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چکیده: 

بطور ساده کارآفرین به شخص حقیقی یا حقوقی‌ای گفته می​شود که توانایی تحمل انجام ریسک (اغلب مالی) را دارد و می‌تواند یک ایده اولیه را به یک فعالیت اقتصادی تبدیل کند. همه ما می‌توانیم یک کارآفرین باشیم، چه کارمند، چه کشاورز و ... در هر پست و مقامی که باشیم در راه انجام فعالیت‌های خود می‌توانیم کارآفرین بوده و ایده های خود برای بهبود انجام کارها را به واقعیت تبدیل کنیم.
رشته مدیریت کارآفرینی از سال ۱۳۸۳ به صورت آکادمیک در دانشگاه‌های ایران مورد تدریس قرار گرفت. این رشته یک مبحث میان رشته‌ای بوده و بحث اصلی دروس خلق ارزش افزوده، استفاده از فرصت‌ها و راه‌اندازی کسب و کار است. دانشگاه تهران به عنوان پیشگام این رشته در ایران اقدام به ایجاد رشته مدیریت کارآفرینی در گرایش‌های مختلف نمود. لازم به ذکر است که دانشگاه علامه طباطبائی نیز پس از دانشگاه تهران، این رشته را به رشته‌های موجود در دانشکده مدیریت و حسابداری خود افزود. پس از دانشگاه علامه طباطبائی نیز دانشگاه‌های سمنان، زاهدان و شهید بهشتی اقدام به ایجاد این رشته‌ی حائز اهمیت دانشگاهی نمودند. این رشته دارای گرایش‌های کسب و کار جدید، کارآفرینی سازمانی و کارآفرینی عمومی بوده که هم اکنون دو گرایش آموزش کارآفرینی و کارآفرینی فناوری نیز به آن اضافه شدند. در مقطع کاردانی رشته مهندسی نقشه برداری دانشگاه آزاد اسلامی نیز چند سالی است که درسی بنام کارآفرینی در نظر گرفته شده است که نیاز شدیدی به کتب و منابع درسی در آن احساس می شود که این مسئله مرا بر آن داشت تا تحقیق و جمع‌آوری و تالیف این کتاب را آغاز بنایم.   

در این کتاب انواع زندگی شغلی، تعاریف کارآفرینی، فرآیند آن، ویژگی‌های کارآفرینان، تعریف خلاقیت و نوآوری، تشریح ایده و فرصت، تکنیکهای افزایش خلاقیت ، منابع نوآوری در کارآفرینی، نیازهای فرآیندی، و دست آخر مثالهایی عملی از کار دانشجویان درس کارآفرینی در مقطع کاردانی نقشه‌برداری تقدیم حضور می‌گردد.  
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ابتدا باید ببینیم چند نوع زندگی شغلی داریم و برای این که شغل مناسبی برای خود انتخاب کنیم و زندگی مطلوبی را داشته باشیم کدامیک از آن‌ها با اهداف و ایده‌ها، روحیات، گرایش‌ها توانایی‌ها، علایق و مهارت‌های ما سازگاری دارد.
انواع زندگی شغلی

به طور کلی سه نوع زندگی شغلی را می‌توان در نظر گرفت:

1- استخدام

2- خوداشتغالی

3- کارآفرینی
1-استخدام:

منظور از استخدام شغلی است که شخصی در قالب یک قرارداد رسمی و معتبر وقت و مهارت خود را در مقابل دریافت وجه مشخصی در اختیار سازمانی دولتی یا خصوصی قرار می‌دهد. کارمندان سازمان نقشه برداری کشور در ایران نمونه بارز این افراد هستند.
استخدام شرایطی را فراهم می‌سازد که موجب امنیت شغلی کامل یا نسبی برای مدت نسبتاً طولانی می‌گردد. فرد استخدام شده دغدغه ضرر و خطرپذیری کارفرما را ندارد و در جستجوی یک زندگی مطمئن و بی‌مخاطره است. اگرچه در سطح بالایی از رفاه نباشد. افرادی که این نوع زندگی را انتخاب می‌کند، اغلب افرادی منظم و تابع مقررات بوده و پذیرای سلسله مراتب اداری و ریاست مافوق هستند و لذا حاضرند خود را تحت نطارت و کنترل دیگران قرار دهند. البته سایر خصوصیات و ویژگی‌های شخصیتی‌ورفتاری و عوامل‌محیطی نیز در این تصمیم‌گیری موثر است.
2-خوداشتغالی:

یک نوع زندگی شغلی است که در آن فرد حرفه خود را براساس تجربیات و مشاغل آزاد موجود در بازار کار و با مسئولیت شخصی انجام می‌دهد.

به عبارت دیگر هر کسی که در استخدام سازمانی نباشد و یا مانند همه افراد مزدبگیر نباشد خواه به صورت انفرادی کار را در منزل انجام دهند یا همانند یک وکیل  یا یک مشاور و یا یک متخصص کار را در بیرون منزل داشته باشند و یا در یک مغازه و یا کارگاه با چند نفر دیگر به کار مشغول باشند، خوداشتغال است. به عنوان مثال ممکن است فردی در یک مغازه یا کارگاه تعدادی را به کار بگمارد و مشغول تولید محصولی مثل قاب باشد و یا به تنهایی صاحب مغازه باطری‌سازی بوده وآن را اداره کند جزء خود اشتغالان محسوب می‌شود.

علاوه بر این لازم است که فرد مسئولیت مالی کار و خطرپذیری آن را شخصاً بپذیرد به عبارت دیگر افرادی که به تنهایی کار را در منزل انجام می‌دهند اما در مقابل آن از فرد یا سازمانی دستمزد دریافت می‌کنند خوداشتغال نیستند.

البته افرادی که با دیگران در سرمایه یا در وسایل کار شریک باشند و به تنهایی یا خانوادگی در منزل کار کنند و خطرپذیری کار را متقبل شده باشند خوداشتغال محسوب می‌شوند. علاوه بر این لازم است که فرد مسئولیت مالی کار و خطرپذیری آن را شخصاً بپذیرد. امروزه به دلیل رشد و توسعه فناوری اطلاعات افراد در منزل خود از طریق ایجاد شرکت‌های مجازی در اینترنت اقدام به فعالیت‌هایی بسیار گسترده حتی در حد بین‌المللی می‌کنند.این‌گونه فعالیت‌ها که توسط یک نفر به تنهایی و یا با استخدام دیگران انجام می‌شود حتی با سپردن قسمتی از کار به سایر افراد و سازمان‌ها به صورت برون‌سپاری انجام پذیرد، جزء فعالیت‌های خوداشتغالی محسوب می‌شود ودر صورتی که همراه با نوآوری و توسعه کسب‌وکار باشد کارآفرینی به شمار می‌آید. در امر جمع آوری اطلاعات مکانی و غیر مکانی نیز برون‌سپاری صورت می‌پذیرد که اموری چون: آمارگیری، و نقشه‌برداری surveing جزو آن امور به شمار می‌روند به شرطی که تمامی موارد فوق را داشته باشند.

3-کارآفرینی:

زندگی کارآفرینانه زنندگی است توأم با هیجان، خطرپذیری، تنوع، تغییر، شکست، پیروزی، شوق تلاش، خلاقیت و فرصت‌گرایی. زندگی شغلی کار آفرینانه را افرادی انتخاب می‌کنند که دوست دارند از دیگران موفق‌تر باشند. آن‌ها می‌خواهند این موفقیت از طریق تلاش بیشتر، خلاقیت بیشتر، خلق و کشف نوآوری و بهره‌برداری بیشتر از فرصت‌ها به دست آورند.
روحیه آن‌ها طوری است که نه از رئیس داشتن خوششان می‌آید و نه از ریاست کردن بر دیگران. آن‌ها سخت به دنبال تحقق بخشیدن آرمان و چشم‌انداز خود هستند و در این راه پول فقط معیاری جهت نشان دادن میزان موفقیت‌شان است نه هدف غایی فعالیت‌هایشان.

کارآفرین معتقد است برای بدست آوردن پول اول باید از پول چشم بپوشد. وی برای رسیدن به موفقیت حاضر است طعم شکست را بچشد. چنانچه کارآفرین هیچ پولی از کارش بدست نیاورد، تا زمانی که از کارش لذت می‌برد خود را موفق احساس می‌کند. کارآفرین همواره در جستجوی ایده‌ها و فرصت‌های جدیدی است.

کارآفرینان اگرچه در مشاغل غیر مزدبگیری فعالیت می‌کنند اما با صاحبان  مشاغل آزادی که فقط در تلاش هستند تا موقعیت خود را حفظ کنند و منافع اقتصادی خود را بدون داشتن ایده جدید یا خلق فرصت‌های جدید کسب و کار افزایش دهند تفاوت بسیاری دارند.

یکی دیگر از تفاوت‌های کارآفرین با صاحب مشاغل آزاد یا شرکت‌های کوچک و متوسط این است که آن‌ها خیلی سریع رشد می‌نمایند. بنابراین شرکت‌های کوچک یا خوداشتغال که در عرض 3 تا 5 سال پیشرفت چشمگیری داشته باشند، جزء کارآفرینان قرار نمی‌گیرید و لذا معنی اخص خوداشتغالی در همین تفاوت‌ها مشخص می‌شود.

تفاوت یک مغازه‌دار معمولی با یک کارآفرین در این است که کارآفرین با وجود موفقیتی که بدست می‌آورد همواره در جستجوی کالاهای جدید، روش‌های جدید خرید، فروش، تبلیغ، و... مشتریان جدید بازارهای جدید و فعالیت‌های جنبی جدید وحتی فرصت‌هایی برای ارتباط با همکاران بالاتر، پایین‌تر و یا هم سطح خود است. روش‌های نوین تهیه نقشه و اطلاعات مکانی نیز در راستای شغلی کارآفرینان نقشه‌برداری است. یک مغازه‌دار معمولی از روش‌های رایج و معمول تقلید می‌کند. در محلی مغازه خود را دایر می‌کند که بورس است جنسی را می‌خرد که همه مغازه‌ها برای فروش عرضه می‌کنند، روش تبلیغ، بسته‌بندی و رقابتی را انتخاب می‌کند که سایرین انتخاب کرده‌اند و هر نوع کار تقلیدی و تکراری دیگر.
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نگاره 1- ویژگی‌های زندگی شغلی

دسته‌بندی مشاغل بر اساس علایق

آقای کورد از جمله روان‌شناسان معروفی است که در زمینه سنجش علایق کار کرده و با ارائه (ترجیح‌سنج کورد) علایق را به ده گروه ذیل تقسیم کرده است.

انواع علایق یا رغبت:

1- رغبت مکانیکی: افرادی که تمایل دارند با وسایل و ابزار مکانیکی کار کنند. مانند تعمیرکاران اتومبیل، ساعت‌سازان و مهندسان

2- رغبت علمی: کسانی که علاقه مندند به کشف نظریه علمی هستند مانند، شیمی‌دانان و زیست‌شناسان و یا محققین نقشه‌برداری که در مراکز تحقیقاتی کار می‌کنند.

3- رغبت محاسباتی: ارادی که علاقه‌مندند با آمار و ارقام کار کنند مانند حسابداران و بانکداران

4- رغبت هنری: کسانی که به فعالیت‌های هنری و و خلاقیت توجه دارند مانند نقاشان و مجسمه‌سازان

5- رغبت ارتباطی: افرادی که می‌خواهند با مردم در ارتباط باشند مانند خبرنگاران و روزنامه‌نگاران

6- رغبت با فضای باز: افرادی که ترجیح می‌دهند در محیط بسته و محدود نباشند مانند جنگلبان، طبیعی‌دانان، نقشه‌برداران، زمین‌شناسان و کشاورزان
7-رغبت ادبی:کسانی که به نوشتن، خواندن و تالیفات خویش می‌پردازند مانند تاریخ‌نویسان، نویسندگان و شعرا 

8- رغبت موسیقی: کسانی که به نواخدن آلات موسیقی علاقه‌مند هستند مانند موسقی‌دانان و خوانندگان

9- رغبت خدمات اجتماعی: گروهی که علاقه‌مندند به مردم نیازمند کمک کنند مانند پرستاران، مددکاران اجتماعی و مشاور

10- رغبت به کار دفتری: کسانی که به کارهابی دقیق و با نظم و ترتیب علاقه‌مندند مانند دفترداران و منشی‌ها

نکته: در انتخواب نوع شغل باید توجه داشته باشید که داشتن تجربه و تخصص اهمیت ویژه‌ای دارد. در پایان اگر شغلی را برای خود انتخاب کرده‌اید باید بتوانید به چهار سوال زیر بدون مکث و فکر زیاد پاسخ دهید:
1- چرا تصور می‌کنید که برای این کار مناسب هستید؟

2- کدام یک از مهارت‌ها و ویژگی‌های لازم برای این شغل را دارا هستید؟

3- کدام یک از تجربیات و آموزش‌های شما در این کار مفید هستند؟

4- عوامل کلیدی موفقیت در کاری که انتخاب کرده‌اید، کدامند؟
تعاریف کارآفرینی

بنابر تعریف واژه‌نامه وبستر کارآفرینی (Entrepreneurship) صفت کسی است که متعهد می‌شود، مخاطره‌های یک فعالیت اقتصادی را سازماندهی، اداره و تقبل نماید. به زبان دیگر کارآفرینی عبارت است از: 
"فرآیند خلق چیزی با ارزش و متفاوت از طریق اختصاص زمان و تلاش کافی، همراه با خطر مالی، روانی و اجتماعی به منظور دریافت پاداش‌های مالی و رضایت شخصی از نتایج حاصله است".

در این تعریف چند نکته وجود دارد:

1) به طور کلی کارآفرینی فرآیند خلق چیزی است خلق هر چیزی ارزشمند و جدید. حال در مهندسی نقشه برداری با پژوهش های مختلفی که صورت می گیرد فرد به خلق محصولی ارزشمندتر با اطلاعات مکانی موجود مبادرت می‌نماید. 
2) کارآفرینی فرآیندی است که مستلزم صرف زمان و تلاش کافی می باشد.
3) کارآفرینی دارای خطرهای اجتناب‌ ناپذیر است. 

4) آنچه به عنوان پاداش در فعالیت‌های کارآفرینانه وجود دارد. رسیدن به استقلال مالی و کسب درآمد و همچنین رضایت خاطری است که فرد کارآفرین بعد از انجام کسب‌وکار خواهد داشت.

ضروری است تا بدانیم چناچه فردی صرفاً کسب‌وکاری را انجام دهد و خطرهای آن را پذیرا باشد، کارآفرین نیست. بلکه لازم است تا نوآوری هم داشته باشد. به بیان واضح‌تر کارآفرین کسی است که محصول و خدمت ویا فرآیند جدید را تولید و یا ارائه نماید.

ازطرفی بطور ساده کارآفرین به شخص حقیقی یا حقوقی گفته می​شود که توانایی تحمل ریسک (اغلب مالی) را دارد و می‌تواند یک ایده اولیه را به یک فعالیت اقتصادی تبدیل کند. همه ما می‌توانیم یک کارآفرین باشیم، چه کارمند، چه کشاورز و ... در هر پست و مقامی که باشیم در راه انجام فعالیت‌های خود می‌توانیم کارآفرین بوده و ایده‌های خود را برای بهبود کارها به واقعیت تبدیل کنیم.
یک کشاورز می​تواند با راه​اندازی روش​های جدید کاشت، آبیاری، نگهداری و ... کمیت یا کیفیت محصولات خود را بالا ببرد. یک کارمند می‌تواند برای انجام فعالیت​های روزانه و البته در چارچوب اختیارات خود روش‌های جدیدی را دنبال کند تا انجام کارها را برای خود و ارباب رجوع سریع‌تر و با کیفیت بالاتری صورت پذیرد. یک مهندس در شرکت می​تواند با قبول هزینه​های تولید آزمایشگاهی، نمونه​ای از یک محصول را تولید کرده و در صورت مفید بودن آن‌را تولید انبوه نماید و به جامعه خود خدمت کند. یک مربی تیم فوتبال می​تواند با اتخاذ روش​های مدیریتی و arrange یک تیم به موفقیت​های بسیاری دست پیدا کند و ...
همانطور که مشاهده می​کنید در تمام مثال​هایی که آورده شد نوعی ریسک وجود دارد. این ریسک ممکن است باعث از بین رفتن محصول کشاورز شود یا باعث شود تا کارمند توبیخ یا اخراج گردد و یا سرمایه​گذاری آن مهندس به هدر رود و دست آخر آنکه آن مربی تیم ممکن است سمت یا اعتبار خود را از دست دهد. بنابراین مشاهده می‌کنید که بسادگی می‌توان این نتیجه را گرفت که "کارآفرینی بدون ریسک امکان‌پذیر نمی‌باشد." شاید از همین جمله بتوان فهمید که چرا در کشور ما در میان جوانان کارآفرینی جایگاه والایی ندارد.

ویژگی کارآفرینان

اغلب این صفاتی که در زیر به آنها اشاره می شود را در اغلب نقشه برداران می توان یافت و این نکته کاملا مثبتی است که کارآفرینی در نقشه برداری را توسعه می بخشد:

- خوداتکایی: این صفت اولین خصوصیات یک کارآفرین می‌باشد. با کمک این نیرو کارآفرین می‌تواند به مبارزه با سختی‌ها بپردازد. بنابراین اگر می‌خواهید کارآفرین باشید باید این توانایی را در خود تقویت کنید.
- نیاز به انجام دادن و بدست آوردن: این ویژگی، خصوصیت دیگر یک کارآفرین است. اینگونه اشخاص بصورت دائم نیاز به آن دارند که محصول یا خدمتی را ایجاد کنند. از ساده‌ترین نوع آن مثلاً در فعالیت‌های خانگی گرفته تا پیچیده‌ترین کارهایی که ممکن است در تولید یک محصول یا خدمت به آن لازم باشد.
- استفاده از نهایت بهره‌وری: یک کارآفرین همواره می‌خواهد از وقت خود بهترین استفاده را کند.
- تحمل ریسک: کارآفرین می‌تواند ریسک ناشی از شکست را پذیرفته و تحمل کند. این ریسک ممکن است مالی یا حیثیتی باشد و یا از دست دادن بسیاری چیزهایی که مردم عادی در زندگی آن‌ها را دارند.
- ایشان شکارچی فرصت‌ها هستند. کارآفرین بسادگی می‌تواند میان یک اتفاق بدون خاصیت با دیگری که در دل آن فرصت شکوفایی نهفته است، تمایز قائل شود و دومی را شکار کند.
- نیاز به پیشرفت دائمی از دیگر ویژگی‌های این افراد می‌باشد. حتی هنگامی که کارآفرین فعالیت اقتصادی را راه‌اندازی کرد متوقف نمی‌شود. او علاقه دارد که همه روزه به پیشرفت‌های جدیدی دست پیدا کند.
- کارآفرین توانایی بالایی در کنترل خود دارد. تحقیقات نشان می‌دهد که اغلب کارآفرینان بیشتر از آنکه بتوانند محیط بیرون را کنترل و مدیریت کنند بر خود تسلط دارند. اثر جنبی این خاصیت می‌تواند همان قدرت کنترل بر محیط نیز باشد.
- آن‌ها همواره به هدف نگاه می‌کنند و شبانه‌روز فکرشان رسیدن به هدف می‌باشد. دقت کنید که تمرکز بر هدف برای بسیاری از مردم دشوار است. اغلب به کاری که در حال انجام دادن آن هستند فکر می‌کنند نه به هدف آن.
- کارآفرین توانایی تشخص اولویت‌ها را دارد. خوب می‌داند چه کاری، چه موقع باید انجام شود و حاضر است بر سر آن با دیگران مبارزه کند.
- خوش‌بینی از ویژگی‌های مهم و بارز یک کارآفرین است. برای همین بسیاری از کارآفرینان جوان هستند چرا که آن‌ها معمولاً به هر کاری خوشبین می‌باشند. کارآفرین در برخورد با مشکل بدون آنکه ذهن خود را مخدوش کند مبارزه می‌کند تا آن‌را از میان بردارد. حتی اگر مشکل بزرگ باشد به خود می‌گوید "الان که نمی‌شود آن‌را حل کرد به کار دیگری می‌پردازم و بعد سراغ آن می‌آیم".

- شجاعت از دیگر ویژگی‌های یک کارآفرین می‌باشد. دقت کنید که تحمل ریسک با شجاعت تفاوت بسیاری دارد. به این مثال توجه کنید. مدیر کارآفرین یک شرکت را در نظر بگیرید. او همواره در حال ایجاد تغییر در شرکت می‌باشد تا به هدف‌های خود نزدیک شود. اگر شکست بخورد باید ریسک (هزینه) آن‌را بپردازد فرض کنید که پول و امکانات هم دارد و می‌پردازد. چیزی که این فرد نیاز دارد صفتی است بنام "شجاعت" او باید دل انجام این تغییرات و به نوعی بازی با سرنوشت خود، کارمندان و شرکت را داشته باشد.
- کارآفرین معمولاً قدرت تحمل بالایی دارد. این قدرت تحمل از مسائل کاری شروع شده و یقیناً به مسائلی که در اجتماع یا خانواده او بدون شک رخ خواهد داد، کشیده خواهد شد. قدرت تحمل جاذبه ایجاد می‌کند. در حالی که عدم داشتن آن فرد را مجذوب می‌کند. مثال ساده آنکه فردی که قدرت تحمل بالایی ندارد، معمولاً در یک شرکت دولتی (که قدرت تحمل و زنده بودن بالا دارد) مشغول بکار عادی و بدون جنبش می‌شود. 
- کارآفرین انگیزه داخلی بالایی برای انجام کار دارد. دقت کنید که اگر فردی دارای انگیزه بسیار قوی برای انجام کاری باشد و آن انگیزه در درون آن نباشد در هر لحظه ممکن است که فرد آن کار را رها کند. اما نیروی انگیزشی در کارآفرین در درون خود او وجود دارد و تا زنده هست به کار و فعالیت ادامه می‌دهد. تفاوت گرمای زمین‌وخورشید را مقایسه کنید، اگر خورشید برود زمین سرد خواهد شد اما اگر زمین برود خورشید همچنان گرم خواهد ماند. (مرجع : خانه کارآفرینی)
اما از نگاه دیگر می‌توان ویژگی‌های کارآفرینان را به دو گروه کلی زیر تقسیم‌بندی نمود:
الف: ویژگی‌های روان‌شناختی

ب: ویژگی‌های جمعیت‌شناختی

الف: ویژگی روان‌شناختی:

1- خطرپذیری

2- استقلال‌طلبی 

3- مرکز کنترل درونی

4- نیاز به موفقیت و پیشرفت

5- ایده‌پرداز، خلاقیت‌ونوآوری 

6- اعتماد به نفس

7- تحمل ابهام

8- پشتکار بالا

9- آرمان‌گرایی و داشتن دورنما

10- پیش‌قدم بودن

11- اهل عمل و کار بودن

12- نتیجه‌گرا هستند

13- کارآمد بودن 

14- چاره‌جو

15- بی‌صبری

16- علاقه به یادگیری

17- رهبری

18- انجام کار بیش از حد

19-حالت‌های ذهنی مثبت

20-نیاز به موفقیت، نیاز به قدرت، نیاز به تعلق و وابستگی

21-روحیه شکست‌ناپذیری
ب: ویژگی‌های جمعیت‌شناختی

1- تجربه‌کاری

2- نارضایتی از شغل قبلی

3- الگوی نقش

4- شرایط کودکی

5- سن: اکثر کارآفرینان کسب‌وکار خود را در سنین 25 تا 45 سالگی آغاز می‌کنند. هرچه کارآفرین جوان‌تر باشد، امکان موفقیت او بیشتر است.

6- تحصیلات

7- پایگاه اجتماعی پایین 

8- مهاجرت 

رویکرد رفتاری کارآفرینان 

1- از موقعیت‌های اقتصادی سریع استفاده می‌کنند.
2- تصمیم می‌گیرند.
3- سرمایه را جذب و آن را افزایش می‌دهند.
4- برای آینده برنامه‌ریزی می‌کنند. 

5- تولید خود را به سود می‌فروشند: سود نشان‌دهنده پذیرش ویا عدم پذیرش محصول در بازار است. سود می‌تواند تراز خوبی باشد برای نشان دادن اینکه کسب‌وکار تا چه حد به موفقیت و شکست نزدیک شده است.

هفت عادت براي كسب‌وكار موفق
   
براي كسب‌وكار موفق بايد هفت عادت كليدي ايجاد كنيد که در امر نقشه برداری نیز این هفت عادت کلید موفقیت می باشد. نبود يا فقدان هريك از اين عادت​ها مي​تواند گزاف باشد. زماني كه شما صلاحيت و لياقت در هر يك از اين سطوح را پيدا كنيد سريع​تر و راحت​تر از ساير رقبايتان مي​توانيد به نتايج فوق‌العاده​اي برسيد.

الف) برنامه كامل‌وپوششی: 
اولين نياز براي كسب‌وكار موفق عادت برنامه​ريزي مي​باشد. بطور كامل​تر و با جزئيات بيشتري كه شما براي پيشبرد فعاليت​هاي خود برنامه​ريزي مي​كنيد باعث مي​شود كه خيلي سريع​تر و آسان​تر بتوانيد برنامه​هاي خود را پياده​سازي كنيد و به​يك نتيجه مورددلخواه خود براي شروع كسب​وكار  برسيد.
 شش مخفف  pبه این شرح وجود دارند:
 (proper-prior-planning-prevents-poor-performance)


برنامه‌ريزي درست اوليه از عملكرد ضعيف جلوگيري مي​كند. به تعبیری اگر 20% از وقت خود را براي برنامه‌ريزي كار خود اختصاص دهيد با 80% باقي مانده می‌توانید به مجموع اهداف خود در كسب​وكار برسيد. براي برنامه​ريزي بهتر و پيشبرد عادت​ها اين سوال​ها را از خود بپرسيد و جواب دهيد:
1- دقيقاً محصولات و خدمات من چه چيزهايي هستند؟ بطور اخص در نقشه برداری این محصولات و خدمات چند دسته هستند و در هر دسته چه محصولاتی به مشتری ارائه می‌شود؟
2- مشتريان من چه كساني هستند؟ بطور اخص در نقشه برداری مشتریان کلان اطلاعات مکانی چه گروه‌هایی هستند و ویژگی‌های ایشان چه می‌باشد؟
3- علت خريد مشتريان من چيست؟ 
4- مشتري براي كار من به چه مقدار ارزش قائل است؟
5- چه چيزهائي باعث منع خريد مشتريان من در آينده مي‌شود؟
6- چه چيزي باعث برتري توليدات و محصولات من نسبت به ساير رقباء مي‌باشد؟
7- چرا مشتريان بالقوه من از رقباي من خريد مي‌كنند؟
8- چه چيز ارزشمندي را در خريد از رقباي من مشاهده مي‌كنند؟
9- چگونه مي‌توانم مشتريان رقباي خود را به خريد از محصولات خود ترغيب كنم؟
10- چه چيزي بايد مشتريان من را متقاعد كند كه خريد كردن از من را به سايرين ترجيح دهند؟

يكبار ديگر شما بايد اين سوال​ها را از خودتان بپرسيد و جواب دهيد. مرحله بعدي از برنامه‌ريزي آماده كردن هدف‌هاي خاص براي فروش و سودآوري است.
شما بايد دقيقاً افراد خود، پول، آگهي، بازاريابي، كه شما براي رسيدن به اهداف خود نياز داريد را تعيين كنيد.
برنامه‌ريزي كاملي كه شما براي هر مرحله از فعاليت​هاي كسب‌وكار خود قبل از شروع مي‌كنيد باعث مي​شود كه شما به يك موقعيت عالي در هنگام شروع آن عملكردها برسيد.

ب) قبل از شروع سازماندهي كنيد:
يكبار ديگر شما يك برنامه كامل براي شروع كسب​وكار خود را توسعه مي​بخشيد. شما بايد عادت​هايي از سازماندهي كردن مردم و منابع موردنياز قبل از شروع كسب‌وكار را ايجاد كنيد. در يك سازماندهي تمام منابعي را كه تشخيص مي‌دهيد و در فرآيند برنامه‌ريزي به آن نيازمنديد مي‌آوريد. گفته‌اي وجود دارد كه مي‌گويد:
" غيرحرفه‌اي‌ها از روي احساس سخن مي‌گويند اما حرفه‌اي‌ها با منطق سخن مي‌گويند" كاملاً ضروري است كه تمام عواملي كه قبل از شروع يك كسب وكار بدان نيازمنديد را تشخيص دهيد و آن‌ها را جمع‌آوري كنيد، چرا كه حتي يك اشتباه كوچك در ابتداي راه مي‌تواند باعث شكست كل كسب‌وكار شود.

ج) پيدا كردن افراد مناسب:
سومين عادتي كه شما بايد ايجاد كنيد، استخدام كردن افراد مناسب مي باشد كه شما را در رسيدن اهدافتان كمك مي‌كند. 95% از موفقيت شما به عنوان يك كارآفرين و مدير اجرائي مي‌تواند به كيفيت و توانمندي افرادي كه شما آن‌ها را براي كار كردن يا كاركردن روي آن تيم استخدام مي‌كنيد بستگي دارد. حقيقت اينست كه بهترين موسسات بهترين افراد را دارند و بهترين موسسات درجه دو افراد درجه دو، و بهترين موسسات درجه سه، ميانگين يا حد واسط افراد را دارند، پس هر چقدرتوانمندي افراد بيشتر باشد كسب‌وكار نتيجه بهتري خواهد داشت.

د) عاقلانه وكالت دادن:
چهارمين عادتي كه شما براي پيشبرد كسب‌وكار درست مي‌باشد. شما بايد توانايي‌هاي خود را در جهت محول كردن يك شغل درست، با شخصی درست در يك مسير درست توسعه بخشيد، ناتواني در يك وكالت بطور موثر مي‌تواند باعث شكست يا اجراي نادرست شخصي شود و حتي مي‌تواند شكست در كسب‌وكار را به همراه داشته باشد. با گسترش كسب‌وكار مسئوليت فرد بيشتر شده و در بعضي از مواقع بطور شخصي نمي‌توان از عهده همه امور برآيد، بنابراين يك وكالت عاقلانه مي‌تواند به او در پيشبرد امور و موفقيت بيشتر كمك كند.

ه) بررسي كردن انتظارات خود:
پنجمين نياز براي يك كسب‌وكار موفق عادت نظارت درست مي‌باشد. شما بايد يك سيستم نظارت درست براي كسب‌وكار خود ايجاد كنيد و از انجام شدن آن مطمئن باشيد. ضروري است كه شما نحوه اجراي كار خود را كنترل كنيد و مطمئن شويد آن بر طبق زمان​بندي و كيفيت سطوح موردنياز انجام مي​شود. هميشه گزارشي مبني بر جزئيات و كليات كار خود را تهيه كنيد و نظارت كامل برروي آن را اتخاذ كنيد و هميشه از چگونگي انجام شدن آن مطلع باشيد.

و) سنجش كارهاي انجام شده:
ششمين عمل كارآفرينان موفق و مديران اجرائي عادت اندازه​گيري ميزان كارائي مي باشد.
شما بايد به طور خاصي استانداردهاي قابل اندازه گيري و بر گه هاي امتياز را براي نتايجي كه شما بدان نياز داريد را تعيين كنيد.شما بايد زمان شروع وموعد كارهاي خود را با توجه به انتظارات خود مد نظر گرفته و آنها را زمان بندي كنيد. يك مدير موفق هميشه زمان بندي درست و كارآمدي نسبت به كسب و كار خود داردو انجام امور خود را ما بين آن زمان بندي از پيش تعين شده قرار مي دهد. اهميت انتخاب و مشخص كردن اهداف خاص، اندازه گيريها و سنجش آنها بسيار مهم مي باشد.

ز) مطلع ساختن مردم از كسب و كار:
هفتمين عادت براي افراد داراي يك كسب و كار موفق تهيه گزارش منظم و به دقت از نتايج كسب و كار براي مردم مي باشد. مردم اطراف شما احتياج بدان دارند كه بدانند چه چيزي در كسب و كار شما اتفاق مي افتد، بانكدارها احتياج دارند از نتايج مالي شما با خبر باشند، كارمندان شما احتياج دارند موقعيت و شرايط شركت شما را بدانند. افراد كليدي شما در همه سطوح نيازمند به آن هستند كه بدانند شركت شما به چه نتايجي خواهد رسيد. با مطالعه برروي چندين هزار كارمند مشخص شده است كه مهمترين عاملي كه منجر به خرسندي از كار مي شود " دانستن كار" مي‌باشد. مردم در هر سازماني به طور عميق نيازمند اين هستند كه بدانند و بفهمند چه چيزي در اطراف آن‌ها و در رابطه با كار آن‌ها اتفاق مي‌افتد. بطور كامل‌تر و با دقت بيشتر مردم را از نحوه عملكرد خود مطلع سازيد اين امر باعث بهبود كسب‌وكار شما مي‌شود و باعث مي‌شود كه به نتايج بهتري در رابطه با كسب‌وكار خود برسيد. (مرجع: خانه کارآفرینی) 

 
انواع کارآفرینی
1-کارآفرینی مستقل:

فرآیندی است که کارآفرین از ایده اولیه تا ارایه محصول خود به جامعه کلیه فعالیت کارآفرینانه یک بنگاه اقتصادی جدید به طور مستقل طی می‌کند. یکی از انگیزه‌های کارآفرینان استقلال طلبی است کسی که فرصت‌ها را کشف می‌کند و تقاضا را پیش‌بینی می‌کند و خطرات ناشی از نوسانات آن را به عهده می‌گیرد.
2-کارآفرینی سازمانی:

فرآیندی است که کارآفرین تحت حمایت یک سازمان فعالیت‌های کارآفرینانه خود را به ثمر می‌رساند.

کارآفرین سازمانی را فردی تعریف می‌کند که در آن سازمان‌های بزرگ هم چون یک کارآفرین مستقل فعالیت می‌نماید و فعالیت وی ایجاد واحدهای جدید سازمان ارایه محصولات و خدمات و فرآیندهای جدید می‌باشد که کشورها را به سوی رشد و سودآوری سوق می‌دهد. (ماکروسافت و اسباب بازی)

3-کارآفرینی شرکتی:

فرآیندی است که یک شرکت طی می‌کند تا همه افراد آن به کارآفرینی تشویق شده و تمام فعالیت‌های کارآفرینانه فردی و گروهی به طور مستمر سریع و راحت در شرکت انجام پذیرد در این فرآیند هر یک از کارکنان در نقش کارآفرین انجام فعالیت می‌کند.
4-کارآفرینی اجتماعی:

کسی است که کسب‌وکار غیرانتفاعی را برای ایجاد در آمد جهت هزینه کردن خدمات اجتماعی متقبل می‌شود. (ترک اعتیاد )
فرآیند کارآفرینی

1- خود ارزیابی و کسب آمادگی: توانایی مقابله با مشکلات محدودیت‌ها و شکست‌های ویژگی است که کارآفرینان آن را دارا می‌باشد.
2- شناسایی و ارزیابی فرصت: فرصت‌هایی زیادی در جامعه برای کسب‌وکار وجود دارد ولی کارآفرین با تجزیه و تحلیل و شناسایی موقعیت‌های بازار فرصت‌هایی را که از ظرفیت بالایی برخوردارند برای شروع کسب و کار خود بر می‌گزیند.

3- نوآوری و ایده‌یابی: در حقیقت نوآوری زمانی صورت می‌گیرد که ایده تبدیل به یک محصول یا خدمت شود و در نهایت برای کسب درآمد و سود بیشتر به همراه داشته باشد.

4- تدوین کسب‌وکار

5- تامین منابع موردنیاز 

6- تاسیس و راه‌اندازی کسب‌وکار

7- اداره کسب‌وکار و تثبیت آن
مهارت‌های کارآفرین

شما به عنوان یک کارآفرین به چه نوع مهارتی نیاز دارید.

الف: مهارت عمومی کسب و کار

1- مهارت در تبدیل ایده و فرصت به یک کسب  و کار 

2- مهارت در نوشتن

3- مهارت در برقراری ارتباط و مذاکره 

4- مهارت در انتخاب نوع کسب و کار 

5- مهارت در انتخاب نام کسب و کار 

6- مهارت در انتخاب مکان کسب و کار

7- مهارت در کنترل و نطارت

ب:مهارت‌های مدیریتی

1-مدیریت فنی

1- 1 تولید
2- 1 انبار داری

3- 1 خرید ,فروش, توزیع

2- مدیریت منابع انسانی 

3- مدیریت راهبردی (استراتژیک = از طریقه .... )
4- مدیریت زمان

5- مدیریت خطرپذیری (ریسک )
6-مدیریت بازاریابی و شناخت بازار

1-6 انجام تحقیقات در زمینه بازار مشتریان و رقیبان

2-6 مهارت در قیمت گذاری

3-6 مهارت در تبلیغات 

4-6 مهارت در تعیین فروش

5-6 مهارت در تعیین شیوه های توزیع

7-مدیریت مالی و حسابداری و تامین سرمایه 

1-7جذب سرمایه وتامین مالی 

2-7استفاده از سرمایه و تخصیص بودجه 
3-7 انجام محاسبات مالی و تهیه تراز نامه و محاسبه سود و زیان

8-مدیریت توسعه

خلاقیت و نوآوری رمز ماندگاری در دنیا کسب‌وکار می باشد. امروزه سازمان‌ها و بنگاه‌های کوچک و بزرگ در کشورهای صنعتی بدون خلاقیت مستمر سریع و به موقع ومحکوم به فنا هستند.

نگاه كارآفرينانه
 كارآفرينان افرادي هستند كه فرصت‌ها را درك مي‌كنند و خلاء‌ها را مي‌بينند. درك فرصت‌ها توسط اين افراد ممكن است از طريق بازارگردي (ارتباط با محيط زندگي، بازار و ...) و يا ارتباط با افراد (در جلسات) يا نگاه به تلويزيون، رسانه‌ها شبكه اينترنت و ... حاصل شود، كه به آن نگاه كارآفرينانه (يا نگاه جستجوگرانه، نگاه فرصت‌گرايانه، شكارفرصت و... ) گفته مي‌شود. در اين مقاله برداشت جديدي از كارآفريني تحت عنوان (نگاه كارآفرينانه) را مطرح مي‌نماييم.
 مقدمه: 
باتغييرات شتابان در محيط بين‌المللي و گذر از جامعه صنعتي به جامعه اطلاعاتي و جايگاه جديد كه سه انقلاب اينترنت، ديجيتال و كارآفرين E.D.I در حال تحول آن مي‌باشند، براي دلسوختگان كشور و نظام سؤالات متعدد ذيل مطرح مي‌باشد: 
    جايگاه و سهم ما از تجارت جهاني در حوزه IT و بازاريابي چيست؟ 
   چرا بعضي از كشورها مثل كره، سنگاپور، تايوان، مالزي و ... كه عقب‌تر از ما در توسعه اقتصادي بودند، گوي سبقت را از ما ربوده‌اند؟ 
   چرا در ده سال گذشته با ورود از گذر از جامعه صنعتي به جامعه اطلاعاتي كشورهايي مانند هند، فنلاند، ايرلند و ... جهش‌هاي ميليارد دلاري انجام داده‌اند؟ 
   چرا شركت‌هاي جديد در عرصه ديجيتال و اينترنت با كارآفريني خود در كشورهاي مختلف به سرعت بعنوان ميلياردهاي جديد معرفي شدند و چرا كشور ما از الگوهاي كسب‌وكار جديد در حوزه E.D.I  بهره‌مند نمي‌شوند؟
   چرا خروجي دانشگاه‌هاي آمريكايي و ... مانند استانفورد، هاروارد، بابسون، MIT و ... كارآفريناني مانند بيل‌گيتس (مايكروسافت)، جفري بزوس (آمازون دات‌كام) و ... است كه نقش كليدي در موفقيت و توسعه كشور خود دارند و چرا ما ايرانيان از اين فرصت‌هاي طلايي خيلي خيلي كم بهره‌مند مي‌شويم طبيعتاً پاسخ به سوالات را مي‌توان به سياست‌ها و استراتژي‌هاي توسعه، فضاي رقابتي توسعه كسب‌وكار، امنيت سرمايه، امنيت سياسي و اقتصادي، درون‌گرا بودن اقتصاد در بيست و چند سال گذشته نسبت داد. اما در كل نكته قابل طرح كه در توسعه از آن غفلت كرده‌ايم، وجود عامل تغيير Change agent است كه پيش برنده توسعه و موتور توسعه  بعنوان Directing force مي‌باشد.
  عامل تغيير:  

عامل تغيير چيست؟ در گذشته طي قرون متمادي اقتصاددانان اصلي ترين افراد پاسخگو به اين مسئله به طرق زير بوده‌اند: 
1-   مركانيست‌ها (تجاريون) اولين گروهي بودند كه استراتژي توسعه مبتني بر فعاليت بازرگاني را مطرح كردند و عنوان نمودند جامعه‌اي جامعه موفق مي‌باشد كه طلا و نقره بيشتري داشته باشد و فعاليت موجد ارزش افزوده تجاري باشد.
2-   طبيعيون دومين گروهي بودند كه عنوان كردند كشوري توسعه يافته و موفق مي‌باشند كه زمين بيشتري داشته باشد و كشاورزي فعاليت اصلي موجد ارزش افزوده است. توماس مان اين جمله كليدي را عنوان نمود ((زمين يگانه سرچشمه ثروت است)).  
3-   كلاسيك‌ها سومين گروهي بودند كه توليد را عامل موجد ارزش افزوده و صنعت را محور توسعه نام نهادند تا از تركيب عوامل توليد، كار و نيرو، سرمايه و زمين افزوده ايجاد گردد. 
4-   اقتصاددانان مكتب اتريش (خصوصاً شومپيتر) چهارمين گروهي بودند كه عنوان كردند جامعه‌اي جامعه موفق و توسعه يافته مي‌باشد كه در آن نوآوري محور توسعه باشد. 
 در واقع سوال اساسي بازهم بدين صورت مطرح مي‌شود 
· چگونه نوآوري اتفاق مي‌افتد؟ 
· آيا همه مي‌توانند نوآوري را انجام دهند، 
· آيا اكتسابي است يا ... 
در كشور ما اين بحث با شعارهاي گوناگون مطرح مي گردد و در بيانات مسئولين كشور جلوه مي‌نمايد: 

وزير محترم جهاد كشاورزي‌: كشاورزي را موتور توسعه مي‌داند. 
وزير محترم كارواموراجتماعي: مهارت را موتور توسعه مي‌داند. 
رئيس سازمان گسترش‌ونوسازي: خودرو را موتور توسعه مي‌داند.
رئيس طرح تكفا: IT را موتور توسعه مي‌داند. 
در واقع هر كس از نگاه كاري خود استراتژي توسعه را بيان مي‌دارد اما شومپيتر نوآوري را موتور توسعه اقتصادي مي‌داند و اعلام مي‌نمايد كه كشور يا جامعه‌اي موفق مي‌باشد كه در آن نوآوري موتور توسعه باشد.
تخريب خلاق

شومپيتر اعلام مي‌كند: شركت‌هاي جديد توسط كارآفرينان شركت‌هاي قديم را در صحنه رقابت كنار مي‌گذارند.

