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پیشگفتار

سازمان ملل متحد و جامعه مدنی در سپتامبر ۲۰۱۵ دستورکار توسعه پایدار را تصویب کردند. این دستورکار شامل ۱۷هدف 
اصلی است که نقشه راه جامعه بین المللی را در زمینه توسعه پایدار برای پانزده سال آینده ترسیم می کند. اولین هدف رفع 

فقراست و کشورها باید تلاش کنند تا با آن مبارزه نمایند.
گزارش اخیر سازمان جهانی بهداشت در سال ۲۰۱۰ حاکی از این است که افراد دارای معلولیت به عنوان بزرگ ترین اقلیت 
دنیا که بیشتر آنها در کشورهای درحال  توسعه زندگی می کنند، به نوعی از افراد کم درآمد محسوب می شوند. معلولیت 
و فقر در ارتباط مستقیم با هم قرار دارند و افراد کم درآمد بیشتر از سایر افراد جامعه در معرض معلولیت قرار دارند و از 
طرفی افراد دارای معلولیت پتانسیل بالایی برای فقیر شدن دارند. چرخه فقر و معلولیت باعث شده تا تحقیقات و اقدامات 
زیادی در دنیا برای شکستن این چرخه انجام شود اما تعداد افرادی که هرروز با معلولیت وارد دنیای کم درآمدها می شوند 
و یا افرادکم درآمدی که به دلیل عدم دسترسی به تغذیه مناسب، خدمات درمانی، سبک زندگی و سایر عوامل هرروز وارد 

دنیای معلولیت می شوند در کشورهای درحال  توسعه پایانی ندارد.
با مروري بر تجربیات و راهکارهای ضد فقر در جهان در مییابیم که موثرترین استراتژي براي کاهش محرومیت بویژه در 
بین افراد دارای معلولیت خلق فرصت    هاي درآمدزا براي آنان است. ایجاد فرصت ها ی شغلی به صورت فردی یا گروهی 

می تواند افراد دارای معلولیت را چنگال فقر و محرومیت نجات دهد و این چرخه منفی را درهم بشکند. 
برنامه توانبخشی مبتنی برجامعه که از سال ۱3۷4 در ایران آغاز شده است اقدامات موثری در زمینه امرارمعاش افراد دارای 
معلولیت بویژه در مناطق روستایی و محروم انجام داده است. از آنجایی که بر اساس ماده ۷ قانون جامع حمایت از معلولان 
دولت موظف است جهت ایجاد فرصت های شغلی برای افراد دارای معلولیت تسهیلاتی فراهم آورد، دفتر توانمندسازی 
معلولین برنامه ها ی مدونی در زمینه توانمندسازی اقتصادی افراد دارای معلولیت در غالب برنامه توانبخشی مبتنی برجامعه 
از قبیل آموزش ها ی حرفه ای، ایجاد فرصت ها ی خود اشتغالی، اشتغال دستمزدی، دسترسی به منابع مالی و برنامه ها ی 

تامین مالی خرد را ارائه می نماید. 
کتاب حاضر که توسط سازمان خواربار و کشاورزی ملل متحد )فائو( تهیه شده است، منبع مناسبی برای تسهیلگران برنامه 
توانبخشی مبتنی برجامعه می باشد تا به افراد دارای معلولیت در مناطق روستایی و محروم با زبان ساده راه ها ی کسب و کار 
گروهی را بیاموزند و به آنان در ایجاد اشتغال و کسب درآمد پایدار کمک کند. بدیهی است مطالب این کتاب می تواند برای 
کسب و کارهای فردی نیز مناسب و قابل اجرا باشد. همچنین مطالب این کتاب می تواند راهنمای خوبی برای افراد عضو 
برنامه ها ی تامین مالی خرد باشد تا بتوانند منابع مالی خود را به نحوه بهینه تری در فعالیت ها ی درآمدزا و تولیدی استفاده 

کنند. 
لازم است در اینجا از آقای دکتر محمدرضا شهبازی مدیرکل دفتر توانمندسازی معلولین و گروه مترجمین کتاب خانم ها  
فرانک تفریشی، مریم تحویلداری، زهرا ایروانی و شکوه بنی طالبی و همچنین از خانم سارا دادگر که در زمینه ویراستاری 
ادبی فعالیت نمودند کمال تشکر را بعمل آورم. بی شک تلاش این عزیزان راه توانمندسازی افراد دارای معلولیت را هموارتر 

خواهد کرد.
دکتر محمد نفریه

معاون امور توانبخشی
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مقدمه

فرصت ها ی شغلی اغلب در مناطق روستایی محدود است و خود  اشتغالی از 
طریق راه اندازی کسب و کارهای کوچک می تواند راهی برای تولید درآمد و 

بهبود زندگی افراد دارای معلولیت باشد.
این کتاب راهنما نشان می دهد که چگونه می توان یک کسب و کار کوچک 
را از طریق یک گروه در مناطق روستایی و با رویکرد مشارکتی راه اندازی 
کرد. اگرچه که اطلاعات این کتاب می تواند در راه اندازی کسب و کارهای 
فردی نیز مورد استفاده قرار گیرد. این کتاب برای تسهیلگران توانبخشی 
تا  کنند  کمک  معلولیت  دارای  افراد  به  تا  شده  تهیه  جامعه  بر  مبتنی 
کسب و کار گروهی راه اندازی نمایند. این کتاب با زبان ساده  ای تهیه شده 

تا شرح آن برای گروه ها ی روستایی توسط تسهیلگر ساده باشد.
امکان موفقیت اشتغال ها ی گروهی بیشتر از انفرادی است زیرا هر فردی 
توانایی متفاوتی دارد و این توانایی ها ی متفاوت به گروه کمک می کند تا 

کارها را ساده   تر انجام بدهند.
پیدا  بیشتری  چانه زنی  قدرت  گروه  ازطرفی 
می کنند و امکان دسترسی گروه به برخی خدمات 
و تسهیلات از قبیل حمایت ها ی مالی و یا مشاوره 

بیشتر خواهد شد.
فعالیت ها ی  انجام  برای  مناسب  گروه ها   همه 
به  گروه  در  ویژگی ها   برخی  اما  نیستند،  درآمدزا 
موفقیت برای راه اندازی کسب و کار کمک می کند. 
تسهیلگر باید قبل از معرفی پیشنهادات کسب وکار 

به وجود این ویژگی ها  در گروه توجه نماید:
وجود قدرت رهبری در گروه و     تأیید این 	 

موضوع توسط اعضا 
تعهد همه اعضا برای کار با یکدیگر 	 
وجود نظم و انضباط در گروه، برای مثال تنظیم قوانین گروه، جلسات منظم گروه، انجام فعالیت ها ی منظم گروهی	 
پس انداز در گروه و تمایل به مشارکت 	 
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مثال 	  )برای  گروه  در  منابعی  وجود 
در  می تواند  که  مهارت(  یا  و  تجهیزات 

راه اندازی کسب و کار مفید باشد
گروه 	  در  حداکثر ۱۵ عضو  وجود  ترجیحاً 

یک  برای  کوچک  کسب و کار  )راه اندازی 
گروه بسیار بزرگ دشوار است( 

واقع بینی در مورد موفقیت ها ی احتمالی	 
خواندن، 	  )توانایی  باسواد  اعضای  وجود 

لازم  البته  گروه؛  ریاضی(در  و  نوشتن 
باشند  باسواد  گروه  اعضای  همه  نیست 

ولی وجود افراد باسواد در گروه لازم است تا اعضا بتوانند کار خود را کنترل کنند و مورد سوء استفاده قرار نگیرند.
برخی از این ویژگی ها  می تواند در گروه ایجاد شود. تسهیلگر باید بتوان راه حل ها یی را در این رابطه پیشنهاد کند برای مثال 

اگر یک گروه 3۰ عضو دارد می توان به آنان پیشنهاد راه اندازی دو کسب و کار را بدهد. 

ساختار کتاب کسب و کار گروهی

 این کتاب شامل سه فصل می باشد:

فصل 1- انتخاب کسب و کار

را  انتخاب یک کسب و کار گروهی مناسب  فرآیند  این فصل 
شرح می دهد. در این فصل مزایا، معایب و خطرات اجرای یک 
کار گروهی مورد توجه قرار می گیرد. سپس به پیشنهاد ها ی 
کسب و کار، فرصت ها یی که در منطقه محل زندگی گروه وجود 
دارد و هم چنین به منابع و مهارت ها ی موجود اشاره می کند. 

به منظور تهیه فهرست  برای گروه  این فصل، ساختاری  در 
احتمال  بیشترین  که  کسب و کار  پیشنهادهای  از  کوتاهی 
برآورد  شامل  ساختار  این  می شود.  ارائه  دارند  را  موفقیت 
تقریبی از آنچه که یک کسب کار نیاز دارد و هم چنین مواردی 
مانند تهیه مواد مورد نیاز، هزینه    ها، تأمین مالی، مهارت ها ی 
مورد نیاز، تقاضای موجود یا بالقوه، رقابت و خطرات پیش رو 

می باشند.
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 فصل 2- برنامه ریزی برای کسب و کار 

از  گروهی  کسب و کار  برای  برنامه ریزی  اصلی  جنبه ها ی  به  فصل  این 
شناسایی  منابع،  سرمایه گذاری،  سودآوری،  هزینه    ها،  دقیق  برآورد  جمله 
بازار برای ارائه محصول یا خدمات و سایر عواملی که می تواند موفقیت 
را تحت تأثیر قرار دهد می پردازد. هم چنین نحوه مطالعه امکان سنجی و 
مراحل و اقدامات لازم برای آماده شدن جهت شروع کسب و کار را شرح 

می دهد.

فصل 3- مدیریت کسب و کار 

جنبه ها ی مختلف راه اندازی کسب و کار از قبیل ثبت فروش و خرید، جریان 
نقدی، سود و زیان، تقسیم سود بین اعضا و نظارت بر پیشرفت کسب و کار 
در این فصل مطرح می شود. تأمین منابع مالی خارجی و امکان گسترش 
و توسعه کسب و کار در صورت موفقیت آمیز بودن نیز در این فصل آمده 
است. هم چنین در این فصل به اصول اولیه بازاریابی و حفظ و نگهداری 

تجهیزات نیز اشاره می شود. 

فصل 4- نقش انجمن بین گروهی

در بخش نهایی شرح داده می شود که چگونه انجمن بین گروهی می تواند 
به تبادل تجربیات، شبکه سازی با سایر گروه ها ی مشابه و ارائه خدمات 
کمک نماید. خدمات خاصی که انجمن بین گروهی ارائه می دهد بسته به 
آنچه گروه ها  برای انجمن سازمان دهی می کنند دارد )عملیات کسب و کار 
گروه یا گروه ها ی مختلف، اندازه و تعداد گروه    ها، محل استقرار و غیره(. 

بازاریابی،  خدمات  اولیه،  مواد  کلی  خرید  قبیل  از  انجمن،  فعالیت ها ی 
تأمین  نیز چگونگی  و  نهادهای مرتبط  با  ارتباط  و  آموزشی  فرصت ها ی 

مالی کسب و کار در اینجا مورد بحث قرار می گیرد.
در طول کتاب، کلمه »محصول« اغلب برای اشاره به آنچه یک کسب و کار 
موارد محصول  بیشتر  در  می شود.  استفاده  می فروشند  مشتریان خود  به 

شامل خدمات و یا محصولات فیزیکی می شوند.



ممدمه

11  

نمادهای زیر در سراسر متن کتاب استفاده شده تا درک اطلاعات را آسان   تر کند:

 وقتی مثال    ها یی از جنبه ها ی خاص یک کسب و کار شرح داده می شود.

 هنگامی که بحث ها ی گروهی یا تمرین ها ی گروهی باید انجام شود.

 هنگامی که یک گام اصلی در فرآیند شرح داده می شود.

 هنگامی که نکات اصلی در یک بخش خلاصه می شوند.

 ایجاد فضا برای یادداشت ها ی شخصی 

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

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

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

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

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

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

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

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

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

..................................................................................................................................................................................  
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فصل اول: انتخاب کسب وکار

نکات زیادی برای راه اندازی یک کسب و کار موفق باید مورد توجه قرار بگیرد. در این فصل تسهیلگر این نکات را با گروه 
مورد بحث قرار می دهد و به آنان در انتخاب بهترین پیشنهاد برای راه اندازی کسب و کار کمک می کند. نکات زیادی در فصل 
بعدی آمده است اما لازم است در اینجا و قبل از بیان جزئیات بیشتر در مورد برنامه ریزی کسب و کار نیز مورد توجه قرار گیرند.

 

گام اول:

آیا گروه واقعاً قصد راه اندازی یک کسب و کار کوچک را دارند؟

اشتیاق زیادی برای راه اندازی یک کسب و کار موفق لازم است. لازم است گروه کاملًا از آنچه می خواهند قبل از شروع کسب و کار انجام دهند، 
مطمئن باشند.

تسهیلگر هرگز نباید تلاش کند تا گروهی را که تمایل و اشتیاقی کافی برای راه اندازی کسب و کار ندارند، متقاعد نماید. اگر 
گروه واقعاً علاقه مند به راه اندازی یک کسب و کار کوچک است، لازم است یک صحبت کلی دراین زمینه با گروه انجام شود. 
تسهیلگر باید مزایا، معایب و خطرات مربوط به راه اندازی کسب و کار را برایشان شرح دهد و به آنان کمک کند تا در این مورد 

با هم بحث کنند.
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وقتی تردیدهای اعضا در مورد راه اندازی یک کسب و کار از بین رفت، تسهیلگر باید از درک کامل اعضا، پیچیدگی ها ی مالی 
و تعهد لازم برای خطراتی که با آن مواجه خواهند بود، مطمئن شود.

مزایای راه اندازی کسب و کار گروهی

صورت  به  درآمدزا  فعالیت ها ی  انجام  به  مایل  افراد  برخی 
فردی هستند و به طور مناسبی هم این کار را انجام می دهند، 
باشد.  داشته  مزایای مختلفی می تواند  کار گروهی  انجام  اما 

برای مثال:
اعضای گروه می توانند مهارت    ها، زمان و منابع شان را 	 

افراد  به اشتراک بگذارند.  با یکدیگر  انجام کار  برای 
با  کار  طریق  از  دارند،  مختلفی  توانایی ها ی  مختلف 

یکدیگر گروه می تواند از این مزایا بهره ببرد. برخی افراد در کار با اعداد و ارقام، بعضی در کارهای دستی، عده  ای در 
کارهای فنی و تعدادی نیز در کار با مردم خوب هستند. هر فردی در زمینه  ای مهارت دارد و افراد در چندین زمینه 

مهارت دارند.
از 	  و  شود  تقسیم  اعضا  بین  می تواند  کار 

هر کسی در بهترین زمانی که در دسترس 
است، استفاده شود. این باعث می شود تا 
یا  و  شد  بیمار  اعضا  از  یکی  زمانی  اگر 
درکسب و کار  اشکالی  نبود  دسترس  در 
ایجاد نشود. حتی سخت ترین کارها با کار 

گروهی ساده   تر می شود.
دریافت 	  مثل  خارجی  کمک ها ی  دریافت 

سازمان ها ی  از  مشاوره  وام،  آموزش، 
از دریافت کمک برای یک  دولتی و غیردولتی روستا برای گروه ساده   تر 
و  پرهزینه   تر  دشوارتر،  افراد  به  دسترسی  سازمان ها   این  برای  است.  فرد 
غیرعملی   تر از ارتباط با گروه است و وقتی افراد در یک گروه با هم کار 

می کنند راحت   تر می توانند از این سازمان ها  کمک دریافت نمایند.
گروه به اعضا، بویژه زنان، حس اعتمادبنفس می دهد. افراد معمولًاً 	 

با  یا حداقل  بدهند و  انجام  با دیگران  را  مایل هستند که کارهای جدید 
دیگران مشورت کنند.



راه اندازی کسب و کار گروهی

14  

افراد پیشنهاد ها یی را مطرح 	  انفرادی است.  از تصمیمات  واقع بینانه   تر  اکثراً  تصمیم ها یی که در گروه گرفته می شود 
می کنند که با تجربیاتشان مرتبط است. لذا تصمیمات گرفته شده درگروه بر اساس تجربیات افراد متفاوت است و 
احتمال این که واقع بینانه   تر باشد، بیشتر خواهد بود. اگر افراد مایل به صرف وقت و پول خود در گروه باشند ریسک ها ی 

احتمالی کمتر خواهد شد.

تسهیلگر ممکن است پیشنهاد کند به جای این که تمام کارها را با یکدیگر انجام بدهند برخی فعالیت ها  برای مثال خرید ها ی 
کلی و یا بازاریابی را به صورت انفرادی انجام شود. این رویکرد در برخی شرایط بسیار موفقیت آمیز است و اگر به درستی هدایت 

شود، می  تواند هم مزایای کار گروهی و هم انفرادی را به دنبال داشته باشد.

مشکلات احتمالی در کسب و کار گروهی 

در اداره گروهی کسب و کار ممکن است مشکلاتی پدید آید که در کار انفرادی پیش نمی آید. این مشکلات اغلب شامل موارد زیر می شوند:

معمولًاً تصمیم گیری درباره این که چه کسی چه کاری را انجام 	 
دهد کار ساده  ای نیست. برخی کارها را همه دوست دارند و برخی 
دیگر را هیچ کس حاضر نیست انجام دهد. بنابراین گاهی تقسیم 
کار سبب بروز جروبحث و ایجاد مشکل بین اعضای گروه می شود. 

فردی 	  تصمیم گیری  از  طولانی   تر  گروهی  تصمیم گیری  فرآیند 
می شود  گرفته  اعضا  همه  توافق  با  که  تصمیماتی  گرچه  است، 
معمولًا بهتر از تصمیمات انفرادی است اما اغلب برای تصمیم گیری 
در گروه بحث ها یی پیش می آید که وقت گیر است. برخی اوقات 
لازم است سریع تصمیم گیری شود و در این مواقع تصمیم گیری 

گروهی مشکل ساز می شود.
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گاهی اعضایی که وقت یا پول کمتری از سایرین صرف کرده اند، سهم برابری از سود می خواهد. وقتی اعضا سهم 	 
نابرابر دارند تصمیم گیری در مورد میزان منافعی که باید به اعضا تعلق بگیرد مشکل می شود. 

توافق گروه در مورد دلایل راه اندازی کسب و کار و انتظارات آنان از کسب و کار ضروری است. آیا هدف از راه اندازی کسب و کار 
افزایش نقدینگی، گسترش کسب و کار و تبدیل آن به شغل اصلی، پر کردن وقت آزاد یا افزایش منزلت و اعتبار اجتماعی است؟

علاوه بر آن همه اعضا باید روی میزان وقت و یا دیگر منابعی که برای کسب و کار گروهی اختصاص می دهند و سهم سودی 
که دریافت خواهند کرد، به توافق برسند. اگر اعضا در مورد کسب و کار نظرات و پیشنهادهای مشابهی داشته باشند، گروه در 

آینده با مشکلات کمتری روبرو خواهد بود.

 

متداول ترین مشکلات کسب و کار

تمرین 1-1 

هدف این تمرین کمک به گروه است تا بفهمند اگر یک کسب و کارهای کوچک بدرستی بررسی و برنامه ریزی نشود احتمال 
موفقیت آن کم خواهد بود. هدف دلسرد کردن از اقدام برای راه اندازی کسب و کار نیست، بلکه ایجاد آگاهی از متداول ترین 
دلایل شکست و ایجاد اطمینان از انجام بررسی ها ی کافی برای اجتناب از بروز مشکل در جریان برنامه ریزی کسب و کار است.

تمریــن را بــا ایــن پرســش آغــاز کنیــد؛ از آنهــا بپرســید کــه آیــا کســب و کارهایی را می شناســند کــه بــه شکســت منجــر شــده 
باشــد.

پرسش ها ی زیر به گروه کمک می کند تا موارد مطرح شده را تجزیه و تحلیل کند:
فکر می کنید چرا آن کسب و کار شکست خورد؟	 
چه اتفاقات یا تصمیماتی منجر به آن شد؟	 
چگونه می شد جلوی آن شکست را گرفت؟	 
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از فهرست زیر برای بسط یا افزودن به نکات بدست آمده توسط گروه استفاده 
کنید )این موارد در بخش ۲ و 3 شرح داده شده است(.

نبود مهارت و تخصص

گاهی افراد قبل از شناخت و دانش کافی اصرار به راه اندازی کسب و کار دارند. 
در این موارد اغلب کیفیت محصولاتی که تولید می شود پایین و منجر به 
 شکست کسب و کار خواهد شد. گروه باید به داشتن مهارت ها ی لازم برای 
راه اندازی کسب و کار به دقت توجه کنند. درصورتی که گروه این مهارت ها  

را ندارد آیا می تواند افرادی را با این مهارت ها  استخدام کرد؟
گرچه یادگیری برخی از مهارت ها  تا حدودی ساده است، اما یادگیری و تسلط بر مهارت ها ی جدید نیاز به زمان زیادی دارد. 
وقتی هیچ کس در گروه مهارت ها ی لازم برای انجام کسب و کاری را ندارد، انتخاب آن کسب و کار مشکل می شود، این موضوع 

باید قبل از انتخاب نوع کسب و کار به دقت مورد توجه قرار گیرد.

