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زیبا آرون

اشاره
در مقالة حاضر، با توجه به اهمیت اشتغال و همچنین 
رونق تولید پوشــاك داخلی در ایــران، به موضوع 
راه‌اندازی كســب و كار خانگی در زمینة پوشــاك 
پرداخته شده اســت و اینكه مدیر این نوع كسب و 
كار باید به چه مواردی در راه‌اندازی و ادارة آن توجه 
داشــته و در چه زمینه‌هایی مهارت و دانش داشته 
باشد. آغاز این نوع كسب و كار، شروع مناسبی است 
برای افراد جویای كار و علاقه‌مند به صنعت پوشاك 
و همچنین آن گروه از فارغ‌التحصیلان و هنرجویان 
رشته‌های طراحی و دوخت، و طراحی پارچه و لباس 
كه بتوانند با سرمایة اندك و ریسك‌پذیری قابل قبول 
كار خــود را در عرصة تولید آغاز كنند و از منافع آن 
بهره‌مند شــوند. این مقاله از نوع توصیفی است و به 
منظور دستیابی به اطلاعات مورد نیاز از روش مطالعة 

كتابخانه‌ای بهره برده است.

مقدمه
كســب و كارهای خانگی در ایران سابقة طولانی 
دارنــد و طی قرن‌های گذشــته انواع بســیاری از 
محصولات مصرفی و هنری به صورت صنایع دستی 
توســط هنرمندان خانگی، به ویژه بانوان و دختران 
خوش‌ذوق عشایر و روستاها، تولید شده است. امروزه 
نیز این كسب و كارها از نظر ایجاد شغل و نوآوری در 
عرصة محصولات یا خدمات، موجب تنوع و دگرگونی 
زیادی در اجتماع و اقتصاد هر كشــوری می‌شــود. 
به‌‌خصوص برای جوانان و زنان نقطة شروع مناسبی 
برای راه‌اندازی كســب و كار شــخصی اســت، زیرا 
راه‌اندازی آن در مقایسه با دیگر مشاغل به‌دلیل تنوع 
در عرضة تولیدات یــا انعطاف در زمان و مكان ارائة 
خدمات و محصــولات، طرف‌داران زیادی پیدا كرده 
اســت، به طوری كه بسیاری از دولت‌ها می‌كوشند، 
راه‌انــدازی آن را در میــان اقشــار گوناگون مردم 

كلیدواژه‌ها: 
كسب و كار خانگی، 
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به‌خصوص زنان رواج دهند ]سالاری و سیدحسینی، 
1391[. دولت ایران نیز در چند ســال اخیر توجه 
خاصی به كسب و كارهای خانگی داشته و با تصویب 
قانون حمایت از مشاغل خانگی، تسهیلات ویژه‌ای را 

برای شاغلان این عرصه در نظر گرفته است.
در پژوهــش حاضــر با توجه به جــولان تولیدات 
خارجی در صنعت پوشــاك ایــران، تولید خانگی 
پوشــاك مورد مطالعه قرار گرفتــه، چرا كه اهمیت 
تولید داخلی لباس مطابق با سلیقه و فرهنگ مردم 
ایران بر همگان آشــكار اســت. در ابتدای مقاله به 
معرفــی و بیان اهمیت كســب و كارهای خانگی و 
بررســی مزایا و معایب آن پرداخته شده، و در ادامه، 
مراحل راه‌اندازی و نكات مهم در اداره و مدیریت یك 

كسب و كار موفق بیان شده است.

تعریف كسب و كار خانگی
به كســب و كارهایی خانگی گفته می‌شــود كه 
صرف‌نظر از اندازة آن‌ها، محل كار اصلی‌شان در خانه 
قرار داشته باشد ]خنیفر و همكاران، 1389[؛ كاری 
Chris� ]كه منحصراً در خانه یا پایة آن در خانه باشد] 

.]tensen, 1988
كسب و كار خانگی عبارت است از هر واحد كسب 
و كاری كــه در فرایندهایی چون فروش محصولات/ 
خدمــات به بــازار فعالیت دارد و توســط یك فرد 
مســتقل با همراهی یا در غیاب تعدادی نیروی كار 
اداره می‌شود و مدیر مالك، از منزل مسكونی یا محل 
ســكونت خود برای ادارة امــور و اعمال فرایندهای 

.]Carter & etal., 2004[ كاری استفاده می‌كند

مزایای كسب و كار خانگی
1. انعطــاف در برنامــة زمانــی و كاری )آزادی و 

استقلال عمل بیشتر(؛
2. كاهش ترافیك و رفت و آمد؛

3. توســعة فرهنگ كار در میــان اعضای خانواده 
مخصوصاً فرزندان؛

4. كاهش استرس و فشارها و انجام كار در محیطی 
آرام ]بختیاری و همكاران، 1391[؛

5. پایین آوردن هزینه‌هــای ثابت عمومی، مانند 
هزینه‌های رفت و آمد و اجارة محل كار؛

6. ایجاد ارزش و توسعة اقتصاد بومی و ملی؛
7. اشتغال‌زایی ]McKimsey, 1994[؛

8. نیاز به كمترین سرمایه برای شروع و راه‌اندازی 
كار ]Bowrn & Rice, 1998[؛

9. كار در نزدیكی خانواده و فرزندان؛
10. پایین بودن میزان ریسك؛

11. ایجاد تعادل و آزادی عمل بیشــتر بین كار و 
زندگی ]داریانی، 1383[.

كسب و كار خانگی به ویژه برای بانوان كه به‌دلیل 
شرایط و وظایفی كه در قبال همسر و فرزندان و كار 
منزل دارند، با توجــه به مزایایی كه در بالا به آن‌ها 

اشاره شد، بسیار مناسب است.