اين تخريب خلاق Creative destruction مي‌نامند كه از طرق زير حاصل مي‌شود:
-          ارائه محصول يا خدمت جديد 
-          بازار فرايند توليد
-          منبع جديد
-          ايجاد تشكيلات جديد در شركت موجود
با يك مثال اين موضوع را توضيح مي‌دهيم:
در گذشته معلمان در سركلاس‌ها از (چوب اشاره) استفاده مي‌نمودند، سپس (آنتن فلزي) و (خودكار) به بازار آمد در حال حاضر (‌اشاره‌گر ليزري (laser pointer) ) با باطري ليزر استفاده مي‌شود. روح بيان شومپيتر چنين است: نجارها مسئول توليد اشاره‌گر چوبي بودند و از نظر كارآيي و كيفيت مشكل توليد نداشتند. يك فرد كارآفرين با تشخيص اين فرصت كه مي‌توان كالاي بهتر و با كارائي بيشتر توليد كرد، محصولي به نام اشاره‌گر فلزي را به بازار ارائه نمود كه مشكل حمل‌ونقل اشاره‌گر چوبي را حل نموده و از طرفي قابليت خودكار شدن و هديه دادن را نيز پيدا كرده بود.
اين محصول جديد بازار كالاهاي قبلي را كاملاً به خطر انداخت و در واقع اين زادوولد و مرگ‌ومير شركت‌ها عامل اصلي توسعه مي‌باشد. اين نوآوري موتور توسعه مي‌باشد و اين تخريب جوانمردانه و به نام تخريب خلاق مي‌باشد. باز هم فرد كارآفرين ديگري با تركيب باطري و ليزر، اشاره‌گر جديدي به بازار ارائه نمود، كه نشانگر فلزي را كنار زده و بازار جديدي را خلق كردند. حال سوال اين است كه كارآفرين بعدي چه چيزي را جايگزين اشاره‌گر جديد خواهد نمود و به بازار عرضه مي‌نمايد.
در نگاه كارآفرينانه نكته اصلي اين است كه چگونه كارآفرين توان اين نوآوري و خلق فرصت را پيدا مي‌كند. آيا كارآفريني اكتسابي و پرورشي است يا اينكه ذاتي مي‌باشد. آيا همه توانايي پيدا نمودن اين اكسير را خواهند داشت. نگاه كارآفرينانه بدنبال يافتن اين اكسير مي‌باشد كه در اجراي بيان شومپيتر است كه نوآوري عامل اصلي توسعه مي‌باشد، چگونه براي هر محصول و خدمات موجود يك محصول و خدمت جديد مي‌توان به بازار ارائه نمود و چگونه مي‌توان از طريق شكار فرصت‌ها به اين پديده امكان عملي داد. خيلي اوقات موفقيت افراد، شركت‌ها و كشورها تصادفي تلقي مي‌گردد، البته سهم شانس در تصميم‌گيري ما و اثر بر محيط بلاشك مي‌باشد، اما سهم اصلي موفقيت را که به كارآفرين نسبت مي‌دهند به علت وجود همين (نگاه كارآفرينانه) ‌مي‌باشد و بر اثر فرآيندي از كودكي تا سن بلوغ كار آفرينانه در فرد ايجاد مي‌گردد:   
كودكي   
نگاه كارآفرينانه بدنبال تقويت اين موجوديت مي‌باشد كه شكار لحظه‌ها و فرصت‌ها نقش‌هاي اساسي در موفقيت دارد و اين موفقيت هميشه بدست نمي‌آيد. (نگارنده بر اساس تجارب مديريتي و كارآفرينانه خود اين مطلب را ارائه مي‌نمايد اميداست كه خوانندگان با نقد كارشناسانه در جهت تعالي بحث اقدام نمايند). 
در بررسي مسير موفقيت افراد در ايجاد كسب‌وكار سوالي كه همواره مطرح مي‌شود اين است كه چگونه فرد اقدام به عمل كارآفرينانه مي‌نمايد يعني در انتخاب ايده و كسب‌وكار چگونه فرصت ايجاد كسب‌وكار را كشف مي‌نمايد، آيا شانس و تصادف بود يا نگاه آگاهانه و اقدام خردمندانه از پيش طراحي شده مي‌باشد كه هر دوي اين‌ها دو روي يك سكه مي‌باشند.
 
اقدام آگاهانه        /       شانس يا تصادف
 
آنچه كه تقويت‌كننده و جهت‌دهنده به سمت انتخاب آگاهانه و فرصت‌گرايانه مي‌باشد استفاده از تجربياتي است كه در ديگران در شكار فرصت‌ها بدست آورده‌اند و تجربه آن‌ها بعنوان الگو براي كارآفرينان آتي مي‌تواند موثرومفيد باشد. آنچه كه مسلم مي‌باشد اين است كه در تعيين مسير موفقيت همه چيز از بازار و بازارگردي و كنجكاوي و سماجت و اصرار شروع مي‌شود. كارآفرين بالقوه يا فرد جوان تحريك شده در مسير كارآفرینی و بدنبال لحظه تاريخي شكار فرصت‌ها مي‌باشد تا پس از تشخيص فرصت اقدام آگاهانه خود را شروع نمايد. به اين مسئله به دو صورت مي‌توان نگاه كرد:
1-   افرادي كه ديد كارآفرينانه داشته‌اند چگونه مبادرت به اقدام كارآفريني نموده‌اند.
2-   افراد عادي كه پتانسيل و آرزوي كارآفريني دارند، چگونه نگاه كارآفرينانه در آن‌ها تقويت گردد و آيا اساساً اين ديد و تجربه انتقال‌پذير مي‌باشد.    
فرصت جديد

خيلي اوقات كارآفرينان بدون پشتوانه و آگاهي از تئوري و تجربيات و ادبيات كارآفريني و اقدام كارآفرينانه می نمایند. اين بدين معنا مي‌باشد كه عمل‌گرايي و تشخيص فرصت‌ها در بسياري از موارد الزاماً داشتن آگاهي قبلي و اطلاع از مباني تئوري، شناخت صنعت يا خدمات خاص و يا ... را از يك موضوع نمي‌خواهد، اما فرد در اثر سوابق خود و انرژي ذخيره شده دروني كه انگيزش فرد را تشكيل مي‌دهد بر اثر يك تصادف و برخورد تشخيص فرصت و شكار آن را مي‌نمايد و اين جرقه و تصميم منجر به اقدام كارآفرينانه مي‌گردد و خيلي اوقات نيز منجر به موفقيت فرد مي‌شود. سوال اين است كه چطور مي‌شود يك نفر تشخيص فرصت داده و اقدام عملي نيز نموده، محصول و خدمت به بازار ارائه ‌نمايد، اين فرآيند را تا آخر اجرا ‌نمايد، اما طيف وسيعي از تشخيص فرصت و اجراي كسب‌وكار و ارائه در بازار برای او ناموفق ‌باشد. سوال ديگر اين است كه براي تشخيص فرصت‌ها، الگوها روش‌ها و تجربيات ديگران چگونه مي‌توانند بعنوان چراغ هدايت آينده تلقي شوند؟ 
يكي ازروش‌ها، تجربه‌اي است كه نگارنده بر اثر شرکت در كارگاه‌هاي آموزشي (نگاه كارآفرينانه) کسب نموده و آن از بازارگردي و از عبور و حضور در بازار مسير مي‌داند:  
چه كنيم محصول، خدمت و فرآيند جديد در بازار ايجاد كنيم؟ 
حضور در بازار چه خلاء‌ها و چه فرصت‌ها و چه تجاربي را گوشزد مي‌نمايد؟ 
نوآوري در آزمايشگاه‌ها و اختراعات يافت مي‌شود؟ 
اما نوآوري از طريق بازار يعني عبور در بازار و محيط و جستجو و يافتن شكار فرصت‌ها كه نام آن را (نگاه كارآفرينانه) مي‌ناميم. 
درعبور روزمره از اماكن و خيابانها، بازار و برخورد با انظار مردم و در بازديدها و جلسات، ملاقات‌ها مسائل زيادي ردوبدل مي‌گردد، اما در نگاه كارآفرينانه كه منجر به تشخيص فرصت مي‌گردد چه مي‌باشد؟ 
افراد در مسير حضور خود در بازار بر اساس نيازها و خواسته‌هايي كه متناسب با سن آن‌ها مي‌باشد، مسائل مختلفي را دنبال مي‌كنند: بطور مثال: 
دغدغه كودكان: حضور در سر كلاس و مدرسه، بازي در آنجا و ... 
دغدغه دختران جوان: نگاه به مد مانتو، روسري و ... ، زيبايي ظاهري
دغدغه پسران جوان: نگاه به ماشين خوشگل، تيم فوتبال، آهنگ شاد و...
دغدغه مادر خانواده: خريدخانه، بالانس مخارج، خريد وسايل جديد منزل، خريد طلا و جواهر و لباس و ...
دغدغه پدر خانواده: تامين مخارج، ترافيك، ...
دغدغه پدر بزرگ و مادر بزرگ: حسرت از گذشته، قدم‌زني در پارك‌ها و ...
از ديدگاه افراد مختلف بيكار، فقير، كم درآمد، متوسط درآمد، پردرآمد، و ...اين برخورداری هاي روزمره در جامعه عادي مي‌باشد. اما يك فضاي جديد در ذهنيت عادي موجود كه فضاي جديد، چالش جديد، عينك جديد، گره و ديد مي‌باشد را مي‌خواهيم در كنار همه دغدغه‌هاي زشت‌وزيبا خوب‌وبد، فقيروغني، كوتاه‌وبلند و ... ايجاد كنيم كه به آن نگاه كارآفرينانه مي‌گوييم.
در برخورد با هر مسئله، محصول، خدمت، مغازه، كارخانه، جلسه، سايت اينترنتي، افراد و ... مي‌شود راه‌حل بهتري پيدا كرد، تغييري را جستجو كرد. در اینجا مشکل چیست و در شرايط فعلي چگونه مشكل را می توان  حل نماييم و چه نيازي بود كه اين مساله خدمت و محصول بوجود آمده و حالا چه نياز جديدی را ايجاد كنيم تا اين نگاه بدنبال پيدا كردن راه‌حل و نحوه ايجاد نوآوري در ذهن باشد. 

بطورمثال در برخورد با افراد در خيابان، روزمره‌ها را مشاهده مي‌نماييد، معمولاً در هر خيابان خواربارفروشي، ميوه‌فروشي، خدمات برقي، خشك‌شويي، بانك ... وجود دارند. اما مشاهده مي‌نماييد كه افرادي در بعضي مناطق فضاي همگرايي را ايجاد كرده‌اند.
-       در نياوران انارفروشي محمد ايجاد شد.
-       در قلهك ساندويچ فروشي سرد ايجاد شد. 
-       در ميرداماد پيك خوان رنگي ايجاد شد. 
-       در ولي عصر، فروشگاه خاص قطعات پژو 206 ايجاد گرديد. 
اين افراد با ديگران چه تفاوتي دارند. قدر مسلم اينكه مثل بقيه افراد عادي، تكراري فكر نمي‌كنند. اينها جديد، تغييرپذير و نوانديش هستند و داراي (نگاه كارآفرينانه) مي‌باشند. 
 پيشنهاد

خلاءهاي بازار با نگاه كارآفرينانه بخوبي ديده مي‌شود و انگيزه‌اي براي اقدام به راه‌اندازي كسب‌وكار مي‌باشد بعبارت ِبهتر افرادي كه تمايل به ايجاد كسب‌وكار دارند، بايستي اين نگاه را در خود تقويت نمايند. با تقويت اين نگاه در درون خانواده‌ها، مدارس و ... به تقويت اين نگاه كه در كل منجر به نوآوري و ايجاد كسب‌وكار مي‌شود، كمك نمايد.    (مرجع: خانه کارآفرینی) 

 
خلاقیت چیست؟

خلاقیت فرایندی است که مقابل توسعه و بهسازی است و هر کس تاحدی خلاقیت دارد ولی همچون بسیار از توانایی‌ها و استعدادها برخی افراد توانایی بیشتری برای خلاقیت نسبت به دیگران دارند. برخی 
افراد در محیطی رشد و تحصیل کرده‌اند که آن‌ها را به توسعه خلاقیت تشویق کرده است. یعنی به آن‌ها آموخته‌اند تا خلاقانه بیاندیشند و خلاقانه عمل کنند.

پروکتور (1999) معتقد است خلاقیت فرآیند شکستن و دوباره ساختن دانش خود درباره یک موضوع و به دست آوردن بینش جدید نسبت به ماهیت آن است. معمولاً عادت‌ها در بشر جلوی خلاقیت او را می‌گیرند.
آمابیلی (1997) می‌گوید که خلاقیت عبارت است از تولید ایده‌های جدید و مفید در هر زمینه.

با در نظر گرفتن این تعاریف می‌توان گفت خلاقیت فرآیندی ذهنی است که منجر به یافتن راه حل‌ها و ایده‌ها و یا فرآورده‌هایی می‌شود که بی‌همتا و جدید هستند.

اگر نکات محوری و وجود اشتراک همه تعاریف مربوط به خلاقیت را استخراج کنیم و در کنار یکدیگر قرار دهیم می‌توانیم به چند ویژگی بارز در مورد خلاقیت برسیم که می‌توانند به میزان قابل توجهی توصیف‌کننده این مفهوم باشند این ویژگی‌ها عبارتند از:
1- خلاقیت فرآیندی، فکری و روانی است.
2- محصول خلاقیت می‌تواند به شکل یک اثر، ایده، راه‌حل، شیء و یا هر چیز دیگر ارائه شود.

3- محصول خلاقیت پدیده ای نو و جدید است.
4- محصول خلاقیت اثری است که علاوه بر تازگی دارای ارزش نیز می باشد.
5- خلاقیت یک توانایی عمومی است و درهمه افراد کم و بیش وجود دارد.
6- خلاقیت قابل پرورش است و با محیط اجتماعی و فرهنگی ارتباط مستقیم دارد.
فرآیند خلاقیت: 

آماده‌سازی ذهن

مطالعه و بررسی

تغییر و دگرگونی 

کمون

جرقه (طوفان ذهنی)
تأیید و اثبات

اجرا
1-اماده‌سازی ذهن: ذهن انسان دو بخش آگاه و نیمه‌آگاه (ضمیر ناخودآگاه) دارد بخش آگاه ذهن همان است که همواره در فعالیت‌های روزانه به کار گرفته می‌شود برای تمام کارهایی که در طول روز انجام می‌دهید از این بخش ذهن استفاده می‌کنید. مثلا راه می‌روید، غذا می‌خورید، صحبت می‌کنید و...... اما همه چیزهایی که در زندگی می‌آموزید و با آنها سرو کار دارید اثرهایی را نیز روی بخش دیگر ذهن یعنی ذهن نیمه آگاه می‌گذارند. ممکن است بعضی از این آموخته‌ها  را فراموش کنید اما در واقع این اثرها در ذهن نیمه‌آگاه شما باقی می‌ماند دهن نیمه‌آگاه بدون اینکه تفاوتی میان اندیشه‌ها و تفکرهای خوب‌وبد قائل شود هر چیزی را تمام و کمال دریافت می‌کند. این بخش ذهن تنها در مواقع خاصی کار می‌کند و جالب است بدانید یافته‌های این بخش از ذهن است که ریشه‌ساز افکاری مانند خلاقیت و نوآوری هستند.

چگونه ذهنتان را برای داشتن فکر خلاق آماده کنید؟

1-همیشه جویای علم باشید.
2-زیاد بخوانید همه چیز بخوانید.
3-مطالبی که می‌خوانید دسته‌بندی کنید.
4-زمانی را هم برای تبادل نطر با دیگران بگذارید.
5-به مجامع و جلساتی بروید که به رشته‌ی کاری شما مربوط‌اند.
6-به کشورهایی دیگر سفر کنید.
7-مهارت‌های شنیداری خود را بالا ببرید.
2- مطالعه و بررسی

یکی از لازمه‌های خلاق بودن داشتن درک بالا از مسایل است برای بالا بردن قدرت درک خود باید مطالعات خود را افزایش دهید. در هر زمینه خاصی و در هر موضوعی برای این که بتوانید ایده جدید بسازید اول باید اصل مساله و اجرای اصلی آن را خوب درک کنید. برای شناخت مساله هرچه مطالعه بیشتری در آن زمینه داشته باشید موفق‌ترهستید. هر چقدر ذهن قدرت کافی (مطالعه کافی) برای تفکر در مورد مسایل را داشته باشد کیفیت نظراتی را که می‌دهد بالاتر است.

3- تغییر و دگرگونی

حالا یک‌سری اطلاعات را در اختیار دارید که باید بتوانید از آن‌ها درست استفاده کنید برای حل مساله معمولاً از یکی از دو نوع تفکر واگرا یا هم‌گرا استفاده می‌شود ولی برای این که مساله‌ای را خلاقانه حل کنید باید بتوانید این دو تفکر را با هم داشته باشید و البته باید بتوانید یک نوع تفکر را به نوع دیگر تبدیل کنید.
تفکر واگرا توانایی دیدن تفاوت‌هایی میان داده‌های مختلف است. یعنی با تفکر واگرا شما افکارتان را جست‌وجو می‌کنید و به دنبال پیدا کردن مسیرها و امکانات مختلفی هستید که در اختیار دارید بدون اینکه روی مساله‌ی اصلی تمرکز خاصی داشته باشیم.

معمولاً متفکران واگرا از تکنیک ذهن انگیزی در حل مسایل زیاد استفاده می‌کنند. تفکر هم‌گرا توانایی دیدن شباهت‌ها و ارتباط بین داده‌های مختلف است. یعنی با تفکر همگرا می‌توانید بهترین موثرترین مسیرها و امکاناتی را که به مساله ی مورد نظر ختم می‌شوند را انتخاب کنید. اینجا تمرکز روز مساله و مسیرهای رسیدن به حل آن مساله است. یک فرد خلاق ابتدا به دنبال ایده‌ها و نظرات مختلفی که بیش‌تر از طریق ذهن انگیزی بدست می‌آید و بعد با یک تغییر دو نوع تفکر از واگرا به همگرا می‌تواند به حل خلاقانه‌ی مساله بپردازد یعنی ایده‌ها را تلفیق کند و به نتیجه‌های علمی بهتری برسد.

4- کمون یا دوره انتظار 

1- خیلی وقت‌ها انبوه اطلاعات در مورد یک مساله موجب گیج شدن در باره آن می‌شود این جاست که باید از موضوع دور شوید و به ذهن نیمه هوشیار خود فرصت عمل بدهید. در بسیاری از افراد در این مرحله است که انبوهی از ایده‌ی خلاقانه ظاهر می‌شوند در این مرحله باید گوش به زنگ و چشم به راه باشد.

2- رویاپردازی کنید: بخشی مهم از فرآیند خلاقیت خیال‌بافی و رویاپردازی است در این زمان ذهنتان کاملاً از تعصبات و الگوهای تحمل شده خالی است پس بگذارید ذهنتان پرواز کند و از موضوع دور شوید در این موقع است که به سمت راه‌حل خلاقانه پیش می‌روید.

3- به خودتان استراحت بدهید: هیچ چیزی برای خلاقیت بهتر از این نیست که روی یک مساله یک بند، بی وقفه کار کنید چون به زودی خسته می‌شوید و خلاقیت را از دست می‌دهید. ایده‌های بزرگ معمولاً موقع استراحت روی می‌دهند.

4- سعی کنید خوابش را ببینید: البته احتمال کمی دارد که دقیقاً خواب آن چیزی را که می‌خواهید ببینید اما اگر قبل از خواب به موضوع مورد نظر فکر کنید احتمال اینکه این خوابش را ببینید زیاد می‌شود.

5-در جاهای دیگر در باره مساله فکر کنید: جاهایی غیر از محیط‌کاری کارتان را بیرون ببرید. مثلاً بروید پارک و روی نیمکت بنشینید و بازی بچه‌ها را تماشا کنید. این جور مواقع است که خلاقیت بروز می‌کند.

5- جرقه

پس از اینکه موضوع و مساله را در مرحله کمون به ذهن ناخود آگاه می‌سپارید، باید حواس خود را جمع کنید و گوش به زنگ باشید. در این مرحله است که شخص در یک لحظه متوجه راه‌حل می‌شود و چراغ‌ها ناگهان روشن می‌شود. ممکن است این انتظار از پنج دقیقه طول بکشد تا پنج سال در حقیقت همه مراحل قبلی اینجا دست به دست هم می‌دهند تا ایده جدید ظاهرشود. این مرحله را می‌توان اشراق هم نامید. اتفاقاتی که در این مرحله می‌افتد این است که از میان خطوط و طرح‌های مبهمی که جلوی چشم است شکل و نقش اصلی برجسته می‌شود و کاملاً واضح می‌گردد.

6- تایید و اثبات

بعضی وقت‌ها یک ایده جدید ممکن است فقط در مرحله آزمایشگاهی و روی کاغذ نتیجه قابل قبولی بدهد ولی هنگامی که آن را در شرایط واقعی اجرا کنید کاملاً بی‌معنی شود سپس باید مشخص شود آیا ایده جدید کار می‌کند؟ یا حتی آیا می‌توانید با آن قیمت معقولی که برای کار آفرین سودآور است تولید شود یا خیر؟ حتی گاهی اتفاق می‌افتد که یک ایده جدید بعد از آزمایش‌های منطقی و قضاوت‌های دیگران کاملاً تغیر می‌کند تا به نتایج بهتری برسد.

7- اجرا 

خیلی از مردم هستند که ایده‌های نو دارند اما بیشترشان این ایده را عملی نمی‌کنند و از مرحله‌ی ایده قدمی فراتر نمی‌گذارند. آن چیزی که کارآفرینان را متمایز می‌کند همین است که آن‌ها ایده‌هایشان را عملی می‌کنند یک کارآفرین در ارتباط با کارش همیشه می‌گوید: "آماده، هدف، آتش"، نه اینکه، "آماده، هدف، هدف،" و..... 

نوآوری چیست؟

نوآوری تبدیل خلاقیت (ایده نو) به محصول (کالا یا خدمت) و ارائه آن به بازار و دستیابی به سود است.

خلاقیت پیدای یک اندیشه است، نو است در حالی که نوآوری عملی ساختن آن اندیشه و فکر است به‌عبارت دیگر خلاقیت اشاره به قدرت ایجاد اندیشه‌های نو دارد و نوآوری به معنای کاربردی ساختن آن افکار نو و تازه است. یک نو آورد زمانی ارزشمند به حساب می‌آید که پاسخ‌گوی یک ضرورت باشد. اگر خلاقیت در صنعت ایجاد شود به آن اختراع گویند. بنابر این طراحی و پیشنهاد فکرها و ایده‌ها و طرح‌های نو در (خلاقیت)و اجرا و پیاده‌کردن آن‌ها را (نوآوری) می‌نامند. در نمودار زیر جایگاه فعالیت‌هایی چون خلاقیت نوآوری و کارآفرینی ارائه شده است.

               کار آفرینی                       نو آوری                                 خلاقیت                 

اجرای طرح کسب و کار   →  تبدیل ایده به طرح قابل اجرا      →        تولید ایده جدید 

نوآوری، فرآیند اخذ ایده خلاق و تبدیل آن به محصول خدمات و روشهای جدید عملیات است.

اصول نوآوری 

1- عمل‌گرا باشید: نوآوران همواره باید فعالیت کنند و در جستجوی ایده‌های نو و فرصت‌ها و منابع نوآوری باشند.
2- محصول سرویس یا فرآیند را ساده و قابل درک کنید: افراد باید به آسانی بفهمند که ایده نو شما چگونه عمل می‌کند.
3- به محصول سرویس یا فرآیند جهت گیری مشتری پسند بدهید. نوآوران همواره باید مشتری را همیشه در خاطر داشته باشند. هر چه بیشتر فرد نوآوری کاربر نهایی را مدنظر داشته باشد شانس پذیرش و استفاده آن بیشتر است.

4- با کم شروع کن: نوآوران نباید روی پروژه‌هایی در مقیاس بزرگ کار کنند. بلکه باید از کم و کوچک شروع کنند و رفته‌رفته اجازه دهند تا کارها در زمان مناسب و به شیوه مناسب توسعه یابد.
5- اهداف عالی داشته باشید: نوآوران برای موفقیت در بازار کار و به دست آوردن موقعیت مناسب باید اهداف عالی داشته باشد.

6- امتحان کنید آزمایش کنید و بازبینی: نوآوران همواره باید این قاعده را دنبال کنند. به این ترتیب می‌توان هرگونه نقص در محصول فرآیند یا سرویسی را برطرف ساخت.

7- از شکست‌ها درس بگیرید: نوآوری تضمینی بر موفقیت نیست. مهمتر این که شکست‌ها در بیشتر اوقات منجر به نوآوری می‌شوند.

8- یک زمان‌بندی معین را دنبال کنید: هر فرد نوآوری باید زمان‌بندی معینی را دنبال کند. گرچه ممکن است پروژه از زمان‌بندی پیش‌تر باشد یا عقب افتد، ولی هنوز داشتن یک زمان‌بندی برای طرح‌ریزی و ارزیابی پروژه لازم است.

9- به فعالیت‌های قهرمانانه پاداش بدهید: این اصل بیشتر در مورد کسانی صدق می‌کند که در جستجوی انگیزش دیگران به نوآوری شرکت دارند. فعالیت‌های نوآوری را باید پاداش داد و به اندازه کافی به آن‌ها توجه نشان داد. این همچنین به معنای تحمل و تا حدودی معین پذیرش شکست به عنوان ابزاری برای دست‌یابی به نوآوری است.

نوآوری را به عنوان فعالیتی قهرمانانه در نظر گرفته که افق‌هایی جدید را فراروی پروژه اقتصادی می‌گشاید.

10- کارکنید، کارکنید، کارکنید. این گفته‌ای ساده و صحیح است که به کمک آن اصول نوآوری را می‌توان نتیجه‌گیری کرد برای نوآوری موفق به کار نیاز است نه نبوغ یا سحر.

تفاوت خلاقیت و نوآوری

(کونتز) نوآوری را به‌کارگیری ایده‌های نوین ناشی از خلاقیت معرفی کرده و معتقد است که نوآوری می‌تواند محصول جدید خدمتی جدید یا راهی جدید برای انجام کار می‌باشد در حالی که خلاقیت توانایی و قدرت ایجاد فکر یا ایده‌ی جدید و بدیع است.

(آلبرشت) خلاقیت و نوآوری و وجه تمایز آن‌ها را به صورت مطرح کرده است که (خلاقیت فعالیت ذهنی و عقلایی برای به وجود آوردن ایده جدید و بدیع است.حال آن که نو آوری تبدیل خلاقیت به عمل یا نتیجه است). او نوآوری را عملیات و مراحل موردنیاز برای نتیجه‌گیری یک فکر بکر و واقعیت جدید می‌داند. از این دیدگاه شخص خلاق ممکن عملگرا نباشد یعنی می‌تواند دارای ایده‌های جدید و نو باشد ولی توانایی تبدیل آن‌ها به نوآوری را نداشته باشد از این رو فرد نوآور بیشتر اوقات خلاق است ولی همه افراد خلاق نوآور نیستند.

فرآیند نوآوری

فرآیند نوآوری چیزی بیش از یک ایده خوب است دراصل مفهوم نوآوری از دیدگاه مدیریت فرآیند است که از تصور شروع و به انتشار تجاری محصول جدید یا خدمت جدید ختم می‌شود نمودارذیل بیانگر مراحل مختلف این فرآینداست

   فرآیند نوآوری:
                                   انتشار    →  نوآوری    →  خلاقیت    → ایده    → تصور

در این فرآیند ابتدا فرد اجازه دارد تصورش (تصوری که به قول انیشتین از دانش مهم‌تر است) را آزاد کند و به جهات مختلف گردش کند و سپس تصورش به یک ایده تبدیل می‌شود و بعد ایده آن تبدیل به یک ایده علمی مفید و مناسب شده (خلاقیت) به دنبال آن ایده‌های علمی را به کالا خدمات و... تبدیل می‌نماید (نو آوری)و در نهایت با پخش تجاری کالا و خدمات تولید شده جدید فرآیند نوآوری به پایان می‌رسد.

معمولاً نوآوری به صورت اقدامات متوالی یا مراحل پیاپی صورت می‌گیرید برای اینکه فرآیند به ترتیب در سازمان رخ می‌دهد. اگر یکی از مراحل اجرا نشود و یا یکی از ارکان وجود نداشته باشد این فرآیند با شکست روبه رو خواهد شد .این مراحل بدین شرح می باشد. 
نیاز: نیاز به تغیر و نوآوری زمانی به وجود می‌آید که افراد نسبت به عملکرد جاری خود ناراضی باشند. وجود چنین مسئله‌ای باعث می‌شود که در پی روش‌های جدید باشند و از وجود روش‌های تازه آگاه گردند.

نظر یا ایده: نظر یا ایده ارائه یک راه جدید برای انجام دادن کارهاست این نظر یا ایده می‌تواند به صورت الگو طرح یا برنامه‌ای باشد که یک سازمان باید آن را به اجرا در آورد. همچنین امکان دارد به صورت دستگاهی جدید محصولی تازه و یا روشی نو برای نظارت بر امور یا حتی شیوه مدیریتی نوین در سازمان باشند.

پذیرفتن: پذیرفتن به مرحله گفته می‌شود که مدیران یا تصمیم‌گیرندگان در صدد بر آیند که نظر یا ایده پیشنهادی را پذیرفته وبه اجرا در آورند.

اجرا: مرحله اجرا زمانی است که اعضای سازمان به یک ایده روش یا رفتار جدید جامعه عمل می‌پوشانند. در این مرحله شرکت باید مواد وسایل یا ماشین آلات لازم را خریداری می‌کند و کارکنان دوره‌هایی جدید را آموزش ببینند مرحله اجرا اهمیت بسیار زیادی دارد زیرا بدون وجود این مرحله طی کردن مراحل پیشین بیهوده است.

منابع: برای ایجاد نوآوری منابع انسان لازم است و باید فعالیت‌هایی صورت گیرد. نوآوری به خودی خود صورت نمی‌گیرد بلکه مستلزم صرف وقت و منابع است هم برای ارایه ایده جدید و هم برای جامعه عمل پوشانیدن به آن کارکنان و اعضای سازمان را در راستای تامین این دو نیاز باید انرژی لازم را به مصرف یرسانند ویا آن را تامین کنند.
ویژگی‌های نوآوری 

1- نوآوری باعدم اطمینان (تردید) همراه است.

2- فرآیند نوآوری یک تناقض را برطرف می‌کند.

3- نوآوری مرزها را در هم می‌نورد.

4- فرآیند نوآوری مبتنی بر دانش افزایی و یادگیری است.

در چه مواردی می‌توان نوآوری و خلاقیت داشت ؟ (انواع نو آوری)

1- نوآوری بنیادی: این نوآوری منجر به خلق بازارهای جدید می‌شود. به‌طور مثال می‌توان از جایگزین ام‌پی‌تری پلیرها به جای واکمن و سی‌دی‌من نام برد.

2- نوآوری در محصول: نوآوری در محصول زمانی رخ می‌دهد که شرکت‌ها تلاش می‌کنند کاربردهای محصول را افزایش دهند به طورمثال تغییر در ویژگی‌هایی چون قدرت، دوام، وزن وانعطاف پذیری که در توسعه عملکرد محصول موثر هستند از جمله نمونه‌های  این نوآوری است از دیگر نمونه‌های آن ورود باطری‌هایی شارژی است.
که این باطری‌ها نسبت به باطری‌های قلمی و دیگر باطری‌های دوام و ماندگاری بیشتری دارد و چندین بار می‌توان از آن‌ها استفاده کرد.

3- نوآوری در تجدید ساخت فناوری: تجدید ساخت فناوری مستلزم وارد کردن مواد یا تجهیزاتی از دیگر حوزه‌های صنعت برای تولید هر محصول جدید می‌باشد که اساساً با توسعه کاربردی محصول یا فرمول‌بندی جدید فرق دارد زیرا با ترکیب فناوری محصولی کاملا متقاوت ارائه می‌شود. نمونه‌ای از این نوآوری‌های جدید همراه با تجدید ساخت فناوری بوده تولید تلوزیون‌های بسیار کوچک (مینیاتور) قابل حمل توسط شرکت سونی است. ترکیب کردن موضوع عمده این‌گونه نوآوری‌هاست. برای مثال یاماهای ژاپن از فناوری سرامیک برای تولید راکت تنیس استفاده نمود (استفاده از این راکت‌ به راکت‌های فیبری ارجحیت یافت) و نشان داد که چگونه فناوری مواد برای هر کار کاربرد خاص می‌تواند به ایده‌ای کاملاً جدید تبدیل گردد.

4- نوآوری در نام‌گذاری و تبلیغ (برچسب): نوآوری در برچسب کالا تمایل به خرید یک محصول خاص را در افراد ایجاد می‌کند. تحقیقات نشان می‌دهد که حدود 20% از فروش محصول به تبلیغ آن بر می‌گردد. برای مثال تحقیقات نشان داده که مصرف‌کننده با چشیدن نوشابه با چشم بسته نمی‌تواند نوع نوشابه (پپسی یا کوکاکولا) را تشخیص دهد. زمانی که محصول با علایم خاص ارائه می‌شود توجیهات مصرف‌کننده مشخص خواهد شد.

5- نوآوری در فرآیند تولید: بیشتر سرمایه‌گذاری‌های جدید مصرف جایگزینی تجهیزات می‌شود. تحقیقات نشان می‌دهد که صنعت به طور مستمر در پی توسعه ظرفیت تولیدی خود است برای مثال شرکت تویوتا با طراحی و بهره‌برداری از سامانه تولید انعطاف‌پذیر توانست عرضه ماشین جدید را در عرض سه سال انجام دهد
6- نوآوری در طراحی: یکی از مسایل مهم در طراحی فابلیت انعطاف است. بدین معنی که کالا باتوجه به شرایط بازار و تغییر علایق مصرف‌کنندگان قابلیت تطبیق داشته باشد برای مثال اختراع خوراک‌پزی AEG در اوایل قرن بیستم بود که با تغییرات متعددی از جمله در سوخت مواد به کار رفته و رنگ توانسته هنوز بعد از هشتاد سال در بازار باقی بماند. معیار موثر دیگر در طراحی اثر بخش و کارآمد احساس راحتی و اطمینان مصرف‌کننده است.

7- نوآوری در زمینه تجدید فرمول‌سازی: تجدید فرمول‌سازی شامل تغییر در ساختار محصول فعلی بدون تغییر در اجزاء آن است تغییر ویژگی‌های فیزیکی یک محصول جزء این دسته‌بندی قرار می‌گیرد برای مثال اضافه یا کم کردن اسانس‌های خاص برای نوشابه و یا انواع اسپری‌های خوش بو کننده.

8- نوآوری در ارائه خدمات (نوآوری در بازار و روی به بازارهای جدید) مطالعات نشان می‌دهد که هزینه جلب یک مشتری جدید هفت برابر هزینه حفظ نگهداری مشتریان فعلی می‌باشد و استفاده از کانال‌های توزیع مختلف یکی از ابعاد این نوآوری است که سرعت دقت و صحت توزیع را بالا می‌برد.

9- نوآوری در بسته‌بندی: تغییر بسته‌بندی عموماً باعث تغییرات میزان خرید کالا و یا میزان استفاده از آن در یک دوره زمانی و باز شدن بازارهای جدید بر روی آن کالا می‌شود.

10- نوآوری در تشکیلات و سازمان اداری و اجرایی: نوآوری در جنبه‌های ساختاری و تشکیلاتی که سبب تحول اداری می‌شود.

ایده و فرصت چیست؟

ایده ارائه یک راه‌حل جدید برای انجام دادن کارهاست.

فرصت در دنیای کسب‌وکار نیاز جدیدی است که بتوان آن را به کسب‌وکار یا یک ارزش اقتصادی تبدیل کرد.

تفکیک ایده و فرصت 

هر ایده‌ای یک فرصت نیست اما هر فرصتی حتما یک ایده در دل دارد.

فرصت‌ها از جمع ایده از جمع ایده یک نقص یا نیاز به وجود می‌آیند یا ایده‌ای داریم و باید به دنبال خلاء و نیازی بگردیم که ایده به آن نیاز باشد.

مدل (1) ترکیب    نیاز و ایده           برای ظهور فرصت                       فرصت = نیاز + ایده

مدل(2) ترکیب    ایده و نیاز           برای ظهور فرصت                       فرصت = ایده  + نیاز
تکنیک‌های و افزایش خلاقیت

1-طوفان فکری (تکنیک ذهن انگیزی)

این روش که گاه به نام‌های بارش مغزی و طوفان مغزی خوانده می‌شود نخستین بار به وسیله الکس.الف اسبورن ابداع شد و از سال 1938 تا کنون مورد استفاده قرار گرفته است.

روش استفاده از این فن به این صورت است که ابتدا موضوعی در گروه مطرح می‌شود سپس اعضای گروهی که در این جلسه شرکت می‌کنند با نوعی بارش فکری به مسئله و موضوع مورد نظر سعی می‌کنند تا راه‌حل‌های هرچه بیشتر را برای آن بیابند. آن‌ها برای این منظور کلیه ایده‌هایی را که به‌طور پیوسته به ذهنشان می‌شد را ارائه می‌کنند تا به این‌وسیله به مطلوب‌ترین ایده‌های ممکن دست یابند. در اجرای این روش می‌باید چهار قاعده رعایت شود:

الف) هیچگونه قضاوتی درباره پیشنهادات ارائه شده نباید صورت بگیرد.

ب) کلیه ایده‌های عجیب و غریب و به ظاهر نامرتبط نیز باید مورد استقبال واقع شوند.

ج) هر چه تعداد ایده‌ها بیشتر باشد بهتر است.

د) ایده‌ها را می‌توان ترکیب و اصلاح و انتخاب کرد.

تعداد عضای هر گروه در این جلسه بهتر است بین 8 تا 12 نفر باشد. برای هر گروه یک رهبر و یک منشی تعیین کنید. وظیفه رهبر این است که موضوع مورد بحث را به اطلاع اعضای گروه برساند وهمچنین واقعیت‌ها و موضوعات و پرسش‌های مربوط به جلسه را مطرح سازد آنگاه پرسش یا مسئله‌ای محوری را عنوان می‌کند و سپس از آن‌ها می‌خواهد برای مسئله یا موضوع مورد نظر راه حل بیابند. در حقیقت رهبر در گروه نقش هماهنگ‌کننده را دارد، اعضای گروه را به ارائه نظرات جدید وا می‌‌دارد و مراقب است این چهار قاعده فوق رعایت شود.

منشی گروه نیز وظیفه یاداشت کردن ایده‌های اعضای گروه را دارد. مدت توصیه شده برای یک جلسه 30 تا 45 دقیقه است اگر وقت بیشتری نیز نیاز باشد بهتر است مسئله را به چند سوال ساده‌تر تقسیم کرد. در صورت تمایل می‌تواند را بر روی نوار ظبط کرده تا مجدداً با گوش کردن به آن‌ها محتوای جلسه را بررسی نمایند.

نکته : موضوعات و مسایل جلسات طوفان فکری باید مشخص و بر مسئله‌ای متمرکز باشد تا از کلی‌گویی اجتناب شود وهمچنین باید مسائلی را که نیاز به داوری و قضاوت ندارد در برگیرد علاوه بر آن‌ها در این جلسه باید مسائلی  طرح گردد که بیش از دو یا سه راه حل دارد. همچنین شخص باید قبل از تشکیل جلسه خود روی مسائل فکر کند و راه‌حل‌هایی بیابد تا در صورتی که جلسه ایده‌یابی با رکورد روبرو شد او پیشنهادات خود را به صورت سر نخ‌هایی برای تحریک مجدد افراد ارائه دهد و بار دیگر جلسه را رونق بخشد.

جلسه طوفان فکری می‌تواند به صورت فردی نیز انجام شود، یعنی فرد تنها عضو گروه تحریک معزی باشد، عده‌ای معتقدند کوشش فردی برای ایده‌یابی اگر به درستی انجام گیرد، نتایج بهتری بدست می‌آید که برای این منظور یک مسئله کلی انتخاب می‌گردد و فهرستی از ایده‌های مختلف تهیه می‌شود.

2-توفان فکری معکوس (ذهن‌انگیزی معکوس)
طوفان فکری معکوس همانند طوفان فکری است با این تفاوت که انتقاد در این روش جایز است در حقیقت شیوه‌هایی است که برمبنای پیدا کردن اشتباه‌ها با پرسیدن این سوال استوار است که: (این ایده را از چند طریق می‌توان رد کرد؟) از آنجایی که تاکید بر نکات منفی است باید دقت کرد که روحیه گروه حفظ شود. طوفان فکری معکوس به منظور ایجاد انگیزه در افکار نوآورانه قبل از سایر شیوه‌های خلاق به کار می‌رود. این فرآیند بیشتر اوقات مستلزم  شناسایی هر چیز مخالف با ایده است و به دنبال آن بحث در جهت راه‌های غلبه بر آن‌ها ادامه خواهد یافت.

