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 مقدمه  

وکار است. بسیاری از  ها در مسیر رشد و توسعه هر کسب ترین چالشترین و در عین حال پیچیدهتأمین مالی یکی از اساسی

 :شوندرو میاندازی و چه در فرآیند توسعه، با این سؤال روبهمدیران و کارآفرینان، چه در مراحل ابتدایی راه

 « ها را فراهم کنیم؟ها، توسعه محصول و گسترش فعالیتچگونه منابع مالی لازم برای اجرای ایده»

های زیادی داشتند؛ از جمله های موجود بودند و محدودیتهای بانکی و سرمایه شخصی تقریبا تنها گزینهدر گذشته، وام

های  سختی در دریافت تسهیلات، محدودیت در مقیاس سرمایه و ریسک تمرکز منابع در یک روش. اما در دنیای امروز، روش

مدل مکمل  یا  جایگزین  مالی  تأمین  شدهنوین  سنتی  روشهای  این  سرمایهاند.  جذب  شامل  سرمایهها  جمعی،  گذار،  گذاری 

وکارها  های استراتژیک، تأمین مالی مبتنی بر درآمد و ابزارهای مالی دیجیتال هستند که منابع متنوعی را در اختیار کسبمشارکت

 .دهند قرار می

امکان می به مدیران  ابزارهای مالی  تنوع  را مدیریت کنند، ریسکاین  نقدینگی  با ترکیب  دهد فشار  را کاهش دهند و  ها 

وکار را هموار سازند. به عبارت دیگر، تأمین مالی صحیح نه تنها به تداوم عملیات کمک  خلاقانه منابع، مسیر رشد پایدار کسب 

 .آوردکند، بلکه بستری برای توسعه محصول، ورود به بازارهای جدید و افزایش ظرفیت عملیاتی فراهم میمی

های گوناگون، مزایا  این کتابچه با هدف ارائه راهنمایی جامع و کاربردی تدوین شده است تا مدیران بتوانند با شناخت روش

قانونی و مالی مرتبط، بهترین مسیر تأمین مالی را برای شرایط خاص کسب  و معایب هر الزامات  وکار خود  کدام و همچنین 

 .انتخاب کنند
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 ی مال  نیتأم ت یاهم لی دل-1-1

 وکارحفظ بقا و رشد کسب .1

توانند ادامه دهند. تأمین مالی درست، امکان پرداخت حقوق، خرید  ها نمیها و تیمبدون منابع مالی کافی، حتی بهترین ایده

 .کندتجهیزات، بازاریابی و عملیات روزمره را فراهم می

و  :مثال   توسعه  تیم  سرور،  نتوانست  اولیه  سرمایه  بدون جذب  اما  داشت،  پزشکی  اپلیکیشن  نوآورانه  ایده  که  استارتاپی 

 .بازاریابی را تأمین کند و پروژه متوقف شد

 های توسعه ایجاد فرصت .2

کند.  سرمایه مناسب امکان گسترش به بازارهای جدید، توسعه محصولات و خدمات و افزایش ظرفیت تولید را فراهم می

 .بدون سرمایه، رشد محدود به منابع داخلی خواهد بود

 .اندازی کند و محصولاتش را به صادرات برساند یک شرکت تولیدی با جذب سرمایه توانست خط تولید دوم را راه :مثال  

 ها مدیریت بحران .3

های اقتصادی، نوسانات بازار یا کاهش فروش، پایدار نگه دارد.  وکار را در مواجهه با بحران تواند کسبتأمین مالی صحیح می

 .ذخیره نقد یا خطوط اعتباری، ابزارهای مدیریت بحران هستند

شرکت گردشگری در دوران رکود اقتصادی با استفاده از سرمایه جذب شده پیش از بحران، توانست نیروها و عملیات   :مثال  

 .خود را حفظ کند و بعد از رونق بازار سریعاً رشد کند

 ایجاد اعتبار و اعتماد  .4

اطمینان سرمایهجذب موفق سرمایه، نشان و سایر  گذاران به کسبدهنده  نزد شرکا، مشتریان  را  برند  اعتبار  و  وکار است 

 .گذاری و همکاری ایجاد کندهای جدید سرمایهتواند فرصتدهد. این اعتماد میگذاران افزایش میسرمایه

فین :مثال   شرکت  سرمایهیک  که  و  تک  بزرگ  مشتریان  جذب  در  توانست  بود،  کرده  جذب  موفق  خطرپذیر  گذاری 

 .تر عمل کندقراردادهای شرکتی راحت

 

 یمال  نی تأمی دهایبا- 1-2

 .همیشه طرح تجاری شفاف و مستند داشته باشید .1

کند. طرح تجاری باید شامل مدل  وقت اعتماد نمیشفاف هیچ (Business Plan) گذار یا بانک بدون طرح تجاریسرمایه

 .بینی مالی، و مسیر رشد باشددرآمدی، پیش

پلن نداشته باشد، حتی جلسه دوم را با کند، اگر بیزینسمیلیارد تومان سرمایه اقدام می  5استارتاپی که برای جذب   :مثال

 .گذار نخواهد داشتسرمایه

 .درستی شناسایی کنیدهای هر روش را بهریسک .2

سرمایه )وام،  مالی  تأمین  روش  و  هر  مالی جمعی  تأمین   این   شناخت.  دارد  را  خود  خاص  ریسک(  …گذاری خطرپذیر، 

 .بگیرید  آگاهانه تصمیم کندمی  کمک شما به  هاریسک 
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دار ممکن است بخواهد گذار سهامکه سرمایهخاطر بهره بالا فشار زیادی ایجاد کند، درحالیوام بانکی ممکن است به :مثال  

 .در تصمیمات شرکت دخالت کند

 .در تمام تعاملات قرارداد مکتوب منعقد نمایید .3

 .کنندوکار کافی نیست. قراردادهای مکتوب شفافیت و پشتوانه حقوقی ایجاد میاعتماد شفاهی در دنیای کسب

کنند اما بدون قرارداد؛ وقتی اختلاف پیش بیاید، هیچ مدرکی برای  گذاری میصورت دوستانه سرمایهدو شریک به :مثال 

 .دفاع وجود ندارد

 .تنوع منابع مالی را در نظر بگیرید؛ وابستگی به یک روش خطرناک است .4

گذار، درآمد  شود. داشتن سبدی از منابع )وام، سرمایهوکار دچار بحران میاگر همه منابع شما یکجا قطع شوند، کل کسب

 .کندداخلی( امنیت ایجاد می

 .طور کامل ورشکست شد گذار وابسته بود، بعد از خروج او بهاستارتاپی که فقط به یک سرمایه :مثال  

 .گذاران را فراموش نکنیددهی شفاف به سرمایهگزارش .5

کند و مسیر تأمین مالی بعدی را دهی شفاف اعتماد را تقویت میگذاران دنبال اطمینان و کنترل هستند. گزارش سرمایه

 .سازدهموار می

دهد، در جذب سرمایه مرحله بعد هیچ مشکلی نخواهد  گذاران میشرکتی که ماهانه گزارش مالی دقیق به سرمایه :مثال  

 .داشت

 

 نبایدهای تأمین مالی -1-3

 .گاه بدون تحلیل دقیق وارد مذاکره تأمین مالی نشویدهیچ .1

 .ای بودن استحرفهبینی، نشانه بیمذاکره بدون آمادگی مالی، عدد و رقم و پیش

جا ، اما هیچ آمار و مدرکی نداشت؛ جلسه همان"ما رشد خوبی داریم" گذار فقط گفت:  گذاری در جلسه سرمایهبنیان :مثال 

 .تمام شد

 .کنداعتمادی ایجاد میهای مالی پرهیز کنید؛ بیاز پنهان کردن واقعیت .2

 .تواند معامله را نابود کندکاری حتی یک بدهی کوچک میشود. پنهانگذار زود یا دیر همه چیز را متوجه میسرمایه

 .گذار پس از اطلاع، کل قرارداد را لغو کردمیلیون تومانی خود را پنهان کرد؛ سرمایه 500شرکتی بدهی مالیاتی  :مثال

 .ها را ندارید نپذیریدتعهداتی که توانایی انجام آن .3

 .شودهای غیرواقعی در قراردادها باعث شکست حتمی میوعده

برسد؛ درحالی  کارآفرینی :مثال   به سودآوری  ماه  داد طی شش  دادن قول  از دست  نتیجه،  بود.  واقعی دو سال  نیاز  که 

 .اش شد گذار و برند شخصیسرمایه

 .تنها به منابع سنتی )مانند وام بانکی( اکتفا نکنید .4

 .های بزرگ را از بین ببردتواند فرصتهای جدید تأمین مالی است. وابستگی فقط به وام بانکی میدنیای امروز پر از روش

 .برابر مبلغی که بانک حاضر بود وام بدهد، سرمایه جذب کند 3شرکتی با تأمین مالی جمعی توانست  :مثال  
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 .های شخصی را بدون قرارداد رسمی وارد حوزه مالی نکنیدرابطه .5

 .پول و روابط شخصی ترکیب خطرناکی است اگر قرارداد رسمی وجود نداشته باشد 

ها رابطه  وکار به سود رسید، اختلاف بر سر سهمگذاری کردند؛ وقتی کسبدو دوست قدیمی بدون قرارداد سرمایه  :مثال 

 .دوستی را هم نابود کرد

 

 نیازهای حیاتی برای تأمین مالی پیش  -1-4

 برای تامین مالی باید کارهایی انجام داد که بیار ضروری است:

 شفافیت ساختار مالکیت و تعهدات .1

داران هستند؟ سهم هر  خواهد بداند که با چه شرکتی طرف است. چه کسانی سهامگذار پیش از هر چیز میسرمایه :توضیح

های مشهود مثل زمین و های مالیاتی یا قراردادهای قبلی وجود دارد یا خیر؟ داراییهای بانکی، بدهیفرد چقدر است؟ بدهی

افزار و پتنت هم باید دقیقاً مشخص و مستند شوند. هر نوع ابهام در این بخش  های نامشهود مثل برند، نرمتجهیزات و دارایی

 .شوداعتمادی میباعث بی

سهام   ٪30گذار مشخص شد که  تک به مرحله جذب سرمایه رسید. اما در بررسی سرمایهیک استارتاپ حوزه فین :مثال  

گذار به تیم  شده شفاف نشده بود، سرمایهعنوان وثیقه وام است. چون این موضوع در اسناد ارائهشرکت در رهن یک بانک به

 .اعتماد شد و کل مذاکره به شکست انجامیدبی

 بینانه(سطحی )حداقلی / میانی / خوشپلن سهبیزینس .2

تواند به هر سمت تغییر کند. بنابراین نشان دادن سه سناریو  بینی مالی قطعی نیست. شرایط بازار میهیچ پیش :توضیح

دهد. این کار نشان  تری ارائه میبینانهبینانه برای توسعه سریع( تصویر واقع)حداقلی برای بقا، میانی برای رشد پایدار، و خوش

 .ها را درک کرده و برای آینده آماده استدهد تیم ریسکمی

 :یک استارتاپ فروش آنلاین غذا سه مدل مالی ارائه داد :مثال  

 .کندسفارش دارد و صرفاً بقا پیدا می 200در حالت حداقلی روزانه  •

 .رسدسفارش دارد و به سود پایدار می 500در حالت میانی روزانه  •

 .کندسفارش دارد و امکان گسترش به شهرهای دیگر را پیدا می 1200بینانه روزانه در حالت خوش  •

