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ncame The costof inputs you need to buy
regularly to keep your business going
Expenaiture Samething valuable your business owns
that can be used to generate income
Proft Gutgong maney rom your business
o= The actions needsd t run your business
daytoday
investment The maney your business receives by
selling product or service
Fsats The actions required to ensure that the
business s running sustainably
Running Costs The total income minus the total
expenditure overa set period
Budget The amount of money lot, f the proftis
a negative number
Aocounts
un A prediction of how mush moneythe.
business will spend and receive.
Business
operational tasks The amount of maney you put into your
business to tartor gow it
Business Records of the amount of money spent
management tasks and received in your business
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Match the terminology with their definitions: ?
Value Added A product which is aimed at a specific,
Products small, segment of the population
[=
A business which produces and sells
Niche Market animal or vegetable products without
Products processing

A product that has been processed by
Service Businesses your business before sale

Abusiness that sells a service, rather than
Primary Production a product, e.g. hotel
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Workbook 1: School Business Training
کتاب رهنما 1: آموزش تجارت در لیسه
مقدمه
انتخاب تجارت

آموزش برای تحقیق تجارت

آموزش برای تطبیق تجارت

تفاهم نامه
حمایت از اطفال

نام لیسه:ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

تهیه کننده گان: محمد اکرم اعظم، امیلی بوتروید و نِک کفکا
تماس:matous.borkovec@peopleinneed.cz
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ممد بودن آموزش تجارت در لیسه ها !

کتاب ممد رهنمای آموزش تجارت در لیسه ها، استادان و شاگردان را به فعالیت مسلکی در رشته تشبثات خورد و کوچک و چگونگی تنظیم و ارائه چنین خدمات رهنمایی میکند، تا همه با هم سهیم شده و در آینده به تولید خود و خودکفا شدن لیسه ها و انستیتوتهای زراعت و وترنری رهنمود باشد.

در نصاب تعلیمی همانند بخش های دیگر تخصصی، اصطلاحات و کلمه های خاص مورد استفاده قرار گرفته شده است، پس از این رو لازم است که با ترمینالوژی آن آشنائی داشته باشیم. چرا که شناخت کلمه ها خواننده را کمک فراوان خواهد کرد، تا در فعالیتهای خود دچار مشکلات نگردد.

بدون شک تعلیم و آموزش عملی می تواند نقش به سزایی را در رابطه با غرس مفاهیم رول مهم را در اذهان جوانان این کشور داشته باشد. و همچنان مطالبی که در کتاب و لابلای آن گنجانیده میشود، میتواند ذهن اولاد این وطن را بسوی علاقه هر چه بیشتر با تعلیم و از پدیده های جاهلانه باز دارد.

هرچند این احساس و شعور در ذهن هر فرد تحصیل کرده و هر جوان با درد این جامعه و این کشور از قبل وجود دارد، ولی هر چند این احساس به شکل مسلکی در ذهن جوانان کشور ثمره آن بیشتر ملموس و محسوس خواهد بود.

در این رهنمای آموزش تجارت در لیسه ها که توسط موسسه پن آماده شده است، موضاعات کار آمد برای استادان و شاگردان و چگونگی سهیم شدن ایشان در فعالیت های روزانه و کارهای گروپی و منفردانه رول مهم را در کار کردن عملی محصلین و بکار انداختن آنان و همچنان رهنمای کردن استادان به ارائیه برنامه های داخلی خود اداره مکتب وادار میسازد.

موسسه پن که از سال 2006 تا حال در بخش روش تدریس نوین، انکشاف نصاب لیسه های زراعت، آموزش مضامین مسلکی برای استادان، راه اندازی چنین برنامه ها و به راه انداختن چگونگی انکشاف پلانگذاری در این بخشها با معینیت تعلیمات تخنیکی و مسلکی همکاری می نماید.

این رهنما از موضوعات مفید برخوردار است از لحاظ ایجاد انگیزه کتاب بسیار مهم است که مقدمه خوبی داشته باشد. مقدمه این کتاب تاحد زیادی موضوع کتاب، مفید بودن مطالب و موارد استعمال آن، فصل بندی کتاب، معرفی فصول و ارتباط آن را با یکدیگر، هدف کلی، طرق یادگیری و یاد دهی، شیوه خود آموزی، روش مطالعه و طریقه ارزیابی را واضح ساخته است.

ارتباط متن مربوطه و جدول، شکل یا گراف در این کتاب حفظ شده و در نزدیکترین فاصله به محل ارجاع در متن قرار گرفته است. چرا که اگر به دلایل تخنیکی جابجائی آنها ضرورت یابد، نباید از محل ارجاع در متن زیاد دور باشند. به هر صورت تعیین جای آنها در این کتاب تا حد امکان مطابق متن اصلی جابجا شده است.

به آرزوی این که تلاشهای موسسه پن بتواند در راستای روشن ساختن ذهن و ضمیر نسل جوان مفید واقع شده، آنها را به راه درست رهنمایی نمایند.

                                                                                                                 با احترام 

ریاست انکشاف نصاب تعلیمی   

بازبینی توسط:

هدایت الله ناصری عضو مسلکی ریاست انکشاف نصاف تعلیمی

و دیپلوم انجنیر همت الله امین زی آمر انکشاف نصاب تعلیمی
بخش اول: مقدمه (معرفی)
با عرض خوش آمدید و تشکر از شما
ما کیستیم؟ 
انسان در غربت و یا PIN  یک موسسه غیر دولتی مربوط جمهوری چک می باشد که از سال 2001 بدینسو در افغانستان در بخش کمکهای بشردوستانه و انکشافی مصروف خدمت میباشد.
عمدتاً توجه بیشتر در بخش معارف، ادغام مجدد عودت کنندگان، آب و حفظ الصحه و انکشاف دهات دارد. در حال حاضر، موسسه PIN در ولایتهای بلخ، بغلان، پکتیا، و ننگرهار چهارده دفتر ساحوی داشته و در شهرهای کابل و مزار شریف دو دفتر مرکزی دارد.

همکاری موسسهPIN  از سال 2006 بدینسو با لیسه های زراعت دربخش ارتقای ظرفیت، روش تدریس نوین، انکشاف نصاب، معرفی تعلیمات عملی (قطعات تجربوی، لابراتوارها، احداث باغها، و فارمهای مالداری) آموزش مضامین مسلکی برای استادان و راه اندازی ورکشاپ های انکشاف پلانگذاری ستراتیژیک برای مسولین اداری میباشد.
در این اواخر، موسسه پن با همکاری موسسه (Teach A Man To Fish) مفهوم تجارت در لیسه را به طور آزمایشی در سه لیسه به معرفی گرفته است. هدف از این کار، تقویت مهارت های تجارتی و تعلیمات عملی لیسه ها میباشد. در عین زمان، در نظر است تا این کار منابع مالی بیشتری را در اختیار لیسه ها قرار دهد.
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معرفی Teach a Man to Fish:
یک موسسه بریتانوی بوده که لیسه ها را در تمام نقاط جهان جهت آغاز تجارت همکاری مینماید. این موسسه از سال 2006 بدینسو فعالیت داشته و در حال حاضر پروژه هایی را در اوگندا، افغانستان، نیکاراگوئه، گواتمالا، هندوراس و رواندا حمایت میکند. و نیز در بیش از 80 کشور جهان با لیسه های همکار است.

ما به این باور هستیم که تجارت در لیسه ها دو منفعت عمده دارد:
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ما با لیسه ها در ایجاد اموزش با کیفیت همکار هستیم تا انها بتوانند مهارتهای تجارتی را بیاموزند و نیز عاید بدست اورند

[image: image11.png]A e Jie,

s s i e CuB e gy 3 4S eden Jin
& Gl Jlad (AS e

e el

P a3 &1 e Jie
=l = REE TSI RS ¥

—_—
hsal S 2 &L ) <
BEAUSIEBS BEAUSISBN Dsel S 2 Bl
Sl Caia jia SLG
8 4 e i3l 2 S5 9 sl (g1l Jlad o BLs
i

e




تفصیل پروژه 
این دو کتاب می تواند منحیث یک رهنما برای آغاز یک تجارت در لیسه های شما باشد.

این یک دستورالعمل گام به گام بوده که شامل مجموعه فعالیتهای مختلف که قبل از اغاز تجارت تکمیل گردد شامل تحقیقات ابتدایی، برنامه ریزی، پیدا کردن منابع مالی و اداره تجارت در لیسه میباشد.    
اداره لیسه با استفاده از این کتاب رهنما می تواند تصمیم بگیرد که لیسه شان چه نوع تجارت را میتواند آغاز کند. همچنین این کتاب رهنما برای شاگردان که مضامین مربوط به تجارت را می آموزند منحیث  تمرین عملی استفاده گردد.
موسسه پن آموزش یا تریننگ ها را جهت چگونگی استفاده از کتاب رهنما دایر خواهد نمود، و نیز بطور مکرر تبادل تجارب از لیسه های نمونه (بغلان، سمنگان و ننگرهار) از طریق خبرنامه پن و سایر مواد آموزشی با لیسه شریک میگردد. بناً  اگر شما می خواهید تجارتی را در لیسه تان شروع نمایید، ما از شما صمیمانه خواهشمندیم تا تجارب و نتایج تجارت تان را با ما شریک سازید تا ما بتوانیم رازهای موفقیت تجارت شما را با سایر لیسه های زراعت در افغانستان شریک سازیم.
چه نوع حمایت قابل دسترس خواهد بود؟ 

تحقیق تجارت                                                                     
در لابلای این کتاب رهنما، ما باهم مهارتهای مربوط به تحقیق تجارت را انکشاف خواهیم داد.
برنامه ریزی  
بعد از این ورکشاب، در صورتیکه شما سوالهای بیشتری داشته باشید، کارمندان ما شما را جهت برنامه ریزی پلان تجارتی تان رهنمایی خواهند کرد. ولی موفقیت لیسه تان به شما بستگی داشته و فقط شما می توانید از فرصت های  موجوده درست استفاده نمایید.
تطبیق تجارت                                                           
پس از اینکه پلان تجارتی شما نهایی شد و مورد توافق تیم تان گردید، کارمندان ما شما را در مدت زمان تطبیق آن حمایت و پشتیبانی خواهند کرد. اما، شما تجارت تان را به شکلی برنامه ریزی نمایید که حتی بدون کمک خارجی پایدار بماند. پلان تجارت تان را طوری برنامه ریزی نکنید که تجارتان کم کم وابسته به کمک دیگران باشد چون رقابت گرفتن پول خیلی مشکل بوده مانند گرفتن کمک مالی از موسسات غیر دولتی. 

داشتن مفکوره خوب و تجارت کامیاب به شما تعلق دارد، و موفقیت آن هم وا بسته به شما است که چگونه برای به ثمر رساندن آن تلاش می نمایید!
سرمایه ابتدایی                                                                        
PIN هر سال میزبان رقابت های مالی کوچک می باشد. این رقابتها می تواند منحیث فرصتهایی خوبی برای بدست اوردن سرمایه ابتدایی لیسه شما باشد. ولی فقط لیسه هایی می توانند سرمایه ابتدایی را از این طریق بدست بیاورند که بیشترین تعهد را در موفقیت پروژه های شان داشته و بهترین پلان تجارتی را تهیه نموده باشند. بناً شما را توصیه می نماییم تا در جستجوی همه منابع حصول سرمایه ابتدایی تان باشید مثلا از آنجمله، شرکای محلی، والدین، و شاگردان لیسه شما و معینیت تعلیمات تکنیکی مسلکی میتواند باشند. تجارتهایی که سرمایه ابتدایی خویش را خود تهیه می کنند نسبت به تجارت هایی که بطور دوامدار پول را از منابع خارجی بدست میاورند و وابسته به منابع دیگر اند ، شانس بیشتری در زود خودکفا شدن را دارند.

انستیتوت زراعت و وترنری بغلان                                                   
در دسامبر 2012، انستیتوت زراعت و وترنری بغلان و موسسه پن یک پلان تجارتی را باهم برای انستیتوت بغلان آماده نمودند. ایجاد فارم تولید شیر جهت توسعه یک فارم کوچک گاوداری در این پلان تجارتی گنجانیده شده بود. این تجارت توسط استادان مجرب لیسه ومتخصص تجارت موسسه پن حمایه میشود.
انستیتوت زراعت و وترنری سمنگان 
فارم مرغداری انستیتوت زراعت و وترنری سمنگان در یک زمان ظرفیت نگهداری 700 جوجه مرغ را دارد. جوجه مرغ ها برای مدت 6 هفته نگهداری میشود و سپس به بازار محلی برای فروش عرضه می گردد.
انستیتوت زراعت و وترنری ننگرهار 
با داشتن ظرفیت نگهداری  1400 قطعه مرغ، انستیتوت زراعت و وترنری ننگرهار با استفاده از این فرصت میتواند با فروش مرغها به بازار محلی عاید بدست آورد. این انستیتوت تیم تجارتی دارد که در رشد و مدیریت فارم مرغداری این انستیتوت همکاری می نماید. چندین عضو از این تیم وظایف تدریسی را نیز در این انستیتوت بعهده دارند. 
از این کتب رهنما چگونه استفاده نماییم؟
این کتب رهنما به منظور تهیه گردیده تا برنامه ریزی تجارت انستیتوت/ لیسه تان را تا حد ممکن ساده و سریع سازد. 
این دو کتاب عبارت اند از:
· معرفی و تحقیق تجارت در لیسه ها
· برنامه ریزی تجارت  در لیسه ها
کتاب رهنما 1 (همین کتاب که حالا شما مطالعه میکنید) شامل یک مقدمه برای مدل یا نمونه تجارت در لیسه ها، انتخاب تجارت در لیسه، چگونگی انجام تحقیق تجارتی و آموزش تطبیق تجارت در لیسه ها میباشد.
کتاب رهنما 2 شما را در نوشتن پلان تجارتی کمک خواهد کرد.

معرفی تجارت در لیسه
تجارت چیست؟ 
فعالیت که توسط یک فرد یا افراد جهت تولید و انجام خدمت و به هدف بدست آوردن مفاد صورت میگیرد بنام تجارت یاد میشود.  پروژه و تجارت به هم متفاوت اند چون پروژه روی مفاد تاکید نمی کند.
تجارت در لیسه چیست؟

تجارت در لیسه عبارت از کاروبار است که توسط شاگردان و کارمندان یک لیسه مشخص به هدف اموزش و بدست اوردن عاید برای لیسه راه اندازی و اداره میشود.

چگونه بدانیم یک تجارت موفق است؟
یک تجارت موفق در لیسه آن است که هر سال در حدود بیست الی پنجاه شاگرد درکارهای عملیاتی و مدیریت تجارت دخیل بوده  حد اقل یک لک و هفتاد هزار افغانی در سال عاید داشته باشد.

مفاد چیست؟ 
بعضی نظریات تان را در پایین  بنویسید….
	

	

	

	


یک لیسه با مفاد که از راه تجارت در لیسه بدست میاورد چه کار باید کند؟

بعد از تکمیل هر یک سال، اداره لیسه قادر به ارایه معلوماتی باشد که آیا لیسه مفاد بدست اورده است یا خیر. اگر جواب منفی باشد به این معنی که  نیاز به انجام کارهای بیشتری است تا پروسه مدیریت تجارت تقویت گردد. در صورتیکه جواب مثبت باشد، اداره لیسه باید برای چگونگی مصرف نمودن مفاد تصمیم اتخاذ نماید.

بعضی از پیشنهادات جهت استفاده از مفاد تجارت قرار ذیل ارایه گردیده است:

1. سرمایه گذاری دوباره ــــــ مفاد  تجارت تان را مصرف ننمایید،  در عوض آنرا در تجارت دوباره سرمایه گذاری نمایید، تا تجارت لیسه خویش را وسعت داده و سود بیشتر در سال آینده بدست آورید.
برای اینکه تجارت به یک مرحله تولیدی بیشتر و پایدارتر برسد، نهادهای تجارتی باید همیشه در سال های اول و دوم تولید خویش سرمایه گذاری دوباره را در اولویت کار خویش قرار دهند.  