3- گروه مجازی Brinwriting
در این روش اعضاء وارد بحث‌های کلامی نمی‌شوند بلکه ایده‌هایشان را روی کاغذ می‌نویسند و رهبر گروه بعد از جمع‌آوری آن‌ها را در جدول درج و سپس از شرکت‌کنندگان می‌خواهند جهت تصمیم‌گیری نسبت به ایده‌ها اظهارنظر کنند.

4- اینترنت و طوفان ذهنی 

اینترنت ابزار بسیار مفیدی و کارایی در طوفان ذهنی است به وسیله اتاق‌های چت‌روم ( chat room ) و نیز گروه‌های خبری و راحتی می‌توان جلسات طوفان ذهنی را برگزار کرد. بدون هیچ ترسی از انتقاد و هیچ خجالتی از ایده ذهنی به خاطر نبود حضور فیزیکی اعضاء ایده‌دهی با آرامشی بیشتر و خیالی آسوده‌تر انجام می‌شود.

5- رویکرد سینکتیکس Synetikos
تکنیک طوفانی ذهنی به دلیل نزدیکی زیاد شرکت‌کننده به موضوع ممکن است به راه‌حل مناسب و خلاق ختم نشود ویا همچنین به همه جوانب مسئله باز نگردد. برای حل این مشکل تکنیک سینکتیکس توسط (چارلز واتینگ ) طراحی و تنظیم گردید تا مکمل دو تکنیک فوق باشد. براساس این تکنیک وضعیت‌های نامرتبط با موضوع ترکیب می‌شود تا به وضعیت‌های مشابه موضوع برسد. واژه سینکتیکس از ریشه یونانی اصیل Synetikos به معنی (فشار دادن دو چیز به یکدیگر) و یا (متصل کردن چند چیز مختلف) گرفته شده است. این واژه‌ها به این دلیل انتخاب شده است که خلاقیت نیز نوع هماهنگ کردن چیزهای مختلف در یک قالب یا ساختار جدید است و هر اندیشه‌ی خلاقی از تفکر سینکتیکس بی‌بهره نمی‌باشد. این تکنیک روشی است که برای برانگیختن تفکر خلاق در میان گروهی از افراد که گرد هم می‌آیند در این روش از اعضاء گروه خواسته می‌شود که به طرز عمده از قیاس و استعاره استفاده کنند تا بتوانند به خلق دیدگاه‌ها و نظرات جدید بپردازند. به طوری کلی فرآیند به کار گیری این روش عبارت است از:

الف) شناسایی و تعریف مشکل و تجزیه و تحلیل آن به منظور رسیدن به ماهیت و جوهره آن (شناخت جوهره)

ب) ارتباط جوهره بدست آمده با موضوع غیرمرتبط (ساختن وضعیت مشابه)

ج) کشف راه‌حل‌هایی برای موضوع مشابه (راه‌حل مشابه)

د) تلاش برای تبدیل راه حل‌های بدست آمده به راه‌حل‌های نهایی برای مشکل اصلی 

از آن‌جایی که در این روش و روش‌های دیگر از قیاس و استعاره بسیار استفاده می‌شود بجاست که در همین‌جا تعریف و مثال‌هایی برای قیاس و استعاره آورده شود. قیاس کردن یعنی تشبیه چیزی به چیزی دیگر و استعاره یعنی تشبیه دور (قیاس دور) یا تشبیه دو چیز غیرمتشابه به عبارت دیگر تشبیه چیزی به چیزی که خیلی با آن تفاوت داشته باشد، را استعاره گویند. بالطبع هر استعاره‌ای قیاس است ولی هر قیاسی استعاره نیست. در این تکنیک هر چقدر بتوانید از قیاس‌های دور (استعاره) که تفکر غیرخطی حاصل می‌شود استفاده کنید بهتر است در این روش سه نوع قیاس بیش از همه استفاده می شوند که عبارتند از:

1- قیاس شخصی: در این قیاس فرد احساس می‌کند خود قسمتی از موضوع است این همانندسازی ممکن است به جای انسان حیوان یا اشیاء به عنوان مثال یک شیمی‌دان خود را به جای ملکول‌های در حال حرکت می‌گذارد و دانش‌آموزی فرض می‌کند به جای کتاب مورد علاقه‌اش قرار گرفته و خود را وصف می‌کند.

2- قیاس مستقیم: در این قیاس دو موجود یا دو مفهوم که معمولاً شباهت و ارتباط باهم ندارند با یکدیگر مقایسه می‌شوند به‌طور مثال از فرد سوال می‌شود پرتقال شبیه چه موجود زنده‌ای است؟

3- تعارض متراکم: توصیف یک موضوع یا مفهوم در دو کلمه متضاد را تعارض متراکم گویند، مثل زندگی‌بخش و نابودکننده یا دوست و دشمن.  دکتر (دبلیو جی جی گوردن) معتقد است با این شیوه می‌توان به عمق موضوع تازه وارد شد. مثلاً افراد گروه راجع به فرد مشخصی دو چارچوب ذهنی متفاوت را ترکیب می‌کنند هر چه فاصله این دو چارچوب بیشتر باشد برای ترکیب آن‌ها انعطاف‌پذیری بیشتری لازم خواهد بود. در جلساتی که از این روش استفاده می‌شود فقط رهبر گروه از اصل موضوع اطلاع دارد و موضوعی که مطرح می‌شود دقیقاً اصل موضوع نیست بلکه موضوعی نزدیک به آن است به عنوان مثال اگر بخواهیم در خصوص تولید اسباب‌بازی ایده‌هایی را جمع‌آوری کنیم موضوع مورد بحث را می‌توان راجع به مسایلی از قبیل بازی کردن و یا لذت‌بردن مطرح کرد تا زمانی که رهبر گروه تشخیص دهد اصل موضوع یعنی تولید اسباب‌بازی را می‌توان مطرح کرد این رویکرد به افرادی احتیاج دارد که با تکنیک‌های خلاقیت فردی قبلاً آشنا شده باشند. 

6-رویکرد جدلی 

براساس این تکنیک دو گروه نسبت به یک موضوع با یکدیگر کاملاً مخالفت می‌کنند و هریک روش دیگری را محکوم می‌کند تا این‌که راه‌حل نهایی برای تصمیم‌گیرنده مشخص شود. به‌عنوان مثال فرض کنید سازمانی می‌خواهد خط‌تولید جدیدی را بررسی کند. ابتدا یک گروه را راجع به مزایای خط جدید تحقیق و گزارش می‌کند و گروه دیگر راجع به معایب و مضرات آن و سپس این دوگروه به مجادله می‌پردازند تا این‌که تصمیم‌گیرنده به موضوعی می‌رسد که بیشترین منافع و کمترین معایب را داشته باشد و یا بازار دیگر و وضعیت دیگری را کشف می‌کند که ترکیبی از هر دو یا هیچ کدام نباشد. 

7-فن فهرست خصوصیات Attribute Listing
این روش توسط رابرت کرافرد ابداع شده است ویژگی این روش به شرح زیر است :

موضوع را به اجزای کوچکتر تقسیم کرده و هر جزء به صورت مستقل مورد بحث قرار می‌گیرد که درنتیجه همه جوانب موضوع موردتوجه و سنجش قرار می‌گیرد. فهرستی از صفات و خصوصیات مختلف یک موضوع مانند شکل، اندازه، رنگ، جنس، کاربرد و .... تهیه و روی آن‌ها متمرکز می‌شود. سپس راه‌هایی که بتوان آن خصوصیات را اصلاح کرد یا تغییر داد و یا بهبود بخشید جستجو می‌شود. فرض کنید تولیدکننده چراغ‌قوه هستید و از طرف رقبای مشتریان تحت فشارید که کیفیت محصولتان را بالا ببرید. برای این‌منظور از فن فهرست خصوصیات استفاده کرده و چراغ‌قوه را به قطعات و اجزاء متشکله‌ی آن یعنی پوسته (بدنه چراغ‌قوه) باطری، کلید، حباب (تابان) تقسیم می‌کنید. سپس همانطور که جدول زیرنشان می‌دهد تعامل هر یک از قطعات ویژگی موجود آن را قید نموده و سعی کنید نسبت به هریک از خصوصیات به‌طور جداگانه فکر کنید تا آن را اصلاح یا بهبود بخشید. مثلاً در مورد باطری ممکن است به این ایده برسید که می‌توان از باطری‌های قابل شارژ استفاده کرد یا به جای کلیدهای دو حالته (خاموش و روشن) از کلید با سه حالت پر نور خاموش، و کم‌نور استفاده کرد همین‌طور می‌توان ایده‌های در مورد سایر قطعات و خصوصیات چراغ قوه به دست آورد. باید توجه داشت در صورتی که این نوع تقسیم‌بندی به نتیجه نرسید می‌توان از ابتدا چراغ‌قوه را به خصوصیات دیگری مثل وزن، مشتری، قیمت و... تقسیم‌بندی نمود و فرآیند فوق را تکرار کرد. همچنین می‌توان این روش را به صورت گروهی و یا با سایر فنون بکار گرفت. درجدول زیر با بهره‌گیری از فن فهرست خصوصیات تغیرات نوآورنه یک چراغ‌قوه گردآوری شده است.
	                 اجزاء
	         خصوصیات فعلی 
	                   ایده

	              پوسته کلید
	              پلاستیک
	                   فلز

	                  کلید
	              خاموش
	       پرنور، کم‌نور، خاموش

	                باطری
	              معمولی
	               قابل شارژ

	              حباب(تابانه)
	         از جنس Blass
	                پلاستیکی


                  نگاره 2- راهبردهای نوآورانه در چراغ‌قوه با بهره‌گیری از فن فهرست خصوصیات
8-ارتباط اجباری forced association
این‌روش توسط چارلز اس وایتینگ ابداع شده است. در این شیوه از اعضای گروه خواسته می‌شود که بین زمینه‌های موضوع اصلی و موضوعی دیگر که مرتبط با آن نیست ارتباطی را به وجود آورند تا از نتیجه تلاش‌های ذهنی آن‌ها به ایده‌هایی نو دست یابند. البته در آغاز جلسه هدف از ایجاد چنین ارتباط اجباری به شرکت‌کنندگان گفته می‌شود به عنوان مثال برای یافتن یافتن محصول جدیدی از جنس شیشه، از شرکت‌کنندگان می‌خواهند از بین محصول‌های شیشه‌ای مثل حباب، چراغ، لیوان، آینه، بطری و غیره و بازی‌های مختلف رابطه‌ای ایجاد کنند. ممکن است هنگام ایجاد این رابطه به ایده‌های جدیدی برسند. مثلاً طرح لیوانی که بتوان با نقش‌های روی آن بازی خاصی انجام داد و یا شیشه‌ای که در مقابل توپ مقاوم باشد.

9-گردش تخیلی Speculative excursion
در این روش (در سال 1961 روان‌شناسی به نام گوردون آن را ارائه داد) اعضای گروه را از طریق به‌کارگیری جریان تمثیلی و استعاره‌ای به گردشی تخیلی ترغیب می‌کنند و به‌منظور استفاده از حالت ذهنی ایجاد شده در گروه هنگامی که افراد کاملاً از قالب‌های ذهنی معمول خود خارج شده‌اند موضوع جلسه را مطرح می‌کنند.

10-تکنیک دفترچه یادداشت

به یک نجار فکر کنید تصور کنید که می‌خواهید یک میز بسازید چوب، سطل چسب، چندتامیخ، چکش و اره حاضر است. همه‌جیز آماده‌است که آقای نجار شروع به ساختن میز کند اره را برمی‌دارد جای برش را تنظیم می‌کند و کار شروع می‌شود و در حین کار یا مثلاً موقع استراحت توجه او به سطل چوب و دسته آن جلب می‌شود این دسته پلاستیکی چه طور ساخته شده است؟ چه طور روی بدنه قرار گرفته است؟ چه کار می‌توان کرد که دسته قائم بایستد. 

و روی لبه سطل که معمولاً آغشته به چسب است نیفتد؟ بعدازظهر آن روز را آقای نجار به دسته سطل چسب فکر می‌کند. البته ممکن است به نتیجه مشخصی نرسد. اما اگر ایده‌ای به ذهنش رسیده و در نگاه اول به نظر رسید که جواب می‌دهد تا آخر شب سرحال و راضی است شاید فردا که به کارگاهش برگشت دوباره به یاد راه‌حل ابداعی خودش بیفتد. شاید هم نه. شاید فردا آن قدر روز شلوغی است که آقای نجار ایده‌اش را به کلی فراموش کند و سطل و دسته‌اش را همان‌طور که هست ببیند و استفاده کند شبیه این اتفاق چند بار برای شما افتاده است؟

مستقل از این که صورت مسئله مورد بحث به حرفه‌ای اصلی شما مربوط باشد یا نه وقتی که روی مسئله‌ای تمرکز می‌کنید و برای آن دنبال راه‌حل می‌گردید ناخودآگاه ذهنتان را عادت می‌دهید که:

1- پذیرای صورت مسئله جدید باشد و نسبت به آن حالت تدافعی به خود نگیرد.

2- در پردازش اطلاعات و ورودی از پدیده‌های بیرونی دقیق و ظریف عمل کند و به همه نکات توجه کند.

دفترچه یادداشت ایده به شما این امکان را می‌دهد که بعد از یک بازه مشخص چندین راه حل متفاوت برای یک موضوع گرد آورید. نوشتن هم ذهن شما را مرتب می‌کند هم جلوی آفت فراموشی را می‌گیرد. این دفترچه نه دفترچه یاداشت روزانه است که قرار ملاقات هفته‌ی بعدی در آن نوشته شود و نه دفترچه تلفن. بلکه محیطی است که در آن به خودمان اجازه می‌دهیم ساده و کودکانه فکر کنیم و به ذهن اجازه خلاقیت می‌دهیم و فکرهای خوبی را که ممکن است تعداد زیادشان در مدت کوتاهی تولید شوند ثبت کنیم. هرچه این فکر نامانوس‌تر باشند و قالب‌ها و پیش فرض‌های اضافی مرسوم را بشکنند با ارزش‌ترند. دفترچه ایده‌ما کمک می‌کند که به اطراف خود دقیق‌تر نگاه کنیم و سعی کنیم نکات ریز و ظریف پدیده‌ها را درک کنیم. کلن جار با یک مسئله که هیچ اجبار بیرونی برای حل سریع آن را ندارید، بهترین راهی است که می‌تواند ذهن شما را همیشه باز و خلاق نگه دارد؟

تمرین دفترچه یادداشت  

سعی کنید هر روز زمان خاصی را به پر کردن خلاقانه دفترچه اختصاص دهید در عین حال هر ایده‌ی جدیدی که به ذهنتان می‌رسد را شکار کنید و در دفترچه نگه دارید. اگر در مورد مشکل خاصی فکر می‌کنید صورت مسئله را هم خیلی خلاصه بنویسید، یا با نشانه خاصی منشا ایده را مشخص کنید. بهتر است دفترچه را از نوعی انتخاب کنید که احساس راحتی بیشتری در شما ایجاد می‌کند. سعی کنید دفترچه را همیشه همراه داشته باشید. هیچ‌کس نمی‌داند فرصت کی از راه می‌رسد پس از تمام شدن دفترچه آن را مرور کنید و ایده را دسته‌بندی کنید از آن پس با داشتن مجموعه با ارزشی از فکرهای خودتان به کمی و عملی کردن این ایده‌های خام بپردازید. 

11- روش یادداشت‌برداری اشتراکی
در روش یادداشت‌برداری اشتراکی کتابچه کوچکی مدنظر است که به‌راحتی در جیب جا شود و فهرستی از مشکلات صفحه‌های سفید و هرگونه سوابق اطلاعاتی مرتبط را شامل می‌شود. استفاده‌کننده از دفترچه مشکل و راه‌حل‌های را در نظر می‌گیرند و ایده‌ها را حداقل یک‌بار حداقل سه‌بار در روز یاداشت می‌کنند. در پایان این ماه بر پایه‌ی پیشنهادهای مطرح شده فهرستی از بهترین ایده‌ها تهیه می‌شود. ممکن است در این روش گروهی از افراد که ایده‌های خود را ثبت می‌کنند نیز سهیم شوند که دفترچه‌های خود را در اختیار هماهنگ‌کننده اصلی گروه قرار می‌دهند تا او تمام موارد را دسته‌بندی و خلاصه می‌کند. خلاصه تهیه شده موضوع بحث نهایی گروه قرار می‌گیرد تا از خلاق‌ترین موضوع‌های مطرح استفاده شود.
12- فن اسکمپر یا سوالات ایده‌برانگیز 

کلمه اسکمپر از حروف اول هفت کلمه تشکیل شده است هریک از آن‌ها نشانه یک جهت و سمت و سوی فکری هست که شامل یک نمونه سوالات می‌باشد. از این روش می‌توان قبل از جلسات طوفان فکری استفاده کرد. هدف از این روش تحریک قدرت تصور است و این تحرک به‌وسیله یک‌سری سوالات نمونه و ایده بر انگیز صورت می‌گیرد. بدین ترتیب که شخص در رابطه با مسئله مورد نظرش از خود سوال می‌کند و در نهایت با افزایش ایده‌ها تضمین و ارتقاء می‌یابد.
12-1 جایگزینی

S نماینده واژه substıtutıon به معنی جانشین‌سازی است. برای یافتن ایده‌های بیشتر می‌توان از خود سوال‌هایی از این نوع کرد (چه چیزی را می‌توانیم جانشین این کنیم؟) و یا به‌جای این چه چیز دیگر ...؟ جستجو برای جایگزین‌ها یک روش آزمون خطاست که همه ما می‌توانیم در زندگی روزمره آن را به کار ببریم. تغییر این به‌جای آن به اشیاء محدود نمی‌شود بلکه با این نمونه سوالات می‌توان مکان‌ها، اشخاص، عواطف و حتی ایده‌ها را انتقال و جایگزین نمود. جانشینی تا آنجا پیش می‌رود که می‌توان یک چیز را به هیچ و سپس هیچ را جانشین چیز دیگر کرد. 

چه مواردی را می‌توان به جای موارد فعلی به کار بریم؟

از چه فرآیند دیگری می‌توانیم استفاده کنم؟

چه نیروی محرک دیگری کار می‌کند؟

به جای تبلیغ در تلوزیون از چه روش دیگری می‌توان تبلیغ کنیم؟

به جای او چه کس را ....؟

به جای آن چه چیزی را....؟

به طور مثال: استفاده از شکر مصنوعی به جای شکر طبیعی
12-2 ترکیب کردن 

C نماینده واژه Combine به معنی ترکیب کردن است. یعنی X را با چه چیزی می توان ترکیب کرد؟ اگر در زندگی روزمره به پیرامون حود دقت کنید به ایده برانگیز بودن این سوال پی خواهد برد. کالاهایی چون دستمال کاغذی با رایحه‌ای دل‌انگیز، کفش‌های کودکان که هنگام راه رفتن صدا می‌کند، یا چراغی در پاشنه کفش روشن می‌شود همه و همه حاصل این سوال است.

چه ایده‌هایی را می‌توان ترکیب کرد ؟

اگر مخلوط شود چطور ؟

ترکیب هدف‌ها چطور است ؟

چطور است به طور دسته‌جمعی ... ؟

دسته‌ای از انواع مختلف چطور است ؟

چطور است واحد های سازمانی را ادغام کنیم ؟

مثال واقعی :  
دستمال کاغذی معطر (ترکیب دستمال کاغذی و عطر)

سیستم‌های صوتی و تصویری کنونی (ترکیب، تلوزیون، رادیو، ظبط‌صوت mp3  و vcd.... )
12-3 اقتباس و انطباق 

A نماینده واژه Adapt به معنی رفاه و سازگاری و تعدیل کردن است. تعدیل به معنی کمی در جهت راحتی یا زیبایی بیشتر است. به‌جاست که در هرگونه تلاش به منظور باید از تداعی معانی استفاده کرد. پرسش‌های زیر به شما کمک می‌کند تا از موارد مشابه اقتباس نمایید و یا موضوعی را با موارد دیگر منطبق کنید.

این را شبیه چه‌چیزی می‌توانیم بسازیم؟

آیا چیز مشابه‌ای وجود دارد که بتوان از آن اقتباس کرد؟ چه ایده‌های دیگری پیشنهاد می‌کنید؟

این به چه چیزی شبیه است؟
12-4 تغییر و بزرگ‌سازی

M نمایده واژه Maginfy به معنی بزرگ‌سازی است. یک تغییر جزئی می‌تواند به مقیاس زیادی در چیز یا ایده و فکری تاثیر بگذارد. با طرح سوالات نمونه قدرت تصور خود را به سمت ایده‌های جدید هدایت می‌نماییم. کمدین‌ها از طریق یک تغییر جزئی که حالت جدیدی ایجاد می‌کند استفاده فراوانی می‌برند در حالی که واقعا آنان چیز جدیدی را ایجاد نمی‌کنند. به هرحال با طرح سوال‌هایی در زمینه ایجاد نغییر ذهن متوجه مسائل جدیدی می‌شود که ممکن است به ایده جدیدی نیز ختم گردد. سوال‌های بزرگ‌سازی شامل امکانات نامحدودی است که از طریق جمع و ضرب حاصل می‌شود.

چه تغییری می‌توانیم در این موضوع بدهیم؟

چطور است شکل، رنگش، سرعتش، و ... را تغییر دهیم؟

آیا باید بزرگتر، قوی‌تر، با ارزش‌تر،.... گردد؟

چه تغییری در فرآیند آن می‌توانیم بدهیم؟

اگر آن را انحنا دهیم چه اتفاقی می‌افتد؟

چرا آن را چندبرابر نکنیم؟

غول پیکری آن چطور است؟

مثال‌های واقعی:
طرح تبلیغات نوشابه بزرگ در سر در کارخانه 

وارد کردن حرکت تابلوهای برق در صنعت تبلیغات

کاریکاتور

حالا حداقل شش چیز را پیشنهاد کنید که اگر نوعی رایحه معطر به آن اضافه کنید فروش آن را بالا می‌برید.
12-5 کاربردهای دیگر 

P نماینده واژه put to other uses به معنی استفاده در سایر موارد است. یعنی این که چه استفاده دیگری می‌توان از X بکنیم ؟ این سوال موجب بروز خلاقیت می‌شود. به چند نمونه توجه کنید:

روزی نوجوانی این سوال را از خود پرسید چه استفاده‌ای می‌توان از این ماشین چمن‌زنی که خراب است، بکنم؟! سپس ماشین چمن‌زنی را به دوچرخه خود وصل کرد و بدین طریق اولین موتور گازی دنیا متولد شد آن نوجوان کسی جز (سویی چیرو هوندا) نبود و همه می‌دانید که امروز او از بزرگترین مردان جهان است.

تفکر درباره موضوع موردنظر و تلاش برای یافتن کاربردهای تازه تصور فرد را برای انعطاف و شکستن قالب‌های ذهنی و دیدن موضوع از زوایای مختلف تحریک می‌نماید. مثلاً فردی برای یک سنجاق کلیپس چندین کاربری مشخص کرده که نشانه گسترش و قدرت تصور وی می‌باشد.

*پوست کندن پرتقال    *ساعت آفتابی       *برگ    *چفت کیف‌دستی      *قلم      *قفل

*گوش پاک کن       *سفینه فضایی (با ذوب کردن میلیون‌ها کلیپس)     *کلید       *اهرام

چه استفاده‌هایی می‌توان از این موارد زاید کرد؟

چگونه می‌توان این موضوع را تغییر داد تا برای کاربرد جدید مناسب گردد؟

کاربردهای دیگر استعدادهای این فرد چیست؟

با محصولات مردود شده یا ایده‌های شکست خورده چه می‌توان کرد؟

12-6 کوچک‌سازی و حذف 

E حرف ابتدای واژه Ellimination است و معنی حذف کردن را دارد. سوال: چه چیزی می‌توان از X حذف کرد؟ سوال موثر دیگر در بروز خلاقیت است. حذف سیم میکروفن سبب ساختن میکروفن‌های یقه‌ای و حذف سیم تلفن موجب ساخت گوشی تلفن‌های همراه شد. بسیاری از نقاشان زبردست با حذف ریزه‌کاری‌ها و تنها رسم چندخط ساده تصور زیبای رسم می‌کنند. ساده‌کردن قسمتی از نبوغ در صنایع است. تقریباً در تمام موارد به معنی تدبیرکردن چیزهایی است که باید حذف شوند. ساده‌کردن در طراحی امر خوبی است، اما در تولید از اهمیت بسیار بالاتری برخوردار است.

چه مطلبی را می‌توان ناگفته گذاشت ؟ (در دیپلماسی چنین سکوتی طلایی است)

آیا می‌توان این را سریعتر انجام داد؟ (زمان را کاهش داد؟)

چگونه می‌توان آن را متراکم‌تر فشرده‌تر و جمع‌وجورتر کرد؟

چطور است این را از آن مجزا کنیم؟

چه چیزی را می‌توان حذف کرد؟

سعی کنید حداقل شش چیز را پیشنهاد کنید که اگر اندازه حجم، وزن، طول، عرض و .... کوچکتر شود فروش آن بالاتر می‌رود.

12-7 تغییر حالت یا معکوس‌سازی 

R نماینده واژه Reverse و معنی آن معکوس‌سازی است. اگر X را برعکس کنیم چه می‌شود؟ به‌طور مثال اگر به جای جمله بعد از فروش پس گرفته نمی‌شود. در مقابل مشتری‌ها بنویسیم: بعد از فروش پس گرفته می‌شود. چه اتفاقی خواهد افتاد؟ آیا مشتری با اطمینان بیشتری خرید خواهد کرد؟ از موارد دیگر آن که بپرسیم آیا نمی‌شود به جای این که بیمار به دکتر مراجعه کند دکتر به بیمار مراجعه کند؟ این سوال منجر به ویزیت و یا بستری نمودن بیماران در منزل شده است. بسیاری از خدمات پستی به جای مراجعه فرد به سازمان مربوطه از این سوال نشات گرفته است. شاید یک از زیباترین ایده‌های حاصل از تکنیک معکوس‌سازی ابداع چرخ خیاطی توسط آقای هووی (Howe) باشد. این شخص روزی یک سوزن خیاطی را دست گرفت و با آن بازی کرد او از خود سوال کرد که آیا نمی‌شود سوراخ سوزن خیاطی به جای آنکه در ته آن باشد در نوکش قرار گیرد؟ این سوال ساده منجر به ابداع چرخ خیاطی شد و تاثیر آن بر میلیونها انسان بر هیچ‌کس پوشیده نیست .کشف قانون جاذبه توسط نیوتن نیز حاصل این سوال ساده بود: چرا وقتی سیب از درخت جدا شد به طرف بالا نرفت ؟

R در بعضی از کتاب‌ها خلاقیت به جای کلمه Rearrange به معنی تغییر حالت نیز به کار رفته است که می‌توان سوالات زیر را برای آن به کار برد.

چه می‌شود اگر این سلسله تغییر داده شود؟

به چه نحو دیگری می‌توان در ترتیب قرار گرفتن این‌ها تغییر ایجاد کرد ؟

چه زمان دیگری برای این کار بهتر است؟

این قطعه نسبت به آن قطعه کجا باید قرار گیرد؟

مثال‌های نمونه 

تغیر ساعت‌های شروع و خاتمه کار ادارات به منظور کنترل ترافیک.

انتخاب زمان مناسب برای پخش آگهی‌های تجاری از تلوزیون .

طراحی اتومبیل‌های موتور پشت.

13- تکنیک چرا؟

تکنیک چرا، مثل چراهای مکرر کودکی است. این تکنیک برای ایده‌یابی و ایده‌پردازی به کار می‌رود. به‌عنوان مثال برای شناسایی و تعریف درست و کامل مسئله می‌توان از این تکنیک استفاده کرد و در حین پرسش و پاسخ نیز می توان ایده‌های جدیدی در رابطه با موضوع بدست آورد. باید توجه داشت که سوالات تا آنجا ادامه پیدا می‌کنند که به یک بصیرت و بینش برسیم. حتی اگر به جواب مفیدی رسیدیم و یا به رویکرد جدید و اثربخشی دست یافتیم، باید مسئله را به شکلی دیگر از نو طراحی نموده و فرآیند پرسش و پاسخ را ادامه دهیم. البته نباید انتظار داشت به وسیله این تکنیک همه نوع مشکل و یا کل یک مشکل همواره حل شود. بلکه استفاده از این تکنیک به ما کمک می‌کند تا موقعیت و وضعیت را بهتر و روشن‌تر مشخص کنیم و در فرآیند آن به ایده‌های جدیدی دست یابیم. ممکن است قبل از شروع یک پرسش برداشت شما از موضوع چیز دیگری باشد. ولی با اجرای این تکنیک و پرسش و پاسخ به نقطه‌ای می‌رسید که برداشت جدیدی از موضوع برایتان به وجود می‌آید و به دنبال آن فکر و یا ایده‌ی جدیدی در ذهن شما شکل می‌گیرد. با این تکنیک ممکن است راه‌حل نهایی بدست نیاید ولی کمک می‌کند وضعیت و واقعیت خود را بهتر شناخته تا به راه‌حل نهایی بهتر دقیق‌تر و زود‌تری برسیم.

تمرین: با استفاده از تکنیک (چرا) ایده‌های جدیدی برای مشکل اتوبوس‌های شلوغ پیدا کنید.
14- تکنیک DO IT
نام این تکنیک از حروف اول چه کلمه Define به معنی تعریف کردن open به معنی باز کردن Identify به معنی شناسایی Transform به معنی تبدیل کردن تشکیل شده است. علت انتخاب این چهار کلمه این است که برای حل مشکل ابتدا لازم است موضوع یا مسئله را تعریف و مشخص کنیم. سپس ذهن را برای پیدا کردن راه‌حل‌هایی مختلف باز نگه داریم، تا بهترین راه پیدا شود. در زیر این کلمات را تعریف کرده‌ایم. هریک از آن‌ها به شما دید خوبی برای استفاده از این تکنیک می‌دهد.
14-1 مسئله‌های واضح طرح کنید.
سوال کنید چرا این مشکل به وجود آمده است؟ سعی کنید مشکل را به مشکلات کوچک‌تر تقسیم کنید. حال این مشکل را در دو کلمه بیان کنید. هدف‌، معیار‌ها و موانع کارتان را مشخص کنید و درباره آن‌ها توضیح دهید. در این مرحله با تمرکز بیشتر بر موضوع درک عمیق آن می‌توان به تعریف درست‌تر از آن رسید. تعریف دقیق مسئله به قدری به حل خلاق آن کمک می‌کند که گفته می‌شود نود درصد حل مسئله‌ها خوب فهمیدن آن است.

14-2 از زاویه‌های مختلف مسئله را ببینید. 

فکر خود را محدود نکنید. در مورد مشکل‌های خود از دیگران سوال کنید و از پاسخ‌هایشان برای تولید ایده‌های جدید استفاده کنید. ایده‌ها را ارزیابی نکنید، یعنی هر چیزی که به نظرتان رسید فکر نکنید که مسخره است یا عملی نیست. تشویق در ایده‌دادن و لیست‌کردن آن‌ها در تولید انبوهی ایده بسیار موثر خواهد بود.

14-3 از بین ایده‌ها بهترین را پیدا کنید. 

به هدف و معیارهایتان توجه کنید. ایده‌های جمع شده را براساس آنها تجزیه و تحلیل کنید. نقاط ضعف هر ایده را پیدا کنید و فکر کنید چگونه می‌توان آن‌ها را به نقاط قوت تبدیل کرد؟ در مورد نقاط مثبت اغراق کنید. این امر شما را در اجرای ایده‌های خود دل‌گرم می‌کند.

14-4 ایده را به راه‌حل علمی تبدیل کنید.
بعد از ارزیابی و انتخاب بهترین ایده حالا وقت این است که به عملی کردن ایده فکر کنید. این مرحله‌ای است که فکر و ذهنیت شما می‌خواهد به یک چیز جدی تبدیل شود. یک ایده‌ی خوب اگر بد اجرا شود، نه تنها سودی ندارد، بلکه گاهی موجب زیان‌های جبران‌ناپذیری می‌شود.

15-تکنیک توهم خلاق 

خیلی وقت‌ها آن‌چه را که ما فکر می‌کنیم واقعیت است واقعیت نیست. واقعیت‌ها با پنج حس انسان درک می‌شوند. فرض بر این است که حواس پنج‌گانه گزارش دقیق و درستی از محیط اطراف به انسان می‌دهند.

آیا واقعا همین‌طور است؟ 

به شکل نگاه کنید در مورد دایره درون مکعب چه فکری می کنید؟

دایره را کجا می بینید؟

اگر خوب دقت کنید هر بار دایره را در جای خاصی از مکعب می بینید.
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چیزهای که شما به چشم می‌بینید و طوری که مغزتان آن را تفسیر می‌کند، باعث این خطا یا توهم می‌شود. چشم می‌بیند اما وظیفه ذهن چیز دیگری است. کار ذهن مرتب‌کردن دسته‌بندی و قابل فهم کردن جرقه‌هایی است که پس از دیدن، مغز آن را ایجاد می‌کند. بنابراین تصاویری که در ذهن شما است کپی مستقیم اشیاء نیست، بلکه کدهای خلاصه‌ای است که از طریق شبکه عصبی به مغز می‌رسد.

همه افراد در همه مواقع درک یکسان از یک موضوع ندارند و ارتباط ادراکی چشم و مغز همیشه منجر به درکی منسجم از واقعیت نمی‌شود. حتی گاهی این دو با هم در تضاد هستند. برای فهمیدن موضوع به مکعب زیر نگاه کنید. متوجه می‌شوید که مکعب به دو شکل نمایان می‌شود.
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یکی از این اشکال از طریق نیمه چپ مغز و شکل از طریق نیمه راست مغز دیده می‌شود. بعد از چند لحظه متوجه می‌شوید این دو شکل به طور مرتب در رفت‌وآمد هستند. از طرفی تجربیات قبلی در موضوع رویت شده بسیار  تاثیرگذار است. در واقع بیشتر اوقات و تمایلات و انتظارات و تجربیات قبلی باعث می‌شود ما آن چه را مایلیم ببینیم، نه آن‌چه را که واقعاً در خارج وجود دارد. شاید تنها راهی که به وسیله آن بتوان واقعیت را شناخت حذف پیش فرض‌ها، تمایلات و یا فیلترهایی است که بر موضوع اثر گذاشته است.

برای این منظور اولین قدم این است که متوجه باشیم، حواس پنج‌گانه نشان نمی‌دهد واقعیت بیرونی دقیقاً چیست؟! این خود از ضرورت‌های یک فکر خلاق است. منظور و هدف این تکنیک این است که شما بتوانید با قدرت توهم و خیال طوردیگری به مسایل نگاه کنید، تا بلکه اصل و واقعیت موضوع را در یابید. این سعی باعث می‌شود الگوی ذهنی جدیدی در مغز شما ساخته شود و در نهایت این فعل و انفعال‌ها موجب کشف ناگهانی وغیره منتظره‌ای گردد. بنابراین برای این که بتوانیم خلاقانه با موضوعات برخوردار کنیم و راه‌حل‌هایی جدید برای مسئله‌های خود پیدا کنیم، گاهی احتیاج است با قدرت خیال و توهم موضوع را از زوایای دیگری هم ببینیم. هرچند که دیدن آن از زاویه دیگر اشتباه به نظر آید. شاید به همین دلیل است که بسیاری از افراد خلاق کارهایی می‌کنند که در ابتدا احمقانه به نظر می‌رسد. 

16- تکنیک چه می‌شود اگر....؟
به‌طورکلی برای خلاقیت باید فکر از قالب‌های ذهنی شرایط موجود پیش فرض‌ها، عادات و استانداردها آزاد شود تا بتواند موضوع را از زوایای مختلف رویت و به ایده‌های جدیدی فکر کند. در این روش توصیه می‌شود برای یافتن ایده‌های جدید از سوالات (چه می‌شود اگر... ؟) استفاده کنید و آن را به قدری تکرار و تمرین کنید که برای خود یک عادت شود. از این تکنیک می‌توان برای افزایش قدرت خلاقیت بدون داشتن موضوع به خصوصی استفاده کرد. ضمن این که به عنوان یک تفریح یا شوخی و سرگرمی در همه اوقات قابل استفاده است. اصولا تکرار این سوال و تعمق راجع به پاسخ یا نتایج آن‌ها باعث سرعت فکر و افزایش قدرت خلاقیت می‌شود.

به عنوان مثال می‌توان سوال کرد:

چه می‌شد اگر همه مردم سیاه‌پوست بودند؟

چه می‌شد اگر همه خانه‌ها یک طبقه بودند ؟

چه می‌شد اگر همه مردم می‌توانستند بخشی از یک خانه را بخرند ؟

چه می شد اگر خوشید به دور زمین گردش می کرد ؟

17- تکنیک بازگشت به مشتری

می‌توانیم با روی برگرداندن از مسائل مربوط به تولید و روی آوردن به مسائل مربوط به بازاریابی رابطه بین فعالیت‌های خود و مشتریان را به لحاظ محصول قیمت و تبلیغ وتوزیع و بازار مورد نظر بررسی کنیم. به عنوان تمرین هر یک از عناوین زیر موضوعات اصلی ذی‌ربطی را که باید در (بازگشت به مشتری مورد ملاحظه قرار دهید تا مسئله را حل کنید یادداشت نماید این به ین معنی است که برای هر یک از پنج عامل بازاریابی موضوعاتی را در رابطه با مسئله مشخص کنید. سپس راه‌حل‌هایی مربوط به هریک از موضوعات را شناسایی کنید.

محصول ........................................................  

قیمت .............................................................

تبلیغ ..............................................................

توزیع ............................................................

بازار هدف .....................................................

چه شناخت‌ها و بینش‌هایی به دست آورده‌اید؟

آیا هیچ یک از موضوعات داده شده شما را به یاد چیز دیگری می‌اندازد ؟

آیا این موضوعات به اندیشه تازه‌ای منتهی می‌شود ؟

خلاصه مراحل

1-مسئله خود را بیان کنید

2-موضوعات گوناگونی را که به حل مسئله مربوط می‌شود و با چگونگی تاثیرگذاری بر مشتری رابطه دارد مانند محصول، قیمت، تبلیغ، توزیع و بازار موردنظر شناسایی کنید.

3-با استفاده از این موضوعات راه‌حل‌های ممکن را طراحی و تدوین کنید.

18-شش کلاه
در این فرآیند به منظور مدیریت اثربخش اندیشه‌ها از شش‌کلاه با رنگ‌های سفید قرمز سیاه زرد سبز آبی که هر رنگ نشان از نوع اصول و شاخص‌های حاکم در هر کلاه می‌باشد استفاده می‌شود، به طور کلی نقش‌های حاکم در هر کلاه را می‌توان به صورت ذیل تقسیم‌بندی کرد.

کلاه سفید: سفید رنگ خنثی و کنش‌پذیر است کلاه سفید با ارقام و اطلاعات ملموس و واقعی سروکار دارد.

کلاه قرمز: رنگ قرمز احساسات و شور و هیجان و نیز خشم را بیان می‌کند و این کلاه بیانگر دیدگاه احساسی و عاطفی است.

کلاه سیاه‌: سیاه رنگ غمگین منفی است. کلاه سیاه شامل جنبه‌های منفی و علل ناممکن بودن کارهاست.

کلاه زرد: زرد مثبت و آفتابی است. کلاه زرد خوش‌بین است و جنبه‌های امیدوارانه و مثبت فکر را در بر می‌گیرد.

کلاه سبز: سبز یعنی چمن گیاه فراوانی نعمت و زمین حاصل‌خیز کلاه سبز نشانگر ایده‌های نو خلاق است.

کلاه آبی: آبی رنگ سرد و مطبوعی است. رنگ آسمان هم هست. آسمانی که بالای همه چیز قرار دارد. کلاه آبی با احاطه تنظیم و سازمان‌دهی روند تفکر و سایر کلاه مرتبط است.

ویژگی‌های تفکر با کلاه سفید 

تفکر با کلاه سفید روش آسانی را ارائه می‌نماید تا از دیگران بخواهیم واقعیت‌ها و ارقام را بی‌طرفانه مطرح نمایند. فکر کردن با کلاه سفید هنگامی شکل قانونی به خود می‌گیرد که متفکر را تشویق کند تا در ذهن خود واقعیت‌ها را از تعابیر و تفاسیر و مسایل متفرقه کاملاً جدا کند. واضح است که تفکر با کلاه سفید چیزهای باارزشی مانند الهامات و قضاوت‌های متکی به تجارب گذشته، عواطف و احساسات و دریافت‌ها و عقاید را از روند فکری ما حذف می‌کند و این دقیقاً همان هدفی است که ما از کاربرد کلاه سفید در نظر داریم. پیدا کردن راهی برای تمرکز و توجه بر اطلاعات محض. تفکر با کلاه سفید نوعی انضباط و جهت‌گیری است و متفکر تمام سعی خود را به کار می‌بندد تا هنگام ارائه اطلاعات بی‌طرف و منفعل باشد. ممکن است شما از کسی بخواهید که از کلاه سفید استفاده کند و یا ممکن است چنین درخواستی از خود شما بشود، شما باید آگاهانه بتوانید استفاده و یا عدم‌استفاده از آن را انتخاب کنید. در نهایت این که سفید عدم‌حضور رنگ‌ها و نشانه بی‌طرفی است.

ویژگی‌های تفکر با کلاه قرمز

آنچه در بحث کلاه قرمز مطرح می‌شود، احساسات و دریافت‌ها و جنبه‌های غیراستدلالی تفکر است. کلاه قرمز روشی معین و تعریف شده است، برای بیرون ریختن تمام وجوه حسی که به حق بخشی از نقشه‌های ذهنی را شکل می‌دهد. این کلاه به ما اجازه می‌دهد که عواطف خود را از یک حس ساده اولیه گرفته تا یک جرقه بزرگ مانند الهام بیان کنیم با کلاه قرمز هرگز مجبور به قضاوت درباره احساسات یا توضیح دلایل آن نیستیم. با این کلاه شما می‌توانید نقش یک متفکر احساساتی را بازی کنید که به جای حرکت منطقی از یک مرحله به مرحله بعدی تنها به صورت حسی و عاطفی واکنش نشان می‌دهد. کلاه قرمز به احساسات و عواطف به عنوان بخشی پراهمیت از روند تفکر صحه می‌گذارد. کلاه قرمز احساسات را قابل رویت می‌کند تا به عنوان بخشی از نقشه تفکر و همچنین به عنوان بخشی از ارزش‌هایی در آینده که مسیر را بر روی نقشه ذهنی انتخاب می‌کنند . کلاه قرمز روشی آسان برای ورود به احساسات و خروج از آن در اختیار متفکر قرار می دهد.کاری که شاید بدون چنین وسیله ای ممکن نباشد. کلاه قرمز به متفکر اجازه می‌دهد احساسات دیگران را با پرسش مستقیم جویا شود.           

