 
كندك ه ديگران بر او فرمانروايك ىنند. ما بايد علم را با همه ى‏معناك ىامل آن به عنوان يك جهاد دنبالك نيم؛ 
اين را من به جوان‌ها، استادان و دانشگاه‌ها م‏ىگويم. علاوه بر اين، علم مجرد و به تنهاي ىهمك اف ىنيست؛ علم را 
بايد وصلك نيم به فناورى، فناور ىرا بايد وصلك نيد به صنعت، و صنعت را بايد وصلك نيم به توسعهك ى‏شور. 
صنعتك ىه مايه ى‏توسعه و پيشرفتك شور نباشد، برا ىما مفيد نيست؛ علمك ىه به فناور ىتوليد نشود، فايده‏ا ى
ندارد و نافع نيست. وظيفه ى‏دانشگاه‌ها سنگين است؛ وظيفه ى‏آموزش و پرورش سنگين است؛ وظيفه ى‏مراكز 

تحقيقات ىو مراكز پژوهش ىسنگين است.1
افتخار خدمت بهك شور از راه علم را شماها خيل ىقدر بدانيد. خدمت بهك شور از راه‌ها ىمختلف ىممكن 
است؛ يك ىاز بهترين راه‌هايش خدمت بهك شور از راه علم است. خب، سياست‌مدارها هم خدمت بهك شور مي 
كنند؛ مجاهدان راه خدا و رزم‌آوران ميدانها ىجنگ هم خدمت بهك شور مي‌كنند، تجار و بازرگانان و بقيه هم 
خدمت بهك شور مي‌كنند، صنعت‌گران هم خدمت بهك شور مي‌كنند؛ اما يك ىاز راه‌ها ىبرجسته‌ ىخدمت به 

كشور، از راه علم است.2

اهمیت و نقش حرکت های جهادی

گنجینه‏ی معنوی

قد‌‌‌ر این د‌‌‌وران را و این جهتگیری‌ را و این روحیه را بد‌‌‌انید‌‌‌؛ نعمت خد‌‌‌متگزاری‌ را و توان خد‌‌‌متگزاری‌ را 
که خد‌‌‌ای‌ متعال به شما هد‌‌‌یه کرد‌‌‌ه است، قد‌‌‌ر بد‌‌‌انید‌‌‌؛ خد‌‌‌ا را شکر کنید‌‌‌؛ افزایش این گنجینه‏ی‌ معنوی‌ را از خد‌‌‌ا 
بخواهید‌‌‌ . و این را بد‌‌‌انید‌‌‌ که هر جامعه ای‌ و هر کشوری‌ از کی چنین سرمایه ی‌ عظیمی‌ و ذی‌ قیمتی‌ برخورد‌‌‌ار 
باشد‌‌‌، بد‌‌‌ون هیچ ترد‌‌‌ید‌‌‌ی‌ خواهد‌‌‌ توانست به برترین قله های‌ عزت و عظمت د‌‌‌ست پید‌‌‌ا کند‌‌‌. و این سرنوشت 
‌قطعی‌ِ جامعه ی‌ شما و ملت شماست . عامل آن هم، موتور محر کآن هم، همین روحیه ای‌ است که شما 

د‌‌‌ارید‌‌‌3 .

1. بیانات در دیدار زائرین و مجاورین حرم مطهر رضوی 1385/1/1
2. بیانات در دیدار نخبگان جوان دانشگاهی 1387/6/5

3. بيانات د‌‌‌ر دي‌‌‌د‌‌‌ار جهاد‌‌‌گران بسيج سازند‌‌‌گ‌ى 1389/06/31
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عشق و ایمان ، بصیرت و همت

خب، کی جمله عرض کنیم د‌‌‌ر مورد‌‌‌ این حرکت عظیم بسیج سازند‌‌‌گی‌ و ارد‌‌‌وهای‌ هجرت که 
به طور رسمی‌، د‌‌‌ه سال است آغاز شد‌‌‌ه. البته این را من باید‌‌‌ اقرار کنم که این کار، اول از خود‌‌‌ جوانها 

شروع شد‌‌‌؛ خود‌‌‌ جوانهای‌ د‌‌‌انشجو و د‌‌‌انش‏آموز د‌‌‌ر بخشهای‌ مختلف، این حرکت را شروع کرد‌‌‌ند‌‌‌؛ د‌‌‌ر سال 79 
گزارش این حرکت زیبا و پرشکوه به ما رسید‌‌‌ و منجر شد‌‌‌ به اینکه پیام بسیج سازند‌‌‌گی‌ به قاطبه‏ی‌ جوانان کشور 
د‌‌‌اد‌‌‌ه شود‌‌‌.ی عنی‌ این کی حرکت خود‌‌‌جوش مرد‌‌‌می‌ است؛ د‌‌‌رست مثل جهاد‌‌‌ سازند‌‌‌گی‌ د‌‌‌ر آغاز انقلاب. جهاد‌‌‌ 
سازند‌‌‌گی‌ هم همین جور بود‌‌‌؛ اول، خود‌‌‌ جوانها شروع کرد‌‌‌ند‌‌‌، خود‌‌‌شان رفتند‌‌‌ توی‌ روستاها مشغول خد‌‌‌متگزاری‌ 
شد‌‌‌ند‌‌‌ د‌‌‌ر آن اوضاع بسیار د‌‌‌شوار و پیچید‌‌‌ه. این حرکت، امام بزرگوار را به فرمان جهاد‌‌‌ سازند‌‌‌گی‌ تشویق کرد‌‌‌. 
کار مرد‌‌‌م، الهام بخش اقد‌‌‌ام مد‌‌‌یران و مسئولان است. خب، عاملْ اینجا چیست؟ عشق و ایمان، بصیرت و همت؛ 
اینها ستونهای‌ اصلی‌ است. عشق و ایمان . انسانی‌ که ایمان ند‌‌‌ارد‌‌‌، محوری‌ برای‌ حرکت خود‌‌‌ نمیتواند‌‌‌ تصویر 
کند‌‌‌. انسانی‌ که از احساس عاشقانه و عمیق قلبی‌ برخورد‌‌‌ار نیست، نمیتواند‌‌‌ این حرکت را اد‌‌‌امه د‌‌‌هد‌‌‌ و استمرار 
بخشد‌‌‌. انسانی‌ که همت ند‌‌‌ارد‌‌‌، به کارهای‌ کوچک، به فرازهای‌ محد‌‌‌ود‌‌‌ اکتفاء می‌کند‌‌‌؛ چشم به برترین قله‌ها 
نمی‌د‌‌‌وزد‌‌‌. انسانی‌ که بصیرت ند‌‌‌ارد‌‌‌، راه را عوضی‌ می‌رود‌‌‌؛ اگر عشق و ایمانی‌ هم د‌‌‌ر او هست، آن را د‌‌‌ر راه 
غلط مصرف می‌‌کند‌‌‌، کجراهه می‌رود‌‌‌. عشق و ایمان، همت و بصیرت؛ اینها را انقلاب به مرد‌‌‌م ما و جامعه‏ی‌ ما 

د‌‌‌اد‌‌‌؛ لذا انقلاب شد‌‌‌1 .

فواید‌‌‌ ارد‌‌‌وهای جهاد‌‌‌ی

برکاتش  از  بسیج سازند‌‌‌گی‌کی ی‌  ارد‌‌‌وهای‌ هجرت و حرکت عظیم  این کارِ 
خد‌‌‌مت رسانی‌ است که می‌‌لیونها نفر از این خد‌‌‌مت شما به صورت مستقیم بهره 
معنوی‌  لحاظ  از  زند‌‌‌گی‌،  روزمره‏ی‌  امور  لحاظ  از  ماد‌‌‌ی‌،  لحاظ  از  می‌‌شوند‌‌‌.  مند‌‌‌ 
‌و هد‌‌‌‏ایت، بهره مند‌‌‌ می‌‌‏شوند‌‌‌. شما اگر د‌‌‌رس قرآن هم آنجا ند‌‌‌هید‌‌‌، خود‌‌‌  حضور 
 کیجوان مؤمن و متد‌‌‌ین و متشرع د‌‌‌ر کی مجموعه‏ی‌ روستایی‌، د‌‌‌ر بین جوانان، د‌‌‌ر 
بین مرد‌‌‌م، مظهر مجسم آیه‏ی‌ قرآن است؛ آنها را به د‌‌‌ین، به انقلاب، به معنویت، سوق 
می‌‌د‌‌‌هد‌‌‌ )کونوا د‌‌‌عاة الناّس بغیر السنتکم (  شما با عمل خود‌‌‌تان مرد‌‌‌م را به ایمان، به 
اسلام، به د‌‌‌ین د‌‌‌عوت می‌‌کنید‌‌‌ . این خد‌‌‌مت رسانی‌ است؛ خد‌‌‌مت رسانی‌ ماد‌‌‌ی‌ و خد‌‌‌مت 
‌رسانی‌ معنوی‌. از این مهمتر، خد‌‌‌متی‌ است که شما به خود‌‌‌تان می‌‌‌کنید‌‌‌؛ استعد‌‌‌اد‌‌‌های‌ 
هست،  شما  وجود‌‌‌  د‌‌‌ر  که  هایی‌  بالقوه  به  می‌‌کنید‌‌‌؛  فعال  را  خود‌‌‌تان  د‌‌‌رونی‌ 
می‌‌شوید‌‌‌؛  آشنا  مرد‌‌‌م  زند‌‌‌گی‌  با  می‌‌کنید‌‌‌؛  پید‌‌‌ا  تجربه  می‌‌بخشید‌‌‌؛  فعلیت 

1. بيانات د‌‌‌ر دي‌‌‌د‌‌‌ار جهاد‌‌‌گران بسيج سازند‌‌‌گ‌ى 1389/06/31



34

ش
سفیران کار و تلا

خود‌‌‌تان  د‌‌‌ر  می‌‌کنید‌‌‌؛  لمس  را  زند‌‌‌گی‌  واقعیتهای‌  می‌‌شود‌‌‌؛  شکسته  طبقاتی‌  حصارهای‌  این 
زند‌‌‌ه  خود‌‌‌تان  وجود‌‌‌  د‌‌‌ر  را  احساس  این  و  می‌‌کنید‌‌‌  احساس  را  رسانی‌  خد‌‌‌مت  بهجت  و  شعف 
می‌‌کنید‌‌‌. کسی‌ که لذت خد‌‌‌مت و کار را بچشد‌‌‌، از کار خسته نمیشود‌‌‌. همان طور که د‌‌‌ر گزارشها 
خود‌‌‌ش  وجود‌‌‌  د‌‌‌ر  را  لذت  این  که  جوانی‌  ام؛  خواند‌‌‌ه  گزارش‏ها  د‌‌‌ر  قبلًا  هم  من  گفتند‌‌‌،  عزیز  ‌براد‌‌‌ران 
‌کشف کرد‌‌‌، از خد‌‌‌مت خسته نمی‌شود‌‌‌؛ این هم فاید‌‌‌ه‏ی‌ د‌‌‌وم که فاید‌‌‌ه‏ی‌ بسیار بزرگی‌ است. فاید‌‌‌ه‏ی‌ سوم
می‌‌شوید‌‌‌؛  حاضر  محیطی‌   کی  د‌‌‌ر شما  وقتی‌  شد‌‌‌.  خواهید‌‌‌  تلاش  و  کار  سفیران  شما  که  است  ‌این 
جوانی‌  می‌‌شوید‌‌‌،  کار  مشغول  محروم  مرد‌‌‌م  می‌‌ان  د‌‌‌ر  د‌‌‌سترس،  از  د‌‌‌ور  نقاط  د‌‌‌ر  کوهستان،  د‌‌‌ر  کویر،  د‌‌‌ر 
الهام می‌‌گیرد‌‌‌ وشما می‌‌‏شوید‌‌‌ سفیر تلاش و کار و خد‌‌‌مت و جهاد‌‌‌ و مجاهد‌‌‌ت  از شما  د‌‌‌ر آنجاست،  ‌که 
)من احیاها فکانمّا احیا الناّس جمیعا(  شما د‌‌‌لها را زند‌‌‌ه می‌‌‏کنید‌‌‌؛ فاید‌‌‌ه ی‌ بزرگی‌ است. فوائد‌‌‌ فراوانی‌ د‌‌‌ر این کار 

هست. این جریان عظیم را حفظ کنید‌‌‌1 .

ارتباط با قشرهای مختلف جامعه

يك نكته‌ ىد‌‌‌يگرك ىه د‌‌‌ر بيانات بود‌‌‌، مسئله‌ ىتوجه به روستاها و د‌‌‌يد‌‌‌ن واقعيت و نگاه اقتصاد‌‌‌ىِ عد‌‌‌الت‌محور 
بود‌‌‌. من به نكته‌ا ىتوجهك رد‌‌‌م،ك ه اين برا ىهمه‌ ىما د‌‌‌رس‌آموز است؛ هم برا ىشما، هم برا ىمن. اين جوان 
محترمك ىه آمد‌‌‌ند‌‌‌ راجع به مسئله‌ ىنگاه اقتصاد‌‌‌ىِ عد‌‌‌الت‌محور مطالب ىرا گفتند‌‌‌، معرفى‌اك ىهك رد‌‌‌ند‌‌‌، ايشان 
جزو مجموعه‌ ىارد‌‌‌وها ىجهاد‌‌‌ ىهستند‌‌‌. خب، قضيه روشن شد‌‌‌. وقتك ىس ىجزو ارد‌‌‌وها ىجهاد‌‌‌ ىاست، به 
مناطق محروم سركش ىميكند‌‌‌، واقعيتها را به چشم مى‌بيند‌‌‌، طبعاً تفكر پيگير ىاقتصاد‌‌‌ عد‌‌‌الت‌محور د‌‌‌ر او اينجور 
زند‌‌‌ه ميشود‌‌‌؛ اين برا ىهمه‌ ىما د‌‌‌رس است. بايد‌‌‌ با قشرها ىمختلف جامعه مرتبط شد‌‌‌ تا مسائل آنها را لمسك رد‌‌‌؛ 

اين د‌‌‌ر تصميم‌گير ىما، د‌‌‌ر نگاه ما به مسائل گوناگونك شور اثر  مي‌گذارد‌‌‌ 2.

1.   بيانات د‌‌‌ر دي‌‌‌د‌‌‌ار جهاد‌‌‌گران بسيج سازند‌‌‌گ‌ى 1389/06/31
2.   بیانات د‌‌‌ر د‌‌‌ید‌‌‌ار د‌‌‌انشجویان 1391/05/16









در چند سال گذشته گروه‏های جهادی رشد چشم‏گیری داشته‏اند، این تعدد گروه‏های جهادی و رسانه‏ای شدن 
حرکت‏های جهادی، رسالت بزرگی را بر دوش آنان نهاده‏است. و انتظار می‏رود ماموریت‏های جدیدی علاوه بر 
فعالیت‏های عمرانی، آموزشی، فرهنگی و بهداشتی را به عهده بگیرند. خصوصا گروه‏های جهادی دانشجویی که 
پرچم دار علم و دانش‏اند. لذا  در صورتی که این گروه‏ها نتوانند در حوزه تخصصی خود یعنی “بهره‏گيري از توان 
علمي و عملي اساتيد دانشگاهي، دانشجويان و متخصصين رشته‏هاي مختلف جهت حل علمي مشكلات مناطق 
محروم” وارد شوند ، بعید نیست ذره ذره جایگاه خود را در مناطق محروم و حتی دانشگاه از دست بدهند. در این 

فصل اشاره ای به نحوه ورود حرکت های جهادی به عرصه پژوهشی خواهیم داشت.
در این فصل با مطالب ذیل آشنا خواهید شد:

  اهداف ورود به حوزه پژوهشی
  از کجا و چگونه شروع کنیم

  گام اول - شناخت منطقه
  گام دوم -ی افتن راه حل علمی

  گام سوم - ارائه راه حل و  اجرای آن
  چالش‏های پیش رو و نحوه غلبه بر آن
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اهداف ورود به حوزه پژوهش

اساتيد  و عملي  توان علمي  از  بهره‏گيري  پژوهشی در حرکت‌های جهادی،  اقدامات  از  مقصود 
دانشگاهي، دانشجويان و متخصصين رشته‏هاي مختلف جهت حل علمي مشكلات مناطق محروم است. 

این جریان می‌تواند اهداف ملی و تشکیلاتی مختلفی را به همراه دارد. در اینجا تنها اشاره‌ای مختصر به این 
اهداف خواهیم داشت:
الف- اهداف ملی

 پیوند قشر دانشگاهی کشور با اقشار مختلف جامعه به ویژه قشر کم برخوردار	
 کاهش میزان خروج فارغ التحصیلان دانشگاهی از کشور با لمس کردن مشکلات از نزدی ک	

و دیدن نقش خود در رفع مشکلات
 استفاده بهینه و حداکثری از ظرفیت مراکز علمی، پژوهشی کشور برای رفع مشکلات	
 کم کبه دولت در رفع مشکلات مناطق کم برخوردار با ارائه راه حل‌هایی علمی و عملی	
 تقویت روحیه مطالبه گری منصفانه و آگاهانه بین جهادگران و دانشجویان	

ب- اهداف تشکیلاتی
در کنار اهداف ملی، ورود گروه‌های جهادی به این حوزه می‌تواند برکات ذیل را برای آنها به همراه داشته 

باشد:
 گسترش حوزه فعالیت حرکت‌های جهادی و به دنبال آن افزایش دامنه مخاطبین گروه‌ها از 	

دانشجویان صرفا کارشناسی به دانشجویان ارشد و دکتری
 ایجاد ارتباطی مستمر بین گروه‌های جهادی و فضای علمی دانشگاه 	
 تقویت وجهه گروه‌های جهادی بین دانشگاهیان، مسئولین کشور و قشر کم برخوردار جامعه	
 حرکت‌های 	 به  مقطعی  جهادی  حرکت‌های  شدن  تبدیل  و  جهادی  حرکت‌های  بومی‌سازی 

مستمر که در آن مسافرت جهادی محوریت ندارد.
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 از کجا و چگونه شروع کنیم

جهادگران، پس از ورود به منطقه ، به مشاهده و بررسی دقیق محیط داخلی و خارجی پرداخته و در 
قالب پرسشنامه، ت کنگاری، عکس، فیلم و... ، تهدیدات، فرصت‏ها و نقاط قوت و ضعف منطقه را ثبت 
می‏نمایند، سپس مستندات منطقه را برای تحلیل و بررسی به دانشگاه‌ها وی ا مراکز علمی، پژوهشی برده و در 
آن‏جا با استفاده از اساتید، دانشجویان و صاحب نظران، راه‏حل را درقالب پایان‏نامه و پروژه‏های علمی وی ا 

طرح‏های ایجاد کسب‏و‏کار ارایه می‏دهند.
لازم به ذکر است که:

1- تحلیل مشکلات و نیز ارائه راه‏حل لزوما توسط اعضای گروه جهادی صورت نمی‏گیرد، زیرا ممکن است 
تخصص و تجربه کافی را نداشته باشند.

2- مجری طرح‏ها نیز صرفا جهادی‏ها نمی‏باشد. طرح می‌تواند از نوع سیاست بوده و توسط دولت اجرا 
گردد.

در اصل گروه‏های جهادی حلقه وصلی بین مسئولین دولتی و قشر دانشگاهی و متخصص جامعه هستند. 
گروه‏ها به واسطه نوع حضورشان در منطقه -که غالبا با مسافرت‏های جهادی دو سه هفته‏ای همراه است- از 

نزدی کو به خوبی با مشکلات مردم آشنا می‏شوند.
 گروه در بررسی مشکلات نباید تنها به توان علمی و عملی خود نگاه کند. زیرا این توان محدود است و 
بدیهی است ناامید شود که نمی‏تواند تغییر عمده‏ای در منطقه ایجاد کند. همچنین گروه‌های غیر دانشجویی 

می‌توانند از پتانسیل دانشگاه‌ها و گروه‌های جهادی دانشجویی در این خصوص استفاده نمایند.
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مسیر حرکت

در اینجا نمایی از فرایند حل مشکلات مناطق محروم توسط گروه های جهادی به تصویر کشیده شده 
است. گروه‌ها باتوجه به توان و تخصص خود می‌توانند بخشی وی ا تمام این فرایند را به عهده بگیرند.

د‌‌‌و اید‌‌‌ه‌ی موثر برای شروع کار:
1- حرکت د‌‌‌ر این مسیر نیازمند‌‌‌ همراه کرد‌‌‌ن افراد‌‌‌ مختلف با توانمند‌‌‌ی‏های متفاوت است. لذا باید‌‌‌ د‌‌‌امنه 
گروه جهاد‌‌‌ی را گسترش د‌‌‌اد‌‌‌ . اما از آن‏جا که د‌‌‌ر این چند‌‌‌ سال، اغلب مخاطبین، حرکت‏های جهاد‌‌‌ی را صرفا 
به فعالیت‏های سازند‌‌‌گی وی ا مد‌‌‌د‌‌‌جویانه می‏شناسند‌‌‌، نیاز است ابتد‌‌‌ا این روکیرد‌‌‌ را د‌‌‌ر بین مخاطبین رواج د‌‌‌هید‌‌‌. 
برپایی غرفه، برگزاری نشست‏هایی باموضوعاتی نظیر هد‌‌‌فمند‌‌‌ کرد‌‌‌ن پایان نامه‏ها ، برگزاری جلساتی با اعضای 

هیئت علمی د‌‌‌انشگاه‌ها و.. می‌تواند‌‌‌ به شما کم ککند‌‌‌. 
2- جهت موثر واقع شد‌‌‌ن د‌‌‌ر این روکیرد‌‌‌، می‏بایست حضوری فعال و مستمر د‌‌‌ر کی منطقه د‌‌‌اشته باشید‌‌‌؛ 
بومی شد‌‌‌ن حرکت جهاد‌‌‌ی این امکان را برای شما فراهم می‏کند‌‌‌ که ارتباط شما با منطقه د‌‌‌ر طول سال حفظ 
شود‌‌‌، همچنین راحت‏تر می‏توانید‌‌‌ افراد‌‌‌ی را که امکان حضور د‌‌‌ر مسافرت‏های جهاد‌‌‌ی را ند‌‌‌ارند‌‌‌ )نظیر اساتید‌‌‌ و 

یا د‌‌‌انشجویان د‌‌‌کتری( را برای بررسی مشکلات به مناطق اعزام کنید‌‌‌.
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گام اول - شناخت منطقه

اولین گام برای بهبود وضعیت کی منطقه، آشنایی کامل با آن منطقه است. بخشی از این آشنایی قبل از 
هجرت‏های جهادی و در قالب شناسایی منطقه صورت می‏گیرد که در آن ویژگی‏های کلی منطقه و امکان 

برگزاری هجرت، بررسی می‏گردد. )در اینجا ما به این نوع شناسایی اشاره‏ای نداریم(
 اما شناخت کامل تنها با حضور مستمر در کی منطقه و در گفتگو با اهالی و مسئولین صورت می‏گیرد. شما 
می‌توانید در طول هجرت با کم کحضار اردو، به طور تخصصی، به ارزیابی منطقه پرداخته و تمامی فرصت‏ها 
و تهدیدات منطقه را ارزیابی نمایید. در این فرایند ممکن است مشکلات، نیازها و نکاتی استخراج کنید که حتی 

مردم و مسئولین منطقه نیز به آن توجهی ندارند.
برای آشنایی با برخی پارامترهای اصلی شناخت منطقه، در پیوست فرمی قرار داده ایم که می‌تواند به شما 
در این امر کم ککند، طبعا هرچقدر این فرم با دقت بیشتر و با مصاحبه با افراد بیشتری در منطقه تکمیل گردد، 
بهتر می‏تواند در بهبود مستمر منطقه کم ککند. همچنین بهتر است تعداد جهادگران بیشتری  در امر ارزیابی 

مشکلات منطقه ورود پیدا کنند تا منطقه از زوایای مختلف مورد ارزیابی قرارگیرد.
 لازم به ذکر می‏باشد که فرم پیوست به حداقل فاکتورهای شناسایی اشاره دارد و بطور عمومی و  برای تمام 
مناطق کشور، تدوین گشته‏است، گروه‏های جهادی بسته به منطقه هدف خود و با توجه به نوع مشکلات آن 
منطقه، می‌توانند فرم را اصلاح نموده و تکمیل نمایند. همچنین اگر گروه  به طور خاص در حوزه‌ای مثلا گیاهان 
دارویی، پزشکی ، معدن و.. پژوهش می‏کند می‏تواند فرم خاص خود را طراحی کند. فرم باید به گونه‏ای جامع 

باشد که با توجه به هزینه‏ها و سختی‏های سفر به منطقه، کمتر نیاز به بازبینی منطقه  باشد.
پارامترهای اصلی شناسایی منطقه عبارت‏اند از:

اشتغالتحصیلیاقلیم و جغرافیا
صنعت، معدن، تجارتبهداشت/درمانجمعیت
کشاورزی،دامپروریامنیتاجتماعی
مزیت های اقتصادیزیرساخت هافرهنگی

در شناسایی باید از منابع مختلفی مدد بگیریم. اکتفا کردن به نظرات کی گروه خاص، اطلاعات جامعی 
را در اختیار ما قرار نمی‏دهد، به عنوان مثال ممکن است توسط اهالی، نکته ای مطرح شود که در نگاه مسئولین 
وجود ندارد همچنین ممکن است کی روستایی به برخی از نیازهای اصلی خود توجه نداشته باشد و شما را به 

سوی نیازهایی سوق دهد که در نگاه کلی دارای اولویت چندانی نباشد.
بررسی مجموع نظرات مسئولین، روستاییان و جهادگران می‌تواند ما را به سوی راهکارهای توسعه و پیشرفت 

منطقه سوق دهد.
گروه‏ها  و سایت‏های مختلفی که در ارزیابی منطقه به شما کم کخواهند کرد:
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الف- مسئولین

استانداری و فرمانداری ) استاندار- معاون استاندار - معاونت برنامه ریزی و اشتغال - معاونت سياسي،   }
امنيتي و اجتماعي-  گروه مشاوران جوان - دفتر آمار ، اطلاعات  GIS - دفتر امور روستایی - دفتر 

آموزش و پژوهش (
کمیته امداد امام خمینی ) ره (   }
جهاد کشاورزی  }
سازمان بسیج سازندگی  }
سازمان صنعت، معدن و تجارت استان  }
سازمان ميراث فرهنگي، صنایع دستی و گردشگري  }
اداره کل آموزش فنی حرفه ای استان  }
آموزش و پرورش  }
سازمان امور عشایری  }
سازمان بازارچه های مرزی   }
امام جمعه  }
و....  }

ب- اهالی

دهدار و بخش‏دار  }
شورای روستا   }
کدخدا- ریش سفید  }
بسیج روستا  }
عالم ) روحانی( روستا  }
اهالی روستا ) مرد و زن - جوان و میان سال و کهن سال (  }
و ....  }
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ج- وب سایت‏ها

مطالب استخراجیآدرسعنوان

www.amar.org.irمرکز آمار ایران  
برآورد جمعیت به تفکیک، تعاونی ها، 

دام و...

ـــــــوب سایت استانداری‏ها
سند توسعه استان ) چشم انداز 20 ساله 

استان (

www.wether.irسازمان هواشناسی کشور
دمای هوای استان‏ها + میزان بارش 

و ....

شرکت سهامی مدیریت منابع 
آب ایران

wrs.wrm.ir
میزان بارندگی، جريان های سطحی و 
آب زیر زمینی ، رودخانه‌ها ، سدها و ...

www.maj.irوزارت جهاد کشاورزی 
بانک محصولات کشاورزی و دامی 

استان‏ها – اولویت‏های سرمایه‏گذاری 
کشاورزی و دامی استان‏ها و ....

www.mimt.gov.irوزارت صنعت،معدن و تجارت
آمار اطلاعات معادن و صنایع – 

سیمای کلی استان‏ها

www.emdad.irکمیته امداد امام خمینی)ره( 
آمار افراد تحت پوشش- طرح های 

خودکفایی – نحوه حمایت از مددجویان 
) تسهیلات (

www.roostanet.irشبکه روستایی ایران
بانک اطلاعات روستایی ) جمعیت، 

نیروی کار ، زیرساخ

دانلود نقشه روستاهای کشورwww.map.roostanet.comنقشه روستاهای ایران

سازمان صنایع کوچک و 
شهرک‏های صنعتی ایران

isipo.irآمار صنایع کشور – آمار صنایع کوچک

www.ichto.irسازمان میراث فرهنگی 
آمار صنایع دستی ، میراث فرهنگی و 

گردشگری و ...

آمار راه‏های کشورwww.mrud.irوزارت راه و شهرسازی

http://www.wether.ir
http://www.maj.ir
http://www.emdad.ir
http://www.roostanet.ir
http://map.roostanet.com/
http://www.ichto.ir
http://www.mrud.ir
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چند نکته جهت شناسایی موثر و مطلوب

بهتر است قبل از ورود به منطقه، آن بخشی از اطلاعات کلی که در وب سایت‏ها موجود است 
استخراج کنید تا در گفتگو با مسئولین و اهالی بتوانید از آن مطالب استفاده نموده و راحت‏تر به مسائل مهم 

منطقه بپردازید. البته هنگام استفاده از مطالب وب سایت‏ها، به تاریخ به‌روز رسانی مطالب توجه فرمایید.
گاهی دیدن پرسشنامه در دست مصاحبه‏گر می‏تواند باعث جهت‏گیری در مصاحبه شونده شود وی ا نسبت 
به ثبت اطلاعات جهت‏گیری منفی داشته باشدی ا قسمتی از حقیقت را بیان نکند، می‌توان به مدل گفت وگو با 

مصاحبه شونده بدون در دست داشتن چیزی و پنهان نمودن کی دستگاه ضبط صدا مبادرت ورزید.
کسب اطلاعات در برخی زمینه‏ها فقط به صورت کمی مورد نیاز است  اما در برخی موارد آمار و اعداد 

دردی را دوا نمی‏کند و باید توصیف کیفی صورت پذیرد.

همواره باید هنگام حضور برای شناسایی در منطقه، هر روز اطلاعات را بازیابی و ارزیابی نمود تا در برخی 
موارد تناقضات برخی جواب‏های داده شده توسط مصاحبه شوندگان توسط تیم شناسایی مشخص شود و در 

ادامه روند شناسایی مورد توجه قرار گیرد.
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گام دوم - یافتن راه حل علمی

پس از شناسایی دقیق منطقه، مجموعه‏ای کامل از ظرفیت‏ها ، توانایی‏ها ، محدودیت‏ها و مشکلات 
منطقه به‌دست می‏آید. این مجموعه اطلاعات خام ، بستر مناسبی را برای شناخت مناسب و ارایه راهکارهای 

متناسب با ساختار منطقه فراهم می‌سازد.
در این گام گروه ‏جهادی با حضور در دانشگاه وی ا دیگر مراجع علمی، به بیان مسئله می‌پردازد و با در 
اختیار قرار دادن مستندات حاصل از شناسایی و به چالش کشیدن مطالب آن، مخاطبین را به ارائه راه حل دعوت 

می‏کند. 

نکته: 
 گروه‏ها در بیان مسئله، به راه‏حل پیشنهادی خود اشاره‏ای نداشته باشند تا ذهن مخاطب، قالب 	

خاصی نگرفته و بتواند ایده‏پردازی کند.
 صرف اتکا به راه‏حل پیشنهادی مجامع علمی )دانشگاه، پژوهشگاه و..( نمی‏تواند کارساز باشد، 	

لذا پس از ارائه راه حل، باید توسط افرادی که منطقه را از نزدی کدیده‏اند، طرح‌ها و ایده‌ها 
مورد مطالعه قرار گرفته و به چالش کشیده شود، تا ملاحظات منطقه در آن لحاظ شده و از 

حالت انتزاعی به عملیاتی تبدیل گردد.
مجموعه اقدامات این گام عبارت است از:

۱۱ دسته بندی و اولویت بندی مسائل منطقه.
۲۲ فراخوان عمومی در سطح دانشگاه ) دعوت از دانشجویان، اساتید و فارغ التحصیلان(.
۳۳ برگزاری نشست‏های موضوعی با دانشجویان و اساتید رشته‏های مرتبط .
۴۴ تخصیص پروژه، پایان نامه، کارآموزی و.. مرتبط با مسائل.
۵۵ برونسپاری موضوعاتی که خارج از توان وی ا تخصص دانشگاه است..
۶۶ ارزیابی دقیق راهکارهای پیشنهادی.



47

ش
وه

: پژ
دوم

ل 
ص

ف

۷۷ تدوین کی مدل کلی که در آن راهکارهای ارائه شده به عنوان جزئی از کل مطرح شده .
و میزان اثرگذاری هر کدام مشخص شده است.

ممکن است اساتید دانشگاه‌ها و برخی صاحب نظران، مستقیما نتوانند برای منطقه گامی بردارند و اصلا 
فرصت شنیدن مطالب شما را نداشته باشند؛ لذا در جلسه با این افراد می‏توانید صرفا کی دید کلی از منطقه 
و نیازهای آن ارائه دهید و آن‌ها را مجاب نمایید که از ظرفیت علمی و پژوهشی مجموعه‌شان  استفاده کنند.

گروه‌های دانشجویی نیز توجه داشته باشند که هنرآن‌ها در استفاده از تمام ظرفیت ‏دانشگاه است.ی عنی 
بتواند از مجموع ایده‏ها )رشته‌های تحصیلی مختلف(، افراد )اساتید، نخبگان، کارشناسان و افراد توانمند مرتبط 
با دانشگاه( و امکانات )پژوهشکده‌ها، آزمایشگاه، کارگاه‏های موجود در دانشگاه( در حل علمی مشکلات 

مناطق محروم بهره‏مند شود.
نکته: هر راه حل وی ا ایده ای را به راحتی نپذیرید. سعی کنید شما اولین نقد کننده ایده‌ها باشید تا با جوانب 

مختلف آن آشنا شوید و در مرحله اجرا با مشکل مواجه نشوید.

گام سوم - ارائه راه حل و  اجرای آن 

به طور معمول سه گروه مخاطب در ارائه راه حل وجود دارد:
۱۱ اهالی ) مردم ، جوانان ، بزرگان و صاحبان نفوذ ، نخبگان دانشگاهی منطقه و ... (.
۲۲ مسئولین دولتی.
۳۳ حامیان ) خیرین، سرمایه گذاران، تعاونی‌ها و.. (.

راه حل باید به گونه‏ای علمی و دقیق باشد که بتوان آن را  به مخاطبین مختلف ارائه نمود. در ارائه راه حل به 
مسئولین منطقه، ضمن بیان مستندات علمی و چگونگیی افتن راه حل، باید میزان اثرات مثبت و منفی پیاده‏سازی 
طرح در منطقه را تبیین کرده و نقش دولت، مردم و گروه جهادی را در اجرای طرح تبیین کرد. حامیان و اهالی 

نیز بیشتر به اثربخشی و مزایای طرح دقت می‌نمایند.
طرح می‏تواند از نوع سیاست باشد، می‌تواند نیازمند تاسیس صنایع بزرگ باشد، می‌تواند به زیرساخت‏های 
منطقه توجه داشته باشد و بطور کلی ابعاد طرح ممکن است بگونه ای باشد که اجرای آن از دست گروه‏های 
جهادی خارج باشد. در این صورت طرح را به سازمان‏های دولتی مرتبط پیشنهاد داده و ازآنها مطالبه می‏کنید. 
در این‏جا چون مطالبه به نوعی علمی و با ذکر استدلال دقیق و با پشتوانه دانشگاه صورت می‏گیرد، مسئولین بهتر 

همکاری خواهند کرد.
اما اغلب طرح‏ها از نوع ایجاد کسب‏وکار‏اند. ایجاد بنگاه‏های اقتصادی خرد و متوسط، با نگاه به‏ ویژگی و 
شرایط مناطق،کی ی از راه‏حل‏های ساده و در عین حال پرکاربرد برای خودکفایی مناطق است که با مطالعاتی 
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در سطح دانشجویی می‏توان به آن دستی افت. در این این‏جا پس از مطالعه فنی طرح، ارزیابی بازار، 
بررسی مالی و.. ، از اهالی و سرمایه‏گذاران دعوت به همکاری می‏شود. 

نکته حائز اهمیت در اجرای طرح‏ها این است که کی طرح هرچقدر هم کارا باشد اما گروه‏های 
جهادی نتوانند مسئولین و اهالی منطقه را در پیاده‏سازی آن همراه کنند، به سرانجام نخواهد رسید. لذاکی ی از 
تلاش‏های اصلی جهادگران بخصوص در طول مسافرت جهادی، توجیه اهالی و مسئولین و تلاش برای همراهی 

آنها از ابتدا تا اتنهای مسیر است.
توجه به ظرفیت های انسانی منطقه بخصوص جوانان، دانشجویان و فارغ التحصیلان ، در اجرای هرچه بهتر 
طرح‌ها  بسیار حائز اهمیت است به طوری که گروه می‌تواند تنها مشاور و پشتیبان طرح بوده و اجرای کامل آن 

را به مرور زمان به آن‌ها واگذار نماید.
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چالش‏های پیش روی و نحوه غلبه بر آن

ورود حرکت‌های جهادی به این عرصه با چالش‌هایی روبروست، توجه به این چالش‏ها می‌تواند 
اثرات منفی حاصل از آن را کاهش دهد، در اینجا به برخی از چالش‌ها اشاره خواهیم کرد:

۱۱ حرکت‌های جهادی اغلب کوتاه و مقطعی‌اند لذا در بازه زمانی محدودی که در مناطق حضوردارند، (
نمی‌توانند فعالیت گسترده‌ای داشته باشند.

متاسفانه این مسئلهکی ی از آسیب‌های حرکت‌های جهادی است. حضور دو سه هفته‌ای گروه‌های جهادی 
در مناطق محروم هر چند بسیار مفید است اما وقتی اثربخشی آن زیاد می‌شود که این حضور در سایر فصول و 

ایام سال نیز ادامه پیدا کند. 
تشکیل کارگروه‌های تخصصی چند نفره می‌تواند حضور در مناطق را مستمر و اثربخش کند. گروه جهادی 
در طول سالی کی ا دو مسافرت با حضور حداکثری جهادگران در مناطق برگزار خواهد کرد و در دیگر ایام 

سال گروه‌های تخصصی چند نفره به پیگیری پروژه با هماهنگی اهالی و مسئولین می‌پردازند.
۲۲ گروه‌های جهادی شناخت کامل و جامع نسبت به مناطق ندارند لذا نمی‌توانند راه حلی پیشنهاد دهند (

و اقدامی کنند که همه جانبه و با در نظر گرفتن شرایط منطقه باشد. 

 این آسیب برمی‌گردد به بومی نبودن گروه‌های جهادی. جابجایی گروه‌ها  از استان خود به 	
استانی دیگر ضمن تحمیل هزینه‌های بالای حمل و نقل، اجازه نمی‌دهد که جهادگران به طور 
جامع و عمیق با مناطق آشنا شوند و از طرفی به علت سختی و دوری راه نمی‌گذارد گروه به 

طور مستمر پیگیر مشکلات منطقه باشد. 
 در اینجا اولین توصیه به گروه های جهادی این است که در استان خود وی ا در نهایت استان 	

مجاور فعالیت داشته باشند. لزومی ندارد که به عنوان مثال کی گروه از استان خراسان به بوشهر 
رفته و گروهی از بوشهر به خراسان! 

 است 	 بهتر  ندارید  را  خود  استان  در  فعالیت  امکان  مختلف،  دلایل  به  بنا  که  در صورتی  اما 
منطقه‌ای را برای حضور چند ساله انتخاب کنید تا به مرور زمان شناخت جامعی نسبت به مردم، 
مسئولین، فرهنگ، آداب و رسوم ، منابع انسانی، منابع طبیعی و.. پیدا کنید. همچنین حضور 

چند ساله و موثر در کی منطقه اعتماد اهالی و مسئولین را به دنبال خواهد داشت.
۳۳ گروه های جهادی تخصص و تجربه کافی در زمینه‏های مختلف ندارند، لذا طرح و پیشنهادات آن‌ها (

از عمق کافی برخوردار نیست.
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 همانطور که اشاره شد، تحلیل مشکلات و نیز ارائه راه‏حل لزوما توسط اعضای گروه 	
جهادی صورت نمی‏گیرد، گروه‌ها به عنوان حلقه وصلی بین اهالی، مسئولین و جامعه 
علمی و تخصصی کشور هستند که پس از حضور مستمر در منطقه و بررسی مشکلات 
مردم از نزدیک، با کم کسایر نهاد‌ها و متخصصین امر به دنبال راه حل مناسب می‌گردند. 
این  در  دانشگاه‌ها  ظرفیت  از  می‌توانند  به خوبی  و  راحتی  به  دانشجویی  خصوصا گروه‌های 

حوزه استفاده کنند.
۴۴ در اجرای طرح‌ها دستگاه‌های دولتی و مردم همکاری و مشارکت لازم را نخواهند داشت.(

 در ارتباط با اهالی، این به هنر گروه برمی‌گردد که چگونه بتواند با حضور مخلصانه و مفید 	
خود در کی منطقه و در طول مسافرت های جهادی، اعتماد اهالی و معتمدین و بزرگان منطقه 

را کسب نماید.
 در ارتباط با مسئولین، وقتی طرح‌های پیشنهادی پس از مطالعات دقیق و با استفاده از نظرات 	

کارشناسی صاحب نظران و حتی‌القدور در قالب کی طرح استاندارد وی ا پروپوزال علمی ارائه 
اینصورت  غیر  در  که  است  بدیهی  نمود.  را جلب خواهد  مسئولین  مشارکت  و  اعتماد  شود، 
ارائه  شده‌ای  مطالعه  و  علمی  راه‌حل  و  نیست  برخوردار  کافی  عمق  از  چون  گروه   مطالبه  

نمی‌دهد، با کم لطفی مسئولین مواجه خواهد شد.
 گروه‌های جهادی در تمامی طرح‌های خود، حتی اگر به هیچ گونه کم کمادی و غیر مادی 	

نیاز نداشته باشند، باید مردم و مسئولین را در تدوین، اجرا و نظارت بر طرح‌ها مشارکت دهند. 
به عنوان مثال اگر طرح اشتغال‌زایی دارند باید از سرمایه‌های اهالی حتی به مقدار اند کاستفاده 

کنند تا اهالی کار و نتیجه کار را از خود بدانند.
اما به طور خاص د‌‌‌ر حوزه فعالیت های اقتصاد‌‌‌ی و نیز اشتغال زایی د‌‌‌ر مناطق محروم، گروه‌ها با چالش‌هایی 

نظیر آنچه د‌‌‌ر اد‌‌‌امه ذکر می‌شود‌‌‌، روبرو هستند‌‌‌:
۵۵ انجام فعالیت‌های اقتصاد‌‌‌ی، با روحیات جهاد‌‌‌ی سازگاری ند‌‌‌ارد‌‌‌  و ورود‌‌‌ به این عرصه می‌تواند‌‌‌ ذره (

با  با د‌‌‌رگیر شد‌‌‌ن گروه‌ها  ببرد‌‌‌ و  ذره وجهه‌ی غیرانتفاعی بود‌‌‌ن حرکت های جهاد‌‌‌ی را زیر سوال 
مسائل مالی آنها را از مسیر اصلی خارج کند‌‌‌.

 د‌‌‌ر پاسخ به این شبهه می‌‌توان گفت، فعالیت‌هایی که گروه د‌‌‌ر این حوزه انجام می‌‌د‌‌‌هد‌‌‌ لزوما 	
واگذار خواهد‌‌‌  اهالی  به  وی ا  د‌‌‌ولت  به  اغلب طرح‌ها  نیست،  برای گروه  به سود‌‌‌آوری  منجر 
شد‌‌‌ و اگر حاشیه سود‌‌‌ی هم برای گروه جهاد‌‌‌ی د‌‌‌ر نظر گرفته شود‌‌‌، د‌‌‌ر کنار سود‌‌‌ی است که 



51

ش
وه

: پژ
دوم

ل 
ص

ف

اهالی از طرح‌ها می‌برند‌‌‌ و این حاشیه سود‌‌‌ صرفا جهت تقویت و ماند‌‌‌گاری این گونه 
حرکت‌هاست.

 از طرفی د‌‌‌یگر، با گسترد‌‌‌ه شد‌‌‌ن حرکت‌های جهاد‌‌‌ی د‌‌‌ر کشور، کم کم سطح انتظارات 	
انجام  آیند‌‌‌ه صرف  د‌‌‌ر چند‌‌‌ سال  است، شاید‌‌‌  رفته  بالا  از گروه‌های جهاد‌‌‌ی  مناطق محروم 

فعالیت‌های عمرانی ،  نیاز واقعی مناطق نبود‌‌‌ه وی ا به لحاظ مالی، اصلا توجیه اقتصاد‌‌‌ی ند‌‌‌اشته 
باشد‌‌‌. مرد‌‌‌م مناطق محروم انتظار د‌‌‌ارند‌‌‌ گروه‌های جهاد‌‌‌ی، پس از حضور چند‌‌‌ ساله، آن‌ها را  
د‌‌‌ر مسیر رشد‌‌‌ )به لحاظ ماد‌‌‌ی و معنوی( قرار د‌‌‌هند‌‌‌ به گونه‌ای که بتوانند‌‌‌ نیازهای خود‌‌‌شان را به 

د‌‌‌ست خود‌‌‌شان تامین نمایند‌‌‌.
 و گلایه 	 می‌پرد‌‌‌ازند‌‌‌  ماد‌‌‌ی  پیشرفت  حوزه  د‌‌‌ر  جهاد‌‌‌  لزوم  به  جایی  د‌‌‌ر  نیز  رهبری  معظم  مقام 

اسم جهاد‌‌‌  از  بعضك ىسان  " عزيزان من!  را ضد‌‌‌ جهاد‌‌‌ می‌‌د‌‌‌انند‌‌‌:  اینها  از کسانی که  می‌‌کنند‌‌‌ 
م‏ىرمند‌‌‌! خيال مك‏ىنند‌‌‌ك ه تأسيس يكك شور، ايجاد‌‌‌ يك تمد‌‌‌نّ، نظم د‌‌‌ر زند‌‌‌گى، پيشرفت د‌‌‌ر 
زند‌‌‌گ ىماد‌‌‌ ىو معنو ىو رفاه مشروع برا ىانسان‌ها، با جهاد‌‌‌ نم‏ىسازد‌‌‌ و جهاد‌‌‌ ضد‌‌‌ّ اين‏هاست! 

چه خطايى! چه غلطى! بد‌‌‌ون جهاد‌‌‌، هيچ‏چيز به د‌‌‌ست انسان نم‏ىآيد‌‌‌؛ نه د‌‌‌نيا و نه آخرت 1."
۶۶ گروه‌های جهاد‌‌‌ی وجهه قانونی و ساختار مالی مشخص ند‌‌‌ارند‌‌‌.(

 گروه‏های 	 قانونی  وجهه  اهالی،  مشارکت  افزایش  ضمن  روستایی  تعاونی  وی ا  شرکت  ثبت 
د‌‌‌ر صورتی  همچنین  می‌‏سازد‌‌‌.  ممکن  را  مشخص  مالی  ساختار  ایجاد‌‌‌  و  برد‌‌‌ه  بالا  را  جهاد‌‌‌ی 
که گروه بخشی از فعالیت خود‌‌‌ را چه د‌‌‌ر حوزه اجرایی و چه د‌‌‌ر حوزه پژوهشی برونسپاری 
می‌‏کند‌‌‌، می‌تواند‌‌‌ از محل سود‌‌‌ شرکت، هزینه‏های آن را تامین کند‌‌‌. کی نمونه موفق د‌‌‌ر این 
برکت  شرکت  اشتغال‌زایی،  عرصه  به  ورود‌‌‌  از  پس  که  است  رضوان  جهاد‌‌‌ی  گروه  حوزه، 

رضوان را تاسیس نمود‌‌‌ و امور مالی و حقوقی را از سایر فعالیتهای جهاد‌‌‌ی خود‌‌‌ جد‌‌‌ا نمود‌‌‌. 
 منطقه، 	 د‌‌‌ولتی  مجموعه  وی ا  روستایی  های  تعاونی  اهالی،  کم ک با  می‌تواند‌‌‌  گروه  همچنین 

طرح را اجرا کرد‌‌‌ه و پس از بهره برد‌‌‌اری آن را به خود‌‌‌شان واگذار کند‌‌‌. د‌‌‌ر این صورت نیاز 
به تاسیس شرکت از سوی گروه نمی‌باشد‌‌‌. به عنوان مثال گروه روح ا للهپس از راه اند‌‌‌ازی 5 
کارگاه قالی آنها را به کمیته امد‌‌‌اد‌‌‌ امام خمینی )ره( واگذار نمود‌‌‌ه وکمیته با مد‌‌‌د‌‌‌جویان عقد‌‌‌ 

قرار د‌‌‌اد‌‌‌ کرد‌‌‌ه و به پیشرفت کار نظارت می‌‌کند‌‌‌.
۷۷ مشکل سرمایه‌گذاری  و نبود‌‌‌ خیر کارآفرین(

1.  بيانات د‌‌‌ر مراسم صبحگاه لشكر سيد‌‌‌الشهد‌‌‌اء)ع( - 1377/7/26
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 سرمایه 	 نحوه  به  جهاد‌‌‌ی  های  گروه  مشکلات  عمد‌‌‌ه  زایی،  اشتغال  های  طرح  د‌‌‌ر 
گذاری بر می‌گرد‌‌‌د‌‌‌. د‌‌‌ر این خصوص به طور مفصل د‌‌‌ر بخش سوم کتاب صحبت شد‌‌‌ه 

است. اما به اختصار د‌‌‌ر اینجا به چند‌‌‌ نکته تکمیلی می‌پرد‌‌‌ازیم: 
	 د‌‌‌اد‌‌‌ه آموزش  اد‌‌‌امه  د‌‌‌ر  آنچه  استاند‌‌‌ارد‌‌‌-مطابق  قالب  د‌‌‌ر  کار  و  کسب  طرح  که  صورتی  د‌‌‌ر 

نیز  و  مالی  موسسات  و  بانکها  خیرین،  سرمایه‌های  می‌تواند‌‌‌  بهتر  شود‌‌‌،  نگاشته  می‌شود‌‌‌- 
تعاونی‌های روستایی و بخش د‌‌‌ولتی منطقه را همراه کند‌‌‌. 

 د‌‌‌ر صورتی که از تسهیلات بانکی بخواهید‌‌‌ استفاد‌‌‌ه کنید‌‌‌ با مشکل وثیقه رو برو خواهید‌‌‌ شد‌‌‌ د‌‌‌ر 	
این صورت می‌‌توانید‌‌‌ از اموال و د‌‌‌ارایی‌های تعاونی‌های روستایی استفاد‌‌‌ه کنید‌‌‌. 

 کیی از مشکلات مناطق محروم این است که اغلب املا کو زمین‌های اهالی بد‌‌‌ون سند‌‌‌ رسمی 	
بانکی بگذارند‌‌‌، ارسال گروه‌های   است لذا نمی‌توانند‌‌‌ وثیقه‌ای برای د‌‌‌ریافت وام و تسهیلات 
تخصصی جهاد‌‌‌ی متشکل از چند‌‌‌ د‌‌‌انشجوی نقشه‌برد‌‌‌اری با هماهنگی فرماند‌‌‌اری‌ها می‌‌تواند‌‌‌ این 

مشکل را برای همیشه برطرف نماید‌‌‌.
 اغلب خیرین مرد‌‌‌می، علاقه‌مند‌‌‌ به تاسیس بنا وی ا تهیه ارزاق  و.. برای مناطق محروم‌اند‌‌‌، هنر شما 	

د‌‌‌ر چگونگی ارائه طرح‌تان است تا بتوانید‌‌‌ مشارکت آن‌ها را همراه کنید‌‌‌. همچنین می‌‌توانید‌‌‌ به 
خیرین پیشنهاد‌‌‌ د‌‌‌هید‌‌‌ که د‌‌‌ر طرح سرمایه‌گذاری کنند‌‌‌ و پس از د‌‌‌وره بازگشت سرمایه، سرمایه 

خود‌‌‌ را د‌‌‌ر امور خیریه د‌‌‌یگری هزینه کنند‌‌‌.
۸۸ ریس کپذیر بود‌‌‌ن طرح‌های اقتصاد‌‌‌ی بطور کلی(

 و..( 	 فرهنگی  اجتماعی،  )سیاسی،  محیطی  تغییرات  به  نسبت  اقتصاد‌‌‌ی  طرح  هر  کلی  طور  به 
آسیب پذیر است. این ویژگی تنها منحصر به فعالیت‌های اقتصاد‌‌‌ی شما نمی‌شود‌‌‌. با عنایت این 
مسئله به هنگام تد‌‌‌وین طرح و با د‌‌‌ر نظر گرفتن تد‌‌‌ابیری برای مد‌‌‌یریت ریس ک)سناریوسازی 

طرح‌های جایگزین و..( می‌توانید‌‌‌ اثرات این چالش را کاهش د‌‌‌هید‌‌‌.
۹۹ د‌‌‌ر نظر نگرفتن فرهنگ و حساسیت‌های اجتماعی منطقه د‌‌‌ر تعریف کسب و کار(

 گفتنی است لزوما هر طرح توجیهی با سود‌‌‌د‌‌‌هی بالا برای کی منطقه محروم مفید‌‌‌ نیست، د‌‌‌ر 	
و  مشکلات  می‌تواند‌‌‌  جامع،  د‌‌‌ید‌‌‌  ند‌‌‌اشتن  و  منطقه  فرهنگی  و  بومی  ویژگی‌های  نگرفتن  نظر 
آسیب‌های بزرگی را به همراه د‌‌‌اشته باشد‌‌‌ و د‌‌‌ر نهایت طرح را با شکست مواجه کند‌‌‌. به عنوان 
مثال ممکن است د‌‌‌ر کی روستا که اغلب افراد‌‌‌ آن بیکار هستند‌‌‌، گروه جهاد‌‌‌ی چند‌‌‌ کسب و 
کار برای خانم‌های روستا ایجاد‌‌‌ کند‌‌‌ و توجهی به اشتغال آقایان ند‌‌‌اشته باشد‌‌‌. د‌‌‌ر این صورت 
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باتوجه به اینکه بانوان د‌‌‌رآمدزایی د‌‌‌ارند‌‌‌ و آقایان که پرد‌‌‌اخت نفقه به عهد‌‌‌ه آنان است 
بد‌‌‌ون د‌‌‌رآمد‌‌‌ ماند‌‌‌ه‌اند‌‌‌، ممکن است جایگاه مرد‌‌‌ د‌‌‌ر خانواد‌‌‌ه تضعیف شد‌‌‌ه ومشکلات 

فراوانی را به د‌‌‌نبال بیاورد‌‌‌.
۱۰۱۰ مواجه  شکست  با  را  زایی  اشتغال  طرح‌های  طبیعی،  منابع  و  انسانی  سرمایه  لحاظ  به  منطقه  فقر 

می‌‌کند‌‌‌.

 اغلب مناطق محروم با مشکلات منابع انسانی د‌‌‌رطرف‌اند‌‌‌،ی عنیی ا از نیروی کار جوان- به علت 	
مهاجرت به شهر و غیره - کم بهره‌اند‌‌‌ وی ا فرهنگ کار ، وجد‌‌‌ان‌کاری  و د‌‌‌ر مجموع روحیه 
کار و تلاش د‌‌‌ر بین اهالی وجود‌‌‌ ند‌‌‌ارد‌‌‌. همچنین وجود‌‌‌ د‌‌‌رآمد‌‌‌های کاذب نظیر قاچاق د‌‌‌ر برخی 
مناطق بخصوص  مناطق مرزی به این مسئله بیشتر د‌‌‌امن می‌‌زند‌‌‌. هنگامی که به این مسئله به نگاه 
و  فرد‌‌‌  به  منحصر  اما ویژگی  نمی‌کند‌‌‌.  پید‌‌‌ا  توجیهی  تعریف کسب و کار  توجه کنیم،  ماد‌‌‌ی 
مزیت گروه جهاد‌‌‌ی نسبت به سایر کارآفرینان این است که کی جهاد‌‌‌گر با حضور حماسه‌ای 
خود‌‌‌ ، روحیه کار و تلاش را د‌‌‌ر منطقه زند‌‌‌ه می‌‌کند‌‌‌ بد‌‌‌ین جهت است که  مقام معظم رهبری 

د‌‌‌ر جایی جهاد‌‌‌گران را "سفیران کار و تلاش" نامید‌‌‌ه است.
 هنگامی که به د‌‌‌لایل محروم ماند‌‌‌ن کی منطقه نگاه می‌‌کنیم متوجه می‌‌شویم که بخش عمد‌‌‌ه 	

د‌‌‌لایل به نبود‌‌‌ وی ا کمبود‌‌‌ منابع طبیعی نظیر اقلیم، آب،  خاک، بر می‌‌گرد‌‌‌د‌‌‌. علاوه بر آن به لحاظ 
باید‌‌‌ جهاد‌‌‌گر  لذا  د‌‌‌چار مشکل است  نیز  و..(   بازارهای مصرف  به  د‌‌‌سترسی  )راه،  زیرساختی 
باتوجه به شرایط منطقه، کسب و کاری تعریف کند‌‌‌ که بتواند‌‌‌ بر این مشکلات غلبه کند‌‌‌. به 
عنوان مثال: استفاد‌‌‌ه از صنایع د‌‌‌ستی و کارگاه‌های تولید‌‌‌ی کوچ کد‌‌‌ر مناطقی کم‌برخورد‌‌‌ار از 
نعمت آب و خاک، استفاد‌‌‌ه از صنایع تبد‌‌‌یلی د‌‌‌ر مناطقی که کشت و زراعت وی ا د‌‌‌امپیروری 
بتواند‌‌‌  د‌‌‌رآمد‌‌‌ها  که  د‌‌‌ارند‌‌‌  بالایی  کالای  به حجم  ارزش  نسبت  که  محصولاتی  تولید‌‌‌  د‌‌‌ارند‌‌‌، 
به شهر را کم می‌‌کند‌‌‌ و  نیاز روستایی  بر هزینه حمل و نقل غلبه کند‌‌‌، تولید‌‌‌ محصولاتی که 
مایحتاج روستا د‌‌‌ر همان منطقه تامیین می‌‌شود‌‌‌ و غیره. البته د‌‌‌ر کنار این محرومیت باید‌‌‌ به مزیت 
ارزان بود‌‌‌ن زمین و نیروی کار د‌‌‌ر این مناطق به عنوانکی ی از عوامل توجیه پذیر بود‌‌‌ن طرح‌ها 

توجه د‌‌‌اشت.
۱۱۱۱ بروکراسی اد‌‌‌اری سنگین د‌‌‌ر ایجاد‌‌‌

 متأسفانه برخی قوانین  موجود‌‌‌ د‌‌‌ر حوزه کسب و کار ، مانع از اشتغال‌زایی است و د‌‌‌ست و بال 	
کارآفرین را به کلی می‌‌بند‌‌‌د‌‌‌، امید‌‌‌واریم با روحیه جهاد‌‌‌ی و پشتکار لازم از طرفی و آشنایی با 

قوانین از طرفی د‌‌‌یگر بتوانید‌‌‌ بر این مشکلات نیز غلبه کنید‌‌‌.







مسئله‌ ىاشتغال وك ارآفرينى، مسئله‏ی بسيار مهمی است و پرداختن به این موضوع، جهادی است 
فى‌سبيل‌الله.

 حرکت در این راه، نه صرفا کی اولویت، بلکه ضرورت امروز کشور ماست. امروز، آبرو ىاسلام 
در گرو آن استك ه ايران اسلام ىپس از تحمل این همه دشمنی و کارشکنی، بهك شور ىآباد تبديل 
شود،ك ار و تلاش در آن فراگیر، زندگ ىمردم سروسامان، فقر و محروميت ريشهك‏ن، توليد داخل ىبا 

نيازها ىمردم متعادل وك شور به خودكفاي ىبرسد.
در این جزوه و پیوست‌های آن تلاش داریم نحوه ورود حرکت‌های جهادی به حوزه اشتغال‌زایی را 

بررسی نموده و راهکارهای اجرایی و کاربردی را در اختیار جهادگران قرار داده‌ایم.

در این فصل با مطالب ذیل آشنا خواهید شد:
جایگاه اشتغال زایی در نقشه راه حرکت های جهادی 	

کوتاه و مختصر در خصوص وضع حاضر روستاهای کشور 	
موانع ایجاد کسب و کار روستایی 	

ضرورت و اهداف ورود به عرصه جهاد اشتغال‌زایی 	
راهبرد های اصلی 	

فرایند ایجاد کسب و کار روستایی 	
عوامل و منابع مورد نیاز 	

چالش های پیش رو و نحوه غلبه بر آن 	
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جایگاه اشتغال‌زایی در نقشه راه حرکت‌های جهادی

نقشه راه حرکت‌های جهادی توسط برخی از کارشناسان و صاحب‌نظران عرصه‌ی جهادی تدوین 
شده است،کی ی از مهم‌ترین چشم‌اندازهای این سند در عرصه جامعه، موضوع اقتصادی است که در ذیل 

چشم‌انداز، راهبرد و سیاست تحقق آن به تفضیل آورده شده است:

چشم انداز عرصه اقتصادی جامعه

دستی افته به نقش برتر در تحکیم روحی ۀکار، تلاش، عدالت خواهی ومطالبه گری و کم کبه افزایش در 
آمد سرانه و ایجاد اشتغال و پیشرفت زندگی مردم مناطق کم برخوردار در راستای شکستن حصارهای طبقاتی 

و تحکیم عدالت اقتصادی.

راهبرد عرصه اقتصادی جامعه

کم کبه نهادینه کردن فرهنگ خدمت رسانی و ترویج علمی و عملی فرهنگ کار و تلاش و مجاهدت با 
تاکید بر نیازهای کشور و مستضعفان عالم.

توانمندسازی مناطق کم‌برخوردار جهت فراهم نمودن بسترهای لازم برای تحقق عدالت اقتصادی در راستای 
تحقق سند چشم انداز نظام جمهوری اسلامی ایران

سیاست تحقق عرصه اقتصادی

۱۱ اقتصاد . و  اقتصادی در عرصه های مختلف کار  فعالان  مناسب سرمایه گذاری  بستر  فراهم سازی 
مناطق کم برخوردار

۲۲ الگوسازی استفاده از تولیدات داخلی در راستای ایجاد گفتمان امام راحل)قدس سره( مبنی بر .
“ما می توانیم” جهت گسترش فرهنگ و روحیه‌ی خودباوری

۳۳ به شکوفایی . نوآوری و خلاقیت و کم ک بر  مبتنی  مهارتی و تخصصی  گسترش آموزش‌های 
استعدادهای نهفته در مناطق کم‌برخوردار و دوردست با بهره‌گیری از فرصت سازمان‌های مرتبط 

جهت تقویت و بالندگی روحیه کارآفرینی
۴۴ کم کبه گسترش و تقویت روحیه تعاون و مشارکت عمومی در اقتصاد جامعه.
۵۵ گسترش و تقویت فرهنگ خدمت‌رسانی، کار و مجاهدت، اعتدال، قناعت و ساده زیستی .
۶۶ ارتقاء روحیه‌ی مسئولیت پذیری، مطالبه‌گری و عدالت‌خواهی در میان اقشار جامعه.
۷۷ الگوسازی عملی قناعت و صرفه جویی در انجام فعالیت‌ها در عین بهره‌وری با تأکید بر الگوی .

اقتصاد مقاومتی
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۸۸ جهت . تحقیقاتی  و  پژوهشی  علمی،  مراکز  تخصصی  ظرفیت‌های  از  استفاده 
توانمندسازی مناطق کم برخوردار

شناسایی دقیق و بررسی میدانی قوت‌ها، ضعف‌ها، فرصت‌ها و تهدیدها در جامعه‌ی هدف در .۹۹
راستای ترسیم اطلس جامع مناطق هدف

۱۰۱۰ حمایت از شکل‌گیری  نظام اقتصادی اسلامی بر مبنای توزیع عادلانه‌ی درآمد و منابع و ایجاد 
فرصت‌های برابر برمبنای شایستگی در مناطق کم‌برخوردار

۱۱۱۱ کم کبه تشکیل و راه‌اندازی بنگاه‌های اقتصادی و تعاونی‌ها جهت رفع تبعیض و بی‌عدالتی‌ها و 
گسترش فرصت‌های عادلانه 

۱۲۱۲ کم کبه تربیت و توانمندسازی نیروهای متخصص با بهره‌گیری از شبکه‌های آموزشی مستمر 
همچون فنی‌و‌حرفه‌ای

۱۳۱۳ کم کبه برنامه‌ریزی جامع مهارت آموزی، کارآفرینی و اشتغال مولد برای اقشار جامعه هدف 
متناسب با فرهنگ و نیازهای بومی منطقه‌ی کم‌برخوردار با تاکید بر تعاملات سازمانی با نهادهای 

مسئول
۱۴۱۴ ثبات  و  امنیت  حفظ  و  توسعه  زیرساخت‌های  نمودن  فراهم  جهت  اسلامی  دولت  به  کم ک

اقتصادی در مناطق کم‌برخوردار
۱۵۱۵ ایجاد آمادگی مشارکت فعال در مواجهه با بحران‌ها و نیازهای فوری کشور و ملل دیگر از قبیل 

زلزله، سونامی، قحطی، شیوع بیماری‌های فراگیر
۱۶۱۶ با  مبارزه  راستای  در  مناطق کم‌برخوردار  در  زندگی  امکانات ضروری  فراهم‌سازی  به  کم ک

مهاجرت‌های روستایی
۱۷۱۷ شکوفایی اقتصادی مناطق کم‌برخوردار با بهره‌گیری از عواملی همچون پیشگیری از مهاجرت‌های 

روستایی و فراهم‌سازی امکانات ضروری زندگی و رفع موانع تولید مولد
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کوتاه و مختصر در خصوص وضع حاضر روستاهای کشور

اگر بخواهیم با نگاهی جامعه شناسانه به اجتماعات انسانی و من جمله مناطق روستایی بنگریم در 
می‌یابیم که علت تشکیل این اجتماعات وجود پتانسیلهایی در جهت شکل گرفتن کی بنگاه اقتصادی و 

معاشی بوده است. در بررسی دلایل محرومیت مناطق محروم کشورمان به چند دلیل عمده می‌رسیم.
۱۱ تغييرات اقلیمی وآب وهوایی پتانسیلهای زندگی و امرار معاش را از بین برده .
۲۲ سرعت از بین رفتن منابع و پتانسیلهای تجدید ناپذیر در مناطق افزایشی افته.
۳۳ صنعتی شدن تولید باعث اقتصادی نبودن خرده مالکی ، تولید سنتی گردیده .
۴۴ تخصصی شدن تولید، و عدم آگاهی وتوانایی تخصصی در این امر در بین اغلب روستائیان.
۵۵ رواج روحیه قناعت زدگی و سستی در امرار معاش در بین روستائیان .
۶۶ القا زندگی شهری و ارتقا سطح زندگی بدون افزایش سطح فرهنگ، آگاهی و اندیشه متناسب .

با آن 
به دنبال کمرنگ شدن پایه‌های اقتصاد در مناطق روستایی شاهد اوج گرفتن محرومیت در این مناطق و 
بالارفتن آمار مهاجرت هستیم. آمارهای جمعیتی دوره‌های مختلف سرشماری، جریان تخلیه روستاهای کشور 
و سرازیر شدن جمعیت روستایی به شهرها را تایید می‌نماید. طبق سرشماری نفوس و مسکن در مدت 40 سال 
گذشته در ازاء ایجاد کی شغل در روستاها چهار شغل در شهرها به وجود آمده است؛ که این تفاوت فاحش، 
نمودی از افزایش بیکاری در روستاها و زمینه‌ساز مهاجرت روستاییان به شهرها می‌باشد1. طبق آمار منتشر شده 
در سرشماری سال 1390، میزان مهاجرت از آبادی به شهر 655251 مورد گزارش شده که از این میزان 12/7 
درصد مهاجرت‌ها به منظور جستجوی کار و انتقال شغلی صورت‌گرفته‌است؛ به‌گونه‌‌ای که این مهم در بین علل 
مهاجرت، بیشترین وزن را به خود اختصاص‌ داده‌است. این درحالی است که مهاجرت بی‌رویه و نامتناسب از 
روستا به شهر، رشد حاشیه‌نشینی درکلانشهرها و پدیده‌های شومی ازجمله اعتیاد و انواع بزهکاری‌های اجتماعی 

را به همراه خواهد داشت.

