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بهشت استارت آپ‌ها
)جلد هشتم(

فوت و فن اقتصاد در بیزینس مدل و پلن

: مهندس محسن شیدایی پور نویسنده و مشاور
: دکتر سیّد مصطفی صفاری استاد مشاور

: دکتر رضا سیفی استاد مشاور
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تقدیم به:
و  فروشــندگان  بازارایابــان،  بــزرگ،  و  کوچــک  کارهــای  و  کســب  همــه 
علاقه‌منــدان بــه بیزینــس و تجــارت بین‌الملــل و بــه ویژه مرکــز آموزش 

بازرگانی استان قم

��کیفیت زندگی را با تغییرات در خود تجربه کنید.
��تغییرات را با آموزش و یادگیری ممکن سازید.

��آموزش و یادگیری در کسب و کار را از بهشت استارت‌آپ‌ها بخواهید.
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فهرتس مطالب

13���������������������������������������������������������������������������������������������������������������� مقدمه نویسنده
تعهّد نویسنده�������������������������������������������������������������������������������������������������������������������15

فصل اول: دانش و فهم اقتصاد در کسب و کارها����������������������������������������17
معنی اقتصاد����������������������������������������������������������������������������������������������������������������������18
19������������������������������������������������������������������������������������������������������������� نکات مهمّ اقتصاد
20����������������������������������������������������������������������������������������������������������������������� اقتصاد ایران
مصرف‌کننده�����������������������������������������������������������������������������������������������������������������������20
21����������������������������������������������������������������������������������������������������������� تفکر در علم اقتصاد
22��������������������������������������������������������������������������������������������������������������� کالاهای جایگزین
23������������������������������������������������������������������������������������������������������ اثر درآمدی و جانشینی
23������������������������������������������������������������������������������������������������������ نقش کالاها در اقتصاد
گرید کالا در اقتصاد������������������������������������������������������������������������������������������������������������26
27����������������������������������������������������������������������������������������������������������������������� تولید‌کننده
29�������������������������������������������������������������������������������������������� درست کردن قلک در اقتصاد
رابطه دستمزد و کارآمد بودن����������������������������������������������������������������������������������������������30
31������������������������������������������������������������������������������������������������ مصرف‌کننده و تولید‌کننده
تقسیم‌بندی کالاها و خدمات�������������������������������������������������������������������������������������������33
پیامدهای اقتصادی یا غیر اقتصادی���������������������������������������������������������������������������������34
تقسیم‌بندی بازارهای اقتصادی����������������������������������������������������������������������������������������34
36�������������������������������������������������������������������������������������������������������������� بازار انحصار کامل
38������������������������������������������������������������������������������������������ موانع ایجاد شده توسّط دولت
39���������������������������������������������������������������������������������������������������������� موانع ناشی از نهاده
حق الامتیاز کالاها���������������������������������������������������������������������������������������������������������������40
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41���������������������������������������������������������������������������������������������������������� ت فساد در کشور
ّ
عل

بازار رقابت انحصاری�����������������������������������������������������������������������������������������������������������41
42������������������������������������������������������������������������������������������������������ بازار انحصار چند جانبه
43��������������������������������������������������������������������������������������������������������������� بازی در معاملات
44���������������������������������������������������������������������������������������������������������� اقتصاد سرمایه‌داری
عوامل خیانت در ایران������������������������������������������������������������������������������������������������������48
چالش‌های مجلس در ایران����������������������������������������������������������������������������������������������49
52������������������������������������������������������������������������������������������������������������� تکنولوژی در ایران
خ ارز در ایران������������������������������������������������������������������������������������������������������������������53 نر
56���������������������������������������������������������������������������������������������������������� اهداف اقتصاد کلان
ابزار توّرم���������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������58
آمار و ارقام اقتصاد�������������������������������������������������������������������������������������������������������������59
60����������������������������������������������������������������������������������������������� مولفه‌های اقتصاد مقاومتی
61���������������������������������������������������������������������������������������������������������� قسمتی از منابع ملی
63���������������������������������������������������������������������������������������������������������������������� خدمات ملی
بودجه جاری و تولید در ایران���������������������������������������������������������������������������������������������65
66���������������������������������������������������������������������������������������������������������������� مدیریت مصرف
66�������������������������������������������������������������������������������������������� تغییر قوانین‌ها و سیاست‌ها
تشویق به مصرف تولید����������������������������������������������������������������������������������������������������67
مدیریت صحیح نقدینگی��������������������������������������������������������������������������������������������������68
مهم‌ترین منابع ارزی����������������������������������������������������������������������������������������������������������68
69��������������������������������������������������������������������������������������������������������������������� اقتصاد ایران
اقتصاد مقاومتی�����������������������������������������������������������������������������������������������������������������70
72��������������������������������������������������������������������������������������������������������������������� ضریب جینی
رشد آماری در ایران�����������������������������������������������������������������������������������������������������������73
88��������������������������������������������������������������������������������������� جایگاه سرمایه‌گذاری در اقتصاد
91���������������������������������������������������������������������������������������������������� سرمایه‌گذاری در مسکن
92������������������������������������������������������������������������������������������� نحوه مدیریت وجوه پس انداز
فرصت قرمز و مشکی��������������������������������������������������������������������������������������������������������95
97������������������������������������������������������������������������������������������� سیاست‌های تحول اقتصادی
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101������������������������������������������������ فصل دوم: بوم کسب و کار یا بیزینس مدل
102������������������������������������������������������������������������������������������������������� خلق مدل کسب و کار

103�������������������������������������������������������������������������������������������������������������������� تابلوی طراحی

104������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������� الگو‌ها

107������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������� طراحی

108��������������������������������������������������������������������������������������� تکنیک شماره ۱: بینش مشتری

تکنیک شماره ۲: ایده‌پردازی����������������������������������������������������������������������������������������������109

112����������������������������������������������������������������������������������������������������� تشکیل یک تیم متنوع

تکنیک شماره ۳: ارزش تفکّر تصویری������������������������������������������������������������������������������113

115������������������������������������������������������������������������������������������������������������������� کاوش ایده‌ها

تکنیک شماره 4: نمونه‌سازی��������������������������������������������������������������������������������������������116

تکنیک شماره ۵: قصه‌گویی����������������������������������������������������������������������������������������������117

118����������������������������������������������������������������������������������������������� تکنیک شماره ۶: سناریو‌ها

118��������������������������������������������������������������������������������������������� ارزیابی مدل‌های کسب و کار

119������������������������������������������������������������������������������������������������� بخش مشتری‌ها: مرحله 1

121����������������������������������������������������������������������������������������� ارزش‌های پیشنهادی: مرحله 2

126���������������������������������������������������������������������������������������������� کانال‌های ارتباطی: مرحله 3

130������������������������������������������������������������������������������������������������� ارتباط با مشتری: مرحله 4

جریان‌های درآمدی: مرحله 5�������������������������������������������������������������������������������������������133

136������������������������������������������������������������������������������������������������������ منابع کلیدی: مرحله 6

فعّالیّت‌های کلیدی: مرحله 7�������������������������������������������������������������������������������������������138

مشارکت‌های کلیدی: مرحله 8�����������������������������������������������������������������������������������������139

142���������������������������������������������������������������������������������������������������� ساختار هزینه: مرحله 9

144����������������������������������������������������������������������������������������������������� جدول بوم کسب و کار

فصل سوم: ساختار طرّاحی بیزینس پلن���������������������������������������������������145
146�������������������������������������������������������������������������������������������� ح کسب و کار علل نیاز به طر

147������������������������������������������������������������������������������������������������ ح کسب و کار  محتوای طر
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فصل چهارم: توصیف شرکت و محصولات در بیزینس پلن������������������������149
150�������������������������������������������������������������������������������������������� توصیف شرکت و محصولات
فرصت‌ها و تهدیدها���������������������������������������������������������������������������������������������������������151
152����������������������������������������������������������������������������������������������  مشکل کسب و کار 

ّ
راه‌حل

153������������������������������������������������� ح در بیزینس پلن فصل پنجم: اهداف طر
ح����������������������������������������������������������������������������������������������������������������������154 اهداف طر
چکیده اجرایی������������������������������������������������������������������������������������������������������������������154
ت سرمایه‌گذاری�����������������������������������������������������������������������������������������������������������156

ّ
عل

157��������������������������������������������������������������������������������������������������� نمونه‌های کشش اوّلیّه
158����������������������������������������������������������������������������������������������������� بنیان‌گذاران مشخّص
دانش مالی بنیان‌گذاران���������������������������������������������������������������������������������������������������159
معرفی سرمایه‌گذاران شرکت���������������������������������������������������������������������������������������������160
161����������������������������������������������������������������������������������������� استفاده سرمایه سرمایه‌گذاران
162���������������������������������������������������������������������������������������������� ارزش‌گذاری سرمایه شرکت
تکنولوژی متفاوت در شرکت��������������������������������������������������������������������������������������������163
163�������������������������������������������������������������������������������������������������� دارایی‌های فکری شرکت
164���������������������������������������������������������������������������������������������������� برنامه‌های مالی شرکت
165�������������������������������������������������������������������������������������������������������� قالب حقوقی شرکت
165������������������������������������������������������������������������������������������� برنامه‌های عملیاتی ریسک‌ها