 مدیریت ریسک  .3

ها برنامه داشته باشد.  گذار به دنبال تیمی است که از تهدیدهای احتمالی آگاه باشد و برای کاهش اثر آنسرمایه  :توضیح

توانند در زنجیره تأمین، مشتریان، فناوری، رقابت یا حتی منابع انسانی باشند. راهکارهای کاهش ریسک شامل بیمه،  ها میریسک 

 .کننده جایگزین، تنوع مشتریان و ذخایر نقدی استداشتن تأمین

شود. برای  کننده اصلی تهیه میاش از یک تأمینمواد اولیه  ٪90یک کارگاه تولید ظروف پلاستیکی متوجه شد که   :مثال  

 .کننده دوم معرفی کرد و قرارداد خرید بلندمدت با او بست تا در صورت بحران، تولید متوقف نشودکاهش ریسک، یک تأمین
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 گذارتوضیح منافع سرمایه .4

گفتن   :توضیح شد"صرفاً  خواهیم  سرمایه  "سودآور  نیست.  میکافی  گیرش  چیزی  چه  بداند  باید  مالی  گذار  بازده  آید: 

در چند سال آینده؟ اگر این بخش   (Exit) ای از مشتریان؟ یا فرصت خروجمشخص؟ ارتقای اعتبارش در بازار؟ دسترسی به شبکه 

 ."شریک سودبر"باشد نه  "کنندهخرج"کند قرار است فقط گذار احساس میشفاف نباشد، سرمایه

تواند محصولات گذار میافزاری در جلسات جذب سرمایه توضیح داد که علاوه بر سود مالی، سرمایهیک شرکت نرم :مثال  

را در شبکه   به  200این شرکت  این هم سود مالی داشت و هم مزیت  مشتری سازمانی خود  ارائه دهد.  عنوان راهکار رسمی 

 .تر از صرفاً سود سهام بودای، که خیلی جذابه شب

 ها و وثایقضمانت .5

ها )ملکی،  اش صفر شود. بنابراین وجود ضمانت گذاری دوست ندارد در صورت شکست پروژه کل سرمایههیچ سرمایه  :توضیح

 .بانکی، قراردادی( یا محدود کردن سقف مسئولیت تیم برای اعتمادسازی لازم است

برای خرید   :مثال   لجستیک  استارتاپ  به سرمایه داشت. سرمایه  10یک  نیاز  گذاشت که در صورت کامیون  گذار شرط 

 .عنوان وثیقه در قرارداد ذکر شدندها بهها در اختیار او قرار گیرد. تیم هم پذیرفت و کامیونشکست پروژه، کامیون

 ای برندسازی و حضور حرفه .6

های اجتماعی فعال، رزومه ای، شبکه سایت حرفهکند. وبگذار علاوه بر ایده، به ظاهر و رفتار تیم نگاه میسرمایه :توضیح

ای متفاوت،  کارها همه بخشی از اعتمادسازی هستند. گاهی حتی دو تیم با ایده مشابه، فقط به خاطر ظاهر حرفهتیم و نمونه

 .گیرندنتیجه متفاوتی می

کردند. تیم اول فقط یک فایل پاورپوینت داشت، اما تیم  دو تیم استارتاپی با ایده مشابه برای جذب سرمایه رقابت می :مثال  

نمونهدوم وب و  لینکدین قوی،  پروفایل  فعال،  منتشرشده داشت. سرمایهسایت  انتخاب کرد، هرچند  کارهای  را  تیم دوم  گذار 

 .تر بودشان ضعیف محصول اولیه 

 گیری حاکمیت شرکتی و ساختار تصمیم .7

های  شود. چه کسی مدیرعامل است؟ چه کسی حق امضا دارد؟ تصمیمگذار باید بداند شرکت چگونه اداره میسرمایه :توضیح

 .کندها مشخص نباشد، ریسک بالایی ایجاد میشود؟ اگر اینمهم چگونه گرفته می

گذاری رد شد چون مشخص نبود تصمیم نهایی با پدر است یا پسر. این ابهام  یک شرکت خانوادگی در جلسه سرمایه  :مثال  

 .تواند به اختلاف ختم شودداد در آینده هر تصمیمی مینشان می

 های مالی شفاف صورت  .8

های مالی شفاف )ترازنامه، صورت سود و زیان،  کند، نه فقط به ایده. داشتن صورت گذار به اعداد اعتماد میسرمایه  :توضیح

 .جریان نقدی( حتی در مقیاس کوچک، نشانه بلوغ و صداقت است

میلیاردی بگیرد، در    5شده داشت توانست وام  های مالی حسابرسییک شرکت تولیدی کوچک که سه سال صورت  :مثال  

 .لی که رقیبش با فروش بیشتر اما بدون اسناد مالی، رد شدحا
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 (Pre-Money Valuation) گذاری اولیهارزش  .9

محور و  شده، داراییای، جریان نقدی تنزیلارزش شرکت باید بر اساس یک روش مشخص تعیین شود )مقایسه :توضیح

 .گیردنمی جدی را مذاکره گذارسرمایه شود، عددسازی  دلیل بدون اگر(. …

این "گذار گفت  میلیارد تومان اعلام کرد ولی هیچ روش محاسبه ارائه نکرد. سرمایه  100یک استارتاپ ارزش خود را   :مثال  

 .و مذاکره را متوقف کرد "فقط یک آرزوست

 پروری تیم کلیدی و جانشین .10

کند. اگر افراد کلیدی شرکت خارج شوند، باید جانشین  گذاری میها سرمایهگذار بیشتر از ایده روی آدمسرمایه  :توضیح

باشد  .آماده 

گذار شرط گذاشت اگر دکتر مؤسس از شرکت خارج شد، دو پزشک دیگر از قبل معرفی  در یک استارتاپ پزشکی، سرمایه :مثال  

 .شوند تا خدمات متوقف نشود

 استراتژی رشد و بازار هدف  .11

بازار  "گذار از شنیدن  ای برای توسعه دارد. سرمایهکند و چه نقشه باید روشن باشد شرکت از کدام بازار شروع می :توضیح

 .فراری است   "ما همه مردم هستند

های اینترنتی  گیرد، سپس خدماتش را به تاکسییک اپلیکیشن پرداخت اعلام کرد ابتدا بازار دانشجویی را هدف می :مثال  

 .گذار را جلب کرددهد. این مسیر مشخص اعتماد سرمایهتوسعه می

 گذار همسویی فرهنگی و اخلاقی با سرمایه .12

راستا نباشد، حتی موفقیت مالی هم منجر به اختلاف و  ها همسرمایه فقط پول نیست، شریک هم هست. اگر ارزش :توضیح

 .شودشکست می

گذار در حوزه قمار آنلاین فعالیت داشت و این  یک استارتاپ اجتماعی جذب سرمایه را از فردی رد کرد چون سرمایه :مثال  

 .های اجتماعی تیم در تضاد بودبا ارزش

 آمادگی حقوقی و قراردادی  .13

اسناد قانونی باید کامل باشد: ثبت برند، پتنت، اساسنامه، قراردادهای کلیدی. اگر این موارد شفاف نباشد، ریسک  :توضیح

 .کندحقوقی بزرگی ایجاد می

من روی حرف سرمایه  " گذار گفت:  کننده را فقط شفاهی بسته بود. سرمایهیک استارتاپ کشاورزی قراردادهای تأمین :مثال  

 ".گذارمنمی

 های فناوری و داده زیرساخت  .14

 .دهنده بلوغ سازمانی استهای مالی و عملیاتی نشانگیری از دادهتوانایی ثبت و گزارش :توضیح

گذار را ها اعتماد سرمایهیک فروشگاه اینترنتی توانست نرخ بازگشت خرید مشتریان را دقیقاً نشان دهد. این گزارش :مثال  

 .جلب کرد
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 (Exit Strategy) برنامه خروج .15

گذار جدید، یا  ، فروش به سرمایهIPO :اش را پس خواهد گرفتگذار باید بداند چگونه و چه زمانی سرمایهسرمایه :توضیح

 .بازخرید توسط مؤسسان

 .بازخرید نماید  ٪20گذار را با سود کند یا سهام سرمایه IPO سال 5یک شرکت خدماتی تعهد کرد ظرف  :مثال  

 Due Diligence آمادگی برای .16

گذار شامل مالی، حقوقی، عملیاتی و منابع انسانی است. هر نقطه ضعف در جانبه توسط سرمایه فرآیند بررسی همه :توضیح

 .تواند کل قرارداد را متوقف کنداین بررسی می

گذاری میلیارد بدهی پنهان دارد. به همین دلیل کل سرمایه  3در بررسی متوجه شد که شرکت متقاضی   VC یک :مثال  

 .لغو شد

 شفاف  Cap Table ساختار سهام و .17

گذاران جدید چگونه باید دقیقاً مشخص باشد چه کسی چند درصد سهم دارد و در آینده سهم کارکنان یا سرمایه :توضیح

 .تخصیص خواهد یافت

کاهش یافته بود. این موضوع باعث    ٪15به    ٪70یک استارتاپ پس از سه بار جذب سرمایه، سهم مؤسس اصلی از   :مثال  

 .گذار جدید شد چون انگیزه مؤسس کم شده بودنگرانی سرمایه

 (Pitching Skills) توانایی ارائه .18

ایده در جلسات سرمایهارائه حرفه  :توضیح بیزینس ای  بهترین  ارائه نشود، بیگذاری حیاتی است.  اگر درست  اثر پلن هم 

 .شودمی

 .کدام علاقه نشان ندادندگذاران هیچقدر ارائه ضعیفی داشت که سرمایهآن  روز ارائه  تیمی با ایده عالی در جلسه :مثال  

 مدل درآمدی شفاف و پایدار .19

 .آید و چقدر پایدار است. مدل درآمدی مبهم، نشانه خطر استباید مشخص باشد پول از کجا می :توضیح

گذار به پایداری درآمد اعتماد  وقتی توانست نرخ تمدید اشتراک مشتریانش را نشان دهد، سرمایه SaaS یک استارتاپ :مثال  

 .کرد

 (IP) مستندات مالکیت فکری .20

 .افزار، پتنت و برند باید به نام شرکت ثبت شده باشند های فکری مثل نرمدارایی :توضیح

افزار به اسم یک فریلنسر ثبت شده بود، نه  هزار کاربر سرمایه جذب نکرد چون کد اصلی نرم  200اپلیکیشنی با   :مثال  

 .شرکت

 ساختار مالیاتی روشن  .21

 .سازی مالیاتی نشانه صداقت استگذار را بترساند. شفافتواند سرمایههای مالیاتی پنهان میبدهی :توضیح

 .میلیاردی، نتوانست وام بانکی دریافت کند   5شرکتی با گردش مالی بالا اما بدهی مالیاتی  :مثال  
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 (Track Record) گزارش عملکرد گذشته .22

تاکنون چه کرده است. حتی دستاوردهای کوچک هم نشانگذار میسرمایه :توضیح ببیند شرکت  دهنده جدیت  خواهد 

 .است

یک استارتاپ پزشکی نشان داد در دو سال گذشته تعداد مشتریانش سه برابر شده است. همین برای جذب سرمایه  :مثال  

