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کاروبار شروع کرنے سے 

 پہلے کے اقدامات

 ذاتی تجزیہ

س بات کا فیصلہ کرنا  آیا کہ نیا کاروبار شروع کیا جائے یا نہیں ایک انسان  کی ا

زندگی کے مشکل ترین فیصلوں میں سے ایک ہو سکتا ہے۔  اس کے نتائج وسیع تر، 

زندگی کے اثرگہرا، اور اس کے لیے درکارعزم و استقلال کا کوئی اندازہ ہی نہیں ہے۔ 

اہے پر پہنچتے ہیں۔ کچھ لوگ "پیدائشی لوگ اس چور  مختلف موڑوں سے ہو کر

کاروباری" ہوتے ہیں۔یہ وہ لوگ ہوتے ہیں جنھوں نے  اپنی نوجوانی میں ہی لمیوں پانی 

یا اخبار بیچا ہوتا ہے یا پڑوسیوں کے بچوں کی دیکھ بھال  یا پڑوسیوں کے گھر کے 

ے کی جُستجو یا ایسا لگتا ہے جیسے اپنا باس خود ہی ہونباغیچے میں کام کیا ہوتا ہے۔ 

پھر یوں کہیں کہ اپنی قسمت خود بنانے کا عزم ان کے خون میں شامل ہو، اور پھر 

جب وہ کالج سے نکال دیے جاتے ہیں تو اس بات پر کسی کو حیرانگی نہیں ہوتی 

 کیونکہ  ان کا سائیڈ بزنس کامیاب ہو چکا ہوتا ہے۔

ان کے لیے نوکری ۔ لوگ اس چوراہے پر اپنی مرضی سے کم ہی آتے ہیںدوسرے 

برداشت سے باہر ہو چکی ہوتی  یا پھر مالک کو لوگ نکالنے پڑ رہے ہوتے ہیں۔کاروباری 

شخصیات کی ایک نئی نسل بھی ہے جسے کہ "لائف سٹائل کاروباری شخصیات" کہا 

جاتا ہے۔لائف سٹائل کاروباری شخصیات میں جلد ریٹائر ہو جانے والے یا پھر  فلاحی یا 

رکھنے والے دیگر اشخاص بھی ہوسکتے ہیں جو کہ اپنے مقاصد حاصل  ذاتی مقاصد

کرنے کے لیے کاروبار کو ایک ذریعہ بناتے ہیں۔ لہذا، وقت آ گیا ہے۔ اب فیصلہ کرنا ہو 

گا:اپنی اسی زندگی میں واپس چلے جائیں یا پھر قدم بڑھائیں۔ یہ ایک مشکل فیصلہ 

 نا کرتے ہیں۔ہے لیکن بہت سے لوگ ہر روز اس حالت کا سام

فیصلہ اس گائیڈکے پہلے سیکشن میں  بہت سے مسائل کا تذکرہ ہو گا جو کہ اس 

کن عمل میں مددگار ہو گا۔ایسے لوگ جو ابتدائی جائزے پر پورا اترتے ہیں وہ اپنے 

حتمی فیصلے کے بارے میں مزید پُراعتماد ہوں گے۔ کاروبار ہر ایک کے بس کی بات 

نہیں ہے۔ کامیابی کا دارومدار صرف ایک شخص کے ذاتی اہداف یا ذرائع پر ہی نہیں 

مل پر بھی ہوتا ہے جو کہ ایک شخص کے دائرہ اختیار سے ہوتا بلکہ ایسے بیرونی عوا

باہر ہوتے ہیں۔اسی لیے اندرونی عوامل کا تفصیلی جائزہ اس فیصلے سے جڑے خطرات 

پھر ان اندرونی عوامل)ذاتی عزم و استقلال اور کو کم کرنے میں مددگار ثابت ہو گا۔ 

ک عام کاروباری آدمی کی کمزوریوں (  کا موازنہ  ہاں یا نہ کی کشمکش میں پڑے  ای

توقعات کے ساتھ کیا جا سکتا ہے۔اگر فیصلہ ہاں کی صورت میں آتا ہے تو پھر اگلا 

فزیبلٹی کا جائزہ ہے۔ کاروبار کی فزیبلٹی  کا تعین اس بات پر  مرحلہ مجوزہ کاروبار کی

اہداف کو  طویل مدتییا ا کہ کاروبار اس شخص کے قلیل  مدتی منحصر ہے کہ آی

 ر سکتا ہے۔حاصل ک
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 ایک کرنا کاروبار کہ گا ہو مددگار میں کرنے تعین کا بات اس جائزہ کا رویے اور استعداد ساتھ کے ایمانداری پوری

 بینک اپنے یا فیس کی بچوں پونجی، جمع اپنی اور ہے، ہوتا ذیادہ خطرہ نسبت کی منافع کبھار ہے۔کبھی قدم مناسب

 کچھ والے ہونے حاصل سے ذرائع مختلف ہے۔نیچے ہوتا ضروری کرنا تعین کا اس پہلے سے لگانے پیسے سارے کے

 جائیں دیئے نمبر کوئی ہی نہ اور ہے نہیں جواب غلط یا صحیح کوئی میں اس ہیں۔ گئے دیئے سوالات اہم انتہائی

 کو جوابات اپنے ہوں۔ عکاس کے احساسات اندرونی کے آپ جوابات کے آپ کہ ہے ضروری بات یہ صرف بس گے۔

 سکیں۔ دیکھ کے کر موازنہ سے شخص کاروباری ایک کو عکس اس اپنے آپ کہ تا ہے ضروری کرنا تحریر
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 سوالات کے پہلے سے کرنے شروع کاروبار ایک

 کیا آپ با ہمت ہیں؟ کیا آپ میں خطرہ مول لینے کا رجحان ہے؟ 

 ہیں؟ اعتماد پُر آپ کیاکیا آپ پُر اعزم ہیں؟ 

 ماننے مشورے کے دوسروں میں آپ کیا ہے؟ برداشت میں آپ کیا 

 ہے؟ ہمت کی

 ہے؟ پسند مسابقت کو آپ کیا 

 ہیں؟ کرتے مینیج سے اچھے کتنے کو پیسے آپ 

 پر منصوبوں اپنے آپ کیا ہیں؟ سکتے کر سازی منصوبہ آپ کیا 

 ہیں؟ کرتے پر وقت کیا تو ہیں کرتے اگر ہیں؟ کرتے عمل

 انچارج کو آپ کیا ہے؟ کیسی صلاحیت کی سازی فیصلہ میں پآ 

 ہے؟ پسند ہونا

 ہے؟ مہارت کوئی یا تجربہ میں صنعت متعلقہ پاس کے آپ کیا 

 طرح کس کو مہارت اپنی آپ میں جات شعبہ ذیل ہمندرج 

 ہیں۔ دیکھتے

 یا پراسیسنگ ورڈ مہارت؟ میں کمپیوٹر کار؟ رابطہ تحریری لسانیات؟ 

 صلاحیتیں؟  انتظامی ویئر؟ سافٹ دیگر

 کو صلاحیتوں کاروباری اپنی آپ میں جات شعبہ ذیل مندرجہ 

 ہیں؟ دیکھتے طرح کس

کاؤنٹنگ؟ سازی؟ منصوبہ معاشی مارکیٹنگ؟ اور سیلز   انتظامی ا

 مینیجمنٹ؟ امور؟جنرل  کے ملازمین امور؟

 کیا اہداف کے آپ ہیں؟ چاہتے کرنا حاصل کیا آپ کے کر کاروبار 

 کیا اہداف متعلقہ سے خدمات ہیں؟ کیا اہداف معاشی ہیں؟

 ہیں؟

 ہیں؟ لیتے کر پیدا مطابقت ساتھ کے حالات بدلتے جلد کتنا پآ 

 دنوں کے چھٹیوں شاید اور دن سات سے چھے میں ہفتے پآ کیا 

 ہیں؟ سکتے کر کام تک گئے رات بھی میں

 لحاظ جذباتی سے طرف کی خاندان اپنے کو آپ میں مہم اس کیا 

 لائف اپنے آپ کیا ہے؟ حاصل مدد سے لحاظ معاشی اور سے

 لا نیچے لیے کے سالوں کہ حتی مہینوں کو سٹینڈرڈ کے سٹائل

 طور ذہنی لیے کے کھونے کو پونجی جمع اپنی آپ کیا ہیں؟ سکتے

 ہیں؟ تیار پر

 کاروبار نیا ایک آپ کہ ہیں قابل اس پر طور جسمانی پآ کیا 

 سکیں؟ چلا کے کر شروع
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کاروبار شروع کرنے سے 

کے اقدامات پہلے  

  کاروبار نیا ایک آپ کہ ہیں مالک کے حواس مضبوط اتنے آپ کیا 

 ثابت آپ کیا سکیں؟ کر برداشت دباؤ کا چلانے اور کرنے شروع

 ہے؟ ڈسپلن سیلف اور ارادی قوت میں آپ کیا ہیں؟ قدم

 کر مینیج کو ان ہیں سکتے کر کام کر مل ساتھ کے وسروںد آپ 

 ہیں؟ سکتے

 ہے؟ صلاحیت کی کرنے تلاش راستے نئے میں آپ کیا 
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ایک کاروباری شخص 

سے کی جانے والی 

 توقعات

 

 سوالات کے پہلے سے کرنے شروع کاروبار

 )جاری ہے(

 انھیں کر سیکھ سبق سے رکاوٹوں اور ناکامیوں اپنی میں آپ کیا 

 ہے؟ صلاحیت کی کرنے استعمال مثبت

 

BizMove.com کاروبار کو چلانے کے ٹولز کا ایک  جامع اور مفت وسیلہ ہے۔ 

ایک کاروباری شخص  کی شخصیت کو وضع کرنے کے لیے کافی تحقیق کی گئی 

ہے۔کاروباری اشخاص کی خاندانی تاریخ، تعلیمی قابلیت،  خطرہ مول لینے کا 

کچھ ہے۔رجحان، اور امید پرستی  چند ایک خصوصیات ہیں جن کا جائزہ لیا گیا 

بنیادی رجحانات ہیں  لیکن  کامیاب ہونے کے لیے کوئی فارمولا نہیں ہے۔ اور ، 

درحقیقت، بہت سارے کاروبار کے ماہر اس بات پر اتفاق کرتے ہیں کہ  بسا اوقات  

کامیاب ہونے کے لیے بس تھوڑی سی خوش قسمتی ہی کافی ہوتی ہے۔ مندرجہ ذیل 

نکات دیئے گئے ہیں۔ یہ بات ذہن نشین کرنا  لسٹ میں  ذہن نشین کرنے کے لیے کچھ

ضروری ہے کہ ان سب خصوصیات کا ہونا ایک کامیاب کاروباری مہم  کی ضمانت 

نہیں ہے،  اور نہ ہی ان میں سے  ایک یا دو خصوصیات کے نہ ہونے کا مطلب یقینی 
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ایک کاروباری شخص 

سے کی جانے والی 

 توقعات

 یا جائے گا۔ناکامی ہے۔ اپنی خامیوں کو ختم کرنے کے بھی طریقے ہیں جن کا تذکرہ بعد میں ک

 

 

 

کاروباری شخص کی خصوصیات کے ساتھ موازنہ کرتے ہوئے کچھ  ذاتی تجزیہ کا 

پیٹرن وضع ہوناشروع ہوتے ہیں۔  پہلے پہل تو فیصلہ حتمی نہیں ہو گا۔  دیگر 

عوامل جن کا یہاں ذکر نہیں کیا گیا وہ بھی ہاں یا نہ کے فیصلے پر اثر انداز ہو سکتے 

،  آپ کو حالات کو دونوں اطراف ہیں اور ان کوبھی ذہن میں رکھنا چاہیئے۔  مزید یہ کہ

ایک کاروبار کو چلانے کے لیے  مہارت،  سے جانچنا چاہئے:  کیا آپ کے پاس

خصوصیات اور وسائل ہیں؟  اور کیا  اس کاروبار کا تصور آپ کی قابلیت اور اہداف پر 

منحصر ہے؟  بلکل ایک پہلی کی طرح ایک کاروباری شخص کی خصوصیات 

ی اہم عوامل آپس میں اچھی طرح ملنے چاہئیں۔  حتمی فیصلہ اورکامیابی کے انتہائ

 کرنے سے پہلے ان سب پر غور کریں۔

 The E-Myth Revisited: Why Most Small Businesses Don’t Work اپنی کتاب

and What to Do About It  گربر ایک مکمل کاروباری  میں مصنف مائیکل

بیان کرتا ہے: کاروباری شخص، شخص کو تین مختلف "شخصیات" کے طور پر 

دوراندیش ہوتا ہے، مینیجر سارے نظام کو  مینیجر، اور ٹیکنیشن۔  کاروباری شخص  

چلانے والا ہوتا ہے، اور ٹیکنیشن کام کرنے والا ہوتا ہے۔ گربر کہتا ہے کہ بہت سارے 

ں نئے کاروباری لوگ   مایوس ٹیکنیشن ہیں  جو کہ اپنے کام میں ماہر بھی ہوتے ہی

اور اپنے کام کو شوق سے کرتے ہیں لیکن  وہ کسی اور کے لیے کام نہیں کرنا چاہتے۔ 

بدقسمتی سے ،  دیگر شخصیات کے بغیر  وہ مزید مایوس ہو جاتے ہیں کیونکہ 

کاروبار چلانا  خود محنت کرنے سے الگ ہے یعنی کاروبار پر محنت کرنی ہوتی ہے۔ 

یجر چاہئے ہوتا ہے جبکہ  کاروباری شخصیت انتظامی امور کو سنبھالنے کے لیے مین

کاروبار کو جدید رکھنے کے لیے ضروری ہوتی ہے۔  اگر آپ ابھی بھی چہ می کنم میں  
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 کاروبار

ہیں کہ  کاروبار کرنے کا فیصلہ درست ہے یا نہیں  تو اس کتاب کو ایک بار پڑھ لینا آپ کے لیے مددگار ثابت ہو سکتا 

 ہے۔

اگر انفرادی خصوصیات اور ایک کاروباری شخص کی خصوصیات میں  خلاء ہو تو  کاروبار شروع کرنے والے شخص 

ایک حل یہ بھی ہے کہ کسی اور شخص کی خدمات حاصل  کو اس خلاء کو کم کرنے کے لیے اقدامات اٹھانے چاہئیں۔ 

ھالنے کے لیے کسی کو نوکری پر رکھیں۔  کی جائیں۔کسی کے ساتھ شراکت داری کریں یا پھرکچھ ذمہ داریاں سنب

کچھ ذمہ داریوں کو کسی اور کو سونپنا جیسا کہ تنخواہ کا نظام، کمپیوٹر کی مرمت کا کام،  پیسوں کا لین دین، اور 

کاؤنٹنٹ یا اٹارنی کی  تشہیر وغیرہ قابل عمل اقدام ہو سکتے ہیں۔ یقینا، ایک وقت آتا ہے کہ جب ہر کاروبارو کو ایک ا

جس  رت پڑتی ہے)اگر چہ  کچھ لوگ   ان پیشہ ورانہ  ماہرین کو  شروعاتی مرحلے میں بلا کر جلدبازی کرتے ہیںضرو

سے کہ کاروبار کے ابتدائی اخراجات بہت بڑھ جاتے ہیں(۔ دوسرا حل یہ کہ کاروباری تعلیم اوردیگر پرنٹ میڈیا اور 

کارباری تربیت کے بہت سارے کورسسز  The UGA SBDCانٹرنیٹ پر موجود تربیتی مواد سے فائدہ اٹھایا جائے۔

کاؤنٹنگ کے اصول، کم بجٹ میں مارکیٹنگ، کسی کو نوکری پر رکھنے یا نکالنے کے  کرواتی ہے جن میں سے کچھ ا

اصول شامل ہیں۔   یہ کورس انتہائی سستے ہیں اور  کاروبار میں درپیش مسائل کے لیے ایک شخص کو اچھی 

 ں۔طرح تیار کر سکتے ہی

جب آپ نے  اس بات کا تعین کرلیا کہ آپ کے پاس وہ سب خصوصیات ہیں جو 

کہ ایک نیا کاروبار شروع کرنے اور چلانے کے لیے چاہئیے ہوتی ہیں تو پھر اب آپ 

کو کاروبار کا جائزہ لینا ہو گا۔آپ کونسے مخصوص اہداف حاصل کرنا چاہتے ہیں؟ 

باالفاظ دیگر   اپنے اہداف حاصل کر سکتے ہیں؟کیا آپ اس کاروباری مہم سے 

آپ اس کاروبار کے بارے میں کیوں سوچ رہے ہیں اور آپ کیا حاصل کرنے کی 

 امید لگائے بیٹھے ہیں؟ شہرت؟ دولت؟ خوشی؟ یہ سب؟

اہداف متعین کرکے  قلیل مدتی اور طویل مدتی اپنے کاروبار کے لیےکچھ وسیع 

آپ اپنے کاروبار کے تصور کا ابتدائی جائزہ شروع کر سکتے ہیں۔  یہ اہداف 

حقیقت سے قریب اور ایک متعین وقت میں حاصل ہو جانے والے ہوں۔ ماہرین 

ٹرم اہداف  نفسیاتی لحاظ سے فائدہ مند ہوتے ہیں -تجویز کرتے ہیں کہ شارٹ
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 کاروبار

نافع کا انحصار آمدن پر ہوتا ہے۔ پرمٹ یا لائسنس حاصل کرنا، آلات یا سامان چونکہ آمدن کا انحصار محنت پر اور م

 ٹرم اہداف کی کچھ مثالیں ہیں۔-خریدنا، اور ڈومین کا نام رجسٹر کروانا شارٹ 

طویل اہداف میں شامل ہیں۔  طویل مدتینام کمانا، اور بالآخر کاروبار کو بیچنا آمدن یا منافع، صنعتی لیڈر کے طور پر 

ذاتی اہداف میں  فلیکسیبل شیڈول، پیشہ ورانہ مہارت، اور اپنے خاندان کے لیے آمدن مہیا کرنا شامل ہیں ۔  مدتی

کائی یہ اہداف ایک کاروباری منصوبے ک کا خاکہ پیش اس کےطریقہ کاربناتے ہیں جو کاروبار کی ساخت اور  ی بنیادی ا

 ۔ریں گےک

کاروبار  کے تصور کا فزیبلٹی جائزہ لے سکتا ہے۔  فزیبلٹی  جائزے کے ان اہداف کو ذہن میں رکھتے ہوئے ایک شخص 

میں اس بات کا تعین کیا جاتا ہے کہ آیا کہ  بازاری امکانیاتدو اہم جزو ہیں: مارکیٹنگ فزیبلٹی اور معاشی فزیبلٹی۔ 

ہے؟ جگہ مناسب  آپ کی مصنوعات یا خدمات کے لیے طلب ہے یا نہیں۔ کیا یہ ایک اچھا منصوبہ ہے؟ وقت مناسب

ہے؟ قیمت  مناسب ہے؟معاشی فزیبلٹی میں اس بات  کا تعین کیا جاتا ہےکہ  اس کاروبار میں منافع ہو گا یا نہیں۔ 

کیا اس سے آپ کی روزی  کیا جتنی سیل ہو گی ان سے اخراجات پورے ہو سکیں گے؟ اگر ہو سکتے ہیں تو کب؟ 

 روٹی ہو سکتی ہے؟

ئزے میں ایک تیسرا جزو بھی  شامل ہو گا: ٹیکنیکل فزیبلٹی۔  نئی مصنوعات اور کچھ  حالات میں فزیبلٹی جا

خدمات کے لیے یہ انتہائی ضروری ہے۔ کیا آپ کی مصنوعہ میں کوئی ایسی نئی منفردخصوصیت شامل کی 

کیا اس  ہیں؟جاسکتی ہے جو کہ خریدار وں کو پسند ہے؟ کیا آن لائن آرڈر کروانے کے نظام کے لیے درکار آلات موجود 

 پر پیٹنٹ یا پھر ٹریڈ مارک کا اطلاق ہوتا ہے؟

کا تعین  بازاری امکانیات اور مالیاتی امکانیاتاس گائیڈ کے اگلے دو باب میں اس بات پر روشنی ڈالی جائے گی کہ 

کیسے کیا جائے۔ جب آپ اپنے کاروباری منصوبے کی فزیبلٹی جان جاتے ہیں تو پھر مندرجہ بالا اہداف اور فزبیلٹی  

جائزے سے حاصل ہونے والی معلومات کو بروئے کار لاتے ہوئے کاروباری منصوبہ سازی کر سکتے ہیں۔ کاروباری 

کثر  بلیو پرنٹس کہا جاتا ہے جو کہ ایک کاروبار کے طریقہ کار کو وضع کرتے ہیں۔ اور یہ کسی بھی  منصوبوں کو ا

 فنڈنگ کرنے کے ادارے کی طرف سے لازمی شرط ہوتی ہے۔

کے جائزے اور کاروباری منصوبہ سازی کے اسباق کے بعد آتے ہیں  امکانیات

کے انتظامی  طویل مدتیکھاتہ نویسی، قانونی اور انشورنس کے معاملات،  اور 

مور۔جہاں یہ کتاب  کاروبار کے بنیادی اصولوں کو وضع کرتی ہے وہیں  ا
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کے ذریعے تفصیلی مشورے اور  UGA SBDCفہرست سے متعلقہ مواد پرنٹ میڈیا اور آن لائن  بھی موجود ہے۔

معاونت بھی دستیاب ہے۔ تربیتی مواقع کے لیے تاریخ اور جگہیں دیکھنے کے لیے ہماری ویب سائیٹ 

www.sbdc.uga.edu وزٹ کریں یا پھر  مخصوص گائیڈنس کے لیے ہمارے کاروباری کنسلٹنٹس سے رابطہ کریں۔ 

  

http://www.sbdc.uga.edu/
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 ریسرچ کی اقسام

انتہائی اہم  بازاری امکانیات، اور ٹیکنیکل( میں سے مالیاتیکے تین جائزوں) مارکیٹنگ، امکانیات نئے کاروبار کے 

 الیاتی یا تکنیکی امکانیاتمیں طلب ہی نہیں ہے تو پھر مع بازارسمجھی جاتی ہے۔اگر 

اچھے خاصے حجم والی ہے تو پھر اس  بازارکا جائزہ لینے کا کوئی فائدہ ہی نہیں ہے۔اگر 

مالیاتی میں فائدہ حاصل ہو سکتا ہے یا نہیں ،  بازاربات کا پتہ لگانے کے لیے کہ اس 

کا جائزہ انتہائی احتیاط کے ساتھ لیا جانا چاہئیے۔   امکانیات اور تکنیکی امکانیات

کی  ایسی صورتحال میں تین اہم سولات ابھرتے ہیں جن کے جوابات  مارکیٹنگ

 طے کرتے ہیں۔ امکانیات

  کتنے ہو سکتے ہیں؟ صارفکس پر مشتمل ہے اور ممکنہ  بازارٹارگٹ 

  مقابلے میں کون کون ہے اور آپ کی مصنوعہ/خدمت  اس کے مقابلے

 میں کیسی ہے؟

  پر اپنی اجارہ داری قائم کر سکتے ہیں؟ بازارآپ کتنی 

کا جائزہ لے کر،اور اپنی مصنوعہ کی مناسب پوزیشنگ  مسابقتپر تحقیق کر کے، بازار

کر کے آپ مارکیٹنگ کی حکمت عملی تیار کرنے کے قریب پہنچ جائیں گے۔  یہ سب 

 آپ  کے نئے کاروبار کی سیلز کا اندازہ لگانے میں معاون ہوں گی۔ ے لیے معلومات آپ ک

نے میں مدد گار ہوں سیلز کی یہ معلومات آپ کی معاشی استعداد کار کا اندازہ لگا

 گی۔

 

 تحقیق سیکنڈری بازار پر 

ایک بڑے معاملے یا موضوع کے تجزیے میں مددگار ہو سکتی  بازارپر سیکنڈری تحقیق

ہے۔ امریکی سینسس بیورو سیکنڈری ڈیٹا کے انتہائی مشہور ذرائع میں سے ہیں۔  

سے  متعلق بہت ساری تحقیقات اور پبلیکیشنز  بازار پر سیکنڈری تحقیقانٹرنیٹ پر  

میسر ہیں: لیکن ،  کچھ فہرستیں اور معلومات صرف پرنٹ شدہ ہی ہیں اور وہ صرف 

عوامی لائبریریوں میں ہی مل سکتی ہیں۔  اس باب میں دو ہدایاتی ٹیبلز بھی شامل 

ں کئے گئے ہیں جو کہ   صنعتی لوگوں اور مخصوص فرموں)حریفین( کے بارے می

 معلومات کے سیکنڈری ذرائع کے بارے میں معلومات فراہم کرتے ہیں۔

 

 بازار پر پرائمری تحقیق

ذہن میں کچھ مخصوص اہداف رکھتے ہوئے کی جاتی ہے۔ ڈیٹا    بازار پر پرائمری تحقیق

کٹھا کرتا ہے جسے آپ نے اس  کٹھا کرتے ہیں یا پھر کوئی ایسا شخص ا یا تو آپ خود ا

کام کے لیے رکھا ہوتا ہے۔ پرائمری ڈیٹا کلیکشن اتنی آسان اور روایتی ہو سکتی ہے کہ 
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غیر روایتی کہ جیسے لوگوں کی  جیسے میل سروے، ٹیلی فون انٹرویو،  یا پھر اتنی

سرگرمیوں   تحقیق کیشاپنگ کرنے کی عادات  کابراہ راست مشاہدہ کرنا۔ پرائمری 

 میں  سے کچھ درج ذیل ہیں:

  کے اشتہارات دیکھنا  کہ مسابقت اس بات کا پتہ لگانے کے لیے

 وصول کر رہا ہے ۔ ایک سٹور مصنوعات کی کیا قیمت 

 کی کار پارکنگ میں موجود کاروں  کی نمبر پلیٹوں کا  مسابقت

کہاں سے آ رہے  کہاں  صارفمشاہدہ کرنا) تا کہ پتہ چل سکے کہ 

 ہیں(۔

 اپنے جیسے سٹور کے مالکان کے انٹرویو کرنا۔ 

  بن کر جانا تا کہ اس کاربار  صارفمِسٹری شاپنگ)  ایک دکان میں

 کے بارے میں جتنا ہو سکے جانا جا سکے(

 