فصل ششم: تحلیل بازار در بیزینس پلن��������������������������������������������������167
168���������������������������������������������������������������������������������������������������������������������� تحلیل بازار 
168�������������������������������������������������������������������������������������� بخش‌های بازار و بازارهای هدف 
نیازهای مشتریان�������������������������������������������������������������������������������������������������������������169
مشتریان هدف�����������������������������������������������������������������������������������������������������������������170
171�������������������������������������������������������������������������������������������������������������� پرسونای مشتری
اهمیّت استفاده از پرسونای مشتری ������������������������������������������������������������������������������173
174������������������������������������������������������������������������������������������ استفاده از پرسونای مشتری 
176����������������������������������������������������������������������������������� پرسونا در کسب و کارهای کوچک 
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177���������������������������������������������������������������������������������������������������������� ترسیم یک پرسونا 
178���������������������������������������������������������������������������� تحقیقات در راستای پرسونای مشتری 
محصول در بازار هدف������������������������������������������������������������������������������������������������������180
181���������������������������������������������������������������������������������������������������������������� اندازه بازار هدف
نفوذ در بازار هدف�������������������������������������������������������������������������������������������������������������181
قیمت‌گذاری سود ناخالص�����������������������������������������������������������������������������������������������182
شناسایی بازار هدف ��������������������������������������������������������������������������������������������������������183
183��������������������������������������������������������������������������������������������������������� رسانه ارتباطی با بازار
شناسایی اهداف مشتری �����������������������������������������������������������������������������������������������185
186�������������������������������������������������������������������������������������������� تحقیق درباره مخاطب هدف
چرخه خرید مشتریان بالقوّه��������������������������������������������������������������������������������������������188
190������������������������������������������������������������������������������������������ Pain Point نقاط درد مشتریان
192������������������������������������������������������������������������������� روندهای کلیدی و پیش‌بینی تغییرات
193���������������������������������������������������������������������������������� بازار هدف دوم و ویژگی‌های کلیدی
194���������������������������������������������������������������������������������������������������������������� گام دوم تحقیق
نتایج آزمون بازار و تحقیقات میدانی���������������������������������������������������������������������������������194
196�������������������������������������������������������������������������������������������� تحقیق درباره مخاطب هدف
196������������������������������������������������������������������������������������������ علایق و سلیقه‌های مشتریان
197��������������������������������������������������������������������������������� سفارش مشتری و تحویل محصول
200��������������������������������������������������������������������������������������������������������������� ارزیابی بازار و رقبا
نقات قوّت یا مزیّت رقباتی������������������������������������������������������������������������������������������������203
205����������������������������������������������������������������������������������������������������������� مزیّت رقابتی پایدار
نقات ضعف یا معایب رقابتی���������������������������������������������������������������������������������������������206
207������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������ تحلیل رقبا
اهمیّت بازار و مزیّت‌های رقابتی����������������������������������������������������������������������������������������208
مزیّت رقابتی در بازار رقابت������������������������������������������������������������������������������������������������209
210�������������������������������������������������������������������������������������������������� ایجاد کردن مزیّت رقابتی 
213����������������������������������������������������������������������������������������� کاربرگ توانایی‌های کلیدی رقبا
دانش و توانمندی������������������������������������������������������������������������������������������������������������213
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215������������������������������������������������������������������������������������������������������������ موانع ورود به بازار
216����������������������������������������������������������������������������������������������������� محدودیت‌های قانونی
217������������������������������������������������������������������������������������� PESTEL شناسایی کسب و کار با
218����������������������������������������������������������������������������������������������������������������PESTEL تحلیل
219����������������������������������������������������������������������������������������������������������������  PESTELتعریف
221����������������������������������������������������������������������������������������������������� محیط‌های کسب و کار
222�������������������������������������������������������������������������������������������������  SWOT و PESTEL تحلیل
224������������������������������������������������������������������������������������Political Factors عوامل سیاسی
225������������������������������������������������������������������������������� Factors Economic عوامل اقتصادی
227��������������������������������������������������������������������������������������Factors Social عوامل اجتماعی
229������������������������������������������������������������������������������� Techno Factors عوامل تکنولوژیک
231������������������������������������������������������������������������������������������� Legal Factors عوامل قانونی
233�������������������������������������������������������������� Environmental Factors عوامل محیط زیستی
استراتژی بازاریابی و فروش����������������������������������������������������������������������������������������������234
شناخت درست آمیخته بازاریابی�������������������������������������������������������������������������������������235
237�������������������������������������������������������������������������������������������������������� 4p آمیخته بازاریابی

243�������������������� فصل هفتم: فعّالیّت های بازاریابی و فروش در بیزینس پلن
244���������������������������������������������������������������������������������������������  STP استراتژی نفوذ در بازار

246������������������������������������������������������������������������������������  Segmentation بخش‌بندی بازار

247�����������������������������������������������������������������������������������������������������Targeting هدف‌گیری

248������������������������������������������������������������������������������������ مشخّص کردن بخش‌های هدف 

جایگاه‌یابی در استراتژی رشد �������������������������������������������������������������������������������������������251

252��������������������������������������������������������������������������������� مشخّص شدن جایگاه کسب و کار 

جایگاه برندها������������������������������������������������������������������������������������������������������������������253

256����������������������������������������������������������������������������������� استراتژی‌های رشد و توسعه بنگاه

258������������������������������������������������������������������������������������������������������ استراتژی خروج بنگاه

کانال‌های توزیع���������������������������������������������������������������������������������������������������������������259

263�������������������������������������������������������������������������������������������������������������� راه‌های تبلیغات
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نیروهای فروش���������������������������������������������������������������������������������������������������������������263
268�������������������������������������������������������������������������������������������� فعّالیّت‌های فیزیکی فروش
269����������������������������������������������������������������������������������������������������� فرایند عرضه محصول
272��������������������������������������������������������������������������������������������KPI شاخص کلیدی عملکرد
277�����������������������������������������������������������������������������������������������CAC هزینه کسب مشتری
278����������������������������������������������������������������������������������������� LTV ارزش چرخه عمر مشتری
تجزیه و تحلیل عمومی����������������������������������������������������������������������������������������������������279
280���������������������������������������������������������������������������������������������� تجزیه و تحلیل رویداد افراد
285���������������������������������������������������������������������������������������������� تجزیه و تحلیل گوشه بازار 

287� �������� فصل هشتم: تحقیق و توسعه محصول یا خدمات در بیزینس پلن
محصولات و خدمات�������������������������������������������������������������������������������������������������������288

ح کالا و خدمات�����������������������������������������������������������������������������������������������������������289 شر

290��������������������������������������������������������������������������������������������������������������� POP شباهت‌ها

290������������������������������������������������������������������������������������������������������������������POD تفاوت‌ها

291������������������������������������������������������������������������������������� USP نقطۀ منحصر به فرد فروش

چرخه عمر محصول����������������������������������������������������������������������������������������������������������292

293����������������������������������������������������������������������������������� لایه‌های تشکیل‌دهنده محصول 

هدف از قیمت‌گذاری�������������������������������������������������������������������������������������������������������294

296������������������������������������������������������������������������������������������������������������ شناخت مشتری 

297���������������������������������������������������������������������������������������������� هزینه تمام شده محصول 

مفاهیم قیمت‌گذاری�������������������������������������������������������������������������������������������������������297

298��������������������������������������������������������������������������������������������������� روش‌های قیمت‌گذاری

استراتژی‌های قیمت‌گذاری������������������������������������������������������������������������������������������������300

ت‌های قیمت‌گذاری محصولات������������������������������������������������������������������������������������302
ّ
عل

305��������������������������������������������������������������������������������������������������� مدل‌های قیمت‌گذاری 

314����������������������������������������������������������������������������������������������������������� فعّالیّت‌های آینده

315������������������������������������������������������������������������������������������������ فعّالیّت تحقیق و توسعه

316��������������������������������������������������������������������������������������������������������������������� اسرار تجاری 
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فصل نهم: عملیات در بیزینس پلن���������������������������������������������������������317
تولید و روش تحویل خدمات������������������������������������������������������������������������������������������318
319������������������������������������������������������������������������������������������������������ مزایای رقابتی عملیاتی
320����������������������������������������������������������������������������������������������������������������� مین‌کنندگان

ٔ
تا

مدیریت و مالکیّت�����������������������������������������������������������������������������������������������������������321

323�������������������������������������� فصل دهم: مدیریت و مالکیّت در بیزینس پلن
324����������������������������������������������������������������������������������  چارت سازمانی و توصیف نموداری
325�����������������������������������������������������������������������������������������������  مدیران کلیدی و مالکیّت
326����������������������������������������������������������������������������������������������������� مالکیّت یا سهام‌داران
هئیت مدیره������������������������������������������������������������������������������������������������������������������327
328����������������������������������������������������������������������������������������������������� ساختار قانونی شرکت
اساسنامه شرکت������������������������������������������������������������������������������������������������������������330

فصل یازدهم: منابع مورد نیاز در بیزینس پلن�����������������������������������������337
338����������������������������������������������������������������������������������������������� منابع مورد نیاز و کاربردها
مین مالی طیّ 5 سال���������������������������������������������������������������������������������������339