معایب كسب و كار خانگی
1. به‌دلیــل انعطاف زمانی كســب و كار خانگی، 

ممكن است ساعات بیشتری به كار تعلق گیرد.
2. اگر كسب و كار یك‌نفره باشد، ممكن است فرد 
از جامعه فاصله بگیرد و احساس تنهایی و انزوا كند.

3. ممكن اســت فرزندان كوچــك مالك در محل 
كسب و كار مشكلاتی را به وجود آورند.

4. بی‌ثباتی درامد یكی از مشكلات این‌گونه كسب 
و كار است.

5. زندگــی خصوصی مالك بــه علت انجام كار در 
محل سكونت وی محدود می‌شود.

6. ممكن است بین وظایف خانه‌داری و نگهداری از 
فرزندان با وظایف شغلی برای بانوان تداخل به وجود 

آید ]همتی وینه، 1391[.
لازم به ذكر است كه با تمهیداتی می‌توان مواردی 
از معایب ذكر شده را تعدیل كرد. مثلًا برای برطرف 
كردن مورد اول می‌توان ســاعات معینی را در طول 

روز به‌كار اختصاص داد.

اهمیت كسب و كار خانگی پوشاك
اهمیت صنعت پوشاك برای همگان روشن است. 
اینكه انسان در هر سن و شرایطی به لباس نیاز دارد، 
دلیلی اســت محكم بر اهمیت این موضوع كه باعث 
ظهور تولیدكنندگان خرد و كلان بسیاری در داخل 
و خارج از كشــور در این صنعت می‌شود. متأسفانه 
محصولات در بســیاری از تولیدكنندگان داخلی به 
دلایل مختلف از كیفیت لازم برخوردار نیست كه این 
مطلب بازار را به سمت واردات پوشاك از كشورهای 
خارجی سوق می‌دهد و همچنین اعتماد مشتری به 

جنس داخلی را خدشه‌دار می‌سازد.
لباس مناسب با جنس، طرح و رنگ بومی با سلیقة 
مشــتری ایرانی سازگارتر است تا لباس‌های وارداتی 
كه غالبــاً در صورت و با كیفیت بودن، با قیمت‌های 
بسیار بالایی عرضه می‌شوند. در راستای این موضوع، 
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كســب و كار پوشاك را مد نظر قرار دادیم كه هدف 
آن تولید لباس بومی با كیفیت و قیمت مناسب برای 
مصرف‌كننده و ارتقای فرهنگ و توسعة اقتصاد ملی 

است.

از  راه‌اندازی كسب و كار خانگی  شرایط 
لحاظ قانونی

طبق مادة 2 »قانون حمایت از مشــاغل خانگی«، 
مبــادرت بــه كســب و كار خانگی با شــرایط زیر 

امكان‌پذیر است:
صرفاً  كار  انجام   
توســط عضــو یا 
اعضای خانواده در 

واحد مسكونی؛
حجم  تناســب   
شــرایط  با  تولید 
واحــد  فضــای  و 

مسكونی؛
فروش  و  عرضه   
محصــول )كالا یا 
خدمات( در خارج 

از واحد مسكونی؛
تردد  نداشــتن   
ســب  متنا غیر

بــا فضای محل ســكونت به ویــژه در مجتمع‌های 
مسكونی؛

 مجاز بودن و تناسب شغل با محیط مسكونی؛
 ایجاد نكردن آلودگی‌های زیست‌محیطی، صوتی و 

بصری و رعایت كامل حقوق همسایگان.

مدیریت كسب و كار خانگی پوشاك
مدیریت و رهبری قوی و با انگیزه در سازمان سبب 
گسترش بیشتر مهارت‌ها، دانش و معلومات كاركنان 
و نیز ارتقای هویت حرفه‌ای آنان می‌شــود. مدیران 
باید بتوانند همــة‌ افراد و حتی جامعة پیرامون را به 
همكاری و هم‌یاری بطلب‌اند و ســازمان خود را به 
صورت مشاركتی رهبری كنند. میانجی‌گر نقش‌ها، 
برانگیزاننده و مشــوق رشــد حرفه‌ای كاركنان و از 
همه مهم‌تر عامل تغییر و نوآوری در سازمان باشند 

]بازرگان، 1382[.
مدیرانی كه معتقدند انســان‌ها ذاتاً تنبل‌اند و كار 
كردن را دوست ندارند، در مقابل مدیرانی كه انسان 
را علاقه‌منــد به كار و مخالــف تنبلی می‌دانند، ضد 

نوآوری و گــروه دوم محرك و زمینه‌ســاز نوآوری 
هستند ]زاهد، 1373[. مدیران باید توجه بیشتری 
به نیازهای اجتماعی افراد و شكوفایی آنان در محیط 
كار داشته باشند. افزایش رضایت كاركنان و علاقه و 
نگــرش مثبت آنان به‌كار و تغییر نگرش به فرد، آثار 
حائز اهمیتی بر شــكوفایی استعدادها و قابلیت‌های 
كاركنان دارد. افزایش بهره‌وری، خلاقیت و تولید از 
 Barton &[ نتایج این نوع نگرش‌ها به شمار می‌روند

.]Martin, 1994

قبل از شروع كار به موارد زیر توجه كنید:
1. مشــاركت دیگر اعضای خانواده را جلب كنید. 
راه‌اندازی یك كســب و كار در فضــای خانه، علاوه 
بر اینكه نیازمند فضای فیزیكی مناســب اســت، به 
فضای اجتماعی و روابط مناسب خانوادگی نیاز دارد 

]ابراهیمی سالاری و سیدحسینی، 1391[.
2. بــه ویژگی‌های فردی خــود و افرادی كه قصد 
همكاری با شــما را دارند، توجــه كنید و به مطالعة 
ویژگی‌های فــردی كارآفرینان، تاجــران و مدیران 