 سروے

پھر اس بات کا فیصلہ کرنا  ہوتا ہے کہ آپ کیا جاننا چاہتے ہیں، اگر سروے کرنا ہے تو 

کس سے سروے کرنا ہے، کتنے لوگوں سے کرنا ہے، اور اپنے مطلوبہ لوگوں تک 

پہنچنے کا بہترین راستہ کیا ہے۔ایک سوالنامے میں لوگوں کی ایک مصنوعہ یا 

معلومات،   کے لائف سٹائل اور آبادیاتی   صارفخدمت میں دلچسپی،  ممکنہ 

کہاں   صارفتک پہنچنے کا بہترین راستہ،  بازارتشہیر کرتے ہوئے اپنی مطلوبہ 

سے خریداری کرتے  یا کس سے خریدتے ہیں ،  اور اپنی مجوزہ مصنوعہ  یا خدمت 

کی قابل قبول قیمت یہ سب  ہونا چاہئے۔ سروے کرنے کے ذرائع میں ڈائریکٹ 

میل، ٹیلی فون انٹرویو، شاپنگ سینٹرز پر جا کر پرسنل انٹرویوز، تجارتی میلے، اور 

کے انٹرویو کرنا جیسے کہ مقامی کلب یا کمیونٹی کے ایونٹس، مختلف گروپوں 

تنظیمیں وغیرہ؛ اور فیس بک، ٹوئٹر، یا دیگر سوشل میڈیا  پر غیر روایتی سروے 

اپنا لائحہ عمل تیار کرنے کے لیے سروے کے نتائج کا بغور مشاہدہ کرنا شامل ہیں۔ 

 کی طرف UGA SBDCکریں۔ سروے کے ڈیزائن، انتظامی امور، اور رپورٹنگ کے لیے 

 سے معاونت دستیاب ہے۔ 

خود سے ہونے والے اخراجات  کے لیے فیس لی جائے گی۔ (۔ فزیبلٹی سروے )نوٹ: 

 کے سیمپل فہرست میں شامل ہیں۔

 فوکس گروپس
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 متوقع مارکیٹیں

فوکس گروپس اس صورت میں مددگار ثابت ہو سکتے ہیں جب کسی کو  صرف 

مصنوعہ یا کارآمد معلومات ہی چاہئیے ہوں۔  یہ طریقہ کار خاص طور پر نئی 

سے  حاصل شدہ معلومات   صارفینخدمت کے لیے مفید ہے۔ مثال کے طورپر، 

کو حاصل ہونے والے فوائد،  اور  صارفین ڈیزائن)مختلف خواص کی اہمیت(،  

مصنوعہ کے مختلف خواص کے لیے  قابل قبول قیمت کا تعین کرنے میں مددگار 

ثابت ہو سکتی ہیں۔  فوکس گروپس عام طورپر تربیت یافتہ مانیٹر سمیت آٹھ 

سے بارہ افراد پر مشتمل ہوتے ہیں۔  اجتماعی سوچ سے بچنے کے لیے ضروری ہے 

س بنائے جائیں  جو کہ  ہو سکتا ہے اگر باقی سب لوگ خود کہ ایک سے زائد گروپ

سے سوچنے کی بجائے ایک یا دو لوگوں کی ہاں میں ہاں ملانے لگ جائیں۔اٹلانٹا 

اور جارجیا  کے دیگر اہم رہائشی علاقوں میں  بہت ساری فوکس گروپس ادارے 

کثر مانموجود ہیں۔ یہ ادارے  لوگوں کو  یٹر بھی مہیا تنخواہ پر رکھتے ہیں اور ا

کرتے ہیں جو کہ  ساری گفتگو کا خلاصہ لکھ کر دے گا۔ مانیٹر اور رپورٹ لکھنے 

 کی ایپلائیڈ ریسرچ ڈویژن  میں دستیاب ہے۔  UGA SBDCکی خدمات بھی 

 خود سے ہونے والے اخراجات  کے لیے فیس لی جائے گی۔(  )نوٹ:

کثر،  کاروبار شروع کرنے والے نئے لوگ اپنے کاروبار کے بارے میں اتنے پرجوش  ا

کون ہوں گے توان کا  صارف ہوتے ہیں کہ جب ان سے پوچھا جاتا ہے کہ ان کے 

جواب ہوتا ہے "سب!"۔ جب آپ کے پاس  ایک ایسی مصنوعہ یا  خدمت ہوتی ہے 

بہترین ہے تو پھر  سب کو  جس کے بارے میں آپ کا خیال ہوتا ہے کہ یہ سب سے 

غلط فہمی میں آپ بہت آسانی سے پڑ جاتے ہیں۔  ایسا تصور کرنے کی  صارفاپنا 

رویہ مہنگی اور غیر موئثر شاٹ گن مارکیٹنگ کی طرف لے جا سکتا ہے : جس 

میں کہ آپ  عام،  غیر پائیدار مارکیٹنگ کے حربوں سے ہر ایک شخص تک پہنچ کر 

کی کوشش کرتے ہیں۔ مثال کے طور پر ایک جسم  اسے اپنی مصنوعہ بیچنے

چھیدنے والے کے کامیاب ہونے کے امکانات کم ہوں گے  اگر  وہ یہ  سمجھے کہ ہر 

کوئی  جسم چھیدوانے کا خواہشمند ہے  اور اسی سوچ کی وجہ سےوہ  صرف 

مقامی اخبار میں ہی اشتہار دیتا ہے جو کہ عام طور پر درمیانی عمر کےاور بوڑھے 

 گ ہی پڑھتے ہیں۔لو
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 متوقع مارکیٹیں

کا سائز اس کے کاروبار  بازارکن لوگوں پر مشتمل ہے اور  اس  بازارایک شخص یہ طے کیے بغیر کہ 

کو چلانے کے لیے کافی ہے اس بات کا تعین کئے بغیر اپنے کاروبار کے کامیاب ہونے کا تصور نہیں کر 

سکتا۔ یہ مان کر اپنی مصنوعہ یا خدمت کی ہر شخص کے سامنے تشہیر کرنا  کہ ہر شخص  آپ 

 ور وقت کی بربادی ہی ہو گی۔ سے خریداری کرنے کے لیے تیار بیٹھا ہے صرف اور صرف اپنے پیسے ا

)جگہ( موجود ہے اوراپنی بازاراس بات کاتعین کرنے کے لیے کہ آپ کے نئے کاروبار کے لیے کافی 

تشہیری کاوشوں کا بھر پور فائدہ اٹھانے کے لیے  متوقع خریداروں  کی درجہ بندی ضروری ہوتی 

نا ہوتا ہے ،  اور یہ انتخاب اس ہے۔ درجہ بندی کے بھی بہت سارے طریقے ہیں جن سے انتخاب کر 

بات پر منحصر ہے کہ آیا کہ بیچی جانے والی مصنوعہ اور خدمت کیا ہے اور  خریدار عام صارفین 

بی ہے( ہیں۔  سب 2ہیں یا پھر دیگر کاروبار ) کاروبار سے کاروبار کو بیچنا جس کی اصطلاح عام "بی

وعہ کے استعمال کی شرح پر منحصر ہیں۔ کے  خریداری کے رویے اور مصن صارفینسے عام طریقے 

کسی بھی کاروباری شخص  کو اس بات کا تعین کرنے میں مدد دے  بازار پرکچھ ابتدائی تحقیق 

کے خریداری کے رویے اور/ یا مصنوعہ کے  صارفین   اس درجہ بندی کے کون سے متغیراتگی کہ  

یہ کہ درجہ بندی کے متغیرات میں سے خراستعمال کی شرح  پر ذیادہ اثر انداز ہوتی ہیں  اور بالآ

 ایک مخصوص کاروبار کے لیے سب سے ذیادہ منافع بخش ہیں۔ کون سے

 کاروباری بازار   بازار صارفی

درجہ بندی کے 

 متغیرات

درجہ بندی کے  مثال

 متغیرات

 مثال

 علاقہ جغرافیہ

 شہری/دیہی

 آب وہوا

 سیلز کے علاقہ جات جغرافیہ

 عمر آبادی

 جنس

 خاندانی طرز حیات

 آمدن

 پیشہ

 ملازمین کی تعداد آبادی

 آمدن

 شعبہ

 اعداد شمار نفسیات

 رویے

 طرزحیات

 نظریات

 شخصیت

ملازمین سے 

 متعلقہ

 ڈپارٹمنٹ

 نظریاتی  راہنما

 فیصلہ ساز

 شرح استعمال رویہ

 شرح خرید

 طریقہ استعمال

 طریقہ خریداری

 شرح استعمال رویہ

 شرح خرید

 طریقہ استعمال

 طریقہ خریداری
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 برانڈ کے ساتھ وابستگی

 قیمت کی حساسیت

 ہونے والے فوائدحاصل 

 خریداری کے مواقع

 برانڈ کے ساتھ وابستگی

 قیمت کی حساسیت

 حاصل ہونے والے فوائد

 خریداری کے مواقع
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 متوقع مارکیٹیں

متعین کرنے کے لیے   بازار مثال کے طورپر، ایک ریسٹورنٹ اپنی اہدافی

درجہ بندی کے لیے مندرجہ ذیل میں سے کوئی بھی حکمت عملی اپنا 

 سکتا ہے۔

کا تعین ہو جاتا ہے تو پھر  کاروباری شخص  اپنے  بازاروں جب متوقع

کی نظر میں ان کی کیا  صارفینحریفوں کا جائزہ لینا شروع کر سکتا ہے کہ 

میں کوئی خلاء کا کمی ہے جس کو کہ ایک نئی  بازارحیثیت ہے اور یہ کہ  

اگر خاطر خواہ خلاء نہ  مصنوعہ یا خدمت منافع کے ساتھ پُر کر سکتی ہے۔ 

مل رہا ہوتو  درجہ بندی والی حکمت عملی دوبارہ سے دہرا ئی جائے تا کہ  

 میں مواقع موجود ہیں۔ ھا جا سکے کہ آیا کہ دیگر متوقع بازاروںیہ دیک

کی درجہ بندی کا تجزیہ کرتے ہوئے مد نظر  بازارہیں  جن کو  تین احتیاطیں

 رکھنا چاہئیے۔

 ہے؛  ایک درجہ بندی جو کہ آج مفید  بازار ہمیشہ متحرک رہتا

ہے وہ اگلے سال مفید نہیں رہے گی۔) یا شاید اگلے مہینے 

کے  صارفینہی یہ سب مخصوص  حالات پر منحصر ہے(۔ 

 نظرانداز نہیں کیا جاسکتا۔رجحانات کو ٹریک کرنے کو بھی 

  بازار بھی اتنا ہی صحیح سے درجہ بندی نہ کی ہوئی

ہے جتنی کہ ماس مارکیٹینگ والا طریقہ کار۔  خطرناک ہوتا

کا تعین کرنے کا مقصد استعداد کو بڑھانا ہے  بازاروں متوقع

لیکن اگر  آپ اس میں چُوک جاتے ہیں تو پھر  اس کا فائدہ 

غیر شادی شدہ/جوان ، خاندان/خالی،  کرایہ  جغرافیہ

 دار/ میچیور صارفین

جو کہ ایک خاص ماحول کی  ٹرینڈ بنانے والے نفسیات

تلاش میں ہوں/  ایسے لوگ جو اپنی صحت 

کی بہت فکر کرتے ہیں اور اچھی غذا کی 

تلاش میں ہوں/بچت کرنے والے جو کہ 

مناسب دام کی تلاش میں ہوں/ایسے لوگ 

 جو کہ آسانی کی تلاش میں ہوں

سرگرمیوں کی مناسبت  /صارفروازنہ کے  رویہ

سے پہلے، بیچ جاتے  والا) تھیٹر کے بعد، گیم

ہوئے، وغیرہ وغیرہ( مخصوص مواقع ) 

سالگرہ، شادی کی سالگرہ وغیرہ، شاورز، 

 پروموز، چھٹیاں، وغیرہ(
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 ۔نہیں اٹھایا جا سکتا 

  بازار آپ کی تک محدود نہ رکھیں۔ اگر ایک ٹارگٹ  بازاراپنی ساری امیدیں اور توجہ صرف ایک ہی

 پر توجہ مرکوز کرنی چاہئیے۔امیدوں پرپورا نہیں اترتا تو  پھر دوسرے سیکنڈری بازاروں 

کے بارے میں آبادیاتی اور نفسیاتی معلومات کی اہمیت کو سمجھنے لگتے ہیں تو  بہت  بازارجب نئے کاروباری لوگ 

کے بارے میں مُجھے  ان سب چیزوں کا کیسے پتہ چلے گا؟"ان  صارفینسارے حیران ہوتے ہیں کہ " میرے متوقع 

ا سروے )پرائمری میں سے بہت ساری معلومات  پہلے سے موجودتحقیقی مواد)سیکنڈری ریسرچ(  کا جائزہ لینے ی

  ریسرچ( کرنے سے  حاصل ہو سکتی ہیں۔ معلومات حاصل کرنے کے یہ دونوں طریقے آزمائے جانے چاہئیں۔ 



دوئم: بازاری امکانیاتباب 

 

20

 
 

مساسبقت اور صنعت 

 کا تجزیہ

 متوقع مارکیٹیں

، اس کے سائز، اور اس کی خصوصیات کا تعین کرنے کے بعد، آپ بازارٹارگٹ  اپنے

ہ آیا آپ اپنے نئے کا تجزیہ کرنا چاہیے ک مسابقتکو اس بات کا تعین کرنے کے لیے 

کے کافی بڑے حصے پر قبضہ کرنے کی توقع  بازارکاروبار کو کامیاب بنانے کے لیے 

معلومات سے آپ کے کاروبار کو  سے متعلقہمسابقت   کر سکتے ہیں یا نہیں۔

میں دوسرے  بازار، یعنی، آپ کا کاروبار ے گیسے الگ کرنے میں مدد مل مسابقت

 ا یا ان کی کیا پوزیشن ہو گی۔فراہم کنندگان کے مقابلے میں کیا پوزیشن رکھے گ

 مسابقت

 مجوزہ  نہیں ہے خطرناک ہے۔ی کسی سے کوئی مسابقت یہ مان لینا کہ آپ ک

وقت یہ ظاہر ہو سکتا ہے کہ آپ جیسا کوئی دوسرا کاروبار نہیں اجائزہ لیتے جگہ ک

کے پاس کوئی  صارفینکا مطلب یہ نہیں ہے کہ آپ کے ممکنہ لیکن اس بات ہے، 

 نہیں ہے۔ ور متبادلا

کا تجزیہ کرنے کا بہترین طریقہ  یہ ہے کہ یہ دیکھا جائے کہ " میرے  مسابقت

لاوہ اور کون کون سے راستے کے پاس مجھ سے خریداری کرنے کے ع صارفین

، ان کی ضروریات، اور ان کے متبادل صارفہیں؟"۔  اس طریقہ کار میں ممکنہ 

کی بجائے آپ سے  مسابقتکو اپنے  صارفینراستے پتہ ہوں۔  پھر آپ ممکنہ 

 خریداری کرنے پر قائل کر سکتے ہیں۔

اس کی مثال ایک ایسا شخص ہے جو کہ  ایک ایسا سٹور کھولنا چاہتا ہے جس 

میں وہ اطالوی آئس کریم بیچے کیونکہ اس علاقے میں یہ چیز کوئی نہیں بیچ رہا 

ہوتا۔ اگر کاروباری شخص اس خلاء کا مطلب یہ لیتا ہے کہ وہاں اس کا کوئی 

نداز کر رہا ہے کہ  ممکنہ نہیں ہے تو  پھر وہ شخص اس حقیقت کو نظر ا مسابقت

یا بلاواسطہ  مسابقتکے پاس دیگر متبادل بھی ہیں)بالواسطہ  صارفین

صرف اور صرف اطالوی آئس کریم  ہی نہیں خریدنا چاہتا بلکہ وہ  صارف(۔مسابقت

سستی چیز کی تلاش میں ہے۔ اس شخص کو اپنے  تو کسی ٹھنڈی، مزیدار اور 

کسی کریانہ سٹور سے کوئی اور ٹھنڈی چیز  کو آئس کریم، برف کے گولے یا صارف

اس طرح  خریدنے کی بجائے اپنی  اطالوی آئس کریم خریدنے پر قائل کرنا ہو گا۔

کے بارے میں سوچنا مصنوعات کی مارکیٹنگ اور اس میں فرق کرنے کا  مسابقت

کا کچھ جائزہ لینے کی اہمیت کو واضح کرتا ہے۔  مسابقتفیصلہ کرنے سے پہلے 

کو تلاش کرنے کے لیے کلیدی الفاظ کا استعمال کرتے ہوئے  سابقتمممکنہ 

 ایک اچھی شروعات ہے کہ آپ کے سب سے زیادہ معروف یا پر سرچ کرنا  انٹرنیٹ 

 ۔حریف کون ہیںقابل 
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کے متبادل راستے پوری طرح معلوم ہو جائیں تو پھر حریفوں کا جائزہ لینا اتنا ہی آسان ہے جتنا  صارفینایک بار جب 

جیسا کہ  مصنوعہ کی  کہ ان  سے خریداری کرنا)مسٹری شاپنگ کرنا(۔ حریفوں سے حاصل کرنے والی معلومات

کتنے گھنٹے کام کرتے ہیں،  قیمتیں، تشہیری ڈسپلے، سٹور کی پالیسی، کسٹمر کوالٹی، مصنوعات کی اقسام، 

کا  مسابقتسروس، ملازمین کی تعداد اور قسم وغیرہ  کا تعین دورہ کرنے یا فون کرنے سے پہلے کرنا چاہئیے۔ 

بدیلیاں کی گئی مشاہدہ وقت کے ساتھ ساتھ کئی بار  کرنا چاہئیے تا کہ یہ پتہ چل سکے کہ کب اور کون کون سی ت

ماہانہ مشاہدہ کرنا ضروری ہے۔ سروے فارم بنا کر قابل اعتماد دوستوں کا دن بدن حتی کہ  صارفینسٹور میں  ہیں۔ 

یا رشتہ داروں سے دوروں میں معاونت حاصل کرنا بھی مفید ثابت ہو گا۔ اس طرز کے مسٹری شاپنگ فارم اور اس 

 کی طرف سے بھی معاونت دستیاب ہے۔ UGA SBDCطرح کی ڈیٹا کلیکشن اور تجزیے میں 
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 کے بارے میں معلومات حاصل کرنا مسابقت

 ذرائع ) کیسے کریں گے(یحکمت عمل

جو کہ آپ  و دیکھیںان کاروباروں ک

کی مصنوعات/خدمات کے جیسی 

مصنوعات/ خدمات مہیا کر رہے 

 ہیں۔

 

اور فہرستوں  نقشہ جات آن لائن  

 کا استعمال کریں

 

www.google.com/maps  اپنی متوقع جگہ کے

کا پتہ لگانے کے لیے ایک  مسابقتارد گرد اپنے 

مثال کے طور پر اگر آپ  آسان اور تیز ذریعہ ہے۔

ایک ریسٹورنٹ کھولنا چاہتے ہیں تو پھر آپ اپنی 

متوقع جگہ درج کریں اور " میرے قریب موجود 

سٹورنٹس" لکھ کر سرچ کریں۔  پھر آپ اپنی ری

جگہ سے ارد گرد سکرول کر کے اپنے قریب موجود 

 سارے ریسٹورنٹ دیکھ سکتے ہیں۔ 

سائز اور ان کی سیلز  ان فرمز کے 

 کو دیکھیں:

 

اندازا ان کی کتنی سیلز ہوتی 

ہیں؟اس کاروبار کی ویب سائیٹ 

ہے؟ اس میں کتنے ملازمین کام 

لوگ کتنے عرصے سے کرتے ہیں ؟ وہ 

یہ کاروبار کر رہے ہیں؟ مالک/مینیجر 

 کون ہے؟

 

یو ریسٹورنٹ کے پاس  UGA SBDCآپ کے لوکل 

ایس اے کا ایسا ڈیٹا بیس موجود ہے۔ امریکی 

کاروباروں کا  یہ ڈیٹا بیس سال میں چار دفعہ اپ 

ڈیٹ کیا جاتا ہے، اور اس میں سالانہ سیلز، 

شروع ہونے کا سال،   ملازمین کی تعداد، کاروبار کے

اور رابطہ کرنے کی معلومات) مینیجر یا مالک، 

پتہ،  اور ٹیلی فون نمبر( درج ہیں۔ بہت ساری 

مقامی لائبریریاں بھی  لائبریری کے کارڈ رکھنے 

والے لوگوں کو اس ڈیٹا بیس تک رسائی دیتی 

 ہیں۔

بہت ساری پبلک اور یونیورسٹی کی لائبریریوں  

ں اور پانچ ہزار پبلک ٹریڈڈ میں سالانہ رپورٹی

 کمپنیز کی رپورٹیں   دستیاب ہیں۔

ان کی مصنوعات/خدمات کی 

 خصوصیات کو دیکھیں:

 

ے کاروبار کا دورہ ی مسابقت کاپن

کریں۔ وہ کون کون سی مصنوعات 

 پیش کر رہے ہیں؟

 

کاروبار کا مشاہدہ کریں۔ وہ کون سی مصنوعات 

کیا ہے  پیش کر رہے ہیں؟ اس میں سب سے اچھا 

اور کون سی چیز بہتر بنانے کی ضرورت ہے؟ لوگ 

 خریداری ان سے کیوں کرتے ہیں؟

 ان کے محل وقوع کا جائزہ لیں:

 

 "ونڈ شیلڈ سروے" کریں۔

 کی تعداد کا مشاہدہ کریں۔ صارفین

 

اس کارباری جگہ  کے ارد گرد چکر لگائیں۔ اس 

کاروبار کے بارے میں آپ کے دل میں سب سے 

کیا آیا؟ کیا اس کاروباری جگہ کے باہر  پہلا خیال

کوئی ایسی چیز ہے جس سے لوگ اس کی طرف 

مائل ہوتے ہیں؟اس کاروبار میں لوگوں کو اپنی 

http://www.google.com/maps
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مساسبقت اور صنعت 

تجزیہکا   

 

 

 

کیا وہ  طرف مائل کرنے کی طاقت کتنی ہے؟

کاروبار کسی اہم شاہراہ پر واقع ہے؟ اس  جگہ پر 

ٹریفک کتنی ہوتی ہے؟ کیا وہاںپارکنگ کے لیے 

 کافی جگہ موجود ہے؟

 

جارجیا کہ ٹرانسپورٹیشن کے ڈپارٹمنٹ کا ایک آن 

 ,/http://geocounts.com/gdotلائن ایپ ہے 

کسی جگہ یا کسی چوک پر ٹریفک  جہاں سے آپ 

آپ ۔ کی صورتحال کے بارے میں جان سکتے ہیں

تک رسائی  esriدفتر کو  UGA SBDC کے مقامی 

حاصل ہے جو کہ  ایک ایسا ڈیٹا بیس ہے جو کہ 

آپ کی مطلوبہ جگہ کے ارد گرد ٹریفک کے بارے 

 میں بتا سکتا ہے۔

متوں کی مناسبت کا ان کی قی

 تعین کریں:

 

مصنوعات کی قیمتیں مخصوص 

پتہ کرنے کے لیے وہاں ٹیلی فون 

 کریں یا  خود چکر لگائیں۔

کے بارے میں جان جانے کے بعد پھر نی مسابقت اپ

آپ کو  مخصوص مصنوعات/خدمات کی قیمتوں 

کا موازنہ کرنا چاہئیے۔کیا  فراہم کی جانے والی 

 خدمت کے لیے وہ قیمت مناسب ہے؟

 معلومات حاصل کرنا ںیمسابقت کے بارے م

 ہے( ی)جار

http://geocounts.com/gdot/
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مساسبقت اور صنعت 

 کا تجزیہ

 
 

  مسابقت یکی ضروریات کے حساب سے آپ ک بازارمتوقع  کا تجزیہ  آپ کے مسابقت

کی خوبیوں سے سیکھنے سے  ی مسابقتکی خوبیوں اور خامیوں کو واضع کر دے گا۔اپن

آپ کو  اپنی مصنوعہ یا خدمت ، اپنی مارکیٹنگ کی حکمت عملی، اور اپنے کاروبار کے 

کی خامیاں ایک  منفرد  ی مسابقتآپ کانتظامی امور کو چلانے میں مدد مل سکتی ہے۔

سے آپ کی چیز کے ی مسابقت چیز کے لیے موقع ہو سکتی ہیں۔ تشہیری مہمات آپ ک

قینی بنائیں کہ وہ انفرادیت آپ ے پر روشنی ڈال سکتی ہیں لیکن اس بات کو یمنفرد ہون

 سے مطابقت رکھتی ہو۔ بازارمتوقع   کے

مثال کے طور پر،  کسی ایسے شخص کو جو کہ ڈے کیئر سینٹر بنانے کی منصوبہ بندی 

کر رہا ہو تو اسے پتہ چل سکتا ہے کہ  قریب موجود سینٹرز میں سے کوئی بھی سکول 

ے بعد کی دیکھ بھال کے لیے ٹرانسپورٹیشن کی سہولت نہیں دے رہا۔  تو ایسے میں ک

کچھ ایسے والدین بھی ہو سکتے ہیں کہ جنھیں روزانہ شام کو  اپنے بچے کے لیے سکول 

سے لے کر  سینٹر تک کے لیے ٹرانسپورٹیشن کی ضرورت ہو گی۔ شاید ایسے والدین کا 

سکول سے لے کر سینٹر میں چھوڑنے میں پریشانی  کام ایسا ہو گا کہ انھیں بچے کو

ہوتی ہو گی۔ نیا کاروبار شروع کرنے والے شخص کو  ایسے کلائنٹس کو اپنی طرف مائل 

مہیا کرنے کے فوائد)اور اس کے اخراجات( کو  زیر غور لانا کرنے کے لیے ٹرانسپورٹیشن 

کو مائل کرنے کا  صارفیناس خصوصیات کو شامل کرنے کے فوائد اس کے لیے   چاہئیے۔

 پر سبقت دلا سکتے ہیں۔ ی مسابقتایک اہم طریقہ بن سکتے ہیں اور اسے اپن

 ذرائع ۔  گے( ںیکر سےی)کیعمل حکمت

 :ںیکر نیساکھ کا تع  یک ان

 

سٹور کا اگلا حصہ ،  اشتہارات،

اور  ںیکِٹ لزیلوگو، بروشر، س

 ۔ںیکھید رہیوغ ٹیسائ بیو

لوگوں کے   ںیکے بارے م ی:  اس کمپنہیتجز یاندرون

اور  یکوالٹ یکو اپن یاس کمپن  ایک  ں؟یتاثرات ہ ایک

فکر ہے؟  اس کاروبار  کے  ںیخدمات  کے بارے م

 یلوگوں ک  ں؟یہ تےیتاثر د ایاشتہارات ک ںیبارے م

 ہے؟ یسیفرم ک ہی ںینظر م

کا  یحکمت عمل یک ٹنگیمارک

 :ںیجائزہ ل

 