ٔ
الزامات تا

نحوه استفاده از بودجه����������������������������������������������������������������������������������������������������340
استراتژی‌های بلند مدّت مالی������������������������������������������������������������������������������������������341
341�������������������������������������������������������������������������������������������������� صورت مالی کسب و کار

343���������������������������������������� فصل دوازدهم: اطّلاعات مالی در بیزینس پلن
344����������������������������������������������������������������������������������������������������������������� اطّلاعات مالی
صورت‌های مالی سالانه��������������������������������������������������������������������������������������������������346
348�������������������������������������������������������������������������������������������������������� اطّلاعات مالی آینده
تجزیه و تحلیل مالی ��������������������������������������������������������������������������������������������������������350
352���������������������������������������������������������������������������������������������� منابع اطّلاعاتی کسب و کار

******
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مقمده نیوسدنه

ق و ماندگار نقشــه راه خود را در اهدافی مشخّص با طرّاحی 
ّ

کســب و کار موف
ق خواهــد بود که 

ّ
بیزینــس مــدل و بیزینــس پلن عملیاتــی می‌کند، کاســبی موف

اســتراتژی‌های خــود را بــر مبنــای مهندســی هدفمنــد طبق شــرایط اقتصــادی و 
اجتماعی دنیا با تعریف سناریوهای مختلف عملیاتی کند، چنانچه غیر از نقشه 
راه باشــد آن کســب و کار مانــدگاری طولانــی نخواهد داشــت، در ایــن کتاب یاد 
خواهید گرفت که چگونه اســتراتژی‌های خود را در آموزش بیزینس مدل و پلن 

ماندگار و بادوام کنید.
ح تجاری نیز گفته می‌شود، یک  ح کسب و کار و طر بیزینس پلن: که به آن طر
ح یک تجــارت، محصولات یــا خدمات آن،  نوشــته‌ی رســمی اســت که در آن شــر
نحوه کســب درآمد، رهبری و نیروی انســانی، تأمین اعتبار آن، مدل عملکرد آن 
ج می‌شــود. شــما با تهیه‌ی  قیّت در

ّ
و بســیاری دیگر از جزئیات ضروری برای موف

بیزینس پلن می‌توانید:
1. بفهمید که بیزینس‌تان را شروع کنید یا نه؟

2. بفهمید که ایده شما ارزش سرمایه‌گذاری دارد یا نه؟
3. سرمایه‌گذار جذب کنید.

4. درباره توسعه کسب وکارتان بهتر تصمیم‌گیری می‌کنید.
ح یک صفحه‌ای اســت که کمک  : یــک طر بیزینــس مدل یا مدل کســب و کار
ح به  می‌کند با یک نگاه یکپارچه بتوانید کسب و کارتان را مدیریت کنید این طر
ما چه‌گونگی بدست آوردن درآمد و سود را نشان می‌دهد. به ما توضیح می‌دهد 
که چــه محصولات و خدماتی را باید ایجــاد و بازاریابی کنیم، چه‌طــور این کارها را 
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انجام بدهیم و برای ایجاد کسب و کار خود چه هزینه‌هایی باید متحمل شویم، 
 Business Model Canvas برای طرّاحی مدل کسب و کار از بوم مدل کسب و کار

استفاده می‌کنیم.
 دوست دارید تغییر را در فوت و فن اقتصاد در بیزینس 

ً
خواننده عزیز اگر واقعا

مــدل و پلــن بوجــود بیاورید قبــل از اینکه کتاب آمــوزش فوت و فــن اقتصاد در 
 مطالب کتاب را با این تفکّر مطالعه کنید:

ً
بیزینس مدل و پلن را بخوانید، حتما

1. به طور واقعی برای کتاب ارزش قائل شوید و آن را برای آینده خود مفید بدانید.
2. هنــگام مطالعــه برای درک بیشــتر با تأمّل و آهســته فصل‌های کتــاب را در 

زندگی روزمرّه خود دنبال کنید.
3. در هنــگام مطالعــه حسّ واقعی و یادگیــری را در خود تقویــت کنید و نیّت 
داشــته باشــید بعد از یادگیری مطالب آنها را برای افرادی که به این مطالب نیاز 

دارند آموزش دهید.
4. اگر مطالب کتاب برایتان ارزشمند و مفید بود آن را به دوستان خود معرّفی کنید.‌

بدون شــک اگــر این نــکات را در برنامه مطالعــه خود قرار دهیــد مطالب این 
قیّت‌های خود 

ّ
کتاب پیشــرفت شما را به صورت هوشمند بالا خواهد برد و موف

را به صورت شگفت‌انگیزی احسّاس خواهید کرد.‌
قبل از اینکه هر کسب و کاری را شروع کنید، اوّل خودتان را باور داشته باشید 

و بعد کتاب بهشت استارت‌آپ‌ها را بخوانید.

: محسن شیدایی پور نویسنده و مشاور



وف
و ت

ف 
 ن

قا
اصت

 درد
 

بیز
ی

 مدسن


و ل
پ 

نل
تعهّد 


ن

وی
س دن

     ه
15

  ﻿

تعهّد نیوسدنه

نویســنده در این کتاب متعهّد می‌شــود چنانچه هر شــخصی در هر کسب و 
کاری طبق فرایند‌های علمی و آموزشــی که در این کتاب آموزش داده می‌شود با 
مشکلی مواجه شد، نویسنده کتاب هر گونه مشکلی را تا حصول نتیجه پیگیری 
کرده و جوابگو خواهد بود. افرادی که درباره خودشان نگاه مثبتی داشته باشند، 
ی عملکرد بهتری داشــته و درگیر مشــکلات کمتری خواهند شــد. بالا 

ّ
بــه طور کل

بردن اعتماد بنفس می‌تواند منجر به مزایای اجتماعی بسیاری شود مانند: جرم 
. ، مدارک تحصیلی بهتر و اشتغال بیشتر کمتر

هیچ کس استثنایی نیست. داشتن احسّاس خوب در مورد خودتان در واقع 
معنایی ندارد جز اینكه شما به اعتماد بنفس مناسبی رسیده‌اید و این، نتیجه 

قیّت در كار و زندگی است.
ّ

موف
 اعتماد بنفس بالایی دارد، می‌تواند با نقاط منفی شخصیّت خود 

ً
کسی که واقعا

رک و پوست کنده باشد و بگوید بله من گاهی اوقات اهمّیت كافی برای موضوع 
مهمّی چون پول قائل نشده‌ام و سپس اقدام به بهبود روش‌های خود کند.

 هر چه گزینه‌های بیشــتری داشــته باشــید، کمتــر از انتخاب‌هایی که 
ً
اساســا

می‌کنید خشنود و راضی خواهید بود، چون از تمام گزینه‌های دیگری که از دست 
گاهی دارید. در واقع: داده‌اید آ

1. تعهّد، به شما آزادی می‌دهد، زیرا توجّهتان به سمت موارد بی‌‌اهمّیت پرت 
نخواهد شد.

2. تعهّد، به شما آزادی می‌دهد زیرا توجّه شما را به سمت موضوعات سالم هدایت 
می‌کند.

3. تعهّد، قدرت تصمیم‌گیری‌تان را افزایش می‌دهد.
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4. دانســتن اینکه آنچه دارید به اندازه کافی برایتان خوب و مناســب اســت، 
سبب می‌شود نیازی به موارد بیشتر نداشته باشید.

گستردگی تجربه احتمالًا در زمانی که جوان هستید ضروری و مطلوب است. 
شما باید بگردید و کشف کنید چه چیزهایی ارزش سرمایه‌گذاری دارند، امّا عمق 
جایی‌ست که گنج در آن‌جا دفن شده و شما باید متعهّد باشید و عمیق حرکت 
کنید تا گنج را به دست آورید، تعهّد در روابط حرفه‌ای و هر جای دیگر کاربرد دارد.
مشــاوره‌ای که از طرف مهندس محسن شــیدایی‌پور برای کسب و کار شما 
انجــام می‌شــود، طــی مراحلــی از کســب و کار مربوطــه، ارزیابی‌هــای لازم صــورت 
می‌گیرد و با توجّه به آسیب‌شناسی‌ها و بررسی و تجزیه و تحلیل‌های انجام شده 

راهکارهای بهبود، پیشرفت و پیگیری نهایی تا حصور نتیجه انجام می‌شود.
شرایط همکاری هر کسب و کاری با موارد زیر امکان‌پذیر خواهد بود:

۱. صداقت در بیان واقعیت‌های موجود و آینده.
. ۲. اجرای مقررات براساس قوانین جاری کشور

. ۳. عمل به توصیه‌های ارائه شده از طرف مشاور
. ۴. داشتن اخلاق و روحیه تیمی جهت همکاری با مشاور

. ۵. متعهّد بودن مدیران و پرسنل مربوطه نسبت به مشاور
۶. پذیرش تغییرات شخصی مدیران و مسئولین در صورت لزوم.

				       مشاور متعهّد: محسن شیدایی پور  
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 | 	1 کرا MBA 	   صفل او:ل 	  دمیرتی عالی کسب و 

ادنش و فهم داصتقا رد کسب و کاهرا
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معنی اقتصاد
علم اقتصاد به دو بخش تقسیم می‌شود: 1. اقتصاد خرد 2. اقتصاد کلان.