 .کافی بود

 (Use of Funds) برنامه استفاده از سرمایه .23

 .شود: تبلیغات، توسعه محصول، تحقیق و توسعه، یا استخدامباید مشخص باشد پول دقیقاً برای چه مصرف می :توضیح

توسعه   ٪30تبلیغات،    ٪40رد شد. رقیبش که دقیقاً نوشته بود    "برای رشد نیاز به پول داریم"شرکتی که فقط گفت   :مثال  

 .سرمایه جذب کرد R&D ٪30تیم، 

 سازی و روابط کلیدی شبکه .24

 .کندگذار توسط فردی معتبر، شانس موفقیت را چند برابر میمعرفی به سرمایه :توضیح

 .میلیون دلار سرمایه شد  2استارتاپی با ایده متوسط تنها به دلیل معرفی توسط یک کارآفرین مشهور موفق به جذب   :مثال  

 بلوغ سازمانی و فرایندی  .25

ای مثل منابع انسانی، مالی  گذار به دنبال تیمی است که فراتر از یک پروژه عمل کند. وجود فرایندهای پایهسرمایه :توضیح

 .و فروش نشانه جدیت و بلوغ است

گذاری  اید نه شرکت.« همین باعث رد سرمایهبه استارتاپ گفت: »ایده عالی است، ولی شما هنوز تیم پروژه VC یک :مثال  

 .شد
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 کنیم:  برای تامین مالی راه های مختلفی وجود دارد که در اینجا چند روش را با هم مرور می

 

 ک یو شبکه نزد یمنابع شخص  - 1-2

 ( Family & Relatives Fundingخانواده ) -1 

وکار  کسب   هیدر مراحل اول  ی مال   ن یتأم  یهاروش  نیترعی و سر  نیتراز ساده  ی کیخانواده   یاز اعضا   یریگوام  ا ی  یگذارهیسرما

 ی گذارهیسرما  ایالحسنه بدون بهره، مشارکت در سود  به شکل قرض  تواندیمعمولاً با اعتماد متقابل همراه است و م   وهیش  نیاست. ا

  ن یسرعت جذب منابع بالاست. با ا  ،یادار  یندهایو فرآ  دهیچ یپ   قیبه وثا  ازی عدم ن  لیوکار انجام شود. به دلسهم از کسب   یدر ازا

سود   میتقس  ایبازپرداخت    طیقرارداد مکتوب با شرا  شودیم  هیتوص  ،ی خانوادگ  یهاتنش  ایاز سوءتفاهم    یریشگیپ   یحال، برا

 شود. میمشخص تنظ

 

 : ای مزا

 در شروط. شتریبالا و انعطاف ب یریگمیتصم سرعت •

 . یاز منابع رسم ترنییمعمولاً پا هیسرما نهیهز •

 (. انی)زمان، شبکه آشنا یرمال یغ  تیاعتماد و حما ییافزاهم •

 : هاسکیو ر بیمعا •

 در بازپرداخت. ریتأخ  ای تیدر صورت عدم موفق یتنش خانوادگ سکیر •

 ها و حدود نظارت. نقش  قیدق نییعدم تع احتمال •

 (. VCبا بانک/ اسیسقف منابع )در ق تیمحدود •

 

 و الزامات:   نیقوان

  ایبازپرداخت   یبندالحسنه/مشارکت/سهام؛ مبلغ، زمان)نوع رابطه: قرض   یاتا دو صفحه   کیقرارداد مکتوب    میتنظ •

 (. یاحتمال ق یسود، وثا میتقس

 . شودیم هیدر دفترخانه توص یمبالغ بالا ثبت رسم یدر صورت لزوم؛ برا نیاز سفته/چک تضم استفاده •

 منعکس شود.   یمال یدر دفاتر و گزارشگر  شود،یپرداخت م یکارمزد ا ی: اگر سود یاتیمال تیشفاف •

 (. ی)گزارش ماهانه/فصل گذاره یسرما یبه اطلاعات برا یحق دسترس نییتع •

 

 :یو خارج  ی داخل  یهانمونه

و   کند یم افتیالحسنه درصورت قرضبه نیتومان از والد ونیلیم 700–300که  ی خانوادگ یدی: کارگاه تولیداخل •

 ماهه از محل فروش محصولات.  18–12بازپرداخت  دهد؛ یم نیبا سفته تضم

صورت مشارکت  عامل به ریتومان از خانواده مد  اردیلیم  1که    یلوازم خانگ  دی)کارخانه کوچک(: کارخانه تول  یداخل •

 . شودیساله منعقد م 2و قرارداد شراکت  کندیدر سود جذب م
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ساده و    Convertible Note( با  Friends & Family Roundکوچک از خانواده )  هیسرما  Seed:  یخارج •

در    یحوزه فناور  یهامانند استارتاپ  ،یبه سهام در راند بعد  لیتبد  ی( براValuation Cap)  یگذارسقف ارزش 

 . کایآمر

 

 

 گام(:بهانجام )گام  روش

  ان یجر ،یا اهداف مرحله ، یاتیعمل یهانهیهز  زات،یو نحوه مصرف آن )تجه ازیموردن هیکردن مقدار سرما  مشخص .1

 نقد(. 

 . ل یتبدقابل ادداشتیسهام/ یدر ازا هیسرما  ای الحسنه، مشارکت در سود، : قرضیساختار حقوق انتخاب .2

 . ی رمالیحداقل بازده مورد انتظار/سهم سود، منافع غ  ، یبندشفاف به خانواده: مبلغ، زمان شنهادیپ  ارائه .3

 . قیوثا ،ی سود، حقوق اطلاعات می: جدول بازپرداخت/تقسهاوستی+ پ  یاصفحه ک یقرارداد  هیته .4

 

 نظارت ساده:  روش

 سود. زانیم  ای یجذب مشتر نهیمثل هز  یدیبه همراه شاخص کل ینگیارائه گزارش ماهانه فروش و نقد •

 .یارابطه  سکیر تیریمد یمورد اعتماد و بند حل اختلاف برا  یانجیم نییتع •

 .یانحراف از برنامه و اقدامات اصلاح ه،یمصرف سرما ی ابی: ارزی فصل یبازنگر •

 

 ( Friends Fundingدوستان ) -2

برا  یهااز روش  ی کیاز دوستان    یمال   نیتأم ا  یوکارهاتوسعه کسب  ا ی شروع    یمتداول  در  نوپا است.  مدل،    ن یکوچک و 

نزد اعتماد شخص  کیدوستان  آشنا  ی با  به سرما  ی قبل  یی و  م  ای  یگذارهیحاضر  پول  دادن  به  شوندیقرض  نسبت  اما معمولاً   .

 وجود دارد. یشتریچارچوب روشن ب وبه قرارداد مکتوب  ازین  ،یخانوادگ یگذارهیسرما

 : ای مزا

 .یامرحله  یگذارهیو انعطاف، امکان سرما یدسترس سرعت •

 (. یاب یبازار ،یهمکار ،یارزش افزوده شبکه دوستان )مشتر ورود •

 : هاسکیو ر بیمعا •

 .یدار شدن رابطه شخصخدشه  سکیر •

 انتظارات در نقش و بازده.  یخوانناهم •

 

 و الزامات:   نیقوان

 تعارض منافع.  یمشمکتوب )قرض/مشارکت/سهام( + خط قرارداد •

 روزمره مگر با توافق. اتیمداخله در عمل  تیممنوع  ت،یسقف مسئول نییتع •

 .نانهی بدب یوهایو سنار هاسکیر یافشا •
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 :یو خارج  ی داخل  یهانمونه

با   ی سود فصل کند؛یتومان از دو دوست در قالب مشارکت در سود جذب م ونیلیم 500که  B2B: استارتاپ خدمات یداخل

 سقف بازده مشخص. 

  کند یجذب م  رعاملیتومان از دوستان مد  ونیلیم  700که    ییمواد غذا  یبندکوچک(: کارخانه بسته  یدی)کارخانه تول  یداخل

 .شودیپرداخت م دیو گسترش خط تول  زاتیتجه دیخر یبرا یامرحله هیو سرما

ساده    SAFE / Convertible Noteهزار دلار( و    50–5کوچک )  یهاTicketبا    Friends & Family Round:  یخارج

 . ییو اروپا  ییکا یآمر یهامتداول در استارتاپ ، ینهاد هیاز جذب سرما شی تا پ 

 

 گام(:بهانجام )گام  روش

 (. هیحل، بازار، مدل درآمد، مصرف سرماشفاف )مسئله، راه One-Pager یسازآماده .1

 .یدیکل یهانشست کوچک پرسش و پاسخ و ثبت مکتوب پرسش یبرگزار .2

 به داشبورد ماهانه(.  ی)دسترس Rights & Information وستیقرارداد + پ  میتنظ .3

 .شودیکار پرداخت م شرفتیبه مرحله مشخص از پ  دنیبه چند بخش که هر بخش بعد از رس هیسرما میتقس .4

 برنامه خروج/بازپرداخت. فیتعر .5

 

 ( Asset Liquidation) هایی فروش دارا -3

مانند    رمولد یغ  یهاییوکار است. داراکسب ازیموردن  ی نگینقد نیتأم یبرا  عیو سر  میمستق یهااز روش  ی کی هاییدارا فروش

مدل فروش و    نی. همچنشوندیم   لیبه پول نقد تبد  کیاستراتژ  ریغ   یهایگذارهیسرما  ایمازاد    زاتیبلااستفاده، تجه  یخودروها

را حفظ    ییاز همان دارا  یبردارامکان بهره  ، یمنابع مال   یدارد که ضمن آزادساز  ود( وجSale & Leasebackاجاره مجدد )

 . کند یم

 : ای مزا

 . د یجد نفعانیو استقلال از ذ ی نقدشوندگ سرعت •

 . رمولدیغ  یهاییدر دارا هیفرصت خواب سرما نهیهز کاهش •

 : هاسکیو ر بیمعا •

 . ندهیو انعطاف در آ ییدست دادن پشتوانه دارا از •

 اضطرار.  طیدر شرا یکمتر از ارزش ذات یگذارمت یق سکیر •

 و الزامات:   نیقوان

 درست و ثبت مدارک معامله. یگذارارزش  انجام •

 مربوط به فروش و اجاره مجدد.  یو حسابدار   یاتیبه مسائل مال توجه •

 . زاتیبه تجه یمحدود شدن دسترس  ایاز دست دادن  یاحتمال یهاسک یر یبررس •

 :یو خارج  ی داخل  یهانمونه

 ماهه.  3در گردش  هیسرما  نیتأم یبلااستفاده برا یسازمان  ی: فروش خودرویداخل
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  د یخر  نیو تأم  هیآزاد کردن سرما  یبرا  یدیدستگاه پرس مازاد در کارخانه تول  کی)کارخانه(: فروش و اجاره مجدد    یداخل

 .هیمواد اول

متداول در    د،یجد  یاهیسرما  یهانهیهز  نیآزاد کردن پول نقد و تأم  یبرا  یدیتول  زاتی: فروش و اجاره مجدد تجهیخارج