معلومات سے  یگئ یک حاصل

کہ ہر  ںیکر نیاس بات کا تع

ہے۔  ایمسابقت کا اصل ہدف ک

حاصل  شنیپوز ایک ںیوہ بازار م

وہ اپنے  ایاور ک ںیکرنا چاہتے ہ

 ں؟یہوئے ہ ابیکام ںیمقصد م

 ہیکا تجز ٹایڈ یکنڈریجمع کئے گئے س 

   قیتحق یپرائمر یگئ یاس بازار پر ک  ں،یکر

عادات اور مختلف  یک یداریخر یسےلوگوں ک

جانے والے فوائد  کو  ئےیجانب سے د یفرموں ک

 ہے یمدد مل سکت ںیجاننے م
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مساسبقت اور صنعت 

 کا تجزیہ

 انڈسٹری

پر تحقیق سے زیادہ نہیں تو کم از کم اتنی ہی مسابقت صنعت پر تحقیق بھی اگر 

اہم ضرور ہے۔  انڈسٹری میں کس چیز کا رجحان ہے؟ انڈسٹری پر معاشرتی، 

 سیاسی، ماحولیاتی، تکنیکی اور معاشی قوتیں  کس طرح اثر انداز ہو رہی ہیں؟ 

آپ کے حریف اس اثر پر کیا ردعمل دے رہے ہیں اور اس کا آپ کی نئی فرم پر کیا 

ر ہو گا؟ ان سوالات کا جواب سیکنڈری ڈیٹا کا تجزیہ کرنے سے مل سکتا ہے۔  اث

انڈسٹری کے ان حالات پر آپ کا ردعمل  آپ کی کمپنی کی مارکیٹنگ کی حکمت 

 عملی کی بنیاد بنے گا جس پر کہ اس باب میں بعد بات کی جائے گی۔
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مصنوعہ کی 

 پوزیشننگ

 

 

 

 

 

 

 

 

 

بہت 

متوقع  ے ہیں کہ  جب ایک کاروبار نے اپنےاتفاق کرتسارے مارکیٹنگ کے ماہرین اس بات سے 

کے بارے میں جان لیا ہے اور اپنی مطلوبہ مصنوعہ کے بارے میں بھی فیصلہ کر لیا ہے  بازار

 تو پھر  مارکیٹنگ کے دیگر جزیات بھی آہستہ آہستہ اپنی اپنی جگہ پر آنا شروع ہو جاتے ہیں۔

حریف کے مقابلے میں آپ کی مصنوعہ یا مصنوعہ کی پوزیشننگ کا مطلب ہے کہ صارف 

خدمت کو کس نظر سے دیکھتے ہیں۔ پوزیشننگ مصنوعہ کی خصوصیات ) جیسے کہ 

قیمت، کوالٹی،سہولت کاری ، جدت(، یا  استعمال کے اوقات کے لحاظ سے ) جیسے کہ 

صبح کی کافی بمقابلہ رات گئے کی کافی کی جگہ(، یا پھر استعمال کی کیٹیگری )جیسے 

ایک ریسٹورنٹ  کا بنیادی نقطہ نظر  جیسے "فیملی کا ریسٹورنٹ" یا "ڈیٹ نائٹ" یا پھر  کہ 

لیڈر  بازاربیچ کر آپ حالانکہ کم قیمت "کام کرنے والے لوگ" (کی بنیاد پر بھی  ہو سکتی ہے۔

بن سکتے ہیں لیکن ایسی پوزیشن برقرار رکھنا مشکل ہوتا ہے۔ اپنے کاروبار کو  اس انداز میں 

کامیابی حاصل کرنے  طویل مدتیمنفرد پیش کرنا کہ  جو صارفین کو پسند آئے یہی راستہ 

 کا راز ہے۔

جیسے ہی مصنوعہ کی پوزیشن کا تعین ہو جائے تو اسے صاف صاف اپنے متوقع مارکیٹ 

 تک پہنچانا چاہئیے۔پوزیشننگ کا بنیادی تصور درج ذیل ہے:

 انڈسٹری کے بارے میں معلومات حاصل کرنا

سے کریں حکمت عملی)کی

 گے(

 ذرائع

انڈسٹری کے رجحانات او 

ر اعدادشمار کے بارے 

 میں پتہ لگائیں:

 

کالم کے علاوہ، تجارتی 

ایسو سی ایشنز انڈسٹری 

سے متعلقہ رجحانات اور 

اعدادوشمار کا حساب 

 رکھتی ہیں۔

) جو کہ  گیل ریسرچ نے انسائیکلو پیڈیا آف ایسو سی ایشنزُ 

ایک سالانہ  ڈائریکٹری ہے جس   میں نان پرافٹ  شائع کیا( 

ممبر شپ ایسوسی ایشنز  کی تفصیلات موجود ہیں۔  یہ 

سمال بزنس ڈویلپمنٹ سینٹروں کے  17ریاست میں موجود 

دفاتر میں دستیاب ہے۔ یہ کتاب ایتھنز میں یونیورسٹی آف 

 جارجیا کی مین لائبریری میں بھی دستیاب ہے۔

 

یشن  جیسا کہ ریسٹورنٹ ایک مخصوص ایسوسی ا

کو  www.google.comایسوسی ایشن کا پتہ لگانے کے لیے 

استعمال کریں۔ انٹرنیٹ پر انڈسٹری کے اعدادوشمار یا 

رجحانات کے بارے میں سرچ کرتے ہوئے ساتھ میں لفظ" 

اگر آپ اعدادوشمار" یا "رجحانات" لگائیں۔ مثال کے طور پر 

ریسٹورنٹ  سے متعلقہ اعدادوشمار حاصل کرنا چاہتے ہیں تو 

لیکن یا پھر اگر رجحانات کے  پھر "ریسٹورنٹ اور اعدادوشمار"

بارے میں جاننا چاہتے ہیں تو پھر " ریسٹورنٹ اور رجحانات" 

 لکھیں۔

http://www.google.com/
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سیلز کی پیش گوئی 

 کرنا

مصنوعہ کی 

 پوزیشننگ

 

 

 

پوزیشننگ وہ نہیں ہے جو آپ ایک مصنوعہ کے 

 صارفساتھ کرتے ہیں۔ پوزیشننگ یہ ہے کہ آپ اپنے 

کے دماغ کے ساتھ کیا کرتے ہیں۔ یعنی کہ آپ اپنے 

کے دماغ میں مصنوعہ کی پوزیشننگ کرتے  صارف

 ہیں۔

 

 

کثر استعمال ہونے والی دوسری اصطلاح یونیک سیلنگ پروپوزیشن)یو ایس پی(  مصنوعہ کی پوزیشننگ کے ساتھ ا

 وبنیادی طور پر یو ایس پی میں مصنوعہ کی خصوصیات کہے۔ 

1 Al Ries and Jack Trout.Positioning: The Battle for Your Mind (McGraw-Hill Education. 2001              .)                                                                                                

                                                                                                            .   

 

ان فوائد میں تبدیل کیا جاتا ہے کہ جن سے ایک صارف کی ضروریات پوری ہوتی   

اگر ساری بات کو صرف ایک جملے میں کہیں تو  یو ایس پی ایک مصنوعہ ۔ہیں

یا خدمت کو حریف کی پیش کردہ مصنوعات سے منفرد بنا کر پیش کرنے میں 

وضاحت کرنے میں  انتہائی مددگار ثابت ہو سکتا ہے۔ کچھ مثالیں اس تصور کی

 مددگار ثابت ہوں گی۔

  ،عورتوں کے کپڑوں کا ایک سٹور اپنے آپ کو مقامی بڑے تاجروں

اور بڑے سٹوروں سے  فروخت کرنے والوں  ڈسکاؤنٹ پر  

منفرد بنانا چاہتا ہے۔تو اس کے لیے ایک مناسب یو ایس پی  ببٹ کا بوتیک 

 سٹائل کو کے فیشن اور لوازمات پیش کرکے آپ  ہو گی جو کہ 

 بڑھوتری دے گا۔

  ایک ریئل اسٹیٹ ایجنٹ  ہسپانوی زبان کے استاد رکھ کر  اس

لوگوں کو ایک  ایسی کلاسزز پیش کر کے جن میں  زبان میں 

باتیں سکھائی جائیں اپنی خدمات ترقی کرتی  گھر خریدنے کی بنیادی 

 :Su Casa Realty پیش کر سکتا ہے۔ میں  بازارہوئی لاطینی 

Empowering you to successfully purchase a new home 

 ے طریقہ کار کو مزید بہتر بنانے کی ایک کیمیکل بنانے کا ادارہ اپن

کو  ChemCareکے لیے  کوشش کر سکتا ہے۔ کسٹمائزڈ کیمیکل کمپاؤنڈز 

  ، بازارمتوقع کال کریں۔

سیلز کی پیش گوئی  تحقیق، اور پوزیشننگ سے متعلقہ تمام مسابقت
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سیلز کی پیش گوئی 

 کرنا

اس بات کو مد نظر رکھیں کہ  آپ کا کاروبار  نیا ہے اور سیلز عارضی ہوں کرنے میں اہم عنصر ہے۔ 

 گی۔

 سیلز کا تخمینہ لگانے کے لیے بنیادی فارمولا  درج ذیل ہے: 

 قیمت فی یونٹ xاوسط پرچیز انٹینشنxپوٹینشل  بازاری

 آپ کے کاروبار کے لیے بازاری

کا کل  بازارپوٹینشل یا پھر 

سائز  آپ کی ابتدائی ریسرچ 

میں طے ہو گیا ہو گا۔جبکہ،  

قیمت فی یونٹ  معاشی 

فیزیبلٹی  کے تجزیے میں طے 

اوسط پرچیز کی جائے گی۔

کا حساب پرائمری  انٹینشن

کی  بازارریسرچ کے مطالعے یا انڈسٹری ڈیٹامیں   لگانا ہو گا۔ایک بار جب کاروبار کا تصور واضع ہو جائے، متوقع 

وضاحت ہو جائے، اور قیمتیں متعین کرنے کا طریقہ کار وضع ہو جائے  تو پھر پرچیز انٹینشن معلوم کی جاسکتی ہے۔ 

ے کاروبار کے لیے  ٹیلی فون سروے  کی جو مثال نیچے دی گئی ہے وہ اس باغیچے کی دیکھ بھال کی خدمات ک

 طریقہ کار کی وضاحت کرتی ہے۔

رہائشی اور صنعتی باغیچوں کو مکمل اور بروقت کانٹ چھانٹ مہیا کرنا بمعہ سیزنل خدمات  مصنوعہ کا تصور:

 کے۔

یکھ بھال پیڑ پودوں کی د درختوں اور  ماہ(، 9ہفتہ وار لان کی سروس )سروسز:

بار(، سزنل  2ماہ(،  جڑی بوٹیوں وغیرہ کی تلفی اور کھاد وغیرہ )سال میں  10)

 بار(۔ 4بوائی) سال میں 

گھر)سنگل، ڈی  100،000چار کاؤنٹیاں اور ان کے قریبی علاقے، پوٹینشل: بازاری

ٹیچڈ(،  لیکن صرف اچھی آمدن والے علاقے، جن میں خاندان کے لوگ نوجوان ہوں 

 جہاں گھر کی  بازارمتوقع ہ سب کرنے کے لیے وقت نہ ہو۔ایساکے پاس یاور جن 

 

 متوقع گھرانے۔ 3000ڈالر فی سال ہو اور بچے بھی ہوں:  50،000سالانہ آمدن 

ڈالر ادا  1200ماہانہ اقساط کی صورت میں  فی یونٹ قیمت)سالانہ کنٹریکٹ(:

 لگانے کے پیسے شامل نہیں ہوں گے(۔کرنا ہوگا)جس میں کہ پودے 

جوابات کی  جوابات

 تعداد

افراط زر 

 کی شرح

ایڈجسٹ کردہ 

 شرح
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ن شرائط پر پورا اترنے والے ا

گھروں سے ٹیلی فون  100

سروے میں پوچھا گیا ہے کہ وہ 

لوگ یہ خدمت لینے میں کس 

رکھتے ہیں۔ حد تک دلچسپی 

ان کے جوابات مندرجہ ذیل 

 ٹیبل میں درج ہیں۔

Thomas Nagle and Reed Holden. The Strategy and Tactics of Pricing (Uppersad- dle, New Jersey: Prentice Hall, 

1995). 

ایک صارف کی آپ سے مصنوعہ یا خدمت نہ لینے کے پیچھے بہت ساری وجوہات ہیں۔ کچھ وجوہات میں دستیابی، 

آگاہی، قیمت، یا خریداری کے اوقات شامل ہیں جن میں سے ہر ایک  مسابقتی پیشکش سے تعلق رکھتا ہے۔لہذا 

افراط زر کی شرح کو استعمال کر کے پرچیز کے مطابق ایڈجسٹ کرنا چاہئیے۔کے ان حالات  بازارسروے کے نتائج کو 

 انٹینٹ کا ایک مزید بہتر تخمینہ لگایا جا سکتا ہے۔ 

ضرب 3000کی بیس فیصد حاصل کر لی جاتی ہے تو ) بازارہماری لان سروس والی مثال میں اگر  متوقع 

 720،000ڈآلر سالانہ ادا کریں تو پھر کل فیس 1200اگر  صارف 600حاصل ہوں گے۔ اور اس طرح  صارف 600(0.20

 ڈالر بنے گی۔

یہ سیلز کا اعداد و شمار معاشی فیزیبلٹی کے تجزیے اور پھر مجموعی طور پر  کاروباری فزیبلٹی کے تعین میں اہم  

کو حاصل کرنے میں  ربازااور اس بات کو ذہن میں رکھیں کہ مثال میں دی گئی فرم کو  بیس فیصد کردار ادا کرتا ہے۔

 کچھ وقت لگے گا۔

کو اس بات کا تعین  شخصمتعلقہ صنعت کا تجربہ نئے کاروباری یہ سیلز کی پیش گوئی کرنے کا ایک طریقہ ہے۔ 

 ۔پیشن گوئی حقیقی طور پر قابل حصول ہے یا نہیںے بارے میں کی گئی ک سیلزکرنے میں مدد کر سکتا ہے کہ آیا 

یہ حکمت عملی بنیادی ں مارکیٹنگ کی حکمت عملی بنانے کے بارے میں بات ہو گی۔اس گائیڈ کے اگلے حصے می

کرے گی اور اسے نیا کاروبار پر انحصار کی تحقیق کے دوران جمع کی گئی معلومات پر  بازاری امکانیاتطور پر 

کرنے کے لیے مارکیٹنگ کی ارکیٹنگ کا بجٹ تیار مشروع کرنے کے بعد نافذ کیا جائے گا۔ کاروبار شروع کرنے سے پہلے 

 حکمت عملی تیار کرنا ضروری ہے۔

 

 4.0 0.80 5 ضرور لیں گے

 5.0 0.50 10 شاید لیں گے

 7.5 0.25 30 پتہ نہیں

 3.5 0.10 35 شاید نہ لیں

بلکل نہیں 

 لیں گے

20 0.00 0.0 

 20.0  100 کل
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مارکیٹنگ کی حکمت 

 عملی

مارکیٹنگ کی 

 مواصلات

سیلز کی پیش گوئی 

 کرنا

اس بجٹ کا انحصار اس بات پر ہے کہ مارکیٹنگ کے کون سے ذرائع بروئے کار  

مارکیٹنگ کے اخراجات کیا ہوں گے،اور مارکیٹنگ پروگراموں پر  لائے جائیں گے،

تخمینوں پر مارکیٹنگ بجٹ  کا عمل کب کیا جائے گا۔یہی وجہ ہے کہ معاشی 

وقت کے خاصا اثر ہو گا جو کہ معاشی فزیبلٹی کے تعین میں استعمال ہو گا۔

کے حالات کے مطابق مارکیٹنگ کی حکمت عملی اور بجٹ بدلتے  بازارساتھ ساتھ، 

 رہیں گے۔

 

اپنا کاروبار شروع  کرنے سے پہلے  آپ کو اس بات کی منصوبہ بندی کرنی چاہئیے 

کہ آپ  اپنے  کاروبار کی مارکیٹنگ کس طرح کر کے اپنے سیلز کے اہداف کو حاصل 

تشہیری سرگرمیوں سے  کر سکتے ہیں۔  مارکیٹنگ کی یہ حکمت عملی بنیادی

اس میں مارکیٹنگ کا ایک شیڈول بھی شامل ہوگا جس میں بتایا بڑھ کر ہو گی۔ 

جائے گا کہ مارکیٹنگ کے مختلف اقدامات کب انجام دیے جائیں گے اور اسی بجٹ 

میں اقدامات کی لاگت کا خاکہ پیش کیا جائے گا۔ یہ شیڈول اور بجٹ متوقع 

مارکیٹنگ کے اخراجات  بہاؤ کے گوشواروں میںکے ی اور نقد  ے گوشوارےآمدنی ک

 کی پیش گوئی کرے گا۔

 

یہ بات یاد رکھیں کہ مارکیٹنگ کی کچھ سرگرمیاں کاروبار کے شروع ہونے سے 

پہلے انجام دی جائیں گی  اور اس کے اخراجات ماہانہ اخراجات کی بجائے  کاروبار 

مارکیٹنگ کی جاری  شروع کرنے سے پہلے کے اخراجات میں شمار ہوں گے۔

کوششوں کو ان کی تاثیر اور عصری کاروباری حالات کی تشکیل کے اندر مسلسل 

کاروبار کے حساب سے ماحول کے  کاروباری  کے لیے مانیٹر کیا جانا چاہیے۔مطابقت 

 ۔بہتر ہوتی جائیں گیپختہ ہونے کے ساتھ ہی حکمت عملی اور تدبیریں 

 

رابطے کا کام کے درمیان  بازار حکمت عملی ایک کاروبار اور اس کے مواصلاتی

دوسرے گروپوں ۔و کہ موجودہ اور ممکنہ صارفین پر مشتمل ہوتی ہےج کرتی ہے

بشمول سٹاک ہولڈرز، سرکاری اداروں،) آئی آر ایس، اور دیگر انتظامی ادارہ جات( 

یک کاروبار اور اس کے اور حتی کہ مقامی کاروباری کمیونٹی کے ساتھ مواصلات ا

لہذا، کاروبار کی مجموعی فروخت اور منافع بخش تاثر پر اثر انداز ہوتی ہیں۔ 

مواصلاتی حکمت عملیوں کو احتیاط سے تیار کیا جانا  کے لیے مقاصد 

مندرجہ ذیل سوالات ایک کاروبار کے لیے  مارکیٹنگ کی مواصلاتی حکمت چاہیے۔

 کام کر سکتے ہیں۔عملی تیار کرنے میں مشعل راہ کا 
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کی مارکیٹنگ 

 مواصلات

  تک کیا پیغام پہنچانا چاہتے ہیں؟ بازارمتوقع  اپنےآپ 

  آپ کا پیغام آپ کی مصنوعہ/خدمت کے فوائد، اس  کی

حریفوں سے  خصوصیات،)قیمت کے مقابلے میں خواص( ، 

سکتے ہیں، آپ اصل  کر مقابلے ،  مصنوعہ / یا خدمت کو کیسے ح

بارے میں کیا کے  سے رابطہ کیسے کر سکتے ہیں وغیرہ 

 معلومات دیتا ہے؟

  کے لیے ایک کارآمد پیغام ہے)کیا یہ فوائد ان کے  بازارکیا یہ متوقع

فیصلے کا میعار کیا  لیے اہمیت رکھتے ہیں(؟ خریداری کے 

کے لیے مختلف پیغامات کی ضرورت بازاروں ہے؟ آیا کہ مختلف 

 مارکیٹنگ(؟ ہو گی) یعنی کہ ملٹی کلچرل 

 

 

  کیا یہ پیغام مؤثر انداز میں پہنچایا گیا ہے؟اس پیغام کو متوقع

تک پہنچانے کا بہتری وقت)دن، ہفتے، مہینے، سال یا کسی  بازار

خاص ایونٹ کا وقت( کون سا ہے؟ مواصلات کے لیے بہترین 

 ذریعہ )ٹیلی ویژن، ای میل، ڈائریکٹ میل، وغیرہ( کون سا ہے؟

  ذریعے اپنے کاروبار کا کیسا عکس پیش کرنا آپ اپنے پیغام کے

 چاہتے ہیں؟ آپ کون سا عکس بنانا چاہتے ہیں؟

  سے کیا اقدام چاہتے ہیں بازاراپنے پیغام کے نتیجے میں آپ متوقع 

) جیسے کہ آپ سے رابطہ کریں، آپ کے سٹور آئیں،  اپوائنٹ منٹ 

 سیٹ کریں، آپ کی ویب  سائیٹ وزٹ کریں، آرڈر کریں وغیرہ(؟

 مارکیٹنگ کی کون سی سرگرمیاں کارآمد ثابت ہوتی ہیں؟ 

  مارکیٹنگ کے اثرات کا جائزہ کیسے لیا جائے گا؟ کون کون سے

 اعمال کا سیلز پر مثبت اثر ہوتا ہے؟

 

ڈیزائن کا ایک اہم مقصد مختلف مارکیٹنگ پروگراموں اور سرگرمیوں میں ایک 

پروگراموں کو ایک پیغام یا عکس پیش کرنے کے مستقل پیغام کو برقرار رکھنا ہے۔

لیے تیار کیا جانا چاہئیے۔ مثال کے طور پر ، بچوں کا ایک سینٹر اپنی خدمات کے 

پری سکول  بازارساتھ منسلک تعلیمی اجزاء پر زور دینا چاہے گا۔  لہذا متوقع 

ائد میں اس طبقہ کے اہم فوبچوں کے والدین اور پرائمری کیئر دینے والے ہوں گے۔ 

مناسب طریقے سے تعلیم یافتہ عملے کے ساتھ ایک تسلیم شدہ پروگرام کے 
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 مارکیٹنگ کے ذرائع

 مارکیٹنگ کے ذرائع

ذریعے کنڈرگارٹن کی تیاری، ایک دستاویزی نصاب، والدین اور/یا سرپرستوں کے 

 باہمی تعامل/مدد کے لیے کافی مواقع، اور سیکھنے کا ایک اچھا ماحول شامل ہوگا۔

کے خبرنامے میں اشتہارات اردگرد ارات یا میں مقامی علاقے کے اخب ذرائعمواصلاتی 

 اپنے کاروبار سے متعلق سرکاری لوازمات پورے کر لینے سے ں۔شامل ہو سکتے ہی

کہ علاقائی یا  یقین دہانی ہو جاتی ہے اس بات کی بھی 

ہے۔  قرار دیاقومی جائزہ بورڈ نے پروگرام کو قابل اعتبار 

ں بچوں اس علاقے میایک دوسرے کی مدد کرنے کے لیے 

کی دیکھ بھال کے دوسرے مرکز کے ساتھ شراکت کرنا 

بھی ممکن ہو سکتا ہے جو بچوں کی دیکھ بھال میں 

والا ادارہ ہو یا گرمیوں کے پروگرامز پیش کرنے والا  مہارت

کو ترجیح دینا صحیح  تعلیمی پہلوؤں پر لاگت یا مقام  ہو۔

کلائنٹ ، حالانکہ ان نکات کا پری اسکول کے لیے نہیں ہو گا

 کے حتمی انتخاب پر کچھ اثر پڑ سکتا ہے۔

میں تشہیر کرنے کے  بازارمتوقع  ایک کاروباری کی اپنے

بہت سارے طریقے ہیں۔ ہر ایک کو قائل کرنے کی کوشش 

کارکردگی مارکیٹنگ کی کرنے کی کوئی ضرورت نہیں ہے ۔ 

کو  ی شخص ۔ ایک کاروبار جزو ہےکامیابی کے لیے ایک اہم 

کے حوالے سے اور مناسب   بازارمارکیٹنگ ٹولز کا ہدف 

جہاں تک مناسب چاہیے۔طے کرنا مارکیٹنگ بجٹ کے اندر 

ہومارکیٹنگ کے مختلف طریقے بنائے جائیں ، ان کا اطلاق  

اور مانیٹرنگ کی جائے۔ کیونکہ لوگ مختلف طریقوں 

آگاہی حاصل کرتے ہیں، )جیسا کہ سننا، دیکھنا یا کرنا( سے 

میں  بازار طریقے اپنانا اپنے پیغام کو پورے لہذا مختلف

پھیلانے میں مددگار ثابت ہوگا۔مارکیٹنگ کے بہت سارے 

ذرائع استعمال کرنے سے ایک ہی پیغام نئی پریزنٹیشنز کے 

 ذریعے باربار پہنچایا جائے گا۔
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شامل کی ی اجازت سے ک The McGraw-Hill Companiesمندرجہ ذیل فہرست ) کے ذرائع پر مبنی مارکیٹنگ 

جس کے How to Write a Successful Marketing Plan ی کتاب( رومن جی ہائبنگ اور سکاٹ ڈبلیو کوپر کگئی ہے

 شائع کیا۔ نے   NTC Business Books  محفوظ ہیں سے ہے جسے  1997جملہ حقوق 

 مارکیٹنگ کے ذرائع

  :مصنوعہ ایک ایسی چیز ہوتی ہے جس کی صارفین یا ایک مصنوعہ

کاروبار سے دوسرے کاروبار کو بیچنے کے لیے متوقع بازار میں  تشہیر 

کی جاتی ہے۔ ایسے کاروبار جو خدمات پیش کرتے ہیں ان کے لیے 

دہ مصنوعہ ان کا وہ کام ہوتا ہے جس کا وہ پیسوں کے بدلے کرنے کا وع

 کرتے ہیں۔

 

 :برینڈنگ کا مطلب مصنوعہ، خدمت یا کمپنی کو نام دینا ہوتا برینڈنگ

ہے۔ایک برینڈ یا نام وہ ٹھپہ ہوتا ہے جسے صارفین آپ کی مصنوعہ کے 

ساتھ جوڑتے ہیں۔ یہی وجہ ہے کہ ایک برینڈ یا نام مصنوعہ کی 

پوزیشننگ اور اس کی خصوصیات کو صارف تک پہنچانے میں مدد دیتا 

 ہے۔ 

 