2. سرمایه گذاری بدیل: درعوض شما می توانید مفادتان را در یک تجارت دیگر در لیسه سرمایه گذاری کرده و عاید تان را بیشتر متنوع سازید. شاید شما مفکوره دیگری برای استفاده از مفاد تان داشته باشید تا لیسه پول بیشتری کمایی نماید و نیز شاگردان فرصت های مختلف برای کارهای عملی را بدست آورند.
3. مفاد را در رشد لیسه خویش مصرف نمایید— اگر به گونه مطلوب به موضوع نگاه کنیم نسبت به این گونه مصرف سرمایه گذاری دوباره در اولویت قرار دارد. هنگامیکه تجارت در یک مقیاس و مرحله دلخواه رسید آنگاه می توانید مفادتان را به مصرف برسانید. گزینه دیگر این است که بخش انرا برای سرمایه گذاری دوباره و بخش دیگر را برای مصرف اختصاص دهید.
هنگام اغاز تجارت کدام موارد در نظر گرفته شود؟
بعضی از نظریات تان را در پایین بنویسید....
	

	

	

	


چرا تحقیق و نوشتن یک پلان تجارتی قبل از آغاز یک تجارت مهم میباشد؟ 
بعضی از نظریات تان را در پایین بنویسید….
	

	

	

	


ذیلآ اصطلاحات کلیدی وابسته به تجارت ارایه گردیده است
کلمه های ذیل را با تعریف های آنها مطابقت دهید …











بخش 2: انتخاب تجارت

دورنما و ماموریت پروژه تجارت در لیسه شما

برخی جوابات را به سوالهای ذیل در جدول پایین بنویسید.....

لیسه تان با کدام چالش ها مواجه است؟
	

	

	

	


کدام چالشها را میتوان توسط تجارت در لیسه رفع نمود؟ (یعنی تجارت در لیسه چگونه میتواند در این زمینه کمک کند؟)
	

	

	

	


چه کسانی از تجارت در لیسه مستفید میگردند و چرا؟
	

	

	

	


اکنون با تعریف مشخص از دورنما و ماموریت پروژه تجارت در لیسه تان اهداف پروژه تجارت در لیسه را تثبیت نمایید. با این کار شما میتوانید استندرد ومعیارهای واضحی را وضع نمایید تا موثریت پروژه تان را با آن سنجیده و به دیگران توضیح دهید که چرا شما این پروژه را روی دست گرفته اید.
	 
	بیانیه ماموریت 
	بیانیه دورنما 

	در باره
	بیانیه ماموریت چگونگی و وسیله رسیدن به هدف را بیان مینماید. یعنی مقصد و اهداف اولیه مربوط به نیازهای مشتری و ارزشهای تیم شما را تعریف مینماید.
	بیانیه دورنما توضیح میدهد که شما به کجا میخواهید برسید. یعنی مقصد و ارزش تجارت شما را تشریح میکند.

	جواب
	به سوال ذیل جواب میدهد: چه کار میکنیم؟ چه چیز ما را متفاوت میسازد؟
	به سوال ذیل جواب میدهد: قصد داریم به کجا برسیم؟

	زمان
	بیانیه ماموریت راجع به زمان حاضر که به آینده می انجامد صحبت مینماید.
	بیانیه دورنما راجع به آینده شما صحبت میکند.

	   وظیفه
	این اهداف وسیع تشکیل سازمان را نشان میدهد. وظیفه ابتدایی آن داخلی میباشد: یعنی برای تعریف گام های کلیدی موفقیت سازمان مخاطبان اولی آن اعضای رهبری، تیم و سهامداران هستند.
	این نشان میدهد که شما از حال تا چند سال بعد در کجا خود را میبینید. به شما انگیزه میدهد تا بیشترین تلاش را انجام دهید. این درک شما را شکل میدهد که چرا اینجا کار میکنید.


مثالی از دورنما و ماموریت وزارت صحت عامه افغانستان را قرار ذیل بیان میداریم:
دورنما: صحت برای همه افغانها!
ماموریت: ارتقای وضعیت صحی و تغذیوی مردم افغانستان به شکل مساویانه و دوامدار از طریق تهیه خدمات صحی با کیفیت، حمایت و تلاش برای محیط و زندگی سالم و ارتقای روش زندگی صحی.

حالا شما کوشش کنید دورنما و ماموریت تجارت لیسه خویش را (دورنما و ماموریت تمام لیسه را) بنویسید.
دورنما: میخواهید جهان و جامعه شما چگونه باشد؟

دورنمای ما جهانی است که در آن…


ماموریت: مقاصد پروژه شما چیست؟ چرا میخواهید تجارت در لیسه را انکشاف دهید؟
ماموریت ما این است که …

لیسه شما برای اینکه ماموریتش را موفقانه انجام دهد چه کار را باید انجام دهد؟

لیسه ما برای آنکه ماموریتش را به شکل درست انجام دهد:

ارزیابی منابع 
ارزیابی منابع چیست؟  
تحلیل و تجزیه منابع فیزیکی، طبیعی و بشری که با کمک آن میتوانید تجارت خویش را آغاز نمایید.
 چرا ارزیابی منابع انجام شود؟
 برای اینکه جهت انتخاب تجارت بتوانید بر نقاط قوت و فرصتهای فعلی تان بیفزایید. این کار به موفقیت تجارت کمک کرده و مقدار پول و تلاش مورد نیاز برای آغاز تجارت را کاهش میدهد. هرگاه شما یک تجارت را آغاز کنید که مطابقت با مهارتهای فعلی شما، یا با محیط سازگار نباشد، و یا بر اساس دارایی موجوده نباشد چانس بیشتر شکست در این نوع تجارت موجود است.

 چگونه ارزیابی منابع را انجام دهیم؟
 توسط تحقیق و پرسیدن سوال میتوان انجام داد! 
به فعالیت ذیل نگاه کنید!
این ارزیابی منابع لیسه تان را تکمیل نمایید، تا حد امکان بیشتر تشریح دهید
	منابع طبیعی  

	1
	آب و هوای (اقلیم) محل چگونه است؟

	 

	2
	لیسه از کجا آب بدست می آورد و منبع آب چقدر قابل اعتماد است؟ آیا این منبع آب میتواند به تجارت که به آب نیاز دارد کمک کند؟
	 

	منابع فیزیکی  

	4
	چه اندازه زمین جهت استفاده تجارت در لیسه تان وجود دارد؟

	 

	5
	آیا برای استفاده از این زمین محدودیت ها وجود دارد؟ (مثلا محدودیت زراعتی، امنیتی و یا دسترسی به زمین)

	 

	6
	آیا ساختمان در لیسه وجود دارد که بتوانید از آن در تجارت تان استفاده نمایید؟

	 

	7
	آیا وسایل و یا ماشین آلاتی را دارید که از آن جهت آغاز یک تجارت استفاده نمایید ؟ (مانند کمپیوتر، ماشین آرد، وسایط نقلیه)؟
	 

	8
	آیا برق دارید و چقدر قابل اعتماد است؟

	 

	9
	ایا در لیسه به انترنت دسترسی دارید؟

	 

	10
	آیا شما در لیسه شبکه تلفن دارید  ؟ 

	 

	منابع مالی  

	11
	چه اندازه پول (پس انداز، پول تمویلی یا قرضه) برای سرمایه گذاری در پروژه تجارت تان قابل دسترس است؟
	 

	منابع بشری  

	12
	چند نفر معلم  و شاگرد در لیسه شما موجود می باشد؟

	 

	13
	آیا لیسه شما کارمند و یا شاگردانی را دارد که دارای مهارت خاص بوده تا در اداره و عملیات تجارت سهیم شوند؟
	 

	14
	آیا از کارمندان لیسه کسی تجربه در تجارت دارد؟

	 

	15
	آیا کسی را در محیط و محل میشناسید که بتواند برای شما در مورد تجارت مشوره دهد و یا منابع را در اختیار شما قرار دهد؟
	 

	منابع اجتماعی  

	17
	آیا لیسه کدام ارتباط با شرکتهای تجارتی در محل و منطقه دارد؟

	 

	18
	آیا لیسه شما با محیط اطراف خویش روابط خوبی دارد؟

	 

	محیط عملیاتی  

	19
	نزدیکترین قریه یا شهر که بتواند برای تجارت شما یک مارکیت خوب باشد کدام است؟ و چه اندازه نفوس دارد؟

	 

	20
	صنایع محلی عمده چیست؟ و کدام یکی در حال رشد سریع است؟

	 

	21
	آیا برای کدام تجارت و یا خدمات در محیط محلی تان کمبود دیده میشود؟

	 

	22
	صنایع محلی بر کدام منابع اتکا میکند و آنها از کجا بدست میآید؟

	 

	23
	آیا مشتریان موجود در منطقه بیشتر به قیمت توجه دارند و یا به کیفیت؟

	 

	24
	استخدام کننده (بازار کار) در محل خود  کدام نوع صلاحیت و مهارت کلیدی را تقاضا مینماید ؟

	 


طوفان مغزی در تجارت
طوفان مغزی در تجارت چیست؟
طوفان مغزی در تجارت عبارت از لیست نمودن مجموعه مفکوره های تجارتی که ما درمورد آن برای آغاز یک تجارت در لیسه فکر میکنیم میباشد.
چرا طوفان مغزی را در تجارت انجام میدهیم ؟
بدون اینکه به شکل اتوماتیک تجارت را انتخاب کنیم که دیگران انتخاب میکنند و یا تجارت آسان را برگزینیم میخواهیم نواندیشانه و آزادانه راجع به گزینه های مختلف تجارتی فکر کنیم. 

چگونه طوفان مغزی را انجام دهیم؟
با توجه به ارزیابی منابع موجوده، لیست تمام انواع تجارت که لیسه شما ممکن آنرا آغاز نماید را آماده نمایید. کوشش کنید مفکوره تجارتی تان واقع بینانه باشد ولی از داشتن افکار بزرگ و آرزومند بودن هم نترسید!
مفکوره های تجارتی تان را در اینجا بنویسید:
	

	

	

	


به صورت عموم، امکان دارد بعضی از کاروبار تجارتی نسبت به نوع دیگر مفاد بیشتری داشته باشد.

 تجربه ما منحیث (Teach a Man to Fish) نشان میدهد که تولیدات ارزش افزا (value added products)، تولیداتی که برای طبقه خاص عرضه میگردد (niche market products) و همچنان تجارت که خدمات عرضه میکند معمولاً نسبت به نوع تجارت که تولید ابتدایی عرضه میدارد دارای مفاد بیشتر میباشد.

اصطلاحات را با تعریف های آن مطابقت دهید:




آیا میتوانید مفکوره های تجارتی بیشتری را در لیست تان اضافه نمایید؟
15 مفکوره تجارتی دلخواه تان را در اینجا بنویسید و برای جواب به سوالات هر تجارت یک علامت صحیح √ و یا علامت چلیپا  x را بگذارید.
	مفکوره تجارتی
	آیا به آسانی قابل تطبیق است؟
	آیا منابع لازم را دارید؟
	آیا می توانید برنده رقابت باشید؟
	ایا این تجارت برای شاگردان فرصت های تعلیمی را فراهم میکند؟
	آیا پول کافی برای آغاز این تجارت دارید؟
	آیا این تجارت مفاد کافی خواهد داشت؟

	1
	□
	□
	□
	□
	□
	□

	2
	□
	□
	□
	□
	□
	□

	3
	□
	□
	□
	□
	□
	□

	4
	□
	□
	□
	□
	□
	□

	5
	□
	□
	□
	□
	□
	□

	6
	□
	□
	□
	□
	□
	□

	7
	□
	□
	□
	□
	□
	□

	8
	□
	□
	□
	□
	□
	□

	9
	□
	□
	□
	□
	□
	□

	10
	□
	□
	□
	□
	□
	□

	11
	□
	□
	□
	□
	□
	□

	12
	□
	□
	□
	□
	□
	□

	13
	□
	□
	□
	□
	□
	□

	14
	□
	□
	□
	□
	□
	□

	15
	□
	□
	□
	□
	□
	□


حالا مفکوره های تجارتی را که بیشترین چلیپا (X) را در جدول بالا دارد از جدول بیرون نمایید چون نمایانگر آن است که اینها برای لیسه شما مناسب نیست.
چرا تحقیقات دقیق درباره مفکوره های تجارتی و انتخاب تجارت مهم میباشد؟

تجارت های که بدون تحقیق و پلان دقیق آغاز شده  باشد احتمال بیشتری در ناکامی آنها وجود دارد که باعث ضیاع وقت و پول میشود. هرنوع تحقیق را که این کتاب رهنما تشریح میکند برای حصول اطمینان از داشتن یک تجارت برنامه ریزی شده با اهمیت بوده و احتمالات ناکامی تجارت را کاهش میدهد.

در اینجا مثال هایی را آوردیم که اهمیت برنامه ریزی و تحقیق را نشان میدهد.
· بدون تحقیق بازار یا مارکیت شما نمیدانید تولیدات تان را به چه کسانی بفروشید و یا چه نوع تولیدات را آنها میخواهند، این بدین معناست که شما نمیتوانید تولیدات تان را بفروشید.
· بدون بودجه سازی هزینه های عملیاتی تجارت شما ممکن خیلی بالا باشد و تجارت شما نتواند به اندازه کافی فایده بدست آورد که در نتیجه تاثیر مثبت تجارت شما را کاهش خواهد داد.
· اگر شما شاگردان تان را در برنامه ریزی و عملیات تجارت خویش دخیل نسازید شاید آنها در این تجارت علاقه نگیرند و در آخر نتوانند از لحاظ آموزشی و تعلیمی از آن بهره مند شوند.
با استفاده از تحقیق بالا، 6 مفکوره عالی تجارتی را برای لیسه تان انتخاب کنید.
شش مفکوره تجارتی عالی ما قرار ذیل است:

1
2
3
4
5  
6                                                                                                                                                     

تحلیل  و تجزیه SWOT (نقاط قوت، ضعیف، فرصتها و تهدیدها)
تحلیل  و تجزیه  SWOTچیست؟
از تحلیل و تجزیه SWOT منحیث یک وسیله جهت ارزیابی و انتخاب بهترین مفکوره تجارتی برای لیسه شما استفاده مینماییم. این تحلیل عوامل بیرونی و داخلی که در موفقیت هر تجارت نقش دارد را ارزیابی میکند.

چرا تحلیل و تجزیه  SWOTرا انجام میدهیم؟
تا بدانیم که آیا تجارت را که میخواهیم آغاز نماییم بیشترین چانس موفقیت را دارد یا خیر؟

چگونه این تحلیل و تجزیه را انجام دهیم؟
این کار خیلی اسان است! فقط جدول ذیل را خانه –  پری نماید! هرجدول را میتوانید برای یک تجارت استفاده کنید.
	مفکوره تجارتی

	به این سوالات جواب دهید و آنها را در ستون درست بنویسید:
	نقاط قوت و فرصتها
	نقاط ضعیف و تهدیدها

	1
	کدام امکانات و تجهیزات را لیسه شما از قبل دارد و به خرید چه چیزها نیاز دارید؟
	
	

	2
	آیا لیسه شما پول کافی جهت خرید این تجهیزات در دسترس دارد؟ لطفاً تشریح دهید.
	
	

	3
	آیا کدام کارمند لیسه شما در رابطه به این موضوع مهارت و تجربه دارد؟ کدام مهارتها را لیسه شما ندارد؟
	
	

	4
	آیا شاگردان به این نوع تجارت علاقه دارند؟

	
	

	5
	آیا این تجارت میتواند مفاد کافی بدست آورد تا در بخش مصارف جاری لیسه را کمک نماید؟
	
	

	6
	آیا تطبیق این تجارت آسان است؟ چرا؟

	
	

	7
	آیا شاگردان و کارمندان لیسه شما وقت جهت انجام کارهای عملیاتی روزانه دارند؟
	
	

	8
	آیا این تجارت میتواند فرصتهای مفید تعلیمی را مهیا نماید؟

	
	

	9
	عوامل خارجی: آیا تقاضا در محل برای این محصول و یا خدمت وجود دارد؟ در صورتیکه بله، کی و در کجا؟
	
	

	10
	عوامل خارجی: دیگر چه کسی تجارت مشابه دارد و آیا میتوانید اورا شکست دهید؟

	
	


	مفکوره تجارتی

	به این سوالات جواب دهید و آنها را در ستون درست بنویسید:
	نقاط قوت و فرصتها
	نقاط ضعیف و تهدیدها

	1
	کدام امکانات و تجهیزات را لیسه شما از قبل دارد و به خرید چه چیزها نیاز دارید؟
	
	

	2
	آیا لیسه شما پول کافی جهت خرید این تجهیزات در دسترس دارد؟ لطفاً تشریح دهید.