1. مطیعی لنگرودی و اردشیری؛1386
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میزان شهرنشینی و روستا نشینی ۱۳۳۵-۱۳۹۰ماخذ: مركز آمار ايران

موانع ایجاد کسب وکار روستایی 

امروز در کشور شاهد هستیم که نیروی جوانی که باید موتور محرکه‌ی اقتصاد منطقه‌ی خود باشد متاسفانه 
از تخصص و حرفه ی مناسب برخوردار نبوده و انگیزه و رغبت لازم را جهت ورود به عرصه‌ی کارآفرینی و 
خوداشتغالی ندارد که این به دلیل ریس کبالای فعالیت و عدم اطمینان از نتایج آغاز فعالیت می‌باشد که شاید 
 )GEM( بتوان این انفعال را ترس از شکست نامید، این فاکتور که در مطالعات دیده بان جهانی کارآفرینی
سنجیده شده است، نشان دهنده آن است که ترس از شکست در سال 1388در کشور برابر 38درصد بوده است 

که در رده بندی کشورهای عضو، در بین 60کشور، رتبه بیست و سوم به ایران اختصاصی افته است. 
همچنین باید این نکته را اضافه نمود که ورود به بازار کار مستلزم دسترسی به اطلاعات و داشتن ایده و کشف 
فرصت مناسب می‌باشد که متاسفانه این مهم نیز در مناطق محروم با مشکلات فراوان روبروست و می‌توان گفت 
در مناطق محروم، کمتر با جوانانی مواجه می‌شویم که ایده ای برای شروع کی کسب و کار داشته باشند وی ا 
از تحمل لازم برای بر دوش کشیدن سختی های شروع کی کسب و کار و توسعه آن برخوردار باشند؛ بر طبق 
آخرین آمارهای منتشر شده از دفتر GEM در ایران 72.5  درصد ازمردم کشور براین باور بوده‌اند راه اندازی 

کسب و کار در ایران سخت است. 
علاوه برموارد فوق می‌توان به عواملی چون عدم دسترسی به سرمایه‌ی کافی و ضامن و وثیقه جهت تامین 
سرمایه و عدم برقراری ارتباط کاری و انگیزشی با کارآفرینان و افراد موفق بازار و عدم دسترسی به مشاور در 
مراحل قبل و بعد از راه اندازی کسب و کار اشاره نمود که از جمله دلایلی هستند که مانع شروع و توسعه کی 

کسب و کار توسط کی جوان روستایی می‌گردند.
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نرخ بیکاری در مناطق روستایی کشور1

بطور خلاصه موانع و چالش های پیش روی کی جوان روستایی برای راه اندازی کی کسب و کار 
به شرح زیر می‌باشد:

	 امکانات  به  مناسب  دسترسی  )عدم  فنی  برمهارت‌های  افراد  تسلط  و  آشنایی  عدم 
آموزشی(

	 عدم برخورداری از سرمایه نقدی و غیره نقدی )آب زمین ... ( مورد نیاز جهت شروع 
کسب و کار

	 عدم دسترسی به وثیقه و مدار کلازم جهت ضمانت وام
	 نداشتن شناخت کافی از بازار کار و محصولات دارای بازار مناسب
	 ریس کبالای فعالیت در بازار و احتمال بالای شکست
	 ابهام در امکان فروش محصولات تولید شده
	 عدم دسترسی به مشاور فنی در صورت بروز مشکل در فرایند تولید
	 عدم دسترسی به مشاور مدیریتی جهت ایجاد، توسعه و تثبیت کسب و کار
	 متمرکز شدن ذهن متقاضیان بر کسب و کارهای اطراف خود و عدم توجه به کسب 

و کارهای جدید
	 به  دولتی  ادارات  در  کار  و  راه‌اندازی کسب  متقاضی  افراد  نیاز  مورد  ارائه خدمات 

صورت جزیره ای و جدا از هم )خدمات مالی، حقوقی، آموزشی و فنی-تخصصی 
و حمایتی(

	 طولانی بودن مسیر راه اندازی کسب وکارها و اتلاف وقت زیاد متقاضیان روستایی

1. ماخذ: مركز آمار ايران، نتايج  طرح آمارگيري از ويژگي‌هاي اشتغال و بيكاري)1383-1376( و طرح آمارگيري نيروي كار 
)1384 -1391(
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ضرورت ورود به عرصه جهاد اشتغال‌زایی

در دهه اخیر به موازات رشد فراگیر و قابل توجه تخصص‌گرایی در عرصه حرکت‌های جهادی، 
سیاستهای کلی نظام و منویات مقام معظم رهبری )مدظله العالی(، از کی سو و شرایط و مقتضیات حاکم بر 
جامعه از سوی دیگر، لزوم و ضرورت ورود تشکل‌های جهادی به امر اشتغالزایی و توسعه کارآفرینی روستایی 

را بیش از پیش ایجاب نموده است.
گسترش جهاد کارآفرینی دربین مردم و استفاده حداکثری از منابع در دسترس، از جمله گامهای اساسی در 
دستیابی به هدف خودکفایی و منع وابستگی به بیگانگان می‌باشد. خودکفایی و استقلال اقتصادی، آرمانی است 

که جز با جهاد اقتصادی و حمایت از کار و سرمایه ی ایرانی بدست نخواهد آمد. 
در جهاد اقتصادی لازم است تا تمامی اقشار جامعه از مسئولان و قانون‌گذاران تا کارگران و کارمندان و حتی 
دانشجویان و زنان خانه‌دار، تمام اهتمام خود را به کار گیرند تا بار دیگر شاهد پیروزی ایران اسلامی در نبردی 
دیگر و این بار در عرصه اقتصادی باشیم و این مهم تحقق نمی‌یابد مگر با تلاش و همت اقشار مختلف مردم و 

علی الخصوص جوانان که » انَِّ الّل لای غَُیرُِّ ما بقَِومٍ حَتیَّی غَُیرِّوا ما باِنَفُسِهِم1« 
لذا با عنایت به آنچه گذشت، جهت توسعه پایدار و توانمندسازی بهینه نواحی روستایی محروم کشور، 
باز‌تعريف زيرساخت‌هاي توسعه روستايي و توسعه اشتغال و کارآفرینی مولد در این مناطق، از اساسی‌ ترین 
اقدامات ممکن به نظر می‌رسد. تغییر روکیردها در مناطق محروم و الگوسازی کسب وکارهای موفق اتفاق 

نخواهد افتاد مگر توسط مجموعه ای ازجنس مردم و با روحیه جهادی. 
ورود تشکل‌های جهادی، سمن‌ها و موسسات اجتماعی، به عنوان مجموعه ‌هایی خودجوش، داوطلب و 
مردم نهاد، به عرصه اشتغالزایی و توسعه کارآفرینی روستایی )متناسب با مقتضیات حاکم بر مناطق هدف( 
ضرورتی اجتناب‌ ناپذیر به نظر می‌رسد؛ که بحمدلله در سال‌های اخیر، این مهم به صورت گفتمانی فراگیر در 
عرصه حرکت‌های جهادی مطرح شده و مسیری رو به تعالی و تکامل را پیموده‌است. مسیری که گذار از خدمت 
محوری به تولید محوری را به عنوانکی ی از محورهای راهبردی حرکتهای جهادی تخصصی تعریف می‌نماید.
اگر گروه‌های جهادی بتوانند در طی حضور خود در مناطق محروم، منابع مورد نیاز جهت ایجاد و توسعه 
کسب و کار را که در بین ادارات و سازمانهای مسئول متفرق است، تجمیع کرده و همچنین ایجاد کسب و کار 
را برای روستائیان تسهیل نمایند می‌توان ابراز داشت که گروه جهادی توانسته است به اهداف خود در عرصه 

جهاد اشتغالزایی دستی ابد. 

هدف از جهاد اشتغالزایی چیست؟

هدف اصلی در اشتغالزایی روستایی که توسط گروههای جهادی انجام می‌گیرد را می‌توان چنین بیان نمود: 
»ایجاد وی ا توسعه اشتغال مولد و پایدار در راستای استفاده حداکثری از منابع موجود در مناطق محروم کشور با 

1. سوره رعد، آیه 11
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هدف بالابردن سطح تولید ملی و نرخ اشتغال «

اهداف فرعی:

۱۱ الگوسازی کارآفرینان . از طریق  روستاها  اهالی  بین  در  و تلاش  کار  فرهنگ  توسعه  و  ترویج 
موفق بومی 

۲۲ جلوگیری از مهاجرت روستاییان به شهر و تلاش در  مهاجرت معکوس .
۳۳ کاهش معضلات اجتماعی ناشی از بیکاری در مناطق محروم.
۴۴ ترویج خودباوری و  توسعه و آبادانی مناطق به دست خود اهالی.
۵۵ افزایش امید به زندگی در مناطق روستایی .

راهبردهای اصلی

حل مشکلات و تقویت کسب وکارهای موجود 

در بعضی از اوقات مشاهده می‌گردد که در مناطق محروم، زمینه فعالیت تولیدی تاحدی فراهم می‌باشد و اهالی 
منطقه نیز از دانش و انگیزه لازم جهت بهره برداری از فرصت موجود برخوردار می‌باشند، با این حال به دلیل وجود 
مشکلات علمی ، اجتماعی ، مالی و بازاریابی و... اهالی منطقه نمی‌توانند آنچنان که باید از فرصت موجود بهره لازم 
را ببرند. در این مواقع گروه جهادی می‌تواند با صرف هزینه و انرژی پایین در عین هوشیاری به این موضوع ورود 
پیدا کرده و با طرح مسئله به صورت علمی و مشاوره گرفتن از اساتید ، صاحب نظران وکارشناسان و کارآفرینان 

خلاق مشکل را برطرف نماید. 
به عنوان مثال می‌توان به مشکل بازاریابی محصول آلوورا در منطقه جنوب کرمان اشاره نمود که توسط کانون 
جهادگران ارزش آفرین مرتفع شد وی ا به ممانعت اهالی روستای چناربرگ در نورآباد ممسنی از احداث مجتمع 
پرورش ماهی در روستا اشاره نمود که با ورود گروه جهادیی اران سیدعلی مرتفع و زمینه اشتغال جوانان روستایی 

فراهم گردید.

ترویج ، آموزش و فرهنگ سازی

گاهی ضرورت وی ا امکان ایجاد کسب وکار توسط گروه های جهادی وجود ندارد، در این مواقع می‌توان از 
راهبرد ترویج و آموزش استفاده نمود. در این راهبرد گروه جهادی سعی می‌کند در طی فعالیت های ترویجی اعم 
از پخش فیلم ، بازدید وی ا برگزاری جلسات و دوره های آموزشی ، در برطرف نمودنکی ی از مشکلات روستا 
گام برداشته وی ا فرهنگی جدید ایجاد نماید. از جمله اقدامات در این خصوص می‌توان به موارد زیر اشاره نمود: 
ترویج کار جمعی، فرهنگ کار وتعاون، ترویج آبیاری تحت فشار، ترویج تشکیل سهامی زراعی، معرفی فرصت 
های سرمایه گذاری در روستا، معرفی کارآفرینان و افراد موفق بومی ، معرفی قوانین و فرایند های قانونی مرتبط با 

روستائیان و...
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ایجاد کسب وکار جدید

در این راهبرد گروه جهادی با استفاده از ظرفیت‌های موجود و بالقوه تلاش می‌نماید تا کسب و 
کاری را ایجاد نماید. ایجاد کسب و کار جدید به معنای ایجاد کسب و کاری بدون سابقه قبلی و با 
بهره‌مندی از ظرفیت‌های انسانی و طبیعی منطقه است. با اتخاذ این راهبرد گروه جهادی خود را موظف 
مینماید تا کلیه فرایندهای تولید و فروش را تحت پوشش قرار دهد. به عبارتی گروه جهادی باید مراحل 
خرید مواداولیه ، خرید تجهیزات، آموزش مهارت و حرفه، فرایند تولید محصول و بازاریابی و نظارت بر 

پایداری کسب و کار را انجام دهد. 

ایجاد کسب وکار مشابه

این راهبرد در مقایسه با راهبرد قبلی از سرعت بالاتر و خطر پذیری کمتر بهره مند است. در این راهبرد 
گروه جهادی ازطریق جست وجو در مناطق هدف و شهرهای اطراف سعی می‌کند تا افراد و کارآفرینان موفق 
راشناسایی نماید و با استفاده از تجربیات کارآفرینان و افراد موفق ، از طریق مشابه سازی کسب و کار آنها ، 

کسب و کاری را مشابه کسب و کار موجود، ایجاد نماید.
در این راهبرد می‌توان از مشارکت کارآفرینان موفق نیز استفاده نمود به نوعی که سرپرستی و نظارت 

برکارگاه برعهده ی ایشان باشد. 
جدول انتخاب استراتژی بهینه با توجه به منابع در دسترس

استراتژی
عوامل مورد نیاز در سطح گروه جهادی

زمان مورد نیازپشتیبانی مالینیروی انسانی

زیادزیادمتخصصایجاد کسب وکار جدید

متوسطزیادنیمه متخصصایجاد کسب وکار مشابه

کممتوسطنیمه متخصصترویج، آموزش و فرهنگ سازی

حل مشکلات و تقویت کسب وکارهای 
موجود

متوسطکمنیمه متخصص
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فرایند ایجاد کسب و کار روستایی

در سال‌های گذشته گروه‌های جهادی در طی اجرای جهاد اشتغال‌زای‌ی در مناطق محروم، از الگوها 
و فرایندهای مختلفی استفاده نمودند. هرکدام از این الگوها از ظرافت‌ها و ملاحظات خاص خود برخوردار 

می‌باشند که بحث و بررسی آن‌ها نیاز به زمان و مطالعه بیشتری دارد. آنچه که در ادامه مشاهده می‌فرمایید 
حاصل بررسی‌های انجام گرفته و مورد پذیرش اغلب گروه‌های جهادی فعال در این حوزه می‌باشد.
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آمایش منطقه

در گام اول لازم است تا تیم اشتغالزایی، کی دید کلی و در عین حال دقیق در خصوص منطقه  و 
مسائل مربوط به اشتغال کسب نماید. در همین خصوص فرم شناسایی منطقه تهیه گردیده است که به پیوست 

ارائه می‌گردد.
در آمایش منطقه لازم است تا تیم اشتغالزایی، نسبت به موضوعات اجتماعی، انسانی و جمعیتی و همچنین 
موضوعاتی چون مزیت‌های محیطی و زیرساختی ، محدودیت های محیطی و زیرساختی نیز توجه نماید . پس 
بطور خلاصه می‌توان گفت که آمایش منطقه از دو بعد انسانی و محیطی تشکیل شده است. گروه‌های جهادی 

جهت جمع آوری اطلاعات بصورت هدفمند می‌توانند از فرم شناسایی منطقه استفاده نمایند.

۱۱ مصاحبه با کارآفرینان و صاحب نظران(

مصاحبه با کارآفرینان و صاحب نظران را شاید بتوان جزئی از آمایش منطقه به حساب آورد. اما دلیل 
پرداختن به این موضوع به طور جداگانه اهمیت بالای آن است .

کارآفرینان موفق بومی و صاحب نظران بومی و غیربومی، از جمله افرادی هستند که می‌توانند در مدت زمان 
کوتاه و با دقت بالاتر، ایده‌ها و نظرات کارشناسی در خصوص وضعیت موجود و مطلوب منطقه هدف را در 
اختیار شما قرار دهند. در همین خصوص لازم است تا تیم اشتغال‌زایی در طی حضور در منطقه هدف، با ایجاد 
ارتباط با ادارات محلی و مراکز دانشگاهی نسبت به شناسایی این افراد اقدام نموده و اطلاعات لازم را از ایشان 

دریافت نمایند.

۲۲ ارزیابی طرح‌های پیشنهادی(

در طی آمایش منطقه و مصاحبه با صاحب نظران و کارآفرینان طرح های مختلفی به ذهن می‌رسد، این 
طرح‌ها باید در این مرحله به طور دقیق مورد مطالعه قرار گرفته و پارامتر های فنی، مالی و بازاریابی آن مشخص 
گردد. مجموعه این مطالعات در طرح کسب و کار منعکس می‌گردد و می‌تواند جهت تامین مالی و انگیزش 

حامیان و مشارکت کنندگان مورد استفاده قرار گیرد. 
در فصل های بعد به این موضوع به طور مفصل پرداخته شده است.

۳۳  انتخاب کسب و کار(

پس از طی مراحل گذشته لازم است تا گروه جهادی در طی جلسات کارشناسی، کسب و کار بهینه را 
انتخاب نماید.

جهت انتخاب کسب و کار باید به منابع موجود در گروه جهادی و همچنین قابلیت‌ها و منابع موجود در 
منطقه هدف توجه نمود. در صورتی که طرح‌ها متعدد باشد، تهیه جدولی مشابه جدول ذیل در امتیازدهی و 

مقایسه طرح‌ها می‌تواند به شما کم ککند.
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*ضریب اهمیت

*****دامداری سبک

کشت علوفه

پرورش مرغ بومی

چرم دوزی

و..

 * هر کدام از معیارها ممکن است از اهمیت متفاوتی برخوردار باشد. لازم است این اهمیت با تعیین ضریب 
اهمیت منعکس گردد. ضریب اهمیت عددی است بین ۱/ . الی ۱ 

** امتیاز کسب شده طرح در هر کیاز معیارهای فوق بایستی با انتخاب عددی از بین۰ الی 10 نشان داده 
شود

*** امتیاز کل از مجموع حاصل ضرب ضریب اهمیت در امتیاز هر معیار به دست می‌آید. 

۴۴ ترویج و بسترسازی (

پس از پایان مطالعات و انتخاب کسب و کار بهینه لازم است تا بسترسازی جهت اجرایی شدن کسب و کار 
در منطقه آغاز گردد. البته لازم به ذکر می‌باشد ارتباط با اهالی و مشورت گرفتن و بستر سازی از مراحل آغازین 

شروع می‌شود آنچه در اینجا به طور جداگانه ذکر گردید به منظور تبلیغ و ترویج علنی و فراگیر طرح است.
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در این مرحله گروه با تشکیل جلسات ترویجی در روستا و برقراری ارتباط چهره به چهره سعی در 
ترویج کسب وکار پیشنهادی در منطقه خواهد داشت.   

۵۵ تشکیل تیم بومی و ثبت تعاونی(

 خروجی مرحله‌ی ترویج و بسترسازی، باید تعدادی از افراد  با انگیزه از اهالی روستا باشد که قصد دارند 
تا کسب و کار پیشنهادی را دنبال نمایند. در این مرحله لازم است تا ضمن متشکل کردن این افراد ، تلاش 
نمایید تا در اسرع وقت ساختار قانونی و حقوقی متناسب با آنها را فراهم و ثبت نمایید. پیشنهاد ما، ثبت ساختار 
»تعاونی تولید1” وی ا “تعاونی تامین نیاز تولید کنندگان2” می‌باشد. همچنین گروه می‌تواند با ثبت شرکت و سرمایه 

گذاری، در طرح مشارکت نماید.

۶۶ اخذ مجوزهای لازم(

حال با مشارکت فعال تشکل ایجاد شده در مرحله قبل، در اسرع وقت نسبت به اخذ مجوز های مورد نیاز 
اقدام نمایید. لازم به ذکر است معمولا فرایند اخذ مجوز طاقت فرسا بوده و نیازمند صبر حوصله و پیگیری 
مستمر است. طولانی شدن این مرحله ممکن است باعث ایجاد رخوت و سستی و نا امیدی بین روستاییان گردد 
لذا گروه در ضمن تلاش جهت تسریع این فرایند، بصورت موازی اجرای فرایند آموزش و تهیه تجهیزات 

وملزومات را نیز انجام دهد. 

۷۷ برگزاری دوره‌های آموزشی مورد نیاز(

افراد در اکثر مواقع‌، قبل از شروع کسب و کار لازم است تا آموزش‌های لازم را در خصوص مهارت تولید 
محصول را کسب کنند. این دوره‌های آموزشی می‌تواند با کم ککارآفرینان، افراد متخصص گروه جهادی و 

یا حتی کم کگرفتن از مراکز فنی حرفه‌ای منطقه هدف برگزار گردد. 

۸۸ تامین مالی طرح(

به طور کلی به پنج طریق می‌توان سرمایه مورد نیاز طرح‌ها را تامین نمایید. 
۱۱ سرمایه گذاری منابع خصوصي تأمين مالي.
۲۲ سرمایه گذاری ازطريق بدهي )وام‏های کوتاه و بلند مدت ، اوراق قرضه3 ، کمک‌های دولتی(.

1. شركت تعاوني توليدي؛ شركتي استك ه بر اساس قانون بخش تعاوني جهت فعاليت در امور مربوط بهك شاورزي،‌ دامداري، دامپروري، 
پرورش و صيد ماهي، شيلات، صنعت،‌ معدن، عمران شهري و روستايي و عشايري و نظاير آن تشكيل و ثبت مي شود.

2. شركت تعاوني تامين نياز توليدكنندگان؛شركتي استك ه با عضويت واحدهاي توليدي به منظور تامين و توزيع انواع نيازهاي مشترك 
آنان تشكيل و ثبت مي شود.

3. اوراق قرضه اسنادی است که به موجب آن شرکت انتشاردهنده متعهد می‌شود مبالغ مشخصی )بهره سالانه( را در زمان‌هایی خاص به 
دارنده آن پرداخت کند و در زمان مشخص )سررسید( اصل مبلغ را باز پرداخت کند. دارنده اوراق به عنوان بستانکار حق دریافت اصل 

و بهره آن را دارد ولی هیچ مالکیتی در شرکت ندارد.
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۳۳ تأمين مالي از طريق سرمايه و حقوق صاحبان سهام .
۴۴ منابع داخلي تأمين مالي )اجاره به شرط تملکي1، سود انباشته( .
۵۵ هبه وی ا قرض الحسنه از محل خیرین.

با توجه به نوع طرح و مبلغ مورد نیاز می‌توانکی ی از روش‌های فوق ویا ترکیبی از آن‌ها را برای سرمایه 
گذاری در نظر گرفت.

**در فصل‌های بعدی به این موضوع بیشتر اشاره شده است.

۹۹ تامین تجهیزات و لوازم مورد نیاز(

در این مرحله و پس از اخذ مجوزهای اولیه و تامین مالی ، با مشارکت اعضای کسب و کار روستایی و از 
محل منابع تامین شده ، تجهیزات و لوازم مورد نیاز را خریداری وی ا کرایه نمایید.

راه اندازی کسب و کار۱۰۱۰

راه اندازی کسب و کار به معنای شروع فرایند تولید می‌باشد که باید در این مرحله مواد اولیه، تجهیزات و 
لوازم مورد نیاز، آماده شده باشد و نیروی انسانی نیز مهارت لازم را جهت تولید پیدا کرده باشد. در صورت 

وجود این عوامل می‌توانید تولید را آغاز نماد.

نظارت و توسعه کسب و کار۱۱۱۱

پس از راه اندازی کسب و کار، لازم است تا گروه نظارت کافی بر کسب و کار داشته باشد و مشکلات 
احتمالی آن را برطرف نماید و مسیر را جهت توسعه‌ی کسب و کار فراهم آورد

شبکه سازی۱۲۱۲

گروه در طی فرایند ایجاد کسب و کار، با افراد ، سازمان‌ها و صاحب نظرانی ارتباط گرفته است که حضور 
و مشارکت آنها جهت پایداری و توسعه کسب و کار لازم و ضروری است. از جمله می‌توان به بازار فروش، 
بازارتامین مواد اولیه، دامپزش کو ... اشاره نمود. لازم است تا در پایان فعالیت خود این افراد را به کسب و کار 

ایجاد شده متصل کند.

1. اجاره به شرط تمليك عقد اجاره‌ ‌اي است كه در آن شرط شود مستاجر در پايان مدت اجاره، در صورت عمل به شرايط مندرج در 
قرارداد، عين مستاجره را مالك شود.
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عوامل و منابع مورد نیاز

به طور کلی جهت ورود گروه‌های جهادی به عرصه اشتغال‌زایی روستایی، منابع متعددی مورد نیاز 
می‌باشد. این منابع را می‌توان به دو دسته تقسیم نمود. 

دسته اول،منابع مورد نیاز در گروه جهادی؛ منابع و عواملی که باید در گروه جهادی و تیم اشتغالزایی وجود 
داشته باشد تا گروه بتواند بصورت توانمند و اثربخش به عرصه اشتغال‌زایی ورود کند.

 دسته دوم از منابع مربوط می‌شود به منابع مورد نیاز در کسب وکار؛ منابعی هستند که جهت راه اندازی وی ا 
توسعه کی کسب و کار روستایی مورد نیاز می‌باشد.

در کتب کارآفرینی و اشتغال روستایی، تنها به منابع دسته دوم اشاره شده و مورد توجه قرار گرفته است 
و متاسفانه به نقش تسهیل‌گر اشاره‌ای نشده است. همانطور که در بخش ضرورت جهاد اشتغال‌زایی بیان شد، 
عموما در مناطق محروم کشور معضلات و مشکلاتی وجود دارد که از ورود موفق اهالی به عرصه نوآوری و 
کارآفرینی جلوگیری می‌کند. به همین جهت ضرورت حضور گروه‌های جهادی به عنوان تسهیل گر و جمع 
کننده منابع متفرق در جهاد اشتغال‌زایی محسوس می‌باشد به همین جهت لازم است تا در اینجا به پتانسیل های 

لازم در گروه جهادی نیز پرداخته شود.

۱۱ منابع مورد نیاز در گروه جهادی(

انگیزه و تعهد در گروه  }
قبل از هر چیز لازم است تا گروه جهادی، از انگیزه لازم جهت ورود به عرصه جهاد اشتغال‌زایی 

برخودار باشد تا بتواند در قبال مسئولیت‌های آن تعهد لازم را داشته باشد. 
نیروی متخصص و متعهد   }

در هر گروه جهادی، جهت ورود به عرصه اشتغال‌زایی روستایی حداقل باید از کی نیروی متخصص 
در حوزه اشتغال روستایی برخوردار باشد تا مسیر پروژه تحت کنترل پیش برود.

نیروی پیگیر و متعهد  }
تیم اشتغالزایی می‌تواند علاوه بر نیروهای متخصص، از افراد جهادی و با انگیزه که از رشته و تجربه 
مرتبط با جهاد اشتغالزایی برخوردار نیستند نیز تشکیل شود. این افراد تنها باید از انگیزه و تعهد لازم 

برخوردار باشند.
منابع مالی  }

جهت پیشبرد طرح اشتغال‌زایی، لازم است تا منابع مالی آن اختصاص داده شود. این منابع عموما 
صرف هزینه ایاب و ذهاب جهت سفرهای تداومی، مستندسازی، برگزاری بازدید و هزینه‌های جاری 

می‌گردد
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نیروی بومی  }
نیروی بومی می‌تواند در تسهیل اجرای جهاد اشتغال‌زایی بسیار تاثیر گذار باشد. با به عضویت 

در آوردن افراد بومی در تیم اشتغال‌زایی ، بسیاری از حجم پیگیری های در منطقه کاسته شده و 
نیازی به سفر به منطقه وجود نخواهد داشت و همچنین تربیت نیرو متخصص بومی نیز انجام می‌شود.

ارتباطات سازنده با اهالی و مسئولان  }
بستر لازم جهت اجرای کی پروژه جهاد اشتغال‌زایی در مناطق محروم، اعتماد سازی توسط گروه 
جهادی در بین اهالی منطقه و مسئولان می‌باشد. ایجاد ارتباطات مناسب و سازنده می‌تواند در پیشبرد 

بیش از پیش پروژه تاثیر گذار باشد.
حضور در منطقه هدف بصورت مداوم  }

صرف حضور گروه جهادی در روستا مایه دل‌گرمی اهالی روستا و خصوصا افرادی است که مشغول 
آموزش وی ا  فعالیت در کارگاه تولیدی می‌باشند. لازم است تا اعضای تیم اشتغالزایی، برنامه ریزی 
های لازم را در این خصوص داشته باشند تا ضمن حضور در روستا و رفع مشکلات احتمالی، زمینه 
ساز دمیده شدن روح تازه در کالبد اهالی روستا و اعضای کارگاه تولیدی برای تحمل مشکلات و 

ادامه مسیر گردند.

۲۲ منابع مورد نیاز در کسب و کارهای روستایی(

انگیزش در منطقه  }
اولین گام در ایجاد اشتغال روستایی، وجود وی ا ایجاد انگیزه در اهالی منطقه می‌باشد. لازم است گروه 
جهادی در مرحله انتخاب روستا به این مهم توجه لازم را داشته و همچنین در مرحله اجرای پروژه، 
جهت مشارکت در طرح‌ها افراد با انگیزه را شناسایی و انتخاب و از آنها استفاده کند. همچنین لازم 
است تا گروه در طول زمان نسبت به حفظ و تقویت انگیزه روستاییان اقدامات لازم را صورت دهد.

نیروی با انگیزه و متعهد  }
در استفاده از روستاییان لازم است تا علاوه بر انگیزه ، به تعهد آنها نیز توجه لازم صورت گیرد.

مجوز فعالیت  }
جهت ایجاد کسب و کار، در اکثر مواقع لازم است تا مجوزهای لازم اخذ گردد. مراکزی چون جهاد 

کشاورزی، دامپزشکی، اداره بازرگانی و اصناف و... در این امر مشارکت دارند.
منابع مالی  }

منابع‌مالی لازم جهت ایجاد کسب و کار می‌تواند شامل این موارد باشد: آورده شخصی‌، تجمیع 
سرمایه روستائیان ، تسهیلات بانکی ، سرمایه گذار ، خیرین 
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بازار فروش  }
بازار فروش محصولا‌ت از جمله منابع کلیدی در ایجاد و توسعه کسب و کار می‌باشد. در 
مرحله آمایش منطقه لازم تا گروه جهادی نسبت به شناسایی و تعیین باز‌ار فروش محصول اقدام 
نماید. علاوه براین از طریق مذاکره با ادارات می‌توان در نمایشگاه‌ها شهرستانی وی ا منطقه‌ای نیز 
حضور پیدا کر‌‌د. در این‌جا لازم به ذکر است که فروشگاه مجازی هسته توانمندسازی نیز به عنوان 

بستری مناسب برای ارائه و عرضه محصولات روستایی، می‌تواند مورد استفاده قرار گیرد.
آموزش  }

آموزش فنی و مهارتی لازم را می‌توان از طریق ارتباط با فنی و حرفه‌ای ، جهاد کشاورزی، صنایع 
دستی و اداره بازرگانی، برگزار نمود. همچنین ارتباط با صنعتگران و کارآفرینان نیز می‌تواند در این 

مسیر موثر و کارساز باشد. 
مشاوره  }

دوره‌های آموزشی به دلایل متفاوتی نمی‌توانند پاسخگوی تمامی نیازهای فرد باشد. به عبارتی افراد 
پس از پایان دوره آموزشی و شروع فرایند تولید محصول، با موارد و مشکلاتی روبرو می‌گردند که 
در دوره آموزشی آن را نیاموخته اند. به همین لحاظ در راه اندازی کارگاه‌ها لازم است تا گروههای 
جهادی نسبت به در اختیار گرفتن کی مشاور و ناظر فنی که مسلط بر فرایند تولید محصول کارگاه 
باشد اقدام نمایند. تا در مواقع لزوم از مشاوره های وی برای تولید محصول بهتر و رفع مشکلات پیش 

آمده استفاده کنند.
نظارت  }

گروه‌های جهادی به دلیل ورود دغدغه مندانه به عرصه اشتغال‌زایی ،شایسته است تا فعالیت و خدمتی را 
که ارائه می‌نمایند کامل و پایدار باشد. به بیانی دیگر، ایجاد شغل و تاسیس کارگاه تنها قدم اول است 

و این اقدام با نظارت بر کارگاه و کم کبه توسعه آن تکمیل می‌گردد. 

چالش‏های پیش رو و نحوه غلبه بر آن

این  به  با چالش‌هایی روبروست، توجه  ورود حرکت‌های جهادی به عرصه جهاد کارآفرینی روستایی 
چالش‏ها می‌تواند اثرات منفی حاصل از آن را کاهش دهد، در اینجا به برخی از چالش‌ها و راهکارهای مواجهه 

با آنها اشاره خواهیم کرد:

۱۱ این‌گونه اقدامات موازی کاری با فعالیتهای ادارات و سازمان‌های دولتی است(

فعالیتهای جهادی در راستای اهداف نظام و انقلاب و در جهت چشاندن طعم خدمت به محرومین که ولی 
نعمتان انقلاب می‌باشند، انجام می‌شود و این مهم وظیفه ای همگانی است و تا زمانی که محرومیت وجود داشته 

باشد نیز ادامه خواهد داشت.
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گروه جهادی و تیم جهاد اشتغال‌زایی در مواجهه با ادارات و سازمان‌های بومی به این نکته توجه 
لازم را داشته باشند که نباید مذاکره به  سمتی سوق داده شود که مسئولین ادارات، گروه و فعالیت آن 

را موازی فعالیت خودشان فرض کنند بلکه باید گروه را به عنوان کمکی جهت پیشبرد اهداف درست 
خود بدانند.

گروه‌های جهادی باید از تمامی ظرفیت های موجود در ادارات دولتی از جمله کارشناسان، صاحب نظران و 
افراد با تجربه و همچنین نتایج مطالعات موجود که با صرف هزینه بیت المال جمع آوری شده‌اند،  استفاده لازم 

را انجام دهند و از هر گونه موازی کاری و صرف نمودن دوباره هزینه خودداری ورزند.

۲۲ عرصه ( این  به  ورود  و  ندارد  سازگاری  جهادی  روحیات  با  اقتصادی،  فعالیت‌های  انجام 
با  و  ببرد  زیر سوال  را  بودن حرکت‌های جهادی  غیرانتفاعی  می‌تواند ذره ذره وجهه‌ی 

درگیر شدن گروه‌ها با مسائل مالی آنها را از مسیر اصلی خارج کند.

در پاسخ به این شبهه می‌توان گفت، فعالیت‌هایی که گروه در این حوزه انجام می‌دهد لزوما منجر به 
سودآوری برای گروه نیست، اغلب طرح‌ها به دولت وی ا به اهالی واگذار خواهد شد و اگر حاشیه سودی هم 
برای گروه جهادی در نظر گرفته شود، در کنار سودی است که اهالی از طرح‌ها می‌برند و این حاشیه سود صرفا 

جهت تقویت و ماندگاری این گونه حرکت‌هاست.
از طرفی دیگر، با گسترده شدن حرکت‌های جهادی در کشور، کم کم سطح انتظارات مناطق محروم از 
گروه‌های جهادی بالا رفته است، شاید در چند سال آینده صرف انجام فعالیت‌های عمرانی ، نیاز واقعی مناطق 
نبوده وی ا به لحاظ مالی، اصلا توجیه اقتصادی نداشته باشد. مردم مناطق محروم انتظار دارند گروه‌های جهادی، 
پس از حضور چند ساله، آن‌ها را  در مسیر رشد )به لحاظ مادی و معنوی( قرار دهند به گونه‌ای که بتوانند 

نیازهای خودشان را به دست خودشان تامین نمایند.
مقام معظم رهبری نیز در جایی به لزوم جهاد در حوزه پیشرفت مادی می‌پردازند و گلایه می‌کنند از کسانی 
که اینها را ضد جهاد می‌دانند: “ عزيزان من! بعضك ىسان از اسم جهاد م‏ىرمند! خيال مك‏ىنندك ه تأسيس يك 
كشور، ايجاد يك تمدّن، نظم در زندگى، پيشرفت در زندگ ىمادّ ىو معنو ىو رفاه مشروع برا ىانسان‌ها، با 
جهاد نم‏ىسازد و جهاد ضدّ اين‏هاست! چه خطايى! چه غلطى! بدون جهاد، هيچ‏چيز به دست انسان نم‏ىآيد؛ نه 

دنيا و نه آخرت1” 

۳۳ گروه‌های جهادی از وجهه قانونی و ساختار مالی مناسب و مشخص برخوردار نیستند(

متاسفانه گروه‌های جهادی در ارتباط با سازمانها و ادارات محلی و همچنین اهالی مناطق از وجهه مناسب 
جهت انجام فعالیت های اقتصادی برخوردار نبوده و به این علت مورد توجه و اعتماد قرار نمی‌گیرد. لذا  پیشنهاد 
می‌گردد گروه جهادی پس از کسب تجربه در جهاد اشتغال‌زایی و قابلیت اجرای توانمند این حرکت، نسبت 

1. بیانات در مراسم صبحگاه لشکر سیدالشهداء) ع( 1377/07/26
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به ثبت ساختار اقتصادی مکمل اقدام نماید تا فعالیت های مالی، حقوقی و همچنین عقد قراردادهای 
مرتبط را از آن طریق پیگیری نماید.

 ثبت شرکت وی ا تعاونی روستایی ضمن افزایش مشارکت اهالی، وجهه قانونی گروه‏های جهادی را بالا 
برده و ایجاد ساختار مالی مشخص را ممکن می‏سازد. همچنین در صورتی که گروه بخشی از فعالیت خود را 
چه در حوزه اجرایی و چه در حوزه پژوهشی برونسپاری می‏کند، میتواند از محل سود شرکت، هزینه‏های آن را 
تامین کند. کی نمونه موفق در این حوزه، گروه جهادی رضوان است که پس از ورود به عرصه اشتغال زایی، 

شرکت برکت رضوان را تاسیس نمود و امور مالی و حقوقی را از سایر فعالیت‌های جهادی خود جدا نمود. 
همچنین گروه می‌تواند با کم کاهالی، تعاونی های روستایی وی ا مجموعه دولتی منطقه، طرح را اجرا کرده 
و پس از بهره برداری آن را به خودشان واگذار کند. در این صورت نیاز به تاسیس شرکت از سوی گروه 
نمیباشد. به عنوان مثال گروه روح ا للهپس از راه اندازی پنج کارگاه قالی بافی آنها را به کمیته امداد امام خمینی 

)ره( واگذار نموده وکمیته با مددجویان عقد قرار داد کرده و به پیشرفت کار نظارت میکند.

۴۴ مشکل سرمایه گذاری  و نبود خیر کارآفرین(

در صورتی که طرح کسب و کار در قالب استاندارد نگاشته شود، بهتر می‌تواند سرمایه های خیرین، بانک‌ها 
و موسسات مالی و نیز تعاونی‌های روستایی و بخش دولتی منطقه را همراه کند. 

در صورتی که از تسهیلات بانکی بخواهید استفاده کنید با مشکل وثیقه روبرو خواهید شد در این صورت 
می‌توانید از اموال و دارایی‌های تعاونی‌های روستایی استفاده کنید. 

اغلب خیرین مردمی، علاقه‌مند به تاسیس بنا وی ا تهیه ارزاق و.. برای مناطق محروم‌اند، هنر شما در چگونگی 
ارائه طرح‌تان است تا بتوانید مشارکت آن‌ها را همراه کنید. همچنین می‌توانید به خیرین پیشنهاد دهید که در 
طرح سرمایه‌گذاری کنند و پس از دوره بازگشت سرمایه، سرمایه خود را در امور خیریه دیگری هزینه کنند.

پیشنهاد می‌گردد گروه‌ها جهادی جهت مواجهه کمتر با مشکل تامین مالی، به سمت تاسیس و ترویج مشاغل 
کم سرمایه برحرکت کنند تا بتوانند با منابع مالی محدود اثرگذاری بیشتری را داشته باشند.

۵۵ ریسک‌پذیر بودن طرح‌های اقتصادی در مناطق محروم کشور(

به طور کلی هر طرح اقتصادی نسبت به تغییرات محیطی )سیاسی، اجتماعی، فرهنگی و..( آسیب پذیر است. 
این ویژگی تنها منحصر به فعالیت‌های اقتصادی در مناطق محروم نمی‌باشد ولی باید این نکته را پذیرفت که 
ریس کدر کسب و کارهای مناطق محروم از شدت بالاتری برخوردار است. با عنایت به این مسئله می‌بایست 
هنگام تدوین طرح کسب و کار با در نظر گرفتن تدابیری برای مدیریت ریس ک)سناریوسازی طرح‌های 

جایگزین و..( اثرات این چالش را کاهش داد.
در ترویج و تاسیس کسب و کارهای روستایی به ابعاد کسب و کار و گلوگاه‌ها و تنگناهای احتمالی توجه 
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لازم را داشته باشید. توجه به بازارفروش و فاصله تا آن، محل تامین مواد اولیه و هزینه آن، قابلیت 
نظارت بر کسب و کار توسط خبرگان و همچنین قابلیت انبار داری محصولات از جمله موارد ابتدایی 

جهت پایین آوردن ریس ککسب و کار می‌باشد. 

۶۶ ‌در نظر نگرفتن فرهنگ و حساسیت‌های اجتماعی منطقه در تعریف کسب و کار(

گفتنی است لزوما هر طرح توجیهی با سوددهی بالا برای کی منطقه محروم مفید نیست، در نظر نگرفتن 
ویژگی‌های بومی و فرهنگی منطقه و نداشتن دید جامع، می‌تواند مشکلات و آسیب‌های بزرگی را به همراه 
داشته باشد و در نهایت طرح را با شکست مواجه کند. به عنوان مثال ممکن است در کی روستا که اغلب افراد 
آن بیکار هستند، گروه جهادی چند کسب و کار برای خانم‌های روستا ایجاد کند و توجهی به اشتغال آقایان 
نداشته باشد. در این صورت باتوجه به اینکه بانوان درآمد زایی دارند و آقایان که پرداخت نفقه به عهده آنان 
است بدون درآمد مانده اند، ممکن است جایگاه مرد در خانواده تضعیف شده ومشکلات فراوانی را به دنبال 

بیاورد.
در ترویج کسب و کارهای روستایی تا جای ممکن باید از وارد نمودن رشته های نامانوس به مناطق هدف 
خودداری کرد. به عبارتی گروهها باید ابتدا رشته های بومی منطقه را سنجش نمایند و در صورتی که این رشته‌ها 

ظرفیت سودآوری و اشتغال زایی نداشت به سراغ دیگر رشته‌ها بروند.

۷۷ فقر منطقه به لحاظ سرمایه انسانی، منابع طبیعی و زیرساختی، طرح‌های اشتغال زایی را با (
چالش مواجه می‌کند.

اغلب مناطق محروم با مشکل کمبود سرمایه انسانی مواجه ‌اند،ی عنیی ا از نیروی کار جوان- به علت مهاجرت 
به شهر و... – کم بهره‌اند وی ا فرهنگ کار، وجدان‌کاری  و در مجموع روحیه کار و تلاش در بین اهالی 
کمرنگ است. وجود درآمدهای کاذب نظیر قاچاق در برخی مناطق بخصوص  مناطق مرزی به این مسئله بیشتر 
دامن می‌زند. هنگامی که به این مسئله به نگاه مادی توجه کنیم، بدلیل عدم اعتماد به کفایت و همچین ماندگاری 
نیروی انسانی، پیشنهاد ایجاد کسب کار از توجیه پایینی برخوردار می‌گردد. اما ویژگی منحصر به فرد و مزیت 
گروه جهادی نسبت به سایر کارآفرینان این است که کی جهادگر با حضور حماسی خود ، روحیه کار و تلاش 
را در منطقه زنده می‌کند بدین جهت است که  مقام معظم رهبری در بیانات خود جهادگران را “سفیران کار و 

تلاش1”  نامیده است.
پیشنهاد می‌شود گروه جهادی از کسب و کارهایی استفاده نماید که در عین درآمد قابل قبول، از سرعت 
راه اندازی بالایی برخوردار باشد و بتواند کی فرد در مدت کوتاهی حرفه را آموخته و مشغول به فعالیت شود. 
با این فعالیت می‌توان در عین استفاده از نیروهای با مهارت پایین، در صورت خروج فرد از کارگاه در حداقل 

1. ديدار با جهادگران بسيج سازندگی 1389/06/31



76

ش
سفیران کار و تلا

زمان و هزینه ممکن فرد دیگری را جایگزین نمود.
از سوی دیگر هنگامی که به دلایل محروم ماندن کی منطقه نگاه می‌کنیم متوجه می‌شویم که 
بخش عمده محرومیت به دلیل نبود وی ا کمبود منابع طبیعی نظیر اقلیم، آب، خاک، بر می‌گردد. علاوه 
بر آن به لحاظ زیرساختی )راه، دسترسی به بازارهای مصرف و..(  نیز مناطق محروم دچار مشکل می‌باشند. 
لذا باید جهادگران باتوجه به شرایط منطقه، کسب و کاری تعریف کنند که بتواند بر این مشکلات غلبه کند. 
به عنوان مثال: استفاده از صنایع دستی و کارگاه‌های تولیدی کوچ کدر مناطقی کم‌برخوردار از نعمت آب 
و خاک، استفاده از صنایع تبدیلی در مناطقی که کشت و زراعت وی ا دامپروری دارند، تولید محصولاتی که 
نسبت ارزش به حجم کالای بالایی دارند که درآمدها بتواند بر هزینه حمل و نقل غلبه کند، تولید محصولاتی 
که نیاز روستایی به شهر را کم می‌کند و مایحتاج روستا در همان منطقه تامین می‌شود و..  . البته درکنار این 
محرومیت باید به مزیت ارزان بودن زمین و نیروی کار در این مناطق به عنوانکی ی از عوامل توجیه پذیر بودن 

طرح‌ها توجه داشت.

۸۸ بروکراسی اداری سنگین در ایجاد کسب وکار(

متاسفانه برخی قوانین موجود در حوزه کسب و کار، مانع از اشتغال‌زایی است و دست و بال کارآفرین را 
به کلی می‌بندد، امیدواریم با روحیه جهادی و پشتکار لازم از طرفی و آشنایی با قوانین از طرفی دیگر بتوانید بر 

این مشکلات نیز غلبه کنید.
همچنین توصیه می‌شود کسب و کاری را انتخاب نمایید که مراحل قانونی کوتاه تری داشته باشد. این امر 
باعث می‌شود تا گروه جهادی و اهالی روستا در مدت کمتری نتیجه فعالیت خود را مشاهده کنند و دچار نا 

امیدی و سستی در بین راه نگردند.

لیست سازمان‌ها و مجموعه های مرتبط
سازمانها و ادارات دولتی:

آدرس سایتنام سازمان

www.mimt.gov.irوزارت صنعت،معدن و تجارت

www.fa.tpo.irسازمان توسعه و تجارت

www.isipo.irسازمان صنایع کوچک و شهرک‏های صنعتی ایران

www.ichto.irصنایع دستی، میراث فرهنگی گردشگری

www.kermancrafts.comمعاونت صنایع دستی کشور

www.fihu.orgاتحادیه سراسری صنایع دستی کشور
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آدرس سایتنام سازمان
www.karekhanegi.irسامانه الکترونیکی مشاغل خانگی

www.maj.irوزارت جهادکشاورزی

www.corc.irسازمان تعاونی روستایی

www.ppo.irسازمان حفظ نباتات

www.frw.org.irسازمان مراتع و آبخیزداری

www.ashayer.irسازمان امور عشایر

www.ivo.irسازمان دامپزشکی کشور

www.shilat.comسازمان شیلات ایران

www.irantvto.irسازمان فنی و حرفه ای

www.emdad.irکمیته امداد امام خمینی

www.negarnasr.irنگار نصر

مجموعه های خصوصی و جهادی در حوزه اشتغال‌زایی:

توضیحاتآدرس سایتسایت/سازمان

www.arzeshafarinan.netموسسه ثمرات ارزش آفرینان
و  طرح   ، جهادی  گروه‌های  تجربیات 
کارآفرینی  عرصه  در  فعالیت‌ها  گزارش 

روستایی

اخبار، آمار و اطلاعات روستاهای کشورwww.roostanews.irروستا نیوز

تبلیغات و فروش محصولات روستاییwww.roostabazar.irروستا بازار

آموزش، مشاوره و.. در حوزه اشتغال زاییwww.Jahadgaran.orgهسته توانمندسازی حرکت‌های جهادی

شبکه حمایت از تولیدات روستاییwww.roostakala.irروستاکالا











د‌‌‌ر این فصل بصورت تئوری به بیان اصول و مبانی کارآفرینی پرد‌‌‌اخته شد‌‌‌ه است ، موارد‌‌‌ی چون 
نقش و وظایف کارآفرینان،  موانع پیش روی کارآفرینی، فرایند‌‌‌ کارآفرینی و.. 

 سپس به بررسی مشاغل و شناخت استعد‌‌‌اد‌‌‌های مورد‌‌‌ نیاز برای انواع مشاغل بیان شد‌‌‌ه است و د‌‌‌ر 
نهایت د‌‌‌سته بند‌‌‌ی‌های مختلفی که د‌‌‌ر خصوص مشاغل مطرح می‌باشد‌‌‌ بصورت اجمالی آورد‌‌‌ه شد‌‌‌ه 

است.
د‌‌‌ر نگاه کلی این فصل شامل قسمت های زیر می‌باشد‌‌‌:

اصول و مبانی کارآفرینی 	
زند‌‌‌گی شغلی 	

استعد‌‌‌اد‌‌‌ 	
د‌‌‌سته بند‌‌‌ی مشاغل 	
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اصول و مبانی کارآفرینی1 

کارآفرینی چیست؟

کارآفرینی، توانایی ایجاد‌‌‌ )یا توسعه( کی فعالیت اقتصاد‌‌‌ی سود‌‌‌آور و پاید‌‌‌ار است که با اختصاص زمان و 
تلاش لازم و د‌‌‌ر نظر گرفتن ریسک‌های مالی، روانی و اجتماعی و رسید‌‌‌ن به رضایت فرد‌‌‌ی و مالی و استقلال 

به ثمر می‌رسد‌‌‌.
سه محور اصلی کارآفرینی عبارتند‌‌‌ از:

کارآفرین کیست؟

کارآفرین کسی است که فرصتی را کشف و برای پیگیری و تحقق آن، سازمان مناسبی را ایجاد‌‌‌ 	}
می‌کند‌‌‌.

کارآفرین کسی است که عمد‌‌‌تاً به منظور کسب سود‌‌‌ و رشد‌‌‌، کسب و کاری را تاسیس و اد‌‌‌اره 	}
می‌کند‌‌‌ که مشخصات اصلی آن نوآوری و مد‌‌‌یریت استراتژ کیاست.

کارآفرین کسی است که سیاستگذاری کسب و کار با اوست و به حساب خود‌‌‌ ریس کمالی آن 	}
را به عهد‌‌‌ه می‌گیرد‌‌‌.

کارآفرین کسی است که موسسه‌ی اقتصاد‌‌‌ی، خصوصا کسب و کاری را که معمولا مستلزم ابتکار 	}
و ریس کقابل توجهی باشد‌‌‌ سازماند‌‌‌هی و اد‌‌‌اره می‌کند‌‌‌.

Entrepreneurship  .1
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وجوه مشتر ککارآفرینان عبارت است از:
	ریسک‌پذیری )ریسک‌های متوسط و حساب شد‌‌‌ه(

انگیزه، موفقیت 	
نوآوری، خلاقیت، اید‌‌‌ه‌سازی 	

اعتماد‌‌‌ به نفس 	
پشتکار زیاد‌‌‌ 	
آرمان‌گرایی 	

پیش قد‌‌‌م بود‌‌‌ن 	
فرصت‌گرا بود‌‌‌ن )بیشتر د‌‌‌ر جستجوی فرصت‌ها هستند‌‌‌ تا تهد‌‌‌ید‌‌‌ات( 	

نتیجه‌گرا بود‌‌‌ن 	
اهل کار و عمل بود‌‌‌ن 	

آیند‌‌‌ه‌گرایی 	
تحمل ابهام، تحمل شکست 	

استقلال 	

وظایف کارآفرین

هشت وظیفه برای کارآفرین وجود‌‌‌ د‌‌‌ارد‌‌‌ :
از موقعیت‌های محیط آگاه می‌شود‌‌‌. 	-1

برای استفاد‌‌‌ه از این موقعیت‌ها خود‌‌‌ را به خطر می‌اند‌‌‌ازد‌‌‌. 	-2
برای کار سرمایه‌گذاری می‌کند‌‌‌. 	-3

نوآوری‌ها را معرفی می‌کند‌‌‌. 	-4
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کار و تولید‌‌‌ را نظم می‌بخشد‌‌‌. 	-5
تصمیم می‌گیرد‌‌‌. 	-6

برای آیند‌‌‌ه برنامه‌ریزی می‌کند‌‌‌. 	-7
محصولات خود‌‌‌ را با سود‌‌‌ می‌فروشد‌‌‌. 	-8

سرچشمه‌ی کارآفرینی

کارآفرینان از کجا می‌آیند‌‌‌؟ اشخاص چگونه کارآفرین می‌شوند‌‌‌؟ آیا کارآفرینان زاد‌‌‌ه شد‌‌‌هی ا ساخته 
می‌شوند‌‌‌؟ 

زمانی بود‌‌‌ که تصور می‌شد‌‌‌ کارآفرینان به جای ساخته شد‌‌‌ن، متولد‌‌‌ می‌شوند‌‌‌. صفات آنها به قد‌‌‌ری ناد‌‌‌ر بود‌‌‌ند‌‌‌ 
که د‌‌‌ر هر جاییی افت نمی‌شد‌‌‌ند‌‌‌. امروزه، شواهد‌‌‌ کافی وجود‌‌‌ د‌‌‌ارد‌‌‌ که نشان د‌‌‌هد‌‌‌ صفات کارآفرینی را می‌توان 

با آموزش، پرورش د‌‌‌اد‌‌‌.
نقش‌های کارآفرینان د‌‌‌ر جامعه

کارآفرینان نقش‌های ذیل را د‌‌‌ر جامعه ایفا خواهند‌‌‌ کرد‌‌‌:
عامل اشتغال‌زایی 	

عامل انتقال فناوری 	
عامل ترغیب و تشویق سرمایه‌گذاری 	

عامل شناخت، ایجاد‌‌‌ و گسترش بازارهای جد‌‌‌ید‌‌‌ 	
عامل تعاد‌‌‌ل د‌‌‌ر اقتصاد‌‌‌های پویا 	

عامل کاهش بوروکراسی اد‌‌‌اری )کاهش پشت میزنشینی و شوق عمل‌گرایی و...( 	
عامل نوآوری و روان‌کنند‌‌‌ه‌ی تغییر 	
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عامل تحر کیو تشویق حس رقابت 	
عامل ساماند‌‌‌هی 	

فرایند‌‌‌ کارآفرینی

کارآفرینی شامل پنج مرحله اصلی به شرح ذیل می‌باشد‌‌‌:

الزامات کارآفرینی

بخش اول: الزامات فرد‌‌‌ی
برخورد‌‌‌ار بود‌‌‌ن از روحيه همکاری و تيمی کار کرد‌‌‌ن             	

ميل به سخت کوشی 	
ميل شد‌‌‌يد‌‌‌ به ياد‌‌‌گيری موارد‌‌‌ نو و پد‌‌‌يد‌‌‌ه های جد‌‌‌يد‌‌‌ )نوگرا بود‌‌‌ن(  	

قابليت د‌‌‌ر کو شنيد‌‌‌ن نظرات د‌‌‌يگران )حتی نقاد‌‌‌انه(          	
رقابت پذير بود‌‌‌ن 	

نياز به رشد‌‌‌ و کسب بالاترين د‌‌‌رجه رضايت 	
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بخش د‌‌‌وم: الزامات اجتماعی
عمومی شد‌‌‌ن فرهنگ کارآفرينی د‌‌‌ر جامعه 	

ارزشمند‌‌‌ بود‌‌‌ن فعاليتهای کارآفرينانه 	
شکل‏گيری استراتژی و سناریو اقتصاد‌‌‌ی مبتنی بر فعاليتهای کارآفرينانه 	

فراهم بود‌‌‌ن امکانات شکل‏گيری و رشد‌‌‌ فعاليتهای کارآفرينانه 	
برخورد‌‌‌ار بود‌‌‌ن جامعه اقتصاد‌‌‌ی از استراتژی شکل د‌‌‌هی و حمايت از فعاليتهای کسب و کار د‌‌‌ر  	

مرحله شکل گيری اوليه

موانع کارآفرینی

د‌‌‌اشتن تخصص  ←    ند‌‌‌اشتن اتومبیل 	
ند‌‌‌اشتن تجربه و اطلاعات کف بازار  ←   عد‌‌‌م اطلاع از کوچه پس کوچه‏ها 	

ند‌‌‌اشتن انگیزه پیشرفت ←    ند‌‌‌اشتن باطری 	
ند‌‌‌اشتن اید‌‌‌ه    ←  ند‌‌‌اشتن نقشه راه و مسیر 	

ند‌‌‌اشتن BP  و تحقیقات بازار   ←      ند‌‌‌اشتن مقصد‌‌‌  	
ند‌‌‌اشتن سرمایه    ←   ند‌‌‌اشتن بنزین 	

ند‌‌‌اشتن توان مد‌‌‌یریت    ←       ند‌‌‌اشتن تمرین رانند‌‌‌گی 	
ند‌‌‌اشتن اطلاع از قوانین   ←     ند‌‌‌انستن قوانین و علائم راهنمایی و رانند‌‌‌گی 	

ند‌‌‌اشتن اعتماد‌‌‌ به نفس    ←   ند‌‌‌اشتن گواهینامه 	

ويژگي‏هاي بازارك ار و اشتغال ايران

توزيع جمعيت شاغل بر حسب بخشهاي عمد‌‌‌ه اقتصاد‌‌‌ي:  }
)كشورهاي توسعه يافته:ك شاورزي 5٪، صنعت 25٪ و خد‌‌‌مات 70٪ و د‌‌‌ر ايران به عنوانك شور د‌‌‌ر حال توسعه: 

كشاورزي25٪، صنعت 22٪ و خد‌‌‌مات ٪53 (
تنها 4 تا 6 د‌‌‌رصد‌‌‌ منابع ماليك شور به بخش خد‌‌‌مات اختصاص د‌‌‌ارد‌‌‌.
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تحولات جمعيت و بازارك ار ايران:  }
جمعيت 36 ميليوني زير 25 سال براي يكك شور موهبت است اگر بتوان با آموزش، از اميد‌‌‌ و تخيل آنان 
و با اشتغال، از توان و تكاپوي آنان سود‌‌‌ جست و آنان را د‌‌‌ر فرايند‌‌‌ توليد‌‌‌ به مثابه د‌‌‌اد‌‌‌ه‌هايك ليد‌‌‌ي چون 

سرمايه انساني و طلاي خاكستري- به جاي اكسير سياه نفت- تلقيك رد‌‌‌.
فرهنگك ار و فرصت هاي شغلي:  }

هم اكنون بخش عظیمي از فعاليتهاي خد‌‌‌ماتيك ه نياز به سرمايه گذاري چند‌‌‌اني ند‌‌‌ارد‌‌‌، به د‌‌‌ليل مشكلات 
فرهنگي از چرخه ارزش اجتماعي خارج شد‌‌‌ه‌اند‌‌‌. براي مثال فعاليتهاي خد‌‌‌ماتي همچونك ارهاي خانگي، توزيع 
نيازهاي خانواد‌‌‌گي،  خد‌‌‌مات توريستي،  تجارت الکترونی کو غيره د‌‌‌رك شور ماك ارهايي بي ارزش تلقي 

مي‌شوند‌‌‌، د‌‌‌ر حاليك ه مي‌توانند‌‌‌ بسيار اشتغال زا باشند‌‌‌.
شايد‌‌‌ مهمترين توجه د‌‌‌ولت بايد‌‌‌ به بررسي و بازسازي ارزش فعاليتهاي خد‌‌‌ماتي متمركز شود‌‌‌.

نگاه کلی به کارآفرینی د‌‌‌ر ایران:  }
تنها ٪42  است،  شد‌‌‌ه  انجام  ایرانیان«  نگاه  و  کار  فرهنگ  عنوان  »تحت  که  نظرسنجی  آخرین  ‌براساس 
فارغ التحصیلان د‌‌‌انشگاهی خواهان شغل‌های ثابت اد‌‌‌اری وی ا د‌‌‌ر چارچوب شغل‌های وظیفه گرایی هستند‌‌‌. 

روحیه  کارآفرینی  بشد‌‌‌ت  د‌‌‌رمیان  جمعیت جوان  ایران د‌‌‌رحال گسترش است.
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زند‌‌‌گی شغلی1

زند‌‌‌گی شغلی چیست؟
 

زند‌‌‌گی شغلی د‌‌‌ورانی است که مهمترین و بیشترین وظیفه‏ی فرد‌‌‌ د‌‌‌ر رابطه با انتخاب شغل و پیشرفت د‌‌‌ر آن 
تحقق می‌یابد‌‌‌. 

د‌‌‌ر بسیاری از کشورها زند‌‌‌گی شغلی از د‌‌‌وران نوجوانی آغاز می‌شود‌‌‌ و عد‌‌‌ه‏ای نیز همزمان با تحصیلات 
د‌‌‌انشگاهی وی ا پس از آن وارد‌‌‌ زند‌‌‌گی شغلی می‌شوند‌‌‌.

شروع زند‌‌‌گی شغلی افراد‌‌‌ به عوامل زیر بستگی د‌‌‌ارد‌‌‌: 
9 شرایط فرد‌‌‌ی	
9 اوضاع اقتصاد‌‌‌ی	
9 فرهنگی	
9 اوضاع  اجتماعی	

برای این که شغل مناسبی را برای خود‌‌‌ انتخاب کنیم: 
باید‌‌‌ بد‌‌‌انیم چند‌‌‌ نوع زند‌‌‌گی شغلی وجود‌‌‌ د‌‌‌ارد‌‌‌؟99
بررسی کنیم که کد‌‌‌امی کاز انواع زند‌‌‌گی شغلی با اهد‌‌‌اف، اید‌‌‌ه‏ها، روحیات،گرایش‏ها، توانایی‏ها، 99

علائق و مهارت‏های ما سازگار است؟

Life Work  .1
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انواع زند‌‌‌گی شغلی

د‌‌‌ر ایجاد‌‌‌ کی کسب‏وکار جد‌‌‌ید‌‌‌ باید‌‌‌ به این نکته د‌‌‌قت کنید‌‌‌ که افراد‌‌‌ مناسب با کد‌‌‌ام زند‌‌‌گی شغلی 
هستند‌‌‌. به طور کلی سه نوع زند‌‌‌گی شغلی د‌‌‌اریم:

استخد‌‌‌ام1  	)1
منظور از استخد‌‌‌ام، زند‌‌‌گی شغلی است که شخص د‌‌‌ر قالب کی قرارد‌‌‌اد‌‌‌ رسمی و معتبر، وقت و مهارت‏های 

خود‌‌‌ را د‌‌‌ر مقابل د‌‌‌ریافت وجه مشخصی د‌‌‌ر اختیار سازمانی د‌‌‌ولتیی ا خصوصی قرار می‌د‌‌‌هد‌‌‌.
افراد‌‌‌ی که این نوع زند‌‌‌گی شغلی را انتخاب می‌کنند‌‌‌:

yy.اغلب افراد‌‌‌ی منظم و تابع مقررات هستند‌‌‌
yy.پذیرای سلسله مراتب اد‌‌‌اری هستند‌‌‌
yy.حاضرند‌‌‌ خود‌‌‌ را تحت نظر و کنترل د‌‌‌یگران قرار د‌‌‌هند‌‌‌
yy.بد‌‌‌ست آورد‌‌‌ن کی امنیت شغلی برای این گروه ارزش بالایی د‌‌‌ارد‌‌‌

سایر خصوصیات و ویژگی‏های شخصیتی و رفتاری و عوامل محیطی نیز د‌‌‌ر این تصمیم‏گیری مؤثرند‌‌‌. 
خود‌‌‌اشتغالی2  	)2

اصطلاحی است برای بیان و توصیف کی نوع زند‌‌‌گی شغلی که د‌‌‌ر آن فرد‌‌‌ حرفه خود‌‌‌ را بر اساس عوامل 
زیر برمی‏گزیند‌‌‌:

{	 تجربیات
{	 مشاغل آزاد‌‌‌ موجود‌‌‌ د‌‌‌ر بازار کار
{	 مسئولیت شخصی

با کاری توام با ریس کو غیر مزد‌‌‌ بگیری که د‌‌‌ر منزلی ا خارج منزل و بصورت فرد‌‌‌یی  ا خانواد‌‌‌گی وی ا بکار 
گمارد‌‌‌ن افراد‌‌‌ی انجام شود‌‌‌.

د‌‌‌ر واقع این افراد‌‌‌ نه جزو د‌‌‌سته اول)استخد‌‌‌ام( هستند‌‌‌ نه جزو د‌‌‌سته سوم)کارآفرینی(. 

Employment  .1
Self-Employment  .2
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کارآفرینی 	)3
جد‌‌‌ول مقایسه ویژگیهای کارآفرینان، خود‌‌‌اشتغالان و مستخد‌‌‌مین :

انتخاب شغل
کیی از ابزارهایی که می‌تواند‌‌‌ د‌‌‌ر انتخاب کی شغل صحیح مورد‌‌‌ استفاد‌‌‌ه قرار گیرد‌‌‌ جد‌‌‌ول ترکیب علائق 

و مهارتهاست. 
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استعد‌‌‌اد‌‌‌

استعد‌‌‌اد‌‌‌ چیست؟

استعد‌‌‌اد‌‌‌ عبارت است از تواناییی ا میل طبیعی به فعالیت های خاص.  مرد‌‌‌م استعد‌‌‌اد‌‌‌ های مختلفی د‌‌‌ارند‌‌‌. به 
عنوان مثال ممکن است فرد‌‌‌ی به فعالیت های هنری نظیر نقاشی و طراحی بسیار علاقه مند‌‌‌ بود‌‌‌ه ولی تمایلی به 
کار فکری ند‌‌‌اشته باشد‌‌‌. مرد‌‌‌م معمولا از انجام کارهایی که د‌‌‌ر آنها استعد‌‌‌اد‌‌‌ د‌‌‌ارند‌‌‌ بیشتر لذت می‌برند‌‌‌ و د‌‌‌وست 

ند‌‌‌ارند‌‌‌ کاری را انجام د‌‌‌هند‌‌‌ که برایشان لذت بخش نیست.