موفق بپردازید.
 3. كســب مهارت و مطالعــه در زمینه‌های فنی 
و مدیریتی مورد نیاز بــرای هر فرد اهمیت ویژه‌ای 
دارد. بسیاری از مهارت‌ها و تجربیات را حین كار به 
دست خواهید آورد، ولی اگر همان ابتدا از مهارت و 
خلاقیت لازم برخودار نباشید، مشكلات فراوانی در 
كار به وجود خواهد آمد. اگر در زمینه‌های فنی مانند 
طراحی، دوخت و... نیازمند كســب مهارت هستید، 
پیشــنهاد می‌شود كه مدتی را به صورت كارآموز در 
یكی از مجموعه‌های مشابه یا حتی بزرگ‌تر مشغول 

جدول 1. ویژگی‌های مدیر كارامد

اتــكا بــه خــدا و داشــتن 
اعتمادبه‌نفس

اراده و قاطعیتداشتن سلامت جسمی، روحی و فكری

مهارت در مدیریت زمانتوانمندی و مهارت در مدیریتریسك‌پذیری

مبتكر و چاره‌جو بودناستقامت و صبرخلاقیت و نوآوری

داشتن استقلال فردیآینده‌نگری و دوراندیشیایده‌یابی و ارزیابی فرصت

قابلیــت داشتن انگیزة بالا و رویاهای بزرگواقع‌بینی و  انعطاف‌پذیــری 
تغییر

مشــورت و توانایــی ارائــة 
نظرات و عقاید به دیگران

مطالعه قدرت تحمل شكست و  مــداوم  یادگیری 
مستمر

تلاش و پشتكارداشتن ذهنیت بازاریابی

منبع: بختیاری و همکاران، 1391

يت و  مدير
رهبری قوی و 
باانگيزه  در سازمان 
سبب گسترش بيشتر 
مهارت‌ها، دانش و 
معلومات كاركنان 
و  نيز  ارتقای 
هويت حرفه‌ای 
آنان می‌شود
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به‌كار شوید. حتی اگر لازم به هزینه كردن هم باشد، 
ارزش آن را دارد كــه ضعف‌های خــود را برطرف و 

آگاهانه كار خود را آغاز كنید.
4. دربارة نیاز بــازار، زمان و منطقة هدف تحقیق 
كنید. اینكه بازار هدف بیشتر طالب چه نوع پوشاكی 
است، به شما امكان خواهد داد كه نه صرفاً برحسب 
علاقه و امكانات، بلكه با آگاهی از بازار خوب گروهی 
از محصولات پوشاك در بازار، كار خود را با تولید آن 

گروه آغاز كنید.

آنچه برای راه‌اندازی كســب و كار خانگی پوشاك 
باید مورد توجه قرار گیرد، به شرح زیر است:

1. تهیة طرح كسب و كار
طرح كسب و كار نوشــته‌ای توصیفی و جامع در 
مورد كسب و كار یك مؤسسه و حاوی گزارشی دقیق 
دربارة تمــام مراحل مدیریتــی، بازاریابی، تولیدات 
و... اســت ]گروه مدرسین مركز كارآفرینی دانشگاه 
مازندران، 1390[. به بیانی دیگر، طرح تجاری آینده 
و توسعة یك كسب و كار را معین می‌كند و غالباً یك 
دورة چند ساله را در برمی‌گیرد ]هادیزاده، 1391[. 
در شرایطی كه برای شروع و راه‌اندازی كسب و كار 
منابع مالی كافی در اختیار نباشد، طرح كسب و كار 
دقیق و واقع‌بینانه می‌تواند برای جذب سرمایه‌گذاران 
بالقوه و وام‌دهندگان مؤثر باشد. البته این مطلب به 
معنای آن نیســت كه اگر به وام و سرمایه‌گذار نیاز 
نباشــد، می‌توان از تهیة طرح كسب و كار صرف‌نظر 
كرد. زیرا یك برنامة مشــخص به صاحب بالقوة كار، 
عملــی و اجرایی بــودن ســرمایه‌گذاری روی ایدة 

اقتصادی‌اش را اعلام می‌كند.

2. تعیین مكان مطلوب برای كار
تولید پوشــاك به‌دلیل اســتفاده از انواع چرخ‌ها 
ممكن است در منزل سر و صدا ایجاد كند و آسایش 
افراد دیگر خانواده یا همســایگان را بر هم زند. برای 
برطرف كردن این مشــكل توصیه می‌شــود كه در 
صورت امكان، كســب و كار را در مكان‌هایی مانند 
زیرزمین، پاركنیــگ یا انباری یا هــر محیطی كه 
فاصله‌ای با طبقات دیگر و همســایگان داشته باشد، 
راه‌اندازی كنید. برای كم كردن ســر و صدای ناشی 
از كار می‌توانید مكان مــورد نظر را با تمهیداتی به 
صورت عایق صوتی پوشــش دهیــد. البته به تهویة 
مناسب محیط نیز توجه داشته باشید. ساعاتی را كه 
بیشتر با چرخ‌ها كار می‌شود، به روز و تا حد امكان به 

ساعات اداری اختصاص دهید.