در اقتصاد مهمّ نیست در کدام قسمت هستید مهمّ بیزینس است که همه 
را در بر می‌گیرد.

در اقتصاد ایران بیش از 60٪ کسانی که دلال هستند در مسکن قرار دارند.
اقتصاد: رفتار مصرف‌کننده و رفتار تولید‌کننده را در بر می‌گیرد.

1. زمانی ضعف اقتصادی شــما بر طرف می‌شــود که در مورد اقتصاد اطّلاعات 
داشته باشید.

2. اطّلاعات پردازش داده‌ها می‌باشد.
گاهی شما از اطّلاعات بوده است. 3. هر گاه خسارت دیدید بدانید عدم آ

معنی اقتصادردیف

علم اقتصاد به دو بخش تقسیم می‌شود: 1. اقتصاد خرد 2. اقتصاد کلان1

در اقتصاد مهمّ نیست در کدام قسمت هستید مهمّ بیزینس است که همه را دربر می‌گیرد.2

در اقتصاد ایران بیش از 60٪ کسانی که دلال هستند در مسکن قرار دارند.3

اقتصاد: رفتار مصرف‌کننده و رفتار تولید‌کننده را در بر می‌گیرد.4

زمانی ضعف اقتصادی شما بر طرف می‌شود که در مورد اقتصاد اطّلاعات داشته باشید.5

اطّلاعات پردازش داده‌ها می‌باشد.6

گاهی شما از اطّلاعات بوده است.7 هر گاه خسارت دیدید بدانید عدم آ
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نکات مهمّ اقتصاد
1. داشتن هدف چشم انداز است و جزو الزامات می‌باشد.

2. استفاده از شرایط محیطی جزو الزامات می‌باشد.
اقتصــاد ایــران امــواج اســت و دارای دریای طوفانی اســت که در علــم اقتصاد 

می‌بایست تمامی نکات آن را بدانید.
3. آدم‌ها دو مدل هستند: 1. نتیجه‌گرا 2. لذّت‌گرا.

بزرگترین رقابت انســان خودش با خودش اســت مانند: مســابقات که خود 
انسان با خودش در مسابقه است.

نکته: در اقتصاد مرد با زن فرق می‌کند.
مردها نتیجه‌گرا هســتند مانند: فوتبال ایران که مربّی‌ها و بازیکنان فقط گل 
ق دنیا لذّت بردن برایشــان 

ّ
ح اســت در حالی که مدیران موف زدن برایشــان مطر

مهمّ است.
یک سال از زندگی انسان برای آینده‌پذیری کم می‌شود.

بهترین هدیه خدا به انســان مرگ اســت زندگی انســان چون محدود است، 
جذّابیّت دارد.

نکات مهمّ اقتصادردیف

داشتن هدف چشم انداز است و جزو الزامات می‌باشد.1

استفاده از شرایط محیطی جزو الزامات می‌باشد.2

اقتصاد ایران امواج و دارای دریای طوفانی است که در اقتصاد می‌بایست نکات آن را بدانید.3

آدم‌ها دو مدل هستند: 1. نتیجه‌گرا 2. لذّت‌گرا.4

بزرگترین رقابت انسان خودش با خودش است. 5

رقابت انسان مانند: مسابقات است که خودش با خودش در مسابقه است.6

در اقتصاد مرد با زن فرق می‌کند.7

مردها نتیجه‌گرا هستند مانند: فوتبال ایران که مربّی و بازیکنان گل زدن برایشان مطرح است. 8
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نکات مهمّ اقتصادردیف

ق دنیا لذّت بردن برایشان مهمّ است.9
ّ

در فوتبال ایران گل زدن مهمّ است ولی مدیران موف

یک سال از زندگی انسان برای آینده‌پذیری کم می‌شود.10

بهترین هدیه خدا به انسان مرگ است زندگی انسان چون محدود است جذّابیّت دارد.11

اقتصاد ایران
در مدیریت کردن لذّت ببرید اقتصاد خرد برای بینش است.

اقتصاد ایران یک اقتصاد بسته و انحصاری است.
در اقتصاد بسته نقش دولت‌ها بیشتر است.

نکته: چین بزرگترین تولید خودروی جهان 1200 کارخانه ماشــین دارد برای هر 
نفر 35 خودرو تولید می‌کنند.

اقتصاد ایرانردیف

در مدیریت کردن لذّت ببرید اقتصاد خرد برای بینش است.1

اقتصاد ایران یک اقتصاد بسته و انحصاری است.2

در اقتصاد بسته نقش دولت‌ها بیشتر است.3

چین بزرگترین تولید خودروی جهان 1200 کارخانه ماشین دارد برای هر نفر 35 خودرو.4

مصرف‌کننده
در اقتصاد خرد نقطه تعادل مصرف‌کننده در جایگاه اوّل قرار دارد.

i = p1 )q1 + f = u (p2q2 )q1 و q2(
10 کیلو ســیب یا یک کیلو پرتقال تفــاوت ندارد. یک ترکیبی از دو کالا درســت 

کردند که یکسان باشد.
بعضی افراد دوست دارند حدّاکثر‌کننده باشند. علم اقتصاد = علم کمیابی‌ها.
درآمد نقش کلیدی دارد. تابع مطبوعیت هر کســی قالب شــود همان ســالار 

ح است. و مطر
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از خــدا بخواهیــد اوّل ظرفیــت را بدهــد و بعد بخواهیــد پیشــرفت و درآمد با 
ظرفیت داشته باشید.

مصرف‌کنندهردیف

در اقتصاد خرد نقطه تعادل مصرف‌کننده در جایگاه اوّل قرار دارد.1

10 کیلو سیب یا یک کیلو پرتقال تفاوت ندارد ترکیبی از دو کالا درست کردند تا یکسان باشد.2

بعضی افراد دوست دارند حدّاکثر‌کننده باشند. علم اقتصاد = علم کمیابی‌ها.3

درآمد نقش کلیدی دارد. تابع مطبوعیت هر کسی قالب شود همان سالار و مطرح است.4

از خدا بخواهید اوّل ظرفیت را بدهد و بعد پیشرفت و درآمد با ظرفیت داشته باشید.5

تفکر در علم اقتصاد
در تفکّر اقتصادی به گونه‌ای باشــید که هر وقت به داشته هایتان که هر چند 
کم باشــد نگاه می‌کنید حسّ خوشبختی داشته باشید، به گونه‌ای نباشید که به 

داشته‌هایت نگاه نکنی و به نداشته‌هایت فکر کنی و خود را بدبخت‌تر ببینید.
۱. عافیــت و ســامتی باعــث رشــد شــما خواهد بــود چرا کــه افراد افســرده در 

گذشته زندگی می‌کنند.
۲. داشته‌های خود را بنویسید تا ذهن شما عوض شود.

۳. هر گاه دیدید اضطراب دارید بدانید در آینده زندگی می‌کنید.
۴. با پول انتخاب شما بیشتر می‌شود ولی خوشبخت‌تر نخواهید بود.

نکته: انسان‌ها موجودی لجباز هستند وقتی آزادی انسان را می‌گیرند از خود 
مقاومت نشان می‌دهند.

وقتی دولت‌ها هواس شما را پرت می‌کنند مطمئن باشید در حال کاری هستند.

تفکر در علم اقتصادردیف

در اقتصاد طوری باشید که به داشته هایتان هر چند کم نگاه می‌کنید حسّ خوشبختی کنید.1

در اقتصاد طوری نباشید که به داشته‌هایت نگاه نکنی و خود را بدبخت‌تر ببینید.2
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تفکر در علم اقتصادردیف

عافیت و سلامتی باعث رشد شما خواهد بود چرا که افراد افسرده در گذشته زندگی می‌کنند.3

داشته‌های خود را بنویسید تا ذهن شما عوض شود.4

هر گاه دیدید که اضطراب دارید بدانید که در آینده زندگی می‌کنید.5

با پول انتخاب شما بیشتر می‌شود ولی خوشبخت‌تر نخواهید بود.6

انسان‌ها موجودی لجباز هستند وقتی آزادی او را می‌گیرند از خود مقاومت نشان می‌دهند.7

وقتی دولت‌ها هواس شما را پرت می‌کنند مطمئن باشید در حال کاری هستند.8

کالاهای جایگزین
هر کالای می‌تواند برای خود جایگزینی داشته باشد.

 مثال: خوردن چای که از قند و یا جایگزین آن خرما استفاده می‌شود.
1. کارخانه پلی اکرید 70٪ سود می‌برد ولی پلی استیل آمد و جایش را گرفت.

2. دو کالا مکمل یکدیگر هســتند وقتی مصرف قند شــما بیشــتر شود چای 
شما هم مصرف زیادی خواهد داشت.

3. وقتی ســاخت و ساز ساختمان کم شــود مصرف کاشی سرامیک آهن و... 
کاهش پیدا می‌کند.