	
	

	3
	آیا کدام کارمند لیسه شما در رابطه به این موضوع مهارت و تجربه دارد؟ کدام مهارتها را لیسه شما ندارد؟
	
	

	4
	آیا شاگردان به این نوع تجارت علاقه دارند؟

	
	

	5
	آیا این تجارت میتواند مفاد کافی بدست آورد تا در بخش مصارف جاری لیسه را کمک نماید؟
	
	

	6
	آیا تطبیق این تجارت آسان است؟ چرا؟

	
	

	7
	آیا شاگردان و کارمندان لیسه شما وقت جهت انجام کارهای عملیاتی روزانه دارند؟

	
	

	8
	آیا این تجارت میتواند فرصت های مفید تعلیمی را مهیا نماید؟

	
	

	9
	عوامل خارجی: آیا تقاضا در محل برای این محصول و یا خدمت وجود دارد؟ در صورتیکه بله، کی و در کجا؟
	
	

	10
	عوامل خارجی: دیگر چه کسی تجارت مشابه دارد و آیا میتوانید با وی رقابت کنید؟

	
	


	مفکوره تجارتی

	به این سوالات جواب دهید و آنها را در ستون درست بنویسید:
	نقاط قوت و فرصتها
	نقاط ضعیف و تهدیدها

	1
	کدام امکانات و تجهیزات را لیسه شما از قبل دارد و به خرید چه چیزها نیاز دارید؟
	
	

	2
	آیا لیسه شما پول کافی جهت خرید این تجهیزات در دسترس دارد؟ لطفاً تشریح دهید.
	
	

	3
	آیا کدام کارمند لیسه شما در رابطه به این موضوع مهارت و تجربه دارد؟ کدام مهارتها را لیسه شما ندارد؟
	
	

	4
	آیا شاگردان به این نوع تجارت علاقه دارند؟

	
	

	5
	آیا این تجارت میتواند مفاد کافی بدست آورد تا در بخش مصارف جاری لیسه را کمک نماید؟

	
	

	6
	آیا تطبیق این تجارت آسان است؟ چرا؟

	
	

	7
	آیا شاگردان و کارمندان لیسه شما وقت جهت انجام کارهای عملیاتی روزانه دارند؟

	
	

	8
	آیا این تجارت میتواند فرصت های مفید تعلیمی را مهیا نماید؟

	
	

	9
	عوامل خارجی: آیا تقاضا در محل برای این محصول و یا خدمت وجود دارد؟ در صورتیکه بله، کی و در کجا؟
	
	

	10
	عوامل خارجی: دیگر چه کسی تجارت مشابه دارد و آیا میتوانید با وی رقابت کنید؟

	
	


	مفکوره تجارتی

	به این سوالات جواب دهید و آنها را در ستون درست بنویسید:
	نقاط قوت و فرصتها
	نقاط ضعیف و تهدیدها

	1
	کدام امکانات و تجهیزات را لیسه شما از قبل دارد و به خرید چه چیزها نیاز دارید؟
	
	

	2
	آیا لیسه شما پول کافی جهت خرید این تجهیزات در دسترس دارد؟ لطفاً تشریح دهید.
	
	

	3
	آیا کدام کارمند لیسه شما در رابطه به این موضوع مهارت و تجربه دارد؟ کدام مهارتها را لیسه شما ندارد؟
	
	

	4
	آیا شاگردان به این نوع تجارت علاقه دارند؟

	
	

	5
	آیا این تجارت میتواند مفاد کافی بدست آورد تا در بخش مصارف جاری لیسه را کمک نماید؟

	
	

	6
	آیا تطبیق این تجارت آسان است؟ چرا؟

	
	

	7
	آیا شاگردان و کارمندان لیسه شما وقت جهت انجام کارهای عملیاتی روزانه دارند؟

	
	

	8
	آیا این تجارت میتواند فرصت های مفید تعلیمی را مهیا نماید؟

	
	

	9
	عوامل خارجی: آیا تقاضا در محل برای این محصول و یا خدمت وجود دارد؟ در صورتیکه بله، کی و در کجا؟
	
	

	10
	عوامل خارجی: دیگر چه کسی تجارت مشابه دارد و آیا میتوانید با وی رقابت کنید؟

	
	


	مفکوره تجارتی

	به این سوالات جواب دهید و آنها را در ستون درست بنویسید:
	نقاط قوت و فرصتها
	نقاط ضعیف و تهدیدها

	1
	کدام امکانات و تجهیزات را لیسه شما از قبل دارد و به خرید چه چیزها نیاز دارید؟
	
	

	2
	آیا لیسه شما پول کافی جهت خرید این تجهیزات در دسترس دارد؟ لطفاً تشریح دهید.
	
	

	3
	آیا کدام کارمند لیسه شما در رابطه به این موضوع مهارت و تجربه دارد؟ کدام مهارتها را لیسه شما ندارد؟
	
	

	4
	آیا شاگردان به این نوع تجارت علاقه دارند؟

	
	

	5
	آیا این تجارت میتواند مفاد کافی بدست آورد تا در بخش مصارف جاری لیسه را کمک نماید؟

	
	

	6
	آیا تطبیق این تجارت آسان است؟ چرا؟

	
	

	7
	آیا شاگردان و کارمندان لیسه شما وقت جهت انجام کارهای عملیاتی روزانه دارند؟

	
	

	8
	آیا این تجارت میتواند فرصت های مفید تعلیمی را مهیا نماید؟

	
	

	9
	عوامل خارجی:آیا تقاضا در محل برای این محصول و یا خدمت وجوددارد؟ در صورتیکه بله، کی و در کجا؟
	
	

	10
	عوامل خارجی: دیگر چه کسی تجارت مشابه دارد و آیا میتوانید با وی رقبت کنید؟

	
	


اکنون به دقت بررسی نمایید که کدام مفکوره تجارتی بیشترین امکان را برای موفقیت تجارت شما دارد.
تیم شما برای انتخاب بهترین مفکوره تجارتی رای گیری خواهند کرد.برای هر عضو سه ورق رای داده و هر مفکوره تجارتی را مرور نمایید و از اعضابخواهید تا به مفکوره ای که دوست دارند رای دهند.  
سه یا چهار بهترین مفکوره تجارتی خویش را در پایین بنویسید.
اینها مفکوره های تجارتی اند که در مورد سودمندی و امکان پذیری آن تحقیق و ارزیابی را در مرحله تحقیق بازار انجام خواهید داد.

شارت لیست (فهرست کوتاه یا مختصر)

	1.


	2.


	3.


	4.



تبریک باشد. شما یک گام به  راه اندازی تجارت تان نزدیکتر شده اید!

گامهای بعدی؟
گام بعدی در پلان گذاری  تجارت و انجام دادن تحقیق بازار یا مارکیت است

بخش 3: آموزش تحقیق تجارت
این قسمت از کتاب راهنما برای شما در باره تحقیق تجارت آموزش می دهد تا بتوانید یک پلان تجارتی انجام پذیر را بنویسید. تحقیق شما باید بطور دقیق صورت گیرد.
تحقیق بازار 
تحقیق بازار چیست؟
تحقیق بازار یا مارکیت عبارت از پروسه درک عادات خرید فعلی و دانستن در مورد تقاضای مارکیت شما میباشد.
ما چرا تحقیق بازار را انجام می دهیم؟                                                                           
تحقیق مارکیت یا بازار را جهت دانستن درمورد خواست مشتری که چه را خواهند خرید انجام میدهیم و نیز بتوانیم تجارت خویش را مطابق به خواست آنها دیزاین نماییم. این بدین معناست که ما می توانیم بیشتر فروشات داشته باشیم و مفاد بیشتری بدست بیاوریم.

در صورتکه تحقیق بازار بطور دقیق صورت نگیرد با نمونه های از موانع ذیل روبرو خواهید شد:
یک لیسه پلان نمود تا تولیدی را که قبلا داشت توسعه دهد. لیسه تحقیق بازار را انجام داد ولی فقط بر قیمت تولیدات پروسس شده تمرکز کرد و راجع به خود حیوانات چندان تحقیقی ننمود. بعداً معلوم شد که هر قطعه این حیوانات 50.000 افغانی قیمت تر بود از بودجه به نظر گرفته شده بیشتر بود. در نتیجه، هزینه سرمایه گذاری توسعه تجارت 200000 افغانی بیشتر از ان چیزی بود که لیسه پیش بینی کرده بود.
اگر پول سرمایه گذاری ابتدایی تجارت را خود شما مهیا کرده باشید چنین اشتباهات را انجام دهید شاید ان نقطه پایانی تجارت تان خواهد بود . قبل از آغاز تجارت تان به طور دقیق تحلیل تجزیه  SWOT (ارزیابی نقاط قوت، ضعیف، فرصتها و تهدیدها) بازار و رقیبها را انجام دهید. این کار (تحلیل و تجزیه بازار) به شما این امکان را میدهد که از خطرات آگاه بوده و برای مشکلاتی که پیش روی شما می آید راه حل پیدا نمایید

هنگامیکه یک لیسه پلان تجارتی خویش را اماده میسازد در عین زمان لیسه بسیار رقیبهای تجارتی خود را شناسایی میکند. کسانیکه نظریات یا مفکوره های تجارتی مشابه با لیسه مذکور دارند راه حل اصلی از نظر آنها این بود که لیسه تولیدات خود را به قیمت 10 افغانی کمتر عرضه کند. اما لیسه آن را در نظرنگرفته بود که نرخها در بازار همه روزه تغیرپذیر میباشد بنًا با بعضی از مشکلات روبرو گردید.
فروش تولید به قیمت کمتر از ده افغانی نسبت به رقیبها باعث شد که لیسه ضرر کند. تمرکز بیش از حد بالای قیمتها سبب شد که لیسه امتیازات مهم دیگر رقیبها مانند داشتن تجربه از بازار محلی، مشتری دایمی و قدرت علامت گذاری (Branding) را نادیده بگیرد.
بناً در رابطه با انجام تحقیق دقیق بازار وقت و تلاش بیشتری را صرف نمایید. پس از انجام تحقیق شما باید قادر به جواب دادن به سوالات کلیدی ذیل باشید.
مشتریان شما چی کسانی اند ؟

رقیبان شما چه کسانی اند؟

آنها فعلاً از کجا خریداری میکنند و ویژگیهای فروشنده ها چیست؟

آیا کدام فرصت برای موفق شدن تجارت شما در بازار وجود دارد؟
در سروی تحقیق بازار، شما چه سوالاتی را باید شامل سازید؟
ببینید شما از راه طوفان مغزی چه سوالاتی را میتوانید مطرح کنید. سپس به سوالات صحیح در بخش جوابات  به این راهنما نظر کرده و جوابها را در پایین بنویسید:
	

	

	

	


حالا سوالات بالا را برای یکی از تجارت های انتخاب شده تان دوباره ساخته ( اصلاح)  و آنها را در پرسشنامه پایین درج نمایید.
مثلا اگر سوال باشد "آیا شما فعلا این جنس را می خرید؟"، شما باید سوال را اینگونه تغییر دهید "آیا شما فعلا مسکه می خرید؟" (در صورتیکه تجارت شما مسکه تولید کند).
صفحه جوابات سروی تحقیق بازار 
	سوال
	شخص1 
__________
	شخص 2
_________
	شخص 3
_________
	شخص 4
_________

	1. 
	
	
	
	

	2. 
	
	
	
	

	3. 
	
	
	
	

	4. 
	
	
	
	

	5. 
	
	
	
	

	6. 
	
	
	
	

	7. 
	
	
	
	

	8. 
	
	
	
	

	9.
	
	
	
	

	10.
	
	
	
	

	11.
	
	
	
	

	12.
	
	
	
	


اکنون همراه تیم تان برای تجارت که قرار است تحقیق نمایید، سروی تحقیق بازار را تهیه نمایید. شما می توانید یک جدول را از آخر این کتاب راهنما کاپی نموده و یا جدولی را در یک صفحه خالی رسم نمایید.
اکنون شما باید کسانی را که در سروی سوالات را مطرح می کنند و کسانی را که قرار است در سروی از آنها سوال شود شناسایی کنید. برای این کار، جدول ذیل را با گذاشتن نوع تجارت در ستون راست، تکمیل نمایید.
	نوع تجارت
	مشتریان شما چی کسانی است ؟
	این مردمان را از کجا می توانید پیدا کنید؟

	مثلاً نانوایی
	مردم محل، مشتریان دکانها، هوتل ها، فروشگاه های بزرگ
	همسایگان، مغازه های کوچک محلی؛ هوتل ها و فروشگاه های بزرگ در شهر سمنگان

	 
	 
	 

	 
	 
	 

	 
	 
	 


پیش از اینکه شما تحقیق بازار را انجام دهید، باید در مورد بعضی از چالشهایی که شما در موقع جمع آوری جوابها روبرو می شوید فکر کنید.

· احتمال دارد مردم فکر کنند که شما انها را فریب می دهید.

· امکان دارد مردم  از جواب دادن فرار کنند

· امکان دارد مردم برای سوالات مخصوص شما جواب ندهند

· امکان دارد مردم به شما دروغ بگویند

· چگونه میتوانید این مشکلات را کاهش دهید؟
یک راه حل این است که چند دقیقه راجهت معرفی خویش صرف نموده و توضیح دهید که شما از کجا هستید و چه کار میکنید. هنگامیکه بدانند شما در تلاش آغاز یک تجارت در لیسه تان هستید میل بیشتری به کمک خواهند داشت!
زمانیکه شما خودتان را معرفی میکنید چی میگوید               

(چگونه خود را معرفی خواهید نمود)
	

	

	

	


حالا معرفی کردن خویشرا تمرین کنید و سوالات مربوط به تحقیق بازار را بپرسید!
حالا شما آماده برای شروع به تحقیقات بازار خود هستید!
با تیم تان تنظیم نماید که چه زمان و چه روزی  بطور واقعی تحقیق بازار را برای هر یک از 3 الی 4 مفکوره تجارتی تان انجام میدهید:

	تجارت
	نام
	تاریخ
	زمان
	موقعیت

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 


با استفاده از پرسشنامه های مربوط به تحقیق بازار و پلان تحقیق بازار را که شما انجام داده اید، میان مردم محل بروید و تحقیق بازار را انجام دهید. کوشش کنید برای هر تجارت کم از کم از ده نفر سوال کنید.
 تحلیل و تجزیه رقیبها 
تحلیل  و تجزیه رقیبها چیست؟
تحلیل و تجزیه رقبا عبارت  از پروسه شناسی نقاط قوی- ضعف رقبا بوده و ترتیب نمودن پلان برای مغلوب ساختن انها میباشد.
چرا ما تحلیل  و تجزیه رقیبها را انجام میدهیم؟
برای اینکه ما بتوانیم راز کارکرد رقیبان را دانسته و تجارت خود را موفق تر از انها بسازیم .
تحلیل  و تجزیه رقیبها را چگونه انجام دهیم؟
ما جدولی را طراحی کرده ایم که شما را کمک خواهد کرد تا به آسانی این کار را انجام دهید! تجزیه و تحلیل رقیبها را بالای ان رقیبان که توسط شما در وقت تحقیق بازار شناسایی شده انجام دهید.
چون آنها رقیبان تان هستند، شما باید از طریق مشاهده درک نمایید که چگونه کار میکنند. اما، رقیبان که تجارت شان نسبت به شما خیلی بزرگ بوده و یا در منطقه دیگری کار می نمایند شاید مایل باشند به سوالات شما جواب بدهند.
انجام دادن تجزیه و تحلیل رقیبها
فکر کنید که چی کسانی رقیبان اصلی شما در هر نوع تجارت بوده و به سوال های مربوط به تحلیل رقیبان که در رابطه به مفکوره های تجارتی در لیست شما هست جواب بدهید. شما رقیبان خود را در تحقیق بازار شناسایی کرده اید توسط سوال ( فعلآ از چی کسانی شما خریداری مینماید). کوشش نماید که برای هر تجارت 5 رقیب را شناسایی نماید. شما میتوانید این جدول را از آخر کتاب راهنما کاپی نمایید.