نبود مشتری )یا کمبود مشتری( 

اگر مشتری برای خرید محصولات گروه وجود نداشته باشد، 
کسب و کار به سرعت تعطیل خواهد شد. اگر چه برای نبودن 
مشتری دلایل مختلفی وجود دارد، اما عدم توجه به ظرفیت 
با  نیز  اوقات  بعضی  است.  دلیل ها   متداول ترین  از  یکی  بازار 
وجود این که گروه با مطالعه دقیق کار را آغاز کرده است، اما 
دلایل  حالت  این  در  نمی خرد.  را  آن ها   محصولات  مشتری 
از  پس  باشدکه  این  می تواند  دلیل  یک  دارد،  وجود  بسیاری 
یک شروع خوب، کیفیت محصولات گروه پایین آمده است و 
یا شاید کسب و کار مشابهی راه اندازی شده و خدمات خود را 

به مشتریان آن ها  ارائه می دهد و یا محصولات رقیب بهتر یا با قیمت کمتری عرضه می شوند. همه این دلایل می تواند تعداد 
مشتریان را کم کند. برای اطمینان از داشتن مشتری یا حفظ مشتری کافی، گروه باید قبل از شروع کسب و کار موارد زیر را 

انجام دهد:
مشتریان اصلی خود را شناسایی کند.	 
بررسی کند که آیا مشتری به اندازه کافی وجود دارد.	 
نیاز مشتریان را بشناسد )مردم چه چیزی از گروه می خرند؟(.	 
اطمینان یابد محصولاتی که گروه عرضه می کند مطابق با نیاز ها  و خواسته ها ی مشتریان است.	 
اطمینان یابد که کیفیت محصولات حفظ می شوند.	 
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برآورد کمتر از حد واقعی

معمولًا تا قبل از عرضه و خرید محصولات توسط مشتریان، 
کارهای زیادی باید انجام شود از قبیل یافتن مکان مناسب، 
با  مرتبط  تدارکات  انجام  تجهیزات،  و  ملزومات  خریداری 
فروش محصول و هر کار دیگری که برای فروش محصول 
معمولًا لازم است. در اینجا نکته اصلی این است که تا قبل از 
شروع کسب و کار و بدست آمدن درآمد، مقدار زیادی کار انجام 
می شود و باید پول زیادی هم هزینه شود. بنابراین باید پول 
کافی برای طی مراحل اولیه کار در نظر گرفته شود. به دلیل 
تولید محصول  برای  اشتباهاتی که در پیش بینی زمان لازم 

صورت می گیرد، معمولًا این مراحل طولانی   تر از زمان پیش بینی می شوند. ابتدا زمان لازم برای این مرحله را برآورد کنید و 
سپس مقداری به آن بیافزایید )دو برابر کنید( تا از کافی بودن پول برای طی آن زمان مطمئن شوید.

نبودن پول برای اداره کسب و کار

در حین کسب و کار وقتی که پول وارد و خارج می شود )جریان نقدی( باید توجه داشت که مقدار کافی پول برای 
اداره کسب و کار باقی بماند و همه پول ها  خرج نشود. 

درحالی که اقدامات مربوط به راه اندازی کسب و کار انجام می گیرد باید کالاهای مصرفی نیز پیشاپیش خریداری شوند. این 
بدین معنی است که قبل از بدست آمدن پول حاصل از فروش، هزینه ها ی مربوط به کالاهای مصرفی پرداخت شده باشد.

بلندپروازی بیش از حد

توسعه کسب و کار  و  رشد  از  قبل  و  شروع  در  بالا  هزینه  می شود.  بیشتر  شروع  هزینه  باشد،  بزرگ   تر  چقدر کسب و کار  هر 
بازپرداخت را با مشکل مواجه می کند. معمولًا کسب و کار باید کوچک شروع شود و در صورت موفقیت و وجود مشتری کافی، 

به تدریج رشد کند.
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اشتباه در استفاده از پول نقد برای کسب سود

زمانی که فروش آغاز می شود و پول بدست می آید باید صورت حساب 
خریدها، هزینه خدمات،کارگران و غیره پرداخت شوند. بعد از آن، آنچه 
باقی می ماند سود است. اگر گروه تمام پول نقدی را که بدست آورده خرج 
کند، نمی تواند چیزهایی که برای ادامه کسب و کار نیاز دارد را بخرد. گروه 
باید بداند که مقداری از درآمد حاصل باید صرف اداره کسب و کار شود و 

نمی توان برای موارد دیگر هزینه کند.

عدم وجود گزارشات مالی

بدون ثبت گزارشات مالی درک مشکلات موجود در کسب و کار بسیار دشوار است و زمانی مشخص می شود که بسیار دیر شده 
است. بدون ثبت گزارش بحث و تصمیم گیری درباره سهم مشارکت افراد و تقسیم سود حاصل از کسب و کار متناسب با میزان 
مشارکت اعضا مشکل خواهد بود. گروه باید توانایی ثبت گزارش ها ی منظم از کسب و کار را داشته باشد. این گزارش ها  مواردی 

چون پول خرج شده، پول دریافت شده، توزیع پول بین اعضا و ثبت میزان خرید و فروش را شامل می شوند.

تلاش برای راه اندازی کسب و کار گروهی زمانی که گروه به خوبی با یکدیگر کار نمی کنند 

گرد هم آمدن تعدادی از افراد الزاماً گروه نیست. آن ها  باید بتوانند با یکدیگر کار کنند و در مورد این که چگونه گروه را اداره 
کنند، توافق داشته باشند.

قبل از شروع یک کسب و کار، توافق گروه روی موارد زیر ضروری است:
چه کسی چه کاری را انجام می دهد	 
هر فرد چه میزان مشارکت خواهد کرد	 
سود چگونه تقسیم می شود	 
در صورت نداشتن توافق چه باید کرد )زمانی که نظرات متفاوتی وجود دارد، چه کسی تصمیم می گیرد(.	 

استفاده  قوانین  است. همیشه همه  راه اندازی کسب و کار  در هنگام  و جدل  از بحث  اجتناب  معنی  به  بالا  موارد  در  توافق   
نمی شوند ولی بهتر است یک توافق نامه در ابتدای کار برای حل این چند موضوع تهیه شود. 
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نسیه دادن به مشتریان

در یک کسب و کار موفق پول درآوردن ضروری است. اگر به دوستان و خویشاوندان کالای نسیه فروخته شود، بزودی گروه 
بی پول می شود. 
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گام دوم:

انتخاب کسب و کار

هنگامی که گروه تصمیم به راه اندازی کسب و کار نمود، باید توجه بسیار زیادی 
به انتخاب نوع کسب و کار شود. اگر وقت و فکر کافی در این مرحله گذاشته 
نشود امکان شکست وجود دارد. این شکست فقط مشکلات مالی ببار نخواهد 

داشت بلکه تمایل به تلاش مجدد برای شروع کار را نیز از بین خواهد برد.

انواع مشاغل

اگرچه تسهیلگر گروه نباید در انتخاب نهایی گروه مداخله کند اما می تواند مشاغل مختلفی را که برای گروه عملی است به 
آنان پیشنهاد کند. هدف تسهیلگر تشویق به بحث در گروه و جلب توجه آنان به انواع کسب و کارهای ممکن است تا صرفاً 

روی اولین نظر تصمیم گیری نکنند. 
کسب و کارهای ممکن برای گروه ها ی کوچک روستایی می تواند شامل کاشت سبزیجات، تولید برخی محصولات و یا ارائه 
خدماتی باشد که دیگران تمایل به خرید آن را دارند )برای مثال خدماتی که در حال حاضر افراد مجبورند برای دریافت آن 

به خارج از روستا بروند(.
البته درصورتی که این امکان  شاید خریداری یک کسب و کار موجود از شروع یک کسب و کار جدید مقرون به صرفه   تر باشد، 

وجود داشته باشد.

دامداری یا کشاورزی

سبزی کاری، کاشت درختان میوه، پرورش گوسفند، بز و گاو.
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تولید برخی محصولات

سبد بافی، نجاری، خیاطی، سفال گری و فلزکاری.

کارهای خدماتی

تهیه  نانوایی،  قصابی،  غلات،  فروش  آرد،  کردن  آسیاب 
)هرس  کشاورزی  خدمات  ماهی،  فروش  سبک،  غذای 
کردن، سم پاشی، بذرافشانی، تولید دانه، خدمات دامپزشکی، 
و  دوچرخه  رادیو،  تعمیر  غیره(  و  گوسفندان  پشم چینی 

جوشکاری.

آن ها   توانایی ها ی  با  که  کسب و کارهایی  با  گروه  اعضای 
گروه  که  شغلی  نوع  می شوند.  سازگار  بهتر  است  متناسب 
و  وقت  سرمایه،  تحصیلات،  میزان  با  باید  می کند  انتخاب 

میزان اشتیاق و تجربه اعضا هماهنگی داشته باشد.

بهترین پیشنهاد کسب و کار

بهتر است گروه طرح پیشنهادی برای کسب و کار خود را با جزئیات بیشتر بر روی کاغذ بنویسد، تسهیلگر گروه می تواند با 
طراحی چند تمرین به آن ها  کمک می کند تا تمام نظرات ممکن در مورد کسب و کار را مطرح کنند.

در هر تمرین تسهیلگر باید با طرح پرسش ها یی از قبیل پرسش ها ی زیر گروه را تشویق کند تا نظرات بیشتری را مطرح نمایند.
چه کار دیگری می توان با این منابع انجام داد؟	 
آیا در روستای مجاور نیاز مشابهی وجود دارد؟	 
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چه چیزی دیگری می توان در زمین کاشت؟	 
به چه طریق دیگری می توان این مسئله را حل کرد؟	 

برای مثال اگر فردی پرورش دام را به عنوان شغل پیشنهاد کرد، ممکن است نظرات بیشتری در مورد مسائل 
مرتبط با آن مطرح شود از قبیل:

تهیه کود شیمیایی تهیه علوفه   
قصابی عرضه پشم   

 

تمرین 2-1:

آنچه هر کدام از اعضای گروه به آن نیاز دارند

این تمرین با تشکیل گروه ها ی دو نفری آغاز می شود. از اعضای 
گروه بخواهید هر گروه به مدت ۱۵ دقیقه در مورد این که مایل 
به خرید و یا استفاده از چه چیزی در روستا هستند که در حال 
حاضر در دسترس نیست، بحث کنند. از آن ها  بخواهید هر نفر 
ارائه کنند(. بحث  حداقل ۲ مورد را ذکر کند )هر گروه ۴ نظر 
کردن در گروه ها ی دو نفره، همه افراد گروه را تشویق به شرکت 

در بحث و ارائه نظر خواهد کرد.
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وقتی همه تمرین را تمام کردند از یکی از اعضا بخواهید نظرات شان را بیان کنند. همه 
نظرات را روی یک تخته )یا روی یک برگه کاغذ بزرگ( بدون هیچ تغییری بنویسید.

 

تمرین 2-2:

کاری که هر یک از اعضای گروه می توانند انجام دهند

چه  در  که  این  مورد  در  دقیقه   ۱۵ بخواهید  نفری  دو  گروه ها ی  از  مجدداً 
مهارت ها   باید  بحث  البته  کنند.  بحث  هستند،  خوب  توانایی ها یی  یا  مهارت ها 
فردی  است  ممکن  است.  مفید  گروه  برای  که  شود  شامل  را  توانایی ها یی  و 
دیگری  و  خلاق  بسیار  فردی  یا  بنویسد  خوب  بتواند  دیگری  ببافد،  سبد  بتواند 
که را  کاری  دو  حداقل  باید  نفر  دو  هر  باشد.  خوب  بسیار  یدی  کارهای   در 

یک  فردی  هر  کنید  یادآوری  گروه  به  بنویسند.  را  دهند  انجام  به خوبی  می توانند   
مهارت خوب دارد ولی بیشتر افراد دارای چندین مهارت خوب هستند. مانند تمرین 
قبل از یکی از اعضای گروه دو نفره بخواهید مهارت ها  یشان را بیان کنند و سپس 

تمام مهارت ها  را در روی کاغذ بزرگی بنویسید.

 

تمرین 2-3:

نیاز جامعه

بعد از انجام تمرین ۲-۲ اعضای گروه باید چند روز پی در پی در روستا در مورد آن چه مردم می خواهند یا نیاز دارند اما نمی توانند 
در روستا تهیه کنند به جستجو بپردازند. اگرچه این تمرین می تواند به طور انفرادی انجام گیرد اما درصورتی که در گروه ها ی دو 
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نفری انجام شود نتایج بهتری بدست خواهد آمد.
روستا  مردم  مشاهده  به  باید  خود  بررسی  در  گروه  اعضای 
می دهند.  انجام  کارهایی  چه  بیشتر  آنان  ببینند  و  بپردازند 
چه  بپرسند،  آنان  از  و  کنند  صحبت  مردم  با  باید  هم چنین 
چیزهایی می خرند و چرا؟ دوست دارند چه چیزهای دیگری 
در بازار روستا پیدا کنند؟ و به چه خدماتی در روستا نیاز دارند؟

جلسه بعدی از هر فرد یا هر گروه دونفری بخواهید گزارش خود در مورد کمبودها، نیازها و 
چیزهای مورد مشاهده در روستا را ارائه کنند و تمام نظرات را بدون ذکر انتقاد و یا پیشنهاد 
بنویسید. در این مرحله فقط جمع آوری پیشنهادات بیشتر اهمیت دارد هر چند ممکن است 

برخی از آنان غیرعملی باشند.
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تمرین 2-4:

منابع موجود

از گروه بخواهید فهرستی از منابع موجود در روستا را تهیه کنند. هر یک از موارد زیر را 
در یک کاغذ جداگانه بزرگ بنویسید.

مواد )مانند درخت، خاک، پارچه، پشم(. ۱
امکانات )مانند زمین، ساختمان، حمل و نقل(. ۲
خدمات )مانند آب، برق، منابع اطلاعاتی(. 3

 

تمرین 2-5:

حذف نظرات غیرعملی

نتایج تمرین ۱-۲ )نیازهای افراد( و تمرین 3-۲ )نیازهای روستا( را با سنجاق به دیوار بچسبانید. اینها فرصت ها ی بالقوه 
کسب و کار را نشان می دهند. 

با گروه برای حذف موارد غیرعملی، غیرمنطقی و غیراخلاقی به طور مختصر بحث کنید. گروه را تشویق کنید درحالی که نظرات 
غیرعملی را حذف می کنند، از بین نظرات مشابه که مشکلات مشابهی را مطرح می سازند نظرات عملی   تر را مورد توجه قرار 
دهند. با اصلاح یک پیشنهاد غیرعملی می توان به یک پیشنهاد عملی دست یافت. هر نظر جدید را به فهرست اضافه کنید.

فهرست نتایج تمرین ۲-۲ )مهارت    ها( را به دیوار سنجاق کنید 
و از گروه بخواهید نظرات مطرح شده در مورد کسب و کار را 

با مهارت    هایشان مقایسه کنند.
را  آن  انجام  برای  لازم  مهارت  گروه  که  هرکسب و کاری 
ندارد و یا به سادگی نمی تواند بیآموزد را حذف کنید. پس از 
آن، فهرست بدست آمده در تمرین 4-۲ )منابع( را به دیوار 
پیشنهاد  کسب و کارهای  تا  کنید  کمک  گروه  به  و  چسبانده 
شده را که به دلیل عدم وجود منابع قابل اجرا نیستند را حذف 

کنند. 
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یک کسب و کار موفق باید ویژگی ها ی زیر را داشته باشد: 
استفاده از منابع موجود در روستا	 
وجود نیروی کار پرتوان 	 
تطابق با فرهنگ جامعه 	 

 

تمرین 2-6:

 انتخاب سه نظر برتر

که  را  فهرست  در  موجود  پیشنهادات شغلی  از  پیشنهاد  باید سه  گروه  اعضای  حالا همه 
بیشتر به آن تمایل دارند، انتخاب کنند. درصورتی که اعضا سواد ندارند، تسهیلگر با خواندن 
پیشنهادات شغلی برای تک تک اعضا و یا با یک نقاشی یا نشانه گذاری کنار آن پیشنهادات، 
به آن ها  کمک می کند تا تمام نظرات را بیاد آورند. برای انجام این کار لازم است حدود 
۱۵ دقیقه به گروه فرصت بدهید. وقتی همه اعضا روی سه پیشنهاد شغلی که بیشتر به آن 
تمایل دارند، به توافق رسیدند، تعداد آراء را بشمارید و نهایتاً سه پیشنهاد که بالاترین رای 

را بدست آورده انتخاب کنید. 

 

تمرین 2-7:

روی سه پیشنهاد برتر بحث کنید 

نیاز برای هر پیشنهاد شغلی بحث کنند  باید به طور مختصر در مورد امکانات مورد  گروه 
)مهارت    ها، منابع، پول و غیره(. برای انتخاب یک پیشنهاد از بین سه پیشنهاد، گروه باید 

موارد زیر را مورد توجه قرار دهد:
در مورد سختی ها ی که در شروع یک کسب و کار باید تحمل کرد صحبت کنید. بهتر 	 

است تمام اعضای گروه اشتیاق انجام آن کسب و کار را داشته باشند. اشتیاق به آنان 
کمک خواهد کرد تا در دوران سخت کاری نیز با علاقه کار کنند.

در مورد شانس موفقیت در کار با هم بحث کنید. بهتر است از انتخاب شغل ها ی 	 
پرخطر پرهیز شود. انتخاب نکردن شغل ها ی پرخطر خود به عنوان فرصتی برای 

موفقیت در کسب و کار است.
درمورد تعداد افراد مورد نیاز برای کسب و کار انتخاب شده گفتگو کنید )باید به اندازه 	 

کافی کار برای همه اعضا وجود داشته باشد(. اگر در یک کسب و کار تعداد کمی از 
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اعضا مشغول به کار شوند، می توان برای ایجاد اشتغال تمام اعضا بیش از یک کسب و کار را انتخاب کرد. آیا امکان اداره 
کسب و کار انتخاب شده توسط زنان و مردان با یکدیگر وجود دارد؟ و یا بهتر است فقط مردان یا فقط زنان آن را اداره 
کنند؟ در بعضی موارد مردان و زنان در صورت جدا بودن وظایف شان از یکدیگر به خوبی می توانند در کنار هم کار کنند.

در کار گروهی این که همه اعضا، و نه فقط رهبر گروه، روی نظرات انتخابی توافق داشته باشند، اهمیت دارد. گاهی فردی 
مقتدر بدون آن که افراد متقاعد شوند آن ها  را وادار به پذیرش نظر خود می کند. کسب و کارهایی که بیشتر مطابق با نظر یک 

نفر است و نظرات دیگر اعضای گروه را ندارد بعید است به نتیجه برسد.
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حالا گروه باید یک پیشنهاد از سه پیشنهاد برتر را که فکر می کنند احتمال موفقیت بیشتری دارد، پرطرفدار است و همه اعضا 
گروه می توانند در اداره آن کسب و کار نقش داشته باشند را انتخاب کند.
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گام سوم:

 انجام مطالعه امکان سنجی

وقتی گروه کسب و کاری را انتخاب کرد بررسی برخی نکات ضروری است زیرا گروه باید مطمئن شود کار سودآور است و 
به خوبی پیش خواهد رفت. دقت در انجام این مرحله شانس موفقیت در کسب و کار را افزایش می دهد. اما اگر گروه به این دلیل 
که صرفاً برخی از اعضا فکر می کنند کسب و کاری خوبی است، آن را شروع کنند، شانس موفقیت در گروه کاهش می یابد. باید 

به برخی از موارد قبل از آن که جلوتر برویم یا پول گروه را صرف آن کنیم توجه شود: 
آیا گروه امکانات مورد نیاز را دارد؟	 
آیا همه منابع فراهم یا قابل دسترس است؟	 
هزینه تولید محصولی که گروه قصد فروش آن را دارد چقدر است؟	 
پوشش	  را  هزینه ها   آیا  است؟  چقدر  کرد  خواهد  دریافت  خدمات  یا  محصولات  ارائه  برای  گروه  که   پولی 

می دهد؟ آیا قیمت از نظر مشتریان خیلی بالاست؟
اداره مالی گروه چگونه خواهد بود؟	 
مشتریان چه کسانی هستند؟ آن ها  به چه چیزی علاقه مند هستند؟ قیمت کمتر و یا کیفیت بهتر؟ در حال حاضر آن ها  	 

چه می خرند؟
چه کس دیگری مشابه آن محصول را تولید یا آن خدمت را ارائه می دهد؟ آیا این احتمال وجود دارد که دیگران نیز 	 

شغل مشابهی را راه اندازی کنند؟

نیازهای  سایر  مورد  در  گروه  با  باید  تسهیلگر 
کسب و کار انتخابی بحث کند.
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الف( برای اداره کسب و کار چه چیزی مورد نیاز است؟

حالا گروه باید هر چیزی را که برای راه اندازی کسب و کار مورد نیاز است را فهرست کنند.
تلاش برای فکرکردن و فهرست کردن همه چیزهای مورد نیاز کار ساده  ای نیست اما فراموش کردن آن بسیار ساده صورت 

می گیرد.
تمرین زیر را انجام دهید. در این تمرین از پرورش طیور به عنوان یک مثال شغلی که گروه آن را انتخاب کرده، استفاده 

می شود.

 

تمرین 3-1:

بحث با گروه را با هدایت آنان به جریان یک روز زندگی کاری از طریق 
پرسیدن سوالات مشابه زیر شروع کنید:

به 	  متعلق  که  به لانه طیوری  دارید  تصمیم  و شما  است  صبح 
گروه است بروید. 