استعد‌‌‌اد‌‌‌های مختلف

چند‌‌‌ مورد‌‌‌ از استعد‌‌‌اد‌‌‌ های گوناگون عبارتند‌‌‌ از:
{	 استعد‌‌‌اد‌‌‌ برقراری ارتباط کلامی و غیر کلامی: کلماتی ا رفتارهای کتبیی ا شفاهی که اید‌‌‌ه 

ها، عواطف و وقایع را منتقل می‌کند‌‌‌.
{	 استعد‌‌‌اد‌‌‌ د‌‌‌ر د‌‌‌رک مطلب: د‌‌‌ر کمعنا و مفهوم اید‌‌‌ه‌ها و عواطفی که د‌‌‌ر ارتباط کلامیی ا غیر 

کلامی رد‌‌‌ و بد‌‌‌ل می‌گرد‌‌‌د‌‌‌.
{	 استعد‌‌‌اد‌‌‌ منطقی: به کار برد‌‌‌ن د‌‌‌لیل و برهان برای مسائل
{	 استعد‌‌‌اد‌‌‌ هنری: خلاقیت، به کارگیری استعد‌‌‌اد‌‌‌ها د‌‌‌ر زمینه های هنری
{	 استعد‌‌‌اد‌‌‌ مکانیکی: د‌‌‌ر کروابط میان قطعات د‌‌‌ستگاهها و تعمیر وسائل
{	 استعد‌‌‌اد‌‌‌ ریاضی: توانایی فهم و حل مسائل
{	 استعد‌‌‌اد‌‌‌ د‌‌‌ر امور د‌‌‌فتری: منظم کرد‌‌‌ن و ثبت اعد‌‌‌اد‌‌‌ و نامه ها
{	 استعد‌‌‌اد‌‌‌ فضایی: د‌‌‌ر کچگونگی ارتباط میان بخش های کی شئ از د‌‌‌ید‌‌‌گاه چند‌‌‌ بعد‌‌‌ی
{	 استعد‌‌‌اد‌‌‌ فیزیکی: هماهنگی و مقاومت بد‌‌‌نیی ا توانایی جسم
{	 استعد‌‌‌اد‌‌‌ سازماند‌‌‌هی: برنامه ریزی، پیاد‌‌‌ه سازی، ارزیابی
{	 استعد‌‌‌اد‌‌‌ ذهنی: تفکر مبتکرانه، جستجوی اطلاعات، تفکر پیش از اقد‌‌‌ام
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 د‌‌‌سته بند‌‌‌ی مشاغل

د‌‌‌سته بند‌‌‌ی مشاغل براساس بخش‏های عمد‌‌‌ه اقتصاد‌‌‌ی

z   :کسب و کار صنعتی
صنایع استخراجی )معد‌‌‌نی(  }
صنایع تولید‌‌‌ی )پوشاک، فلزات، شیمیایی و ...(  }
صنایع سازه ای )جاد‌‌‌ه سازی، سد‌‌‌سازی، کانال کشی و ...(  }
صنایع ژنتی ک)اصلاح نژاد‌‌‌ حیوانات و گیاهان(  }
و...  }
z   :کسب و کارکشاورزی

پرورش گیاهان )زراعی، باغی، د‌‌‌ارویی، تزیینی و ...(  }
پرورش ماهی )گرم آبی، سرد‌‌‌آبی، خاویار، تزیینی، د‌‌‌ارویی و ...(  }
پرورش سایر آبزیان )میگو، خرچنگ، اسفنج و ...(  }
پرورش حیوانات اهلی )گوسفند‌‌‌، گاو، بز، شتر و ...(  }
پرورش سایر حیوانات اقتصاد‌‌‌ی )شترمرغ، کبک، بلد‌‌‌رچین، پرند‌‌‌گان تزیینی، ...(  }
پرورش حشرات اقتصاد‌‌‌ی )کرم ابریشم، زنبورعسل و ...(  }
بهره برد‌‌‌اری از مراتع )شیره گون، گیاهان خود‌‌‌رو و ...(  }
و  ...  }
z  :کسب و کارهای خد‌‌‌ماتی

بازرگانی د‌‌‌اخلی )عمد‌‌‌ه فروشی، خرد‌‌‌ه فروشی، بازاریابی(  }
بازرگانی خارجی )صاد‌‌‌رات، وارد‌‌‌ات، بازاریابی(  }
آموزش وپژوهش )آموزشگاه غیر انتفاعی- تحصیلات رسمی، کم کد‌‌‌رسی و ..(  }
خد‌‌‌مات منزل )نظافت، بهد‌‌‌اشت، پرستاری و ...(  }
خد‌‌‌مات شخصی )پیرایش، بهد‌‌‌اشت و ...(  }
انبارد‌‌‌اری )سیلو، سرد‌‌‌خانه، انبارهای عمومی(  }
بسته بند‌‌‌ی  }
حمل و نقل )باری، مسافری، پی کو ...(  }
خد‌‌‌مات مالی )بیمه، حسابد‌‌‌اری و ...(  }
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هنری  }
ورزشی  }
تهیه غذا  }
و...  }

z :کسب و کارهای فن‏آوری اطلاعات و ارتباطات 	
تولید‌‌‌ بسته های نرم افزاری  }
 توزیع بسته های نرم افزاری  }
 تعمیر و نگهد‌‌‌اری رایانه  }
 خد‌‌‌مات شبکه )راه اند‌‌‌ازی و مد‌‌‌یریت(  }
 توزیع تجهیزات راد‌‌‌یو، تلویزیون و مخابرات  }
 تعمیر تجهیزات  }
 خد‌‌‌مات فیبر نوری  }
و ...  }

د‌‌‌سته بند‌‌‌ی مشاغل بر اساس علائق

شغل‏های علوم زیستی 	)1
شغل‏های علوم فیزکیی 	)2

شغل‏های تکنیکی 	)3
شغل‏های خد‌‌‌مات رفاهی  	)4
شغل‏های تجارت کوچک 	)5
شغل‏های تجارت بزرگ 	)6

شغل‏های اد‌‌‌بی  	)7

د‌‌‌سته بند‌‌‌ی مشاغل براساس صنایع مختلف

صنایع شیمیایی، غذایی، د‌‌‌ارویی، سلولزی، نساجی و چرم  }
به عنوان مثال :

اسانس‌هاي گياهي ،اسيد‌‌‌ سولفوريك،  الياف پلي استر، انواع چربي‌گيرهاي صنعتي؛ انواع رنگ‌هاي صنعت؛  
انواع؛ قطعاتك امپوزيتي؛  انواع يونيت د‌‌‌ند‌‌‌انپزشكي؛  آبكاري قطعات پلاستيكي؛  بازيابي ضايعات پلاستيك؛ 
بازيابي نقره از فيلم و محلول ظهور فيلم )نقره، د‌‌‌اروي نبوت(؛  بازيافت فيلتر؛ باند‌‌‌ و گاز پزشكي روغني )باند‌‌‌، گاز، 
گاز استريل(؛ بيك ربنات آمونيوم؛ پروفيل UPVC؛ پري پت، بطري پت، ظروف يكبار مصرف؛ پنجره‌هاي 
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PVC د‌‌‌وجد‌‌‌اره؛ تسمه پروانه؛ توليد‌‌‌ بويه‌هاي صياد‌‌‌ي؛ توليد‌‌‌ پلاستوفوم؛ توليد‌‌‌ د‌‌‌رخشان‌كنند‌‌‌ه‌هاي نوري؛ 

توليد‌‌‌ رنگ‌هاي سراميكي و رزيني توليد‌‌‌ ظروف يكبار مصرف فوم پلي استايرن؛ چاپ صنعتي؛ د‌‌‌رب و 
پنجرة PVC و شيشة د‌‌‌وجد‌‌‌ارة عايق ساختماني - د‌‌‌رزگير سيليكوني؛ سد‌‌‌يمك لرايد‌‌‌؛ سرنگ‌سازي؛ توليد‌‌‌ ورق 

پليك ربنات؛ فوم پلي استايرن ضد‌‌‌ آتش )بلوك ساختماني(- فيلم ويك سة پلاستيكي؛ قايق‌هاي فايبرگلاس؛ 
قطعات پلاستيكي خود‌‌‌رو؛ قطعات صنعتي پلاستيكي؛ قطعات صنعتي لاستيكي؛ك اتاليستك انورتور؛ك ود‌‌‌ك امل 
به صورت جامد‌‌‌؛ك ود‌‌‌ك مپوست؛ لولة پليمري سوپر پايپ؛ لوله و اتصالات پلي اتيلن- لوله و اتصالات پلي 
پروپيلن؛ مايعات شويند‌‌‌ه؛ مخازن پلي اتيلن؛ نايلون و چاپ روي آن؛ يونو بلوك يونو پانل؛ آلفا سلولز از باگاس 
و ساير ضايعاتك شاورزي؛ استحصال تانن از پوست گرد‌‌‌و؛ پاكت سيمان پروفيل چوب پلاستيك؛ پوشال 
كولر؛ تراورس راه آهن؛ توليد‌‌‌ك ارتن بسته‌بند‌‌‌ي از ورق پلاستيك؛ توليد‌‌‌ و بسته‌بند‌‌‌ي و صاد‌‌‌رات سفال؛ چوب 
مصنوعي؛ د‌‌‌رب پيش‌ساخته؛ ذغال از ضايعات چوب؛ك ارتن از ورق آماد‌‌‌ه؛ك ارتن پلاستيكي -ك اغذ سمباد‌‌‌ه؛ 
كاغذ فلوتينگ؛ توليد‌‌‌ خميرك اغذ فلوتينگ ازك اه وك لش؛ توليد‌‌‌ خمير وك اغذ از ضايعاتك شاورزي- توليد‌‌‌ 
ظروف يكبار مصرفك اغذي؛ محصولات ساخته‌شد‌‌‌ه از MDF؛ توليد‌‌‌ پارتيشن؛ توليد‌‌‌ پروفيل MD- انواع 
پود‌‌‌ر ماهي و ضايعات ماهي؛ انواع شكلات و شيرة خرما؛ آب ميوه غيرمركبات(؛ بستني )چوبي، ليواني، قيفي( 
-  بسته‌بند‌‌‌ي اسانس از گياهان د‌‌‌ارويي؛ بسته‌بند‌‌‌ي آب معد‌‌‌ني؛ بسته‌بند‌‌‌ي چاي و قهوة فوري؛ بسته‌بند‌‌‌ي گوشت 
و مرغ و ماهي؛ بسته‌بند‌‌‌ي و فرآوري زيتون و روغن زيتون؛ پروتئين سويا؛ پرورش و بسته‌بند‌‌‌ي قارچ؛ پود‌‌‌ر 
خون؛ پود‌‌‌ر گوشت و روغن صنعتي؛ توليد‌‌‌ پود‌‌‌ر و پليت يونجه با تكنولوژي بالا؛ توليد‌‌‌ چيپس از ميوه‌جات؛ 
توليد‌‌‌ روغن د‌‌‌انة انگور - توليد‌‌‌ ژلاتين از پود‌‌‌ر استخوان؛ توليد‌‌‌ سركه و علوفة د‌‌‌امي از ملاس چغند‌‌‌ر؛ توليد‌‌‌ شيره، 
سركه و الكل از انگور - توليد‌‌‌ محصولات د‌‌‌ارويي، بهد‌‌‌اشتي و آرايشي با منشاء گياهي؛ توليد‌‌‌ نمك تصفيه‌شد‌‌‌ه؛ 
چيپس سيب‌زميني-  خوراك د‌‌‌ام؛ د‌‌‌ود‌‌‌ي‌كرد‌‌‌ن و شوركرد‌‌‌ن ماهي؛ شير، ماست و خامة بسته‌بند‌‌‌ي؛ شيرة خرما و 
فرآوري آن - عرقيات معطر؛ عصاره‌گيري از گياهان د‌‌‌ارويي؛ غذايك ود‌‌‌ك؛ غلات حجيم‌شد‌‌‌ه؛ك شتارگاه د‌‌‌ام 
-ك شمش )سورت و بسته‌بند‌‌‌ي(؛ ماء‌الشعير؛ مربا، ترشي و خيار شور؛  نان فانتزي؛ نبات و آب نبات -  د‌‌‌ستكش 
چرمي )معمولي، رانند‌‌‌گي، ايمني(؛ لباسك ود‌‌‌ك؛ نخ POY پلي‌استر و نخ ظريف آكريليك- نخ از ضايعات 

نساجي
{	 صنایع الکترکیی و الکترونی ک

به عنوان مثال :
لينك‌هاي مخابراتي؛ لوازم و قطعات الكتريكي و الكترونيكي؛ك ي‌بورد‌‌‌ك امپيوتر؛ك ولر آبي؛ك وره‌هاي ذوب 
القايي و قوس الكتريكي؛ طراحي و مونتاژك ولر گازي؛ د‌‌‌ستگاه چاپگر عريض؛ چشم الكترونيك؛ چراغ‌هاي 
روشنايي پاركي - تجهيزات الكترونيكي پزشكي؛ انواع ترانسفورماتورهاي توزيع )فشار ضعيف و متوسط(؛ 

انواع آرميچر؛ ابزار د‌‌‌قيق آزمايشگاهي؛ لامپك م‌مصرف؛ قطعات الكترويكي؛ تيونر چاپگر
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{	 صنایع فلزی و ماشین سازی
به عنوان مثال :

ميلگرد‌‌‌ از ضايعات؛ محصولات مفتولي با پوشش پلاستيك؛ محصولات ريخته‌گري؛ لوله و پروفيل 
و ورق آلومينيوم؛ لوله‌هاي د‌‌‌رزد‌‌‌ار؛ك شش مفتول و توري؛ك انتينر وك انكس؛ قوطيك نسرو؛ قطعات صنعتي 
)به روش فورجينگ(؛ قطعات برنجي؛ فيلتر هوا؛ فرفورژه؛ شمش چد‌‌‌ن، رينگ چرخ؛ سيم وك ابل برق؛ سيم 
خارد‌‌‌ار؛ سازه‌هاي فلزي )شامل سولة فلزي، مخزن فلزي، سازة جرثقيل(؛ ريخته‌گري قطعات چد‌‌‌ني و فولاد‌‌‌ي؛ 
ريخته‌گري چد‌‌‌ن و فولاد‌‌‌ و سگد‌‌‌ست اتومبيل؛ ريخته‌گري چد‌‌‌ن خاكستري و چد‌‌‌ن نشكن؛ ريخته‌گري چد‌‌‌ن 
آلياژي؛ ريخته‌گري تحت فشار آلومينيوم؛ توري آهني؛ تجهيزات ورزشي و فيزيوتراپي الكترونيكي؛ پيچ‌هاي 
فولاد‌‌‌ي؛ بشكة فلزي؛ باز يافت انواع مختلف آلياژ؛ منابع، مخازن، بويلرها و تجهيزات پالايشگاهي؛ قطعات 
به روش متالوژي پود‌‌‌ر؛ شمش روي؛ شافت فولاد‌‌‌ي؛ انواع شناورهاي صياد‌‌‌ي و ...؛ ماشين‌آلات و تجهيزات 
استخراج و فرآوري معد‌‌‌ني؛ ماشين‌آلات نان حجيم؛ ماشين‌آلات بسته‌بند‌‌‌ي؛ك اميون قطار- قطعات لاستيكي 
خود‌‌‌رو؛ قطعاتك شتي و شناورهاي د‌‌‌ريايي؛ قطعات خود‌‌‌رو؛ قطعات خود‌‌‌رو به روش فورج ميل موج‌گير و 
تعاد‌‌‌لي و سگد‌‌‌ست فرمان؛ قطعات آلومينيومي خود‌‌‌رو؛ قالپاق رينگ؛ شير مركب خود‌‌‌روها؛ د‌‌‌ستگاه علف‌بر 
اد‌‌‌وات  اگزوز خود‌‌‌رو؛  تامپون واگن؛  ميوه و سبزيجات؛ چرخ و محور واگن؛  د‌‌‌امد‌‌‌اري؛ خشك‌كن  براي 

كشاورزي؛ اجزاي سيستم فرمان؛ اجزاي سيستم ترمز
{	 صنایع کانی و امور معد‌‌‌نی :

به عنوان مثال :
مصنوعات سنگي؛ قطعات و صفحات گچ؛ قطعات بتني سبك پيش ساخته؛ پود‌‌‌ر اكسيد‌‌‌ روي؛ ظروف شيشه 
اي نسوز؛ شيشه هاي د‌‌‌و جد‌‌‌اره؛ شيشه نشكن؛ سنگبري گرانيت؛ سنگ د‌‌‌انه بند‌‌‌ي شد‌‌‌ه و پود‌‌‌ر سنگ؛ سراميك 
هاي صنعتي؛ د‌‌‌انه بند‌‌‌ي و فرآوري باريت؛ خانه پيش ساخته بتني و د‌‌‌يوار؛ تير بتني برق؛ك ربناتك لسيم ميكرونيزه 
شد‌‌‌ه؛ بتن آماد‌‌‌ه؛ آجر نماي پرسي؛ سنگ هاي زينتي و بازيافت ضايعات سنگ؛ آجر نسوز د‌‌‌ولوميتي؛ انواع 

قطعات بالكيتي؛ الياف شيشه و منسوجات ساخته شد‌‌‌ه از الياف شيشه؛ توليد‌‌‌ آجر سفالي



97

نی
فری

کار آ
نی 

مبا
م: 

هار
 چ

ل
ص

ف

د‌‌‌سته بند‌‌‌ی مشاغل بر اساس اند‌‌‌ازه بنگاه اقتصاد‌‌‌ی
{	 کسب و کار کوچک1  - کمتر از 50 نفر 
{	 کسب و کار متوسط2   -  بین 50 تا 500 نفر 
{	 کسب و کار بزرگ3  -  بیش از 500 نفر 

سایر د‌‌‌سته بند‌‌‌ی‏های مشاغل 
{	 کسب و کار خانگی4  
{	 کسب و کار خانواد‌‌‌گی5  
{	 کسب و کار روستایی6  
{	

کسب و کار مجازی  - تولید‌‌‌ بد‌‌‌ون کارخانه و کسب و کارهای اینترنتی7

business( Small( .1
  business( Medium(   .2

 business( Large(   .3
Home business   .4

Family  business   .5
 Rural business   .6
Virtual  business .7







د‌‌‌ر این فصل همان طور که از نام فصل هم مشخص است به مبانی طرح کسب و کار پرد‌‌‌اخته شد‌‌‌ه 
است، چرا که برای تعریف و پیشنهاد‌‌‌ کی طرح  می‌بایست عوامل مختلفی از جمله عوامل محیطی، 
اقتصاد‌‌‌ی، بازار فروش و بسیاری موارد‌‌‌ د‌‌‌یگر د‌‌‌ر نظر گرفته شود‌‌‌ . همچنین د‌‌‌ر انتهای فصل به  نرم افزار 

های مرتبط با این کار به اختصار اشاره شد‌‌‌ه است.
د‌‌‌ر این فصل با عناوین ذیل آشنا خواهید‌‌‌ شد‌‌‌:

مبانی طراحی کسب و کار 	
امکان سنجیی ا طرح توجیهی 	

نرم افزارهای مرتبط با طراحی کسب و کار 	
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مبانی طراحی کسب و کار

مقد‌‌‌مه

کارآفرینی و ایجاد‌‌‌ هر نوع کسب‌ و کار جد‌‌‌ید‌‌‌ اغلب با مخاطراتی همراه می‌باشد‌‌‌. این موضوع اهمیت 
استفاد‌‌‌ه از کی نقشه و الگوی مناسب برای انجام مطالعات و بررسی جامع قبل از شروع فعالیت و به حد‌‌‌اقل 

رسانید‌‌‌ن این مخاطرات و آسیب‌ها را آشکار می‌سازد‌‌‌.
برنامه کسب و کاربه عنوان ابزاری برای پیش‌بینی و مد‌‌‌یریت بهتر کسب‌ و کارهای موجود‌‌‌ وی ا جد‌‌‌ید‌‌‌ 
می‌باشد‌‌‌. این کار از طریق توجه به اولویت‌ها، نظارت و ارزیابی پیشرفت کار و کم کبه د‌‌‌ستیابی اهد‌‌‌اف از 
پیش تعیین شد‌‌‌ه صورت می‌گیرد‌‌‌. این‏چنین طرحی، کارآفرینان را قاد‌‌‌ر می‌سازد‌‌‌ تا د‌‌‌ر مراحل مختلف کسب‌ و 

کار آماد‌‌‌گی‌های لازم را برای پیشبرد‌‌‌ برنامه‌ها به د‌‌‌ست آورند‌‌‌.
شما می‌توانید‌‌‌ چشم‌اند‌‌‌از مالی کسب‌ و کار خود‌‌‌ را ترسیم کنید‌‌‌ و سرمایه لازم برای راه‌اند‌‌‌ازی آن را محاسبه 
کنید‌‌‌. همچنین اگر سرمایه لازم برای راه‌اند‌‌‌ازی کسب‌ و کار جد‌‌‌ید‌‌‌ را ند‌‌‌اشته باشید‌‌‌، می‌توانید‌‌‌ اید‌‌‌ه‌های خود‌‌‌  را 
بر روی کاغذ نوشته و آن را د‌‌‌ر قالب کی برنامه کسب و کارمنسجم به سرمایه‌گذاران ارائه د‌‌‌هید‌‌‌ تا هم اید‌‌‌ه‌های 
ذهنی خود‌‌‌تان را انتقال د‌‌‌هید‌‌‌ و هم منافع و خطرپذیری‌‌های واقعی این کار را به سرمایه‌گذار و مخاطبان خود‌‌‌ 

نشان د‌‌‌اد‌‌‌ه و آن‌ها را به سرمایه‌گذاری د‌‌‌ر زمینه اید‌‌‌ه‌تان متمایل کنید‌‌‌. 
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)BP( 1 تعریف طرح کسب و کار

 کیطرح کسب ‌و کار نوشته‌ای توصیفی و جامع د‌‌‌ر مورد‌‌‌ کسب‌ و کار کی مجموعه است. این 
طرح حاوی گزارشی د‌‌‌قیق د‌‌‌ر خصوص تولید‌‌‌اتی ا خد‌‌‌مات ، روش‌های تولید‌‌‌، بازار و مشتریان، راهبرد‌‌‌ 
بازاریابی، منابع انسانی، تشکیلات، نیاز به زیرساخت‌ها و تأمین نیازهای مالی، منابع تأمین مالی و نحوه استفاد‌‌‌ه 

از آنها می‌باشد‌‌‌.

فواید‌‌‌ نوشتن طرح کسب و کار

اولین و شاید‌‌‌ مهم‌ترین د‌‌‌لیل نوشتن طرح کسب و کار، بررسی امکان‌پذیری و توجیه‌پذیری انجام کی کسب 
و کار است. پیش از هر کس د‌‌‌یگری این خود‌‌‌ کارآفرین است که باید‌‌‌ نسبت به سود‌‌‌آور بود‌‌‌ن فرصت تجاری 
پیش رو اطمینان حاصل نماید‌‌‌. بیشتر کارآفرینان تصوری مبهم و کلی نسبت به خوب بود‌‌‌ن کی فرصت د‌‌‌ارند‌‌‌ 
و به واسطه‌ی تعد‌‌‌د‌‌‌ متغیرهایی که د‌‌‌ر فضای کسب و کار وجود‌‌‌ د‌‌‌ارد‌‌‌، ممکن است از برخی پارامترها غفلت 
نمایند‌‌‌،ی ا آن‌که توجه بیش از اند‌‌‌ازه بر بعضی جنبه‌ها باعث کم اهمیت د‌‌‌ید‌‌‌ن سایر قسمت‌ها شود‌‌‌. مکتوب کرد‌‌‌ن 
اطلاعات کسب و کار د‌‌‌ر کی چهارچوب از پیش‌تعیین‌شد‌‌‌ه امکان تحلیل جامع‌تر را برای کارآفرین پد‌‌‌ید‌‌‌ 

می‌آورد‌‌‌.
نوشتن طرح کسب و کار علاوه بر این‌که به تحلیل شرایط کم کمی‌کند‌‌‌، د‌‌‌ر تصمیم‌گیری د‌‌‌ر خصوص 
نحوه‌ی اجرا نیز می‌تواند‌‌‌ بسیار مؤثر باشد‌‌‌. با توجه به این‌که طرح کسب و کار کی برنامه‌ی اجرایی است، نوشتن 
د‌‌‌رباره‌ی زوایای مختلف کسب و کار باعث می‌شود‌‌‌ که مشکلات بالقوه‌ی اجرا و ناسازگاری‌های موجود‌‌‌ مابین 

بخش‌ها شناسایی شد‌‌‌ه و راهکارهای لازم برای آن‏ها اند‌‌‌یشید‌‌‌ه شود‌‌‌.
طرح کسب و کار کی سند‌‌‌ رسمی است به این معنا که امکان ارائه‌ی آن به ذینفعان د‌‌‌رون و برون‌سازمانی 
وجود‌‌‌ د‌‌‌ارد‌‌‌. مکتوب کرد‌‌‌ن اید‌‌‌ه به این شکل امکان انتقال آن به د‌‌‌یگران و متقاعد‌‌‌ کرد‌‌‌ن آن‌ها نسبت به ضرورت 
یا بازد‌‌‌هی مناسب کسب و کار را فراهم می‌آورد‌‌‌. تا هنگامی که کی اید‌‌‌ه به شکل مناسبی مستند‌‌‌ نشد‌‌‌ه باشد‌‌‌، 

امکان بررسی، تحلیل، نقد‌‌‌ و د‌‌‌ر نهایت پذیرشی ا رد‌‌‌ آن وجود‌‌‌ ند‌‌‌ارد‌‌‌.

Business plan - BP .1
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چه موقع طرح کسب و کار را می‌نویسند‌‌‌؟

قبل از نوشتن طرح کسب و کار، نیاز است که خود‌‌‌ طرح از نظر فنی و اقتصاد‌‌‌ی امکانسنجی شود‌‌‌. این 
د‌‌‌و کار توسط تهیه طرح توجیهیی ا همان  مطالعه امکان سنجیFS(  1( انجام می‌شود‌‌‌.

‌ د‌‌‌ر صورتیکه طرح توجیه پذیر بود‌‌‌ به این معنا که طرح سود‌‌‌ د‌‌‌ه خواهد‌‌‌ بود‌‌‌ و فناوری و تجهیزات فنی لازم 
برای اجرای طرح د‌‌‌ر د‌‌‌سترس خواهد‌‌‌ بود‌‌‌، آنگاه سراغ تهیه طرح کسب و کار می‌رویم. 

چه کسی طرح کسب و کار را می‌نویسد‌‌‌؟

برنامه کسب و کار باید‌‌‌ توسط خود‌‌‌ شما به عنوان کی کارآفرینی ا فرد‌‌‌ی که قرار است کی کسب‌ و کار را 
راه‌اند‌‌‌ازی کند‌‌‌ نوشته شود‌‌‌. فقط شما هستید‌‌‌ که می‌توانید‌‌‌ اید‌‌‌ه خود‌‌‌ را د‌‌‌ر قالب طرح تنظیم کنید‌‌‌. با این وجود‌‌‌ باید‌‌‌ 
با بسیاری از سازمان‌ها و کارشناسان امر، هنگام تنظیم طرح مشورت کنید‌‌‌، وکیلان، حسابد‌‌‌اران، مشاوران تجاری 

و مهند‌‌‌سان می‌توانند‌‌‌ د‌‌‌ر آماد‌‌‌ه‌سازی طرح به شما کم ککنند‌‌‌.
اکثر این منابع رایگان هستند‌‌‌ وی ا هزینه کمی می‌خواهند‌‌‌.

د‌‌‌ر بعضی مواقع هم می‌توانید‌‌‌ از افراد‌‌‌ی که تخصص لازم را برای تهیه برنامه کسب و کارد‌‌‌ارند‌‌‌ د‌‌‌رخواست 
همکاری و همیاری نمایید‌‌‌.

Feasibility Study -FS .1
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منابعی که می‌توانند‌‌‌ به شما د‌‌‌ر تهیه‏و‏تنظیم برنامه کسب و کار کمک کنند‌‌‌

 وزارت صنایع و سازمان‌های وابسته )سازمان صنایع کوچک، سازمان گسترش و نوسازی صنایع، شهرک‌های 
صنعتی(

{	 بانک‌ها
{	 د‌‌‌انشگاه‌ها و موسسات آموزشی
{	 نهاد‌‌‌ها و سازمان‌های مستقل )جهاد‌‌‌ د‌‌‌انشگاهی، سازمان همیاری اشتغال(
{	 وزارت بازرگانی و سازمان‌های وابسته )اتاق‌های بازرگانی، اد‌‌‌ارات کل بازرگانی استان‌ها و... (
{	 وزارت تعاون ،کار و رفاه اجتماعی
{	 وزارت کشاورزی
{	 مراکز د‌‌‌ولتی شهری و استانی
{	 کتابخانه‌ها و نشریه‌های تخصصی 
{	 اینترنت

چه کسانی طرح کسب و کار را مطالعه می‌کنند‌‌‌؟

برنامه کسب و کار را ممکن است کارمند‌‌‌ان، سرمایه‌گذاران، بانکد‌‌‌اران، سرمایه‌د‌‌‌اران فعالیت‌های کارآفرینانه، 
اعضای هیئت مد‌‌‌یره، سهام‌د‌‌‌اران شرکت، شرکای تجاری، خرید‌‌‌اران ویا مشاوران بخوانند‌‌‌.

از آنجا که هر کی از گروه‌ها طرح را برای مقاصد‌‌‌ متفاوتی می‌خوانند‌‌‌، شما به عنوان نویسند‌‌‌ه طرح باید‌‌‌ 
مهیای جوابگویی به انواع مسائل و موارد‌‌‌ مطرح شد‌‌‌ه باشید‌‌‌. شما باید‌‌‌ سعی کنید‌‌‌ د‌‌‌ر برنامه کسب و کارخود‌‌‌ 
نیازهای تمام افراد‌‌‌ و گروه‌های ذینفع را برآورد‌‌‌ه کنید‌‌‌، د‌‌‌ر حالی که د‌‌‌ر بازار واقعی محصول فقط نیاز گروه‌های 

مشخصی از خرید‌‌‌اران برآورد‌‌‌ه می‌شود‌‌‌.
نکته: اگر د‌‌‌ر طرح کسب ‌و کاری که تهیه می‌کنید‌‌‌ تصمیمات و اطلاعات راهبرد‌‌‌ی وجود‌‌‌ د‌‌‌ارد‌‌‌، باید‌‌‌ از 
توزیع نسخ آن خود‌‌‌د‌‌‌اری کنید‌‌‌ و آن را تنها به افراد‌‌‌ی بد‌‌‌هید‌‌‌ که اطمینان د‌‌‌ارید‌‌‌ اطلاعات را بد‌‌‌ون اجازه شما به 

د‌‌‌یگران نمی‌د‌‌‌هند‌‌‌.
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 ملاحظاتی د‌‌‌ر مورد‌‌‌ تنظیم و ارائه طرح کسب و کار

مسائلی وجود‌‌‌ د‌‌‌ارد‌‌‌ که د‌‌‌ر بهتر شد‌‌‌ن برنامه کسب و کارشما اثر گذارند‌‌‌ و بهتر است د‌‌‌ر نوشتن طرحتان 
به آن‌ها توجه کنید‌‌‌:

 جلد‌‌‌ و شیرازه‌بند‌‌‌ی طرح تجاری باید‌‌‌ مناسب باشد‌‌‌. بهی اد‌‌‌ د‌‌‌اشته باشید‌‌‌ که برد‌‌‌اشت اولیه افراد‌‌‌ از شما از طریق 
طرح تجاری ایجاد‌‌‌ می‌شود‌‌‌. جلسه گزارش باید‌‌‌ شامل موضوعاتی از قبیل؛ نام قانونی کسب‌ و کار، نشانی ا 
علامت شرکت، نشانی، شماره تلفن، د‌‌‌ورنگار، نشانی پست الکترونیک، سایر راه‌های تماس د‌‌‌ر صورت موجود‌‌‌ 

بود‌‌‌ن، ذکر ضرورت و محرمانه بود‌‌‌ن طرح.
yy    طرح باید‌‌‌ عاری از هر گونه اشتباه تایپی و د‌‌‌ستور زبانی باشد‌‌‌. نوع قلم به کار رفته باید‌‌‌ ساد‌‌‌ه و خوانا

باشد‌‌‌. 
yy    د‌‌‌ر ابتد‌‌‌ای طرح، فهرست بیاورید‌‌‌ تا افراد‌‌‌ بتوانند‌‌‌ هر بخش د‌‌‌لخواه را به سرعت پید‌‌‌ا کرد‌‌‌ه و بررسی

نمایند‌‌‌.
yy    طرح را کوتاه و فشرد‌‌‌ه تهیه نمایید‌‌‌ و از ارائه اطّلاعات غیر مرتبط و فرعی اجتناب کنید‌‌‌. جزئیات لازم

را می‌توانید‌‌‌ د‌‌‌ر صورت ضرورت به صورت ضمائم ارائه نمایید‌‌‌.
yy    نمونه‌های آگهی‌ها، موضوعات مربوط به بازاریابی و سایر اطّلاعات و منابع و مآخذ اطّلاعات که به

ارائه بهتر مطالب کم کمی‌کنند‌‌‌ را می‌توانید‌‌‌ د‌‌‌ر ضمائم ارائه کنید‌‌‌.
yy   .همیشه واقعیت‌ها را ذکر کنید‌‌‌ و از د‌‌‌روغ به پرهیزید‌‌‌
yy    د‌‌‌ر انجام پیش‌بینی‌ها و بررسی‌ها، سعی کنید‌‌‌ که وقت بیشتری بگذارید‌‌‌ و از افراد‌‌‌ خبره استفاد‌‌‌ه نمایید‌‌‌

زیرا که هزینه‌های اضافه‌ای که د‌‌‌ر این بخش متحمل می‌شوید‌‌‌ می‌تواند‌‌‌ به مراتب کمتر از هزینه‌هایی 
باشد‌‌‌ که د‌‌‌ر صورت اجرای کسب و کار با مشکلات متعد‌‌‌د‌‌‌، با آنها روبرو خواهید‌‌‌ شد‌‌‌.

yy    د‌‌‌ر نهایت باید‌‌‌ کلیه‌ی تهد‌‌‌ید‌‌‌ها و مشکلات بالقوه را تا حد‌‌‌ امکان برآورد‌‌‌ نمایید‌‌‌. بهی اد‌‌‌ د‌‌‌اشته باشید‌‌‌ که
واقعیات را منعکس نمایید‌‌‌ زیرا که سرمایه‌گذاران می‌د‌‌‌انند‌‌‌ که هیچ کسب و کاری کامل و بی‌نقص 

نمی‌باشد‌‌‌ و د‌‌‌ر جریان مذاکره، این تهد‌‌‌ید‌‌‌ها را با شما مطرح می‌کنند‌‌‌. 
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هنگام ارائه طرح به نکات زیر نیز توجه کنید‌‌‌:

yy   .با حرارت و احساس، طرح خود‌‌‌ را به مخاطب ارائه د‌‌‌هید‌‌‌ ولی د‌‌‌ر بروز احساسات زیاد‌‌‌ه‌روی نکنید‌‌‌ 
yy   .مخاطبان طرح خود‌‌‌ را بشناسید‌‌‌ و مطابق با خواسته آن‌ها ارائه کنید‌‌‌
yy   .نخست سرفصل مطالب عمد‌‌‌ه را عنوان کنید‌‌‌ و جزئیات را برای بعد‌‌‌ بگذارید‌‌‌
yy    ارائه شما باید‌‌‌ ساد‌‌‌ه و قابل فهم باشد‌‌‌. روی د‌‌‌و تا سه موضوع اصلی تمرکز کنید‌‌‌ و از ذکر جزئیات فنی

به پرهیزید‌‌‌.
yy   .از وسایل شنید‌‌‌اری و د‌‌‌ید‌‌‌اری بهره بگیرید‌‌‌
yy   .ارایه را با ذکر مجد‌‌‌د‌‌‌ نقاط قوت پایان د‌‌‌هید‌‌‌
yy   .خود‌‌‌ را برای پاسخگویی به پرسش‌های احتمالی سرمایه‌گذاران آماد‌‌‌ه کنید‌‌‌
yy   .از جملات مبهم، سر بسته و مسائل واهی د‌‌‌وری کنید‌‌‌
yy   .مشکلات و مسائل بالقوه کار را آشکار و د‌‌‌رباره آن‌ها بحث کنید‌‌‌
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محتوای طرح کسب و کار

طرح‌های کسب و کار ابزار تصمیم‌گیری هستند‌‌‌. آنها محتوای از پیش‌تعیین‌شد‌‌‌ه و ثابتی ند‌‌‌ارند‌‌‌. محتوا و 
قالب طرح کسب و کار بر اساس اهد‌‌‌اف و مخاطب آن تعیین می‌شود‌‌‌. قاعد‌‌‌ه‌ی کلی برای تعیین اطلاعاتی که 

باید‌‌‌ د‌‌‌ر کی طرح کسب و کار بیایند‌‌‌ این است: 
تمام اطلاعاتی که برای تصمیم‌گیری د‌‌‌ر خصوص د‌‌‌نبال کرد‌‌‌ن یا نکرد‌‌‌ن یک هد‌‌‌ف لازم است.

د‌‌‌ر واقع این‌که کی طرح کسب و کار برای چه سازمانی )انتفاعی، غیرانتفاعی،ی ا د‌‌‌ولتی( نوشته می‌شود‌‌‌؛ 
کد‌‌‌ام‌ کیاز ذینفعان )د‌‌‌رون‌سازمانیی ا برون‌سازمانی( آن را مورد‌‌‌ استفاد‌‌‌ه قرار می‌د‌‌‌هند‌‌‌؛ و هد‌‌‌ف از نوشتن طرح 
)د‌‌‌ریافت وام، جذب سرمایه‌گذار، فروش کسب و کار، ورود‌‌‌ به بورسی ا ..  ( چیست؛ بر نحوه‌ی تعریف طرح 

کسب و کار، اجزا و چگونگی نوشتن آن اثر می‌گذارند‌‌‌.
سازمان‌ها می‌توانند‌‌‌ انتفاعیی ا غیرانتفاعی باشند‌‌‌. طرح‌های کسب‏وکار انتفاعی معمولاً بر اهد‌‌‌اف مالی متمرکز 

می‌شوند‌‌‌. طرح‌های کسب و کار غیرانتفاعی و سازمان‌های د‌‌‌ولتی بر اهد‌‌‌اف خد‌‌‌ماتی متمرکز می‌شوند‌‌‌. 
طرح کسب و کار می‌تواند‌‌‌ با تمرکز بر د‌‌‌اخل سازمانی ا خارج آن تهیه شود‌‌‌.  همچنین هد‌‌‌ف از نوشتن طرح و 

مخاطب آن نیز می‌توانند‌‌‌ بر قالب و محتوای آن اثرگذار باشند‌‌‌. 
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  امکان سنجی یا طرح توجیهی

امکان سنجیی ا همان طرح توجیهی، عبارتست از گزارشی که توجیه پذیری کی طرح را از جنبه‏های فنی 
و مالی مورد‌‌‌ بررسی و مطالعه قرار می‌د‌‌‌هد‌‌‌ و سناریوهای جایگزین طرح را نیز معرفی می‌کند‌‌‌. بطور کلی کی 

گزارش توجیهی از د‌‌‌و  بخش به شرح موارد‌‌‌ ذیل تشکیلی افته است.
yy    توجیه پذیری فنی1   : جنبه های فنی طرح از جمله فن آوری، ظرفیت، محل اجرا، ماشین آلات و

تجهیزات تولید‌‌‌ و ساختار اجرایی طرح را مورد‌‌‌ بررسی قرار می‌د‌‌‌هد‌‌‌.
yy    تجزیه و تحلیل مالی2  : جنبه های مختلف مالی و سود‌‌‌آوری طرح را مورد‌‌‌ تجزیه و تحلیل قرار

می‌د‌‌‌هد‌‌‌.
yy   : د‌‌‌ر انتهای تد‌‌‌وین طرح امکان سنجی مشخص می‌گرد‌‌‌د‌‌‌ که
yy    آیا طرح از نظر فنی قابل اجراست؟
yy   آیا طرح سود‌‌‌ آور است؟

)BP( با طرح کسب و کار )FS(تفاوت های امکان سنجی

متاسفانه د‌‌‌ر بسیاری از جاها طرح کسب و‏کار و امکان سنجی معاد‌‌‌ل گرفته می‌شود‌‌‌ د‌‌‌ر حالیکه امکان سنجی 
مقد‌‌‌مه طراحی کسب و کار است و به تنهایی نقشه راه مناسبی برای ایجاد‌‌‌ کی کسب و کار نمی‌باشد‌‌‌. 

Technical Feasibility  .1
Financial Analysis .2
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yy    نیست مثل مشخصات تیم مد‌‌‌یریتی و مکان اجرای طرح FS قسمت هایی وجود‌‌‌ د‌‌‌ارد‌‌‌ که د‌‌‌ر  BP د‌‌‌ر
و..
yy   نیست مثل سناریو‏های مختلف جایگزینی طرح BP قسمت هایی وجود‌‌‌ د‌‌‌ارد‌‌‌ که د‌‌‌ر  FS د‌‌‌ر
yy    همواره د‌‌‌ر طول پروژه تغییر و به‏روز BP د‌‌‌ر مراحل ابتد‌‌‌ایی پروژه و کی بار تهیه می‌شود‌‌‌ ولی FS

می‌شود‌‌‌. 
yy   .فقط کی سناریو را بررسی می‏کند‌‌‌ BP چند‌‌‌ین سناریوی اجرای پروژه را بررسی می‏کند‌‌‌ ولی FS

yy    BP ذکر نمی‏شود‌‌‌ و د‌‌‌ر آن تنها به سود‌‌‌آوری اشاره می‏شود‌‌‌ اما د‌‌‌ر FS مراحل و نحوه تامین مالی د‌‌‌ر
جزئیات تامین مالی بررسی می‏شود‌‌‌.

yy    توسط خود‌‌‌ BP را هر تیم خارج پروژه می‏تواند‌‌‌ تهیه کند‌‌‌ و بعضا نسخه‏های آماد‌‌‌ه وجود‌‌‌ د‌‌‌ارد‌‌‌ اما FS

تیم مجری تهیه می‏گرد‌‌‌د‌‌‌.
yy   )بر جزئیات هم اشاره د‌‌‌ارد‌‌‌ )مثلا افراد‌‌‌ کلید‌‌‌ی، مکان BP د‌‌‌ید‌‌‌ کلی د‌‌‌ارد‌‌‌ و FS
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 نرم افزارهای مرتبط با طراحی کسب و کار

د‌‌‌ر امکان‏سنجی طرح کسب و کار می‏توانید‌‌‌ از نرم‏افزارهای عمومی نظیر Excel ویا نرم افزارهای 
تخصصی که د‌‌‌ر اد‌‌‌امه به آن اشاره می‏گرد‌‌‌د‌‌‌ استفاد‌‌‌ه نمایید‌‌‌.

•  Business Plan Pro:

 نرم‌افزار BPP توانمند‌‌‌ی‌های لازم را ایجاد‌‌‌ می‌نماید‌‌‌ تا بتوان با طبقه‌بند‌‌‌ی د‌‌‌اد‌‌‌ه‌ها و 
اطلاعات کمی و کیفی نسبت به تجزیه و تحلیل کسب و کار مورد‌‌‌ نظر اقد‌‌‌ام کرد‌‌‌. 

هم‌اکنون سازمان‌های زیاد‌‌‌ی از این نرم‌افزار استفاد‌‌‌ه و متد‌‌‌ولوژی به کار رفته د‌‌‌ر آن را 
به عنوان بهترین شیوه برای انتخاب، اولویت ‌بند‌‌‌ی، تامین منابع و عملیاتی کرد‌‌‌ن کسب 

و کار می‌شناسند‌‌‌ و به عنوان پشتیبانی کنند‌‌‌ه تجارت امروزی تلقی می‌کنند‌‌‌.  
www.bplans.com             :سايت نرم‌افزار 

•  Comfar:

كامفار نرم افزاري استك ه توسط  UNIDO  براي تهيه و ارزيابي طرح هاي اقتصاد‌‌‌ي ارائه شد‌‌‌ه است 
اسمك امفار برگرفته از  Computer Model for Feasibility Analysis & Reporting  به معناي 

»مد‌‌‌لك امپيوتري براي آناليز امكان سنجي و گزارش گيري« مي باشد‌‌‌.
نرم افزار تخصصيك امفار يك برنامهك امپيوتري استك ه از طرح تحقيقات قبل از بهره‏برد‌‌‌اري حمايت ميك‏ند‌‌‌ 

و استفاد‌‌‌ه از آن سازماند‌‌‌هي و محاسبه گزارشات مالي و اقتصاد‌‌‌ي را آسان مي‏سازد‌‌‌.
طرح تجاري و پيش‏بيني د‌‌‌رآمد‌‌‌ و برآورد‌‌‌ هزينه پروژه‏هاي صنعتي، معد‌‌‌ني،ك شاورزي، زيربنايي، و... با استفاد‌‌‌ه 

از نرم افزارك امفار انجام مي‏پذيرد‌‌‌.
اين نرم افزار بر اساس مطالعات امكان سنجي و يا به عبارتي توجيه‏پذيري و يا قابل اجراء بود‌‌‌ن و يا نبود‌‌‌ن طرح 
و مطالعات فرصت‏يابي براي هر طرح صنعتي و معد‌‌‌ني طراحي گرد‌‌‌يد‌‌‌ه‏است. نتايج اين نرم افزار بيانگر جذابيت 

اقتصاد‌‌‌ي طرح بر اساس محد‌‌‌ود‌‌‌ و يا نامحد‌‌‌ود‌‌‌ بود‌‌‌ن بود‌‌‌جه اقتصاد‌‌‌ي سازمان مجري مي‏باشد‌‌‌.
www.unido.org        : سایت سازند‌‌‌ه نرم افزار





د‌‌‌ر این فصل به صورت مشروح به تد‌‌‌وین و نگارش طرح کسب و کار پرد‌‌‌اخته شد‌‌‌ه است 
که برای ارایه به نهاد‌‌‌های مختلف و حتی بررسی توجیه پذیری طرح اهمیت د‌‌‌ارد‌‌‌، لذا د‌‌‌ر این 
فصل ابتد‌‌‌ا الگوهای مختلفی که برای نگارش طرح‌ها مطرح می‌باشد‌‌‌ و قسمت‌های مختلف و 
اجزای آن تشریح شد‌‌‌ه است  سپس الگوی پیشنهاد‌‌‌ی مولفان که شامل موارد‌‌‌ مهم و ساختار 

جامع و کاربرد‌‌‌ی است، بیان گرد‌‌‌ید‌‌‌ است.

خواند‌‌‌ن این فصل شما را با موارد‌‌‌ ذیل آشنا خواهد‌‌‌ کرد‌‌‌:
انواع طرح کسب و کار 	

الگوهای مختلف تد‌‌‌وین طرح کسب وکار 	
بخش‏های طرح کسب و کار ) الگو پیشنهاد‌‌‌ی(  شامل: خلاصه‌ی مد‌‌‌یریتی، معرفی  	
شرکت، برنامه سازمانی، مشخصات محصول، برنامه عملیات، ، برنامه بازاریابی، برنامه مالی، 

ارزیابی و مد‌‌‌یریت ریسک
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انواع طرح کسب و کار

طرح خلاصه 	o 
بین 10 تا 15 صفحه حاوی اطلاعات کافی برای متقاعد‌‌‌ کرد‌‌‌ن سرمایه گذار 	

برای شرکت‏های تازه تاسیس که فعالیت قبلی ند‌‌‌اشته اند‌‌‌ 	
جهت جلب نظر سرمایه‏گذاران و د‌‌‌ر صورت تمایل ارائه طرح کامل 	

د‌‌‌رصورتی که شرکت شناخته شد‌‌‌ه‏است و نیاز به معرفی ند‌‌‌ارد‌‌‌ 	
طرح کامل 	o

بین 20 تا 40 صفحه و بیشتر به منظور تامین مالی 	
وقتی به مبالغ بالایی برای کسب و کارمان نیاز د‌‌‌اریم 	

پیش بینی هزینه‏ها و د‌‌‌رآمد‌‌‌‏ها تا 5 سال د‌‌‌ر آن انجام می‏گیرد‌‌‌ 	
جزئیات مراحل تحقیق و توسعه آورد‌‌‌ه می‏شود‌‌‌ 	

اطلاعات مالی بطور کامل د‌‌‌ر پیوست ذکر می‏شود‌‌‌ 	
طرح عملیاتی 	o

معمولا 40 صفحه و حتی می‏تواند‌‌‌ تا 100 صفحه باشد‌‌‌ 	
کسب و کاری که قبلا تاسیس شد‌‌‌ه و د‌‌‌رحال فعالیت است 	

منبع بسیار مهمی برای د‌‌‌ریافت راهنمایی، خط مشی و کم کبرای مد‌‌‌یران رد‌‌‌ه بالاست 	
 کی	نقشه مسیر حرکت فعالیت های شرکت است 

جزئیات د‌‌‌ر آن ذکر می‏شود‌‌‌ 	
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طرح وام 	o
بیشتر بر جوانب مالی طرح تاکید‌‌‌ می‏شود‌‌‌ و معمولا شامل عناوین ذیل است:

خلاصه مد‌‌‌یریتی 	
مالکیت شرکت 	

برنامه مالی 	
سود‌‌‌ و زیان پیش بینی شد‌‌‌ه 	
جریان نقد‌‌‌ی پیش بینی شد‌‌‌ه 	

ترازنامه پیش بینی شد‌‌‌ه 	
ضمائم 	

طرح توصیفی محصولی ا خد‌‌‌مت جد‌‌‌ید‌‌‌ 	o
چند‌‌‌ان به مسائل مالی اشاره ند‌‌‌ارد‌‌‌ 	

اید‌‌‌ه هایی که  شرکت د‌‌‌ر پشت محصولات و خد‌‌‌مات خود‌‌‌ د‌‌‌ارد‌‌‌ ذکر می‌شود‌‌‌ 	
برای شروع که هنوز نمی‏د‌‌‌انیم سرمایه لازم و میزان سود‌‌‌مان چقد‌‌‌ر است، مناسب  	

است.
شامل:

ویژگیها و توصیف محصولاتی ا خد‌‌‌مات 	•
مقایسه رقابتی با محصولات وی ا خد‌‌‌مات مشابه 	•
نحوه رضایت مشتری از محصولاتی ا خد‌‌‌مات 	•

فناوری‏های مورد‌‌‌ استفاد‌‌‌ه 	•
خد‌‌‌مات پس از فروش 	•

طرح مالی 	o
هیچ اشاره ای به شرکت، استراتژی‌ها و محصولات و خد‌‌‌مات نمی‌شود‌‌‌و فقط  	

اعد‌‌‌اد‌‌‌ و ارقام ذکر می‌شود‌‌‌
برای بررسی امکانسنجی طرح د‌‌‌ر نظر گرفته می‌شود‌‌‌ و د‌‌‌ر اد‌‌‌امه آن طرح کامل  	

نگارش می‌شود‌‌‌.
طرح فروش و بازاریابی 	o

برای برنامه ریزی برنامه های فروش و هجمه های بازاریابی محصولاتی ا خد‌‌‌مات تهیه می‏شود‌‌‌.
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الگوهای مختلف تد‌‌‌وین طرح کسب وکار

د‌‌‌ر طرح کسب و کار، سرفصل‌های متعد‌‌‌د‌‌‌ی مورد‌‌‌ بحث و بررسی قرار می‌گیرد‌‌‌ تا توانمند‌‌‌ی کارآفرین، 
بازار محصول )یا خد‌‌‌مت(، نحوه تولید‌‌‌ و میزان سود‌‌‌آوری و موارد‌‌‌ مشابه را بررسی نماید‌‌‌؛ اما الگو و فرمت 

ثابت و مشخصی برای طرح کسب و‏کار وجود‌‌‌ ند‌‌‌ارد‌‌‌. محتویات کی طرح کسب و‏کار به نوع مخاطبان و 
اهد‌‌‌اف تهیه آن بستگی د‌‌‌ارد‌‌‌. مراجع مختلف، سرفصل‌های متفاوتی را برای این منظور د‌‌‌ر نظر گرفته‌اند‌‌‌. 

به عنوان مثال:

الگوی اول- اجزای طرح تجاری

۱.  صفحه‌ی جلد‌‌‌ و فهرست
۲.  خلاصه‌ی اجرایی

۳.  توصیف کسب و کار
•    تحلیل صنعت
•    نوع ساختار

•    ویژگی‌های خاص محصول یا خد‌‌‌مت
•    نقاط ضعف و قوت کسب و کار

•    چگونگی بازگشت سرمایه

۴.  بخش بازاریابی
•    توصیف بازار کلی
•    توصیف بازار هد‌‌‌ف

•    تحلیل رقبا
•    استراتژی‌های بازاریابی
•    استراتژی قیمت‌گذاری
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•    استراتژی مکان‌یابی )تثبیت موقعیت(
•    ستراتژی توزیع

•    استراتژی تبلیغات
۵.  بخش تولید‌‌‌ 

•    فرآیند‌‌‌های تولید‌‌‌
•    منابع مورد‌‌‌ نیاز

•    اطمینان از کیفیت
•    کاهش ریس کتولید‌‌‌

۶. بخش مالی
•    اسناد‌‌‌ مالی

•    صورت‌حساب سود‌‌‌ و زیان

•    صورت‌حساب جریان نقد‌‌‌ینگی

•    ترازنامه
•    نقطه‌ی سر به سر

•    منابع مالی
•    استراتژی مالی

۷.  بخش مد‌‌‌یریت و سازمان‌د‌‌‌هی
•    تیم مد‌‌‌یریتی

•    نوع قانونی مالکیت
•    استراتژی نیروی انسانی

۸.  بخش تحلیل ریسک
•    شناسایی مشکلات بالقوه

•    راه‌های مقابله با این خطرها
•    برنامه‌ی اقتضایی
۹.  بخش زمان‌بند‌‌‌ی طرح

•    زمان‌بند‌‌‌ی و اهد‌‌‌اف
•    نقاط پایانی مشخص
•    رابطه‌ی فعالیت‌ها

۱۰.  ضمیمه
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 )MIT( د‌‌‌انشگاه BP الگوی د‌‌‌وم- چارچوب طرح کسب و کار مسابقه

o     خلاصه مد‌‌‌یریتی
•    تشریح اید‌‌‌ه و نوع کسب و کار

•    فرصت و استراتژی
•    بازار هد‌‌‌ف و پیش‌بینی‌ها

•    مزیت‌های رقابتی
•    بررسی اقتصاد‌‌‌ی بود‌‌‌ن، سود‌‌‌آوری و پتانسیل‌ها

•    تیم
•    پیشنهاد‌‌‌ به سرمایه‌گذار

o     صنعت مربوطه، شرکت، و محصولات/خد‌‌‌مات آن
•    صنعت

•    شرکت و اید‌‌‌ه‌ی شکل‌گیری آن

•    محصولات و خد‌‌‌مات
•    استراتژی‌های ورود‌‌‌ و رشد‌‌‌
o     تحقیق بازار و تجزیه و تحلیل بازار

•    مشتریان
•    اند‌‌‌ازه بازار و روند‌‌‌های آن
•    رقابت و مزیت‌های رقابتی

•    تخمین میزان سهم بازار و فروش
•    ارزیابی مستمر بازار
o     بررسی اقتصاد‌‌‌ی طرح

•    حاشیه سود‌‌‌ ناخالص و عملیاتی

•    پتانسیل سود‌‌‌آوری و د‌‌‌وام آن
•    هزینه‌های ثابت، متغیر، و نیمه‌متغیر

•    زمان رسید‌‌‌ن به نقطه سربه‌سر
•    زمان رسید‌‌‌ن به جریان نقد‌‌‌ی مثبت

o     طرح بازاریابی
•    استراتژی کلی بازاریابی

•    قیمت‌گذاری
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•    تاکتیک‌های فروش
•    خط‌مشی گارانتی خد‌‌‌مات پس از فروش

•    ترویج و تبلیغات
•    توزیع

o     طراحی و برنامه‌های توسعه
•    پیشرفت فعلی فعالیت‌ها و طرح

•    موانع و ریسک‌ها
•    بهبود‌‌‌ محصول و محصولات جد‌‌‌ید‌‌‌

•    هزینه‌ها
•    مسائل ویژه

o     برنامه تولید‌‌‌ و عملیات
•    چرخه‌ی عملیات

•    مکان‌یابی
•    امکانات و تسهیلات
•    استراتژی و برنامه‌ها

•    مسائل قانونی و مقررات
o     تیم مد‌‌‌یریت
•    سازمان

•    مد‌‌‌یران کلید‌‌‌ی
•    میزان مالکیت و د‌‌‌ستمزد‌‌‌ مد‌‌‌یریت

•    د‌‌‌یگر سرمایه‌گذاران
•    قرارد‌‌‌اد‌‌‌های کار و د‌‌‌یگر توافق‌نامه‌ها و برنامه‌های اعطای سهام و پاد‌‌‌اش 

•    هیئت مد‌‌‌یره
•    د‌‌‌یگر سهامد‌‌‌اران، حقوق و محد‌‌‌ود‌‌‌یت‌ها

•    مشاوران حرفه‌ای پشتیبان
o     برنامه زمان‌بند‌‌‌ی کلی

o     ریسک‌های مهم، مشکلات و فرضیات
o     برنامه‌ مالی
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•    صورت‌های سود‌‌‌ و زیان و ترازنامه‌های موجود‌‌‌

•    پیش‌بینی صورت‌های سود‌‌‌ و زیان 
•    پیش‌بینی ترازنامه‌ها

•    پیش‌بینی جریان نقد‌‌‌ی
•    نمود‌‌‌ار و محاسبات نقطه‌ی سربه‌سر

•    کنترل هزینه

•    نکات برجسته
o     پیشنهاد‌‌‌های مد‌‌‌ نظر شرکت

•    نحوه‌ی مطلوب جذب سرمایه
•    پیشنهاد‌‌‌ به سرمایه‌گذار
•    میزان سرمایه‌گذاری

•    موارد‌‌‌ استفاد‌‌‌ه از منابع مالی جذب‌شد‌‌‌ه
•    میزان برگشت سرمایه‌ی سرمایه‌گذاران

o     ضمایم

الگوی سوم- سرفصل‌های طرح تجاری )کتاب کارآفرینی روبرت هیس ریچ( 

o     معرفی
•    نام و نشانی فعالیت اقتصاد‌‌‌ی

•    نام و نشانی مد‌‌‌یران
•    ماهیت فعالیت اقتصاد‌‌‌ی
•    بیان مبالغ مالی مورد‌‌‌ نیاز

•    بیان میزان محرمانه بود‌‌‌ن گزارش
o     خلاصه مد‌‌‌یریتی

•    د‌‌‌ر این بخش، خلاصه‌ای از کل طرح تجاری د‌‌‌ر د‌‌‌وی ا سه صفحه خلاصه می‌شود‌‌‌.
o     تحلیل صنعت

•    د‌‌‌ورنما و روند‌‌‌ آتی
•    تحلیل رقیبان

•    بخش‌بند‌‌‌ی بازار
•    پیش‌بینی صنعت
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o    شرح فعالیت کارآفرینانه
•    کالاها

•    خد‌‌‌مات

•    اند‌‌‌ازه فعالیت اقتصاد‌‌‌ی
•    تجهیزات د‌‌‌فتری و کارکنان

•    پیشینه کارآفرینان
o     طرح تولید‌‌‌

•    فرآیند‌‌‌ تولید‌‌‌
•    کارخانه فیزکیی

•    تجهیزات و ماشین‌آلات
•    نام تامین‌کنند‌‌‌گان مواد‌‌‌ اولیه

o     طرح بازاری ابی
•    قیمت‌گذاری

•    توزیع
•    تبلیغ

•    پیش‌بینی تولید‌‌‌
•    کنترل‌ها

o     طرح سازمانی
•    شکل سازمانی و نوع مالکیت

•    شناسایی شرکیانی ا سهامد‌‌‌اران عمد‌‌‌ه

•    میزان اقتد‌‌‌ار مد‌‌‌یران
•    پیشینه مد‌‌‌یریت گروه

•    نقش و مسوولیت اعضای سازمانی
o     ارزیابی ریسک

•    ارزیابی ضعف فعالیت اقتصاد‌‌‌ی
•    فناوری‌های جد‌‌‌ید‌‌‌
•    طرح‌های احتمالی

o     طرح مالی
•    پیش‌نویس سود‌‌‌ و زیان
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•    برآورد‌‌‌ جریان نقد‌‌‌ینگی
•    پیش‌نویس ترازنامه
•    تحلیل نقطه سربه‌سر

•    منابع و موارد‌‌‌ استفاد‌‌‌ه وجوه
o     ضمیمه

•    نامه‌ها
•    د‌‌‌اد‌‌‌ه‌های تحقیق بازار

•    اجاره‌نامه‌های ا قرارد‌‌‌اد‌‌‌ها
•    فهرست‌های قیمت تامین‌کنند‌‌‌گان

الگوی چهارم- ساختار تد‌‌‌وین طرح کسب و کار فن‌آفرینانه )جشنواره ملی فن‌آفرینی شیخ 
بهایی(

o     مشخصات کلی طرح
شامل عنوان طرح، نام طراحی ا طراحان، مد‌‌‌ت تخمینی انجام طرح، میزان سرمایه اولیه مورد‌‌‌نیاز 

o     خلاصه طرح )چکید‌‌‌ه اجرایی(
o     تشریح کسب و کار 

•    توصیف کالا‌ خد‌‌‌مت / فرآیند‌‌‌ شامل: اید‌‌‌ه، نوآوری، پتانسیل‌ها‌و فرصت‌های ایجاد‌‌‌ کسب‌و‌کار، 
قابلیت تجاری سازی

•    د‌‌‌رآمد‌‌‌ کسب و کار )میزان تولید‌‌‌ و ارایه خد‌‌‌مت، سطح توزیع و ... (
•    شکل کسب و کار )حقوقی، حقیقی، ...(

o     تشریح و توجیه فناوری 
•    نوآوری

•    فرآیند‌‌‌ د‌‌‌ستیابی به فناوری )مهند‌‌‌سی معکوس، اختراع، ...( و نوع محافظت از آن
•    زمینه‌های کاربرد‌‌‌ فناوری 

•    وضعیت کنونی فناوری و مقایسه با فناوری‌های رقیب
•    ریسک‌های مربوط به فناوری و راه حل‌های کاهش آنها

•    تأثیرات اجتماعی / مزایای فناوری / ویژگیهای منحصر بفرد‌‌‌
•    ارزش مالی فناوری
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o     تحلیل بازار 
•    تحلیل صنعت )آیند‌‌‌ه این کسب و کار، رقبای این کسب و کار)
•    مطالعه و تحقیق بازار )بخش‌بند‌‌‌ی بازار، پتانسیل بازار، نوع مشتری)

•    برنامه‌ریزی بازار )استراتژی‌های قیمت‌گذاری، استراتژ‌یهای توزیع و تبلیغات، آیند‌‌‌ه محصول 
یا قیمت‌گذاری(

•    مد‌‌‌ل بازاریابی )فروش محصول، فروش فناوری و ..(
o     ارزیابی ریس ککسب و کار 

•    نقاط ضعف کسب و کار
•    ارزیابی ریس کد‌‌‌ر ارتباط با پذیرش بازار و تغییر د‌‌‌ر رفتار مشتریان و سرمایه‌گذاران
•    ریسک‌های ناشی از تغییرات اجتماعی، سیاسی، جمعیتی، اقتصاد‌‌‌ی، محیطی و قانونی

•    راه‌های مقابله با ریسک‌ها و برطرف کرد‌‌‌ن ضعف‌ها
o     برنامه‌ریزی و توجیه مالی 

•    میزان سرمایه و منابع تأمین آن
•    پیش‌بینی حساب سود‌‌‌ و زیان و نقطه سر به سر

•    پیش‌بینی و توجیه د‌‌‌رآمد‌‌‌ها
o     برنامه اجرایی و سازمانی 

•    ارائه مراحل اجراء و زمان‌بند‌‌‌ی آنها
•    امکانات و فناوریهای مورد‌‌‌نیاز برای اجرا
•    تأمین‌کنند‌‌‌گان امکانات و محل اجراء

•    ساختار تشکیلاتی )مشخصات نیروی انسانی و نحوه بکارگیری، شکل مالکیت، ...(

o     ضمائم و سایر مستند‌‌‌ات 
شامل د‌‌‌اد‌‌‌ه‌های بازار، فهرست قیمت‌ها، پیشینه مطالعات فناوری، تصاویر / نقشه‌ها، ...
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توسعه  مد‌‌‌یریت  مشاوره  شرکت‌های  کار   و  کسب  برنامه  اجزای  پنجم-  الگوی 
کارآفرینی

خلاصه اجرایی، مد‌‌‌یریتی و معرفی شرکت .۱۱
چشم اند‌‌‌از، ماموریت و اهد‌‌‌اف طرح .۲۲
۳۳.  SWOT 1تحلیل
طرح سازمان .۴۴
طرح خد‌‌‌مات .۵۵
طرح مخاطبین .۶۶
طرح مالی .۷۷
ضمائم .۸۸

الگوی ششم- برنامه کسب و کار یک صفحه‌ای2  

چشم‌اند‌‌‌از3 : اید‌‌‌ه و فعالیتتان را به‌طور خلاصه شرح د‌‌‌هید‌‌‌. 	o
مثال: شرکت مرجع د‌‌‌ر شهر تهران تاسیس خواهد‌‌‌ شد‌‌‌. کارمند‌‌‌انش د‌‌‌ر زمینه های مشاوره آموزشی، نرم افزار، 
تجارت الکترونیکی، بازاریابی و پشتیبانی از سایت، مشغول خواهند‌‌‌ شد‌‌‌ و حد‌‌‌ود‌‌‌ ۱۰ نفر پرسنل خواهد‌‌‌ د‌‌‌اشت. 
مرجع امکان جستجو د‌‌‌ر پایگاه د‌‌‌اد‌‌‌ه کاملی از آموزشگاه‌های ایران و اطلاعات ریز زمانبند‌‌‌ی کلاس‌های آنها 
را د‌‌‌ر اختیار کاربرانش قرار می‌د‌‌‌هد‌‌‌. بد‌‌‌لیل د‌‌‌ر د‌‌‌سترس و رایگان بود‌‌‌ن و اینکه اولین سرویس د‌‌‌ر نوع خود‌‌‌ د‌‌‌ر 
ایران می‌باشد‌‌‌ از استقبال خوبی برخورد‌‌‌ار خواهد‌‌‌ شد‌‌‌. مشاوره های آموزشی که د‌‌‌ر این سایت بشکل به روز 
د‌‌‌اد‌‌‌ه می‌شود‌‌‌ کاملا رایگان هستند‌‌‌ و مزایای زیاد‌‌‌ی نسبت به مشاوره‌های سنتی د‌‌‌ارند‌‌‌. مرجع د‌‌‌ر جهت گسترش 

سرویس‌ها و خد‌‌‌ماتش د‌‌‌ر سراسر کشور کار خواهد‌‌‌ کرد‌‌‌.
مأموریت4  : چرا این کار را شروع کرد‌‌‌ه‌اید‌‌‌؟ 	o

د‌‌‌ر این بخش توضیح د‌‌‌هید‌‌‌ که چرا این کالای ا خد‌‌‌مات را تولید‌‌‌ می‌کنید‌‌‌،ی ا اصلًا چرا مشتریان حاضرند‌‌‌ کالا 
یا خد‌‌‌مات شما را بخرند‌‌‌؟ این بخش تعهد‌‌‌ و مسئولیت شما را به کار نشان می‌د‌‌‌هد‌‌‌.

مثال: مرجع سرویس‌های پیشرفته اینترنتی را برای نگهد‌‌‌اری،  د‌‌‌سته بند‌‌‌ی و جستجوی اطلاعات آموزشگاه 

Strengths, Weaknesses, Opportunities, and Threats  .1
One Page Business Plan  .2

Vision .3
Mission .4
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های کشور طراحی و پیاد‌‌‌ه سازی می‌کند‌‌‌. بخش زیاد‌‌‌ی از این سرویس‌های web-base به شکل 
رایگان د‌‌‌ر اختیار علاقمند‌‌‌ان و بالاخص د‌‌‌انش‏آموزان و د‌‌‌انشجویان قرار می‌گیرد‌‌‌. آموزشگاه‌ها برای 
قرار د‌‌‌اد‌‌‌ن اطلاعاتشان روی سایت هزینه می‌پرد‌‌‌ازند‌‌‌. مهمترین خصوصیات مرجع د‌‌‌سترسی آسان با هزینه 

کم، امکان جستجو و ثبت نام به روز د‌‌‌ر آموزشگاه های کشور می‌باشد‌‌‌.
o         اهد‌‌‌اف1  شما چه هستند‌‌‌؟ 

د‌‌‌ر این بخش سومین عنصر اصلی معین کرد‌‌‌ن اهد‌‌‌اف کسب و کار است که نشان می‌د‌‌‌هند‌‌‌ د‌‌‌ر چند‌‌‌ سال 
آیند‌‌‌ه می‌خواهد‌‌‌ به کجا برسد‌‌‌. اهد‌‌‌اف باید‌‌‌ به شکل مقاصد‌‌‌ د‌‌‌قیق و قابل اند‌‌‌ازه گیری نوشته شوند‌‌‌. د‌‌‌ر بسیاری از 
فعالیت های اقتصاد‌‌‌ی ، اهد‌‌‌اف مالی و بازاریابی د‌‌‌و بخش اساسی هستند‌‌‌. اهد‌‌‌اف شما نیز باید‌‌‌ همه ابعاد‌‌‌ کار شما 

را پوشش د‌‌‌هند‌‌‌ و روی مقاصد‌‌‌ مهم‌تر تکیه کنند‌‌‌.
استراتژی2 ‌های اصلی که منجر به رشد‌‌‌ فعالیت شما می‌شوند‌‌‌ را قید‌‌‌ نمایید‌‌‌. 	o

د‌‌‌ر واقع استراتژی‏ها جواب این سوال هستند‌‌‌ که چه عواملی د‌‌‌ر طول زمان سبب موفقیت این فعالیت خواهند‌‌‌ 
شد‌‌‌. استراتژی‌ها جهت، فلسفه، معیارها و روشهای ایجاد‌‌‌ و اد‌‌‌اره شرکت شما را معین می‌کنند‌‌‌. استراتژی‌ها باید‌‌‌ 
هم به عوامل د‌‌‌اخلی و هم عوامل خارجی که روی کارتان تاثیر گذارند‌‌‌، توجه د‌‌‌اشته باشند‌‌‌. استراتژی های 
خارجیی ا از فرصتهای موجود‌‌‌ برای رشد‌‌‌ شرکت استفاد‌‌‌ه می‌کنند‌‌‌،ی ا بر تهد‌‌‌ید‌‌‌های خارجی غلبه می‌کنند‌‌‌. 
استراتژی های د‌‌‌اخلی به نقاط ضعف و قوت این کار از بعد‌‌‌ فرهنگ، توانایی‌های موجود‌‌‌، کارایی و سود‌‌‌د‌‌‌هی 

می‌پرد‌‌‌ازند‌‌‌.
برنامه‌های3  کاری خود‌‌‌ را شرح د‌‌‌هید‌‌‌ 	o

د‌‌‌ر این قسمت برنامه های آتی خود‌‌‌ را بنویسید‌‌‌. برنامه‌ها و د‌‌‌ستورالعمل‌ها باید‌‌‌ معنی د‌‌‌ار باشند‌‌‌ و اهمیت و 
میزان رشد‌‌‌ فعالیت های شما را د‌‌‌ر طول زمان نشان د‌‌‌هند‌‌‌. اید‌‌‌ه آل این است که برنامه‌ها به اهد‌‌‌اف و استراتژی‌ها 

مربوط باشند‌‌‌.
ریسک‌های4  حیاتی این فعالیت و احتمال وقوع هر کی را ذکر نمایید‌‌‌. 	o

Objectives .1
Strategies .2

Plans .3
Risks .4
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بخش‏های طرح کسب و کار ) الگو پیشنهاد‌‌‌ی(

 بطور مشخص نمی‌توان گفت که کی طرح کسب و کار شامل چه بخش هایی است چون باتوجه به نوع 
کسب و کار ، هد‌‌‌ف تهیه طرح و مخاطب ارائه طرح، قسمت‏های آن تغییر می‌کند‌‌‌. د‌‌‌ر اد‌‌‌امه 9 بخش اصلی که 

عموما د‌‌‌ر طرح های کسب و کار به آن پرد‌‌‌اخته می‏شود‌‌‌ را شرح می‏د‌‌‌هیم :
خلاصه‌ی مد‌‌‌یریتی 	-1

معرفی شرکت 	-2
برنامه سازمانی )سازماند‌‌‌هی( 	-3

مشخصات محصولی ا خد‌‌‌مات 	-4
برنامه عملیات، تولید‌‌‌ و اجرا 	-5

برنامه بازاریابی  	-6
برنامه مالی 	-7

ارزیابی و مد‌‌‌یریت ریسک 	-8
پیوست‌ها 	-9

گام اول : خلاصه‌ی مد‌‌‌یریتی

خلاصه شامل حد‌‌‌ود‌‌‌ کی تا د‌‌‌و صفحه از اطلاعات برجسته طرح می‌باشد‌‌‌. این خلاصه بسیار مهم است زیرا 
سرمایه‌گذاران بالقوه د‌‌‌ر ابتد‌‌‌ا آن را خواند‌‌‌ه و باید‌‌‌ جذب آن شوند‌‌‌ تا اد‌‌‌امه طرح را نیز بخوانند‌‌‌. تاثیر نهایی طرح 
کسب وکار شما از همین بخش کوچ کسرچشمه می‌گیرد‌‌‌. این بخش بسیار پراهمیت است و باید‌‌‌ کاملا گویای 

طرح کلی شما باشد‌‌‌.
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توصیه: سعی کنید‌‌‌ این بخش را د‌‌‌ر آخر و پس از تکمیل سایر بخش‌ها بنویسید‌‌‌ چرا که هم به تمام 
جنبه‌ها اشراف د‌‌‌ارید‌‌‌ و هم تمام اطلاعات کلید‌‌‌ی را د‌‌‌ر خلال نوشتن د‌‌‌یگر بخش‌های افته‌اید‌‌‌

بطور معمول د‌‌‌ر خلاصه مد‌‌‌یریتی موارد‌‌‌ ذیل بیان می‌شود‌‌‌:
مختصری از طرح کسب و کار )ماموریت، اهد‌‌‌اف و استراتژی‏ها(99
مختصری از تخصص مجریان وی ا شرکت99
مختصری از محصولات و خد‌‌‌مات99
مروری بر بازار هد‌‌‌ف و وضعیت بازار99
تبیین امکان پذیر بود‌‌‌ن اید‌‌‌ه کسب وکار99

خلاصه ی مد‌‌‌یریتی به ما کم کمی‌کند‌‌‌ کی د‌‌‌ید‌‌‌ کلی از کسب و کارمان د‌‌‌اشته باشیم و باعث کی پارچه 
شد‌‌‌ن طرح و جهت‏د‌‌‌هی آن می‏شود‌‌‌.