 . کایدر اروپا و آمر کیالکترون ای خودرو  یهاکارخانه

 گام(:بهانجام )گام  روش

 .یگذار+ ارزش  رمولدیغ   یهاییدارا ییشناسا •

 / فروش و اجاره مجدد.  میروش: فروش مستق انتخاب •

 .یحسابدار/یاتی مال ی امدهایپ  یبررس •

 وجه امن.  افتیمعامله با قرارداد استاندارد + در یاجرا  •

 .نگیتوری( و مانیاتی ح یهایبده ، یابیبازار د،ی)تول ینقد   یهات یوجوه به اولو صیتخص •

 

 یاو حرفه یمنابع سازمان  -2-2

 

 (Incubatorsمراکز رشد ) -1

.  کنند یو محصولات نوپا فراهم م  هادهیتوسعه ا  یبرا  نهی هزامن و کم  ی طیها، محاستارتاپ  هیاول  ان یعنوان حاممراکز رشد به

رشد   ریمس  ،یسازو شبکه   یکاربرد  یهاآموزش   ،یبا مشاوره تخصص  ،یرساختیو امکانات ز  یکار  یمراکز علاوه بر ارائه فضا  نیا

بالقوه است که   گذارانهینوپا و سرما  یهامیت  انیارتباط م  جادیها، اآن  یاصل  یهاتیاز مز  یک ی.  سازندیوکار را هموار مکسب

وکار  مدل کسب  تیو تثب  م یت  ی سازبر آماده  شتریمراکز رشد ب  ی کمک کند. هرچند تمرکز اصل  نده یآ  ی به جذب منابع مال  تواند یم

 . دهد یم شیافزا یر یطور چشمگاستارتاپ را به تیها اعتبار و شانس موفقاما حضور در آن  م،یمستق یگذارهیاست تا سرما

 

 ا ی مزا

 به شبکه مشاوران و متخصصان. دسترسی • 

 . ی بانیکار و خدمات پشت یفضا یبرا نییپا  یهانههزی • 

 . یبعد یهاهیجذب سرما  یاعتبار برا جادای • 

 

 ها سکیو ر بیمعا

 .ی رقابت رشیمحدود و پذ تظرفی • 

 .میمستق یگذارهینه سرما  ،یجیبر آموزش و رشد تدر شتربی تمرکز • 

 

 و الزامات   نیقوان

 محصول/خدمت(. یمتعهد، نوآور می، تBusiness Plan) رشیپذ طیشرا ترعای • 

 عقد قرارداد. یبرا یحقوق تیشخص ا ی شرکت ثبت • 
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 یو خارج  ی داخل  یهانمونه

 ها مثل مرکز رشد دانشگاه تهران.: مراکز رشد دانشگاهداخلی • 

 .هیقبل از جذب سرما هیها در مراحل اولاستارتاپ یبرا  Y Combinatorخدمات مرکز رشد : خارجی • 

 

 گام(بهانجام )گام  روش

 .یپروپوزال تجار هیته .1 

 نام در فراخوان مراکز رشد. ثبت .2 

 .رشیپذ تهیبه کم نیآنلا/ یارائه حضور .3 

 .یسازو شبکه  نگیماهه با خدمات منتور  12–6ورود به دوره  .4 

 

 ( Acceleratorsها )شتابدهنده -2

پردازی را پشت سر گذاشته و به دنبال رشد هایی هستند که مرحله ایدهها محیطی پویا و فشرده برای استارتاپ شتابدهنده

ای ، دسترسی به شبکه(Seed Money) شوند و علاوه بر سرمایه اولیهها معمولاً طی چند ماه اجرا میباشند. این برنامهسریع می

ای است که بتواند  ها رساندن استارتاپ به نقطهکنند. هدف اصلی شتابدهندهگذاران را فراهم میاز منتورها، متخصصان و سرمایه

کند، اما استارتاپ  تر را جذب کند. اگرچه این روش به رشد سریع و افزایش اعتبار تیم کمک میگذاران بزرگ سرمایه در روز ارائه 

 .کاری بالایی را نیز بپذیرد باید بخشی از سهام خود را واگذار کند و فشار زمانی و

 

 ا ی مزا

 .یسازهمراه آموزش و شبکه ( بهSeed) هیاول هسرمای • 

 اعتبار برند استارتاپ.  شافزای • 

 رشد و توسعه. بالای  سرعت • 

 

 ها سکیو ر بیمعا

 معمول(. ٪10–5از سهام ) یدرصد واگذاری • 

 دوره.  انی پس از پا یو خروج اجبار  زمانی فشار • 

 

 و الزامات   نیقوان

 آماده.  MVP  ایمتعهد و محصول  متی • 

 . یو ثبت رسم یحقوق تشفافی • 
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 یو خارج  ی داخل  یهانمونه

 . ابرزندگیمثل شتابدهنده  یفناور یها: شتابدهندهداخلی • 

 . Techstars ،Y Combinator: خارجی • 

 

 گام(بهانجام )گام  روش

 .گذارانهیارائه به سرما ی( براPitch Deckوکار )کسب ی معرف ل یآماده کردن فا .1 

 نام در دوره شتابدهنده. ثبت .2 

 .هیاول Bootcampحضور در  .3 

 .نگی+ منتور  Seed هیسرما افت یدر .4 

 . دیجد گذارهیو جذب سرما روز ارائه .5 

 

 ( Venture Capital Fundsجسورانه ) یگذارهیسرما یهاصندوق -3

ها با  صندوق  نی. اکنندیم فا یبالا ا لیبا پتانس یهادر رشد استارتاپ یدی( نقش کلVCجسورانه ) یگذارهیسرما یهاصندوق 

تر  بزرگ  یشوند و به بازارها  ریپذاسیمق  ترعیسر  دهندیوکارها امکان ماز سهام، به کسب  یبخش  افتیدر  یدر ازا  هیارائه سرما

ارتباطVC  ،یال م  هی. علاوه بر سرماابندیدست     ار یدر اخت  زیخود را ن  یتیر یو تجربه مد  کیمشاوره استراتژ  ، یها معمولاً شبکه 

  ی وکار باشد، اما همراه با واگذارکسب  ک ی  یبزرگ برا  یجهش  تواندیجسورانه م  هی. هرچند ورود سرمادهندیاستارتاپ قرار م

 محدود است.  زمانتدر مد یو سودآور عیرشد سر یو فشار برا یتیریاز کنترل مد یبخش

 

 ا ی مزا

 بزرگ.  یبه منابع مال  دسترسی • 

 . یو شبکه ارتباط کیاستراتژ یبانپشتی • 

 . ریپذاسیمق عسری رشد امکان • 

 

 ها سکیو ر بیمعا

 . یتیریاز سهام و کنترل مد یبخش واگذاری • 

 .یو سودآور عیرشد سر برای فشار • 

 

 و الزامات   نیقوان

 .یقو  فایل معرفی و   پلنزنسبی ارائه • 

 .یسهامدار  یالزامات حقوق ترعای • 

 . یشفاف مال  دهی گزارش  • 
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 یو خارج  ی داخل  یهانمونه

 : صندوق سرآوا. داخلی • 

 . Sequoia Capital ،Andreessen Horowitz: خارجی • 

 

 گام(بهانجام )گام  روش

 . یگذارهیسرما فایل  هیته .1 

 (. نیفرم آنلا  ایشبکه  قی)از طر VCبه  ی معرف .2 

 .گذارهیوکار توسط سرماو عملکرد کسب یمال  تیوضع قیدق یجلسات بررس .3 

 . هیو ورود سرما یگذارهیعقد قرارداد سرما .4 

 

 ( Banks & Credit Institutionsها )بانک -4

در گردش،    هیسرما  یها وکارها هستند که در قالب وامکسب  یبرا  یمال  نیمنابع تأم  نیترجیو را  نیتریاز سنت  ی کیها  بانک

  ن یشفاف و امکان تأم  یچارچوب حقوق   لیروش به دل  نی. اشوندیارائه م  انیبه متقاض  یخطوط اعتبار  ای  یاتوسعه   لاتیتسه

شفاف هستند که    یضامن معتبر و سوابق مال  ن،یسنگ  قیوثا  ازمندیها معمولاً نحال، بانک  نی دارد. با ا  تیمبالغ نسبتاً بالا جذاب

  تواندیم  یبانک  لاتیاستفاده از تسه  ط،یشرا  نیاست. در صورت تأم  زیبرانگنوپا چالش  یوکارهاها و کسباز استارتاپ  یاریبس  یبرا

 فراهم کند.   هاتیفعال تیرشد و تثب یبرا یمطمئن یپشتوانه مال

 

 ا ی مزا

 مبالغ بزرگ.   یمال نتأمی امکان • 

 . یشفاف و حقوق قراردادی چارچوب • 

 

 ها سکیو ر بیمعا

 و ضامن.  نیسنگ قیبه وثا ازنی • 

 . بالا بهره نرخ • 

 . نییپا یرپذیانعطاف • 

 

 و الزامات   نیقوان

 .یمعتبر و گردش حساب رسم  یمال هایصورت  داشتن • 

 ضمانت معتبر.  ای  یملک قهوثی • 

 شرکت. رسمی ثبت • 
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 یو خارج  ی داخل  یهانمونه

 در گردش(.  هی)وام سرما رانیا یتجار یها: بانکداخلی • 

 . ییاروپا  یهادر بانک SME یها: وامخارجی • 

 

 گام(بهانجام )گام  روش

 .یهیطرح توج یسازآماده .1 

 . لاتیفرم تسه لیمراجعه به بانک و تکم .2 

 ها. و ضمانت قیارائه وثا .3 

 بازپرداخت. تیریوام و مد  افت یدر .4 
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 و اوراق  یمال یابزارها -3-2

 

 اوراق گام   -1

.  سازدیرا فراهم م   نیتأم   رهیدر زنج  ی نگ ینقد  انیبهتر جر  تیریامکان مد   ، ی مال  نیتأم  نینو  یاز ابزارها  یکیعنوان  اوراق گام به

با پشتوانه بانک صادر شده و به اوراق بهادار قابل معامله در بازار    کنندگاننیتأم  ا یروش، تعهدات شرکت به فروشندگان    نیدر ا

اشودیم   ل یتبد  هیسرما افزا  نی.  بر  تأم  شیموضوع علاوه  ن  ی نقدشوندگ  تیقابل  کنندگان، نیاعتماد  را  اوراق  معامله  فراهم    زیو 

  تیو رعا  یبانک  یمراحل ادار  یط   ازمندی. البته استفاده از اوراق گام ند ینمایبه وجه نقد کمک م  یفور  ازیو به کاهش ن  کندیم

 باشد.  دهیچیبر و پ زمان تواندیاست که م یمقررات بانک مرکز

 

 ا ی مزا

 . ی پشتوانه بانک لیبه دل کنندگاننیاعتماد تأم شافزای • 

 .هیدر بازار سرما یمعامله و نقدشوندگ  تقابلی • 

 . نیتأم رهیبه پول نقد در معاملات زنج ازنی  کاهش • 

 

 ها سکیو ر بیمعا

 با بانک.   یبه هماهنگ ازی و ن یادار ندیفرآ ی دگیچپی • 

 .یبانک مرکز یهااست یبسته به س  یو مبلغ ی زمان یهاتمحدودی • 

 

 و الزامات   نیقوان

 .یمقررات بانک مرکز ترعای  و عامل  بانک از مجوز اخذ • 

 شرکت. ی مال ستمیدر س قدقی ثبت • 

 به سازمان بورس در صورت معامله اوراق.  دهی گزارش  • 

 