	
	سوال
	رقیب 1
	رقیب 2
	رقیب 3

	1
	رقیب در کجا موقعیت دارد؟


	
	
	

	2
	آنها چه نوع محصولات یا خدما ت را به فروش میرسانند.
	
	
	

	3
	قیمت های عرضه شده توسط رقیب چند است؟
	
	
	

	4
	ساعات کاری و یا عملیاتی شان چیست؟
	
	
	

	5
	مشتریان شان چه کسانی اند؟


	
	
	

	6
	آنها چه نوع روش بازاریابی را به کار میبرند؟
	
	
	

	7
	آنها در هفته چند درآمد/مفاد دارند؟

	
	
	

	8
	چگونه انها تلاش مینمایند. برای توسعه و انکشاف تجارت؟
	
	
	

	9
	ایا انها در محل دارای شهرت خوبی هستند؟


	
	
	

	10
	آیا انها کدام خدمات اضافی  را عرضه میکنند؟
	
	
	

	11
	نقاط قوت شان در چیست؟
	
	
	

	12
	نقاط ضعف شان در چیست؟
	
	
	

	13
	نقطه موفقیت فروش آنها چیست؟ 

	
	
	

	14
	چگونه می توانیم این رقیب را مغلوب سازیم؟
	
	
	


مشوره با متخصص 
مشوره با  متخصص چیست؟
مشوره با متخصص عبارت از شناسایی فرد که دارای تجربه و تخصص در تجارت مربوطه داشته باشد. در مورد تجارت از وی سوالات زیاد بپرسید

چرا با متخصص مشوره کنیم؟
این کار به شما کمک میکند تا شما در مورد عملیات تجارت بیشتر بدانید و تجارت تان را به شکل دقیق تر برنامه ریزی کنید. در نتیجه شانس اداره یک تجارت کامیاب بیشتر خواهد بود.
چگونه  باید با متخصص مشورت کنیم؟
افراد متخصص را از طریق شبکه خودتان و یا با سوال نمودن از اشخاص دیگر شناسایی نموده و پیش از ملاقات آنها پرسشنامه ای را آماده کنید. بناً سوالاتی را که میخواهید بپرسید برای تان واضح خواهد بود.
در اینجا لیستی از متخصصان با استعداد را برای هر یک از مفکورهای تجارتی ترتیب دهید...
	تجارت
	متخصص با استعداد
	معلومات ارتباطی
	فرد مسول

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


در پایین یک پرسشنامه نمونه میباشد که شما در هنگام صحبت با متخصصین می توانید استفاده کنید.  با متخصصین که شما در بالا شناسایی نموده اید تماس گرفته و سوالات مطرح شده در پرسشنامه را از آنها بپرسید. شما میتوانید این جدول را از اخر کتاب کاپی نمایید.
	نوع تجارت

	سوال
	جواب

	تمام مراحل پروسه تولیدات را از ابتدا تا انتها تشریح نمایید؟
	 

	چگونه این کار را به خوبی انجام دهیم تا مطمین شویم که تجارت ما مفاد بدست میاورد؟
	 

	آیا مفاد بدست آوردن کار اسان است؟ تا چی اندازه؟
	

	از چه چیز باید خوداری نمایم؟
	 

	کدام هزینه ها شامل میباشد؟ همه اقلام، هزینه ها، واحدها و حساب های مورد نیاز را لیست نمایید)
	 

	به کدام تجهیزات و لوازم نیاز است؟
	 

	این تجارت چه خطراتی  دارد؟
	 

	رقیبان اصلی ما چه کسانی اند؟
	 

	آنها در کجا موقعیت دارند؟
	 

	نقاط قوت و ضعیف شان چیست؟
	 

	ایا چیزی دیگری هم هست که من باید بدانم؟
	 



 تحلیل تحقیق تجارت 
اکنون شما سه نوع تحقیق تجارت را تکمیل کرده اید. یک جلسه را با کمیته تجارت لیسه ترتیب داده و نتایج تحقیق را با یکدیگر شریک سازید.

در زمان جلسه، جدول ذیل را تکمیل نمایید. برای هر تجارت یک جدول را تکمیل کنید تا بدینگونه تحقیق تجارت تان را تحلیل نمایید.
	نوع تجارت: ......................................

	تحقیق بازار
	1
	چه کسانی این محصول یا خدمت  را خریداری مینمایند ؟
	

	
	2
	در حال حاضر آنها برای این محصول یا خدمت چقدر میپردازند؟
	

	
	3
	مشتریان فعلا از چه چیزی ناراضی اند؟
	

	
	4
	تجارت لیسه ما چگونه می تواند رشد کند و فعلاً چه چیزی برای عرضه وجود دارد؟
	

	تحلیل رقیبان
	5
	رقیبان شما چه کسانی اند؟
	

	
	6
	از آنها چه چیزی میتوانید بیاموزید؟
	

	
	7
	آنها را چگونه می توانید مغلوب  سازد ؟
	

	از یک کاردان  بپرسید
	8
	ایا این مفکوره تجارتی برای لیسه امکان پذیر است؟
	

	
	9
	آیا این تجارت می تواند در سال بیش از 170000 افغانی مفاد کند؟
	

	
	10
	آیا این تجارت میتواند  برای شاگردان فرصت های مفید تعلیمی را مهیا نماید ؟
	


	نوع تجارت:..........................

	تحقیق بازار
	1
	چه کسانی این محصول یا خدمت  را خریداری مینمایند ؟
	

	
	2
	در حال حاضر آنها چقدر برای این محصول یا خدمت می پردازند؟
	

	
	3
	مشتریان فعلاً از چه چیزی ناراضی اند؟
	

	
	4
	تجارت لیسه ما چگونه می تواند رشد کند و فعلاً چه چیزی برای عرضه وجود دارد؟
	

	تحلیل رقیبها
	5
	رقیبا شما چه کسانی اند؟

	

	
	6
	از آنها چه چیزی می توانید بیاموزید؟

	

	
	7
	آنها را چگونه می توانید مغلوب سازد؟

	

	از یک متخصص بپرسید
	8
	ایا این مفکوره تجارتی برای لیسه امکان پذیر است؟
	

	
	9
	آیا این تجارت می تواند در سال بیش از 170000 افغانی مفاد کند؟
	

	
	10
	آیا این تجارت میتواند برای شاگردان فرصت های مفید تعلیمی را مهیا نماید؟
	


	نوع تجارت:.........................................

	تحقیق بازار
	1
	چه کسانی این محصول یا خدمت  را خریداری مینمایند ؟
	

	
	2
	در حال حاضر آنها چقدر برای این محصول یا خدمت می پردازند؟
	

	
	3
	فعلاًمشتریان از چه چیزی ناراضی اند؟
	

	
	4
	تجارت لیسه ما چگونه می تواند رشد کند و فعلا چه چیزی برای عرضه وجود دارد؟
	

	تحلیل رقیبها
	5
	رقیبان شما چه کسانی اند؟
	

	
	6
	چه چیزی را می توانید از آنها بیاموزید؟
	

	
	7
	چگونه می توانید آنها را مغلوب سازد؟
	

	از یک متخصص بپرسید
	8
	ایا این مفکوره تجارتی برای لیسه امکان پذیر است؟
	

	
	9
	آیا این تجارت می تواند در سال بیش از 170000 افغانی مفاد کند؟
	

	
	10
	آیا این تجارت میتواند برای شاگردان فرصت های مفید را مهیا نماید
	


در اثنای جلسه، تحلیل و تجزیه تحقیق هر تجارت را مقایسه نمایید و نتایج آن را توسط یک نفر ارایه بدارید. نتیجه تجزیه میتواند شما را در تصمیم گیری اینکه کدام تجارت بیشترین امکان مفاد را دارد کمک نماید. وقتی شما به توافق رسیدید، تجارت برگزیده تان را اینجا بنویسید.
تجارت  در لیسه ما خواهد بود………………………
آموزش یا تریننگ در بودجه سازی  
بودجه سازی چیست؟  
بودجه سازی عبارت از پروسه است که میتوان مقدار فایده و ضرر یک تجارت را به طور تخمینی با تفریق نمودن هزینه های پیش بینی شده از عواید قابل پیش بینی آن مشخص ساخت.
چرا بودجه سازی میکنیم؟

جهت حصول اطمینان از اینکه تجارت شما فایده داشته باشد، ارزیابی دقیق بازار و تهیه یک بودجه واقع بینانه دارای اهمیت زیادی میباشد. این کار بدون مقایسه مصارف در مقابل عواید غیر ممکن میباشد.
چگونه بودجه سازی نماییم؟
بودجه را با فهرست نمودن همه معلومات ضروری برای بودجه و تحقیق در مورد هزینه ها و قیمت ها از منابع معتبر میتوانیم تکمیل نماییم.
تعریفهای مفید 
	سرمایه گذاری
	پول را در تجارت به کار انداختن به امید اینکه عایدش از مبلغ سرمایه گذاری شده بیشتر گردد.

	مصارف مقدماتی )راه اندازی( تجارت
	عبارت از هزینه های ابتدایی است که در راه اندازی تجارت بکار برده میشود مانند مصارفاتی تولید و تبلیغات

	فروشات
	تبادله محصولات و یا خدمات در برابر پول 

	استهلاک
	تخصیص هزینه یک دارایی فیزیکی در دوره مفیدیت آن برای محاسبه درست سود و زیان سالانه تجارت

	مصارفات عملیاتی
	هزینه موادی که نیاز بخریداری مداوم آن جهت پیشبرد تجارت میباشد

	جریان پولی
	جریان پولی عبارت از مبلغ مجموعی پولی است که وارد تجارت شده و یا از تجارت خارج میشود.


برای اینکه بتوانید یک کاروبار یا تجارت را به پیش ببرید نیاز دارید بطور درست تحقیق نموده و برای تجارت تان بودجه سازی کنید. ما برای شما یک ساختار(نمونه) را تهیه خواهیم کرد که به کمک آن می توانید آن را انجام دهید.
حالا میخواهیم تمرینی را جهت تکمیل نمودن یک بودجه انجام دهیم. با کمک از رهنمایی ذیل اوراق بودجه را به طور دقیق تکمیل نمایید (میتوانید اوراق بودجه را در عقب این کتاب دریافت نمایید).

مشق و تمرین: بودجه برای اغاز نمودن تجارت تخم مرغ
حالا دارایی های جدید را با مصارفات عملیاتی جمع نمایید و در نتیجه شما برای اغاز نمودن تجارت جدید سرمایه مورد نیاز تان در میابد.


استهلاک
شما باید استهلاک را در دارایی خود در نظر بگیرید. چون انها پس از چند سال نیاز به ترمیم و جاگزینی دارد. و شما باید این مصارفات را در مفیدیت تجارت تان در نظر بگیرید. مگر زمین استهلاک نمیشود چرا زمین ضرورت به ترمیم و جاگزینی ندارد. تمام دارای های جدید را در مدت 5 سال استهلاک نماید. وقتیکه استهلاک سالانه را معلوم مینمایید پس قیمت تمام شد جنس را بالای 5 تقسیم نماید. جوجه مرغها را استهلاک نه نماید بخاطریکه  شما انها را برای مدت کوتاه نگه میدارید.
تقویم تولید:

ممکن باشد بعضی مرغها پیش از تخم گذاری تلف شود پس 150 مرغ باقی میماند. در مرحله تخم گذاری هر یک مرغها ماهوار 30 تخم میگذارد. در ماه چهارم تخم گذاری خود را شروع میکنند. هنگامیکه مرغها تخم گذاری را متوقف ساختن شما میتوانید انها را در ماه 9 بفروش برسانید.

به یاد داشته باشید وقتی در ماه نهم مرغها فروخته میشوند، شما باید 180 جوجه مرغهای دیگر خریداری نماید. 



استهلاک 
اکنون استهلاک سالانه  مجموعی را از صفحه سرمایه گذاری بر عدد 12 تقسیم نمایید تا مقدار استهلاک ماهانه را بدست بیاورید و در اوراق تولید، فروشات و مصارف درج نمایید.
مفاد  و ضرر  

عاید مجموعی در هر ماه

مصارف مجموعی در هر ماه 

محاسبه نمودن مفاد خالص هر ماه با منفی نمودن استهلاک

برای تکمیل نمودن "کتاب جریان نقدی" به انجام کارهای ذیل نیاز دارید:
عاید هر ماه را از صفحه کاری تولیدات " مفاد و ضرر" نقل نموده بعدا در رریف عاید ماهانه درج نمایید.
مجموعی سرمایه گذاری تان را از صفحه بودجه نقل نمایید و مصارفات مجموعی را در ماه اول بنویسید.
مجموعی مصارفات ابتدایی را از صفحه بودجه نقل نماید و مجموعی مصافات تجارت تان را در ماه اول بنویسید.
مصارفات عملیاتی هر ماه را از صفحه  تولید، مفاد و ضرر گرفته درصفحه جریان نقدی اضافه نمایید.
حالا مجموع پولی ماهانه  امد و رفت را محاسبه نمایید.
برای ردیف مسمی به " مجموع جریان نقدی " (پول که در تجارت داخل میشود (امد) – پول که از تجارت خارج میشود (رفت) = مجموع پولی را که بیرون می شود از مجموع پولی که داخل می شود منفی نمایید تا مفاد نقدی در یک ماه معلوم گردد.
برای بیلانس پول جاری، اولاً مقدار مجموع جریان پولی را در ماه اول بنویسید. برای ماه  دوم، بیلانس پولی جاری را از ماه اول به مجموع مقدار جریان پولی ماه دوم اضافه نمایید. برای ماه سوم، بیلانس پولی جاری را از ماه دوم،  به مجموع جریان پولی ماه سوم اضافه نمایید. این پروسه را برای تمام 12 ماه ادامه دهید.
تبریک! شما اولین بودجه سازی تان را تمام کرده اید!

حالا که شما این بودجه را تکمیل کردید، قادر به تکمیل یک بودجه مشابهی برای تجارت در لیسه  تان خواهید بوده.
ما صفحه بودجه سازی (صفحه خالی) را در کتاب رهنما دوم شامل نموده ایم میتوانید برای بودجه سازی از ان در تجارت تان استفاده کنید.

در صورتکه شما میخواهید این صفحه را توسط کامپیوتر خانه پری نمایید، میتوانیم کاپی های الکترونیک را برای تان بفرستیم.
رهنمایی های مفید برای کاهش مصارفات عملیاتی 
حالا که شما تجارت تان را شروع کرده اید، شاید برای تان تجربه شده باشد که مصارفاتی  عملیاتی بیشتر بخشهای بودجه  را اشغال میکند. چون یکی از اهداف مهم تجارت در لیسه  تان مفاد بدست اوردن است. فکر کنید چگونه میتوانید مصارفات عملیاتی را کاهش دهید تا بتوانید بودجه تان را متوازن ساخته و مفاد بدست آورید.