 هواستان به حاشیه کالاهای مکمل باشد.
ً
نکته: حتما

 وضع جانشین و مکمل‌های خود را مشخّص کنید.
ً
4. حتما

کالاهای جایگزینردیف

هر کالای می‌تواند برای خود جایگزینی داشته باشد.1

مثال: خوردن چای که از قند و یا جایگزین آن خرما استفاده می‌شود.2

کارخانه پلی اکرید 70٪ سود می‌برد ولی شرکت پلی استیل آمد و جایش را گرفت.3

دو کالا مکمل یکدیگر هستند وقتی مصرف قند زیاد شود چای هم مصرف زیاد خواهد داشت.4
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کالاهای جایگزینردیف

وقتی ساخت و ساز ساختمان کم شود مصرف کاشی سرامیک آهن و... کاهش پیدا می‌کند.5

 هواستان به حاشیه کالاهای مکمل باشد.6
ً
حتما

 وضع جانشین و مکمل‌های خود را مشخّص کنید.7
ً
حتما

اثر درآمدی و جانشینی
1. اثــر در آمــدی: قیمت کالا بالا می‌رود و درآمدها کم می‌شــود و در این حالت 

اثر درآمدی بوجود می‌آید.
2. اثر جانشینی: پرتقال در قبال موز استفاده می‌شود.

نکته: کالاهای مصرفی تبدیل به کالاهای سرمایه‌ای شد.
هر چیز در ایران اجناس‌گران شود مصرف خرید بیشتر می‌شود.

اثر درآمدی و جانشینیردیف

اثر درآمدی: قیمت کالا بالا می‌رود و درآمدها کم می‌شود و اثر درآمدی بوجود می‌آید.1

اثر جانشینی: پرتقال در قبال موز استفاده می‌شود.2

کالاهای مصرفی تبدیل به کالاهای سرمایه‌ای شد.3

هر چیز در ایران اجناس‌گران شود مصرف خرید بیشتر می‌شود.4

نقش کالاها در اقتصاد
یک کالا به 4 نوع کالا در اقتصاد تبدیل می‌شود:

1. کالای ضروری:‌
مثال: خرید قرص از داروخانه می‌باشد اگر قرص را گران هم بدهند ولی مردم 
به خاطــر نیازشــان خرید می‌کنند چــون کالای مهــمّ و ضروری اســت و نمی‌توان 

خرید نکرد.
اگر 10٪ کالا بالا برود 10٪ ارزش آن کمتر می‌شود.
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2. کالای لوکس:‌
پرکشن اگر 10٪ بالا برود 40٪ کاهش پیدا می‌کند.‌

ت لوکس بودن آن می‌گوید: 
ّ
مثال: مبلی که سال قبل خریداری کرده‌اید به عل

مبل خوب است و عوض نمی‌کنید.
نکته: کالای لوکســی که از مغازه بیرون می‌آید خود بــه خود ارزش آن کاهش 

پیدا می‌کند و افت خود را دارد.
در اکثر کشــورهای دنیا به طور مثال اگر 1500 دلار ماهانه یارانه می‌دهند فقط 
غ و... می‌دهنــد و دولت‌ها نیز ایــن کالا را به  بابــت 20 قلم کالا مانند: گوشــت مر
صورت آزاد می‌فروشند ولی در عوض یارانه آن را به افراد پرداخت کرده‌اند و دیگر 

توّرمی وجود ندارد.
ت این است 

ّ
اگر در ایران بنزین گران است و تاوان آن را مردم می‌دهند به عل

ت سوبسیت 
ّ
که خود دولت بزرگترین مصرف‌کننده بنزین است و به همین عل

ی افراد واریز نمی‌کنند.
ّ
آن را به کارت مل

مین اجتماعی ضدّ ایجاد شغل در ایران است.
ٔ
نکته: تا

3. کالای پست:‌
به قیمت کار ندارد به درآمد کار دارد هرچه درآمد شــما بالاتر می‌رود بیشتر از 

آن استفاده می‌کنند، مانند: سیب زمینی و لوبیا و...
وقتی درآمد شما کم می‌شود مصرف شما در کالاهای پست بیشتر می‌شود.

 نکته: اگر کالای پست می‌فروشید بروید جای که درآمد پایین‌تری دارند.

4. کالای کششی:‌
در کالای بازار کششی ببینید مصرف‌کننده چه چیزی نیاز دارد همان را تولید کنید.

ت اینکه ممکن است پدر خانواده 
ّ
در خانواده‌های فقیر فقط کالا باید داد به عل

معتاد و یا گرفتار مالی باشد و سیگار مصرف کند و پول کالا را نابود کند به همین 
ت کالا داده می‌شود.

ّ
عل

ج کردن مواد اولیّه مانند: برنج گوشت و... می‌باشد. یارانه برای خر
تابع لذّت در شمال و جنوب ایران فرق می‌کند.
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 مثــال: صابون بــرای جنوب ایران با اســانس 5٪ بالاتر زده می‌شــود ولی برای 
شمال باید صابون کف کرده و اسانس هم فرق کند.

نقش کالاها در اقتصادردیف

کالای ضروری: مانند: قرص داروخانه است اگر قرص را گران هم بدهند باز مردم می‌خرند.1

کالای مهمّ و ضروری نیاز مردم است و نمی‌توانند خرید نکنند.2

اگر 10٪ کالا بالا برود 10٪ ارزش آن کمتر می‌شود.3

کالای لوکس: پرکشن اگر 10٪ بالا برود 40٪ کاهش پیدا می‌کند.4

ت لوکس بودن عوض نمی‌کنید.5
ّ
مثال: مبلی که سال قبل خرید کردید به عل

کالای لوکسی که از مغازه بیرون می‌آید ارزش آن کاهش پیدا می‌کند و افت خود را دارد.6

غ و.. می‌دهند.7 در کشورهای دنیا اگر یارانه می‌دهند فقط بابت 20 قلم کالا مانند: گوشت مر

دولت‌ها کالای یارانه را به صورت آزاد می‌فروشند چون یارانه آن را به افراد پرداخت کرده‌اند 8

دولت‌های دنیا کالای یارانه را چون به افراد پرداخت کرده‌اند دیگر توّرمی وجود ندارد.9

ت آن دولت است چون بزرگترین مصرف‌کننده بنزین است.10
ّ
اگر در ایران بنزین گران است عل

مین اجتماعی ضدّ ایجاد شغل در ایران است.11
ٔ
تا

کالای پست: به قیمت کار ندارد به درآمد کار دارد درآمد بالا رود بیشتر از آن استفاده می‌کنند.12

وقتی درآمد کم می‌شود مصرف شما در کالاهای پست بیشتر می‌شود مانند: سیب زمینی و...13

اگر کالای پست می‌فروشید بروید جای که درآمد پایین‌تری دارند.14

کالای کششی: در کالای کششی ببینید مصرف‌کننده چه چیزی نیاز دارد همان را تولید کنید.15

ت اینکه ممکن پدر خانواده پول کالا را نابود کند.16
ّ
در خانواده‌های فقیر فقط کالا باید داد به عل

ج کردن مواد اولیّه مانند: برنج گوشت و... می‌باشد.17 یارانه برای خر

تابع لذّت در شمال و جنوب ایران فرق می‌کند.18

مثال: صابون برای جنوب با اسانس 5٪ بالاتر زده می‌شود ولی در شمال فقط کف کند. 19
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گرید کالا در اقتصاد
یک کالا در چین با گرید و قیمت‌ها به 3 دسته تقسیم می‌شود:

گرید A: قیمت بالا و گرید نیز بالا است.
گرید B: قیمت متوسّط و گرید نیز متوسّط است.

گرید C: قیمت پایین و گرید نیز پایین است.
چینی‌ها بر اساس در آمد متقاضی تولید انجام می‌دهند.

دولت‌های ایران اکثریت برنامه واردات دارند. و کاری به صادرات ندارند چون 
قانون هم ندارند.

نکته: تویتا هر سه سال یک تویتا جدید می‌زند.
برای تولید کردن همه موارد را در کنار هم قرار ندهید.
در خدمات‌ها کارت طّلایی و کارت نقره‌ای وجود دارد.

در کسب و کارها و تولیدات کوچک و زیبا باشید کار را خیلی گسترده نکنید چرا 
که مدیریت سخت‌تر می‌شود سعی کنید برای بزرگ‌تر شدن زنجیر و هولدینگ 

را درست کنید.

گرید کالا در اقتصادردیف

کالا در چین با گرید و قیمت‌ها به 3 دسته تقسیم می‌شود.1

گرید A: قیمت بالا و گرید نیز بالا است.2

گرید B: قیمت متوسّط و گرید نیز متوسّط است.3

گرید C: قیمت پایین و گرید نیز پایین است.4

چینی‌ها بر اساس در آمد متقاضی تولید انجام می‌دهند.5

دولت‌های ایران اکثریت برنامه واردات دارند و کاری به صادرات ندارند چون قانون ندارند.6

تویتا هر سه سال یک تویتا جدید می‌زند.7

برای تولید کردن همه موارد را در کنار هم قرار ندهید.8
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گرید کالا در اقتصادردیف

در خدمات‌ها کارت طّلایی و کارت نقره‌ای وجود دارد.9

در کسب و کارها و تولیدات کوچک و زیبا باشید کار را خیلی گسترده نکنید.10

اگر کسب و کار گسترده باشد مدیریت سخت‌تر می‌شود.11

برای بزرگ‌تر شدن کسب و کار زنجیر و هولدینگ را درست کنید.12

تولید‌کننده
در اقتصاد خرد نقطه تعادل تولید‌کننده در جایگاه دوم قرار دارد.‌

حد اکثر کردن سود در نقطه تعادل تولید‌کننده است.
مدیرانی که دنبال کاهش هزینه‌ها هستند می‌بایست هزینه فروشگاه خود 

را به دو بخش تقسیم کنند:
. 1. هزینه ثابت 2. هزینه متغییر

وقتــی هزینه را زیــاد کنید هزینه کاهنده بالا مــی‌رود و از یکجا به بعد هزینه‌ها 
افزاینده هستند تا کار رشد کند.