 یو خارج  ی داخل  یهانمونه

 اند. استفاده کرده کنندگاننیپرداخت به تأم یو فولاد از اوراق گام برا یبزرگ خودروساز یها: شرکتداخلی • 

 و اروپا.  کایآمر یدر بازارها Commercial Papersمشابه مانند  ی: ابزارهاخارجی • 

 

 گام(بهانجام )گام  روش

 مراجعه به بانک عامل و درخواست صدور اوراق گام.  .1 

 فروش به بانک. /دیارائه مستندات قرارداد خر .2 

 به فروشنده.  لیصدور اوراق توسط بانک و تحو .3 

 .هیمعامله اوراق در بازار سرما ای امکان نقد کردن  .4 
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 ( Post-dated Chequesبا چک ) دیخر -2

  دهد یوکارها امکان ماست که به کسب  رانیمدت در بازار اکوتاه  ی مال  نیتأم  یهاروش  نیاز پرکاربردتر  ی کیبا چک    دیخر

نقد پرداخت  اول  ،یفور  یبدون  ته  ازیموردن  زاتیتجه  ای  هیمواد  را  ا  هیخود  دل  نیکنند.  به  م  تیمقبول  ل یابزار   ان یگسترده 

برگشت خوردن   سکیحال، ر  نی. با ادهدیرا کاهش م   ینگیو فشار نقد   دهد یم  شیافزاسرعت انجام معاملات را    کنندگان،نیتأم

پ  ن  یحقوق  یامدهایچک و  استفاده   یها و تعهدات مالحساب  قیدق  تیریمد  ازمندیآن همواره وجود دارد و  است. در صورت 

 باشند.  ینقد انیجر تیریمد یبرا یابزار مؤثر توانندیدار ممدت یها چک شده،یزیرو برنامه حیصح

 

 ا ی مزا

 .یفور  ینقد هیبه سرما ازنی  بدون  معامله  انجام در سرعت • 

 . رانیگسترده در بازار ا تمقبولی • 

 

 ها سکیو ر بیمعا

 . یحقوق یامدهایبرگشت خوردن چک و پ سکری • 

 (. لی)جز با تنز میمستق  ینقدشوندگ  ت محدودی • 

 

 و الزامات   نیقوان

 . یو ثبت در سامانه بانک مرکز یادصی چک صدور • 

 حساب.  یموجود  تیو کفا دیسررس خیتار  ترعای • 

 در صورت برگشت.  یفریو ک یحقوق تمسئولی • 

 

 یو خارج  ی داخل  یهانمونه

 . رانی کوچک در ا دکنندگانیفروشان و تول: عمده معاملات عمدهداخلی • 

 .Credit Linesمانند  کیالکترون یشده با ابزارها نیگزیاز کشورها جا یاری: در بسخارجی • 

 

 گام(بهانجام )گام  روش

 دار.چک مدت رشیپذ  یمذاکره با فروشنده برا .1 

 .نیمع خیبا تار یادیصدور چک ص .2 

 به فروشنده.  لیو تحو ی ثبت در سامانه بانک .3 

 .چک لیمؤسسات تنز  ای : مراجعه به بانک یفور  ینگ یبه نقد ازیصورت ندر  .4 
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 یو قرارداد یمشارکت  یهامدل -4-2

 

 ( Raw Material Holders Partnership) هیمشارکت دارندگان مواد اول -1

  ن ی است. در ا  دیدر مراحل تول  ینگ یو کاهش فشار نقد  ی مال  نیتأم  یبرا  ریپذ انعطاف  یروش  هیمشارکت با دارندگان مواد اول

اول  کنندگان نیمدل، تأم از فروش، مواد را در اخت  میسه  ا ی  نده یوجه در آ  افت ی در  رشیبا پذ  هیمواد   اریشدن در سود حاصل 

  جاد یا  کنندهنیو تأم  دکنندهیتول  انیو بلندمدت م  داریپا   یامنابع، رابطه   نیبر تأم  وهعلا  یهمکار  ن ی. ادهند یوکار قرار م کسب

و زمان    یگذاراختلاف بر سر ارزش   ایدر قرارداد    تیسازد. البته در صورت نبود شفاف  ترمنیرا ا  نیتأم  رهیزنج  تواندیو م  کند یم

 بازپرداخت، احتمال بروز چالش و اختلاف وجود دارد.

 

 ا ی مزا

 .هی اول ینقد  هیبه سرما ازنی  کاهش • 

 . کنندگاننیبا تأم داریرابطه پا  جادای • 

 .نیتأم  رهیزنج تیریدر مد افزایی هم • 

 

 ها سکیو ر بیمعا

 . کنندهنیچند تأم ای  کیبه   دی شد وابستگی • 

 در بلندمدت. نهیهز شافزای احتمال • 

 

 و الزامات   نیقوان

 . لیو زمان تحو تیفیبا ذکر مقدار، ک رسمی قرارداد • 

 جدول بازپرداخت. ا یشفاف سهم سود  نتعیی • 

 . ی اتیو گزارش به مراجع مال حسابداری ثبت • 

 

 یو خارج  ی داخل  یهانمونه

 . کنندیم  افتیدر قالب شراکت در کننده نیرا از تأم هیکوچک که مواد اول یدیتول یها: کارگاهداخلی • 

 در اروپا.  Consignment Stock  ی: قراردادهاخارجی • 

 

 گام(بهانجام )گام  روش

 . کنندهنیمذاکره با تأم .1 

 قرارداد شراکت/بازپرداخت. میتنظ .2 

 . دیو شروع تول هیمواد اول افت یدر .3 

 بازپرداخت(. ایطبق قرارداد )سود  هیتسو .4 
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 ( Pre-Sales Agreements) ط یبا شرا فروششیپ -2

روش،   نیبازار است. در ا ی و همزمان سنجش تقاضا عیسر ی مال ن یتأم یمحبوب برا  یهااز روش ی کی طیبا شرا  فروششیپ 

  تواند یوکار مو کسب  پردازندیم  پرداختشیعنوان پ تمام مبلغ را به   ای   یخدمت، بخش  ایاز آماده شدن محصول    شیپ   انیمشتر

ا ایتول  یهانهیهز  نیتأم  یبرا  ینگینقد  نیاز  استفاده کند.  تأم  نید  بر  ا  دهیا  یاعتبارسنج  ،یمال   نیمدل علاوه  اعتماد    جادیو 

به اعتبار  یجد بیدر عمل به تعهدات، آس یناتوان ای لیدر تحو ریحال، در صورت تأخ نیبه همراه دارد. با ا ز یرا ن  هیاول انیمشتر

 وکار وارد خواهد شد. و برند کسب

 

 ا ی مزا

 . عیسر ی نگینقد  نتأمی • 

 از تقاضا.  ناناطمی و بازار تست • 

 

 ها سکیو ر بیمعا

 موقع.به لیدر تحو یناتوان سکری • 

 . تعهدات انجام عدم صورت در برند اعتبار به لطمه • 

 

 و الزامات   نیقوان

 . تیمطابق مقررات سازمان حما فروششپی قرارداد • 

 و ضمانت.  تیفیک ل، یزمان تحو سازیشفاف • 

 

 یو خارج  یداخل  ی هانمونه  

 .یرانی: خودروسازان اداخلی • 

 .Kickstarter یهانی: کمپخارجی • 

 

 گام(بهانجام )گام  روش

 .طیمحصول و شرا فیتعر .1 

 . انیو جذب مشتر ی ابیبازار .2 

 .پرداختشیپ  افت یدر .3 

 طبق تعهد.  لیو تحو دیتول .4 
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 ( Installment Sales)  طیفروش با شرا-3

مدل،    نیو گسترش بازار هدف است. در ا  انیمشتر  دیتوان خر  شیافزا  یبرا  جیرا  یروش  ی فروش اقساط   ا ی  طیفروش با شرا

وکار  که کسب  ی در حال  کند، یمشخص پرداخت م   یزمان   یها چند مرحله و در بازه  ی خدمت را ط  ا یمحصول    نهیهز  یمشتر

کارآمد است. با    اریبالا بس  متیبا ق  یکالاها  یبرا  ای  یرکود  یدر بازارها  ژهیوروش به  نیتجربه کند. ا  یشتریفروش ب  تواندیم

منظم وجود دارد که در صورت عدم کنترل،   یریگیو پ   یمال  تیریمد  ستمیبه س  ازینکول اقساط و ن  سکیآن، ر  یایوجود مزا

 منجر شود. ینگیبه بحران نقد تواندیم

 

 ا ی مزا

 .یمشتر دیتوان خر شافزای • 

 . د یجد انمشتری جذب • 

 

 ها سکیو ر بیمعا

 نکول اقساط. سکری • 

 . یمال یریگیپ  ستمیبه س ازنی • 

 

 و الزامات   نیقوان

 . اقساطی فروش قرارداد • 

 .ریتأخ مه یبازپرداخت و جر طشرای درج • 

 

 یو خارج  ی داخل  یهانمونه

 . یلوازم خانگ ی: فروش اقساطداخلی • 

 در اروپا.  Buy Now Pay Later  یها: طرحخارجی • 

 

 گام(بهانجام )گام  روش

 اقساط.  طیشرا نییتع .1 

 .یقرارداد با مشتر یامضا .2 

 کالا/خدمت.  لیتحو .3 

 .هیاقساط و تسو یریگیپ  .4 
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 ( Salary Delay as Equity/Profit Sharingدر حقوق پرسنل با مدل مشارکت ) ریتأخ -4

عبور از کمبود    ینوپا برا  یوکارهاها و کسبدر استارتاپ  شتریاست که ب  یدر حقوق پرسنل با مدل مشارکت روش  ریتأخ

 ندهیاز سود آ یدرصد ایدر عوض سهام  ،یحقوق نقد افتیدر در قیتعو رشیمدل، کارکنان با پذ نی. در ارودیکار مبه ینگینقد

وکار  کسب   تیو تعلق خاطر کارکنان به موفق  زهیمدت، انگدر کوتاه  یکاهش فشار مال  برروش علاوه    نی. اکنندیم  افتیشرکت را در

از دست    سکیو ر  یتینارضا  فتد،یب  ریبه تأخ  ی سودده  ا یشده شفاف نباشد  و سهم توافق  طیحال، اگر شرا  نی. با ادهدیم  شیرا افزا

 را به دنبال خواهد داشت. یدی کل یروهایدادن ن

 

 ا ی مزا

 . ینگنقدی فشار  کاهش • 

 و تعلق پرسنل. زهیانگ شافزای • 

 

 ها سکیو ر بیمعا

 . یطولان ریپرسنل در صورت تأخ ی تنارضای • 

 در محاسبه سهم سود. ی دگیچپی • 

 

 و الزامات   نیقوان

 پرسنل.  ترضای با مکتوب قرارداد • 

 .مهیقانون کار و ب  ترعای • 

 

 یو خارج  ی داخل  یهانمونه

 ها. استارتاپ ی : برخداخلی • 

 . یولکون یلیدر س Stock Option Plans: خارجی • 

 

 گام(بهانجام )گام  روش

 مذاکره شفاف با پرسنل.  .1 

 قرارداد سهم سود/سهام.  میتنظ .2 

 ثبت حقوق معوق در دفاتر.  .3 

 در زمان مقرر. هیتسو .4 
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 (Barter & Trade Agreements) زاتیو تجه هیتهاتر مواد اول -5