3. تأمین مالی برای راه‌اندازی كسب و كار
راه‌های تأمین منابع مالــی عبارت‌اند از: پس‌انداز 
شخصی؛ قرض از دوستان و آشنایان؛ وام از بانك‌ها و 
مؤسسات اعتباری؛ جلب افراد سرمایه‌گذار ]داریانی، 

.]1383

4. تهیــة تجهیزات و لوازم مورد نیاز و مواد 
اولیه برای كار

برای تولید پوشاك می‌توان از تجهیزات و چرخ‌های 
خیاطی ساده و خانگی اســتفاده كرد، ولی چنانچه 
بخواهید كیفیت تولیداتتان بهتر باشد، به تجهیزات 

زیر نیاز خواهید داشت:
 چرخ خیاطی میان‌دوز

 چرخ خیاطی راسته‌دوز
 چرخ خیاطی سردوز

جدول 2. مباحث مورد نیاز برای تهیة طرح كسب و كار

بخش اول: 
توصیف جزئیات و اهداف

بخش دوم:
برنامة بازار

بخش سوم:
برنامة مالی

بخش چهارم:
برنامة‌ مدیریتی

 بیان سابقه و تاریخچة كسب و كار
 تعیین مالكیت و شكل كسب و كار

 توصیــف ویژگی‌هــای خدمات و 
محصولات مورد نظر و بررسی مزیت 

آن‌ها نسبت به محصولات رقبا
 بیان اهداف كسب و كار

 لیســت مهارت‌هــا و تجربه‌های 
موجود

 بررسی كامل بازار و تغییرات آن
 تعیین بازار هدف و مشتریان

 تعیین خط مشی‌های بازاریابی
 مشخص كردن راهبرد نرخ‌گذاری 

روی محصولات
 بیان روش‌های تبلیغات و توزیع و 

فروش محصولات
 تحلیل رقبا

 تخمین هزینه‌های راه‌اندازی
 تعیین وضعیت مالی پروژه

 تحلیل نقطة سر به سر
 پیش‌بینــی ســود و زیــان برای 

حداقل 1 سال
 پیش‌بینی حجم گردش نقدینگی

 در نظر داشتن تمامی امور مرتبط 
با بیمه، مالیات‌ها و بازپرداخت‌ها

 اخذ مجوزهای لازم
 بیــان رزومــة واضح از ســوابق و 
ویژگی‌های مدیر یا مدیران كســب 

و كار
 شرح وظایف كاركنان

 اتخاذ تصمیمات مناسب
 كنترل كارمندان

 ارزیابی روند كسب و كار در بازار

منبع: زید، 1389

ح كسب و كار  طر
نوشته‌ای توصيفی و 
جامع در مورد كسب 

و كار يك مؤسسه و 
حاوی گزارشی دقيق 

درباره تمام مراحل 
يابی،  يتی، بازار مدير

توليدات و... است
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 اتوی مخزن‌دار و پرس
 دستگاه برش

 قیچی
 میز و صندلی

 سایر لوازم مصرفی
تعداد تجهیزات مورد نیاز، هم به تعداد افراد گروه 
بستگی دارد و هم به نوع پوشاك تولیدی. اگر گروه 
شما از نفرات بیشتری تشــكیل می‌شود، می‌توانید 
برای سرعت بیشتر و كارایی بهتر تجهیزات و وسایل 

بیشتری در اختیار داشته باشید.

5. تعیین وظایف كاركنان
افراد را با توجه به توانایی‌ها و علاقه‌هایشــان برای 
انجام امور تعیین كنید و وظایف هركدام را به صورت 

مكتوب در اختیارشان بگذارید.

6. انتخاب یك نام و نشان تجاری
انتخاب یــك نام تجاری مناســب، برای موفقیت 
شما بسیار حائز اهمیت است. امروزه به‌طور گسترده 
پذیرفته شــده است كه نشــان تجاری نقش بسیار 
مهمی در ایجاد و حفظ عملكرد مالی كســب و كار 

.]cheliotis, 2003[ ایفا می‌كند

برای انتخاب نــام تجاری خود به موارد زیر 
توجه داشته باشید:

 هرقــدر نام كســب و كار كوتاه‌تر باشــد، به یاد 
ماندنی‌تر خواهد بود.

 نام تجاری باید به آســانی هجی شود و به وضوح 
قابل تلفظ باشد. تلفظ و شیوة نوشتن یك نام در تأثیر 
و كارایی آن اهمیت فراوانی دارد و هرچه آســان‌تر 
تلفظ شــود و دیكتة آن راحت‌تر باشد، تأثیرگذارتر 

خواهد بود.
 نام كســب و كارتــان نباید هم‌نام یا مشــابه نام 

رقیبتان باشد.
 تا حد امكان از گذاشتن نام كوچكتان به‌عنوان نام 

كسب و كارتان خودداری كنید.
 بــرای انتخاب نام مناســب می‌توانیــد از مردم، 

دوستان و افراد حرفه‌ای كمك بخواهید.
 نام شما بهتر اســت در ارتباط با موضوع كسب و 

كارتان باشد.
 یك آرم یا لوگوی مناســب و جذاب می‌تواند در 
ذهن مشــتری نفوذ كند و در یافتن محصولات شما 

مؤثر باشد.

7. اخذ مجوزها و پروانه‌های اشتغال لازم
دولــت در چند ســال اخیر راهكارهایــی را برای 
تسهیل راه‌اندازی و توســعة كسب و كار خانگی در 
پیش گرفته كه راه‌اندازی ســامانة مشاغل خانگی از 
این دســت است. در جزوه‌ای شــرایط اخذ مجوز و 
تسهیلات و امور بیمه‌ای به‌طور مفصل توضیح داده 
شده اســت و در جهت تسریع و تسهیل در امور، از 
متقاضیان راه‌اندازی كســب و كار خانگی ثبت‌نام به 

عمل می‌آید.

8. طراحی برای پوشاك مورد نظر
در طراحی لباس موارد زیر را در نظر داشته باشید:

 بازار پوشــاك را به‌طور مســتمر بررسی كنید و 
اطلاعات لباس‌های پرفروش را به دست آورید. البته 
برای این كار از اینترنت نیز می‌توانید كمك بگیرید.