این لانه کجاست و شما چطور به آنجا می روید؟	 
بعد از رفتن به لانه اولین کاری که می کنید چیست؟	 
با چه چیزی به جوجه ها  غذا می دهید؟	 
غذای آن ها  را از کجا تهیه می کنید؟	 
چه کس دیگری آنجا کار خواهد کرد؟ و غیره	 

گروه باید همه چیزهایی را که درباره آن صحبت می کند را روی ورقه 
کاغذ فهرست کند )بنویسد(. علاوه بر سوالات فوق، سوالات دیگری از 

گروه بپرسید تا مطمئن شوید چیزی فراموش نشده است.
فهرست موارد مورد نیاز کسب و کار عبارتند از:

مواد اولیه	 
نیروی کار	 
مهارت    ها	 
وسایل یا تجهیزات	 
زمان	 
ساختمان    ها	 
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زمین	 
حمل و نقل 	 
مجوزهای قانونی	 
حمایت ها ی دولتی	 

پ( فهرست مورد نیاز از کجا تهیه خواهد شد؟

وقتی فهرستی از چیزهای مورد نیاز بدست آمد، گام بعدی این است که گروه بداند هر یک را از کجا می تواند فراهم کند.

 

تمرین 3-2:

با پرسیدن سوالات زیر به گروه کمک کنید تا دریابد هر یک از موارد مورد نیاز برای اداره کسب و کار را از کجا تهیه خواهد کرد:

آیا همه مواد مورد نیاز در روستا موجود است؟	 
آیا می توان با اطمینان محصولات را عرضه کرد؟	 
 این اطمینان در تمام سال یا در فصلی از سال وجود دارد؟	 
آیا مواد اولیه از کیفیت کافی برخوردار هستند؟	 
چه کس دیگری از آن منابع استفاده می کند؟ 	 
آیا رقابت و کشمکش برای تهیه منابع و موارد اولیه وجود خواهد داشت؟	 
آیا هم اکنون خدماتی مانند آب و برق در آنجا وجود دارد؟ اگر نه، هزینه تأمین آن ها  چقدر است؟	 
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بذر، کود، خاک، درخت، فلز، آرد، قطعات یدکی یا سایر مواد اولیه 	 
مورد نیاز برای تولید را از کجا باید تهیه کرد؟ 

مواد مورد نیاز چگونه حمل و نقل می شوند؟ آیا نیاز به مکانی به 	 
عنوان انبار خواهد بود؟

در مورد تجهیزات چه باید کرد؟ درکجا نگه داری و تعمیر خواهند 	 
شد؟ توسط چه کسی؟

در صورت نیاز به داشتن مجوز برای کسب و کار، این مجوز را از 	 
کجا باید بگیرند؟

چه 	  آن ها   بود؟  خواهد  نیاز  مورد  نفر  چند  کسب و کار  اداره  برای 
کسانی هستند؟

آیا آن ها  همگی از اعضای گروه هستند یا افراد دیگری نیز مورد 	 
نیاز هستند؟

گروه هم اکنون مهارت ها ی مورد نیاز را دارد یا می تواند آن را یاد 	 
بگیرد؟چگونه؟ کجا؟ چه وقت؟

کجا 	  از  این ها   است  نیاز  مورد  تکنیکی  اطلاعات  یا  و  طرح  اگر 
بدست خواهند آمد؟

ج( برآورد هزینه    ها

 

تمرین 3-3:

حالا گروه باید هزینه کلی همه موارد فهرست شده را محاسبه کند. سپس برای هر مورد در فهرست، برآورد هزینه مربوطه 
را کنار آن بنویسد. گروه با توجه به تجارب خود به راحتی قادر 
خواهد بود برخی از این هزینه ها  را برآورد کند و مواردی را که 

نمی داند با پرسش از دیگران بدست آورد.
باشند،  دقیق  نیست  محاسبه شده لازم  ارقام  مرحله  این  در 
فقط منظور این است که گروه دریابد کسب و کار واقعاً عملی 

است یا خیر.
هزینه 	  شود،  آموخته  باید  مهارت ها یی  درصورتی که 
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یادگیری چقدر است؟
اگر نیروی کار اضافه مورد نیاز است، چقدر به آن ها  باید پرداخت شود؟	 
هزینه اجاره یا خرید ساختمان )محل کار( چقدر خواهد بود؟	 
هزینه تجهیزات یا ابزارها چقدر است؟	 
هزینه ها ی جاری مانند حمل و نقل مواد اولیه و غیره چه مقدار خواهد بود؟	 

در این مرحله تسهیلگر باید از آنان بپرسد چه کسی گزارشات مالی را ثبت و نگه داری خواهد کرد و چه کسی حسابداری را 
انجام می دهد. ممکن است در گروه فردی دارای تجربه ثبت گزارشات و یا فردی که حسابداری می داند باشد و تمایل به 

همکاری داشته باشد.

هزینه ها ی ثابت و متغیر

موارد  تمام  کنار  را  شده  برآورد  ارقام  گروه  وقتی 
تفاوت  باید  تسهیلگر  نوشت،  نیاز کسب و کار  مورد 

بین انواع مختلف هزینه ها  را توضیح دهد.

اجازه دهید یک نانوایی را مثال بزنیم. در یک نانوایی برخی هزینه ها با تولید زیاد یا کم نان تغییر نخواهد کرد. 
اجاره، برق و هزینه تردد به بازار به منظور فروش محصول هزینه های هستند که با میزان تولید کم و زیاد تغییر 
نمی کنند. بنابراین هزینه های ثابت نامیده می شوند. برخی دیگر از هزینه ها مانند آرد، نمک، مخمر و دیگر مواد 
سازنده نان بر اساس این که چه تعداد نان پخته می شود، تغییر خواهد کرد. به این نوع هزینه ها، هزینه های متغیر 

می گویند.
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اگر نانوایی هر روز ۱۰۰ نان بپزد هزینه کلی آن 3۰۰۰۰ تومان است. اما اگر فقط ۵۰ نان در هر روز بپزد هزینه 
کلی ۲۰۰۰۰ تومان خواهد بود. با وجود این که نان های پخته شده نصف شده ولی هزینه های تمام شده بیشتر.

از.نصف است. این به این دلیل است که برخی هزینه ها با تغییر تعداد نان ها تغییر نمی کنند. برای مثال:
اجاره نانوایی باید پرداخت شود 	 
هزینه برق همان مقدار خواهد بود	 
هزینه وسیله نقلیه برای بردن نان ها به بازار تغییری نمی کند.	 

   هزینه۵۰ نان      هزینه ۱۰۰ نان 

بسیار مهم است که گروه تفاوت بین هزینه ها ی ثابت و متغییر را بداند و فهرست هزینه ها  را به دو بخش متغییر و ثابت تقسیم 
کند. این به گروه کمک خواهد کرد تا علاوه بر نظارت بر کسب و کار سطح سودآوری تولید را تعیین کند.

د(تعیین قیمت فروش برای محصولات گروه

 چقدر مردم برای این محصول پول پرداخت خواهندکرد؟ از گروه بپرسید آیا محصول مشابهی در این 
منطقه وجود دارد؟ قیمت آن چقدر است؟ آن ها  خودشان چقدر حاضرند برای این محصول پول بدهند؟

تعیین قیمت درست یک کالا بسیار مهم است. اگر قیمت یک محصول زیاد باشد به اندازه کافی فروش 
نخواهد رفت. این احتمال وجود دارد که کسی این محصول را با قیمت کمتری بفروشد.

 اگر قیمت یک محصول کم باشد، احتمالًا پول کافی از کسب و کار برای پرداخت هزینه ها  بدست نخواهد آمد. با وجود این که 
قیمت یک محصول بستگی به توانایی پرداخت مردم دارد، گروه باید مراقب باشد تا فروش محصول هزینه ها  را تأمین کند.

 اگر قیمتی که مردم توان پرداختش را دارند کمتر از قیمت تمام شده محصول باشد، افزایش قیمت حلال مشکل نیست. 
درواقع مردم محصول را نخواهند خرید. دراین صورت بهتر است گروه هزینه ها ی ثابت و متغیر را مجدداً بررسی کند تا ببیند 
آیا امکان کاهش آن ها  وجود دارد یا خیر. البته کاهش هزینه ها  نباید باعث کاهش کیفیت محصول شود چون در این صورت 

هم مردم کمتری آن محصول را خواهند خرید.
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قیمت فروش باید در این مرحله تعیین شود اما پس از راه اندازی کسب و کار نیز قابل بازبینی خواهد بود.

 ه(تأمین مالی

یک  تولید  زمان  در  می آید؟  کجا  از  کسب و کار  یک  راه اندازی  سرمایه 
نمی آید.  بدست  پولی  مرحله  این  در  اما  می شود  صرف  پول  محصول 
اگر گروه  دارد.  به سرمایه گذاری  نیاز  درآمدزایی  از  قبل  هر کسب و کاری 
می خواهد پرورش مرغ بومی راه اندازی کند، باید مرغ، دان مرغ، و فنس 
که  ازاین  قبل  باید  هزینه ها   این  خریداری شود. همه  برای ساختن لانه 

مرغ ها  آماده فروش شوند انجام گیرد.
سرمایه ها ی مورد نیاز برای راه اندازی یک کسب و کار باید از پس انداز گروه 

و اعضا بیاید )در فصل 3 بخش پس انداز گروه بیشتر می خوانید(.
کافی  فروش محصول  از  قبل  تا  هزینه ها   همه  برای  پول  این  آیا   
است؟ اگر نیست، از کجا باید این پول تأمین شود؟ آیا اعضای گروه 

می توانند پول بیشتری بگذارند؟ آیا می توانند از بستگان شان پول قرض کنند؟ آیا منبع دیگری وجود دارد؟
 آیا واقعاً همه پول لازم است یا می توان با قسمتی از آن کار را شروع کرد؟ شاید بتوان برخی چیزها را به جای خرید 

قرض گرفت و یا از یک لانه کوچک   تر استفاده کرد.
اشتباهاتی رخ  برنامه ریزی کند، ممکن است  اگر گروه خیلی خوب  حتی 
یا  و  یابد  افزایش  غیرقابل منتظره  ای  طور  به  قیمت ها   مثال  برای  بدهد. 
را  پول  کمی  باید  گروه  کند.  پیدا  تعمیر  به  نیاز  و  شود  خراب  وسیله  ای 
به عنوان ذخیره برای هزینه ها ی غیرقابل پیش بینی کنار بگذارد. پنج تا ده 
درصد هزینه راه اندازی یک کسب و کار، مبلغ منطقی برای صندوق ذخیره 

است.
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اگر گروه اطمینان کافی از پیشنهاد کسب و کار و خطرات آن ندارد، بهتر است در این مرحله پولی قرض گرفته نشود، چرا که 
وام باید بازگردانده شود. بانک ها  و سایر منابع تأمین مالی اغلب تمایلی به قرض دادن پول به گروه ها ی کوچک ندارند مگر 

این که گروه برای راه اندازی کسب و کار از منابع خودش و یا پس اندازش سرمایه گذاری کرده باشد.

و( مشتریان خود را بشناسید

 یک کسب و کار موفق کسب و کاری است که در آن توانایی ها  و منابع گروه 
با نیاز مشتری هم خوانی داشته باشد. گروه بهتر است تلاش نکند چیزی 
را تولید کند که توانایی انجام آن را و یا منابع لازم برای تولید آن را ندارد، 
حتی اگر مشتری طالب آن است. و همین طور نباید تلاش کند چیزی را 

تولید نماید که مشتری تمایلی به خرید آن ندارد.

  زمانی که محصول مشخص شد، گروه باید این 
سوالات را از خود بپرسد:

افرادی که محصول گروه را می خرند چه کسانی هستند؟ آیا آنان زن، مرد، کودک، صاحبان کسب و کار و یا خانوارها 	 
هستند؟ آن ها  در کجا زندگی می کنند؟ آن ها  چه می خواهند؟ به چه چیزی بیشتر علاقه مند هستند؟ درک درست از 

آنچه مشتری می خواهد، به گروه کمک می کند تا آنچه را آنان می خواهند تولید کنند.
آیا محصولی را که آنان می خواهند تولید کنند برای مشتریان مناسب است؟	 
آیا مشتری ها ی دیگری هم ممکن است به این محصول علاقه مند شوند؟	 
گروه فکر می کند چقدر مشتری در روستا وجود دارد؟ آیا این تعداد برای ادامه کار کسب و کار کافی است؟	 
آیا مشتری ها ی دیگری در روستاهای نزدیک وجود دارند؟ چقدر؟ آیا امکان فروش محصول در آنجا وجود دارد؟ آیا 	 

برای گروه امکان پذیراست که محصول را به آنجا ببرند؟ آیا کس دیگری این محصول را در آنجا می فروشد؟ تسهیلگر 
می تواند با یک یا چند عضو گروه به سایر مناطق برود و فروش محصول در آنجا را بررسی کند.

ز( بحث در مورد رقابت

 محصول و یا سرویس تولید شده در گروه با چه چیزی رقابت می کند؟ این فقط به این معنی نیست که آیا فرد دیگری این 
محصول را تولید می کند، بلکه باید بدانیم اگر این محصول تولید نشود، مشتریان در این منطقه چه چیزی را می خرند؟ برای 
مثال اگر گروه شربت سکنجبین تولید می کنند، آن ها  فقط با فروشندگان سکنجیبن رقابت نمی کنند بلکه با هر کسی که 
نوشیدنی تولید می کند رقابت دارند.کسی که نفت سفید می فروشد با کسی که هیزم می فروشد رقابت دارد. در مورد این موضوع 

با گروه بحث کنید و به آنان کمک کنید تا به رقبای خود فکر کنند.
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کسب و کاری که بخواهد به مدت طولانی ادامه یابد، باید یاد بگیرد که با رقبای خود مقابله نماید )همه کسب و کارهای موفق 
رقیب دارند(. هم چنین باید یاد بگیرند با تغییر شرایط خود را تغییر و تطابق بدهد.

  چقدر نسخه برداری از کسب و کار گروه راحت است؟ اگر این کار راحت باشد به محض این که گروه 
این کسب و کار را راه اندازی کنند، سایرین آن را نسخه برداری می کنند. سوالات زیر را از گروه بپرسید:

آیا مشتری کافی برای هر کسی که این کسب و کار را راه اندازی کند وجود دارد؟	 
اگر خیر؟ آیا گروه می تواند محصولی تولید کند که مزایایی نسبت به سایر محصولات مشابه داشته باشد؟ کیفیت بهتر	 
خدمت رسانی سریع تر، بسته بندی و برچسب ها ی بهتر؟	 
اگر مشتری کافی برای محصول گروه و رقیب شان وجود ندارد، گروه چه می تواند بکند؟	 
آیا امکان دارد که محصول و یا سرویس خود را تغییر بدهند و چیز دیگری تولید کنند تا بتوانند به کسب و کارخود ادامه 	 

دهند.
 در این مرحله گروه باید یک تصور روشنی از هر آن چه برای راه اندازی یک کسب و کار لازم است، داشته باشند و بدانند که 
آیا باز هم می خواهند به این کار ادامه بدهند یا خیر. ممکن است آن ها  مایل به شروع کسب و کار گروهی باشند اما متوجه 
شوند که این پیشنهاد به اندازه کافی عملی نیست و به دلایلی بلند پروازانه است. دراین صورت بهتر است به عقب برگردند 
و فهرست پیشنهادات برای کسب و کار را مجدداً بررسی کنند و یک مورد دیگر را انتخاب نمایند. قبل از رفتن به فصل بعدی 

باید برای پیشنهاد جدید امکان سنجی کنند. 
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خلاصه
تا.به.اینجا.گروه.باید:

راه اندازی یک کسب و کار داشته 	  از مزایا و مشکلات  درک درستی 
باشند.

از عوامل اصلی که موفقیت یک کسب و کار را ضعیف و یا محدود 	 
می کند آگاه باشند.

پیشنهاد.یک.کسب.و.کار.براساس.عوامل.زیر.انتخاب.می.شود:
آن چه در جامعه محلی مورد نیاز است	 
آن چه گروه می تواند انجام بدهد	 

این.کار.نیاز.به.بررسی.در.زمینه.های.زیر.دارد:
در دسترس بودن همه منابع مورد نیاز آنان	 
هزینه تولید محصول و قیمتی که آنان می توانند آن را بفروشند	 
راه های تأمین مالی هزینه های کسب و کار	 
کسانی که محصول را می خرند	 
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فصل 2: برنامه ریزی براي کسب وکار

هر چه یک کسب و کار بهتر برنامه ریزی شده باشد، شانس موفقیت آن بیشتر خواهد بود. برنامه ریزی به معنی آماده سازی و 
سازمان دهی کسب و کار است تا هنگام تولید محصول از هدر رفتن زمان و منابع جلوگیری شود و تا حد ممکن پول بیشتری 

بدست بیاید. 
گروه قبلًا یک امکان سنجی ساده را برای کسب و کار پیشنهادی انجام داده است )بخش یک(. لازم است نتایج این امکان سنجی 
با جزئیات بیشتری مورد بررسی قرار گیرد. تاکنون جلسات بحث برگزار شده و فهرستی نیز از مواد مورد نیاز پیشبینی شده، 
تهیه شده است. اکنون گروه باید به طور منطقی اطمینان حاصل کند که پیشنهاد آن ها  عملی است و اعداد و ارقام را به طور 
واقعی بررسی نماید. در این مرحله باید هزینه ها ی واقعی به جای هزینه ها ی پیش بینی شده در نظر گرفته شود و همچنین 
مسئول تدارکات )کارپرداز( برای همه چیز مشخص گردد. این تنها یک تمرین نیست، بلکه آمادگی حقیقی برای راه اندازی 

کسب و کار گروهی است.
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گام اول:

تقسیم وظایف و شروع کار

کارهای زیادی می بایست در هنگام شروع و هم چنین هنگام اجرای کسب و کار انجام شود. استفاده از فهرستی که در بخش 
اول در مطالعات امکان سنجی )گام 3( تنظیم شد، به گروه کمک می کند تا کارها را به دو فهرست تقسیم کند:

ــرد . ۱ ــورت گی ــزی ص ــر چی ــام ه ــل از انج ــد قب ــه بای ــی ک کارهای
)عملیــات راه انــدازی(.

ــوند . ۲ ــام ش ــد انج ــب و کار بای ــرای کس ــن اج ــه در حی ــی ک کارهای
ــرا(. ــات اج )عملی

عملیات راه اندازی

این اقدامات عبارتند از:
پیدا کردن مکان و ساختمان مناسب و تأمین امکانات لازم نظیر برق، آب، گاز و غیره	 
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تهیه تجهیزات و ابزارکار	 
تأمین مواد اولیه مورد نیاز و مشخص کردن مسئول تدارکات )کارپرداز( 	 
تصمیم گیری در خصوص تقسیم مسئولیت مربوط به هر بخش از کسب و کار	 
استخدام افرادی خارج از گروه، در زمانی که اعضای گروه نتوانند به تنهایی همه کارها را انجام دهند.	 

گروه باید اطمینان حاصل کند که:
حداقل یک فرد قابل اطمینان برای تهیه مواد اولیه مورد نیاز وجود دارد 	 
همه تجهیزات لازم به درستی کار می کنند	 
همه افراد دخیل در کار می دانند که چه کاری را باید انجام دهند و می توانند آن را به درستی انجام دهند	 
یک مکان مناسب برای انبار کردن مواد اولیه و محصولات تولید شده قبل از این که به فروش برسند، وجود دارد	 
همه مقدمات لازم برای فروش محصولات بررسی شده اند.برای مثال، اگر لازم است محصول در یک دکه فروخته 	 

شود، باید مقدمات اجاره یا خرید آن را انجام دهند. ممکن است برای این کار مجوز شهرداری لازم باشد که در این 
صورت باید برای گرفتن مجوز نیز باید اقدام شود.

عملیات اجرایی

این بخش موارد زیر را دربر می گیرد:
خریدن مواد اولیه )مثلا آرد برای نانوایی( و اطمینان حاصل کردن از امکان تأمین دائمی مواد اولیه	 
اقدامات مربوط به فرآوری و تولید محصول	 
بسته بندی	 
فروش محصولات	 
ثبت گزارشات مالی و مستندات 	 
ارزیابی کیفیت محصول	 
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گام دوم:

 تصمیم بگیرید چه کسی چه کاری را انجام دهد

در مطالعات امکان سنجی، گروه بررسی کرده است که آیا اعضا تمامی مهارت ها ی لازم برای اداره کسب و کار را دارند یا خیر.
در همین ابتدا باید تصمیم گرفته شود هر کسی دقیقا چه کاری را انجام دهد. البته همه اعضای گروه به خصوص در هنگام 
شروع باید در بیشتر بخش ها ی کسب و کار مشارکت داشته باشند. با این وجود بهتر است هر کدام از اعضا مسئولیت هماهنگی 
یک بخش خاص از کسب و کار را به عهده بگیرند. بخش ها ی اصلی یک کسب وکار که معمولًا یک یا چند نفر را درگیر 

می کند به شرح زیر هستند:

آ( فراهم کردن مواد اولیه )مسئول تدارکات(
ب( فرآوری، تولید و ارائه خدمت )مسئول تولید(

پ( ثبت گزارشات و اسناد مالی )حسابدار(
ت( بازاریابی و فروش )مسئول فروش و تبلیغات(

ث( مدیر عامل )مدیر کسب و کار(
عناوین شغلی پیشنهاد شده در داخل پرانتز برای هر یک از نقش    ها، با توجه به صلاح دید گروه قابل تغییر هستند. نقش ها ی 

دیگری نیز با توجه به نیاز کسب و کار می توانند اضافه شوند. 
وظایف را با اعضای گروه در میان بگذارید و به آن ها  کمک کنید تا تصمیم بگیرند چه کسی می تواند مسئولیت هر شغل را 

بهتر برعهده بگیرد البته تمامی اعضا باید درکارهایی که می توانند کمک کنند.
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هدف هر شغل هماهنگ کردن کار است. اعضای گروه در هر شغل، باید اطمینان حاصل کنند بخشی که مسئولیت آن را به 
عهده دارند به درستی انجام می شود و افرادی که در آن نقش دارند نیز می دانند چه کاری را باید انجام دهند و این که آن را 

چگونه باید انجام دهند.
تسهیلگر باید اطمینان حاصل کند که:

گروه می داند که هر یک از اعضا باید در تمام بخش ها ی کسب و کار به نوعی مشارکت نماید.	 
سایر 	  کنار  در  کردن  کار  و  کردن  آن ها  هماهنگ  وظیفه  که  دارند  کامل  آگاهی  مسئله  این  از  بخش  هر  مسئولین 

اعضاست، نه دستور دادن به دیگران. 