در اینجا راه های مختلف برای کاهش دادن مصارفاتی عملیاتی وجود دارد. در سطورذیل شما مثال هایی را برای بدست اوردن این هدف خواهید یافت همچنین به این حقیقت توجه داشته باشید که شاید شما سرمایه گذاری بیشتری نمایید تا مصارفات عملیاتی را طی یک مدت زمان طولانی تری کاهش دهید. اگر شما میخواهید ان را درست برنامه ریزی نمایید، موضوع  را با تیم تجارتی به دقت بحث نمایید و نظریه یک متخصص را دخیل نمایید. این سرمایه گذاری با مفادی که شما از طریق پیشبرد تجارت بدست می اورید، هزینه آنرا خواهید پرداخت.
تولید شما در لیسه باید تا حد ممکن خودکفا باشد. کوشش کنید تجارتی را پیدا کنید که مواد خام مورد نیاز ان در لیسه وجود داشته باشد.
· قیمت ها را در مارکیت بطور مکرر بررسی کنید. هنگام اغاز تجارت شاید ارزان ترین تهیه کننده گان را انتخاب کنید، ولی همیشه هجوم رقیب تهیه کننده وجود دارد. انها ممکن عین جنس را با همان کیفیت به قیمت ارزانتری به شما آماده کند.
· به فکر سرمایه گذاری در ماشین آلاتی باشید که به شما اجازه تولید برخی از محصولات را بدهد که شما برای تجارت در لیسه تان  به انها نیاز دارید. مثلا (خوراکه برای حیوانات، محتویات لازم جهت پروسس تجارت).
· در معاش کارمندان تجارت تان تجدید نظر نمایید. اگر شما کارگر بیرونی را جهت انجام کار در لیسه استخدام کرده اید، کوشش کنید درمعاش وی تجدید نظرکنید. و یا در عوض ان از منابع بشری موجوده در لیسه استفاده نمایید.
· هزینه های حمل و نقل معمولاً گران میباشد. برای کاستن این هزینه ها به فکر خریدن تولیداتی باشید که به لیسه نزدیک باشد.
· اگر تجارت شما شامل حیوانات زنده باشد و پول زیادی را جهت واکسین کردن و خرید ادویه می پردازید، بهتر است با داکتر حیوانات و یا شخص با تجربه مشوره کنید. ممکن انها بتوانند مشکلات مربوط به بهداشت و یا نوع حیوان را شناسایی نموده و به شما راجع به ارتقای تولید تان نظر بدهند.
· تلاش کنید مواد خام را بطور عمده بخرید در بیشتر حالات شما میتوانید عرضه کننده گان را پیدا کنید که به شما تخفیف بدهد (اگر تولیدات نابود شدنی هستند متوجه حمله حشرات باشید، چون در این صورت هر چه گدام یا ذخیره گاه تجارت شما کلان تر باشد تهدید ضرر ان بیشتر خواهد بود)
· برای بدست اوردن تولید و یا خدمتی که بر بودجه شما سنگینی میکند، به راه های بدیل ومتفاوت بیندیشید. با استفاده از تیم تجارتی لیسه، شاگردان و یا افراد با تجربه مفکوره های جدید را بدست آورید.
آموزش در برنامه ریزی تشکیلات اداره

تشکیلات اداره چیست؟  

تشکیلات اداره تشریح میکند که تجارت شما چگونه و توسط چی کسانی اداره میشود .
چرا نیاز داریم این را  برنامه ریزی نمایم؟
تشکیلات ادار بسیار مهم است که نقش ها و مسولیت های همه در پیشبرد تجارت روشن یا واضح باشد . تمام کارها در تجارت مورد نیاز است انجام داده شود و چالش ها باید توسط فرد مناسب حل گردد.
ما چگونه این را برنامه ریزی میکنیم ؟
با دیزاین نمودن یک چارت تشکیلات و با تخصیص دادن  مسئولیت ها به هر فرد یا اشخاص.
ایجاد چارت تشکیلاتی برای تجارت تان بسیار مفید خواهد بود  و این کار را شما باید در پلان تجارتی تان شامل سازد.
نمونه چارت تشکیلات:
یک چارت تشکیلاتی را در اینجا رسم نمایید تا با کمک ان بتوانید اداره تجارت در لیسه تان را توضیح دهید. فراموش ننمایید که شاگردان را نیز در ان دخیل سازید. 
تمرین عملی: تشکیلات اداری
اکنون مسئولیتهای زیر را با نفش های مناسبی که در چارت تشکیلاتی لیست شده است، توسط نوشتن حروف الفبا در کنار نقش (رول)، مطابقت بدهید. 

شما از این تشکیلات اداری، نقش و مسئولیتها  در پلان تجارتی نهایی خود استفاده خواهید کرد.
 آموزش در بازاریابی و فروشات     
بازاریابی و فروشات چیست؟  
بازاریابی و فروشات عبارت از پروسه جذب مشتریها برای خریداری بیشتر تولیدات و یا خدمات شما است. فروشات به قیمت، نوع تولید و جای کالا و خدمات تجارتی شما تمرکز دارد در حالیکه بازاریابی هدفش بیشتر تبلیغات فعالانه برای تجارت شما می باشد.
چرا این کار را انجام میدهیم ؟
برای  جلب و جذب مشتری های بیشتر به منظور افزایش فروشات و همچنین افزایش مفاد تجارت
چگونه این کار را انجام می دهیم؟
با طراحی یک استراتیژی بازاریابی  و تطبیق آن.
اکنون ما یک استراتیژی بازاریابی را خواهیم نوشت....
هرگاه مشتریان تولیدات و یا خدمات را بیشتر خریداری میکنند شما تقاضای انان را در چهار ساحه اساسی مد نظر بگیرید. (قیمت، تولید، موقعیت و تبلیغات). این چهار ساحه را به اصطلاح علم تجارت مخلوط بازاریابی  یا (marketing mix) یاد میکنند.
قیمت: قیمت باید متناسب با قدرت خرید مشتریها بوده و رقابتی باشد.

تولید: تولید باید چیزی ضروری بوده و به مشتری مفید باشد.

موقعیت: تولیدات باید در یک جای آشکار و در دسترس قرار داشته باشد.

تبلیغات: مشتری باید از موجودیت این تولید و موقعیت آن اگاهی داشته باشد.

تحقیق بازار شما را کمک خواهد کرد تا موقعیت، قیمت، و نوع تولید تجارت تان را تثبیت نمایید. راجع به استراتیژیهای مختلف تبلیغات که میتواند برای یک تجارت استفاده شود طوفان مغزی نموده و فکر نمایید:
	

	

	

	


در اینجا بعضی از استراتیژیهای تبلیغاتی امده که میتوانیم از آنها استفاده نماییم.
در صورتیکه لیسه شما در یک ساحه نا امنی موقعیت دارد، همیشه خطرات را در نظر بگیرید. بعضی از گزینه های ذیل نسبت به دیگران از لحاظ امنیتی ارجحیت دارد. شما خود بهتر می توانید قضاوت کنید که کدام روش برای لیسه و شاگردان تان بهترین خواهد بود.
(Word of Mouth) بیان شفایی 
اطمینان حاصل نمایید که مشتریان شما از عرضه تولیدات و خدمات با کیفیت تجربه مثبتی را داشته باشند. در صورتیکه تولیدات و خدمات با کیفیت باشند، مشتریان با دوستان شان راجع به چیزهایی که شما عرضه می کنید صحبت خواهند کرد. در یک جامعه دهاتی، تبلیغات از طریق بیان کردن شفایی یک ابزار بسیار قوی می باشد بناْ از آن به نفع تان استفاده نمایید.
شبکه های ارتباطی  
در مناسبتها ، جشنواره ها، بازارهای هفتگی و نمایشگاه ها و فعالیتهای تجارتی محلی در معرض دید باشید. تلاش نمایید خود را تا می توانید با موسسات تجارتی و تعلیمی محل در ارتباط نگه دارید. یک کارت تجارت تا یا (business card) که شامل نام، منصب، معلومات تماس و نشان تجارت تان (اگر دارید) را داشته باشد چاپ نمایید. آنرا ساده نگهداشته  و به شکل گسترده ای توزیع نمایید.
صفحه ویب/ رسانه های اجتماعی 
آیا به انترنت دسترسی دارید؟ دوستان شما چطور؟ یا شاید یک انترنت کلپ نزدیک شما باشد؟ یک ایمیل آدرس برای تجارت تان بسازید. آسان و رایگان! امیل مشتریان خود را گرفته به انها اخرین اطلاعات ماهانه را ارسال نمایید. از طریق Face book, Twitter یا با ایجاد یک وبلاگ تجارتی روزانه با مشتریان خویش ارتباط بر قرار کنید. به آنها اجازه دهید تا در باره تولیدات و خدمات جدید شما معلومات حاصل کنند.
 موبایل 
اگر به انترنت دسترسی ندارید، از موبایل برای تبلیغات تولیدات و خدمات تان استفاده نمایید در صورتیکه شما چیزی را لیلام می کنید و تولید و خدمت جدید را میخواهید عرضه کنید، موبایل راه خوبی برای اطلاع رسانی است.
سفارش کردن
میتوانید مشتریان فعلی را به خاطر اوردن مشتری جدید امتیاز دهید. (مثلا تخفیف و یا ارتقا). مشتریان وفادار باید پاداش داده شوند. با مشتریان خویش روابط خوبی داشته باشید و آنها به زودی مشتری های جدید را با خود خواهند آورد.

مطبوعات محلی/ رادیوی محلی 
یک لیست از مطبوعات محلی را تهیه نموده و به آنها نامه یا امیل فرستاده و آنها را در باره تجارت تان مطلع سازید. آنها را توسط تلفن دنبال نمایید. شاید روزنامه محلی فضای خالی برای تبلیغات شما داشته باشد. راجع به هزینه تبلیغات هم معلومات حاصل کنید. اصولا ببینید اهالی محل معلومات شان را از کجا بدست می آورند و کوشش نمایید مسیر تان را در آن پیدا کنید.
گشایش/ نمایش تولیدات(در معرض نمایش قرار دادن)   
مردم را دخیل سازید! مشتریان دوست دارند در باره تولیدات وخدماتی که انها در مقابل آن پول خود را میپردازد معلومات بدست آورند.   

سر گرمی ایجاد نمایید و نیز مشتریان پوتانسیل یا مشتری که ممکن در آینده مشتری شما باشد را اطلاع دهید. برای نمایش موقعیت درستی را جهت نصب غرفه انتخاب نمایید جایی که یک بازار در حال جریان باشد این روش میتواند خیلی پر هزینه باشد، بناً گزینه های تان را به دقت بررسی نمایید. ایا تعداد زیادی ازمردم خواهند امد؟ و ایا ارزش آن را دارد؟

تحفه 
دادن نمونه رایگان میتواند تصمیم خرید مشتری بالقوه شما را تحت تاثیر قرار دهد. مشوق های کوتاه مدت میتواند به افزایش فروشات کمک کند به خصوص وقتی شما چیز کاملاً جدیدی را عرضه میکنید.
باز هم راجع به مصرفی که شما برای دادن نمونه های رایگان مینمایید و مفاد حاصل از آن فکر و غور نمایید.
فلایر/ بروشور 
مواد چاپی را با معلومات اولیه راجع به تجارت تان آماده و توزیع نمایید: آنرا دیزاین مقبول، ساده و دقیق تهیه نمایید! شما می توانید فلایرها و بروشورها را با کمک شاگردان تهیه کنید. آنها می توانند فلایر و بروشور را دیزاین نموده و از کامپیوتر لیسه چاپ کنند.
چیزهایی که باید در باره آن فکر کنیم: 
هزینه تولید این مواد چاپی چقدر خواهد شد؟ تولید انبوه این مواد می تواند قیمت را پایین نگه داشته و بدین معنا خواهد بود که شما می توانید از آنها برای مدت طولانی استفاده نمایید. چه کسی آنها را توزیع خواهد کرد؟ چگونه  و در کجا؟
نقاشی روی دیوار/لوحه ها 
نقاشی: از شاگردان کمک بگیرید! نام و  لوگوی تجارت تان را روی نقاشی بگذارید تا مشتری های بالقوه تان شما را به زودی شناسایی نمایند. اگر فضای لازم را دارید تصاویری را بکشید که به مردم کمک کنند تا تولیدات/خدمات شما را  در ذهن شان به شما ربط دهند. در محدوده همین مدت زمان، به دیگر گزینه ها هم فکر کنید: آیا می توانید بر روی وسایل نقلیه عمومی و شخصی هم تبلیغات نمایید؟ 
برای قرار دادن لوحه تان در جای درست و اجازه استفاده از ساحه عامه خود را مطمین سازید.
مارک سازی: آیا تولیدات و یا خدمات شما رقیب دارد؟ آیا شما چیز جدید را عرضه می کنید؟ این سئوالات به شما کمک می کند تا بدانید که آیا شما مشخصاً به مارک سازی نیاز دارید یا فقط به معلومات مربوط به تولیدات و خدمات. در جایی که تولیدات  و خدمات رقیب خیلی همانند باشد، ضرور است که شما خود را (توسط لوگو یا مارک) برجسته نمایید.
شراکت با تجارتهای دیگر 

اگر شما پول زیادی برای بازاریابی ندارید، می توانید با یک تجارت دیگر، که مشتری مشابه را هدف قرار میدهد شراکت کنید. منظور ما این نیست که کسی باشد که عین تولیدات و خدمات شما را عرضه کند بلکه کسی باشد که مکمل کننده خدمات یا تولیدات شما باشد.
تبلیغات توسط وسایل دیگر
تجارتهای محلی تولیدات و خدمات شان را چگونه تبلیغات می کنند؟ این بستگی دارد که شما در کجا باشید. مردم در هرجا که باشند از وسیله خاصی برای تبلیغات استفاده خواهند نمود. مثلا در دهات افغانستان، ممکن شما کسی را مزد بدهید تا با بایسکل و یک بلندگوی کلان به قریجات بروند و در باره تجارت شما معلومات ارایه کنند. داشتن یک رویکرد متفاوت نسبت به تبلیغات خوب است، این کار باعث سرگرمی بوده  و فوراً توجه اهالی محل را جذب می نماید؛ و اما روش های سنتی را نیز نباید نادیده گرفت.
از شاگردان بپرسید شاید آنها مفکوره های جدید جهت پیشبرد تبلیغات برای تجارت شما داشته باشند. آنها همچنین میتوانند از والدین شان بپرسند که احتمالاً تجربه در تبلیغات داشته باشد و یا شاید کسی از آنها در شبکه رادیوی محلی کارمند باشد و بخواهد جهت تبلیغات برای تولیدات لیسه شما یک تخفیف را در فیس در نظر گیرد.
با استفاده ازتکنیکهای تبلیغاتی ذیربط، این استراتیژی بازاریابی را برای تجارت تان تکمیل نمایید.
	نوع تجارت

	مخلوط بازاریابی (تولیدات، قیمت، محل، تبلیغات)

	تولید
	 
 
	

	قیمت
	 


	


	مکان 
	
	

	
	چه؟
	کجا؟
	چرا؟
	بودجه

	تکنیک تبلیغات 1
	 
	
	 
	 

	تکنیک تبلیغات 2
	 
	
	 
	 

	تکنیک تبلیغات 3
	 
	
	 
	 

	بودجه کلی
	 


شما این استراتیژی را در پلان تجارتی تان شامل خواهید ساخت
تکنیک های فروش 
تکنیکهای فروش چیست؟    
تکنیکهای فروش عبارت از طریقه ای است که با مشتریان بالقوه تان ارتباط برقرار میکنید
چرا تکنیکهای فروش مهم می باشد؟ 
تکنیکهای فروش از این جهت اهمیت دارند که بالای فروش و عدم فروش تان و در نهایت بالای درآمد و  مفاد تجارت تان تاثیر میگذارند.
چگونه از استفاده کنیم؟ 
ما تصمیم می گیریم که کدام تکنیک ها را می خواهیم مورد استفاده  قرار دهیم و تمرین کنیم و آنها را در تجارت تطبیق نماییم.
مهمترین چیز در فروشات راه برقراری ارتباط با مشتریان، تشریح تولیدات تان و اینکه تولیدات شما چطور می توانند به مشتریان سود برساند. فهمیدن اینکه با مشتریان چگونه ارتباط بر قرار نمایید وقتی اسانتر میشود که شما نیازهای شان را درک کنید. نیازهای مشتریان باید به شما از طریق تحقیق بازار واضحتر شده باشد.
در اینجا برخی از راهنمایی ها برای فروش موفقانه اند:
با صداقت، صمیمص بودن و تهیه بموقع معلومات به مشتریان تان، با آنها رابطه اعتماد را مستحکم کنید. 

در رفتار تان اعتماد به نفس داشته باشید ولی هیچگاه تند و خشن نباشید.

با خواستن نظریات از مشتری در باره تولیدات تان، نیازها و توقعات آنها را دریابید.
از اینکه همه مواد چاپی و تولیدات تان نام، لوگو و معلومات مربوط به تماس را به شکل واضحی داشته باشد، اطمینان حاصل نمایید.