هنگامی که کسی از کلاه قرمز استفاده می‌کند هرگز نباید در صد قضاوت منطقی یا پایه‌ریزی اساسی برای آنها برآید. به طور کلی کلاه قرمز دو گروه عمده از حس‌ها را در بر می‌گیرد. گروه اول احساساتی معمولی که با آن‌ها آشنا هستیم از احساسات قوی مثل ترس و نفرت گرفته تا احساسات ظریف‌تری مانند تردید و سوء ظن گروه دوم در واقع شامل نوعی برداشت‌ها و قضاوت‌های پیچیده‌ای هستند که از آن‌ها تحت عنوان الهام دریافت ناگهانی حس و یا سلیقه نام برده می‌شود.

ویژگی تفکر با کلاه سیاه 

باید گفت که بیشتر متفکران چه کسانی که دوره‌های آموزشی تفکر صحیح را گذارانده‌اند و چه سایرین با کلاه سیاه بیشتر از سایر کلاه‌ها احساس راحتی می‌کنند این مسئله به علت تاکیدی است که غرب بر مباحثه انتقاد دارد شاید عجیب باشد ولی خیلی‌ها عقیده دارند که مهم‌ترین عملکرد تفکر استفاده از کلاه سیاه است متاسفانه این اندیشه جنبه‌های سازنده و خلاق تفکر را کاملا کنار می‌گذارد اما در هر حال تفکر با کلاه سیاه همیشه تفکر منطقی است.

درست است که این نوع تفکر حالت منفی دارد ولی به هر حال نمی توان آن را احساسات دانست زیرا احساسات منفی هم مثل احساسات مثبت مربوط به کلاه قرمز هستند تفکربا کلاه سیاه اگر چه وجود تیره و منفی چیزها را می بیند اما این یک نگاه منطقی است نه یک احساس.

تفکر با کلاه سیاه باعث می شود مه فرد از داوری عادلانه بی نیاز شود و بتواندهر دو سوی مثبت و منفی را به خوبی ببینند در این حالت او می تواند به تفکرات منفی خود اجازه دهد آزادانه در ذهنش جریان پیدا کنند کسی که منفی گرا است طبعتا وقت که شروع به تفکر کند به جنبه های منفی می اندیشد این چنین منفی گرایی ها همیشه در کمین هستند تا به فکر او هجوم بیارند این حرف یعنی در روش تفکر فرد با تلاش زیاد سعی می کند در آن واحد همه انواع ممکن تفکر را در یک جا جمع کند به همین دلیل زمینه اصلی تفکر او همواره منفی خواهد بود اما کلاه سیاه با تمرکز مستقیم به جنبه های منفی عملا منفی گرایی را منطقی و محدود می کند.یکی از کاربدهای مثبت کلاه سیاه بهبود طرح‌هاست. بهبود طرح تنها به معنای حذف نقاط ضعف و کاستی‌ها نیست بررسی و کشف محاسن کار می‌تواند دارای اهمیت بیشتری در بهبود طرح باشد در هر حال شناسایی و تصحیح خطاها و گوشزد نمودن خطرات احتمالی بخش ضروری از روند طراحی به شمار می‌آید. همچنین در مورد مشکلات موجود در طرح‌ها غالباً میتوان کاری بیش از مقابله و از سر راه برداشتن آنها انجام داد. شاید بتوان یک مشکل را تبدیل به یک فرصت کرد فرصتی که می‌توان منشاء فواید بسیاری شود این کار نیازمند استفاده توامان از کلاه سبز و کلاه زرد می‌باشد. در هر صورت کلاه سیاه در پی حل مشکلات موجود در طرح ها نیست. بلکه وجود طرح ها به ما گوش زد می‌کند به طور کلی کلاه سیاه متوجه نظرات منفی است کسی که از کلاه سیاه استفاده می‌کند به خطاها اشتباهات و موارد نادرست موجود در طرح اشاره می‌کند به تعبیر دیگر صاحب کلاه سیاه به ما اشاره می‌کند که طرح یا موضوع مورد بحث با تجارت و یا دانش موجود جور در نمی‌آید او به ما می‌گوید که چرا این کار ممکن نیست و درست از کار در نخواهد آمد.

ویژگی تفکر با کلاه زرد 

کلاه‌زرد مفهوم قضاوت مثبت را در بردارند صاحب کلاه‌زرد باید در جهت یافتن پایه و اساسی هرچه استوارتر برای خوش‌بینی خود تلاش کند. این تلاش باید عمیق و همراه با احساس تعهد و وظیفه‌شناسی باشد. بخش سازنده تفکر برعهده کلاه‌زرد گذاشته شده است ایده‌ها، طرح‌ها و پیشنهادها از کلاه زرد بیرون می‌آیند. تفکر با کلاه‌زرد سازنده و مثبت است. زرد نماد آفتاب و روشنایی و خوش‌بینی است همانطور که کلاه‌سیاه به دنبال ارزیابی منفی است. کلاه‌زرد نیز در پی ارزیابی مثبت است. این کلاه طیف گسترده‌ای از مثبت‌گرایی را به کار می‌گیرد که در یک سر آن تفکر عملی و منطقی و در سر دیگر رویاها تصورات و امیدها. کلاه‌زرد ابتدا درصدد کشف فواید و منافع احتمالی بر می‌آید آن‌گاه سعی می‌کند آن‌ها را بر پایه‌های منطقی استوار کند این کلاه تلاش می‌کند خوش‌بینی خود را بر پایه‌های درست قرار دهد اما خود را به این کار محدود نمی‌کند و حتی اگر نتواند برای نظرات خوش‌بینانه خود مبنای مناسبی ارائه دهد باز هم به طرح آن‌ها خواهد پرداخت.
کلاه زرد سازنده و مولد است طرح‌های اولیه و پیشنهادهای خام از این کلاه بیرون می‌آیند اما در هر حال کلاه زرد به عملی و موثر بودن آن‌ها توجه دارد کلاه زرد به دنبال احساسات مثبت نیست و با خلق نظرات جدید نیز ارتباط مستقیمی ندارد.
ویژگی تفکر با کلاه سبز 
تفکر با کلاه سبز به طور خاص متوجه نظرات نو و راه‌هایی جدید برای نگاه کردن به چیزهاست. کلاه سبز با گریز از نظرات کهنه برای یافتن نظرات نو می‌اندیشد. این کلاه به تغیبر علاقمند است و تفکر با آن تلاشی متمرکز و آگاهانه در جهت تغییر تحول است.
کلاه‌سبز به تفکر خلا مربوط می‌شود و کسی که از آن استفاده می‌کند در واقع قصد دارد از روش‌های مربوط به تفکر خلاق استفاده کند اطرافیان او نیز این آگاهی و آمادگی را دارند که نتایج تفکر او را محصولات یک تفکر خلاق را ببینند. در بهترین حالت هم متفکر و هم مخاطب او باید از کلاه سبز استفاده کنند. جستجوی راه‌ها و راه‌حل‌های دیگر یکی از پایه‌های تفکر با کلاه سبز است حتی در زمانی که مشکل خاصی هم نیست کلاه‌سبز با روحی خلاق خود با دقت به همه چیز توجه می‌کند تا ببیند آیا می‌توان باز هم راه بهتری پیدا کرد؟
در کلاه‌سبز حرکت جای قضاوت را می‌گیرد، همچنین انگیزش بخش مهمی از تفکر با کلاه‌سبز است ما از یک انگیزش در کلاه سبز برای خارج شدن از الگوهای معمولی و همیشگی استفاده می‌کنیم.
ویژگی‌های تفکر با کلاه آبی 
هنگامی که کلاه آبی را بر سر می‌گذاریم درباره یک موضوع جزیی فکر نمی‌کنیم بلکه درباره یک موضوع کلی فکر می‌کنیم. رنگ آبی نماد نظارت کلی است مانند آسمان که همه چیز را می‌پوشاند و در بر می‌گیرد آبی همچنین نشانگر عدم وابستگی آرامش و خودداری است. بازیگران برای این که بدانند چه وقت وارد صحنه شده و نقش خود را ایفاء کنند به کارگردان احتیاج دارند کلاه آبی نیز کارگردان صحنه تفکر ماست. کلاه آبی کلاه نظارت است. این کلاه به خود تفکر فکر می‌کند و آن را تنظیم و سازماندهی می‌نماید. صاحب کلاه آبی مانند رهبرارکستر است سایر کلاه‌ها را برای شرکت در روند تفکر و گفتگو فرا می‌خواند. کلاه آبی علاوه بر تبیین موضوع تفکر همچنین محدوده تمرکز و مشکلات را تشریح و تعریف می‌نماید کلاه آبی به طرح سوالات مناسب پرداخته اهداف و وظایف تفکر را تعیین می‌کند. این کلاه مسئول خلاصه‌برداری جمع‌بندی و نتیجه‌گیرهاست و این کار در مرحله مختلف و پایان جلسه صورت می‌گیرد. کلاه آبی ناظر روند تفکر و گفتگو بوده مراقبت است تا قواعد بازی تفکر به خوبی اجرا شود این کلاه به منازعات و مجادلات کلاه‌ها پایان می‌دهد و بر تفکر به شیوه نقشه‌پردازی اصرار می‌ورزد کلاه آبی نقش ناظر را بر عهده داشته و انظباط را در جلسه بر قرار می‌کند برای درخواست از یک کلاه همیشه باید آبی را در سر داشت این کلاه می‌تواند یک برنامه کلی برای نحوه استفاده از کلاه‌ها را هم تدوین کند تا مانند نرم و پیشنهادهای خود را با استفاده از آن در مورد روند گفتگو اعلام کنند.
نتیجه‌گیری شش کلاه 
پیچیدگی بزرگ‌ترین دشمن تفکر است. زیرا به اغتشاش و هرج‌ومرج ذهنی می‌انجامد وقتی تفکر ساده و روشن باشد لذت‌بخش و اثربخش‌تر خواهد بود. در همین راستا روش شش کلاه فکری دو هدف عمده دارد:


                                                         ساده کردن
                                                            ←

                                       
خلاصه کردن  
1- تسهیل در تفکر: این روش به متفکر فرصت می‌دهد تا در هر زمان یک جور فکر ‌کند متفکر به جای آن که مجبور باشد در آن واحد مراقب احساسات، منطق، اطلاعات، امید و خلاقیت باشد می‌تواند با تک‌تک آن‌ها جداگانه برخورد کند. او دیگر ناچار نیست با منطق خود در صدد توجیه احساساتی که برای خود او هم چندان شناخته شده نیست برآید.
2- تغییر دادن شیوه تفکر: به‌طور مثال اگر فردی در خلال یک جلسه فقط به جنبه‌ی منفی بپردازد می‌توان از او خواست تا از کلاه زرد بیشتر استفاده نماید. آنچه ادوارد دبونو تحت عنوان نظریه شش کلاه فکری به منظور مدیریت اندیشه‌ها مطرح می‌نماید، بیش از پیش زبان مشترکی است به منظور گفتگوی تفکرها و چنانچه واضح است، بیشترین کارایی این روش هنگامی است که تمام افراد سازمان و یا شرکت قواعد بازی را بدانند.
نظریه شش کلاه فکری به خواننده این فرصت را می‌دهد تا او بتواند از جنبه‌های بالقوه فکری خود شناخت حاصل نماید. این نظریه همچنین در بخش کلاه آبی این حس را القا می‌کند که اثربخشی ذهن امری است خودجوش و قابل کنترل که فرد با تن‌دادن به قواعد کلاه آبی و استفاده بهینه سایر کلاه‌ها می‌توانند به آن دست یابند. تاکید بر عدم تداخل کلاه‌ها (به جز کلاه آبی به عنوان کارگردان اصلی است که در جای این نظریه خودنمایی می‌کند) که البته هدف نظریه‌پرداز از این امر ایجاد بستر مناسب برای فعالیت زمینه‌های مختلف فکری و پالایش افکار به منظور جلوگیری از اغتشاش ذهنی می‌باشد. این امر که باید همواره کلاه آبی را بر سر داشته باشیم این اصل را تداعی می‌کند که ساماندهی ذهنی پیروی از اصول اقتضایی تفکر و تمرکز در تفکر محوری‌ترین هدف از ارائه نظریه قرار گرفته است. آنچه بعد از مطالعه نظریه‌ی شش کلاه فکری ذهنی خواننده را به خود مشغول می‌کند. این‌است که آیا تقسیم‌بندی کلاه‌ها مطلقند و یا به تعبیر دیگر آیا می‌توان هر یک از کلاه را در طیف گسترده‌ای از رنگ قرار دارد و همچنین محرکه‌ها و زائقه‌های محیطی رفتاری روانی و....در این نظریه مبهم باقی می‌ماند که به راستی چه عواملی نوع استفاده از کلاه را شدت می‌بخشد و به طورکلی می‌توان بیان داشت رویکردهای خوشناسی که می‌تواند تمایل فرد را به استفاده از کلاه‌ها سوق دهد در جای جای این نظریه خالی است اما در هر حال باید در نظر داشت نظریه شش کلاه فکری یکی از مهم‌ترین ابزارهای موجود به منظور گفتمان و هم نوای تفکرهاست. به طور مثال با گفتن لطفا کلاه مشکی خود را از سرتان بردارید می‌توانیم بدون هیچ شوک رفتاری فرد را دعوت به مثبت‌اندیشی نماییم. کاری که شاید بدون این زبان و قواعد مشترک کاری بس دشوار بود. در آخر توصیه می‌شود گروه‌های کاری در راستای توسعه همه‌جانبه و بهینه‌سازی روند تفکر گروهی متناسب با ساختار درون گروهی نوع فرهنگ غالب ساختار وظایف پیچیدگی ماموریت و رسالت سازمان و ... زبان مشترکی را طرح نمایند، تا از این طریق نه تنها بتوانند فرصت‌های استراتژیکی را برای سازمان خلق نماید، بلکه لذت تفکر و کارگروهی را نیز به سایراعضا بچشانند.
منابع نوآوری در کارآفرینی
می‌توان گفت که در اثر عوامل و منابع زیر نوآوری امری اجتناب‌پذیر جلوه می‌نماید:

ناسازگاری‌ها
نیازهای فرآیندی
تغییرات صنعت و بازار 
سه منبع دیگر فرصت‌ها در خارج از شرکت در محیط‌های اجتماعی و فکری ایجاد می‌شوند که عبارتند از:
تغییر ویژگی‌های جمعیت
تغییر نگرش
دانش جدید
این منابع همپوشی داشته لیکن از نظر ریسک‌پذیری دشواری و پیچیدگی با یکدیگر تفاوت دارند و در یک زمان بیشتر از یک مورد آن‌ها می‌توان عامل نوآوری شود. به هرحال موارد فوق علت اکثر فرصت‌های نوآوری را بیان می‌کنند.
رویدادهای غیرمنتظره
ابتدا به آسان‌ترین فرصت نوآوری توجه کنید.
غیره منتظره بودن. اوایل دهه 1930 آی.بی.ام نخستین ماشین حساب مدرن را برای بانک‌ها طراحی و عرضه نموده لیکن بانک‌ها در سال1933 تجهیزات جدید را نخریدند. آنچه باعث نجات شرکت گردید کشف یک موقعیت غیرمنتظره توسط توماس واتسون موسس و مدیر عامل شرکت بود که از آن بهره برداری شد. کتاب ختنه عمومی یونیواک متقاضی خرید ماشین بود بر خلاف بانک‌ها کتابخانه‌ها در آن زمان پول داشتند در نتیجه واتسون توانست بیشتر از یک صد عدد از ماشین‌های غیرقابل فروش در جای دیگر را به کتابخانه‌ها بفروشد. 15 سال بعد هنگامی که هرکس فکر می‌کرد رایانه برای کارهای عملی پیشرفته طراحی شده‌اند بازار به طور باورنکردنی متقاضی ماشین‌هایی شد که بتوانند لیست حقوقی تهیه نمایند. یونیواک که دارای پیشرفته‌ترین ماشین‌ها بود کاربردهای حرفه‌ای را کنار گذاشته بود. ولی آی.بی.ام فوراً تشخیص داد که با یک موقعیت غیرمنتظره روبروست. در اصل همان ماشین‌های یونیواک را برای کاربردهای معمولی نظیر پرداخت و تهیه لیست حقوقی مجددا طراحی کرد و طی پنج سال در صنعت رایانه پیشرو گردید. موقعیتی که تا امروز نیز حفظ کرده است شکست‌های غیرقابل انتظار نیز می‌توانند منابع مهمی برای ایجاد فرصت‌های نوآوری باشند. همگان از شکست فورد ادسل بعنوان بزرگترین شکست در تاریخ اتومبیل‌های جدید اطلاع دارند آنچه که فقط افراد کمی از آن خبر دارند. این است که شکست ادسل باعث موفقیت‌های بعدی شرکت شد. فورد اتومبیل ادسل را که تا آن زمان دقیق‌ترین ماشین در تاریخ اتومبیل‌سازی آمریکا بود برنامه‌ریزی کرد تا بتواند خط تولید انبوهی را به شرکت ارائه نماید که قابل رقابت با جنرال موتورز باشد. زمانی که علی‌رغم همه برنامه‌ریزی‌های پژوهشی بازار و طراحی‌هایی ما بر روی ادسل انجام گرفته بود با شکست مواجه شد فورد تشخیص داد که در بازار اتومبیل اتفاقی رخ داده است که برای خلاف پنداشته‌های اصلی جنرال موتورز و سایر شرکت‌هایی است که در حال طراحی و بازاریابی اتومبیل هستند. چندی بعد تقسیم بازار که اوایل بر مبنای گروه‌های درآمد انجام می‌شد بر اساس اصل جدیدی انجام گرفت که امروزه سبک زندگی نامیده می‌شود. پاسخ فورد ساخت ماشین جدید موستانگ بود. ماشینی که باعث شد شرکت محبوبیت خاصی پیدا کرده و مجددا در صنعت پیشرو گردد.
موفقیت‌ها و شکست‌های غیرمنتظره منابع مهمی برای ایجاد فرصت‌های نوآوری هستند، چرا که اکثر موسسات به آن‌ها بی‌توجه بوده و حتی از آن‌ها هراسان می‌شوند. دانشمندان آلمانی در سال 1905 نووکائین را که اولین داروی مخدر است ساخت. قصد داشت از آن برای عمل جراحی بزرگ نظیر جراحی قطع دست استفاده شود. با این وجود جراحان بیهوشی عمومی را برای چنین عمل‌هایی ترجیح دادن کاری که اکنون نیز ادامه دارد. در عوض نووکائین شاهد درخواست فوری از دندان پزشکان بود مخترع این دارو سال‌های آخر عمرش را ضرف مسافرت بین دانشگاه‌های دندان‌پزشکی نمود. برای اینکه از این اختراع عالی استفاده نادرست نشده و در راهی که وی قصد نداشته مورد استفاده قرار نگیرد، تمسخرآمیز به نظر می‌رسد. لیکن باید پذیرفت که نگرش مدیران به رویدادهای غیرمنتظره عبارت است از:
آن نباید اتفاق می‌افتاد .
سیستم‌های گزارش‌دهنده نیز این واکنش را تشدید می‌کنند چراکه آن‌ها نسبتاً به امکانات پیش‌بینی نشده بی‌توجه هستند. گزارش های ماهانه یا هفتگینیز در صفحه اول خود فهرستی از مشکلات را درج می کنند که بیانگرحوزه های است که در آنجا نتایج در حد انتظار نیست. البته چنین اطلاعاتی ضروری است و از وخیم بودن اوضاع جلوگیری می‌کند ولی موجب به تعویق افتادن شناخت فرصت های جدید می‌شود.
اولین شناخت 
از فرصت احتمالی معمولادر جایی صورت می‌گیرد که شرکت در آن بودجه بیشتری صرف کرده است. بنابراین تلاش‌های کارآفرینی حقیقتاً دو صفحه دارند. یک صفحه مشکل و یک صفحه فرصت و مدیران باید برای هر دو زمان یکسانی صرف کنند.
ناسازگاری‌ها
لابراتوار الکان یکی از نمونه های موفق دهه 1960 است و این بدین خاطر است که بیل گانر موسس شرکت از یک ناسازگاری در تکنولوزی پزشکی بهره برداری کرد عمل آب مروارید چشم سومین یا چهارمین جراحی مرسوم در جهان است ظی سیصد سال پزشکی به این نتیجه رسیده بودند که تنها پس از رسیدن کامل آب مرواریدبا بریدن یک رباط انرا از چشم بیرون آوردند جراحان چشم لزوم بریدن این رابطه را آموخته و با موفقیت کامل انجام می دادند ولی این شیوه با سایر روشهای جراحی تفاوت بسیار داشت و اغلب از آن هراس داشتند.این نمونه ای از یک ناسازگاری بود مدت پنجاه سال بود که پزشکان آنزیمی را می شناختند که می توانست این رابط را بدون نیاز به بریدن و عمل جراهی حل کند آل کانر یک ماده افزودنی به این ماده اضافه کرد که باعث شد ماندگاری آن به چند ماه برسد جراهان چشم به خوبی از این ترکیب جدید استفاده کردند و الکان عرضه کننده انصاری جهانی این دارو شد پنجاه سال بعد نستل این شرکت را با قیمت اعجاب آوری خرید کرد این نوع ناسازگاری ها در روند منطقی یا دوره ای یک کار آفرین تنها یکی از راه هایی است که می تواند فرصتهای نو اوری را افزایش دهد منبع دیگر ناسازگاری بین واقعیت های اقتصادی است برای مثال هنگامی که صنعتی در بازار از رشد ثابتی برخوردار است ولی سود نهایی آن کاهش می یابد یک ناسازگاری وجود دارد نمونه ای از این نوع صنایع فولاد در کشور توسعه یافته بین دهه های 50 تا 70 است واکنش نو آورانه کارخانه جات کوچکتر بود ناسازگاری بین انتظارات و نتایج نیز می تواند راهی برای نوآوری باشد پنجاه سال بعد از شروع این قرن شرکت های کشتی سازی و دست اند کار در صنعت کشتی به طور جدی به دنبال ساخت کشتی هایی به سرعت و سوخت کمتری بودند با این وجود حتی شرکت هایی که توانستند چنین کشتی های بسازند با رکورد اقتصادی کشتی های بار کش اقیانوسی مواجه شدن از سال 1950 و بعد از آن بارکش های اقیانوسی در حال از بین رفتن بودند اگر چه هیچ زمانی بطور کامل از بین نرفتند به هر حال همه اشتباه در این بود که بین مفروضات صنعت و واقعیات ناسازگاری وجود داشت هزینه واقعی ناشی از انجام کار روی دریا نبود بلکه ناشی از انجام ندادن کار (بی کار نشستن در بندر) بود آن زمان که مدیران پی بردند هزینه دقیقا در کجا قرار دارد نو اوری شکل گرفت کشتی نقاله دار و کشتی کانتینر دار این راه حل جدید همان تکنولوزی قدیمی بود که 30 یال راه آهن و حمل و نقل های کامیونی استفاده می شود در اینجا یک تغیری در نگرش و نه تغییر در تکنولوژی اقتصاد کشتی نوردی اقیانوسی را بطور کامل تغییر داد و آنرا به یکی از بزرگترین صنایع رشد یافته در بیست یا سی سال گذشته تبدیل کرد .

نیازهای فرآیندی
هرکس در ژاپن زندگی کرده باشد می‌داند که این کشور سیستم مدرن بزرگراهی دارند. جاده‌ها هنوز هم همان راه‌هایی هستند که در قرن دهم ساخته شده بود. آنچه باعث شد این سیستم بتواند برای اتومبیل‌ها و کامیون‌ها قابل استفاده شود، نصب و استفاده از منعکس کننده‌هایی بود که در بزرگراه‌های آمریکا استفاده می‌شد. از اولیل دهه 1930 با نصب این منعکس کننده‌ها هر اتومبیل اتومبیل‌های دیگر را در هر کدام از جهت‌های شش‌گانه ببیند. این نوآوری کوچک که موجب کاهش بار ترافیک و حوادث گردید ناشی از یک نیاز فرآیندی است آنچه اکنون ما آن رارسانه‌های گروهی می‌نامیم. از دو نوع نوآوری سرچشمه گرفته است که حدود سال‌های 1890 در پاسخ به یک نیاز فرآیندی بوجود آمد. نوآوری نخست ماشین چاپ مرجنتالر است که چاپ روزنامه‌هایی با تیتراژ و سرعت زیاد را ممکن ساخت. نوآوری اجتماعی دیگر استفاده از شیوه جدید تبلیغات (آگهی‌هاست که اولین ناشران واقعی روزنامه یعنی آدولف اوچز از روزنامه نیورک تایمز و جوزف پولیترز از نیورک ورد وویلیام راندولف هرست آنرا ابداع کردند) این آگاهی ها موجب شد ناشران بتوانند اخبار را بطور رایگان و با سود حاصل از تبلیغات انتشار دهد.
تغییرات صنعت و بازار 
شاید مدیران معتقد باشند که ساختارهای صنعتی تغییرناپذیر ولی این ساختارها می‌توانند و اغلب نیز همین طور است که یک شبه تغییر می‌کنند. این تغییر فرصت‌های زیادی را برای نوآوری بوجود می‌آورد یکی از نمونه‌های بسیار موفق در تجارت آمریکا در دهه‌های اخیر شرکت دلالی و کارگزاری دونالد سون لوفکین و ژنرت است که اخیر مورد پذیرش انجمن تضمین زندگی منصفانه قرار گرفته است.  دی.ال.جی در سال 1960 توسط سه مرد جوان که هر سه فارغ التحصیل مدرسه بازرگانی هاروارد بودند تاسیس گردید. آن‌ها پی بردند که هر زمانی که سرمایه‌گذاران بر امور زیربنایی تسلط یابند ساختار بازار مالی نیز تغییر می‌یابد این مردان که در واقع نه سرمایه‌گذاران بر امور زیر بنایی تسلط یابند ساختار بازار مالی نیز تغیر می یابد این مردان که در واقع نه سرمایه ای داشتند و نه جایی مرتبط بودند در طی چند سال شرکت انها به رهبری صنعت رسید و تبدیل به یکی از کار گزاران موفق و فعال در وال استریت گردید و سپس بین المللی شد به طور مشابه تغییر ساختار طی 10 یا 15 سال گذشه کلینیک های جراحی و روانپزشکی و مراکز اورژانس مستقلی در سراسر این کشور بوجود آمئ فرصتهای مشابهی نیز از طریق ارتباطات از راه دور هم در تجهیزات (از طریق شرکت های نظیر رولم) و هم در حمل و نق (از طریق شرکت‌های ام.سی.آی) و اسپیرنیت با این تحول صنعتی همراه بودند. هنگامی که یک صنعت به سرعت رشد می‌کند بطوری که در حالت‌های بحرانی رشد 40 درصد طی 10 سال یا کمتر داشته باشد، ساختار آن نیز تغییر می‌کند. شرکت‌های مسلط در بازار به جای این که شرکت‌های تازه وارد را مورد تهاجم قرار دهند، از آنچه تاکنون به دست آورده‌اند دفاع می‌کنند. در واقع هنگامی که ساختارهای صنعت یا بازار را که رشد سریع داشته‌اند از نظر فراموش می‌کنند، فرصت‌های جدید به ندرت در نگاه بازار قرار گرفته، تعریف شده و برای خدمت‌رسانی مورد سازماندهی قرار می‌گیرند. بنابراین نوآوران شانس خوبی دارند تا به مدت زیاد بدون رقیب باشند. 
تغییر ویژگی‌های جمیعت 
ویژگی‌های جمعیت از معتبرترین منابع خارجی فرصت‌نوآوری است وقایع جمعیتی اتفاقات آینده را تعیین می‌کنند. از آنجا که خط‌مشی‌گزاران از ویژگی‌های جمعیت را فراموش می‌کنند، افرادی که به این ارقام توجه نماید و از آن بهره‌برداری کنند پاداش‌های کلانی دریافت خواهند کرد. زاپنی‌ها در صنعت روبات‌سازی پیشرفت کردند. چرا که به ویژگی‌های جمعیت توجه داشتند. همه می‌دانستند در طی سالهای 1970 و بعد از آن در کشورهای توسعه یافته دو انفجار در جمعیت و تحصیلات رخ می‌دهد و نیمی یا بیشتر جوانان تحصیلات عالیه خواهند داشت. در نتیجه فقط افراد محدودی برای کارهای معمولی کارگری باقی می‌مانند و این تعداد در سال‌های 1990 ناکافی است. همه این موضوع را می‌دانستند ولی تنها ژاپنی‌ها بودند که بر اساس آن عمل کردن و اکنون نزدیک به 10 سال است که در صنعت روبوت‌سازی پیشرو هستند. نمونه مشابه دیگر موفقیت باشگاه مدیترانه در صنعت سیاحت و گردشگری است در سال 1970 تنها ژرف‌اندیشان می‌توانستند ظهور بخش عظیمی از جوانان ثروتمند وتحصیل کرده را در اروپا و آمریکا پیش‌بینی کنند. اینان با آن نوع تحصیلات که والدینشان برایتون و آتلانتیک سیتی می‌گذراندند، ارضا نمی‌شدند. این نسل در سن 10 تا 19 سالگی مشتریان ایده‌آلی بودند در جستجوی یک مکان زیبا و رویایی مدت زمانی طولانی است که مدیران به این جنبه‌های جمعیتی پی برده‌اند. لیکن همواره فکر می‌کنند، تغییرات ویژگی‌های جمعیت به کندی صورت می‌گیرد و حداقل در این قرن انجام نمی‌شود. در واقع تغییر در تعداد افراد و به دنبال آن توزیع سن، تحصیلات، شغل و محل جغرافیایی آن‌ها در زمره مهمترین عواملی است که فرصت‌های نوآوری را بوجود می‌آورد و حداکثر نتیجه و حداقل ریسک را در نیل به کار آفرینی دارد.
چگونه ایده‌های خود را ارزیابی کنیم؟
موضوع را با یک ازدوستان یا نزدیکان صمیمی مطرح کنید و نظر او را جویا شوید.
فهرستی از عوامل مثبت و منفی یا نیروهای پیش رونده و پس زننده ایده خود را تهیه کنید و ببینید هر کدام چه وزنی دارند.
از خودتان سه سوال بپرسید:
آیا واقعا من از این ایده خوشم می‌آید ؟
آیا این ایده برای کسی دیگری جالب است ؟
آیا مردم واقعا برای آنچه قصد دارید ارائه دهید پولی پرداخت می کنند ؟
پس از آن که از میزان علاقه خود نسبت به ایده نظر دوستان و نزدیکان و نیروهای تاثیر گذار بر ایده خود آگاهی یافتید باید ایده‌های خوبی را به صورت نظام‌مند و بر اساس ضوابط خاص بسنجید و ارزیابی کنید. در این قسمت شما را با فنونی آشنا می‌سازیم که برای انتخاب ایده مناسب می‌توانند شما را یاری کنند.
روش تجزیه و تحلیل ماتریسی: 
در این روش جدولی ترسیم می‌گردد که طرف راست آن فهرست فناوری‌های قابل دسترس و طرف دیگر آن بازارهای بالقوه آن و فناوری مورد نیازش انتخاب کرد در این روش فرد هنگام ارزیابی ایده‌های خود ضمن انتخاب ایده مناسب ممکن است به ایده‌های جدیدی نیز دست یابد. جدول زیر مفروضات  تجزیه و تحلیل ماتریسی را برای مطالعه بیشتر ارائه می نماید.
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نگاره 3 : تجزیه و تحلیل ماتریسی
روش جدول: براساس این روش افراد به دو دسته تقسیم می‌شوند. هریک از گروه‌ها در حضور شخصی یا اشخاص تصمیم‌گیرنده با نظرات گروه دیگر مخالفت می‌کنند. به این معنی که هر گروه تمامی دلایل ایده روش‌ها، برنامه‌ها، آمارواطلاعات طرف مقابل را نقد می‌کند تا نهایتاً راه‌حل نهایی برای تصمیم‌گیرنده مشخص شود. فرض کنید ایده‌ای برای شروع کسب‌وکار به ذهنتان رسیده از دوستان خود بخواهید که به دو گروه تقسیم شوند و در مورد ایده شما نظرات خود را بیان کنند. به کمک این روش ابتدا یک گروه راجع به مزایای ایده شما تحقیق و گزارش می‌کنند. سپس گروه دیگر راجع به آن انتقاد کرده و مضرات و معایب آن را مطرح می‌سازند. این جدول مباحثه آنقدر ادامه پیدا می‌کند تا شما به عنوان تصمیم‌گیرنده موضوعی را انتخاب نمایید که بیشترین منافع و کمترین معایب را در برداشته باشد.
روش ماتریس ارزیابی ایده:
در این روش شما ایده خود را براساس نقاط ضعف قوت و فرصت‌ها و تهدیدهایی که با آن مواجه است ارزیابی مینمایید در صورتی که امتیاز ایده ای در بخش نتاط قوت و فرصت‌ها بیشتر از نقاط ضعف و تهدیدها باشد آن ایده ایده‌های مناسبی است و بالعکس اگر امتیاز ایده‌ای در بخش نقاط ضعف و تهدیدها بیشتر از نقاط قوت و فرصت‌ها باشد ایده حذف می‌گردد. جدول زیر مفروضات این روش را برای بکار گیری موثر ارائه می‌کند.
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نگاره 4 : روش SWOT 
 سوالات زیر نمونه‌ای از سوالاتی است که شما به کمک آن‌ها می‌توانید ایده خود را از جنبه‌های مختلف سنجیده و نقاط قوت و ضعف و فرصت و تهدید آن را مشخص نمایید.
تقاضای ارزیابی:
آیا بازار هدف برای محصول و با خدمت مورد نظر تعریف شده است ؟
آیا بازار هدف دارای ثبات است ؟
آیا بازار هدف از وسعت کافی برای پذیرش چنین ایده ای برخوردار است ؟
ارزش محصول:
آیا محصولات و خدمات با کیفیت و مناسب تولید و عرضه می شود ؟
آیا محصولات و خدمات ارزش حقیقی به مصرف کننده عرضه می کنند ؟
آیا محصولات و خدمات بدیع به آسانی قابل فروش اند ؟
ساده بودن روش تولید:
آیا محصولات و خدمات با نام و علائم تجاری شرکت قابل عرضه هستند ؟
آیا محصولات و خدمات به راحتی قال بسته بندی هستند ؟
آیا محصولات و خدمات بدیع و نو هستند ؟
هزینه‌های تشکیلات اداری :
آیا شرکت می‌تواند با کمترین سرمایه‌گذاری به فروش محصولات و خدمات بپردازد ؟
آیا شما قادر به جمع‌آوری منابع موارد مورد نیاز در خصوص محصولات و خدمات هستید ؟
آیا شما قادر به متقاعد کردن بانک به منظور اخذ وام در خصوص محصولات و خدمات هستید ؟
پتانسیل تبلیغات: 
آیا محصولات و خدمات شما وابسته به تبلیغات‌اند ؟
آیا محصولات و خدمات در قالب و عبارات و کلمات قابل تعریف و تبلیغ هستند ؟
آیا محصولات و خدمات ارائه شده توانایی ایجاد انگیزه و رغبت اولیه را برای مشتریان خواهد داشت ؟
پتانسیل ارتقاء:
آیا نتایج حاصل از آزمایش محصولات و خدمات صحیح و قابل اطمینان هستند ؟
آیا شما قادر به ارتقاء محصولات و خدمات با همان نام خواهید بود ؟
آیا شما قادر به آزمایش محصولات و خدمات در یک دوره زمانی کوتاه‌تری است ؟
پتانسیل توسعه: 
آیا شما قادر خواهید بود تا در آینده با ارتفاء محصولات و خدمات آنها را با یک نسخه جدیدتر ارائه نمایید ؟
آیا محصولات فروش خارجی خواهند داشت ؟
آیا چرخه عمر محصولات و خدمات کوتاه یا دراز مدت است ؟
پتانسیل سود: 
آیا محصولات و خدمات می‌توانند به تنهایی زمینه‌های فروش را ایجاد نمایند ؟
اگر شما از ارائه فعالیت تجاری خسته شوید آیا امکان فروش آن به دیگری وجود دارد ؟
اگر فروش شما رو به کاهش باشد آیا شما قادر به توقف زیان و شروع طرح جدید دیگری خواهید بود ؟
روش ماتریکس گزینش ایده‌ها:
در این روش توسط مشاورین مدیریت سیمون مجار و ابداع گردیده ایده‌ها با دو معیار سنجیده و درجه‌بندی می‌شود.
الف: براساس میزان انطباق با اهداف و منابع سازمان و با اهداف و منابع فرد مثل دسترسی به منابع مالی و نیروی انسانی لازم برای اجرای ایده.
ب: بر اساس میزان اثر و جاذبه ایذه به عنوان مثال در مورد محصولات جدید می توان آنها را بر اساس شدت اثر بر روی سازمان رقبا بازار و غیره درجه بندی کرد پس از درجه بندی این ایده های جدید بر اساس معیارهای فوق جایگاه هر یک از ایده ها در ماتریسی تعیین می شود.