البته همیشه این امکان وجود دارد که 
با توافق اعضا، اگر بعدا آنها تصمیم 
بخش ها ی  می خواهند  که  بگیرند 
کنند  امتحان  را  کسب و کار  مختلف 
را  مهارت ها ی لازم  درصورتی که  و 
خود  شغل  بتوانند  باشند،  داشته  نیز 

را عوض کنند. 

مسئول تدارکات

وظایف اصلی مسئول تدارکات عبارتند از:

همه مواد اولیه مورد نیاز برای کسب و کار لازم است در زمان و مکان مناسب موجود باشد و با هزینه مناسب تهیه شوند. 	 
اقداماتی که لازم است انجام شود عبارتند از:
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رفتن به بازار برای خرید مواد مورد نیاز- 
انتقال مواد اولیه و سایر تجهیزات به محل استقرار گروه - 

یا هماهنگی جهت حمل و نقل آن    ها
پیدا کردن فروشنده ها ی جایگزین برای خرید مواد اولیه، - 

اگر فروشنده قبلی قابل اطمینان نیست.
در نظر گرفتن انباری برای مواد اولیه. برای مثال اگر 	 

می خواهید یک نانوایی راه اندازی کنید، خرید کلی آرد 
به میزان زیاد ارزان   تر تمام خواهد شد. از طرفی، مسئول 

تدارکات بایستی اطمینان حاصل کند مواد اولیه در جایی ذخیره می شوند که از موش، حشرات و رطوبت درامان خواهند 
بود.

کنترل کیفیت مواد ذخیره شده در انبار تا کسب و کار بدون وقفه به کار خود ادامه دهد. مقدار مواد اولیه نباید خیلی 	 
بیشتر از مقدار مورد نیاز باشد، بخصوص که قبل از مرحله کسب درآمد باید برای آن ها  هزینه شود. مزایای خرید انبوه 

باید با میزان هزینه  ای که برای آن می شود مقایسه گردد. 
مذاکره در مورد قیمت ها  با مسئول تدارکات جهت تأمین دائمی مواد اولیه. مسئول تداراکات باید بررسی کندکه آیا 	 

فروشندگان مواد اولیه شکل ها ی مختلف پرداخت هزینه را می پذیرند. برای مثال: 
تا 	  هزینه  درپرداخت  تاخیر  یا  و  اولیه  مواد  نسیه  خرید 

کسب و کار  به  روش  این  محصولات.  فروش  زمان 
خصوصا در مراحل اولیه که هنوز چیزی فروخته نشده 

است کمک می کند.
مبادله کالا. یعنی مسئول تدارکات مواد اولیه مورد نیاز 	 

کسب و کار گروه را در مقابل ارائه کالاها یا خدمات گروه 
تهیه نماید. مثلا اگر گروهی سبزیجات تولید می کند، 
آیا مقداری سبزیجات می تواند به جای هزینه خرید بذر 

در نظر گرفته شود؟

فردی که این نقش را دارد، کسی است که:

تمایل دارد و قادر است به فروشگاه ها  و سایر مکان ها  برای پیدا کردن مواد اولیه برود.	 
می تواند با مردم خوب معامله کند. 	 
می تواند بخواند و بنویسد و محاسبات ساده را انجام دهد تا بتواند با افرادی که مواد اولیه را می فروشند، توافق کند.	 
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مسئول تولید

وظایف اصلی مسئول تولید عبارتند از:

اطمینان حاصل کردن از اینکه محصول:	 
دارای کیفیت لازم و مطلوب است- 
به مقدار لازم تولید شده است- 
در زمان مناسب تولید شده است- 
با کمترین هزینه و با بهترین کیفیت ممکن تولید می شود- 
در صورت لزوم آموزش نحوه تولید محصول به اعضای گروه 	 
اطمینان حاصل کردن از کافی بودن تعداد افرادی که مشغول کار هستند.	 

این مسئولیت ها  به معنی درگیر شدن کامل در روند تولید است، اما به این معنی نیست که مسئول تولید تنها فردی است که 
قرار است محصول را تولید کند. مسئول تولید باید فرآیند تولید را هماهنگ کند نه این که کل فرایند را به تنهایی انجام دهد.

فردی.که.این.نقش.را.دارد،.کسی.است.که:

از لحاظ فنی مهارت انجام کار را داشته و یا در غیر این صورت تمایل به مهارت آموزی داشته باشد.	 
آنجا 	  را  افراد، ساعت ها ی طولانی   تر  بقیه  به  و نسبت  باشد  داشته  دائم حضور  به طور  می تواند در محل کسب و کار 

بگذراند.
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 برای مثال، در یک نانوایی، مسئول تولید در واقع مسئول پخت نان، نظارت بر پخت مناسب آن و 
بررسی مطلوب بودن کیفیت نان می  باشد. این فرد یا خودش کار پخت را انجام می  دهد یا بر پخت آن 
توسط افراد دیگری نظارت می  کند. اگر گروه پرورش سبزیجات دارد، مسئول تولید کارهایی از قبیل 
از بین بردن علف های هرز، برداشت و یا کارهای دیگر را  آماده کردن زمین کشاورزی، کاشت بذر، 

انجام می  دهد.

وقتی که محصول خیلی پیچیده است، گروه می تواند نقش مسئول تولید را بین دو نفر تقسیم کند.
 وقتی که گروه یک خدمت را عرضه می کند، این مسئولیت شغلی هم چنان وجود دارد. با وجود آن که مسئولیت ها  همان ها یی 

خواهند بود که برای مسئول تولید ذکر شد، اما گروه می تواند 
فرد مورد نظر را مسئول خدمات خطاب کند.

حسابدار

مسئولیت ها ی اصلی حسابدار عبارت است از:

چیزی ها ی  شده،  صرف  پول  مقدار  اعضا،  مشارکت  سهم  کردن  ثبت 
خریداری شده و مقدار پول بدست آمده از فروش محصول

ثبت گزارشات و مستندات به طوری که همه اعضا به راحتی متوجه 	 
شوند که پول آن ها  در کجا خرج شده و برای پولی که از کسب و کار بدست 

آمده چه اتفاقی افتاده است 
تهیه ترازنامه ساده از سود و ضرر و جریان نقدینگی برای نظارت 	 

بر کسب و کار
آگاه کردن مداوم گروه از مقدار پول صرف شده، ذخیره شده، گم 	 

شده و یا حاصل شده.
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فردی که این نقش را دارد، کسی است که:

اساسا با سواد است و می تواند محاسبات ساده را انجام دهد.	 
فردی مقرراتی و دارای نظم و انضباط است به طوری که اسناد مالی را مرتب و منظم ثبت می کند.	 
مقدار سود و زیان و نحوه محاسبه آن ها  را می داند )همان طوری که بعدا در این کتاب توضیح داده خواهد شد(.	 

مسئول بازاریابی

وظایف.اصلی.مسئول.بازاریابی.عبارتند.از:

فهمیدن این که مشتری ها  چه می خواهند.	 
مطمئن شدن از این که محصول مورد نظر و مورد 	 

با  کردن  )مشورت  می شود  تولید  مشتری ها   پسند 
تغییر محصول، خدمت و  گروه در زمینه چگونگی 

یا بسته بندی(.
اطمینان حاصل کردن از این که مشتری ها  درباره 	 

محصول اطلاعات کافی دارند و می دانند از کجا آن را تهیه کنند، همچنین این فرد، باید تبلیغات را برنامه ریزی و 
سازمان دهی کند.

تنظیم کردن همه قراردادهای فروش )غرفه    ها، مجوز فروش، حمل و نقل وسایل و صندوق برای نگهداری پول و 	 
اسناد و ...(

هماهنگ کردن این که هر کدام از اعضا چه زمانی کار فروشنده گی را انجام دهند.	 
بررسی اینکه چه رقبایی برای گروه وجود دارد.	 

فرد دارنده این نقش کسی است که:

به طور قابل توجهی فرد خوش برخوردی است.	 
سرشار از پیشنهاد ها ی ناب است.	 
از کار کردن با مردم لذت می برد.	 
صحبت کردن با مردم را دوست دارد.	 

مدیر کسب و کار

مسئولیت ها ی اصلی مدیر عبارتند از:

انجام 	  به درستی  و وظایف  نقش ها ی مختلف  این که  از  اطمینان حاصل کردن 
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می شوند، این بدین معنی است که او همیشه باید آگاه باشد که در هر لحظه در هر یک از بخش ها  چه رخ می دهد و 
یا چه مشکلاتی وجود دارد.

درگیر بودن در همه تصمیمات اساسی و مهم	 
ایجاد انگیزه در گروه 	 

فرد دارنده این نقش کسی است که:

یک رهبر خوب است.	 
مورد قبول گروه است و افراد از او حرف شنوی دارند.	 
توانایی دارد که با همه اعضای گروه خوب کار کند. 	 
می تواند تصویر کلی از کسب و کار فراهم کند، نه فقط جزئیات.	 
می تواند سریع تصمیم ها ی خوب بگیرد.	 
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گام سوم:

توافق کردن بر سر قوانین

اعضای گروه ممکن است در سطوح مختلفی از کسب و کار مشارکت کنند. این مشارکت می تواند شامل آوردن مقداری پول 
برای کسب و کار، صرف وقت و یا آوردن سایر منابع برای کمک به گروه باشد. همچنین ممکن است اعضای جدیدی پس از 

ایجاد کسب و کار، مایل به پیوستن به گروه باشند و یا گاهی اوقات برخی اعضا تمایل به ترک گروه داشته باشند.

  این مشکلات را با گروه در میان بگذارید و بر سر 
قوانین توافق کنید. به گروه کمک کنید تا در موارد 

زیر تصمیم بگیرد:
چگونه سود حاصل شده بر اساس میزان مشارکت اعضا تقسیم خواهد 	 

شد)پول، صرف وقت، منابع(؟ 
چگونه مقدار زمان صرف شده هر فرد برای کسب و کار ثبت و در تقسیم 	 

سود بین اعضا درنظر گرفته می شود؟
اتفاقی برای مشارکت آن فرد)پول، 	  اگر فردی گروه را ترک کند، چه 

صرف وقت، منابع( می افتد؟
اعضای جدید در چه زمانی و چه مقداری از سود را دریافت می کنند؟	 
چه اتفاقی می افتد اگر به جای سود، ضرر حاصل شود؟	 
چگونه اختلاف نظر ها  حل و فصل می شوند؟ توسط کل گروه، اکثریت 	 

یا توسط مدیر؟

..............................................................................................................................................................................             
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گام چهارم:

تصمیم بگیرید کسب و کار چقدر گسترده باشد

گستردگی کسب و کار در درجه اول به ظرفیت بازار بستگی دارد برای مثال چقدر مشتری وجود دارد. 
فهمید  می توان  بالقوه  مشتری ها ی  تعداد  کردن  برآورد  با 
صرفه  به  مقرون  گروه  کسب و کار  برای  چقدرسرمایه گذاری 

است.
به  اندازه ساختمان، زمین، تجهیزات و غیره همگی بستگی 
دارد.  اختیار  در  را  منابع  و  پول  دارد که گروه چه مقدار  این 
معمولًا حتی اگر گروه به اندازه  ای کافی منابع برای راه اندازی 
یک کسب و کار بزرگ را داشته باشند، بهتر است ابتدا با یک 
آن  محصول  فروش  با  زمان  هم  و  کند  شروع  کوچک  کار 

کسب و کار را گسترش دهد.

به  را  مثال ذکر شد  به عنوان  در بخش یک  را که  گروهی 
خاطر بیاورید. آن ها  بسیار بلندپرواز بودند و کسب و کار بزرگی 

را شروع کردند که با موفقیت هم مواجه نشد.

 با پرسیدن سوال ها ی زیر به گروه کمک کنید تا 
درباره اندازه گروه تصمیم بگیرند:

دارند؟ 	  وجود  بالقوه  مشتری ها ی  تعداد  چه 
امکان سنجی  از مطالعات  را  این  پاسخ  باید  )آن ها  

بدانند(.
آیا مقدار تولید/ فروش در طول سال متفاوت خواهد بوده؟ در طول 	 

یک هفته چطور؟
پس از تعیین هدف، چقدر زمان برای این کسب و کار لازم است؟ آیا اعضای گروه قادرند زمان لازم را برای راه اندازی 	 

کسب و کار صرف کنند؟
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نوع 	  به  توجه  )با  فصل  هفته/  روز/  هر  محصول  از  واحد  چند 
نان  قرص  چند  روز  هر  نانوایی  یک  می شود؟  تولید  کسب و کار( 
می پزد؟ یک سفالگری چند گلدان سفالی می تواند تولید کند؟ چند 

گونی پیاز را می توان در یک فصل تولید کرد؟
کوچک ترین اندازه برای راه اندازی کسب و کار چقدر است؟	 
گروه چه مقدار می تواند در هزینه ها ی اولیه راه اندازی کسب و کار 	 

سرمایه گذاری کند؟
حداقل هزینه ها ی ثابت چقدر است؟	 
آیا راه ها ی متفاوتی برای انجام کارها وجود دارد؟	 
چگونه گروه تصمیم خواهد گرفت که کسب و کار را گسترش دهد؟	 
آیا گروه ها ی دیگری تمایل دارند کسب و کار مشابهی را راه اندازی کنند؟ آیا کسب و کارهای موجود محصول یا خدمت 	 

مشابهی را تولید می کنند؟ قبل از این که شروع کنند، چقدر طول می کشد؟ آیا برای همه آن ها  جای کسب و کار خواهد 
بود؟
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گام پنجم:

شروع کسب و کار

تاکنون گروه:
تصمیم گرفته است چه نوع کسب و کاری را راه اندازی کند.	 
مطالعات امکان سنجی را انجام داده و به طور منطقی می داند که 	 

پیشنهاد آن ها  عملی است یا خیر.
برآوردهای دقیقی از هزینه ها ی شروع و راه اندازی کسب و کار دارد.	 
نقش ها  و مسئولیت ها  را بین اعضای گروه تقسیم کرده است.	 
می دانند برای شروع، گستردگی کسب و کار تا چه اندازه باید باشد.	 

بنابراین بهتر است برای شروع آماده باشد.
وقتی مسئولین مختلف انتخاب شدند، گروه باید تا جایی که ممکن است آن ها  را در هر کاری که مربوط به حوزه فعالیت 
آن    هاست، وارد کند. به طور کلی، تسهیلگر باید تلاش کند کار هماهنگ کردن جلسات بحث و گفتگو را به مدیر گروه واگذار 

کند. این کار باعث می شود تا او بیشتر با کارکرد دیگران آشنا شود و به همه جنبه ها یی مختلف کسب و کار آگاهی پیدا کند.
بیشتر فعالیت ها یی که در زیر ذکر شده است می توانند هم زمان انجام شوند. اینها وظایف مسئولین مختلفی است که نامشان 
در پرانتز پیشنهاد شده بود. هم چنین مدیر باید از روند انجام هر فعالیت آگاه باشد و در تمام تصمیمات اساسی نیز دخیل باشد. 

اقدامات اصلی برای راه اندازی عبارتند از: 
تأمین بودجه	 
پیدا کردن محل کسب و کار	 
فراهم کردن تجهیزات و مواد اولیه	 
آماده سازی برای فروش	 
ارزیابی محصول و بسته بندی.	 

 تأمین بودجه )حسابدار(

باید مقداری پول ذخیره  راه اندازی کسب و کار  از   گروه قبل 
داشته باشد. در واقع این پول پایه و اساس کار برای شروع 
کسب و کار است. بهتر است بخشی از بودجه مورد نیاز برای 
کسب و کار توسط خود اعضا تأمین شود، در این صورت افراد 
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برای موفقیت کار تعهد بیشتری خواهند داشت. ممکن است اعتبارات بیشتری برای تأمین تجهیزات مورد نیاز، زمین و غیره 
مورد نیاز باشد که از توان اعضا برای تأمین آن خارج است. منابع تأمین پول آشنایان، نهادهای دولتی، وام    ها ی بانکی و یا 
موسسات مالی و اعتباری هستند. گاهی این موسسات به گروه ها ی کوچک وام نمی دهند، مگر اینکه مطمئن شوند آن ها  
پس انداز کافی و یا وثیقه )مثل زمین، ساختمان و ...( دارند. پول گروه ممکن است توسط مدیر یا حسابدار نگهداری شود، البته 

بهترین مکان برای ذخیره پول بانک است.

مشارکت    ها

اگر هر فردی یک مقدار ثابت پول بگذارد و مساوی با بقیه کار 
کند، محاسبه کردن تقسیم سود و هزینه ها  بسیار ساده خواهد 
بود. اما در عمل این چیزی نیست که اتفاق می افتد. بنابراین 
در آغاز باید مشخص شود که هر فردی چقدر قرار است کار 

کند و چقدر مشارکت نماید.
برخی از اعضا ممکن است نخواهند و یا نتوانند به اندازه دیگران چه به لحاظ مالی و یا زمانی مشارکت کنند. بعضی از اعضا 

ممکن است بتوانند از راه ها ی دیگری از قبیل تأمین محل کار و یا تأمین ابزار مشارکت نمایند.
گروه با همکاری یکدیگر باید تصمیم بگیرند چگونه هم هزینه ها  )پول،کار و ...( و هم هر سودی را که از کسب و کار حاصل 

می شود بین اعضا تقسیم کنند. همه مواردی که ذکر شد باید در هنگام تعیین قوانین گروه مشخص شوند. )گام سوم(

برای شروع چقدر پول لازم است؟

در آغاز کار، هیچ درآمدی در کار نیست. پول ها ی زیادی صرف اجاره مکان، برق، مواد اولیه و حمل و نقل می شود. تا زمانی 
که محصولات فروخته نشوند، که آن هم در آینده  ای نه چندان نزدیک اتفاق خواهد افتاد، باید به یاد داشته باشیم که هیچ 

پولی بدست نخواهد آمد.
گروه تاکنون همه هزینه ها  را برآورد کرده و در مورد گستردگی کسب و کار نیز تصمیم خود را گرفته است. حال وقت آن است 

که این ارقام با توجه به محل کاری که انتخاب شده و هزینه ها یی واقعی که باید صرف شود، به حقیقت بپیوندند.

 با پرسیدن سوالات زیر به گروه کمک کنید تا اصلاحات نهایی برای پول مورد نیاز برای شروع 
کسب و کار را انجام دهند.

اختلاف پولی که در حال حاضر موجود است با پولی که برای کسب و کار مورد نیاز است چقدر 	 
است؟

این تفاوت ناشی از چیست؟ اگر هیچ منبع دیگری برای تأمین بودجه وجود ندارد، آیا می توان 	 
برخی بخش ها  را حداقل برای شروع، با هزینه کمتر راه اندازی کرد؟ آیا همه جنبه ها ی کسب و کار را در نظر گرفته اید 

از قبیل محل کار، زمین، تجهیزات، نیروی کار، مواد اولیه و حمل و نقل؟
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در کجا می توان صرفه جویی کرد؟ شاید ساختمانی که خیلی ایده آل نیست ولی در عوض ارزان   تر است و یا حتی خانه 	 
یکی از اعضا، گزینه مناسب تری باشد.

آیا امکان دارد به جای اینکه همه تجهیزات و ابزار خریداری شوند، قرض گرفته شوند و یا اجاره شوند؟ 	 
حالا بهتر است تخمین قیمت فروش) در بخش یک، گام سوم آمده است( دوباره بررسی شود تا مطمئن شوند که هزینه ها  

جبران خواهند شد.اگر نشود، چه هزینه ها ی باید کاهش یابد؟
به گروه در آماده کردن فهرست نهایی هزینه ها  و منابع تأمین بودجه کمک کنید. قبل 

از         تأیید شدن این فهرست، هیچ پولی را نمی توان قرض گرفت.
برای  باید  فقط  پول  این  شود.  گذاشته  کنار  مبادا  روز  برای  باید  هم  پول  مقداری 
هزینه ها ی خارج از برنامه و ناگهانی )وقتی چیزی از کار بیفتد، دزدیده شود، فاسد 
شود یا هزینه مواد اولیه به طور ناگهانی بالا رود( هزینه شود. همیشه احتمال شکست 

وجود دارد بنابراین ذخیره کردن مقداری پول بسیار ضروری است.
به ازای هر ۱۰۰۰۰ تومانی که هزینه می شود، بهتر است هزار تومان کنار گذاشته 
شود. برای مثال، اگر برای شروع، ۱۵۰۰۰۰ تومان مورد نیاز است، باید مطمئن شوید 
۱۵۰۰۰ تومان اضافه در اختیار دارید، یعنی در کل ۱6۵۰۰۰ تومان. این مقدار برای 

موارد اضطراری باید ذخیره شود.

 پیدا کردن مکان کار )مسئول تولید(

برای انجام فعالیت    ها، یک محیط مناسب مورد نیاز است تا محصولات در آنجا 
تولید شوند و یا خدمات ارائه شوند. در بعضی موارد، محل تولید و فروش می توانند 

در دو مکان مجزا باشد. 