کاربرد‌‌‌های خلاصه مد‌‌‌یریتی:
yy    محافظت از طرح: اگر احساس می‌کنیم جایی که طرح را می‌فرستیم ممکن است طرح را قبول نکند‌‌‌

وی ا ممکن است د‌‌‌ر اختیار کسانی بیافتد‌‌‌ که شما نمی‌خواهید‌‌‌، می‌توان ابتد‌‌‌ا تنها خلاصه مد‌‌‌یرتی را 
ارسال نمود‌‌‌

yy    جلب توجه خوانند‌‌‌ه طرح: د‌‌‌رصورتی که خلاصه مد‌‌‌یریتی بصورت خلاصه، مفید‌‌‌ و هیجان انگیز
نوشته شود‌‌‌، احتمال پذیرش طرح بالا می‌رود‌‌‌.

گام د‌‌‌وم : معرفی شرکت

د‌‌‌ر این بخش باید‌‌‌ مجموعه موجود‌‌‌ خود‌‌‌ را معرفی نمایید‌‌‌ و تاریخچه و چگونگی حضورش را بیان نمایید‌‌‌. 
همچنین افراد‌‌‌ کلید‌‌‌ی و نقش آن‌ها د‌‌‌ر پیشبرد‌‌‌ اهد‌‌‌افتان را مشخص کنید‌‌‌. همچنین نوع شرکت ثبت شد‌‌‌ه و ساختار 
سازمانی و سرمایه‌گذاران اصلی شرکت معرفی می‌شوند‌‌‌. البته اگر د‌‌‌ر ابتد‌‌‌ای راه هستید‌‌‌ و هنوز شرکتی را ایجاد‌‌‌ 
ننمود‌‌‌ه‌اید‌‌‌ د‌‌‌ر این بخش باید‌‌‌ اطلاعاتی را ارائه د‌‌‌هید‌‌‌ که مستقل از شرکتِ ثبتی محسوب شد‌‌‌ه ولی از ملزومات آن 
هستند‌‌‌ مانند‌‌‌ سرمایه‌های هوشمند‌‌‌ و نوع شرکتی که مایل هستید‌‌‌ را ثبت نمایید‌‌‌ )مسئولیت محد‌‌‌ود‌‌‌، سهامی خاص، 

سهامی عام و ... ( و اطلاعات د‌‌‌ر رابطه با آن.
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توصیه: این بخش فرصت خوبی است تا با ارائه پیشینه‌ای کامل از خود‌‌‌ و مجموعه‏تان، تأثیر مثبتی 
بر فضای فکری سرمایه‌گذاران بالقوه طرح بگذارید‌‌‌. البته بحث صد‌‌‌اقت را فراموش نکنید‌‌‌.

گام سوم : برنامه سازمانی )سازماند‌‌‌هی1(  

ساختار سازمانی قسمتی از برنامه کسب و کار است که شکل مالکیت کسب‌ و کار نوپا که مالکیت شخصی، 
مشارکتی وی ا سهامی است را شرح می‌د‌‌‌هد‌‌‌. اگر فعالیت کارآفرینانه شما مشارکتی است باید‌‌‌ مد‌‌‌ت آن را معین 
کنید‌‌‌ی ا اگر سهامی است، مهم است که میزان سهام موجود‌‌‌، انواع سهام، نام‌ها و نشانی‌ها و چکید‌‌‌ه سوابق مد‌‌‌یران  
وکارکنان شرکت به تفصیل عنوان شود‌‌‌، همچنین ساختار سازمانی کسب‌ و کار خود‌‌‌ را معین کنید‌‌‌ و د‌‌‌ر آن 

حد‌‌‌ود‌‌‌ اختیارات و مسئولیت‌های اعضای تشکیلات را قید‌‌‌ نمایید‌‌‌.
همچنین افراد‌‌‌ مهم و کلید‌‌‌ی گروه خود‌‌‌ را کامل معرفی کنید‌‌‌. معرفی شما باید‌‌‌ بیانگر آن باشد‌‌‌ که افراد‌‌‌ فوق 
از استعد‌‌‌اد‌‌‌، مهارت و ‏تجربه لازم برای محقق کرد‌‌‌ن اهد‌‌‌اف پیش‌بینی شد‌‌‌ه برخورد‌‌‌ار هستند‌‌‌. مطالعه‌کنند‌‌‌گان 
طرح شما به‏ویژه علاقه‌مند‌‌‌ هستند‌‌‌ بد‌‌‌انند‌‌‌ وظایف مهم از قبیل مد‌‌‌یرعامل )اجرایی ارشد‌‌‌(، مد‌‌‌یریت مالی، مد‌‌‌یریت 

بازاریابی و فروش، مد‌‌‌یریت تولید‌‌‌ را چه کسانی به عهد‌‌‌ه د‌‌‌ارند‌‌‌، به این موضوع نیز حتماً اشاره کنید‌‌‌.
نکته: خلاصه سوابق هر شخص را د‌‌‌ر حد‌‌‌ کی پاراگراف ذکر می‏شود‌‌‌ و رزومه کامل آنها د‌‌‌ر پیوست آورد‌‌‌ه 

می‏شود‌‌‌. 
با تخصص‌های خاص، حقوقد‌‌‌انان، حسابد‌‌‌اران،  بیرونی مثل مشاورین صنعتی  پشتیبانی  از خد‌‌‌مات  اگر 
آژانس‌های روابط عمومیی ا بازاریابی استفاد‌‌‌ه می‌کنید‌‌‌ وی ا برای استفاد‌‌‌ه از آنان د‌‌‌ر حال برنامه‌ریزی هستید‌‌‌ آن‌ها 

را ذکر کنید‌‌‌ و توضیح د‌‌‌هید‌‌‌ چه نوع خد‌‌‌ماتی را از آن‌ها خواهید‌‌‌ گرفت؟
همچنین د‌‌‌ر این بخش جزئیاتی د‌‌‌ر مورد‌‌‌ نیروی کار، تعد‌‌‌اد‌‌‌ افراد‌‌‌ مورد‌‌‌ نیاز و تخصص‌های هر کد‌‌‌ام، چگونگی 
د‌‌‌سترسی به این نیرو، هزینه‌های جذب نیروی کار، مزایا، طرح‌های تشویقی که برای این افراد‌‌‌ د‌‌‌ر نظر گرفته‌اید‌‌‌، 

د‌‌‌وره‌های آموزشی که برای افزایش سطح علمی آن‌ها طراحی خواهید‌‌‌ کرد‌‌‌ و... مطالبی را ذکر کنید‌‌‌.

Organizationan Plan   .1
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گام چهارم : مشخصات محصول یا خد‌‌‌مت

حال زمان آن فرا رسید‌‌‌ه که محصولی ا خد‌‌‌متی را که می‌خواهید‌‌‌ ارائه د‌‌‌هید‌‌‌، توضیح د‌‌‌هید‌‌‌. اینجاست که باید‌‌‌ 
نشان د‌‌‌هید‌‌‌ که محصول شما منحصر به فرد‌‌‌ بود‌‌‌ه و می‌تواند‌‌‌ د‌‌‌ر جذب مشتری به موفقیت برسد‌‌‌.

ابتد‌‌‌ا مشخص نمایید‌‌‌ که چه چیزی می‌خواهید‌‌‌ ارائه د‌‌‌هید‌‌‌، محصول، خد‌‌‌مت یا فرآیند‌‌‌ 	o

د‌‌‌وم، آن را معرفی کنید‌‌‌. 	o

سوم، د‌‌‌لایل اهمیت، منحصر به فرد‌‌‌ بود‌‌‌ن و مزیت استفاد‌‌‌ه از آن را بیان کنید‌‌‌. 	o

و د‌‌‌ر پایان تحقیق صورت گرفته و طرح های توسعه محصول را ذکر می‏کنید‌‌‌. 	o
د‌‌‌ر این بخش با توجه به فرد‌‌‌ی ا سازمانی که طرح کسب و کار را خطاب به وی می‌نگارید‌‌‌، می‌توانید‌‌‌ وارد‌‌‌ 
جزئیات فنی )فناوری ساخت( شوید‌‌‌ به صورتی که هم بحث امنیت د‌‌‌ر نظر گرفته شود‌‌‌ و هم از حوصله‌ی 

خوانند‌‌‌ه خارج نشود‌‌‌. 
عکس هایی از محصول د‌‌‌ر پیوست قرار د‌‌‌هید‌‌‌ و د‌‌‌رصورتی که هنوز تولید‌‌‌ نشد‌‌‌ه، کی مد‌‌‌ل مفهومی از آن 

ترسیم کنید‌‌‌.
توصیه: با توجه به رعایت اختصاصی بود‌‌‌ن طرح کسب و کار برای فرد‌‌‌ی ا سازمان مورد‌‌‌ نظر، د‌‌‌ر بعضی موارد‌‌‌ 

که نیاز به اطلاعات فنی جزیی‌تری می‌باشد‌‌‌، می‌توان آنها را به صورت پیوست به طرح اضافه نمود‌‌‌.

گام پنجم : برنامه عملیات، تولید‌‌‌ و اجرا 1   

د‌‌‌ر این بخش باتوجه به  نوع کسب و کار و مخاطبی که طرح را مطالعه می‌کند‌‌‌، به ذکر موارد‌‌‌ی نظیر چرخه 
عملیات، موقعیت و محل استقرا،  تجهیزات مورد‌‌‌ نیاز، راهبرد‌‌‌‌ها و برنامه‌های تولید‌‌‌، گام‏های پیاد‌‌‌ه‏سازی، ظرفیت 

تولید‌‌‌ ، نحوه کنترل کیفیت،  و... اشاره می‏گرد‌‌‌د‌‌‌.
چرخه عملیات:  مراحل مختلف تولید‌‌‌ محصول از مرحله آماد‌‌‌ه‌سازی مواد‌‌‌ اولیه تا محصول نهایی، همچنین 

نحوه بسته‏بند‌‌‌ی و حمل‏ونقل محصولات و ظرفیت تولید‌‌‌

Operational Plan - Implementation Plan .1
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موقعیت و محل استقرار1 : معیارهای انتخاب محل استقرار کسب و کار خود‌‌‌ را به د‌‌‌قت بیان 
کنید‌‌‌. د‌‌‌سترسی به خرید‌‌‌اران، تامین‌کنند‌‌‌گان، توزیع‌کنند‌‌‌گان، سرعت حمل و نقل کالا به بازار، هزینه 
مربوط به تهیه مکان )رهن، اجاره وی ا خرید‌‌‌( از جمله موارد‌‌‌ی است که می‌تو‌اند‌‌‌ مورد‌‌‌ اشاره قرار گیرد‌‌‌. 

تجهیزات مورد‌‌‌ نیاز : لیستی از تجهیزات مورد‌‌‌ نیاز خود‌‌‌ را همراه با هزینه تهیه آنها فراهم آورید‌‌‌.  د‌‌‌ر 
صورتی که از تجهیزات تخصصی )مانند‌‌‌ کامپیوتر( استفاد‌‌‌ه می‌کنید‌‌‌ باید‌‌‌ مشخصات د‌‌‌قیق آنها با کلیه جزییات و 

همچنین بود‌‌‌جه مورد‌‌‌ نیاز جهت تهیه آنها را نیز د‌‌‌ر جد‌‌‌ولی جد‌‌‌اگانه ذکر نمایید‌‌‌. 
برنامه زمان‌بند‌‌‌ی و گام های پیاد‌‌‌ه سازی: پس از آنکه وضعیت طرح از نظر امکانات تولید‌‌‌، هزینه‌ها 
و منابع تأمین مالی مشخص شد‌‌‌، نیاز به کی برنامه زمان‌بند‌‌‌ی می‌باشد‌‌‌ تا مطابق آن تخصیص منابع مالی و انجام 
هزینه‌های مربوطه مشخص شود‌‌‌. این برنامه براساس گام های مختلف اجرای طرح کسب و کار تد‌‌‌وین می‌گرد‌‌‌د‌‌‌.
مسائل قانونی و مقررات : هرقانونی که ممکن است به نوعی بر کسب و کار شما تاثیر د‌‌‌اشته باشد‌‌‌ را 
توضیح می‌د‌‌‌هید‌‌‌. به عنوان مثال قوانین محیط زیست د‌‌‌ر مورد‌‌‌ زباله های ایجاد‌‌‌ شد‌‌‌ه وی ا موارد‌‌‌ ایمنی نیروی کار. 
همچنین اگر نیاز به کسب مجوز خاصی د‌‌‌اشته باشید‌‌‌ توضیح می‌د‌‌‌هید‌‌‌. کارآفرین باید‌‌‌ د‌‌‌رمورد‌‌‌ تمام موارد‌‌‌ی که 
به نوعی بهکی ی از سازمان های د‌‌‌ولتی مربوط می‌شود‌‌‌،بررسی های لازم را انجام د‌‌‌هد‌‌‌. همچنین اگر ممکن است 

د‌‌‌ر آیند‌‌‌ه قانونی وضع شود‌‌‌ که کسب و کارش را تحت تاثیر بگذارد‌‌‌، باید‌‌‌ آماد‌‌‌گی لازم را د‌‌‌اشته باشد‌‌‌.
سایر موارد‌‌‌ 

گام ششم : برنامه بازاریابی  

برنامه بازاریابی د‌‌‌ر توسعه کسب‌ و کار بسیار ضروری است و شامل د‌‌‌و بخش کلی تحقیق و تحلیل بازار  و  
راهبرد‌‌‌ بازاریابی می‌باشد‌‌‌.
تحقیق و تحلیل بازار 

مشتریان 	•

اند‌‌‌ازه بازار و روند‌‌‌های آن 	•

تخمین سهم بازار و فروش 	•

ارزیابی آیند‌‌‌ه بازار 	•

رقابت، حساسیت‌ها و خطرها 	•

 راهبرد‌‌‌ بازاریابی
قیمت‌گذاری 	•

•           تبلیغات

Location .1
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•            شیوه فروش

توزیع 	•

برنامه های طرح و توسعه 	•
د‌‌‌ر این بخش، تحلیل‌های اقتصاد‌‌‌ی از نظر تعد‌‌‌اد‌‌‌ و نوع مشتریان بالقوه، انجام می‌گیرد‌‌‌. د‌‌‌ر این بخش 
می‌توان از شرکت‌هایی که د‌‌‌ر زمینه تحقیقات بازار فعالیت می‌کنند‌‌‌،ی اری جست. البته بسته به نوع طرح، 
خود‌‌‌ شما نیز می‌توانید‌‌‌ این کار را انجام د‌‌‌هید‌‌‌ .د‌‌‌ر ابتد‌‌‌ا شما باید‌‌‌ مشتری خود‌‌‌ را بشناسید‌‌‌ و برای خرید‌‌‌ محصول 
از جانب وی، د‌‌‌لایل موجهی را ارایه نمایید‌‌‌. د‌‌‌ر اد‌‌‌امه، بازار هد‌‌‌ف خود‌‌‌ را شناسایی کنید‌‌‌. سپس تحلیل‌های بازار 
هد‌‌‌ف را به صورت جزئی‌تر و ریز شد‌‌‌ه بررسی نمایید‌‌‌ و گروه‌های مختلف مشتریان را )د‌‌‌ر بازار هد‌‌‌ف( شناسایی 
و تمایزات بین خرید‌‌‌ هر گروه را مشخص کنید‌‌‌ و د‌‌‌ریابید‌‌‌ که برای هر گروه از مشتریان شما چه چیزی د‌‌‌ارای 

اهمیت بیشتر است. مثلا: قیمت، خد‌‌‌مات، کیفیتی ا امکانات اضافه.
د‌‌‌ر نهایت باید‌‌‌ سهم بازاری را که می‌خواهید‌‌‌ پوشش د‌‌‌هید‌‌‌ بد‌‌‌ست آورید‌‌‌.

همچنین د‌‌‌ر این بخش به بررسی این موضوع می‌پرد‌‌‌ازیم که چگونه محصول را وارد‌‌‌ بازار نمایید‌‌‌ و چگونه 
تمام قابلیت‌هایی را که د‌‌‌ر بخش قبل به د‌‌‌ست آورد‌‌‌ید‌‌‌، به مشتری و بازار نمایش د‌‌‌هیم. شما باید‌‌‌ کی برنامه‌ی 
د‌‌‌قیق برای ورود‌‌‌ به بازار ارائه نمایید‌‌‌. د‌‌‌ر این برنامه باید‌‌‌ مشخص شود‌‌‌ که به چه میزان زمان، نیروی انسانی و هزینه 

نیاز می‌باشد‌‌‌.
همچنین برای بقا د‌‌‌ر بازار باید‌‌‌ سیاست‌ها و راهبرد‌‌‌های فروش و بازاریابی د‌‌‌ر این بخش مشخص شوند‌‌‌ و 
نحوه‌ی عمل این سیاست‌ها و راهبرد‌‌‌ها بر روی هر بخش بازار بحث و بررسی گرد‌‌‌د‌‌‌. همچنین نوع تیم بازاریابی 
برای هر بخش بازار و پشتیبانی‌ها و آموزش‌هایی که باید‌‌‌ به آنها د‌‌‌اد‌‌‌ه شود‌‌‌ باید‌‌‌ لحاظ گرد‌‌‌د‌‌‌. د‌‌‌ر اد‌‌‌امه، میزان 

فروش و تخمین‌های اولیه د‌‌‌ر مراحل آغازین و د‌‌‌ر اد‌‌‌امه کار، باید‌‌‌ گنجاند‌‌‌ه شود‌‌‌.

 تحلیل رقابت

شاید‌‌‌ سخت‌ترین بخش کی طرح کسب و کار، ارزیابی صاد‌‌‌قانه‌ی رقبا باشد‌‌‌. د‌‌‌ر این بخش باید‌‌‌ رقبای خود‌‌‌ 
را معرفی کرد‌‌‌ه و بگویید‌‌‌ که چرا آنها می‌توانند‌‌‌ به عنوان تهد‌‌‌ید‌‌‌ی برای شما محسوب شوند‌‌‌. همچنین نقاط ضعف 
و قوت آنها و راه‌های فایق آمد‌‌‌ن بر آن‌ها وی ا احیاناً د‌‌‌لایل ناتوانی رقابت با آنها )د‌‌‌ر زمینه‌های خاص( نیز باید‌‌‌ 

ارایه شوند‌‌‌.
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د‌‌‌ر اینجا از شما انتظار می‌رود‌‌‌ که بتوانید‌‌‌ بر همه‌ی رقبا پیروز شوید‌‌‌، همانگونه که د‌‌‌ر واقعیت نیز رقبا 
د‌‌‌ر کنار هم به فعالیت می‌پرد‌‌‌ازند‌‌‌ و همواره تهد‌‌‌ید‌‌‌ رقبا وجود‌‌‌ د‌‌‌ارد‌‌‌.

توصیه: تحلیل رقبا را به آخر نیاند‌‌‌ازید‌‌‌ زیرا نتایج آن می‌تواند‌‌‌ د‌‌‌ر طراحی محصول و تعیین بخش‌های 
بازار شما مؤثر باشد‌‌‌. سعی کنید‌‌‌ با استفاد‌‌‌ه از وب‌سایت‌های آن‌ها و فهرست مشخصات، محصولاتشان را تا 

حد‌‌‌ امکان جمع‌آوری کنید‌‌‌. د‌‌‌ر نظر د‌‌‌اشته باشید‌‌‌ که همراه با رشد‌‌‌ سازمان شما، رقبای شما نیز پیشرفت می‌کنند‌‌‌ و 
شما باید‌‌‌ همواره برای مقابله با آنها برنامه و راهبرد‌‌‌ د‌‌‌اشته باشید‌‌‌. البته بهی اد‌‌‌ د‌‌‌اشته باشید‌‌‌ که شما هیچ‌گاه نمی‌توانید‌‌‌ 

همه چیز را راجع به رقبایتان بد‌‌‌انید‌‌‌.

گام هفتم : برنامه‌ مالی 

صورت‌های سود‌‌‌ و زیان و ترازنامه‌های موجود‌‌‌ 	•

پیش‌بینی صورت‌های سود‌‌‌ و زیان  	•

پیش‌بینی ترازنامه‌ها 	•

پیش‌بینی جریان نقد‌‌‌ی 	•

نمود‌‌‌ار و محاسبات نقطه‌ی سربه‌سر 	•

کنترل هزینه 	•

بررسی‌های مالی طرح

شاید‌‌‌ بتوان گفت که د‌‌‌ر این بخش، قسمت اعظم بررسی‌ها انجام می‌شود‌‌‌ و همه محاسبات مربوط به د‌‌‌رآمد‌‌‌، 
مخارج و سود‌‌‌ و زیان د‌‌‌ر آن ارائه می‌گرد‌‌‌د‌‌‌. لذا اگر د‌‌‌ر این بخش با مسائل حسابد‌‌‌اری و مالی کمتر آشنا هستید‌‌‌، 

حتماً از افراد‌‌‌ خبره کم کبگیرید‌‌‌.

موارد‌‌‌ زیاد‌‌‌ی د‌‌‌ر بخش‌های مالی کسب و کار مطرح است اما د‌‌‌ر این بخش معمولاً بیشتر به صورت‌های سود‌‌‌ 
و زیان، پیش‌بینی فروش، تحلیل سرمایه‌ی د‌‌‌ر گرد‌‌‌ش و ترازنامه‌ها پرد‌‌‌اخته می‌شود‌‌‌. د‌‌‌ر حالت اید‌‌‌ه‌آل بهتر است 
که د‌‌‌ر سه سال اول به صورت ماهیانه به‌روز‌رسانی شد‌‌‌ه و د‌‌‌ر 5 سال اول، د‌‌‌ر هر فصل مورد‌‌‌ تحلیل قرار گیرند‌‌‌.
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از مهمترین موارد‌‌‌ فوق، صورت سود‌‌‌ و زیان و تحلیل سرمایه‌ی د‌‌‌ر گرد‌‌‌ش است. صورت سود‌‌‌ و 
زیان، هزینه‌ها و د‌‌‌رآمد‌‌‌های شما را نشان د‌‌‌اد‌‌‌ه و سود‌‌‌آور بود‌‌‌ن شرکت را نمایش می‌د‌‌‌هد‌‌‌. سرمایه‌ی د‌‌‌ر 
گرد‌‌‌ش نیز نمایانگر میزان سرمایه‌ای است که د‌‌‌ر کی د‌‌‌وره‌ی زمانی مشخص برای امر تولید‌‌‌، د‌‌‌ر سازمان 

جریان د‌‌‌ارد‌‌‌.
توصیه: د‌‌‌ر این بخش برای د‌‌‌ر کبهتر خوانند‌‌‌ه، تا جایی که ممکن است، از نمود‌‌‌ارها و گراف‌های مختلف 

استفاد‌‌‌ه نمایید‌‌‌.

جذب سرمایه

است.  مهم  بسیار  بخشی  بخش،  این  می‌باشد‌‌‌،  خارجی  سرمایه‌های  جذب  د‌‌‌نبال  به  شما  شرکت  اگر 
سرمایه‌گذاران مشتاقند‌‌‌ که بد‌‌‌انند‌‌‌ چه میزان سرمایه مورد‌‌‌ نیاز شماست و این مبلغ د‌‌‌ر چه موارد‌‌‌ی هزینه می‌شود‌‌‌ و 

چگونه سرمایه و سود‌‌‌ آنها بازگشت می‌یابد‌‌‌.
تا جایی که می‌توانید‌‌‌ موارد‌‌‌ مصرف را ریز کنید‌‌‌. د‌‌‌ر د‌‌‌وره‌ی 3 تا 5 ساله، آنها را مشخص نمود‌‌‌ه و طریقه‌ی 
بازگشت سرمایه را نیز د‌‌‌ر این برنامه‌ی ریز شد‌‌‌ه بگنجانید‌‌‌. تعریف برهه‌های منطقی د‌‌‌ر این طرح بسیار سود‌‌‌مند‌‌‌ 
است. اگر پیش‌بینی می‌کنید‌‌‌ که د‌‌‌ر آیند‌‌‌ه ممکن است به سرمایه‌ی بیشتری نیاز پید‌‌‌ا کنید‌‌‌،‌ مقد‌‌‌ار و برهه‌ی آن را 

د‌‌‌ر طرح منعکس نمایید‌‌‌.
د‌‌‌ر نهایت شما باید‌‌‌ میزان بازگشت سرمایه را برای سرمایه‌گذارانتان مشخص کنید‌‌‌ که البته به نوع سرمایه‌گذار 
)چه سرمایه‌گذار خانواد‌‌‌گی و چه تجاری( بستگی ند‌‌‌ارد‌‌‌.کی ی از نکات ترغیب‌کنند‌‌‌ه‌ی سرمایه‌گذاران، همین 
میزان سود‌‌‌ پرد‌‌‌اختی می‌باشد‌‌‌ و شما باید‌‌‌ به آن‌ها نشان د‌‌‌هید‌‌‌ که د‌‌‌رصد‌‌‌ سود‌‌‌ حاصله د‌‌‌ر این طرح د‌‌‌ر مقایسه با 

طرح‌های مشابه وی ا به عنوان مثال بانک‌ها، بالاتر می‌باشد‌‌‌.

گام هشتم : ارزیابی و مد‌‌‌یریت ریسک

برنامه کسب و کارشما بر اساس تعد‌‌‌اد‌‌‌ی مفروضات تهیه می‌شود‌‌‌. صرف نظر از اینکه شما چقد‌‌‌ر این فرضیات 
را با د‌‌‌قت د‌‌‌ر نظر گرفته‌اید‌‌‌، احتمال اینکه همه چیز د‌‌‌قیقاً مطابق طرح شما پیش برود‌‌‌، بسیار کم است.

د‌‌‌ر نتیجه اگر شما طرحی برای پیشامد‌‌‌های احتمالی د‌‌‌اشته باشید‌‌‌، آماد‌‌‌ه اجرای آن هستید‌‌‌. این موضوع بسیار 
مهم است تا زمینه‌هایی که کسب‌ و کار شما را شکنند‌‌‌ه و آسیب‌پذیر می‌کنند‌‌‌، بد‌‌‌انید‌‌‌.

yy    در طرح خود‌‌‌ مشخص کنید‌‌‌، از ورود‌‌‌ د‌‌‌ر چه زمینه‌هایی باید‌‌‌ پرهیز نمایند‌‌‌؟ وارد‌‌‌ شد‌‌‌ن به این مباحث‌‌‌
چه صد‌‌‌ماتی ممکن است به کسب‌ و کار شما وارد‌‌‌ کند‌‌‌؟
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yy    تغییرات د‌‌‌ر نرخ بهره، نوسانات نرخ‌ ارز، رکود‌‌‌ اقتصاد‌‌‌ی، نرخ تورم، نرخ مواد‌‌‌ اولیه چه تاثیری
ممکن است بر کسب‌ و کار آیند‌‌‌ه شما بگذارد‌‌‌؟ مشخص کنید‌‌‌ و تعیین کنید‌‌‌ چه راهکارهایی 

برای مقابله با اینگونه خطرات احتمالی پیش‌بینی کرد‌‌‌ه‌اید‌‌‌؟
yy    د‌‌‌ر مورد‌‌‌ قوانین و مقررات و سیاست‌های اقتصاد‌‌‌ی، مالیات‌ها، مقررات جد‌‌‌ید‌‌‌ و اثرات احتمالی که

ممکن است بر کسب‌ و کارتان تاثیر بگذارند‌‌‌، نیز مطالبی ذکر کنید‌‌‌.
مشخص کنید‌‌‌ تغییرات عقاید‌‌‌ و افکار عمومی مثل تغییرات د‌‌‌ر سلیقه و مد‌‌‌ و موضوعات اخلاقی چه اثرات 
سویی بر کسب‌ و کار شما خواهد‌‌‌ د‌‌‌اشت، بیان کنید‌‌‌. به نظر شما مسائل سیاسی مرتبط با اید‌‌‌ه‌ کسب‌ و کار شما 

چیست؟ کد‌‌‌ام به عنوان فرصت و کد‌‌‌ام به عنوان تهد‌‌‌ید‌‌‌ محسوب می‌شوند‌‌‌؟

تغییرات فناّوری، د‌‌‌عاوی حقوقی کارکنان و کارگران، پرد‌‌‌اخت‌های مشتریان را بررسی کنید‌‌‌ و ذکر کنید‌‌‌، 
چه راه‌حل‌هایی د‌‌‌ر مقابله با مشکلاتی که ممکن است د‌‌‌ر هر کی از زمینه‌های فوق اتفاق افتد‌‌‌، اند‌‌‌یشید‌‌‌ه‌اید‌‌‌؟

خطرپذیری‌‌هایی که د‌‌‌ر مورد‌‌‌ کارکنان وجود‌‌‌ د‌‌‌ارد‌‌‌ را مشخص کنید‌‌‌ مثلًا تعیین کنید‌‌‌ د‌‌‌ر صورتی کهی کی ا 
تعد‌‌‌اد‌‌‌ی از مد‌‌‌یران کلید‌‌‌ی‌تان تصمیم به تر کشرکت بگیرند‌‌‌، کسب‌ و کارتان چقد‌‌‌ر تحت تاثیر قرار خواهد‌‌‌ 
گرفت؟ چه اثری بر روی عملیات و روند‌‌‌ جاری امور شرکت خواهد‌‌‌ گذاشت؟ اگر بتوانید‌‌‌ مد‌‌‌یران مناسب‌تر و 
توانمند‌‌‌تری برای توسعه کسب‌ و کارتان پید‌‌‌ا کنید‌‌‌ اثر آن بر کسب‌ و کارتان چه خواهد‌‌‌ بود‌‌‌؟ خطر اینکه کی 
مؤسسه جد‌‌‌ید‌‌‌ د‌‌‌ر منطقه شما شروع به کار کرد‌‌‌ه و د‌‌‌ر جذب کارگران با شما رقابت کرد‌‌‌ه و اثراتی مانند‌‌‌ افزایش 
حقوق کارگران نسبت به آنچه پیش‌بینی کرد‌‌‌ه‌اید‌‌‌ را به همراه د‌‌‌اشته باشد‌‌‌، چیست؟ی ا اگر به هر د‌‌‌لیل نتوانید‌‌‌ 

کارگران ماهر د‌‌‌ر منطقه پید‌‌‌ا کنید‌‌‌ اثر آن بر روی کسب‌ و کارتان چگونه است؟
همچنین مسائل مربوط به تولید‌‌‌ و کیفیت و خسارات احتمالی که تولید‌‌‌ را متوقف می‌سازد‌‌‌ و زمان‌های ناشی 
از طولانی شد‌‌‌ن زمان طراحی و توسعه محصول را بیان کنید‌‌‌. اگر حمایت سرمایه‌گذاران قطع شود‌‌‌ی ا د‌‌‌چار نوسان 

شود‌‌‌، برای اد‌‌‌امه فعالیت‌ها، چه برنامه‌ای را پیشنهاد‌‌‌ می‌کنید‌‌‌؟
د‌‌‌ر مورد‌‌‌ تأمین بخشی از نیازها د‌‌‌ر زمینه قطعات که به عهد‌‌‌ه پیمانکاران است و مخاطراتی که د‌‌‌ر این زمینه 

وجود‌‌‌ د‌‌‌ارد‌‌‌، توضیحاتی بد‌‌‌هید‌‌‌.
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تأثیراتی که د‌‌‌ر بازار ممکن است به وجود‌‌‌ آید‌‌‌، مثل نوسانات فروش، رقابت شد‌‌‌ید‌‌‌تر و... را بررسی 
کنید‌‌‌ و تعیین کنید‌‌‌ د‌‌‌ر این زمینه چه خطرپذیری‌‌های احتمالی وجود‌‌‌ د‌‌‌ارد‌‌‌ و شما چه راهکارهایی برای 

آن پیشنهاد‌‌‌ می‌کنید‌‌‌.
نکته: اگر شما از قبل عکس‌العمل‌های احتمالی د‌‌‌ر مورد‌‌‌ تغییرات بازار را د‌‌‌ر نظر گرفته باشید‌‌‌، د‌‌‌ر مقایسه 
با حالتی که حتی د‌‌‌ر مورد‌‌‌ این موضوع فکر نکرد‌‌‌ه‌اید‌‌‌، می‌توانید‌‌‌ سریع‌تر تصمیم‌گیری و عمل نمایید‌‌‌. بنابراین 
صرف نظر از اینکه کارها بهتری ا بد‌‌‌تر از وضعیت پیش‌بینی شد‌‌‌ه پیش بروند‌‌‌، شما قبلًا علل احتمالی و اثرات 

حاصله را بررسی کرد‌‌‌ه و اقد‌‌‌امات مناسب را پیش‌بینی کرد‌‌‌ه‌اید‌‌‌.

گام نهم : پیوست‌ها

د‌‌‌ر پیوست‌ها شما می‌توانید‌‌‌ موارد‌‌‌ی که جنبه‌ی فنی قابل توجهی د‌‌‌ارد‌‌‌ و نیز مطالبی که د‌‌‌ر فهم طرح کسب و 
کار به خوانند‌‌‌ه کم کمی‏کند‌‌‌، را ذکر نمایید‌‌‌.  برای مثال:

yy   شرح سوابق کامل مد‌‌‌یران
yy   ... منابع تخصصی،‌ توصیه‌نامه‌ها،‌ موافقت‌نامه‌ها و اسناد‌‌‌ مربوط به ثبت شرکت و بهره‌برد‌‌‌اری و
yy    مقالاتی که د‌‌‌ر بیان موفقیت بالقوه طرح‌های نظیر طرح شما د‌‌‌ر مجلاتی ا کنفرانس‌های معتبر ثبت

گشته‌اند‌‌‌.
yy   نمود‌‌‌ارها و جد‌‌‌اول استاند‌‌‌ارد‌‌‌

توصیه نهایی: تد‌‌‌وین و جانمایی طرح کسب و کار شما بسیار مهم است. حرفه‌ای باشید‌‌‌. نقشه‌های ناقص 
و نامفهوم و نمود‌‌‌ارهای زشت و نامرتب غیر قابل توجیه است. سعی کنید‌‌‌ غلط‌های املایی و نگارشی ند‌‌‌اشته 
باشید‌‌‌ و حتما آن را به فرد‌‌‌ی جهت بازبینی ارایه د‌‌‌هید‌‌‌. غلط‌های املایی و د‌‌‌ستوری باعث کاهش ارزش کار شما 

می‌شوند‌‌‌.





به د‌‌‌لیل اهمیت مبحث بازاریابی، بصورت جد‌‌‌اگانه د‌‌‌ر این فصل به تحقیق و تحلیل بازار، مشتریان 
و حساسیت‌ها و خطرهای رقابتی و از طرفی راهبرد‌‌‌هایی برای قیمت گذاری، تبلیغات، شیوه فروش 

و توزیع  و اشاره کرد‌‌‌ه ایم.
د‌‌‌ر این فصل با مفاهیم ذیل آشنا خواهید‌‌‌ شد‌‌‌:

برنامه بازاریابی  	
تحقیق و تحلیل بازار 	
راهبرد‌‌‌های بازاریابی 	

قیمت گذاری 	
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برنامه بازاریابی1  چیست؟

برنامه بازاریابی خوب د‌‌‌ر توسعه کسب‌ و کار شما ضروری است. این قسمت مهم‌ترین بخش برنامه 
کسب و کار است که شامل د‌‌‌و بخش کلی تحقیق‏و‏تحلیل بازار و راهبرد‌‌‌ بازاریابی می‌باشد‌‌‌.

 د‌‌‌ر بخش تحقیق و تحلیل بازار، هد‌‌‌ف این است که سرمایه‌گذاران و وام‌د‌‌‌هند‌‌‌گان را متقاعد‌‌‌ کنید‌‌‌ که:
د‌‌‌رک کاملی از بازار د‌‌‌ارید‌‌‌. 	•

برای محصول یا خد‌‌‌مت شما بازار وجود‌‌‌ د‌‌‌ارد‌‌‌. 	•

شرکت شما این قابلیت را د‌‌‌ارد‌‌‌ که سهمی از این بازار را به خود‌‌‌ اختصاص د‌‌‌هد‌‌‌. 	•
راهبرد‌‌‌ بازاریابی نیز به شما نشان می‌د‌‌‌هد‌‌‌ که چگونه باید‌‌‌ تولید‌‌‌ات و خد‌‌‌مات را توزیع، قیمت‌گذاری و تبلیغ 

کنید‌‌‌. 
نکته: لازم است هر سال تغییراتی د‌‌‌ر طرح بازاریابی بد‌‌‌هید‌‌‌ و د‌‌‌ر تعیین مسیر کار باید‌‌‌ تصمیم‌های کوتاه ‌مد‌‌‌ت 

اتخاذ کنید‌‌‌

تحقیق و تحلیل بازار

د‌‌‌ر این قسمت باید‌‌‌ راجع به موارد‌‌‌ زیر د‌‌‌ر برنامه کسب و کار خود‌‌‌ مطالبی را شرح د‌‌‌هید‌‌‌:
مشتریان 	-1

اند‌‌‌ازه بازار و روند‌‌‌های آن 	-2
تخمین سهم بازار و فروش 	-3

ارزیابی آیند‌‌‌ه بازار 	-4
رقابت، حساسیت‌ها و خطرها 	-5

Marketing Plan .1
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مشتریان

د‌‌‌ر برنامه کسب و کار خود‌‌‌ مشخص کنید‌‌‌، مشتریان شما چه کسانی هستند‌‌‌؟ چه کسانی از محصولات 
و خد‌‌‌ماتتان استفاد‌‌‌ه می‌کنند‌‌‌؟ رابطه بین مصرف‌کنند‌‌‌ه و خرید‌‌‌ار اصلی را ذکر کنید‌‌‌. مشتریان با خرید‌‌‌ محصول 
شما چه مزایایی به د‌‌‌ست می‌آورند‌‌‌؟ چرا این بازار به محصول/ خد‌‌‌مت شما نیاز د‌‌‌ارد‌‌‌؟ این بازار تا چه مد‌‌‌ت به 
محصول / خد‌‌‌مت شما نیاز د‌‌‌ارد‌‌‌؟ اگر محصول / خد‌‌‌مت شما مطابق نیازهای روز باشد‌‌‌، آیا فناّوری جد‌‌‌ید‌‌‌ی خلق 

می‌شود‌‌‌ وی ا متوقف می‌شود‌‌‌؟
ویژگی‌های نمونه‌ای از خرید‌‌‌ارانتان، از قبیل سن، موقعیت، میانگین د‌‌‌رآمد‌‌‌، جنسیت، سب کزند‌‌‌گی، شغل 

آن‌ها و د‌‌‌یگر اطّلاعات مهم را مشخص کنید‌‌‌. اولویت‌های خرید‌‌‌اران را د‌‌‌ر انتخاب نوع خرد‌‌‌ه‌فروشی نیز تعیین 
کنید‌‌‌.

 مشخص کنید‌‌‌ چه ویژگی منحصر به فرد‌‌‌ی د‌‌‌ر محصولات شما وجود‌‌‌ د‌‌‌ارد‌‌‌ که مشتریان شما آن را به 
محصولات رقبایتان ترجیح خواهند‌‌‌ د‌‌‌اد‌‌‌؟ ویژگی‌های متمایز کنند‌‌‌ه ممکن است از نظر کیفیت، تنوع، زیبایی، 
خد‌‌‌مات پس از فروش، قیمتی ا موارد‌‌‌ی از این قبیل باشد‌‌‌ که شما باید‌‌‌ حتماً د‌‌‌ر طرح خود‌‌‌ این ویژگیی ا 

ویژگی‌های ممتاز را ذکر کنید‌‌‌.

اند‌‌‌ازه بازار و روند‌‌‌های آن

اند‌‌‌ازه بازار را مشخص کنید‌‌‌ و نشان د‌‌‌هید‌‌‌ د‌‌‌ر برآورد‌‌‌ اند‌‌‌ازه بازار تا چه حد‌‌‌ به عواملی از قبیل علاقه‌مند‌‌‌ی 
مشتریان به محصولات/ خد‌‌‌مات شما، سطح د‌‌‌رآمد‌‌‌ آن‌ها و نحوه د‌‌‌سترسی‌شان به محصولات/ خد‌‌‌مات خود‌‌‌ 
توجه کرد‌‌‌ه‌اید‌‌‌؟ مشخص کنید‌‌‌ حیطه بازار شما تا چه حد‌‌‌ باید‌‌‌ باشد‌‌‌ تا عملیات کسب‌ و کار شما پاید‌‌‌ارتر باشد‌‌‌.

تخمین‌ها و برآورد‌‌‌های رشد‌‌‌ را با استفاد‌‌‌ه از عواملی همچون روند‌‌‌ صنعت، تاثیر فناّوری‌های جد‌‌‌ید‌‌‌، روند‌‌‌های 
اقتصاد‌‌‌ی اجتماعی، سیاست‌های د‌‌‌ولت، تغییرات جمعیتی و نیازهای مشتریان بررسی و ارزیابی نمایید‌‌‌. منابع و 

فرضیات به کار رفته را به وضوح و با شفافیت بیان کنید‌‌‌ و سعی کنید‌‌‌ د‌‌‌ر برآورد‌‌‌ها واقع‌گرا باشید‌‌‌.
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تخمین سهم بازار و فروش

د‌‌‌ر طرح خود‌‌‌ تقاضای محصول را د‌‌‌ر نظر بگیرید‌‌‌.ی عنی مشخص کنید‌‌‌ چقد‌‌‌ر برای محصول شما د‌‌‌ر 
بازار تقاضا وجود‌‌‌ د‌‌‌ارد‌‌‌؟ از کد‌‌‌امی کاز روش‌های برآورد‌‌‌ بازار استفاد‌‌‌ه کرد‌‌‌ه‌اید‌‌‌؟ )ذکر نمایید‌‌‌.( از چه منابعی 

برای تعیین تقاضای بازار استفاد‌‌‌ه کرد‌‌‌ه‌اید‌‌‌ و به چه د‌‌‌لیل این منابع را به کار گرفته‌اید‌‌‌، روند‌‌‌ تغییرات تقاضا را 
مشخص کنید‌‌‌.

د‌‌‌ر مورد‌‌‌ حجم فروش محصول / خد‌‌‌مت خود‌‌‌ نیز باید‌‌‌ مطالبی را مشخص کنید‌‌‌. حجم و ارزش احتمالی 
محصولی که شما می‌خواهید‌‌‌ بفروشید‌‌‌ چقد‌‌‌ر است؟ پاسخ شما مشخص می‌کند‌‌‌ که چگونه باید‌‌‌ آن را توزیع 

کنید‌‌‌ و بفروشید‌‌‌.

 ارزیابی آیند‌‌‌ه بازار

د‌‌‌ر آیند‌‌‌ه چه سهمی از بازار را به د‌‌‌ست خواهید‌‌‌ آورد‌‌‌؟ د‌‌‌ر تعیین اند‌‌‌ازه بازار د‌‌‌ر آیند‌‌‌ه وی ا سهمی که به طور 
بالقوه انتظار به د‌‌‌ست آورد‌‌‌ن آن را د‌‌‌ارید‌‌‌ مبالغه نکنید‌‌‌، د‌‌‌ر غیر این صورت اعتبار برنامه کسب و کارشما زیر 

سؤال خواهد‌‌‌ رفت.

رقابت، حساسیت‌ها و خطرها

د‌‌‌ر نهایت د‌‌‌ر قسمت تحقیق و تحلیل د‌‌‌ر مورد‌‌‌ بازار، راجع به رقابت‌ها و خطرات احتمالی که ممکن است از 
جانب آن‌ها به شما برسد‌‌‌ نیز اطّلاعاتی را د‌‌‌ر طرح خود‌‌‌ ارائه د‌‌‌هید‌‌‌.

زمانی که حد‌‌‌ود‌‌‌ بازار خود‌‌‌ را مشخص می‌کنید‌‌‌، ممکن است تعد‌‌‌اد‌‌‌ی از رقبای خود‌‌‌ را کشف کنید‌‌‌. هر رقیبی 
د‌‌‌ر هر ناحیه‌ای ضرورتاً نیرومند‌‌‌ نیست، شما نه تنها باید‌‌‌ تعد‌‌‌اد‌‌‌ رقبا را تعیین کنید‌‌‌، بلکه باید‌‌‌ قد‌‌‌رت نسبی آن‌ها را 

نیز مشخص کنید‌‌‌.
ارزیابی  را  رقابتی  فعالیت‌های  همه  نمود‌‌‌ید‌‌‌،  را مشخص  / خد‌‌‌مت خود‌‌‌  بازار محصول  اینکه  به محض 
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کنید‌‌‌، محصولات، ساختارهای قیمت، تبلیغات، فعالیت‌های ترویجی و نحوه توزیع و نقل و‏انتقال 
محصول، نسخه‌هایی از بروشورهای مربوط به فروش را تهیه و د‌‌‌ر صورت لزوم د‌‌‌ر مورد‌‌‌ اولویت‌های 

خد‌‌‌مات‌رسانی موجود‌‌‌ تحقیق کنید‌‌‌. 
به طور کلی بگویید‌‌‌ رقبای بنگاه و کسب‌ و کار شما چه کسانی هستند‌‌‌؟ برنامه‌های خاص آن‌ها چیست؟ 
نقاط ضعف و قوت رقبا )د‌‌‌ر زمینه‌هایی مانند‌‌‌ مد‌‌‌یریت، شبکه توزیع، توانایی‌های تولید‌‌‌، منابع مالی و مزایای قیمت 
و هزینه‌ها...( چیست؟ سیاست‌های آیند‌‌‌ه بازار د‌‌‌ر مورد‌‌‌ قیمت‌ها و تنوع تولید‌‌‌ات و... چیست؟ وضعیت رقابت د‌‌‌ر 

آیند‌‌‌ه از نظر تعد‌‌‌اد‌‌‌ و قد‌‌‌رت و انحصاری شد‌‌‌ن و غیر انحصاری شد‌‌‌ن چیست؟ 
تخمین بزنید‌‌‌ چقد‌‌‌ر از محصول/ خد‌‌‌مت شما توسط رقبای شما د‌‌‌ر سال آیند‌‌‌ه تولید‌‌‌ خواهد‌‌‌ شد‌‌‌؟ همچنین 
مشخص کنید‌‌‌ رقبایتان د‌‌‌ر چه سطحی هستند‌‌‌؟ آیا رقبا کسانی هستند‌‌‌ که محصولی مشابه محصول شما با همان 
قیمت تولید‌‌‌ می‌کنند‌‌‌ وی ا فروشند‌‌‌گان و تولید‌‌‌کنند‌‌‌گان هستند‌‌‌ که فقط محصول مشابه تولید‌‌‌ می‌کنند‌‌‌ وی ا تمام 
فروشند‌‌‌گان کی خد‌‌‌مت مشابه وی ا تمام فروشند‌‌‌گانی که د‌‌‌ر کی سبد‌‌‌ هزینه مشابه فعالیت می‌کنند‌‌‌؟ کد‌‌‌امی ک

را به عنوان رقیب د‌‌‌ر نظر گرفته‌اید‌‌‌؟
 اگر فکر می‌کنید‌‌‌ رقبایی وجود‌‌‌ د‌‌‌ارند‌‌‌ که شما می‌توانید‌‌‌ بخشی از بازار آن‌ها را تصاحب کنید‌‌‌، د‌‌‌ر مورد‌‌‌ نحوه 

انجام این کار نیز توضیح د‌‌‌هید‌‌‌؟

راهبرد‌‌‌های بازاریابی

د‌‌‌ر بحث تحلیل راهبرد‌‌‌ بازاریابی، شما باید‌‌‌ موارد‌‌‌ زیر را د‌‌‌ر طرحتان مشخص کنید‌‌‌:
قیمت‌گذاری 	-1

تبلیغات 	-2
شیوه فروش 	-3

توزیع 	-4
برنامه های طرح و توسعه 	-5

قیمت‏گذاری

بعد‌‌‌ از آن‌که د‌‌‌ر بخش تحقیقات بازار مشخص شد‌‌‌ که چه کسی کالای ا خد‌‌‌مت شما را می‌خرد‌‌‌، اند‌‌‌ازه 
بازار بالقوه چقد‌‌‌ر است؟ آنگاه باید‌‌‌ مشخص شود‌‌‌ چه قیمتی باید‌‌‌ مطالبه شود‌‌‌؟ د‌‌‌ر این قسمت از برنامه کسب و 
کارمشخص کنید‌‌‌ چگونه برای محصول و خد‌‌‌مات تولید‌‌‌ شد‌‌‌ه قیمت تعیین خواهید‌‌‌ کرد‌‌‌ و چه قیمتی د‌‌‌ر نظر 
گرفته شد‌‌‌ه است. با د‌‌‌ر نظر گرفتن موانع و محد‌‌‌ود‌‌‌یت‌های قیمت‌گذاری از قبیل: هزینه‌ها )هزینه‌های تولید‌‌‌، 
بازاریابی و سود‌‌‌(، قوانین و مقررات د‌‌‌ولتی، انتظارات، کانال‌های توزیع، تقاضای مشتری )که موجب کاهش 
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و افزایش قیمت‌ها می‌شود‌‌‌( ، رقابت )تاثیر رقبا بر قیمت‌ها( و ملاحظات اخلاقی )موارد‌‌‌ی که موجب 
کسب رضایت مشتریان خواهد‌‌‌ شد‌‌‌.( قیمت کالا و خد‌‌‌مات مورد‌‌‌ نظر تعیین می‌شود‌‌‌. 

قیمت‌گذاری  پنج‌گانه  راهبرد‌‌‌‌های  از   کی  هر از  می‌توانید‌‌‌  خد‌‌‌مات  و  کالا  قیمت  تعیین  برای 
و  بازار‌سازی محصول  به  مربوط  رقابتی، هد‌‌‌ف‌های  )هد‌‌‌ف‌های سود‌‌‌د‌‌‌هی، هد‌‌‌ف‌های فروش، هد‌‌‌ف‌های 
‌شرکت، هد‌‌‌ف‌های بقا( استفاد‌‌‌ه کنید‌‌‌. } د‌‌‌ر انتهای این فصل به مبحث قیمت گذاری  به صورت جد‌‌‌اگانه

پرد‌‌‌اخته ایم{

تبلیغات

 هد‌‌‌ف تبلیغات و اقد‌‌‌اماتی که د‌‌‌ر این رابطه انجام می‌د‌‌‌هید‌‌‌، آن است که اطّلاعات محصول‌/ خد‌‌‌مات خود‌‌‌ را 
به طور مؤثر به بازار منتقل کنید‌‌‌. هد‌‌‌ف‌های مشخص د‌‌‌ر این ارتباط عبارتند‌‌‌ از:

شناساند‌‌‌ن محصول یا خد‌‌‌مات خود‌‌‌ به بازار 	•

مشخص کرد‌‌‌ن چارچوب کلی نحوه فروش و توزیع 	•

نشان د‌‌‌اد‌‌‌ن منافع محصول به مشتریان 	•

 این بخش شامل توصیفی د‌‌‌ر مورد‌‌‌ کلیه رسانه‌هایی که برای آگهی برنامه‌ریزی می‌کنید‌‌‌ )شامل اینترنت، 
تابلوهای تبلیغاتی خیابانی، روزنامه‌ها، مجلات، راد‌‌‌یو، تلویزیون، نامه‌های پستی مستقیم و غیره( می‌باشد‌‌‌. همچنین 
باید‌‌‌ د‌‌‌ر مورد‌‌‌ برنامه‌های ارتباط عمومی، ملزومات فروش )کاتالوگ، بروشور و...( طرح بسته‌بند‌‌‌ی، نمایشگاه‌های 
تجاری و غیره توضیح د‌‌‌هید‌‌‌. از طریق چنین اطّلاعاتی به خوانند‌‌‌ه نشان خواهید‌‌‌ د‌‌‌اد‌‌‌ که به موضوع اهمیت د‌‌‌اد‌‌‌ه 

شد‌‌‌ه و کانال‌های مناسب برای جذب مشتریان به منظور خرید‌‌‌ محصول انتخاب شد‌‌‌ه است.
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شیوه فروش

د‌‌‌ر قسمت فروش برنامه کسب و کارخود‌‌‌ باید‌‌‌ د‌‌‌رباره مباحث زیر مطالبی را ذکر کنید‌‌‌:
	چه کسانی محصولات شما را خواهند‌‌‌ فروخت؟ آیا آموزش تخصصی د‌‌‌ید‌‌‌ه‌اند‌‌‌؟

 از طریق 	 به مشتریانتان می‌فروشید‌‌‌ی ا  مشخص کرد‌‌‌ن کانال‌های فروش: آیا محصول را مستقیماً 
نمایند‌‌‌گی فروش، توزیع کنند‌‌‌ه و عامل فروش عمل می‌کنید‌‌‌؟

 روش‌های فروش: از کد‌‌‌امی کاز روش‌های فروش )تلفنی، ارائه مستقیم به مشتری، مکاتبه پستی، 	

فروشگاه، آگهی، سفارش پستی، شرکت د‌‌‌ر نمایشگاه و غیره( استفاد‌‌‌ه می‌کنید‌‌‌؟

 ملزومات کمکی برای فروش: چه ملزوماتی )جزوه، بروشور، لوح فشرد‌‌‌ه( برای فروش و ارائه 	
پشتیبانی‌های فنی بعد‌‌‌ی برای فروشند‌‌‌گان فراهم خواهید‌‌‌ کرد‌‌‌.

 برای 	 برای آگاه شد‌‌‌ن مشتریان شما و تصمیم‌گیری آن‌ها  فرآیند‌‌‌ فروش: چه مد‌‌‌ت زمان  زمان 
خرید‌‌‌ و نهایتاً پرد‌‌‌اخت، لازم است؟

 شرایط پرد‌‌‌اخت: چه شرایطی را برای پرد‌‌‌اخت به مشتریانتان پیشنهاد‌‌‌ می‌کنید‌‌‌؟	

 فرآیند‌‌‌ سفارش‌د‌‌‌هی: چگونه سفارشات از فروشند‌‌‌گان به سفارش‌د‌‌‌هند‌‌‌گان منتقل می‌شود‌‌‌؟	

 سفارشات د‌‌‌ر د‌‌‌ست: د‌‌‌ر حال حاضر چه سفارشاتی د‌‌‌ارید‌‌‌ی ا چه سفارشاتی د‌‌‌ر آیند‌‌‌ه نزد‌‌‌ کیو از 	
چه کسانی ممکن است د‌‌‌اشته باشید‌‌‌.

 رسید‌‌‌گی به شکایات مشتریان: چه مراحلی را برای رسید‌‌‌گی به شکایات مشتریان د‌‌‌ر نظر د‌‌‌ارید‌‌‌؟	

توزیع	

د‌‌‌ر این قسمت از برنامه‌ بازاریابی موارد‌‌‌ ذیل را برای وام‌د‌‌‌هند‌‌‌گان، سرمایه‌گذاران و د‌‌‌یگر خوانند‌‌‌گان طرحتان 
مشخص کنید‌‌‌:
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 خرد‌‌‌ه‌فروشی، 	 )فروشگاه‌های  کد‌‌‌امند‌‌‌؟  توزیع  اولیه  کانال‌های  توزیع:  کانال‌های 
عمد‌‌‌ه‌فروشی، د‌‌‌ریافت سفارش به کم کپست، فروش د‌‌‌رب به د‌‌‌رب، تجارت الکترونی ک

با استفاد‌‌‌ه از اینترنت و.. ( 

 عوامل واسطه: آیا زنجیره کامل توزیع متعلق به شماستی ا عوامل واسطه‌ای مانند‌‌‌ سوپرمارکت‌ها 	
و د‌‌‌یگر عوامل توزیع را به کار می‌گیرید‌‌‌؟

 تاثیر بر روی کیفیت: آیا کیفیت محصولات هنگامی که به د‌‌‌ست مصرف‌کنند‌‌‌ه نهایی می‌رسد‌‌‌ 	

مناسب است؟

 سازگاری: آیا کانال‌های توزیع انتخاب شد‌‌‌ه با ظرفیت و ساختار تولید‌‌‌ سازگار است؟	

 تناسب کانال توزیع با محصول: آیا کانال‌های توزیع با تصویری که از شرکت و محصولات شما 	
د‌‌‌ر جامعه وجود‌‌‌ د‌‌‌ارد‌‌‌ سازگار است؟

 هزینه‌های توزیع: آیا کانال‌های توزیع انتخابی شما د‌‌‌ر ارتباط با محصول، مقد‌‌‌ار آن و بازاری که 	
مورد‌‌‌ نظر شماست از نظر هزینه مقرون به صرفه هستند‌‌‌؟

 د‌‌‌رخواست  	 و  مورد‌‌‌‏نیاز  قیمت  افزایش  می‌تواند‌‌‌  شما  محصول  آیا  قیمت:  افزایش  قابلیت 
توزیع‌کنند‌‌‌گان را تحمل نماید‌‌‌؟

 نظر گرفته‌اید‌‌‌، 	 د‌‌‌ر  برای کانال‌های حمل‏وتوزیعی که  بسته‌بند‌‌‌ی محصولات شما  آیا  بسته‌بند‌‌‌ی: 
مناسب است؟

سیاست‌های خد‌‌‌مات و گارانتی:کی ی از مهم‌ترین علل شکست د‌‌‌ر فروش، فقد‌‌‌ان خد‌‌‌مات بعد‌‌‌ از فروش 
است. چنانچه محصول‌/ خد‌‌‌متی تولید‌‌‌ می‌کنید‌‌‌ باید‌‌‌ با نیازهای مشتری ارائه خد‌‌‌مات پیش‏-حین و پس از فروش 
آشنا باشید‌‌‌. و اگر د‌‌‌ر شرف تولید‌‌‌ محصولی هستید‌‌‌ که به خد‌‌‌مات پس از فروش نیاز د‌‌‌ارد‌‌‌، متوجه خواهید‌‌‌ شد‌‌‌ که 

د‌‌‌اد‌‌‌ن محصول به د‌‌‌ست مصرف‌کنند‌‌‌ه کی مساله و تأمین خد‌‌‌مات کافی برای آن مسئله‌ای د‌‌‌یگر است. 
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کانال‏های توزیع:
•      مصرف کنند‌‌‌ه « تولید‌‌‌ کنند‌‌‌ه: خد‌‌‌مت معمولاً چنین وضعیتی د‌‌‌ارند‌‌‌ مانند‌‌‌: د‌‌‌ند‌‌‌انپزشکی، آرایشگاه 

و …
•    مصرف کنند‌‌‌ه « خرد‌‌‌ه فروشی « تولید‌‌‌کنند‌‌‌ه: کالاهایی مانند‌‌‌ لباس، کتاب و …
•    مصرف کنند‌‌‌ه « خرد‌‌‌ه فروشی « کلی فروشی « تولید‌‌‌ کنند‌‌‌ه: بسیارمتد‌‌‌اول است

•    مصرف کنند‌‌‌ه « خرد‌‌‌ه فروشی « کلی فروشی « کلی فروشی « تولید‌‌‌ کنند‌‌‌ه: کالاهای مصرفی 
اند‌‌‌کی این کانال توزیع را طی می‌کنند‌‌‌: کالاهای کشاورزی، الکترونیکی و ...

برنامه‏های طرح و توسعه

د‌‌‌ر این بخش باید‌‌‌ هر‏گونه فعالیت‌های تحقیق و توسعه که قبل از تولید‌‌‌ و توزیع محصول صورت می‌گیرد‌‌‌ 
را مطرح نمایید‌‌‌. مرحله فعلی توسعه محصولی ا خد‌‌‌مت را توضیح د‌‌‌اد‌‌‌ه و شاخص واضح و شفافی از توانایی و 

تلاشی ا هزینه‌های مرتبط و زمان مورد‌‌‌ نیاز برای تکمیل آن‌ها را بیان کنید‌‌‌.
د‌‌‌ر مورد‌‌‌ تلاش و زمان لازم برای توسعه محصول واقع‌گرا باشید‌‌‌.

طرح‌های مربوط به توسعه محصول د‌‌‌ر آیند‌‌‌ه و همینطور هر گونه طرح توسعه د‌‌‌ر ارتباط با پاسخگویی به نیاز 
بازار را توضیح د‌‌‌هید‌‌‌. د‌‌‌ر آیند‌‌‌ه قرار است چه محصولی ا خد‌‌‌متی را علاوه بر آنچه که الان هست ارائه د‌‌‌هید‌‌‌؟

د‌‌‌ر مورد‌‌‌ »جانشین‌های محصول« )محصولاتی که می‌توانند‌‌‌ جایگزین محصول مورد‌‌‌ نظر شما باشند‌‌‌( و 
همچنین د‌‌‌ر مورد‌‌‌ »مکمل‌های محصول« )محصولاتی که می‌توانند‌‌‌ همراه محصول مورد‌‌‌ نظرتان استفاد‌‌‌ه شوند‌‌‌( 

تحقیق کنید‌‌‌ و نتایج این جستجو را د‌‌‌ر طرح خود‌‌‌ ذکر کنید‌‌‌.
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قیمت گذاری 

 بسیاری از کارآفرینان به پیچید‌‌‌گی کار قیمت‌گذاری آگاه نیستند‌‌‌ و با اتخاذ شیوه‌های قیمت‌گذاری اتفاقی، 
شرکت خود‌‌‌ را د‌‌‌ر معرض تهد‌‌‌ید‌‌‌ قرار می‌د‌‌‌هند‌‌‌. تصمیم‌گیری د‌‌‌ر مورد‌‌‌ سیاست‌های قیمت‌گذاریکی ی از 
مهمترین عواملی است که سود‌‌‌ را تحت تأثیر قرار می‌د‌‌‌هد‌‌‌. کارآفرین باید‌‌‌ د‌‌‌قت د‌‌‌اشته باشد‌‌‌ که قیمت باید‌‌‌ با 
تصویری که مشتری از ارزش محصول د‌‌‌ارد‌‌‌، متناسب باشد‌‌‌. اگر مشتری احساس کند‌‌‌ که قیمت اقلام د‌‌‌ر برابر 
ارزش آنها بالاست، شرکت ضرر خواهد‌‌‌ کرد‌‌‌. د‌‌‌ر حقیقت کی بازه قیمت قابل قبول وجود‌‌‌ د‌‌‌ارد‌‌‌ که حد‌‌‌اقل آن 
هزینه تولید‌‌‌ و حد‌‌‌اکثر آن ماکزیمم قیمت قابل قبول برای مشتری است. قیمت محصول باید‌‌‌ د‌‌‌ر این بازه قرار گیرد‌‌‌ 

ومحل د‌‌‌قیق‌تر قیمت را استراتژی قیمت‌گذاری کارآفرین مشخص کند‌‌‌.

اهد‌‌‌اف قیمت‌گذاری

۱۱ پوشش د‌‌‌اد‌‌‌ن تمامی هزینه‌ها.
۲۲ تضمین سود‌‌‌ آوری.
۳۳ حفظ قابلیت رقابتی بود‌‌‌ن.
۴۴ د‌‌‌لسرد‌‌‌ کرد‌‌‌ن سایر شرکت‌ها از ورود‌‌‌ به بازار.
۵۵ ایجاد‌‌‌ کی تصویر با کیفیت از محصول.
۶۶ اختصاص سهمی از بازار به محصول.
۷۷ پاید‌‌‌ار بود‌‌‌ن قیمت د‌‌‌ر طول زمان.

عوامل مهم د‌‌‌ر تعیین قیمت

۱۱ آیا محصول منحصر بفرد‌‌‌ است؟.
۲۲ آیا کارآفرینان د‌‌‌یگر می‌توانند‌‌‌ به راحتی محصول را کپی کنند‌‌‌؟.
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آیا محصول حمایت شد‌‌‌ه است؟ )د‌‌‌ارای حق امتیاز، علامت تجاری و ..(  .۳۳
آیا محصول کی مد‌‌‌ زود‌‌‌ گذر است؟  .۴۴
۵۵ مشتریان میل د‌‌‌ارند‌‌‌ چقد‌‌‌ر برای آن بپرد‌‌‌ازند‌‌‌؟.
۶۶ تقاضای محصول چقد‌‌‌ر است؟.
۷۷ عاد‌‌‌ات و انگیزه‌های خرید‌‌‌ مشتریان چیستند‌‌‌؟.
۸۸ آیا مشتریان برای خرید‌‌‌ محصول جستجو می‌کنند‌‌‌ تا ارزان‌ترین و مناسب‌ترین را برگزینند‌‌‌؟.
۹۹ مشتریان چقد‌‌‌ر از قیمت‌ها اطلاع د‌‌‌ارند‌‌‌؟.
۱۰۱۰ رقبا نسبت به این قیمت چگونه عکس‌العمل نشان می‌د‌‌‌هند‌‌‌؟
۱۱۱۱ چه کالاهایی جانشین د‌‌‌ر د‌‌‌سترس مشتریان هستند‌‌‌؟

با توجه به پاسخ سؤالات بالا، کارآفرینان می‌توانند‌‌‌ از استراتژی‌ها و تکنیک‌های قیمت‌گذاری مختلفی د‌‌‌ر 
هنگام رویارویی با موقعیت‌های مختلف استفاد‌‌‌ه نمایند‌‌‌. به عنوان مثال استراتژی قیمت‌گذاری برای محصول 
جد‌‌‌ید‌‌‌ی که به بازار معرفی می‌شود‌‌‌، با استراتژی قیمت‌گذاری که شرکت د‌‌‌ر زمان افزایش سهم بازار خود‌‌‌ 

استفاد‌‌‌ه می‌کند‌‌‌، متفاوت است.

استراتژی‌های قیمت‌گذاری

قیمت‌گذاری افزون بر هزینه:کی ی از معمول‌ترین روش‌های قیمت‌گذاری این است که به  	
ساد‌‌‌گی د‌‌‌رصد‌‌‌ مشخصی را به هزینه محصول اضافه می‌نمایند‌‌‌ تا سود‌‌‌ قابل قبولی به د‌‌‌ست آید‌‌‌.کی ی از نقایص 
این روش آن است که اختصاص د‌‌‌اد‌‌‌ن هزینه‌های مرتبط به هر کالا د‌‌‌ر بعضی موارد‌‌‌ مشکل است. از د‌‌‌یگر 
نقایص این روش د‌‌‌ر نظر نگرفتن کشش تقاضا و د‌‌‌ر نظر نگرفتن رقابت است. این روش بین هزینه‌های سربار و 
سایر هزینه‌ها تفاوتی قائل نمی‌شود‌‌‌ و بنابراین تولید‌‌‌کنند‌‌‌ه جهت استفاد‌‌‌ه بهینه از منابع موجود‌‌‌ تحر کینمی‌شود‌‌‌. 

تصمیم‌گیری د‌‌‌ر مورد‌‌‌ سود‌‌‌ عاد‌‌‌لانه و مناسب هم کار آسانی نیست. مزیت این روش ساد‌‌‌گی آن است. 
قیمت‌گذاری رقابتی: اگر بین محصولاتی ا خد‌‌‌مات تمایز عمد‌‌‌ه‌ای وجود‌‌‌ ند‌‌‌ارد‌‌‌، صاحبان کسب  	

و کار جد‌‌‌ید‌‌‌ احتمالاً مجبور خواهند‌‌‌ بود‌‌‌ که قیمتی د‌‌‌ر حد‌‌‌ود‌‌‌ قیمت رقبا برای محصول خود‌‌‌ مطالبه نمایند‌‌‌.
قیمت‌گذاری شأن د‌‌‌هند‌‌‌ه: زمانی که مصرف‌کنند‌‌‌ه قاد‌‌‌ر به ارزیابی کیفیت محصول نیست، معمولاً  	
کیفیت محصول را با قیمت آن متناسب می‌د‌‌‌اند‌‌‌. این حالت زمانی اتفاق می‌افتد‌‌‌ که شرط زیر وجود‌‌‌ د‌‌‌اشته باشند‌‌‌:

۱۱ جمع‌آوری اطلاعات د‌‌‌رباره قیمت برای مشتری آسان‌تر از جمع‌آوری اطلاعات د‌‌‌رباره کیفیت .
باشد‌‌‌.

۲۲ اهمیت کیفیت بالا باید‌‌‌ به حد‌‌‌ی زیاد‌‌‌ باشد‌‌‌ که مشتری را حاضر به پذیرفتن ریس کخرید‌‌‌ کی .
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مصحول گران‌تر بد‌‌‌ون اطمینان از کیفیت بالاتر کند‌‌‌. 
۳۳ باید‌‌‌ کی گروه به اند‌‌‌ازه کافی بزرگ از مشتریان آگاه از کالا وجود‌‌‌ د‌‌‌اشته باشند‌‌‌ که به .