	ایده
	انطباق با اهداف و منابع سازمان یا         A
اهداف و منافع فرد
	            B             اثر جاذبه ایده

	
	  ضعیف
	   متوسط
	    خوب
	   ضعیف
	    متوسط
	     خوب

	شماره یک
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	


نگاره 5 : روش ماتریسی گزینش ایده ها
جدول زیر چک لیست ایده و ساختار گزینش ایده ها را با تکیه بر مفروضات این روش ارائه می کند: 
                       ضعیف                        متوسط                              خوب
	
	
	

	
	
	

	
	
	


نگاره 7 : ساختار گزینش ایده ها 
به منظور قضاوت صحیح‌تر و نیز درجه‌بندی دقیق‌تر ایده‌ها می‌توان هر یک از معیارها را به اجزاء بیشتری تقسیم‌بندی کرد و برای هر جزء وزنی را قایل شد باتوجه به اهمیت آن جزء مانند جدول زیر:

	میزان جذابیت

	 معیارارزیابی
	وزن
	ایده
1
	2        
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9   

	
	سهولت اجرا 
	3/0
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	دشواری تقلید رقبا
	2/0
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	بدیع بودن 
	15/0
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	زیبایی 
	2/0
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	مقبولیت جهانی
	15/0
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	انطباق با اهداف و منابع سازمان
	جمع امتیاز هر ایده
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	دسترسی به منابع مالی لازم
	25/0
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	دسترسی به نیروی متخصص لازم
	2/0
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	توانایی جلو گیری از تقلید رقبا
	3/0
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	حل مشکلات سازمان
	15/0
	
	
	
	
	
	
	
	
	


      نگاره 8 : ماتریس مرکب گزینش ایده
ارزیابی ایده طرح کسب‌وکار: 
1- ارزیابی فنی مهندسی
2- ارزیابی بازار
3- ارزیابی مالی
ارزیابی فنی مهندسی: 

ارزیابی فنی مهندسی طرح‌های کارآفرینانه چگونه انجام می‌شود ؟
ارزیابی و بررسی‌های فنی مهندسی به منظور حصول اطمینان از ممکن بودن طرح از نظر فنی و عملیاتی انجام می پذیرد اهداف مهمی که در بررسی های فنی در نظر گرفته می شود عبارت است از :
1-قابلیت احرای طرح (پروژه) از نظر فنی 
تامین این اهداف با توجه به بررسی مسائل نظیر مکان مناسب برای اجرای طرح سطوح فناوری موجود دسترسی به مواد اولیه و دانش فنی مرتبط و مواردی از این قبیل صورت می گیرد .
2- انتخاب و گزینش از بین شقوق مختلف فنی 
معمولا در کلیه‌ی بررسی‌ها مطالعات فنی نظیر فناوری ساخت و سازمان تولید و ماشین آلات و تجهیزات و نیروی انسانی و همواره موضوع گزینش و انتخاب از بین راه کارهای مختلف مطرح است یکی از اهداف این بخش مطالعه انتخاب صحیح و مناسب از میان شقوق مختلف فنی است . 
3-ایجاد زمینه برای تخمین بهتر هزینه ها
تخمین و برآورد هزینه ها به شرح زیر صورت می گیرد :
الف: هزینه‌های ثابت سرمایه‌گذاری 
شامل مواردی از قبیل زمین، ساختمان، ماشین آلات و ابزار آلات، تجهیزات حمل و نقل، تاسیسات و غیره.
ب: هزینه‌های ساخت‌وتولید (سرمایه در گردش):
هزینه‌هایی از نظیر مواد مستقیم دست‌مزد مستقیم و علاوه بر آن هزینه‌های نگهداری موجودی‌ها و امثال آن.
ج: هزینه‌های راه اندازی (تولید آزمایشی )
سومین پیکره هزینه ,هزینه هایی است که در ابتدا راه اندازی طرح علاوه بر هزینه های جاری تولید و به جای عدم آشنایی و مهارت کاکنان صرف ضایعات بیش از حد دوباره کاری ها و آموزش نیروی کار و حتی در مواردی نیز صرف دعوت از کارشناسان خارجی برای راه اندازی ماشین آلات می شود .
فرآیند برسی و ارزیابی فنی مهندسی با بررسی این که چه فناوری هایی برای تولید محصول مورد نظر وجود دارد شروع شده و با تهیه ی برنامه ساخت شامل بر آوردهایی از هزینه های ثابت سرمایه گذاری هزینه های جاری تولید و هزینه های راه اندازی و تولید آزمایشی خاتمه می یابد .
حال به شرح مراحل مختلف این فرآیند می پردازیم
1-بررسی و انتخاب فناوری و روش تولید (فناوری تولید )
اولین قدم در فرآیند ارزیابی فنی شناسایی فناوری های مختلف تولید محصول مورد نظر و انتخاب مناسب ترین از میان آنها باشد. هدف از این بررسیها بالاترین و پیشرفته ترین فناوری نیست بلکه هدف انتخاب فناوری مناسب با توجه به مسائلی مانند توان مالی، شرایط محیطی مانند سیاست‌های دولتی محیط‌زیست و شرایط اقتصادی است .
2- مراحل و روش تولید 
در این قسمت مراحل ساخت محصولات و جریان ورود مواداولیه اصلی تا مراحله بسته‌بندی محصولات به‌طور کامل تشریح می‌شود. روش تولید مناسب عوامل فنی از قبیل نوع و راندمان تولید ماشین آلات درجه کنترل انعطاف‌پذیری خط‌تولید در اینجا تنوع محصولات و کیفیت موردنیاز درجه وابستگی به منابع خارجی میزان ضایعات و مصرف انرژی و نحوی انتقال فناوری در این قسمت شرح داده می‌شود .
3-مواداولیه و بسته‌بندی 
دراین مرحله نوع و مشخصات مواداولیه و بسته‌بندی ومنابع ومیزان دسترسی به آن‌ها هیچ میزان آن‌ها در ظرفیت‌ها تولیدی با توجه به ضایعات عادی و قیمت خرید مشخص می شود. سپس تامین مواد اولیه و بسته‌بندی قابلیت تهیه‌ی آن‌ها و هزینه ومواد مصرفی برای هر یک واحد تولیدی نحوی تحویل مواد مشخصات فیزیکی و شیمیایی و نحوی انبار شدن آن تنظیم می‌گردد.
4-برآورد نیروی انسانی مورد نیاز 
هدف از مطالعه و بررسی این قسمت یافتن پاسخ سوالات زیر است :
1-هر یک از بخش های گوناگون شرکت به چند نفر نیروی انسانی نیاز دارد ؟
2-مهارت و تحصیلات کارکنان باید در چه سطحی باشد ؟
3-چه نوع روابط سازمانی باید بین آن‌ها برقرار باشد ؟
4-هزینه‌های کارکنان به تفکیک گروه‌های کاری چقدر است ؟
یکی از اقدامات مهم در برآورد نیروی انسانی مورد نیاز تقسم‌بندی کارکنان بر مبنای واحدهای کاری است که میتوان به سه گروه تفکیک نمود:
1-نیروی کارگر بخش تولید که به طور مستقیم فعالیت‌های تولیدی را انجام می‌دهند 
2-دیگر کارکنان تولید 
3- کارکنان بخش‌های غیره تولیدی که در قسمت‌های اداری فروش و خدمات فعالیت می‌کنند
5-برآورد فضای مورد‌نیاز طرح
در این مرحله می‌باید با استفاده از اطلاعاتی که از مراحل قبل آمده است اندازه فیزیکی مورد نیاز طرح برآورد شود این فضا شامل دو گروه کلی است :
1-فضای لازم برای بخش‌های تولید و عملیات 
2-فضای مورد نیاز امور اداری و رفاهی و کارگری 
6-تهیه‌ی طرح مقدماتی جانمایی
پس از محاسبه و برآورد فضای مورد نیاز واحدها و در مجموع کل فضای مورد نظر حال می‌یابد به طراحی جانمایی واحدها به منظور استقرار بهینه واحدها و ایستگاه‌های کاری پرداخته شود روش طراحی جانمایی به شرح زیر می‌باشد :
1-مطالعه رابطه فعالیت‌ها
اولین قدم در طراحی جانمایی مطالعه چگونگی ارتباط فعالیت‌ها با یکدیگر است فعالیت‌های مرتبط باید در کنار هم قرار گیرند.
2-در این گام با استفاده از نتایج گام قبل واحدها و فعالیت‌ها با توجه به میزان ارتباطات آن‌ها مرتب می‌شوند و بدین منظور با توجه به ابعاد محاسبه شده و رابطه فعالیت‌ها با استفاده از مقوای بریده شده با یک مقیاس معین به صورت مدل دو بعدی و یا مدل‌های سه‌بعدی حالات مختلف استقرار طراحی شده و از میان آن‌ها طرح مناسب انتخاب می‌شود.
3-در این گام با استفاده از طرح به دست آمده در مرحله قبل نقشه مقدماتی تخصصی فضا با همان مقیاس رسم شده و هر قسمت نام‌گذاری می‌گردد.
7-محاسبه نیازهای تاسیساتی 
با مشخص شدن طرح جانمایی و با استفاده از اطلاعاتی قبلی در مورد ماشین آلات و تجهیزات و خودروها و لوازم اداری و بخش‌های خدماتی در این مرحله می‌توان تاسیساتی را برآورد کرده و هزینه‌های مربوط به آن را محاسبه نمود از متداول‌ترین نیازهای تاسیساتی می‌توان به مورد زیر اشاره کرد:
برق، برق‌رسانی و برق اظطراری، گاز و گازرسانی، آب شرب و آب صنعتی، فاضلاب صنعتی و معمولی، هوای فشرده، تلفن و مخابرات، انواع سوخت‌ها (مثل گازوئیل و بنزین)، سامانه‌های سرمایش و گرمایش و تهویه، آب جوش و بخار آب 
8-تدوین برنامه ساخت و تولید 
در یک برنامه ساخت و تولید هزینه‌های ثابت سرمایه‌گذاری مخارج و هزینه‌های جاری تولید و هزینه‌های راه‌اندازی و شروع به تولید برآورد می‌شود. 
الف :میزان سرمایه‌گذاری ثابت و امکانات تاسیسات موردنیاز یک طرح 
	ردیف
	         سرمایه‌گذاری ثابت
	مبلغ – ریال 
	در صد نسبت به کل 

	1
2
3
4
5
6
7
8
9
	زمین
تسطیح و محوطه‌سازی 
ساختمان‌های تولیدی و اداری 
ماشین آلات و تجهیزات 
تاسیسات 
ابزار آلات و وسایل فنی و آزمایشگاه 
وسایط نقلیه
وسایل اداری و کارگاهی
هزینه‌های پیش‌بینی نشده
	
	

	
	جمع سرمایه‌گذاری 
	
	          100


                  نگاره 9 : جدول پیش‌بینی موارد سرمایه‌گذاری ثابت و امکانات و تاسیسات مورد‌نیاز
زمین 
در این قسمت به این موارد اشاره می شود: مشخصات زمین مانند مساحت، ابعاد، نشانی از نظر ثبتی، قیمت خرید و متراژ لازم و مناسب جهت اجرای طرح نحوی خرید یا واگذاری زمین و همچنین سایر مجوزهای مورد نیاز و امکان دستیابی به تسهیلات خدماتی و زیر بنایی و خطوط ارتباطی آن نیز وجود داشته باشد.

	ردیف
	تاریخ
	متراژ مورد نیاز
	متراژ خریداری شده
	  نحوی           خرید یا واگذاری        
	بهای هر متر مربع
	 بهای      کل
	سایر هزینه های مربوطه
	      مبلغ کل

	
	
	
	
	
	
	
	
	پرداخت شده
	باقی مانده

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


نگاره 10 : موارد مربوط به زمین 
تسطیح و محوطه‌سازی 
در بررسی تسطیح و محوطه‌سازی موارد زیر با تعیین حجم کار قیمت واحد و ارزش کل تعیین می‌شود.
آیا زمین نیاز به تسطیح دارد ؟
دیوارکشی، جدول‌بندی، فضای سبز و روشنایی محوطه .

	       شرح عملیات
	متراژ موردنظر 
	  قیمت هر متر یا متر مربع
	 قیمت کل 

	    تسطیح و خاک برداری 
      دیوارکشی 
       خیابان‌کشی
      جدول‌بندی 
       فضای‌سبز 
       پارکینگ 
     روشنایی محوطه 
	
	
	


نگاره 11: جدول بررسی تسطیح و محوطه‌سازی و هزینه‌های مربوط
ساختمان‌ها
	ردیف
	   نوع ساختمان 
	تعداد
	متراژ
	مصالح موردنیاز
	هزینه‌های هر مترمربع
	هزینه کل 
	ملاحظات 

	1  

2 
3 
4 
5
6 
7 
8 
9 
	  ساختمان تولیدی
  ساختمان اداری
ساختمان رفاهی
انبار مواد اولیه و قطعات یدکی
انبار کالای ساخته شده
ساختمان پست برق
ساختمان نگهبانی 
ساختمان مسکونی
و سایر........
	
	
	
	
	
	

	جمع کل
	
	
	
	
	
	
	


در مورد ساختمان‌های تولیدی اداری و خدماتی سطح زیربنای موردنیاز و نوع آن‌ها را در نظر گرفتن موافقت‌های اخذ شده و ظرفیت‌های تعیین شده معین می‌شود و مشخصات و هزینه‌های ایجاد آن‌ها مطابق جدول زیر بر آورد می‌شود .
                         نگاره 12: جدول نوع و مشخصات ساختمان‌های مورد نیاز و هزینه‌های ایجاد آن‌ها
ماشین آلات و تجهیزات
انتخاب نوع ماشین آلات با توجه به نوع صنعت و خصوصیات آن فناوری ساخت محصول و ظرفیت تولید انجام می‌گیرد در اقلام عمده‌ی ماشین آلات نکات زیر موردنظر است :
1- قیمت‌های پیشنهادی چگونه انتخاب فروشند؟ ماشین آلات و کشور سازنده با ذکر شرایط خاص تحویل و نحوه پرداخت.
2-تهیه‌ی قیمت‌های فروش مقایسه‌ای و دلایل انتخاب ماشین آلات موردنظر 
3-نحوه‌ی تهیه قطعات یدکی برای دوره‌ی زمتنی موردنیاز 
علاوه بر آنچه ذکر شد برآورد هزینه‌های زیر نیز ضروری است :
قطعات یدکی مورد نیاز، هزینه‌های گمرکی، سود بازرگانی، بیمه، هزینه‌های بانکی، حمل و نقل، انبار داری، ترخیص، هزینه نصب در کارخانه 
تاسیسات 
با در نظر گرفتن نیاز طرح انواع تاسیسات از قبیل برق، آب، هوای فشرده، مخزن سوخت گاز، بخار دستگاه‌هایی اطفای حریق فاضلاب‌های صنعتی و غیرصنعتی و هزینه‌ی هر یک تعیین می‌شود.
ابزار آلات و وسایل فنی و آزمایشگاهی 
ابتدا باید اقلام موردنیاز و ویژگی آن مشخص سپس تعداد مورد نیاز آن‌ها برآورد و با توجه به قیمت برآوردی آنها در طرح پیش‌بینی و منظور شود.
وسایل نقلیه
ضمن بررسی موارد استفاده از وسایل نقلیه مورد نیاز مربوط به داخل  خارج کارخانه و خدمات جانبی و همچنین تعیین تعداد و نحوه تامین آن قیمت هر یک و کل هزینه آن را برآورد می‌شود.
وسایل اداری و کارگاهی 
اثاثیه‌ی اداری وسایل نقشه‌کشی قفسه‌بندی انبارها دستگاه‌ها تجهیزات اداری مانند رایانه و متعلقات آن تلفن فکس دورنگار وسایل و تجهیزات آشپزخانه رستوران و سایر وسایل عمده به صورت زیر مشخص و هزینه آن برآورد می‌شود.
هزینه‌های قبل از بهره‌برداری و هزینه‌های تاسیس 
در دوران اجرای طرح‌وراه‌اندازی و بهره‌برداری آزمایشی و به منظور انجام امورمختلف طرح انجام هزینه‌هایی بدون منجر شدن به ایجاد دارایی الزامی است. زیرا بدون انجام این‌گونه هزینه‌ها امکان اجرای طرح و بهره‌برداری تجاری از آن ممکن نخواهد بود. این‌گونه هزینه‌ها (هزینه‌های قبل از بهره‌برداری) و (هزینه‌ی تاسیسات) نام دارند که به‌طور عمده اقلام زیر را شامل می‌شوند:
1- هزینه‌های تاسیس شرکت شامل: ثبت شرکت سرمایه و هزینه‌های حقوقی مربوط به آن 
2- هزینه‌های قبل از بهره‌برداری شامل: هزینه‌های بانکی و مالی مربوط به تسهیلات دریافتی از بانک و مطالعات و تحقیقات مسافرت و اقامت هزینه‌های مربوط به تسهیلات دریافتی از بانک (مخارج محضر و....) کارآموزی و آموزشی کادر تولیدی هزینه‌ی راه‌اندازی و بهره‌برداری آزمایشی.
3-هزینه‌های پیش‌بینی نشده: به‌منظور پیش‌گیری از خطای محاسبات و جهت رعایت اصل احتیاط و همچنین تامین هزینه‌های لازم برای پوشش افزایش قیمت‌ها به علت تورم با عوامل غیرقابل پیش‌بینی در طول اجرای طرح معمولاً 7 تا 10 درصد هزینه‌های سرمایه‌ای به عنوان هزینه‌های پیش‌بینی نشده درطرح باید منظور شود.
ب :سرمایه در گردش مورد نیاز 
تعیین میزان و برآورد سرمایه در گردش خصوصاً برای سال اول بهره‌برداری یکی از مهم‌ترین قسمت‌های برآورد هزینه‌های طرح محسوب می‌شود سرمایه در گردش یک واحد تولیدی عبارت است از مجموعه امکانات لازم جهت بکارگیری و بهره‌برداری از سرمایه‌گذاری ثابت به منظور تولید و حفظ تداوم و استمرار فعالیت که به صورت ناخالص پیش‌بینی می‌شود. اقلام تشکیل دهنده‌ی سرمایه در گردش عبارت است از :
مواد اولیه‌ی داخلی 
مواد اولیه‌ی وارداتی 
کالای ساخته شده 
 کالای در جریان ساخت 
مواد کمکی و لوازم یدکی و بسته‌بندی 
مطالبات 
وجه نقد 
ج : برآورد هزینه‌های تولید 
هزینه‌های تولید برای حد اکثر تولید ظریف به شرح زیر پیش‌بینی و در جدولی که بدین منظور تهیه می‌شود منعکس می گردد.
1-مواد اولیه و بسته‌بندی: از مهم‌ترین ارقام هزینه‌های تولید مواداولیه و بسته‌بندی می‌باشند. در هر مورد می‌بایست میزان مصرف مواد اولیه برای هر واحد محصول و برای کل آن محاسبه شود و میزان ضایعات مواد اولیه منابع تامین مواد اولیه (داخلی یا وارداتی) و برآورد قیمت شده برای هر کدام و سپس کل ارزش مواد اولیه تعیین شود.
حقوق و دستمزد مستقیم و غیرمستقیم: در این مورد کادر موردنیاز شرکت با در نظر گرفتن نمودار سازمانی که تهیه می‌شود. سپس حقوق و مزایای آنان برای کادر تولیدی و اداری به طور جداگانه محاسبه می‌شود.
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نگاره 13: جمع هزینه‌ها
آب‌وبرق‌وسوخت: بادر نظر گرفتن مصرف ماشین‌آلات و با توجه به تعداد شیفت کار کل مصرف برق سالیانه و بر حسب کیلووات ساعت برآورد و سپس باتوجه به قیمت مصرف برق برای هرکیلووات هزینه کل مصرف برق تعیین می‌شود. درمورد سوخت موارد مصرف آن مشخص و با در نظر گرفتن نوع و کل میزان سوخت موردنیاز سالیانه برحسب لیتر یا مترمکعب برآورد و سپس باتوجه به قیمت‌های تعیین شده هزینه‌ی کل آن محاسبه می‌شود. میزان آب مصرفی با توجه به قیمت‌های روز محاسبه می‌شود.

تعمیرات‌ونگهداری: برای هزینه‌های تعمیرات و نگهداری نسبت به کل ارزش دارایی‌های مربوط در صدی را در نظر می‌گیرند که درصد رشته‌های مختلف از صنایع متفاوت است به هر صورت هزینه‌ی تعمیر و نگه‌داری را با همان درصد تقریبی می‌توان محاسبه نمود .   
محاسبه هزینه تعمیرات‌ونگهداری دارایی‌ها
هزینه استهلاک: هزینه استهلاک طبق نرخ‌های موجود در قانون مالیات‌های مستقیم برای هر یک از دارایی‌های ثابت محاسبه درجدولی که بدین منظور تهیه می‌شود منظور می‌گردد.
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نگاره 14: محاسبه هزینه تعمیرات و نگهداری دارایی‌ها
هزینه‌های پیش‌بینی نشده و متفرقه: به جز استهلاک معمولاً درصد معینی %10 از جمع هزینه‌های تولید به عنوان هزینه‌های پیش‌بینی نشده محاسبه و در نظر گرفته می‌شود تا چنانچه هزینه‌ای از قلم افتاده و یا افزایش یابد از این محل تامین شود.
تهیه گزارش توجیه فنی و مهندسی: از آنجا مطالعات امکان‌سنجی فنی مهندسی بهتر است یافته‌های خود را در قالب گزارش کتبی تدوین نمایند، این گزارش که بخش مهمی از گزارش نهایی مطلعات موردنیاز و منابع تامین آن‌ها نوع فرآیند و فتاوری تولید و انتخاب ماشین آلات و تجهیزات فیزیکی طرح جانمایی تعداد کارکنان و تخصص‌ها و مهارت‌های مورد لزوم برنامه‌ی تولید و در آخر هزینه‌های ثابت و هزینه‌های جاری تولید و ساخت می‌باشد.
2-ارزیابی بازار و بررسی اقتصادی چگونه است ؟
بررسی اقتصادی و ارزیابی بازار طرح‌های کارآفرینی را می‌توان به بازاریابی شناخت بازار عرضه و تقاضای رقبا و قیمت‌ها و نحوه خرید مواداولیه و نحوه توزیع و فروش و مواردی از قبیل محدود نمود.
1-2 شناخت محصولات تولید و بررسی موارد استفاده آن 
این اطلاعات شامل خصوصیات فیزیکی و شیمیایی محصول نظیر جنس نوع ترکیب استاندارد و محل تولید آن می شود و علاوه بر آن بررسی موارد مصرف باید مشخص شود که محصول یا محصولات تولیدی کدام نیازهای جامعه را تامین می‌کند و این نیاز از نظر تامین منافع جامعه و مصالح عمومی از چه اولویتی برخوردارند و همچنین باید مشخص شود که محصول تولیدی به مصرف نهایی (مصرف افراد و خانوارها) میرسد و یا جنبه مصرف واسطه‌ای (مصرف واحدهای تولید) دارد یا این که در هر دو صورت مورد مصرف قرار می‌گیرد در هر مورد می‌باید میزان مصرف به تفکیک مشخص شده و از جمع‌بندی آن‌ها کل مصرف به دست آید. 
2-2 مشخصات اقتصادی محل اجرای طرح
ازنقطه نظر اجرای طرح امکانات منطقه از جنبه‌های دسترسی به مواد اولیه راه‌های ارتباطی، آب، برق، تلفن، نزدیکی به بازارهای مصرف، کادر متخصص در رابطه با نوع تولیدات و پیچیدگی صنعت حائز اهمیت است و باید مورد بررسی قرار گیرد.
2-3 وضعیت بازار محصول در سال‌های گذشته
برای این منظور روند مصرف محصول تولیدی یا کالاهای مشابه در گذشته و میزان تقاضا برای آن‌ها باید  مورد بررسی قرار گیرد و وضعیت عرضه محصولات تولیدی از نقطه نظر تولیدات داخلی یا وارداتی مشخص شود در صورت وجود واردات باید کشور صادرکننده مشخص و در صورت وجود صادرات باید میزان آن و همچنین کشور واردکننده معین شود مقایسه قیمت‌ها و تغیرات آن در سال‌های اخیر از جمله مسائلی که در این زمینه باید مورد بررسی قرار گیرد.
2-4 پیش‌بینی بازار محصول برای دوره مورد بررسی 
به منظور پیش‌بینی وضعیت بازار محصول برای دوره‌ی مورد بررسی ابتدا می‌باید پیش‌بینی تقاضا برای این دوره به عمل آمده و سپس پیش‌بینی عرضه انجام پذیرد و در نهایت از مقایسه‌ی آن‌ها وضعیت بازار محصول و در آینده  مشخص خواهد شد که آیا کمبودی وجود دارد یا خیر ؟
بنابراین برای پیش‌بینی بازار محصول به طریق ذیل عمل می‌شود :
الف) پیش‌بینی تقاضا: برای پیش‌بینی تقاضا می‌تواند باتوجه به روند تقاضا در گذشته و موارد مصرف محصولات طرح روند تقاضا در آینده را همانند گذشته در نظر گرفت و براساس رشد تقاضا در سال‌های گذشته رشد تقاضا برای آینده را نیز به همان روال محاسبه کرد.
ب) پیش‌بینی عرضه: برای پیش‌بینی عرضه‌ی محصولات تولیدی ابتدا می‌باید پاسخگوی سوالات زیر بود:
1- در حال حاضر چند واحد تولیدی وجود دارد میزان تولید آن‌ها چیست؟ ظرفیت‌های پیش‌بینی شده برای تولیدکنندگان فعلی چقدر است ؟
2- حداگثر میزان تولیدات این واحد در گذشته چه بوده است؟ چه تعداد موافقت اصولی در این زمینه صادر شده است؟ 
3- موافقت‌های اصولی با چه ظرفیتی و از نظر توضیع جغرافیایی چگونه بوده است ؟
ج) پیش‌بینی نیازها (مقایسه‌ی عرضه و تقاضا):‌ مقایسه‌ی تقاضای پیش‌بینی شده نشان‌دهنده‌ی وضعیت بازار محصولات تولیدی در سال‌های مورد بررسی خواهد بود و نتیجه به دست آمده حکایت از آن خواهد داشت که آیا با توجه به میزان عرضه و تقاضای پیش‌بینی شده ایجاد صنعت مربوطه از نظر اجرا توجیه لازم را دارد یا خیر ؟
2-5 بررسی وضعیت بازار محلی 
علاوه بر بررسی وضعیت بازار در سطح کشور و حتی در سطح جهانی اجرای یک طرح در درجه اول در وضعیت بازار محلی تاثیر خواهد گذاشت. بدین جهت بسیار با اهمیت خواهد بود که وضعیت بازار از جنبه زیر مورد بررسی قرار گیرد:
الف) وضعیت تقاضای محصولات تولیدی در بازار (شهرستان‌واستان): وضعیت جمعیت از نقطه‌نظر مصرف (باتوجه به نوع مصرف محصول) وضعیت برنامه‌های توسعه‌ی اقتصادی در طی سال‌های مورد بررسی و بودجه‌ی تعیین شده برای آن و هرگونه عواملی که به طورمستقیم و غیرمستقیم در تقاضای محصول مورد نظر تاثیر داشته باشد با ارائه آمار و ارقام مورد بررسی قرار گیرد.
ب) بررسی وضعیت عرضه‌ی محصول با توجه به تعداد کارگاه‌های موجود در منطقه (شهرستانها-استان): تعیین میزان تولیدات تعداد موافقت‌های اصولی اخذ شده در این زمینه میزان ظرفیت‌های اسمی مختص آن‌ها برنامه توسعه واحدهای موجود و پیش‌بینی میزان تولید برای سال‌های مورد بررسی را می‌توان بر اساس آمار و ارقام طی جداول جداگانه ارائه کرد. با مقایسه وضعیت تقاضا و عرضه و با در نظر گرفتن ظرفیت‌های تولیدی حال و آینده ابتدا باید نیاز منطقه مشخص شده و سپس براساس برنامه‌های اقتصادی تقاضای آن معین شود و نهایتاً مشخص شود که آیا اجرای چنین طرحی در منطقه با توجه به کلیه شرایط موجود و آینده دارای توجیه اقتصادی هست یا خیر؟

2-6- مواد اولیه و چگونگی تامین آن‌ها: در هر طرح تولیدی تعیین نوع مواد اولیه مصرفی هر یک از آن‌ها در واحد وزن و ارزش کیفیت و همچنین مواد کمکی و بسته‌بندی نیاز می‌یابد در جداول جداگانه‌ای کاملاً مشخص شود از جمله مسائل مهم دیگر در این مورد وضعیت تهیه مواد اولیه از داخل و خارج از کشور و ترکیب درصد آنهاست باید حدود میزان وابستگی صنعت مربوط به مواد اولیه خارجی را معین کرده و سپس مقایسه‌ای بین قیمتهای مواد اولیه داخلی و خارجی (حداقل برای یک دوره سه ساله ) به عمل آید .

2-7- بررسی قیمت‌ها و چگونگی توزیع محصول تولیدی در بازار: پس از شناخت محصول تولیدی و تعیین مواد مصرفی آن لازم است که قیمت‌های فروش آن‌ها در بازار مورد بررسی قرار گیرد. مطالعه سامانه‌ها و روش‌های توزیع محصول و انتخاب بهترین و مناسب‌ترین آن‌ها درهر طرح ضروری است. تحلیل جنبه‌های مختلف شبکه توزیع کالاهای مشابه و گردش محصول از تولید تا مصرف همراه با یک بررسی مقایسه‌ای از قیمت‌های فروش محصولات تولیدی و قیمت‌های داخلی‌، خارجی کالاهای مشابه وارداتی در این قسمت ارائه می‌شود. بررسی سیر قیمت‌ها در دوره گذشته (حداقل تا سه سال) و نیز اطلاع از چگونگی تغییرات قیمت‌های جهانی در مورد کالاهای اساسی مفید خواهد بود. نحوه قیمت‌گذاری محصول و چگونگی کنترل دولت بر قیمت‌ها نیز باید مورد مطالعه قرار گیرند.

2-8- برنامه فروش: تنظیم برنامه فروش آخرین مرحله مطالعات بازار است که در قالب سه بند زیر ارائه می‌شود.

الف برنامه بازاریابی: در این برنامه باتوجه به ویژگی‌های بازار محصول موردنظر و پیش‌بینی‌های انجام شده برای تقاضا میزان فروش براساس مقیاس عددی و ریالی هم به صورت کلی و هم بر مبنای مدل‌های مختلف محصول و طبقه‌بندی بازارها (بر اساس مشتری و منطقه جغرافیایی) برآورد می‌شود.

ب برنامه تبلیغات: محتوای این برنامه شامل راهکارهایی به منظور ارتقاء تقاضای محصول به طور کلی و تصمیم‌گیری درباره شیوه تبلیغ محصولات طرح موردنظر و وسیله تبلیغات می‌باشد. 

ج برنامه هزینه‌های فروش: در این قسمت از برنامه فروش کلیه هزینه‌هایی که برای فروش محصول پرداخت می‌گردد. نظیر بسته‌بندی ارسال تحویل حقوق و دستمزد فروشندگان (به جز هزینه تبلیغات) برآورد می‌شود.

2- ارزیابی و بررسی اقتصادی چگونه است ؟

بررسی اقتصادی و ارزیابی بازار طرح‌های کارآفرینی را می‌توان به بازاریابی شناخت بازار عرضه‌وتقاضا، رقبا، و قیمت‌ها، نحوه خرید مواد‌اولیه، نحوه توزیع و فروش و مواردی از این قبیل محدود نمود.

2-1 شناخت محصولات تولیدی و بررسی موارد استفاده آن: این اطلاعات شامل خصوصیات فیزیکی و شیمیایی محصول نظیر جنس، نوع، ترکیب، استاندارد و محل تولید آن می‌شود و علاوه برآن بررسی موارد مصرف باید مشخص شود که محصول یا محصولات تولیدی کدام نیازهای جامعه را تامین می‌کند و این نیازها از نظر تامین منافع و مصالح عمومی از چه اولویتی برخوردارند و همچنین باید مشخص شود که محصول تولیدی به مصرف نهایی (مصرف افرادوخانوارها) می‌رسد و یا جنبه مصرف واسطه‌ای (مصرف واحدهای تولیدی) دارد یا این که در هر دو صورت مورد استفاده قرار می‌گیرد. در هر مورد می‌بایست میزان مصرف به تفکیک مشخص شده و از جمع‌بندی آن‌ها کل مصرف به دست آید. 

2-2 مشخصات اقتصادی محل اجرای طرح: از نقطه نظر اجرای طرح امکانات منطقه از جنبه‌های دسترسی به مواد اولیه راه‌های ارتباطی آب و برق تلفن نزدیکی به بازارهای مصرف کادر متخصص در رابطه با نوع تولیدات و پیچیدگی صنعت حایز اهمیت است و باید مورد بررسی و مطالعه قرار گیرد. 

2-3 وضعیت بازار محصول در سال‌های گذشته: برای این منظور روند مصرف محصولات تولیدی یا کالاهای مشابه در گذشته و میزان تقاضا برای آن‌ها باید مورد بررسی قرار گیرد و وضعیت عرضه محصولات تولیدی از نقطه نظر تولیدات داخلی و وارداتی مشخص شود. در صورت وجود واردات باید کسور صادر کننده مشخص و در صورت وجود صادرات باید میزان آن و همچنین کشور واردکننده معین شود. مقایسه قیمت‌ها و تغییرات آن در سال‌های اخیر از جمله مسائلی است که در این زمینه باید مورد بررسی قرار گیرد.

2-4 پیش بینی بازار محصول برای دوره مورد بررسی: به‌منظور پیش‌بینی وضعیت بازار محصول برای دوره مورد بررسی ابتدا می‌باید پیش‌بینی تقاضا برای این دوره به عمل آمده و سپس پیش‌بینی عرضه انجام پذیرد و در نهایت از مقایسه آن‌ها وضعیت بازار محصول در آینده مشخص خواهد شد که آیا کمبودی وجود دارد یا خیر ؟ بنابراین برای پیش‌بینی بازار محصول به طریق ذیل عمل می‌شود:

الف: پیش بینی تقاضا: برای پیش‌بینی تقاضا می‌توان باتوجه به روند تقاضای گذشته و مورد مصرف محصولات طرح روند تقاضا در آینده را همانند گذشته در نظر گرفت و بر اساس رشد تقاضا در سال‌های گذشته رشد تقاضا برای آینده را نیز به همان روال محاسبه کرد.

ب: پیش بینی عرضه: برای پیش‌بینی عرضه محصولات تولیدی ابتدا می‌باید پاسخگوی سوالات زیر بود:

- در حال حاضر چند واحد تولیدی وجود دارد میزان تولیدات آنها چیست؟ ظرفیت‌های پیش‌بینی شده برای تولیدکنندگان فعلی چقدر است؟

- حداکثر میزان تولیدات این واحدها در گذشته چه بوده است؟ چه تعداد موافقت اصولی در این زمینه صادر شده است؟

-موافقت‌های اصولی با چه ظرفیتی و از نظر توزیع جغرافیایی چگونه بوده است؟

ج:پیش‌بینی نیازها (مقایسه عرضه و تقاضا) مقایسه تقاضای پیش‌بینی شده نشان‌دهنده وضعیت بازار محصولات تولیدی در سال‌های مورد بررسی خواهد بود و نتیجه به دست آمده حکایت از آن خواهد داشت که آیا با توجه به میزان عرضه و تقاضای پیش بینی شده ایحاد صنعت مربوطه از نظر اجرا توجیه لازم را دارد یا خیر؟ 

9- تهیه گزارش نهایی مطالعه بازار: پس از خاتمه مطالعات بازار یک گزارش کامل از نخستین مرحله تا مرحله پایانی یعنی تهیه برنامه فروش تنظیم شده و در آن کلیه نکات و جزئیات به منظور توجیه اقتصادی طرح ذکر می گردد.

فهرست منابع ارزیابی مالی

نتایج مالی و ارزیابی طرح از مهمترین عوامل یک فعالیت کار آفرینانه است از جمله ابزارهای ارزیابی مالی را می توان به موارد زیر اشاره کرد:

بررسی نقطه  سر به سر
روش بازگشت سرمایه
روش ارزش فعلی 
روش گردش وجوه نقد تنزیل شده (نرخ بازده داخلی)
1- بررسی نقطه سر به سر: مرحله اولیه فعالیت کارآفرینانه نوپا 
لازم است کارآفرین بداند چه زمانی به سود خواهد رسید این آگاهی شناخت بیشتری از امکانات مالی را برای راه‌اندازی فعالیت اقتصادی در اختیار فرد قرار می‌دهد. نقطه سربه سر حجمِ فروشی را که کارآفرین برای پوشش کل هزینه‌های ثابت و متغیر احتیاج دارد را مشخص می‌کند به عبارت دیگر شما در نقطه سر به سر نه سود دارید و نه زیان بررسی نقطه سر به سر برای شما که کسب‌وکار جدیدی را می‌خواهید راه‌اندازی کنید، بسیار مفید است زیرا فروش مازاد بر نقطه سربه‌سر (به شرطی که سایر عوامل مثل قیمت و هزینه‌های متغیر ثابت بماند) برای شما سود را به همراه خواهد داشت. در اینجا شما را با فرمول نقطه سربه‌سر آشنا می‌کنیم:

فرمول نقطه سر به سر
                       Q=f  / P-V

اجزای اولین فرمول عبارتست از:

Q: مقدار یا حجم فروش در نقطه سر به سر 

F: کل هزینه‌های ثابت مربوط به تولید (هزینه‌هایی که با تغییر در مقدار تولید تغییر نمی‌کند)

P: قیمت فروش هر واحد کالا 

V: هزینه‌های متغیر هر واحد کالا (هزینه‌هایی که با تغییر در مقدار تولید تغییر می‌کنند)

توجه داشته باشید که به (P-V) حاشیه سود نیز می‌گویند و شما در ازای هر واحدی که بیشتر از نقطه سر به سر بفروشید سودی معادل (P-V) ریال خواهید داشت.
مثال: فرض کنید می‌خواهید گل مصنوعی تولید کنید و شما قیمت فروش هر شاخه گل مصنوعی را 15000 ریال تعیین کرده اید. هزینه‌های متغیر مربوط به تولید هر شاخه گل مصنوعی را 5000 ریال و هزینه‌های ثابت فعالیت خود را 2000000 ریال برآورد کرده‌اید. در این صورت نقطه سر به سر عبارت است از:
Q= 2000000 / 15000 - 5000 =200                                                 
عدد حاصل بیانگر این است که شما با تولید و فروش 200 عدد شاخه گل مصنوعی فقط هزینه‌های خود را پوشش داده‌اید به عبارت دیگر این مقدار از فروش شما نه سود دارد نه زیان .

2- روش محاسبه دوره باز گشت سرمایه

این روش برای رده بندی اولیه طرح های سرمایه گذاری و یا تکمیل سایر روشهای کاربردی ارزیابی است به کمک این فن مدت زمان لازم برای بازگشت سرمایه گذاری اولیه اندازه گیری می شود دوره بازگشت محاسبه شده یا دوره بازگشت مورد قبول مدیریت برای این قبیل طرح ها مقایسه می شود .

چنانچه برآورد شما از جریان نقدی ورودی خالص در کلیه سالها یکسان باشد دوره بازگشت سرمایه را می توان مستقیماً از تقسیم مبلغ سرمایه گذاری اولیه برابر 8279600 ریال باشد و جریان نقدی ورودی خالص سالانه وجوه نقد مساود مبلغ 2200000ریال باشد دوره بازگشت سرمایه برابر است با 

                             8/3=   8279600  

                                    2200000 
عدد 8/3 به این معناست که بازگشت سرمایه گذاری شده در این طرح به مدت 3سال و 8 ماه است چنانچه بر آورد شما از جریان نقد ورودی خالص در کلیه سالها یکسان نباشد باید از روشهایی که در ادامه توضیح می دهیم استفاده کنید.

3- روش ارزش فعلی:

مبلغ یکصد ریال که سال دیگر دریافت می‌شود ارزشی معادل یکصد ریال دریافتی امروز را ندارد. زیرا استفاده از پول دارای ارزش است. برای مثال چنانچه 50000 ریال با نرخ سود تضمین شده 20 درصد سرمایه‌گذاری شود پس از گذشت یک سال مبلغ 60000 ریال دریافت خواهد شد. همچنین مبلغ 60000 ریال که یک سال دیگر دریافت می‌شود. در صورت بکارگیری نرخ تنزیل 20 درصد دارای ارزش فعلی مساوی با 50000 ریال خواهد بود (./.120+60000) مابه‌التفاوت دو رقم مزبور (50000-60000) یعنی 10000 ریال مصرف ارزش زمانی پول است. نتایج برآوردی یک پروژه سرمایه‌گذاری را می‌توان در قالب ارزش فعلی آن یعنی ارزش نقدی آن در زمان حال بیان کرد. فرمول اساسی محاسبه ارزش فعلی به شرح زیر است:

که در این فرمول :     (1-i)N  /PV=       S 

PV: ارزش فعلی مبلغ معینی وجه نقد (Sریال ) در آینده 

S: مبلغ وجه نقد دریافتی در آینده

I: نرخ بازده برای هر یک از دوره های مرکب

N: تعداد دوره ها 

به منظور تسهیل در بکارگیری تنوری ارزش فعلی جداولی در این زمینه تهیه و منتشر شده است شما برای اطلاع از این جداول می توانید به کتابهای مدیریت مالی مراجعه کنید برای مثال فرض کنید که شما با انجام یک پروژه سرمایه گذاری با انجام مخارج اولیه 20000000 ریال انتظار دارید سالانه مبلغ یکسانی معادل 500000 ریال را در 7 سال آینده کسب کنید در این صورت ارزش فعلی نتایج این سرمایه گذاری به شرح زیر محاسبه می شود (نرخ بازده 10./.)

                                      ریال 2434000=868/4×500000

که عدد 868/4 از جدول ارزش فعلی با در نظر گرفتن 10/. = Iو 7=8 گرفته شده است در نتیجه ارزش خالص فعلی سرمایه گذاری مزبور برابر است با :"

                         ریال 434000=(200000-2434000)

توجه داشته باشید که خالص ارزش فعلی مثبت نشان می دهد که نرخ بازده حقیقی طرح سرمایه گذاری بیش از نرخ هزینه تامین مالی شما است در این صورت طرح سرمایه گذاری شما سود آور خواهد بود و در صورتی که خالص ارزش فعلی منفی باشد نرخ بازده حقیقی پروژه سرمایه گذاری کمتر از نرخ هزینه تامین مالی شما است و طرح شما طرحی زیان ده می باشد شما می توانید از این روش ارزیابی در زمان شروع کسب و کار جدید با در نظر گرفتن هزینه هایی که کتحمل می شوید و انتظاری که از سرمایه گذاریتان دارید استفاده کنید و از نتایج آن در انجام دان یا انجام ندادن کسب و کار جدید استفاده کنید .

4-روش گردش وجوه نقد تنزیل شده (نرخ بازده داخلی)

نرخ بازده داخلی نرخ تنزیلی است که در آن ارزش فعلی جریان نقدینه های وارده برابر با ارزش فعلی نقدینه های خارجی شده است به عبارت دیگر نرخی است که در آن ارزش فعلی دریافت ها از یک طرح برابر با ارزش فعلی سرمایه گذاری است یعنی ارزش فعلی خالص برابر با صفر می باشد .

برای به دست آوردن نرخ تنزیل مورد نظر یا نرخ بازده داخلی باید سرمایه گذاری یا هزینه های اولیه خود را برابر ارزش فعلی درآمد مورد انتظار قرار دهید .

 ارزش فعلی در آمدهای مورد انتظار =مبلغ سرمایه گذاری

به عنوان مثال فرض کنید که سرمایه گذاری اولیه شما برابر 20000000 ریال است و در آمدهای مورد انتظار شما به ترتیب در ماه اول برابر 500000 ریال در ماه دوم 1000000 ریال و از ماه سوم تا ماه پنجم برابر 1200000 ریال است در این صورت رای محاسبه نرخ بازده داخلی باید به روش زیر عمل کنید.

1200000+1200000+1200000+1000000+500000=200000000

5( 1+I)  4 (1+I) 3 ( 1+I)   2(1+I )  1 1+I)
در اینجا هدف از پیدا کردن Iیا همان نرخ بازده داخلی است که از روشهای مختلفی می توانید آن را پیدا کنید یکی از این روشها روش آزمون خطا است این روش به شما این امکان را می دهد که با انتخاب طرح های سرمایه گذاری نرخ های بازده بالا سود واحد تجاری را به حداکثر ممکن برسانید. 

مزایا و معایب تکنیک های ارزیابی مالی 

الف)روش دوره باز بافت سرمایه 

مزایا 

1- محاسبات این روش آسان است.
2-  این روش را می‌توان برای انتخاب طرح‌های سرمایه‌گذاری که بازده نقدی سریع دارند به‌کار برد و در نتیجه بر نقدینگی طرح ها تاکید کرد.
3-ارزش مزبور به واحدهای تجاری امکان می‌دهد که مدت زمان لازم را برای بازگشت سرمایه‌گذاری اولیه تعیین کند و شاخصی برای سنجش احتمال خطر هر یک از طرح‌های سرمایه گذاری به دست آورده چنین شاخصی به ویژه هنگامی مفید است که خطر نایابی و منسوج شدن مواد اولیه یا محصولات زیاد باشد.

از این روش در مقایسه با روش‌های مبتنی بر حدس و گمان یا بر داشت‌های حسی استفاده می‌شود که روش مطلوب‌تری است.

معایب

ارزش زمانی پول نادیده گرفته می‌شود.
درآمدها و وجوه نقدی که بعد از دوره بازگشت سرمایه تحصیل می شود را در نظر نمی‌گیرد. 

ارزش اقساط ملحوظ نمی‌شود.

ب) روش ارزش فعلی 

مزایا

در این روش ارزش زمانی ملحوظ می‌شود. 

سود حاصل در تمام طول عمر اقتصادی مدنظر قرار می‌گیرد. 

معایب 

برخی معتقدند که به کارگیری این روش بسیار دشوار است. 

مدیریت واحد تجاری باید نرخ تنزیلی را برای به کارگیری روش مزبور تعیین کند و مدیران باید از هزینه تامین مالی واحد تجاری که از لحاظ مقاصد تعیین نرخ تنزیلی نشانه‌ای مناسب محسوب می‌شود، آگاهی داشته باشند. 