 :یار کرنے والوں کے لیے پیکجنگ مصنوعہ کو مصنوعات تپیکجنگ

محفوظ رکھتی ہے اور  مصنوعہ کی  خصوصیات اور عکس صارفین تک 

پہنچانے میں معاونت کرتی ہے۔ دکانداروں اور سروس فرموں کے لیے  

پیکجنگ ایک ایسی چیز ہے جس میں مصنوعہ رکھی ہوتی ہے اور 

 کمپنی کے خواص اور عکس کی نمائندگی کرتی ہے۔

 

 قیمت ایک مصنوعہ کی مالیاتی قدر ہے۔ مالیاتی قدر عام طور پر یمت:ق

اس بات پر منحصر ہوتی ہے کہ متوقع بازار یا خریدار مصنوعہ کے لیے 

کیا قیمت دیں گے اور بیچنے والے یا کمپنی کو اس مصنوعہ کے لیے کیا 

قیمت وصول کرنی چاہیےکہ جس سے  اخراجات کوپورا کر کے منافع 

 کے۔کمایا جا س

 

 :ریٹیل اور سروس فرموں کے لیے پرسنل  پرسنل سیلنگ/خدمات

کثر "آپریشنز" کہا جاتا ہے، میں اسٹور، آفس، یا دیگر  سیلنگ جسے ا

ماحول میں فروخت اور سروس سے متعلق تمام افعال شامل ہوتے 
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ہیں، جیسے گھر گھر جا کر ،اندرون ملک فروخت، اور ٹیلی مارکیٹنگ ۔ 

وں کی خدمات حاصل کرنا اور ان کا انتظام کرنا، اس میں سیلز اہلکار

انوینٹری کو ذخیرہ کرنا، فروخت کے لیےمصنوعہ کی تیاری، جگہ کا 

انتظام اور اسے مینٹین رکھنا، اور صارفین کو فالو اپ سروس شامل ہے۔ 

کاروبار سے کاروبار اور پیکج کے سامان کی فرموں کے لیے، پرسنل 

کی جانب سے اپنی مصنوعات کی سیلنگ کا مطلب مینوفیکچررز 

تجارت اور/یا درمیانی منڈیوں میں فروخت اور سروسنگ سے ہوتا ہے 

)اصل پروڈیوسر سے حتمی صارف تک ڈسٹری بیوشن کے ذرائع کے 

 اندر مصنوعات کے مختلف خریدار(۔

کامرس بھی کہا جاتا  -)مدیر کی طرف سے نوٹ: انٹرنیٹ سیلز) جسے کہ ای 

 کیٹیگری میں شامل ہیں۔(ہے (  بھی اسی 

 

 

 

 :ہم ڈسٹری بیوشن کی تعریف کچھ اس طرح سے کرتے ڈسٹری بیوشن

ہیں کہ یہ اشیاء یا خدمات کی پروڈیوسر یا سیلر سے صارف کی طرف 

منتقلی کا نام ہے ۔ ڈسٹری بیوشن اس بات کو یقینی بنائے کہ متوقع 

 بازار کو مصنوعات تک رسائی حاصل ہے۔

 

 :پروموشن میں کچھ اضعافی فوائد دیئے جاتے ہیں پروموشن/ایونٹس

جس سے کہ متوقع بازار کچھ حد تک بڑھ چڑھ کر خریداری کرتا ہے۔اس 

ذیادہ ہوتی ہیں یا پھر مصنوعہ کے  ٹرم میں سیلز-طرح یا تو شارٹ

ساتھ وابستگی پیدا ہو جاتی ہے۔ مزید یہ کہ مجموعی طور پر پروموشن 

 ٹرم ہوتے ہیں۔کے مقاصد شارٹ 

 

  :تشہیری پیغام ان ابلاغ پر مشتمل ہوتا ہے جو  اجرتی تشہیری پیغام

میڈیا )ٹیلی ویژن، ریڈیو، میگزین، اخبارات، اور ڈائریکٹ میل وغیرہ( کے 

 ذریعے لوگوں کو مطلع اور قائل کرتا ہے۔

 

 :تشہیری میڈیا اشتہارات کے لوگوں تک پہنچانے کا تشہیری میڈیا

ہیری پیغام وہ پیغام ہوتا ہے جو کہ  لوگوں تک پہنچانا ذریعہ ہیں۔ تش

ہوتا ہے جبکہ  تشہیری میڈیا وہ ذریعہ ہوتا ہے جس کے ذریعے یہ پیغام 
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 مارکیٹنگ کے ذرائع

 پہنچایا جاتا ہے۔  

 

 :مرچنڈائزنگ کمپنی اور/یا مصنوعہ کی ذرائع ابلاغ کے بغیر مرچنڈائزنگ

و متوقع بازار کے ساتھ کمیونیکیشن ہوتی ہے۔ یہ وہ طریقہ ہے ج

پروڈکٹ اور پروموشنل معلومات کو پہنچانے کے لیے استعمال ہوتا ہے۔ 

مرچنڈائزنگ آپ کی کمپنی کے بارے میں ایک بصری اور/یا تحریری 

بیان  میڈیا کے علاوہ ، فردا فردا  ذاتی مواصلت کے ساتھ یا اس کے بغیر 

دیتی ہے۔مرچنڈائزنگ میں بروشر، سیل شیٹیں، پروڈکٹ ڈسپلے، ویڈیو 

نٹیشنز، بینر، ٹریڈ شو، ٹیبل ٹینٹ، یا کوئی بھی ایسا ذریعہ جو کہ پریز 

مصنوعہ کی خصوصیات، پوزیشننگ، قیمتیں، یا پروموشن کی 

 معلومات  پہنچانے میں کام آئے  شامل ہیں۔

 

  :تشہیر  مواصلات کا ایسا بلامعاوضہ ذریعہ ہے جو کہ  متوقع تشہیر

وعہ یا فرم کے لیے مثبت بازار میں آگاہی پیدا کرنے اور آپ کی مصن

خیالات پیدا کرنے میں معاون ہوتا ہے۔تشہیر سے آپ کی مصنوعہ یا فرم 

کو وہ فوائد حاصل ہوتے ہیں جو کہ  مارکیٹنگ کے کسی دوسرے ذریعے 

چونکہ تشہیر میں غیر تجارتی میں آپ کو دیکھنے کو نہیں ملیں گے۔ 

ایسی جہت کا مواصلات استعمال ہوتی ہیں اس لیے یہ جواز کی ایک 

اضافہ کرتی ہے جو اشتہارات میں نہیں مل سکتی۔ آپ کو اس بات کا  

اندازہ ہونا چاہئیے کہ آپ کی مصنوعہ کے لیے ایڈیٹوریل سپیس اور 

وقت تعلقات عامہ کا صرف ایک حصہ ہیں۔ تعلقات عامہ کسی تنظیم 

کے لیے خیر سگالی پیدا کرنے سے متعلق ہے، نہ صرف مختصر مدت کے 

 بلکہ طویل مدتی عوامی رائے کے معاملات کے حوالے سے بھی۔ لیے،
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 مارکیٹنگ کے ذرائع

 

اس بات کو مد نظر رکھیں کہ مارکیٹنگ کے آلات کا تعین ایک مخصوص کاروبار اور 

اس کے محل وقوع کو مدنظر رکھتے ہوئے  کیا جانا چاہئیے؛ لہذا لازمی نہیں ہے کہ 

مندرجہ بالا فہرست میں شامل ہر آلہ کار ہر ایک کاروبار کے لیے کارآمد ثابت ہو۔ ان 

دوسروں کی ار کی قسم اور حریفوں کے حساب سے ، کاروببازارمیں سے کچھ متوقع 

مارکیٹنگ کے آلات کا تعین کرتے ہوئے تسلسل برقرار نسبت ذیادہ مؤثر ثابت ہوں۔

رکھنے کے مقصد کو مدنظر  رکھیں۔ جہاں میڈیا مؤثر ثابت ہو وہاں  عام طور پر 

 پیغامات مؤثر نہیں ہوتے۔

وہ ہمیشہ ایک جیسے نہیں رہتے  چونکہ ایک کاروبار جن حالات میں چل رہا ہوتا ہے

لہذا صارفین میں آگاہی برقرار رکھنے کے لیے وقتا فوقتامارکیٹنگ کی حکمت عملی 

، صارفی ٹرینڈز، اور مسابقتجس سے کہ  بازاری تحقیقکو بہتر بنایا جاتا رہنا چاہئیے۔

یہ معلومات حاصل  صارفین کی رائے اور وہ مصنوعہ سے کس حد تک مطمئن ہیں 

اس طرح کی کے ساتھ چلنے میں مدد ملے گی۔  بازارسے  ایک کاروبار کو  ہوں اس

طبقات میں تقسیم، مصنوعہ کی پوزیشننگ، نئی مصنوعہ کی  معلومات بازار کے

تیاری اور مارکیٹنگ کی دیگر حکمت عملیا ں بنانے میں مفید ثابت ہوں گی۔مارکیٹنگ 

نگ، ریسرچ، کمشن، اورسیلز کی قیمتیں، بشمول تشہیر،پروموشنل ایونٹ، مرچنڈائز 

یہ سب شمار کرنے چاہئیں۔ کے دیگر اخراجات کاروبار کو چلانے کے اخراجات میں

میں  وجود برقرار رکھنے  کے لیے ضروری ہوتی ہیں لہذامارکیٹنگ کا  بازارسرگرمیاں  

 منصوبہ بناتے وقت ان سب کو لازمی مدنظر رکھنا چاہئیے۔

اپنی انویسٹمنٹ پر خاص کر مارکیٹنگ سے حاصل ہونے والی آمدن کا حساب  لگانا 

اس بات کا ریکارڈ ہو اس طرح مالک کے پاس اور اپنے پاس محفوظ رکھنا ضروری ہے۔

وہ نئے پیدا ہونے  جس سے کہ گا کہ کون سی مہمات کامیاب ہوئیں اور کون سی ناکام

۔ ظاہری سی بات ہے کہ  مارکیٹنگ کے منصوبے بنانے سے کو جان سکتا ہے والے پیٹرن

پہلے کون سے طریقے کام کر رہے ہیں اور اپنے وقت اور پیسے کو کہاں صرف کرنے  

اپنے صارفین اور سے فائدہ حاصل ہو گا یہ سب معلومات رکھنا  اہمیت کا حامل ہے۔

ارکیٹنگ کی تمام سرگرمیوں، سرگرمیوں کی بنیاد بنانے سے شروعات کریں اور م

اضعافے کا  ایونٹ،تشہیر، اور ہر ایک پر کتنا پیسہ خرچ ہوا اس سب  کا ریکارڈ رکھیں۔

آپ اس پتہ لگانے کے لیے شروع میں ہونے والی سیلز اور صارفین  کا حساب رکھیں۔

بات کا بھی حساب لگا سکتے ہیں کہ پروموشن یا  اس ایونٹ کو تیار کرنے میں 

یہ بات بھی مفید ہے کہ صارفین کو اس کے لیے ایک  نے کتنے گھنٹے کام کیا۔ملازمین 
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 جملہ یا ایونٹ کا نام دے دیں جس سے کہ وہ اسے مخاطب کر سکیں) یا پھر آپ اپنے کسٹمر سروس کے نمائندے 

جاننا   ۔ یہکے ذریعے صارف سے پوچھ سکتے ہیں کہ انھوں نے اس ایونٹ کے بارے میں کیسے اور کہاں سے جانا(

بھی اہم ہے کہ ایسی سرگرمیا ں جن پر  کام ذیادہ اور ان سے حاصل ہونے والی آمدن کم ہو ان کے مقابلے میں  ایسی 

سرگرمیاں کون سی ہیں  جن سے کہ آمدن ذیادہ ہوتی ہے  ان معلومات کے حساب سے پھر آپ اپنے مارکیٹنگ کے 

ٹنگ کے منصوبے تشکیل دینے میں مدد درکار ہے تو اپنے اگر آپ کو اپنے مارکی منصوبے تشکیل دے سکتے ہیں۔ 

دفتر میں اپوائنٹ منٹ سیٹ کریں۔SBDCقریبی 
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کاروبار شروع کرنے 

 کی لاگت کا تخمینہ

موجود ہے اس بات کا تعین  بازارآیا کہ آپ کی نئی مصنوعہ یا خدمت کے لیے متوقع 

اس کا تعین کرنا ہوتا ہے۔ مالیاتی امکانیاتکرنے کے بعداگلا مرحلہ   اس مہم کی 

تخمینے میں  ایک کاروبار  کو شروع کرنے)ایک بار ہونے والا خرچہ( کے لیے درکار رقم 

تب تک اس   اور جب تک وہ کاروبار اپنے اخراجات پورے کرنے کے قابل نہیں ہو جاتا

اس تشخیص کا آخری مرحلہ یہ طے کے لیے درکار رقم  کا تعین کرنا شامل ہوتا ہے۔ 

اس مقام تک پہنچنے کے آگے جا کر حاصل ہونے والا منافع اتنا ہو گا کہ گا کہ آیا ا ہوکرن

 محنت صرف کی جاسکتی ہے۔ وقت اوردرکار لیے

آغاز کے مرحلے میں ایک کاروبار کے لیے منافع بخش ہونے کی نسبت اپنے اخراجات 

میں  ایک  طویل مدتپورے کرنے تک کا سرمایہ ہونا ذیادہ ضروری ہوتا ہے۔  جبکہ 

کاروبار کے لیے اپنے اخراجات پورا کرنے کے ساتھ ساتھ منافع دینا بھی ضروری ہوتا 

 ہے۔

 

اس مرحلے کا پہلا قدم صارفین کے لیے کاروبار کے دروازے کھول کر اپنی خدمات 

اس فہرست تیار کرنا ہے۔پیش کرنے سے پہلے  جو چیزیں درکار ہیں  ان کی فہرست 

میں  تمام بڑے اثاثہ جات  جیسا کہ زمین، بلڈنگ، انوینٹری، سازوسامان، اور  کرایہ پر 

حاصل کردہ اشیاء شامل ہوں۔ کاروبار کو چلانے کے اخراجات کا بھی حساب لگایا 

اس گائیڈ کے اگلے صفحات پر موجود فارموں میں  ایک کاروبار کو شروع کرنے جائے۔

 درکار سرمایہ کا تخمینہ لگانے  کے لیے درکار معلومات درج ہیں۔کے لیے 

 

"کاروبار کو شروع کرتے وقت درکار سرمایہ" نامی فارم میں  نئے کاروبار کو شروع 

اس کرتے ہوئے ایک کاروباری شخص کا جن اخراجات سے پالا پڑتا ہے ان کا تذکرہ ہے۔

کتے ہیں۔ تمام بڑے اخراجات کے فارم کوآپ  اپنے کاروبار کے حساب سے  تبدیل کرس

 حساب سے تین بار تخمینہ لگائیں۔

 

بہت سے کاروباری حضرات یہ سمجھتے ہیں کہ کاروبار شروع کرنے کے لیے بس 

اپنا  لیکن ایسا نہیں ہے۔کاروبار کو شروع کرنے کے اخراجات ہونا ہی کافی ہوتا ہے۔

کاروبار شروع کرنے کے بعد اس کو جاری رکھنے کے لیے درکار سرمایہ ہونا بھی ضروری 

یہ اضعافی سرمایہ جسے کہ " ورکنگ کیپیٹل" یا "اوپریٹنگ کیپیٹل" کہا ہوتا ہے۔ 
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جب تک کہ ۔جاتا ہے  یہ وہ سرمایہ ہوتا ہے جو کہ ایک کاروبار کے روزانہ کے اخراجات پورے کرنے کے لیے درکار ہوتا ہے

ایک کاروبار اپنے اخراجات پورے کرنے کے قابل نہیں ہو جاتا تب تک ورکنگ کیپیٹل دیگر ذرائع سے حاصل کرنا ہو 

 گا)جیسا کہ پرسنل، لون وغیرہ(۔

 

"ماہانہ ذاتی اخراجات" ورکنگ کیپیٹل کا ایک اہم جزو اجرتی ادائیگیاں بشمول مالک اور ملازمین کی تنخواہ ہیں۔

تنخواہوں کے حساب میں معاونت کرے گا۔ ابھی آپ نے  یہ مان کر حساب نہیں لگانا کہ آپ ماضی سے   نامی  فارم

اخراجات کا حساب حقیقت پر مبنی ہونا چاہئیے بلکہ ہو سکے تو آپ کو ذیادہ کفایت شعاری کا مظاہرہ کریں گے۔

ڈالر فی مہینہ تک آ  150اور  100فون کا بل  باالفاظ دیگر اگر آپ کے ۔جتنی رقم درکار ہو اس ذیادہ کا اندازہ لگائیں

اس مشورے پر عمل کرنے سے آپ کے گھریلو اخراجات کے لیے رقم کم کا تخمینہ لگانا ہے۔ 150سکتا ہے تو پھر آپ نے 

  نہیں پڑے گی۔
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 ہیکاروبار کو شروع کرتے وقت درکار سرما

کاؤنٹنگ $      سیف یک ا

  

     سیف ےیمعاملات کے ل یقانون

 $  

  $      سیف کچرلیٹیآرک

$      ںیسیورانہ ف شہیپ گرید

  

  $      اور پرمٹ لائسنس

  $      پازٹیڈ یٹیلیوٹی

$      اخراجات ںیمد م یک ہیکرا

  

  $       نیزم

  $       بلڈنگ

$       یاریت یک جگہ

  

$      فون کے اخراجات یلیٹ

  

$       سازوسامان

  

$     سازوسامان گریاور د چریفرن

  

   سازوسامان کو لگانے کے اخراجات گریاور د چریفرن
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کاروبار شروع کرنے 

 کی لاگت کا تخمینہ

 

 

  

 $  

  $       ینٹریانو

  $      زیسپلائ یک آفس

  $      زیسپلائ ٹنگیآپر

   اور پروموشن ریتشہ یشروع کرنے سے پہلے ک کاروبار

 $  

  $       گرید

  $      کل درکار سرمایہ
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کاروبار شروع کرنے کی 

 لاگت کا تخمینہ

 اخراجات یماہانہ ذات

   $     اخراجات لویگھر

 $     ہیکرا ایقسط  یک گھر

  

$     ںیمد م یبھال ک کھید ای مرمت

   

 $      انشورنس

  

 $      یورٹیکیس

  

 $     سے حفاظت حشرات

  

   $      یبجل

   $      سیگ

   $      یپان

 $      کا فون گھر

  

   $     سیف یک ٹیانٹرن

 $      کا بل بلیک

  

 $     بھال کا خرچ کھید یک لان

  

 $      کسیٹ یپراپرٹ

  

   $      خوراک

   $      کپڑے

   $     انشورنس کلیڈیم

 $     کے اخراجات کلیڈیم

  

   $     لواخراجاتیگھر

   $      حیتفر
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 $     1کارڈ نمبر  ٹیڈیکر

  

 $     2کارڈ نمبر  ٹیڈیکر

  

   $      سفر

 $    رہیسبسکرپشن چارجز وغ/چارجز

  

 $      وشنززیبیکنٹر

  

   $     اخراجات متفرق

   $      گرید

   $      گرید
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کاروبار شروع کرنے 

 کی لاگت کا تخمینہ

  ہے( یاخراجات )جار یماہانہ ذات

   $      کے اخراجات یگاڑ

 $      1نمبر  یگیادائ یک قرض

  

 $      2نمبر  یگیادائ یک قرض

  

 $       1 انشورنس

  

 $       2 انشورنس

  

 $      بھال اور مرمت کھید

  

   $       ولیف

   $       گزیٹ

 $      ماہانہ اخراجات کل

  

   $       یمنف

$     آمدن یذرائع سے حاصل ہونے وال گرید

   

 $       ہے یمساو

  

 $    سے ادا کردہ روزمرہ کے اخراجات ںیم کاروبار

  

   $       جمع
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 $      (یاور مقام ،یصوبائ ،ی)وفاقکسیٹ

  

 $       ہے یمساو

  

   $      سے کم اجرت کم

 

کم از کم اجرت جس کہ اوپر والے فارم میں حساب لگایا گیا ہے اسے 

استعمال کیا جائے گا۔  اگلے فارم)ایک ماہ کے کاروباری اخراجات(  میں

یہ فارم ایک کاروبار کے کو رواں دواں رکھنے کے لیے درکار  رقم کا 

تخمینہ لگانے میں مددگار ثابت ہو گا۔ کاروبار کے اخراجات کا فارم ایک کاروبار کو شروع کرنے کے لیے درکار رسرمایہ 

کا حجم کچھ اخراجات پر بھی اثر اندا ز ہوتا ہے  چونکہ سیلز  کا تخمینہ لگانے کے لیے  ایک  شروعاتی نقطہ ہوتا ہے۔

 لہذاایک اوسط مہینے کے لحاظ سے سیلز 

 ۔کے حجم اور پھر اسی  کے لحاظ سے مصنوعات کی انوینٹری فرض کر لیں
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 اخراجات یکے کاروبار نےیمہ کیا

$   (ںیکھیاخراجات کا فارم د یتنخواہ)ماہانہ ذات یک مالک

   

 $     تنخواہ یک نیملازم

  

 $      کسیپر ٹ تنخواہ

  

   $     ٹنگیمارک/ریتشہ

کاؤنٹنگ $    ںیسیف ےیقانون معاملات کے ل/ا

   

  (ںیفرض کر ل لزیس یک نےیاوسط مہ کی)اینٹریانو ای لیریمٹ

 $   

$   درکار سازوسامان ےیکو رواں دواں رکھنے کے ل کاربار

   

 $     کا سازوسامان آفس

  

   $      کرایہ

 $     پر لیا گیا سازوسامانکرایہ 

  

   $      زیٹیلیوٹی

 $     فون لیفون/س یلیٹ

  

$     )بشمول سود(یگیادائ یک قرض

   

 $      انشورنس
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 $     اور لائسنس کسیٹ

  

 $     بھال اور مرمت کھید

  

  کے لحاظ سے( لزی)ماہانہ سسیف یکارڈ ک ٹیڈیکر/سیف یک نکیب

 $   

 $      سیف یورٹیکیس

  

   $      گرید

   $  کاروبار کے کل اخراجات ےیماہ کے ل کیا
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کاروبار شروع کرنے 

 کی لاگت کا تخمینہ
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کاروبار شروع کرنے 

 کی لاگت کا تخمینہ

 

 

"کاروبار کے ایک ماہ کے اوسط اخراجات" "کاروبار کو شروع کرنے کے اخراجات" اور 

طے کرنے کے بعد ایک کاروبار کو شروع کرنے کے لیے درکار سرمایہ کا تخمینہ لگانے 

ایک کاروبار کے لیے آپ کے پاس اس  کے لیے  جنرل رول آف تھمب  کا اطلاق کریں۔ 

حصار کے تین سے نو ماہ تک کے اخراجات کی رقم کا موجود ہونا ضروری ہے جس کا ان

نیچے دیئے گئے ٹیبل میں، کاروبار کی نوعیت اور اس کے متوقع کیش فلو پر ہے۔

کاروبار کے ماہانہ اخراجات کے فیکٹر کو  اتنے مہینوں کے ساتھ ضرب دیں جو ایک 

 کاروبار کو اپنے ماہانہ اخراجات سے ذیادہ ماہانہ  آمدن حاصل کرنے میں لگیں گے۔

 

 $    خراجاتکاروبار شروع کرتے وقت درکار ا

  

 جمع

 $   ماہ( 9سے  3ماہ کے اخراجات ضرب) کیکاروبار کے ا

  

 ہے برابر

   $     ہیدرکار سرما اندازا

 

اپنے منصوبوں کو مزید آگے بڑھانے سے پہلے اب  آپ آپ کے پاس جو سرمایہ موجود 

درکار ہے اور جو سرمایہ آپ حاصل کر سکتے ہیں اس کاکاروبار کو شروع کرنے کے لیے 

اگر آپ اپنی اس مہم کے لیے بیرونی ذرائع سے  سرمایہ کے ساتھ موازنہ کریں۔

اس بارے میں کچھ اہم  5سرمایہ حاصل کرنا چاہتے ہیں  تو اس گائیڈ کا باب نمبر 

  معلومات فراہم کرتا ہے۔
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 مالیاتی تخمینہ جات

کرنے کا اگلا کا تعین عاشی فزیبلٹی ابتدائی اخراجات کا حساب لگانے کے بعد، م

ان تخمینہ جات میں اس بات کا پتہ چلے  تیار کرنا ہے۔ عاشی تخمینہ جاتمرحلہ م

بیلنس شیٹیں، آمدنی کے  گا کہ یہ کاروبار کتنا منافع کمانے کی صلاحیت رکھتا ہے۔

ایک نئے کاروبار کے لیے رپورٹ کارڈ کا  نقدی کے بہاؤ کے گوشوارےتخمینہ جات، اور 

ی تخمینہ جات سے اس بات کا پتہ چلے گا کہ ایک کاروبار معاشکام کرتی ہیں۔

منافع کی شرح کے حساب سے، لیکوئڈیٹی )دستیاب رقم( کے حساب سے، اور 

کے لحاظ سے کس حد تک  سالوینسی)قرضہ جات کی ادائیگی کی صلاحیت(

 کامیاب ہے۔

 

 بیلنس شیٹ

کاؤنٹنگ کی مساوات   بیلنس شیٹ ایک سیدھا سا نظریہ ہے۔ اس کا خلاصہ ا

Assets=Liabilites + Owner’s Equity مثال کے طور پر  میں پیش کیا جا سکتا ہے۔

ڈالر کی نقد ادائیگی  20،000ڈالر کی بلڈنگ میں چل رہا ہے۔ 100،000ایک کاروبار 

اسے بیلنس شیٹ کے لیے ڈالر رہن میں چلے گئے۔ 80،000کی گئی جس سے کہ 

کاؤنٹنگ  ، )اثاثہ جات(ڈالر ایسٹ 100،000فارمولا میں اس طرح لکھیں گے کہ ا

ز ایکوئٹی) مالک کی ملکیت(میں  مالک کی 20،000ڈالر لائی ایبلٹی، اور  80،000

مالک کی ملکیت وہ اثاثہ جات ہیں جو مالک کی ل اثاثہ جات میں سے کہوں گے۔

 ض رقم  ادا کرنا باقی ہے۔ملکیت ہیں، جبکہ لائی ایبلٹی وہ اثاثہ جات ہیں جن کے عو 

بیلنس شیٹ ایک مخصوص وقت میں ایک کاروبار کی حالت کی نمائندگی کرتی 

بیلنس شیٹ کے ہے لہذا یہ ایک کاروبار کی معاشی صحت کا عکس پیش کرتی ہے۔

 اجزاء کی تعریف درج ذیل ہے:

 

اثاثہ  کوئی بھی ایسی شے ہو سکتی ہے  جو کہ اپنی ایک ایسٹ)اثاثہ(:

عام طور پر اثاثہ جات کو کاروبار کے کام آسکتی ہو۔ قدر رکھتی ہو اور آپ کے 

اثاثہ جات  موجودہہے۔ یا دیگر کی کیٹگریوں میں تقسیم کیا جاتا مقررہ، موجودہ

کیش میں تبدیل ماہ کے سائیکل کے اندر اندر  12ایسے اثاثہ جات ہوتے ہیں جنھیں 

کاؤنٹ ریسیوو ایبل، اور  موجودہسب سے عام کیا جا سکے۔ اثاثہ جات میں کیش، ا

زمین اور اثاثہ جات  بشمول سازوسامان، فرنیچر،  مقررہہیں۔ انوینٹری شامل 

دیگر سال سے زائد استعمال ہوں گے ۔ وہ اثاثہ جات ہوتے ہیں جو کہ ایک بلڈنگ ،
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 مالیاتی تخمینہ جات

کی کیٹگری سے الگ ہوتے ہیں جیسا  مقررہاور  موجودہاثاثہ جات وہ اثاثہ جات ہوتے ہیں جو کہ 

 کہ رجسٹریاں اور گڈُ وِل۔

لائی ایبلٹیز وہ قرضہ جات ہوتے ہیں جو کہ کاروبار کی وجہ سے چڑھتے لائی ایبلٹیز: 

دونوں  طویل مدتیاور  موجودہلائی ایبلٹیز ہیں۔ کرنے ہوتے  ہیں اور دوسروں کو ادا 

ماہ کے  12وہ ہوتی ہے جسے کہ  لائی ایبلٹی  موجودہایک طرح کی ہو سکتی ہیں۔

کاؤنٹ کی فیسیں،  لائی ایبلٹیز کی مثالوں میں  موجودہدورانیے کے اندر اندر ادا کرنا ہوتا ہے۔ ا

طویل  ایک حصہ شامل ہوتے ہیں۔ موجودہکے قرض کا  طویل مدتٹیکس،اور آپ کے 

کی  طویل مدت ایبلٹی وہ ہوتی ہے جسے ادا کرنے کا وقت ایک سال سے زائد ہو۔لائی  مدتی

لائی ایبلٹیز میں رہن، نوٹس پے ایبل، سازوسامان کا قرض،اور شیئر ہولڈرز کے قرضہ جات 

 شامل ہوتے ہیں۔

ایکویٹی کاروبار میں ابتدائی سرمایہ کاری ، کاروبار کی طرف سے  اونرز اونرز ایکوئٹی: 

)برقرار آمدنی(، اور کاروبار جائے میں ہی ضم ہو کی جانے والی کوئی بھی کمائی جو کاروبار 

 کا نام ہے۔ میں کوئی اضافی سرمایہ کاری

سہ کہاں سے آیا ثالی بیلنس شیٹ میں دکھایا گیا ہے کہ ایک کاروبار کو شروع کرنے کے لیے پیم

یہ فارم ایک عام سی اگلا فارم آپ کی بیلنس شیٹ کی بنیاد ہے۔اور کیسے استعمال کیا گیا۔

؛اس میں اپنے کاروبار کی مخصوص ضروریات اور پیچیدگی کے مطابق تبدیلیاں کر مثال ہے

اس ۔بیلنس شیٹ کو  پُر کریں آپ کا کاروبار پہلے دن میں جیسا ہو گا اس حساب سے لیں۔

مشق میں یہ پتہ چلے گا کہ اس ابتدائی وقت میں کاروبار کے پاس کیاکچھ ہو گا اور اسے کیا 

  کچھ ادا کرنا ہو گا۔
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 مالیاتی تخمینہ جات

 بی ڈی سی"آر" گفٹ شاپ ایس

 XXXXXتاریخ   

 لائی ایبلٹیز اور ایکوئٹی اثاثہ جات

 لائی ایبلٹیز موجودہ اثاثہ جات موجودہ

کاؤنٹ 5000 کیش  12،000 پے ایبل ا

کاؤنٹس ریسیووایبل  300 سیلز ٹیکس 3000 ا

طویل پورشن/ موجودہ 50،000 انوینٹری

 قرضہ مدتی

4000 

 16،000 لائی ایبلٹیز موجودہکل  58،000 اثاثہ جات موجودہٹوٹل 

 

  لائی ایبلٹیز طویل مدتی  اثاثہ جات مقررہ

سازوسامان کی  15،000 سازوسامان

 رجسٹریاں

30،000 

فرنیچر اور دیگر 

 سازوسامان

 46،300 کل لائی ایبلٹیز 50،000

کمولیٹیڈ ڈیپریسی  لیس ا

 ایشن

30،000   

   35،000 اثاثہ جات مقررہکل 

    

  اونرز ایکوئٹی  

 20،000 مالک کی سرمایہ کاری  

 26،700 ضم کی گئی آمدن  

 46،700 کُل اونرز ایکوئٹی  
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لائی ایبلٹیز اور اونرز کل  93،000 کل اثاثہ جات

 ایکوئٹی

93،000 
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 مالیاتی تخمینہ جات

 آپ کے کاروبار کا نام

 XXXXXتاریخ   

 لائی ایبلٹیز اور ایکوئٹی اثاثہ جات

 لائی ایبلٹیز موجودہ اثاثہ جات موجودہ

کاؤنٹ پے ایبل       کیش    ا

کاؤنٹس ریسیووایبل    سیلز ٹیکس   ا

طویل پورشن/ موجودہ   انوینٹری

 قرضہ مدتی

  

اثاثہ  موجودہٹوٹل 

 جات

لائی  موجودہکل   

 ایبلٹیز

  

 

لائی  طویل مدتی  اثاثہ جات مقررہ

 ایبلٹیز

 

سازوسامان کی    سازوسامان

 رجسٹریاں

  

فرنیچر اور دیگر 

 سازوسامان

   کل لائی ایبلٹیز  

کمولیٹیڈ  لیس ا

 ڈیپریسی ایشن

    

     اثاثہ جات مقررہکل 

    

  اونرز ایکوئٹی  

   مالک کی سرمایہ کاری  
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   ضم کی گئی آمدن  

   کُل اونرز ایکوئٹی  

کل لائی ایبلٹیز اور اونرز    کل اثاثہ جات

 ایکوئٹی
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 مالیاتی تخمینہ جات

 :آمدنی کا گوشوارہ

 

نقصان افع یا میں ایک کاروبار کے من دورانیہایک مخصوص  آمدنی کا گوشوارہ

ہے  مختلف دورانیوں کے لیے ہو سکتا آمدنی کا گوشوارہہے۔ کی شرح کو ظاہر کرتا

آمدنی کا گوشوارہ ایک لیکن عام طور پر یہ ماہانہ، سہ ماہی یا سالانہ ہوتی ہے۔

میں ایک کاروبار کی آمدن)حاصل  ہونے والی رقم( اور مخصوص دورانیہ 

کے ۔ آمدن کے گوشوارےہےہم کرتیاوالی رقم(پر تفصیلات فرا اخراجات)خرچ ہونے

 عام اجزاء مندرجہ ذیل ہیں۔

 

یہ وہ رقم ہوتی ہے جو ایک کاروبار کو اپنی مصنوعات یا خدمات آمدن:

کاؤنٹنگ کا منتخب کے عوض حاصل ہوتی ہے۔ کردہ طریقہ اس بات کا  ا

پر آئے  آمدنی کے گوشوارے تعین کرتا ہے کہ کون سے مہینے کا ریوینیو 

کاؤنٹنگ کے ۔گا میں تفصیل سے  7گائیڈ بک کے باب نمبر   طریقہ کار اس  )ا

رہے ہوں تو پھر  کو استعمال کر  نقدی کے طریقہ کارجب دیئے گئے ہیں(۔

آمدن کا حساب اس وقت سے لگایا جاتا ہے جب اصل میں رقم وصول 

میں  آمدن کا حساب اس وقت سے لگایا جاتا  طریقے اضعافہ پذیری کے ہوئی۔

ہوئی  جب کمائی کا عمل مکمل ہو چکا ہو چاہے کیش وصول ہوئی ہو یا نہ  ہے

کاؤنٹنٹ اس بات کا تعین کرنے م ہو۔ یں معاون ثابت ہو ایک سرٹیفائیڈ پبلک ا

 لیے کون سا طریقہ بہترین ہے۔ ے کاروبار کے سکتا ہے کہ آپک

 

یہ وہ مصنوعات ہیں جو کہ ایک :فروخت کردہ اشیاء کی لاگت 

لازمی نہیں کہ یہ کیں۔ مخصوص وقت کے اندر آپ کے کاروبار نے فروخت 

اس مخصوص وقت کے اندر خریدی گئی مصنوعات ہوں چونکہ آپ کی انوینٹری 

دورانیے کے دوران خریدی گئی مصنوعات بھی بچی ہوئی پڑی  میں پچھلے 

مخصوص وقت میں  کہ  اس مزید یہ کہ ضروری نہیں ہے  ہو سکتی ہیں۔

فروخت بیچنے کے لیے دستاب ساری کی ساری مصنوعات بک بھی گئی ہوں۔

تعین کرنے کا ایک سٹینڈرڈ فارمولا ہے جو کہ درج  کا  کردہ اشیاء کی لاگت

 ذیل ہے:
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تخمینہ جاتمالیاتی   

بچ جانے -(خریداری)فروخت کے لیے دستیاب اشیاء+ابتدائی انوینٹری 

 لاگتفروخت کردہ اشیاء کی =والی انوینٹری 

 

کو منفی کریں تو کل منافع  ی لاگتآمدن میں سے اشیاء ککل منافع:

شرح کا ایک اچھا آئینہ  کل منافع خرید اری اور قیمتوں کی حاصل ہوتا ہے۔

قیمت انتہائی کم رکھنا یا مصنوعات انتہائی مہنگی خریدنا کل دار ہوتا ہے۔

کے سٹینڈرڈ  کو  موازنہ کرنے کے لیے انڈسٹری۔ہے متاثر کر سکتا منافع کو 

 دیکھیں۔

 

اور خدمات کی فروخت کے  اشیاء یہ اخراجات  آپریٹنگ کے اخراجات:

یہ  ۔کے علاوہ ہیںکی لاگت  اشیاء فروخت کردہ  لیےذریعے آمدنی پیدا کرنے کے 

متغیر ۔ اخراجات ایک جیسے بھی ہو سکتے ہیں اور ہر ماہ بدل بھی سکتے ہیں

جیسے جیسے آمدن آمدن کے ساتھ بالواسطہ تعلق ہوتا ہے۔  اخراجات کا متغیر

کم ہوتی ہے یہ  بڑھتی ہے یہ اخراجات بھی بڑھتے ہیں اور جیسے جیسے آمدن 

اخراجات پر کوئی اثر نہیں  مقررہبدلتی ہوئی آمدن کا اخراجات بھی کم ہوتے ہیں۔

یٹ کارڈ کی فیس اخراجات کی کچھ مثالیں کمشن اور کریڈ بدلتے ہوئے پڑتا۔

پروفیشنل فیسیں شامل  اخراجات کی مثالوں میں کرایہ،تنخواہ،اور  مقررہہیں۔

 ہیں۔

کل منافع میں سے آپریٹنگ کے اخراجات کو منفی کرنے  آپریٹنگ پرافٹ: 

کے دوران حاصل ہونے کاروبارآپریٹنگ منافع   سے آپریٹنگ پرافٹ حاصل ہوتا ہے۔

 والا منافع ہے۔

دیگر آمدن اور اخراجات روزمرہ کے کام کاج کا اخراجات:دیگر آمدن اور  

قابل فروخت سیکیورٹیز سے  میں  لوں ی مثاک دیگر آمدن حصہ نہیں ہوتے۔

دیگر اخراجات کی  ایک ہیں۔ شامل  سود اور سرمایہ کاری پر حاصل کردہ منافع

 قرض پر واجب الاداء سود ہے۔ مثال 

آپریٹنگ پرافٹ میں سے ٹیکس کی ادائیگی سے پہلے خالص منافع: 

کی ادائیگی سے پہلے کا  دیگر آمدن اور اخراجات کو منفی کرنے سے  ٹیکسوں 

 خالص منافع حاصل ہوتا ہے۔
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ٹیکس کی ادائیگی سے پہلے والے خالص منافع میں سے ٹیکس کو منفی کرنے سے خالص خالص منافع: 

 ہوتا ہے۔ منافع حاصل 

  دیا گیا ہے۔ نمونہآمدنی کے گوشوارے کا اگلے صفحے پر  
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 آمدنی کا گوشوارہ

 150,000         آمدن

      متیق یک اءیکردہ اش فروخت

 70,000 

        منافع کل

 80,000 

 کے اخراجات ٹنگیآپر

کاؤنٹنگ ک        سیف یا

 250 

 4500        ریتشہ 

     سیف یکارڈ ک ٹیڈیکر /نکیب 

 3000 

 5000       شنیا یسیپریڈ 

     تنخواہ یک نیملازم 

 12500 

      انشورنس 

 750 

      سیف یقانون 

 250 

     بھال اور مرمت کھید 

 250 

 300        گرید 

     آفس کا سازوسامان 

 1,200 

 20,000      تنخواہ یافسران ک 

     زیسپلائ یک ٹنگیآپر 

 3,000 

      کسزیتنخواہ پر ٹ 

 3,580 

 12,000       ہیکرا 

      یورٹیکیس 

 360 

     اور لائسنس کسیٹ 

 220 
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 مالیاتی تخمینہ جات

 مالیاتی تخمینہ جات

      فون یلیٹ 

 1,500 

 1,800       زیٹیلیوٹی 

      کے کل اخراجات ٹنگیآپر

 70,460 

 9,540       پرافٹ ٹنگیآپر

 آمدن واخراجات گرید

 1,750      سود کے اخراجات 

     سے پہلے خالص منافع یگیادائ یک کسیٹ

 7,790 

 1,700       کسیٹ 

     کے بعد خالص منافع یگیادائ یک کسیٹ

 6,090 

پوٹینشل پرافٹ ایبلٹی اور کاروبار کو جاری رکھنے کے لیے درکار رقم 

سال تک کی آمدن اور اخراجات کے   2تعین کرنے کے لیے عموما  کا 

کرنا اپنے کاروبار میں  کا گوشوارہ تیار۔ آمدن تخمینے درکار ہوتے ہیں
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 مالیاتی تخمینہ جات

کے نقدی  سے حاصل ہونے والی معلومات  کے گوشوارےآمدن کے بہاؤ کا تعین کرنے میں پہلا مرحلہ ہوتا ہے۔نقدی 

ماہانہ بنیادوں پر تیار  کے گوشوارےہماری رائے یہ ہے کہ دونوں تخمینہ جات بہاؤ کا تخمینہ لگانے میں معاون ہو گی۔

 جائیں۔ ےکی

 

 کے بہاؤ کے گوشوارے نقدی

بسا اوقات  آپ کا کاروبار نقدی کے بہاؤ کے منفی ہونے کے باوجود بھی  شارٹ رن میں منافع بخش ہو سکتا ہے 

اسی لیے یہ بات رقم کی نسبت ذیادہ رقم کاربار سے ادا کی جاری ہو۔ یعنی کہ جب کاروبار کو وصول ہونے والی

اس نقدی کے بہاؤ کا گوشوارہ  قدی کس طرح سائیکل کر رہی ہے۔سمجھنا ضروری ہے کہ آپ کے کاروبار میں ن

 کا ریکارڈ رکھتی ہے۔ سائیکل 

 بالواسطہ طریقہ آمدن تیار کرنے کے دو طریقے ہیں:بالواسطہ طریقہ اور بلاواسطہ طریقہ۔ا گوشوارہ نقدی کے بہاؤ ک

دینے کے لیے دی گئی مدت کے لیے بیلنس  نقدی کا حقیقی بہاؤ سے خالص منافع لیتا ہے اور آپ کو  کا گوشوارہ

کاؤنٹس میں ہونے والی تبدیلیوں کے مطابق اسے ایڈجسٹ کرتا ہے۔ اس گائیڈ بک کے مقاصد کے لیے، ہم براہ  شیٹ ا

سرگرمیوں، اور فائنانسنگ کی آسان ہے اور آپریشنز،  سمجھنا راست طریقہ پر توجہ مرکوز کریں گے کیونکہ یہ 

لاواسطہ طریقہ ب۔کے درمیان براہ راست تعلق کو ظاہر کرتا ہےنقدی کے آنے یا جانے سرمایہ کاری کی سرگرمیوں سے 

کاؤنٹنٹ فراہم کر سکتا ہے۔  کار پر  مزید معلومات  ایک ا

دی کے نتیجے میں اور روزمرہ کی سرگرمیوں سے کاروبار میں داخل اور خارج ہونے والی نق لآپریشنز کی نقدی نارم

والی نقد رقم ایک دی گئی مدت کے دوران کیش سیلز سے   داخل ہونے آپریشنز سے کاروبار میں  حاصل ہوتی ہے۔

کاؤنٹ سے وصول کی گئی رقم ہے۔ کٹھا کیے گئے ا آپریشنز کی وجہ سے کاروبار  اور اس مدت کے دوران اصل میں ا

مشتمل ہوتی ہے جیسے انوینٹری کی خریداری، پے رول کے جانے والی رقم معمول کے اخراجات پر خارج سے 

 اخراجات، اور آپریٹنگ اخراجات جیسے کرایہ، یوٹیلیٹیز وغیرہ۔

قرض کی ادائیگی یا فائنانسنگ کی سرگرمیوں کی نقدی وہ نقدی ہوتی ہے جو قرض کے طور پر حاصل ہوتی ہے یا 

عام طور پر سرمایہ کاروں یا ں کی نقد ی ی سرگرمیوسرمایہ کاری ک کسی اور ادائیگی کے لیے نکالی جاتی ہے۔

 کمپنی کے مالکان سے وصول کی جانے والی نقدی یا کمپنی کے اثاثوں کے لیے ادا کی جانے والی نقد رقم ہوتی ہے۔

 تخمینہ، اخراجات کو پورا کرنے کے لیے چھ ماہ کی نقد رقم کا آگے بڑھتا جاتا  ہے  کا منصوبہ کاروبار   ے جیسے جیس

خمینے اس بات کا زیادہ درست تخمینہ فراہم کریں گے انہ کے ماہ نقدی کے بہاؤ کے درست ہونے پر شبہ ہونے لگتا ہے۔

نقد بہاؤ کی  آپ کے لیے نقدی کے بہاؤ کا گوشوارہکی ضرورت ہے۔ جاری رکھنے کے لیے کتنے سرمایہ کہ کاروبار کو 

 چاہیے۔ی ضروریات کا تعین کرنے کے لیے اہم رہنما ہون

آپ اپنا نقدی کے بہاؤ کا تخمینہ لگانے کے لیے مندرجہ ذیل فارم 

مندرجہ ذیل فارم صرف ایک مشعل راہ ہے  استعمال کر سکتے ہیں۔

اور اس میں اپنے مخصوص کاروبار کے حساب سے تبدیلیاں کرنی 
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نقدی کے بہاؤ کے تخمینہ جات  یہ بات بتائیں گے کہ کب نقدی کا خسارہ ہوگااور ایک کاروبار کو اپنا وجود  چاہئیں۔

اگر نقدی کا تخمینہ منفی آتا ہے تو  پھر آپ برقرار رکھنے کے لیے درکار رقم کمانے  تک وہ خسارہ کتنا بڑھ جائے گا۔

شارٹ رن میں  نقدی  ر کے نقدی کے خسارے کو پورا کریں۔فائنانسنگ اور سرمایہ کارانہ راستوں سے نقدی حاصل ک

  کا بہاؤ ہی ایک ایسی چیز ہے جو کہ سب سے ذیادہ اہمیت رکھتی ہے۔
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 نقدی کے ماہانہ بہاؤ کا تخمینہ

 آپ کا کاروبار

 20XXپہلے مہینے سے لے کر بارہویں مہینے تک،

دوسرا  پہلا مہینہ 

 مہینہ

تیسرا 

 مہینہ

چوتھا 

 مہینہ

پانچھواں 

 مہینہ

چھٹا 

 مہینہ

 دیگر

آپریشنز سے حاصل ہونے والی 

 رقم

       

        سیلز

کاؤنٹ ریسیووایبل         ا

دیگر ذرائع سے حاصل ہونے 

 والی رقم

       

        

آپریشنز سے حاصل ہونے والی 

 کل رقم

       

        

فائنانسنگ اور سرمایہ کاری 

 سے حاصل ہونے والی رقم

       

        بینک کا قرض

        مالک کی سرمایہ کاری

        دیگر

        

فائنانسنگ سے حاصل ہونے 

 والی کل رقم

       

        

        حاصل ہونے والی کل رقم

        

        آپریشنز کی مد میں رقم

        خریداریاں/انوینٹری

کاؤنٹنگ کی فیس         ا

        تشہیر

بینک کے کریڈیٹ کارڈ کی 

 فیس

       

        ملازمین کی تنخواہ

        انشورنس

        قانونی فیس

        دیکھ بھال اور مرمت

        دفتری سازوسامان

        افسران کی تنخواہ
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        آپریٹنگ کا سازوسامان

        تنخواہ پر ٹیکس

        کرایہ

        سیکیورٹی

        ٹیکس اور لائسنس

 

 نقدی کے ماہانہ بہاؤ کا تخمینہ

 آپ کا کاروبار

 20XXپہلے مہینے سے لے کر بارہویں مہینے تک،

 )جاری ہے(

        ٹیلی فون

        یوٹیلیٹی

        دیگر

        

فائنانسنگ کی مد میں کل 

 رقم

       

فائنانسنگ یا سرمایہ کاری 

 کی مد میں رقم

       

        

        قرضہ جات کی ادائیگی

        سازوسامان کی خریداری

        دیگر

        

فائنانسنگ یا سرمایہ کاری 

 کی مد میں کل رقم

       

        نقدی کا بہاؤ خالص

        ابتدائی بیلنس

        نقدی کا مجموعی بہاؤ
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 نیگوشواروں کا تع یاتیمال

 کرنا

کاروبار کی کامیابی کے امکانات کا تجزیہ کرنے کے بہت سارے طریقے  ایک

قرض پیدا کرنا  نفع بخشابتدائی مراحل میں ایک کاروبار کو صرف ہیں۔

یعنی کہ کاروبار قرض کی مد میں ادا کی گئی رقم سے ذیادہ رقم کما چاہئیے)

گر مزید یہ کہ  اس کاروبار کو چلانے کی وجہ سے آپ سے جو دی کر دے(۔

مواقع ضائع ہو رہے ہیں ان کو بھی مدنظر رکھیں یعنی کہ اگر آپ اس وقت 

ے یا پھر کوئی اور کام کر رہے ہوتے تو شاید اس سے ذیادہ پیسے کما رہے ہوت

یہی سرمایہ کاری اگر کسی اور کاروبار میں کی گئی ہوتی تو اس سے بہتر 

ے بہترین صورت حال اگر مجوزہ کاروبار کے لی منافع حاصل کیا جا سکتا تھا۔

 تلاش کریں۔ بہتر مواقعمالی ضروریات کو پورا نہیں کرتی ہے، تو مزید 

ریک ایون پوائنٹ ہے۔ بریک ایون پوائنٹ کا ایک اور اہم ترازو مالیاتی امکانیات 

کو فروخت کی اس سطح سے تعبیر کیا جاتا ہے جس پر نہ تو کوئی نفع ہوتا 

 ہے۔ہوتی کل آمدنی کل اخراجات کے برابر یعنی کہ جہاں  ۔ہے اور نہ ہی نقصان

نہیں کرے گا حاصل دوسرے لفظوں میں، ایک کاروبار اس وقت تک منافع 

۔ یہاں جو سوال توجہ جب تک کہ وہ اپنے بریک ایون پوائنٹ تک نہ پہنچ جائے

وہ یہ ہے کہ کیا کاروبار اتنی آمدنی پیدا کر سکتا ہے کہ بریک ایون  طلب ہے

کے لیے، کاروبار کی سطح  پوائنٹ کا تعین کرنے اس   پوائنٹ کو عبور کر سکے؟

فروخت کی دی گئی )اول(  :یے جانے چاہییںقائم ککے بارے میں کچھ مفروضے 

آمدنی کے  اس دی گئی ر )دوئم(سطح سے وابستہ متغیر لاگت کا فیصد او

مثال کے طور پر ، مندرجہ ذیل  اخراجات۔ مقررہحجم پر کمپنی کے لیے کل 

 حالات کا تصور کریں:

 ڈالر 5  یونٹ کا ریوینیو:

 ڈالر 2  فروخت کردہ اشیاء کی قیمت:

 ڈالر 3  کنٹریبیوشن مارجن:

 فیصد 60   یا:

   3 / 5 = 0.60 (60%) 

 75،000  قیمت: مقررہ

 125,000 = 0.60 / 75,000  بریک ایون:

ہوں  75،000اگر بالائی اخراجات، جیسا کہ کرایہ، تنخواہیں، یوٹیلیٹی، وغیرہ  

اس بات سے کوئی فرق نہیں پڑتا ہے کہ سیلز کا حجم کسی  تو)ان اخراجات پر 
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 نیگوشواروں کا تع یاتیمال