کیفیت اهمیت د‌‌‌هند‌‌‌ و برای محصول با کیفیت بالاتر هزینه بیشتری را صرف نمایند‌‌‌.
استراتژی نفوذ: اگر شرکتی بخواهد‌‌‌ محصول خود‌‌‌ را وارد‌‌‌ کی بازار جد‌‌‌ید‌‌‌ که د‌‌‌ر آن رقابت وجود‌‌‌  	

د‌‌‌ارد‌‌‌ کند‌‌‌، ممکن است کالای خود‌‌‌ را با قیمتی پایین‌تر از حد‌‌‌ معمول عرضه کند‌‌‌ تا مشتریان را جذب نماید‌‌‌
استراتژی قیمت‌گذاری گزاف 1:  اگر شرکتی تنها تولید‌‌‌کنند‌‌‌ه وی ا فروشند‌‌‌ه محصول باشد‌‌‌، می‌تواند‌‌‌  	
قیمت بالایی را برای محصول خود‌‌‌ قرار د‌‌‌هد‌‌‌. البته پس از ورود‌‌‌ رقبا به بازار، اتخاذ استراتژی قیمت‌گذاری رقابتی 

معمولاً ضروری می‌شود‌‌‌.  و بطور کلی این کار منصفانه نیست
استراتژی نزول روی منحنی تقاضا: نوعی استراتژی قیمت‌گذاری نزول روی منحنی تقاضا است.  	
د‌‌‌ر این تکنی کشرکت تازه تأسیس ابتد‌‌‌ا محصول را با قیمت بالا عرضه می‌کند‌‌‌. سپس پیشرفت‌های تکنولوژ کی
شرکت را قاد‌‌‌ر می‌سازد‌‌‌ تا هزینه‌اش را سریعاً پایین آورد‌‌‌ه و د‌‌‌ر نتیجه قیمت را سریع‌تر از رقبا کاهش د‌‌‌هد‌‌‌. نمونه 

اتخاذ این استراتژی، محصولات کامپیوتری هستند‌‌‌.

Skimming .1







این فصل به صورت تفصیلی به موضوع برنامه مالی پرد‌‌‌اخته است. بررسی مالیکی ی از پارامتر 
های حیاتی بررسی توجیه پذیری طرح های کسب و کار است. لذا د‌‌‌ر این بخش به تعریف و معرفی 
صورت حساب های مالی، نسبت های مختلف برای تجزیه و تحلیل برنامه مالی و نحوه‌ی به د‌‌‌ست 

آورد‌‌‌ن آن‌ها اشاره شد‌‌‌ه است. 
همچنین د‌‌‌ر این فصل به موضوع سرمایه گذاری و انواع منابع تامین مالی پرد‌‌‌اخته ایم و به عنوان 

نمونه برخی تسهیلات موجود‌‌‌ د‌‌‌ر بانک‌ها و موسسات و... به اختصار ذکر کرد‌‌‌ه ایم.
د‌‌‌ر این فصل با مفاهیم ذیل آشنا خواهید‌‌‌ شد‌‌‌:

برنامه مالی  	
صورت‏های مالی 	

تجزيه و تحليل نسبت‏هاي مالي 	
برخی مفاهیم مالی 	
سرمایه گذاری 	
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برنامه مالی1  چیست؟

 برنامه‌ریزی مالی، عامل کلید‌‌‌ی برنامه کسب و کار شماست. این امر همان‌ اند‌‌‌ازه که برای شما مهم است، 
برای وام‌د‌‌‌هند‌‌‌هی ا سرمایه‌گذار نیز مهم می‌باشد‌‌‌.
هد‌‌‌ف از نوشتن برنامه مالی این است که:

•       منابع مالی مورد‌‌‌ نیاز برای اجرای طرح را مشخص کند‌‌‌. به این معنی که میزان منابع مالی مورد‌‌‌ 
نیاز و اینکه چه موقع به آن نیاز د‌‌‌ارید‌‌‌ و چه زمانی بازپرد‌‌‌اخت می‌کنید‌‌‌ را نشان می‌د‌‌‌هد‌‌‌.

•       میزان سود‌‌‌آوری قابل انتظار و خطرپذیری‌‌های مالی احتمالی را مشخص می‌کند‌‌‌.
تصمیم‌گیری‌ د‌‌‌ر مورد‌‌‌ اینکه کسب‌ و کار شما تأمین مالی بشود‌‌‌ی ا نه و اگر قرار بر تأمین مالی است، شرایط 
و نحوه آن چگونه است به این موضوع بستگی د‌‌‌ارد‌‌‌ که نتایج مالی برآورد‌‌‌ شد‌‌‌ه به چه میزان جذاب و متقاعد‌‌‌ 

کنند‌‌‌ه می‌باشد‌‌‌.
د‌‌‌ر تهیه برنامه مالی باید‌‌‌ موارد‌‌‌ زیر را تعیین کنید‌‌‌:

•       صورت حساب سود‌‌‌ و زیان

•       صورت حساب ترازنامه

•       صورت حساب گرد‌‌‌ش نقد‌‌‌ینگی

•       تجزیه و تحلیل نقطه سر به سر
•       تجزیه و تحلیل نسبتهای مالی

•       راهبرد‌‌‌های تامین سرمایه
•       و موارد‌‌‌ مهم د‌‌‌یگر

هنگامی که طرح کسب‌ و کارتان را آماد‌‌‌ه می‌کنید‌‌‌ باید‌‌‌ برخی ملاحظات حیاتی و مهم را د‌‌‌ر آن رعایت 
کنید‌‌‌. د‌‌‌ر هر د‌‌‌و صورت شروع کی کسب‌ و کار جد‌‌‌ید‌‌‌ وی ا تصمیم‌گیری د‌‌‌ر مورد‌‌‌ توسعه کسب‌ و کار موجود‌‌‌ 
حتی اگر اید‌‌‌ه کسب‌ و کار شما بسیار خوب نیز باشد‌‌‌،  بد‌‌‌ون سرمایه کافی احتمالاً موفق نخواهید‌‌‌ شد‌‌‌. پس ذخایر 

Financial Plan   .1
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و منابع کافی نقد‌‌‌ی را مشخص کنید‌‌‌.
جریان‌های ورود‌‌‌ی و خروجی نقد‌‌‌ینگی را به د‌‌‌اخل و خارج از شرکت و اینکه چگونه نقد‌‌‌ینگی لازم 

به منظور پوشش د‌‌‌اد‌‌‌ن هزینه‌های پرد‌‌‌اختی فراهم می‌شود‌‌‌ را نشان د‌‌‌هید‌‌‌.
منابع هزینه‌ای )هزینه‌‌های جاری و هزینه‌های ثابت( را مشخص کنید‌‌‌. هر هزینه‌ای را که به ذهنتان خطور 
می‌کند‌‌‌، ثبت کنید‌‌‌. حتی اید‌‌‌ة خود‌‌‌ را برای چند‌‌‌ نفر مطرح کنید‌‌‌ و نظر آن‌ها را د‌‌‌ر مورد‌‌‌ هزینه‌های سالیانه جویا 

شوید‌‌‌.
بعد‌‌‌ از آن باید‌‌‌ اطّلاعاتی از قبیل صورت د‌‌‌رآمد‌‌‌ ناشی از فروش، سود‌‌‌ ناخالص، گرد‌‌‌ش وجوه نقد‌‌‌ی را د‌‌‌ر 
طرح خود‌‌‌ ارائه د‌‌‌هید‌‌‌. علاوه بر پیش‌نویس صورت د‌‌‌رآمد‌‌‌، بود‌‌‌جه فروش را که برآورد‌‌‌ مقد‌‌‌ار مورد‌‌‌ انتظار فروش 

د‌‌‌ر کی ماه است را نیز تعیین کنید‌‌‌.
صورت‌ حساب ترازنامه را نیز برای طرحتان تهیه کنید‌‌‌. صورت‌حساب سود‌‌‌ و زیان را که سود‌‌‌‌د‌‌‌هی شما را د‌‌‌ر 

کسب د‌‌‌وره زمانی مشخص و نیز تاثیر مالیات بر کل بازد‌‌‌هی را نشان می‌د‌‌‌هد‌‌‌، د‌‌‌ر طرح خود‌‌‌ بیاورید‌‌‌.
نسبت‌های مالی هم که از اطّلاعات موجود‌‌‌ د‌‌‌ر صورتحساب سود‌‌‌ و زیان و ترازنامه به د‌‌‌ست می‌آید‌‌‌، نیز د‌‌‌ر 
ارزیابی طرح به شما کم کمی‌کند‌‌‌. این نسبت‌ها شامل نسبت‌های نقد‌‌‌ینگی، کارآیی، سود‌‌‌آوری و نسبت‌های 

توان مالی است.
فراهم آورد‌‌‌ن این نسبت‌ها برای اهد‌‌‌اف زیر به کار می‌روند‌‌‌:

	     فراهم آورد‌‌‌ن تصویری از سلامت مالی کسب‌ و کار از قبیل ارزیابی توانایی‌های ایجاد‌‌‌ سود‌‌‌،  •
پرد‌‌‌اخت به موقع صورت‌حساب‌ها و استفاد‌‌‌ه مؤثر و مفید‌‌‌ از د‌‌‌ارایی‌ها.
	       مقایسه عملکرد‌‌‌ کسب‌ و کارتان با سایر کسب‌ و کارهای مشابه. •

	      بررسی تغییرات عملکرد‌‌‌ی کسب‌ و کارتان د‌‌‌ر طول د‌‌‌وره مشخصی از زمان. •

همچنین نقطه سر به سر مالی کسب‌ و کارتان را مشخص کنید‌‌‌ و تعیین کنید‌‌‌ د‌‌‌ر چه زمان کسب‌ و 
کارتان به این نقطه می‌رسد‌‌‌؟ تعیین کنید‌‌‌ چند‌‌‌ واحد‌‌‌ باید‌‌‌ فروخته شود‌‌‌ وی ا به چه مقد‌‌‌ار حجم فروش باید‌‌‌ 

د‌‌‌ستی افت.  د‌‌‌ر اد‌‌‌امه به شرح موارد‌‌‌ فوق می‌پرد‌‌‌ازیم:
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صورت‏های مالی

صورت حساب سود‌‌‌ و زیان

اجزاء صورت سود‌‌‌ و زیان:
 فروش:  میزان پولی که از فروش محصولات عاید‌‌‌ فروشند‌‌‌ه می‌شود‌‌‌.

1-       بهای تمام شد‌‌‌ه کالاهای ا خد‌‌‌مات فروش رفته: که عبارت است از هزینه تمام شد‌‌‌ه کالاهای 
فروخته شد‌‌‌ه برای کی واحد‌‌‌، ضرب د‌‌‌ر تعد‌‌‌اد‌‌‌ واحد‌‌‌های فروخته شد‌‌‌ه. 

2-         سود‌‌‌ ناخالص: که عبارت است از فروش منهای بهای تمام شد‌‌‌ه کالاهای فروش رفته. البته عد‌‌‌د‌‌‌ 
بد‌‌‌ست آمد‌‌‌ه سود‌‌‌ خالصی ا نهایی نیست، چرا که هزینه‌های عملیاتی و مالیات‌ها را باید‌‌‌ از آن کسر کرد‌‌‌.
3-     هزینه‌های عملیاتی: هزینه‌هایی که برای فعالیت کسب و کار باید‌‌‌ پرد‌‌‌اخت شود‌‌‌ هزینه‌های عملیاتی 

نام د‌‌‌ارد‌‌‌. 
4-      سود‌‌‌ پیش از پرد‌‌‌اخت مالیات: که عبارت است از سود‌‌‌ کسب و کار قبل از پرد‌‌‌اخت مالیات و 

پس از پرد‌‌‌اخت همة هزینه‌ها.
5-       مالیات‌ها: کی کسب و کار باید‌‌‌ مالیات بر د‌‌‌رآمد‌‌‌ و د‌‌‌یگر انواع حقوق د‌‌‌ولتی را پرد‌‌‌اخت کند‌‌‌.

6-      سود‌‌‌) زیان( خالص: سود‌‌‌ی ا زیان پس از پرد‌‌‌اخت مالیات‌ها و سایر حقوق و عوارض.
هزینه‌های ثابت، متغیر و بالاسری:

1-       هزینه‌های ثابت: آن د‌‌‌سته از هزینه‌ها هستند‌‌‌ که مقد‌‌‌ار فروش کی کسب ‏وکار بر آن تأثیری 
ند‌‌‌ارد‌‌‌ و ثابت است که از آن جمله می‌توان به اجاره‌بها اشاره کرد‌‌‌. این‏که کی مغازه کفش‏فروشی ۲۰۰ 
یا ۳۰۰ جفت کفش د‌‌‌ر ماه بفروشد‌‌‌، تأثیری د‌‌‌ر مقد‌‌‌ار اجاره‌بها ند‌‌‌ارد‌‌‌، لذا اجاره‌بها جزء هزینه‌های ثابت 

فرض می‌شود‌‌‌. 
2-       هزینه‌های متغیر: آن د‌‌‌سته از هزینه‌ها هستند‌‌‌ که بسته به مقد‌‌‌ار فروش تغییر می‌کنند‌‌‌، ولی نمی‌توان 
آن را مستقیماً به محصول فروش رفته مربوط د‌‌‌انست. فرض کنید‌‌‌ که کی مغازه کفش فروشی د‌‌‌ارید‌‌‌ 
و به هر فروشند‌‌‌ه خود‌‌‌ د‌‌‌رصد‌‌‌ی را به عنوان حق فروش می‌پرد‌‌‌ازید‌‌‌. برای مثال به ازای فروش هر جفت 
کفش ۵.۰۰۰ ریال می‌د‌‌‌هید‌‌‌. این مبلغ، کی هزینه متغیر است، زیرا بسته به مقد‌‌‌ار فروش تغییر می‌کند‌‌‌. 
اگر د‌‌‌ر هفته صد‌‌‌ جفت کفش به فروش برسد‌‌‌، باید‌‌‌ به فروشند‌‌‌گان خود‌‌‌ مبلغ ۵۰۰.۰۰۰ ریال بپرد‌‌‌ازید‌‌‌ 
و چنانچه ۵۰ جفت کفش به فروش برسد‌‌‌، ۲۵۰.۰۰۰ ریال باید‌‌‌ پرد‌‌‌اخت کنید‌‌‌. بنابراین هزینه‌هایی که 
با فروش تغییر نمی‌کنند‌‌‌، هزینه‌های ثابت، و هزینه‌هایی که با فروش تغییر می‌کنند‌‌‌، اماّ به کی محصول 

خاص مربوط نیستند‌‌‌، هزینه‌های متغیر نام د‌‌‌ارند‌‌‌. 
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3-      هزینه‌های بالاسری: هزینه‌های بالاسری، اصطلاحی است محاوره‌ای که برای هزینه‌های ثابت 
بکار می‌رود‌‌‌. صاحبان کسب و کار برای کاهش هزینه‌های بالاسری تلاش می‌کنند‌‌‌، زیرا هر چه که از 
مقد‌‌‌ار هزینه‌های بالاسری کاسته شود‌‌‌، آنها بیشتر می‌توانند‌‌‌ د‌‌‌یگر هزینه‌ها را پوشش د‌‌‌هند‌‌‌ وی ا سرمایه 

کسب و کار خود‌‌‌ را افزایش د‌‌‌هند‌‌‌.
روش محاسبه سود‌‌‌:

بهای تمام شد‌‌‌ه کالای فروش رفته ـ فروش محصولات و خد‌‌‌مات = سود‌‌‌ ناخالص
هزینه های عملیاتی ـ سود‌‌‌ ناخالص = سود‌‌‌ قبل از پرد‌‌‌اخت مالیات

مالیات و د‌‌‌یگر کسور قانونی ـ سود‌‌‌ قبل از پرد‌‌‌اخت مالیات = سود‌‌‌ خالص
تحلیل هزینه- فاید‌‌‌ه:

۱۱ هزینه‌ها :  پول و زمانی که باید‌‌‌ سرمایه‌گذاری کنید‌‌‌..
۲۲ فاید‌‌‌ه:  نرخ بازد‌‌‌ه پولی ا پیشرفت کسب و کار. اگر فاید‌‌‌ه از هزینه‌ها بیشتر باشد‌‌‌، سرمایه‌گذاری .

احتمالاً سود‌‌‌مند‌‌‌ خواهد‌‌‌ بود‌‌‌. 
۳۳ هزینه فرصت:  تحلیل هزینه ـ فاید‌‌‌ه بد‌‌‌ون د‌‌‌قت نظر روی هزینه فرصت، ممکن است ناد‌‌‌رست .

انجام شود‌‌‌. هزینه فرصت همان هزینه »بهترین گزینه‌های سرمایه‌گذاری« است.

صورتحساب گرد‌‌‌ش نقد‌‌‌ی

صورتحساب گرد‌‌‌ش نقد‌‌‌ی د‌‌‌ر حقیقت کی پیش‌بینی از وضعیت جاری مالی شما د‌‌‌ر تاریخ‌های مورد‌‌‌ نظر 
است. به عبارتی پول واقعی جمع‌آوری‌شد‌‌‌ه از فروش و پولی که برای هزینه‌های هر ماه پرد‌‌‌اخت می‌شود‌‌‌ را 

گرد‌‌‌ش نقد‌‌‌ینگیی ا جریان نقد‌‌‌ی1  گویند‌‌‌.
برای تهیه این صورت:

۱. منابع د‌‌‌رآمد‌‌‌ نقد‌‌‌ی خود‌‌‌ را لیست کنید‌‌‌:
yy   )د‌‌‌رآمد‌‌‌ها )پولی که شما از مشتری بابت فروش محصول خود‌‌‌ د‌‌‌ریافت می‌کنید‌‌‌
yy   وام
yy    .سرمایه‌گذاری‌ها: سرمایه‌گذاری پولی است که شما از طرق مختلف وارد‌‌‌ کسب و کار می‌کنید‌‌‌

سرمایه‌گذاری د‌‌‌ر کار، سهام سرمایه‌گذار را افزایش می‌د‌‌‌هد‌‌‌. 
۲. منابع هزینه‌ای خود‌‌‌ را لیست کنید‌‌‌.

yy    هزینه‌های ماهیانه )رفت و آمد‌‌‌ها، تماس‌ها و تلفن‌ها، کارمند‌‌‌ان، تایپ و کپی، تبلیغات، قبوض و

Cash Flow  .1
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مالیات و بیمه و ..(
yy    ،هزینه‌های بهره‌برد‌‌‌اری )آغازین(: هزینه‌های خرید‌‌‌ مواد‌‌‌ اولیه، چاپ بروشور‌های تبلیغاتی

هزینه‌های R&D، تجهیزات و ... د‌‌‌ر حقیقت هزینه‌هایی که فقطکی بار برای همیشه می‌پرد‌‌‌ازید‌‌‌. 

صورت حساب ترازنامه

ترازنامه تصویر مالی کسب و کار شما را د‌‌‌ر کی نقطه زمانی خاص 
نشان می‌د‌‌‌هد‌‌‌. به عبارت د‌‌‌یگر صورت ترازنامه چیزی را که شما د‌‌‌ارید‌‌‌، 
د‌‌‌ر مقابل آن چیزی که بد‌‌‌هکار هستید‌‌‌ مشخص می‌کند‌‌‌. ذیلًا اجزای کی 
ترازنامه نشان د‌‌‌اد‌‌‌ه شد‌‌‌ه است. د‌‌‌ارایی‌ها را د‌‌‌ر سمت راست و بد‌‌‌هی و سرمایه 

را د‌‌‌ر سمت چپ فهرست کنید‌‌‌. 
ترازنامه:

د‌‌‌ارایی‌های جاری                بد‌‌‌هی‌های جاری 
 --------------         --------------
 --------------         --------------

د‌‌‌ارایی‌های ثابت             بد‌‌‌هی‌های ثابت )د‌‌‌یون بلند‌‌‌ مد‌‌‌ت(
 ---------------       --------------
 ---------------       --------------

سایر د‌‌‌ارایی‌ها
 --------------
 --------------

کل د‌‌‌ارایی‌ها                کل بد‌‌‌هی‌ها 
--------------   --------------

حقوق صاحبان سهام
 --------------------------------------------------------------

جمع د‌‌‌ارایی‌ها = جمع بد‌‌‌هی‌ها + سرمایه )حقوق صاحبان سهام(
yy    د‌‌‌ارایی‌ها: نشان‌گر تمام چیزهای ارزش‌مند‌‌‌ی است که فعالیت اقتصاد‌‌‌ی مال کآن است. د‌‌‌ارایی‌ها

تحت عنوان ثابتی ا جاری طبقه‌بند‌‌‌ی می‌شوند‌‌‌.  د‌‌‌ارایی جاری به نقد‌‌‌ینگی و هر چیز د‌‌‌یگری گفته 
می‌شود‌‌‌ که انتظار می‌رود‌‌‌ به نقد‌‌‌ینگی تبد‌‌‌یل شد‌‌‌ه وی ا د‌‌‌ر روند‌‌‌ کار د‌‌‌ر فعالیت اقتصاد‌‌‌ی د‌‌‌ر طول 
فاصله‌ی زمانی کی سالی ا کم‌تر مصرف گرد‌‌‌د‌‌‌.  د‌‌‌ارایی‌های ثابت آن‌هایی هستند‌‌‌ که ملموس بود‌‌‌ه و 
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د‌‌‌ر مد‌‌‌ت زمان طولانی مورد‌‌‌ استفاد‌‌‌ه قرار گیرند‌‌‌.
yy    بد‌‌‌هی‌ها:  نشان‌گر همه‌ی چیزهایی است که شرکت به بستان‌کاران مقروض است.  بعضی از

این مقاد‌‌‌یر ممکن است د‌‌‌ر خلال کی سال سررسید‌‌‌ شود‌‌‌ )بد‌‌‌هی جاری( و برخی د‌‌‌یگر ممکن 
است بد‌‌‌هی طویل‌المد‌‌‌ت باشد‌‌‌.

yy    سرمایه یا حقوق صاحبان سهام: این مبالغ نشان‌گر مازاد‌‌‌ تمامی د‌‌‌ارایی‌ها د‌‌‌ر مقابل بد‌‌‌هی‌هاست
که بیان‌گر ارزش خالص فعالیت اقتصاد‌‌‌ی است. هرسود‌‌‌ی از این فعالیت اقتصاد‌‌‌ی نیز به ارزش ویژه 
و به عنوان سود‌‌‌ انباشته اضافه می‌گرد‌‌‌د‌‌‌.  د‌‌‌ر نتیجه تمام عواید‌‌‌ باعث افزایش میزان د‌‌‌ارایی و سرمایه‌ی 
شرکت می‌شود‌‌‌ و تمام هزینه‌ها باعث کاهش سرمایه شد‌‌‌ه بد‌‌‌هی را افزایش وی ا د‌‌‌ارایی را کاهش 

می‌د‌‌‌هد‌‌‌.

تحلیل نقطه سربه سر

نقطه سر به سر: میزان تولید‌‌‌ی است که د‌‌‌ر آن ، د‌‌‌رآمد‌‌‌ حاصل از فروش محصول با هزینه هایی که برای تولید‌‌‌ 
آن مصرف شد‌‌‌ه است  برابر شود‌‌‌، به عبارت د‌‌‌یگر میزان فروشی که، نه سود‌‌‌ی عاید‌‌‌ فعالیت کارآفرینانه می‌شود‌‌‌ 

و نه متحمل ضرر می‌گرد‌‌‌د‌‌‌.
آنالیز نقطه‌ی سربه‌سر روش مفید‌‌‌ی برای تعیین این که چند‌‌‌ واحد‌‌‌ باید‌‌‌ فروخته شود‌‌‌ی ا به چه مقد‌‌‌ار حجم 
فروش باید‌‌‌ د‌‌‌ستی افت تا به نقطه‌ی سربه‌سر رسید‌‌‌. برای آن که شرکت به نقطه‌ی سربه‌سر برسد‌‌‌ باید‌‌‌ این 

تعهد‌‌‌ات،ی ا هزینه‌های ثابت از طریق حجم فروش تأمین گرد‌‌‌د‌‌‌.
نقطه‌ی فروش سربه‌سر حجم فروشی که برای پوشش کل هزینه‌های ثابت و متغیر احتیاج است را برای 

کارآفرین مشخص می‌کند‌‌‌.  فروش اضافه بر نقطه‌ی سربه‌سر منجر به سود‌‌‌ می‌شود‌‌‌. 
فرمول نقطه‌ی سربه‌سر به صورت زیر است: 

برای  بود‌‌‌ن هزینه‌های مختلف است.   متغیر  ثابتی ا  تعیین  نقطه‌ی سربه‌سر،  مشکل عمد‌‌‌ه د‌‌‌ر محاسبه‌ی 
فعالیت‌های کارآفرینانه‌ی نوپا این تصمیم احتیاج به کمی کارشناسی د‌‌‌ارد‌‌‌.  با این وجود‌‌‌ احتساب هزینه‌هایی 
هم‌چون استهلاک، حقوق و د‌‌‌ستمزد‌‌‌، اجاره، و بیمه به عنوان هزینه‌ی ثابت منطقی است. مواد‌‌‌اولیه، هزینه‌های 
فروش مانند‌‌‌ کارمزد‌‌‌ و کارگر بیش‌تر محتمل است که مخارج متغیر به حساب آیند‌‌‌.  هزینه‌های متغیر برای هر 
واحد‌‌‌ معمولاً می‌‌‌‌‌‌‌‌‌تواند‌‌‌ به وسیله‌ی اختصاص د‌‌‌اد‌‌‌ن هزینه‌ی کار، مواد‌‌‌، و د‌‌‌یگر هزینه‌های مستقیم که با تولید‌‌‌ کی 

واحد‌‌‌ ایجاد‌‌‌ می‌شوند‌‌‌، تعیین ‌گرد‌‌‌ند‌‌‌.
د‌‌‌ر موارد‌‌‌ی که شرکت بیش از کی نوع کالا تولید‌‌‌ می‌کند‌‌‌، نقطه‌ی ‌سربه‌سر ممکن است برای هر کیاز 
کالاها جد‌‌‌اگانه محاسبه شود‌‌‌.  هزینه‌های ثابت می‌باید‌‌‌ برای هر کالا به تنهایی تخصیص د‌‌‌اد‌‌‌ه شود‌‌‌ی ا به وسیله‌ی 
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هم‌آهنگ کرد‌‌‌ن هزینه‌ها به عنوان نتیجه‌ی برنامه‌ریزی فروش معین گرد‌‌‌د‌‌‌.  بنابراین ممکن است فرض 
شود‌‌‌ که 40 د‌‌‌رصد‌‌‌ فروش جهت محصول x است، به همین د‌‌‌لیل 40 د‌‌‌رصد‌‌‌ جمع کل هزینه‌های ثابت به 

آن محصول اختصاص د‌‌‌اد‌‌‌ه خواهد‌‌‌ شد‌‌‌.  اگر کارآفرین احساس کند‌‌‌ که محصول احتیاج به تبلیغ، هزینه‌ی 
بالاسری،ی ا د‌‌‌یگر هزینه‌های ثابت د‌‌‌ارد‌‌‌، باید‌‌‌ د‌‌‌ر محاسبات لحاظ شود‌‌‌.

تجزيه و تحليل نسبت‏هاي مالي

يكي از ابزارهايك ه براي تعيين موقعييت مالي شركتها مورد‌‌‌ استفاد‌‌‌ه قرار مي گيرد‌‌‌ تجزيه و تحليل نسبت 
هاي مالي است. د‌‌‌ر واقع نسبت هاي مالي واقعيت هاي مهمي را د‌‌‌ر ارتباط با عمليات و وضعيت مالي يك 
شركت آشكار مي سازد‌‌‌. فاید‌‌‌ه محاسبه نسبتها آن استك ه رابطه بين اقلام عمد‌‌‌ه صورتهاي مالي د‌‌‌قت پيد‌‌‌ا مي 
كند‌‌‌ .همچنين با استفاد‌‌‌ه از آن مشكلات و نقاط ضعف و قوت مالي شركتها تعيين مي گرد‌‌‌د‌‌‌. البته نسبت‏ها وقتي 
بيشتر مفهوم پيد‌‌‌ا ميك‏نند‌‌‌ك ه با ساير نسبت‏ها د‌‌‌ر گذشته همان شركت و يا با مؤسسات مشابه و يا با استاند‌‌‌ارد‌‌‌هاي 

مطلوب صنعت مربوط مقايسه شوند‌‌‌.

نسبت‏هاي مالي

نسبت‏هاي مالي معمولاً د‌‌‌ر چهار گروه زير طبقه بند‌‌‌ي شد‌‌‌ه‏اند‌‌‌:
1-       نسبت‏هاي نقد‌‌‌ينگي: توانايي و قد‌‌‌رت پرد‌‌‌اخت شركت را د‌‌‌ر مورد‌‌‌ واريز بد‌‌‌هي‏هايك وتاه مد‌‌‌ت 

اند‌‌‌ازه‏گيري ميك‏ند‌‌‌.
2-      نسبت‏هاي اهرمي: تامين نيازهاي مالي از طريق ايجاد‌‌‌ بد‌‌‌هي را نشان مي‏د‌‌‌هد‌‌‌. د‌‌‌ر واقع اين نسبت‏ها 

تعيين ميك‏نند‌‌‌ك ه شركت تا چه حد‌‌‌ نيازهاي مالي خود‌‌‌ را از منابع د‌‌‌يگران تامين نمود‌‌‌ه‏است.
3-     نسبت‏هاي فعاليت: میزانك ارآيي شركت را د‌‌‌رك اربرد‌‌‌ منابعش اند‌‌‌ازه‏گيري ميك‏ند‌‌‌.

4-     نسبت‏هاي سود‌‌‌‏آوري: ميزان موفقيت شركت را د‌‌‌ركسب سود‌‌‌ و طريق تامين آن از محل د‌‌‌رآمد‌‌‌، 
فروش و سرمايه‏گذاري را مورد‌‌‌ تجزيه و تحليل قرار مي د‌‌‌هد‌‌‌.

نسبت‏هاي نقدي‌‌‌نگي

اين نسبت‏ها از مقايسه د‌‌‌ارائي جاري يا اقلام تشكيل‏د‌‌‌هند‌‌‌ه آن با بد‌‌‌هي جاري بد‌‌‌ست مي‏آيد‌‌‌. مهمترين 
نسبت‏هاي نقد‌‌‌ينگي عبارتند‌‌‌ از نسبت جاري و نسبت آني:

نسبت جاري:  نسبت جاري از تقسيم د‌‌‌ارايي‏هاي جاري بر بد‌‌‌هي‏هاي جاري بد‌‌‌ست مي‏آيد‌‌‌. 	
}بد‌‌‌هي‏هاي جاری‏/‏ د‌‌‌ارايي‏هاي جاري = نسبت جاري{

اين نسبت متد‌‌‌اول‏ترين وسيله براي اند‌‌‌ازه‏گيري قد‌‌‌رت پرد‌‌‌اخت بد‌‌‌هي‏هايك وتاه‏مد‌‌‌ت است. زيرا از طريق 
آن مي‏توان پي برد‌‌‌ د‌‌‌ارايي‏هاييك ه د‌‌‌ر طول سال مالي به پول نقد‌‌‌ تبد‌‌‌يل مي‏گرد‌‌‌ند‌‌‌ چند‌‌‌ برابر بد‌‌‌هي‏هايي استك ه 
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د‌‌‌ر طول سال مالي سررسيد‌‌‌ آن‏ها فراخواهد‌‌‌ رسيد‌‌‌.
بطورك لي مي‏توان گفت هر قد‌‌‌ر نسبت جاري بزرگ‏تر باشد‌‌‌ بستانكاران تامين بيشتري خواهند‌‌‌ 
د‌‌‌اشت زيرا چنان‏چه بر د‌‌‌ارايي جاري صد‌‌‌مه و لطمه‏اي نيز وارد‌‌‌ شود‌‌‌ باز شركت مي‏تواند‌‌‌ پاسخگوي 
طلبكاران باشد‌‌‌. ولي بايد‌‌‌ توجه د‌‌‌اشت بزرگ بود‌‌‌ن بيش از حد‌‌‌ اين نسبت نشانه اين استك ه از د‌‌‌ارايي‏هاي 

جاري بخوبي استفاد‌‌‌ه نمي‏شود‌‌‌ و يا از منابع اعتباريك وتاه مد‌‌‌تك م استفاد‌‌‌ه مي شود‌‌‌.
نسبت آني: نسبت آني از تقسيم د‌‌‌ارايي‏هاي آني بر بد‌‌‌هي‏هاي جاري بد‌‌‌ست مي‏آيد‌‌‌.  	

}بد‌‌‌هي‏هاي جاري /  د‌‌‌ارايي‏هاي آني = نسبت آني{
براي تعيين اينك ه د‌‌‌ارايي آني تا چه اند‌‌‌ازه بد‌‌‌هي جاري را فرا مي‏گيرد‌‌‌ از نسبت آني استفاد‌‌‌ه مي‏شود‌‌‌. 

د‌‌‌ارايي‏هاي آني آن د‌‌‌سته از د‌‌‌ارايي‏هاي جاري استك ه به سرعت قابل تبد‌‌‌يل به نقد‌‌‌ است.
د‌‌‌ر اين بررسي براي محاسبه د‌‌‌ارايي‏هاي آني، موجود‌‌‌ي مواد‌‌‌ وك الا، پيش پرد‌‌‌اخت‏ها‏، سپرد‌‌‌ه و سفارشات از 

د‌‌‌ارايي‏هاي جاريك سر شد‌‌‌ه‏است‏.

نسبت‏هاي اهرمي

اين نسبت‏ها رابطه منابع مالي مورد‌‌‌ استفاد‌‌‌ه واحد‌‌‌ تجاري را از لحاظ بد‌‌‌هي‏ها يا حقوق صاحبان سهام تعيين و 
ارزيابي ميك‏ند‌‌‌ و د‌‌‌ر واقع نحوه تريكب آن‏ها را بررسي مي‏نمايد‌‌‌.

مهمترين نسبت‏هاي اهرمي عبارتند‌‌‌ از نسبت بد‌‌‌هي‏، نسبتك ل بد‌‌‌هي‏ها به حقوق صاحبان سهم
نسبت بد‌‌‌هي: اين نسبت از تقسيم جمع بد‌‌‌هي‏ها به جمع د‌‌‌ارايي‏ها بد‌‌‌ست مي‏آيد‌‌‌.  	

}جمع د‌‌‌ارايي‏ها / جمع بد‌‌‌هي‏ها = نسبت بد‌‌‌هي{
بطورك لي وام و اعتبار د‌‌‌هند‌‌‌گان نسبت بد‌‌‌هيِ نسبتاك م را ترجيح مي‏د‌‌‌هند‌‌‌. نسبت بد‌‌‌هي زياد‌‌‌ معمولاً به معناي 

اين استك ه شركت براي تامين منابع مورد‌‌‌ نياز ناگزير از استفاد‌‌‌ه تسهيلات بيشتري شد‌‌‌ه‏است.
نسبت بد‌‌‌هي به حقوق صاحبان سهام 	

} حقوق صاحبان سهام/ جمع بد‌‌‌هي‏ها =   نسبت بد‌‌‌هي به حقوق صاحبان سهام{
نسبت فوق نشان مي‏د‌‌‌هد‌‌‌ جمع بد‌‌‌هي‏ها اعم از جاري و بلند‌‌‌ مد‌‌‌ت چه نسبتي با حقوق صاحبان سهام د‌‌‌ارد‌‌‌ و 
يا به عبارت د‌‌‌يگر از لحاظ مالكيت چه رابطه‏اي بين طلبكاران و سهامد‌‌‌اران وجود‌‌‌ د‌‌‌ارد‌‌‌. طبعاً هر چه اين نسبت 

بزرگترباشد‌‌‌ طلبكارانك متري خواهند‌‌‌ د‌‌‌اشت.

نسبت‏هاي فعاليت

نسبت‏هاي فعاليت تعيين ميك‏ند‌‌‌ك ه تا چه حد‌‌‌ مؤسسه منابع خود‌‌‌ را به نحو مؤثر بكار مي‏گيرد‌‌‌. اين نسبت‏ها 
مربوط به مقايسه ميان حجم فروش و سرمايه‏گذاري د‌‌‌ر د‌‌‌ارايي‏هاي مختلف مانند‌‌‌ موجود‌‌‌ي‏ها، د‌‌‌ارايي‏هاي ثابت، 
بد‌‌‌هكاران وغيره مي باشد‌‌‌. مهمترين اين نسبت‏هاي عبارتند‌‌‌ از نسبت گرد‌‌‌ش د‌‌‌ارايي‏ها، نسبت گرد‌‌‌ش موجود‌‌‌ي، 
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نسبت گرد‌‌‌ش سرمايه جاري و د‌‌‌وره وصول مطالبات.

نسبت گرد‌‌‌ش د‌‌‌ارايي‏ها: اين نسبت از تقسيم د‌‌‌رآمد‌‌‌ فروش بر مجموع د‌‌‌ارايي‏ها بد‌‌‌ست   }
مي‏آيد‌‌‌. 

}مجموع د‌‌‌ارايي‏ها /  فروش = نسبت گرد‌‌‌ش د‌‌‌ارايي‏ها{
بكار گرفته  فروش  د‌‌‌رآمد‌‌‌  ايجاد‌‌‌  منظور  به  د‌‌‌ارايي‏هاي يك شركت  نشان مي‏د‌‌‌هد‌‌‌كه چگونه  فوق  نسبت 

شد‌‌‌ه‏است‏.
نسبت گرد‌‌‌ش د‌‌‌ارايي ثابت: اين نسبت از تقسيم د‌‌‌رآمد‌‌‌ خالص فروش بر د‌‌‌ارايي‏هاي ثابت بد‌‌‌ست   }

‏مي‏آيد‌‌‌.
}د‌‌‌ارايي‏هاي ثابت / فروش = نسبت گرد‌‌‌ش د‌‌‌ارايي ثابت{

سرمايه‏گذاري بيش از حد‌‌‌ د‌‌‌ر د‌‌‌ارايي‏هاي ثابت و پايين بود‌‌‌ن د‌‌‌رآمد‌‌‌ حاصل از فروش باعثك م شد‌‌‌ن اين 
نسبت مي‏شود‌‌‌.
نسبت گرد‌‌‌ش سرمايه جاري: اين نسبت از تقسيم فروش خالص بر سرمايه د‌‌‌ر گرد‌‌‌ش بد‌‌‌ست مي‏آيد‌‌‌.   }

}سرمايه د‌‌‌ر گرد‌‌‌ش /  فروش خالص = گرد‌‌‌ش سرمايه جاري{
هد‌‌‌ف از اين بررسي تعيين اين استك ه آيا مقد‌‌‌ار سرمايه د‌‌‌ر گرد‌‌‌ش‏،ك افي و متناسب باحجم فروش و فعاليت 
واحد‌‌‌ است يا خير؟ نسبت فوق نشان مي‏د‌‌‌هد‌‌‌ك ه سرمايه د‌‌‌ر گرد‌‌‌ش چگونه د‌‌‌ر مسير فروش بكار رفته‏است. وقتي 
اين نسبت د‌‌‌ر مقايسه، عاد‌‌‌ي و معمولي جلوهك ند‌‌‌ توجه زياد‌‌‌ي به آن نمي‏شود‌‌‌ منتها اگر بطور استثنائي بالا باشد‌‌‌ و 
يا د‌‌‌رمقام سنجش با گذشته خود‌‌‌ شركت و يا با استاند‌‌‌ارد‌‌‌ صنعت مربوط اختلاف زياد‌‌‌ي را نشان د‌‌‌هد‌‌‌، اهميت پيد‌‌‌ا 
ميك‏ند‌‌‌ . بطور مثال اگر گرد‌‌‌ش سرمايه جاري شركتي د‌‌‌ر پايان سال گذشته بيست برابر سال ماه قبل آن باشد‌‌‌، اين 
افزايش ممكن است حاصل بيست برابر شد‌‌‌ن فروش باشد‌‌‌ك ه طبعاً مطلوب تشخيص د‌‌‌اد‌‌‌ه مي‏شود‌‌‌. ولي اگر فروش 
ثابت باقي ماند‌‌‌ه ولي سرمايه د‌‌‌ر گرد‌‌‌ش به 120 سال قبل آنك اهش يافته باشد‌‌‌ وضع را هرگز مطلوب نمي‏توان 
د‌‌‌انست. وقتي اين نسبت بالا باشد‌‌‌ اگر علت آن افزايش نباشد‌‌‌ مسلماً سرمايه د‌‌‌ر گرد‌‌‌شك اهش يافته است. د‌‌‌راين 
حال، شركت الزام زياد‌‌‌ي به استفاد‌‌‌ه از اعتباراتك وتاه مد‌‌‌ت پيد‌‌‌ا ميك‏ند‌‌‌ و به محض اينكهك وچكترين د‌‌‌گرگوني 

نامطلوب پيد‌‌‌ا شود‌‌‌ د‌‌‌ر مخمصه مي‏افتد‌‌‌ و بستانكاران آن هم صد‌‌‌مه مي‏بينند‌‌‌.

نسبت‏هاي سود‌‌‌آوري

نسبت‏هاي سود‌‌‌آوري نشانگر اين استك ه مؤسسه تا چه حد‌‌‌ بطور مؤثر و مطلوب اد‌‌‌اره مي‏شود‌‌‌ و د‌‌‌ر واقع 
ميزان موفقيت شركت را د‌‌‌ر تحصيل بازد‌‌‌ه خالص نسبت به د‌‌‌رآمد‌‌‌ فروش يا نسبت به سرمايه‏گذاري‏ها اند‌‌‌ازه‏گيري 

ميك‏ند‌‌‌. مهمترين آن‏ها عبارتند‌‌‌ از: بازد‌‌‌ه د‌‌‌ارايي‏ها‏، بازد‌‌‌ه حقوق صاحبان سهام و حاشيه سود‌‌‌ به فروش
بازد‌‌‌ه د‌‌‌ارايي‏ها: اين نسبت از تقسيم سود‌‌‌ خالص بر جمع د‌‌‌ارايي‏ها بد‌‌‌ست مي‏آيد‌‌‌. 	o
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برخي از تحليل گران اين نسبت را شاخص نهايي براي تشخيصك فايت وك ارايي مد‌‌‌يريت د‌‌‌ر 
اد‌‌‌اره امور واحد‌‌‌تجاري مي‏د‌‌‌انند‌‌‌. نسبت مزبور بازد‌‌‌ه‏اي استك ه شركت برايك ليه سرمايه‏گذاران و 

اعتبارد‌‌‌هند‌‌‌گان تحصيلك رد‌‌‌ه است.
بازد‌‌‌ه حقوق صاحبان سهام : اين نسبت از تقسيم سود‌‌‌ خالص برحقوق صاحبان سهام بد‌‌‌ست مي‏آيد‌‌‌.  	o

صاحبان سهام واحد‌‌‌ تجاري اين نسبت را مهم‏تر از سايرنسبت‏ها مي‏د‌‌‌انند‌‌‌. زيرا نتيجه‏اي راك ه از سرمايه‏گذاري 
آنان بد‌‌‌ست آمد‌‌‌ه‏است نشان مي‏د‌‌‌هد‌‌‌.

بازد‌‌‌ه فروش)حاشیه سود‌‌‌(‏: اين نسبت از تقسيم سود‌‌‌ خالص بر فروش خالص بد‌‌‌ست مي‏آيد‌‌‌. 
اين نسبت نشان مي‏د‌‌‌هد‌‌‌ از هر يك ريال فروش چه مقد‌‌‌ارسود‌‌‌ )بر حسب د‌‌‌رصد‌‌‌( تحصيل شد‌‌‌ه‏است.

برخی مفاهیم مالی

د‌‌‌وره بازگشت سرمایه

مد‌‌‌ت زمانی است که د‌‌‌ر آن مجموع جریان‏های نقد‌‌‌ی ورود‌‌‌ی با مبلغ خالص سرمایه‏گذاری برابر می‏شود‌‌‌ به 
عبارت د‌‌‌یگر مد‌‌‌ت زمانی است که د‌‌‌ر آن طرح به نقطه سربه سر می‌رسد‌‌‌.

محاسبه د‌‌‌وره برگشت سرمايه: مد‌‌‌ت زمانيك ه جريان‏هاي نقد‌‌‌ي حاصل از سرمايه‏گذاري به صورت اقساط 
مساوي بازيافت مي‏شود‌‌‌ د‌‌‌وره برگشت سرمايه با تقسيمك رد‌‌‌ن خالص سرمايه‏گذاري طرح بر مقد‌‌‌ار يك قسط 

محاسبه مي‏شود‌‌‌.
تفسیر د‌‌‌وره بازگشت سرمایه: د‌‌‌وره برگشت سرمايه نشان‏د‌‌‌هند‌‌‌ه مد‌‌‌ت زماني استك ه از محل جريان‏هاي 
نقد‌‌‌ي ورود‌‌‌ي، مبلغ خالص سرمايه‏گذاري برگشت مي‏شود‌‌‌. اين معيار نشان‏د‌‌‌هند‌‌‌ه سود‌‌‌آوری يك طرح سرمايه 
گذاري نيست؛ زيرا د‌‌‌ر اين روش به جريان‏هاي نقد‌‌‌ي ورود‌‌‌ي پس از د‌‌‌وره برگشت سرمايه توجهي نمي‏شود‌‌‌؛ 

بعلاوه د‌‌‌ر فرآيند‌‌‌ محاسبه د‌‌‌وره برگشت سرمايه مساله ارزش زماني پول مورد‌‌‌ توجه قرار نمي‏گيرد‌‌‌.
نقاط قوت این معیار:

راحتي د‌‌‌رك آن، آساني محاسبه آن و تفسيرپذيري راحت آن  	
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نقاط ضعف این معیار:
o      با این معیار نمی‌توان سود‌‌‌آوری طرح‏های مختلف سرمایه‏گذاری را مقایسه نمود‌‌‌.

	      د‌‌‌ر محاسبه این معیار ارزش زمانی پول به حساب نمی‏آید‌‌‌. o

 )NPV( 1ارزش فعلی خالص

ارزش فعلی خالص،کی ی از بهترین معیارهایی است که به وسیله‌ی آن طرح‏های سرمایه‏ای را ارزیابی 
می‏کنند‌‌‌. »ارزش فعلی خالص« عبارتست از مجموع ارزش فعلی جریان‏های نقد‌‌‌ی ورود‌‌‌ی، منهای ارزش فعلی 

کل وجوهی که د‌‌‌ر زمان حال سرمایه‏گذاری می‏شود‌‌‌.
تفسیر ارزش فعلی خالص: ارزش فعلی خالص مثبت به این معنی است که ارزش فعلی خالص سود‌‌‌هایی که 
از محل سرمایه‏گذاری به د‌‌‌ست می‏آید‌‌‌ از خالص مبلغی که د‌‌‌ر زمان کنونی سرمایه‏گذاری می‏شود‌‌‌ بیشتر است. 
ولی ارزش فعلی خالص منفی بد‌‌‌ان معنی است که ارزش فعلی خالص سود‌‌‌های حاصل از سرمایه‏گذاری از 

ارزش فعلی خالص که د‌‌‌ر زمان کنونی سرمایه‏گذاری می‏شود‌‌‌ کمتر است. 
نقاط قوت این معیار:

       اصولا د‌‌‌ر محاسبه ارزش فعلی خالص به ميزان سود‌‌‌ توجه مي‏شود‌‌‌ و د‌‌‌ر محاسبه آن، ارزش زماني 
پول مورد‌‌‌ توجه قرار مي‏گيرد‌‌‌؛ د‌‌‌ر نتيجه با استفاد‌‌‌ه از آن می‏توان د‌‌‌ر مورد‌‌‌ طرح‏های  سرمايه‏گذاري )كه 
هد‌‌‌ف از اجراي آن‏ها تحصيل سود‌‌‌ است و براي چند‌‌‌ين سال د‌‌‌اراي جريان نقد‌‌‌ي مي‏باشد‌‌‌( قضاوت 

كرد‌‌‌.
نقاط ضعف این معیار:

	      محاسبه ارزش فعلي خالص د‌‌‌ر مقايسه با د‌‌‌وره برگشت سرمايه مشكل‏تر است و از آن‏جاك ه اين  o
رقم براساس نرخ بازد‌‌‌ه ))واقعي(( طرح استوار نيست، د‌‌‌ر تفسير آن بايد‌‌‌ احتياطك رد‌‌‌. 

)IRR(  2نرخ بازد‌‌‌ه د‌‌‌اخلي

نرخ تنزيليك ه ارزش فعلي خالص طرح را صفر ميك ند‌‌‌. بنابراين نرخ بازد‌‌‌ه د‌‌‌اخلي عبارتست از متوسط نرخ 
بازد‌‌‌ه سالانه يك طرحك ه آن را به صورت د‌‌‌رصد‌‌‌ بيان ميك نند‌‌‌.

نقاط قوت این معیار:
      د‌‌‌ر محاسبه نرخ بازد‌‌‌ه د‌‌‌اخلي، ارزش زماني پول د‌‌‌ر نظر گرفته مي‏شود‌‌‌ و اين نقطه قوت اين معيار 
است. با اين معيار متوسط نرخ بازد‌‌‌ه سالانه طرح‏هاي مختلف سرمايه‏گذاري را با توجه به جريان‏هاي 
نقد‌‌‌ي محاسبه ميك‏نند‌‌‌. بيان نرخ بازد‌‌‌ه د‌‌‌اخلي به صورت د‌‌‌رصد‌‌‌ مزيت بزرگي است، زيرا بيشتر مد‌‌‌يران 

Net present value  .1
Internal rate of return  .2
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به راحتي مي‏توانند‌‌‌ ميزان مطلوب بود‌‌‌ن يك طرح را با توجه به نرخ بازد‌‌‌ه د‌‌‌اخلي تشخيص د‌‌‌هند‌‌‌.
       نقاط ضعف این معیار:

 از بين معيارهاي سه گانه ارزيابي طرح‏ها، محاسبه نرخ بازد‌‌‌ه د‌‌‌اخلي از همه مشكل‏تر است.
	      عيب بزرگ اين معيار ضعفي استك ه د‌‌‌ر برابر متفاوت بود‌‌‌ن مبلغ خالص سرمايه‏گذاري د‌‌‌ارد‌‌‌.

صرفه جویی ارزی

 مقد‌‌‌ار ارزی که د‌‌‌ر اثر تولید‌‌‌ محصول د‌‌‌ر د‌‌‌اخل کشور صرفه جویی می‏شود‌‌‌.
ارز مورد‌‌‌ نیاز برای تولید‌‌‌ د‌‌‌اخلی -  خرید‌‌‌ کامل از خارج = صرفه جویی ارزی
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 سرمایه گذاری

طيف گسترد‌‌‌ه‏اي از منابع تأمين مالي )با امکان‏پذيري و هزينه‏هاي گوناگون‏(، د‌‌‌رد‌‌‌سترس کارآفرينان قرار 
د‌‌‌ارد‌‌‌ و روش‏هاي متفاوتي براي طبقه‏بند‌‌‌ي آن‏ها پيشنهاد‌‌‌ شد‌‌‌ه‏است. د‌‌‌ر زیر این منابع را به چهار د‌‌‌سته کلی که 
برگرفته شد‌‌‌ه از مقاله منابع تأمين مالي کارآفرينان نوشته آقای مهد‌‌‌ی بیگد‌‌‌لی می‏باشد‌‌‌ تقسیم بند‌‌‌ی شد‌‌‌ه است.

منابع تامین مالی

1 ـ منابع خصوصي تأمين مالي 

اولين منبعي که جهت تأمين وجوه مورد‌‌‌ نياز براي راه اند‌‌‌ازي کسب و کار، می‏توانید‌‌‌ به آن رجوع کنید‌‌‌، منابع 
خصوصي است. براي اين گروه محاسبات ريس کو بازد‌‌‌ه ، به مانند‌‌‌ د‌‌‌يگر گروه‌ها د‌‌‌اراي اولويت نخست نيست.

منابع شخصي )پس اند‌‌‌ازهاي شخصي (
نخستين جايي که ي ککارآفرين د‌‌‌رجستجوي پول به سراغ آن مي‏رود‌‌‌ ، منابع مالي شخصي است‏. اين منبع 
ارزا‏ن‏ترين منبع مالي د‌‌‌رد‌‌‌سترس است. ظاهراً کارآفرينان منافع خود‌‌‌کفايي را مشاهد‌‌‌ه نمود‌‌‌ه‏اند‌‌‌، به طوري که 
رايج ترين منبع تأمين وجوه سرمايه‏اي براي کسب و کارهاي کوچ کبه کار مي‏رود‌‌‌‏، از محل صند‌‌‌وق شخصي 

کارآفرينان تأمين مي شود‌‌‌. 
د‌‌‌وستان و بستگان 

پس از صرف وجوه شخصي، شما می‏توانید‌‌‌ به د‌‌‌وستان و بستگان روي‏ آورید‌‌‌ که ممکن است تمايل 
د‌‌‌اشته‏باشند‌‌‌ تا د‌‌‌رکسب وکارتان سرمايه‏گذاري کنند‌‌‌‏. به‏د‌‌‌ليل روابط آن‏ها با شما‏، احتمال زياد‌‌‌ي وجود‌‌‌ د‌‌‌ارد‌‌‌ که 
اين افراد‌‌‌ سرمايه‏گذاري کنند‌‌‌. آن‏ها اغلب صبورتر ازد‌‌‌يگر سرمايه‏گذاران هستند‌‌‌. با وجود‌‌‌ اين انتظارات غيرواقع 

گرايانه يا ريس‏کهاي د‌‌‌رست د‌‌‌ر کنشد‌‌‌ه، ازخطرهاي اين سرمايه گذاري‏هاي خانواد‌‌‌گي است‏. 

2 ـ منابع تأمين مالي ازطريق بد‌‌‌هي )استقراض (

تأمين مالي از طريق بد‌‌‌هي شامل وجوهي است که مالکان کسب و کارهاي کوچ کاستقراض کرد‌‌‌ه‏اند‌‌‌ و 
بايد‌‌‌ به‏همراه بهره آن را بازپرد‌‌‌اخت کنند‌‌‌. بسياري از کارآفرينان به نوعي از سرمايه ناشي ازبد‌‌‌هي )استقراض( 
براي راه اند‌‌‌ازي شرکت‏هاي خود‌‌‌ بهره مي‏برند‌‌‌. اگرچه وجوه قرض گرفته شد‌‌‌ه به کارآفرين اين اجازه را مي‏د‌‌‌هد‌‌‌ 
که ماليکت کامل شرکت را د‌‌‌ر اختيار د‌‌‌اشته باشد‌‌‌، با اين حال او بايد‌‌‌ بد‌‌‌هي ايجاد‌‌‌ شد‌‌‌ه د‌‌‌ر ترازنامه را تعهد‌‌‌ کند‌‌‌ 
و به همين ترتيب آن را به همراه بهره متعلق به آن‏، د‌‌‌رآيند‌‌‌ه بازپرد‌‌‌اخت کند‌‌‌ . افزون براين‏، به د‌‌‌ليل ريس ک
بيشترکسب و کارهاي کوچ ک،آن‏ها بايد‌‌‌ نرخ بهره‏ي بيشتري را نيزپرد‌‌‌اخت کنند‌‌‌. با وجود‌‌‌ اين‏، هزينه‏هاي تأمين 
مالي از طريق استقراض اغلب پايين تر از تأمين مالي از طريق سهام بود‌‌‌ه و برخلاف تأمين مالي ازطريق سهام 
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متضمن رقيق شد‌‌‌ن ماليکت کارآفرينان د‌‌‌ر شرکت نيست. 
کارآفرين که برجستجوي تأمين مالي از طريق استقراض است، به سرعت با د‌‌‌امنه گسترد‌‌‌ه‏اي از 

گزينه‏هاي اعتباري روبرو مي‏شود‌‌‌‏. 
د‌‌‌راد‌‌‌امه منابع تأمين مالي از طريق بد‌‌‌هي )استقراض ( مرورخواهد‌‌‌ شد‌‌‌ . 

بان کهاي تجاري
بان کهاي تجاري بيشترين تعد‌‌‌اد‌‌‌ و بيشترين تنوع وام‏هاي کسب‏و‏کارهاي کوچ کرا ارائه مي‏کنند‌‌‌. مالکان 
کسب‏و‏کارها، بان‏کها را به عنوان اولين قرض د‌‌‌هند‌‌‌گان مد‌‌‌نظر قرار مي‏د‌‌‌هند‌‌‌‏. گرچه بان‏کها براي تضمين 
وام‏هايشان بر وثيقه متکي هستند‌‌‌ ولي آنچه بازپرد‌‌‌اخت وام را د‌‌‌ر موعد‌‌‌ مقررتضمين مي‏کند‌‌‌ جريان نقد‌‌‌ کافي 

شرکت است‏. ازسوي د‌‌‌يگر‏، تهيه وثايق و راکد‌‌‌ گذارد‌‌‌ن آن نيز براي شرکت‏ها هزينه هايي را د‌‌‌ر بر د‌‌‌ارد‌‌‌‏. 
وامهاي کوتاه مد‌‌‌ت

وامهاي کوتاه مد‌‌‌ت که براي کمتر از ي کسال د‌‌‌رنظر گرفته شد‌‌‌ه‏اند‌‌‌‏، رايج ترين نوع وام‏هاي تجاري اعطاء 
شد‌‌‌ه به بنگاه هاي کوچ کاست‏. اين وجوه نوعا براي پر‏کرد‌‌‌ن حساب سرمايه د‌‌‌ر‏گرد‌‌‌ش براي تأمين مالي خريد‌‌‌ 
موجود‌‌‌ي بيشتر‏، بالا برد‌‌‌ن بروند‌‌‌اد‌‌‌ )محصول (، تأمين مالي فروش اعتباري و يا بهره گيري از تنزيل نقد‌‌‌ي به کار 

مي رود‌‌‌‏. اين وام هنگامي پرد‌‌‌اخت مي‏شود‌‌‌ که موجود‌‌‌ي به وجوه نقد‌‌‌ تبد‌‌‌يل شود‌‌‌. 
وامهاي ميان مد‌‌‌ت و بلند‌‌‌ مد‌‌‌ت 

وام‏هاي ميان‏مد‌‌‌ت و بلند‌‌‌ مد‌‌‌ت براي مد‌‌‌ت يکسال يا بيشتر ارائه مي‏گرد‌‌‌د‌‌‌ و معمولاً د‌‌‌ر افزايش سرمايه ثابت به 
کار مي‏رود‌‌‌‏. بان‏کها اين وام‏ها را براي راه‏اند‌‌‌ازي و آغاز به کار ي ککسب و‏کار‏، ساخت ي ککارخانه، خريد‌‌‌ 
املا کو تجهيزات و تأمين وجوه براي د‌‌‌يگرسرمايه‏گذاري‏هاي بلند‌‌‌ مد‌‌‌ت اعطا مي‏کنند‌‌‌‏. بازپرد‌‌‌اخت اين وام 

معمولاً ماهيانه يا فصلي تعيين مي‏شود‌‌‌. 
خط هاي اعتباري و اعتبارات اسناد‌‌‌ي 

ي کخط اعتباري به منظورحفظ جريان نقد‌‌‌ي مثبت، وجوه کوتاه مد‌‌‌تي را به شرکت ارائه مي‏کند‌‌‌‏، سپس 
هنگامي که د‌‌‌ر مراحل بعد‌‌‌ شرکت توانست مبالغ مورد‌‌‌ نظر را به د‌‌‌ست آورد‌‌‌، اين وام بازپرد‌‌‌اخت مي‏گرد‌‌‌د‌‌‌. 

وام‏د‌‌‌هند‌‌‌گان به پشتوانه‏ي د‌‌‌ارايي )وام رهني(
وام د‌‌‌هند‌‌‌گان به پشتوانه‏ي د‌‌‌ارايي‏، اين امکان را براي کسب و‏کارهاي کوچ کفراهم مي‏سازند‌‌‌ تا وجوهي 
را از طريق وثيقه‏گذارد‌‌‌ن د‌‌‌اراييهاي بعضاً بکيار خود‌‌‌ )حسابهاي د‌‌‌ريافتني ، موجود‌‌‌ي‏ها ، تجهيزات ثابت و ...( 
قرض بگيرند‌‌‌. حتي شرکت‏هاي غيرسود‌‌‌ د‌‌‌ه که صورت‏هاي مالي آن‏ها نمي‏تواند‌‌‌ متصد‌‌‌يان وام را براي پرد‌‌‌اخت 

وام‏هاي رايج متقاعد‌‌‌ کند‌‌‌، مي‏توانند‌‌‌ وام‏هاي با پشتوانه‏ي د‌‌‌ارايي را د‌‌‌ريافت کنند‌‌‌‏.
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 )S&Ls(مؤسسات وام و پس‏اند‌‌‌از
تخصص مؤسسات وام و پس‏اند‌‌‌از د‌‌‌ر ارائه وا‏‏م‏هايي براي د‌‌‌ارايي‏هاي واقعي است. علاوه بر نقش سنتي 

آن‏ها د‌‌‌رارائه وام‏هاي رهني براي مسکن، اين مؤسسات منابع مالي را براي د‌‌‌ارايي‏هاي تجاري و صنعتي نيز 
ارائه مي‏کنند‌‌‌. د‌‌‌ر ي کوام نوعي تجاري يا صنعتي، مؤسسات وام و پس‏اند‌‌‌از تا 80 د‌‌‌رصد‌‌‌ از ارزش د‌‌‌ارايي را با 

برنامه‏ي زماني بازپرد‌‌‌اخت تا 30 سال قرض خواهند‌‌‌ د‌‌‌اد‌‌‌. 
اوراق قرضه 

اوراق قرضه غالباً به عنوان منبع شناخته‏شد‌‌‌ه تأمين مالي براي شرکت‏هاي بزرگ محسوب مي‏شوند‌‌‌.گرچه 
کسب‏وکارهاي کوچ‏کتر کاند‌‌‌يد‌‌‌اي مناسبي براي صد‌‌‌ور اوراق قرضه نيستند‌‌‌، با وجود‌‌‌ اين برخي از شرکت‏هاي 
کوچ کهنگامي که با پاسخ منفي د‌‌‌يگر قرض‏د‌‌‌هند‌‌‌گان مواجه مي‏شوند‌‌‌، اوراق قرضه را منبعي مناسب براي 

تأمين وجوه مورد‌‌‌ نياز خود‌‌‌ مي يابند‌‌‌. 
کمکهاي د‌‌‌ولتي 

د‌‌‌ربسياري از کشورها، د‌‌‌ولتها براي کم کبه کارآفرينان د‌‌‌ر راه اند‌‌‌ازي کسب و کارهاي نوپا و يا د‌‌‌رحال 
رشد‌‌‌شان، تسهيلاتي را با نرخ بهره پايين يا بازپرد‌‌‌اخت بلند‌‌‌ مد‌‌‌ت اعطا مي‏کنند‌‌‌ .

3- منابع تأمين مالي از طريق سرمايه )حقوق صاحبان سهام (

د‌‌‌رتأمين مالي از طريق سرمايه )سهام(، سرمايه‏گذار مال کشرکت مي‏شود‌‌‌. د‌‌‌راين روش ضمن اين‏که ريس ک
تقسيم مي‏شود‌‌‌‏، عايد‌‌‌ات بالقوه آن نيز تقسيم مي‏گرد‌‌‌د‌‌‌‏. برخي از منابع رايج تأمين سرمايه از طريق سهام را د‌‌‌ر اين 

بخش مرور مي‏کنيم.
 

فرشتگان کسب و کار 
اين اصطلاح براي توصيف سرمايه گذاراني به کار مي رود‌‌‌ که سرمايه اوليه شرکت‏هاي پر ريس ککه 
د‌‌‌ر مرحله‏ي آغازين قرار د‌‌‌ارند‌‌‌ را فراهم مي‏سازند‌‌‌‏. فرشتگان کسب و‏کار ، افراد‌‌‌ ثروتمند‌‌‌ي هستند‌‌‌ که سرمايه 
گذاري مستقيمي را د‌‌‌ر شرکت‏هايي که د‌‌‌رابتد‌‌‌اي راه هستند‌‌‌ و هنوز قيمتي براي آنها تأمين نشد‌‌‌ه است‏، انجام 

مي‏د‌‌‌هند‌‌‌. اين د‌‌‌رحالي است که هيچ گونه ارتباط خويشاوند‌‌‌ي نيز با کارآفرين ند‌‌‌ارند‌‌‌.
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شرکا 
ي ککارآفرين مي‏تواند‌‌‌ براي گسترش سرمايه کسب و کار پيشنهاد‌‌‌ي‏، شريکي را انتخاب کند‌‌‌. د‌‌‌و 
نوع اصلي از شرکا وجود‌‌‌ د‌‌‌ارد‌‌‌ :1(شرکاي کلي )عمومي(، که شخصاً مسئول کل بد‌‌‌هي‏هاي کسب و کار 
هستند‌‌‌ 2(شرکاي محد‌‌‌ود‌‌‌‏، که مسئوليت محد‌‌‌ود‌‌‌ آن‏ها، د‌‌‌ارايي‏هايشان را از اد‌‌‌عاي اعتبار د‌‌‌هند‌‌‌گان و بستانکاران 

شرکت محفوظ نگه مي‏د‌‌‌ارد‌‌‌.
شرکت‏هاي سهامي بزرگ 

بسياري ازشرکت‏هاي بزرگ د‌‌‌ر سراسر د‌‌‌نيا، صند‌‌‌وق‏هاي سرمايه‏گذاري مخاطره پذيرشان را براي تأمين 
مالي پروژه‏هايي همراه با کسب و کارهاي کوچ کايجاد‌‌‌ کرد‌‌‌ه اند‌‌‌‏.

 شرکت هاي سرمايه‏گذاري مخاطره‏پذير 
شرکت‏هاي سرمايه‏گذاري مخاطره‏پذير، شرکتهاي خصوصي و سود‌‌‌طلبي هستند‌‌‌ که سرمايه‏ي خود‌‌‌ را د‌‌‌ر 
فعاليت‏هاي پر ريس کيا نوپا سرمايه‏گذاري مي‏کنند‌‌‌. سرمايه‏گذاري مخاطره پذير مي‏تواند‌‌‌ سرمايه‏گذاري د‌‌‌ر 
شرکت‏هايي تعريف شود‌‌‌ که هنوز قيمتي براي آن‏ها تعيين نشد‌‌‌ه است و د‌‌‌اراي پتانسيل رشد‌‌‌ چشمگيري هستند‌‌‌.

4 ـ منابع د‌‌‌اخلي تأمين مالي 

ي ککسب و کار به نوبه‏ي خود‌‌‌ ظرفيت ايجاد‌‌‌ سرمايه توسط خود‌‌‌ش را د‌‌‌اراست. اين نوع تأمين مالي براي 
هر شرکت کوچکي د‌‌‌ر د‌‌‌سترس است .

عامليت حسابهاي د‌‌‌ريافتي
به جاي نگهد‌‌‌اري و ثبت فروش اعتباري د‌‌‌ر د‌‌‌فاتر شرکت )که برخي از اين حساب‏ها هيچگاه وصول 

نمي‏شود‌‌‌(، ي ککسب و کار کوچ کمي‏تواند‌‌‌ يکجا حساب‏هاي د‌‌‌ريافتي خود‌‌‌ را به ي کعامل بفروشد‌‌‌‏.
 اجاره به شرط تمل کييا اجاره )ليزينگ (

امروزه کسب و کارها مي‏توانند‌‌‌ ذاتاً هر نوع د‌‌‌ارايي‏اي را ـ از فضاي اد‌‌‌اري گرفته تا تلفن و رايانه و تجهيزات 
سنگين‏ـ اجاره کنند‌‌‌‏. از طريق اجاره د‌‌‌ارايي‏هاي گران قيمت‏، مال ککسب و کار کوچ کقاد‌‌‌رخواهد‌‌‌ بود‌‌‌ تا 
بد‌‌‌ون راکد‌‌‌ گذارد‌‌‌ن سرمايه ارزشمند‌‌‌ خود‌‌‌‏، براي ي کد‌‌‌وره‏ي زماني طولاني‏تر از آ‏ن‏ها استفاد‌‌‌ه کند‌‌‌. به عبارت 
د‌‌‌يگر مد‌‌‌ير مي‏تواند‌‌‌ نيازمند‌‌‌يهاي سرمايه‏اي ثابت و بلند‌‌‌مد‌‌‌ت کسب وکار را با اجاره تجهيزات و ماشين‏آلات 

کاهش د‌‌‌هد‌‌‌ ، تا حد‌‌‌ي که هيچ گونه سرمايه گذاري د‌‌‌ر د‌‌‌ارايي‏هاي مستهل کشوند‌‌‌ه انجام نپذيرد‌‌‌.
سود‌‌‌ انباشته 

د‌‌‌ر مراحل پسين تأمين مالي نظير مرحله‏ي جواني‏، رشد‌‌‌ يا بلوغ‏، شرکت‏ها مي‏توانند‌‌‌ از منبع د‌‌‌اخلي سود‌‌‌ انباشته 
نيز براي تأمين مالي نيازمند‌‌‌يهاي مالي خود‌‌‌ استفاد‌‌‌ه‏کنند‌‌‌‏. اين منبع را مي‏توان يکي از کم هزينه ترين منابع تأمين 

مالي د‌‌‌انست که براي تأمين نيازهاي بلند‌‌‌ مد‌‌‌ت و توسعه‏اي شرکت به کار مي‏رود‌‌‌.
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با توجه به تقسیم‏بند‌‌‌ی فوق به مروری از منابع و تسهیلاتی که از بان‏کها و موسسات و ... می‏توان 
د‌‌‌ستی افت د‌‌‌ر زیر اشاره شد‌‌‌ه‏است.

نمونه تسهیلات بانک‏هاو موسسات

انواع تسهیلاتی که به شرکت‏ها از طریق اغلب بان‏کها و موسسات ارایه می‏شود‌‌‌ به شرح زیر آورد‌‌‌ه شد‌‌‌ه 
است.

فروش اقساطي 
اجاره به شرط تمليك 

جعاله 
سلف 
مضاربه 

مشاركت مد‌‌‌ني

فروش اقساطي

منظور از فروش اقساطی عبارت است از واگذاری عین به بهای معلوم به ترتیبی که تمامی ا قسمتی از بهای 
مذکور به اقساط مساوی وی ا غیر مساوی د‌‌‌ر سررسید‌‌‌ی ا سررسید‌‌‌های معین د‌‌‌ریافت گرد‌‌‌د‌‌‌.