 لباس را مطابق با فصلــی كه محصولتان در بازار 
ارائه خواهد شــد، طراحی كنید. فرایند طراحی باید 
شش ماه قبل از فصل مورد نظر انجام گیرد. مثلًا در 
تابســتان برای زمستان آینده لباس طراحی كنید تا 

بتوانید به موقع تولیدات خود را به بازار برسانید.
 به‌روز باشــید و اطلاعات رنگ‌های سال را كسب 

كنید و در طرح‌هایتان به‌كار گیرید.
 در طراحی لباس به سن و جنسیت مشتری هدف 
توجه كنید و طرح و رنگ متناسب را در نظر بگیرید.

 از نظرات مشــتریان خاص خود درخصوص طرح 
لباسشان استفاده كنید. این كار باعث اعتماد و علاقة 
مشــتری به كار شما می‌شــود و به جذب مشتریان 

بیشتری می‌انجامد.
 این طراح اســت كه جنس پارچه و دیگر ملحقات 
لباس را مشــخص می‌كند. در طراحی لباس دقت 
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كنیــد كه طرح مورد نظر بــا جنس پارچه مطابقت 
داشته باشد.

 سعی كنید برای طراحی از موضوعات خاص الهام 
بگیرید و ایده‌ای نو خلق كنید.

 اســتفاده از نقش‌هــای بومــی و ملــی به جای 
طراح‌های بیگانه باعث اعتلای فرهنگ غنی ایرانی ـ 
اسلامی می‌شود و با سلیقه و شرایط زندگی مشتری 
ایرانی ســازگارتر خواهد بود. البته با به‌كارگیری این 
نوع طرح‌ها در كارهای خود می‌توانید از سازمان‌هایی 
همچون میراث فرهنگی، صنایع دستی و... برای ارائه 
كار در نقاط مختلف كشــور و حتی خارج از كشور 

تقاضای همكاری كنید.

9. تولید محصولات
بعــد از طراحی نوبت به تهیــه الگو و برش پارچه 
می‌رســد. الگوی لباس مــورد نظر را آمــاده كنید 
و یــك نمونه از آن را بدوزید تــا اگر كار نقص‌هایی 
دارد، مشــخص شود. بعد از اطمینان از درستی كار، 
ســازهای متفاوتی از آن را در دامنة سنی مورد نظر 
تهیه كنید. اگر روی لباس قرار است چاپ یا طرحی 
نقاشی شود، ابتدا پارچه را برش دهید. بعد كار چوب 
روی آن انجام گیرد و سپس دوخته شود. در صورتی 
كه خودتان امكان چاپ روی محصولاتتان نداشــته 
باشــید، می‌توانید كار چاب را بــه یك كارگاه چاپ 

واگذار كنید.

10. داشتن مهارت مدیریت زمان
هنگامی كه شــما زمان را مدیریت كنید، احساس 
خواهیــد كرد كه كارها در كنترل شــما هســتند. 
مهارت‌هــای مدیریت زمان، بازدهی شــما را زیاد و 

از اتــاف و بیهوده‌كاری جلوگیری می‌كند. برخی از 
تكنیك‌های مدیریت زمان عبارت‌اند از:

 هدف‌هــای كوتاه‌مدت انتخــاب كنید. هدف‌های 
بــزرگ را به هدف‌هــای كوچك‌تر قابل دســتیابی 

تقسیم كنید.
 كاری را كه شروع كرده‌اید، به اتمام برسانید. وقتی 
كه كاری را به پایان می‌رســانید، به شــما احساس 
رضایت دســت می‌دهد و انرژی مثبت روانی شما را 

بالا می‌برد.
 در هــر زمان یك كار را انجــام دهید. انجام چند 
كار با هم كه به تمركز زیــاد احتیاج دارند، موجب 

خستگی و انجام كار نامطلوب می‌شود.
 كارهایی را كه حتماً باید انجام دهید، كارهایی را 
كه باید انجام دهید و كارهایی كه خوب است انجام 

شوند، از هم جدا كنید.
ســپس اولویت‌ها را رعایت و آن‌هــا را رتبه‌بندی 
كنید. بعضی از افراد اولین ساعت روز خود را فقط به 
كارهای مهم اختصاص می‌دهند. بعد از پایان هر روز 

كاری، برای روز بعد برنامه‌ریزی كنید.
 به تمام مراحل كار اشــراف داشته باشید. چنین 
نباشد كه توجه به مرحله‌ای از كار شما را از مراحل 

دیگر غافل سازد.
 ســاعات كاری مشخصی را برای كار تعیین كنید تا 
بین كار و زندگی شما و اعضای دیگر تعادل برقرار شود.

11. مهارت مدیریت در امور مالی كسب و كار
در ادارة یــك كســب و كار موفق، مهارت و دانش 
مدیریت مالی از اركان بسیار مهم محسوب می‌شود. 
از مهم‌ترین وظایف مدیریت مالی در ادارة یك كسب 

و كار موفق می‌توان به موارد زیر اشاره كرد:
 محاسبة هزینه‌ها و درامدهای ثابت و متغیر 

)به صورت ماهانه(
 محاسبة سود و زیان )به صورت ماهانه(: در 
مراحل اولیة كار برای مالك كسب و كار مفید است 
كه بداند چه زمانی به سود دست پیدا می‌كند. آنالیز 
نقطة سر به سر روش مفیدی برای این موضوع است. 
منظور از نقطة سر به سر میزان فروشی است كه در 
آن نقطه، نه ســودی عاید فعالیت اقتصادی می‌شود 
و نه ضرری. نقطة فروش سر به سر حجم فروشی را 
كه برای پوشش كل هزینه‌های ثابت و متغیر احتیاج 
است، برای فرد مشــخص می‌كند. فروش اضافه بر 

نقطة سر به سر به سود می‌انجامد.
 بررسی مســتمر حجم گردش نقدینگی: به 

در اداره یك 
كسب و  كار موفق، 

مهارت و  دانش 
یت مالی از  مدیر

اركان بسیار مهم 
محسوب می‌شود



54  رشد آموزش فنی‌وحرفه‌ای و کاردانش | دورۀ سیزدهم | شمارۀ 2 | زمستان 1396

عبارت دیگر، پول واقعی جمع‌آوری شــده از فروش 
و پولــی را كه برای هزینه‌های هــر ماه می‌پردازیم، 