 برای مثال ممکن است سبزیجات در یک مکان کاشته شوند و در مکانی که 
کوزه گری،  کارگاه  یک  در  اما  برسند.  فروش  به  دارد،  فاصله  آن  با  کیلومترها 
فروختن کوزه  ها در محل تولید ممکن است راحتتر باشد. ارائه خدماتی از قبیل 
واکسینه کردن جوجه  ها به طور معمول در همان لانه ها جوجه  ها انجام می شود. 
بعضی مشاغل خدماتی از قبیل قصابی، تعمیر دوچرخه و یا فروشگاه خوار و بار 
فروشی نیاز به یک مغازه یا محل کار دارند که در دسترس عموم باشند. سایر 
پشم  دامداری)چیدن  و  کشاورزی  خدمات  ارائه  غلات،  تجارت  مانند  مشاغل 
گوسفندان، واکسینه کردن جوجه  ها، هرس کردن درختان میوه و ...(، فقط به 
یک دکه یا مغازه کوچک که مردم از طریق آن بتوانند با آنها ارتباط برقرار کنند، 

نیاز دارند. در واقع کار واقعی در مزرعه، خانه   و یا محله انجام می  شود.
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صرف نظر از نوع کسب و کار، محل کار باید:
برای اعضای گروه به راحتی در دسترس باشد، مخصوصا اگر محل کار هر روزشان آنجا باشد.	 
در معرض دید مشتری باشد.	 
امنیت لازم را در برابر سرقت داشته باشد.	 

اگر برای راه اندازی کسب و کار برق، گاز یا آب لازم است، گروه باید مطمئن شود در مکان 
نماید.  اقدام  آن ها   فراهم کردن  برای  باید  نیست  اگر  و  دارد،  امکانات وجود  این  مربوطه 
ساختمانی که در نظر گرفته شده، باید به اندازه  ای باشد که بتوان حداقل تولید یک سال 
را در آن جای داد. در بهترین شرایط، دارای مقداری فضای بیشتر برای توسعه و گسترش 
کسب و کار باشد. اگر از اعضا یا آشنایان کسی هست که می تواند این مکان را تأمین کند، به 
لحاظ صرفه جویی راه حل خوبی است، اما گروه باید با مالک درباره اجاره به توافق برسند 
و یا مالک در مقابل آن می تواند سهم کمتری در مشارکت ها ی تأمین بودجه داشته باشد. 

تهیه تجهیزات و مواد اولیه )مسئول تدارکات، مسئول تولید(

در بیشتر کسب و کارها برای تولید محصول یکسری تجهیزات 
مورد نیاز است.

در آغاز کار هزینه ها  تا جایی که ممکن است باید در کم ترین 
حد ممکن نگه داشته شوند. بنابراین تا زمانی که کار رونق 
پیدا نکرده است، بهتر است به جای خریدن تجهیزات، آن ها  

را اجاره کنند. 
اجاره کردن برای مدت زمان طولانی به صرفه نیست اما در 

آغاز که گروه سرمایه چندانی ندارد مفید است.
گروه نیاز به افراد قابل اطمینانی برای تهیه تجهیزات و مواد 
اولیه  ای مورد نیاز خود دارند. در حالی که در جست و جوی 

فردی برای این کار هستید، باید در نظر داشته باشید:
افراد محلی آشنا معمولًا بیشتر در دسترس هستند در حالی که 	 

لزوما ارزان ترین نیستند، اما طبیعتا در مقایسه با افراد غریبه قابل 
اطمینان ترند.

به جای داشتن تعداد زیادی مسئول تدارکات برای مقادیر کم و 	 
تعویض مداوم آن    ها، انتخاب یک یا تعداد کمی از افراد مناسب   تر 

است.
مسئول تدارکات باید مواد را با کیفیت مطلوب و قیمت مناسب 	 
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تهیه کند، هم چنین مورد اعتماد باشد و هر زمان که لازم است، مواد مورد نیاز را فراهم کند. همان طور که قبلا اشاره 
شد، سفارش دائم، شانس معامله با قیمت مناسب   تر را بالا خواهد برد.

البته بهتر است همیشه یک کارپرداز دیگر را هم برای مواردی که مشکلی پیش می آید، در نظر داشته باشید. با این 	 
کار، حتی هنگام بروز مشکل هم گروه می تواند به کار خود ادامه دهد.

برای اولین دوره تولید، گروه باید مواد کافی را خریداری کرده باشد. اگر دوره تولید، مثل پختن نان بسیار کوتاه است، مقدار 
ذخیره باید به قدری باشد که اختلالی در کار ایجاد نشود. 

در نانوایی، گروه باید مقدار کافی آرد، آب، نمک، مخمر و غیره را داشته باشد تا بتواند اولین سری پخت نان را 
انجام دهد.

در این مورد باید مواد اولیه چند روز آینده نیز فراهم باشند، منطقی است که مواد مورد نیاز برای چند روز آینده 
را یکباره خرید کرد. در پرورش سبزیجات، بذر و کود فقط به اندازه مصرف یک فصل باید خریده شوند و خرید 

بیش از اندازه فقط پول هدر دادن است، زیرا احتمال فاسد شدن بذرها وجود دارد.

آمادگی برای فروش )مسئول بازاریابی(

تسهیلگر باید به مسئول بازاریابی کمک کند و برنامه ها ی لازم را برای فروش محصول ترتیب دهد. به طور کلی باید در نظر 
داشته باشد که:

کجا قرار است محصول فروخته شود و چه هزینه ها یی را برایشان در بر دارد.	 
چگونه و کی محصول فروخته خواهد شد.	 
چه کسی آن ها  را خواهد فروخت.	 
چه تبلیغاتی صورت گرفته تا مردم را به خریدن محصول ترغیب کند.	 

مشتری ها  باید بدانند گروه چه محصولی تولید می کند، از کجا و چه زمانی قابل دسترس است. هر چه مشتری ها ی بالقوه 
اطلاعات بیشتری داشته باشند، شانس فروش محصول بالاتر خواهد رفت. در طی این مرحله گروه باید درباره تبلیغات موثر 

فکر کند و بعد آن چه را که تصمیم گرفته شده، عملی کند.
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تبلیغ کسب و کار

با افراد گروه درباره این که چگونه می توانند مشتریان محلی را جذب کنند، گفتگو کنید. 
 از آن ها  بپرسید چگونه از وجود یک محصول جدید یا یک خدمت قابل ارائه مطلع می شوند؟ چگونه 

 می توانند از این پیشنهادات در کسب و کار خود استفاده کنند؟
پیشنهادات اعضا را در یک برگه کاغذ بنویسید و پیشنهادات مناسب زیر را اگر از طرف اعضا مطرح 

نشده به آن اضافه کنید.
آیا گروه می تواند تبلیغات را با بیلبردهای خیابانی و یا شاید پوستر و آگهی شروع کند؟	 
آیا گروه می تواند یک نشست برای اهالی محله یا روستا ترتیب 	 

دهد و محصول را در آنجا معرفی کند و یا بهتر است آن را در یک 
تجمع عمومی مطرح نماید؟

اعضای گروه باید محصول را به دوستان و آشنایان خود معرفی 	 
نیز  افراد  به سایر  را  تا محصولات شان  بخواهند  آن ها   از  و  کنند 

معرفی کنند.
آیا یک افتتاحیه و یا ارئه محصول با شرایط ویژه کمک می کند تا 	 

مردم درباره محصول صحبت کنند؟
آیا می توان نمونه ها ی کوچکی از محصول را رایگان به مشتری 	 

عرضه کرد، آیا گروه می تواند یک نمایشگاه فروش برگزار نماید؟
چه روش ها ی دیگری برای تبلیغ کسب و کار جدید وجود دارد؟	 
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محل فروش

قبل از این که هر محصول آماده فروش شود، گروه باید مکان فروش را آماده کند. 

در واقع، باید کاری کند تا آنجا جذاب و تمیز به نظر برسد تا مشتری ها  را جذب کند. همچنین باید تصمیم بگیرند هر روز 
چه کسی فروشنده خواهد بود. با توجه به حجم کار، ممکن است بیش از یک فروشنده نیاز باشد. البته اگر فرآیند تولید، افراد 

زیادی را درگیر می کند، یک یا دو نفر برای انجام کار فروش کافی خواهد بود. 

فروشنده    ها

کسانی که محصولات را می فروشند باید زرنگ، آراسته و مودب باشند. 
همیشه باید با مشتری ها  با نهایت ادب و بسیار دوستانه برخورد کنند. چون 
اگر مردم از کسی خوششان بیاد به خرید کردن از او ترغیب می شوند. در 

واقع فروشنده ها  خودشان یک نوع تبلیغ برای محصول هستند. 
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چیزی  شما  اگر  است.  خشنود  و  راضی  مشتری  یک  فروشنده،  بهترین 
را بخرید و از خرید خود بسیار راضی باشید، معمولًا آن را به دوستان و 
آشنایان خود معرفی می کنید. در واقع مثل یک بازاریاب خوب، محصول 
را تبلیغ می کنید، با وجود آن که در قبال آن پولی دریافت نمی کنید. یک 
چون  است،  معمولی  فروشنده  یک  از  تاثیرگذارتر  بسیار  راضی  مشتری 

مردم معمولًا توسط دوستان و اقوام خود زودتر متقاعد می شوند. 

دائمی  و  راضی  مشتری ها ی  باید  گروه  بنابراین 
و وفادار پیدا کند. این عموما با تولید محصولات 
خوب میسر می شود. یک فروشنده خوب و خوش 
محصول  فروش  و  مشتری  جذب  در  برخورد 

اهمیت بسیاری دارد.

بسته بندی و ارائه محصول

فروش شد،  آماده  هر محصولی  که  آن  از  پیش 
گروه باید بداند که بسته بندی مناسب و زیبا در جلب توجه مشتریان نقش قابل توجهی دارد. یک معرفی و توضیح مناسب 
درباره محصول )کیفیت، جنس و قیمت( می تواند شما را از رقبا جلو بیندازد. معمولًا بسته بندی محصول در یک جعبه یا پاکت 
کاغذی مناسب آن را برای خریداران جذاب   تر می کند. سبزیجات و میوه ها یی که به شکل هرمی کپه شده اند، ظاهر جذاب 

تری از آنهایی که فقط بر روی میز یا روی زمین ریخته شده اند، دارند.

 از اعضای گروه بپرسید موقع خرید کردن چه چیزی توجهشان را بیشتر جلب می کند. آیا تمایل 
دارند اجناسی را بخرند که بسته بندی زیبایی دارند؟ اگر چنین است نظرشان را درباره بهترین بسته 
بندی برای محصول گروه بخواهید. حتی می توانند به فروشگاه ها  مراجعه کرده و ببینند کدام نوع 
بسته بندی برای فروش محصول شما بهتر است. هم چنین بررسی کنند آیا اصلا بسته بندی به 

فروش محصول کمک می کند یا خیر. 
قرارگیری  و  آن  بودن  عملی  قیمت،  باید  بندی  بسته  نوع  انتخاب  برای 

راحت محصول در آن را در نظر گرفت. 
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بازبینی نهایی محصول و بسته بندی )مسئول تولید، مسئول بازاریابی(

زمانی که تمامی تجهیزات لازم، مواد اولیه، محل کار و غیره 
آماده شد، گروه می تواند کار تولید را آغاز کند.

 در بعضی کسب و کارها، می توان نمونه محصول تولید شده 
را آزمایش کرد و بعد به مرحله تولید انبوه وارد شد. مثلا در 
نانوایی می توان چند قرص نان را قبل از تولید انبوه پخت تا 

از درستی همه چیز اطمینان حاصل شود.

 یا یک شرکت تولید نوشیدنی می تواند چند بطری را برای آزمایش تولید 
کند. 

این  که  است  این  خوب  پیشنهاد  یک  باشد،  ممکن  آزمایشی  تولید  اگر 
و  انتقادات  و  کنید  معرفی  بالقوه  مشتری  تعدادی  به  را  محصولات 
پیشنهادات آن ها  راجویا شوید. این کار می تواند شما را مطمئن کند که 
محصول شما به اندازه کافی برای تولید انبوه مورد پسند مشتری ها  هست 

یا خیر. 

..............................................................................................................................................................................            
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خلاصه

مرحله  وارد  برای کسب و کار  پیشنهاد عملی  انتخاب یک  مرحله  از  گروه  تاکنون 
برنامه ریزی و آمادگی برای شروع کار شده است.

به.طور.کلی.آنها.باید.این.اقدامات.را.انجام.دهند:

تقسیم وظایف بین اعضای گروه	 
توافق بر سر قوانین گروه	 
تصمیم گیری درباره وسعت و گستردگی کار	 
محاسبه هزینه های شروع و راه اندازی کار	 
سرمایه گذاری اعضا و یا تأمین بودجه مورد نیاز 	 
پیدا کردن ساختمان محل کار	 
پیدا کردن تجهیزات و مواد اولیه	 
تصمیم گیری درباره نحوه تبلیغات و شروع گسترش آن	 
آماده سازی مکان فروش	 
ارزیابی محصول و انتخاب بهترین روش بسته بندی محصولات	 

بعد از همه این کارها گروه لازم است اطلاعات بیشتری را درباره نحوه راه اندازی 
کسب و کار، ثبت گزارشات مالی و نظارت بر فعالیت ها کسب کند.
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فصل 3: مدیریت کسب وکار

ثبت گزارش ها ی مالی

چرا گروه باید گزارش ها ی مالی را ثبت کند؟

  تسهیلگر باید مطمئن باشد که گروه به خوبي از اهمیت ثبت گزارش ها ی مالی آگاه است و آن را صرفاٌ 
اتلاف وقف نمي داند. از گروه بخواهید که دلایل ثبت اطلاعات را توضیح دهند، پس از توضیحات 

آن    ها، دلایل زیر را نیزاضافه کنید:
درصورتی که دریافت و پرداخت ها  ثبت نشده باشند،گروه هنگامي متوجه مشکلی می شود که بسیار دیر شده است. ورود 	 

نقدینگي )پول نقد ( به گروه به معناي این نیست که گروه در حال سود کردن است. گزارش ها  باعث مي شوند تا به 
سادگي بتوانیم بفهمیم که آیا کسب و کار خوب یا بد پیش می رود.

با دانستن دقیق این نکته که پول چگونه خرج می شود و از کجا 	 
بدست مي آید، گروه مي تواند راه    هاي بهتري براي کنترل کسب 
و کار خود پیدا کند. بعنوان مثال به سادگي مي توان فهمید که با 

کم کردن بعضي از هزینه ها  چگونه می شود پس انداز کرد.
ثبت گزارش ها  به گروه کمک مي کند که به خاطر بیاورید به چه 	 

کسي و براي چه هدفي پول پرداخت شده است، پول کجا خرج شده و چه کسي چه مبلغي دریافت کرده است. بدون 
گزارش مستند افراد به راحتي جزئیات را فراموش مي کنند و این مي تواند موجب بحث در گروه شود .
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گروه به چه اطلاعلاتي نیاز دارد ؟

مشاهده سادة فعالیت    هاي روزمره نمي تواند به گروه نشان دهد که اوضاع 
کسب و کار چگونه است. حتي میزان نقدینگی )پول( موجود در پایان روز 
هم نمي تواند کمکي کند. آن چه مورد نیاز است اطلاعات خاص در مورد 

ادامه کسب و کار است.
حسابدار گروه باید این موارد را به خوبي شناخته و درک کند. با این وجود 
همة اعضای گروه نیز باید مفاهیم اولیه سود و زیان را بدانند تا از وضعیت 

کسب و کار خود مطلع باشند. 

ثبت گزارش ها  به گروه نشان می دهد که هر چیزي 
برنامه ریزي هزینه    هاي  چقدر ارزش دارد و براي 

آینده چگونه از پول استفاده کنند.

کارهاي 	  انجام  به  نیاز  گزارش ها   ثبت   
سخت یا صرف کردن زمان زیادي ندارد، 
این کار مي تواند ساده و در عین حال موثر 
و کارآمد باشد. آن چه اهمیت دارد این است 
که گزارش ها  فقط به خاطر ثبت و بایگاني 
کردن تهیه نشوند، بلکه به این خاطر تهیه 
شوند که به هر عضو گروه نشان دهد که 
این کسب و کار چه درآمدي دارد و چگونه 

مي توان آن را بیشتر کرد.
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اعضای گروه لازم است بدانند :

در ابتداي کار گروه چقدر پول داشته است، این پول چگونه خرج 	 
شده و چقدر باقي مانده است؟

آیا میزان پول در حین ادامه کار افزایش داشته است؟	 

آیا میزان پول در حین ادامه کار کاهش داشته است؟	 

حسابدار باید این نکته ها  را به تدریج براي گروه توضیح دهد. او مي تواند این مفاهیم را با استفاده از اشکال ساده توضیح دهد 
تا اعضایي که سواد کمتري دارند یا ریاضیات آن ها  ضعیف   تر است نیز بتوانند در جریان کار قرار گیرند.

براي فهمیدن اینکه گروه چقدر پول دارد، لازم است افراد بدانند که پول از کجا آمده و به مصرف چه کاري رسیده است )چه 
کاري با آن انجام شده است(. این اطلاعات در ترازنامه ثبت مي شوند. مثل یک ترازو، این گزارش از یک طرف پول موجود 

در گروه در شروع کار و از طرف دیگر چگونگي استفاده از این پول را نشان مي دهد.
گزارش دیگري به نام حساب.سود.و.زیان وجود دارد که مشخص می کند آیا کسب و کار باعث بدست آوردن پول شده 

یا آن ها  ضرر کرده اند.

ترازنامه 

هر چیزي که برای کسب و کار خریداري مي شود باید در ترازنامه نوشته 
شود. این موجب مي شود اعضاء آسان   تر به یاد بیاورند که پول به چه 

مصرفي رسیده و چقدر از آن باقي مانده است.
از ترازنامه براي ثبت دو مورد استفاده مي شود: 
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پولي که براي کسب وکار در نظر گرفته شده )پس انداز اعضا، وام یا موارد دیگر(. 	 
مواردی که با این پول انجام می شود )خریداري مواد مورد نیاز، سپرده گذاری در بانک، یا موارد دیگر(.	 

به این گزارش ترازنامه مي گویند، به این دلیل که دو فهرست باید با هم متوازن باشند. یعني باید نشان دهندة رقم مشابهي 
باشند. این موضوعِ دور از انتظار نیست، چرا که گروه بیشتر از پولي که دارد نمي تواند خرج کند، حتي از پولی که در صندوق 
پس انداز دارد. کنترل کردن توازن دو فهرست راهي است براي اینکه مطمئن شویم هیچ موردي در محاسبات فراموش نشده 
است. هر زماني که گروه در جلسات خود لازم بداند باید این ارزیابي را انجام دهند. اگر فعالیتي انجام نشده لزومي ندارد که 

ترازنامه جدیدي تنظیم شود. وقتي پول زیادي وارد گروه می شود یا از آن خارج مي شود، زمان خوبي است که ترازنامه مورد 
بررسي مجدد قرار بگیرد. ترازنامه تخمیني از پول گروه در لحظه ارزیابي است.

 تسهیلگر باید از مثال    هاي زیر استفاده کرده تا ترازنامه را براي گروه توضیح دهد.

چگونه  کدام  هر  که  مي گیرند  تصمیم  کار  شروع  در  کند،  تولید  سبزیجات  که  مي گیرد  تصمیم  گروهي  وقتی 
مشارکت کنند و مقدار معیني پول مي آورند. برای مثال، آن ها ۱۰ هزار تومان براي خرید بذر، ۱۰ هزار تومان 
براي خرید کود، 3۰ هزار تومان براي خرید وسایل و تجهیزات مورد نیاز و ۲۰ هزار تومان جهت پرداخت اجاره 
زمین براي تولید سبزیجات خرج می کنند و 3۰ هزار تومان اضافه باقي مي ماند. گروه به این نتیجه مي رسد که 
تجهیزاتي که خریداري کرده اند براي ۱۰ فصلِ کاري قابل استفاده است، در نتیجه تا آن زمان نیازي به خریدن 

تجهیزات جدید ندارند.

ر
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سپس آنها تصمیم مي گیرند که ۲۰ هزار تومان در حساب بانکي گروه در بانک محلي سپرده گذاری کنند و ۱۰ 
باید فقط  این پول  را به عنوان پس انداز ذخیره براي موقعیت هاي ضروري نگه دارند.  باقي مانده  هزار تومان 
جهت هزینه هاي پیش بیني نشده، از قبیل خسارتِ به تجهیزات صدمه دیده بکار رود، نه براي هزینه هاي عادي 

و روزمره.
ترازنامه در این زمان به شکل زیر است:

مبلغ.سپرده.گذاري.اولیههزینه.هاي.انجام.شده

الف۱۰ هزار تومان۱۰ هزار تومانبذر
س۲۰ هزار تومان۱۰ هزار تومانکود

د۲۰ هزار تومان3۰ هزار تومانتجهیزات 
  ای ۲۰ هزار تومان۲۰ هزار توماناجاره

ب3۰ هزار تومان۵ هزار تومانبسته بندي
۵ هزار تومانغرفه فروش
۵ هزار تومانبلیط اتوبوس
۵ هزار تومانحساب بانکي

۱۰ هزار تومان پس انداز

.100.هزار.تومان.جمع.کل=100.هزار.تومانجمع.کل.=
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وقتی این مطلب براي گروه توضیح داده مي شود، مطمئن شوید که گروه متوجه شده است که به چه دلیلي سپرده گذاري در 
بانک )۲۰ هزار تومان( در قسمت هزینه    هاي انجام شده قرار گرفته است نه در قسمت سپرده گذاري اولیه. به گروه کمک کنید 

که متوجه شوند دو نوع فعالیت جدا از هم وجود دارد :
بدست آوردن پول	 
صرف کردن پول براي اهداف متفاوت	 

در نتیجه سپردن پول به بانک یا حتي پس انداز کردن آن در صندوق پس انداز گروه صرف کردن پول محسوب می شود.