AC: در مغازه من.... تومان است 3 میلیون تقسیم بر 3 هزار می‌کنیم و هزینه 
متوسّط ما بوجود می‌آید.

AVC: هزینه اجاره مانند: هزینه سالن و سمینار و... است.
1. هر چه تولید بیشتر شود قیمت کمتر می‌شود.

2. یکی از دلایلی که هلدینگ‌ها بوجود می‌آید جفت شدن شرکت‌ها با یکدیگر 
رقم می‌خورد.

3. جای که نقطه سر به سر است سود آن صفر می‌شود.
4. سال اوّل بیزینس با زیان است باید صبر کنید نقطه سر به سر را بگذرانید 

و بعد سود ببرید.
5. وقتی تولید از نقطه سر به سر پایین می‌آید زیان شما شروع می‌شود.

مسکن 9 فصل دارد در یک دوره تورّم و یک دوره ثابت دارد.
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آیا زمانی که شما در حال خسارت دیدن هستید باید کار را تعطیل کنید یا نه؟
 باید کر کره کار را پایین بکشید و ببندید.

ً
ضرری که بیش از هزینه سابق باشد حتما

یکی از اعتبار سنجی مشتریان این است که طرف چند سال فعّال بوده است 
از همین رو سعی کنید برند باشید تا در آینده منفعت آن را ببرید.

تولید‌کنندهردیف

در اقتصاد خرد نقطه تعادل تولید‌کننده در جایگاه دوم قرار دارد.1

حد اکثر کردن سود در نقطه تعادل تولید‌کننده است.2

3. مدیرانی که دنبال کاهش هزینه‌ها هستند هزینه را دو بخش کنند‌: 1. ثابت 2. متغییر

وقتی هزینه‌ها را زیاد می‌کنید هزینه کاهنده بالا می‌رود.4

وقتی هزینه کاهنده بالا رود از یکجا به بعد هزینه‌ها افزاینده می‌شوند تا کار رشد کند.5

AC: در مغازه من.... تومان است 3 میلیون تقسیم بر 3 هزار هزینه متوسّط بوجود می‌آید.6

AVC: هزینه اجاره مانند: هزینه سالن و سمینار و... است.7

هر چه تولید بیشتر شود قیمت کمتر می‌شود.8

یکی از دلایلی که در هلدینگ‌ها بوجود می‌آید جفت شدن شرکت‌ها با یکدیگر رقم می‌خورد.9

جای که نقطه سر به سر است سود آن صفر می‌شود.10

سال اوّل بیزینس با زیان است باید صبر کنید نقطه سر به سر را بگذرانید و بعد سود ببرید.11

وقتی تولید از نقطه سر به سر پایین می‌آید زیان شما شروع می‌شود.12

آیا زمانی که شما در حال خسارت دیدن هستید باید کار را تعطیل کنید یا نه؟13

 باید کر کره کار را پایین بکشید و ببندید.14
ً
ضرری که بیش از هزینه سابق باشد حتما

یکی از اعتبار سنجی مشتریان این است که طرف چند سال فعّال بوده است.15

در کار خود برند باشید تا در آینده منفعت آن را ببرید.16
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درست کردن قلک در اقتصاد
همه کسب و کارها باید قلک داشته باشند که شامل: 1. درآمد کاری 2. درآمد 

غیرکاری.

در آمد غیرکاری:
1. در آمد غیر کاری مانند: اجاره گرفتن خانه و سهام و....

2. هر کسی در دنیا بیش از 50٪ درآمد غیر کاری داشته باشد زندگی خوبی دارد.
در شرکت‌ها به دو صورت کارهای انجام می‌شود: 1. عملیاتی 2. غیرعملیاتی.

فواید قلک درست کردن در اقتصاد را می‌توان با مثالی از شرکت داروگر بیان کرد:
شامپو دارگرو محصولات خود را در آستارا و زاهدان به یک قیمت می‌فروخت 
در حالی که هزینه ارسال بار از تهران به زاهدان خیلی بالاتر از هزینه ارسال بار از 
تهران به آســتار تمام می‌شــد و با وجود هزینه‌ها شــرکت صفر به صفر می‌شد و 
تنها منبعی که شــرکت از آن ســود می‌برد سبدی بود که به صورت قلک درست 

کرده بودند، شرکت داروگر از شبکه و تراول مالی سود می‌بردند.‌
در شوک‌های دلاری جای موج سواری است.

1. قلک شرکت باید 50٪ موجودی داشته باشد تا رشد کند.
2. قلک باید هزینه‌های ثابت شرکت را پوشش دهد.
3. قلک قدرت تحمّل‌پذیری شما را افزایش می‌دهد.
4. با داشتن قلک ضربه‌پذیری شما بیشتر می‌شود.

5. در ســبد گردان نقطه ســر به ســر باید 100 میلیون تومان باشد تا نقطه سر 
به سر شود.

 بدانید در کدام نقطه شــرکت یا تولیــد را تعطیل کنید یا 
ً
نقطــه تعطیلی: حتما

اجاره دهید یا بفروشید.
تشکیل دادن قلک: زمان‌های که سود می‌برید پس انداز داشته باشید سعی 

کنید پس انداز کردن را بیاموزید.
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داستان قلک داشتن ثروتمندترین مرد بابل:‌
ســرزمین بابــل قلــک داشــت و کســی نمی‌توانســت آن را بگیــرد در حالی که 

کوروش اوّلین مدیر دوران بود که توانست بابل را با داشتن قلک بگیرد.‌

درست کردن قلک در اقتصادردیف

همه کسب و کارها باید قلک داشته باشند که شامل: 1. درآمد کاری 2. در آمد غیر کاری.1

در آمد غیر کاری: مانند: اجاره گرفتن خانه و سهام و... می‌باشد.2

در آمد غیر کاری: هر کسی در دنیا بیش از 50٪ درآمد غیر کاری داشته باشد زندگی خوبی دارد.3

در شرکت‌ها به دو صورت کارهای انجام می‌شود: 1. عملیاتی 2. غیر عملیاتی.4

در شوک‌های دلاری جای موج سواری است.5

قلک شرکت باید 50٪ موجودی داشته باشد تا رشد کند.6

قلک باید هزینه‌های ثابت شرکت را پوشش دهد.7

قلک قدرت تحمّل‌پذیری شما را افزایش می‌دهد.8

با داشتن قلک ضربه‌پذیری شما بیشتر می‌شود.9

در سبد گردان نقطه سر به سر باید 100 میلیون تومان باشد تا نقطه سر به سر شود.10

نقطه تعطیلی: بدانید در کدام نقطه شرکت یا تولید را تعطیل کنید یا اجاره دهید یا بفروشید.11

تشکیل قلک: زمان‌های که سود می‌برید پس انداز داشته باشید، پس انداز کردن را بیاموزید.12

کوروش اوّلین مدیر دوران بود که توانست بابل را با داشتن قلک بگیرد.13

رابطه دستمزد و کارآمد بودن
مدیران می‌بایست رابطه بین دســتمزد و کارآمد بودن افراد را بوجود بیاورند 
وقتی منافع را در هم کنند همه کارگران فعّال‌تر می‌شوند و حتّی کارگر بی‌مصرف 

را بیرون می‌اندازند.
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فرق خصوصی و دولتی:‌
1. اگر طرف ببیند مدیر دیده می‌شــود خصوصی به حساب می‌آید در غیر این 

صورت دولتی است.
 کار را 

ً
2. در خصوصی‌ســازی اگر دولت کوچک شــود و مردم بزرگ شوند حتما

خصوصی کنید.
3. تمام نیروگاه‌های دنیا خصوصی هستند.

4. ملاک قیمت تمام شده به همراه دستمزد است.
نکته: مشکلات تعاونی‌ها در ایران فساد انگیز است.