گردش نقدینگی یا جریان نقدی می‌گویند.
 استعلام قیمت و خرید مواد اولیه و تجهیزات 

مورد نیاز
 قیمت‌گذاری محصولات در مراحل مختلف 
)به‌دلیل اهمیت اصول قیمت‌گذاری به این مبحث به 

صورت جداگانه پرداخته شده است(

12. راهبرد قیمت‌گذاری
مدیران و مالکان کسب و کار لازم است که موضوع 
قیمت‌گذاری و تعیین قیمت را به‌عنوان یک مرحلة 
راهبردی و نه به‌عنوان یک تصمیم خودکار و سریع 
مدنظر داشته باشند. نداشتن یک برنامه‌ریزی مناسب 
در زمینة قیمت‌گذاری ممکن است به فروش کمتر، 
از دست دادن مشتری، ســهم بازار کمتر و کاهش 

سود منجر شود.
قیمت‌گذاری فعالیتی اســت که باید تکرار شود و 
فرایندی مداوم و پیوســته اســت. این تداوم ناشی از 
تغییرات محیطی و نبود ثبات در شرایط بازار است که 
لزوم تکرار این فرایند را توجیه می‌کند ]گلچین‌فر و 

بختائی، 1384[. مراحل قیمت‌گذاری به شرح زیرند:
بلندمدت  هــدف  تعییــن  اول:  مرحلــة 

قیمت‌گذاری
 مرحلة دوم: تعیین میزان تقاضا: هر قیمتی 
به ایجاد ســطح متفاوتی از تقاضا منجر می‌شود و از 
این‌رو بر اهداف بازاریابی شركت اثر متفاوتی خواهد 

گذاشت.
مرحلة سوم: برآورد هزینه‌ها: هر شرکتی باید 
قیمتی را در نظر بگیرد که بتواند هزینه‌های تولید، 
پخش و فروش محصول را پوشــش دهد و برای کار 
و ریسکی که شــرکت پذیرفته است، بازده معقولی 

ارائه کند.
محصولات،  تحلیل  و  تجزیه  چهارم:  مرحلة 
قیمت‌ها و هزینه‌های شرکت رقیب: هنگامی که 
شرکت با توجه به تقاضای بازار، قیمت و هزینه‌ها را 
براورد می‌کند، باید هزینه‌ها و قیمت‌های شرکت‌های 
رقیب و واکنش آن‌ها در برابر قیمت محصولات خود 
را مورد توجه قرار دهد و در محاســبات خود منظور 

کند.
مرحلة پنجم: انتخاب روش قیمت‌گذاری

جدول 3. اشاره به چند روش قیمت‌گذاری

توضیحروش قیمت‌گذاری

تعیین قیمت براساس هزینة تمام‌ شدة كالا
قیمت با افزودن یك عدد اســتاندارد به بهای تمام شــده تعیین می‌شود. این روش تنها زمانی 

كارساز واقع می‌شود كه قیمت تعیین شده بتواند فروش مورد انتظار را تضمین كند

توجه به ذهنیت خریدار در قیمت‌گذاری
قیمت‌گذاری بر مبنای پنداشــت خریداران در مورد ارزش محصول و نه بر پایة بهای تمام شدة 

آن صورت می‌گیرد

قیمت‌گذاری بر مبنای ارزش محصول
قیمت باید نشــان‌دهندة‌ ارزش محصول برای مشتریان باشد. در این حالت امكان دارد شركتی 

محصولات خود را یكسان، بیشتر یا كمتر از قیمت شركت‌های عمده و رقیب عرضه كند

قیمت‌گذاری بر مبنای نرخ رایج )عملكرد رقبا(
این روش هنگامی كه نتوان به راحتی هزینه‌ها را محاسبه كرد یا واكنش رقبا نامشخص است، 

به‌كار برده می‌شود

قیمت‌گذاری نفوذی
قیمت‌گذاری پایین )در ابتدای فعالیت در بازار( برای كالاهای با كیفیت خوب، برای به دســت 

آوردن سهم قابل توجهی از بازار

قیمت‌گذاری روان‌شناختی
معمولًا 1950 تومان را به صورت »هزار و خرده‌ای« در نظر می‌گیریم و احساس می‌كنیم كه این 
مقدار هنوز تا 2000 تومان فاصله دارد. این روش یك روش قیمت‌گذاری مستقل نیست، بلكه 
روشی مكمل است كه می‌توان بعد از به‌كارگیری یكی از روش‌های دیگر، از آن هم استفاده كرد

قیمت‌گذاری بالا برای كالاهای با مزیت رقابتی بالا به‌خصوص كالاهای لوكسقیمت‌گذاری برتر

تعیین قیمت اولیه در سطح بالا با داشتن مزیت رقابتی 
بالا

قیمت‌گذاری بالا برای كالاهایی كه مزیت رقابتی بالایی دارند، اما این مزیت به زودی توســط 
رقبای تازه‌وارد به بازار، از بین خواهد رفت

مدیران و مالکان کسب 
و کار لازم است که 
موضوع قیمت‌گذاری و 
تعیین قیمت را به‌عنوان 
یک مرحلة راهبردی و 
نه به‌عنوان یک تصمیم 
یع مدنظر  خودکار و سر
داشته باشند
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مرحلة ششم: انتخاب قیمت نهایی: روش‌های 
قیمت‌گذاری مورد بحث در مرحلة قبل باعث می‌شود 
که دامنة قیمت‌هایی که می‌توان انتخاب کرد محدود 
شــود و به قیمت نهایی برسیم. البته شرکت هنگام 
انتخــاب قیمت نهایــی ناگزیر اســت عوامل دیگر 
تأثیرگذار را نیــز مورد توجه قرار دهد. برخی از این 
عوامل تأثیرگذار عبارت‌اند از: قیمت‌گذاری بر مبنای 
ســایر اجزای آمیزة بازاریابی تأثیرگــذار بر قیمت، 
سیاست‌های قیمت‌گذاری شــرکت، و اثر قیمت بر 

سایر گروه‌ها ]گلچین‌فر و بختائی، 1384[.