تبریک! حالا شما آماده اید پلان تجارتی تان را بنویسید!
بخش 4: آموزش تطبیق تجارت
تطبیق تجارت چیست؟
تطبیق تجارت به پروسه ای گویند که توسط آن  پلان تجارتی را جامه عمل پوشانیده و عملیات تجارتی را آغاز نمایید.

چرا در مورد آن تریننگ یا آموزش برگذار میکنیم؟
برای عملی ساختن تجارت بعضی مهارت های وجود دارد که در تطبیق تجارت تان کمک مینماید. 

 این بخش از ورکشاپ شما را کمک خواهد نمود تا بعضی از مهارتهای که جهت تطبیق موفقانه تجارت شما را کمک میکند تقویت بخشید.
کدام مهارتها را مورد مطالعه قرار دهیم؟
حل مشکلات

با استفاده از تجارت برای اموزش شاگردان 

نگهداری اسناد و سوابق 

پلانگذاری فعالیتها 
تمرین حل مشکلات
برنامه ریزی تجارت شما هرچه دقیق باشد، باز هم احتمال آن وجود دارد که در پروسه تاسیس تجارت لیسه  با مشکلاتی روبرو شوید. در پایین به مثالهای از مشکلات اشاره میشود که قبلاً در تجارت لیسه تجربه شده است. شما هر یک آنرا چگونه حل مینمایید؟ آنرا با تیم تان بحث کنید. در آخر این کتاب راهنما، برخی از راه حلهای پیشنهادی وجود دارد.
کارمندان و شاگردان شما به مفکوره آغاز نمودن تجارت در لیسه متعهد نبوده و حمایت نخواهند کرد. چون آنها در وظایف مربوط به لیسه خیلی مصروف میباشند بناً به این نظر اند که  اغاز نمودن تجارت به انها هیچ  مفاد نخواهد داشت. چگونه میتوانید آنها را تشویق نمایید که اغاز  یک تجارت در لیسه مفکوره خوبی است تا انها با شما همکار باشند ؟

	

	

	

	


شما میخواهید یک تجارت را در لیسه آغاز نمایید و چندین مفکوره تجارتی نیز دارید ولی درمورد چگونگی  پیشبرد, آغاز و اداره تجارت مهارت تکنیکی لازم را ندارید. چطور میتوانید دانش لازم جهت اداره تجارت را بدست آرید تا از موفقیت خویش اطمینان حاصل نمایید.
	

	

	

	


شما تلاش دارید راجع به تجارت فکر کنید که میتوانید آنرا در لیسه آغاز نمایید ولی در منطقه ی روستایی دورافتاده ای موقعیت دارید که  در انجا بازار بزرگی قابل دسترس نیست. چگونه اطمنان حاصل مینماید که برای تجارت تان بازار وجود دارد؟
	

	

	

	


شما میخواهید که در لیسه خویش تجارت را شروع نمایید که شاگردان نیز هم کارهای عملی و مهارتهای تشبثی  را بیاموزد مگر آنها تقسیم اوقات گیچ کننده داشته و برای انها مشکل است تا وقت شان را برای کارهای تجارت در لیسه اختصاص دهند. چگونه میتوانید اطمینان حاصل نمایید که تجارت مذکور برای شاگردان زمینه تجربه عملی را فراهم کرده و نیز نیاز به وقت اضافه نبوده تقسیم اوقات موجود مناسب خواهد بود.
	

	

	

	


تجارت شما به راه افتاده و در حال فعالیت است ولی شما با مسایل امنیتی درگیر هستید. فکر میکنید مدیر تجارت یا شاگردان پول تجارت را میدزدند و یا اینکه خدمات را برای دوستان شان بطور رایگان ارائه میکنند. چگونه میتوانید جلو سوء استفاده از تجارت تان را بگیرید ؟
	

	

	

	


تجارت شما به راه افتاده و به نظر میرسد که نزد مشتریان هم محبوبیت دارد. تنها مشکلی که اتفاق افتاده این است که شما اجازه داده اید آنها قرضه بگیرند و قرضهای که باید باز پرداخت شود در حال افزایش است. چگونه میتوانید روابط خوبی را با مشتریان حفظ کرده و در عین حال اندازه قرضه انها را کاهش داده و کاری کنید که آنها  قرضه های شان را تادیه نمایند ؟
	

	

	

	


وقتی در امور تجارت لیسه با چالش ها روبرو میشوید، شما و تیم تان برای رسیدگی به ان به شکل مبتکرانه بیندیشید و حل نماید.   
بخاطر داشته باشید که همه تجارت ها، با چالش های خورد و بزرگ روبرو میشوند. فقط تجارت های میتوانند کامیاب باشند که مشکلات شان را به شکل مبتکرانه حل نمایند. 
استفاده از تجارت به منظور آموزش شاگردان
به یاد داشته باشید که تجارت در لیسه میتواند به شما از دو طریق نفع برساند:
· شاگردان تجربه عملی تجارت را میاموزند که بعد از فراغت جهت امرار معاش آنها را کمک خواهد کرد.
· بدست اوردن عاید اضافی توسط تجارت لیسه. 
در اينجا راه هاي مختلفي وجود دارد كه شاگردان ميتوانند شامل تجارت در ليسه گردند و از تجارت بهرمند شوند. شيوه های كه ميتواند شاگردان در تجارت ليسه شامل باشند بستگي به سهولت هاي موجود در ليسه دارد. همه پيشنهادهاي ذيل به هر ليسه مناسب نخواهد بود. پيشنهادهای كه برای ليسه شما مناسب است انتخاب كنيد.
کار بالای تجارت در لیسه
· کار بالای تجارت در لیسه هنگام قبل و بعد از ساعات کاری لیسه و یا در جریان وقفه غذا چاشت
· کار بالای تجارت در لیسه در اوقات رخصتی عمومی ممکن منحیث کارخانگی و یا کارآموزی در ساحه
· انترشپ (کارآموزی) تجارت در لیسه و یا در تجارت دیگر – این نوع  انترشپ (کارآموزی) ممکن برای شاگردان که سال اخیر شان است مناسب باشد؟
· جلسات ربع وار با شاگردان و نظارت کنندگان جهت بازبینی ارقام و تحلیل پلان عملی ممکنه
· تحقیق مارکیت (بطورمثال: تشخیص منابع لیسه، تحقیق درمورد مفکوره های تجارتی مختلف، ارزیابی رقبای تجارتی)
· تولید (بطورمثال: کشت، کنترول گیاه هرزه، تغذیه و بازاریابی)
· بودجه سازی (بطورمثال: محاسبه قیمتهای اصلی، محاسبه مفاد) 
· بازاریابی (بطورمثال: تصمیم گیری جهت راه برد بازاریابی، اعلانات و تبلیغات تجارت)
· فروشات (بطورمثال: متقاعد ساختن و مذاکره نمودن با مشتریان)
· نگهداری سوابق و اسناد (بطورمثال: بررسی گدام  و اجناس، راجستر نمودن روزمره تولیدات، ثبت نمودن پول ورودی )
· ارزش زنجیره یی و انکشاف تجارت (بطورمثال: تحلیل ارزش زنجیره ای برای حصول اطمینان از رساندن اعظمی ارزش درمقابل کمترین هزینه مجموعی ممکنه)
· تصمیمگیری و حل مشکل
فرصت های آموزشی دیگر از تجارت در لیسه 

· درسهای عملی در مورد وظایف عملیاتی تجارت
· درسهای عملی در مورد کارهای اداری تجارت
· بعد از تجارت در لیسه بمیان اوردن تشکیل مدیریت تجارت
· معلمین میتوانند در درسهای اکادمیک یا علمی از مثالهای تجارت به شکل عملی استفاده نمایند.
· مثلاً در مضامین بازاریابی، اقتصاد، مدیریت مرغداری، کامپیوتر و مایکروبیولوژی.
· شاگردان میتوانند برای خود پلان تجارتی بنویسند  یا تجارت کوچک خود را آغاز نمایند
· تبادل آموخته ها: در صورتیکه در نزدیکی لیسه تجارت یا کاروباری وجود داشته باشد شاگردان میتوانند تجارب خویش را تبادله نمایند و از یک دیگر بیاموزند.
شامل ساختن جامعه
· لیسه میتواند یک بازاریابی یا تجارت ارزش افزا را اداره کند که مکمل تجارت تولیدی باشد که توسط شاگردان و خانواده های شان شروع شده باشد. مثلاً ممکن خانواده ها میوه تولید کنند و لیسه میوه ها را خریده از آن مربا ساخته به هوتلها بفروشند.
این کار باعث خواهد شد که:
· عاید اضافی به خانواده ها آورده شود (با هزینه کمتر فروشات و دسترسی بهتر به بازار یا مارکیت)
· خطرات تولید در لیسه را کاهش خواهد داد
· مقیاس تجارت ممکنه لیسه را افزایش میدهد (برای تسهیلات خویش محدود نشده)
· تقویت نمودن روابط خانواده ها با لیسه
· افزایش وقت موجود لیسه برای اندیشیدن درمورد "تجارت" (عناصر تجارت در مقابل فعالیتهای تولیدی)
بیانیه راجع به حمایت از اطفال
در رابطه به تجارت در لیسه باید گفت که بهبود وضعیت شاگردان نسبت به همه چیزهای دیگر بخصوص مفاد تجارتی، در اولویت قرار دارد. هیچ لیسه نباید تجارتی را به منظور اهداف آموزشی و تولید مفاد اداره نماید که اطفال را در معرض خطر قرار داده صحت شان را متضرر سازد و باعث صدمه به درسهای شان شده و یا اینکه در تضاد با قانون کار محلی باشد. کارهای را که شاگردان در لیسه انجام میدهند باید بی خطر بوده و متناسب با سن شان باشد و حقوق تعلیم، استراحت و وقت بازی آنها را در مخاطره نیندازد. (ماده 32،UNCRC، به ضمیمه مراجعه کنید). کارهای تکراری فقط باید در صورتی انجام شود که جوانان مهارتهای جدید را از طریق آن فرا گیرد و یا مهارت های فعلی شان را انکشاف دهند.
هنگامیکه راجع به تجارت تعلیمی در لیسه برنامه ریزی میگردد مهم است که اداره لیسه بیانیه فوق را به دقت مورد بررسی قرار داده و در روشنایی آن شاملیت شاگردان را (در کارهای تجارتی لیسه) به گونه مناسبی در نظر گیرند.

لیسه شما چگونه میتواند طبقه اناث و ذکور را در تجارت شامل سازد؟ شاگردان در کدام کارهای اداری تجارت لیسه سهم داشته باشند؟ شاگردان در کدام کارهای عملیاتی میتوانند سهم گیرند؟

مثالهای بیاورید که معلمین بتوانند تجارت را به عنوان یک مثال عملی در درسها بکار برند؟  دروس کدام مضمامین میتواند ویژه گی تجارتی داشته باشد؟
	مضمون
	چگونه میتوان از تجارت منحیث مثال استفاده کرد؟

	اقتصاد
	محاسبه هزینه های عملیاتی

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	


ثبت و نگهداری سوابق ( معاملات مالی) 
ثبت و نگهداری سوابق ( معاملات مالی)  چیست؟
ثبت و نگهداری سوابق یک فعالیت بسیار مهم در عملیات روزمره تجارت میباشد. این یک پروسه نوشتن تمام عایدات و مصارف تجارت در کتاب های محاسبه میباشد چه به شکل تحریری و یا کمپیوتری باشد.
چرا اسناد و اوراق را حفظ مینماییم؟
داشتن دفتری برای ثبت دقیق درآمدها و مصارف تجارت از اهمیت زیادی برخوردار است. چون این کار تصویر واضحی از عملکرد تجارت تان را میدهد. با این معلومات شما میتوانید تجارت تان را با افزایش درامد و رساندن مصارف به حد اقل توافق دهید و سرانجام تجارت خویش را سودمندتر سازید.

چگونه اسناد را ثبت نماییم؟
با دیزاین یا طرح نمودن روشها ثبت و نگهداری سوابق، با آموزش کارمندان تجارت و تطبیق نمودن این روش ها ان را انجام دهیم.
مهارتهای ثبت اسناد خویش را با تکمیل نمودن کتاب فروشات و کتاب نقدی با استفاده از مثال این لیسه تمرین نمایید. برای تکمیل نمودن کتاب فروشات درامد مجموعی  روزمره فروشات را محاسبه کنید.
کتاب ثبت فروشات
	تاریخ
	جنس
	عاید

	3/1/12
	گوشت  جوجه مرغ
	5680

	
	مرغ های زنده
	8056

	
	گوشت جوجه مرغ
	14360

	
	مرغ های زنده
	6246

	
	تخم مرغ
	1000

	
	تخم مرغ
	800

	
	
	

	
	
	

	
	مجموع                     
	

	
	
	

	3/2/12
	گوشت  جوجه مرغ
	6620

	
	شیر
	14000

	
	ماست
	1000

	
	پنیر
	3000

	
	مرغهای زنده
	14537

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	مجموع
	

	
	
	

	3/3/12
	جوجه مرغ
	6615

	
	گوشت جوجه مرغ
	2298

	
	شیر
	1400

	
	جوجه مرغ
	15772

	
	ماست
	9072

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	مجموع
	


اکنون با استفاده از این ارقام، خانه خالی های موجود در کتاب نقدی (Cashbook) بشمول عاید، بیلانس در ساحه، و بیلانس درسیف و بیلانس مجموعی را پر نمایید.
ریکاردهای کتاب نقدی
	تاریخ
	تفصیلات 
	عاید
	مصارف
	بیلانس مجموعی

	2/22/12
	بیلانس 
	
	
	85400

	2/23/12
	خریداری چونه
	
	210
	85190

	2/23/12
	خریداری پلاستیک
	
	216
	84974

	2/23/12
	خریداری رخت پرده
	
	240
	84734

	2/24/12
	خریداری کاغذ
	
	250
	84484

	2/25/12
	خریداری خوراکه مخلوط
	
	40000
	44484

	2/25/12
	خریداری شکر
	
	225
	44259

	2/25/12
	خریداری  جوجه مرغها 
	
	20000
	24259

	2/26/12
	خریداری ادویه
	
	5000
	

	2/27/12
	خریداری واکسین
	
	4000
	15259

	2/28/12
	خریداری آب مقطر (تصفیه شده)
	
	200
	

	2/28/12
	خریداری بور اره
	
	2400
	

	2/29/12
	درامد یا عاید                              
	5000
	
	

	3/1/12
	درآمد                                        
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


کارمندان موسسه پن با شما در اثنای تطبیق تجارت کمک خواهد نمود تا بتوانید سیستمهای نگهداری و ثبت معاملاتی خویش را تنظیم نمایید. اینکار باید مبتنی بر ساختار کتاب ثبت فروشات و یا کتاب پول نقدی که در بالا استفاده شد باشد.
پلان عملیاتی 

پلان عملیاتی  چیست؟
پلان عملیاتی یک مهارت کلیدی در اجرا و مدیریت تجارت است. بدین معنا که فکرکردن درمورد تمام کارهای که باید انجام شود یعنی توسط کی و چه وقت صورت گیرد نیز شامل میباشد.
چرا پلان عملیاتی را انجام میدهیم؟
برای پیشبرد پروژه، بسیار مهم است که باید از انجام همه کارهای مربوطه در وقت معین آن اطمینان حاصل نمود. با داشتن یک برنامه کاری، همه به طور واضح خواهند دانست که کدام کارها باید انجام گردد، و کی چه مسئولیت دارد و کارها چه وقت باید تمام شود.
چگونه پلان عملیاتی را انجام دهیم؟
برای تر تیب نمودن پلان عملیاتی راه های مختلفی  وجود دارد اما میخواهیم یک راه بسیار آسانی را جهت ترتیب نمودن پلان عملیاتی شریک سازیم که با استفاده از یک چارت و جلسات هفته وار از پیشبرد پروژه مطابق به پلان شما را مطمین میسازد.
چارت  پلان عملیاتی 
نمونه چارت پلانگذاری ماهانه ذیل را تکمیل نمایید:
زیرعنوان هر وظیفه همه کارهای فرعی لازم را جهت تکمیل کارهای اصلی لست نمایید.