به هنگام برخورد با طرح‌های مختلف با عمر اقتصادی متفاوت (با فرض معدود بودن بودجه مخارج سرمایه‌ای) امکان ایجاد گمراهی وجود دارد. بدین ترتیب امکان دارد طرحی با خالص ارزش فعلی بیشتر که عمر اقتصادی طولانی‌تری دارد، در مقایسه با طرحی که عمر اقتصادی کوتاه‌تری دارد از مطلوبیت کمتری برخوردار شود. 

ج) روش گردش وجوه نقد تنزیل شده (نرخ بازده داخلی)

مزایا 

1- ارزش زمانی پول مد نظر قرار می‌گیرد. 

2- سود حاصل در تمام عمر اقتصادی طرح در نظر گرفته می‌شود. 

3-در این روش امکان دارد نرخ محاسبه شده برای مدیریت مفهوم بیشتری از مبلغ خالص ارزش فعلی یا شاخص ارزش فعلی داشته باشد.
4- نرخ بازده طرح رده‌بندی منطقی و یکنواخت طرح‌های سرمایه‌گذاری را امکان‌پذیر می‌کند. 

معایب

1- به کارگیری این روش در مقایسه با سایر روش‌ها مشکل‌تر است. 

2- در این روش فرض بر این است که وجوه نقد حاصل بازده طرح مجدداً سرمایه‌گذاری شود. در حالی که در روش ارزش فعلی فرض مورد قبول سرمایه‌گذاری وجوه حاصل با نرخ تنزیل انتخابی می‌باشد. 

چرا محصولات و خدمات تجاری شکست می‌خورند؟

1-عدم توجه به تحقیقات بازار 

2-هزینه‌های بالای تولید
3-مبارزه شرکت‌های رقیب 

4-طراحی نادرست کالاها و یا قیمت بالای آن‌ها

5-عدم‌انطباق کالا با فرهنگ جامعه 

6-عدم توجه به عامل تغییر در تولید کالا و خدمات 

نمونه اولیه    
نخستین گام برای تجاری کردن ایده‌تان ساختن نمونه اولیه می‌باشد. شما باید نمونه‌ای بسازید که هم خواسته‌ها و نیازهای مشتریان را در برگیرد و هم در حد قابلیت‌ها و توانایی‌های شما (از لحاظ بودجه تولید و غیره) باشد شما برای عرضه نمونه اولیه خود می‌توانید از انواع نمایشگاه‌ها استفاده کنید.

1-نمایشگاه‌های عمومی بازرگانی: در این نوع بر طبق برنامه زمان‌بندی شده معین سالی یک بار یا هر چند سال یک بار –نمایشگاه‌هایی برای عرضه یا نمایش تولیدات و محصولات جدید صنعتی  کشاورزی خانگی و اداری در شهر یا منطقه یا کشور خاصی برگزار می‌گردد. مانند نمایشگاه بین‌المللی تهران 
2-نمایشگاه تخصصی: در این نوع نمایشگاه‌ها معمولاً کالاهای خاصی برای گروه‌های خاص یا موضوع مخصوص مورد توجه قرار می‌گیرد و از این طریق سعی می‌شود فناوری یا پیشرفت‌های فنی جدید به اطلاع علاقه‌مندان برسد. مانند نمایشگاه تخصصی فرش لوازم ورزشی و غیره.

3-نمایشگاه‌های اختصاصی: در این نوع نمایشگاه‌ها معمولا یک شرکت، یک کشور، یا یک هنرمند برای معرفی و عرضه محصولات و مصنوعات خود آن‌ها را به نمایش می‌گذارد. به عنوان مثال یک شرکت ژاپنی تولیدکننده وسایل الکترونیک برای معرفی محصولات خود در ایران یک نمایشگاه اختصاصی برگزار می‌کند.
اهداف شرکت در نمایشگاه‌ها برای عرضه نمونه اولیه:

1-معرفی نمونه اولیه از کالاها و محصولات جدید
2- بدست آوردن شهرت و اعتبار

3- اخذ سفارشات کلان برای آینده (پیش فروش کردن)

4- جمع‌آوری نقدینگی

5- برقراری ارتباط با جامعه و مصرف‌کنندگان (فعالیت روابط عمومی)

6- ایجاد ذهنیت مثبت و قوی 

7-فروش بیشتر و افزایش سهم بازار 

8- القای یک طرز فکر یا اندیشه نو در مصرف‌کننده

9- پیدا کردن پیمانکاران و تامین‌کنندگان مواد اولیه

مزایای مربوط به شرکت در نمایشگاه‌ها برای عرضه نمونه اولیه

1-امکان عرضه بهتر و موثرتر از نمونه اولیه کالاها و محصولات جدید

2- امکان ارزیابی واکنش مصرف‌کننده

3- احتمال پیداکردن نماینده یا عوامل توزیع داخلی و خارجی

4- احتمال عقد قرارداد با خریداران بزرگ 

5- احتمال دستیابی به تهسیلات مالی 

6- یافتن شهرت و خروج از گمنامی

چگونه از طرحتان محافظت کنید؟

در ابتدای طرح و یا در قسمت معرفی طرح کسب و کار بیان کنید که این گزارش محرمانه است و لذا هیچ کس حق برداشت از این مطالب را مگر با اجازه کتبی صاحب طرح موردنظر ندارد.

طرح کسب و کار را به صورت کامل ارائه نکنید. بلکه آن را مرحله به مرحله و در فاصله‌های زمانی متناسب با پیشرفت مذاکرات و تصمیمات طرفین معرفی نمایید و از ارائه مطالب کلیدی و مهم آن پرهیز کنید.

قبل از هر گونه اقدامی در جهت معرفی طرح مراحل قانونی از قبیل ثبت و ... را انجام دهید.

کلیه فعالیت‌های مربوط به ارائه طرح خود را مکتوب نمایید. به عنوان مثال در هنگام ارائه طرح خود به مراکز موردنظر برای جلب همکاری طی نامه‌ای رسمی و از طریق ثبت در دبیرخانه پی‌گیری و از آن‌ها رسید دریافت نمایید.

نکته: اگر در طرح کسب و کاری که تهیه می‌کنید تصمیمات و اطلاعات راهبردی وجود دارد باید از توزیع نسخه آن خودداری کنید و آن را تنها به افرادی که اطمینان دارید اطلاعات را بدون اجازه شما به دیگران نمی‌دهند.

چه کسی باید طرح کسب و کار را بنویسد؟

طرح تجاری را باید کار آفرین تهیه کند. باوجود این برای تهیه آن باید با بسیاری از منابع دیگر مشورت کند. مانند سازمان‌ها و کارشناسان امر، وکیلان، حسابداران، مشاوران، بازاریاب و مهندسان در آماده‌سازی طرح مفیدند.

کارآفرین برای تعیین این که آیا مشاور استخدام کند یا از سایر منابع کمک بگیرد می‌تواند ارزیابی عینی از مهارت‌های خود بکند جدول زیر مثالی نشان می‌دهد شخص در چه زمینه‌هایی مهارت و در چه زمینه‌هایی نیاز به همکاری و کمک دیگران دارد.
	مهارتها                                       عالی             خوب               متوسط              ضعیف

حسابداری / امور مالی
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نگاره 15: ارزیابی مهارت‌ها 
ارزیابی مهارت‌ها
در یک شرکت بزرگ به طور کلی آن دسته از کارکنانی که در تهیه یک طرح توسعه کسب و کار مشارکت می‌کنند عبارتند از:

1-مدیر عامل شرکت

2- مدیر بازرگانی و فروش

3-مدیران تولید و توسعه

4- مدیر مالی 

چه کسانی طرح کسب و کار را مطالعه می‌کنند؟

طرح تجاری را ممکن است کارمندان سرمایه‌گذاران بانکدارن سرمایه‌داران فعالیت‌های کارآفرینانه تهیه‌کنندگان خریداران مشاوران و رایزنان بخوانند کسی که قرار است طرح را بخواند اغلب بر حدود و مفهوم واقعی آن اثر می‌گذارد. از آنجایی که هر یک از این گروه‌ها طرح را برای مقاصد متفاوتی می‌خواند کارآفرین باید مهیای جوابگویی به تمام مسائل و موارد ایشان در بعضی موارد در طرح تجاری باید سعی کرد نیازهای تمام افراد را برآورده کرد در حالی که در بازار واقعی محصول کارآفرین نیاز گروه‌های مشخصی از خریداران برآورده می‌شود.
تامین سرمایه

1- سرمایه نزدیکان دوستان و اقوام

2- فرشتگان کسب و کار
3-مشتریان و مصرف کنندگان
4- موسسات وام دهنده

5- سرمایه گذاران مخاطره پذیر

6- بانک‌های تجاری

7-موسسات مالی تخصصی

8-عرضه سهام 

9- کمک‌های دولتی 

مراحل سرمایه‌گذاران

1- مرحله ایده یا بذرافشانی

2- مرحله تاسیس یا شروع فعالیت 

3- مرحله اولیه 

4- مرحله گسترش (گرفتن نمایندگی)

5- مرحله انتقال به سهام عام

6- مرحله خرید شرکت‌های دیگر 
7- مرحله خرید سهام دیگران

انواع روش‌های کسب و کار
کارآفرینان از سه طریق می‌توانند کسب‌وکار کارآفرینانه خود را شروع کنند که هر یک از این روش‌ها دارای مزایا و معایب مختلفی است.

1-روش خرید و فروش

2- پذیرش نمایندگی (نمایندگی ایران)

3- شروع کسب و کار از صفر

از میان روش‌های یاد شده ایجاد واحد کسب‌وکار از طریق پذیرش نمایندگی (فرانشیزی) از ریسک و مخاطره کمتری برخوردار بوده، هزینه سرمایه‌گذاری آن نیز پایین‌تر است. خرید کسب و کاری که موجود است، نیز نسبت به کسب‌وکاری که باید از صفر شروع شود، از ریسک و مخاطره کمتری برخوردار است.

روش خرید کسب و کار: یکی از متداول‌ترین و آسان‌ترین فرصت‌هایی که افراد با آن مواجه می‌شوند، خرید کسب‌وکاری است که در حال فعالیت است. از میان مزایای مختلفی که این روش دارد مهم‌ترین آن‌ها به قرار زیرند:
الف: از آنجا که کسب‌وکار قبلا فعالیت می‌کرده است، استمرار عملیات آن در آینده قابل پیش‌بینی است.
ب: به تلاش‌ها و زمانی که مرحله پیش از راه‌اندازی کسب‌وکار نیاز دارد احتیاجی نخواهد بود. 

ج: برخی اوقات این احتمال وجود دارد که بتوان با چانه‌زنی و شرایط ویژه‌ای که به وجود می‌آید کسب و کار موردنظر را با قیمتی کمتر از ارزش واقعی آن خرید. 

ولی به هرحال این روش برخی معایب را نیز دارد. از جمله آن که ممکن است موفقیت کسب‌وکار بستگی زیادی به مالک و شخصیت او داشته باشد. بازار محصولات و خدمات کسب و کار به حد اشباع رسیده باشد

یا که کسب و کار با قیمتی بالاتر از قیمت واقعی خریده شود.

علاوه بر این‌ها کارآفرین نمی‌تواند آن‌طور که باید خلاقیت‌ها و ایده‌های خود را تغییر و تحول کسب‌وکار پیاده کند. زیرا ممکن است ایجاد تغییرات اساسی هزینه هایی بیش از شروع یک کسب و کار جدید را به کارآفرین تحمیل کند.
روش پذیرش نمایندگی

این کسب و کار سیستمی است که یک عامل فروش یا کارآفرین یا یک امتیازدهنده یا شرکت معتبر توافق می‌کند که محصولات یا خدمات امتیازدهنده را به فروش برساند.
1- سرمایه‌گذاری مالی برای انجام عملیات (سرمایه موردنیاز کارآفرین در مقایسه با زمانی که کسب‌وکاری را از صفر شروع می‌کند یا کسب‌وکاری را می‌خرد بسیار کمتر است)

2- دریافت تجهیزات و امکانات استاندارد شده از امتیازدهنده و پرداخت بها 

3- حفظ کیفیت خاصی از عملکرد
4- پیروی از رویه‌های عملیاتی امتیازدهنده 

5- پرداخت نرخ فرانشیز و درصدی از درآمد خالص کسب‌وکار 

6- تعامل مستمر با امتیازدهنده

در مقابل امتیازدهنده خدمات زیر را برای کارآفرین یا عامل فروش فراهم می‌سازد:

1- استفاده از نام شرکت امتیازدهنده

2- استفاده از آرم سمبل‌ها شعارها طرح‌ها و تهسیلات امتیازدهنده 

3- تامیین آموزش‌های حرفه‌ای کارکنان واحد کسب‌وکار به وسیله امتیازدهنده 

4- فروش اجناس ضروری برای عملیات واحد کسب‌وکار با قیمت عمده‌فروشی 

5- اعطای کمک‌های مالی یا وام

6-هدایت و نظارت بر عملیات واحد کسب و کار برای اطمینان از رعایت مفاد قرارداد 

نمایندگی‌های فروشی که در شهرستان‌های مختلف کشورمان از طریق شرکت‌ها و سازمان‌های معتبر تولیدی و خدماتی همانند ایران خودرو، سایپا و شرکت‌های تولیدکننده وسایل برقی و الکترونیکی و غیره به وجود آمده نوعی کسب و کار پذیرش نمایندگی است.
3-شروع کسب وکار از صفر 
قبل از تصمیم در مورد سازماندهی عملیات کارآفرینان نیازمند تعیین ساختاری قانونی‌اند که با تقاضاهای کسب‌وکار کارآفرینینانه آنان بیشترین تناسب را داشته باشد قوانین مالیاتی وضعیت مسئولیت کارآفرین دسترسی به سرمایه و پیچیدگی تاسیس کسب‌وکار از جمله مواردی است که در تعیین نوع ساختاری قانونی کسب‌وکار موثرند. در مجموع سه شکل سازمانی عمده وجود دارد که عبارتند از:
1- مالکیت انفرادی 

2- شراکت

3- شرکت

1- مالکیت انفرادی: مالکیت انفرادی کسب‌وکار است که یک شخص آن را راه‌اندازی و اداره می‌کند و کسب‌وکار جدا از شخص مالک نیست. بدهی و تعهدات این کسب‌وکار بر عهده فرد مالک است و علاوه بر آن شخص مالک دارای مسئولیت نامحدود است به گونه‌ای که دارایی‌های کسب‌وکار و دارایی‌های شخصی فرد پشتیبان عملیات خواهد بود. برخی از مزایای ساختار مالکیت انفرادی عبارتند از:

شکل‌گیری‌آسان، مالکیت فردی در سود، خلاصه شدن تصمیم‌گیری و کنترل در یک شخص، انعطاف، آزادی نسبی در مقابل کنترل‌های دولتی و رهاشدن از مالیات‌های شرکت‌های بازرگانی که همگی این عوامل، روند کسب‌وکار کارآفرینانه را تسریع خواهد کرد. کارآفرینانی که ساختار سازمان کسب‌وکار آنان بر اساس مالکیت فردی است به جزء مرحله کسب مجوز شاهد مداخله بسیار کم دولت در عملیات خودند و مالیات پرداختی آنان در قالب مالیات بر درآمد شخصی است نه مالیات بر درآمد شرکت، از این رو مالیات کمتری نیز می‌پردازند.

برخی از معایب مالکیت انفرادی نیز عبارت‌اند از: مسئولیت نامحدود احتمال وقفه یا تعطیلی به علت بیماری یا مرگ دسترسی کمتر به سرمایه مشکلات نسبی در تامیین مالی در بلندمدت و وجود دیدگاه و تجربیات محدود به علت عدم حضور افراد دیگر که همگی این عوامل ممکن است باعث بروز مشکلاتی در روند کسب‌وکارهای کارآفرینانه‌ی فردی شوند.

2-شراکت: دو یا چند نفر که به عنوان شریک در سود و کار با یکدیگر مشارکت و همکاری می‌کنند شراکت نامیده می‌شود. هر یک از شرکاء با گذاشتن پول اموال نیروی کار و مهارت‌ها سهمی در سود یا زیان کسب و کار پیدا می‌کنند. شرکا بین خود قراردادی را امضاء می‌کنند که در آن سهم مالی و مدیریتی آنان به صورت تفصیلی مکتوب شده و نقش‌های شرکا و روابط شراکتی آنان بیان شده است در ساختار شراکتی نکته مهم آن است که یکی از شرکا باید مسئولیت بدهی‌ها و مسئولیت نامحدود کسب‌وکار را بپذیرد.

برخی از مزایای ساختار مشارکتی کسب‌وکار عبارتند از: شکل‌گیری آسان، تسهیل در رشد و عملکرد، انعطاف، آزادی نسبی در مقابل مقررات و کنترل‌های دولتی و وجود مزایای مالیاتی که شرایط را به نفع کسب‌وکار تنظیم می‌کند. زیرا که در این ساختار کسب‌وکار شخصیت حقیقی افراد مطرح است و مالیات‌ها بر در آمد شخصی است و چون کسب‌وکار ماهیت فردی دارد. دخالت دولت نیز در آن کم است. وجود محدودیت‌هایی همچون: مسئولیت نامحدود برای یکی از شرکا احتمال عدم‌استمرار کسب‌وکار به علت کناره‌گیری یا مرگ شریک اصلی و الزام در فعالیت تنها یک شریک  محدودیت های ناشی از آن  ممکن است مانع از موفقیت بیشتر کسب‌وکار شود.

شرکت: تشکیلات قانونی منفک از افرادی است که مالک آن‌اند و از طریق قوانین دولتی ایجاد شده است. برای تاسیس شرکت باید اولاً در مورد سهم سرمایه‌ی افراد توافق کرد و ثانیاً اساسنامه کسب‌وکار به تایید نهادهای مربوط دولتی برسد و شرکت ثبت شود. در این اساسنامه حیطه فعالیت‌ها و محدودیت‌های کسب‌وکار مشخص می‌گردد.
مفهوم فرانشیز

تعریف لغوی فرانشیز: فرانشیز نوعی از کسب‌وکار است که براساس آن به یک شرکت اختیار داده می‌شود که تولیدات و یا محصولات شرکت دیگر را بفروشد و در قبال آن مبلغی دریافت کند که به این مبلغ مبلغ فرانشیز می‌گویند.
مفهوم عملی فرانشیز: فرانشیز یک شبکه ارتباطی بین کسب‌وکارهای مستقل کوچک می‌باشد که به هر یک از این کسب‌وکارهای کوچک اجازه می‌دهد که تحت یک نام تجاری مشترک و یک هویت فعالیت کنند و همگی از یک متد موفق (که قبلا آزمایش شده) و بازاریابی مشترک استفاده کنند. در عمل فرانشیز دقیقا یک استراتژی کسب‌وکار است برای جذب و نگهداری مشتری نه بیشتر نه کمتر. یک سیستم بازاریابی است که هدف آن ایجاد یک تصویر درباره محصولات و یا خدمات یک شرکت در ذهن مشتری می‌باشد در حقیقت یک روش است برای تعریف محصولات و یا خدمات به طوری که نیازهای مشتری را ارضا کند.
از این پس کسب‌وکارهای کوچکی که تحت شبکه ارتباطی فرانشیز با یکدیگر و مشترکا به فعالیت خواهند پرداخت را کسب و کارهای تحت پوشش می‌نامیم و شرکتی را که وظیفه آن برقراری این شبکه و ارائه متدهای موفق از قبل آزمایش شده به کسب‌وکارهای تحت پوشش می‌باشد هماهنگ‌کننده می‌نامیم.
مزایای فرانشیز

1-امنیت

2-سیستم اثبات شده

3-نتایج قابل پیش بینی 

4-راه اندازی و اداره کسب و کار اقتصادی

چگونه می‌توان یک نام تجاری مناسب انتخاب کرد؟

1- نام تجاری باید فاقد هرگونه معنای نامناسب باشد. برای مثال نام نووا در کشورهای اسپانیایی زبان به معنی (راه نمی‌رود) است نام خوبی برای اتومبیل نیست.

2- نام تجاری باید چیزی درباره فواید و ویژگی‌های کالا را برساند. 

3- نام تجاری باید موجب تمایز شود و شاخص و برجسته باشد. 
4- بیان نام تجاری باید ساده و در صورت امکان کوتاه باشد. البته گاهی اسامی بلند نیز موثر واقع می‌شوند.
5- ترجمه نام تجاری به زبان‌های بیگانه باید آسان باشد.
6- نام تجاری باید قابلیت ثبت و حمایت قانونی داشته باشد. نام تجاری که به نحوی به حریم نام‌های تجاری موجود تجاوز کند را نمی‌توان ثبت کرد.

شما می‌توانید فهرست اسامی محصولات خود را به مشتریان هدف نشان دهید و از آن‌ها بخواهید به شما بگویند که با هرنام چه تصویری در ذهن آن‌ها تداعی می‌شود و از بازخوردی که از این طریق می‌گیرید برای انتخاب نامی استفاده کنید که بیشترین بار مثبت را داشته باشد. به‌طورکلی اگر شما نظرات مشتریان آینده‌تان را در مورد نام و علامت تجاری در نظر بگیرید، احتمال موفقیت شما بیشتر خواهد شد.

حقوق مالکیت معنوی چیست؟  (Copy Right)
حقوق مالکیت معنوی یا فکری حقوقی است که دارای ارزش اقتصادی دادوستد بوده ولی موضوع آن‌ها شی معین مادی نیست.

موضوع این نوع مالکیت ذاتا غیرقابل لمس بوده و عبارت از وجهی از دانش و اطلاعات است که در محصولات فیزیکی یا روند تولید آن‌ها تجلی یافته است.

این حقوق فارغ از هرگونه شروط قراردادی حقوقی را برای پدید آورنده اثر معتبر شناخته و مقرر می‌دارد و افراد جامعه را مکلف به رعایت آن می‌نماید.

حق ثبت اختراع یا پتنت (patent) چیست؟

پتنت حق انحصاری است که در قبال اختراع ثبت شده به مخترع یا نماینده قانونی او اعطا (Grant) می‌شود. اختراع محصول یا فرایندی است که راه جدید انجام کاری را ارائه می‌دهد یا راه‌حل فنی جدیدی را برای مشکل خاصی پیشنهاد می‌کند.
این حق که یکی از مهم‌ترین شاخه‌های حقوق مالکیت معنوی می‌باشد در توسعه و پیشرفت صنعتی جوامع نقشی حیاتی ایفا می‌کند با این که حق مزبور در نظام حقوقی ما سابقه هفتاد ساله در عرصه قوانین و مقرارت دارد. لیکن باتوجه به توسعه روزافزون دانش و تخصص‌تر شدن شعب مختلف علوم که این شاخصه از حقوق با آن‌ها در تعامل می‌باشد. این مقوله نیازمند بررسی‌ها و بازنگری روزآمدی است تا بتواند با شرایط و اوضاع و احوال حاکم بر زمان منطبق گردد. از سوی دیگر رعایت این حقوق در عرصه بین‌المللی و اصولا جایگاه و اهمیت این امر در دهکده جهانی موجب شده که کشورهای جهان در نظام‌ها و نهادهای نوین بین‌المللی حاکم بر روابط اقتصادی خود این دسته از حقوق را مورد عنایت ویژه‌ای قرار دهند که راهیابی حق اختراع به موافقت نامه مرتبط با تجارت حقوق مالکیت معنوی به عنوان میثاق الزام‌آور برای اعضای سازمان تجارت جهانی مبین همین واقعیت است.
همچنین لازم به ذکر است که پتنت حمایت قانونی از اختراع را برای دارنده آن تامین می‌کند این حمایت برای مدت محدودی (حداکثر20سال) در ازای افشای جزئیات اختراع برای عموم اعطا می‌گردد.

اختیارات دارنده پتنت کدام است؟
دارنده پتنت حق دارد تصمیم بگیرد چه کسی می‌تواند در طول مدت حمایت از اختراع وی بهره‌برداری نماید. وی می‌تواند با عقد قرارداد اجازه یا لیسانس استفاده از اختراع را به فرد دیگر واگذار کند. دارنده پتنت همچنین می‌تواند حق اختراع خود را به طور کامل به دیگری بفروشد که خریدار دارنده جدید آن اختراع شناخته خواهد شد. با انقضای دوره زمانی پتنت (حداکثر20سال از زمان ثبت تقاضانامه) حمایت از اختراع پایان گرفته و استفاده از آن در اختیار عموم خواهد بود. یعنی دارنده پتنت دیگر حقوق اختراع خود را دارا نبوده و هر شخصی می‌تواند از آن بهره‌برداری تجاری کند. 
حق اختراع (پتنت)

حق انحصاری استفاده از یک اختراع است که دولتی به مخترع در مقابل افشای اختراع برای مدت معین اعطا می‌نماید.

علامت تجاری چیست؟

علامت تجاری عبارت از هر قسم علامت اعم از نقش تصویر، رقم، حرف، لفاف و غیره آن که برای امتیاز و تشخیص محصول صنعتی تجاری یا فلاحتی (کشاورزی) اختیار شود.

یا علامت تجاری نشانه شاخصی است که معرف کالاها یا خدمات معین ایجاد شده توسط شخص یا شرکت خاصی می‌باشد.

نام تجاری:
قسمتی از علامت تجاری است که ادا کردنی است بدین معنا که می‌توان آن را بیان کرد.
سونی، زمزم، پاک، و تولی پرس نمونه‌هایی از نام‌های تجاری هستند.

یک نشان تجاری قسمتی از علامت تجاری است که ادا کردنی نیست ولی می‌توان با آن محصول را شناسایی کرد. به عبارت دیگر نشان تجاری نماد یا سمبل گرافیکی نام شرکت است که به طور انحصاری برای تسهیل در شناسایی محصول طراحی می شود. (مثال آب معدنی اکساب)
*اختراع تبدیل به کیفیت می‌شود و کیفیت تبدیل به الزام می‌‌شود.
* کارآفرین در رشته نقشه‌برداری به نظر استاد مربوطه در تعامل با سایر رشته‌های نقشه‌برداری است که این رشته های دیگر می توانند یکی از نیازهای ضروری جامعه مانند نانو تکنولوژی، و یا هسته‌ای باشد. 

ورقه اختراع:

پس از ثبت اختراع ورقه اختراعی که به شما (به عنوان صاحب اختراع)  یا نماینده شما داده می‌شود باید شامل نکات زیر باشد:
1-شماره ثبت اختراع

2-تاریخ ثبت اختراع

3-شماره دفتر اظهار نامه

4-موضوع اختراع

5-تاریخ تسلیم اظهار نامه

6-نام و نشانی کامل صاحب اختراع و وکیل او

7-نشانی صاحب اختراع در ایران

8-مدت اعتبار ورقه اختراع

9-شماره ثبت و مدت اعتبار در خارج

10-امضای رئیس شعبه ثبت علایم تجاری و اختراعات 

11-امضای مدیر کل ثبت

12-شماره و تاریخ صدور ورقه اختراع
به علایم توجه کنید که باید یک نسخه از توصیف اختراع و خلاصه آن و نقشه‌ها به وسیله سنجاق یا منگنه به ورقه اختراع ضمیمه و مهر شود. (ماده 31)
در مدت 30 روز پس از ثبت اختراع اداره مربوطه ثبت آگهی را که موارد زیر می‌باشد منتشر خواهد کرد. 

الف- شماره ثبت اختراع

ب- مدت اعتبار ورقه اختراع 

پ- نام صاحب اختراع و نشانی کامل او 

ت- موضوع اختراع

این آگهی با امضای رئیس شعبه علایم تجاری و اختراعات در روزنامه رسمی کشور منتشر خواهد شد. (ماده232)
مدت اعتبار ورقه اختراع در ایران بر حسب تقاضای مخترع پنج الی بیست سال خواهد بود و در موقع دریافت اضهارنامه ثبت اختراع اداره ثبت حق‌الثبتی تعرفه مقرر و مبالغی برای هزینه تهیه اظهارنامه و آگهی‌های مربوطه اخذ می‌نمایند. اعتبار آن را پرداخت نموده و چنانچه در پرداخت اقساط مزبورش از سه ماه تعلل شود اعتبار ورقه اختراع از بین خواهد رفت و هر کسی خواهد توانست آن اختراع را مورد استفاده قرار دهد.

علاوه بر پرداخت اقساط سالیانه مخترع باید در ظرف 5سال از تاریخ اختراع خود را مورد استفاده علمی قرار دهد با آنکه استفاده عملی آن را به دیگران پیشنهاد کند. برای اثبات پیشنهاد به مورد عمل گذاردن اختراع معمولا صاحبان اختراع آگهی در روزنامه منتشر می‌کنند که حاضرند اختراع خود را واگذار کنند و این آگهی مدرک به مورد عمل گذاشتن اختراع قرار می‌گیرد.

هر ساله، استفاده عملی، گواهی ثبت، مقررات قانون، اظهارنامه‌ها صادر می‌شود.  
نکاتی چند در خصوصی علامت تجاری

1- داشتن علامت تجاری  اختیاری است مگر در مواردی که دولت داشتن آن را الزامی دهد 

2- حق استعمال علامت تجاری فقط برای کسانی محسوب می‌شود که علامت خود رادر اداره مالکیت صنعتی به ثبت برساند.

3- علامت تجاری قابل نقل‌وانتقال است و باید وفق مقررات قانون ثبت علایم و اختراعات ایران این انتقال باید به موجب سند رسمی بوده و در اداره مالکیت صنعتی به ثبت برسد.

4- مالک علامت تجاری ثبت شده می‌تواند اجازه استفاده از آن را به دیگران بدهد و این اجازه استفاده باید به موجب سند رسمی باشد و همچنین این اجازه باید در اداره مالکیت صنعتی به ثبت برسد.

5- برای علامت تجاری ثبت شده گواهی ثبت علامت صادر خواهد شد.

6- مدت اعتبار ثبت علامت تجاری 10سال است و این مدت قابل تمدید می‌باشد. 

7- برای چند علامت باید به تعداد آن‌ها اظهارنامه جداگانه داده شود.

8- تغییرات مربوط به نشانی و مالک علامت تجاری رسمیت نخواهد داشت مگر این که در اداره مالکیت صنعتی به ثبت رسیده باشد.

9- تغییرات در علامت تجاری یا نوع محصولاتی که علامت تجاری برای تشخیص آن بکار رفته باید مطابق مقررات به ثبت برسد والا این گونه تغییرات مورد حمایت قانونی قرار نمی‌گیرند.

10- علامت تجاری ثبت شده از تاریخ تسلیم اظهارنامه مورد حمایت قانون می‌باشد.

مدارک لازم برای تقاضای ثبت علامت تجاری

مرحله اول:

1- سه نسخه اظهار نامه ثبت علامت تجاری و تکمیل آن طبق نمونه پیوستی.

2- در صورتی که علامت تجاری متضمن تصویر نوشته به خصوصی باشد ده قطعه از تصویر ضمیمه شود. 

3- تصویر مدارک هویت متقاضی (شناسنامه)

مرحله دوم:

1- ارائه یک نسخه روزنامه رسمی که آگهی تقاضای ثبت علامت تجاری در آن درج شده است.

2- یک برگ تقاضای ثبت علامت تجاری (به شرح نمونه پیوستی)

3- یک برگ تصدیق ثبت علامت تجاری به انضمام فتوکپی آن

4- قبض پرداخت حق الثبت علامت تجاری 

5- ارائه روزنامه رسمی ثبت علامت تجاری 

6- شرکت‌هایی که قصد ثبت علامت تجاری دارند باید دلیل مدیریت شرکت (آخرین روزنامه رسمی که انتخاب مدیران در آن درج شده است) را ارائه و مدیرانی که دارای حق امتیاز هستند. ضمن ارائه یک برگ فتوکپی شناسنامه خود اظهارنامه را امضاء و مهمور به مهر شرکت شود.

	نمونه تقاضای ثبت علامت تجاری

بسمه تعالی 

ریاست اداره مالکیت صنعتی

با ایجاد یک برگ روزنامه رسمی جمهوری اسلامی بشماره......... تاریخ..........که تقاضای ثبت علامت طی اظهار نامه شماره.......... در آن درج شده است و با توجه به این که در مهلت مقرر در قانون اعتراضی نسبت به آن واصل نشده خواهشمند است دستور لازم را در جهت تثبیت علامت مذکور صادر فرمائید


اعتراض به ثبت علامت تجاری
در صورتی که شخصی آگهی تقاضای ثبت علامت تجاری را در روزنامه رسمی مشاهده و یا به طرقی از وجود آن مطلع شود و آن را علامت تجاری خود (به شرط این که قبلا رسیده باشد) می‌داند با این که علامت را با علامت تجاری خود به اندازه‌ای شبیه می‌داند که باعث می‌شود مصرف‌کنندگان عادی به اشتباه بیفتد می‌تواند ظرف مدت سی‌روز از تاریخ انتشار آگهی تقاضای ثبت علامت تجاری در روزنامه رسمی اعتراض خود را نسبت به ثبت کتبا به اداره مالکیت صنعتی تسلیم نماید. این تقاضا در دفتر اندیکاتور اداره باید ثبت شود. مسئول اداره این اعتراض را ظرف مدت ده روز از تاریخ وصول به متقاضی ثبت علامت تجاری طی اخطاری ابلاغ خواهد نمود و چنانچه متقاضی با ملاحظه اعتراض از آن تمکین نماید و مراتب انصراف خود را از ثبت علامت کتبا به اداره مالکیت صنعتی اعلام دارد. تقاضای وی کان‌لم‌یکن تلقی و بایگانی خواهد شد. در صورتی که متقاضی با ملاحظه اعتراض از آن تمکین ننماید. مراتب عدم‌تمکین به معترض ابلاغ می‌شود و معترض باید برای اثبات ادعای خود دادخواستی با ضمیمیه نمودن کلیه دلایل و مدارک مثبت تقدیم دادگاه‌های عمومی تهران نماید و گواهی لازم را ظرف مدت 60 روز به اداره مالکیت صنعتی جهت ضبط در پرونده تسلیم نماید و در این مرحله کلیه عملیات ثبتی علامت تجاری تا اعلام‌نظر دادگاه متوقف خواهد ماند.
در صورتی که معترض اقدام را برای پی‌گیری اعتراض خود را به عمل نیاورد و گواهی لازم را از دیدگاه ذیصلاح ارائه ندهد، متقاضی می‌تواند به دفتر دادگاه‌های عمومی تهران مراجعه و گواهی دایر بر این که شخص معترض اصولا دادخواستی تقدیم ننموده یا دعوی خود را پی‌گیری نکرده اخذ و به دفتر اداره مالکیت صنعتی ارائه نماید و علامت به نفع متقاضی ثبت علامت خواهد شد.
در صورت مراجعه معترض جهت اقامه دعوی به دادگاه‌های عمومی تهران هدایت می‌شود و در این صورت می‌تواند دادخواست ابطال ثبت علامت تجارتی را تقدیم دادگاه ذیصلاح نماید‌.
اخطار رفع نقض 

اظهارنامه ثبت علامت تجاری حداکثر ظرف مدت 15 روز از تاریخ وصول مورد بررسی قرار می‌گیرد. چنانچه نقصی در اظهار نامه ثبت علامت تجارتی مشاهده شود مراتب طی اخطاری به شخص متقاضی ثبت تحویل و یا به آدرس وی ابلاغ خواهد شد و ساکنین ایران ظرف 2 ماه و ساکنین خارج از کشور ظرف 6 ماه باید اقدام به رفع نقص نماید.

مهلت‌های مذکور در صورت استمهال برای یکبار دیگر تمدید خواهد شد و بنابراین ساکنین ایران حداکثر 4 ماه و ساکنین خارج از ایران حداکثر 12 ماه باید در رفع نقص اقدام لازم را به عمل آورند. در غیر این صورت تقاضای آنان رد و بایگانی خواهد شد در این صورت تقاضا متقاضی می‌تواند دادخواستی دایر بر شکایت از تصمیم اداره به دادگاه‌های عمومی تقدیم نماید.
مواردی که می‌توان تقاضای ثبت نمود:
1- ابداع هر محصول صنعتی جدید 

2- کشف هر وسیله جدید یا اعمال وسایل موجود به طرق جدید برای تحصیل یک نتیجه یا محصول صنعتی یا کشاورزی 

و البته طبق ماده 28 برای امور زیر نمی‌توان تقاضای ثبت نمود:

1-نقشه‌های مالی 

2- هر اختراع یا تکمیلی که مخل انتظامات عمومی یا منافی عفت یا مخالف حفظ‌الصحه عمومی باشد.
3- فرمول‌ها و ترکیبات دارویی

موارد رد علامت تجاری

در صورتی که علامت مخالف مقررات قانون باشد 
در صورتی که شباهت علامت با علامت دیگری که ثبت شده به اندازه ای باشد که مصرف کنندگان عادی یعنی اشخاصی را که اطلاعات مخصوصی ندارند به اشتباه بیاندازد.
علائمی که مخل انتظامات عمومی یا اخلاق حسنه و یا منافی عفت باشد 
در صورتی که در علامت از علامات موسسات رسمی و دولتی استفاده (تقلبی )شده باشد.
در صورتی که در علامت از پرچم دولت جمهوری اسلامی ایران یا پرچم سایر کشورها استفاده (تقلید)شده باشد
نشان و مدال‌ها و انگ‌های دولت جمهوری اسلامی ایران 
کلمات یا عبارتی که مرهوم انتساب به مقامات رسمی ایران باشد 
تمثال‌ها (مگر با اجازه مخصوص)
علامت از نظر شکل ظاهر با تلفظ یا کتابت یا به هر کیفیت دیگر با علامت ثبت شده شباهت داشته باشد که مصرف‌کنندگان عادی را به اشتباه بیاندازد. 
شکایت از رد تقاضا ثبت

در صورتی که در اظهار نامه تقدیمی به اداره مالکیت صنعتی موارد فوق در علامتی یافت شود اخطاری دایر بر رد علامت صادر و به متقاضی ثبت ابلاغ خواهد شد و علل رد صریحا ذکر می گردد تقاضا کننده می تواند از این تصمیم ظرف ده روز از تاریخ ابلاغ به دادگاه های عمومی تهران شکایت نماید.
نقل و انتقال علامت تجاری ثبت شده
در صورتی که علامت به طریق قانونی مورد انتقال قرار گیرد در اظهار نامه مربوط به تغییر نام صاحب علامت نکات ذیل صریحا باید قید شود.
1-شماره ثبت علامت در ایران 

2- نام و اقامتگاه و تابعیت مالک جدید نام و نشانی نماینده قانونی مالک در ایران 

مدارک قانونی انتقال 

1-سند انتقال 

2- وکالت نامه رسمی (در صورتی که وکیل متکفل امر ثبت انتقال می باشد)

3- تصدیق ثبت علامت در ایران باید ضمیمیه اظهار نامه شود. 

تذکر 1- تصدیق ثبت بعد از بررسی و ظهرنویسی به نام مالک جدید به صاحب آن مسترد خواهد شد. 

تذکر2- در صورتی که انتقال در خارج به ثبت رسیده باشد رونوشت مصداق (تایید شده) مستخرجه ثبت اداره ثبت علائم خارجی کافی خواهد بود. 
تذکر3- نقل‌وانتقال علامت تجاری باید به موجب سند تنظیمی در یکی از دفاتر اسناد رسمی صورت پذیرد.

اجازه استفاده از علامت ثبت شده به شخص دیگر 
صاحب علامت می‌تواند اجازه استفاده از علامت را به شخص ثالث اعطا نماید. این اجازه در صورتی معتبر خواهد بود که طبق قوانین مربوطه در ایران به ثبت رسیده باشد.

تذکر: در مواردی که اجازه استفاده از علامت تجارتی به امضاء صاحب علامت و شخص استفاده‌کننده رسیده باشد ثبت اجازه‌نامه مذکور با تقاضای کتبی صاحب علامت یا نماینده مجاز او یا استفاده‌کننده صورت خواهد گرفت.

اجازه استفاده از علامت تجارتی ثبت شده باید به موجب سند رسمی تنظیمی در یکی از دفاتر اسناد رسمی بوده و این سند باید به اداره مالکیت صنعتی ارایه شود.

نحوه نقل و انتقال علامت تجاری

1-در صورتی که اشخاص تمایل داشته باشند از علامت تجارتی ثبت شده دیگری استفاده نمایند بایستی به اتفاق مالک علامت به یکی از دفاتر اسناد رسمی مراجعه و برگ استعلام را دریافت و به اداره مالکیت صنعتی تسلیم نمایند.
2- ارائه مالکیت صنعتی پس از دریافت برگ استعلام با مراجعه به پرونده و دفاتر ثبت علامت مراتب ثبت را تهیه و به متقاضی جهت ارائه به دفتر خانه اسناد رسمی تسلیم می نماید .

3- اصل سند تنظیمی در دفتر خانه اسناد رسمی به اداره مالکیت صنعتی به همراه یک برگ تقاضای انتقال تسلیم گردد.

4- متقاضی جهت پرداخت حقوق ثبتی به حسابداری اداره هدایت و فیش صادره را دریافت و به شعبه بانک ملی مستقر در سازمان جهت پرداخت مراجعه نموده و پس از پرداخت اصل فیش را به حسابداری ارائه و مسئول حسابداری پس از انعکاس در دفاتر تقاضا نامه را مهمور می نماید.

5- متقاضی تقاضا نامه مذکور را که مهمور به مهر حسابداری شده و فیش بانکی و اصل تصدیق ثبت را به اداره مالکیت صنعتی تسلیم و مراتب انتقال در پشت برگ تصدیق ثبت ظهر نویسی و مهمور به مهر اداره و امضاء رئیس اداره شده را دریافت می نماید.
	تقاضانامه نقل و انتقال علامت تجارتی                    بسمه تعالی

ریاست اداره مالکیت صنعتی

یک برگ سند رسمی بشماره .......مورخ........دفتر خانه شماره.....و اصل تصدیق ثبت علامت بشماره.......مورخ.......خواهشمند است جهت انتقال و ظهر نویسی تصدیق ثبت علامت تجارتی اقدام به عمل آید 

                                                     نام و نام خانوادگی و امضاء متقاضی         




نمونه تقاضا نامه فتوکپی برابر اصل نمودن تصدیق ثبت علامت تجارتی 
بسمه تعالی 
ریاست اداره مالکیت صنعتی 

سلام علیکم 

با ایفاد یک برگ فتوکپی تصدیق ثبت علامت تجاری به شماره ........مورخ....