13. مهارت در بازاریابی
توسعة یك راهبرد بازاریابی، یكی از اصول حیاتی 
در هر كسب و كاری به شــمار می‌رود. در حقیقت 
بدون وجــود یك برنامة بازاریابی، تمامی تلاش‌های 
ســازمانی تصادفی و بی‌نتیجه خواهند بود ]گلابی و 
همكاران، 1389[. بازاریابی هنر پیدا كردن مشتریان 
بالقوه برای محصولات یا خدمات به ساده‌ترین روش 

ممكن است ]داریانی، 1383[.
دارندگان كســب و كارهای خانگی ممكن اســت 
آشنایی چندانی با ادبیات و مفاهیم بازاریابی مرسوم 
نداشته باشــند، اما از ارزش بازاریابی خوب آگاهی 
دارند. در حقیقت مهم نیست كه مالك كسب و كار 
چه مقدار سرمایه یا محصول در اختیار دارد یا تا چه 
میزان فرایندهای تولیدی را به درســتی انجام داده 
است. اگر او فاقد توانایی كافی برای ارائة محصولات 
و پیشــبرد اهداف كسب و كار خود باشد، فرصت را 
از دست داده است و چنین توانایی‌ای درواقع همان 
 Edvard & etal,[ مهارت و توانایی بازاریابی اســت

.]2006
این در حالی است كه كسب و كار خانگی به‌دلیل 
محدودیــت در ســرمایة مالی قادر بــه اختصاص 
بودجه‌ای مجزا به فعالیت‌هــای بازاریابی و مقابله با 
رقبا نیســت. به همین دلیل همواره به دنبال راهی 
كم‌هزینه‌تر و سریع‌تر برای شناسایی رقباست. كسب 
و كارهای خانگــی می‌توانند با در نظر گرفتن موارد 
زیــر اطلاعات مورد نیاز خود را در مورد رقبا، كالاها 
و محصولات جدید و فرصت‌های نوظهور در بازار به 
دست آورند و در بازاریابی و فروش محصولات خود 

موفق باشند:
پایش مستمر محیط بازار )و براورد میزان   

تقاضای بازار(
 برقراری تعامل بــا توزیع‌كنندگان و توجه 

به كانال توزیع به‌عنوان عاملی مؤثر در رشد 
فروش و انتقال ارزش به مشتریان 

 تعامل دوجانبه با مشــتریان و جمع‌آوری 
بازاریابی  مزیت  مشتریان:  درخصوص  اطلاعات 
در كســب و كارهای خانگی نســبت به كســب و 
كارهــای بزرگ، صراحت آن‌هــا در برقراری ارتباط 
نزدیك با مشــتریان اســت. آن‌ها بیش از هر چیز 
تعامل و ارتباطات محاوره‌ای با مشــتریان را ترجیح 
می‌دهند، وقت بیشــتری صرف آن‌ها می‌كنند و از 
نظرات و پیشنهادات آن‌ها در بهبود فرایند خود بهره 

می‌گیرند.
 پایش مستمر عملكردهای رقبا

]Nicholson, 2010[ جست‌وجو در اینترنت 

به منظور بازاریابی هرچه بهتر محصولات خود به 
موارد زیر نیز توجه فرمایید:

 راه‌اندازی سایت و ایمیل و فروش محصولات 
به صورت آنلاین )در قسمت بازاریابی الكترونیك 

به این موضوع پرداخته شده است(. 
 توجه بــه مزیت رقابتی و تولید محصولاتی 

متفاوت با محصولات رقبا
 توجه به چرخة عمر یك محصول یا خدمت 
در تولید آن و به‌روز كردن تولیدات: با توجه به 
ایــن موضوع كه هر محصولی در بازار دارای منحنی 
عمر اســت و در صنعت پوشــاك، به‌دلیل تغییرات 
فصلی و ســبك پوشــش مردم، محصولات مدام در 
حال تغییرند، تولیدكننده باید محصولات خود را با 

توجه به فصل و مد روز در بازار ارائه دهد.
 دادن حــق انتخاب به مشــتری با ارائة 

محصولات متنوع
نیازهای  براســاس  محصــولات  طراحی   

مشتریان هدف
 ارائة خدمات یا محصولات با كیفیت بالا به 

مشتری
 استفاده از ابزارها یا راه‌های متفاوت برای 
همكاران،  و  ]گلابی  رضایت مشــتری  جلب 

]1390

الف. تبلیغات در بازاریابی
تبلیغات ابزاری اســت برای عرضه و فروش بیشتر 
كالا. اما در عین حال این امكان را فراهم می‌آورد كه 
در رقابتــی تنگاتنگ در عرضة محصولات، زمینه‌ای 
بــرای انتخاب خریدار به وجود آید. خریداری كه در 
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مقابل خود محصولاتی متنــوع می‌بیند، محصولی 
را برمی‌گزیند كه آن را بهتر بشناســد ]ابوالحسنی 

چیمه، 1384[.
هدف تبلیغ معرفی كالا در بازار و تحریك خریداران 
بالقوه است و در مفهوم وسیع‌تر، انتشار اطلاعات یك 
كالا به منظور تحت‌تأثیر قرار دادن مردم یا گروه‌های 

خاص اجتماعی است ]باهنر و همایون، 1388[.
برای داشــتن تبلیغاتی مؤثر مــوارد زیر را در نظر 

داشته باشید:
 طرح و رنگ تبلیغاتی شما باید جذاب و گیرا باشد.