هنگامي که اولین محصول تولید می شود، آنها ۱۵ هزار تومان از حساب بانکي خود برداشت کرده و فقط ۵ هزار 
تومان در حساب باقي مي گذارند. از آن ۱۵ هزار تومان، ۵ هزار تومان براي بسته بندي کردن سبزیجات، ۵ هزار 
تومان براي غرفه فروش و ۵ هزار تومان براي بلیط اتوبوس رفتن به بازار شهر و فروش محصولات در نظر گرفته 

مي شود. در نتیجه ترازنامه به این صورت تنظیم مي شود:

مبلغ.سپرده.گذاري.اولیههزینه.هاي.انجام.شده

الف۱۰ هزار تومان۱۰ هزار تومانبذر
س۲۰ هزار تومان۱۰ هزار تومانکود

د۲۰ هزار تومان3۰ هزار تومانتجهیزات 
  ای ۲۰ هزار تومان۲۰ هزار توماناجاره

ب3۰ هزار تومان۵ هزار تومانبسته بندي
۵ هزار تومانغرفه فروش
۵ هزار تومانبلیط اتوبوس
۵ هزار تومانحساب بانکي

۱۰ هزار تومان پس انداز

.100.هزار.تومان.جمع.کل=100.هزار.تومانجمع.کل.=
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این گروه همه محصولات خود را فروخته و 6۰ هزار تومان دریافت کردند. همه از این موضوع خوشحال هستند، 
اما آیا واقعاً توانسته اند پول بیشتری نسبت به سپرده گذاری اولیه خود بدست آورند؟

قبل از ادامه این مبحث از گروه در مورد جواب این سوال بپرسید. تا زمانی که آن ها متوجه نشوند سودی بدست 
آورده اند یا نه، نمی توانند برای تولید فصل بعدی برنامه ریزی کنند.

  تسهیلگر باید به افراد براي تنظیم اولین ترازنامه شان کمک کند. 
از گروه بپرسید پول اولیه براي شروع کسب و کار از کجا تهیه شده است؟ منابع ممکن است شامل 

موارد زیر باشد :
سهم افراد گروه	 
وامِ گرفته شده از خویشاوندان	 
سود بدست آمده از فروش محصولات، پس از گذشت زماني از 	 

شروع کار
بانک یا سایر وام    ها، زماني که کار توانسته به صورت موفقیت آمیز 	 

ادامه یابد
اکنون تسهیلگر باید بپرسد پول چگونه مصرف شده است؟ پول کجا رفته؟ گروه با آن چه کرده اند؟

بخشي از پول صرف خرید چیزهایي شده است که جهت تولید محصول بکار رفته اند، براي مثال در تولید سبزیجات 	 
این هزینه ها  شامل بذر، کود و بسته بندي محصول مي شوند.

بخشي از پول صرف چیزهایي مي شود که در راه اندازي کسب 	 
و کار استفاده شده و باید براي آن هزینه مي شده اما نمي توان 
آن را ذخیره کرد، از قبیل اجاره زمین و هزینه رفت و آمد به بازار 

فروش محصولات.
بخشي از پول صرف خرید مواردي شده است که در راه اندازي کار 	 

مورد نیاز بوده است و در آینده هم در ادامه تولید محصول استفاده 
خواهد شد. از قبیل گاو آهن، بیل و میز براي غرفه فروش.
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بخشي از پول خرج نشده است و در بخش سپرده    هاي گروه یا در بانک پس انداز شده است.	 
تسهیلگر باید مطمئن باشد که دو طرف ترازنامه توازن دارد و گروه هم این ترازنامه را درک مي کند.

ترازنامه فقط به گروه نشان مي دهد که چقدر براي شروع کار سرمایه گذاري کرده اند و پول را در چه مواردي صرف کرده اند. 
اما این که آن ها  توانسته اند سودي داشته باشند یا نه را نشان نمي دهد. تهیه ترازنامه براي جلوگیري از جر و بحث    هاي گروهي 

در مورد چگونگي صرف پول ضروري است و کمک مي کند که افرادي بفهمند در کجا مي توانند هزینه ها  را پایین آورند.
به هر حال براي این که گروه بتواند بفهمد سودي بدست آورده است یا نه، باید از اطلاعات ثبت شده در ترازنامه براي ثبت 

گزارش دیگري به نام.حساب.سود.و.زیان استفاده کند.

حساب سود و زیان 

این حساب به گروه نشان می دهد که پول صرف شده براي راه اندازي کسب و کار از زمان شروع بیشتر یا کمتر شده است. 
تسهیلگر باید توضیح دهد که گروه باید روي دو موضوع کار کند: 

چقدر پول از فروش محصولات بدست آمده است.
چقدر براي تولید محصولات درگروه هزینه شده است.

تفاوت بین این دو مورد به گروه نشان خواهد داد که گروه سود و یا زیان داشته است. این بررسی باید یک یا دو بار در سال 
انجام شود، چرا که تقسیم هزینه ها  در مدت زمان کوتاه کار مشکلي است. براي مثال حساب سود یک روزه معني نخواهد 

داشت به این دلیل که بعضي روزها چیزي فروخته نشده است و در بعضي روزها تولید چند ماه با هم فروخته شده است.

از 	  بیشتر  فروش  اگر 
پول  باشد،  هزینه ها  
گروه  و  شده  بیشتر 

سود کرده است.

اندازه 	  به  فروش  اگر 
شده  مصرف  هزینة 
تقریباً  گروه  باشد، 
است  خورده  شکست 
نه  و  سود  نه  چون 

زیان داشته است. 

از 	  کمتر  فروش  اگر 
گروه  باشد  هزینه ها  

دچار زیان شده است.
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هزینه ها  در طی یک سال مالی محاسبه می شوند، اما اغلب این گروه است که تصمیم می گیرد که حساب سود و زیان را یک 
بار در هر فصل کاري یا یک بار در سال محاسبه کند. بسیاري از هزینه ها  همان چیزهایي هستند که در ترازنامه ذکر شده اند. 

اما تفاوت مهم در مورد هزینه    هایي مثل ابزار و تجهیزات است که در طي بیش از یک دوره ادامه دارد.
هزینه    هاي یک دوره تولید شامل موارد زیر مي شوند:

. بکار 	 تولید محصول  براي  همه مواردي که مستقیماً 
رفته است مثل بذر، کود و غیره.

. همه مواردي که براي ادامه کار مورد نیاز بوده اند و در 	
فواصل زمانی براي آن ها  هزینه شده است مثل اجاره 

زمین، ساختمان، مجوز فروش و غیره .
اگر حساب سود و زیان در فواصل کوتاه تري حساب شود، فقط 
بخشي از این هزینه ها  باید محاسبه گردد. براي مثال، ممکن 
 4۰ میزان  به  سال  یک  زمان  مدت  براي  زمین  اجاره  است 
هزار تومان پرداخت شده باشد، اما در یک سال دو بار کشت 
انجام شود. اگر سود و زیان پس از فروش محصولات در هر 
بار کشت محاسبه می شود، هزینة اجارة زمین براي یک دوره 
نظر  در  تومان  یعني ۲۰ هزار  اجاره سالیانه  باید نصف  تولید 

گرفته شود. 
بخشی از چیزهایی را که گروه برای تولید محصولاتش 	 

نیاز دارد را می توان برای سال ها  استفاده کرد.
را  تجهیزاتی  و  ابزار  برخی  باید  گروه  که  آنجایی  از 
متوالي  سال  چند  آن ها   از  توان  مي  که  کند  خریداری 
کسب و کار  هزینه ها ی  در  باید  هزینه ها   این  کرد،  استفاده 
پرداخت  بار  یک  هزینه ها   این  که  چه  اگر  شود.   محاسبه 
کند  استفاده  آن  از  برای سال ها   می تواند  گروه  ولی  می شود 

فقط ممکن است بعد از مدتی تعویض شوند.

برای محاسبه باید مقدار هزینه ابزار و تجهیزاتی که در سال 
اول خریداری شده است به سال ها  یا فصل    هایي که گروه مي 

تواند از آن ها  استفاده کند تقسیم مي شود. 
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گروه تولید سبزیجات براي تجهیزات خریداري شده 3۰ هزار تومان هزینه کرده است که انتظار می رود براي ۱۰ 
فصل از آنها استفاده کند و پس از آن براي خرید تجهیزات جدید اقدام نماید، در نتیجه در هر فصل یک دهم 

هزینة ابزار بعنوان هزینه ابزار آن فصل محاسبه مي شود. 
  هزار تومان 3 = ۱۰ ÷ 3۰ هزار تومان

در نتیجه بعد از یک سال، ارزش ابزار ۲۷ هزار تومان است )هزار تومان ۲۷ = 3 - 3۰ هزار تومان( که نتیجة کم 
کردن سهم یک سال از هزینة اولیه است. بعد از گذشت دومین سال این روند مجدداً تکرار مي شود و ارزش ابزار 
۲4 هزار تومان خواهد بود )۲4 = 3 - ۲۷(. به این ترتیب ارزش تجهیزات در طي ۱۰ فصل به آرامي کمتر مي شود 
تا آنکه در پایان سال دهم دیگر ارزشي نخواهد داشت. اما تا آن زمان در حسابرسي مورد استفاده قرار مي گیرد. 

حساب سود وزیان کسب و کار گروه تا زمانی که کار تا مدت کافی ادامه نداشته باشد و مقدار کافی محصول فروخته نشود 
نمی تواند مورد ارزیابی قرار گیرد. تسهیلگر باید از مثال ها ی زیر استفاده کند تا بتواند معنای حساب سود و زیان و چگونگی 

ارزیابی آن را برای گروه توضیح دهد.
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 ارزیابي سود و زیان گروه تولید سبزیجات بعد از اولین تولید به شرح زیر است :

فروش.سبزیجاتهزینه.تولید

6۰ هزار تومان۱۰ هزار تومان بذر

۱۰ هزار تومان کود

۲۰ هزار تومان اجاره زمین )اجاره بهاي نیمسال(

۵ هزار تومان غرفه فروش

۵ هزار تومان بلیط اتوبوس

۵ هزار تومان بسته بندی

3 هزار تومان ابزار ) ۱۰ ÷ 3۰ (

۵8 هزار تومان ۵8 هزار تومان

2.هزار.تومان..58.هزار.تومان.
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تولید  اما هنگامي که هزینه  است،  راضي  توماني محصولات خود  فروش 6۰ هزار  از  گروه  اگر چه  اینجا،  در 
محصول کنار گذاشته می شود، سود حاصل تنها ۲ هزار تومان است. این به معناي آن است که آن ها پولي از 
دست نداده اند، اما مبلغ زیادي نیز بدست نیاورده اند. این گروه باید ترازنامه و حساب سود و زیان خود را با دقت 
بررسي کند. ۲ هزار تومان براي کارهایي که آن ها انجام داده اند پول کمي است. در نتیجه آن ها باید براي بدست 

آوردن سود بیشتر در فصل کاري آینده برنامه ریزي کنند.

تسهیلگر باید مطمئن شود که اعضاي گروه تفاوت بین آنچه را که از فروش محصولات دریافت کرده اند، سودي را که بدست 
آورده اند و پولي را که در بانک یا در صندوق پس انداز گروه دارند فهمیده باشند.

از گروه بخواهید پیشنهادات خود را در مورد این که چگونه مي توانند سود بیشتري بدست آورد را ارائه نماید، سپس با مثال 
صفحه بعد بحث را ارائه دهید. 
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گروه تولید سبزیجات راجع به اینکه چگونه مي توانند سود بیشتري بدست بیاورند تبادل نظر می کنند. قبل از 
حسابرسی آنها فکر مي کردند که تنها راه موجود، تولید و فروش سبزیجات بیشتر است.

اما حساب ها نشان داد که تولید محصول بیشتر، سود بیشتري را در بر ندارد، بلکه آن ها باید سعي کنند هزینه ها 
را کمتر کنند.

یکي از افراد گفت که مسئول توسعه کشاورزي محلي به او گفته است که کود شیمیایي جدید و بهتري 	 
وجود دارد که قیمت آن فقط ۵ هزار تومان یعني نصف ۱۰ هزار تومان ) هزینه کود قبلی( است.

فروش 	  براي  و  بروند  فروش  به محل  ندارد همه  لزومي  که  کرد  پیشنهاد  گروه  اعضاي  از  دیگر  یکي 
محصول بعدي به منظور کاهش هزینه   های ایاب و ذهاب، رفتنِ تنها دو نفر از آن ها کافي است.

بسته بندي محصولات 	  روي  بیشتر  تومان  هزار  بعدي ۵  تولید  در فصل  اگر  که  پیشنهاد کرد  نفر سوم 
سرمایه گذاري کنند، شاید بتوانند سبزیجات را بهتر بسته بندي کرده و قیمت فروش آن را کمي افزایش 

دهند.
در فصل بعدی تولید، گروه بذر را به قیمت 8 هزار تومان و کود شیمیایي جدید را به قیمت ۵ هزار تومان خریداري 
کردند و با صاحب زمین به توافق رسید که براي این فصل اجارة کمتري )یعني ۱۵ هزار تومان ( بابت زمین 
بپردازند. آن ها هم چنین ۱۰ هزار تومان براي بسته بندي بهتر محصولات، ۵ هزار تومان براي غرفه فروش و هزار 
تومان براي هزینه رفت و آمد صرف کردند. سپس پول حاصل از فروش محصولات را در حساب بانکي گذاشتند، 

چرا که براي شروع فصل بعدي تولید به آن نیاز داشتند. 
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این بار آن ها نیازی به خرید نداشتند، چون می توانستند از همان ابزار قبلی استفاده کنند و هنگامی که به محل 
فروش رفتند، ترازنامه آنها به این صورت بود:

مبلغ.سپرده.گذاري.اولیههزینه.هاي.انجام.شده

6۰۰۰۰فروش فصل قبلی8۰۰۰ تومانبذر

۲۷۰۰۰ارزش ابزار )3۰۰۰-3۰۰۰۰(۵۰۰۰ تومانکود شیمیایی

۵۰۰۰موجودی بانک۲۷۰۰۰ تومانتجهیزات 

۱۰۰۰۰ صندوق ذخیره۱۵۰۰۰ توماناجاره

۱۰۰۰۰ تومانبسته بندي

۵۰۰۰ تومانغرفه فروش

۱۰۰۰ تومانبلیط اتوبوس

3۱۰۰۰ تومانحساب بانکي

۱۰۰۰۰ تومان پس انداز

.102000.تومان.جمع.کل=102000.تومانجمع.کل:
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۲۱ هزار تومان باقي مانده در حساب بانکي، پولی است که پس از همه هزینه ها باقی مانده است. ابزار در هر دو 
طرف ترازنامه ذکر شده اند تا مشخص شود براي پول چه اتفاقي افتاده است. ارزش ابزار در ابتداي این فصل تولید 
۲۷ هزار تومان است، اما از آنجایي که هم چنان لازم است از آن ها استفاده شود، مبلغ مشابهي براي نگهداري 

آنها جهت ادامه کار صرف مي شود .
با توجه به بسته بندی بهتر محصولات و کشت بهترشان )بذر و کود بهتر در فصل دوم کاری(، فروش کلی گروه، 
بیشتر از فصل قبلی و ۷۵ هزار تومان شده است. ارزیابی حساب سود و زیان گروه تولید سبزیجات بصورت زیر است:

فروش.سبزیجاتهزینه..تولید

8۰۰۰ تومانبذر

۷۵۰۰۰ تومان

۵۰۰۰ تومانکود شیمیایی

3۰۰۰ تومان )3۰۰۰۰/۱۰(تجهیزات 

۱۵۰۰۰ توماناجاره

۱۰۰۰۰ تومانبسته بندي

۵۰۰۰ تومانغرفه فروش

۱۰۰۰ تومانبلیط اتوبوس

۷۵۰۰۰ تومانجمع.کل=۴7000.تومانجمع.کل=
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از گروه بپرسید اکنون در مورد کسب و کار سبزیجات چه فکر می کنند؟
چرا نتایج بهتر شده است؟ ایا راضی کننده است؟ 

گزارشات مالی نشان می دهد که گروه تولید سبزیجات در فصل دوم کاري عملکردی بهتري داشته است. در نتیجه با ثبت 
اطلاعات در ترازنامه و محاسبه سود و زیان گروه مي تواند روند کسب و کار و چگونگي عملکرد خود را بررسي کند و سعي 
کند در هر فصل کاري نتایج بهتري بگیرد. هنگامي که سوددهي به اندازه کافي بالا رفت، مي توان مقداري از پول را بر 
اساس توافق اولیه اي بین افراد گروه تقسیم کنند. در اولین مراحل کسب و کار، اعضاء گروه نباید انتظار سود زیادي را داشته 

باشند زیرا براي شروع هر کار ابتدا باید سرمایه گذاري انجام شود تا کار رونق بگیرد.
هم چنین گروه باید بداند که بالاخره پس از مدتي ابزار باید 
تعویض شوند و براي این کار به پول نیاز دارند و ممکن است 
بیاید که لازم است براي  آینده پیش  هزینه    هاي دیگري در 

آن پول کنار گذاشته شود.
در مراحل اولیه گروه باید تا جایي که امکان دارد پول کمي 
از کسب و کار برداشت کند. اما با رشد و رونق کار، مي توانند 
بخش بیشتري از سود را جهت کار و تلاش اعضاء به آن ها  

اختصاص دهند.
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گردش پول نقد 

یکي دیگر از موارد ثبت گزارش ها  که براي گروه اهمیت دارد.گردش.پول.نقد است. یعني بفهمیم چه زماني پول وارد 
جریان کسب و کار شده و چه زماني خارج مي شود. اهمیت این موضوع به این دلیل است که با بررسی گردش پول نقد 

براي صرف  نقد  پول  کافي  و  لازم  مقدار  می شویم  مطمئن 
هزینه ها  در هنگام نیاز وجود دارد.

تولید  خوبي  بسیار  محصول  است  ممکن  کار  و  کسب  یک 
کند، اما محصول گران بوده و براي آماده کردنش نیز زمان 
زیادي لازم باشد. حتي اگر محصول سوددهي خوبي داشته 
باشد، گروه باید در ابتداي کار متقبل همه هزینه ها  شود. اگر 
در هنگام نیاز پولي براي پرداخت این هزینه ها  وجود نداشته 
باشد و تولید کننده ها  انتظار دریافت پول داشته باشند، کسب 

و کار موفق نخواهد بود.

تسهیلگر باید مفهوم گردش پول نقد را با استفاده از مثال زیر توضیح دهد:

در تولید سبزیجات، باید بذر، کود و مواد لازم براي بسته بندي چند ماه قبل از دریافت )ورود( پول نقد از طریق 
فروش محصولات، فراهم باشد. در ماه هاي اول و دوم پول فقط صرف )خارج( مي شود.
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در ماه سوم هم همین روند ادامه دارد. اگر 
در کسب و کار پول کافي براي هزینه    هاي 
است  ممکن  باشد،  نداشته  وجود  سوم  ماه 
گروه به خاطر اینکه نمي تواند روند تولید 
خود را کامل کند مجبور شود کار را متوقف 

نماید.

اما اگر گروه پیشاپیش به گردش پول نقد 
توجه کرده باشد، متوجه مي شود که در ماه 
براي  و  کرد  خواهد  پیدا  نیاز  پول  به  سوم 
فراهم کردن آن از قبل برنامه ریزي مي کند

بدین ترتیب آن ها  قادر خواهند بود به ماه 
چهارم و پنجم برسند که تازه در این زمان 

پول در گروه جریان پیدا مي کند.
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گردش پول نقد و ورود و خروج آن به جریان کسب و کار در طي فصل ها  یا سال    هاي کاري متفاوت است. با آماده کردن یک 
جدول جریان نقدي پول در ابتداي سال، گروه مي تواند مبلغ مورد انتظار خود و مبلغ هزینه    هاي لازم در هر ماه را بررسي کند. 
با بررسي تفاوت ها  در هر ماه، افراد قادر خواهند بود فعالیت    هاي خود را طوري برنامه ریزي کنند که در نیمة سال با کمبود پول 
نقد مواجه نگردند. اگر در یک ماه به پول نقد بیشتري نیاز داشته باشند، گروه باید پیشاپیش به دنبال راهکارهاي برای آن باشد.

  از گروه بخواهید پیشنهاداتي در این مورد ارائه کند و سپس موارد زیر را مطرح کنید:
مي توان هزینه اي را کم یا به تاخیر انداخت؟	 
می توان پول پیش پرداخت را به تاخیر انداخت؟	 

مي توان در برخي از موارد پرداخت پول را به صورت بخش بخش )قسطي( به جاي پرداخت کلي آن انجام داد؟	 
مي توان از اعضاء خواست که براي آن ماه مشارکت بیشتري داشته باشند؟	 

در دورة اول کسب و کار، گروه باید قبل از شروع براي همه موارد لازم- یعني هزینه    هاي ثابت و متغییر- به اضافه مقدار کمي 
پس انداز براي مواقع ضروري پول کافي داشت باشند.

  با استفاده از مثال زیر گروه مي تواند مفهوم جدول گردش پول نقد را درک کنند. افراد گروه با درک 
این نکته که چه زماني به پول نیاز خواهند داشت مي توانند به روند بهتر کسب و کار خود کمک کنند. 