رابطه دستمزد و کارآمد بودنردیف

مدیران می‌بایست رابطه بین دستمزد و کارآمد بودن افراد را بوجود بیاورند.1

وقتی منافع در هم شود کارگران فعّال‌تر می‌شوند و کارگر بی‌مصرف خود را نشان می‌دهد.2

اگر طرف ببیند مدیر دیده می‌شود خصوصی به حساب می‌آید در غیر آن دولتی است.3

در خصوصی‌سازی اگر دولت کوچک شود و مردم بزرگ شوند باید کار را خصوصی کرد.4

تمام نیروگاه‌های دنیا خصوصی هستند.5

ملاک قیمت تمام شده به همراه دستمزد است.6

مشکلات تعاونی‌ها در ایران فساد انگیز است.7

مصرف‌کننده و تولید‌کننده
تعــادل مصرف‌کننــده و تولیدکننده در بازارها زمانی به حدّ تولید می‌رســد که 

تقاضا داشته باشد.
اختلافی بین قیمت بازار و تقاضا وجود دارد مانند: تولید در بازار چین.‌

وقتــی در بازار چیــن کالای را بــرای خرید درخواســت می‌دهید چینی‌ها به شــما 
می‌گوینــد: چه قیمتی می‌خواهید چون با داشــتن آگاهی از بــازار ایران و قیمت‌ها 
می‌دانند هر قیمتی که شما بگوید نسبت به بازار ایران برای شما تولید می‌کنند تا 
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سود بیشتری ببرند در حالی که اگر شما قیمت را نگوید آنها مجبور هستند قیمت 
خودشان را که معمولًا پایین‌تر از قیمت‌های ایران است برای شما تولید کنند.‌

مثال: وقتی قیمت پیراهن در ایران 80 تومان اســت بر اســاس کشــور ایران 
ح می‌کنید در حالی که برای تولیدکنندگان چینی  قیمت خرید در بازار چین را مطر
خیلی پایین‌تر از این‌ها تولید می‌شود و هر قیمتی که به آنها بگوید سود می‌برند 

ت آنها می‌گویند شما چه قیمتی می‌خواهید.
ّ
به همین عل

1. برای فروش کالا نباید عجله کنید.
2. هنگام خرید ملک به مشاور املاک نگوید: مشکل مالی دارم، بلکه بگوید: 

مشکل پول ندارم می‌خواهم ملک را به قیمت بخرم.
3. سود و منفعت در چانه زدن است.‌

مثال: ضرب‌المثل چینی وجود دارد که می‌گوید تجارت را از ایرانی‌ها یاد بگیرید.
4. دعوای کلی بازار بین مصرف‌کننده و تولید‌کننده در چانه زدن است چرا که 

سود آخر در بازار در چانه زدن وجود دارد.
5. مازاد تقاضا اگر بوجود بیاید قیمت بالا می‌رود.

6. در مازاد تقاضا منتظر افزایش قیمت باشید.
7. اضافه رفاه را هر کس بتواند برای خودش قرار دهد سود برده است.

مصرف‌کننده و تولید‌کنندهردیف

تعادل مصرف‌کننده و تولید‌کننده در بازار زمانی به حدّ تولید می‌رسد که تقاضا داشته باشد.1

برای فروش کالا نباید عجله کنید.2

هنگام خرید ملک به املاکی نگوید: مشکل مالی دارم، بگوید: می‌خواهم ملک به قیمت بخرم.3

هنگام خرید به فروشنده نگوید: مشکل مالی دارم، بگوید: می‌خواهم جنس به قیمت بخرم.4

سود و منفعت در چانه زدن است.5

ضرب‌المثل چینی وجود دارد که می‌گوید تجارت را از ایرانی‌ها یاد بگیرید.6

دعوای کلی بازار بین مصرف‌کننده و تولید‌کننده در چانه زدن است.7
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مصرف‌کننده و تولید‌کنندهردیف

مازاد تقاضا اگر بوجود بیاید قیمت بالا می‌رود.8

در مازاد تقاضا منتظر افزایش قیمت باشید.9

اضافه رفاه را هر کس بتواند برای خودش قرار دهد سود برده است.10

تقسیم‌بندی کالاها و خدمات
کالاهای خصوصی: قابلیّت تفکیک‌پذیری و رقابت از شرایط وجود یک کالای 

خصوصی در بازار است.‌
کالاهای عمومی: تفکیک منافع کالا یا خدمات با تخصّص آن به شخص یا فرد 

مورد نظر عملی نبوده و یا با هزینه‌ای قابل ملاحظه ممکن می‌گردد.
1. کالاهای عمومی واسطه‌ای.

2. کالاهای عمومی خالص.
3. کالاهای عمومی ناخالص.

کالاهای عمومی مانند: پارکینگ پاساژها و... توسّط شهرداری مجوز داده می‌شود.
کالاهای عمومی مانند: راه آهن و یا مترو‌ها می‌باشد.

در کشورهای پیشرفته مانند: آلمان خطّ راه آهن در کمتر از 5 دقیقه می‌توانند 
دور شهر بچرخند و خدمات هدفمندی برای مردم دارند.

تقسیم‌بندی کالاها و خدماتردیف

کالای خصوصی: قابلیّت تفکیک‌پذیری و رقابت از شرایط یک کالای خصوصی در بازار است.1

کالای عمومی: تفکیک منافع کالا به شخص عملی نبوده و با هزینه قابل ملاحظه می‌گردد.2

1. کالاهای عمومی واسطه‌ای 2. کالاهای عمومی خالص 3. کالاهای عمومی ناخالص.3

کالاهای عمومی مانند: پارکینگ پاساژها و... توسّط شهرداری مجوز داده می‌شود.4

کالاهای عمومی مانند: راه آهن و یا مترو‌ها می‌باشد.5

در کشور آلمان خطّ راه آهن کمتر از 5 دقیقه دور شهر می‌چرخد و خدمات به مردم می‌دهد.6
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پیامدهای اقتصادی یا غیر اقتصادی
پیامدهــای خارجی )مثبت یا منفــی( اقتصادی یا غیر اقتصــادی زمانی بوجود 

می‌آید که این گونه باشد:
1. پیامد تولید و مصرف کالاها فایده خارجی به دنبال دارد و آن را پیامد خارجی 

مثبت یا اقتصادی می‌نامند.
2. هر گاه تولید و مصرف کالا همراه با هزینه‌های خارجی باشــد پیامد خارجی 

خ می‌دهد. منفی یا غیر اقتصادی ر
مثال: در دنیا به محیط زیست بها می‌دهند. که همان پیامد کیو تو یا پیمان 
پاریــس را می‌توانیــم عنــوان کنیم. ولــی متأسّــفانه در ایران به محیط زیســت در 

عمل بها نمی‌دهند.

پیامدهای اقتصادی یا غیر اقتصادیردیف

تولید و مصرف کالا فایده خارجی به دنبال دارد و آن را پیامد خارجی مثبت اقتصادی می‌نامند.1

تولید و مصرف کالا همراه با هزینه خارجی باشد پیامد خارجی منفی یا غیر اقتصادی می‌نامند.2

در دنیا به محیط زیست بها می‌دهند که همان پیامد کیو تو یا پیمان پاریس می‌باشد.3

تقسیم‌بندی بازارهای اقتصادی
بازار رقابتی: در تقسیم‌بندی بازارهای اقتصادی به صورت بازار رقابتی )رقابت کامل( 
مدل این است که نه خریداران و نه تولیدکنندگان رقابت را بین خودشان قرار نمی‌دهند.
اوّلین فرض این است که بنگاه‌ها می‌کوشند تا سود خود را به حدّاکثر برسانند.

 آن را در بازار رقابتی می‌سازند:
ّ

 5 فرض دیگر وجود دارد که کل
1. در بازار رقابتی باید آزادی بازارها وجود داشته باشد.

2. در بازار رقابتی باید اندازه کوچک و تعداد فراوان وجود داشته باشد.
3. در بازار رقابتی باید تولیدات همگن وجود داشته باشد.

4. در بازار رقابتی باید تحرک آزادی منابع وجود داشته باشد.
5. در بازار رقابتی باید اطّلاعات کامل درباره بازارها وجود داشته باشد.

نکته: در رقابت بازار کسی حریف دیگری نمی‌شود.
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‌: اطّلاعات بازار
افــرادی کــه از بورس مثل ریــس جمهور و غیره خبر داشــتند می‌توانند ســوء 

استفاده کنند که در ایران این اتّفاق در زمان حسن روحانی افتاده است.
در رقابت هر چه بازاریان می‌دانند کاسبان نیز می‌دانند ولی مردم نمی‌دانند.

نکته: اطّلاعات کامل یکی از شرایط سخت بازار رقابت است.
آیا رقابت کامل در بازار خوب است؟

قانه وجود ندارد 
ّ

وقتی کســب و کارها ســود ندارد و در بازار تنوّع و کارهای خل
برای تولید‌کننده و مصرف‌کننده خوب نیست.

انحصار کامل:‌
مانند: برق هر شهر که به طور کامل دست اداره برق است و حقّ انتخاب در برق 

ندارید چون تولید‌کننده آن دست یک نفر است و به صورت انحصاری می‌باشد.
تبعیض قیمت برق در مناطق مختلف برای گرفتن برق وجود دارد و این مدل 

در سراسر بازار به گونه‌های مختلف برای افرادی که انحصار دارند وجود دارد.
پرت برق یا همان برق دزدی است. و اداره برق کسانی که از برق دزدی می‌کنند 
را می‌شناســد و کاری نــدارد و آن را به عنوان پرت بــرق روی تمامی همان منطقه 
که برق دزدی شــده است سر شــکن می‌کند چون انحصار برق شهر را دارد و هر 

گونه که بخواهد عمل می‌کند.
برق دزدی در بیشتر مناطقی که اداره برق آمار دارند از طریق خود اداره برق و 
ت به افراد 

ّ
دستگاه‌های مربوطه دولتی برق دزدی صورت می‌گیرد و به همین عل

معمولی که برق دزدی می‌کنند کاری ندارند.