خواهشمند است نسبت به برابر اصل نمودن اقدام لازم به عمل آید 

نام و نام خانوادگی و امضاء متقاضی

نحوه برابر اصل نمودن تصدیق ثبت علامت تجاری 

1-متقاضی یک برگ تقاضا نامه و فتوکپی از تصدیق ثبت علامت تجاری را تهیه و به اداره مالکیت صنعتی تسلیم نماید.

2- متقاضی جهت پرداخت هزینه تصدیق به حسابداری هدایت و پس از دریافت فیش بانکی و توزیع هزینه به شعبه بانک ملی مستقر در ساختمان سازمان ثبت اسناد و املاک کشور فیش پرداختی را به حسابداری ارائه و مسئول حسابداری پس از انعکاس در دفاتر اقدام به مهمور نمودن تقاضا نامه می نماید.

3-متقاضی تقاضا نامه و فیش پرداختی را به اداره مالکیت صنعتی تحویل و پس از بررسی پرونده ثبتی نسبت به تصدیق فتوکپی اقدام نماید .

چرا باید از نام و علامت تجاری استفاده کرد؟

1-استفاده از نام و علامت تجاری امکان بهره مند شدن از حمایت قانون را فراهم می سازد و از حقوق انحصاری فروشنده برای استفاده از نام و یا نشان تجاری حفاظت می کند .علامت تجاری از نظر قانونی از ویژگی های منحصر به فرد کالا نیز مراقبت می نماید. ویژگی هایی که در غیر این صورت هر آن ممکن است مورد تقلید رقبا واقع شوند.

2- علامت گذاری به طرق مختلفی به خریداران کمک می کند .اسامی تجاری درباره کیفیت کالا با خریدار سخن می گوید .خریدارانی که همواره کالاهایی با یک علامت تجاری را می خرند اطمینان می یابند که در هر خرید کالاهایی با کیفیت مشابه در اختیارشان قرار می گیرد .به عبارت دیگر علامت تجاری موجب حفظ مشتریان رضایتمند و وفادار به محصول می گردد.

3-نام و علامت تجاری کار سفارش کالا را برای فروشنده آسان تر می کند و در سایه اسامی تجاری امکان شناسایی و ردیابی محصول میسر می شود مثلا به جای این که شرکت زمزم سفارشی دریافت کند مبنی بر این که (نوشابه خوب اختصاصی خود را برای ما ارسال کنید) سفارشی بدین مضمون را دریافت می کند (یکصد صندوق نوشابه زمزم برای ما ارسال کنید)
4-نام و علامت تجاری اطلاعات بیشتری درباره کالاها در اختیار خریدار قرار می گیرد و او را آگاه می کند که  دقیقا کجا باید سراغ چه کالایی را بگیرد. 

5-نام و علامت تجاری مشهور باعث می شود که تصویری جذاب از شرکت (در ذهن خریداران )به وجود آید.

6- شرکتهای پخش و خرده فروشی ها خواستار محصولاتی هستند که دارای نام و نشان تجاری باشند زیرا این ویژگی باعث می شود که آنها بتوانند این محصولات را به شیوه بهتری عرضه نمایند و از طرف دیگر بهتر می توانند عرضه کنندگان محصولات را شناسایی نمایند .

انواع شرکت‌ها 

1-شرکت سهامی 

2- شرکت با مسئولیت محدود 

3- شرکت تضامنی 

4- شرکت مختلط غیرسهامی 

5- شرکت مختلط سهامی 

6- شرکت نسبی 

7- شرکت تعاونی تولید و مصرف 

1-شرکت سهامی: شرکتی است که سرمایه آنها به سهام تقسیم شده و مسئولیت صاحبان سهام محدود به مبلغ اسمی آنان است و شرکت سهامی به دو نوع تقسیم می‌شود .
نوع اول :شرکت‌هایی که موسسان آنها قسمتی از سرمایه شرکت را از طریق فروش سهام به مردم تامین می کنند این‌گونه شرکت‌ها را سهامی عام می‌گویند.
نوع دوم: شرکت‌هایی که تمام سرمایه آن‌ها را در موقع تاسیس منحصراً توسط موسسان تامین شده است این‌گونه شرکتها را سهامی خاص می‌نامند. 

شرکت سهامی شرکت بازرگانی محسوب می‌شود ولو این که موضوع عملیات آن امور بازرگانی نباشد 

2-1در شرکت سهامی تعداد شرکاء نباید از سه نفر کمتر باشد 

3-1 در موقع تاسیس نباید سرمایه شرکت سهامی عام از پنج میلیون ریال و سرمایه شرکت سهامی خاص از یک میلیون ریال کمتر باشد در شرکت سهامی عام موسسان باید حداقل20درصد سرمایه شرکت را خود تعهد کنند و حداقل 35درصد مبلغ تعهد شده را به نام شرکت در شرف تاسیس نزد یکی از بانک ها بسپارند و سپس اظهارنامه‌ای را به ضمیمه طرح اساسنامه شرکت و طرح اعلامیه پذیره‌نویسی سهام که به امضای کلیه موسسان رسیده باشد در تهران به اداره ثبت شرکت‌ها و در شهرستان‌ها به دایره ثبت شرکت‌ها و در نقاطی که دایره ثبت شرکت‌ها وجود ندارد به اداره ثبت اسنادواملاک محل تسلیم کنند و رسید بگیرند.
4-1 طرح اساسنامه باید به قید تاریخ به امضاء موسسان برسد و مشتمل بر این مطالب باشد: نام شرکت، موضوع شرکت، مدت شرکت، مرکز اصلی و شعب شرکت، مبلغ سرمایه نقدی و غیرنقدی شرکت، تعداد سهام بی نام، با نام و مبلغ اسمی و همچنین تعداد و خصوصیات سهام ممتاز ،تعیین مبلغ پرداخت شده هر سهم، نحوه انتقال سهام با نام، طریقه شور و اخذ رای، تعیین وظایف مدیران، طرز انتخاب و تعداد آن‌ها، آغاز و پایان سال مالی و برخی اطلاعات دیگر.

5-1 مجمع عمومی  شرکت سهامی از اجتماع صاحبان سهام تشکیل می‌شود مقررات مربوط به حضور عده لازم برای تشکیل مجمع عمومی و آراء لازم برای تصمیم‌گیری در تصویب طرح اساسنامه شرکت و اصلاح آن انتخاب اولین مدیران و بازرسان شرکت و تعیین روزنامه کثیرالانتشار برای درج اطلاعیه‌های شرکت است 

6-1 شرکت سهامی را  هیئت مدیره‌ای که از بین صاحبان سهام انتخاب شده است اداره می‌کند و تعداد اعضای آن در شرکت‌های سهامی عام نباید کمتر از پنج نفر باشد. هیئت مدیره در اولین جلسه خود از بین اعضای هیئت یک رئیس و یک نائب رئیس که باید شخص حقیقی باشند برای هیئت مدیره تعیین می‌کند.
7-1 هیئت مدیره باید حداقل یک نفر شخص حقیقی را به مدیریت عامل شرکت برگزیند و حدود اختیارات و مدت تصدی و حق‌الزحمه او را تعیین کند و مدیر عامل شرکت در حدود اختیاراتی که هیئت مدیره به او تفویض کرده است نماینده شرکت محسوب می‌شود و از طرف شرکت حق امضاء دارد. هیئت مدیره نیز هر موقع می‌تواند مدیر عامل را عزل کند.
هیئت مدیره شرکت باید از انقضای سال مالی صورت دارایی و دیون شرکت را در پایان سال و همچنین ترازنامه و حساب عملکرد سود و زیان شرکت را به ضمیمه گزارشی درباره فعالیت و وضع عمومی شرکت طی سال مالی مزبور تنظیم کند.

شرکت با مسئولیت محدود:

شرکتی است که بین بین دو یا چند نفر برای امور کسب و کار تشکیل شده و هر یک از شرکا بدون اینکه سرمایه به سهام یا قطعات سهام تشکیل شده باشد فقط تا میزان سرمایه خود در شرکت مسئول قروض وتعهدات شرکت است .

برخی از مهمترین نکات شرکت با مسئولیت محدود بر اساس قانون تجارت جمهوری اسلامی ایان به شرح زیر است :

در اسم شرکت باید عبارت با مسئولیت محدود قید شود در غیر این صورت آن شرکت در مقابل اشخاص ثالث شرکت تضامنی محسوب و تابع مقررات آن خواهد بود 

2-2 این شرکت وقتی تشکیل می شود که تمام سرمایه نقدی تادیه و سهم الشرکه های غیر نقدی نیز تقویم و تسلیم شود و علاوه بر آن در شرکت نامه باید صراحتاً قید شده باشد که سهم الشرکه های غیر نقدی هر کدام از شرکاء چقدر است 
3-2 شرکاء نسبت به قیمتی که در حین تشکیل برای سهم الشرکه های غیر نقدی معین شده است در مقابل اشخاص ثالث مسئولیت تضامنی دارند .

هر یک از شرکا به نسبت سهمی که در شرکت دارد دارای حق رای خواهد بود و شرکت را یک یا چند نفر مدیر موظف یا غیر موظف که از بین شرکا یا خارج از آنان برای مدت محدود یا نامحدودی معین می شوند اداره می کنند 

شرکت تضامنی:

شرکتی است که تحت اسم مخصوصی برای امور تجارتی بین دو یا چند نفر با مسئولیت تضامنی تشکیل می شود اگر دارایی شرکت برای ادای تمام قروض کافی نباشد هر یک از شرکاء مسئول پرداخت تمام قروض شرکت است.
برخی از مهمترین نکات شرکت تضامنی بر اساس قانون تجارت جمهوری اسلامی ایران به شرح زیر است 

در اسم شرکت تضامنی باید عبارت شرکت تضامنی و حداقل اسم یک نفر از شرکا ذکر شود در صورتی که اسم شرکت مشتمل بر اسامی تمام شرکا نباشد باید از اسم شریک و شرکایی که ذکر شده است عبارتی از قبیل و شرکا یا و برادران قید شود .
2-3 شرکت تضامنی وقتی تشکیل می شود که تمام سرمایه تادیه و سهم الشرکه غیر نقدی نیز تقویم و تسلیم شده باشد 
3-3 منافع به نسبت سه الشرکه بین  شرکا تقسیم می شود و هیچ یک از شرکا نمی توانند سهم خود را به دیگری منتقل کنند مگر با رضایت تمام شرکا

4-3 هر گاه شرکت تضامنی منحل شود مادام که قروض شرکت از دارایی آن تادیه نشده است هیچ یک از طلبکاران شخصی شرکا حقی در آن دارایی نخواهند داشت اگر دارایی شرکت برای پرداخت قروض آن کفایت نکند طلبکاران شرکت حق دارند بقیه طلب خود را از تمام یا فرد فرد شرکای ضامن مطالبه کنند ولی در این مورد طلبکاران شرکت بر طلبکاران شخصی شرکا حق تقدم نخواهد داشت.

شرکت  مختلط غیرسهامی 
شرکتی است که برای امور تجاری تحت اسم مخصوص بین یک یا چند نفر شریک ضامن و یک یا چند نفر شریک با مسئولیت محدود بدون انتشار سهام تشکیل می شود شریک ضامن مسئول کلیه قروضی است که ممکن است علاوه بر دارایی شرکت پیدا شود شریک با مسئولیت محدود کسی است که مسئولیت او فقط تا میزان سرمایه ای است که در شرکت گذاشته یا باید بگذارد در اسم شرکت باید عبارت شرکت مختلط و حداقل اسم یکی از شرکای ضامن قید شود بر اساس قانون  تجارت جمهوری اسلامی ایران شریک با مسئولیت محدود نه حق اداره شرکت را دارد و نه اداره امور شرکت از وظایف اوست بلکه اداره شرکت بر عهده شریک یا شرکای ضامن است و حدود اختیارات آنان همان است که در مورد شرکای شرکت تضامنی مقرر شده است 
شرکت مختلط سهامی

شرکتی است که تحت عنوان مخصوصی بین یک عده شرکای سهامی و یک یا چند نفر شریک ضامن تشکیل می شود شرکای سهامی کسانی اند که سرمایه آنان به صورت سهام یا قطعات سهام متساوی القیمت درآمده و مسئولیت آنان تا میزان همان سرمایه ای است که در شرکت دارند شریک ضامن نیز کسی است که سرمایه او به صورت سهام در نیامده و مسئول کلیه قروضی است که ممکن است علاوه بر دارایی شرکت پیدا شود .

شرکت نسبی
شرکتی است که برای امور تجارتی تحت عنوان مخصوص بین دو یا چند نفر تشکیل و مسئولیت هر یک از شرکا به نسبت سرمایه ای که در شرکت گذاشته می باشد در اسم شرکت نسبی باید عبارت شرکت نسبی یا حداقل یک نفر از شرکا قید شود و در صورت داشتن شریک یا شرکایی عبارتی از قبیل وشرکا یا و برادران ضروری است 

7- شرکت‌های تعاونی تولیدومصرف 

شرکت تعاونی تولید شرکتی است که بین عده‌ای از صاحبان حرف تشکیل می‌شود و شرکا مشاغل خود را برای تولید و فروش اشیاء یا اجناس به کار می‌برند و حداقل دو ثلث اعضای اداره‌کننده شرکت باید از شرکایی انتخاب شوند که حرفه آنان موضوع عملیات شرکت است.

شرکت تعاونی مصرف شرکتی است که برای مقاصد فروش اجناس لازم برای مصارف زندگی اعم از این که اجناس مزبور را شرکا ایجاد کرده یا خریده باشند و همچنین تقسیم نفع و ضرر بین شرکا به نسبت خرید هر یک از آنان تشکیل می‌شود.

بر طبق قانون تجارت جمهوری اسلامی ایران شرکت تعاونی اعم از تولید یا مصرف ممکن است مطابق اصول شرکت سهامی یا بر طبق مقررات مخصوصی که با رضایت شرکا ترتیب داده شده باشد تشکیل شود و هیچ یک از شرکا نمی توانند در مجمع عمومی بیش از یک رای داشته باشند. 

اسناد تجاری چیست و انواع آن کدامند؟
سند عبارت است از نوشته‌ای که قابل دفاع و استناد باشد. در اصطلاح حقوقی سند وسیله‌ای است که به منظور اثبات عمل یا قرارداد و یا تعهدی به کار می‌رود.

به طور کلی دو نوع سند داریم:

1-سندرسمی: سند رسمی سندی است که در اداره ثبت اسناد و املاک و یا دفتر اسناد رسمی و یا نزد مامورین رسمی در حدود صلاحیت آن‌ها و بر طبق مقررات قانونی تنظیم می‌شود. مثل چک و یا سفته و یا سند مالکیت یا وکالت که در دفترخانه ثبت شده باشد 

2- سند عادی: سندی است که بدون دخالت مامورین تنظیم و بین مردم رواج دارد به طور کلی اسنادی که خصوصیات و ویژگی های اسناد فوق را نداشته باشند سند عادی هستند مثل کاغذ رسید یا اجاره‌نامه‌ای که یک مالک با مستاجر بین خود بدون حضور در دفترخانه رسمی تنظیم کرده باشند حتی اجاره‌نامه‌ای که در بنگاه تنظیم شده باشد به عنوان یک سند رسمی تلقی نمی‌شود.
اسناد رسمی و اسناد عادی در موارد زیر با هم تفاوت دارند 

الف: سندرسمی دارای قدرت اجرایی قوی است: زیرا برای آن می‌توان اجرائیه صادر کرد در حالی که سند عادی فاقد قدرت اجرایی است.

ب: تاریخ سندرسمی از نظر اصحاب دعوی و اشخاص ثالث موثر است در حالی که تاریخ سند عادی اهمیت چندانی ندارد.

ج: در مورد سندرسمی می‌توان ادعای جعل کرد و تا زمانی که این ادعا به اثبات نرسیده سندرسمی از لحاظ تاریخ تنظیم و مفاد و مدلول آن نافذ و معتبر است. در صورتی که سندعادی فاقد چنین ویژگی است و نه تنها نمی‌توان در مورد آن ادعای جعل نمود بلکه می‌توان آن را انکار کرده و یا مورد تردید قرار داد.
د: در سندرسمی ادعای جعل چون ادعاست لذا مدعی باید ادله جعل بودن آن را به دادگاه ارائه و اثبات نماید. اما در سندعادی افکار و تردید چون دفاع محسوب می‌شود دارنده سند باید ادله دال بر اصالت سند به دادگاه ارائه نماید. در صورتی که دارنده سند نتواند نسبت ادعای جعل یا انکار یا تردید اصالت سند را ثابت نماید سند از شمار دلایل خارج می‌شود اسناد تجاری که مصداق بارز آن چک سفته و برات است اسنادی هستند که جهت سهولت انتقال وجوه و پرداخت‌ها به کار گرفته می‌شوند.
این اسناد برای شما به عنوان کارآفرین و صاحب یک کسب و کار موارد استفاده زیادی خواهد داشت شما بدون صدور چک و یا پذیرش آن از مشتریان و همکاران و ... قادر به کسب و کار نیستید و لذا عدم آگاهی از شرایط و مقررات آن ممکن است خسارات جبران ناپذیری را به کسب‌وکارتان وارد سازد برای اسناد تجاری چه از جهت صدور و چه از نظر نحوه عمل و گردش آن مقررات خاصی وضع شده تا اعتبار و تسهیلات مربوط به آنها از استحکار لازم برخوردار گردد.

برات 

از نظر لغوی برات نوشته ای است که به موجب آن دریافت یا پرداخت پولی را به دیگری واگذار نمایند در معاملات برواتی معمولا سه طرف وجود دارد:

1- صادرکننده برات که برات‌کش نامیده می‌شود 

2- پرداخت‌کننده وجه برات که برات‌گیر نام دارد 

3- دریافت‌کننده وجه برات که دارنده‌برات است 
برات علاوه بر امضاء یا مهر برات دهنده باید دارای شرایط ذیل باشد

قید کننده برات در روی ورقه 

تاریخ تحریر (روز ،ماه ،سال)
اسم شخصی که باید برات را تادیه کند 
تعیین مبلغ برات 
تاریخ تادیه وجه برات 
مکان تادیه وجه برات اعم از این که محل اقامت پرداخت کننده باشد یا محل دیگر
اسم شخصی که برات در وجه یا حواله کرد او پرداخته می شود 
تصریح به این که برات نسخه اول، دوم، سوم، چهارم، والی آخر است
ظهرنویسی

انتقال برات‌نویسی انجام می‌شود. ظهرنویسی باید به امضاء ظهرنویس برسد ممکن است در ظهرنویسی تاریخ و اسم کسی که برات به او انتقال داده می‌شود قید گردد.
ظهرنویسی حاکی از انتقال برات است مگر این که ظهرنویس وکالت در وصول را قید نموده باشد که در این صورت انتقال برات واقع نشده ولی دارنده برات حق وصول و حق اعتراض و اقامه دعوی برای وصول خواهد داشت جز در مواردی که خلاف این در برات تصریح شده باشد. 

سفته 
سفته در اصطلاح حقوقی نوشته‌ای است که به واسطه آن کسی تعهد می‌کند که در وجه شخص دیگر یا به حواله کرد او مبلغی را در تاریخ معین یا عندالمطالبه بپردازد. 

ماده 307 قانون تجارت ایران سفته را به این نحو تعریف نموده است:
سفته سندی است که به موجب آن امضاء‌کننده تعهد می‌کند مبلغی را در موعد معین یا عندالمطالبه در وجه حامل شخص معینی یا به حواله کرد او پرداخت نماید.

آیا می‌دانید سفته چه فرقی با برات دارد؟

1- در برات حداقل نام سه نفر ذکر می‌شود که عبارتند از: برات‌کش، برات‌گیر ودارنده‌برات ولی در سفته قید دو نفر (متعهد و متعهدله) کافی است. بنابراین تشریفاتی که در برات با آن برخورد می‌کنیم در سفته وجود ندارد. 

2- در برات وجود محل اهمیت خاص دارد اما در سفته چون متعهد و دهنده قبض یک نفر است وجود محل اهمیتی نخواهد داشت.
3- معاملات براتی را قانون جزء معاملات تجاری می‌دانند در صورتی که سفته هر چند که از حیث ضمانت و ظهرنویسی و وصول مانند برات است ولی ذاتاً عمل تجاری نیست. 

چک

چک از اوراق تجاری معتبری است که مورد پشتیبانی قانون است و از اعتبار قوی همچون اسکناس برخوردار است. شخصی که مبادرت به صدور چک می‌نماید مانند آن است که اسکناس در اختیار دیگران قرار می‌دهد بنابراین صادرکننده چک ابتدا باید به تامین مبلغ آن بیاندیشد.

البته مواردی وجود دارد که چک ابتدا باید به تامین مبلغ آن بیاندیشد.

الف: ظرف شش‌ماه پس از تاریخ صدور چک دارنده جهت وصول به بانک مراجعه نکرده باشد. 

ب: ظرف شش ماه پس از تاریخ صدور گواهی عدم‌پرداخت از جانب بانک دارنده چک در خواست تعقیب جزایی ننموده باشد.

ج: در صورتی که چک بلامحل پس از برگشت به شخص دیگری منتقل شده باشد که در این صورت شخص اخیر حق تعقیب جزایی ندارد، مگر این که وارث دارنده چک فوت شده باشد.
د: در صورتی که صادرکننده چک فوت نماید. 

ه: در صورتی که صادرکننده چک قبل از تاریخ شکایت دارنده آن وجه آن را نقدا ًبه دارنده چک پرداخت و چک را باطل کرده و یا بابت آن رسید دریافت کرده باشد.

و: در صورتیکه پس از شکایت شاکی ترتیب انتقال چک مورد شکایت را به دیگری بدهد، نیز تعقیب جزایی متوقف می‌گردد.
اخذ مجوزهای تاسیس راه‌اندازی و بهره‌برداری

منظور از جواز یا پروانه کسب و کار هر نوع مجوز فعالیت است که باید از اتحادهای امور صنفی اتاق بازرگانی و صنایع و معادن وزارتخانه و یا سایر مراجع ذی صلاح دریافت شود.
به خاطر داشته باشید در صورتی که هر نوع کسب‌وکاری را بدون پروانه کسب و یا مجوز تاسیس کنید خلاف قانون عمل کرده و طبق قانون از فعالیت شما جلوگیری به عمل خواهد آمد. مجوزهای قانونی زیر متناسب با نوع فعالیت اقتصادی توسط فرد متقاضی یا کارآفرین و به تشخیص سازمانهای مربوطه باید کسب شوند:

*مجوزهای صنعتی شامل: جواز تاسیس و پروانه بهره‌برداری 

این مجوزها در حیطه واحدهای تولیدی  خدماتی ویا صنعتی صادر می‌شود. شما قبل از شروع فعالیت خود و پس از انجام مطالعات بررسی‌ها و تکمیل پرسشنامه این مجوزها را دریافت کرده و با رعایت ضوابط و مقررات اقدام به انجام عملیات اجرایی و نصف ماشین‌آلات می‌نمایید.

*مجوز وزارت بهداشت (پروانه ساخت‌وتولید برای مواد غذایی دارویی و بهداشتی و آرایشی) 

*مجوز سازمان کارواموراجتماعی 

هنگام راه‌اندازی کسب و کارتان ابتدا برنامه کار و نقشه‌های ساختمانی و طرح‌های موردنظر را از لحاظ پیش‌بینی در امر حفاظت فنی و بهداشت کار برای اظهارنظر و تایید به وزارت کار و امور اجتماعی ارسال دارید 

*پروانه کسب

پروانه کسب اجازه‌ای است که طبق مقررات به منظور شروع و ادامه کسب‌وکار و یا حرفه به فرد یا افراد صنفی برای محل مشخصی و یا وسیله کسب مشخص داده می‌شود.

برای اخذ این پروانه می‌توانید به دفاتر انجمن‌ها اتحادیه‌ها و سندیکاهای وابسته به اتاق بازرگانی و صنایع و معادن ایران مراجعه کنید.

*مجوز آب و برق 

*مجوز سازمان‌های حفاظت محیط‌زیست منابع طبیعی و کشاورزی 

سازمان محیط‌زیست بعد از حصول اطمینان از کاربرد ضوابط و استانداردهای زیست‌محیطی به منظور حفاظت و تضمین بهره‌مندی درست و مستمر از محیط زیست و پیشگیری از آلودگی محیط‌زیست این مجوز را برای شما در آغاز راه‌اندازی کسب‌وکارتان خواهد داد.

مجوز امور اراضی میراث فرهنگی خاک‌شناسی و راه‌وترابری

مجوز ساختمان و ساخت‌وساز و پایان‌کارو تایید نقشه‌های ساختمانی 
پروانه بهره‌برداری از معادن 
انواع مجوزهای ثبت شامل :  





 ثبت کسب‌وکار (تجارتخانه، بنگاه یا شرکت) در دفاتر بازرگانی (اداره کل ثبت شرکت‌ها و مالکیت صنعتی و سازمان ثبت اسناد کشور) 
ثبت شرکت و علایم تجاری و حق اختراع 

ثبت و پلمپ دفاتر تجاری 

*مجوز برای کارت تجاری

قرارداد در قانون کار در جمهوری اسلامی ایران 

قرارداد کار عبارت است از قراردادی کتبی یا شفاهی که به موجب آن کارگر در قبال دریافت حق السعی کاری را برای مدت موقت یا مدت غیرموقت برای کارفرما انجام می‌دهد در کارهایی که طبیعت آن‌ها جنبه مستمر دارد در صورتی که مدتی در قرارداد ذکر نشود قرارداد دایمی تلقی می‌شود شروط مذکور در قرار داد کار و یا تغییرات بعدی آن در صورتی نافذ خواهد بود که برای کارگر مزایایی کمتر از امتیازات مقرر در قانون کار منظور ننماید. 

در انتها چندین مثال و نکاتی برای فهم بیشتر کارآفرینی موثر می‌آورم :
	مثال اول) 

تلاش...تلاش....تلاش
فرمول موفقیت
من احد عظيم‌زاده هستم. در 10 آذر 1336 در ده اسفنجان در شهرستان اسكو متولد شدم. هفت ساله بودم كه پدرم را از دست دادم و يتيم شدم. امكانات مالي‌مان اجازه نمي‌داد به مدرسه بروم و فقط پس از رفتن به كلاس اول مجبور شدم پشت دار قالي بنشينم و قاليبافي كنم. تا 13 سالگي روزها قالي مي‌بافتم و شب‌ها درس مي‌خواندم. چاره‌اي نبود، وسع مالي ما جز اين اجازه نمي‌داد. خاك خوردم و زحمت بسيار كشيدم. در سال 2بار بيشتر نمي‌توانستيم برنج بخوريم. يك بار روز 21 ماه رمضان و بار دوم شب چهارشنبه‌سوري. آرزو داشتم يا خلبان شوم يا پولدار و براي رسيدن به اين آرزوها بسيار زحمت كشيدم. كارم را با به دوش كشيدن پشتي و قالي‌هاي كوچك و بردن آن از اسفنجان يا اسكو براي فروش آغاز كردم. در آغاز كار از هركدام از آنها يك يا دو تومان (نه هزار يا 2هزار تومان) سود مي‌كردم. پنج سال اينچنين سخت كار كردم. بسيار دشوار بود. اما پشتكار و اعتقاد به هدف با توكل به خدا تحمل سختي‌ها را آسان مي‌كرد. در 18 سالگي توانستم 20 هزار تومان پس‌انداز كنم، اما فشارها همچنان ادامه داشت تا اين‌كه مجبور به ترك تحصيل شدم.

غصه يتيمي چون باري سنگين به دوشم بود. (بغض مي‌كند) يتيم هيچ‌كس را ندارد. كارمند، كارگر، بانكي، كاسب و هركس ديگري شب كه به خانه‌اش مي‌رود دستي به سر و روي بچه‌اش مي‌كشد. اما يتيم اين محبت بزرگ را ندارد. شب‌ها، شب‌هاي جمعه پاهايش را در بغل مي‌گيرد و به انتظار مي‌نشيند. در انتظار آن كس كه دستي به سرش بكشد...
در اين فكر بودم كه سرمايه‌ام را افزايش بدهم تا بتوانم كاري بكنم. مي‌خواستم يك كارگاه فرشبافي راه بيندازم. سراغ پسرعموي پدرم رفتم و از او 20 هزار تومان قرض كردم و 60 هزار تومان هم از بانك وام گرفتم. سرمايه‌ام شد 100 هزارتومان يعني به اندازه يك تراول صد توماني امروزي.‌ وقتي اين پول دستم آمد تازه به فكر افتادم كه چه بكنم. چه ايده جديدي داشته باشم؟ ماه‌ها فكر كردم. آن روزها چون انقلاب پيروز شده بود تا 2 سال به هيچ ايراني پاسپورت نمي‌دادند. در اين مدت فكر كردم و فكر كردم تا‌ به اين نتيجه رسيدم كه با صادرات كارم را شروع كنم. اما هيچ اطلاعاتي نداشتم. شنيده بودم آلمان مركز تجارت فرش است. ويزا گرفتم و به هامبورگ رفتم و در يك مسافرخانه يا پانسيون مستقر شدم. به سالن‌ها و انبارهاي فرش آنجا سرزدم و با سليقه‌ها آشنا شدم. آنجا به من گفتند ثروتمندان براي خريد فرش به سوئيس مي‌روند. ويزاي 15 روزه سوئيس گرفتم و به ژنو رفتم. زبان هم نمي‌دانستم. در يك هتل با تاجري آشنا شدم و او ايده اصلي را به من داد: فرش گرد بباف. 

در آن دوران در ايران فرش گرد بافته نمي‌شد و كيفيت توليد فرش و رنگ‌بندي‌ها هم مناسب نبود. چاي و قهوه‌ام را خوردم و همان روز به ايران برگشتم. به ده خودمان آمدم و ساختماني اجاره كردم. دستگاه خريدم، با 10 درصد نقد و بقيه اقساط. ابريشم هم قسطي خريدم. انسان بايد ريسك‌پذير باشد و من هم ريسك كردم. با دست خالي و از هيچ. 

شروع به بافتن فرش گرد كردم و چند نمونه كه بيرون آمد سر و كله تاجران آلماني پيدا شد و آنان به اسفنجان آمدند. باور مي‌كنيد يا نه؟ در اولين معامله 6.5 ميليون تومان نقد پرداختند و شش ميليون تومان هم چك دادند! آن شب از شدت هيجان نخوابيدم. احساس آن شب را خوب به خاطر دارم. سرمايه 100 هزار توماني من كه 80 هزار تومانش قرض بود در كارخانه اجاره‌اي اينچنين سودي نصيب من كرده بود، در اولين قدم... كسب‌وكارم رونق گرفت و صادراتم را به آلمان، ايتاليا، سوئيس، انگليس، بلژيك و ديگر كشورها آغاز كردم. بسيار سفر كردم و ايده‌هاي جديد دادم. از موزه‌هاي فرش كشورها بازديد مي‌كردم و از طرح‌ها اقتباس يا از آن‌ها عكس مي‌گرفتم و با الهام از آن‌ها و تلفيق طرح‌ها، ايده‌هاي نو بيرون مي‌دادم. در اين مدت سليقه مشتريان را شناختم. اصول كار خودم را پيدا كردم. 

من شريك ندارم. هيچ‌گاه نداشته‌ام و نخواهم داشت. اگر شريك خوب بود، خدا براي خودش شريك مي‌گذاشت. اصل ديگر من احترام به مشتري است، هر كه مي‌خواهد باشد. پيش مشتري مثل سربازي كه جلوي تيمسار خبردار مي‌ايستد، با احترام مي‌ايستم. اتكاي خودم اول به خدا و دوم به ايده و تفكر و پشتكار و ريسك‌پذيري خودم است. بسيار ريسك مي‌كنم، بسيار. كمي بعد در بازديد از هتل‌هاي معروف جهان تصميم گرفتم وارد كار ساخت بزرگ‌ترين پروژه هتل كشور شوم. تاكنون 180 ميليارد تومان در اين پروژه سرمايه‌گذاري كرده‌ام. تمام مصالح اين پروژه خارجي و بهترين است. سنگ برزيل، شيشه بلژيك، دستگيره در انگليس و تاسيسات آلماني است. كابين چهار آسانسور نيز از طلاي 18 عيار است. اين هتل 340 واحد مسكوني در 25 طبقه، هفت طبقه سالن ورزش، 34 طبقه هتل، 7 رستوران روي درياچه، 10 هزار متر شهر آبي، 70 هزار متر زمين آمفي‌تئاتر، 90 هزار متر زمين گلف و 2 باند هليكوپتر دارد. فقط قرارداد نورپردازي اين پروژه با فرانسوي‌ها 9 ميليون دلار (9 ميليارد تومان)‌ است. اين پروژه آبروي كشور است و من با افتخار روي آن سرمايه‌گذاري كرده‌ام. من ايران را دوست دارم. برويد بگرديد حتي يك دلار و ريال در خارج كشور ندارم و سرمايه‌گذاري يا ذخيره نكرده‌ام....
مي‌پرسيد چه احساسي نسبت به پول دارم؟ پول ديگر مرا ارضا نمي‌كند. هدف من كارآفريني است. تنها در پروژه آن هتل 600 نفر به طور مستقيم كار مي‌كنند. من 2 بار برنده تنديس الماس بزرگ‌ترين بيزينس‌من جهان شدم و بزرگ‌ترين صادركننده فرش كشور هستم. اما مي‌دانيد بزرگ‌ترين افتخار من چيست؟ يتيم‌نوازي. افتخار مي‌كنم 2 سال اخير نمونه كشور شدم. افتخار مي‌كنم جزو 100 كارآفرين برتر كشور هستم. دوست دارم اشتغال‌زايي كنم. دوست دارم سفره مرتضي علي باز كنم، معتقدم خدا من را وسيله قرار داده است. هم‌اكنون 1070 بچه يتيم را زير پوشش دارم و با خودم پيمان بستم تا عمر دارم هر سال 100 بچه به آن‌ها اضافه كنم. وصيت كرده‌ام وقتي مردم تا 10 سال بعد از عمرم هر سال 100 بچه يتيم اضافه شود و مخارج همه يتيم‌ها را از محل ارثم بپردازند. بعد از 10 سال هم اگر بازماندگانم لياقت داشتند، راه من را ادامه مي‌دهند. سفره كه مي‌اندازيم براي يتيم‌ها و مي‌آيند و غذا مي‌خورند، كيف مي‌كنم. گريه مي‌كنم و حال مي‌كنم. اين‌گونه ارضا مي‌شوم. در يك مراسمي بچه‌ها دورم جمع شده بودند و هر كس چيزي مي‌خواست. در اين ميان دختربچه‌اي به من نزديك شد و به جاي آن كه چيزي بخواهد، فقط خواست دستم را ببوسد. مهرش بدجور به دلم نشست. خواستم فردا بيايند دفترم. آن دختر الان دخترخوانده من است. روي پايم نشست و بابايي صدايم كرد. من به هر دخترم 50 ميليون تومان جهاز دادم و مقرر كردم به اين يكي 100 ميليون تومان جهاز بدهند. اين دست خداست كه مهر اين دختر را به دل من انداخت.
يتيمي سخت است. بهترين ساعات عمر من زماني است كه در خدمت يتيمان هستم. پول را براي چه مي‌خواهيم؟ خدا به ما داده و ما هم بايد به بقيه بدهيم. ما وسيله هستيم. بايد بخشيد و بي‌منت و زياد بخشيد. اين توصيه من به همكارانم است. من از زير صفر شروع كردم. توصيه من به جوانان اين است كه منطقي فكر كنند. اين گونه نبوده كه شب بخوابم، صبح پولدار شوم. خاك خوردم و رنج كشيدم و آثار اين رنج هنوز در من هست. اميدشان به خدا و فكر و بازوي خودشان باشد. درستكار باشند و تلاش و تلاش و تلاش كنند. اين فرمول من است...
تهیه و تنظیم از : احد عظيم‌زاده



مثال دوم)

ده راهبرد (استراتژی) برای داشتن یک شروع خوب
 
Successfully Meeting and Greeting- Ten Strategies For Getting Off To A Good Start
 
 در زندگی هر شخص صاحب کسب‌وکار، یک روز، با یکسری از ملاقات‌ها واحترامات تحت‌الفظی پرشده است. وقتی شما اولین برخورد با مشتری یا همقطار خود را داشته باشید می‌خواهید که در مسیر درستی گام بردارید. انجام این عمل، اولین برخورد وملاقات‌های پس از آن را به خوبی وآسانی میسر می‌سازد. قدم‌های نادرست، تلاش سختی جهت جبران احتیاج دارد. انرژی خود را برای بعد حفظ کنید واین استراتژی‌های آسان را جهت یک شروع موفق بکار برید. 
1- هر گاه شخصی را ملاقات می‌کنید، بایستید. 
این مورد به شما اجازه می‌دهد که با شخص مخاطب در یک حد برابر قرار بگیرید. با باقی ماندن در صندلی خود، پیغامی با مضمون اینکه "تصور نمی‌کنید که شخص مقابل به اندازه کافی توجیهی جهت زحمت ایستادن داشته باشد" انتقال می‌دهید. اگر خود را در موقعیتی می‌بینید که نمی‌توانید بایستید، (مانند زمانی که پشت گلدانی با شاخه های بزرگ هستید !!) عذرخواهی کنید وتوضیح دهید. برای مثال می‌توانید بگویید: مرا ببخشید نایستادم. برگ‌های این گلدان مانع دید من می‌شوند. 
2- لبخند بزنید. 
احساسات ظاهری شما گویاتر از کلمات می‌باشند. به نحوی نگاه کنید که شما از ملاقات دیگران، بدون توجه به آن چیزی که در ذهن دارید خرسند هستید. برای شخصی که زودتر از شما می‌ایستد، لبخندی روی صورت بیاورید. 
3- تماس چشمی داشته باشید. 
نگاه کردن به اشخاصی که شما ملاقات می‌کنید، بیانگر توجه وجلب نظر شما به آن‌هاست. اگر نگاه شما در جای دیگری باشد، بیان می‌کنید که به دنبال شخص دیگری جهت پیشبرد میل‌تان هستید. 
4- بی‌درنگ خودرا معرفی نمایید. 
5- وقتی لازم است، شرحی شامل اینکه که هستید بیان کنید. 
کافی نیست که به فرض بگویید: "سلام من ماری جونز هستم." اطلاعات بیشتری بدهید: "سلام من ماری جونز هستم. من برای شرکت ... فعالیت می‌کنم ." 
6- استوار دست بدهید. 
بعنوان احترام دست خود را دراز کنید. شخصی که ابتدا دست خود را دراز می‌نماید احساس آسودگی و اطمینان  می‌نماید. مطمئن باشید که بخش احترامات فیزیکی شما حرفه‌ای است. به نحوی دست ندهید که استخوان مچ خرد شود یا خیلی شل دست ندهید. اگر در دست دادن با خانم‌ها وآقایان دستپاچه شدید از آن صرفه‌نظر کنید. 
7- یاد بگیرید که چگونه یک معارفه روان داشته باشید. 
در کسب‌وکار شما همیشه اشخاص با اهمیت کم را به اشخاص مهم معرفی می‌کنید. روش این کار به این ترتیب است که ابتدا نام افراد مهم را ذکر کنید، به دنبال آن با کلمات : "میل دارم معرفی کنم..." و سپس نام افراد دیگر را ذکر کنید. مطمئن شوید که مطالبی درباره هر شخص بگویید تا دیگران بدانند چرا آن‌ها را معرفی می‌نمایید و مقداری اطلاعات خواهید داشت که با کدام شخص شروع به گفتگو نمایید.
8- تشخیص دهید که کدام شخص مهم‌تر است. 
مشتری یا دورنمای کسب وکار مهمتر از رئیس شماست. فقط به خشنودی رئیس خود چشم نداشته باشید. 
9- به اسامی در ملاقات‌ها توجه نمایید. 
بسیار متعارف است که فکر کنید چه چیزی می‌خواهید بگویید و به دیگران تمرکز نکنید. اگر شما تمرکزداشته باشید و هنگامی که نامی را می‌شنوید، تکرار کنید شانس بالاتری از قبل دارید. 
10- اسامی کوچک اشخاصی را که برای دفعه دوم می‌بینید با اجازه خودشان بکار برید. 
همه اشخاص نمی‌خواهند در جلسات ابتدایی به صورت غیررسمی نامیده شوند. بهتر است در مسیر رسمی اشتباه کنید تا اینکه دیگران را با چوب‌وچماق بزنید. هدف شمادر بین چند دقیقه ابتدایی ملاقات با اشخاص دیگر دادن احساس راحتی به آن‌ها و سهولتی است که آن‌ها بخواهند با شما کار کنند. 
 
وقتی شما برای آن برخوردهای بحرانی ابتدایی قوانین دلگرم کننده‌ای را رعایت کنید شما یک شروع محکم برای یک ارتباط سودبخش در دراز مدت را خواهید داشت.       مرجع : خانه کارآفرینی 

مثال سوم)

طرح توجيهي توليد يونوليت نيكا

نام دانشجو:

ياشار فصيحي
زیر نظر استاد:

جناب آقای مهندس یوسفی
خلاصه طرح:

موضوع طرح : توليد پلاستوفوم (يونوليت)
ظرفيت : 2000 تن در سال

ميزان اشتغالزايی : يازده نفر

مجوز های لازم: مجوز تاسيس 

سرمايه گذاری كـل: 2355 ميليون ريال

سرمايه ثابت: 1270 ميليون ريال

سرمايه در گردش: 1085 ميليون ريال

درآمد ساليانه: 14707 ميليون ريال

سود ويژه : 942  ميليون ريال

دوره بازگشـت سرمايه: 5/2 سال ( معادل 30 ماه )

نرخ بازدهی سرمايه:  40 %

1) مقدمه

احداث و راه‌اندازي هر واحد صنعتي نيازمند شناخت مباني تئوريک و ديدگاه‌هاي عملي متناسب با شرايط اقتصادي موجود جامعه به منظور نيل به اهداف توليد مي‌باشد. بررسي امکان احداث واحد (امکان‌سنجي) ايجاب مي‌کند که پارامترهاي مختلف و چند جانبه اقتصادي- صنعتي در يک طرح جامع توجيهي- تحقيقاتي موردنظر قرار گيرند، که از آن جمله عبارتند از:

1- تعيين ميزان سرمايه‌گذاري طرح، بررسي منابع سرمايه‌گذاري، امکان اخذ تسهيلات و راه‌هاي جذب سرمايه.