  ن یاست. در ا  ینقد  انیجر  تیریو مد  ی مال  نیتأم  یاما همچنان کارآمد برا  یسنت  یهااز روش  یکی  زاتیو تجه  هیمواد اول  تهاتر

.  دهد یخود ارائه م  ازیموردن  زاتیتجه  ا ی   هیمواد اول  افت یدر  یرا در ازا  ی خدمات  ا یکالا    ،یپرداخت نقد  یوکار به جامدل، کسب

چالش    ا،یباشد. با وجود مزا  ریپذو انعطاف  یعمل  یراهکار  تواندیم  ینوسانات ارز  ای   ینگینقد  بود کم  طیدر شرا  ژهیوروش به   نیا

 ت،یخدمات است که در صورت عدم شفاف  ای منصفانه کالا    یگذارطرف معامله مناسب و توافق بر سر ارزش   افتنیآن در    یاصل

 وجود دارد. انیاحتمال اختلاف و ز

 ا ی مزا

 . ینقد انیبهتر جر تیریو مد  ینگ یبه نقد  ازین کاهش •

 و منابع بلااستفاده.  ها ت یاز ظرف نهیبه استفاده •

 .یاعتبار یها تیمحدود ا ی ی نگیکمبود نقد طیدر شرا هیمواد اول نیتأم لیتسه •

 وکارها. کسب ریو تعامل با سا یشبکه همکار جادیا •

 ها سکیو ر بیمعا

 طرف مقابل مناسب و قابل اعتماد.  افتنیدر  یدشوار •

 .قیبه توافق دق ازیخدمات و ن ا یکالا  یگذاراختلاف در ارزش  سکیر •

 در تنوع کالا و خدمات قابل مبادله.  تیمحدود •

 در ثبت تهاتر.  یات یو مال یحسابدار یهایدگیچیپ  •

 و الزامات   نیقوان

 . لینوع کالا/خدمات، زمان و نحوه تحو ،یگذارارزش اتیقرارداد تهاتر با جزئ میتنظ •

 . یو حسابرس  یاتیمال  یاستانداردها تیشفاف و رعا یحسابدار ثبت •

 . یالمللنیدر صورت تهاتر ب یمقررات گمرک تیرعا •

 شده. خدمات ارائه  ایکالاها  تیو مسئول تیفیک نیتضم •

 یو خارج  ی داخل  یهانمونه

 ها. شرکت نیب ازیموردن زاتیتهاتر تجه ا یبا کالا،  ی غاتی: تهاتر خدمات تبلیداخل

مانند تبادل نفت    ،یپرداخت نقد  یبزرگ به جا  یهاشرکت  ا یکشورها    نی( بCountertrade: مبادله کالا و خدمات ) یخارج

 .یصنعت زاتیبا تجه

 

 گام(بهانجام )گام  روش

 خدمات قابل تهاتر.  ا یکالا  قی دوطرفه و تطب  یازهاین  ییشناسا .1

 . یکارشناس ایبازار  یارهایخدمات با استفاده از مع  ای و توافق بر سر ارزش منصفانه کالا  یابیارز .2

 ها. پرداخت و ضمانت طی شرا ل،یزمان تحو ت،یفیکالا، ک اتیقرارداد تهاتر شامل جزئ میتنظ .3

 مربوطه.  اتیو مال یحسابدار قیمبادله و ثبت دق یاجرا  .4

 . ندهیدر معاملات آ سکیبهبود روابط و کاهش ر یتبادل برا یاب یو ارز ش یپا .5
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 ( Co-Marketing Partnerships) ی مشارکت یابیبازار -6

چند    ای مدل، دو    نیاست. در ا  یاب یبازار  یهانهیو کاهش هز  غاتیتبل  یاثرگذار  شیافزا  یخلاقانه برا  یروش  یمشارکت   یابیبازار

 نیا  جهی. نتگذارندیمشترک به اشتراک م یغاتیتبل  یهان یکمپ  یاجرا  یمشابه، منابع خود را برا  ای وکار با مخاطبان مکمل  کسب

  نیا  تیخواهد بود. البته موفق  هانهیدر هز  ییجواعتبار برند و صرفه  تیتقو  د، یجد  انیتر به مشترگسترده  یدسترس  ،یهمکار

صورت امکان   نیا  ریو منافع است، در غ   هانه یهز  میو توافق شفاف بر سر تقس  یغات یتبل  یهاامیپ   قیدق  یروش منوط به هماهنگ

 وجود دارد. نیکمپ یبروز تعارض و کاهش اثربخش

 

 ا ی مزا

 . یابیبازار یهانههزی  کاهش • 

 . دیجد انیبه مشتر یدسترس شافزای • 

 

 ها سکیو ر بیمعا

 . هانکمپی در  منافع تعارض • 

 .جی و نتا ها نهیهز میتقس ی دگیچپی • 

 

 و الزامات   نیقوان

 .مکتوب نامهتوافق • 

 . یو خروج نهیسهم هز نتعیی • 

 

 

 یو خارج  ی داخل  یهانمونه

 . ینترنتیا یهامشترک فروشگاه یهانی: کمپداخلی • 

 .Appleو  Nike یبرندها ی: همکارخارجی • 

 

 گام(بهانجام )گام  روش

 . یاب یبازار کیشر یی شناسا .1 

 مشترک. نیکمپ فیتعر .2 

 و منابع.  نهیهز میتقس .3 

 .یابیو ارز نیکمپ یاجرا .4 

  



  تامین منابع مالی
             

 

 www.ayandehbc.ir 29 کلینیک کسب و کار امیرحسین اسدی 

 

 ( Co-Branding) ی مشارکت نگیبرند  -7

  ی خدمت  ایتا محصول    کنندیم  یاست که در آن دو برند با هم همکار  یاب یقدرتمند بازار  یها از روش  یک ی  یمشارکت  نگیبرند

و ورود به    دیجد  انیاز برند، جذب مشتر  ی آگاه  شیباعث افزا  تواندیمدل م  نیمشترک را با نام و اعتبار هر دو عرضه کنند. ا

کند و    جادیا  یمشتر  یفرد برامنحصربه   یاتجربه  تواندیدو برند م  تیها و هوارزش   بیکتر  گر،ید  یتازه شود. از سو  یبازارها

محصول مشترک وجود نداشته    تیفیک  ای برندها    تیریدر مد  یحال، اگر هماهنگ   نی. با ادینما  تیها را تقوشرکت  ی رقابت  گاه یجا

 به اعتبار هر دو طرف وجود دارد.  بیباشد، احتمال آس

 

 ا ی مزا

 برند.   یاعتبار و آگاه شافزای • 

 . د یجد یبه بازارها دسترسی • 

 

 ها سکیو ر بیمعا

 به برند در صورت شکست. بیآس سکری • 

 برند مشترک.  تیریدر مد دشواری • 

 

 و الزامات   نیقوان

 . یمعنو تمالکی قرارداد • 

 حقوق و تعهدات برندها.  نتعیی • 

 

 یو خارج  ی داخل  یهانمونه

 .یی غذا  یبرندها ی: همکارداخلی • 

 .Spotifyو  Starbucksبرند  ی: همکارخارجی • 

 

 گام(بهانجام )گام  روش

 برند معتبر. کیانتخاب شر .1 

 محصول/خدمت مشترک.  یطراح .2 

 .یغاتیتبل نیکمپ یاجرا .3 

 . یو ادامه همکار یابیارز .4 
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 ( Advance Payments in Contractsقراردادها )  پرداختشیپ -8

  ی هانهیاز هز  یبخش  دهد یوکار امکان م است که به کسب  ی نگینقد   نیمتداول تأم  یهااز روش  ی کیقراردادها    پرداختشیپ 

  د، یتول  تیرزرو ظرف  ا یانجام تعهدات    نیتضم  یبرا  یمدل، مشتر  ن یپروژه را قبل از شروع کار پوشش دهد. در ا  یاجرا  هیاول

  زیرا ن  یبه ادامه همکار  یتعهد مشتر  ،یفور  ی مال   ن یروش علاوه بر تأم  نیکند. ایپرداخت م  پرداختشیعنوان پ را به  یمبلغ

دار شود؛  خدشه  یممکن است اعتماد مشتر  ،ییبروز مشکلات اجرا  ا ی   لیدر تحو  ریحال، در صورت تأخ  ن ی. با ادینما یم  تیتقو

 . ستا یجبران خسارت ضرور  ایبازگشت وجه  طیوجود قرارداد شفاف با ذکر شرا نیبنابرا

 

 ا ی مزا

 .یفور ی نگینقد  نتأمی • 

 عدم پرداخت. سکری کاهش • 

 

 ها سکیو ر بیمعا

 .یمشتر یبه اعتماد بالا ازنی • 

 .بازپرداخت و قرارداد لغو احتمال • 

 

 و الزامات   نیقوان

 در قرارداد. پرداختشپی  بند درج • 

 بازگشت وجه در صورت لغو.  طیشرا نتعیی • 

 

 یو خارج  ی داخل  یهانمونه

 . یساختمان  ی هایمانکاری: پ داخلی • 

 . IT  ی: قراردادهاخارجی • 

 

 گام(بهانجام )گام  روش

 .یمذاکره و توافق با مشتر .1 

 ثبت در قرارداد.  .2 

 . پرداختشیوجه پ  افت یدر .3 

 . شده نیشروع پروژه با منابع تأم .4 
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 فصل سوم :

 

 

 ها برای انتخاب مسیر تأمین مالیشاخص 
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ترین تصمیمات مدیریتی است و به عوامل متعددی بستگی دارد. کارآفرینان باید  انتخاب مسیر مناسب تأمین مالی یکی از مهم

وکار، میزان سرمایه مورد نیاز، اهداف رشد، سطح تحمل ریسک و سرعت دسترسی به منابع، مسیر با توجه به وضعیت کسب 

 .مناسب را شناسایی کنند

 وکارمرحله کسب   -3-1

گیری ایده و ساخت نمونه اولیه، تا ورود به بازار، رشد سریع و  کند؛ از شکلوکار در مسیر رشد خود از مراحلی عبور میهر کسب

گذاران مناسب در هر مرحله تفاوت چشمگیری دارد. در مراحل ابتدایی،  در نهایت تثبیت و بلوغ. نیازهای مالی و نوع سرمایه

که در مراحل رشد، معیارهایی مانند سهم بازار، جریان نقدی و  گذاران بیشتر بر ایده و تیم اجرایی است، در حالیتمرکز سرمایه

وکار  کنند. بنابراین، مدیران باید پیش از انتخاب روش تأمین مالی، وضعیت واقعی کسبظرفیت توسعه اهمیت بیشتری پیدا می

 .ر قرار دارنددرستی بسنجند و مشخص کنند در کدام نقطه از مسیخود را به 

تواند کند کدام نوع تأمین مالی میوکار همچون نقشه راهی است که مشخص میشناخت مرحله کسب به بیان دیگر، 

های رشد شود،  تنها موجب از دست رفتن فرصتتواند نه؛ چراکه انتخاب نادرست منبع مالی میبیشترین ارزش را ایجاد کند