 کرنا

بدلتا ہے(، پھر اس مقررہ رقم کو بریک ایون  کس حد تک مقررہ حد میں 

سے تقسیم کیا جا سکتا بیوشن مارجن کنٹریپوائنٹ کا حساب لگانے کے لیے 

سے تقسیم کیا گیا ہے  جو کہ  0.60کو  75،000اس مثال میں،   ہے۔

کی آمدنی پر  125،000منافع اور نقصان کے نقطہ نظر سے   بنا۔ 125،000

لہذا بریک ایون پوائنٹ  کاروبار نہ تو فائدے میں ہے اور نہ ہی نقصان میں۔

بریک ایون ہے۔ 125،000تک پہنچنے کے لیے کم از کم سیلز کی سطح  

پوائنٹ کو پیسے کے حساب سے بھی جانچا جاسکتا ہے جیسا کہ اس  مثال 

میں ہوا ہے یا پھر اسے فروخت کردہ یونٹس کے حساب سے بھی جانچا 

 جاسکتا ہے۔

کا ایک حصہ ہیں اور بیانیہ کے تخمینہ مجموعی کاروباری منصوبے   مالیاتی

آپ کے کاروبار کو شروع کرنے  ہ جات تخمین ہیں۔جاتے ساتھ مل کر تیار کیے 

اخذ ہوتے اقدامات سے  چلانے کے لیے سوچے گئے  اور اس کا نظم و نسق 

 ۔ہیں

، مارکیٹ کی مکمل تفہیم، ہ جات کا تعین کرنے کے لیےتخمین اتیمالی

مسابقت، مجوزہ پروڈکٹ یا سروس کی پوزیشننگ، اور اس قسم کے کاروبار 

یہ عناصر کاروباری منصوبے کے  ہے۔ہوتی کی ضرورت  آپریشنزکے روزمرہ کے 

اور مجوزہ قسم کے کاروبار میں تجربے کی اہمیت  ہوتے ہیں خاکہ پر مشتمل 

کاروباری شخص کو نئے کاروبار میں صنعت کا تجربہ  کو اجاگر کرتے ہیں۔

پیسہ لگانے اور خطرات مول لینے سے پہلے مشن کے اہم آپریشنز کا گہرا 

 احساس بھی فراہم کر سکتا ہے۔

قدامت پسند اور حقیقی معاشی تخمینہ جات کی تیاری ایک اغلاط پر 

کے تخمینہ جات  الیاتیم جو کہ بار بار دہرانا پڑتا ہے۔ مشتمل مرحلہ ہوتا ہے

کے پورے عمل میں بھی اپ ڈیٹ اور نظر  منصوبے پر عملدرآمدلیے کاروباری 

کے بارے میں  الیاتی امکانیاتاور م بازاری امکانیات ثانی کی ضرورت ہوگی۔

تسلی بخش معلومات کے پیش نظر، کاروباری شخص ایک کاروباری منصوبہ 

 لابروئے کار بنانے کے لیے ان تشخیصات سے حاصل ہونے والی معلومات 

سکتا ہے۔
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خوفناک توہے لیکن اس کے ساتھ ساتھ نفع بخش کاروباری منصوبہ سازی کا عمل 

کرنے، ممکنہ مسائل  خوبیوں اور خامیوں کا پتہایک اچھا کاروباری منصوبہ  بھی ہے۔

کا پتہ لگانے، آپ کے کاروبار کی ضروریات کی وضاحت، اور اہداف قائم کرنے میں 

"روڈ میپ" یا  ے کوبہت سے مصنفین  کاروباری منصوب ہے۔ گار ثابت ہو سکتامدد 

ایک اچھا آپریٹنگ  ا ہے۔تجس سے کاروبار چلرتے ہیں "بلیو پرنٹ" کے طور پر بیان ک

 درخواست میں وزن پیدا کرتا ہے ٹول ہونے کے علاوہ، کاروباری منصوبہ قرض کی 

 اور قرض دہندہ کے نقطہ نظر سےآپ کے کاروبار کو ممتاز کرتا ہے۔

اور اسے ہوتی ہے کے لیے سخت محنت درکار  ایک اچھا کاروباری منصوبہ تیار کرنے

اس کے مکمل مکمل ہونے میں چند ہفتوں سے لے کر کئی مہینے لگ سکتے ہیں، 

کرنے  مالیاتی گوشوارے تیار، وںآپ کی تحریری صلاحیتہونے کے دورانیے کا انحصار 

جن کو آپ کے منصوبے میں حل کرنے کی  اور ان باتوں پر ہے  میں آپ کی مہارت

 د بازی بہت سے کاروباری افراد کاروباری منصوبوں کی تیاری میں جل ہے۔ ضرورت

کثر اہم تفصیلات  جس سے کہ کرتے ہیں، کاروباری منصوبوں کی  ہیں۔ رہ جاتی ا

 کچھ عام کمزوریوں میں درج ذیل شامل ہیں:

 . غیر معقول، ناقابل حصول، یا غیر حقیقی کاروباری حکمت عملی1

 نشاندہی نہ کرنای تفصیلی . مسابقت ک2

 وں کا کمزور یا سرے سے نہ ہونا. مارکیٹنگ کے منصوب3

 دینا . منافع اور ترقی پر توجہ نہ4

 تحقیق اور فروخت کی حکمت عملی کا ناقص ہونا بازار پر. 5

 تخمینہعاشی . ناکافی م6

 How to Get a Business Loan: Without)ذرائع: منکسو، جوزف آر کی کتاب :

Signing Your Life Away. ،1992نیو یارک: سائمن اور شسٹر) 

پہلا قدم اپنے کاروباری خیال کو معروضی طور پر  تیار کرنے کا کاروباری منصوبہ  

کے  بازار اور مالیاتی امکانیاتاگر آپ نے اس گائیڈ بک میں بیان کردہ  دیکھنا ہے۔

اہداف کو  ے مقرر کردہ آپ ککہ یہ کاروبار  پ یہ بتا سکتے ہیں جائزے کیے ہیں، تو آ

 ۔کیسے پورا کرے گا

منتخب کردہ صنعت سے متعلقہ  کامیاب کاروباری منصوبوں خاص طور پر آپ کی 

 کا جائزہ لینے سے ، آپ کو اپنے کاروباری منصوبے کے اہم عوامل کو منصوبوں 

 ۔ آپ کو اپنا کاروباری منصوبہ بنانے میں مدد کرنے کے لیے دیکھنے میں مدد ملے گی

کثرتجارتی  کاروباری سیمپل وسائل ہوتے ہیں، جیسا کہ  ایسے  انجمنوں کے پاس ا

اگر آپ فرنچائز خریدنے پر غور کر رہے ہیں تو، فرنچائزرز  ۔منصوبے اور صنعت کا ڈیٹا

جب کہ  ہوتی ہیں۔ موجود  منصوبے اور مفید معلومات سیمپل کے پاس عام طور پر 

اور نقطہ نظر حاصل کرنے کا ایک اچھا  تخیالادوسرے منصوبوں کو دیکھنا نئے 
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منصوبے کے  یکاروبار

 اجزاء

آپ کے خیالات، آپ کی  ہ کاروباری منصوب اآپ ک ۔ ضروری ہے کہ طریقہ ہے

دوسروں کے منصوبوں  ائندگی کرتا ہو۔صورتحال اور آپ کی حکمت عملیوں کی نم

مکمل طور پر کاروباری منصوبہ بندی کے سافٹ  کی نقل کرنے سے اجتناب کریں۔

 کرکے منصوبہ بندی کے عمل کو آسان بنانے کے لالچ میں نہ آئیں۔ویئر پر بھروسہ 

 گرافکس پیش کرتے ہیں پُرکششاگرچہ یہ سافٹ ویئر پیکجز دوستانہ مینو اور 

اور  درخواستیں دیکھی ہوتی ہیںسیکڑوں  ایسیزیادہ تر لون افسران نےلیکن 

کرنے کا  ایسے مواد کو استعمال کرنا  قرض دہندہ کو اپنے منصوبے سے منحرف

ایک اچھا کاروباری منصوبہ آپ کے کاروبار میں اہم  خطرہ مول لینے کے مترادف ہے۔

کسی اور کے کاروباری منصوبے کی نقل کرنے سے یا  کی عکاسی کرتا ہے۔ مسائل

اسی  پہلے سے بنے بنائے کاروباری منصوبے کو استعمال کرنے سے اہم مسائل 

ان میں  کا استعمال یا ے بنے منصوبہ جات پہلے سمزید برآں،  طرح پڑے رہتے ہیں۔

سے بہت ذیادہ مواد استعما ل کرنے سے  منصوبے کی روانی پر فرق پڑ سکتا ہے 

 ۔جو کہ قرض دہندگان کے لیے الجھن اور پریشانی کا باعث بن سکتا ہے

ہی کاروباری منصوبہ بندی کا خاکہ عام طور پر تقریباً ہر کاروبار کے لیے ایک جیسا 

ے مواداور اس میں کس بات پر ذیادہ توجہ درکار تاہم، کاروباری منصوبے ک؛  ہوتا ہے

مثال کے طور  ۔ کرتے ہیں کاروبار کی قسم اور کاروبار کے اہداف ہے اس بات کا تعین 

باری منصوبے میں انوینٹری اور مارکیٹنگ کے مسائل پر اپنے کاروایک دکاندار پر،

کے مسائل پر  ڈسٹریبیوشن مینوفیکچرر پیداوار اور  ، جبکہ ایکے گاتوجہ مرکوز کر

اسی طرح، ایک سرمایہ کار کے لیے بنائے گئے کاروباری  ۔ ے گاتوجہ مرکوز کر

 ۔ں گےہومنصوبے روایتی قرض دہندہ کے لیے تیار کیے گئے منصوبوں سے مختلف 

ایک روایتی قرض دہندہ ممکنہ طور پر ایک ایسا منصوبہ  چاہے گا جو قرض کی 

، جب کہ ایک سرمایہ کار ایک ایسا منصوبہ چاہے گا ی راہ ہموار کر رہا ہوواپسی ک

جس میں یہ بتایا جائے گا کہ کمپنی کس طرح قدر پیدا کرنے جا رہی ہے اور سرمایہ 

کاروباری منصوبہ کسی بھی مقصد کے لیے ہو، درج  ۔کیا ہو گا کاری پر متوقع منافع

 ذیل فارمیٹ ایک درست نقطہ آغاز کے طور پر کام کرتا ہے:

 سرورق 
 انتظامی خلاصہ 
  کا تعارفکاروبار 
 )کاروبار کی  لوکیشن)اگر کاروبار نیا ہو یا جگہ نئی ہو 
 آپریشنز 
 بازار کا تجزیہ 
 مارکیٹنگ کی حکمت عملی 
 سے متعلقہ آپریشنز نظم و نسق اور ملازمین 
 معاشی معلومات 
 منسلکہ اور معاون دستاویزات 
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منصوبے کے  یکاروبار

 اجزاء

 سرورق

 قاری کو سرورق  وہ پہلا صفحہ ہوتا ہے جس پر سب سے پہلے نظر پڑتی ہے اس سے 

، یئںسرورق کے صفحے پر حوالہ کی معلومات ہونی چاہ اچھا تاثر ملنا چاہئیے۔

پتہ، فون نمبر، ای میل پتہ، ویب بشمول مجوزہ کاروباری نام اور لوگو، مالک کا نام، 

 سائٹ )اگر قابل اطلاق ہو( اور تاریخ۔

 

 انتظامی خلاصہ

یہ خلاصہ  انتظامی خلاصہ  ایک کاروباری منصوبے کے اہم نکات پر روشنی ڈالتا ہے۔

کاروبار، اس کے مالکان، اور منصوبے کے مقصد کی  تفصیلی تصویر کشی کر رہا 

ایک لون آفیسر کے سامنے پیش کر رہے ہیں تو  اگر آپ  کاروباری منصوبے کوہو۔

عام طور پر یہ  سیکشن سب سے  انتظامی خلاصہ "سیلزپچ" کے طور پر کام کرے گا۔

پہلے پڑھا جاتا ہے: لہذا، آپ کا خلاصہ دلچسپی پیدا کرنے والا ہونا چاہئیے تا کہ قاری 

یہ سیکشن ایک  عام طور پر روایتی قرض دہندگان کے لیے سارا منصوبہ پڑھنا چاہے۔

صفحے سے ذیادہ نہیں ہوتا؛ تاہم، اگر قاری ایک سرمایہ کار ہے تو پھر اسے لمبا ہونا 

جب ایک کاروباری منصوبے کو قرض کی درخواست کے معاون کے طور پر  چاہئیے۔

استعمال کیا جا رہا ہوتا ہے تو ایسی صورتحال میں انتظامی خلاصے میں مندرجہ 

 :ذیل معلومات ہونی چاہئیں

 کاروبار کا نام اور کاروبار کی قسم 

 کاروبار کے مالک)مالکان( کا )کے( نام اور رابطہ کرنے کے لیے معلومات 

 قانونی ساخت 

 قرض کی رقم اور مدت 

 قرض کا استعمال 

 رازداری کا بیان حلفی 

 

 تعارف کاکاروبار 

یہ کاروبار کا تعارف ہونا چاہئیے۔ کسی بھی کاروباری منصوبے کا پہلا اہم سیکشن
سیکشن  نئے کاروبار کے پس منظر کی معلومات اور کاروبار کے عمومی تصور کے بارے 

یہ سیکشن کاروبار کی طرف سے پیش کردہ مصنوعات اور میں معلومات فراہم کرتا ہے۔
خدمات کے ساتھ ساتھ اس کے اہداف اور ان اہداف کو حاصل کرنے کے لیے استعمال 

جن مواقوں سے یہ  نے والی حکمت عملی کے بارے میں بھی تفصیلات فراہم کرتا ہے۔ہو 
۔ کی بھی نشاندہی کی جانی چاہیے مسائل متوقعکاروبار فائدہ اٹھائے گا ان کے علاوہ 



منصوبے کی تیاری باب چہارم: کاروباری

 

74

 
 

منصوبے کے  یکاروبار

 اجزاء

 ے۔بہت ذیادہ سبز باغ دکھانے والے منصوبے کو قرض دہندگان اور سرمایہ دار   ایک  قابل یقین  منصوبہ تصور نہیں کرت
 کی جانی چاہیے:بات میں  کے تعارف ان موضوعات پر کاروبار وہاں قابل اطلاق ہوجہاں جہاں 

 کاروبار کا ہدف 

 کاروبار کی قسم)خدمت، ریٹیل،تعمیرات، ہول سیل، مینوفیکچرنگ، ای-

 بزنس(

 (شراکت داری، کارپوریشن، لمیٹیٹڈ فرد واحد کی ملکیت قانونی حیثیت ،

 لائی ایبلٹی کمپنی(

 کمپنی کی طاقت اور حکمت عملی 

 خدشات اور حفاظتی اقدامات 

 مصنوعات اور خدمات کی تفصیل 

 کی تفصیل بازار ٹارگٹ 

 مصنوعات اور خدمات کی خصوصیات اور فوائد 

  فروخت کی منفرد پوزیشن ) آپ کا کاروبار آپ کی مسابقت سے کس طرح

 الگ ہے(

 (ور مینوفیکچررز کے ٹیکنالوجی سے متعلقہ کمپنیوں اتحقیق اور نشوونما

 لیے(

 )پروڈکشن اور خدمات کی ڈلیوری)مینوفیکچررز کے لیے 

 کاروبار  کا محل وقوع

کاروباری منصوبے میں اس بات کی وضاحت موجود ہو کہ تجویز کردہ جگہ کا انتخاب 

سے قربت،  ڈسٹری بیوشن کے ذرائع تک  صارفینمثال کے طورپر،  کس وجہ سے کیا گیا۔

 مزید برآں،  رسائی، یا پھر کم قیمتیں یہ سبھی انتخاب کے لیے  معقول وجوہات ہیں۔

کی  جگہاگر کسی نئی  منصوبے میں میں نئی جگہ کا تجزیہ بھی شامل ہونا چاہیے۔

وزہ مالی اعانت کے لیے قرض لیا جا رہا ہے، تو کاروباری منصوبے میں سرمائے کے مج

دیگر  یکاروباری منصوبے ک تفصیل بتانی چاہیے۔ قابل ذکراستعمال کے بارے میں 

 شامل ہیں:میں سے اس سیکشن میں متعلقہ اشیاء 

 پتہ 
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  ،رینو ویشن، خریداری یا کرایہ پرحصول، آلات(جگہ کی تفصیلات)علاقہ 

 )ٹریفک کے پیٹرن/ پیدل ٹریفک)کب،کتنے،کون 

 )محل وقوع اور دیگر کاروباروں سے فاصلہ)اگر اہم ہوتو 

 پارکنگ 

 )علاقے کی آبادیات)اندازا گھروں کی تعداد 

ڑتا کو اس کاروبار کے پتہ پر نہیں جانا پ صارفکنسلٹنگ، خدمت، یا گھر سے متعلقہ کاروبار جن سے   خریداری کے لیے 

کے سیکشن اپنے حالات کے حساب سے محل وقوع کی کم تفاصیل درکار ہوتی ہیں۔ ایسے کاروباروں کے لیے محل وقوع

 کو تبدیل کر لیں۔

 

  کا تجزیہ بازار

ایک  کا تجزیہ ہوتا ہے۔ بازاربہت سارے کاروباری منصوبوں میں کمزور ترین حصہ جیسا کہ پہلے ذکر کیا جا چکا ہے،

میدان سجاتا کمزور تجزیہ نقصان دہ ہو سکتا ہے کیونکہ یہ سیکشن مارکیٹنگ کی حکمت عملیوں کے لیے 

کاروباری منصوبے کے اس سیکشن کی تشکیل میں مارکیٹنگ  فزیبلٹی کے مرحلے میں حاصل ہونے والی ۔ہے

کے تجزیے میں اس ماحول کے بارے میں معلومات ہونی چاہیے جس  بازار معلومات بہت اہمیت کی حامل ہوں گی۔

کے رجحانات؛ اور کوئی بھی متعلقہ قانونی،  صارفینمیں یہ کاروبار کام کرے گا خاص طور پر، صنعت کے رجحانات؛ 

 صنعتی تجزیے میں بالواسطہ اور بلاواسطہ مسابقت کی تفصیلات دی گئی ہیں۔سیاسی، یا ماحولیاتی معلومات۔

ہ نہ کہیں کہ کوئی مسابقت نہیں ہے۔ قرض دہندگان اور سرمایہ کار کبھی بھی ایسے کاروبارمیں دلچسپی نہیں ی

 دکھائیں گے جس کا دعوی ہو کہ اس کی مسابقت نہیں ہے۔

معلومات کے ذرائع کی دستاویزات واضح ہونی چاہئیں۔ قرض دہندگان اور سرمایہ کار ناقص یا بغیر دستاویزات کے 

 درج ذیل موضوعات شامل ہیں:تجزیہ کے اہم اجزاء میں  بازار کےکرتے ہیں۔  پر بے اعتمادی کا اظہارمنصوبوں 

 کا جائزہ بازار 

 )صنعتی سائز )سیلز، حجم، سپلائرز کی تعداد 

 )بڑھوتری یا زوال پذیری کی وجہ بننے والے عوامل)شرح سود،سیزن 

 )ماضی کے اور حالیہ صنعتی رجحانات) نئی ٹیکنالوجیاں، مصنوعاتی تبدیلیاں، وغیرہ 

 )قوانین)اگر اس کا اطلاق ہوتا ہو تو 

 دیگر صنعتی اعداد وشمار 

  اور درجات بازارمتوقع 

 )آبادیات)عمر، جنس، نسل، آمدن، وغیرہ 
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منصوبے کے  یکاروبار

 اجزاء

 کی تعداد صارفین ممکنہ 

 درجات میں رجحانات 

 بازاری پوزیشن/بازاری حصہ 

 مسابقت کا تجزیہ 

 بالواسطہ مسابقت 

 بلاواسطہ مسابقت 

 قربت 

 )مصنوعات اور خدمات کا موازنہ)کوالٹی، قیمتیں 

 جگہ کا موازنہ 

 تشہیر اور پروموشن کا موازنہ 

 عملی تمارکیٹنگ کی حکم

کاروباری منصوبےکے اس حصے میں یہ بتایا جائے گا کہ  آپ کا کاروبار اپنے سیلز کے 

 اہداف کو مارکیٹنگ کی مختلف حکمت عملیوں کے ذریعے کیسے حاصل کرے گا۔

 ں۔تک پہنچنے کے لیے آپ کو جو اقدامات کرنے ہوں گے ان کا خاکہ بنائی صارفینممکنہ 

بھی اس میں  تعین، اور فروخت کے لیے حکمت عملی  ے، پروموشنز، قیمتوں کتشہیر

اور اپنے کاروبار کو مسابقتی کاروباروں سے  منفرد بنانے کے لیے بھی اپنی شامل کریں۔

آپ کے منصوبے کو پڑھنے والے کو اچھی  مجموعی طور پر، حکمت عملی وضع کریں۔

نگ کی حکمت میں کس طرح مقابلہ کریں گے۔مارکیٹ بازارطرح سمجھ آ جائے کہ آپ 

 عملی کے حصے میں آپ مندرجہ ذیل موضوعات پر بات کر سکتے ہیں:

 مارکیٹنگ کا منصوبہ 

  ،ی توجہ حاصل کرنا، ک صارفینمارکیٹنگ کے اہداف) مثال کے طور پر

 مصنوعہ کو جاری کرنا، نام کی تشہیر(

 برانڈنگ/انفرادیت 

 قیمتوں کے تعین کی حکمت عملی 

 تشہیر 

 (کی توجہ حاصل کر کے انھیں مستقل  صارفینمارکیٹنگ کے نظام

 بنانا( صارف

 پروموشنز 

 سیلز کا منصوبہ 

 سیلز کے اہداف 

 سیلز کا سٹاف اور ان کی تربیت 

 سیلز کے ذرائع 
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منصوبے کے  یکاروبار

 اجزاء

 سیلز کی پیش گوئی 

 )ڈسٹری بیوشن )اگر اطلاق ہوتو 

 ملازمین محکمہنظم و نسق اور

آپ کے منصوبے کا یہ حصہ کاروباری منصوبہ کا دوسرا اہم ترین اور ہمیشہ سب سے 

آپ کے کاروبار کے مجوزہ تنظیمی ڈھانچے  جانے والا حصہ ہے جو کہ زیادہ نظرانداز کیا 

انتظامیہ کے پس منظر کو  بنیادی میں مالکان اور  منصوبے   ۔فراہم کرتا ہےکی تفصیل 

 تجربے کو درج کرنا چاہیے۔  سے متعلقہ اور صنعتامور نتظامی ابیان کرنا چاہیے، ان کے 

ہیں جو  ایسے اہم لوگ شامل قرض دہندہ اس بات کا تعین کرے گا کہ آیا کاروبار میں 

کاروبار کی کامیابی کے لیے اہم ہیں۔ بینک، قرض دہندگان اور سرمایہ کار انتظامی ٹیم 

 کو کامیاب کاروبار کا سب سے اہم پیش گو سمجھتے ہیں۔

کا بھی ذکر کیا جانا چاہیے۔ اس سیکشن کے  کنسلٹنٹسبیرونی مشیروں اور  بنُیادی

 دیگر متعلقہ اجزاء میں شامل ہیں:

 )اور انتظامی ٹیم کا  پس منظر مالک)مالکان 

 سٹاف کے بارے میں منصوبہ/ ملازمین کی تعداد 

 ملازمین کے فرائض اور بھرتی کی شرائط 

 /مراعاتمعاوضہ 

 بھرتی اور تربیت 

 

 آپریشنز

یہ بیان کریں گے کہ آپ اس حصے میں کاروباری آپریشن کی عمومی وضاحت ہو گی۔

کام ۔ آپریشن کے اوقات، شیڈولنگ، اور ہو گا ایک عام دن میں آپ کے کاروبار میں کیاکیا

اہم آپریشنل مسائل ہیں۔ مزید برآں، بہت سے لوگ اس سیکشن کا  کا طریقہ کار

استعمال دیگر سرگرمیوں جیسے انوینٹری کنٹرول، کوالٹی ایشورنس، اسٹوریج، 

کاؤنٹنگ، اور دیگر انتظام  اور معاون سرگرمیوں کی وضاحت کے لیے کرتے ہیں۔ اگر یا

آپ مینوفیکچرر ہیں، تو اپنے پروڈکشن کے عمل کا احاطہ کریں اور آلات اور ٹیکنالوجی 

کی ضروریات کی وضاحت کریں۔ اس سیکشن میں درج ذیل شعبوں اور مسائل کا 

 جائزہ پیش کریں:

 کاروبار کے  اوقات کار 

 )مینوفیکچرنگ کا طریقہ کار)صرف مینوفیکچررز کے لیے 
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منصوبے کے  یکاروبار

 اجزاء

 درکار آلات 

  کنٹرولکوالٹی 

 )آؤٹ سورسنگ )اگر اطلاق ہوتا ہو تو 

 کاؤنٹنگ  قانونی معاملات اور ا

 

 معاشی معلومات

سیکشن ہے۔  معاشی جزوکا سب سے اہم  درخواستکاروباری منصوبہ/قرض کی 

کا تعین کرنے اور  عاشی فزیبلٹیمعلومات آپ کے لیے اپنے منصوبے کی م معاشی

ر جن کے پاس کاروبا نئے ایسے کے لیے اہم ہے۔  قرض دہندہ کے لیے کاروبار کا جائزہ لینے

پیشن  عاشیمے لیے کو اپنی قرض کی درخواستوں ک ان  انہیں ہوت ریکارڈمعاشی 

کمپنیوں کے لیے سب  نئی ۔ تی ہےجواز فراہم کرنے کی ضرورت ہو  ذریعےگوئیوں کے 

کے اعداد و شمار کو کاروباری منصوبے  پیسوںمنصوبہ  عاشیمبات یہ ہے کہ  سے اہم

 فزیبلٹی  عاشیمکاروباری منصوبے کی کے دیگر عناصر کے ساتھ منسلک کرتا ہے تاکہ 

کثر نئے  کو ظاہر کیا جا سکے یا اس  کا اندازہ لگایا جا سکے۔چونکہ قرض دہندگان ا

، اس لیے امیدوں پر مبنی تصور کرتے ہیںکاروباری منصوبوں کے تخمینے کو بہت زیادہ 

ہوتی کرنے کی ضرورت  معاونتتحقیق سے  ٹھوساور انہ قدامت پسند ی تخمینوں ک

 ۔ہے

 مومی طور پرکو ع ت ایک شخصاور تخمینوں کی تیاری کرتے وق مالیاتی گوشواروں

کاؤنٹنگ اصولوں ) ( پر عمل کرنا چاہیے۔ قرض دہندگان ان اصولوں GAAPقبول شدہ ا

سے واقف ہیں۔ ان اصولوں سے کوئی انحراف یا  مالیاتی گوشواروں کی مطابقت سے

تضاد کاروبار کی حالت اور مالکان کی صلاحیتوں کے بارے میں شکوک پیدا کر سکتا ہے۔ 

اس )ممکنہ طور پر رکھتا ہےایک قرض دہندہ کم از کم دو سال کے تخمینوں کی توقع 

پر منحصر ہے(۔ آپ کو اپنے منصوبے میں  ر کی قسمقرض دہندہ اور کاروبایہ  زیادہ، سے 

 علومات کی ضرورت ہے ان میں شامل ہیں:جن معاشی م

 سرمایہ کے ذرائع اور استعمال 

 آمدنی کا گوشوارہ حسب ضابطہ 

 رقم کے بہاؤ کے تخمینہ جات 

 )حسب ضابطہ بیلنس شیٹ )اگر ضروری ہو تو 

 )بریک ایون کے تخمینہ جات)سٹارٹ اپس کے لیے 
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منصوبے کے اجزاء یکاروبار  