2- نحوه تامين مواداوليه، تحقيقات در زمينه ماهيت مواد، بررسي آلترناتيوهاي مختلف و مزيت‌هاي اقتصادي در انتخاب مواد.

3- شناخت فرآيندهاي مختلف توليد، بررسي سيستم‌ها و تکنولوژي‌هاي موجود، انتخاب تجهيزات و ماشين آلات برتر.

4- مطالعات در زمينه محل اجراي طرح از جهت مختصات جغرافياي اقتصادي، نحوه استقرار تاسيسات و ماشين آلات در زمينه کاربرد و استفاده بهينه از آن‌ها.

5- شناخت صحيح از مشخصات و ماهيت محصول و انطباق آن با استانداردهاي ملي و بين‌المللي به منظور ارتقاء کيفي محصول با نگاه به جايگاه و قابليت صادراتي آن.

اين بررسي‌ها مجموعاً در راستاي نيل به هدف توسعه توليد، افزايش کيفي محصولات و تحکيم و استمرار فعاليت توليدي و بهبود ساختار فني واحد احداث شده صورت مي‌گيرد.
به منظور برآورد اجرايي طرح توليد پلاستوفوم عوامل و فاکتورهاي چندي مي‌بايست مورد توجه قرارگيرد:

1- تعيين ميزان و ابعاد مناسب زمين محل اجراي طرح با توجه به راه‌هاي ارتباطي و دسترسي آسان.

2- تعيين فضاي موردنياز خط توليد، محل استقرار تاسيسات، انبارها، فضاي اداري و خدماتي.

3- نحوه چيدمان ماشين آلات توليدي و دستيابي به آن‌ها و جلوگيري از ايجاد فضاهاي غيرمفيد.

4- ارتباط منطقي اجزاي واحدهاي مختلف واحد متناسب با فرايند توليد.

5- حداکثر صرفه‌جويي لازم در هزينه‌هاي ساختماني و گرايش به استفاده بهينه از فضاهاي موجود.

طرح حاضر سعي دارد تا مجموعه عوامل فوق‌الذکر را در زمينه توليد پلاستوفوم حتي‌الامکان توضيح و تفصيل نمايد.

2) معرفي محصول

پلاستوفوم يا فوم، محصول ارزشمندي است با ارزش افزوده بالا که جزو محصولات پائين دستي صنايع پتروشيمي کشور محسوب مي‌گردد. اين ماده عمدتاً بعنوان عايق، سبک‌ساز و ابزاري جهت نماسازي سبک بکار گرفته مي‌شود. اين ماده به واسطه متخلخل بودن و حجم بالا و در عين حال وزن بسيار کم خود، مي‌تواند طيف وسيعي از نيازمندي‌ها را در ارتباط با حجم‌سازي و عايق‌بندي مرتفع کند.

پروسه ساده توليد اين محصول و ارزش پائين دستگاه‌ها و ماشين‌آلات آن باعث گرديده تا متناسب با موقعيت و امکانات منطقه و استان آذربايجان شرقی، خصوصاً امکانات و مواد اوليه فراوري شده در پتروشيمی تبريز بعنوان يکي از مناسب‌ترين طرح‌هاي پائين دستي پتروشيمي انتخاب گردد.

روش توليد اين محصول شامل 5 مرحله بصورت چرخه است. اين مراحل عبارتند از:

- مرحله پخت: مواد اوليه داخل دستگاه پخت بوسيله بخار پخته شده و متورم مي‌شوند. تورم يا پف نمودن مواداوليه بايد کنترل شده و تا حد خاصی صورت گيرد که بيشتر به دانسيته محصول نهايي بستگی دارد.

- مرحله نگهداری: ماده پخته شده، به منظور خشک شدن و خروج گازهای محبوس داخل آن، بايد به مدت 12 تا 24 ساعت در مخازن روباز که جريان هوا در آن‌ها جاری باشد، نگهداری شوند.

- مرحله قالب‌گيری: ماده اوليه پخته شده در شکل‌های موردنظر و در قالب‌های مربوطه ريخته شده و با استفاده از بخار مجدداً پف کرده و شکل قالب را به خود مي‌گيرند.

- مرحله برش‌کاري: در اين مرحله بلوک‌هاي پلاستوفومي توليد شده بوسيله سیم‌هایی (وايرهایي) برش بريده مي‌شوند. براي بدست آوردن حجم‌هاي متفاوت و قابل حمل اين مرحله انجام مي‌پذيرد.

- خردکن: در اين مرحله ضايعات حاصل از مراحل مختلف برش کاري مجدداً خرد شده تا در مراحل بعدي به پروسه توليد فوم عودت داده شوند.

بازار توليد: بازار توليد اين محصولات در استان آذربايجان شرقی محدود به چند واحد کوچک است. موقعيت مناسب و موجود بودن مواداوليه به تناسب راه‌اندازي طرح پالايشگاه و پتروشيمي تبريز مي‌تواند رشد بيشتري نيز داشته باشد.

بازار مصرف: خاصيت اصلي مواد پلاستوفومي يعني تخلخل و سبک بودن آن‌ها در حجم زياد تعيين کننده ميزان بکارگيري اين مواد است. عايق‌بندي، ساخت محصولات ساندويچي و حجم‌سازي فعاليت‌هايي است که کاربرد اين محصول را متنوع ساخته است. حوزه گسترده مصرف اين محصول مي‌تواند تحت تاثير حجم ساخت و ساز بسيار بزرگ و حتي بسيار محدود باشد. اما حجم بالاي فعاليت‌هاي عمراني در منطقه، نياز به عايق‌بندي‌هاي گسترده به واسطه نوع آب‌وهوا و امکان صادرات اين محصولات به مناطق گسترده منطقه که به شدت در حال رشد هستند مي‌تواند توجيه کننده حجم مصرف اين محصول باشد.

3- برآورد توليد ساليانه

باتوجه به افزايش جمعيت و ساختمان‌سازی و نيز با افزايش قيمت حامل‌های انرژی (سوخت‌ و فرق آن) در ايران، قيمت مصالح ساختمانی در چند سال اخير افزايش چشمگيری داشته است و از اينرو مصالح ارزان‌تر (با قابليت يکسان) از استقبال فراوانی روبرو بوده است.

مطالعه سازمان صنايع کوچک و شهرک‌های صنعتی در مرداد ماه سال جاری، نشان از تقاضای 630 هزار تنی برای پلاستوفوم مي‌باشد. از اينرو نياز بازار بسيار فراتر از ظرفيت يک واحد توليدی مي‌باشد. براي برآورد ميزان عملکرد واحد در سال براساس ظرفيت اسمي و ارزش فروش محصولات به شرح زير عمل مي‌شود:

	محصول
	واحد
	ظرفيت سالانه
	جمع کل ارزش توليدات براساس ظرفيت اسمي

	پلاستوفوم (فوم)(
	تن
	2000
	

	
	12.964 ميليون ريال


- تعداد روزهاي کاري نيز با احتساب کليه حوادث، تعطيلات و توقف توليد، 270 روز در سال و در 3 شيفت کاري 8 ساعته درنظرگرفته شده است.

مطالعات زير برای يک شيفت کاری 8 ساعته صورت مي‌گيرد.

براساس برنامه توليد و ظرفيت ماشين آلات و نوع محصول توليدي نوع و ميزان مواد اوليه مصرفي سالانه تعيين مي‌گردد. در جدول زير برآوردي از نوع و ميزان مواد اوليه مصرفي تهيه و ارائه شده است.

	رديف
	نام مواد
	ميزان مصرف ساليانه
	واحد
	قيمت واحد ترکيب شده مواد اوليه
	ارزش کل (ميليون ريال)

	1
	پلی استايرن انبساطی EPS گريد معمولی
	100
	تن
	*18.000.000 ريال
	12.600

	2
	پلی استايرن انبساطی EPS گريد ضد آتش
	600
	تن
	
	

	جمع کل ارزش مواد اوليه، مصرفي و بسته بندي در سال 
	12.600


* قيمت واحد بر مبنای متوسط قيمت عمده فروشی EPS در بازار طی سال جاری مي‌باشد.

5) برآورد مساحت زمين و سطح زير بنا

فضاي موردنياز جهت چيدمان عوامل توليد عامل اصلي تعيين‌کننده مساحت و سطح زير بناي هر واحد توليدي است. در واحد طرح‌ريزي شده توليد پلاستوفوم نيز چيدمان ماشين آلات، فضاي مورد نياز دپوي مواداوليه و محصول نهايي و خصوصاً در نظر گرفتن فضاي اداري، رفاهي و خدماتي و در کنار آن، توجه به امر توسعه فضاي سبز، عوامل تعيين‌کننده محسوب شده‌اند. به ترتيب اهميت طراحي، موارد درنظر گرفته شده براي تعيين ميزان مساحت و سطح زير بنا در هر بخش به قرار جدول زير مي‌باشد:
	رديف
	شرح
	نوع
	زير بنا (مترمربع)
	هزينه واحد (ريال)
	هزينه کل (ميليون ريال)

	1
	سالن توليد
	سوله فلزي
	360
	--
	--

	2
	انبار مواد اوليه
	سوله فلزي
	40
	--
	--

	3
	انبار محصول
	سوله فلزي
	80
	--
	--

	4
	ساختمان اداري و رفاهي
	اسکلت و آجري
	100
	--
	--

	5
	آزمايشگاه کنترل کيفيت
	اسکلت و آجري
	20
	--
	--

	6
	سرايداري، نگهباني
	اسکلت و آجري
	20
	--
	--

	7
	سرويس بهداشتي و حمام
	اسکلت و آجري
	20
	--
	--

	8
	تسطيح و اماده سازي زمين
	بيس قلوه و مخلوط
	1000 مترمکعب
	--
	--

	9
	ديوارکشي و درب
	سنگ، آجر و فلز
	280
	--
	--

	10
	جاده هاي دسترسي و آسفالت
	آسفالت
	600
	--
	--

	11
	فضاي سبز و محوطه سازي
	---
	650
	--
	--

	12
	
	مجموع زيربنا
	640 مترمربع
	جمع کل ارزش
	--


- با توجه به اينکه زمين در شهرک صنعتی محل اجرای طرح فعلاً موجود نيست، لذا اين طرح بطور موقت در يک سالن با مشخصات فوق که اجاره خواهد شد، راه اندازی ميشود. هزينه اجاره و نگهداری چنين سالنی در محل اجرای پروژه، پنج ميليون ريال در ماه برآورد مي‌شود.

6) برآورد نيروي انساني و هزينه آن
براي تعيين نيروي انساني موردنياز و هزينه‌هاي مربوط به حقوق و مزاياي ساليانه هر يک از آن‌ها برآورد انجام شده براساس محاسبه نيروهاي موردنياز هر بخش و قسمت‌هاي مختلف آن، درجه تخصص و کارائي آن‌ها، ميزان سختي کار و مزاياي قانوني صورت گرفته است. حق بيمه تامين اجتماعي (شامل بيمه خدمات درماني، بيمه از کارافتادگي، بيمه بازنشستگي و بيمه بيکاري) سهم کارفرما 23% از کل حقوق درنظر گرفته شده است.

	رديف
	عنوان شغل
	تخصص
	تعداد
	حقوق و مزاياي ماهيانه (ريال)
	پرداختي ساليانه (ميليون ريال)

	1
	مدير کارخانه
	کارشناس مديريت صنعتي
	1
	6.000.000
	72

	2
	اداري مالي و فروش
	کارشناس حسابداري
	1
	4.500.000
	54

	3
	راننده و کارپرداز
	سيکل
	1
	3.000.000
	36

	4
	کارگر ماهر
	ديپلم فني و حرفه اي
	2
	3.000.000
	72

	5
	نگهبان
	سيکل
	1
	2.500.000
	30

	6
	کارگر ساده
	سيکل
	3
	2.500.000
	90

	7
	مديرتوليد و کنترل کيفيت
	ديپلم فني و حرفه اي
	1
	4.000.000
	48

	8
	تاسيسات و ماشين آلات
	ديپلم فني و حرفه اي
	1
	4.000.000
	48

	جمع تعداد شاغلين
	11
	جمع حقوق سالانه
	450

	23% حق بيمه سهم کارفرما
	103.5

	عيدی و حق سنوات (معادل 2 ماه)
	75

	پيش بينی نشده و اضافه کاريها
	41.5

	جمع کل حقوق و دستمزد
	670


7) توجيه فني

متناسب با فرآيند توليد و روش انتخاب شده ماشين آلات، دستگاه‌ها و تجهيزات موردنياز خط توليد انتخاب و استقرار مي‌يابند. در جدول زير هزينه‌هاي ريالي تجهيزات و دستگاه‌هاي توليد که بطور کامل از داخل کشور تامين مي‌شود، آورده شده است:

	رديف
	عنوان دستگاه
	تعداد
	ارزش واحد 
	ارزش کل (ميليون ريال)

	1

2

3

4

5

6

7

8
	خط توليد محصولات پلاستو فومي شامل:

دستگاه پخت تمام اتوماتيک

مخازن ذخيره محصول نيمه آماده (دو دستگاه)

بلوک های قالب گيری سه متری (دو دستگاه)

دستگاه برش عمودي و افقي، شيار زن و لبه زن

دستگاه آسياب مواد بازيابی

ديگ بخار 2 تن دوگانه سوز همراه با پمپ و سختی گير

پمپ و لوله کشی انتقال مواد 

نصب و راه اندازی و آموزش
	1

2

2

1

1

1

1

1
	105

16

260

45

15

228

5

29
	105

32

520

45

15

228

5

29

	جمع کل
	10
	
	979


8) تجهيزات و تاسيسات عمومي

متناسب با پروسه توليد، شرايط اقليمي و حجم فعاليت توليدي، ضروري است امکانات و شرايطي را فراهم نمود که يک واحد توليدي در تکميل و تداوم و بررسي کمي و کيفي محصولات خود از تجهيزات، وسايل و ضرورياتي بهره مند گردد که به آن تجهيزات و تاسيسات عمومي يا جانبي گفته مي‌شود و متناسب با شرايط توليد، توان، قدرت و اثربخشي اين تجهيزات محاسبه و برآورد مي‌گردد.
	رديف
	شرح
	قدرت
	نوع
	ميزان
	هزينه کل (ميليون ريال)

	1
	تاسيسات برق‌رساني (شامل حق انشعاب، هزينه برق‌رساني و تابلوها)
	200 کيلووات
	صنعتي 3 فاز و ترانس KVA315 
	کامل
	--

	2
	تاسيسات آبرساني (شامل انشعاب و هزينه شبکه و مخزن ذخيره)
	2/1 اينچ
	مخزن زميني و پمپ مربوطه ساده
	6 متر مکعبي و شبکه کامل
	--

	3
	تاسيسات سرمايش و گرمايش 

(4 دستگاه کولر گازي) و (4 دستگاه بخاری)
	18000 BTU
	
	4 دستگاه
	--

	4
	تجهيزات ايمني و امنيتي
	kg 65
	کپسول آتش نشاني
	ست کامل
	--

	5
	ساير تجهيزات ضروري (فاضلاب، باسکول توزين ديجيتال، تهويه سالن، آبسردکن، مخزن ذخيره سوخت و ... ) 
	---
	متناسب با فرايندتوليد
	
	40

	6
	تجهيزات و تاسيسات آزمايشگاه کنترل مرغوبيت و کيفيت
	---
	ست کامل آزمايشگاه مواد شيميايي
	---
	35

	جمع ارزش تاسيسات و تجهيزات عمومي
	75


فرض بر اين است که سالنی که اجاره مي‌شود، امکانات فوق را دارا مي‌باشد. لذا در نظر گرفته نمي‌شوند.
9) وسايط حمل و نقل درون و بيرون کارخانه‌اي
	رديف
	عنوان وسيله نقليه
	تعداد
	قيمت واحد (ريال)
	قيمت کل (ميليون ريال)

	1
	خودرو حمل و نقل وانت نيسان ساخت ايران
	1
	126.000.000
	126

	جمع کل ارزش
	126


10) برآورد هزينه تامين انواع انرژي

انواع انرژي مورد نياز شامل آب، برق و سوخت براساس ميزان مصرف آنها در بخشهاي مختلف توليدي، تاسيساتي و عمومي برآورده شده و بر مبناي فهرست بهاي تعيين شده هزينه ساليانه تخمين زده مي شود.

	رديف
	شرح
	واحد
	مصرف ساليانه
	بهاي واحد (ريال)
	هزينه کل (ميليون ريال)

	1
	برق
	کيلووات ساعت
	75.000
	360
	27

	2
	آب
	مترمکعب
	1.500
	400
	0.6

	3
	گازوئيل
	ليتر
	90.000
	160
	14.4

	4
	بنزين
	ليتر
	9.000
	1.000
	9

	جمع رند هزينه هاي تامين انرژي
	51


11) برآورد سرمايه در گردش طرح

سرمايه در گردش براساس محاسبه مواد اوليه و مصرفي، انرژي مورد نياز و حقوق و مزاياي نيروي انساني براي يک دوره فعاليت واحد محاسبه مي گردد تا ميزان نقدينگي لازم هزينه هاي آن دوره مشخص گردد.

	رديف
	شرح
	مبناي محاسبه
	مبلغ سرمايه در گردش ميليون ريال

	1
	مواد اوليه

 هزينه تنخواه گردان
	30 روز کاري

 15 روز کاري حقوق، سوخت و انرژي و تعميرات و نگهداري
	1.050

35

	جمع کل سرمايه در گردش
	1.085


12) برآورد هزينه قبل از بهره برداري

 از زمان شروع مطالعات اوليه تا مرحله توليد آزمايشي، کليه هزينه‌هاي انجام شده و يا در شرف انجام بر مبناي حجم سرمايه‌گذاري و يا ويژگي‌هاي خاص فني طرح، در اين بخش محاسبه و پيش‌بيني مي‌گردد و اين رقم در سرمايه‌گذاري ثابت طرح  منظور مي‌شود.

	رديف
	شرح
	مبناي محاسبه
	مبلغ هزينه (ميليون ريال)

	1
	هزينه مطالعات اوليه، تدوين طرح توجيهي و اخذ مجوزها
	قرارداد مشاور طرح
	5

	2
	هزينه ثبت و اخذ تسهيلات، تامين سفته و . . .
	-
	2

	3
	هزينه نگهبانی و غذا و اياب و ذهاب 
	-
	5

	4
	سود دوران مشارکت (سود سرمايه ثابت سهم بانک در دوره قبل از بهره برداری به مدت يک ماه)
	تسهيلات و نرخ سود مشارکت 5 ساله طرح
	10

	جمع کل هزينه هاي قبل از بهره برداري
	22


13) برآورد سرمايه ثابت طرح

	رديف
	شرح
	سرمايه مورد نياز

	1
	ارزش زمين
	--

	2
	ارزش زير بنايي طرح
	--

	3
	ماشين آلات توليدي
	979

	4
	تاسيسات و تجهيزات
	75

	5
	وسائط نقليه عمومي و درون کارخانه اي
	126

	6
	لوازم و اثاثيه اداري و ارتباطي
	30

	7
	قبل از بهره برداري
	22

	8
	پيشبيني نشده (3 درصد اقلام فوق)
	38

	جمع کل سرمايه ثابت طرح
	1.270


14) برآورد کل سرمايه گذاري طرح

کل سرمايه‌گذاري موردنياز اجراي طرح از مجموع سرمايه ثابت و سرمايه در گردش برآورده مي‌شود.

	عنوان سرمايه
	ارزش کل (ميليون ريال)

	سرمايه‌گذاري ثابت طرح

سرمايه‌گذاري در گردش طرح
	1.270

1.085

	جمع کل سرمايه‌گذاري طرح
	2.355


15) برآورد هزينه‌هاي توليد

پس از تعيين و برآورد ميزان سرمايه‌گذاري براي احداث و راه‌اندازي واحد، مي‌بايست ميزان هزينه‌هايي که در طي سال و در زمان فعاليت واحد براي توليد محصول با ظرفيت پيش‌بيني شده ضروري است، محاسبه و تعيين گردد.

ماهيت اين هزينه‌ها به دو گونه است:

1- هزينه‌هايي که ثابت هستند و با تغيير سطح توليد تغيير نمي‌کنند و يا درصدي از آنها در شرايط وقفه کوتاه مدت توليد هنوز وجود دارد.

2- هزينه‌هايي که با تغيير سطح توليد تغيير مي‌يابند و با افزايش توليد، مقدار آن‌ها نيز افزايش مي‌يابد که به آن‌ها هزينه‌هاي متغير گفته مي‌شود.

با محاسبه هزينه‌هاي توليد مي‌توان تراز مالي طرح را تنظيم و شاخص‌هاي مالي اقتصادي طرح را نيز برآورد و تعيين نمود.
16) برآورد هزينه‌هاي استهلاک

يکي از اقلام هزينه‌هاي ثابت را هزينه‌هاي استهلاک تشکيل مي‌دهد. باگذشت زمان، سرمايه‌هاي ثابت قابليت بهره‌برداري خود را از دست مي‌دهند. بدين منظور بهاي تمام شده اين قبيل دارائي‌ها، بايد طي عمر مفيدشان، بطور منظم و بتدريج به حساب هزينه منظور گردد. روش‌هاي مختلفي براي محاسبه هزينه استهلاک وجود دارد که متداول‌ترين آن، محاسبه هزينه استهلاک بروش خطي است.
	رديف
	شرح
	درصد
	ميليون ريال

	1
	ماشين آلات توليدي
	12%
	117.5

	2
	تاسيسات عمومي
	5،5%
	4.1

	3
	وسائط نقليه عمومي و درون کارخانه‌اي
	24%
	30.2

	4
	ساختمان
	4%
	--

	5
	لوازم و اثاثيه اداري
	20%
	6

	جمع هزينه هاي استهلاک
	151.8


17) برآورد هزينه هاي تعميرات و نگهداري

به علت نياز به تعميرات و سرويس و نگهداري سرمايه‌هاي ثابت در اثر کارکرد و مرور زمان هزينه‌هايي بايد صرف گردد که اين هزينه‌ها در هزينه‌هاي ساليانه طرح منظور مي‌گردد.

	رديف
	شرح
	درصد
	ميليون ريال

	1
	ماشين آلات توليدي
	8%
	78.3

	2
	تاسيسات عمومي
	2%
	1.5

	3
	وسائط نقليه عمومي و درون کارخانه‌اي
	12%
	15.2

	4
	ساختمان و محوطه‌سازي
	2%
	--

	جمع هزينه‌هاي تعميرات و نگهداري
	95


18) برآورد کل هزينه‌هاي ثابت توليد

در جدول زير اجزاء هزينه ثابت و درصدي از هزينه‌ها که ماهيت ثبات و استقلال از ميزان توليد دارند جمع‌بندي شده است.

	رديف
	شرح
	درصد
	ميليون ريال

	1
	اجاره سالن توليدی
	100%
	60

	2
	حقوق و مزاياي پرسنل
	20%
	134

	3
	انواع انرژي
	20%
	10.2

	4
	هزينه استهلاک
	100%
	151.8

	5
	هزينه تعميرات و نگهداري
	20%
	19

	6
	هزينه هاي پيش بيني نشده
	---
	5

	جمع کل هزينه هاي ثابت توليد
	380


19) برآورد کل هزينه هاي متغير توليد

در اين بخش نيز اقلام نسبت به ظرفيت توليد تغيير مي‌کند اما بستگي صد در صد ندارد. در جدول زير اقلام هزينه متغير با درصد وابستگي آن به تغييرات جمع‌بندي شده است.

	رديف
	شرح
	درصد
	ميليون ريال

	1
	مواد اوليه و مصرفي
	100%
	12.600

	2
	حقوق و مزاياي کارکنان
	80%
	536

	3
	هزينه تامين انواع انرژي
	80%
	40.8

	4
	هزينه تعمير و نگهداري
	80%
	76

	5
	هزينه هاي پيش بيني نشده
	1% اقلام فوق
	132.2

	جمع کل هزينه هاي متغير توليد
	13.385


20) برآورد کل هزينه ساليانه توليد

کل هزينه توليد ساليانه از مجموع هزينه‌هاي ثابت و متغير برآورد مي‌شود.

	شرح
	ارزش کل (ميليون ريال)

	جمع کل هزينه هاي ثابت توليد
	380

	جمع هزينه هاي متغير توليد
	13.385

	جمع کل هزينه هاي ساليانه توليد
	13.765


21) تعيين قيمت تمام شده محصول

براي تعيين قيمت تمام شده کل محصول، کل هزينه توليد نسبت به ميزان ساليانه توليد محاسبه مي‌گردد. قيمت تمام شده هر واحد محصول در ذيل هزينه‌ها به نسبت هزينه مواد اوليه مصرفي تسهيم نسبت شده است.

قيمت تمام شده هر کيلو پلاستوفوم توليد شده :

 ريال  19.664 = 700.000 / 13.765.000.000
22) برآورد قيمت فروش کل محصول

	قيمت تمام شده کل محصول   
	     13.765   ميليون ريال

	سود قابل انتظار (5% قيمت تمام شده)
	       688    ميليون ريال

	سود سرمايه نقدي (20% سرمايه گذاري ثابت)
	      254       ميليون ريال

	قيمت فروش کل محصول
	       14.707   ميليون ريال


قيمت فروش هر کيلو پلاستوفوم توليد شده:

 ريال 21.010 = 700.000 / 14.707.000.000

اين قيمت با قيمت فروش بازار که بسته به فصل توليد و درخواست بازار بين 20.000 ريال تا 21.500 ريال مي باشد، مطابقت دارد.

23) تحليل مالي طرح

جدول خلاصه هزينه‌هاي طرح و برنامه سرمايه گذاري

 (ارقام به ميليون ريال)           

	رديف
	شرح
	مبلغ سرمايه گذاري
	سهم بانک 80%
	سهم متقاضي 20%

	1
	ارزش زمين 
	--
	--
	--

	2
	ارزش زير بنايي طرح
	--
	--
	--

	3
	لوازم و اثاثيه اداري و ارتباطي
	30
	24
	6

	4
	تاسيسات و تجهيزات
	75
	60
	15

	5
	ماشين آلات توليدي
	979
	783
	196

	6
	وسائط نقليه عمومي
	126
	126
	--

	7
	هزينه هاي قبل از بهره برداري
	22
	--
	22

	8
	پيشبيني نشده (3% اقلام فوق)
	38
	--
	38

	جمع سرمايه ثابت
	1.270
	993
	277

	سرمايه در گردش
	1.085
	868
	217

	جمع کل سرمايه گذاري
	2.355
	1.861
	494


سرمايه گذاری طرح

	
	سهم متقاضی
	سهم بانک
	نرخ تسهيلات
	دوره بازگشت
	کل سود تسهيلات

	سرمايه ثابت
	277
	993
	12 درصد
	5 ساله
	297.9

	سرمايه در گردش
	217
	868
	12 درصد
	يک ساله
	52.1

	کل سرمايه گذاری
	494
	1.861
	---
	---
	332







        (ارقام به ميليون ريال)           

جدول سود و زيان طرح (ميليون ريال)

	شرح/ سال
	سال اول
	سال دوم
	سال سوم
	سال چهارم
	سال پنجم
	سال ششم

	درصد استفاده از ظرفيت 
	70
	80
	90
	90
	100
	100

	درآمدها
	10.295
	11.766
	13.236
	13.236
	14.707
	14.707

	کسر مي‌شود: هزينه‌ها

 مواد اوليه
	8.820
	10.080
	11.340
	11.340
	12.600
	12.600

	استهلاک
	106.3
	121.4
	136.6
	136.6
	151.8
	151.8

	حقوق و دستمزد
	670
	670
	670
	670
	670
	670

	سوخت و انرژي
	35.7
	40.8
	45.9
	45.9
	51
	51

	تعميرات و نگهداري
	66.5
	76
	85.5
	85.5
	95
	95

	اجاره سالن توليدی
	60
	60
	60
	60
	60
	60

	پيشبيني نشده
	96
	109.8
	123.5
	123.5
	137.2
	137.2

	جمع کل هزينه ها
	9.854.5
	11.158
	12.461.5
	12.461.5
	13.765
	13.765

	سود (زيان) ناويژه 
	440.5
	608
	774.5
	774.5
	942
	942

	کسر ميشود:

سود تسهيلات بلندمدت
	85.1
	70.9
	56.7
	42.6
	28.4
	14.2

	سود تسهيلات کوتاه مدت
	34.7
	17.4
	-
	-
	-
	

	سود (زيان ) ويژه
	320.7
	519.7
	717.8
	731.9
	913.6
	927.8


جدول منابع و مصارف طرح (ميليون ريال)

	شرح
	دوران ساخت
	سال اول
	سال دوم
	سال سوم
	سال چهارم
	سال پنجم
	سال ششم

	منابع داخلي: 

سود (زيان) ويژه استهلاک
	--

--
	320.7

106.3
	519.7

121.4
	717.8

136.6
	731.9

136.6
	913.6

151.8
	927.8

151.8

	جمع منابع داخلي
	--
	427
	641.1
	854.4
	868.5
	1.065.4
	1.079.6

	منابع خارجي:

سرمايه سهم متقاضي

تسهيلات بانکي
	494

1.861
	
	
	
	
	
	

	جمع منابع
	2.355
	427
	641.1
	854.4
	868.5
	1.065.4
	1.079.6

	مصارف:

سرمايه ثابت

هزينه هاي مقدماتي

سرمايه در گردش 

اقساط بلندمدت

اقساط کوتاه مدت
	1.270

--

1.085
	165.5

434
	165.5

434
	165.5

-
	165.5

-
	165.5

-
	165.5

-

	جمع مصارف
	2.355
	599.5
	599.5
	165.5
	165.5
	165.5
	165.5

	مازاد جاري

مازاد انباشته
	-
	(172.5)

(172.5)
	41.6

(130.9)
	688.9

558
	703

1261
	899.9

2.160.9
	914.1

3.075


24) شاخصهاي مالي- اقتصادي طرح 

1- سود ساليانه برابر است با ارزش کل محصول منهاي قيمت تمام شده محصول

سود ويژه ساليانه (ميليون ريال):

 942 = 13.765 - 14.707

2- محاسبه نقطه سر به سر:

   ميليون ريال     
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3- درصد توليد در نقطه سر به سر:

28.7%=100( (هزينه متغير- فروش کل)/ (هزينه ثابت)

4- محاسبه زمان برگشت سرمايه:

نرخ بازدهی سرمايه: 



     40%=100( سرمايه گذاري کل/ سود سالانه 

سال‌هاي برگشت سرمايه:

 سال 2.5 = 942 / 2.355 = سود ويژه ساليانه/ کل سرمايه طرح

5- شاخص سرانه طرح:

متوسط حقوق سرانه: 

(ميليون ريال) 60.91 = 11 /670 = تعداد کل کارکنان/ کل حقوق ماهانه

سطح زير بناي سرانه: 

(مترمربع) 58.18 = 11 / 640  = تعداد کارکنان/ مساحت کل ساختمان‌ها

فروش سرانه: 

(ميليون ريال) 1.337 = 11 / 14.707 = تعداد کارکنان/ فروش کل

سرمايه‌گذاري سرانه:

 (ميليون ريال)  115.4 = 11 / 1.270 = تعداد کارکنان/ سرمايه‌گذاري ثابت

6- شاخصهاي سرمايه طرح:

نسبت ارزش ماشين آلات توليدي:

77.1% = 100 ( 1.270 / 979 = 100( سرمايه گذاري ثابت/ ارزش ماشين آلات

نسبت سرمايه در گردش به سرمايه ثابت:

85.4% = 100 ( 1.270 / 1.085 = 100( سرمايه ثابت/ سرمايه در گردش

7- شاخص‌هاي بهره‌وري طرح:
نسبت سود ويژه به فروش:

6.4% = 100 ( 14.707 / 942 = 100( فروش کل/ سود ويژه

نسبت سود ويژه به سرمايه ثابت:

74.2% = 100 ( 1.270 / 942 = 100( سرمايه ثابت/ سود ويژه
مثال چهارم)
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1. مقدمه:
خدمات فنی تعمیر لوازم خانگی شامل تعمیر و نصب انواع لوازم خانگی از قبیل(بخاری.آبگرمکن زمینی و دیواری.کولر.یخچال.اجاق گاز فر وساده .انواع لوازم برقی)میباشد.

اکیپ لوازم خانگی یک نوع حرفخ فنی و حرفه ای برای رفع نیاز های سطح شهر و روستاهای اطراف است.

این حرفه نیاز به مهارت و دقت بالای دارد بخصوص در تعمیر و نصب لوازم گاز سوز, چون در این نوع لوازم امکان نشت گاز وجود دارد و منجر به منفجر شدن و خصارت جانی و مالی می شود . لذا برای تعمیر یا نصب وسیله گازی باید از مهارت و (تجربه) کافی برخوردار بود.

با توجه به بازار آمدن وسایل جدید به بازار مردم وسایل قدیمی خود را با وسایل های نو که از لحاظ مصرف انرژی  و بازدهی تعویض میکنند با توجه به این تغیرات مدیر باید بتواند برای جلب رضایت مشتری و جلب مشتری های جدید سریع پاسخگوی نیاز مشتری باشد.

از همه مهم تر باید از لحاظ حق سرویس انصاف را رعایت کند چون در مناطق فقیر نشین مقدار وجه پرداختی برای تعمیرات مهم است لذا اگر در حق سرویس یا نصب دریافتی از مشنری انصاف را رعایت کرد خود به خود به تعداد مشتری های ثابت کارگاه افزوده میشود و این امر باعث خوشنام شدن اکیپ در سطح شهر میشود

2. مشخصات طرح:

1-2) عنوان:اکیپ تعمیر و نصب لوازم خانگی نهرو 

2-2) مؤسس: زارعمند

3-2) تاریخ تأسیس:1382

4-2) شماره ثبت:

5-2) نشانی:کردستان-سقز-تقاطع رسالت

6-2) تلفن:3291364

3. اهداف طرح:  

1-3) راه اندازی و تاسیس یک کارگته خدمات فنی

2-3) تأمین درآمد و استقلال اقتصادی شاغلین مؤسسه

3-3) اشتغال زایی مفید و مؤثر

4-3) خدمت به جامعه بخصوص سطح شهر

4. شرح وظایف:

خدمات فنی یک نوع کارگاه فنی است که برای رفع مشکلات لوازم خانگی و نصب لوازم خانگی ایجاد شده است

خدمات این واحد کاری عبارتند از:

1-4)نصب انواع لوازم گاز سوز.

2-4) نصب انواع یخچال

3-4) نصب انواع لوازم برقی خانگی

4-4) تعمیر انواع لوازم گازسوز

5-4) تعمیر و دشارژ کردن انواع یخچال

6-4) تعمیر انواع لوازم برقی خانگی

7-4) لوله کشی مربوط به وسایل آشپز خانه

8-4)سیمکشی مربوط به لوازم خانگی

9-4)سیم پیچی مربوط به موتور لوازم برقی خانگی

10-4)ضمانت وسیل نصب شده توسط نصاب کارگاه

5. مهارت های مورد نیاز طرح:
1-5) آشنایی کامل با انواع وسایل و ابزار برقی

2-5) آشنایی کامل با انواع وسایل و ابزار گازی

3-5) آشنایی کامل با سیم پیچی

4-5) مهارت در تعمیر لوازم برقی

5-5) مهارت در تعمیر لوازم گازسوز

6-5) مهارت کافی در دشارژ کردن یخچال

7-5) مهارت کلامی در جذب مشتری

8-5) مهارت کافی در مدیریت کارگاه و افراد کارگاه

9-5) آشنایی کامل در انواع وسایل موجود در کارگاه و نوع کارکرد آنها

6. نیروی انسانی مورد نیاز طرح:
با توجه به شرح وظایف توضیحی و همچنین مهارت‌های مورد نیاز طرح و اینکه این حرفه از حساسیت خاصی برخوردار است.بنابراین نقش نیروی انسانی شامل مدیریت و کارکنان اجرایی،شاخص خواهد بود.

کارگاه به یک گروه کاری 6 نفره نیروی انسانی فعال نیاز دارد.

1-6) مدیر کارگاه:یک نفر آقا با استعداد و مسلط به تمام ام دارای مور اجرایی که 

تحصیلات در زمینه فنی حرفه ای لوازم خانگی میباشد.

2-6) یخچال ساز : 

این فرد دارای مدرک فنی و حرفه‌ای تعمیر انواع یخچال می‌باشد و دارای مهارتهای لازم برای تعمیر و نصب و دشارژ کردن یخچال ها می‌باشد.
3-6) تعمیرکار لوازم گازسوز:

این فرد با توجه به حساسیت های مربئط به این کار باید مهارتهای خوب باشد.

مدیر کارگاه موظف است این استاد کار را از لحاظ مهارت های تعمیر تست کند 

که منجر به خصارتهای جبران ناپذیر به مشتری و کارگاه نشود.

4-6) تعمیر کار لوازم برقی:

این تعمیر کارهم بای دارای تجربه کار و مدرک فنی و حرفه ای باشد. چون در 

صورت اشتباه کردن در اتصال سیم وسایل برقی احتمال دارد که وسیله بسوزد. 

این امر باعث خصارت به مشتری و کارگاه می شود.

5-6) افراد نیمه ماهر یا شاگرد:

این افراد نیروهای نیمه ماهر یا ساده ی کارگاه هستند که شامل سه نفر هستند هر کدام با یک استاد کار جهت تصریع در رسیدگی به امور مشتری استخدام می شوند

7. جدول برآورد حقوق و دستمزد(ماهانه و سالانه):

	ردیف
	نوع تجهیزات
	مبلغ کل (ریال)

	1
	وسایل لازم جهت تعمیر لوازم گازسوز
	3000000

	2
	وسایل لازم جهت تعمیر لوازم برقی
	3500000

	3
	وسایل لازم جهت تعمیر لوازم یخچال
	4700000

	4
	وسایل لازم برای کارگاه
	2000000

	
	جمع کل هزینه ها
	13200000


	ردیف
	عنوان
	تعداد
	تحصیلات
	حقوق ماهانه(ریال)

	1
	مدیر
	1
	فنی حرفه ای

پروانه کسب
	30%

	2
	نیروی ماهر
	3
	فنی حرفه ای
	60%

	3
	نیروی نیمه ماهر
	3
	---------------
	10%

	جمع کل (ریال)
	100%


8. جدول برآورد تجهیزات و ابزار کار:
9. جدول برآورد هزینه ها:

	ردیف
	شرح
	مبلغ ماهانه(ریال)
	مبلغ سالانه(ریال)
	توضیحات

	1

2

3

4

5

6

7

8

9

10
	اجاره مکان کارگاه

آب مصرفی

برق مصرفی

گاز مصرفی

تلفن

بیمه مؤسسه

آگهی و تبلیغات

پذیرایی

ضایعات

پیش بینی نشده
	2000000

50000

200000

300000

250000

100000

50000

300000

100000

100000
	24000000

600000

2400000

3600000

3000000

1200000

600000

3600000

1200000

1200000
	

	جمع کل(ریال)
	3450000
	41400000
	


10. بازاریابی و تبلیغات:
1-10) انتخاب منطقه مناسب و در معرض دید عموم

2-10) ثبات نشانی و تلفن کارگاه

3-10) تسلط و آمادگی کامل جهت رفع نیازهای مشتریان

4-10) خلاقیت و نوآوری نسبت به خواسته های مشتریان

5-10) توجیه کردن مشتریان به نحو مناسب و احسن

6-10) ارائه کارت ویزیت،بولتن

7-10) درج آگهی در روزنامه های محلی

8-10) تخفیف مناسب به مشتریان دائمی و فعال

9-10) جلب رضایت مشتری ها
11. مسائل امنیتی و حفاظتی:
1-11) نصب کپسول اطفای حریق

2-11) نصب جعبه کمکهای اولیه

3-11) نصب دزدگیر و سیستم های هشداردهنده

4-11) کابل کشی استاندارد و منظم

6-11) اطمینان کامل از خاموشی دستگاهها در هنگام تعطیلی و خروج کارکنان

7-11) در دسترس نبودن کلیدهای ورودی و خروجی کارگاه

8-11) نصب گاوصندوق نسوز جهت اسناد و مدارک مهم

9-11) بیمه نمودن کارگاه و کارکنان

10-11) روشن بودن یک لامپ کم مصرف در هنگام شب و تعطیلی.
12. اسناد و مدارک مؤسسه:
1-12) مجوز رسمی از مجمع امور صنفی (اتحادیه مربوطه)
2-12) مجوز رسمی از وزارت کار و امور اجتماعی
3-12) مشخصات کامل مدیر و کارکنان همراه با کپی شناسنامه و آخرین مدرک تحصیلی

4-12) گواهی سلامت مدیر و کارکنان کارگاه
5-12) مشخصات کامل سنوات کار و تجربیات کارکنان
6-12) شرح وظایف کارکنان
7-12) تعهدنامه های کارکنان
8-12) قرارداد اجاره مکان کارگاه
13. مدارک مورد نیاز جهت اخذ پروانه شغلی:
1-13) در خواست کتبی جهت اتحادیه صنف تعمیر لوازم خانگی
2-13) عکس رنگی 4×3 به تعداد 12 عدد
3-13) اصل و کپی کارت پایان خدمت
4-13) اصل و کپی آخرین مدرک تحصیلی
5-13) اصل و کپی اجاره خط یا قولنامه جهت اجاره مکان
6-13) در صورت عدم مهارت فنی انتخاب یک نفر بعنوان مباشر فنی واحد صنفی
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و با همکاری دانشجویان رشته مهندسی نقشه‌برداری جهت ارائه پروژه‌های کارآفرینی .
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