سوالات زیر را افراد گروه بپرسید:
در ماه اول به چقدر پول نقد نیاز خواهند داشت؟ )۲6 هزار تومان(	 
قبل از دریافت )ورود( هر گونه پولی، به چه مقدار پول نیاز دارند ؟ )34 هزار تومان(	 
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مثلًا کار مرغداری ممکن است جدول گردش پول نقد زیر را داشته باشد:

ماه

هزینه.ها.).هزار.تومان(

ماه.6ماه.5ماه.۴ماه.3ماه.2ماه.1

هزینه شروع کار

۵-حصار جوجه ها

۱۵-جوجه ها

3-دانه

۲-ظرف دانه

۱-ظرف آب

هزینه هاي راه اندازي

3-3-3-3-3-دانه

۲-۲-۲-۲-واکسن

درآمد

8+6+فروش تخم مرغ

۱۵+۱۵+۱۰+فروش مرغ

18+16+5+5-3-26-جمع.کل

علامت هاي منفي به این معنا هستند که پول صرف )خارج( مي شود و علامت هاي مثبت نشان مي دهند که پول 
دریافت )وارد( مي شود. اعداد در این جدول مشابه هزینه هاي کسب وکار یا سود تولید شده نیستند، بلکه فقط نشان 

مي دهند در طي یک فصل کاري، چه زمان و چه میزان پول نقد لازم است. 
در نتیجه با کمک این جدول، گروه مي تواند بفهمد که در ماه اول حداقل ۲6 هزار تومان پول نقد از پس انداز 
گروهي براي هزینه هاي اولیه نیاز دارد. در ماه دوم آن ها 3 هزار تومان و در ماه سوم ۵ هزار تومان نیاز خواهند 

داشت پس از این، مقدار پولي که وارد جریان کار مي شود از مقدار پولي که خارج مي شود بیشتر خواهد بود.
این کسب و کار در سه ماه اول حداقل به 34 هزار تومان )۵+3+۲6 ( از پس انداز گروهي یا وام گروه احتیاج 
دارد. هم چنین باید مبلغي در پس انداز گروه براي مشکلات پیش بیني نشده که ممکن است در طي کار پیش 

بیاید، باقي بماند )در بخش دو، گام پنجم بیشتر بخوانید(.
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تسهیلگر باید با استفاده از مثال زیر توضیح دهد که در برخي از مراحل کار، پولي که خارج مي شود ممکن است بیشتر از پولي 
باشد که وارد مي شود و این موضوع فقط در ابتداي کار اتفاق نمي افتد.

براي مثال، در کار مرغداری، در ماه هفتم گروه باید جوجه هاي بیشتري بخرد که نسبت به درآمد، آن ها هزینه 
بیشتري خواهند داشت. در نتیجه نمودار گردش پول نقد در نیمه دوم سال به این صورت خواهد بود :

ماه

هزینه.
ماه.12ماه.11ماه.10ماه.9ماه.8ماه.7

۲۰-جوجه ها

6-6-6-6-6-6-دانه

4-4-4-4-4-۲-واکسن

درآمد

۱8+۱8+۱8+۱4+8+8+فروش تخم مرغ

۲۵+۲۵+۲۵+۲۰+۱۵+۱۵+فروش مرغ

33+33+33+2۴+13+5-جمع.کل

بدین ترتیب گروه باید مطمئن شود که همانند ماه هاي اول شروع کار، براي رفع برخي از نیازها پول کافي در 
اختیار خواهد داشت.

  اکنون تسهیلگر باید به گروه براي تهیه گزارش پول نقدشان کمک کند تا به آن ها  نشان دهد که 
از زمان خرید و تهیه مواد اولیه تا هنگام فروش محصولات ممکن است به مبالغ متفاوتي نیاز پیدا 

کنند

تقسیم سود یا زیان در بین اعضاي گروه 

سود حاصل از کسب و کار متعلق به همه اعضاي گروه است و آن ها  باید با هم تصمیم بگیرند که با آن چه کاري انجام دهند. 
اگر سود کم باشد بهتر است از آن براي رونق کسب و کار استفاده شود. به هر حال با زیادتر شدن سود، اعضاء تمایل دارند که 
حداقل مقداري از آن را بین خود تقسیم کنند. سود باید با توجه به نوع کسب و کار در زمان    هاي متفاوتي بین اعضاء تقسیم 
شود. مثلًا در کار فروش سبزیجات سود به طور فصلي و در تولید و فروش سبد سود در طي سال بین اعضا تقسیم می شود. 
همیشه بهتر است مقداري از سود در پس انداز گروه باقي بماند. ممکن است بخشي از سود براي نگهداري یا تعویض تجهیزات، 

یا براي جبران قول و قرارهایي که به آن ها  عمل نشده مورد نیاز باشد.
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تقسیم سود گاهي مي تواند موجب ایجاد بحث در گروه شود. بعضي از افراد ممکن است بیشتر از افراد دیگر کار کرده باشند 
یا در ابتدا پول بیشتري در گروه آورده باشند، در نتیجه انتظار سهم بیشتري را دارند. همه اعضاء گروه باید با هم در این مورد 

تصمیم بگیرند و قبل از رسیدن به مرحلة عمل در مورد آن توافق کنند.
یکي از مشکلات این است که کسب و کار ممکن است دچار 
ضرر شود. ساده ترین کار این است که دیگران را به خاطر 
مشکلات بوجود آمده سرزنش کنیم، اما اغلب این مشکلات 
مربوط به یک نفر نمي شود، بلکه مي توانند حاکي از برنامه 
ریزي ضعیف گروه باشد. اگر ضرري پیش بیاید یا سود بسیار 
پایین باشد، گروه مجدداً باید هر بخش کار را با دقت بررسي 

کند تا بفهمد چگونه مي تواند باعث پیشرفت کار شوند.

نگهداري از ساختمان ها  و تجهیزات

تمام تجهیزات در نهایت با مرور زمان فرسوده می شوند و باید تعویض شوند.
ساختمان ها  نیز باید تعمیر شوند تا شرایط خوبي داشته باشند. 
این موضوع مربوط به صاحب  باشد  اجاره اي  اگر ساختمان 
ملک مي شود، اما گاهی گروه خودش باید عهده دار تعمیرات 

و نگهداري ساختمان شود.
معمولًاً عوض کردن چیزي که فرسوده و خراب شده است 
نسبت به نگهداري و حفاظت اولیه از آن هزینه بیشتري در 
برخواهد داشت. پوسیدگي و زنگ زدگي به سرعت گسترده 
پیدا کنند مي  راه  انبار محصولات  به  اگر حشرات  مي شود. 
توانند ضرر و زیان زیادي وارد کنند. هرچقدر که گروه بتواند 
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تجهیزات و ساختمان    هاي خود را در وضعیت بهتري نگه دارد، مي تواند سود بیشتري بدست آورد. 
مکاني که مشتریان به آن مراجعه مي کنند باید در شرایط خوبي باشد، چرا که مي تواند تبلیغي براي کسب و کار گروه باشد. 
اگر مشتري ها  ساختمان ها  و تجهیزات را بد منظره و در حالِ از هم پاشیدن ببینند، ممکن است فکر کنند که گروه قادر نیست 

به خوبي کار خود را انجام دهد.
»حفاظت.از.ساختمان.ها..و.تجهیزات.هزینة.کمي.دارد.،.اما.عوض.کردن.آن.ها..بسیار.پرهزینه.است.«.

گروه باید مقداري از سود خود را به هزینه    هاي تعمیر و حفاظت اختصاص دهد، به همین خاطر نباید همة سود را مصرف کنند. 
براي مثال اگر تخمین زده شده است که تجهیزات براي ۱۰ فصل کاري قابل استفاده خواهند بود و هزینه آن 3۰ هزار تومان 
 باشد، بعد از ده فصل 3۰ هزار تومان دیگر براي تعویض آن ها  لازم خواهد بود. پس گروه باید از این موضوع مطلع باشد و براي آن 

هزینه اي را درنظر بگیرد.

نظارت بر کسب و کار 

کسب و کار چگونه پیش مي رود؟ میزان فروش 
در مقایسه با رقباي دیگر چگونه است؟ آیا مردم 
از تولیدات رضایت دارند؟ میزان فروش در حال 
افزایش یا کاهش داشته است؟کسب و کار ممکن 
در  تنها  اما  باشد  آمیز  موفقیت  ابتداي  در  است 
افراد  خود  که  ماند  خواهد  باقي  موفق  صورتي 
استانداردها را رعایت کنند، به روندکار آگاه باشند، 
انجام دهند و  را  باشد آن  نیاز به تغییر  و هر جا 

هم چنین از عملکرد رقباي خود آگاه باشند.

ترازنامه، گردش پول  را در جریان گزارش    هاي  افراد  باید  حسابدار گروه 
تا گروه همیشه در مورد چگونگي  نقد و حساب سود و زیان قرار دهد، 
عملکرد کسب و کار خود اطلاع داشته باشند. هم چنین مسئول فروش باید 
گروه را از تغییرات مورد علاقه مشتریان و چگونگي کار رقبا آگاه سازد. 
آیا تولیدات گروه محبوبیت پیدا کرده یا برعکس آن اتفاق افتاده است؟ 
آیا تولیدات جدید وجود دارد؟ آیا رقبا ایده    هاي جدیدي دارند؟ آیا رقباي 

جدیدي اضافه شده اند؟
در طي جلسات هفتگيِ گروه مي توان در مورد هر پیشنهادی که باعث 

پیشرفت کار گروه مي شود مذاکره کرد. 
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بازاریابي

براي افزایش تعداد مشتریان چه کاري مي توان انجام دهند؟ آیا مي توان کاري کرد که تولیدات آن ها  جذاب   تر شود؟ براي 
مثال بسته بندي بهتر، قیمت گذاري مناسب تر، عمده فروشی با قیمت کمتر، فروش فوق العاده، هدایاي رایگان و کارهاي 

دیگر. 
آیا مي توان سرویس دهي بهتري انجام داد؟ مثلًا گروه مي 
تواند سبدهاي بافته شده خود را ضمانت کند و به مشتریان 
آنرا  توانند  مي  آن ها   مشکل  بروز  صورت  در  که  بگوید 
تعویض کنند.  پرداخت هیچ وجه دیگري  بدون  برگردانده و 
خرید  براي  بیشتري  مشتریان  که  شود  مي  باعث  کار  این 
سبدها ترغیب شوند. اگر مشتریان از محصولات راضي باشند، 
ممکن است دوستان و خانواده خود را نیز براي خرید تشویق 

کنند.
گروه نباید فقط به فکر یک بار فروش محصول خود به یک 

مشتري باشد، بلکه باید کاري کند که آن ها  در آینده هم مشتري او باقی بمانند. مثلًا اگر فردي از یک خانواده یک بار از گروه نان بخرد، 
 مي توان پیشنهاد داد که به طور مرتب نان مورد نیاز آن خانواده بصورت رایگان به منزل آن ها  فرستاده شود، یا در صورت خرید منظم به 

آن ها  تخفیف داده شود.

  با گروه در مورد پیدا کردن راه    هاي دیگري براي حفظ مشتریان مذاکره کنید. از آن ها  بپرسید:
شما ترجیح می دهید از چه کسی خرید کنید؟	 
چرا؟	 

 حتي اگر کار گروه تنها فروش سبزیجات باشد، سرویس دهي خوب به مشتري ها  بسیار اهمیت 
دارد. خوش برخورد بودن، به خاطر داشتن نام مشتري، یا صحبت صمیمانه با مشتري حس بهتري به آنان مي دهد. حتي 

اگر کیفیت سبزیجات گروه با رقباي دیگر مشابه باشد، افراد 
ترجیح مي دهند سبزیجات خود را از جایي که رفتار دوستانه 
افراد گروه مهم  این نکته به  اما ذکر  تري دارند تهیه کنند، 
است که تا وقتي محصول آن ها  کیفیت محصول رقباي دیگر 
تاثیري  بودن  برخورد  خوش  و  زدن  لبخند  باشد،  نداشته  را 

نخواهد داشت.
دارند،  بیشتری وجود  بلقوه  دارد که مشتریان  باور  گروه  اگر 

ممکن است وقت گسترش کسب و کار باشد.
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   با گروه در مورد چگونگي جذب مشتري صحبت کنید.
آیا مشتری ها  فقط از افراد محلي هستند یا از جاهاي دیگر هم مي آیند؟	 
آیا مي توان بنابر درخواست مشتري ها  تغییري در محصولات ایجاد کرد؟	 

آیا مي توان مشتري ها  را براي پیدا کردن مشتري    هاي تازه   تر ترغیب کرد )مثلًا در مقابل پیدا کردن مشتری جدید 	 
مبلغي به آن ها  تخفیف داد(؟

آیا گروه می تواند سایر محصولات مرتبط با محصول اصلی را تولید کند تا مشتری هر دو را بخرد؟ برای مثال گروهی 	 
که سبزیجات تولید می کند سبزی خرد شده نیز به مشتریان ارائه کند. و یا گروه تولید کننده کیک و کلوچه چایی و 

دمنوش نیز به مشتریان بفروشد.

ارتقای کسب و کار

تا زماني که مردم در مورد محصولات اطلاعي نداشته 
باشند، آن را نمي خرند. نصب پوستر مي تواند راهي 
به  مردم  اگر  یا  باشد،  گروه  محصولات  تبلیغ  براي 
توان  مي  دادند،  تشکیل  گروهي  تجمعات  دلایلی 
محصولات گروه را در این تجمعات تبلیغ کرد. نصب 
تابلویي که قابل دید باشد نیز به همه نشان خواهد داد 
که آن ها  چه محصولي مي فروشند. تبلیغات در مورد 
بلکه  نیست،  کار  هنگام شروع  در  فقط  کار  و  کسب 
راهي است که از طریق آن مي توان تعداد مشتري ها  
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را افزایش داد. وقتي پوستري براي مدت زیادي بدون تغییر بماند مردم توجه خود را نسبت به آن از دست مي دهند و به آن 
عادت مي کنند، در نتیجه گروه باید سعي کند راه    هاي متنوعي براي تبلیغ در مورد محصول خود پیدا کند. هر محصول جدید 

در یک کسب و کار باید از طریق تبلیغات معرفی شود

اگر هزینة تهیه پوستر جدید ۱۰ هزار تومان باشد، انتظار می رود گروه سودي بیشتر بدست آورد، چراکه با انجام 
تبلیغ فروش بیشتر خواهند شد. در بعضي مواقع به خاطر وجود رقباي زیاد ممکن گروه با انجام تبلیغات سود 
بیشتري بدست نیاورد، اما در صورتي که تبلیغي انجام ندهد مشتریان خود را از دست مي دهد. در نتیجه چه این 

کار براي افزایش مشتري یا براي حفظ مشتري باشد، ارزشمند خواهد بود.

بسته بندی و ارائه مناسب یک محصول از طریق جذاب کردن آن در مقایسه با محصول رقیب، به توسعه یک کسب و کار 
کمک می کند. 

آگهی تبلیغاتی راه دیگری برای جذب مشتریان جدید و ارائه 
پاداش به مشتریان قدیمی به دلیل اعتمادشان به کسب و کار 
)حفظ آنان در آینده( است. ارائه نمونه ها ی کوچک، پیشنهادات 
خاص، هدیه، فروش و یا ارائه خدمات مرتبط )برای مثال خرد 
کردن سبزی با تخفیف در مقابل خرید سبزی( همگی انواع 
را در مقابل  تبلیغاتی هستند که محصولات یک کسب و کار 
محصول رقیب جذاب   تر می کند. ارزش جذب مشتری بیشتر 

از خرید هدیه ها ی ارزان به تعداد زیاد برای مشتریان است.
نوع دیگری از تبلیغات، برگزاری یک نمایشگاه برای معرفی 
محصولات به مردم است. معمولًا مردم به چیز ها ی جدید و 
را  دارند یک کسب و کار  و دوست  متفاوت علاقه مند هستند 
ببینند بخصوص اگر یک محصول جدید و خاص داشته باشد.

   با گروه در مورد چگونگي جذب مشتري    هاي جدید و حفظ مشتري    هاي قبلي گفتگو کنید. پیشنهادات 
اصلی احتمالا در مورد روش ها ی بازار یابی و فروش خواهد بود و هر کدام از اعضا باید تجربیات شان 

را در این مورد بازگوکنند.

توسعه و گسترش کسب و کار

گروه هنگامي باید به فکر توسعه کار خود باشد که:
کار به خوبي پیش مي رود و سود خوبي دارد. 	 
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فروش خوب است و انتظار مي رود بیشتر هم بشود. 	 
محل فروش به اندازه کافي بزرگ است.	 

از آن جایي که توسعه کسب و کار اغلب هزینه    هایي در بر دارد گروه نباید 
به سرعت به فکر توسعه باشد. چون ممکن است همة پول خود را صرف 

کنند در حالي که مشتري کافي نداشته باشند. 
برنامه ریزي براي توسعه کار باید مشابه برنامه ریزي راه اندازي کار باشد. 
این کار مستلزم مطالعه امکان سنجی و بررسی همه نکات مربوطه مانند 

شروع کسب و کار است.

گروه چگونه مي خواهد کسب و کار خود را توسعه 
دهد؟

آیا آن ها  می خواهند در محل فعلی کسب و کار خود 
کنند،  تولید  بیشتری  )سبزیجات  دهند  گسترش  را 

مرغ بیشتری پرورش دهند و...( 

دیگری  مکان  در  تری  کوچک  شعبه  که  این  یا 
احداث کنند؟

یا  آیا اگر کسب و کار را رونق دهند مشتري کافي وجود خواهد داشت 
آیا  بپردازند؟  به فروش محصول  بود در مکان    هاي دیگر  مجبور خواهند 
فروشنده ها ی دیگری می توانند به آنان در فروش محصولات شان کمک کنند؟ بسیاری از کسب و کارها در هنگام توسعه صرفا 

محصول قبلی خود را افزایش نمی دهند بلکه محصولات و سرویس ها ی مکمل و مرتبط به مشتری ارائه می کنند.
هنگامي که گروه به موفقیت کافي دست یافت، تسهیلگر باید در مورد راه    هاي مختلف گسترش کسب و کار با اعضاء گروه 

بحث کند.
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تامین بودجة توسعه 

اگر کسب و کار گروه موفقیت آمیز باشد، ممکن است افراد بتوانند از پس اندازهاي خود براي توسعه کار استفاده کنند. اما اغلب 
گروه برای توسعه کار به سرمایه    هاي بیروني نیاز پیدا خواهد کرد. در این مرحله ممکن است بانک    ها، صندوق ها ی قرض 

الحسنه، و برخی سازمان ها ی غیر دولتی بتوانند به گروه وام بدهند.

وام    هاي بانکي

هنگامي که پول از بانک گرفته مي شود، معمولًاً باید به بانک 
بهره پرداخت شود. بهره بانک ها  متفاوت است ولی برخی بانک ها  
شده  انجام  هزینه    هاي  جهت  را  کمی  درصد  فقط  صندوق ها   و 
دریافت می کنند. بهر حال اصل وام باید به اضافة میزان مشخصي 

از بهره بابت هزینه    هاي بانکي بازپرداخت شود.

از بانک دریافت نماید.  با اقساط ۱۲ ماهه  مثلًا گروه تولید سبزیجات ممکن است یک وام 3۰۰ هزار توماني 
یعني آنها هر ماه باید ) ۲۵ = ۱۲÷3۰۰ ( ۲۵ هزار تومان بپردازند. اما بانک درکنار هر قسط ۲۵ هزار توماني از 
آنها 3۰۰۰ تومان با ۱۲ درصد بهره در هر ماه دریافت می کند. در نتیجه گروه باید در کل )336.۰۰۰=36۰۰۰ 

+3۰۰.۰۰۰(336.۰۰۰ تومان به بانک پرداخت نماید.
  )336.۰۰۰÷۱۲ =۲8۰۰۰(
یعني هر ماه به جاي ۲۵ هزار تومان باید ۲8۰۰۰ تومان پرداخت شود.

در نتیجه هر چقدر نرخ.بهره یا کارمزد بانکي بالاتر باشد، گروه باید پول بیشتري به بانک بازگرداند. 
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بدیهی است اگر گروه بتواند بدون بهره یا کارمزد پولی قرض بگیرد برای آنان سود بیشتری به دنبال خواهد داشت. بهر حال 
گرفتن وام از بانک زمانی که یک کسب و کار موفق است ارزشش را دارد چون آنها می توانند پول بیشتری بدست آورند و 
قرض خود را به بانک برگردانند. اما بهتر است که در ابتدا با وام    هاي کم شروع کنند تا قادر به پازپرداخت آن باشند و دچار 

مشکل نشوند.
برخی بانک ها  با استفاده از.تعهد.گروهي به گروه وام مي دهند. بدین 
معنا که هر عضوي براي بازپرداخت کل وام مسئول است و اگر عضوي 
سهم خود را نپردازد، افراد دیگر مسئول پرداخت آن خواهند بود. هم چنین 
اگر گروه وام خود را پرداخت نکند، در آینده وامي به آن ها  داده نخواهد 
شد و این هم اعتبار آن ها  را خدشه دار مي سازد و هم شانس گروه    هاي 
دیگر براي گرفتن وام از بانک را کم مي نماید. عدم توانایي بازپرداخت 
وام  مي تواند مشکلات قانوني را براي گروه بوجود آورد و باعث شود 
بانک مالکیت کسب و کار گروه را بدست گیرد، در نتیجه تسهیلگر باید بر 

اهمیت این موضوع تاکید بسیاري داشته باشد. 
گروه باید به دقت توانایي بازپرداخت وام را ارزیابي کرده و مورد بررسي 

قرار دهد. یعني آن ها  باید تخمین بزنند که در صورت استفاده از وام، انتظار چه میزان سودي را دارند. اگر سودي که بدست 
مي آورند کمتر از پولی باشد که باید به بانک پرداخت کنند، وام گرفتن پیشنهاد مناسبی به نظر نمي رسد.