 .همراه داشته باشدهای غیرقابل بازپرداخت یا از دست دادن کنترل مدیریتی را بههای سنگینی همچون بدهیبلکه ریسک 

 

 حداقل محصول قابل ارائه MVP ایده و .1

صورت کامل وارد بازار نشده است. تمرکز  وکار تازه شکل گرفته و معمولاً هنوز محصول یا خدمت بهدر این مرحله، کسب

و اعتبارسنجی ایده در بازار است. در این فاز، نیاز مالی نسبتاً پایین بوده و بیشترین  (MVP) اصلی تیم بر ساخت نمونه اولیه

خواهند در همان ابتدای مسیر بخش زیادی از  گذاران نمیاست؛ چرا که بنیان  وکارحفظ مالکیت و کنترل کسب  اهمیت با 

 .سهام خود را واگذار کنند

 

 :های مناسب تأمین مالی در این مرحلهروش

اندازی اولیه. این روش  انداز شخصی یا درآمدهای جانبی برای راهاستفاده از پس :(Bootstrapping) منابع شخصی •

 .تواند سرعت رشد را کاهش دهددهد، اما محدودیت منابع مالی میاستقلال کامل به کارآفرین می

وکاری که علاوه بر سرمایه اندک، مشاوره و ارتباطات  افرادی با تجربه کسب :(Angel Investor) گذار فرشتهسرمایه •

ایده و تیم  گذاران معمولاً ریسک بالاتری میگذارند. این سرمایهارزشمندی را نیز در اختیار تیم می پذیرند زیرا به 

 .مؤسس اعتماد دارند

 

 :نکته کلیدی

است. بنابراین باید بر ارائه شفاف ارزش پیشنهادی، توانایی   ایده و تیم اجرایی ترین دارایی یک استارتاپدر این مرحله، مهم

 .گذاران اولیه جلب گرددتیم در اجرا و نقشه راه روشن برای توسعه تأکید شود تا اعتماد سرمایه
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 :هامثال  

 .افزاری که اپلیکیشن خود را در مرحله آزمایشی آماده کرده و نیاز به توسعه داردیک تیم نرم •

تولید کرده و می • را  اولیه محصولات خود  نمونه  را یک کارگاه کوچک صنایع دستی که  بازار تستی  خواهد 

 .اندازی کندراه

 

 رشد سریع و توسعه بازار  .2

گذار معمولاً توانسته شود. تیم بنیانسازی میوکار وارد فاز تجاریدر این مرحله، محصول یا خدمت آماده عرضه است و کسب

گسترش سریع بازار، جذب مشتریان    است نمونه اولیه موفقی بسازد و بازخورد اولیه بازار را دریافت کند. حالا چالش اصلی،

دسترسی به    تر از مراحل اولیه بوده و علاوه بر سرمایه،است. در این مقطع، نیاز مالی به مراتب بزرگ  جدید و تثبیت برند 

 .، تخصص مدیریتی و تجربه توسعه بازار اهمیت حیاتی داردشبکه ارتباطی گسترده

 

 :های مناسب تأمین مالی در این مرحلهروش

گذاری جسورانه علاوه بر تأمین منابع مالی  های سرمایهصندوق  :(Venture Capital - VC) گذاری خطرپذیرسرمایه •

وکار  دهند. با این حال، کسبوکار قرار میتوجه، تجربه مدیریتی و شبکه وسیعی از ارتباطات را در اختیار کسبقابل

 .باید بخشی از سهام و کنترل مدیریتی خود را واگذار کند

افزایی  تر با هدف ایجاد همهای بزرگدر این مدل، شرکت :(Corporate Venture) هامشارکت استراتژیک با شرکت •

اعتبار    تواند علاوه بر سرمایه، کنند. این نوع همکاری میگذاری میها سرمایهو دسترسی به بازارهای جدید، در استارتاپ

 .را برای استارتاپ فراهم کند  ترهای ورود به بازارهای بزرگتجاری و فرصت

 

 :نکته کلیدی

وکار توانایی  هستند؛ یعنی اینکه آیا کسب (Scalability) پذیریاثبات مقیاس  دنبالگذاران بهدر مرحله رشد سریع، سرمایه

وکار پایدار، سیستم بازاریابی مؤثر و  مدل کسب  ها را دارد یا خیر. بنابراین داشتنرشد سریع بدون افزایش متناسب هزینه

 .گذاران ضروری استبرای جلب اعتماد سرمایه تیم مدیریتی توانمند

 

 :هامثال       

 .المللی وارد شودکه قصد دارد به بازارهای بین SaaS افزاراستارتاپ تولید نرم •

 .خواهد خط تولید جدید برای صادرات ایجاد کندکارخانه تولید مواد غذایی که می •

 

 جریان نقدی مثبت و نیاز کوچک  .3

های جاری از محل درآمد پوشش  شده و جریان نقدی مثبت دارد. هزینه  سوددهی پایدار  وکار وارد فازدر این مرحله، کسب

توسعه محدود،    وکار توانسته است جایگاه اولیه خود را در بازار تثبیت کند. با این حال، ممکن است برایشود و کسبداده می

 .نیاز به منابع مالی اضافی داشته باشد  مدتهای کوتاههای بازاریابی یا پوشش هزینهافزایش موجودی انبار، اجرای کمپین
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کسب که  آنجایی  گزینهاز  بهترین  دارد،  را  منظم  بازپرداخت  توانایی  منابعوکار  از  استفاده  مقطع  این  در  ریسک،  کم  ها 

 .است مدتپذیر و کوتاهانعطاف

 

 :های مناسب تأمین مالی در این مرحلهروش

درآمد • بر  مبتنی  مالی  از  :(Revenue-Based Financing) تأمین  درصدی  اساس  بر  بازپرداخت  روش،  این  در 

های بازپرداخت متناسب  شود. بنابراین فشار ثابتی برای پرداخت وجود ندارد و هزینه درآمدهای آتی شرکت انجام می

 .وکارهایی که درآمد منظم دارند بسیار کارآمد استکند. این مدل برای کسببا فروش واقعی تغییر می

بانکی • بانکی می :(Bank Loans) وام  از تسهیلات  نیازهای مالی کوتاهاستفاده  یا توسعهتواند  را مدت  های محدود 

بانک مثبت،  نقدی  دلیل وجود جریان  به  به چنین کسب پوشش دهد.  بیشتری  اعتماد  معمولاً  و  ها  دارند  وکارهایی 

 .شود. البته باید به نرخ بهره و شرایط بازپرداخت توجه ویژه داشتتر میدریافت وام آسان

 :نکته کلیدی

های مشابه نباید باعث فشار  باشد. انتخاب وام یا روش  حفظ تعادل میان نقدینگی و توسعه  در این مرحله، تمرکز اصلی باید بر 

گذاران اهمیت بالایی دارد و شانس موفقیت در  های مالی شفاف به بانک یا سرمایهمالی اضافی شود. همچنین ارائه گزارش 

 .دهدجذب منابع را افزایش می

 

 :هامثال  

 .خواهد موجودی انبار خود را افزایش دهدفروشگاه آنلاین موفق که می •

کارخانه تولید لوازم خانگی کوچک که قصد دارد خطوط تولید فعلی را گسترش دهد و توانایی بازپرداخت وام از  •

 .سود جاری را دارد

 

 بلوغ و گسترش پایدار   .4

شده، جریان درآمدی منظم  رسیده است. برند شناخته  ثبات، سودآوری و اعتبار بازار  وکار به سطحی ازدر این مرحله، کسب

تری به همکاری با شرکت  گذاران و شرکای تجاری نگاه جدیشود که سرمایههای سازمانی قوی باعث میو پایدار و زیرساخت

بخشی به محصولات و  گسترش پایدار، ورود به بازارهای جدید داخلی یا خارجی، تنوع  داشته باشند. هدف اصلی در این فاز،

 .است افزایش سهم بازار

های متنوعی برای تأمین مالی در دسترس از آنجایی که ریسک فعالیت کاهش یافته و شفافیت مالی شرکت بالاست، گزینه

 .های کلان گرفته تا ورود به بازار سرمایهقرار دارد؛ از جذب سرمایه

 

 :های مناسب تأمین مالی در این مرحلهروش

توانند از طریق ورود به بورس یا فرابورس های بالغ میشرکت :(IPO) انتشار اوراق یا عرضه سهام در بازار سرمایه •

ایجاد منابع مالی گسترده برند  برای  نیز  بالایی  اعتبار و شفافیت  تأمین سرمایه،  بر  این روش علاوه  ای جذب کنند. 

 .کندمی
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های خارجی برای ورود به بازارهای جهانی یا توسعه خطوط  همکاری با شرکت :المللیهای استراتژیک بینمشارکت •

 .دهدوکار قرار میای را در اختیار کسب تولید جدید. این مدل علاوه بر سرمایه مالی، دانش فنی و بازارهای تازه

های گذشته برای توسعه  وکارهای بالغ از سود انباشته سال در برخی موارد، کسب :تأمین مالی از طریق سود انباشته •

 .گذار خارجی دارندکنند و نیاز کمتری به جذب سرمایهپایدار استفاده می

 :نکته کلیدی

باشد. تصمیمات مالی باید در راستای افزایش    حفظ جایگاه رقابتی و توسعه هوشمندانه  در این مرحله، تمرکز اصلی باید بر

گذاران در این مقطع بیش از هر زمان  های غیرضروری اتخاذ شوند. سرمایهارزش برند، پایداری بلندمدت و جلوگیری از ریسک 

 .توجه دارند حاکمیت شرکتی، شفافیت مالی و استراتژی رشد بلندمدت دیگر به

 

 

 میزان سرمایه مورد نیاز-2-3

 میزان سرمایه مورد نیاز 

در انتخاب روش    هاترین شاخصاصلی  وکار برای ادامه مسیر یا توسعه خود نیاز دارد، یکی ازای که یک کسبحجم سرمایه

میزان سرمایه موردنیاز بر اساس مرحله رشد، اهداف توسعه و ظرفیت بازپرداخت یا بازدهی    تأمین مالی است. معمولاً 

 .شودتعیین می وکارکسب

تر شود، ابزارها و  هزینه استفاده کرد؛ اما هرچه نیاز مالی بزرگتوان از منابع نزدیک و کماگر حجم سرمایه کوچک باشد، می

کنترل یا از دست  تواند به فشارهای مالی غیرقابلشوند. انتخاب نادرست در این بخش میتر وارد میدان میای گذاران حرفه سرمایه

 .دادن سهم زیادی از مالکیت منجر شود

 

 .منابع شخصی یا حمایت خانواده و دوستان :کممایه  سر   - 1

 :هامثال  

 .بندی و عرضه محصول محلیکارگاه کوچک بسته •

 .افزاری برای تولید یک نسخه اولیه اپلیکیشنتیم نرم •

 

 انوفاندر و فرشتگ: کمتوسط سرمایه    - 2

 :هامثال  

 .میلیون تومان لازم دارد 200تا  50واحد محصول جدید دارد و بودجه   5000استارتاپی که نیاز به تولید  •

 .اندازی کندخواهد تولید محدود و تبلیغات اولیه را راهبرند پوشاک نوپا که می •

 

 .یا مشارکت شرکتی : VC زیاد  - 3

 :هامثال  

 .اندازی خط تولید جدید و سرمایه چند میلیاردیکارخانه تولید مواد غذایی یا لوازم خانگی با هدف راه •
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 دارنداستارتاپ فناوری پزشکی که برای تحقیقات و تولید تجهیزات نیاز به بودجه کلان  •

 

 :نکته کلیدی

پلن ؛ از جمله داشتن بیزینسگذاران نیز بالاتر خواهد بودسطح انتظار سرمایه  هرچه میزان سرمایه درخواستی بیشتر باشد، 

به تأمین مالی، باید حجم  های مالی شفاف، پیشدقیق، صورت اقدام  از  بنابراین، پیش  بینی جریان نقدی و استراتژی خروج. 