برای هر یک از کارهای فرعی چه ضرب العجل را تعیین مینمایید شما تصمیم بگیرید و ضرب العجل را بنویسید. تصمیم بگیرید چه کسانی برای تکمیل کارهای فرعی مسئولیت دارند (چارت تشکیلاتی را استفاده نمایید).
حروف اول نام کسانی را که مسئولیت هر کار را دارند در جعبه مقابل تاریخ ضرب العجل وارد نمایید.
	فعالیتها
	هفته اول
	هفته دوم
	هفته سوم
	هفته چهارم
	شخص مسئول
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	شمولیت شاگردان
	 
	 
	 
	 
	

	 
	 
	 
	 
	 
	

	 
	 
	 
	 
	 
	

	 
	 
	 
	 
	 
	

	 
	 
	 
	 
	 
	

	 
	 
	 
	 
	 
	

	 
	 
	 
	 
	 
	

	 
	 
	 
	 
	 
	

	مدیریت تجارت
	 
	 
	 
	 
	

	
	 
	 
	 
	 
	

	
	 
	 
	 
	 
	

	
	 
	 
	 
	 
	

	
	 
	 
	 
	 
	

	 
	 
	 
	 
	 
	

	ارتباط با موسسه پن
	 
	 
	 
	 
	

	 
	 
	 
	 
	 
	

	
	 
	 
	 
	 
	

	 
	 
	 
	 
	 
	

	 
	 
	 
	 
	 
	


جلسات هفته وار
برای حصول اطمینان از اینکه هرکس کارهای هفته بعدی خود را به شکل واضح بداند و  کارهای هفته گذشته خود را تکمیل کرده باشند، گرفتن جلسات هفته وار با تیم تجارتی لیسه تان خیلی مهم خواهد بود. این جلسات باید به اوقات و روزهای معین دایر شود و برای اینکه زیاد طول نکشد اجندای واضحی داشته باشید.
روز و وقت جلسه با قاعده 
نام اشتراک کننده گان
اجندای جلسه
این پایان کتاب راهنما 1است.
جوابات و مثالها
مفاد چیست؟
مثال
· نفع مالی
· فرق میان مبلغ بدست آمده و مبلغ که در خریداری جنس عملیاتی و یا در تولیدات چیزی مصرف شده است.
· عاید مجموعی منفی مصرف مجموعی
· بدست اوردن پول بعد از فروش تولید محصول
هنگام آغاز یک تجارت چه چیزها باید در نظر گرفته شود؟
مثال
· کدام منابع در دسترس قرار دارد؟
· برای کدام محصولات و خدمات نیاز است؟
· چه مفدار پول را باید مصرف کنید؟
·  آیا پول کافی برای آغاز تجارت وجود دارد؟
· بازار مورد هدف تان چه کسانی اند؟
· اشخاص مورد هدف را چه کسانی تشکیل میدهند؟
·  چگونه برای تجارت تان تبلیغات میکنید؟
برای نوشتن پلان تجارتی قبل از آغاز تجارت تحقیق چرا مهم میباشد؟
مثال
· میتوانید ارقام تدارکات لوژستیکی را تخمینی بدانید یعنی شما چه اندازه تولید نیاز دارید و به چه محل کار کدام قیمت در کار است.
· میتوانید از اشتباه  دوری کنید.
· وقتیکه مشکلات به وجود میاید بنابر این شما میتوانید به شکل موثر مقابله نمایید.
اصطلاحات را با تعریف های آن مطابقت دهید:


صفحه 8
لیسه شما با کدام چالش ها روبرو است؟
مثال
· نبود پول تمویلی برای لیسه
· نبود منابع کافی تدریسی
· نصاب فعلی مهارت های مناسبی را به شاگردان نمی آموزاند تا آنها پس از فراغت قادر به پیدا کردن کار شوند.
· شاگردان خسته و بی حوصله اند
کدام یک از این چالشها را میتوان توسط تجارت در لیسه از میان برداشت؟ (تجارت در لیسه چطور میتواند در این عرصه کمک نمایید؟)
· همه چالش های ذکر شده در بالا توسط تجارت در لیسه کمک میشود.
چه کسی از تجارت در لیسه مستفید میگردد و چرا؟
· شاگردان که در تجارت لیسه دخیل اند؛ چون آنها مهارتهای مهم تجارتی را میآموزند
· سایر شاگردان چون فیس لیسه کمتر خواهد شد، زمینه آموزش بیشتر درمورد شیوه های تدریسی پیشرفته تر فراهم خواهد بود.
· معلمین، چون آنها شیوه های جدید تدریس را فراگرفته و نیز از امکانات یک لیسه که از لحاظ مالی تا حدودی پایدار است مستفید خواهد گردید.
· پرداخت اضافی: خانواده ها و اجتماع شاگردان؛ چون شاگردان احتمالاً پس از فراغت با استفاده از مهارتهای جدید که آموخته اند تجارت خویش را آغاز نمایند.
صفحه 13
اصطلات را با تعریفات ان  مطابقت دهید:

	تولیدات ارزش افزا
	
	یک تولیدی که برای قسمت کوچکی از مردم در نظر گرفته شده باشد.


	تولیدات مخصوص برای  طبقه خاص
	
	تجارتی که محصولات حیوانی و نباتی را بدون پروسس نمودن به فروش میرساند


	تجارتی خدماتی 
	
	تولیدی که قبل از فروش توسط تجارت شما پروس شده باشد.


	تولیدات ابتدایی
	
	تجارتی که به جای جنس یک خدمت را عرضه میدارد مانند هوتل داری


صفحه 22
برای تحقیق و سروی بازار کدام سوالات را شامل میسازید ؟
· سن، جنسیت و مسلک مصاحبه دهنده
· آیا فعلاً  شما از این خدمات و محصولات استقاده میکنید؟
·  چه نوع و به چی اندازه محصول را خریداری مینماید؟
· چندبار این تولید یا خدمت را در یک هفته/ یک ماه / یک سال خریداری و استفاده میکنید؟
· چه وقت این تولید را میخرید از این خدمات استفاده مینمایید؟
· در تصمیم گیری برای خرید یک تولید کدام عوامل(مثال، قیمت، کیفیت وغیره) برای شما مهم است؟
· فعلا از کجا خریداری میکنید؟
·  چقدر پول برای یک تولید در مجموع میپردازید؟
· آیا دلالیل وجود دارد که از عرضه کننده فعلی تان رضایت نداشته باشید؟
· شما تولید مایان را خریداری میکنید؟
· پیشنهادات دیگر برای محصول یا انکشاف جهت امتیازات خدمات مانند تحویل دهی، قرض
صفحه 38

تمرین عملی: تشکیلات اداری
وظایف میتواند به چندین طریق توزیع گردد. هیچ جواب درستی وجود ندارد تا زمانیکه وظایف به صورت برابر توزیع نشده باشد و نقش هر کس مشخص نشده باشد. هر فرد میتواند بیش از یک وظیفه داشته و همان وظیفه میتواند مسئولیت بیش از یک فرد باشد.

یک مثال ذیلاً ارایه شده:

صفحه 45-47


تمرین حل نمودن مشکل
مثال
· یک ورکشاب معلوماتی برگزار نموده و توضیح دهید که چرا لیسه میخواهد یک تجارت را آغاز نماید وفایده اش به آنها چیست؟
· به کارمندان (و شاگردان) فرصت بدهید تا خود شان در تجارت سرمایه گذاری نمایند.
· کارمندان و شاگردان را در پلان نمودن تجارت دخیل سازید تا آنها ارزش را در کار خویش ببینند و تا بدانند که پروژه چگونه در حال پیشرفت است؟
· اشخاص متعهد را با پاداش تصدیق نمایید.
· همیشه کارمندان و شاگردان لیسه را از مفادیکه بدست امده و چگونه سرمایه گذاری شده انها را مطلع سازید.
· تجارت را در دروس خویش به شکلی زنده و عملی استفاده نمایید.
مثال
· جوانب ذیدخل را بسیج نمایید تا از طریق اهالی محل، موسسات اهدا کننده و جذب هواداران جهت سرمایه گذاری پول جمع آوری کنند. ذیدخلان میتوانند شاگردان، والدین، معلمین و اهالی محل باشند.
· شرایط گرفتن قرضه را بررسی نمایید.
· پروژه های کوچک را که  به سرمایه مقدماتی اندکی نیاز دارند آغاز نمایید، تا به تدریج و با سرمایه گذاری دوباره مفاد تجارت رشد کند.
· به منابع فعلی که به دسترس شما قرار دارد و میتواند برای آغاز یک تجارت بکار رود به دقت بررسی کنید تا بتوانید مقدار سرمایه مقدماتی را کاهش دهید.
مثال
· از دانش کارمندان و جوانب ذیدخل در تصمیم گیری و برنامه ریزی تجارت تان استفاده نمایید.
· از متخصصین جامعه بخواهید تا راهنمای های شان را در پشتیبانی از یک پروژه تعلیمی ارزشمند به طور رایگان عرضه نمایند.
· از تجارتهای که عین تولیدات یا فعالیت را بفروش میرسانند دیدن نموده و تحقیق نمایید ولیکن کوشش کنید از تجارت دیدن کنید که از شما تا حدودی فاصله داشته و رقیب مستقیم شما نباشند. چون اینها میلی بیشتری در شریک ساختن معلومات با شما خواهند بود.
· شاگردان تان را به یک سیرعلمی ببرید تا مثالهای موفق تجارتها را دیده از آن به عنوان فرصت جهت انجام دادن تحقیق راجع به ابعاد تکنیکی اداره تجارت استفاده کنند.
· تجارت تان را با انجام تحقیق مارکیت و نوشتن یک پلان تجارتی موثر به دقت برنامه ریزی نمایید تا از موجودیت یک بازار برای تولیدات تان اطمینان حاصل نمایید.
· رقیبان را تحلیل نمایید تا بدانید که شما نسبت به عرضه کننده گان که فعلاً موجود اند تولیدات و خدمات بهتری را میتوانید ارایه کنند.
· تلاش کنید به جستجوی بازاری بروید که از ساحه لیسه شما کمی فاصله داشته باشد بخصوص جای که اهالی محل در تلاش پیدا کردن پول فیس مکتب باشند. چون در این صورت احتمال نمیرود قدرت خرید شان بالا باشد.
مثال
· کار پروژه شاگردان را در تقسیم اوقات لیسه شامل سازید.
· از سیستم های دورانی برای کار شاگردان استفاده نمایید تا شاگردان مجبور نباشند همه روزه کار کنند.
· مسئولیتهای اکادمیک شاگردان را به نفع کارهای پروژه که احتمالاً برای شان مهارتهای مفید می آموزاند کاهش دهید.
· از تجارتها در دروس اکادمیک منحیث مثالهای عملی استفاده نمایید.
· دوره های کارعملی (کارآموزی) تجارتی در آخر هفته ها و روزهای رخصتی را تدارک ببینید تا شاگردان فرصت داشته باشند مهارتهای تجارتی عملی تری را خارج از تقسیم اوقات لیسه فرا گیرند.
مثال
· کتاب دقیق ثبت را داشته باشید تا همیشه بتوانید ثابت کنید که چه کسی از شما قرضدار است.
· هیچ چیزی را به قرض ندهید مگر به کارمندان لیسه میتوانید قرض بدهید چون قرض را میتوانید از معاش شان وضع نمایید.
· توضیح دهید که چگونه داشتن قرض میتواند جریان پولی تجارت را تحت تاثیر قرار داده و پیشرفت آنرا مختل میسازد.
· اهالی محل را متوجه سازید که لیسه به چه دلایلی تجارت را به پیش برده و در صورت موفقیت تجارت لیسه چگونه از تاثیر آن مستفید خواهد شد.
لیسه شما چگونه میتواند طبقه اناث و ذکور را در تجارت لیسه شامل سازد؟...

· اطمینان حاصل نمایید که کارهای اداری و عملیاتی در تجارت بشکل مساویانه میباشد.
· بناً اگر کارهای عملیاتی از لحاظ عنعنوی بودن به یک جنسیت خاص مناسب باشد (مانند، درصورتیکه نیاز به کار دستی باشد غالباً بچه ها میخواهند دخیل باشند و همچنین اگر کارها بیشتر خیاطی و یا آشپزی باشد شاید دخترها بیشتر علاقه نشان دهند) جنس مخالف میتواند به کارهای اداری تجارت بپردازد.
· بر علاوه، میتواند تاکید شود که کارها جنسیت- محور نبوده و طبقه اناث و ذکور میتوانند در کارهای شامل باشند که از لحاظ عنعنوی تا حدودی متفاوت باشد.
درسهای کدام مضمون مبتنی بر تجارت است؟
· ریاضیات— بودجه سازی و حسابداری تجارت
· انگلیسی— نوشتن پروپوزل تجارتی و تبلیغات برای تجارت
· هنرابتکاری و یا تکنالوژی طراحی— ایجاد پوسترهای که جهت تبلیغات تجارت بکار میرود و یا در صورتیکه تجارت شامل تولیدات نساجی باشد.
· زراعت و علوم ساینسی— در صورتیکه تجارت شامل تولیدات طبیعی باشد.
· موسیقی و نمایشنامه— در صورتیکه تجارت در برگیرنده اجراآت باشد.
ثبت کتاب نقدی 
	تاریخ
	تفصیلات 
	عاید
	مصارف
	بیلانس مجموعی

	2/22/12
	اغاز بیلانس
	
	
	85400

	2/23/12
	خریداری چونه
	
	210
	85190

	2/23/12
	خریداری پلاستیک
	
	216
	84974

	2/23/12
	خریداری  رخت پرده 
	
	240
	84734

	2/24/12
	خریداری کاغذ
	
	250
	84484

	2/25/12
	خریداری خوراکه مخلوط
	
	40000
	44484

	2/25/12
	خریداری بوره
	
	225
	44259

	2/25/12
	خریدای  جوجه مرغها
	
	20000
	24259

	2/26/12
	خریداری ادویه
	
	5000
	19259

	2/27/12
	خریداری واکسین
	
	4000
	15259

	2/28/12
	خریداری آب مقطر/تصفیه شده
	
	200
	15059

	2/28/12
	خریداری بوره اره
	
	2400
	12659

	2/29/12
	عاید
	5000
	
	17659

	3/1/12
	عاید
	36142
	
	53801

	3/2/12
	عاید
	39157
	
	92958

	3/3/12
	عاید
	35157
	
	128115


مطالب اضافی
ماده 32، UNCRC:(کار اطفال) دولت باید از کودکان در برابر کارهای که خطرناک بوده یا به صحت و یا تعلیم شان ضرر دارد محافظت نماید. اگرچه کنوانسیون مذکور کودکان را در برابر کارهای مضر و استثمارگرایانه حمایت میکند ولی چیزی (در محتوای کنوانسیون) نیامده است تا مانع والدین شود حتا اینکه از کودکان شان توقع کارهای خانه را که با سن شان مناسب نباشد نداشته باشند. اگر کودکان در مزرعه و یا تجارت خانوادگی کمک میکنند باید کار محول به آنها ایمن بوده و در سطح رشد (سنی) شان باشد و با قانون ملی کار انطباق داشته باشد. کار اطفال نباید هیچیک از حقوق شان را به شمول حق تعلیم، حق استراحت و بازی به مخاطره بیندازد.
با استفاده از این نمونه، میتوانید جدول های تحقیق تجارت بیشتری را کاپی نمایید.
تحلیل و تجزیه (تحلیل نقاط قوت، نقاط ضعف، فرصتها و تهدیدها)
	مفکوره تجارتی
	

	
	به این سوالات جواب دهید و جوابات را در ستون درست بنویسید
	نقاط قوت و فرصتها
	نقاط ضعیف و تهدیدها

	1
	کدام امکانات و تجهیزات در لیسه شما موجود بوده و شما به خریدن چه چیز  دیگر نیاز دارید؟
	
	

	2
	آیا لیسه شما پول کافی در دسترس دارد تا این چیزها را خریداری نمایید؟ لطفاً تشریح دهید
	
	

	3
	آیا کسی از کارمندان مهارت و تجربه کافی در ارتباط  به این تجارت دارد؟ کدام مهارتها در لیسه شما وجود ندارد؟
	
	

	4
	آیا شاگردان به این نوع تجارت علاقه دارند؟
	
	

	5
	آیا این تجارت میتواند مفاد کافی بدست اورد تا شما را در هزینه های جاری لیسه کمک کند؟
	
	

	6
	ایا تطبیق این تجارت اسان است؟ چرا؟
	
	

	7
	ایا شاگردان و کارمندان لیسه شما وقت جهت انجام کارهای عملیاتی روزمره دارند؟
	
	

	8
	ایا این تجارت فرصتهای مفید تعلیمی را مهیا مینماید؟
	
	

	9
	بیرونی: ایا تقاضای محلی برای این جنس و یا خدمت وجود دارد؟ در صورتیکه بله، کی و در کجا؟
	
	

	10
	بیرونی: دیگر چه کسی تجارت مشابهی را داشته و ایا شما میتوانید با او رقابت کنید؟

	
	


صفحه جوابات سروی تحقیق بازار/ مارکیت
	سوال
	شخص 1
__________
	شخص 2
_________
	شخص 3
_________
	شخص 4
________

	1. 
	