تقسیم‌بندی بازارهای اقتصادیردیف

بازار رقابتی: در بازار نه خریداران و نه تولیدکنندگان رقابت را بین خودشان قرار نمی‌دهند.1

بنگاه‌ها می‌کوشند تا سود خود را به حدّاکثر برسانند.2

در بازار رقابتی باید آزادی بازارها وجود داشته باشد.3
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تقسیم‌بندی بازارهای اقتصادیردیف

در بازار رقابتی باید اندازه کوچک و تعداد فراوان وجود داشته باشد.4

در بازار رقابتی باید تولیدات همگن وجود داشته باشد.5

در بازار رقابتی باید تحرک آزادی منابع وجود داشته باشد.6

در بازار رقابتی باید اطّلاعات کامل درباره بازارها وجود داشته باشد.7

در رقابت بازار کسی حریف دیگری نمی‌شود.8

اطّلاعات بازار: افرادی که از بورس مثل رئیس جمهور خبر دارند می‌توانند سوء استفاده کنند.9

در رقابت هر چه بازاریان می‌دانند کاسبان نیز می‌دانند ولی مردم نمی‌دانند.10

اطّلاعات کامل یکی از شرایط سخت بازار رقابت است.11

وقتی در کسب و کارها تنوّع و سود نیست برای تولید‌کننده و مصرف‌کننده هم خوب نیست.12

انحصار کامل: مانند: برق هر شهر که دست اداره برق است و حقّ انتخاب در برق ندارید.13

تبعیض قیمت برق در مناطق مختلف کشور برای گرفتن هزینه برق متفاوت است.14

تبعیض قیمت برق در سراسر بازار به گونه مختلف برای افرادی که انحصار دارند وجود دارد.15

پرت برق همان برق دزدی است و اداره برق افرادی که برق دزدی می‌کنند را می‌شناسد.16

برق دزدی در بیشتر مناطق از طریق خود اداره برق و دستگاه‌های دولتی صورت می‌گیرد.17

بازار انحصار کامل
انحصار چگونه بوجود می‌آید؟

1. انحصار توسّط صرفه‌های مقیاس بوجود می‌آید.
2. انحصار توسّط هزینه‌های ثابت بوجود می‌آید.

3. انحصار توسّط موانع ایجاد شده توسّط دولت بوجود می‌آید.
4. انحصار توسّط موانع ناشی از نهاده بوجود می‌آید.

5. انحصار توسّط حقّ الامتیاز مربوط به نوع کالا بوجود می‌آید.
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6. انحصار توسّط استراتژی‌های محدود‌کننده ورود به بازار از طریق دستکاری 
در قیمت ایجاد ظرفیت اضافی و یا تولید چندین محصول بوجود می‌آید.

ت تا زمانی که انحصار در 
ّ
در دولت‌هــای ایران انحصار وجود دارد به همین عل

سیستم‌های دولتی وجود داشته باشد هیچ گونه پیشرفتی در بازار ایران صورت 
نخواهد گرفت.

صرفه‌های مقیاس:‌
ماننــد: ســیم کارت‌هــای کــه در قدیــم به مبلغ یــک میلیــون تومــان خریداری 
ت 

ّ
می‌شــد ولی در حال حاضر با 10 هزار تومان سیم کارت خریداری می‌شود و عل

آن صرفه‌های مقیاس می‌باشــد که به وجود می‌آید و همه جا را پوشــش داده و 
قیمت‌ها پایین می‌آید.

چرا ایران 2 خودروساز و چین 1200 خودروساز دارد؟
1. برای اینکه خودرو ســاز دولتی ایران انحصارگر اســت و ســعی می‌کند تولید 
را کم کند و راه ســوء اســتفاده کردن را برای فروش داشته باشد و مردم نیز حقّ 

ت کم بودن شرکت‌های خودروسازی را ندارند.
ّ
انتخاب به عل

2. اختلاف قیمت در خودرو به خاطر خودرو سازها می‌باشد.‌
مثــال: خودروســاز قیمــت: 110 میلیــون تومــان ثبــت نام می‌کنــد ولــی در بازار 
180 میلیــون خریــد و فــروش می‌شــود ایــن اتّفــاق در حالــی بوجــود می‌آیــد کــه 

شرکت‌های خودروسازی انحصارگری دارند.
3. اجازه واردات چون داده نمی‌شود خودرو سازها سوء استفاده می‌کنند.

4. لاوی‌های قدرتی بین خودروسازان وجود دارد:
4-1- افرادی که وارد کردن ماشین به داخل کشور را مانع می‌شوند.

4-2- انحصارگــری در تولید خودرو وجود دارد و نمی‌گذارند شــرکت‌های دیگر 
وارد شوند.

5. نان ملت را انحصارگران دولتی می‌خورند.
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بازار انحصار کاملردیف

انحصار توسّط صرفه‌های مقیاس بوجود می‌آید.1

انحصار توسّط هزینه‌های ثابت بوجود می‌آید.2

انحصار توسّط موانع ایجاد شده توسّط دولت بوجود می‌آید.3

انحصار توسّط موانع ناشی از نهاده بوجود می‌آید.4

انحصار توسّط حقّ الامتیاز مربوط به نوع کالا بوجود می‌آید.5

انحصار توسّط استراتژی محدود‌کننده به بازار از طریق دستکاری در قیمت بوجود می‌آید.6

در دولت‌های ایران انحصار وجود دارد تا زمانی که انحصار باشد پیشرفتی نخواهیم داشت.7

صرفه‌های مقیاس: مانند: سیم کارت قدیم با 1 میلیون و حالا با 10 هزار خریداری می‌شود.8

خودرو سازان ایران انحصارگرند، تولید را کم می‌کنند تا راه سوء استفاده باز باشد.9

اختلاف قیمت در خودرو به خاطر خودرو سازها می‌باشد.10

وقتی قیمت خودرو در بازار دولتی و آزاد متفاوت است انحصارگری خودرو سازان می‌باشد.11

چون اجازه واردات داده نمی‌شود خودرو سازها سوء استفاده می‌کنند.12

لاوی‌های قدرت بین خودرو سازان دولتی وجود دارد.13

لاوی‌های قدرت افراد دولتی هستند که وارد کردن ماشین به داخل کشور را مانع می‌شوند.14

لاوی‌های انحصارگر در تولید خودرو وجود دارد و نمی‌گذارند شرکت‌های دیگر وارد شوند.15

نان ملت را انحصارگران دولتی می‌خورند.16

موانع ایجاد شده توسّط دولت
بیشــترین بدبختی‌هــا و خیانت‌هــای اقتصادی توسّــط دولت بوجــود می‌آید. 

امتیازات ایجاد شده توسّط دولت برای انحصارها به وجود آمده است.‌
مانند: فروش موز می‌باشد که در دوره ریاست جمهوری حسن روحانی توسّط 
4 نفر از طرف نعمت‌زاده وزیر روحانی برای افرادی که خودشــان مشــخّص کردند 
قرار گرفت و در انحصار همان افراد در آمد و هیچ کس دیگر نمی‌توانست وارد کند.
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ثیر‌گذار باشد.
ٔ
امضاء‌های طّلایی: فقط توسّط افراد دولتی می‌تواند تا

قاچاق‌ها: فقط توسّط دولت‌ها به راحتی انجام می‌شود.
امضاء‌های طّلایی و قاچاق‌ها توسّــط دولت‌ها انجام می‌شود و هر گاه دیدید 
این عوامل به راحتی در کشــور کار خود را انجام می‌دهند و کسی نمی‌تواند مانع 

ت دارد:
ّ
از جلوگیری آنها شود 2 عل

1. یا منافع دولت در آن قرار دارد که از فساد آنها جلوگیری نمی‌شود.
2. یا دولت‌ها بخاطر راندها و فسادی که در بدنه‌ای آنها قرار دارد نمی‌خواهند 

از فساد جلوگیری کنند.
چنانچه کسی بخواهد عدالت را انجام دهد سیستم‌های فاسد دولتی با آنها 

برخورد خواهند کرد و مصداق این است: زدی ضربتی = ضربتی نوش کن.

موانع ایجاد شده توسّط دولتردیف

بیشترین بدبختی‌ها و خیانت‌های اقتصادی توسّط دولت‌ها در بخش دولتی بوجود می‌آید.1

امتیازات: ایجاد شده توسّط دولت برای انحصارها به وجود آمده است.2

انحصار: مانند: فروش موز که توسّط 4 نفر از طرف نعمت زاده وزیر روحانی وارد می‌کردند.3

ثیر‌گذار باشد.4
ٔ
امضاء‌های طّلایی: فقط توسّط افراد دولتی می‌تواند تا

قاچاق‌ها: فقط توسّط دولت‌ها به راحتی انجام می‌شود.5

امضاء‌های طّلایی و قاچاق‌ها توسّط خود دولت‌ها انجام می‌شود.6

ت قاچاق‌ها: منافع دولت‌ها در آنها قرار دارد که از فساد آنها جلوگیری نمی‌شود.7
ّ
عل

دولت‌ها بخاطر راندها که در بدنه‌ای آنها قرار دارد نمی‌خواهند از فساد جلوگیری کنند.8

اگر کسی بخواهد عدالت را انجام دهد سیستم‌های فاسد دولتی با آنها برخورد می‌کنند.9

قانون سیستم‌های فاسد دولتی این گونه است: زدی ضربتی = ضربتی نوش کن.10

موانع ناشی از نهاده
هر کسی چشمه‌ای را بگیرد می‌تواند آن را آباد کند.