 .طور واقعی و مستند برآورد شودسرمایه موردنیاز به

 

 سطح تحمل ریسک و مالکیت 3-3-

میزان   و همچنین  میزان تمایل کارآفرین به پذیرش ریسک  کننده در انتخاب روش تأمین مالی،یکی از عوامل تعیین

تواند سرنوشت آینده شرکت را مشخص  گیری در این زمینه میاست. تصمیم  وکار تمایل به واگذاری مالکیت و کنترل کسب

 .کند

وکار را حفظ کرده و با پذیرش ریسک بیشتر، از منابع شخصی یا  دهند مالکیت کامل کسببرخی کارآفرینان ترجیح می

اند بخشی از سهام یا کنترل مدیریتی را واگذار کنند تا از حمایت  های بانکی استفاده کنند. در مقابل، برخی دیگر آمادهبدهی

 .مند شوندها بهرهتر و شبکه ارتباطی آنای، منابع مالی بزرگگذاران حرفه سرمایه

 

 بالا   ریسک  –حفظ مالکیت کامل  - 1

تواند  ماند، اما فشار بازپرداخت یا محدودیت منابع مالی میگیری در اختیار کارآفرین باقی میکنترل کامل تصمیم :هاویژگی

 .رشد را کند کند 

 .هاهای بانکی، فروش دارایی، وام(Bootstrapping) خودتأمین مالی :های مناسبروش

 :هامثال  

 .خواهد اپلیکیشن آموزشی خود را بدون شریک مالی منتشر کندیک نویسنده یا تولیدکننده محتوا که می •

 .خواهد کنترل کامل تولید و فروش را در اختیار داشته باشدکارگاه کوچک تولید محصولات خانگی که می •

 

 متعادل  ریسک –واگذاری محدود مالکیت    - 2

ها نقش اصلی دارد. در عوض، منابع  گیری کند، اما همچنان در تصمیمکارآفرین بخشی از سهام را واگذار می :هاویژگی •

 .کندتر کمک میگذاران به رشد سریعمالی و تجربه سرمایه

 .هادهنده، شتاب(Co-Founders) ، کوفاندرها(Angel Investors) گذاران فرشتهسرمایه :های مناسبروش •

 

 :هامثال  

 .استارتاپ فناوری که قصد توسعه سریع محصول و جذب بازار گسترده دارد •

 .ای داردگذار حرفهکارخانه تجهیزات صنعتی که برای گسترش ظرفیت و ورود به بازار صادرات، نیاز به سرمایه •
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 مالی   تأمین   برای   پایین  ریسک  – واگذاری گسترده مالکیت  - 3

شود. در این حالت ریسک مالی گذاران منتقل میتوجهی از سهام یا حتی کنترل مدیریتی به سرمایهبخش قابل :هاویژگی

 .رودگیری از دست مییابد، اما بخشی از استقلال تصمیمکارآفرین کاهش می

مناسبروش خطرپذیرسرمایه :های  مشارکت(Venture Capital) گذاری  استراتژیک،   Corporate) های 

Venture)عرضه سهام در بازار سرمایه ، (IPO). 

 

  :نکته کلیدی

  تسریع رشد  و  حفظ استقلال  هیچ پاسخ قطعی برای میزان مناسب واگذاری مالکیت وجود ندارد. کارآفرین باید میان

 .گذار، اهداف استراتژیک و ظرفیت پذیرش ریسک بستگی داردتعادل برقرار کند. انتخاب درست به شخصیت بنیان 

 

 نیاز به شبکه و تجربه  -4-3

به دانش    ، یها علاوه بر منابع مالاز شرکت  یاری. بسستین  یکاف   ییتنهابه  ی مال  هیوکار، سرماکسب  ک یرشد    ریدر مس  یگاه 

توسعه خود را هموار کنند. در    ریدارند تا بتوانند مس  ازی گسترده ن  ی ارتباط  یهابه شبکه  یو دسترس  ، یتیریتجربه مد  ،یتخصص

 یارزش  زانیو م  گذارهیسرما  تیفیک  د یبلکه با  ست،یمناسب ن  هیتنها بر اساس مبلغ سرما  ی ل ما  نی انتخاب منبع تأم  ،یطیشرا  نیچن

 .در نظر گرفته شود زین   کندیوکار اضافه م که او به کسب

 

راهبرد  یگذارانهیسرما مشاوره  و  ارزشمند  ارتباطات  صنعت،  تجربه  م  یکه  از  مهم  اریبس  ینقش  توانندیدارند،    ک یتر 

ا  کنندهنیتأم چن  فایپول  م  یگذارانهیسرما  نیکنند.  کمک  استارتاپ  به  درها  کنندیمعمولاً  با    دیجد  یبازارها  یتا  شود،  باز 

 . دی نما یکمتر ط سکیر رشد را با ریارتباط برقرار کند و مس یدیکل انیمشتر

 

 :های مناسب در این شرایطوشر

علاوه بر سرمایه، معمولاً تجربه شخصی و ارتباطات خود را در اختیار   :(Angel Investors) گذاران فرشتهسرمایه •

 .دهند استارتاپ قرار می

سرمایهصندوق  • جسورانههای  تیمبه  :(VC) گذاری  معمول  تجربه طور  و  گسترده  ارتباطی  شبکه  مشاوره،  های 

 .آورندگذاری در صنایع مشابه را با خود به همراه میسرمایه

ها، مشتریان و  های بزرگ که علاوه بر سرمایه، زیرساختشرکت  :(Corporate Venture) های شرکتیمشارکت •

 .دهندبازارهای خود را نیز در اختیار استارتاپ قرار می

 :نکته کلیدی

ای است که  دانش، تجربه و شبکه  گذاری نیست، بلکه دردر چنین مواردی، ارزش واقعی تأمین مالی تنها در عدد سرمایه

انتخاب سرمایه .کندوکار میگذار وارد کسبسرمایه ایفا کند، بسیار  بنابراین  استراتژیک«  بتواند نقش »شریک  گذاری که 

 .تر از جذب سرمایه صرفاً مالی استهوشمندانه 
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 :هامثال

 .المللی نیاز به شبکه داردها و بازار بیناستارتاپ تولید تجهیزات پزشکی که برای ورود به بیمارستان •

 .کارخانه تولیدی که قصد صادرات دارد و نیازمند مشاوره حقوقی، بازاریابی و لجستیک است •

 .های متخصص بازاریابی و فروش را جذب کندکند تا تیمهمکاری می VC وکار خدمات آنلاین که باکسب •

 

 زمان و سرعت دسترسی به سرمایه  -5-3

مالی،  تأمین  روش  انتخاب  در  کلیدی  معیارهای  از  مالی  یکی  منابع  به  مواقع   زمان و سرعت دسترسی  برخی  است. 

که در برخی  شود که نیازمند جذب سریع سرمایه است؛ در حالیای مواجه میهای لحظهوکار با شرایط اضطراری یا فرصت کسب

 .تر خواهد بودتر منطقیهای بزرگ در بازه زمانی طولانیریزی بلندمدت و دریافت سرمایهها، برنامهدیگر از موقعیت

 :بنابراین کارآفرینان باید پیش از انتخاب روش تأمین مالی، مشخص کنند که

 دارند؟ مدتفوری و کوتاه آیا نیاز به سرمایه •

 های دقیق دارد؟است که نیاز به زمان، مذاکرات و بررسی بلندمدت و کلان ها جذب سرمایهیا برنامه آن •

 

 .وام یا سرمایه شخصی :فوری و کم حجم -1

 :هامثال  

 .فروشگاه آنلاین برای خرید موجودی شب عید •

 .های تولیدی و جلوگیری از توقف خط تولیدکارخانه کوچک برای تعمیر دستگاه •

 

 .VC یا Crowdfunding ریزی بلندمدت و بزرگبرنامه -2

 :هامثال  

 .استارتاپ تولید محصول الکترونیکی جدید که نیاز به بودجه چند میلیاردی دارد •

 .کارخانه تولیدی بزرگ که قصد گسترش خط تولید و ورود به بازار صادراتی را دارد •

 :نکته کلیدی •

های بلندمدت برای  باشد. استفاده از روش  بندی نیاز نقدینگیزمان  انتخاب روش تأمین مالی باید متناسب با   •

   نیازهای
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 ی کل  یبندجمع

 

خود را    ی مال  یازهایو تنوع در منابع، ن  شتریب  یریپذتا با انعطاف  کنندیوکارها کمک مبه کسب  ی مال   ن یتأم  نینو  یهاروش

دهد. انتخاب    شیرا افزا  داری پا  هیبه سرما  یرا کاهش دهد و دسترس  سکیر  تواندیزمان از چند روش م پوشش دهند. استفاده هم

 است. م یت تیو ظرف  ،ینگ ینقد ازین  ت،یساختار مالک وکار،بروش، وابسته به مرحله رشد کس حیصح

 

 ی عمل یهاهیتوص

و    یمشارکت  یها با مدل  یبانک  یابزارها  بیترک  ست؛یکامل ن  ییتنهابه  یروش  چیه  ها:هوشمندانه روش  ب یترک  .1 

 . دهدیرا م جهینت نیجسورانه، بهتر یگذارهیسرما

وکار را به خطر کسب  نده یاعتبار و آ  تواندیم  ی اتی و مال  ی به الزامات حقوق  یتوجهیب   : تیو شفاف ن یتوجه به قوان .2 

 .ندازدیب

را به    یو شرکا علاوه بر پول، دانش، تجربه و ارتباطات ارزشمند  گذارانهیسرما  :یسازارتباطات و شبکه تیتقو .3 

 . آورندیهمراه م

شکست مذاکرات   ای  یگذارهیدر سرما  ریتأخ  ی( براPlan B)  نیگزیبرنامه جا  :یبحران  ی وهایسنار  ی برا   یآمادگ .4 

 .دیداشته باش

  ایاست؛ محصول    داریو رشد پا   هیبه دنبال بازگشت سرما  گذار هیسرما  ت، یدر نها  :یواقع   ینیآفرتمرکز بر ارزش  .5 

 داشته باشد.  ی رقابت زیو تما ی ارزش واقع دیخدمت با 

 

 یریگجه ینت

بلوغ کسب  یبرا   کیاستراتژ  ی ندیبلکه فرا  ست،یپول ن  افت یتنها در  یمال   نیتأم از    ی آن را بخش  د ی با  رانیوکار. مد رشد و 

  ی مال  ندهیآ  توانیو الزامات هر روش، م  هاسکیر  ا،یاز مزا  حی. با درک صحی اقدام مقطع  کیکلان شرکت بدانند، نه    یاستراتژ

 را هموار کرد داریپا درش ریتر ساخت و مسوکار را مطمئنکسب