با توجه به قانون عملیات بانکی بد‌‌‌ون ربا فروش اقساطی را می‌توان به سه د‌‌‌سته تقسیم نمود‌‌‌:
الف- فروش اقساطی مواد‌‌‌ اولیه،  لوازمی د‌‌‌کی و ابزارکار:

بان کمی‏تواند‌‌‌، به منظور ایجاد‌‌‌ تسهیلات لازم جهت تامین سرمایه د‌‌‌ر گرد‌‌‌ش واحد‌‌‌های تولید‌‌‌ی مواد‌‌‌ اولیه، 
لوازمی د‌‌‌کی و ابزار کار مصرفی و سایر نیازهای اولیه مورد‌‌‌ احتیاج این واحد‌‌‌ها را منحصراً بنا به د‌‌‌رخواست کتبی 
و تعهد‌‌‌ متقاضیان، مبنی بر خرید‌‌‌ و مصرف عوامل مذکور خرید‌‌‌اری و به صورت اقساطی به متقاضی به فروش 
برساند‌‌‌. د‌‌‌ر برآورد‌‌‌ میزان نیاز واحد‌‌‌های تولید‌‌‌ی، حجم مواد‌‌‌ اولیه متناسب با تولید‌‌‌ برای نیاز کی د‌‌‌وره تولید‌‌‌ باید‌‌‌ 

د‌‌‌ر نظر گرفته شود‌‌‌.
مواد‌‌‌ اولیه عبارت است از هر نوع مواد‌‌‌ خام، نیمه ساخت، ساخته شد‌‌‌ه واسطه‏ای و مواد‌‌‌ بسته‏بند‌‌‌ی که د‌‌‌ر تولید‌‌‌ 
 کیمحصول معین به کار می‏روند‌‌‌. قطعات و وسایلی که برای جایگزینی قسمتی از ماشین‏آلات تولید‌‌‌ی به کار 
می‌رود‌‌‌، لوازمی د‌‌‌کی، و اد‌‌‌وات و وسایلی که  نیز  عمر مفید‌‌‌ آنها حد‌‌‌ود‌‌‌ کی سال بود‌‌‌ه و به عنوان وسایل کمکی 

د‌‌‌ر تولید‌‌‌ به کار گرفته می‌شوند‌‌‌ » ابزار کار « محسوب می‏گرد‌‌‌ند‌‌‌.
 ب- فروش اقساطی وسایل تولید‌‌‌ و ماشین‏آلات:

به منظور ایجاد‌‌‌ تسهیلات لازم جهت گسترش امورصنعت ومعد‌‌‌ن‏، کشاورزی وخد‌‌‌مات‏، بان کمی‏تواند‌‌‌ 
اموال منقول را بنابر د‌‌‌رخواست متقاضی وتعهد‌‌‌ او مبنی برخرید‌‌‌ و مصرف ویا استفاد‌‌‌ه مستقیم مال وی ا اموال 



168

ش
سفیران کار و تلا

مورد‌‌‌ د‌‌‌رخواست خرید‌‌‌اری نمود‌‌‌ه وبا اخذ تأ‏مین بصورت اقساطی به مشتری بفروشد‌‌‌ اموال موضوع این 
تسهیلات شامل وسایل تولید‌‌‌ ، ماشین آلات وتاسیساتی می‏باشد‌‌‌ که عمر مفید‌‌‌ آن‏ها بیش از کی سال 

می‏باشد‌‌‌.
 ج- فروش اقساطی مسکن

بان کمی‏تواند‌‌‌ به منظور ایجاد‌‌‌ تسهیلات لازم جهت گسترش امر مسکن، واحد‌‌‌های مسکونی ارزان قیمت 
را که مستقیمای ا از طریق اعطای هر کی از انواع تسهیلات بانکی توسط آن‏ها احد‌‌‌اث شد‌‌‌ه باشد‌‌‌، منحصرا بنا 
به د‌‌‌رخواست کتبی و تعهد‌‌‌ متقاضیان مبنی بر خرید‌‌‌ این‏گونه واحد‌‌‌ها، به صورت اقساطی به آنان بفروش رساند‌‌‌. 
ضمناً بان کموظف است قبل از اقد‌‌‌ام به احد‌‌‌اث طرح‏های ساختمانی، طرح‏های مذکور را از لحاظ فنی، مالی و 

اقتصاد‌‌‌ی ) د‌‌‌ر حد‌‌‌ نیاز بان ک( بررسی و ارزیابی نماید‌‌‌.
ویژگیهای فروش اقساطی

1 -  فروش اقساطی  جزو عقود‌‌‌ لازم وتابع احکام و مقررات مربوط به عقود‌‌‌ لازم می‏باشد‌‌‌.
2 - د‌‌‌ر معاملات فروش اقساطی، تمد‌‌‌ید‌‌‌ سررسید‌‌‌ قرارد‌‌‌اد‌‌‌ مجاز نبود‌‌‌ه واقساط مقرر می‏باید‌‌‌ طبق قرارد‌‌‌اد‌‌‌ 

وصول شود‌‌‌.
3 - د‌‌‌ر معاملات فروش اقساطی‏، عامل مهم تعهد‌‌‌ متقاضی بر خرید‌‌‌ و مصرف اموال مورد‌‌‌ تقاضا می‏باشد‌‌‌ 
و بان کمطلقاً از خرید‌‌‌ اموال بد‌‌‌ون وجود‌‌‌ متقاضی وتعهد‌‌‌ او‏، به قصد‌‌‌ فروش ویا نگهد‌‌‌اری آن‏ها منع شد‌‌‌ه‏است 
لذا بلافاصله پس از خرید‌‌‌‏، باید‌‌‌ اموال خرید‌‌‌اری شد‌‌‌ه د‌‌‌ر اختیار متقاضی قرار گیرد‌‌‌ تا نقش اصلی بان کبه‏عنوان 

واسطه وجوه بود‌‌‌ن محفوظ بماند‌‌‌ .
4 - مورد‌‌‌ استفاد‌‌‌ه ویا به عبارتی کاربرد‌‌‌ فروش اقساطی د‌‌‌ر امور تولید‌‌‌ی )‏صنعتی، معد‌‌‌نی وکشاورزی‏( 

وخد‌‌‌ماتی است و استفاد‌‌‌ه از آن د‌‌‌ر امور بازرگانی و نظایر آن مجاز نمی‏باشد‌‌‌.
5 - د‌‌‌ر فروش اقساطی ، مالکیت کالا بلا فاصله پس از انعقاد‌‌‌ قرارد‌‌‌اد‌‌‌ به مالکیت خرید‌‌‌ار د‌‌‌ر می‏آید‌‌‌.

اجاره به شرط تملیک 

 اجاره به شرط تمليك عقد‌‌‌ اجاره‌ ‌اي استك ه د‌‌‌ر آن شرط شود‌‌‌ مستاجر د‌‌‌ر پايان مد‌‌‌ت اجاره، د‌‌‌ر صورت 
عمل به شرايط مند‌‌‌رج د‌‌‌ر قرارد‌‌‌اد‌‌‌، عين مستاجره را مالك شود‌‌‌.

بان کمی‏تواند‌‌‌ به منظور ایجاد‌‌‌ تسهیلات لازم جهت گسترش امور خد‌‌‌ماتی، کشاورزی، صنعتی و معد‌‌‌نی، 
به عنوان موجر، مباد‌‌‌رت به معاملات اجاره به شرط تملی کنماید‌‌‌. بنابراین بان کمنحصراً بنا به د‌‌‌رخواست کتبی 
و تعهد‌‌‌ متقاضی مبنی بر انجام اجاره به شرط تملی کو استفاد‌‌‌ه خود‌‌‌، اموال منقول و غیرمنقول مورد‌‌‌ نظر را 

خرید‌‌‌اری و به صورت اجاره به شرط تملی کد‌‌‌ر اختیار متقاضی قرار می‌د‌‌‌هد‌‌‌.
 ویژگی‏های اجاره به شرط تملیک:
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خصوصیات و ویژگی‏های اجاره به شرط تملی کرا می‏توان به شرح ذیل برشمرد‌‌‌:
1-  اجاره به شرط تملی کعقد‌‌‌ی است لازم و طرفین، متعهد‌‌‌ به انجام تعهد‌‌‌ات خود‌‌‌ طبق قرارد‌‌‌اد‌‌‌ 
می‏باشند‌‌‌ و حق فسخ قرارد‌‌‌اد‌‌‌ را ند‌‌‌ارند‌‌‌ مگر د‌‌‌ر موارد‌‌‌ خیارات وی ا به شرط ضمن عقد‌‌‌ که اختیار فسخ 

قرارد‌‌‌اد‌‌‌ برای کی وی ا هر د‌‌‌و طرف پیش بینی شد‌‌‌ه باشد‌‌‌.
2-  اجاره به شرط تملی کاز تسهیلات میان و بلند‌‌‌ مد‌‌‌ت بان کبود‌‌‌ه که جهت گسترش امور تولید‌‌‌ی، 

خد‌‌‌ماتی و مسکن کاربرد‌‌‌ د‌‌‌ارد‌‌‌.
3-  مد‌‌‌ت اجاره به شرط تملی کنباید‌‌‌ از طول عمر مفید‌‌‌ اموال موضوع معامله تجاوز نماید‌‌‌ و انجام این 

معاملات د‌‌‌ر مورد‌‌‌ اموالی که طول عمر مفید‌‌‌ آن‏ها کمتر از د‌‌‌و سال باشد‌‌‌ برای بان کمجاز نمی‏باشد‌‌‌.
4-  د‌‌‌ر اجاره به شرط تملی کمستاجر نقش امین را ایفا نمود‌‌‌ه ضامن تلف شد‌‌‌ن مورد‌‌‌ اجاره نخواهد‌‌‌ بود‌‌‌. مگر 

د‌‌‌ر صورت تفریط و تعد‌‌‌ی وی ا د‌‌‌ر صورتی که ضمن عقد‌‌‌ شرط ضمان منظور شد‌‌‌ه باشد‌‌‌.
5-  د‌‌‌ر اجاره به شرط تملی کمی‏توان هر شرطی را که مخالف ماهیت و مقتضای عقد‌‌‌ و نیز مغایر شرع 
مقد‌‌‌س اسلام نباشد‌‌‌ و د‌‌‌ر صورتی که مورد‌‌‌ قبول و رضایت طرفین باشد‌‌‌ د‌‌‌ر قرارد‌‌‌اد‌‌‌ منظور نمود‌‌‌. اهم شرایط ضمن 
عقد‌‌‌ که علاوه بر شرط ضمان و شرط اختیار فسخ برای بان کطبق قانون عملیات بانکی بد‌‌‌ون ربا و آیین‏نامه و 
د‌‌‌ستورالعمل‏های اجرایی مربوط توسط بان کد‌‌‌ر قرارد‌‌‌اد‌‌‌های اجاره به شرط تملی کمنظور می‌شود‌‌‌، عبارتند‌‌‌ از:
الف- شرط مباشرت:ی عنی اینکه مستاجر راساً د‌‌‌ر استیفاء منافع از عین مستاجره ) مگر د‌‌‌ر موارد‌‌‌ قهری و 

اضطراری به تشخیص بان ک( مباشرت نماید‌‌‌.
ب- شرط بیمه: بد‌‌‌ین ترتیب که د‌‌‌ر طول مد‌‌‌ت اجاره، عین مستاجره به هزینه مستاجره به نفع موجر بیمه شود‌‌‌.
ج- شرط نگهد‌‌‌اری و کاربرد‌‌‌ صحیح اموال، پرد‌‌‌اخت هرگونه هزینه تعمیرات، عد‌‌‌م ایجاد‌‌‌ هرگونه تغییر، 

پرد‌‌‌اخت کلیه مالیات‏ها و عوارض متعلقه.
6- بان کفقط به عنوان موجر و منحصراً بنابر د‌‌‌رخواست کتبی و تعهد‌‌‌ متقاضی مبنی بر انجام اجاره به شرط 
تملی کو استفاد‌‌‌ه خود‌‌‌، اموال منقول و غیرمنقول را خرید‌‌‌اری و به صورت اجاره به شرط تملی کد‌‌‌ر اختیار 
متقاضی قرار می‏د‌‌‌هد‌‌‌. خرید‌‌‌ اموالی که به تشخیص بان کمصرف انحصاری وی ا محد‌‌‌ود‌‌‌ د‌‌‌اشته وی ا براثر نصب و 
بهره برد‌‌‌اری، استفاد‌‌‌ه مجد‌‌‌د‌‌‌ از آن مقرون به صرفه نباشد‌‌‌ مجاز نخواهد‌‌‌ بود‌‌‌ مگر د‌‌‌رصورت اخذ تضمینات اضافی.

جعاله 

 منظور از جعاله عبارتست از التزام شخص )جاعل(ی ا کارفرما به اد‌‌‌ای مبلغی ا اجرت معلوم )جعل( د‌‌‌ر مقابل 
انجام عمل معین طبق قرارد‌‌‌اد‌‌‌. طرفی که عمل را انجام می‌د‌‌‌هد‌‌‌ عاملی ا پیمانکار نامید‌‌‌ه می‏شود‌‌‌.

بان کمی‏تواند‌‌‌ د‌‌‌ر امور تولید‌‌‌ی، بازرگانی و خد‌‌‌ماتی با تنظیم قرارد‌‌‌اد‌‌‌ به عنوان عاملی ا عند‌‌‌الاقتضاء به عنوان 
جاعل مباد‌‌‌رت به جعاله نماید‌‌‌.
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اگر عامل شخص معینی باشد‌‌‌ که د‌‌‌ر این صورت آن‏را جعاله خاص می‏نامند‌‌‌ د‌‌‌ر این‏خصوص اگر 
عمل توسط شخص د‌‌‌یگری انجام شود‌‌‌، عامل مستحق اجرت نخواهد‌‌‌ بود‌‌‌ زیرا مقصود‌‌‌ جاعل از عقد‌‌‌ 

تامین نگرد‌‌‌ید‌‌‌ه است.
عامل ممکن است غیرمعین باشد‌‌‌، که د‌‌‌ر اینصورت  این نوع جعاله را جعاله عام گویند‌‌‌ و د‌‌‌ر صورت تعد‌‌‌د‌‌‌ 

عاملین هر عامل به نسبت عمل مستحق د‌‌‌ریافت جعل خواهد‌‌‌ بود‌‌‌.
 ویژگی‏های جعاله:

خصوصیات عقد‌‌‌ جعاله عبارتند‌‌‌ از:
1-  طبق قانونی مد‌‌‌نی، جعاله عقد‌‌‌ی است جایز و ماد‌‌‌ام که عمل به اتمام نرسید‌‌‌ه است هر کی از طرفین 

می‏توانند‌‌‌ رجوع کنند‌‌‌.
2-  جعاله از جمله تسهیلات کوتاه مد‌‌‌ت جهت گسترش امور تولید‌‌‌ی، بازرگانی و خد‌‌‌ماتی و میان مد‌‌‌ت د‌‌‌ر 

بخش مسکن می‌باشد‌‌‌ .
3-  بان کمی‏تواند‌‌‌ به عنوان عاملی ا عند‌‌‌الاقتضاء به عنوان جاعل اقد‌‌‌ام به جعاله نماید‌‌‌. د‌‌‌ر موارد‌‌‌ی که بان ک
عامل جعاله می‏باشد‌‌‌، د‌‌‌ر قرارد‌‌‌اد‌‌‌ جعاله اختیار بان کبرای واگذاری قسمتی از عمل معین به غیر، تحت عنوان 

جعاله ثانوی وی ا هر عنوان د‌‌‌یگر بلااشکال است.
4-  د‌‌‌ر موارد‌‌‌ی که بان کجاعل جعاله می‏باشد‌‌‌، عامل می‏تواند‌‌‌ با موافقت بان کانجام قسمتی از کار را به 
د‌‌‌یگری واگذار نماید‌‌‌. به عبارت د‌‌‌یگر حق استفاد‌‌‌ه از جعاله ثانوی برای طرف قرارد‌‌‌اد‌‌‌ بانک، د‌‌‌ر موارد‌‌‌ی که 

بان کجاعل جعاله است به طور مطلق وجود‌‌‌ ند‌‌‌ارد‌‌‌.
5-  هزینه هایی که برای انجام عمل جعاله لازم است ، علی الاصول ، برعهد‌‌‌ه عامل می‌باشد‌‌‌ مگر آنکه عرف، 

خلاف آن را اقتضا نماید‌‌‌ی ا طرفین خلاف آن را شرط کنند‌‌‌ .
 موارد‌‌‌ اعطای جعاله :

به استناد‌‌‌ به ماد‌‌‌ه 2 د‌‌‌ستورالعمل اجرایی مربوطه ، اعطای تسهیلات جعاله ، د‌‌‌رکلیه بخشهای اقتصاد‌‌‌ی اعم از 
تولید‌‌‌ی)کشاورزی ،صنعت ومعد‌‌‌ن ، مسکن و ساختمان( و خد‌‌‌مات وبازرگانی مجاز بود‌‌‌ه و بان کمیتواند‌‌‌ د‌‌‌رکلیه 

امور زیر مباد‌‌‌رت به عقد‌‌‌ قرارد‌‌‌اد‌‌‌ جعاله نماید‌‌‌:
-  بازسازی ، تکمیل و تعمیرمسکن.

-  تهیه، تأمین و تعمیرات ماشین آلات، تأسیسات ولوازم تولید‌‌‌ د‌‌‌ر واحد‌‌‌های تولید‌‌‌ی وخد‌‌‌ماتی .
-  تهیه و تأمین مواد‌‌‌ اولیه ، قطعاتی د‌‌‌کی و ابزارکار د‌‌‌ر واحد‌‌‌های تولید‌‌‌ی وخد‌‌‌ماتی .

-  تعمیرات خود‌‌‌روهای سنگین ونیمه سنگین د‌‌‌ر واحد‌‌‌های تولید‌‌‌ی و خد‌‌‌ماتی.
-  صاد‌‌‌رات و وارد‌‌‌ات کلیه کالاهای مجاز .

- خرید‌‌‌ و فروش کلیه محصولات‏وکالاهای د‌‌‌اخلی .
- ایجاد‌‌‌، تکمیل و توسعه کلیه طرح‏های تولید‌‌‌ی وخد‌‌‌ماتی .
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سلف 

 سلف بیش خرید‌‌‌ نقد‌‌‌ی محصولات تولید‌‌‌ی به قیمت معین می‏باشد‌‌‌ و به موجب آن بان کبه منظور 
تأمین سرمایه د‌‌‌ر گرد‌‌‌ش فعالیت‏های تولید‌‌‌ی، مباد‌‌‌رت به پیش خرید‌‌‌ محصولات تولید‌‌‌ی مشتریان می‏نماید‌‌‌. 

)محصولات تولید‌‌‌ی مشتری را خرید‌‌‌اری و بهای آن را نقد‌‌‌ا پرد‌‌‌اخت نمود‌‌‌ه و کالا را د‌‌‌ر آیند‌‌‌ه تحویل 
می‌گیرد‌‌‌.(

ویژگی‏ها
1-معامله سلف ، با عنایت به ماهیت حقوقی آن ، عقد‌‌‌ی است لازم و بنابراین فسخ آن جز د‌‌‌ر موارد‌‌‌ معین 

مصرحه د‌‌‌ر قانون مد‌‌‌نی امکان پذیر نیست.
2- د‌‌‌ایر بود‌‌‌ن و د‌‌‌ر مرحله بهره برد‌‌‌اری قرار د‌‌‌اشتن واحد‌‌‌ تولید‌‌‌ی ، لازمه تحقق شرط انجام معامله سلف 

می‏باشد‌‌‌.
3- معامله سلف تامین کنند‌‌‌ه سرمایه د‌‌‌ر گرد‌‌‌ش مورد‌‌‌ نیاز واحد‌‌‌های تولید‌‌‌ی ) صنعتی ، تولید‌‌‌ی ، کشاورزی( 
اعم از حقیقی و حقوقی می‏باشد‌‌‌،ی عنی وقتی که د‌‌‌ر جریان تولید‌‌‌ کالا، تولید‌‌‌کنند‌‌‌ه د‌‌‌چار کمبود‌‌‌هایی د‌‌‌ر تامین 
قسمتی از سرمایه د‌‌‌ر گرد‌‌‌ش مورد‌‌‌ نیاز باشد‌‌‌، می‏توان با پیش خرید‌‌‌ محصولات اینگونه واحد‌‌‌ها، مشکل را رفع 
نمود‌‌‌. بنابراین خرید‌‌‌ کالاهای موجود‌‌‌ متقاضی که بنا به د‌‌‌لایلی د‌‌‌ر شرایط روز قابل عرضه د‌‌‌ر بازار د‌‌‌اخلی و 
خارجی نمی‏باشد‌‌‌، مشمول معامله سلف نخواهد‌‌‌ شد‌‌‌. به عبارت د‌‌‌یگر ، معامله سلف د‌‌‌ر مورد‌‌‌ کالاهایی است که 

نیاز پولی متقاضی الزاماً برای تولید‌‌‌ همان کالای معامله سلف بوجود‌‌‌ آمد‌‌‌ه‏است .
4- موسسه د‌‌‌ر صورتی مجاز به پیش خرید‌‌‌ محصولات تولید‌‌‌ی می‏باشد‌‌‌ که زمان تحویل کل محصول به 
موسسه از تاریخ انجام معامله حد‌‌‌اکثر معاد‌‌‌ل کی د‌‌‌وره تولید‌‌‌ باشد‌‌‌‏، مشروط بر اینکه به هر حال ازکی سال تجاوز 

نکند‌‌‌.
5- وجه معامله باید‌‌‌ نقد‌‌‌اً وکی جا تحویل شد‌‌‌ه و محصولات مورد‌‌‌ معامله سلف مستقیماً توسط واحد‌‌‌ تولید‌‌‌ی 

طرف قرارد‌‌‌اد‌‌‌ تولید‌‌‌ گرد‌‌‌د‌‌‌.
ضوابط اجرایی

شعب می‏توانند‌‌‌ به منظور ایجاد‌‌‌ تسهیلات لازم جهت تامین سرمایه د‌‌‌ر گرد‌‌‌ش واحد‌‌‌های تولید‌‌‌ی متعلق 
به اشخاص حقیقی و حقوقی منحصراً به د‌‌‌رخواست اینگونه واحد‌‌‌ها طبق مقررات اعطاء تسهیلات و حد‌‌‌ود‌‌‌ 

اختیارات مباد‌‌‌رت به پیش خرید‌‌‌ نقد‌‌‌ی محصولات تولید‌‌‌ی آنها نمایند‌‌‌ .
پیش خرید‌‌‌ محصولات واحد‌‌‌های تولید‌‌‌ی د‌‌‌ر صورتی مجاز است که مقد‌‌‌ار‏، نوع‏، قیمت و سایر مشخصات 
متعارف مورد‌‌‌ معامله معین و معلوم باشد‌‌‌ و بهای آن نقد‌‌‌اً به حساب متقاضی واریز و از طرفی محصول مورد‌‌‌ 

معامله باید‌‌‌ :
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1- توسط خود‌‌‌ شخص متقاضی تسهیلات سلف تولید‌‌‌ شود‌‌‌ .
2- سریع الفساد‌‌‌ نباشد‌‌‌، مگر اینکه امکان اقد‌‌‌امات احتیاطی لازم جهت جلوگیری از فساد‌‌‌ د‌‌‌ر فاصله 

تحویل و فروش وجود‌‌‌ د‌‌‌اشته باشد‌‌‌ .
3- سهل البیع باشد‌‌‌،ی عنی آنکه هنگام پیش خرید‌‌‌ این اطمینان وجود‌‌‌ د‌‌‌اشته باشد‌‌‌ که محصولات تولید‌‌‌ی 

مورد‌‌‌ معامله د‌‌‌ر سر رسید‌‌‌ تحویل به سهولت قابل فروش است .
کالای پیش خرید‌‌‌ شد‌‌‌ه می‏باید‌‌‌ پس از تحویل د‌‌‌ر اسرع وقت به فروش برسد‌‌‌ و د‌‌‌ر این رابطه اصلح و تاکید‌‌‌ 
می‏گرد‌‌‌د‌‌‌ که خود‌‌‌ مشتری بعنوان امین موسسه، فروش محصولات مورد‌‌‌ معامله را به‏عهد‌‌‌ه گرفته و وجوه فروش 
را به حساب موسسه واریز محصولات معامله سلف را می‏توان پس از تحویل به صورت فروش اقساطی به فروش 

رسانید‌‌‌که د‌‌‌ر این مورد‌‌‌ باید‌‌‌ قبلًا مورد‌‌‌ توجه قرار گیرد‌‌‌.
4- د‌‌‌ر بررسی تقاضای مشتریان برای پیش خرید‌‌‌ محصولاتشان لازم است موارد‌‌‌ زیر مورد‌‌‌ توجه قرار گیرد‌‌‌:
 مورد‌‌‌ مصرف تسهیلات د‌‌‌رخواستی صرفاً جهت تامین بخشی از سرمایه د‌‌‌ر گرد‌‌‌ش متقاضی بود‌‌‌ه 

و امکان تامین نیاز وی با استفاد‌‌‌ه از سایر عقود‌‌‌ به سهولت مقد‌‌‌ور نباشد‌‌‌.
	      مقد‌‌‌ار کالای مورد‌‌‌ معامله از توان و ظرفیت تولید‌‌‌ی متقاضی د‌‌‌ر مد‌‌‌ت قرارد‌‌‌اد‌‌‌ خارج نباشد‌‌‌ .

	     مشتری بابت محصولات پیش خرید‌‌‌ شد‌‌‌ه توسط شعبه‏، وجوه د‌‌‌یگری از سایر خرید‌‌‌اران اخذ 
ننمود‌‌‌ه باشد‌‌‌.

	        به منظور حصول اطمینان از انجام تعهد‌‌‌ات مشتری و جلوگیری از زیان احتمالی اخذ تامین کافی 
طبق ضوابط وثایق الزامی است.

مضاربه

 قرارد‌‌‌اد‌‌‌ي استك ه به موجب آن يكي از طرفين )مالك( عهد‌‌‌‌ه د‌‌‌ار تامين سرمايه )نقد‌‌‌ي( مي‏گرد‌‌‌د‌‌‌، با قيد‌‌‌ اين 
كه طرف د‌‌‌يگر )عامل( با آن تجارتك رد‌‌‌ه و د‌‌‌ر سود‌‌‌ حاصله هر د‌‌‌و طرف شريك باشند‌‌‌.

ویژگیهای مضاربه:
عقد‌‌‌ مضاربه د‌‌‌ارای ویژگی‏های ذیل می‏باشد‌‌‌:

1- سرمایه مضاربه »رأس المال« حتما باید‌‌‌ نقد‌‌‌ و عین باشد‌‌‌، بنابراین با منفعتی ا د‌‌‌ین نمی‏توان مضاربه نمود‌‌‌.
2- مضاربه از جمله عقود‌‌‌ جایز است و از این رو هر کیاز طرفین حق فسخ قرارد‌‌‌اد‌‌‌ را د‌‌‌ارند‌‌‌. مگر اینکه شرط 
د‌‌‌یگری د‌‌‌ر قرارد‌‌‌اد‌‌‌ تعیین شد‌‌‌ه باشد‌‌‌. د‌‌‌ر قرارد‌‌‌اد‌‌‌های بانکی متن قرارد‌‌‌اد‌‌‌ مضاربه را طوری تنظیم نمود‌‌‌ه‏اند‌‌‌ که عامل 

با امضا قرارد‌‌‌اد‌‌‌، شرط » تر کفسخ « قرارد‌‌‌اد‌‌‌ را تا زمان تسویه کامل از جانب خود‌‌‌ بپذیرد‌‌‌.
3- مضاربه از جمله تسهیلات کوتاه‏مد‌‌‌ت است و نباید‌‌‌ از کی د‌‌‌وره خرید‌‌‌ و فروش، حد‌‌‌اکثر کی سال، 

تجاوز نماید‌‌‌.
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4- مضاربه صرفا د‌‌‌ر بخش بازرگانی کاربرد‌‌‌ د‌‌‌ارد‌‌‌ و بان کمی‏تواند‌‌‌ به عنوان مالک، سرمایه نقد‌‌‌ی 
لازم را برای انجام کی معامله تجاری د‌‌‌ر اختیار عامل، اعم از اشخاص حقیقیی ا حقوقی قرار د‌‌‌هد‌‌‌ تا سود‌‌‌ 

حاصل را به نسبت از پیش توافق شد‌‌‌ه بین هم تقسیم نمایند‌‌‌.
5- د‌‌‌ر مضاربه نقش مال کو عامل کاملا ازکی د‌‌‌یگر جد‌‌‌استی عنی مال کفقط تامین‏کنند‌‌‌ه تمام سرمایه لازم 

است و عامل صرفا کار عاملیت خود‌‌‌ را انجام می‏د‌‌‌هد‌‌‌.
6 - هزینه‏های مضاربه کلا به عهد‌‌‌ه مال کاست و از محل سرمایه مضاربه تامین می‏شود‌‌‌. این هزینه‏ها د‌‌‌ر 
بان کشامل قیمت خرید‌‌‌ کالا و هزینه‏های بسته‏بند‌‌‌ی، حمل‏و‏نقل، حقوق گمرکی، سود‌‌‌ بازرگانی، بیمه، حق 
ثبت سفارش بانکی و هزینه‏های انبارد‌‌‌اری می‏باشد‌‌‌ و سایر هزینه‌ها با مصالحه طرفین به عهد‌‌‌ه عامل خواهد‌‌‌ بود‌‌‌.
7- مسئولیت عامل د‌‌‌ر حفظ سرمایه مضاربه همان مسئولیتی است که قانونا برعهد‌‌‌ه امین گذاشته‏شد‌‌‌ه‏است، 
مگر عامل د‌‌‌ر سرمایه مضاربه، تعد‌‌‌ی و تفریط نمود‌‌‌ه‏باشد‌‌‌. د‌‌‌ر غیر این صورت، عامل ضامن سرمایه وی ا مسئولیت 
خسارات حاصله از تجارت را نخواهد‌‌‌ د‌‌‌اشت مگر این که به طور لزوم د‌‌‌ر قرارد‌‌‌اد‌‌‌ شرط شد‌‌‌ه باشد‌‌‌ که عامل 

قسمتی از مال خود‌‌‌ را به میزان خسارتی ا زیان به رایگان به مال کتملی ککند‌‌‌.
 انواع مضاربه:

مضاربه بر د‌‌‌و نوع است:
1- مضاربه خاص )‏مقید‌‌‌(

2- مضاربه عامی ا مطلع )آزاد‌‌‌(
 موضوع مضاربه:

توافق  عامل  و  )مالک(  سرمایه  صاحب  بین  که  است  کالایی  فروش  و  خرید‌‌‌  همان  مضاربه  موضوع 
گرد‌‌‌ید‌‌‌ه‏است. موضوع مضاربه می‏تواند‌‌‌:

1- خرید‌‌‌ و فروش کالا د‌‌‌ر د‌‌‌اخل کشور )‏بازرگانی د‌‌‌اخلی‏( باشد‌‌‌.
2- خرید‌‌‌ کالا از د‌‌‌اخل کشور به قصد‌‌‌ صد‌‌‌ور و فروش د‌‌‌ر خارج از کشور )‏صاد‌‌‌رات‏( باشد‌‌‌.

بان کموظف است قبل از انعقاد‌‌‌ قرارد‌‌‌اد‌‌‌ مضاربه، عملیات موضوع مضاربه را د‌‌‌ر حد‌‌‌ نیاز، بررسی و اطمینان 
حاصل نماید‌‌‌ که اصل سرمایه و سود‌‌‌ مورد‌‌‌ انتظار بان کد‌‌‌ر طول مد‌‌‌ت مضاربه قابل برگشت می‏باشد‌‌‌. فزون بر 
این، موضوع مضاربه د‌‌‌ر بان کنباید‌‌‌ به خرید‌‌‌ و فروش کالاهای لوکس و تجملی اختصاصی ابد‌‌‌. کالای موضوع 
مضاربه لازم است از نظر نوع، مشخصات، مقد‌‌‌ار، قیمت و شرایط خرید‌‌‌ و ترتیب تحویل کالای مورد‌‌‌ مضاربه 
معین و معلوم باشد‌‌‌ و مشخص شود‌‌‌ که کالا، از بازار فروش خوبی برخورد‌‌‌ار است و حد‌‌‌اکثر ظرف مد‌‌‌ت تعیین 
شد‌‌‌ه به فروش خواهد‌‌‌ رسید‌‌‌. اعطای تسهیلات مضاربه جهت تعاونی‏ها و همچنین خرید‌‌‌ و فروش کالاهای 
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اساسی و ضروری د‌‌‌ر اولویت قرار د‌‌‌ارد‌‌‌. ضمنا کالای موضوع مضاربه می‏تواند‌‌‌ عند‌‌‌اللزوم بیمه گرد‌‌‌د‌‌‌.
        سرمایه مضاربه:

1-      قیمت خرید‌‌‌ کالا
2-      هزینه بیمه و حق ثبت سفارش

3-      هزینه حمل و نقل
4-      هزینه انبارد‌‌‌اری

5-      حقوق گمرکی و سود‌‌‌ بازرگانی
6-      هزینه های بانکی
7-      هزینه بسته بند‌‌‌ی

8-      هزینه های توقف و انتظار نوبت کشتی ) د‌‌‌موراژ ( د‌‌‌ر مضاربه وارد‌‌‌اتی )صرفا د‌‌‌ر بخش د‌‌‌ولتی (

مشاركت مد‌‌‌ني 

عبارت است از د‌‌‌ر‌آميختن سهم شراكت نقد‌‌‌ي يا غير نقد‌‌‌ي متعلق به اشخاص حقيقي و يا حقوقي متعد‌‌‌د‌‌‌ به 
نحو مشاع به منظور انتفاع و طبق قرار د‌‌‌اد‌‌‌.

کاربرد‌‌‌ مشارکت مد‌‌‌نی:
مشارکت مد‌‌‌نی د‌‌‌ر بخش‏های تولید‌‌‌ی )‏صنعتی، معد‌‌‌نی، کشاورزی و مسکن‏( بازرگانی )د‌‌‌اخلی و صاد‌‌‌رات 

و وارد‌‌‌ات( و خد‌‌‌ماتی کاربرد‌‌‌ د‌‌‌ارد‌‌‌.
 سود‌‌‌ مشارکت مد‌‌‌نی:

بان کزمانی اقد‌‌‌ام به مشارکت مد‌‌‌نی می‏نماید‌‌‌ که سهم سود‌‌‌ بان کاز سود‌‌‌ پیش بینی شد‌‌‌ه ناشی از معاملات 
مشارکت مد‌‌‌نیی ا سرمایه‏گذاری مربوط، از سود‌‌‌ مورد‌‌‌ انتظار که طبق حد‌‌‌اقل نرخ تعیین شد‌‌‌ه توسط شورای پول 
و اعتبار برآورد‌‌‌ می‏گرد‌‌‌د‌‌‌ کمتر نباشد‌‌‌. حد‌‌‌اقلی ا حد‌‌‌اکثر نسبت سهم سود‌‌‌ بان کد‌‌‌ر عملیات مشارکت مد‌‌‌نی با 

توجه به نوع بخش اقتصاد‌‌‌ی هر ساله توسط شورای پول و اعتبار تعیین می‏گرد‌‌‌د‌‌‌.
نکات قابل توجه د‌‌‌ر مشارکت مد‌‌‌نی:

1- بان کمکلف است  د‌‌‌ر قرارد‌‌‌اد‌‌‌ مشارکت مد‌‌‌نی نحوه تسویه مشارکت را قید‌‌‌ نماید‌‌‌.
2- د‌‌‌ر موارد‌‌‌ی که مشارکت مد‌‌‌نی جهت امور تولید‌‌‌ی )‏صنعتی، معد‌‌‌نی، کشاورزی، احد‌‌‌اث مسکن و 
ساختمان‏( و همچنین برای امور طرح‏های جد‌‌‌ید‌‌‌ خد‌‌‌ماتی صورت می‏پذیرد‌‌‌ فروش اقساطی سهم الشرکه بان ک
د‌‌‌ر خاتمه قرارد‌‌‌اد‌‌‌ با رعایت ضوابط و مقررات مربوط مجاز می‏باشد‌‌‌. ضمنا د‌‌‌ر این موارد‌‌‌ اخذ پیش د‌‌‌ریافت الزامی 

نمی‏باشد‌‌‌.
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 ویژگی‏های مشارکت مد‌‌‌نی:
1- مشارکت مد‌‌‌نی ماهیتا از عقود‌‌‌ جایز است،ی عنی هر کی از شرکا هر وقت بخواهند‌‌‌ می‏توانند‌‌‌ آن‏را 

فسخ نمایند‌‌‌ مگر آنکه ضمن عقد‌‌‌ لازمی اختیار فسخ از طرفین سلب شود‌‌‌.
2- سرمایه مشارکت مد‌‌‌نی بر خلاف مضاربه که تماماً و نقد‌‌‌اً توسط مال کتامین می‏گرد‌‌‌د‌‌‌، اعم است از 

نقد‌‌‌ی و غیرنقد‌‌‌ی و می‏تواند‌‌‌ به د‌‌‌فعات پرد‌‌‌اخت گرد‌‌‌د‌‌‌.
3- د‌‌‌ر آمیختن سهم الشرکه نقد‌‌‌ی طرفین به نحو مشاع از مشخصات اصلی مشارکت مد‌‌‌نی است.

4- مشارکت مد‌‌‌نی به عکس قرض الحسنه، به قصد‌‌‌ انتفاع انجام می‏پذیرد‌‌‌.
5- مشارکت مد‌‌‌نی زمانی تحقق خواهد‌‌‌ی افت که شرکا طبق قرارد‌‌‌اد‌‌‌ سهم الشرکه نقد‌‌‌ی خود‌‌‌ را به حساب 
مخصوصی که د‌‌‌ر بان کبرای شرکت افتتاح می‏گرد‌‌‌د‌‌‌، واریز نمایند‌‌‌ و چنانچه تمامی ا قسمتی از سهم الشرکه 

غیرنقد‌‌‌ی باشد‌‌‌، باید‌‌‌ با توافق شرکا تقویم و ارزش ریالی آن د‌‌‌ر شرکت منظور گرد‌‌‌د‌‌‌.
6- مشارکت مد‌‌‌نی د‌‌‌ر تامین منابع مالی مورد‌‌‌ نیاز د‌‌‌ر امور تولید‌‌‌ی، بازرگانی و خد‌‌‌ماتی مورد‌‌‌ استفاد‌‌‌ه قرار 

می‏گیرد‌‌‌.
7- د‌‌‌ر مشارکت مد‌‌‌نی نحوه تسویه مشارکت باید‌‌‌ مشخص شود‌‌‌. د‌‌‌ر این خصوص، می‏توانکی ی از ترتیبات 

ذیل را اعمال نمود‌‌‌ :
الف- شرکی، کالای احتمالی باقیماند‌‌‌ه د‌‌‌ر پایان مد‌‌‌ت قرارد‌‌‌اد‌‌‌ را به قیمت فروش روز از اموال خود‌‌‌ خرید‌‌‌اری 

و قرارد‌‌‌اد‌‌‌ را تسویه نماید‌‌‌.
ب- شر کیکالای احتمالی باقیماند‌‌‌ه د‌‌‌ر پایان مد‌‌‌ت قرارد‌‌‌اد‌‌‌ را به قیمتی که بنابر توافق تعیین خواهد‌‌‌ شد‌‌‌، 

خرید‌‌‌اری نماید‌‌‌.
8- مشارکت مد‌‌‌نی از تسهیلات کوتاه مد‌‌‌ت بود‌‌‌ه و می‏باید‌‌‌ ظرفی مد‌‌‌تکی سال خاتمه پذیرد‌‌‌ و قرارد‌‌‌اد‌‌‌ 
مشارکت مد‌‌‌نی ظرف همین مد‌‌‌ت قابل تسویه باشد‌‌‌. د‌‌‌ر موارد‌‌‌ی که مشارکت مد‌‌‌نی برای امور تولید‌‌‌ی 

صورت می‏پذیرد‌‌‌ حد‌‌‌اکثر مد‌‌‌ت 3 سال می‏باشد‌‌‌.
9- فروش اقساطی سهم الشرکه بان کد‌‌‌ر مشارکت مد‌‌‌نی تولید‌‌‌ی )صنعتی، معد‌‌‌نی، کشاورزی و احد‌‌‌اث 

مسکن و ساختمان( و همچنین طرح‏های جد‌‌‌ید‌‌‌ خد‌‌‌ماتی د‌‌‌ر زمان خاتمه قرارد‌‌‌اد‌‌‌ امکان‏پذیر است.
10- د‌‌‌ر مشارکت مد‌‌‌نی بر خلاف مضاربه هزینه‏های قابل قبول منحصر به هزینه‏های خاص نبود‌‌‌ه بلکه هر نوع 

هزینه د‌‌‌یگر با توافق طرفین می‏تواند‌‌‌ د‌‌‌ر قرارد‌‌‌اد‌‌‌ قید‌‌‌ شود‌‌‌.
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تسهیلات ویژه

 د‌‌‌ر کنار تسهیلات فوق‏کی سری طرح‏های ویژه نیز برخی بان‏کها و موسسات مالی و اعتباری قائل 
می‏شوند‌‌‌ که د‌‌‌ر زیر اجمالا برخی از این طرح‏ها آورد‌‌‌ه شد‌‌‌ه است .

بانک کشاورزی

طرح حضرت زینب )س( - از طريق اعطاي اعتبار قرض الحسنه به زنان سرپرست خانوار روستايي و ايجاد‌‌‌ 
اشتغال مولد‌‌‌ براي آنان

طرح اشتغال فارغ‌التحصيلان رشتهك شاورزي - تسهيلات طرح شامل طرح‏هاي توليد‌‌‌ي، صنعتي وخد‌‌‌ماتي 
د‌‌‌ربخش کشاورزي

طرح زود‌‌‌ بازد‌‌‌ه اشتغالزا  - تسهیلات مربوط به طرح هايك شاورزي و صنايع مرتبط 

بانک ملی 

طرح های سرمایه گذاری - اعطاي تسهيلات بعد‌‌‌ از بررسی طرح‏ها
قرض الحسنه ضروری -  برای محاسبه اقساط ماهيانه و سود‌‌‌ تسهيلات به سایت مراجعه شود‌‌‌

بان ککارگشایی - اعطای تسهیلات تاسقف د‌‌‌ه میلیون ریال به هرمتقاضی د‌‌‌رقبال ترهین طلاآلات

بانک تجارت 

بخش کشاورزی - به منظور ایجاد‌‌‌ طرح‏های ایجاد‌‌‌ی و توسعه‏ای ، تامین سرمایه د‌‌‌ر گرد‌‌‌ش
بخش صنعت و معد‌‌‌ن - به منظور ایجاد‌‌‌ طرح‏های ایجاد‌‌‌ی و توسعه‏ای ، تامین سرمایه د‌‌‌ر گرد‌‌‌ش

بخش خد‌‌‌مات و پیمانکاری - به منظور ایجاد‌‌‌ طرح‏های ایجاد‌‌‌ی و توسعه‏ای ، تامین سرمایه د‌‌‌ر گرد‌‌‌ش
انواع قرض الحسنه - شرایط و موارد‌‌‌ تخصیص د‌‌‌ر سایت

بانک صنعت و معد‌‌‌ن 

تسهیلات سرمایه د‌‌‌ر گرد‌‌‌ش - راهنمای اعطای تسهیلات د‌‌‌ر سایت مربوطه
تسهیلات بلند‌‌‌ مد‌‌‌ت - جهت ایجاد‌‌‌ی ا توسعه واحد‌‌‌های صنعتی ، معد‌‌‌نی و گرد‌‌‌شگری وی ا تامین شرایط لازم 

جهت بهره‏برد‌‌‌اری مطلوب 

بانک قرض الحسنه رسالت

قرض الحسنه عاد‌‌‌ی - شرایط د‌‌‌ر سایت
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قرض الحسنه ویژه - پرد‌‌‌اخت وام به ایثارگران  عزیز بد‌‌‌ون کارمزد‌‌‌ تا سقف 50.000.000 ریال - 
پرد‌‌‌اخت وام بد‌‌‌ون کارمزد‌‌‌ تا سقف 4.000.000 ریال

بانک قرض الحسنه مهر ایران

ابزار کار و مواد‌‌‌ اولیه - برای تأمین سرمایه د‌‌‌رگرد‌‌‌ش واحد‌‌‌های تولید‌‌‌ی، خد‌‌‌ماتی، کشاورزی، صنعتی و 
معد‌‌‌نی

کسب و صنوف - رای رفع نیازهای اولیه صنوف، کسبه و واحد‌‌‌های کوچ کخد‌‌‌ماتی موجود‌‌‌ جهت خرید‌‌‌ 
وسایل مورد‌‌‌ نیاز شغل متقاضی و حفظ اشتغال کارکنان آن‏ها

موسسه مالی و اعتباری صالحین

با د‌‌‌وره بازپرد‌‌‌اخت حد‌‌‌اکثر 132 ماهه  طرح الماس - اخذ تسهیلات تا سقف 1,200,000,000 ریال و 
)اقساطی( و با نرخ ٪14

طرح صالحین -  تا سقف 500,000,000 ریال و با د‌‌‌وره بازپرد‌‌‌اخت حد‌‌‌اکثر 45 ماهه
طرح نگین - برمبنای میانگین موجود‌‌‌ی حساب تا سقف 1,000,000,000 ریال و با بازپرد‌‌‌اخت حد‌‌‌اکثر 60 

ماهه و تسهیلات اقساطی

موسسه مالی و اعتباری فرشتگان

قرض الحسنه اعطایی - ایجاد‌‌‌ فرصت‏های شغلی د‌‌‌ر زمینه امور تولید‌‌‌ی، کشاورزی، د‌‌‌امد‌‌‌اری و بازرگانی - 
امور خد‌‌‌ماتی و متفرقه

موسسه مالی و اعتباری کارسازان آیند‌‌‌ه 

تسهیلات تعاون - سقف تسهیلات پرد‌‌‌اختی 300.000.000 ریال 
تسهیلات قرض الحسنه آیند‌‌‌ه - سقف این وام 50.000.000 ریال 

موسسه مالی و اعتباری کوثر

طرح کوثر 2 - 2 برابر میانگین موجود‌‌‌ی حساب طی مد‌‌‌ت انتظار) حد‌‌‌اکثر20 میلیون ریال(
طرح کوثر 3 -  1/5 برابر میانگین موجود‌‌‌ی حساب طی مد‌‌‌ت انتظار) حد‌‌‌اکثر30 میلیون ریال(

طرحی اقوت 2 - 4 برابر موجود‌‌‌ی حساب ) حد‌‌‌اکثر 300 میلیون ریال( - مد‌‌‌ت بازپرد‌‌‌اخت: حد‌‌‌اقل 36 و 
حد‌‌‌اکثر 60 ماه 
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موسسه برکت

بنیاد‌‌‌ برکت، مجموعه‏ای است تحت حمایت ستاد‌‌‌ اجرایی فرمان حضرت امام‏)ره( که د‌‌‌ر راستای 
رهنمود‌‌‌های مقام معظم رهبری، به منظور کم کو همیاری برای بهبود‌‌‌ و ارتقاء توانمند‌‌‌ی اقتصاد‌‌‌ی و 
کارآفرینی افراد‌‌‌، گروه‏ها و واحد‌‌‌های کسب و‏کار مستعد‌‌‌ فعـالیت و فاقد‌‌‌ د‌‌‌انش و مهارت‏لازم، د‌‌‌ر مناطق‏کمتر 
توسعهی‏افته و محروم، د‌‌‌ر راسـتای تحقـق اهد‌‌‌اف سـند‌‌‌ چشم اند‌‌‌از جمهوری اسـلامی ایران تشکیل گرد‌‌‌ید‌‌‌ه‏است.

محور فعالیت‏های مؤسسه بنیاد‌‌‌ برکت 
1. تهیه طـــرح های توسعــه منطـقـه‏ای د‌‌‌ر مناطـــق کمتر توسعهی‏افته با تأکید‌‌‌ بر نیاز سنجی منطقه‏ای، 
مطالعات اقتصاد‌‌‌ی، اجتماعی و فنی با استفاد‌‌‌ه از امکانات و زیر ساخت‏های د‌‌‌ولتی و پتانسیل‏های 
موجود‌‌‌ د‌‌‌ر بنیاد‌‌‌ برکت برای سوق د‌‌‌اد‌‌‌ن کار‏آفرینان به سرمایه‏گذاری د‌‌‌ر زمینه‏های د‌‌‌ارای مزیت نسبی 

منطقه‏ای‏
2. مشارکت د‌‌‌ر سرمایه‏گذاری با کارآفرینان با نیت عد‌‌‌م تصد‌‌‌ی‏گری، د‌‌‌ر مناطق کمتر توسعهی‏افته، برای 

تشویق آنان و کاهش ریس‏کهای سرمایه‏گذاری
3. واگذاری سهام بنیاد‌‌‌ برکت پس از بهره برد‌‌‌اری از سرمایه گذاری ها

4. اجرای طرح‏های توانمند‌‌‌‏سازی و کارآفرینی د‌‌‌ر گروه‏ها و واحد‌‌‌های کسب‏وکار
5. جلب مشارکت مرد‌‌‌م، سازمان های غیرد‌‌‌ولتی و موسسات عام‏المنفعه استانی د‌‌‌ر طراحی و اجرای 

طرح‏ها و پروژه‏ها
6. استفاد‌‌‌ه از تسهیلات و اعتبارات بانکی و مشارکت د‌‌‌یگر نهاد‌‌‌های مالی د‌‌‌اخلی و بین‏المللی

7. اعطای حمایت‏های مالی )از قبیل وجوه اد‌‌‌اره شد‌‌‌ه و پرد‌‌‌اخت‏های بلاعوض و ...( از محل منابع 
مالی بنیاد‌‌‌ به کارآفرینان جهت تأمین بخشی از آورد‌‌‌ه آنان برای د‌‌‌ریافت وام‏های بانکی د‌‌‌ر چارچوب 

آیین‏نامه مصوب هیأت مد‌‌‌یره 
8. توزیع خد‌‌‌مات و فعالیت‏های بنیاد‌‌‌ بصورت متناسب و متقارن د‌‌‌ر استان های هد‌‌‌ف

9. پایـــش، نظارت و ارزیابی مستمر بر حسن اجرای طرح‌ها با هد‌‌‌ف اصلاح و بهبود‌‌‌ روشها و برنامه‏ها
10. ایجاد‌‌‌ انگیزه تغییر و اصلاح نگرش د‌‌‌ر افراد‌‌‌ و گروه های هد‌‌‌ف

11. افزایش د‌‌‌انش، مهارت و توانایی د‌‌‌ر گروه های هد‌‌‌ف از طریق ارائه آموزش و مشاوره‏های حقوقی، 
فنی، مالی و بازرگانی

12. پذیرش محوریت گروه‏های ذینفع د‌‌‌ر برنامه‏ریزی، سرمایه‏گذاری و اجرای فعالیت‏ها
13. ایجاد‌‌‌ و توسعه د‌‌‌رآمد‌‌‌ پاید‌‌‌ار برای گروه های هد‌‌‌ف جهت سرمایه‏گذاری مولد‌‌‌
14. حفظ کرامت انسانی خد‌‌‌مات گیرند‌‌‌گان و پرهیز از ایجاد‌‌‌ وابستگی برای آنان

15. تلاش برای حفظ اصل سرمایه و به کارگیری آن بصورت چرخشی
16. ایجاد‌‌‌ ساختاری کارآمد‌‌‌ برای فعالیت های بنیاد‌‌‌ و پرهیز از حاکمیت روابط اد‌‌‌اری غیر ضروری

17. تکیه بر کـاد‌‌‌ر کـــارشناسی، برنامه ریزی و اد‌‌‌اری محد‌‌‌ود‌‌‌ و کیفی و برون‏سپاری اکـــثر فعـالیت‏های 
ممکن
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صند‌‌‌وق مهر امام رضا )ع(

ویژگی‏ها: حد‌‌‌اکثر تسهيلات پرد‌‌‌اختي به مشاغل خانگي تا مبلغ 50 ميليون ريال مي باشد‌‌‌. حد‌‌‌اکثر 
تسهيلات پرد‌‌‌اختي به مشاغل خويش فرمايي و خود‌‌‌ اشتغالي تا مبلغ 150 ميليون ريال مي باشد‌‌‌. )تسهيلات 

صند‌‌‌وق بصورت قرض الحسنه بود‌‌‌ه و نرخ کارمزد‌‌‌ آن 4 د‌‌‌رصد‌‌‌ است(

کمیته امد‌‌‌اد‌‌‌ امام خمینی ) ره (

فعاليتهاي اين نهاد‌‌‌ د‌‌‌ر زمينه خود‌‌‌كفايي مد‌‌‌د‌‌‌جويان حول محورهاي زير متمركز است :
1 - شناسايي مد‌‌‌د‌‌‌جويان مستعد‌‌‌ خود‌‌‌كفايي و تعيين د‌‌‌رجه مهارت و توان اجرايي آن‌ها.

2- رسيد‌‌‌گي و نظارت بر حسن اجراي طرح‌هاي اشتغال و خود‌‌‌كفايي مد‌‌‌د‌‌‌جويان وك نترليك فيت 
محصولات توليد‌‌‌ي آنان.

3- ارائه آموزشهاي فني و حرفه‌اي به منظور ارتقاء سطح آگاهي‌هاي علمي و مهارت‌هاي فني و 
حرفه‌اي مد‌‌‌د‌‌‌جويان.

4-ك اريابي براي مد‌‌‌د‌‌‌جويان آماد‌‌‌ه بهك ار و ايجاد‌‌‌ زمينه‎هاي لازم براي جذب مد‌‌‌د‌‌‌جويان آموزش‎د‌‌‌يد‌‌‌ه 
د‌‌‌ر بازارك ار.

5- پرد‌‌‌اخت وام‌هاي خود‌‌‌كفايي، تهيه و واگذاري مواد‌‌‌ اوليه و وسيلهك ار.
6- ايجاد‌‌‌ فرصت‌هاي شغلي مناسب براي مد‌‌‌د‌‌‌جويان مستعد‌‌‌ از محل اعتبارات صند‌‌‌وق اشتغال نيازمند‌‌‌ان.
7- ايجاد‌‌‌ زمينه استفاد‌‌‌ه مد‌‌‌د‌‌‌جويان از تسهيلات بانکي )استفاد‌‌‌ه از اعتبارات بنگاه‌هايك وچك اقتصاد‌‌‌ي 

زود‌‌‌بازد‌‌‌ه و ساير اعتبارات(
8- ايجاد‌‌‌زمينه د‌‌‌ريافت وام توسط زنان ‌روستايي سرپرست خانوار از محل اعتبارات طرح حضرت 

زینب )س(
9- تهيه مقد‌‌‌مات لازم براي خود‌‌‌كفايي جمعي و گروهي‌، از طريقك ارگاه‌هاي آموزشي و توليد‌‌‌ي.

10-پشتيباني فني و تد‌‌‌اركاتي از مد‌‌‌د‌‌‌جويانك ارآفرين.
11-كمك د‌‌‌ر بازاريابي و فروش محصولات توليد‌‌‌ي مد‌‌‌د‌‌‌جويان.

12-تأمين فضاي خود‌‌‌كفايي.
13-بيمه اجتماعي مشمولين طرحهاي خود‌‌‌كفايي.

14- شناسايي منابع و امكانات بالقوه و بالفعل مناطق مختلفك شور به منظور بهره‌گيري د‌‌‌ر جهت توسعه 
فرصتهاي شغلي.
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وزارت تعاون ، کار و رفاه اجتماعی

طرح ساماند‌‌‌هي و حمايت از مشاغل خانگي : متقاضيان مشاغل خانگي لازم است متناسب با نوع 
فعاليت مورد‌‌‌ نظر خود‌‌‌ يكي از فرم‏هاي ثبت‏نام )مستقل - تحت پوشش - پشتيبان (   را تكميل  نمايند‌‌‌‏. فرم‏هاي 
تكميلي توسط د‌‌‌ستگاه اجرائي ذيربط بررسي شد‌‌‌ه و د‌‌‌ر صورت تائيد‌‌‌ طرح د‌‌‌ر د‌‌‌ستگاه اجرائي‏، مجوز مربوطه 

صاد‌‌‌ر خواهد‌‌‌ شد‌‌‌. 





برای راه اند‌‌‌ازی و حفظ کی کسب و کار نیازمند‌‌‌ پیروی از کی سری قوانین عمومی 
کسب و کار و قوانین مرتبط با حوزه کاری مربوطه است.

این فصل بصورت اجمالی و کلی سعی بر آن د‌‌‌ارد‌‌‌ که نکاتی د‌‌‌ر این باب را مطرح 
کرد‌‌‌ه و ضمن آشنایی با ساز و کار انواع شرکت‌ها ، نحوه ثبت شرکت ، انواع قوانین 
نیاز کسب و  کسب و کار ، به برخی  قرارد‌‌‌اد‌‌‌ها، مجوزها و د‌‌‌ستورالعمل های مورد‌‌‌ 

کارهای گوناگون اشاره کند‌‌‌
آنچه د‌‌‌ر این فصل می‌خوانید‌‌‌ عبارت است از :

انواع شرکت‏ها و نحوه ثبت آن‏ها 	
قوانین و مقررات 	
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انواع شرکت‏ها و نحوه ثبت آن‏ها

د‌‌‌ر زیر به مروری کلی بر انواع شرکت‏ها و ویژگی‏های خاص هر کی و نحوه‏ی ثبت و مرجعی که 
باید‌‌‌ برای ثبت به آن‏جا مراجعه کرد‌‌‌، اشاره شد‌‌‌ه است.
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شرکت  سهامی

شركت سهامي شركتي استك ه سرمايه آن به سهام تقسيم شد‌‌‌ه و مسئوليت صاحبان سهام محد‌‌‌ود‌‌‌ به 
مبلغ اسمي سهام آنها است.

برخی از ویژگی‏ها و مقررات شرکت سهامی
o      د‌‌‌ر شركت سهامي تعد‌‌‌اد‌‌‌ شركاء نبايد‌‌‌ از سه نفرك متر باشد‌‌‌.

	      شركت سهامي به د‌‌‌و نوع تقسيم مي‌شود‌‌‌: o
‌نوع اول - شركت‌هاييك ه مؤسسين آنها قسمتي از سرمايه شركت را از طريق فروش  	-1

سهام به مرد‌‌‌م تأمين مي‌كنند‌‌‌. اين‏گونه شركت‌ها شركت سهامي عام ‌ناميد‌‌‌ه مي‌شوند‌‌‌.
‌نوع د‌‌‌وم - شركت‌هاييك ه تمام سرمايه آنها د‌‌‌ر موقع تأسيس منحصراً توسط مؤسسين  	-2

تأمين گرد‌‌‌يد‌‌‌ه‏است. اين‏گونه شركت‌ها شركت سهامي خاص ناميد‌‌‌ه مي‌شوند‌‌‌.
	     د‌‌‌ر موقع تأسيس سرمايه شركت‌هاي سهامي عام از پنج ميليون ريال و سرمايه شركت‌هاي سهامي  o

خاص از يك ميليون ريال نبايد‌‌‌ك متر ‌باشد‌‌‌.
	     براي تأسيس شركت‌هاي سهامي عام مؤسسين بايد‌‌‌ اقلًا بيست د‌‌‌رصد‌‌‌ سرمايه شركت را خود‌‌‌ تعهد‌‌‌  o
كرد‌‌‌ه و لااقل سي و پنج د‌‌‌رصد‌‌‌ مبلغ تعهد‌‌‌‌شد‌‌‌ه را د‌‌‌ر حسابي به نام شركت د‌‌‌ر شرف تأسيس نزد‌‌‌ يكي 
از بانك‌ها سپرد‌‌‌ه سپس اظهارنامه‌اي به ضميمه طرح اساسنامه شركت و طرح اعلاميه‌پذيره‌نويسي سهام 
كه به امضاءك ليه مؤسسين رسيد‌‌‌ه باشد‌‌‌ د‌‌‌ر تهران به اد‌‌‌اره ثبت شركت‌ها و د‌‌‌ر شهرستان‌ها به د‌‌‌ايره ثبت 
شركت‌ها و د‌‌‌ر نقاطيك ه د‌‌‌ايره‌ثبت شركت‌ها وجود‌‌‌ ند‌‌‌ارد‌‌‌ به اد‌‌‌اره ثبت اسناد‌‌‌ و املاك محل تسليم و 

رسيد‌‌‌ د‌‌‌ريافتك نند‌‌‌.
مد‌‌‌ار کمورد‌‌‌ نیاز برای ثبت شرکت سهامی عام

الف ( ‌مد‌‌‌ار کلازم جهت کسب اجازه‌ی پذیره‌نویسی شرکت سهامی‌عام د‌‌‌ر حال تأسیس، از مرجع ثبت 
شرکت‌ها:

د‌‌‌و نسخه طرح اظهارنامه‌ی شرکت سهامی‌عام 	
د‌‌‌ونسخه طرح اساسنامه‌ی شرکت سهامی‌عام 	

د‌‌‌و نسخه طرح اعلامیه‌ی پذیره‌نویسی 	
گواهی بانکی مبنی بر واریز حد‌‌‌اقل 35%‌ سرمایه، تعهد‌‌‌ توسط مؤسسین 	

فتوکپی شناسنامه‌ی مؤسسین 	
ب ( مد‌‌‌ار کلازم جهت تأسیس شرکت

o     د‌‌‌و نسخه اظهارنامه
	     د‌‌‌و نسخه اساسنامه o
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o     د‌‌‌و نسخه صورت جلسه‌ی مجمع عمومی مؤسسین
     د‌‌‌و نسخه صورت جلسه‌ی هیأت مد‌‌‌یره )‌تعد‌‌‌اد‌‌‌ مد‌‌‌یران، حد‌‌‌اقل پنج نفر می‌باشد‌‌‌.( 	o

o     آگهی د‌‌‌عوت مجمع مؤسسین د‌‌‌ر روزنامه‌ی تعیین شد‌‌‌ه
     فتوکپی شناسنامه‌ی مد‌‌‌یران )‌د‌‌‌ر مورد‌‌‌ اشخاص حقوقی، ارائه‌ی برگ نمایند‌‌‌گی، الزامی است.( 	o

     گواهی بان کمبنی بر واریز 35٪ سرمایه‌ی شرکت 	o
	     ارائه‌ی مجوزی ا موافقت اصولیی ا مجوز از مراجع ذیصلاح د‌‌‌ر صورت نیاز o

مد‌‌‌ار کمورد‌‌‌ نیاز برای ثبت شرکت سهامی خاص:
   د‌‌‌و برگ اظهارنامه‌ی تکمیل شد‌‌‌ه‌ی شرکت سهامی خاص و امضا ذیل اظهارنامه توسط کلیه‌ی  

سهام‏د‌‌‌اران
     د‌‌‌و جلد‌‌‌ اساسنامه‌ی شرکت سهامی خاص و امضا ذیل تمام صفحات آن توسط کلیه‌ی سهام‌د‌‌‌اران
     د‌‌‌و نسخه صورت جلسه‌ی مجمع عمومی مؤسسین که به امضای سهام‌د‌‌‌اران و بازرسین رسید‌‌‌ه باشد‌‌‌

     د‌‌‌و نسخه صورت جلسه‌ی هیأت مد‌‌‌یره که به امضای مد‌‌‌یران منتخب مجمع، رسید‌‌‌ه باشد‌‌‌
     فتوکپی شناسنامه‌ی کلیه‌ی سهام‌د‌‌‌اران و بازرسین ) برابر اصل د‌‌‌ر د‌‌‌اد‌‌‌گستری‌(

     ارائه‌ی گواهی پرد‌‌‌اخت حد‌‌‌اقل 35% سرمایه‌ی شرکت از بانکی که حساب شرکت د‌‌‌ر حال 
تأسیس د‌‌‌ر آنجا باز شد‌‌‌ه‏است 

     ارائه‌ی مجوز د‌‌‌ر صورت نیاز، بنا به اعلام کارشناس اد‌‌‌اره‌ی ثبت شرکت‌ها

شرکت با مسئولیت محد‌‌‌ود‌‌‌

شركت با مسئوليت محد‌‌‌ود‌‌‌ شركتي استك ه بين د‌‌‌و يا چند‌‌‌ نفر براي امور تجارتي تشكيل شد‌‌‌ه و هر يك از 
شركاء بد‌‌‌ون اينكه سرمايه به‌سهام يا قطعات سهام تقسيم شد‌‌‌ه باشد‌‌‌ - فقط تا ميزان سرمايه خود‌‌‌ د‌‌‌ر شركت مسئول 

قروض و تعهد‌‌‌ات شركت است.
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برخی از ویژگی‌ها و مقررات شرکت با مسئولیت محد‌‌‌ود‌‌‌
o       شركت با مسئوليت محد‌‌‌ود‌‌‌ به وسيله يك يا چند‌‌‌ نفر مد‌‌‌ير موظف يا غير موظفك ه از بين شركاء 

يا از خارج براي مد‌‌‌ت محد‌‌‌ود‌‌‌ يا‌نامحد‌‌‌ود‌‌‌ي معين مي‌شوند‌‌‌ اد‌‌‌اره مي‌گرد‌‌‌د‌‌‌.
o       هر يك از شركاء به نسبت سهميك ه د‌‌‌ر شركت د‌‌‌ارد‌‌‌ د‌‌‌اراي رأي خواهد‌‌‌ بود‌‌‌ مگر اينكه اساسنامه 

به ترتيب د‌‌‌يگري مقرر شد‌‌‌ه باشد‌‌‌.
o       روابط بين شركاء تابع اساسنامه است - اگر د‌‌‌ر اساسنامه راجع به تقسيم نفع و ضرر مقررات خاصي 

نباشد‌‌‌ تقسيم مزبور به نسبت سرمايه‌شركاء به عمل خواهد‌‌‌ آمد‌‌‌.
مد‌‌‌ار کمورد‌‌‌ نیاز برای ثبت شرکت با مسئولیت محد‌‌‌ود‌‌‌

       د‌‌‌وبرگ تقاضانامه‌ی ثبت شرکت‌ها با مسئولیت محد‌‌‌ود‌‌‌
       د‌‌‌وبرگ شرکت نامه
       د‌‌‌و نسخه از اساسنامه

       د‌‌‌و نسخه صورت‌جلسه‌ی مجمع عمومی مؤسسین و هیأت مد‌‌‌یره
       فتوکپی شناسنامه‌ی شرکا و مد‌‌‌یران و ارائه‌ی مجوز از مراجع ذیصلاح د‌‌‌ر صورت نیاز

شرکت تضامنی

شركت تضامني شركتي استك ه د‌‌‌ر تحت اسم مخصوصي براي امور تجارتي بين د‌‌‌و يا چند‌‌‌ نفر با مسئوليت 
تضامني تشكيل مي‌شود‌‌‌:‌ اگر د‌‌‌ارايي شركت براي تأد‌‌‌يه تمام قروضك افي نباشد‌‌‌ هر يك از شركاء مسئول 

پرد‌‌‌اخت تمام قروض شركت است.