 توصیه می‌شود یك طرح و رنگ خاص برای خود 
در نظــر بگیرد و به صــورت پیش‌زمینه در تمامی 
تبلیغات خود از آن استفاده كنید كه باعث می‌شود، 
پس از مدتی تبلیغات شما برای مشتریان آشنا باشد.

 برای كسب و كار خود كارت ویزیت تهیه كنید و 
در اختیار مشتریان 
و كانال‌های توزیع 

قرار دهید.
نشــریات  در   
صنعت  به  مربوط 
تبلیــغ  پوشــاك 

كنید.
تبلیغــات  در   
خــود بــه معرفی 
خاص  ویژگی‌های 
خــود  تولیــدات 
به كالاهای  نسبت 

رقبا بپردازید.
برای  می‌توانید   
مشتریان  تشویق 

به خریــد كالای خود از راهكارهایــی مانند فروش 
كالای دیگــر به همراه محصول اصلی یا از تخفیفات 

ویژه در تبلیغات خود بهره بگیرید.
 با افراد متخصص در حوزة تبلیغات ارتباط داشته 

باشید.
 نمایــش لباس به صورت »شــو« در ســالن‌های 
مخصوص كه باعث جذب مشتریان خاص می‌شود، 

برگزار كنید. 
 شركت در نمایشگاه‌های تخصصی و همایش‌های 
فصلی به شــما كمــك خواهد كرد كــه به معرفی 

محصولات خود در سطح وسیع‌تری بپردازید.
 مطالعة بروشــورها و تبلیغات رسانه‌ای رقبا را در 

فهرست كارهای خود قرار دهید.

ب. بازاریابی الكترونیك
امــروزه اینترنت كانــال بااهمیتــی در بازاریابی 
و تبلیغات اســت. دلیــل این امر می‌توانــد توانایی 
اینترنت در كاهش هزینه‌ها و دسترســی آسان افراد 
به خدمات برخط باشد. همچنین، مبلغان می‌توانند 
به آســانی به انبوهی از كاربران دسترسی پیدا كنند 
 Lages,[ .و بــا هزینة پایین با آن‌ها ارتبــاط بگیرند
2004[. شلوغی فروشــگاه‌های سنتی مخصوصاً در 
فصل تعطیلات، احتمال تمام شدن كالاهای موجود 
در انبار، وجود فروشندگان غیرماهر و بی‌تجربه، نیاز 
به صرف وقت نسبتاً زیاد برای انجام خرید و... نیز از 
عوامل دیگری است كه می‌تواند به افزایش استفادة 
مردم از فروشگاه‌های اینترنتی منجر شود تا بسیاری 

از امور روزانه‌شان را آسان‌تر انجام دهند.

14. مطالعه، مشاوره و تحقیق
در تمامــی مراحــل مطالعة كتاب‌ها، نشــریات و 
ســایت‌های مربوطه را فراموش نكنیــد و از نظرات 

استادان و افراد با تجربه استفاده كنید. 

نتیجه‌گیری
معمولًا در ابتــدای كار مهــارت و تجربة كافی و 
همچنین منابع مالی زیادی در اختیار افراد نیســت. 
بنابراین اگر تولید با كســب و كار خانگی آغاز شود، 
هم تجربة لازم در مراحل مختلف تولید و فروش به 
دست خواهد آمد )البته در قالبی كوچك( و هم كار 
با سرمایة كم آغاز می‌شود كه در صورت موفقیت در 
مراحل كار، به سود مورد نیاز برای وسعت بخشیدن 

جدول 4. ویژگی‌های فروشگاه الكترونیك )آنلاین(

ضمانت ارائة محصول براساس وعده‌های داده شدهجذابیت ظاهری فروشگاه اینترنتی

تسهیل در نحوة روش‌های پرداخت الكترونیكارتباط و تماس آسان مشتریان با فروشگاه

تحویل سریع كالای خریداری شده به مشتریانجلب اعتماد مشتریان

فرایند سریع خروج از خریدحفظ اطلاعات و اسرار شخصی مشتریان

پاســخ ســریع فروشــگاه اینترنتی به تقاضای 
مشتریان

امكان جست‌وجوی مؤثر اطلاعات مورد نیاز

بالا آمدن ســریع صفحــات وب و حركت و مرور 
آسان در آن

رعایت اصول و ارزش‌های اخلاقی توسط فروشگاه

امكان اســتفاده از برنامه‌های آنلایــن به صورت دقیق و به‌روز بودن اطلاعات
رایگان

منبع: عطافر و منصوری، 1390

 مدیر هر مجموعة كاری 
برای رسیدن به موفقیت 
و بقا در بازار، باید در 
زمینه‌هایی همچون 
یت،  یزی، مدیر برنامه‌ر
یابی، امور مالی و...  بازار
مهارت داشته باشد
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به تولید و محل كســب و كار منجر خواهد شــد و 
در صورت عدم موفقیت فشار مالی سنگینی در پی 

نخواهد داشت.
با توجه به آنچه در مورد ویژگی‌های كســب و كار 
خانگی موفق در زمینة پوشــاك بیان شــد، لازم به 
ذكر است كه مالك یا مدیر هر مجموعة كاری برای 
رسیدن به موفقیت و بقا در بازار، باید در زمینه‌هایی 
همچون برنامه‌ریــزی، مدیریت، بازاریابی، امور مالی 
و... مهارت داشــته باشــد. زیرا ضعف در قســمتی، 
بخش‌های دیگر را نیز تحت‌تأثیر قرار می‌دهد و مانع 

موفقیت كسب و كار خواهد شد. 

 منابع
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