تورم

تورم به معناي افزایش کلي قیمت ها  در یک جامعه است و چون مربوط 
انجام  تواند در مورد آن کاري  به عملکرد کلی جامعه است، گروه نمي 
دهد. تورم بالا یعني افزایش قیمت    ها، در این حالت برنامه ریزي هزینه ها  

از قبل کار بسیار مشکلي خواهد بود.
مثلًا یک کیسه بذر که سال قبل ۱۰ هزار تومان هزینه داشته، امسال 
۱۲ هزار تومان شده است. یا یک کیسه دان مرغ که ابتدای سال 4 هزار 
تومان فروخته مي شده در پایان سال ۵ هزارتومان فروخته مي شود. در 
تولید طیور هم زمان با رشد جوجه    ها، قیمت ها  هم افزایش می یابند. اگر 
تورم خیلي بالا باشد، قبل از اینکه گروه بتواند جوجه ها  را براي فروش 
آماده سازد با کم پولي مواجه مي شود. به عبارت دیگر مشکل گردش 
است، یک  بالا  تورم  که  جاهایي  در  نتیجه  در  داشت.  خواهند  نقد  پول 
میزان  به  از فروش  قبل  تا  تامین هزینه    هاي خود  براي  باید  کسب و کار 

کافي پس انداز داشته باشد.
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خلاصه
آنچه.گروه.تاکنون.متوجه.شده.است:

چرا ثبت اطلاعات باعث موفقیت بیشتر گروه میشود؟	 
حسابدار.گروه.با.مفاهیم.زیر.آشنا.خواهد.شد:

تراز نامه	 
صورت حساب سود و زیان	 
صورت حساب گردش نقدی	 

.همچنین.گروه.تصمصم.خواهد.گرفت.چه.زمانی.و.چگونه.سود.را.تقسیم.کند.و.
چگونه.با.ضرر.کنار.بیاید.و.چگونه.در.موارد.زیر.با.یکدیگر.مذاکره.کنند:

حفظ و نگهداری ساختمان و تجهیزات	 
 نظارت بر نحوه عملکردعملکرد	 
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فصل ۴: نقش انجمن بین گروهی

انجمن بین گروهی که به طوراختصار در اینجا انجمن نامیده می شود یک تشکل غیر رسمی از تعدادی گروه است که تصمیم 
بهبود  بین گروه،  تبادل اطلاعات  به  انجمن کمک  به یکدیگر کمک کنند. هدف  می گیرند در زمینه ها ی مورد علاقه شان 
دسترسی به منابع و مطرح کردن فعالیت گروه ها  در جامعه محلی است. انجمن می تواند از طریق در اختیار قرار دادن تجربیات 
انجمن  مزایای  کند.  راه اندازی کسب و کار هستند، کمک  حال  در  که  گروه ها یی  به  فردی  برخی کسب و کارهای  مزایای  و 

می تواند شامل موارد زیر باشد:
دسترسی آسان و قیمت پایین از طریق خرید کلی مواد اولیه	 
بازاریابی مشترک برای محصولات شان	 
 دسترسی به خدمات که به راحتی برای یک گروه امکان پذیر نیست )کمک ها ی تکنیکی و تسهیلات مالی(	 

انجمن می تواند نقش مهمی در توسعه روستا از طریق پیوند گروه ها  و تشکیل شبکه داشته باشد و به طور مناسبی تعداد 
بیشتری از افراد را نمایندگی و مطرح کند. انجمن می تواند ظرفیت موفقیت گروه را برای راه اندازی کسب و کار افزایش دهد و 

در توسعه استانداردهای زندگی مردم در مناطق روستایی نقش داشته باشد.
لازم نیست انجمن    ها  به شیوه مشابهی سازمان دهی شوند زیرا هر انجمن به منظور رفع مشکلاتی که تعدادی گروه با آن 

مواجه هستند شکل می گیرد.
 وقتی که گروه ها  مدتی )دو تا سه سال( به طور موفقیت آمیز فعالیت نمودند، تسهیلگر می تواند با گروه ها  در مورد مزایای 
احتمالی تشکیل انجمن و اینکه چطور گروه ها  می توانند از این مزایا بهره مند شوند، گفتگو کند. پس از شرح مزایای تشکیل 

انجمن برای گروه    ها، تسهیلگر می تواند ترتیب تشکیل یک نشست را در این باره بدهد.
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همه گروه ها  نمی توانند از عضویت در انجمن سود ببرند، بنابراین تسهیلگر باید بدقت مراقب مزایا و معایب آن برای گروه ها  
باشد.

چه گروه ها یی بهتر است تشکیل انجمن بدهند؟

به طور کلی موفق ترین انجمن    ها  از اعضای زیر تشکیل می شوند:
گروه ها یی که به یکدیگر دسترسی خوبی دارند.	 

و  یکدیگر  کنار  در  شدن  جمع  هستند  دور  هم  از  که  گروه ها یی  برای 
تصمیم گیری با همه اعضا به طور مناسبی دشوار خواهد بود. اگر گروه ها ی 
عضو فکر کنند نماینده مناسبی برای گروه نیستند ممکن است آنها انجمن 

را ترک کنند.
وجود تعداد کمی گروه در انجمن ) بین سه تا ۱۰ گروه مناسب 	 

است(.
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اگر تعداد زیادی گروه عضو انجمن شوند مدیریت انجمن دشوار خواهد 
منطقه  از  که  است  گروه ها یی  معنی  به  بیشتر  گروه ها ی  طرفی  از  شد. 

وسیعی می آیند که خود ممکن است مشکل آفرین باشد.
گروه ها یی که در فعالیت ها ی درآمدزای مشابهی درگیر هستند.	 

وقتی گروه ها  در فعالیت ها ی مختلفی درگیر هستند، علائق و مشکلات 
مشابهی برای به اشتراک گذاشتن ندارند، بنابراین برای انجمن مقابله موثر 

با همه مشکلات دشوار خواهد بود. 
 از طرف دیگر، اگر فعالیت گروه ها  کاملًا مشابه باشد، آنها ممکن است 
برای  به آن ها   انجمن نمی تواند  این شرایط  با هم شوند. در  وارد رقابت 
کاهش قیمت از طریق خرید کلی مواد اولیه و یا بازاریابی کمک کند زیرا 

نیاز به یک بازار خیلی بزرگ برای آنان دارد.

برای مثال، اگر چندین گروه دارای مرغ  داری باشند، انجمن باید اقدامات زیر را برای آنان انجام بدهد:
خرید کلی دان مرغ	 
هماهنگی با یک نفر برای واکسن زدن به مرغ  ها در گروه  های مختلف	 
دریافت مشاوره برای تغذیه بهتر و یا روش  های بهتر	 

اگر بازار محدودی وجود دارد، ممکن است برای همه کسب و کارها ظرفیت فروش محصولات وجود نداشته باشد. حتی اگر 
مرغ ها  کیفیت خوبی داشته باشند و یا قیمت آن مناسب باشد تعداد مرغ ها ی مورد نیاز برای مشتریان محلی محدود خواهد بود.

 به جای اینکه گروه ها  بر سر مشتری با یکدیگر مبارزه کنند، انجمن می تواند به فروش مرغ ها  در بازار مجاورکمک کند، برای 
مثال تسهیلات انتقال محصول به سایر روستاها را فراهم کند.
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اما می تواند در  انجام بدهد،  را  اولیه  انجمن قادر نخواهد بود خرید کلی مواد   وقتی گروه ها  کسب و کارهای مختلف دارند، 
بازاریابی مشترک محصولات گروه کمک کند و نماینده گروه ها  در سازمان ها ی دولتی و بانک ها  و غیره باشد.

باگر یک گروه سبد، یک گروه مرغ و دیگری سبزیجات تولید می  کند، انجمن می  تواند به هر سه گروه به این 
ترتیب کمک کند:

محصولات آنان را به بازار فروش ببرد	 
 برای تهیه یک غرفه مشترک اقدام کند	 
از بانک وام دریافت کند	 
 به عنوان نماینده همه آنان برای حل مشکلات  شان با مسئولین اقدام کند.	 

تسهیلگر باید در مورد مزایای مختلف انجمن با گروه ها  گفتگو کند تا آنها در زمینه تشکیل انجمن تصمصم بگیرند. همانند 
تشکیل گروه، انجمن هم باید با اهداف ساده و واقع بینانه شروع به کار کند و سعی نکند بلندپرواز باشد یا کارهای زیادی را در 
یک زمان انجام بدهد. اگر گروه ها ی مختلف و اعضای آنان مایل به تشکیل انجمن برای حل مشکلات شان باشند، تسهیلگر 

باید به آنان کمک کند تا اهداف مهم   تر را انتخاب کنند.

تشکیل انجمن 

امکان دارد یک انجمن در منطقه فعالیت گروه وجود داشته 
باشد، اگر نبود، گروه ها  تصمیم می گیرند که انجمن تشکیل 
کرد.  خواهد  کمک  چگونه  آن ها   به  انجمن  اینکه  و  دهند 
تشکیل انجمن چند مرحله دارد از مرحله تمایل گروه ها  برای 

بودن در کنار یکدیگر تا قبول یک اساسنامه.
از این که تعدادی گروه در مورد مزایای انجمن با هم  پس 
به توافق رسید، تسهیلگر ترتیب ملاقات آن ها  را با یکدیگر 
می دهد. اگر گروه ها ی زیادی در یک منطقه وجود دارد که 
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باشد  بهتر  دارند، شاید  انجمن  به تشکیل  تمایل 
اگر  کرد.  فکر  انجمن  یک  از  بیش  تشکیل  به 
گروه ها ی مختلف به طور غیررسمی با هم تشکیل 
جلسه بدهند و در مورد فعالیت ها  و مشکلات شان 
بود. همه اعضای  بحث کنند بسیار مفید خواهد 

گروه ها  باید در اولین جلسه شرکت کنند.
می شود،  شناسایی  مشترک  مشکلات  وقتی 
کاری  دادن  انجام  به  بیشتری  تمایل  گروه ها  

مشترک برای رفع آن ها  را دارند.
مورد  در  تا  کند  گروه ها  کمک  به  باید  تسهیلگر 
با  مشکلات مشترک و حل آن ها  توسط انجمن 

هم بحث کنند.
نماینده  معرفی  گروه  تشکیل  در  بعدی  مرحله 
توسط هر گروه است. فرد نماینده هر گروه باید :

با انگیزه و مایل به انجام نقشش باشد.	 
علاقه مند به این موضوع و حل مشکلات توسط انجمن باشد.	 
 بتواند به خوبی با مردم صحبت کند.	 
قابل اعتماد توسط سایر اعضای گروه باشد.	 

جلسه بعدی بهتر است با حضور نمایندگان گرو ه ها  ترتیب داده شود تا در مورد جزئیات بیشتر و مشکلات مورد توافق گروه ها  
بحث شود. لازم است آنان اهداف مشخصی را برای انجمن تعریف کنند تا به عنوان راهنمایی برای آینده مورد استفاده قرار 

گیرد. در تنظیم این اهداف باید به این نکات توجه کرد:
اهداف واقع بینانه باشد	 
تعدادی از فعالیت ها  انتخاب شود که انجمن در انجام آن می تواند موثر   تر از گروه ها  به صورت انفرادی عمل کند.	 

نمایندگان گروه ها  بهتر است یک پیش نویس از اساسنامه انجمن تهیه کنند که البته نیاز به بحث و سپس         تأیید همه گرو 
ه ها ی حاضر در جلسه را دارد.

مانند اساسنامه گروه    ها، اساسنامه انجمن بهتر است موراد زیر را شامل شود:
هدف اصلی و اهداف اختصاصی انجمن 	 
مقررات مربوط به اعضا	 
تعداد و اهداف جلسات	 
 نقش نمایندگان گروه    ها	 
نحوه مقابله با اختلاف نظرها	 
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گزارش ها یی که باید ثبت شود	 
چگونگی تأمین مالی انجمن 	 
اقداماتی که در مقابل مشارکت گروه انجام می شود.	 

است  مفید  گروه ها   اعضای  برای  انجمن  یک  راه اندازی  و  سازمان دهی 
اما هزینه ها یی را به دنبال خواهد داشت از قبیل هزینه ها ی نوشت افزار، 
انجمن می تواند تصمیم بگیرد که یک »اعتباراضطراری«  تردد و غیره. 
برای این موضوع در نظر گرفته شود. این هزینه ها  باید از طریق مشارکت 

گروه ها  تأمین شود.

شروع به کار انجمن 

وقتی اهداف انجمن تنظیم شد، اساسنامه مورد         تأیید قرار گرفت و اعضا با 
یکدیگر مشارکت نمودند، انجمن آماده شروع  فعالیت    هایش است.

نمایندگان گروه ها  باید به طور منظم با هم جلسه 
در  اعضا  سایر  حضور  امکان  باید  دهند.  تشکیل 
هنگام بحث در مورد موضوعات مهم فراهم باشد.

مراحل  در  باید  و وظایف  نقش ها   گروه    ها،  همانند 
اولیه مشخص شود. بهتر است فردی مسئول امور 
هم  نفر  یک  و  انجمن  رئیس  دیگری  فرد  مالی، 
ممکن  انجمن  اهداف  به  بنا  باشد.  انجمن  منشی 
است سایر افراد مسئول فعالیت ها ی دیگری شوند. 
اهداف  از  اولیه  مواد  کلی  خرید  اگر  مثال  برای 
انجمن است، بهتر است فردی برای هماهنگی این 

فعالیت انتخاب شود )جستجو برای مواد اولیه، معامله و تحویل اقلام مورد نیاز به گروه ها  و غیره(
ثبت گزارش ها ی مربوط به میزان مشارکت اعضا و چگونگی استفاده از پول مانند آنچه درگروه انجام می شد ضروری است.

چه خدماتی توسط انجمن برای اعضا انجام می شود؟

1-  خرید کلی

است  لازم  کوچک  گروه  یک  که  جایی  آن  از  است.  آن  کم  مقدار  خرید  از  ارزان   تر  معمولًا  هرکالا  از  زیادی  مقدار   خرید 
هزینه    هایش را کم کند، این منطقی است که مقدار زیادی از مواد اولیه مورد نیازگروه ها  خریداری شود و سپس بین گروه ها ی 
نیازمند توزیع شود. خرید با مقدار زیاد به معنی این است که گروه قدرت چانه زنی بیشتری دارند و بنابراین می توانند کالاهای 

مورد نیاز خود را با قیمت کمتر از کلی فروشی به جای خرده فروشی بخرند.
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تولید  سبزیجات  گروه  چندین  اگر  مثال  برای   
می کنند، همه گروه ها  نیاز به بذر و کود دارند. اگر 
آن ها  هر کدام ۵۰ کیلو کود بخرند قیمت آن بیشتر 
از خرید ۲۰۰ کیلو کود برای چهار گروه خواهد بود. 

2- کمک به تأمین مالی گروه    ها

انجمن می تواند در زمینه تأمین مالی به گروه ها  از 
طریق زیر کمک کند:

صندوق پس انداز انجمن  	

انجمن می تواند یک صندوق پس انداز برای گروه ها  ایجاد کند تا بتوانند سودهای اضافی را در آن بگذارند. این منابع مالی 
می تواند به اعضای نیازمند قرض داده شود. 

این کار می تواند برای مثال برای کمبود پول در برخی مراحل )مشکل پول نقد( و یا در حالت اضطراری و یا در مورد توسعه 
کسب و کار کارساز باشد.

قرض گرفتن از انجمن ساده   تر از قرض گرفتن از بانک است. اعضا باید برای دریافت وام از انجمن کارمزد پرداخت کنند تا 
موجودی صندوق پس انداز آنان افزایش یابد.

وام ها ی بانکی 	

انجمن می تواند به اعضا برای آماده کردن درخواست وام از بانک ها ی محلی کمک کند.
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وقتی چندین گروه عضو انجمن نیاز به وام داشته باشند، انجمن می تواند در این مورد با بانک ها  مذاکره کند و وامی با شرایط 
بهتر و مبلغ بالاتر برای اعضا بگیرد. همان طور که در مورد خرید کلی گفته شد، انجمن قدرت چانه زنی بیشتری دارد.

گروه ها  ممکن است از قرار دادن بخشی و یا همه سرمایه خود در انجمن سود ببرند. این امر منجر به پس انداز منظم گروه ها  
می شود. این پس اندازها باید در بانک نگه داری شوند. بانک ها  اغلب به کسانی که در بانک شان پس انداز کرده اند وام ها یی با 

شرایط خاص می دهند.

3- بازاریابی مشترک 

همانند خرید کلی مواد اولیه، انجمن می تواند به بازاریابی مشترک محصولات گروه ها  کمک کند. رفتن به بازار فروش می تواند 
برای گروه ها  هزینه بر باشد. یک یا دو نماینده از گروه ها  می توانند این کار را از طرف همه گروه ها ی عضو انجمن انجام دهند 

و هزینه تردد را صرفه جویی کنند.

در مورد برخی از محصولات، فروش کلی به خریدار راحت   تر از فروش به صورت جزئی است. در این حالت انجمن می تواند 
برای قیمت بهتر با خریدار مذاکره کند. البته در برخی مواقع گروه مایل است خودش این کار را انجام دهد چون فکر می کند 

محصولش را می تواند خودش به قیمت بهتری بفروشد.
از مزایای دیگر بازاریابی مشترک این است که چند محصول متفاوت می تواند در یک بازار و یا یک مکان توسط انجمن 
فروخته شوند. انجمن هم چنین می تواند ترتیب فروش محصولات و یا خدمات گروه را در مکان ها ی مختلف بدهد که این امر 

ممکن است برای یک گروه به تنهایی عملی نباشد.

4- نمایندگی گروه در سازمان ها ی دولتی و غیر دولتی

یک انجمن در واقع تعداد زیادی از افراد را که متعلق به گروه ها ی مختلف هستند نمایندگی می کند. بنابراین می تواند نماینده 
این افراد در سازمان ها ی دولتی و غیر دولتی محلی از قبیل بانک    ها، سازمان بهزیستی، موسسات توانبخشی مبتنی بر جامعه و 
غیره باشد. همیشه کار کردن با گروه ها ی سازمان یافته راحت   تر از افراد است. هر چه یک انجمن نماینده گروه ها ی بیشتری 

باشد، بیشتر از حمایت ها ی سازمان ها  برخوردار می شود.
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برای مثال، دریافت مشاوره انفرادی برای بهبود کار کشاورزی از اداره جهاد کشاورزی اغلب ساده نیست، از این رو اغلب 
کشاورزان با هم به صورت گروهی این کار را می کنند. در سایر زمینه ها  از قبیل دامداری، بهداشت، تغذیه و غیره نیز همین طور 
است. انجمن می تواند این نوع برنامه ها  را با هماهنگی با سازمان ها ی مربوطه برای گروه ها ی عضو به راحتی به اجرا درآورد.

5- برگزاری دوره ها ی آموزشی برای گروه ها ی عضو

انجمن ممکن است بتواند ترتیب برگزاری یک دوره آموزشی 
تخصصی را با کمک سازمان ها ی دولتی و یا غیر دولتی برای 
گروه ها  و یا تعدادی از اعضای گروه ها  بدهد. ارتباط فردی با 
این سازمان ها  برای برگزاری دوره آموزشی اغلب دشوار است، 
اما اگر انجمن از طرف گروه ها  درخواست آن را بدهد معمولًا 

سازمان ها  به اجرای آن تمایل بیشتری دارند.

6- تبادل پیشنهادات و اطلاعات در بین گروه    ها

 از طریق تبادل تجربیات گروه ها  ممکن است قادر شوند بر مشکلات شان غلبه کنند. یک گروه ممکن است مشکل مشابهی 
را قبلا تجربه کرده باشد و بتواند برای آن راه حلی ارائه کند. 

اما حتی در صورت نداشتن مشکل، با صحبت کردن در گروه، آنها می توانند در مورد فرصت ها ی بهبود محصولات شان یا 
توسعه کسب و کارشان از یکدیگر یاد بگیرند. برای مثال گروه تولید سبزیجات می تواند به یکی از گروه ها ی انجمن که در کار 
مرغ داری است اطلاع دهد که وقتی به بازار روستا رفته است هیچ کس مرغ برای فروش نداشته است، بنابراین فرصت خوبی 
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برای گروه مرغداری است تا محصولش را سریع   تر به بازار ببرد.
 نهایتا به زبان ساده می توان گفت ارتباط با سایر گروه ها  به تقویت هر گروه کمک می کند.

از  اشتغال  درزمینه  مناطق،  این  ساکن  معلولیت  دارای  افراد  است.  محدود  روستایی  مناطق  در  اغلب  اشتغال  فرصت ها ی 
مشکلات مضاعفی رنج می برند. خود اشتغالی از طریق راه اندازی کسب و کار می تواند منجر به تولید درآمد برای رفع نیاز ها  و 

بهبود استانداردهای زندگی آنها شود.
این کتاب مصور به زبان ساده گام ها ی لازم برای راه اندازی و توسعه یک کسب و کار از طریق گروه ها ی کوچک در مناطق 
روستایی را با استفاده از رویکرد مشارکتی شرح می دهد. این کتاب برای تسهیلگران برنامه توانبخشی مبتنی برجامعه تهیه 

شده تا به افراد دارای معلولیت و خانواده    هایشان برای ایجاد کسب و کارکمک کنند.
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خلاصه
انجمن.بین.گروه.ها.به.طریق.زیر.به.گروه..ها.کمک.می.کند:

خرید کلی مواد اولیه	 
تأمین مالی گروه  ها )صندوق پس  انداز و وام(	 
بازاریابی مشترک	 
نمایندگی گرو  ه  ها در سازمان  های دولتی و غیردولتی	 
برگزاری دوره  های آموزشی	 
تبادل پیشنهاد  ها و تجربیات	 

تشکیل انجمن برای گروه  های مجزا می  تواند بسیار مفید باشد. هنگامی که 
گروه  ها به مرحله با ثباتی رسیدند کار با یکدیگر از طریق تشکیل انجمن باید 

مورد توجه قرار گیرد.
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