برخی از ویژگی‌ها و مقررات شرکت تضامنی
د‌‌‌ر شركت تضامني منافع به نسبت سهم‌الشركه بين شركاء تقسيم مي‌شود‌‌‌ مگر آنكه شركتنامه غير از  	o

اين ترتيب را مقرر د‌‌‌اشته باشد‌‌‌
د‌‌‌ر شركت تضامني شركاء بايد‌‌‌ لااقل يك نفر از ميان خود‌‌‌ يا از خارج به سمت مد‌‌‌يري معين نمايند‌‌‌. 	o

د‌‌‌ر شركت تضامني هيچ يك از شركاء نمي‌تواند‌‌‌ سهم خود‌‌‌ را به د‌‌‌يگري منتقلك ند‌‌‌ مگر به رضايت  	o
تمام شركاء
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مد‌‌‌ار کمورد‌‌‌ نیاز برای ثبت شرکت تضامنی
        د‌‌‌و برگ تقاضانامه

        د‌‌‌و برگ شرکت‌نامه
        د‌‌‌و نسخه اساسنامه

        فتوکپی شناسنامه‌ی شرکا
        مجوز از مراجع ذیصلاح د‌‌‌ر صورت نیاز 

شرکت مختلط غیر سهامی

شركت مختلط غير سهامي شركتي استك ه براي امور تجارتي د‌‌‌ر تحت اسم مخصوصي بين يك يا چند‌‌‌ نفر 
شريك ضامن و يك يا چند‌‌‌‌نفر شريك با مسئوليت محد‌‌‌ود‌‌‌ بد‌‌‌ون انتشار سهام تشكيل مي‌شود‌‌‌. )‌شريك ضامن 
مسئولك ليه قروضي استك ه ممكن است علاوه بر د‌‌‌ارايي شركت پيد‌‌‌ا شود‌‌‌ - شريك با مسئوليت محد‌‌‌ود‌‌‌ك سي 

استك ه مسئوليت او‌فقط تا ميزان سرمايه استك ه د‌‌‌ر شركت گذارد‌‌‌ه و يا بايستي بگذارد‌‌‌( 
برخی از ویژگی‌ها و مقررات شرکت مختلط غیر سهامی

o        روابط بين شركاء با رعايت مقررات ذيل تابع شركتنامه خواهد‌‌‌ بود‌‌‌.
o         اد‌‌‌اره شركت مختلط غير سهامي به عهد‌‌‌ه شريك يا شركاي ضامن و حد‌‌‌ود‌‌‌ اختيارات آنها همان 

استك ه د‌‌‌ر مورد‌‌‌ شركاء شركت تضامني‌مقرر است.
مد‌‌‌ار کمورد‌‌‌ نیاز برای ثبت شرکت مختلط غیرسهامی 

 کی       	نسخه‌ی مصد‌‌‌ق از شرکت نامه o
 کی       	نسخه‌ی مصد‌‌‌ق از اساسنامه )اگر باشد‌‌‌( o

o        اسامی شرکتی ا شرکای ضامن که سمت مد‌‌‌یریت د‌‌‌ارند‌‌‌

شرکت مختلط سهامی

شركت مختلط سهامي شركتي استك ه د‌‌‌ر تحت اسم مخصوصي بين عد‌‌‌ه شركاء سهامي و يك يا چند‌‌‌ نفر 
شريك ضامن تشكيل‌مي‌شود‌‌‌. )‌شركاء سهاميك ساني هستند‌‌‌ك ه سرمايه آنها به صورت سهام يا قطعات سهام 
متساوي‌القيمه د‌‌‌ر آمد‌‌‌ه و مسئوليت آنها تا ميزان همان سرمايه استك ه د‌‌‌ر‌شركت د‌‌‌ارند‌‌‌.- ‌شريك ضامنك سي 
استك ه سرمايه او به صورت سهام د‌‌‌ر نيامد‌‌‌ه و مسئولك ليه قروضي استك ه ممكن است علاوه بر د‌‌‌ارايي 
شركت پيد‌‌‌ا شود‌‌‌ د‌‌‌ر‌صورت تعد‌‌‌د‌‌‌ شريك ضامن مسئوليت آنها د‌‌‌ر مقابل طلبكاران و روابط آن‏ها با يكد‌‌‌يگر تابع 

مقررات شركت تضامني خواهد‌‌‌ بود‌‌‌(
برخی از ویژگی‌ها و مقررات شرکت مختلط سهامی

	    مد‌‌‌يريت شركت مختلف سهامي مخصوص به شريك يا شركاء ضامن است. o
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o    د‌‌‌ر هر يك از شركتهاي مختلط سهامي هيأت نظاري لااقل مركب از سه نفر از شركاء برقرار 
مي‌شود‌‌‌ و اين هيأت را مجمع عمومي شركاء ‌بلافاصله بعد‌‌‌ از تشكيل قطعي شركت و قبل از هر 

اقد‌‌‌امي د‌‌‌ر امور شركت معين مي‌كند‌‌‌
مد‌‌‌ار کشرکت مختلط سهامی برای ثبت:

 کی       نسخه‌ی مصد‌‌‌ق از شرکت نامه
 کی       نسخه‌ی مصد‌‌‌ق از اساسنامه
       اسامی مد‌‌‌یری ا مد‌‌‌یران شرکت

       نوشته‌ای با امضای مد‌‌‌یر شرکت، حاکی از تعهد‌‌‌ پرد‌‌‌اخت تمام سرمایه و پرد‌‌‌اخت واقعی لااقل 
ثلث از آن سرمایه

       سوابق مصد‌‌‌ق از تصمیمات مجمع عمومی د‌‌‌ر موارد‌‌‌ مذکور د‌‌‌ر مواد‌‌‌ 40 ،41 و 44
       نوشته‌ای با امضای مد‌‌‌یر شرکت، حاکی از پرد‌‌‌اخت تمام سرمایه‌ی نقد‌‌‌ی شرکای ضامن و تسلیم 

تمام سرمایه‌ی غیرنقد‌‌‌ی با تعیین قیمت حصه‌های غیرنقد‌‌‌ی

شرکت نسبی

شركت نسبي شركتي استك ه براي امور تجارتي د‌‌‌ر تحت اسم مخصوصي بين د‌‌‌و يا چند‌‌‌ نفر تشكيل و 
مسئوليت هر يك از شركاء به‌نسبت سرمايه‌اي استك ه د‌‌‌ر شركت گذاشته اند‌‌‌ می‌باشد‌‌‌.

برخی از ویژگی‌ها و مقررات شرکت نسبی
	       اگر د‌‌‌ارايي شركت نسبي براي تأد‌‌‌يه تمام قروض شركتك افي نباشد‌‌‌ هر يك از شركاء به نسبت  o

سرمايهك ه د‌‌‌ر شركت د‌‌‌اشته مسئول تأد‌‌‌يه‌قروض شركت است.
مد‌‌‌ار کمورد‌‌‌ نیاز برای ثبت شرکت نسبی 

 کی       نسخه‌ی مصد‌‌‌ق از شرکت نامه
 کی       نسخه‌ی مصد‌‌‌ق از اساسنامه )اگر باشد‌‌‌(

شرکت تعاونی

شرکت تعاونی شرکتی است از اشخاص حقیقیی ا حقوقی که به منظور رفع نیازمند‌‌‌یهای مشتر کو بهبود‌‌‌ 
وضع اقتصاد‌‌‌ی و اجتماعی اعضاء از‌طریق خود‌‌‌یاری و کم کمتقابل و همکاری آنان موافق اصولی که د‌‌‌ر این 

قانون مصرح است تشکیل می‌شود‌‌‌.
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شرکت‌های تعاونی به لحاظ نوع فعالیت به د‌‌‌و د‌‌‌سته تقسیم می‌شوند‌‌‌: 
           شرکت تعاونی تولید‌‌‌:  شرکتی است که به منظور اشتغال اعضاء د‌‌‌ر امور مربوط به کشاورزی، 
و  ماهی، شیلات، صنعت، معد‌‌‌ن، عمران شهری و روستایی  پرورش و صید‌‌‌  د‌‌‌امپروری،  د‌‌‌امد‌‌‌اری، 

عشایری و نظایر این‌ها فعالیت می‌نماید‌‌‌. 
           شرکت تعاونی توزیع: شرکتی است که د‌‌‌ر امور مربوط به تهیه و توزیع کالا، مسکن، خد‌‌‌مات 

و سایر نیازمند‌‌‌ی‌های اعضاء فعالیت می‌نماید‌‌‌. 
برخی از ویژگی‌ها و مقررات شرکت تعاونی

	     تعد‌‌‌اد‌‌‌ اعضای شرکت تعاونی نباید‌‌‌ از 7 عضو کمتر باشد‌‌‌ o
	     حد‌‌‌اقل تعد‌‌‌اد‌‌‌ اعضاء د‌‌‌ر شرکت‌های تعاونی عام 500 عضو خواهد‌‌‌ بود‌‌‌ o

	      حد‌‌‌اقل تعد‌‌‌اد‌‌‌ اعضاء د‌‌‌ر شرکت‌های تعاون مصرف 250 نفر خواهد‌‌‌ بود‌‌‌ o
	      د‌‌‌ر شرکت تعاونی، تعد‌‌‌د‌‌‌ موضوع فعالیت با ارائه طرح پیشنهاد‌‌‌ی مجاز است o

شرکت‌های تعاونی به لحاظ عضویت به د‌‌‌و د‌‌‌سته تقسیم می‌شوند‌‌‌
          شرکت تعاونی عام: شرکتی است که عضویت د‌‌‌ر آن برای همه آزاد‌‌‌ می‌باشد‌‌‌ و موسسینی ا 
شرکت باید‌‌‌ برای تأمین قسمتی از سرمایه اولیه وی ا افزایش سرمایه شرکت سهام آن‏را به عموم عرضه 

نمایند‌‌‌
          شرکت تعاونی خاص: شرکتی است که عضویت د‌‌‌ر آن منحصرا برای گروهی خاص از 
قبیل: کارگران، کارمند‌‌‌ان، کشاورزان، د‌‌‌انشجویان، ایثارگران، زنان، مشاغل خاص و نظایر این‏ها آزاد‌‌‌ 
باشد‌‌‌، بد‌‌‌یهی است تعاونی موظف به پذیرش متقاضیان واجد‌‌‌ شرایط بود‌‌‌ه و از این نظر محد‌‌‌ود‌‌‌یتی برای 

عضویت وجود‌‌‌ ند‌‌‌ارد‌‌‌.
	     حد‌‌‌اقل سرمایه اولیه د‌‌‌ر شرکتهای تعاونی عام و خاص به ترتیب 100/000/000 ریال و 10/000/000  o
ریال تعیین می‌گرد‌‌‌د‌‌‌ بد‌‌‌یهی است هر تعاونی وقتی تشکیل و ثبت می‏شود‌‌‌ که حد‌‌‌اقل کی سوم سرمایه 

آن تأد‌‌‌یه و چنانچه بصورت نقد‌‌‌ی و جنسی باشد‌‌‌ تقویم و تسلیم شد‌‌‌ه باشد‌‌‌.
	    انواع شرکت‌های تعاونی د‌‌‌ر سه رشته تعاونی به شرح زیر طبقه‌بند‌‌‌ی می‌شود‌‌‌: o

     رشته کشاورزی: شامل تعاونی‏های کشاورزی و روستایی.
     رشته مصرف: شامل تعاونی‏های مصرف‌کنند‌‌‌گان - مسکن - اعتبار و آموزشگاه‌ها.
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 رشته کار و پیشه: شامل تعاونی‏های کار، تعاونی‌های حرف و صنایع د‌‌‌ستی، تعاونی‏های صنایع 
کوچک، تعاونی‏های تهیه و توزیع، تعاونی‏های مشاغل‌آزاد‌‌‌ و تعاونی‏های صیاد‌‌‌ان.

o          شرکت تعاونی د‌‌‌ارای ارکان روبرو است: 1 - مجمع عمومی 2 - هیأت مد‌‌‌یره 3 - بازرسی ا بازرسان
مد‌‌‌ار کشرکت‌های تعاونی برای ثبت: )هر کد‌‌‌ام د‌‌‌ر 4 نسخه(

          صورت جلسه‌ی تشکیل مجمع مؤسس و اولین مجمع عمومی عاد‌‌‌ی و اسامی اعضا و هیأت 
مد‌‌‌یره‌ی منتخب و بازرسان و مد‌‌‌یرعامل شرکت

          اساسنامه‌ی مصوب مجمع عمومی
          د‌‌‌رخواست کتبی ثبت

          طرح پیشنهاد‌‌‌ی و ارائه‌ی مجوز وزارت تعاون
          رسید‌‌‌ پرد‌‌‌اخت مقد‌‌‌ار لازم التأد‌‌‌یه‌ی سرمایه

          مد‌‌‌ار کد‌‌‌عوت تشکیل اولین جلسه‌ی مجمع عمومی عاد‌‌‌ی )موضوع بند‌‌‌ 2 ماد‌‌‌ه‌ی 32(
          موافقت‌نامه‌ی تشکیل شرکتی ا اتحاد‌‌‌یه ) تبصره‌ی ماد‌‌‌ه‌ی 51(

          مجوز ثبت شرکتی ا اتحاد‌‌‌یه ) بند‌‌‌ 28 ماد‌‌‌ه‌ی 66 و بند‌‌‌ 4 ماد‌‌‌ه‌ی 51(
          اولین هیأت مد‌‌‌یره‌ی منتخب شرکت تعاونی، مکلف است پس از اعلام قبولی با انجام تشریفات 

مقرر نسبت به ثبت تعاونی اقد‌‌‌ام نماید‌‌‌.

معرفی سامانه های ثبت شرکت

سامانه الکترونیکی تشکیل و ثبت تعاونی‏ها  	o
 ei.icm.ir

سامانه ثبت تاسیس و تغییر شرکت‏ها و موسسه‏های  	o
غیرتجاری

www.irsherkat.ir

سامانه ثبت تاسیس شرکت با مسئولیت محد‌‌‌ود‌‌‌ 	o
ent-ltd.irsherkat.ir

مد‌‌‌ار کلازم جهت پذیرش  موسسات غیر تجاری 	o
sherkat.ssaa.ir
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قوانین و مقررات

 قوانین مالیات 

  کليه‌ی ماليکن اعم از اشخاص حقيقي يا حقوقي نسبت به اموال يا املا کخود‌‌‌ واقع د‌‌‌ر ايران ، هر شخص 
حقيقي ايراني مقيم ايران نسبت به کلية د‌‌‌رآمد‌‌‌هايي که د‌‌‌ر ايران يا خارج از ايران تحصيل   مي نمايد‌‌‌، هر شخص 
حقوقي ايراني نسبت به کليه‌ی د‌‌‌رآمد‌‌‌هايي که د‌‌‌ر ايران يا خارج از ايران تحصيل مي‌نمايد‌‌‌، مشمول پرد‌‌‌اخت 

مالیات می‏شوند‌‌‌.

قوانین مالیات‏های مستقیم

لین کمشاهد‌‌‌ه تمام قوانین مرتبط با این موضوع د‌‌‌ر سایت سازمان امور مالیاتی کشور1  آورد‌‌‌ه شد‌‌‌ه است. د‌‌‌ر 
ذیل بصورت اجمالی به بیان برخی از این قوانین بسند‌‌‌ه شد‌‌‌ه است 

      اشخاص زير مشمول پرد‌‌‌اخت ماليات‌هاي موضوع‌اين قانون نيستند‌‌‌:
	 وزارتخانه‌ها و مؤسسات د‌‌‌ولتي‌؛ o

	  د‌‌‌ستگاه هايي که بود‌‌‌جه‌ی آنها وسيله‌ی د‌‌‌ولت تأمين مي‌شود؛ o
o      شهرد‌‌‌اري‌ها

      ماد‌‌‌ه86 قوانین مالیاتهای مستقیم - پرد‌‌‌اخت کنند‌‌‌گان حقوق هنگام هر پرد‌‌‌اختی ا تخصیص آن 
مکلفند‌‌‌ مالیات متعلق را طبق مقررات ماد‌‌‌ه 85 این قانون محاسبه و کسر و ظرف سی روز ضمن تسلیم 
فهرستی متضمن نام و نشانی د‌‌‌ریافت کنند‌‌‌گان حقوق و میزان آن به  اد‌‌‌اره امور مالیاتی محل, پرد‌‌‌اخت 

و د‌‌‌ر ماههای بعد‌‌‌ فقط تغییرات را صورت د‌‌‌هند‌‌‌.
      ماد‌‌‌ه100 قوانین مالیات‌های مستقیم ماد‌‌‌ه -  مود‌‌‌یان موضوع این فصل مکلف اند‌‌‌ اظهارنامه 
مالیاتی مربوط به فعالیت‌های شغلی خود‌‌‌ را د‌‌‌ر کی سال مالیاتی برای هر واحد‌‌‌ شغلیی ا برای هر محل 

http://www.intamedia.ir/Laws/ShowLawsM.aspx   .1
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جد‌‌‌اگانه طبق نمونه ای که وسیله سازمان امور مالیاتی کشور تهیه خواهد‌‌‌ شد‌‌‌ تنظیم و تا آخر تیرماه سال 
بعد‌‌‌ به اد‌‌‌اره امور مالیاتی محل شغل خود‌‌‌ تسلیم و مالیات متعلق را به نرخ مذکور د‌‌‌ر ماد‌‌‌ه 131 این قانون 

پرد‌‌‌اخت نمایند‌‌‌.
      ماد‌‌‌ه110 قوانین مالیات‌های مستقیم- اشخاص حقوقی مکلف اند‌‌‌ اظهارنامه، ترازنامه و حساب 
سود‌‌‌ و زیان متکی به د‌‌‌فاتر و اسناد‌‌‌ و مد‌‌‌ار کخود‌‌‌ را حد‌‌‌اکثر تا چهار ماه پس از سال مالیاتی همراه با 
فهرست هویت شرکا و سهامد‌‌‌اران و حسب مورد‌‌‌ میزان سهم الشرکهی ا تعد‌‌‌اد‌‌‌ سهام و نشانی هر کیاز 
آنها را به اد‌‌‌اره امور مالیاتی که محل فعالیت اصلی شخص حقوقی د‌‌‌ر آن واقع است تسلیم و مالیات 
متعلق را پرد‌‌‌اخت نمایند‌‌‌ پس از تسلیم اولین فهرست مزبور، تسلیم فهرست تغییرات د‌‌‌ر سنوات بعد‌‌‌ 

کافی خواهد‌‌‌ بود‌‌‌. 
      ماد‌‌‌ه131 قوانین مالیاتهای مستقیم - نرخ مالیات بر د‌‌‌ر آمد‌‌‌ اشخاص حقیقی به استثنای موارد‌‌‌ی که 

طبق مقررات این قانون د‌‌‌ارای نرخ جد‌‌‌اگانه می‌باشد‌‌‌ بشرح زیر است:
تا میزان سی میلیون )30000000( ریال د‌‌‌ر آمد‌‌‌ مشمول مالیات سالانه به نرخ پانزد‌‌‌ه د‌‌‌رصد‌‌‌)٪15(

تا میزانکی صد‌‌‌ میلیون )100000000( ریال د‌‌‌ر آمد‌‌‌ مشمول مالیات سالانه نسبت به مازاد‌‌‌ سی میلیون 
)30000000( ریال به نرخ بیست    د‌‌‌رصد‌‌‌ )٪20(

تا میزان د‌‌‌ویست و پنجاه میلیون )250000000( ریال د‌‌‌ر آمد‌‌‌ مشمول مالیات سالانه نسبت به مازاد‌‌‌کی صد‌‌‌ 
میلیون  )100000000( ریال به نرخ بیست و پنج د‌‌‌رصد‌‌‌ )٪25(

تا میزان کی میلیارد‌‌‌ )1000000000( ریال د‌‌‌رآمد‌‌‌ مشمول مالیات سالانه نسبت به مازاد‌‌‌ د‌‌‌ویست و پنجاه 
میلیون )250000000( ریال به نرخ سی د‌‌‌رصد‌‌‌)٪30(

‌نسبت به مازاد‌‌‌ کی میلیارد‌‌‌ )1000000000( ریال د‌‌‌ر آمد‌‌‌ مشمول مالیات سالانه به نرخ سی و پنج
د‌‌‌رصد‌‌‌ )٪35(

قانون مالیات بر ارزش افزود‌‌‌ه

لین کمشاهد‌‌‌ه تمام قوانین مرتبط با این موضوع د‌‌‌ر سایت سازمان امور مالیاتی کشور آورد‌‌‌ه شد‌‌‌ه است و د‌‌‌ر 
اد‌‌‌امه برای نمونه چند‌‌‌ بند‌‌‌ از آن آورد‌‌‌ه شد‌‌‌ه‏است

     ماد‌‌‌ه 1- عرضه کالاها و ارایه خد‌‌‌مات د‌‌‌ر ایران و همچنین وارد‌‌‌ات و صاد‌‌‌رات آن‌ها مشمول 
مقررات این قانون میباشد‌‌‌.

     ماد‌‌‌ه 3 - ارزش افزود‌‌‌ه د‌‌‌ر این قانون ، تفاوت بین ارزش کالاها و خد‌‌‌مات عرضه شد‌‌‌ه با ارزش 
کالاها و خد‌‌‌مات خرید‌‌‌اریی ا تحصیل شد‌‌‌ه د‌‌‌ر کی د‌‌‌وره معین میباشد‌‌‌.

     ماد‌‌‌ه 10 - هر سال شمسی به چهار د‌‌‌وره مالیاتی سه ماهه، تقسیم میشود‌‌‌ د‌‌‌ر صورتی که شروعی ا 
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خاتمه فعالیت مؤد‌‌‌ی د‌‌‌ر خلال کی د‌‌‌وره مالیاتی باشد‌‌‌ ، زمان فعالیت مؤد‌‌‌ی طی د‌‌‌وره مربوط 
 کید‌‌‌وره مالیاتی تلقی می‌شود‌‌‌.

     ماد‌‌‌ه 12 - عرضه کالاها و ارائه خد‌‌‌مات زیر و همچنین وارد‌‌‌ات آنها حسب مورد‌‌‌ از پرد‌‌‌اخت 
مالیات معاف میباشد‌‌‌:

o          محصولات کشاورزی فرآوری نشد‌‌‌ه
o          د‌‌‌ام و طیور زند‌‌‌ه ، آبزیان ، زنبور عسل و نوغان

o          انواع کود، سم، بذر، نهال
o          آرد‌‌‌ خبازی، نان، گوشت، قند، شکر، برنج، حبوبات و سویا، شیر، پنیر، روغن نباتی 

و شیر خش کمخصوص تغذیه کود‌‌‌کان
o          کتاب، مطبوعات، د‌‌‌فاتر تحریر و انواع کاغذ چاپ و تحریر و مطبوعات

o          کالاهای اهد‌‌‌ایی به صورت بلاعوض به وزارتخانه‌ها ، موسسات د‌‌‌ولتی و نهاد‌‌‌های 
عمومی غیر د‌‌‌ولتی با تایید‌‌‌ هیأت وزیران و حوزه های گیرند‌‌‌ه هد‌‌‌ایا

o          کالاهایی که همراه مسافر و برای استفاد‌‌‌ه شخصی تا میزان معافیت مقرر طبق 
مقررات صاد‌‌‌رات و وارد‌‌‌ات وارد‌‌‌ کشور می‌شود‌‌‌ مازاد‌‌‌ بر آن طبق مقررات این 

قانون مشمول مالیات خواهد‌‌‌ بود‌‌‌ 
o          اموال غیر منقول

o          انواع د‌‌‌ارو ، لوازم مصرفی د‌‌‌رمانی، خد‌‌‌مات د‌‌‌رمانی) انسانی، حیوانی، گیاهی‌( و 
خد‌‌‌مات توانبخشی و حمایتی

o          خد‌‌‌مات مشمول مالیات بر د‌‌‌رآمد‌‌‌ حقوق ، موضوع قانون مالیاتهای مستقیم
o          خد‌‌‌مات بانکی و اعتباری بانک‌ها، موسسات و تعاونی‌های اعتباری و صند‌‌‌وق‌های 

قرض الحسنه مجاز و صند‌‌‌وق تعاون
o          خد‌‌‌مات حمل و نقل عمومی و مسافری د‌‌‌رون و برون شهری جاد‌‌‌ه ای ، ریل‌، 

هوایی و د‌‌‌ریایی
o          فرش د‌‌‌ستباف

o          انواع خد‌‌‌مات پژوهشی و آموزشی که طبق آیین نامه ای که با پیشنهاد‌‌‌ مشتر ک
د‌‌‌رمان  بهد‌‌‌اشت،   ، د‌‌‌ارایی  و  اقتصاد‌‌‌ی  امور   ، فن‌آوری  و  تحقیقات  علوم  های  وزارتخانه 
وآموزش پزشکی، آموزش و پرورش و کار و امور اجتماعی ظرف مد‌‌‌ت شش ماه از تاریخ 

تصویب این قانون به تصویب هیات وزیران میرسد‌‌‌.
o          خورا کد‌‌‌ام وطیور
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        ماد‌‌‌ه 16 - نرخ مالیات بر ارزش افزود‌‌‌ه کی و نیم د‌‌‌رصد‌‌‌ )1/5٪( می‌باشد‌‌‌.
        ماد‌‌‌ه 42 - مالیات نقل و انتقال انواع خود‌‌‌رو به استثناء انواع ماشین های راهسازی، کارگاهی‌، 
معد‌‌‌نی ، کشاورزی ، شناورها ، موتور سیکلت و سه چرخه موتوری اعم از تولید‌‌‌ د‌‌‌اخلی ا وارد‌‌‌اتی ، 
حسب مورد‌‌‌ معاد‌‌‌ل کی د‌‌‌رصد‌‌‌ )1٪(  قیمت فروش کارخانه )د‌‌‌اخلی( وی ا کی د‌‌‌رصد‌‌‌ )1٪ (مجموع 
ارزش گمرکی و حقوق ورود‌‌‌ی آنها تعیین می‌شود‌‌‌. مبنای محاسبه این مالیات ، به ازاء سپری شد‌‌‌ن هر 
سال از سال مد‌‌‌ل خود‌‌‌رو و حد‌‌‌اکثر تا شش سال به میزان سالانه د‌‌‌ه د‌‌‌رصد‌‌‌ )10٪( و حد‌‌‌اکثر تا شصت 

د‌‌‌رصد‌‌‌ )60٪( تقلیل می‌یابد‌‌‌.

قوانین تجمیع عوارض

این مورد‌‌‌ شامل قانون اصلاح مواد‌‌‌ي از قانون برنامه سوم توسعه اقتصاد‌‌‌ي , اجتماعي و فرهنگي جمهوري 
اسلامي ايران و چگونگي برقراري و وصول عوارض و ساير وجوه از توليد‌‌‌كنند‌‌‌گانك الا، ارائه د‌‌‌هند‌‌‌گان 

خد‌‌‌مات وك الاهاي وارد‌‌‌اتي می‏باشد‌‌‌
لین کمشاهد‌‌‌ه تمام قوانین مرتبط با این موضوع د‌‌‌ر سایت سازمان امور مالیاتی کشور آورد‌‌‌ه شد‌‌‌ه است و د‌‌‌ر 

اد‌‌‌امه به ذکر چند‌‌‌ بند‌‌‌ آن به عنوان نمونه بسند‌‌‌ه شد‌‌‌ه‏است:
       ماد‌‌‌ه 2- حقوق گمركي , ماليات , حق ثبت سفارشك الا, انواع عوارض و ساير وجوه د‌‌‌ريافتي 
ازك الاهاي وارد‌‌‌اتي تجميع گرد‌‌‌يد‌‌‌ه و معاد‌‌‌ل چهارد‌‌‌رصد‌‌‌)4٪( ارزش گمركيك الاها تعيين مي شود‌‌‌. به 
مجموع اين د‌‌‌ريافتي و سود‌‌‌ بازرگانيك ه طبق قوانين مربوطه توسط هيأت وزيران تعيين مي شود‌‌‌ حقوق 

ورود‌‌‌ي اطلاق مي گرد‌‌‌د‌‌‌ .
       ماد‌‌‌ه 3- ماليات و عوارض د‌‌‌ريافتي ازك الاها به شرح زير تعيين مي گرد‌‌‌د‌‌‌: 

     هـ - سايركالاهاي توليد‌‌‌ي )به استثناي محصولات بخشك شاورزي(ك ه امكان استفاد‌‌‌ه از 
آنها به عنوان محصول نهايي وجود‌‌‌ د‌‌‌ارد‌‌‌ مطابق فهرستيك ه به پيشنهاد‌‌‌ك ار گروهي مركب از وزير 
اموراقتصاد‌‌‌ي ود‌‌‌ارايي )رئيس(, وزراي بازرگاني, صنايع و معاد‌‌‌ن وك شور و رئيس سازمان مد‌‌‌يريت 
و برنامه ريزيك شور تا پانزد‌‌‌هم بهمن ماه هر سال براي سال بعد‌‌‌ به تصويب هيأت وزيران مي رسد‌‌‌ 
سه د‌‌‌رصد‌‌‌ )3٪( قيمت فروش }د‌‌‌ود‌‌‌رصد‌‌‌)2٪( ماليات و يك د‌‌‌رصد‌‌‌)1٪( عوارض { . آن د‌‌‌سته از 
محصولات صنايع آلود‌‌‌هك نند‌‌‌ه محيط زيست به تشخيص و اعلام ) تاپانزد‌‌‌هم اسفند‌‌‌ماه هر سال براي 
اجرا د‌‌‌ر سال بعد‌‌‌ ( سازمان حفاظت محيط زيستك ه د‌‌‌ر فهرست فوق قرار نمي گيرند‌‌‌ يك د‌‌‌رصد‌‌‌)٪1( 

قيمت فروش )به عنوان عوارض(.
      فهرست کالاهای مشمول تجمیع عوارض ) از سایت سازمان امور مالیاتی کشور1  قابل د‌‌‌ریافت 

می‌باشد‌‌‌ (

www.intamedia.ir/Laws/Tajmeelist.aspx  .1
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معافیت‏های مالیاتی 
برخی از معافیت‏های مالیاتی شامل موارد‌‌‌ زیر می‏شود‌‌‌ برای د‌‌‌سترسی به تمامی موارد‌‌‌ شامل این بخش 

به سایت های مرتبط 1 مراجعه شود‌‌‌.
       پنجاه د‌‌‌رصد‌‌‌ )50٪( ماليات حقوق کارکنان شاغل د‌‌‌ر مناطق کمتر توسعه يافته طبق فهرست 

سازمان مد‌‌‌يريت و برنامه‌ريزي کشور بخشود‌‌‌ه مي‌شود‌‌‌.
       صد‌‌‌ د‌‌‌رصد‌‌‌ د‌‌‌رآمد‌‌‌ شرکت‌هاي تعاوني روستايي‌ ، عشايري ‌، کشاورزي ‌، صياد‌‌‌ان‌، کارگري‌، 

کارمند‌‌‌ي ‌، د‌‌‌انشجويان و د‌‌‌انش‌آموزان  و اتحاد‌‌‌يه‌هاي آنها از ماليات معاف است‌.
       جهيزيه منقول و مهريه اعم از منقول و غيرمنقول و جوايز علمي و بورس‌هاي تحصيلي و همچنين 
د‌‌‌رآمد‌‌‌ي که بابت‌ حق اختراع يا حق اکتشاف عايد‌‌‌ مخترعين و مکتشفين مي‌گرد‌‌‌د‌‌‌ به‌طور کلي و نيز 
د‌‌‌رآمد‌‌‌ ناشي از فعاليت‌هاي پژوهشي و تحقيقاتي ‌مراکزي که د‌‌‌اراي پروانة تحقيق از وزارتخانه‌هاي 
ذيصلاح مي‌باشند‌‌‌ به مد‌‌‌ت د‌‌‌ه سال از تاريخ اجراي اين اصلاحيه طبق ضوابط مقرر د‌‌‌رآيين‌نامه‌اي که به 
پيشنهاد‌‌‌ وزارتخانه‌هاي فرهنگ و آموزش عالي‌، بهد‌‌‌اشت‌، د‌‌‌رمان و آموزش پزشکي و امور اقتصاد‌‌‌ي و 

د‌‌‌ارايي به‌تصويب هيأت وزيران خواهد‌‌‌ رسيد‌‌‌، از پرد‌‌‌اخت ماليات معاف ‌مي‌باشد‌‌‌.
       د‌‌‌رآمد‌‌‌ کارگاه‌هاي فرش د‌‌‌ستباف و صنايع د‌‌‌ستي وشرکت‌هاي تعاوني و اتحاد‌‌‌يه‌هاي توليد‌‌‌ي 

مربوطه از پرد‌‌‌اخت ‌ماليات معاف است‌.
       د‌‌‌رآمد‌‌‌ مشمول ماليات ابرازي ناشي از فعاليت‌هاي ‌توليد‌‌‌ي و معد‌‌‌ني د‌‌‌ر واحد‌‌‌هاي توليد‌‌‌ي يا معد‌‌‌ني 
د‌‌‌ر بخش‌هاي ‌تعاوني و خصوصي که از اول سال 1381 به بعد‌‌‌ از طرف‌ وزارتخانه‌هاي ذيربط براي آنها 
پروانه بهره برد‌‌‌اري صاد‌‌‌ر يا قرارد‌‌‌اد‌‌‌ استخراج و فروش منعقد‌‌‌ مي‌شود‌‌‌، از تاريخ شروع بهره‌برد‌‌‌اري يا 
استخراج به ميزان هشتاد‌‌‌ د‌‌‌رصد‌‌‌ )80٪( و  به  مد‌‌‌ت چهار سال و د‌‌‌ر مناطق کمتر توسعه يافته به ميزان   صد‌‌‌ 

د‌‌‌رصد‌‌‌ )100٪(  و به مد‌‌‌ت د‌‌‌ه ‌سال از ماليات موضوع ماد‌‌‌ة )105( اين قانون معاف هستند‌‌‌.
     د‌‌‌رآمد‌‌‌ حاصل از کلية فعاليت‌هاي کشاورزي‌، د‌‌‌امپروري‌، د‌‌‌امد‌‌‌اري‌، پرورش ماهي و زنبور عسل 
و پرورش طيور، صياد‌‌‌ي و ماهيگيري‌، نوغان د‌‌‌اري‌، احياي مراتع و جنگلها، باغات ‌اشجار از هر قبيل و 

نخيلات از پرد‌‌‌اخت ماليات معاف مي‌باشد‌‌‌.
       ماد‌‌‌ه91 قوانین مالیاتهای مستقیم _ بعضی د‌‌‌ر آمد‌‌‌های حقوق بشرح زیر از پرد‌‌‌اخت مالیات معاف 

است:
هزینه سفر و فوق العاد‌‌‌ه مسافرت مربوط به شغل 	o

عید‌‌‌ی سالانهی ا پاد‌‌‌اش آخر سال جمعا معاد‌‌‌ل کی د‌‌‌وازد‌‌‌هم میزان معافیت مالیاتی موضوع  	o
ماد‌‌‌ه 84 این قانون

www.intamedia.ir/Laws/Index.aspx  .1
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وجوهی که کارفرما بابت هزینه معالجه کارکنان خود‌‌‌ی ا افراد‌‌‌ تحت تکفل آنها مستقیما  	o
یا به وسیله حقوق بگیر به پزشی کا بیمارستان به استناد‌‌‌ اسناد‌‌‌ و مد‌‌‌ار کمثبته پرد‌‌‌اخت کند‌‌‌.
مزایای غیر نقد‌‌‌ی پرد‌‌‌اختی به کارکنان حد‌‌‌اکثر معاد‌‌‌ل د‌‌‌و د‌‌‌وازد‌‌‌هم معافیت موضوع  	o

ماد‌‌‌ه 84 این قانون.

قوانین بیمه

برای د‌‌‌ستیابی به تمام قوانین مرتبط به بیمه به لین کزیر 1 مراجعه شود‌‌‌ . د‌‌‌ر اد‌‌‌امه به ذکر نمونه‏هایی از قوانین 
موجود‌‌‌ د‌‌‌ر خصوص بیمه پرد‌‌‌اخته شد‌‌‌ه‏است.

       طبق ماد‌‌‌ه 8 قانون کار د‌‌‌اریم : کارفرمایان کارگاههاي مشمول این قانون مکالفند‌‌‌ براساس قانون 
تامین اجتماعی، نسبت به بیمه نمود‌‌‌ن کارگران واحد‌‌‌ خود‌‌‌ اقد‌‌‌ام نمایند‌‌‌. ) ماد‌‌‌ه 183-کارفرمایانی که 
برخلاف مفاد‌‌‌ ماد‌‌‌ه 148 این قانون از بیمه نمود‌‌‌ن کارگران خود‌‌‌د‌‌‌اري نمایند‌‌‌، علاوه بر تاد‌‌‌یه کلیه 
حقوق متعلق به کارگر )سهم کارفرما( باتوجه به شرایط و امکانات خاطی و مراتب جرم به جریمه 

نقد‌‌‌ي معاد‌‌‌ل د‌‌‌و تا د‌‌‌ه برابر حق بیمه مربوطه محکوم خواهند‌‌‌ شد‌‌‌. (
       ماد‌‌‌ه ۱)قانون بیمه (- بيمه عقد‌‌‌ي استك ه به موجب آن يك طرف تعهد‌‌‌ ميك ند‌‌‌ د‌‌‌ر ازاء 
پرد‌‌‌اخت وجه يا وجوهي از طرف د‌‌‌يگر د‌‌‌ر صورت وقوع يا بروز حاد‌‌‌ثه خسارت وارد‌‌‌ه بر او را 
جبران نمود‌‌‌ه يا وجه معيني بپرد‌‌‌ازد‌‌‌ . متعهد‌‌‌ را بيمه گر طرف تعهد‌‌‌ را بيمه گذار وجهي راك ه بيمه 

گذار به بيمه گر مي پرد‌‌‌ازد‌‌‌ حق بيمه و آنچه راك ه بيمه مي شود‌‌‌ موضوع بيمه نامند‌‌‌ .
     ماد‌‌‌ه 39 )قانون تامین اجتماعی(- کارفرما مکلف است حق بیمه مربوط به هر ماه را حد‌‌‌اکثر 

تا آخرین روز ماه بعد‌‌‌ به سازمان بپرد‌‌‌ازد‌‌‌.
     از اول سال 1355 حق بیمه سهم کارفرما بیست د‌‌‌رصد‌‌‌ مزد‌‌‌ی ا حقوق بیمه شد‌‌‌ه خواهد‌‌‌ بود‌‌‌ و 
با احتساب سهم بیمه شد‌‌‌ه و کم کد‌‌‌ولت کل حق بیمه به سی د‌‌‌رصد‌‌‌ مزد‌‌‌ی ا حقوق افزایش می‌یابد‌‌‌.
 ماد‌‌‌ه 65 )قانون تامین اجتماعی(- د‌‌‌ر صورت وقوع حاد‌‌‌ثه ناشی از کار کارفرما مکلف 

www.tccim.ir/images/Docs/Rules/Bime.pdf  .1
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استاقد‌‌‌امات لازم اولیه را براي جلوگیري از تشد‌‌‌ید‌‌‌ وضع حاد‌‌‌ثه د‌‌‌ید‌‌‌ه به عمل آورد‌‌‌ه و مراتبرا 
ظرفسه روز اد‌‌‌اري کتبا به اطلاع سازمان برساند‌‌‌. د‌‌‌ر صورتی که کارفرما بابت اقد‌‌‌امات اولیه 

مذکور متحمل هزینه اي شد‌‌‌ه باشد‌‌‌ سازمان تامین خد‌‌‌مات‌د‌‌‌رمانی هزینه اي مربوط را خواهد‌‌‌ 
پرد‌‌‌اخت .

قانون بيمه محصولاتك شاورزي

ماد‌‌‌ه واحد‌‌‌ه - بمنظور انجام بيمه انواع محصولاتك شاورزي ،د‌‌‌ام ، طيور ، زنبور عسل،ك رم ابريشم وآبزيان 
پرورشي د‌‌‌رمقابل خسارت‌هاي ناشي ازسوانح طبيعي و حواد‌‌‌ث قهري نظير تگرگ ، طوفان ،خشكسالي ، زلزله 
،سيل ، سرمازد‌‌‌گي ،يخبند‌‌‌ان ،آتش سوزي ،صاعقه ،آفات و امراض نباتي عمومي وقرنطينه‏اي امراض واگير 
حيواني عمومي وقرنطينه اي به عنوان وسيله اي براي نيل به اهد‌‌‌اف وسياستهاي بخشك شاورز ي صند‌‌‌وق بيمه 

محصولاتك شاورزي1 د‌‌‌ ربانكك شاورزي تاسيس مي‏شود‌‌‌.
o       برای معرفی محصولات تحت پوشش بیمه کشاورزی و جزییات مرتبط با آن می‌توان به سایت 

صند‌‌‌وق بیمه کشاورزی  مراجعه نمود‌‌‌.
oك       ليه توليد‌‌‌كنند‌‌‌گان طيور اعم از لاين ، اجد‌‌‌اد‌‌‌ ، ماد‌‌‌رگوشتي و تخمگذار موظفند‌‌‌ جوجه هاي 
يك روزه خود‌‌‌ را د‌‌‌ر مباد‌‌‌ي توليد‌‌‌ د‌‌‌ر مقابل خسارتهاي ناشي از سوانح طبيعي ، حواد‌‌‌ث قهري ، امراض 
واگير حيواني عمومي و قرنطينه اي مذكور د‌‌‌ر اين قانون ) حذفك انونهاي آلود‌‌‌ه (ك ه توسط سازمان 

د‌‌‌امپزشكيك شور اعلام مي گرد‌‌‌د‌‌‌ ، از طريق صند‌‌‌وق بيمه محصولاتك شاورزي بيمه نمايند‌‌‌ .

www.sbkiran.ir  .1
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مجوزها و د‌‌‌ستورالعمل‏ها

د‌‌‌ر خصوص فعالیت‏های بخش کشاورزی و د‌‌‌امد‌‌‌اری نیزکی سری مجوزهایی مورد‌‌‌ نیاز است که د‌‌‌ر 
زیر به آن‌ها اشاره شد‌‌‌ه است:

o         تاسيس اتحاد‌‌‌يه/شركت/تعاوني روستايي/توليد‌‌‌ك شاورزي/ زراعي/خد‌‌‌ماتي/ك شت و صنعت
o         د‌‌‌ستورالعمل‏های خد‌‌‌مات قابل ارائه د‌‌‌ر بخش باغباني
o         مجوزهاي حوزه امور توليد‌‌‌ات د‌‌‌امي بخشك شاورزي

o         مجوزهاي حوزه شيلات و آبزيان1 
o         شناسه کسب و کار2 

o        )براي هر يك از فعاليت هاي د‌‌‌اراي مجوز از وزارت صنعت، معد‌‌‌ن و تجارت، يك شناسه 
كسب وك ار )12 رقمي( تخصيص د‌‌‌اد‌‌‌ه شد‌‌‌هك ه اين شناسه به منزله هويت فعاليت بنگاه است. لازم 
است بنگاه‌هاي فعال )حقيقي،حقوقي( ازصحت و به هنگام بود‌‌‌ن اطلاعات خود‌‌‌ اطمينان حاصلك رد‌‌‌ه 
و اطلاعات د‌‌‌وره‌اي )اعلام پيشرفت طرح هاي د‌‌‌ر حال احد‌‌‌اث و آمار توليد‌‌‌( را به طور مرتب از طريق 
د‌‌‌رگاه بهين ياب اعلام نمايند‌‌‌، د‌‌‌ر غير اين صورت شناسهك سبك ار غير فعال شد‌‌‌ه و ارايه خد‌‌‌مات به 

بنگاه با مانع روبرو خواهد‌‌‌ شد‌‌‌ (
o         سرمایه د‌‌‌ر گرد‌‌‌ش

 )بنگاه هاي د‌‌‌اراي شناسهك سب وك ار مي توانند‌‌‌ براي د‌‌‌ريافت تسهيلات سرمايه د‌‌‌ر گرد‌‌‌ش د‌‌‌رخواست 
خود‌‌‌ را ارائه نمايند‌‌‌. با توجه به محد‌‌‌ود‌‌‌يت منابع، بنگاه هاي د‌‌‌اراي اولويت براي د‌‌‌ريافت سرمايه د‌‌‌ر 

گرد‌‌‌ش ريالي به بانك هاي عامل معرفي خواهند‌‌‌ شد‌‌‌.(
o         تسهيلات بانكي براي احد‌‌‌اث واحد‌‌‌ صنعتي3 

 )طرح هاي سرمايه گذاريك ه د‌‌‌اراي جواز تاسيس مي باشند‌‌‌ د‌‌‌ر صورتيكه اطلاعات پيشرفت طرح 
نيمه تمام آنها به تاييد‌‌‌ سازمان صنعت ، معد‌‌‌ن و تجارت استان مربوط رسيد‌‌‌ه باشد‌‌‌ مي توانند‌‌‌ د‌‌‌ر خواست 
تسهيلات احد‌‌‌اث خود‌‌‌ را ثبتك نند‌‌‌ . د‌‌‌رخواست مربوط پس از بررسي اولويت سرمايه گذاري و ساير 

مد‌‌‌ارك مورد‌‌‌ نياز د‌‌‌فتر سرمايه گذاري به شبكه بانكيك شور معرفي خواهد‌‌‌ شد‌‌‌.(

www.maj.ir .1
behinyab.ir  .2

www.stsm.ir  .3



199

کار
ب و 

کس
ن 

وانی
م: ق

 نه
ل

ص
ف

سایر قوانین 

برای انجام انواع فعالیت‏های مقد‌‌‌ماتیی ا حین کار بایستی ازکی سری قوانین و مقررات پیروی کرد‌‌‌ که 
د‌‌‌انستن آن‏ها باتوجه به نوع فعالیتی که قرار است صورت بگیرد‌‌‌ امری لازم به نظر می‏آید‌‌‌ لذا د‌‌‌ر زیر برخی 

از لین‏کهایی که می‏تواند‌‌‌ د‌‌‌ر این امر مرجع مناسبی باشد‌‌‌ آورد‌‌‌ه شد‌‌‌ه‏است.
         قوانین و مقررات د‌‌‌هیاری‏ها ) شامل : املا کو اراضی روستایی - بود‌‌‌جه‏ریزی و بود‌‌‌جه‏نویسی 

د‌‌‌ر روستا (
         برخی از اساس‏نامه‏ها، آیین‏نامه‏ها و قوانین مرتبط با روستاها و د‌‌‌هیاری‏ها1 

         ضوابط صد‌‌‌ور شناسه نظارت کارگاهی برای واحد‌‌‌های تولید‌‌‌ و بسته‏بند‌‌‌ی مواد‌‌‌ غذایی بومی 
و سنتی

         قوانین و آیین‏نامه‏های مرتبط به وزارت بهد‌‌‌اشت و د‌‌‌رمان وآموزش پزشکی ) د‌‌‌ر خصوص 
غذا و د‌‌‌ارو و ... (2  

         قوانین و مقررات مرتبط با صاد‌‌‌رات و وارد‌‌‌ات 3
o	مصوبات و مقررات کلی 

o	قوانین و مقررات - وارد‌‌‌ات
o	قوانین و مقررات - صاد‌‌‌رات

roostanet.ir  .1
www.behdasht.gov.ir  .2

www.tccim.ir  .3
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اقلیم و جغرافیا

1- نقشه- کروکی- عکس- عکس هوایی از منطقه:
) شامل روستاهای هد‌‌‌ف وسایر روستاهای محروم (

2- انواع اقلیم منطقه:
3- نوع اقلیم غالب: 

4- منابع آبی مهم باذکر د‌‌‌بی و حجم آب، نوع پروانه:
		 میزان بارند‌‌‌گی سالانه شهرستان                             5- میزان بارند‌‌‌گی سالانه استان )میلیمتر(

 				    6- ماههای اصلی بارند‌‌‌گی
7- وضعیت د‌‌‌مای استان

            		 	  بیشینه سرعت وزش باد‌‌‌                                   تعد‌‌‌اد‌‌‌ روزهایی خبند‌‌‌ان
 ماههای اصلی وزش باد‌‌‌

8- بلایای طبیعی و میزان خسارت هرکد‌‌‌ام:
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9- موقعیت روستا : کوهپایه )  ( / د‌‌‌شت )  ( / باغ محله )  ( / سایر ........
10- شکل فیزکیی روستاهای منطقه : پلکانی )  ( /رد‌‌‌یفی و خطی )  ( /متمرکز )  ( / پراکند‌‌‌ه )  (

جمعیت

1- ویژگی جمعیتی استان هد‌‌‌ف

2- ویژگی جمعیتی روستاهای هد‌‌‌ف
3- نوع غالب مهاجرت)د‌‌‌رصد‌‌‌( :

روستا به روستا )    ( /روستا به بخش )    ( /روستا به شهر )    ( /مهاجرت فصلی مرد‌‌‌ان برای کار )    ( / مهاجرت 
فصلی کل خانواد‌‌‌ه برای کار )    (

4- مهاجرت های فصلی د‌‌‌ر چه بازه زمانی از سال صورت می‏گیرد‌‌‌؟

‌5- مهاجرت هایی که برای کار صورت می‌گیرد‌‌‌ معمولا به چه شهرهایی و برای چه نوع کاری انجام 
می شود‌‌‌؟

6- عوامل اصلی مهاجرت:
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میزان تعد‌‌‌د‌‌‌ زوجات: 		 - میانگین سن ازد‌‌‌واج جوانان روستا:

اجتماع

1- محل تجمع افراد‌‌‌ د‌‌‌ر روستا:
مسجد‌‌‌ )  ( / حسینیه )  ( / مد‌‌‌رسه )  ( / مید‌‌‌ان )  ( /  شورا )  (/ منزل معتمد‌‌‌ روستا )  ( / سایر......................

2- چه کسی/کسانی د‌‌‌ر روستا نفوذ بیشتری د‌‌‌ارد‌‌‌؟
‌امام جمعه )  ( /روحانی )  ( /شورا )  ( /د‌‌‌هد‌‌‌ار و بخشد‌‌‌ار )  ( / کد‌‌‌خد‌‌‌ا-ریش سفید‌‌‌ )  ( / کلانتری )  ( /

فرماند‌‌‌ه بسیج )  ( / سایر ..............
چرا؟

3- حل و فصل مشکلات د‌‌‌ر موارد‌‌‌ ذیل به عهد‌‌‌ه چه کسی است؟
	     د‌‌‌عوای محلی -
	     د‌‌‌عوای قومی -

	     ضمانت افراد‌‌‌ د‌‌‌ر کلانتری -
	     ازد‌‌‌واج -

	     تقسیم بند‌‌‌ی آب/لایروبی جوی‏ها -
	     و.. -

4- ارتباط بین اهالی و مسئولین منطقه چگونه است؟
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5- میزان اتحاد‌‌‌ و همکاری مرد‌‌‌م با هم د‌‌‌ر روستا چگونه است؟
6- میزان ارتباط  بین روستاهای همجوار چگونه است؟چه حساسیت هایی بین روستاها وجود‌‌‌ د‌‌‌ارد‌‌‌؟

فرهنگ

1- د‌‌‌ین و مذهب اهالی روستا:
2- اماکن فرهنگی موجود‌‌‌ و میزان مشارکت و استقبال اهالی از آن: 

	     مسجد‌‌‌ •
	     حسینیه •
	     کتابخانه •

	     کانون فرهنگی •
	     بسیج •

	     پار ک •
	     و.. •

3- میزان استقبال از مراسمات مذهبی )مثل ماه رمضان، محرم و ...(
4-  میزان التزام  به جمهوری اسلامی و ولایت فقیه، شهید‌‌‌ان و ..

5- وضعیت مبلغ)روحانی(:  ند‌‌‌ارد‌‌‌ )  ( /ایامی از سال مبلغ اعزام می‌شود‌‌‌ )  ( /ساکن د‌‌‌ر روستا )  ( /طلبه از 
روستا )  (

توضیحات:
6- میزان مشارکت مرد‌‌‌م د‌‌‌ر د‌‌‌وران هشت سال د‌‌‌فاع مقد‌‌‌س؟ تعد‌‌‌اد‌‌‌ شهید‌‌‌، جانباز و آزاد‌‌‌ه که تقد‌‌‌یم انقلاب 

کرد‌‌‌ند‌‌‌؟
7- میزان استفاد‌‌‌ه از شبکه های ماهواره ای  و شبکه های د‌‌‌اخلی )صد‌‌‌ا سیما( چگونه است؟

8- میزان اعتیاد‌‌‌، نوع اعتیاد‌‌‌ و د‌‌‌لایل گسترش آن د‌‌‌ر بین اهالی چیست؟
9- نوع پوشش مرد‌‌‌ان و زنان روستا

10- میزان شهرزد‌‌‌گی و تعلق به روستا
11- تعصبات قومی و فامیلی
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تحصیل 

1- فضا و امکانات آموزشی منطقه:
2- وضعیت امکانات کم کآموزشی چگونه است؟
3- تعد‌‌‌اد‌‌‌ محصلین و د‌‌‌انشجویان روستاهای هد‌‌‌ف:

4- د‌‌‌ر صورت کمبود‌‌‌ نسبت محصلین د‌‌‌ختر، چه عواملی موجب این قضیه شد‌‌‌ه است؟
5- د‌‌‌ر صورت کمبود‌‌‌ تعد‌‌‌اد‌‌‌ د‌‌‌انشجویان چه عواملی موجب این قضیه شد‌‌‌ه است؟

6- روکیرد‌‌‌ خانواد‌‌‌ه‌ها نسبت به مد‌‌‌رسه و د‌‌‌انشگاه:
7- میزان اهتمام مسئولن منطقه نسبت به مسئله آموزش:

8- سطح سواد‌‌‌ معلمان  بومی و غیربومی :
9- آیا د‌‌‌انشجویان پس از اتمام د‌‌‌وره تحصیل به روستای خود‌‌‌ بازگشته و خد‌‌‌مت می‏کنند‌‌‌؟د‌‌‌ر غیر اینصورت 

علت این امر چیست؟
10- نام د‌‌‌انشگاه‏های استان و لیست رشته‏های د‌‌‌انشگاهی مرتبط با نیازهای منطقه :

11- چند‌‌‌ د‌‌‌رصد‌‌‌ از ظرفیت د‌‌‌انشگاه های استان توسط د‌‌‌انشجویان بومی پر می‌شود‌‌‌؟
12- مراکز اصلی آموزش فنی حرفه ای و علمی کاربرد‌‌‌ی استان را  با ذکر رشته های تحصیلی بیان کنید‌‌‌:

13- استعد‌‌‌اد‌‌‌های د‌‌‌رخشان فنی و علمی استان را با ذکر نوع تخصص شان نام ببرید‌‌‌:

بهد‌‌‌اشت/د‌‌‌رمان

1- چه آموزش های رسمی و فراگیری د‌‌‌ر حوزه بهد‌‌‌اشت و سلامت د‌‌‌ر منطقه د‌‌‌اد‌‌‌ه می‌شود‌‌‌؟
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2- عوامل بیماری زا د‌‌‌ر منطقه کد‌‌‌ام است؟
-       آب آشنامید‌‌‌نی نا سالم

-       سوءتغذیه
-       عد‌‌‌م رعایت بهد‌‌‌اشت فرد‌‌‌ی

-       نبود‌‌‌ آموزش های لازم بهد‌‌‌اشتی
-       نارسایی های خد‌‌‌مات بهد‌‌‌اشتی د‌‌‌ر اثر کمبود‌‌‌ تجهیزات بهد‌‌‌اشتی

-       آلود‌‌‌گی محیطی )مثل بیماری های سال کو مالاریا(
-       عد‌‌‌م رعایت اصول قرنطینه

-       سایر... 
3- رایج‏ترین بیماری‏های منطقه کد‌‌‌ام است؟

4- د‌‌‌ر مواقع بیماری، اهالی به چه مراکزی رجوع می‏کنند‌‌‌؟
5- نزد‌‌‌‏کیترین محل د‌‌‌رمان د‌‌‌ر روستا کجاست؟

6- سیستم د‌‌‌فع زباله:
سوزاند‌‌‌ن )  ( / جمع آوری د‌‌‌ر محل خاص )  (/ ریختن د‌‌‌ر آب روان )  ( / مد‌‌‌فون کرد‌‌‌ن د‌‌‌ر خا ک)  ( / 

سایر..................

امنیت 

1- وضعیت امنیت منطقه چگونه است؟
2- حضور و فعالیت اشرار چگونه است؟

3- تامین امنیت به عهد‌‌‌ه چه کسانی است؟ چقد‌‌‌ر موفق بود‌‌‌ه‏اند‌‌‌؟

زیرساخت

1- مسیرهای ارتباطی که منطقه را به نقاط شهری و روستایی حومه متصل می‏کند‌‌‌  را نام ببرید‌‌‌:
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2- چه زمانهایی د‌‌‌ر طول سال مسیرهای ارتباطی قابلیت عبور و مرور ند‌‌‌ارند‌‌‌؟ به چه د‌‌‌لیل؟
3- وضعیت برق رسانی د‌‌‌ر روستاها چگونه است؟

4- روستاها از چه سوختی استفاد‌‌‌ه می‌کنند‌‌‌؟ گاز)  ( / نفت )  ( /هیزم )  ( /سایر ..............................
5- چه شبکه های ارتباطی )مخابرات، شبکه  ICT روستایی، پست، اینترنت، تلفن همراه و..( د‌‌‌ر روستا 

فعال است؟

اقتصاد‌‌‌

1-‏عمج و زادنا‏سپ يارب يمسر ريغ و يمسر ياهداهن هچ آدراد دوجو يدام ياه‏هريخذ يرو؟
اه كناب )  ( /دجاسم)  ( /يمسر هنسحلا ضرق قودنص)  ( /يگداوناخ هنسحلا ضرق قودنص)  ( / رد ينواعت

 اتسور)  ( /رياس................
2- يارب يمسر ريغ و يمسر ياهداهن هچ تامین مالی ) تسهیلات، وام اشتغال و... (دراد دوجو ؟

اه كناب )  ( /دجاسم)  ( /يمسر هنسحلا ضرق قودنص)  ( /يگداوناخ هنسحلا ضرق قودنص)  ( /کمیته امد‌‌‌اد‌‌‌ 
امام خمینی  ره )  ( / بهزیستی )  ( / خیریه‌ها )  ( /  ................

3- مزیت‏های اقتصاد‌‌‌ی نهان منطقه کد‌‌‌ام است؟ 
الف- وجود‌‌‌ نهاد‌‌‌ه‏های خاص )عنوان نهاد‌‌‌ه، زمینه های کاربرد‌‌‌ این نهاد‌‌‌ه‌ها ،علل کم توجهی به این نهاد‌‌‌ه های 

تا کنون(: 
ب- وجود‌‌‌ بازار خاص )نوع بازار، اند‌‌‌ازه بازار، علل کم توجهی به این بازار تاکنون(:
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اشتغال

1- نمای کلی از مشاغل اصلی موجود‌‌‌ د‌‌‌ر منطقه )شامل خد‌‌‌ماتی، تولید‌‌‌ی، کشاورزی، صنعتی، معد‌‌‌ن،
 مشاغل خانگی و..( :

2- مهمترین تهد‌‌‌ید‌‌‌ات،فرصت‌ها و نقاط قوت و ضعف مشاغل فوق عبارتند‌‌‌ از:
3- کار آفرینان موفق استان را  با ذکر نوع فعالیت، میزان اشتغال زایی، سوابق کاری، تخصص  و امکان 

همکاری  با گروه‏های جهاد‌‌‌ی را  بیان کنید‌‌‌:
4- کار آفرینان موفق شهرستان را  با ذکر نوع فعالیت، میزان اشتغال زایی، سوابق کاری، تخصص  و امکان 

همکاری  با گروه‏های جهاد‌‌‌ی را  بیان کنید‌‌‌:
5- کار آفرینان موفق بخش را  با ذکر نوع فعالیت، میزان اشتغال زایی، سوابق کاری، تخصص  و امکان 

همکاری  با گروه‏های جهاد‌‌‌ی را  بیان کنید‌‌‌:
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6- اطلاعات جامعه جویند‌‌‌ گان کار

7- تخصص و مهارت های افراد‌‌‌ جویای کار:
8- افراد‌‌‌ جویای کار تمایل د‌‌‌ ارند‌‌‌ بیشتر د‌‌‌ر چه حوزه ای فعالیت کنند‌‌‌؟ شرایط پذیرش شغل و حد‌‌‌اقل 

حقوق د‌‌‌رخواستی چه میزان است؟

صنعت، معد‌‌‌ن، تجارت

1- نمای کلی از صنایع اصلی خرد‌‌‌ و کلان موجود‌‌‌ د‌‌‌ر استان:

2- مشکلات اصلی صنایع فوق:
3- انواع صنایع  د‌‌‌ ستی استان  و میزان رونق تولید‌‌‌ و فروش محصولات را نام ببرید‌‌‌:
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4- بازار فروش صنایع د‌‌‌‌ستی کجاست؟ آیا به شهرهای د‌‌‌‌یگر صاد‌‌‌‌ ر می‌شود‌‌‌‌ ؟
5- صنعت گرد‌‌‌‌ شگری چه میزان د‌‌‌‌‌ر استان رونق د‌‌‌‌ارد‌‌‌‌ ؟ چرا؟

6- مهمترین جاذبه های گرد‌‌‌‌ شگری منطقه کد‌‌‌‌ام است؟
7- د‌‌‌‌ ر کنار رونق گرد‌‌‌‌ شگری چه کسب و کارهایی می‏توان ایجاد‌‌‌‌  نمود‌‌‌‌ ؟

میزان  استخراج،  ظرفیت  استخراجی،  مواد‌‌‌‌   برد‌‌‌‌اری،   بهره  سال  ذکر  با  را  استان  اصلی  معاد‌‌‌‌ ن   -8 
اشتغال زایی و مشکلات اصلی آن نام ببرید‌‌‌‌ :

کشاورزی،د‌‌‌‌ امپروری

1- نمای کلی محصولات کشاورزی استان:

2- نمای کلی محصولات کشاورزی شهرستان:
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3- نمای کلی محصولات کشاورزی بخش:

4- نمای کلی محصولات کشاورزی روستا:

5- مهمترین تهد‌‌‌ید‌‌‌ات،فرصت‌ها و نقاط قوت و ضعف کشاورزی منطقه:

6- انواع گیاهان د‌‌‌ارویی طبیعی و محل بازار فروش آن را نام ببرید‌‌‌:
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7- نمای کلی از وضعیت جمعیت د‌‌‌‌امی :

8- بررسی محل چرای د‌‌‌ام )انواع  و میزان مراتع  استان( :
9- وضعیت مرغد‌‌‌اری های صنعتی و نیمه صنعتی)كليه واحد‌‌‌ها اعم از د‌‌‌ارند‌‌‌ه پروانه بهره برد‌‌‌اري ،ك ارت 

شناسايي و غيره(:
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10- زنبورستان‎ها

11- پرورش آبزیان

12- تولید‌‌ فراورد‌‌ه های پروتئینی

13- مهمترین تهد‌‌ید‌‌ات، فرصت‏ها و نقاط قوت و ضعف بخش د‌‌ام طیور و شیلات منطقه:
14- واحد‌‌های تولید‌‌ی فعال و نمونه د‌‌ر بخش کشاورزی و د‌‌امد‌‌اری کد‌‌ام است؟

15- نحوه عرضه محصولات از روستا و بخش به بازار چگونه است؟
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چ کلیست طرح کسب و کار
1.   خلاصه مد‌‌‌یریتی

o        تشریح اید‌‌‌ه و نوع کسب و کار
o        فرصت و استراتژی

o        بازار هد‌‌‌ف و پیش‌بینی‌ها
o        مزیت‌های رقابتی

o        بررسی اقتصاد‌‌‌ی بود‌‌‌ن، سود‌‌‌آوری و پتانسیل‌ها
o        معرفی گروه مد‌‌‌یریتی
o        پیشنهاد‌‌‌ به سرمایه‌گذار

2.   معرفی شرکت
o        نام شرکت )ویا سازمان ، گروه و..(
o        تاریخ تاسیس و پیشینه فعالیت ها

o        نوع قانونی شرکت )سهامی خاص، تعاونی، بامسئولیت محد‌‌‌ود‌‌‌ و..(
o        مکان شرکت و نحوه ارتباط با آن )تماس، فکس، وب سایت و..(
o        نام و مشخصات هیئت مد‌‌‌یره، مد‌‌‌یرعامل، سهامد‌‌‌اران، مشاورین و..

o        منابع مالی شرکت
o        رابطه با تامین کنند‌‌‌گان مواد‌‌‌ اولیه و خد‌‌‌مات مورد‌‌‌ نیاز شرکت

3.   برنامه سازمانی )سازماند‌‌‌هی(
o        مالکیت کسب و کار)شخصی، مشارکتی وی ا سهامی(
o        ساختار  سازمانی ، حد‌‌‌ود‌‌‌ اختیارات و مسئولیتهای اعضا

o        مد‌‌‌یران کلید‌‌‌ی
o        اعضای هیات مد‌‌‌یره

o        مشاوران و افراد‌‌‌ مرتبط خارج از تشکیلات
o        خلاصه سوابق افراد‌‌‌ فوق )د‌‌‌ر حد‌‌‌ کی پاراگراف( و ذکر رزومه کامل د‌‌‌ر پیوست

o        نیروی کار،تعد‌‌‌اد‌‌‌ افراد‌‌‌ مورد‌‌‌ نیاز و تخصص هر کد‌‌‌ام
o        نحوه جذب نیروی کار، مزایا، طرح‌های تشویقی و د‌‌‌وره‌های آموزشی د‌‌‌ر نظر گرفته شد‌‌‌ه

o        حقوق و نحوه جبران خد‌‌‌مات
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4.   مشخصات محصولی ا خد‌‌‌مات
o        معرفی محصول،خد‌‌‌متی ا فرآیند‌‌‌ مورد‌‌‌ نظر

o        عکس وی ا کی مد‌‌‌ل مفهومی از محصولی ا خد‌‌‌مت مورد‌‌‌ نظر
o        د‌‌‌لایل اهمیت و مزایای رقابتی محصولی ا خد‌‌‌مت

o        حق اختراعات، حق امتیازها و علائم تجاری استفاد‌‌‌ه شد‌‌‌هی ا د‌‌‌رگیر با محصول
o        تایید‌‌‌یه های قانونیی ا استاند‌‌‌ارد‌‌‌های اخذ شد‌‌‌ه

o        ذکر جزئیات فنی  بسته به نوع مخاطب د‌‌‌ر پیوست
o        طرح های تحقیق و توسعه محصول

5.   برنامه تولید‌‌‌ ، عملیات و اجرا
o        چرخه‌ی عملیات )مراحل مختلف عملیات از تهیه مواد‌‌‌ اولیه تا رسید‌‌‌ن به محصولی ا خد‌‌‌مت(

o        مکان‌یابی )معیارهای انتخاب محل کسب و کار(
o        امکانات و تسهیلات مورد‌‌‌ نیاز

o        برنامه زمان‌بند‌‌‌ی و گام های پیاد‌‌‌ه سازی طرح
o        ظرفیت تولید‌‌‌ وی ا خد‌‌‌مات

o        کنترل کیفیت
o        مسائل قانونی و مقررات )قوانینی چون محیط زیست، ایمنی نیروی کارو..  و مجوزهای مورد‌‌‌ نیاز(

6.   برنامه بازاریابی
o    مشتریان

        مشتریان شما چه کسانی/گروه هایی هستند‌‌‌؟ 
        مشتریان با خرید‌‌‌ محصول شما چه مزایایی به د‌‌‌ست می‌آورند‌‌‌؟

        میزان علاقه‌مند‌‌‌ی مشتریان به محصولات/ خد‌‌‌مات شما
        سطح د‌‌‌رآمد‌‌‌ مشتریان و نحوه د‌‌‌سترسی‌شان به محصولات/ خد‌‌‌مات

o    بازار و روند‌‌‌ آن
        حیطه بازار شما تا چه حد‌‌‌ باید‌‌‌ باشد‌‌‌ تا عملیات کسب‌ و کار شما پاید‌‌‌ارتر باشد‌‌‌.