	
	
	

	2. 
	
	
	
	

	3. 
	
	
	
	

	4. 
	
	
	
	

	5. 
	
	
	
	

	6.
	
	
	
	

	7. 
	
	
	
	

	8. 
	
	
	
	

	9.
	
	
	
	

	10.
	
	
	
	

	11.
	
	
	
	

	12.
	
	
	
	


تحلیل و تجزیه  رقیبها
	
	سوال
	رقیب 1
	رقیب 2
	رقیب 3

	1
	رقیب در کجا موقعیت دارد؟
	
	
	

	2
	آنها چه نوع جنس یا خدمتی را به فروش میرسانند.
	
	
	

	3
	قیمتهای عرضه شده توسط رقیب چند است؟


	
	
	

	4
	اوقات کاری شان کدام است ؟
	
	
	

	5
	مشتریان شان چه کسانی اند؟
	
	
	

	6
	آنها چه نوع روش بازاریابی را به کار میبرند؟
	
	
	

	7
	آنها در هفته چندی عاید دارند و چقدر مفاد بدست میاورند؟
	
	
	

	8
	آنها چگونه تجارت خویش را انکشاف و توسعه  میدهند؟
	
	
	

	9
	آیا آنها در محل شهرت خوبی دارند؟
	
	
	

	10
	آیا انها کدام خدمات اضافی را عرضه میکنند؟
	
	
	

	11
	نقاط قوت شان در چیست؟
	
	
	

	12
	نقاط ضعیف شان در چیست؟
	
	
	

	13
	یگانه نقطه فروش انها چیست
	
	
	

	14
	چگونه میتوانیم این رقیب را مغلوب کنیم؟
	
	
	


از یک متخصص بپرسید
	نوع تجارت
	

	سوال
	جواب

	تمام مراحل پروسس تولیدات را از ابتدا تا انتها تشریح نمایید.
	 

	چگونه این کار را انجام دهیم تا مطمین شویم که تجارت ما مفاد بدست میاورد؟
	 

	آیا بدست آوردن مفاد کار اسان است؟ تا چه اندازه یی؟
	

	از چه چیز باید خوداری نماییم ؟
	 

	کدام هزینه ها شامل میباشد؟ (همه اقلام، هزینه ها، واحدها و مبلغ مورد نیاز را لیست نمایید)
	 

	به کدام تجهیزات و لوازم نیاز است؟

	 

	این تجارت چه خطراتی  دارد؟

	 

	رقیبا اصلی مایان چه کسانی اند؟

	 

	آنها در کجا موقعیت دارند؟

	 

	نقاط قوت  و نقاط ضعیف شان  در چیست؟

	 

	ایا چیزی دیگری هم است تا من باید بدانم؟

	 


تحلیل تحقیق مارکیت
	نوع تجارت_________________________

	تحقیق بازار
	1
	چه کسانی خریدار این محصول یا خدمات هستند؟
	

	
	2
	در حال حاضر آنها برای این محصول یا خدمت چقدر میپردازند؟
	

	
	3
	مشتریان فعلا از چه چیزی ناراضی اند؟
	

	
	4
	تجارت لیسه ما چگونه میتواند ارتقا یابد و فعلاً چه چیزی برای عرضه وجود دارد؟
	

	تحلیل رقیبان
	5
	رقیبهای شما چه کسانی اند؟
	

	
	6
	از آنها چه چیزی میتوانید بیاموزید؟
	

	
	7
	آنها را چگونه میتوانید مغلوب سازید؟
	

	از یک کاردان/ ماهر بپرسید
	8
	ایا این مفکوره تجارتی برای لیسه ما امکان پذیر است؟
	

	
	9
	آیا این تجارت میتواند در یک سال بیش از 170000 افغانی مفاد کند؟
	

	
	10
	آیا این تجارت برای شاگردان فرصت های اموزشی را میسر  خواهد کرد؟
	


	تجارت
	
	1. صفحه کاری سرمایه گذاری

	
	
	
	
	
	

	جنس
	قیمت واحد
	مقدار
	قیمت مجموعی
	عوامل استهلاک
	استهلاک سالانه

	دارایی های جدید
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	
	 
	 

	مجموعه مصارف  دارایی های جدید
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	
	

	مصارفات ابتدایی
	 
	 
	 
	
	

	 
	 
	 
	 
	
	

	 
	 
	 
	 
	
	

	 
	 
	 
	 
	
	

	 
	 
	 
	 
	
	

	 
	 
	 
	 
	
	

	 
	 
	 
	 
	
	

	 
	 
	 
	 
	
	

	 
	 
	 
	 
	
	

	مجموع مصارفات ابتدایی
	 
	 
	 
	
	

	 
	 
	 
	 
	
	

	مجموعه دارایی های جدید و مصارفات ابتدایی
	 
	 
	 
	
	


	تجارت
	صورت حساب مفاد و ضرر تولیدات

	 
	واحد
	مجموع سالانه
	ماه
1
	ماه  2
	ماه  3
	ماه  4
	ماه  5
	ماه 6
	ماه 7
	ماه  8
	ماه  9
	ماه  10
	ماه  11
	ماه  12

	تقویم تولید
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	تقویم فروشات
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	مجموعه عاید ماهانه
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	مصارفات عملیاتی
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	مجموعه مصارف عملیاتی
	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	استهلاک ماهانه
	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	مفاد خالص ماهانه 
	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


	تجارت
	صفحه کار پول نقدی                                                     

	 
	مجموع سالانه
	ماه 1
	ماه  2
	ماه  3
	ماه  4
	ماه  5
	ماه 6
	ماه 7
	ماه  8
	ماه  9
	ماه  10
	ماه  11
	ماه  12

	پول وارده
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	عاید ماهانه
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	سرمایه گذاری/اهدا
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	مجموع عاید
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	اخراجات نقدی
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	دارایی های جدید
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	مصارف ابتدایی
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	هزینه های جاری
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	مجموع پول اخراج شده
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	مجموع جریان نقدی

(دخولي-خروجي)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	بیلانس پول اخراجی
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


ختم مطالب اضافی
بجای دادن ماهی به کسی، فن ماهی گیری را به او بیا موزانید  





�





آموزش: آموختن مهارتهای مهم تجارتی توسط شاگردان


عواید: لیسه عاید اضافی بدست میاورد








در صورتیکه مفاد کمتر از مصارف باشد مبلغی پول از دست رفته است





وظایف مدیریت تجارت








کارهای مدیریتی تجارت











ثبت مبلغ مصرف و بدست آمده در تجارت





وظایف عملیاتی تجارت





مبلغ پول که برای آغاز و یا رشد تجارت اختصاص شده است 





حسابات








مقداری پول که  برای اغاز و رشد  تجارتان اختصاص میدهید 








عملکرد که برای  پیشبرد کارهای روزمره تجارت مورد نیاز است








کارهای عملیاتی تجارت








حسابات





پیشبینی برای دانستن این که چه مقدار پول در تجارت مصرف و بدست خواهد آمد








ثبت نمودن مصارفات و درآمد پولی تجارتی تان





بودجه








درامد کلی منفی مصرف کلی در یک مدت زمان معین








بودجه








تولید برای طبقه خاص ازمشتریان











پیش بینی اینکه تجارت چه اندازه پول را به مصرف میرساند و چه اندازه بدست می آورد








تولید ابتدایی








هزینه اجناس ورودی که به طور مداوم بخاطر ادامه تجارت نیاز به خریداری ان میباشد.








تجارتهای خدماتی











تولیدات ارزش افزا


























مقدار پولی که از دست رفته باشد، اگر رقم مفاد منفی باشد








تولیدی که قرار است برای طبقه خاص و کوچکی از مشتریان عرضه گردد








هزینه های عملیاتی








تجارتی که محصولات حیوانی و نباتی را بدون پروسس بفروش میرساند





عاید کلی منفی مصارف کلی در یک مدت زمان معین








تولیدی که قبل از فروش توسط تجارت شما پروسسس شده باشد





دارایی ها








تجارتی که بجای تولید جنس خدمات عرضه میکند





دارایی های جدید  


شما به یک سرپناه برای مرغها که مصارف آن 30.000 افغانی میشود نیاز دارید.


 قیمت یک آبخور 100 افغانی است و شما به 40 آبخور نیاز دارید.


 قیمت یک بخاری 1500 افغانی است و شما دو دانه نیاز دارید.


 قیمت یک بیل 250 افغانی است و شما دو دانه نیاز دارید.


 قیمت یک کراچی 3000 افغانی است و شما یک دانه نیاز دارید.


 قیمت یک دوا پاش 2500 افغانی است و شما یک دانه نیازدارید.


یک ذخیره آب 5000 افغانی قیمت دارد و شما یک دانه نیاز دارید.





مصارف عملیاتی :


ترانسپورت و مواد سوخت جهت خریداری تجهیزات جدید احتمالاً 10.000 افغانی مصرف داشته باشد.


شما پلان دارید 180 دانه جوجه مرغ شش هفتگی به قیمت 200 افغانی خریداری نمایید.


انتقال جوجه مرغها به مبلغ 2000 افغانی.


غذای مخلوط برای جوجه مرغها 360 افغانی روزانه و شما باید بودجه غذایی برای 60 روز را در نظر بگیرید. (برای یک بار تولید)


واکسین هر جوجه مرغ بیست افغانی مصارف دارد. و شما 180 جوجه مرغ  دارید.


هزینه سوخت زغال سنگ جهت گرم نگهداشتن مرغها 1500 افغانی خواهد بود. شما فقط نیاز دارید فارم مرغداری را یک الی نه بار گرم نمایید.


هزینه گرد اره برای پوشش کف ساختمان مرغداری در یک ماه 500 افغانی می شود. شما به دو بار نیاز دارید.


چونه (lime) برای حفظ الصحه 2000 افغانی نیاز دارد.





تقویم فروشات 


تخم مرغها دانه 10 افغانی است. با استفاده از معلومات جدول فروشات روزانه و ماهانه تخم مرغ را تکمیل نمایید.


مرغها دانه 200 افغانی به فروش میرسد. با استفاده از معلومات جدول فروشات ماهانه مرغها را تکمیل نمایید.


مجموعه عاید ماهانه را با عاید تخم مرغها که به فروش میرسد جمع نماید.








هزینه عملیاتی


غذای مخلوط هر بوجی  (50 کیلو) 1.200 افغانی بوده و هر مرغ در روز 100 گرام خوراکه به کار دارد. (با توجه به اینکه 30 مرغ تلف خواهد شد). بدین معناست که مصارف خوراکه مرغها در هر ماه 10.800 افغانی میباشد.


180 مرغ نیاز به واکسین دارد که هر کدام 20 افغانی هزینه دارد. مرغها باید در ماه اول و ماه 9 واکسین شوند.


مصارف جعبه های تخم مرغ در ماه 600 افغانی خواهد بود شما در ماه 4، 5،6،7،8، 9، و 10 نیاز به خریداری این جعبه ها دارید.


بوره اره برای پوشش فرش ساختمان 500 افغانی مصرف دارد وشما در هر سه ماه 1 بوجی نیاز دارید.


 مصرف زغال سنگ برای گرم نمودن جوجه مرغها در ماه اول و دهم مبلغ 1500 افغانی ماهوار مصرف خواهد داشت.


زمانیکه در ماه نهم مرغها فروخته میشود شما 180 جوجه مرغها دیگر که هر کدام 200 افغانی قیمت دارد خواهید خرید.


مصارف ترانسپورت مرغها فقط در ماه های اول و دهم 2000 افغانی خواهد بود.





مسئولیت کلی برای کامیابی تجارت


انتخاب کارمندان


اداره مالی تجارت


عملیات روزمره تولیدات و کتابداری


از کاربرد تجارت برای اهداف تعلیمی اطمینان حاصل نمایید


بازاریابی برای تجارت در لیسه


مشارکت در تولید و کتابداری تجارت 


استخدام شاگردان جهت مدیریت و پیشبرد کارهای تجارت


تفویض مسئولیت عملیات و امور مالی تجارت به سر معلم


گزارش سمستروار مالی به بورد رییسان


گزارش مالی به اهالی محل و لیسه


گزارش هفته وار مالی به سر معلم 


گزارش مالی روزانه به مدیرتجارت


گزارش به سرمعلم راجع به استفاده از تجارت به عنوان یک منبع آموزشی


بسیج نمودن منابع مانند سرمایه گذاری مقدماتی


تصمیم گرفتن در رابطه به چگونگی استفاده از مفاد


بازبینی سمستروار استراتیژی تجارت


نظارت از عملکرد تجارت با بودجه اصلی








انجام تمرین: فروشات در یک تجارت خیاطی


با جدا شدن گروپهای دونفری و بازی کردن رول در تبادل تجارتی، راهنمایی ها مربوطه به فروش موفقانه را تمرین نمایید.


شخص الف: به دنبال جایی میگردد که یونیفورم پسرش را بدوزد ولی او مطمئن است که برای اینکار به کابل خواهد رفت جایی که او یک خیاط خوبی را قبلاً دیده بود.


شخص ب: خدمات خیاطی را ارایه میکند و باید شخص الف را متقاعد سازد تا از خدمات او استفاده کند. در این صورت، شخص الف میتواند تقریبا با عین قیمت وقتش را ذخیره کند.





اکنون با جواب دادن به سوالات ذیل نتایج تمرین را مورد بحث قرار دهید:


�
راه های موثر متقاعد ساختن شخص الف جهت استفاده از خدمات خیاطی شخص ب چه است؟�
�
�
وقتی او تصمیم گرفت از خدمات شخص ب استفاده کند، گونه از دوباره امدنش اطمینان حاصل میکنید؟�
�





















فعالیتهای که جهت اطمینان از تداوم تجارت مورد نیاز است























 


 آغاز نمودن تجارت


 در ليسه ها








شاگردان مهارتهاي عملي را كسب كرده و ميتوانند وظيفه دلخواه را بدست آوردند











اين امر خانواده ها و محيط را كمك ميكند





اين تجارت باعث كاهش بيكاري و فقر ميشود








اشیای ارزشمندی که در ملکیت تجارت تان بوده و میتوان برای بدست اوردن عاید از آن استفاده نمود.   











پول که از تجارت شما خارج میشود








کارهای که برای حصول اطمینان از پایداری و تداوم تجارت نیاز است 








پول که تجارت شما توسط فروش یک جنس یا خدمت به دست می آورد








هزینه جاری








دارایی








سرمایه گذاری








ضرر








مفاد








مصارف








عاید





سرمایه گذاری





پولی را که تجارت شما توسط فروش یک محصول و یا خدمت بدست می اورد





ضرر





فعالیتهای که جهت اداره روزانه تجارت شما به کار میرود





مفاد





پولی که از تجارت شما خارج میشود





مصارف





چیز با ارزشی که در ملکیت تجارت تان قرار داشته و میتواند برای تولید عاید به کار رود





درآمد





هزینه اشیایی که شما مرتباً جهت پیشبرد تجارت تان میخرید
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