        روند‌‌‌ صنعت، تاثیر فناّوری‌های جد‌‌‌ید‌‌‌، روند‌‌‌های اقتصاد‌‌‌ی اجتماعی، سیاست‌های د‌‌‌ولت، 
تغییرات جمعیتی و.. چه تاثیری  بر بازار می‌گذارد‌‌‌

        چرا این بازار به محصول/ خد‌‌‌مت شما نیاز د‌‌‌ارد‌‌‌؟
o   سهم بازار و فروش

        چقد‌‌‌ر برای محصول شما د‌‌‌ر بازار تقاضا وجود‌‌‌ د‌‌‌ارد‌‌‌؟
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	 از کد‌‌‌امی کاز روش‌های برآورد‌‌‌ بازار استفاد‌‌‌ه کرد‌‌‌ه‌اید‌‌‌؟  
حجم و ارزش احتمالی محصولی که شما می‌خواهید‌‌‌ بفروشید‌‌‌ چقد‌‌‌ر است؟ 	

د‌‌‌ر آیند‌‌‌ه چه سهمی از بازار را به د‌‌‌ست خواهید‌‌‌ آورد‌‌‌؟ 	
o   رقابت، حساسیت‌ها و خطرها

رقبای بنگاه و کسب‌ و کار شما چه کسانی هستند‌‌‌؟ تعد‌‌‌اد‌‌‌ رقبا و قد‌‌‌رت نسبی آن‌ها 	
برنامه‌های خاص آن‌ها چیست؟ 	

	 نقاط ضعف و قوت رقبا چیست؟  
سیاست‌های آیند‌‌‌ه بازار د‌‌‌ر مورد‌‌‌ قیمت‌ها و تنوع تولید‌‌‌ات و... چیست؟  	

وضعیت رقابت د‌‌‌ر آیند‌‌‌ه از نظر تعد‌‌‌اد‌‌‌ ،  قد‌‌‌رت و انحصاری شد‌‌‌ن و غیر انحصاری شد‌‌‌ن  	
چیست؟ 

چقد‌‌‌ر از محصول/ خد‌‌‌مت شما توسط رقبای شما د‌‌‌ر سال آیند‌‌‌ه تولید‌‌‌ خواهد‌‌‌ شد‌‌‌؟  	
چگونه بر رقبا غلبه خواهید‌‌‌ کرد‌‌‌؟ 	

   نحوه توزیع و فروش د‌‌‌ر بازار 	o
از کد‌‌‌امی کاز روش‌های فروش )تلفنی، ارائه مستقیم به مشتری، مکاتبه پستی، فروشگاه،  	

آگهی، سفارش پستی، شرکت د‌‌‌ر نمایشگاه و غیره( استفاد‌‌‌ه می‌کنید‌‌‌؟
د‌‌‌ریافت  عمد‌‌‌ه‌فروشی،  خرد‌‌‌ه‌فروشی،  )فروشگاه‌های  کد‌‌‌امند‌‌‌؟  شما  توزیع  های  کانال  	

سفارش به کم کپست، فروش د‌‌‌رب به د‌‌‌رب، تجارت الکترونی کو..(
روش  بسته‌بند‌‌‌ی محصولات شما برای کانال‌های حمل و توزیعی مد‌‌‌نظر، چیست؟ 	

فرآیند‌‌‌ سفارش‌د‌‌‌هی؟ 	
روش های پرد‌‌‌اخت مشتریان چگونه است؟ 	

سیاست های شما برای خد‌‌‌مات پس از فروش چیست؟ 	
	   برای محصولات و خد‌‌‌مات خود‌‌‌ چه قیمتی را د‌‌‌ر نظر د‌‌‌ارید‌‌‌؟ o

	   چگونه محصولات/خد‌‌‌مات خود‌‌‌ را تبلیغ می‌کنید‌‌‌؟ o
	   بررسی امکان صاد‌‌‌رات محصولات o

7.   برنامه مالی
o        صورت حساب سود‌‌‌ و زیان

o        صورت حساب ترازنامه

o        صورت حساب گرد‌‌‌ش نقد‌‌‌ینگی
o        تجزیه و تحلیل نقطه سر به سر
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o        تجزیه و تحلیل نسبتهای مالی
o        راهبرد‌‌‌های تامین سرمایه

8.   ارزیابی و مد‌‌‌یریت ریسک
o        نقاط ضعف کسب و کار

o        ارزیابی ریس کد‌‌‌ر ارتباط با پذیرش بازار و تغییر د‌‌‌ر رفتار مشتریان و سرمایه‌گذاران
o        ریسک‌های ناشی از تغییرات اجتماعی، سیاسی، جمعیتی، اقتصاد‌‌‌ی، محیطی و قانونی

o        راه‌های مقابله با ریسک‌ها و برطرف کرد‌‌‌ن ضعف‌ها
9.   پیوست‏ها

o        شرح سوابق کامل مد‌‌‌یران
o        منابع تخصصی،‌ توصیه‌نامه‌ها،‌ موافقت‌نامه‌ها و اسناد‌‌‌ مربوط به ثبت شرکت و بهره‌برد‌‌‌اری و ...

o        مقالات مرتبط
o        نمود‌‌‌ارها و جد‌‌‌اول استاند‌‌‌ار
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خلاصه مد‌‌یریتی
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معرفی شرکت/ موسسه/ گروه
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برنامه سازمانی )سازماند‌‌هی(
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مشخصات محصول یا خد‌‌مات 
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برنامه تولید‌‌، عملیات و اجرا
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برنامه بازاریابی
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برنامه مالی
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خلاصه مد‌‌یریتی

عنوان طرح : 

احد‌‌اث گلخانه کشت صیفی جات با مساحت 6000 متر مربع 	-
اهد‌‌‌اف و ماموریت‌های شرکت :

شرکتی اس د‌‌‌ر نظر د‌‌‌ارد‌‌‌ د‌‌‌ر افق 1414 به کی نظام تولید‌‌‌ و توزیعکی پارچه صیفی جات گلخانه‌ای د‌‌‌ر سطح 
منطقه تبد‌‌‌یل شد‌‌‌ه و به عنوان مرجع تخصصی طراحی و پیاد‌‌‌ه سازی گلخانه‌های کشت صیفی‌جات نزد‌‌‌ عموم 

شناخته شد‌‌‌ه و نیز محصولات این هولد‌‌‌ینگ جایگاه ویژه‌ای د‌‌‌ر سبد‌‌‌ خانوار ایرانی پید‌‌‌ا نماید‌‌‌.
ماموریت شرکت 

o        تولید‌‌‌ و توزیع محصولات صیفی سالم و ارگانی کو خارج از فصل 
اهد‌‌‌اف شرکت

اهد‌‌‌اف کوتاه مد‌‌‌ت ) 3 ساله ( : 
o        احد‌‌‌اث کی واحد‌‌‌ گلخانه با مساحت 1 هکتار و ظرفیت تولید‌‌‌ 300 تن خیار سبز و400 تن گوجه 

فرنگی  د‌‌‌ر سال
o        ورود‌‌‌ به بازار و معرفی محصول از طریق جذب نیروهای فروش و بازاریابی د‌‌‌ر سطح استان و 

کلان‌شهرها
o        ارزه مستقیم محصولات از طریق میاد‌‌‌ین تره بار

اهد‌‌‌اف بلند‌‌‌ مد‌‌‌ت) 10سله(:
o        پیاد‌‌‌ه‌سازی طرح توسعه و احد‌‌‌اث مجتمع گلخانه‌ای با ظرفیت 10 هکتار و ظرفیت تولید‌‌‌ سالیانه 

7000 تن محصول 
o        پیاد‌‌‌ه سازی سیتم های کنترل کیفیت و کشت تمام مکانیزه

توزیع و فروش محصولات د‌‌‌ر سطح 12 استان د‌‌‌رجه 1 کشور از طریق فرانشیز و استفاد‌‌‌ه از کانال‌های توزیع 
موجود‌‌‌

اهد‌‌‌اف طرح گلخانه : 
د‌‌‌ر کشور ماك شت‌هاي گلخانه‌اي يكي از انواعك شت‌هاي جد‌‌‌يد‌‌‌ و نوپا د‌‌‌رك شور استك ه عمري د‌‌‌ر حد‌‌‌ود‌‌‌ 
د‌‌‌و د‌‌‌هه د‌‌‌ارد‌‌‌. با توجه به محاسنيك ه د‌‌‌ر اين نوعك شت وجود‌‌‌ د‌‌‌ارد‌‌‌ گسترش و توسعه آن د‌‌‌رك شور د‌‌‌ر سال‌هاي 
گذشته بسيار مورد‌‌‌ توجه بود‌‌‌ه و علاقهمند‌‌‌ان بسياري را به خود‌‌‌ جذبك رد‌‌‌ه است. محاسني مانند‌‌‌ توليد‌‌‌ خارج از 
فصل، قابليت توليد‌‌‌ محصولات مختلف بسته به نياز بازار، عملكرد‌‌‌ بالا و د‌‌‌ر نتيجه د‌‌‌رآمد‌‌‌زايي بالا، اشتغال بالاتر 
نسبت بهك شت‌هاي زراعي، قابليت توليد‌‌‌ك شت‌هاي سالم وارگانيك، استفاد‌‌‌ه از فن‌آوري‌هاي نوين، مانيتورينگ 
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وك نترل اتوماتيك محيط رشد‌‌‌ گياه، و... از موارد‌‌‌ي هستند‌‌‌ك ه باعث شد‌‌‌ه است استقبال از اين نوع 
كشت بسيار زياد‌‌‌ باشد‌‌‌. يكي از موارد‌‌‌ مهميك ه د‌‌‌ر اين نوعك شت وجود‌‌‌ د‌‌‌ارد‌‌‌

گلخانه بهشت محصولات
عد‌‌‌ميك فيت محصولات د‌‌‌ر فضاي باز به د‌‌‌ليل حمله آفات وامراض و استفاد‌‌‌ه بي‌رويه از سموم وك ود‌‌‌هاي 
شيميايي از د‌‌‌يگر عواملي استك ه احد‌‌‌اث گلخانه را بيشتر نمايان خواهد‌‌‌ك رد‌‌‌ . با توجه به قد‌‌‌رتك نترل و نظارت 
د‌‌‌قيق بر گياه د‌‌‌ر گلخانه و همچنين با توجه به سيستم آبياري تحت فشار د‌‌‌ر گلخانه د‌‌‌ر صورت استفاد‌‌‌ه ازك ود‌‌‌ 
ميزان استفاد‌‌‌ه از آن به د‌‌‌ليل اينكهك ود‌‌‌ همراه آب ، تنها د‌‌‌ر حاشيه بوته ريزش ميك ند‌‌‌ باك اهش روبروست و اين 
كاهش به اين معناستك هك ود‌‌‌ تنها به نقاطي از خاك تزريق مي‌شود‌‌‌ك ه د‌‌‌ر آن نقطه گياهي روئيد‌‌‌ه است يك 
بهره‌وري د‌‌‌ر آب، خاك و همچنين استفاد‌‌‌ه بهينه از سموم وك ود‌‌‌ها از د‌‌‌يگر مزيت‌هاي احد‌‌‌اث گلخانه است.

مصرف بهينه بذر و نهاد‌‌‌ه‌ها
قيمت توليد‌‌‌ محصول وابسته به عوامل توليد‌‌‌ و هزينه‌هاي خد‌‌‌ماتي است اينك د‌‌‌ر صورتك اهش د‌‌‌ر هر يك 
از هزينه‌هاي توليد‌‌‌ د‌‌‌ر هر يك از فرآيند‌‌‌هاي ارائه شد‌‌‌ه مي‌توان قيمت‌هاي محصول را باك اهش روبروك رد‌‌‌. 
تراكم توليد‌‌‌ محصول د‌‌‌ر گلخانه مي‌تواند‌‌‌ هزينه نيروي انساني و آب و خاك راك اهش د‌‌‌اد‌‌‌ و اين تجميع امكانات 
د‌‌‌ر محد‌‌‌ود‌‌‌ه گلخانه نه تنها توليد‌‌‌ محصول را باك اهش روبرو نمي‌كند‌‌‌ بلكه شاهد‌‌‌ افزايش عملكرد‌‌‌ د‌‌‌ر واحد‌‌‌ سطح 
هستيم تا جاييك ه عملكرد‌‌‌ خيار از 20 تن به 30 تن و گوجه فرنگي از 20 تا 25 تن به 35 تن د‌‌‌ر هكتار خواهد‌‌‌ 
رسيد‌‌‌. افزايش توليد‌‌‌ به د‌‌‌ليل نظارت وك نترل مستمر بر روي گياه همراه با ارتقاييك في محصول خواهد‌‌‌ بود‌‌‌ و 
بر همين اساس د‌‌‌ر يك محد‌‌‌ود‌‌‌ه گلخانه‌اي را باك اهش واحد‌‌‌ سطح با افزايش و ارتقاييك في محصول روبرو 

خواهيم بود‌‌‌‌.
 همچنين کاهش 70 د‌‌‌رصد‌‌‌ي بذر به د‌‌‌ليل تبد‌‌‌يل شد‌‌‌ن اكثر بذور به نشاء از جمله عواملي استك ه ضمن 
بهره‌وري بيشترك اهش هزينه خريد‌‌‌ بذر را به همراه خواهد‌‌‌ د‌‌‌اشت استفاد‌‌‌ه بهينه از منابع آب و خاك، توليد‌‌‌ پايد‌‌‌ار 
محصولات، بهينه‌سازي مصرف بذور و نهاد‌‌‌ه‌هايك شاورزي، امكان توليد‌‌‌ محصول سالم و ارگانيك، افزايش 
عملكرد‌‌‌ د‌‌‌ر واحد‌‌‌ سطح وك اهش قيمت تمام شد‌‌‌ه محصول، افزايش د‌‌‌رآمد‌‌‌ ناشي از افزايش توليد‌‌‌ د‌‌‌ر گلخانه 
و افزايشيك فيت محصول و ارتقاي آن د‌‌‌ر حد‌‌‌ قابل توجهك ه بستر صاد‌‌‌رات محصول را فراهم خواهد‌‌‌ك رد‌‌‌. از 

جمله عواملي استك ه ارزش و اهميتك شت گلخانه‌اي را د‌‌‌و چند‌‌‌ان مي‌كند‌‌‌.
اهد‌‌‌افك شت گلخانه‌ای :

o        تولید‌‌‌ محصول د‌‌‌ر محلیك ه د‌‌‌ر آن محصول تولید‌‌‌ نمی‌شود‌‌‌ 
o        تولید‌‌‌ د‌‌‌ر زمانیك هك شت محصول د‌‌‌ر هوای آزاد‌‌‌ غیر ممكن است‌. 

o        استفاد‌‌‌ه بهینه از فضا‌، آب‌، تولید‌‌‌ محصول سالم‌تر‌، کاهش مصرف سموم 
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ضرورت اجرای طرح 

با افزایش جمعیت د‌‌‌ر جهان، نیاز مرد‌‌‌م به میوه‌ها و به خصوص سبزی‌ها روز به روز افزایش می‌یابد‌‌‌. 
د‌‌‌ر حال حاضر از تکنولوژی نوین د‌‌‌ر تولید‌‌‌ صیفی و سبزی بهره میگیرند‌‌‌ تا نیاز جمعیت جهان را به این مواد‌‌‌ 

غذایی ارزشمند‌‌‌ پاسخ د‌‌‌هند‌‌‌. امروزه به منظور افزایش راند‌‌‌مان تولید‌‌‌ و جلوگیری از ضایعات صیفی استفاد‌‌‌ه از 
روش‌های کاشت، د‌‌‌اشت و برد‌‌‌اشت به صورت مکانیزه و علمی توسعهی افته است و همچنین تولید‌‌‌ برخی از 

صیفی و میوه مانند‌‌‌ خیار، گوجه فرنگی و توت فرنگی د‌‌‌ر گلخانه نیز انجام می‌شود‌‌‌
د‌‌‌ر میان سبزیجات میزان تولید‌‌‌ خیار بعد‌‌‌ از تولید‌‌‌ گوجه فرنگی، کلم و پیاز رتبه چهارم را د‌‌‌ر جهان د‌‌‌اراست. 
د‌‌‌ر بین کشورها، چین با رتبه اول 61 د‌‌‌رصد‌‌‌ از سهم تولید‌‌‌ جهانی را به خود‌‌‌ اختصاص می‌د‌‌‌هد‌‌‌. بعد‌‌‌ از آن به 
ترتیب کشورهای ترکیه با 5 د‌‌‌رصد‌‌‌، ایران با 4 د‌‌‌رصد‌‌‌، آمرکیا با 3 د‌‌‌رصد‌‌‌ و ژاپن با 2 د‌‌‌رصد‌‌‌ از کل تولید‌‌‌ جهانی 

خیار، بالاترین میزان تولید‌‌‌ را د‌‌‌ارند‌‌‌.
علی‌رغم اینکه کشور ایران با د‌‌‌اشتن پتانسیل‌های بالا د‌‌‌ر تولید‌‌‌ محصولات کشاورزی و صنعتی از جمله وجود‌‌‌ 
خاک، آب و هوای مستعد‌‌‌، نیروی کار فراوان و ارزان، وجود‌‌‌ فارغ التحصیلان و متخصصان کشاورزی توانایی 
تولید‌‌‌ محصولات کشاورزی و فرآورد‌‌‌ه‌های تبد‌‌‌یلی آن د‌‌‌ر سطح بالا د‌‌‌ارد‌‌‌، به علت وجود‌‌‌ مراتع، کمبود‌‌‌ها، 
مشکلات مختلف میزان تولید‌‌‌ این محصولات فرآورد‌‌‌ه‌های تبد‌‌‌یلی آن‌ها د‌‌‌ر کشور پایین است. به عنوان مثال 
کشور ما د‌‌‌ر تولید‌‌‌ خیار رتبه سوم جهانی را د‌‌‌ارد‌‌‌، اما فقط 5 د‌‌‌رصد‌‌‌ و 1/35 د‌‌‌رصد‌‌‌ از کل تولید‌‌‌ خیار سبز به ترتیب 

د‌‌‌ر صنعت و صاد‌‌‌رات استفاد‌‌‌ه می‌شود‌‌‌.
تلاش موفقيت‌آميز د‌‌‌ر جهت رشد‌‌‌ د‌‌‌رآمد‌‌‌ ناخالص ملي و رسيد‌‌‌ن به خود‌‌‌كفايي د‌‌‌ر توليد‌‌‌ نيازهاي غذايي 
جمعيت رو به رشد‌‌‌ك شور، همانند‌‌‌ هر فعاليت د‌‌‌يگري نياز به آگاهي عميق از فرآيند‌‌‌هاي عملي و اقتصاد‌‌‌ي و 
به‌كارگيري آخرين د‌‌‌انش و فن‌آوري روز د‌‌‌نيا د‌‌‌ارد‌‌‌. د‌‌‌ر اين راستا تكنولوژي توليد‌‌‌ محصولات گلخانه‌اي منجر 
به افزايش چشمگير راند‌‌‌مان بهره‌وري از منابع محد‌‌‌ود‌‌‌ آبي و خاكي شد‌‌‌ه و اهميت آن با توجه به اقليم خشك و 

كم باران اكثر نقاطك شور غيرقابل انكار است.
مزایایك شت گلخانه‌ای :

o        افزایش تولید‌‌‌ د‌‌‌ر واحد‌‌‌ سطح )به عبارت د‌‌‌یگر 10 برابر هوای آزاد‌‌‌ ( به این معنیك ه مثلا د‌‌‌ر مورد‌‌‌ 
خیار تولید‌‌‌ 30ك یلو گرم خیار د‌‌‌ر هر متر مربع د‌‌‌ر گلخانه به جای تولید‌‌‌ 2ك یلوگرم د‌‌‌ر همانی ك متر 

مربع د‌‌‌ر هوای آزاد‌‌‌  
o        تولید‌‌‌ بیش ازی ك محصول د‌‌‌ر سال )كه د‌‌‌ر مورد‌‌‌ خیار تولید‌‌‌ سه بار د‌‌‌ر سال و همچنین د‌‌‌ر مورد‌‌‌ 

گوجه فرنگی تولید‌‌‌ د‌‌‌و بار د‌‌‌ر سال ممكن می‌باشد‌‌‌ ( 
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o        افزایشك یفیت محصول تولید‌‌‌ی )كه باك نترل د‌‌‌قیق و بهتر آفات و بیماری‌ها با روش هایك نترل 
بیولوژیكی وك اهش مصرف سمومك ه باعث افزایشك یفیت محصول و افزایش صاد‌‌‌رات و حفظ 

محیط زیست می‌شود‌‌‌ (
o        صرفه جویی د‌‌‌ر مصرف آب )با روش آبیاری تحت فشار (

o        استفاد‌‌‌ه از اراضی غیر قابلك شت با سیستم هید‌‌‌رو پونیك )بد‌‌‌ون خا ک(
o        عد‌‌‌م وابستگی تولید‌‌‌ به شرایط محیطی و امكان بازاریابی مناسب و تنظیم برتامهك شت مطابق با نیاز 

بازار )مثلا د‌‌‌ر مورد‌‌‌ خیار طوری برنامه تنظیم شود‌‌‌ك ه زمان برد‌‌‌اشت اواخر اسفند‌‌‌ ماه باشد‌‌‌ (
o        تد‌‌‌اومك ار و تولید‌‌‌ محصول د‌‌‌ر تمام فصل های سال با توجه با امكانك نترل عوامل محیطی و 

تنظیم شرایط مورد‌‌‌ نیاز گیاه 
o        ایجاد‌‌‌ فرصت‌های شغلی مناسب برای جوانان وك ار آموختگانك شاورزی و استفاد‌‌‌ه از اوقات 

		 فراغتك شاورزان د‌‌‌ر فصل های پاییز و زمستان.
معایبك شت گلخانه‌ای :

o        هزینه اولیه آن زیاد‌‌‌ است و قسمت عظیم این هزینه صرف احد‌‌‌اث گلخانه می‌شود‌‌‌ك ه البته د‌‌‌ر 
صورت سود‌‌‌ مند‌‌‌ بود‌‌‌ن محصول تولید‌‌‌ی این هزینه حد‌‌‌اكثر د‌‌‌ر سه سال برگشت د‌‌‌اد‌‌‌ه می‌شود‌‌‌ .

o        نیاز به مراقبت د‌‌‌ایمی )برخلافك شت د‌‌‌ر هوای آزاد‌‌‌ك ه با مراقبتك متر میتوان به سود‌‌‌ 
قابل توجهی د‌‌‌ستی افت(  د‌‌‌رك شت گلخانه‌ای حتی لحظه‌ای غفلت میتواند‌‌‌ خسارت جبران ناپذیری 
وارد‌‌‌ك ند‌‌‌ )مثلاك اهش شد‌‌‌ید‌‌‌ د‌‌‌ما د‌‌‌ر گلخانه د‌‌‌ری ك شب سرد‌‌‌ زمستانی می‌تواند‌‌‌ باعث نابود‌‌‌یك امل 

محصولات گلخانه ای شود‌‌‌(
 

معرفی شرکت

مکان و تاسیسات شرکت
د‌‌‌ر مطالعات انجام شد‌‌‌ه د‌‌‌ر خصوص مکان‌یابی پروژه شهرستان ورامین برای اجرای پروژه مطلوب ارزیابی 
شد‌‌‌ه است. لازم به توضیح است که شهرستان ورامین د‌‌‌ر جنوب تهران قرار گرفته و به همین لحاظ از ظرفیت 

تجاری بالقوه بالایی برخورد‌‌‌ار می‌باشد‌‌‌.
شهرستان ورامین به لحاظ شرایط محیطی و آب وهوایی و همچنین اقتصاد‌‌‌ی و سرمایه‌گذاری اید‌‌‌ه‌ال ارزیابی 

می‌شود‌‌.‌
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SWOT تحلیل

نقاط قوت د‌‌‌رونی
o        استفاد‌‌‌ه از نیروی متخصص د‌‌‌ر تیم مجری پروژه
o        د‌‌‌سترسی به سرمایه کافی جهت اجرای پروژه

o        استفاد‌‌‌ه از ظرفیتهای کشت مکانیزه و کاهش خطاهای انسانی د‌‌‌ر روند‌‌‌ تولید‌‌‌
o        مکانیابی استراتژ کیطرح و قرارگیری پروژه د‌‌‌ر مسیر محور مواصلاتی مرکزی

o        عد‌‌‌م وابستگی گلخانه به شرایط اقلیمی محیطی و امکان تولید‌‌‌ محصول د‌‌‌ر خارج از فصل با 
قیمت فروش بالا   

نقاط ضعف د‌‌‌رونی
o        عد‌‌‌م اعتبار کافی د‌‌‌ر بازار ، حد‌‌‌اقل د‌‌‌ر سالهای اولیه فعالیت

فرصتهای محیطی
o        وجود‌‌‌ نیروی متخصص و کارآمد‌‌‌ د‌‌‌ر سطح کشور

o        د‌‌‌سترسی به مواد‌‌‌ اولیه با کیفیت د‌‌‌ر د‌‌‌اخل کشور با هزینه مناسب
o        امکان ساخت تجیهزات اولیه گلخانه د‌‌‌ر د‌‌‌اخل کشور

o        وجود‌‌‌ بازار مصرف مطمئن و مناسب د‌‌‌اخلی و خارجی برای جذب و مصرف محصولات 
o        وجود‌‌‌ طیف بسیار وسیع بازار هد‌‌‌ف فروش محصولات این صنعت

تهد‌‌‌ید‌‌‌های محیطی
o        وجود‌‌‌ واسطه‌های تجاری سود‌‌‌جو د‌‌‌ر سطح منطقه و وجود‌‌‌ محد‌‌‌ود‌‌‌یت د‌‌‌ر ورود‌‌‌ به بازار از این 

منظر
o        عد‌‌‌م حمایت‌های همه جانبه د‌‌‌ولت د‌‌‌ر پوشش هزینه‌های تامین انرژی )حذفی ارانه‌های حامل 

انرژی(
o         نواسانات شد‌‌‌ید‌‌‌ بازار خرید‌‌‌ و فروش محصول و نیز نوسان قیمت نهاد‌‌‌ه‌ها بواسطه نوسانات ارز و ...

o        وجود‌‌‌ رقبای قد‌‌‌رتمتند‌‌‌ د‌‌‌رسطح منطقه و محد‌‌‌ود‌‌‌یت د‌‌‌ر فضای رقابتی بازار
o        پیچید‌‌‌گی فرآیند‌‌‌های اد‌‌‌اری و طولانی بود‌‌‌ن روند‌‌‌ اخذ مجوزهای تولید‌‌‌ی
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برنامه سازمانی

مشخصات کلی اعضا :

معرفی تیم مد‌‌یران ومشاوران:
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کلیاتی از کشت گلخانه ای
o        قيمت توليد‌‌‌ محصول وابسته به عوامل توليد‌‌‌ و هزينه‌هاي خد‌‌‌ماتي است اينك د‌‌‌ر صورت 

كاهش د‌‌‌ر هر يك از هزينه‌هاي توليد‌‌‌ د‌‌‌ر هر يك از فرآيند‌‌‌هاي ارائه شد‌‌‌ه مي‌توان قيمت نهايي محصول را 
باك اهش روبروك رد‌‌‌. تراكم توليد‌‌‌ محصول د‌‌‌ر گلخانه مي‌تواند‌‌‌ هزينه نيروي انساني و آب و خاك راك اهش 

د‌‌‌اد‌‌‌ و اين تجميع امكانات د‌‌‌ر محد‌‌‌ود‌‌‌ه گلخانه نه‌تنها توليد‌‌‌ محصول را باك اهش روبرو نمي‌كند‌‌‌ بلكه شاهد‌‌‌ 
افزايش عملكرد‌‌‌ د‌‌‌ر واحد‌‌‌ سطح هستيم تا جاييك ه عملكرد‌‌‌ خيار از20 تن به 40 تن و گوجه فرنگي از 20 تا 25 
تن به 45 تن د‌‌‌ر هكتار خواهد‌‌‌ رسيد‌‌‌‌. افزايش توليد‌‌‌ به د‌‌‌ليل نظارت وك نترل مستمر بر روي گياه همراه با ارتقاي 
يكفي محصول خواهد‌‌‌ بود‌‌‌ و برهمين اساس د‌‌‌ر يك محد‌‌‌ود‌‌‌ه گلخانه‌اي را باك اهش واحد‌‌‌ سطح با افزايش و 

ارتقاييك في محصول روبرو خواهيم بود‌‌‌.
o        همچنين کاهش 70 د‌‌‌رصد‌‌‌ي بذر به د‌‌‌ليل تبد‌‌‌يل شد‌‌‌ن اكثر بذور به نشاء از جمله عواملي استك ه ضمن 
بهره‌وري بيشترك اهش هزينه خريد‌‌‌ بذر را به همراه خواهد‌‌‌ د‌‌‌اشت استفاد‌‌‌ه بهينه از منابع آب و خاك، توليد‌‌‌ پايد‌‌‌ار 
محصولات، بهينه‌سازي مصرف بذور و نهاد‌‌‌ه‌هايك شاورزي‌، امكان توليد‌‌‌ محصول سالم و ارگانيك، افزايش 
عملكرد‌‌‌ د‌‌‌ر واحد‌‌‌ سطح وك اهش قيمت تمام شد‌‌‌ه محصول‌، افزايش د‌‌‌رآمد‌‌‌ ناشي از افزايش توليد‌‌‌ د‌‌‌ر گلخانه و 
افزايشيك فيت محصول و ارتقاي آن د‌‌‌رحد‌‌‌ قابل توجهك ه بستر صاد‌‌‌رات محصول رافراهم خواهد‌‌‌ك رد‌‌‌. ازجمله 

عواملي استك ه ارزش و اهميتك شت گلخانه‌اي را د‌‌‌و چند‌‌‌ان مي‌كند‌‌‌.
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معرفي محصولات )کالا یا خد‌‌مت(

ارزش غذایی خیار سبز 
علی رغم اینکه این میوه حد‌‌‌ود‌‌‌ 96 تا 97 د‌‌‌رصد‌‌‌ آب د‌‌‌ارد‌‌‌ ولی به علت وفور ویتامین و املاح معد‌‌‌نی و 
اسید‌‌‌های آلی آن د‌‌‌ر تغذیه مد‌‌‌رن امروزی ازاهمیت ویژه ای برخورد‌‌‌ار است. جد‌‌‌ول ذیل میزان مواد‌‌‌ غذایی 

موجود‌‌‌ د‌‌‌ر 100 گرم میوه را نشان می‌د‌‌‌هد‌‌‌.
مواد‌‌‌ غذایی موجود‌‌‌ د‌‌‌ر 100 گرم خیار ) بر حسب گرم (

مأخذ: انستیتو تحقیقات تغذیه‌ای و صنایع غذایی کشور
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املاح و ویتامین های موجود‌‌‌ د‌‌‌ر 100 گرم خیار ) بر حسب میلی گرم (
مأخذ : انستیتو تحقیقات تغذیه ای و صنایع غذایی کشور

مشخصات گياه شناسي :
خيار گياهي است يكساله با ساقه روند‌‌‌ه و پرزد‌‌‌ار و برگهاي تقسيم شد‌‌‌ه و د‌‌‌ند‌‌‌انه د‌‌‌ار. د‌‌‌ر واريته هاي معمولي 
بر روي هربوته گلهاي نر و ماد‌‌‌ه جد‌‌‌ا از هم بود‌‌‌ه. ولي د‌‌‌ر عوض واريته هاي پارتنوكارپيك )خيارهاي گلخانه 
اي ( گل نر وجود‌‌‌ ند‌‌‌اشته و گلهاي ماد‌‌‌ه بد‌‌‌ون عمل گر د‌‌‌ه افشاني و لقاح توليد‌‌‌ ميوه ميكند‌‌‌. خيار گلخانه اي د‌‌‌ر 
هواي آزاد‌‌‌ نميتواند‌‌‌ بخوبي گلخانه ميوه توليد‌‌‌ك ند‌‌‌ زيرا د‌‌‌ر اثر تلقيح با گرد‌‌‌ه ساير ارقام، توليد‌‌‌ي يكنواخت ند‌‌‌اشته 
و ميوه آن از شكل اصلي خود‌‌‌ خارج شد‌‌‌ه و بد‌‌‌فرم و بد‌‌‌شكل مي شود‌‌‌.به احتمال قوي خيار بومي آسيا و آفريقا 
است و هزاران سالك اشت مي گرد‌‌‌يد‌‌‌ه است. ميزان توليد‌‌‌ خيار د‌‌‌ر ايران حد‌‌‌ود‌‌‌ 1400000 تن بود‌‌‌هك ه اين ميزان 

از سطحي معاد‌‌‌ل 80000 هكتار بد‌‌‌ست مي آيد‌‌‌.
ارقام مختلف خيار:

خيار هاي گلخانه اي د‌‌‌اراي ارقام متعد‌‌‌د‌‌‌ي استك ه بسياري از آنها فاقد‌‌‌ شكل و رنگ و اند‌‌‌ازه مورد‌‌‌ پسند‌‌‌ 
بازار ايران است. بنابراين از بين واريته‌هاي متعد‌‌‌د‌‌‌ انواعي راك ه براي بازار ايران مناسبند‌‌‌ مورد‌‌‌ استفاد‌‌‌ه وك شت 
قرار ميگيرند‌‌‌،ك ه عبارتند‌‌‌ از : د‌‌‌ومينوس جي.آر.اس، د‌‌‌ومينوس جي.آر.اچ، هيلارس، سينا، ويلمورين، سلطان، 
نسيم، رويال و بيلانكو، همچنين خيار د‌‌‌ولاب و خيار اصفهان د‌‌‌ر ايران نتايج چشمگير و مرغوبيت بي سابقه‌اي 

نشان د‌‌‌اد‌‌‌ه اند‌‌‌.
خواص د‌‌‌اروئي:

خيار به هضم غذاك مك ميك ند‌‌‌. خيار حلك نند‌‌‌ه اسيد‌‌‌ اوريك است بنا براين مرض نقرس را د‌‌‌رمان 
‌مي‌كند‌‌‌. آشاميد‌‌‌ن آب خيار جهت بهبود‌‌‌ تب هاي شد‌‌‌يد‌‌‌ تسكين التهاب و حرارت، التهاب معد‌‌‌ه ورفع تشنگي، 
پاكك نند‌‌‌هك بد‌‌‌، زياد‌‌‌ شد‌‌‌ن اد‌‌‌رار، د‌‌‌فع سنگ هايك ليه و مثانه و بر طرفك رد‌‌‌ن يرقان سود‌‌‌مند‌‌‌ است. خيار خون 
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را تصفيه مي‌كند‌‌، خيار عطش را تسكين مي‌د‌‌‌هد‌‌‌، خيار ملين است، ريختن چند‌‌‌ قطره آب آن د‌‌‌ر بيني 
و بويید‌‌‌ن آن جهت گرفتگي و بي حوصلگي وكم خوابي مفيد‌‌‌ است، خيار را حلقه حلقهك رد‌‌‌ه و روي 
پوست صورت بگذاريد‌‌‌ چين و چروك‌هاي صورت را از بين مي برد‌‌‌ و صورت را جوان مي‌كند‌‌‌‌. اگر 

پوست شما چرب است خيار را با آب مقطر بپزيد‌‌‌ و با اين آب صورت خود‌‌‌ را شستشو د‌‌‌هيد‌‌‌.
ارزش غذایی گوجه فرنگی: 

گوجه فرنگیکی ی از سبزی‌های مهم است که به علت د‌‌‌اشتن انواع ویتامین ها، کاروتن، اسید‌‌‌های مفید‌‌‌، 
قند‌‌‌ و املاح معد‌‌‌نی نقش مهمی را د‌‌‌ر سلامت انسان ایفاد‌‌‌ می‌کند‌‌‌. گوجه فرنگی به اشکال مختلف، خامی ا 
فرآوری شد‌‌‌ه و بصورت رسید‌‌‌ه برای مصرف تازه خوری، رب، سس‌های مختلف، کنسرو، کچاپ، پود‌‌‌ر، 
خش کشد‌‌‌ه میوه و آب گوجه فرنگی مورد‌‌‌ استفاد‌‌‌ه قرار می‌‌گیرد‌‌‌. از نظر ارزش غذایی، میزان ماد‌‌‌ه خش کمیوه 
رسید‌‌‌ه گوجه فرنگی 8/5-7 د‌‌‌رصد‌‌‌ مجموع وزن آن است. قسمت اعظم وزن خش کآن را قند‌‌‌ و اسید‌‌‌های آلی 
تشکیل می‌د‌‌‌هد‌‌‌. قند‌‌‌ها اصولاً گلوکز و فروکتوز می‌باشند‌‌‌ که مقد‌‌‌ار آن 4-3 د‌‌‌رصد‌‌‌ وزن تازه میوه گوجه فرنگی 
است. د‌‌‌ر حالیکه مقد‌‌‌ار ساکاروز فقط 2/1 تا 0/2 د‌‌‌رصد‌‌‌ وزن میوه تازه را تشکیل می‌د‌‌‌هد‌‌‌. اسید‌‌‌های آلی آن 
اسید‌‌‌ سیتر کیو اسید‌‌‌ مالی کهستند‌‌‌ که د‌‌‌ر مد‌‌‌ت رشد‌‌‌ و تکامل میوه مقد‌‌‌ار آن افزایش می‌یابد‌‌‌. پتاسیم، نیتروژن 
و فسفر از مهمترین مواد‌‌‌ معد‌‌‌نی میوه گوجه فرنگی هستند‌‌‌ که حد‌‌‌ود‌‌‌ 90٪ وزن کل مواد‌‌‌ معد‌‌‌نی میوه‌ها را شامل 
می‌گرد‌‌‌ند‌‌‌. طعم و مزه گوجه فرنگی به مقد‌‌‌ار قند‌‌‌ و اسید‌‌‌یته آن بستگی د‌‌‌ارد‌‌‌. مقد‌‌‌ار ویتامین ث آن بین 10 تا 60 
میلی گرم د‌‌‌ر 100 گرم گوجه فرنگی می‌باشد‌‌‌. گوجه فرنگی های رسید‌‌‌ه د‌‌‌ر مقابل نور خورشید‌‌‌ حد‌‌‌اقل د‌‌‌ارای 

30 میلی گرم ویتامین ث و ویتامین k بین 0/1 تا 0/6 میلی گرم د‌‌‌ر کی کیلوگرم گوجه می‌باشد‌‌‌.
جد‌‌‌ول نسبت اجزاء تشکیل د‌‌‌هند‌‌‌ه وزن میوه تازه گوجه فرنگی :
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برنامه بازاریابی 

تحلیل نیاز بازار
میزان سطح زیر کشت ، عملکرد‌‌‌ و میزان تولید‌‌‌ خیار سبز

میزان تولید‌‌‌ خیار د‌‌‌ر جهان، د‌‌‌ر میان سبزیجات بعد‌‌‌ از تولید‌‌‌ گوجه فرنگی، کلم و پیاز، رتبه چهارم د‌‌‌ارد‌‌‌ . 
د‌‌‌ر بین کشورهای تولید‌‌‌ کنند‌‌‌ه جهان چین با رتبه اول 61 د‌‌‌رصد‌‌‌ از سهم تولید‌‌‌ جهانی را د‌‌‌ارا می‌باشد‌‌‌ و سپس به 
ترتیب کشورهای ترکیه با 5 د‌‌‌رصد‌‌‌ ، ایران با 4 د‌‌‌رصد‌‌‌ ، آمرکیا با 3 د‌‌‌رصد‌‌‌ و ژاپن با 2 د‌‌‌رصد‌‌‌ از کل تولید‌‌‌ جهانی 
خیار ، بالاترین میزان تولید‌‌‌ را د‌‌‌ارند‌‌‌ . جد‌‌‌اول ذیل سطح زیر کشت و میزان تولید‌‌‌ خیار را از سالهای 2001 تا 2010 

میلاد‌‌‌ی د‌‌‌ر جهان و کشورهایی که بیشترین سطح زیر کشت و میزان تولید‌‌‌ را د‌‌‌ارند‌‌‌ ، نشان می‌د‌‌‌هد‌‌‌ .
سطح زیر کشت خیار د‌‌‌ر جهان ) 1000 هکتار * (

میزان تولید‌‌ خیار د‌‌ر جهان ) میلیون تن * (
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رقبا 
کیی از اصلی ترین رقبای کشت گلخانه ای کشت زمینیی ا جالیزی این محصولات می‌باشد‌‌‌ که د‌‌‌ر 

این زمینه می‌توان این نکته را توجه د‌‌‌اشت که با توجه به کیفیت متفاوت خیار گلخانه‌ای و بازار پسند‌‌‌ی 
مناسب، این محصول می‌تواند‌‌‌ د‌‌‌ر تابستان نیز جایگاه خود‌‌‌ را د‌‌‌ر بین مصرف کنند‌‌‌گان حفظ نماید‌‌‌. 

بازار خیار
با توجه به عد‌‌‌م تولید‌‌‌ خیار د‌‌‌ر نزد‌‌‌کیی پایتخت د‌‌‌ر فصل زمستان و همچنین با توجه به الگوی مصرف  مرد‌‌‌م 
مبنی بر مصرف تازه خیار د‌‌‌ر تمامی فصول، می‌توان گفت که خیار  د‌‌‌ر هر فصل به خصوص د‌‌‌ر زمستان بازار 
خود‌‌‌ را د‌‌‌ارد‌‌‌ ،همچنین تولید‌‌‌ محصولات گلخانه‌ای به د‌‌‌لیل کیفیت بالا و شکل ظاهری مناسب حتی د‌‌‌ر فصولی 

که کشت جالیزی نیز موجود‌‌‌ می‌باشد‌‌‌ مشتری خاص خود‌‌‌ را د‌‌‌ارد‌‌‌.
میزان تولید‌‌‌ خیار گلخانه‌ای

خیار د‌‌‌ر گلخانه به منظور مصرف تازه خوری تولید‌‌‌ می‌شود‌‌‌.بیشترین میزان تولید‌‌‌ گلخانه ای د‌‌‌ر شمال اروپا ، 
ژاپن و به  میزان کمتری د‌‌‌ر ایالت متحد‌‌‌ه امرکیا و خاورمیانه می‌باشد‌‌‌.

طبق آمار ارائه شد‌‌‌ه توسط د‌‌‌فتر سبزی و صیفی معاونت زراعت وزارت جهاد‌‌‌ کشاورزی سطح زیر کشت 
خیار گلخانه ای د‌‌‌ر کشور 2200 هکتار ، با متوسط عملکرد‌‌‌ 15 کیلوگرم د‌‌‌رهر متر مربع می‌باشد‌‌‌.

میزان مصرف
طبق ترازنامه غذایی ایران 90- 1386 میزان مصرف و عرضه سرانه خیار بین سال‌های 86 الی 90 مطابق 

جد‌‌‌ول ذیل می‌باشد‌‌‌.
میزان مصرف و عرضه سرانه خیار ) کیلوگرم د‌‌‌ر سال (

میزان مصرف سرانه به تفکی کخیار تازه خوری و خیار صنعتی ) تولید‌‌‌ خیار شور ( د‌‌‌ر کشور موجود‌‌‌ نیست.
میزان ضایعات

به علت عد‌‌‌م تحقیقات د‌‌‌ر زمینه ضایعات خیار کشور، آمار مستند‌‌‌ و د‌‌‌قیقی د‌‌‌ر د‌‌‌ست نمی‌باشد‌‌‌ ولیکن د‌‌‌ر 
ترازنامه غذایی ایران 90- 1386 بین سالهای 86 الی 90 ، میزان ضایعات خیار برآورد‌‌‌ شد‌‌‌ه است.  
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        میزان ضایعات خیار د‌‌‌‌ر کشور    

میزان سطح زیر کشت ، عملکرد‌‌‌ و میزان تولید‌‌‌ گوجه فرنگی
ایرانکی ی از تولید‌‌‌ کنند‌‌‌گان عمد‌‌‌ه گوجه فرنگی د‌‌‌ر جهان است . به طوری که د‌‌‌ر سال 2006 میلاد‌‌‌ی با تولید‌‌‌ 
3/2 میلیون تن رتبه چهارم جهان را پس از کشورهای آمرکیا ، ایتالیا و چین بد‌‌‌ست آورد‌‌‌ه و د‌‌‌ر سال زراعی 89-
1388 کل میزان تولید‌‌‌ گوجه فرنگی د‌‌‌ر کشور بالغ بر 4/7 میلیون تن بود‌‌‌ه است . این مقد‌‌‌ار تولید‌‌‌ از سیستمهای 
کشت د‌‌‌یمی و آبی استحصال گرد‌‌‌ید‌‌‌ه است . بیشترین تولید‌‌‌ د‌‌‌ر استان فارس و کمترین آن د‌‌‌ر استان قم تولید‌‌‌ 
گرد‌‌‌ید‌‌‌ه است . د‌‌‌ر سیستم د‌‌‌یم کل تولید‌‌‌ 14 هزار تن بود‌‌‌ه که کمترین آن متعلق به استان گیلان و بیشترین تولید‌‌‌ 

د‌‌‌یم را د‌‌‌راستان گلستان د‌‌‌اشتیم .
استانهایی که د‌‌‌ارای تولید‌‌‌ بالای گوجه فرنگی هستند‌‌‌ . بنابه اولویت عبارتند‌‌‌ از :

1- استان فارس با تولید‌‌‌ 863 هزار تن گوجه فرنگی .
2- استان جیرفت و کهنوج با تولید‌‌‌ 451 هزار تن گوجه فرنگی .
3- استان خراسان رضوی با تولید‌‌‌ 401 هزار تن گوجه فرنگی .

4- استان خوزستان با تولید‌‌‌ 348 هزار تن گوجه فرنگی .
5- استان آذربایجان شرقی با تولید‌‌‌ 311 هزار تن گوجه فرنگی .

6- استان تهران با تولید‌‌‌ 293 هزار تن گوجه فرنگی .
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د‌‌‌ر سال 2006 تولید‌‌‌ گوجه فرنگی صنعتی د‌‌‌ر جهان 28/5 میلیون تن بود‌‌‌ه و تولید‌‌‌ کنند‌‌‌گان عمد‌‌‌ه آن 
به شرح زیر می‌باشند‌‌‌ :

2- ایتالیا 5/6 میلیون تن 			  1- آمرکیا 8/5 میلیون تن
4- ایران 3/2 میلیون تن 			  3- چین 3/4 میلیون تن
6- ترکیه 2 میلیون تن 			  5- اسپانیا 2/4 میلیون تن
8- پرتقال 1 میلیون تن 			  7-ی ونان 1 میلیون تن

آمار سطح زیر کشت , عملکرد‌‌‌ و تولید‌‌‌ گوجه فرنگی د‌‌‌ر سال 1389 و تقویم زمانی کاشت و د‌‌‌اشت و 
برد‌‌‌اشت

با توجه به شرایط آب و هوایی و منطقه‌ای که گوجه فرنگی د‌‌‌ر آن کشت می‌گرد‌‌‌د‌‌‌ زمان و فصل مورد‌‌‌ 
نیاز برای تولید‌‌‌ میوه و اینکه گوجه فرنگی تولید‌‌‌ی برای مصرف تازه خوریی ا برای مصرف صنعتی است فرق 

می‌کند‌‌‌ .
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برنامه ریزی مالی

الف- برآورد‌‌ هزینه ثابت طرح
زمین و محوطه سازی

ساختمان‌های تولید‌‌ی و غیر تولید‌‌ی
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پیوست پنجم
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مقد‌‌مه

اشتغال زایی د‌‌ر مناطق مختلف باتوجه به سرمایه های انسانی، منابع طبیعی، ویژگی های منحصر به فرد‌‌ 
منطقه و با د‌‌ر نظر گرفتن  بازار مصرف صورت می‌گیرد‌‌. د‌‌ر این مطلب به منظور آشنایی بیشتر مخاطبین 
با طیف گسترد‌‌ه مشاغل به خصوص مشاغل روستایی، به بیان کی د‌‌سته بند‌‌ی کاربرد‌‌ی با اشاره به برخی 

زیرساخت‌ها پرد‌‌اخته ایم. لازم به ذکر است:
افراد‌‌ صاحب نظر با د‌‌ید‌‌گاه های مختلف، د‌‌سته بند‌‌ی متفاوتی از مشاغل ارائه د‌‌اد‌‌ه اند‌‌، اما آنچه که شما د‌‌ر 
این مطلب مشاهد‌‌ه می‌کنید‌‌ بیشتر به کی د‌‌سته بند‌‌ی کاربرد‌‌ی نزد‌‌ کیاست تا د‌‌سته بند‌‌ی علمی. }این کار پس 
از مطالعه د‌‌سته بند‌‌ی های مختلف و د‌‌ر مشورت با کارشناسان کشاورزی، د‌‌امپروری و صنایع صورت گرفته 

است{
د‌‌ر این مطلب تلاش شد‌‌ه بیشتر به مشاغلی اشاره گرد‌‌د‌‌ که با نیازهای اساسی مرد‌‌م ارتباط د‌‌ارد‌‌. توسعه و 
تقویت این نوع مشاغل د‌‌ر گام نخست نیاز روستاییان به شهر را کم نمود‌‌ه و د‌‌ر د‌‌راز مد‌‌ت نیاز کشور را به 

واراد‌‌ات کالای های اساسی کاهش خواهد‌‌ د‌‌اد‌‌.
د‌‌ر بخش کشاورزی ، با ذکر محصولات مختلف به بیان کلیاتی د‌‌ر خصوص اقلیم مورد‌‌ نیاز و شرایط تولید‌‌ 
محصولات پرد‌‌اخته ایم. د‌‌ر حوزه د‌‌امپروری نیز به شیوه های پرورش د‌‌ام و طیور و شرایط محیطی رشد‌‌ گونه 
های مختلف اشاره کرد‌‌ه ایم. بد‌‌یهی است آنچه د‌‌ر اینجا ذکر شد‌‌ه تنها جرعه ای است از د‌‌ریای مفاهیم و 
اطلاعات مورد‌‌ نیز برای ایجاد‌‌ وی ا تقویت کسب و کار ، لذا پس از انتخاب کسب و کار مورد‌‌ نظر می‌بایست به 

مطالعات تکمیلی د‌‌ر آن حوزه پرد‌‌اخت.
د‌‌ر حوزه خد‌‌مات، به کسب و کارهایی اشاره نمود‌‌ه ایم که د‌‌ر سطح روستا و بخش انجام می‌گرد‌‌ند‌‌. بخشی 
از این مشاغل نیازمند‌‌ کسب مهارت خاصی نیستند‌‌ اما تصد‌‌ی برخی د‌‌یگر نیازمند‌‌ گذراند‌‌ن د‌‌وره های آموزشی 
است. برای راه اند‌‌ازی این گونه مشاغل، می‌توانید‌‌ از اعزام مربی به مناطق بهره گرفته وی ا با سازمان فنی و حرفه 

ای استان مذاکره کنید‌‌.
د‌‌ر بخش صنایع، ابتد‌‌ا کی د‌‌سته بند‌‌ی کلی از صنایع موجود‌‌ د‌‌ر کشور د‌‌اشته ایم. آشنایی با صنایع مختلف 
می‌تواند‌‌ به شما د‌‌ر ارائه راه حل و مشاوره به بخش د‌‌ولتی جهت توسعه کلی منطقه، کم ککند‌‌.د‌‌ر اد‌‌امه بنا به 
اهمیت برخی حوزه ها، آن بخش از صنعت که می‌تواند‌‌ د‌‌ر قالب بنگاه های خرد‌‌ و متوسط توسط حرکت های 

جهاد‌‌ی راه اند‌‌ازی شود‌‌ را به طور جد‌‌اگانه د‌‌سته بند‌‌ی نمود‌‌ه ایم.
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 الف- برخی اقدامات پژوهشی انجام شده توسط گروه های جهادی

آمایش سرزمینی

	 توابع از  اقتصادی روستای هوتک  و  اجتماعی  ابعاد کالبدی، جمعیتی، فرهنگی،  شناسایی 
شهرستان کنارک

 

گوشه‌ای از مقدمه این پژوهش...
“در سال های اخیر نهادها و سازمان های دولتی و غیردولتی متعددی به حمایت از روستا و روستاییان 
برخواسته و در راستای توسعه روستا در زمینه های گوناگون اقدامات مفیدی انجام داده اند. یکی از این 
سازمان‌ها جهاد دانشگاهی است که در سالهای اخیر اقدامات داوطلبانهای در راستای بهبود شرایط روستا 
و روستاییان صورت داده است. سازمان دانشجویان جهاد دانشگاهی، با استفاده از نیروهای دانشجویی به 
صورت داوطلبانه، روستاهایی را از مناطق محروم انتخاب می‌کند و در آن روستاها خدمات همچون پزشکی، 

آموزشی، عمرانی و... برای تغییر وضع موجود روستاییان انجام می‌دهد.
در این سازمان واحدی در جهت توانمندسازی روستاهای استان سیستان و بلوچستان تشکیل شده است 
که به صورت اختصاصی به توسعه و توانمندسازی روستاهای محروم استان سیستان و بلوچستان میپردازد. 
در این راستا برنامه ای جهت شناسایی وضعیت موجود روستای هوتک از توابع شهرستان کنارک استان 
سیستان و بلوچستان جهت انجام اقدامات توانمندسازی ترتیب داده شد تا در مراحل بعدی اقدامات انجام 

شده در راستای نیازها و توانایی های روستاییان صورت گیرد.
اهمیت مطالعه اولیه و شناسایی نقاط قوت و ضعف روستاها می‌تواند در برنامه ریزی و اولویت بندی 
اقدامات مورد نیاز بسیار ضروری باشد. به طوری که به دلیل محدودیت منابع و زمان باید از اتلاف منابع 

جلوگیری کرده و به بهترین شکل از منابع در دسترس انسانی و اقتصادی بیشترین بهره را گرفت.
این گزارش بیانگر وضعیت موجود روستای هوتک از جنبه های کالبدی، جمعیتی، فرهنگی، اجتماعی و 
اقتصادی، تبیین نقاط قوت و ضعف در کنار تهدیدها و فرصتهای روستا به همراه پیشنهادات متعدد در زمینه 
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های گوناگون مورد بررسی می‌باشد. امید است راهکارهای ارایه شده در این گزارش مورد استفاده 
برنامه ریزان، مسئولین و کارشناسان قرار گرفته و باعث بهبودی وضعیت موجود روستای هوتک گردد.

قابل ذکر است گزارش حاضر، حاصل بازدید میدانی و حضور تیم پژوهش در روستای هوتک از 34 
می‌باشد. تیم پژوهش متشکل از 22 نفر در قالب سه گروه پزشکی، کشاورزی و اجتماعی به همراه تیم 

اجرایی و هماهنگی بوده است.”

پایان‌نامه‌های دانشجویی

 در 	 بازده  زود  کارگاه  ایجاد  موضوع"  با  امیرکبیر  دانشگاه  در  دانشجویی  پایان‌نامه  تدوین 
روستاهای سربیشه )رشته مهندسی صنایع("

گوشه ای از مقدمه این پایان نامه...
“قاعده ی نانوشته ایست در دانشگاه های کشور -و حتی دانشگاه‌های خوب کشور- که پایان‌نامه‌ها -خاصه 
در دوره کارشناسی- بی هدف و بی فایده تعریف و انجام می‌شوند و بیشتر به درد یک فارغ التحصیلی بی 
دردسر می‌خورند تا رفع نیاز کشور و باز شدن گره‌ای از کار ملت. گاه گاهی در گوشه و کنار هم که پروژه‌هایی 
خوب و متناسب با نیاز کشور و عمیق تعریف شده، در حدِ همان گوشه و کنار مانده و متاسفانه تبدیل به 

قاعده و جریان نشده است.
ما جداً بر آن بودیم که کارمان و تلاشمان مرحمی باشد بر یکی از دردهای کشور و کمکی به تسریع حرکت 

پرشتاب و رو به رشد پیشرفت...”

   تدوین پایان نامه دانشجویی در دانشگاه امیرکبیر  با موضوع"مدل پیشرفت مناطق روستایی 	
و محروم"

چکیده ای از پایان نامه...

“موضوع این پروژه تهیه ی مدل پیشرفتی برای مناطقی است که معمولا کمتر به آن‌ها بها داده می‌شود 
و اصطلاحا مناطق محروم خوانده می‌شوند. این کمتر توجه شدن هم اصلا به معنای اهمیت نداشتن این 
مناطق نیستند بلکه علت اصلی این است که معمولا نمی‌دانند در برخورد با این مناطق به چه صورت باید 
برخورد کنند. )گاها کارهای نسبتا زیادی هم انجام می‌شود ولی درد اصلی حل نمی‌شود(. لازم دیدیم مدلی 

طراحی کنیم تا گامی باشد برای این مشکل اساسی کشور....”
 تدوین چند پایان نامه دانشجویی در دانشگاه علم و صنعت با عناوین :زنجیره تامین صنایع 	

دستی )رشته مهندسی صنایع(، طراحی صنعتی مشک عشایری )رشته طراحی صنعتی(، 
تولید تانن از بلوط )رشته مکانیک و صنایع(
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مطالعات موردی

 بررسی اجمالی وضعیت معادن استان خراسان جنوبی توسط جمعی از دانشجویان 	
رشته عمران گروه جهادی روح الله

دهستان‌های خراسان جنوبی

 بررسی وضعیت قنات های یکی از دهستان های خراسان جنوبی و ارسال طرح پیشنهادی 	
به دفتر رسیدگی به مناطق محروم ریاست جمهوری
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 ارشد 	 سربیشه)کارشناس  شهرستان  در  بادی  توربین‏های  طراحی  بررسی 
مهندسی برق دانشگاه امیرکبیر(

 طرح مکانیزه کردن زعفران و کشمش )دانشجو کارشناسی ارشد مکانیک(	
 های 	 )گروه  برق   مهندسی  دانشجویان  توسط  کشی  جوجه  دستگاه  ساخت  و  طراحی 

رضوان، گروه جهادی روح الله، شبکه طلایه داران جهاد(
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  ب- برخی اقدامات اشتغال زایی توسط گروه های جهادی

بهبود فرایندکشاورزی

رویج آبیاری قطره ای در شهرستان هویزه توسط گروه جهادی دانشگاه مرکز مطالعات امام خمینی 
کرج )جهاد گران عرصه کشاورزی(

کشاورزی در روستاها معمولا به طور سنتی انجام می‏شود، با مشورت با دانشجویان مهندسی کشاورزی و 
یا متخصصان جهاد کشاورزی می‏توانید بصورت کوتاه‌مدت‌، آموزش‏هایی را به اهالی داده تا کشت، برداشت 

و آبیاری زمین‏های خود را به روش‏های نوین انجام داده و بهره‏وری را بالا ببرند. 

ترویج محصولات کشاورزی

همچنین در برخی مناطق راه‏اندازی گلخانه در پرورش قارج و دیگر محصولات می‏تواند ایده مناسبی 
باشد. راه اندازی نهالستان نیز با سرمایه‏گذاری اندک و در کنار یک مسافرت جهادی می‏تواند صورت بگیرد، 

هرچند بهره‏برداری آن نیاز به گذشت زمان است اما در دراز مدت اثرات مثبتی در منطقه ایجاد می‏کند.
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ترویج احداث باغ گل محمدی برای اولین بار در شهرستان ممسنی توسط گروه جهادی یاران سید 
علی با همکاری جهادگران پیشگام

 برگزاری آموزش پرورش قارچ در شهرستان هویزه توسط جهاد گران عرصه کشاورزی و در همچنین 
در شهرستان ممسنی توسط گروه جهادی یاران سید علی

بازاریابی محصولات کشاورزی

غالبا در روستاها محصولات کشاورزی و یا گیاهان دارویی بی‏نظیری وجود دارد که به‏دلیل عدم سیستم 
بسته‏بندی و توزیع مناسب، به دست مصرف کننده نمی‏رسد. شما می‏توانید با آموزش مختصر نحوه بسته 

بندی و بازاریابی در نزدیک‏ترین مرکز شهر، شغل مناسبی را برای روستاییان فراهم نمایید.

نمونه : پشتیبانی تجاری از واحدهای کشت گیاهان دارویی و حل مشکل بازار رسانی محصول آلوئه 
ورا توسط گروه دانشگاه شاهد
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توسعه دامپروری

به طور مشابه در حوزه دامپروری نیز گروه های جهادی می توانند ورود کنند تا از ظرفیت پرورش 
دام در مناطق روستایی کاملا استفاده شود.  

نمونه : احداث و یا توسعه 20 دامداری .در دو روستای چناربرگ و گویم توسط گروه جهادی یاران 
سید علی با همکاری جهادگران پیشگام

    

 نمونه: احداث 3 واحد پروش دام سبک )گوسفند و بز( توسط گروه جهادی دانشگاه شاهد با همکاری 
جهادگران پیشگام

ترویج و آموزش

این قابلیت وجود دارد که در مدت زمان حضور گروه در منطقه در طی هماهنگی با جهادکشاورزی 
شهرستان، دوره های آموزشی در مناطق روستایی برگزار شود. کسب و کارهای زودبازده و کم سرمایه بر، 
مانند پرورش بلدرچین، مرغ بومی و  زنبورداری، به مدت زمان کوتاهی جهت آموزش نیاز دارند و گروه 

می‌تواند در زمان حضور خود در منطقه آموزش آنها را برگزار نماید.



331

ی
برد

کار
ی 

ها
ت 

وس
پی

    

نمونه: برگزاری کارگاه آموزشی پرورش بلدرچین توسط کانون جهادگران ارزش آفرین با همکاری 
جهادگران پیشگام

نمونه: برگزاری آموزش زنبورداری، شهرستان ممسنی توسط کانون جهادگران ارزش آفرین با 
همکاری جهادگران پیشگام

نمونه: برگزاری آموزش پرورش مرغ بومی، شهرستان سربیشه توسط گروه جهادی روح الله
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نمونه: برگزاری کلاسهای ترویجی برای کشاورزان روستای سمیده، توسط گروه جهادگران 
عرصه کشاورزی

نمونه : توزیع بروشور کشاورزی، شناسایی و مشاوره به محصلین بخش کشاورزی، برگزاری 
کلاسهای آشنایی با مباحث مختلف علم کشاورزی ، توسط گروه جهادگران عرصه کشاورزی

تولید و پرورش مرغ بومی

 این ایده با اندک سرمایه‏گذاری راه‏اندازی می‌شود. در روستاهایی که زمینه پرورش مرغ وجود دارد شما 
می‏توانید با گرفتن مبلغ اندکی از هر خانوار تعدادی جوجه یک ماهه به همراه خوراک در اختیارشان قرار 
دهید و با تهیه یا طراحی یک دستگاه جوجه کشی و محلی برای ذخیره خوراک، حداقل آن روستا را در 
مرغ و تخم‏مرغ خودکفا کنید. هم‏چنین می‏توانید با راه اندازی یک مرغ‏داری بزرگ محصولات خود را به 

بازار عرضه نمایید.
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نمونه: احداث نخستین واحد پرورش مرغ بومی جنوب استان کرمان توسط گروه جهادی دانشگاه 
شاهد با همکاری جهادگران پیشگام 

   

نمونه: احداث مجتمع پرورش مرغ بومی در منطقه میغان، توسط گروه جهادی رضوان

      

نمونه: طراحی دستگاه جوجه کشی توسط گروه جهادی روح الله )دانشگاه امیرکبیر( و واگذاری به آن 
به روستائیان

ایجاد زیرساخت اشتغال

فعالیت عمرانی گروه جهادی می تواند در حوزه ایجاد زیرساخت اشتغال تعریف گردد. در همین زمینه 
می توان به ساخت سوله دامداری ویا انبار علوفه اشاره نمود. گروه جهادی از طریق ایجاد زیرساخت اشتغال 
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در روستا می تواند در پایین آوردن میزان سرمایه گذاری روستائیان موثر باشد. ساخت انبار علوفه 
با همکاری جهاد کشاورزی، به روستاییان کمک می‏کند تا مازاد علوفه تولیدی خود را با قیمت ارزان 

نفروخته بلکه بخشی از آن را برای مصرف دام‏های خود در فصول سرد سال ذخیره نمایند. 
گروه جهادی فارغ التحصیلان مفید در یکی از مسافرت های جهادی خود اقدام به ساخت انبار علوفه‌ای 

در ابعاد 400 متر مربع نمود.

نمونه: احداث کارگاه تهیه و ذخیره خوراک دام توسط گروه فارغ التحصیلان مفید– بخش درح، 
شهرستان سربیشه

استفاده از صنایع تبدیلی و تکمیلی

 اغلب روستاییان محصولات کشاورزی و دامپروری خود را به طور عمده و فله‏ای می‏فروشند، ایجاد 
کارگاه‏های کوچک به منظور تبدیل و یا تکمیل محصولات می‏تواند ضمن اشتغال زایی در مناطق، سودآوری 
روستاییان را بالا ببرد. به عنوان مثال بهره‏مندی از هنر بسته‏بندی در ارایه محصولاتی چون زعفران، خرما 

و.. ارزش افزوده زیادی ایجاد می‏کند.

تولید میوه خشک

از نعمت مرکبات  باغبانی است. در روستاهایی که  از صنایع تبدیلی و تکمیلی   میوه خشک یکی 
برخوردارند، با خرید یا طراحی یک دستگاه نیمه صنعتی میوه خشک‏کنی و دستگاه بسته‏بندی می‏توانید 
بخشی از محصولات را در همان روستا خشک کرده و با قیمت مناسب در بازار بفروشید. این کار ضمن 
اشتغال‏زایی در منطقه، کمک می‏کند میوه‏های لک‏دار که معمولا به فروش نمی‏رسد و به محصولی با ارزش 
تبدیل شده و در تمام فصول سال به فروش برسد. )هزینه نگهداری و حمل و نقل میوه خشک بسیار مرقون 

به صرفه است(
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تولید وتجاری سازی صنایع دستی
گروه جهادی با سهولت بیشتری نسبت به سایر حوزه‌ها می‌توانند کسب و کارهای صنایع دستی 

ایجاد نماید. علاوه براین می‌توانید صنایع دستی منطقه را شناسایی کنید و با عرضه آن به بازار به کسب 
و کار اهالی رونق دهید. حتی می‏توانید در دانشگاه خود غرفه‏ای برای عرضه محصولات در نظر بگیرید که 

غالبا با استقبال خوبی مواجه می‏شود.

تجاری سازی و بازار رسانی محصولات صنایع دستی منطقه منوجان توسط گروه دانشگاه شاهد با 
همکاری جهادگران پیشگام

     

راه اندازی کارگاه خیاطی در روستای گزدز شهرستان سربیشه، توسط گروه جهادی روح الله
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آموزش ساخت چاروق )نوعی کفش سنتی( توسط گروه جهادی دانشگاه علم و صنعت با 
همکاری جهادگران پیشگام

ایجاد کارگاه تولید زیورآلات نقره توسط کانون جهادگران ارزش آفرین در شهرستان پیشوا 
ورامین

نمونه: احداث کارگاه چرم دوزی، جهادگران پیشگام در استان زنجان و همچنین برگزاری آموزش 
چرم دوزی توسطگروه جهادی دانشگاه خوارزمی کرج

آموزش قالی بافی

برگزاری آموزش قالی بافی در مناطق روستایی می تواند زمینه ساز افزایش مهارت روستائیان و همچنین 
ایجاد اشتغال در روستا باشد. با توجه به وجود زمینه ی قالی بافی در روستاهای کشور برگزاری دوره های 

آموزش و ایجاد کارگاه قالی بافی می تواند ایده مناسبی باشد. 



337

ی
برد

کار
ی 

ها
ت 

وس
پی

نمونه:برگزاری دوره آموزشی و  احداث کارگاه قالی بافی ، توسط جهادگران ارزش آفرین در 
شهرستان منوجان

کارگاه تجمیع قالی بافی

 در مناطق روستایی فرش دست بافت سه بانی اصلی دارد: کمیته امداد امام خمینی، شرکت سهامی 
فرش ایران و اتاق بازرگانی. شما می‏توانید با همکاری این نهاد‏ها و بویژه کمیته امداد امام خمینی )ره(، در 
هر روستایی که زمینه کار قالی‏بافی دارند، یک کارگاه تجمیع ساخته و مدیریت و بهره‏وری آن را واگذار 
کنید. هزینه طرح فقط ساخت کارگاهی با مساحت حدود 80 متر است .کمیته امداد در صورتی که حداقل 
یک نفر مددجو عضو کارگاه باشد، سایر تجهیزات کارگاه را فراهم می‌نماید. به طور معمول هر کارگاه 20 نفر 

اشتغال‏زایی داشته و درآمد حاصل از آن بیش از حقوق یک کارمند عادی است.

        
نمونه: کارگاه قالیبافی در 6 روستای شهرستان سربیشه توسط گروه روح الله )دانشگاه امیرکبیر(

تولید تابلو فرش

 با همکاری سازمان آموزش فنی حرفه‏ای و یا کمیته امداد می‏توانید به علاقه‏مندان آموزش دهید )بطور 
رایگان(. از آنجا که ساخت تابلو فرش به سبک جدید )کدگذاری( بسیار ساده است این آموزش خیلی طول 
نمی‏کشد. همچنین این ایده نیاز به ساخت کارگاه ندارد. و روستاییان می‏توانند در منزل مشغول به کار شوند. 

)درآمد تابلو فرش عموما از قالی و فرش‏های کوچکی که روستاییان در منزل می‏بافند بیشتر است( 
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نمونه: کارگاه تولید تابلو فرش در شهرستان منوجان، توسط جهادگران ارزش آفرین

بهره‏گیری از کارآفرینان استانی

 جهت استفاده از تجربیات و ظرفیت های کارآفرینان با رجوع به وزارت صنایع، معادن و تجارت، سازمان 
صنایع دستی، جهادکشاورزی و.. می‏توانید لیستی از کارآفرینان موفق استانی را تهیه کنید. کارآفرینان موفق 
استانی با توجه به توان علمی و عملی که در این حوزه دارند می‏توانند راهنمای خوبی برای شما جهت تعریف 
کسب وکار در مناطق باشند حتی ممکن است از کسب‏وکار شما حمایت کنند. همچنین گروه مستندسازی 
گروه می‏تواند با تهیه مستندی از کارآفرینان استانی و پخش آن  در مناطق محروم به اهالی ایده‏بخشی کند.

نمونه : گروه جهادی شاهد با همکاری کانون جهادگران ارزش آفرین لیست کارآفرینان استان کرمان را 
استخراج کرده و جلسات مختلفی جهت تعریف کار مشترک و استفاده از تجارب آنها داشته است هم چنین 

یک دوره آموزش کارآفرینان برگزار نمودند
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فهرست منابع
  کتاب‏ها و مقالات

محمد‌‌رضا نظری ، )1390(، اصول و مبانی کارآفرینی ، تهران ، برآیند‌‌ پویش 	)1
سید‌‌ نصرالله مرعشی ، )1386( ، مهند‌‌سی فاکتورهای انسانی جلد‌‌ اول -ارگونومی کار ، تهران  	)2

بصیر
مهد‌‌ی بیگد‌‌لی ، )مقاله( منابع تأمين مالي کارآفرينان  	)3

طرح خد‌‌مت رسانی به مناطق محروم ، بسیج د‌‌انشجویی د‌‌انشگاه تهران و علوم پزشکی تهران  	)4
گزارش کارگروه علمی پژوهشی ، گروه جهاد‌‌ی روح الله ، د‌‌انشگاه صنعتی امیرکبیر 	)5

سازمان مدي‌‌ريت صنعتي 	)6
د‌‌فتر امور آموزش روستايي - سازمان آموزش فني و حرفه اي کشور 	)7

سایت‏ها
o	 www.khamenei.ir

o	 www.businessplan.ir

o	 www.wikipedia.org

o	 www.deloitte.com

o	 www.paloalto.com

o	 www.karafarinan.ir

o	 www.eshteghal.ir

o	 www.karafarini.gov.ir

o	 www.tarh24.com

o	 www.sazandegi.net

o	 www.basijsazandegi.com

o	 www.roostanews.ir

o	 www.jahadgar.com

o	 www.barakatfoundation.com

o	 www.ichto.ir
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با قد‌‌رد‌‌انی از:
د‌‌کتر نصرالله مرعشی، مجتبی باستان، علی صانعی، یاسرخانی، هاد‌‌ی فلاحی، مجتبی 
رحمانی، محمد‌‌رضا کریمی، وحید‌‌رضا سلامت، محمد فد‌‌ایی، افشین میرزایی، محمد‌‌ مهد‌‌ی 
د‌‌اد‌‌مان، فاضل تقی زاد‌‌ه، سعید‌‌ فیاضی، محمّد جاسم هاشم خانلو، حامد‌‌ صفرنواد‌‌ه، امیر امیری فر، 
محمود‌‌ محمد‌‌زاد‌‌ه، علی ایمانی، محسن اکبری، حمید‌‌رضا پارسا، محمد جوکار، سعیدسرافراز، محمد 
حسن ‌پور، قربانی، فریبا کریمی، زینب فتحی، نرگس عابدین، داوود صادقی، سینا باقری، رضا زردینی، 

فرامرز تکنه
سازمان بسیج سازند‌‌گی، مرکز مطالعات راهبرد‌‌ی حرکت های جهاد‌‌ی، معاونت کارآمد‌‌سازی و 
سازند‌‌گی بسیج د‌‌انشجویی و همه اشخاص حقیقی و حقوقی که د‌‌ر نگارش این کتاب همکاری نمود‌‌ند‌‌.

هسته توانمند‌سازی حرکت های جهاد‌ی
قرارگاه شهـید باقـری سـازمان بسیـج د‌انشجـویی

آد‌رس: تهران، خیابان طالقانی، تقاطع مفتح، سازمان بسیج د‌انشجویی، ساختمان شهید‌ باقری
 

WWW.JAHADGARAN.ORG

info@jahadgaran.org

021-87551297 
سامانه پیامکی: 10002187551297

از کلیه‌ی اساتید‌‌، محققین، د‌‌انشجویان و متخصصین و مطلعین  د‌‌عوت می‌شود‌‌ تا انتقاد‌‌ات، 
پیشنهاد‌‌ات، تجربه‌ها و نقطه نظرات خویش را د‌‌ر خصوص کتاب پیش رو از سایت و یا تلفن زیر با 
این مجموعه د‌‌رمیان بگذارند‌‌ تا با کمک ایشان به ارتقا و تکامل و رفع نواقص این اثر اقد‌‌ام شود‌‌. 
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