 معاشی تخمینہ جات کے لیے نوٹس اور مفروضے 

اس بات  کی  معلومات  اور اس کا حساب کیسے لگایا جاتا ہے  عاشیم

گا۔ یہ  آئے  کے طور پر کام آلہ کارایک قیمتی انتظامی سوج بوجھ رکھنا 

لیکن اس کی اہمیت پر زور دینے کے  یںمعلومات باب تین میں شامل ہ

۔ اگر آپ خود کو اس عمل گئی ہیں لیے اس باب میں بھی شامل کی

دفتر یا اپنے  SBDCسے مغلوب پاتے ہیں، تو مدد کے لیے اپنے مقامی 

کاؤنٹنٹ کو کال کریں۔  ا

 سرمایہ کے ذرائع اور استعمال

کے استعمال کی مکمل فہرست سرمایہ متوقع بجٹ متوقع ذرائع اور 

فنانسنگ کی مقدار اور مالکان سے  درکارکے ذرائع سرمایہ ۔ ہوتی ہے

ی کی وضاحت کرتے ہیں۔ اس فہرست میں عام طور پر کیش ئٹایکو  درکار

شامل  چیزیں جیسی معاونت انجیکشن، بینک لون، اور وینچر کیپیٹل کی

ہوتی ہیں۔ اگر قابل اطلاق ہو تو، اپنے متوقع بجٹ میں ضمانت کی 

۔ یائے گی جکرنے کے لیے گروی رکھ حاصلقیمت شامل کریں جو قرض 

کے استعمال میں عام طور پر شروع ہونے سے پہلے درکار تمام  سرمایہ

سرمائے اور آپریٹنگ اخراجات کی فہرست ہوتی ہے۔ اس بیان میں زمین 

اور عمارت، سازوسامان، ذخائر، اور ورکنگ کیپیٹل جیسی اشیاء شامل ہو 

 دیکھیں(۔ 31سکتی ہیں )صفحہ 

 ()نفع نقصان کا گوشوارہ آمدنی کا گوشوارہہ حسب ضابط

جسے "متوقع منافع اور نقصان کا بیان"  آمدنی کا گوشوارہحسب ضابطہ 

بھی کہا جاتا ہے، آپ کی آپریٹنگ مدت )عام طور پر ایک سال( کے لیے آپ 

دیکھیں(۔  40-38کی آمدنی اور اخراجات کی پیشین گوئی ہے )صفحہ 

آمدنی اور اخراجات کے درمیان فرق کاروبار کا خالص منافع یا نقصان ہے۔ 

چاہئے اور  یتحقیق پر مبنی ہون درست آمدنی کا گوشوارہحسب ضابطہ 

کے تمام اعداد و شمار کے پیچھے  پیسے۔ اہمیت دی جانی چاہئیےاسے 

کوئی طریقہ کار یا استدلال ہونا چاہیے۔ آمدنی کا بیان درج ذیل معلومات 

 پر مشتمل ہوگا:

 سیلز ریوینیو:

تخمینہ لگانا سب سے مشکل ایک نئے کاروبار کے لیے سیلز کا  

اور ٹھوس طریقہ کار  بازاری تحقیقمضبوط  تخمینہ ایک اچھا کام ہوتا ہے۔
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بہت سے ماڈل ممکنہ  ۔ کی پیشن گوئی کرنے والے ماڈل استعمال کرتی ہیں سیلز۔ کچھ کمپنیاں ہوتا ہےپر مبنی 

نہ خریدیں گے یا کاروبار کی پوری صلاحیت واقعات کے امکانات پر مبنی ہوتے ہیں جیسے کہ صارفین کی تعداد جو روزا

کی پیشن گوئیوں کو درست کرنے کے لیے سروے اور دیگر  سیلزفیصد تک پہنچنے کا امکان۔ کچھ کمپنیاں اپنی  کچھکے 

کا استعمال کرتی ہیں۔ مزید برآں، صنعت کے معیارات، فرنچائز کی معلومات، اور مقامی بازاری تحقیقاتی آلات 

 کر سکتے ہیں۔ ی معاونتپیشن گوئی ک کی سیلزمشاہدات 

 شدہ سامان کی لاگتفروخت 

آپ کی سیلز کی آمدن پیدا کرنے والی انوینٹری میں کمی کا   وخت شدہ سامان کی لاگتادہ الفاظ میں فرس 

۔ کچھ کاروبار یںہےجو فروخت میں اضافے کے ساتھ بڑھ جات یںفروخت شدہ سامان کی لاگت متغیر اخراجات ہ ۔نام ہے

شامل کرتے ہیں کیونکہ لیبر کی لاگت فروخت  بھیجیسے مینوفیکچررز سامان کی لاگت کے حصے کے طور پر لیبر کو

کے درمیان فرق مجموعی منافع کا  شدہ سامان کی لاگتکے ساتھ بڑھ جاتی ہے۔ فروخت کی آمدنی اور فروخت 

رکھنا بہت ضروری ہے۔ نئے کاروباروں کے لیے،  ہے۔ آپریٹنگ اخراجات کو پورا کرنے کے لیے اچھا مارجنکہلاتا مارجن 

کے ذریعہ شائع  IndustriusCFO (www.industriuscfo.com)مطالعات جیسے کہ  معاشیصنعت کے معیارات اور/یا 

 اور مجموعی مارجن کے لیے بنیاد بنا سکتے ہیں۔شدہ سامان کی لاگت کردہ قیمتوں، فروخت 

 اخراجات

ان  تے وقتاور  پرو فارما بنا پر مبنی ہونے چاہئیںوینڈرز سے اقتباسات  اور  تمام آپریٹنگ اخراجات تحقیق 

ہوتے ہیں اور مستقل  کے اثر سے آزاد اخراجات فروخت  ستقل۔ ممیں تقسیم کرنا چاہئیےیا متغیر ومستقل اخراجات ک

فروخت کی صورتحال کچھ بھی ہو۔ متغیر اخراجات وہ اخراجات ہیں جو فروخت کی سطح  میںرہتے ہیں چاہے کاروبار 

 کے لحاظ سے بڑھتے یا کم ہوتے ہیں۔

  آمدنی کا گوشوارہہے۔کہلاتا ہے، آمدنی اور اخراجات کا مجموعہ کاروبار کا منافع  جا چکاذکر کیا  بھی جیسا کہ پہلے

 ذیل عوامل پر غور کرنا چاہیے:مرتب کرتے وقت، ہر کاروباری مالک کو درج 

 نقدی کے بہاؤکے حساب سے بنانی چاہیے۔ آمدنی کا گوشوارہ 

 کم از کم دو سال کے لیے تیار کی جائیں ، پہلا سال ماہانہ  جبکہ دوسرا ماہانہ یا پھر سہ ماہی  گوشوارے

 بنیادوں پر ہو۔

  ہے کہ آپ اس کا صنعتی اصولوں اعدادوشمار  آپ کے تخمینہ جات کی معاونت کرتے ہوں؛ لہذا،  ضروری

 کے ساتھ موازنہ کریں۔
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 نقدی کے بہاؤ کے تخمینہ جات

ے نقدی کے بہاؤکے ( کت( اور اخراج )تقسیماوصولیاںکیش کی آمد )

پر دیکھی جا 44اور  43ہ نمبر کی پیشن گوئی صفح تخمینہ جات

آلہ  ایک اچھا منصوبہ بندی کا  کا گوشوارہی کے بہاؤ ۔ نقد یںسکتی ہ

اور  کے متوقع استعمالدی ہے کیونکہ یہ ایک کاروباری مالک کو نق

بہاؤ  ی کےہے۔ نقد نقدی کے خسارےکی نشاندہی کرنےمیں مدد کرتا 

کی ایک تفصیلی پیشن گوئی، جسے انتظامیہ سمجھتی ہے اور 

استعمال کرتی ہے، سب سے زیادہ ضرورت والے علاقوں کی طرف 

تین نقدی کے بہاؤ کے تخمینہ جات نقدی کے  ۔ اتی ہےجہ مبذول کر تو

، حاصل ہونے والی نقدیاہم  زمروں کی نگرانی کرتا ہے: آپریشنز سے 

حاصل ، اور فنانسنگ سے حاصل ہونے والی نقدیسرمایہ کاری سے 

سرگرمیوں میں سیلز، اخراجات،  کی ۔ آپریٹنگہونے والی نقدی

شامل ہیں۔ سرمایہ ادائیگیاں ، انوینٹری میں تبدیلیاں، اور وصولیاں

کاری کی سرگرمیاں جو کاروبار میں نقدی کی پوزیشن کو تبدیل کر 

( آلاتسکتی ہیں ان میں جائیداد کی خریداری )یعنی زمین، عمارت، اور 

 عاشیاور اثاثوں کی فروخت شامل ہے۔ چھوٹے کاروباروں کے لیے، م

 ی کیاور قرضوں کی ادائیگی کمپنی کی نقدسرگرمیاں جیسے قرضے 

ان سب کا کل  ایک کاروبار کے لیے رقم ۔ یںپوزیشن کو تبدیل کرتی ہ

نقدی کے بہاؤ کی ۔ قرض دہندگان کے لیے، کی ضرورت کا تعین کرتا ہے

کیسے صل اور سود دونوں کو ا کاروبارایک کہ تی ہیں تفصیلات بتا

 ۔ گا پس کرےوا 

کثر آمدنی کا گوشوارہ  سمجھنے کا نقدی کے بہاؤ کے گوشوارے کو ا

۔ بہت سے ناتجربہ کار مالکان مالی مشکلات کا مغالطہ لگ جاتا ہے

کے درمیان فرق کو نہیں  گوشواروںشکار ہو گئے ہیں کیونکہ وہ ان دو

کثر کاروبار میں ناکامی کا سامنا  سمجھتے تھے، جس کے نتیجے میں ا

کے منافع بخش ہونے کا مطلب یہ نہیں کہ آپ کی کاروبار ہے۔  کرنا پڑتا

 ۔ کچھ آئٹمز کے بیلنس  جیسے کہنقدی کی پوزیشن بھی مضبوط ہے

کی اطلاع میں تبدیلی ، یا اثاثوں اصل رقم، ادائیگیاں، انوینٹری، وصولیاں

نقدی  لیکنگی  درج نہیں ہومیں   کا گوشوارہنقصان  نفعبراہ راست 

۔ مثال کے طور پر، اگر آپ درج ہو سکتی ہے میں کے بہاؤ کے گوشوارے
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۔ تاہم، استعمال کر سکتے ہیںقیمت کی مد میں رقم کی گاڑی خریدتے ہیں تو آپ ٹرک  30,000اپنے کاروبار کے لیے $

گی۔ اس کے بجائے، یہ نقد خرچ نقدی کے میں درج نہیں کی جائے  کے آمدنی کے گوشوارےٹرک کی اصل قیمت آپ 

نہیں ہے  یخالص منافع خالص نقداس بات کو سمجھنے سے کہ ( پر ریکارڈ کیا جائے گا۔ 30,000$-)گوشوارےبہاؤ کے 

 اپنا وجود برقرار رکھنے میں مدد ملے گی۔ کسی بھی کاروبار کو منافع بخش طریقے سے 

 نقدی کے بہاؤ کے تخمینہ جات تیار کرتے وقت مندرجہ ذیل باتیں مدنظر رکھیں:

  سیزن کے حوالے سے خواص چونکہ   سیلز اور اخراجات پر اس کا اثر پڑتا ہےکاروبار کی 

 پروجیکٹ کے بجٹ/وسائل سے حاصل ہونے والی معلومات 

  کا اخراجبے باقی قرض اشیاء بشمول فرسودگی اور کیش -نانتمام 

 ی کے بہاؤ کا ایک عام تخمینہ مندرجہ ذیل طریقہ کار سے بنے گا۔نقد
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 (37سے  34پرو فارما بیلنس شیٹ )دیکھیں صفحہ نمبر 

اس لمحے کے  ، بیلنس شیٹ ایک مخصوص لمحے میںادہ الفاظ میںس

اور مالک کی ایکویٹی( لائی ایبلٹیز کسی کاروبار کے اثاثوں اور ایکویٹی ) دوران

ہے۔ بیلنس شیٹ پراجیکٹ بجٹ )فنڈز کے ذرائع اور  کے بارے میں بتاتی

تخمینہ شدہ نقدی کے بہاؤ کا ، اور آمدنی کا گوشوارہاستعمال(، پرو فارما 

 گوشواروں، اور ان حاصل ہونے والی معلومات کا احاطہ کرتی ہےسے  گوشوارہ

کاؤنٹنگ ٹرانزیکشنز کو  بیلنس شیٹ کے زمروں  ، اور لائی ایبلٹیزاثاثے، سے ا

 ۔میں تقسیم کرتی ہےک کی ایکویٹی مال

اثاثوں کو عام طور پر موجودہ اور طویل مدتی اثاثوں میں تقسیم کیا جاتا ہے۔ 

اثاثے عام طور پر ان کی لیکویڈیٹی کی ترتیب میں درج ہوتے ہیں۔ موجودہ 

اخراجات، اور دیگر پہلے سے ادا شدہ ، انوینٹریز، وصولیاں، نقدیاثاثے جیسے 

کہ یہ ایک ہیں کیونمتغیر ۔ یہ تمام اثاثے درج کیے جاتے ہیںقلیل مدتی اثاثے 
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سال کے اندر اندر ہی استعمال ہو سکتے ہیں یا پھر نقدی میں تبدیل ہو 

۔ طویل مدتی اثاثوں میں زمین، عمارتیں اور سامان شامل سکتے ہیں

لائی ایبلٹیز بھی اثاثہ جات کی طرح ہی درج کی جاتی ہیں یعنی ۔  ہیں

۔ کی جاتی ہیں)ایک سال سے کم( پہلے درج  لائی ایبلٹیزموجودہ کہ 

دا ٹیکس، مختصر مدت کے واجب الا،ادائیگیاںمیں لائی ایبلٹیز موجودہ 

میں طویل مدتی  لائی ایبلٹیز نوٹ، اور  اجرت شامل ہیں۔ طویل مدتی 

 ۔مدت کی لائی ایبلٹیز شامل ہیں ک سال سے زیادہقرض اور ای

اور  کےدرمیان فرق کو کہتے ہیںایکوئٹی اثاثہ جات اور لائی ایبلٹیز

کاروبار میں دوبارہ سے خرچ ہونے والی رقم اور مالک کی ایکوئٹی کا 

کاؤنٹنگ کے اصول سبب بنتی ہے لائی ایبلٹیز اور  ۔ بیلنس کی اصطلاح ا

سے آتی ہے۔ بیلنس مالک کی ایکوئٹی کا مجموعہ اثاثہ جات ہوتے ہیں 

ی دونوں شیٹ کے دوہرے پہلو کے تصور کی وجہ سے، مساوات ک

ں ان میں توازن ہونا ۔ دوسرے الفاظ میاطراف کا کل برابر ہونا چاہئیے

 .چاہئیے

ایک قرض دہندہ بیلنس شیٹ مانگ بھی سکتا ہے  نئے کاروبار کے لیے

ے سرمایہ کے ذرائع اور ان ۔ بہت سے قرض دہندگان کے لیاور نہیں بھی

بیلنس شیٹ کی ضروریات کو پورا کرنے کے   کا گوشوارہکے استعمال 

 ایسے۔ اگر بیلنس شیٹ کی ضرورت ہو تو اسے ہوتی ہےلیے کافی 

افسر کے لیے دہندہ  قرض  ےرنا چاہئیے کہ جس سفارمیٹ میں تیار ک

 ہو۔ یآسان ے میں پوزیشن کا تجزیہ کرن کی قرض اور ایکویٹی

 بریک ایون کا تخمینہ

ایک طریقہ ہے جو عام طور پر تمام اخراجات کو پورا کرنے کے  بریک ایون

لیے درکار فروخت کی درست سطح کا تعین کرنے کے لیے استعمال ہوتا 

ہے۔ نئے کاروبار کے لیے ایک مالک کے لیے یہ ضروری ہے کہ وہ بریک 

ایون پوائنٹ کو سمجھے۔ سادہ الفاظ میں بریک ایون وہ نقطہ ہے جس 

اور  ستقلم لاگت۔ کل ہو جاتی ہیںلاگت کے برابر پر کل فروخت کل 

کے حساب یا یونٹس  پیسے لاگت۔ متغیر ےہ یپر مشتمل ہوت لاگتمتغیر 

۔ عام متغیر ی ہےفروخت کی سطح کے تناسب سے براہ راست بڑھت سے

، کمیشن، براہ راست لاگتاخراجات میں بیچے جانے والے سامان کی 
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 مستقلشامل ہیں۔  کی مد میں ہونے والے اخراجاتمیں مزدوری  حالاتر کچھ سپلائی کی لاگت، ڈیلیوری چارجز، او

میں کرایہ، انشورنس، دفتری  اخراجاتستقل فروخت کی سطح سے قطع نظر ایک جیسی رہتی ہے۔ عام م اخراجات

۔ وتی ہیںاور متغیر کا مجموعہ ہ ستقلم لاگتیںکی تنخواہیں شامل ہیں۔ کچھ  ملازمینسامان، لائسنس، اور مستقل 

آپ کو ایسا کرنا  بریک ایون کا بہتر تجزیہ پیش کرنے کے لیےتو ہوکرنا آسان الگ زمروں میں تقسیم کو الگ  لاگتوں اگر 

 :یل ہےمندرجہ ذکا بنیادی فارمولا  بریک ایونچاہیے ۔ 

 کنٹری بیوشن مارجن کا فیصد=سیلز /متغیر اخراجات -سیلز

 بریک ایون پوائنٹ =ا فیصدمستقل اخراجات/ کنٹری بیوشن مارجن ک
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منصوبے کے  یکاروبار

 اجزاء

 رونز بیٹ اینڈ ٹیکل -مثال: کمپنی

 =(%47.5)0.475=200,000/(105,000-200,000)کنٹریبیوشن مارجن کا فیصد

 یا

100% - 52.5%    = 0.475 (47.5%) 

 107,368$ =51,000/0.475  بریک ایون پوائنٹ

 معاشی تخمینہ جات کے لیے نوٹس اور مفروضے

کاؤنٹنگ کے  روضوں، کے نوٹس مفعاشی تخمینہ جات م طریقوں اور ان حسابات، اور ا

اور  آمدنی کے گوشوارےبہاؤ،  ی کے تصورات کی تفصیل سے وضاحت کرتے ہیں جو نقد

کی قرض قرض دہندہ کے لیے آپ بیلنس شیٹ تیار کرنے کے لیے استعمال ہوتے ہیں۔ 

ضروری انتہائی  سنوٹ عاشیمکمل طور پر سمجھنے کے لیے مکی درخواست کو 

 ہیں۔

 منسلکہ جات اور معاون دستاویزات

ی معاونت کرنے کے لیےکیا اور دستاویزات کا استعمال کاروباری منصوبے ک کہ جاتمنسل

 وبہ یا قرض کی۔ اس سیکشن میں وہ معلومات ہونی چاہئیں جو منصجاتا ہے

 %100 200,000$ سیلز

   متغیر اخراجات

 %50 100,000 اشیاء کی لاگت

 %2 4,000 آپریٹنگ کی سپلائیز

کارڈ(  %0.5 1,000 بینک کے چارجز)ویزا

 %52.5 105,000 کل متغیرات

   مستقل اخراجات

  40,000 تنخواہیں

  5,000 یوٹی لیٹیز

  1,000 انشورنس

  2,000 تشہیر

  3,000 قرض کی ادائیگی

  51,000 کل مستقل اخراجات
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۔ مزید برآں، اس سیکشن میں آئٹمز جیسے  کی تفصیلی فہرست اور رسیدیں آلاتسے متعلق ہوں جیسے درخواست 

میں سے کوئی بھی اور مطلوبہ دستاویزات  کا نقشہیا اسٹور جگہ ، لائسنس، بازاری تحقیق، انتظامی تعارف

 شامل ہو سکتی ہیں۔  دیگردستاویزات
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یہسٹر ٹیڈیکردار/کر  

۔ بینک تا ہےکاروباری قرض کے لیے درخواست دینا ایک مشکل اور تھکا دینے والا کام ہو 

، سرکاری قرض کی ضمانتیں، اور قرض کی شرائط کسی بھی  کاروباری شرائطکی 

قرض دہندہ یا سرمایہ کار کسی بھی کاروباری مہم کو مایوس کر سکتی ہیں۔  شخص

مستقبل میں اٹھائے آپ نے   جاننا چاہتا ہے کہ  کے لیے سرمایہ فراہم کرنے سے پہلے 

۔ لہذا، یہ جانے والے اقدامات کی منصوبہ بندی انتہائی سوچ بچار کے ساتھ کی ہے

اپنے قرض کی تجویز کو ادوں کا اظہار کریں۔ ضروری ہے کہ آپ مؤثر طریقے سے اپنے ار 

ایک اچھی طرح سے تخمینوں پر مشتمل  عاشیمنظوری کے لیے جمع کرواتے وقت م

خاص طور پر نئے کاروباری منصوبوں کے لیے ،سوچے سمجھے کاروباری منصوبے کا ہونا 

 اہم ہو جاتا ہے۔

ایک  ے لیےآپ ک رکھنا کی سوجھ بوجھمنظوری کے عمل مالیاتی اداروں کے اپنائے ہوئے 

کے لیے منصوبہ دینے   درخواستحقیقت پسندانہ، اچھی طرح سے منظم قرض کی 

کسی بھی درخواست کو پانچ ۔ عام طور پر، ایک لون آفیسرہو گی معاونبندی کرنے میں 

، جسے بعض اوقات پر جانچتا ہے کردار، صلاحیت، سرمایہ، شرائط اور ضمانتمعیارات 

 ۔ کا نام دیا جاتا ہے کریڈٹ:""فائیو سی آف 

 کریڈٹ رپورٹ وہ پہلی دستاویز ہو گی جسے ایک قرض دہندہ سب سے پہلے دیکھے گا۔

جاتا ہے کیونکہ یہ آپ کی موجودہ ے عکاس کے طور پر دیکھا کریڈٹ رپورٹ کو کردار ک

نہیں چاہتے کہ فراہم کرتی ہے۔ قرض دہندگان فصیلات مالی ذمہ داریوں کی ت  پرانیاور 

یا قرض آپ کی کریڈٹ رپورٹ پر دیر سے ادائیگیاں، چھوٹی ہوئی ادائیگیاں، دیوالیہ پن،

۔ کبھی کبھار تاخیر سے ادائیگی ہو کی مد میں ضمانت کوئی ضمانت ضبط ہوئی ہوئی

ضمانت تاہم، دیوالیہ پن،۔ لیکن ایسا بار بار نہ ہوا ہوا ہو عام طور پر نقصان دہ نہیں ہوتی

سلسلہ قرض کی درخواست کے لیے نقصان  حالیہ ادائیگیوں کادیر سے ، اور کا ضبط ہونا

بینک کی طرف سے قرض کی منظوری دینے سے پہلے ضبط کردہ ضمانتوں کے دہ ہوگا۔ 

 عوض قرض کی ادائیگی یا دیگر ادئیگیاں کرنا ہوں گی۔

ے جائزہ لینے کے لیے اپنی کریڈٹ رپورٹ آپ کو قرض کے لیے درخواست دینے سے پہل

کی ایک کاپی حاصل کرنی چاہیے۔ کریڈٹ رپورٹس میں غلطیاں ہوسکتی ہیں۔ اگر آپ 

، موما۔ عگاکی کریڈٹ رپورٹ غلط ہے، تو آپ کے پاس اسے درست کرنے کا وقت ہو 

پر ہفتوں سے لے کر مہینے تک لگ سکتے  کریڈٹ رپورٹ پر ظاہر ہونے کے  اتتصحیح

کہ آپ کی کریڈٹ رپورٹ آپ کی کریڈٹ ہسٹری کے بارے  یاد رکھیں ، علاوہ ازیں۔ ہیں

کے پاس جانے کا ارادہ رکھتے کی عکاسی کرتی ہے۔ اگر آپ بینکوں  جانچ پڑتالمیں حالیہ 

کی تعداد آپ کے کریڈٹ کی اہلیت کے جانچ پڑتال جیسے حالیہ  یاںسرگرم ذیادہ ہیں تو
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 کردار/ کریڈیٹ ہسٹری

یکوئٹیا /ہیسرما  

 حجم/ نقدی کا بہاؤ

منفی اثر ڈال سکتی ہے۔ بہت سے لوگوں  بارے میں قرض دہندہ کی رائے پر

معلومات کو کریڈٹ ہسٹری  ناخوشگوار کے خیال کے برعکس، درست لیکن

سے ہٹانا تقریباً ناممکن ہے۔ اگر آپ کی رپورٹ ماضی کی خراب کارکردگی 

میں ان حالات کی درخواست کی عکاسی کرتی ہے، تو آپ کو اپنے قرض کی 

میں موت، بیماری، اور طلاق قابل چاہیے۔ خاندان ی شامل کرن وضاحت

رے قرض دینے والا ہمدردی کا اظہار ک ی وجہ سے وضاحت حالات ہیں جن ک

اور  شفاف۔ اپنی کریڈٹ ہسٹری کے بارے میں اپنے قرض دہندہ کے ساتھ گا

کریڈٹ رپورٹ حالیہ اگر آپ کے پاس  نہ چھپائیں۔ حقائق ایماندار رہیں۔ 

 نہیں ہے تو کال کرکے آرڈر کریں:

 Equifax  ملائیں 4329-378(888)کے لیے 

 TransUnion ملائیں 8800-916 (800)کے لیے 

 Experian  ملائیں 3742-397(888)کے لیے 

آپ کی ذاتی کریڈٹ ہسٹری کی جانچ کرنے کے علاوہ، ایک قرض دہندہ آپ 

آپ کی تعلیم، فیلڈ میں آپ کا تجربہ، اور کمیونٹی میں  ،ا رقبہکی رہائش ک

آپ کی حیثیت سمیت، کردار اور دیانتداری کی نشاندہی کرنے والے دیگر 

ناکامی کی بنیادی وجوہات میں  کی کرے گا۔ کاروبار  تجزیہ بھیعوامل کا

سے ایک انتظامی تجربے کی کمی ہے۔ قرض دہندہ اس بات کی تصدیق 

کرے گا کہ آیا آپ کے پاس ملازمت کا متعلقہ تجربہ ہے اور یہ بھی کہ آیا 

 عہدے دار ہیں۔ ضروری انتہائیکاروبار کی کامیابی کے لیے

ا تعین کرنا ہے سب سے اہم بات اس بات ک کے نقطہ نظر سے ہقرض دہند 

نئے کاروبار کی ادائیگی کی صلاحیت  ۔؟"ا سکے گاکیا ج واپسقرض آیا " کہ 

ی کا ۔ سادہ الفاظ میں، نقد ہوتا ہےبہاؤ  ی کااس کا متوقع نقدعکاس  کی 

۔ ایک قرض لینے والے کو یہ  کل ہوتا ہےکا کی آمد اور نقد اخراج  نقدیبہاؤ 

کے  یکے ذرائع اس کے نقدی کہ کس طرح کاروبار کے نقد ہوتا ہے دکھانا 

نقدی کے بہاؤ کا ایک اچھا تخمینہ ظاہر استعمال سے ختم نہیں ہو رہے ہیں۔ 

گا کہ قرض سے حاصل ہونے والی رقم کو کس طرح استعمال کیا جائے کرے 

 یمثبت بہاؤ پیدا کرے گا، اور  کس طرح نقدنقدی کا گا، کاروبار کب تک 

کرے گا ۔  رکو پُ یعنی جب نقدی کی آمد سے ذیادہ اخراج ہو رہا ہو()" لاء"خ

اور ،میں اتار چڑھاؤ ادائیگیوں  اور ،وصولیوںخلاء عام طور پر انوینٹریوں ، 
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 سرمایہ؟ایکوئٹی

کہ نا چاہتا ہے اثاثوں میں اضافے کی وجہ سے ہوتے ہیں۔ ایک قرض دہندہ یہ جان

 ۔ ےکے پاس اس "خلاء" کو پُر کرنے کا کیا منصوبہ ہکاروبار

ی نفع نقصان کاروباروں کے لیے، قرض دہندہ ابتدائی طور پر کاروبار ک پہلے سے چلتے

اس دیکھتے ہیں تاکہ  کے گوشوارےبہاؤ  ی کے، بیلنس شیٹس، اور نقدکے گوشوارے

تعین کیا جا سکے کہ آیا، تاریخی طور پر، کاروبار کے پاس قرض کی ادائیگی  بات کا 

مالیاتی پاس بہاؤ موجود ہے۔ چونکہ نئے کاروباروں کے  کا کے لیے کافی نقدی

اس لیے قرض دہندگان کو عام طور پر قرض کی ی نہیں ہوت کی ہسٹری گوشواروں

نئے کاروبار کی صلاحیتوں کا اندازہ لگانے میں مشکل پیش آتی  سے متعلقادائیگی 

کے  بہاؤ ی کےمیں حقیقت پسندانہ نقد درخواستیہی وجہ ہے کہ قرض کی ہے۔ 

نقدی کے بہاؤ کا رسمی   ہیں۔ مالیاتی گوشوارہ ہوتے سب سے اہم  ہ جاتتخمین

قرض دہندہ کو یقین دلاتا ہے کہ آپ کے پاس قرض کی واپسی کے لیے کافی  تخمینہ 

 متوقع نقدی دستیاب ہے۔

۔ قرض پر اثرانداز ہو سکتی ہے، قرض کی درخواست کی نوعیت درخواست مزید برآں

دائرہ کار اور شرائط کے لحاظ سے معقول ہونی چاہیے۔ کاروبار  کی درخواست اس کے

ضرورت ہے؟ قرض کی رقم کیسے استعمال کی جائے گی؟ درخواست رقم کتنی  وک

؟ قرض دہندہ قرض کی درخواست کی معقولیت کا ا دورانیہ کیا ہےکردہ فنانسنگ ک

ہاؤ درخواست کردہ ب ی کاگا کہ نقد کا اطمینان کرےفیصلہ کرے گا اور بالآخر اس بات 

قرض کے ڈھانچے سے میل کھاتا ہے۔ لہٰذا، قرض کی ضروریات میں اضافہ نہ کریں، 

 بلکہ انہیں حقیقت پسندانہ اور قابل حصول رکھیں۔

الے میں ایک مضبوط عزم دیکھنا چاہتے بنیادی طور پر، قرض دہندگان قرض لینے و

آپ کاروبار میں لگاتے ، یہ عزم ایکویٹی کی شکل اختیار کرتا ہے جسے بسا اوقات۔ ہیں

 وں کییا دیگر کاروبار یا ذاتی اثاثے جیسے سامان، زمین، یا عمارت ی۔ ایکویٹی نقدہیں

لگانے  ۔ اگر بینک آپ کے ذاتی اثاثوں کو آپ کے پروجیکٹ میںسکتی ہے شکل میں ہو 

 ور، اپاس ایکوئٹی گھر ہے۔ اگر آپ کے یںکے لیے کہے تو اس میں اچھنبے کی بات نہ

تو اسے گروی رکھنے کے لیے تیار  ے طور پر اور کچھ نہیں ہےآپ کے پاس ایکویٹی ک

اس بات پر ، تو آپ کو استعمال میں لانے کے لیے تیار نہیں ہیںرہیں۔ اگر آپ ذاتی اثاثہ 

آپ   جب کہ کیوں خطرہ مول لے گا پرغور کرنا چاہیے کہ قرض دہندہ آپ کے کاروبار 

کہ سمجھتے ہیں ایسا خطرہ مول لینے کے لیے تیار نہیں ہیں۔ قرض دہندگان ہی خود  

 اور قرض کی ادائیگی کے امکان کے درمیان ایک مثبت تعلق ے عزم قرض لینے والے ک

ہے۔ قرض دہندہ کو درکار ایکویٹی کی مقدار مختلف ہوتی ہے۔ مجوزہ منصوبے موجود
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 ضمانت

فیصد تک  لگانے کی ضرورت پڑ  50آپ کو کل سرمایہ کا خطرے کے  حساب سےکے 

 فیصد ہوتی ہے۔ 25سے  20عموما یہ مقدار سکتی ہے۔ تاہم، 

ارادہ ہو ، پھر بھی اس بات کا امکان مصمم  اگرچہ آپ کا کاروباری قرض واپس کرنے کا 

 کہ  کا نج کرنا پڑےکا سامنا حالات غیر متوقع  ے کاروبار کو ایسے موجود ہے کہ آپ ک

بہترین منصوبہ بند کاروبار بھی اندازہ نہیں لگا سکتے۔ قدرتی آفات، معاشی بدحالی، 

قانونی چارہ جوئی، واجب الادا وصولی، سپلائر کے مسائل، اور مانگ میں تبدیلی کسی 

مول لیتا  جو خطرہ۔ قرض دہندہ ے ہیںکو مفلوج کر سکتنقدی کے بہاؤ بھی کاروبار کے 

۔ اگر قرض لینے والا قرض پر نادہندہ ہوتا ہے، تو اس کے عوض میں وہ ضمانت لیتا ہے ہے 

 کا اختیار ہوتا ہے۔کو ضبط کرنے  بینک کے پاس ضمانت 

سمجھا جا سکتا ہے۔ اگر آپ کاروبار کے لیے زمین،  مانتکاروبار اور ذاتی اثاثوں کو ض

کافی ہو بھی کے لیے اثاثے حاصل کرنے و قرض سازوسامان، یا عمارت خرید رہے ہیں، ت

 اورسکتے ہیں۔ قرض دہندگان نے قرضوں کے لیے گروی رکھے ہوئے اثاثوں کے لیے قرض 

والے عوامل میں اثاثہ کی عمر  ہونے پر اثراندازتناسب تیار کیا ہے۔ تناسب  معقولقدر کا 

 اورشامل ہیں۔ قرض دینے والوں کے درمیان قرض  لاگتاور حالت، لیکویڈیشن ویلیو اور 

قدر کا تناسب ضمانت کی  اورقدر کا تناسب مختلف ہو سکتا ہے۔ مزید برآں، قرض 

قیمت کے بجائے قرض دینے کے معیار پر مبنی ہو سکتا ہے۔ کسی بھی اثاثے کو گروی 

۔ ا چاہئیےقدر کا تناسب جانناور رکھنے سے پہلےآپ کو اثاثوں پر قرض دہندہ کے قرض 

 :اس کی مثال مندرجہ ذیل ہے

ذیادہ سے ذیادہ 

 قیمت )قدر(

کم سے کم 

 قدر)قیمت(

 اثاثہ جات

 ریئل اسٹیٹ 70% 90%

 آلات 50% 80%

 انوینٹری 0% 50%

 60وصولیاں) 70% 90%

 دن(

سیکورٹیز،  65% 80%

 سٹاک،بونڈ

لیز ہولڈ میں  0% 70%

 بہتری
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 شرائط

اقسام اور ان  یقرض ک

کا استعمال   

کونراڈ لیوین سن۔ گوریلا فائنانسنگ۔ بوسٹن: )ذرائع: بلیک مین بروس، اور جے  

 (1992ہوسٹن مفلن کمپنی، 

" وجوہات کے چھوٹیجیسی " لانے میں بہتریجگہ اگر آپ انوینٹری، ورکنگ کیپیٹل، یا 

لے رہے ہیں، تو قرض دہندہ کو قرض کو مکمل طور پر محفوظ کرنے کے لیے  قرضلیے 

میں بہتری جگہ اضافی ضمانت یا ایکویٹی کی ضرورت ہوگی۔ ورکنگ کیپیٹل اور 

۔ اسی طرح، اگر آپ مختصر فرسودگی شیڈول قرض کے لحاظ سے قدر نہیں رکھتے

کی لیکویڈیشن  سمان جیا ایسا سا )مثال کے طور پر کمپیوٹرز( کے ساتھ سازوسامان

چاہتے ہیں )مثال لینا  خریدنے کے لیے طویل مدتی قرض  ہسٹری ٹھیک نہیں ہےکی 

قرض دہندہ آپ سے اضافی اثاثے  ہو سکتا ہے کہ کا سامان(، تو  نکے طور پر ریستورا

 گروی رکھنے کا مطالبہ کرے۔

ساتھ کہ سامان، آپ قرض دہندہ کے  کوئی چیز گروی رکھتے ہیں جیسا جب آپ 

( سیکیورٹی معاہدے پر دستخط کرتے ہیں۔ جب اس UCCکمرشل کوڈ ) یونیفارم

بغیر ضمانت پر  ئےہیں، تو قرض دہندہ کو عدالت میں جا جاتےمعاہدے پر دستخط ہو

 قرض دہندہ کوکے توسط سے  ےمعاہداس ۔ جاتا ہےقبضہ کرنے کا حق حاصل ہو

تبادلے سے حاصل ہونے والی آمدنی کا  اس کے،  کرنے ، فروختضمانت کو ضبط کرنے

 ۔حاصل ہو جاتا ہے حق

کے رجحانات،  بازارصنعت کے رجحانات،  ٹیکنالوجی میں تبدیلیاں،  ،اقتصادی ماحول

قانونی مسائل، مزدوری کے رجحانات، کمپنی کی حکمت عملی اور نقطہ نظر، اور 

قرض کی   ایک قرض دہندہاور تجربہ کچھ ایسی شرائط ہیں جو  قابلیتکی  منتظمین

بہت سے بینکوں کے پاس  درخواسست کی معقولیت کو جانچنے کے لیے دیکھتا ہے۔ 

 سطح ایسے کاروباروں کی فہرستیں ہیں جن کی ان عوامل کی وجہ سے خطرے کی 

تے ہیں جو ایک کم ہے۔ لون آفیسرز ایسے کاروباروں کو قرض دینے کا زیادہ امکان رکھ

، نہ ہونےکے برابر مسابقت، کم یا سبقتبہترین انتظامی ٹیم، ایک منفرد یا مسابقتی 

اور مضبوط کسٹمر بیس کا ثبوت دکھا سکتے ہیں۔ اگر کسی کاروبار کو معاشی، 

 مسائل درپیش ہیں تو سپلائر، یا ماحولیات جیسے بڑے لازمین سے متعلق ، قانونی، م

 ہے۔ان کا تذکرہ بھی ضروری  میں  درخواستقرض کی 

کٹھا ک کاروبار شروع کرتے ہوئے  ہے: ایکویٹی یا جا سکتا دو طریقوں سے سرمایہ ا

، ایکویٹی فنانسنگ وہ رقم ادہ الفاظ میں فنانسنگ )قرض(۔ سقرض کی فنانسنگ یا 

جنھیں کہ جاتی ہے۔) لگائیہے جو نجی سرمایہ کاروں کے ذریعہ آپ کے کاروبار میں 
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(۔ ایکویٹی فنانسنگ کے لیے عام طور پر ضمانت کی ضرورت نہیں وینچر کیپی ٹلسٹس کے نام سے بھی جانا جاتا ہے

اس لیے سرمایہ کاری پر زیادہ سے زیادہ منافع ہوتی ہے ہوتی۔ تاہم، چونکہ فنانسنگ ملکیت کی شراکت پر مبنی 

 دیگرحاصل کرنے کے لیے کاروبار پر کارکردگی کے تقاضے رکھے جا سکتے ہیں۔ متبادل طور پر، بینک، کریڈٹ یونینز، اور 

مالی اعانت پیش کرتے ہیں بہت سے کاروبار اپنی کاروباری ضروریات کو  کے ذریعے قرض دہندہ کئی قسم کے قرض 

مالی اعانت کا استعمال کرتے ہیں۔ وینچر سرمایہ داروں کے برعکس،  ے ذریعے ہونے والی رنے کے لیے قرض کپورا ک

آپ سے اصل کو  قرض دہندگان کاروبار میں ملکیت نہیں لیتے ہیں، اور نہ ہی وہ منافع میں حصہ لیتے ہیں۔ وہ صرف 

 سود سمیت واپس کرنے کی توقع کرتے ہیں۔

کی سیکیورٹی  قرض کی ذیادہ تر مصنوعاتکے پاس قرض کی کئی اقسام یا مصنوعات ہیں۔  زیادہ تر قرض دہندگان

کی جاتی ہے۔ درجہ بندی کے مطلوبہ استعمال کے لحاظ سے  سرمایہ)ضمانت کی ضرورت(، قرض کی پختگی، اور 

معلومات مختلف قرض دہندگان سے اس لیے  ی شرائط ایک دوسرے سے مختلف ہو سکتی ہیں قرض دہندگان ک

 معقولیت پر بہت سارے متغیرات اثر ڈالتے ہیں۔مخصوص کاروبار کے لیے قرض کی  ایک حاصل کرنا ضروری ہے۔

کے بہت سارے ذرائع اور قرض کی متعدد مصنوعات دستیاب ہیں، اپنے کاروبار کو شروع کرنے کے لیے  سرمایہ آج کل

ک مشکل کام ہو سکتا ہے۔ مندرجہ ذیل چارٹ عام قسم کے بہترین ذریعہ اور بہترین قرض کی قسم کا انتخاب کرنا ای

 ۔جا چکے ہیںقرضوں کو دکھاتا ہے جو کاروبار شروع کرنے کے لیے استعمال کیے 
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اقسام اور ان  یقرض ک

کا استعمال   

 قرض کی عام اقسام

میچورٹی اور 

قرض کی 

 قسم

ضمانت کے  خصوصیات

ساتھ یا بغیر 

 ضمانت کے

کی ادائیگی  شرح سود

شرائط و 

 ضوابط

قلیل 

)ایک مدتی

سال سے کم 

 مدت(

    

قلیل مدتی قرض کی سب سے عام  کریڈٹ کارڈز

قسم ہے۔ بہت سے چھوٹے کاروبار 

سپلائیز اور ضرورت کا دیگر 

سازوسامان خریدنے اورروزمرہ کی 

خریداریوں کے لیے کریڈٹ کارڈ کا 

 استعمال کرتے ہیں۔

مستقل یا  بغیر ضمانت

سے 10متغیر)

 فیصد( 24

روزانہ کے 

اوسط بیلنس 

 3سے  2پر 

 فیصد ماہانہ

قرض دہندگان ایک مخصوص دورانیے  قرض کی حد

عام طور پر ایک سال یا   ایک 

یہ  مخصوص حد تک  قرض دیتے ہیں۔

قرض انوینٹری/آلات کی خریداری اور  

کاروبار میں سیزنل اتار چڑھاؤ کو پورا 

 کرنے کے لیے استعمال کیا جا سکتا ہے۔

ضمانت کے 

ساتھ)ذیادہ 

 تر کے لیے(

مستقل یا  

 1متغیر، اصل پر 

 فیصد 4سے 

ماہانہ ہوتا 

معائدے کے ہے۔

اختتام پر صرف 

شدہ قرض اور 

بیلنس پر سود 

 ہوتا ہے۔ 

یانی درم

 1کا)  مدت

سال  7سے 

 تک(

    

قرضہ جات کی مخصوص رقم    مدتی اقساط/مدتی

ایک مخصوص وقت کے لیے دی جاتی 

ہے۔ انھیں آلات کی خریداری، ورکنگ 

کیپیٹل، اور کاروبار کے پھیلاؤ کے لیے 

 استعمال کیا جاسکتا ہے۔

ضمانت کے 

 ساتھ

مستقل یا  

 1متغیر، اصل پر 

 فیصد 4سے 

سود اصل اور 

کی ماہانہ یا 

سہ ماہی 

 ادائیگی

 دہندہ مدتی قرضوں کا متبادل؛ قرض  لیزنگ

کرایہ دار کو کرایہ پر دیتا ہے۔  ے کواثاث

کرایہ داری ایک کمپنی کو  بغیر کسی 

باہری امداد کے آلات کی خریداری میں 

کم پیشگی ادائیگی یا ۔ مدد دیتی ہے

؛ کمپنی بغیر کسی پیشگی ادائیگی کے

کے اختتام پر سامان خرید کرایہ داری 

سکتی ہے )پیشگی معاہدے کے ذریعے 

 ۔ڈلار میں( 1

ضمانت کے 

 ساتھ

 ماہانہ کا ریٹ بازار

    طویل 
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سال  7مدتی)

 سے زائد(

مدتی/ 

 اقساط

ایسے مدتی قرضہ جات جن کی 

سال سے ذائد  7ادائیگی کا دورانیہ 

ہو۔فیکٹری کے آلات یا دیگر طویل 

جات کی خریداری کے لیے مدتی اثاثہ 

 استعمال ہوتے ہیں۔

ضمانت کے 

 ساتھ

مستقل یا  

 1متغیر، اصل پر 

 فیصد 2سے 

اصل اور سود 

کی ماہانہ یا 

سہ ماہی 

 ادائیگی

ریئل ایسٹیٹ سے متعلق کاروباری  کمرشل/رہن

قرض ہوتا ہے۔ رہن ایک قانونی دستاویز 

ہوتی ہے جو قرض لینے والے کی طرف 

 یقینی  بناتی  ہے۔سے ادائیگی کو 

ضمانت کے 

 ساتھ

مستقل یا  

 1متغیر، اصل پر 

 فیصد 2سے 

اصل اور سود 

کی ماہانہ یا 

سہ ماہی 

 ادائیگی
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یو ایس سمال بزنس 

 ایڈ منسٹریشن

قرض دہندگان کو نئے  ر دیگر ( بینک اوSBAیو ایس سمال بزنس ایڈمنسٹریشن )

فراہم  ضمانتکاروباروں سمیت چھوٹے کاروباری خدشات کے لیے دیے گئے قرضوں کی 

قرض دہندہ کو  ضمانتکرتا ہے۔ اگر قرض لینے والا واپس کرنے میں ناکام ہو جاتا ہے تو 

کا مقصد قرض دہندگان کو ضمانت ۔ تی ہےفیصد تک تحفظ فراہم کر  85اصل رقم کے 

ں کو قرض دینے کی ترغیب دینا ہے جن پر عام طور پر عام معیار کے چھوٹے کاروبارو

چلتے ہوئے  نیا کاروبار شروع کرنے،کی ضمانتیں  SBAتحت غور نہیں کیا جائے گا۔ 

دیگر ؛ یا ورکنگ کیپیٹل، انوینٹری، لیز ہولڈ میں بہتری، فرنیچر اور کاروبار کو خریدنے

کے لیے استعمال کی جا رقم مہیا کرنے لیے ، رئیل اسٹیٹ، اور تعمیرات کے آلات،سامان

 ۔سکتی ہیں

SBA  ضروریات والے چھوٹے کاروباروں کے لیے قرض کی ضمانتوں  مخصوصکے پاس

اور پروگراموں کی کئی مختلف اقسام ہیں۔ یہ پروگرام سابق فوجیوں، بین الاقوامی 

آمدنی والے  علاقوں  متوسطتجارت میں شامل کمپنیوں، ٹیکنالوجی فرموں اور کم اور 

۔پروگراموں میں شامل ہیں انکی مدد کے لیے بنائے گئے ہیں۔
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ڈالر یا  150،000 ملین 5کل  )اے( قرضہ جات7

اس سے کم کے 

قرض کے لیے 

فیصد  85

ضمانت،

ڈالر 150،000

سے ذائد قرض 

 75کے لیے 

فیصد 

ضمانت)ذیادہ 

 3.75سے ذیادہ 

ملین ڈالر 

 ضمانت(

مدتی قرض، 

پھیلاؤ، رینوویشن، 

نئی تعمیرات، 

زمین یا بلڈنگ کی 

خریداری، آلات اور 

سازوسامان کی 

خریداری، جگہ میں 

بہتری لانا، ورکنگ 

کیپیٹل،  قرض کی 

ادائیگی کے لیے 

رقم درکار ہونا،  

سیزنل اتار چڑھاؤ، 

 انوینٹری

واپسی کی 

صلاحیت پر 

منحصر ہوتا 

 ہے۔

عام طور پر، 

ورکنگ 

کیپیٹل 

اورمشینری 

اور آلات 

ی )سامان ک

سے مدت 

زیادہ نہیں( 

سال  5-10

ہے؛ ریل 

اسٹیٹ کی 

 25 مدت

 ۔سال ہے

 

سال کے دورانیے سے کم کے  7

 قرضہ جات:

ہزار تک اصل  25سے لے کر  0

+4.25% 

تک  50،000سے لے کر  25،001

 %3.25اصل +

سے ذائد کے لیے اصل  50،000

+2.25% 

سال یا اس سے ذیادہ دورانیہ کے  7

 قرضہ جات:

ہزار تک اصل  25سے لے کر  0

+4.75% 

تک  50،000سے لے کر  25،001

 %3.75اصل +

سے ذائد کے لیے اصل  50،000

+2.75% 

)قرض کی صرف ضمانت شدہ 

 حصے پر فیس  لی جائے گی(

 سال یا کم 1دورانیہ: 

سال  1ضمانتی فیس،  0.25%

یا  150،000سے ذائد۔ کل رقم 

 فیصد؛2=اس سے کم پر 

 3تک 700،000سے  150،001

 فیصد

  %3.5سے ذائد پر  700،000

ملین سے ذائد کے ضمانت  1اور 

 %3.75شدہ حصے پر 

 کی مسلسل فیس %0.55اور 

مالی نفع کی غرض سے کیا جانے والا کاروبار ہونا 

چاہئیے اور یہ کاروبار ایس بی اے کی طرف سے متعین 

کردہ سائز کے معیار پر پورا اترتا ہو، کردار،کریڈٹ،اور 

حیت انتظامیہ اچھی ہو اور قرض واپس کرنے کی صلا

 رکھتا ہو۔اور اہل کاروبار ہو۔

سال یا  15پر  ادائیگی کر دینےسالوں کے دوران  3پہلے 

والے قرضوں کے لیے قبل از ے دورانیے اس سے زیادہ ک

 فیصد 5پہلے سال میں دائیگی جرمانہ )وقت ا

 (فیصد 1، اور تیسرے میں 3دوسرے میں ، 1

 

طویل مدتی فائنانسنگ، نقدی کا بہتر بہاؤ،  

مستقل دورانیہ؛ کوئی یکمشت ادائیگی 

نہیں کرنی پڑے گی، قبل از وقت ادائیگی پر 

 سال کے اندر اندر( 15کوئی جرمانہ نہیں)

لائینز آف کریڈٹ  فیصد 50 ڈالر350،000 ایس بی اے ایکسپریس

 7میں بہتری)

سال کے دورانیے 

تک( لانے یا مدتی 

قرض کے لیے 

استعمال کیا 

جاسکتا ہے)جیسا 

 ہوتا ہے( اے 7کہ

ٹرم آؤٹ پیریڈ 

سمیت  لائنز 

آف کریڈٹ کے 

سال  7لیے 

تک۔بصورت 

( a)7دیگر، 

 کی طرح۔

ہزار یا اس سے کم قرض کے لیے  50

 %6.5اصل پر 

ہزار یا اس سے ذائد قرض کے لیے  50

 %4.5اصل پر 

جلد حاصل ہو جانے والا، آسان طریقہ کار اور  اے کی طرح 7 اے کی طرح 7

 کریڈٹآسان تر لائن آف 

ایس بی اے  اے کی طرح 7 ڈالر500،000 پیٹریاٹ ایکسپریس

ایکسپریس کی 

 طرح

ایس بی اے 

ایکسپریس 

 کی طرح

اس کے علاوہ چھوٹے کاروبار کی ملکیت ( کی طرح۔ a)7 اے کی طرح 7 اے کی طرح 7

اور کنٹرول مندرجہ ذیل میں سے کسی کے پاس ہونا 

ایکٹیو ڈیوٹی ملٹری، ریزروسٹ یا  سابقہ فوجی: چاہئیے

نیشنل گارڈ ممبر یا ان گروپوں میں سے کسی کی 

 روس ممبریا فوجی کی بیوہ جوشریک حیات، یا س

فوت ہو گیا یا سروس کے دوران  سروس کے دوران 

 کوئی معذوری لاحق ہو گئی۔

ایس بی اے ایکسپریس کی نسبت ذیادہ سے 

یادہ ذیادہ رقم کی حد اونچی ہوتی ہے اور ذ

 سے ذیادہ شرح سود کم ہوتی ہے۔

 

 کیپ لائینز:

 ۔ ورکنگ کیپیٹل1

 ۔ معائدہ2

 سیزنل-3

اے کی طرح 7 ملین 5

 ہی ہے۔

اور/یا  سیزنل 

قلیل مدتی ورکنگ 

کیپیٹل کی 

 پوراضروریات کو 

سال تک  10

ماسوائے بلڈر 

کے کیپ لائنز 

 5کے جو کہ 

اے کی طرح ہی ہے ۔  اس  کے علاوہ، تمام قرض  7 اے کی طرح ہے۔ 7 اے کی طرح ہی ہے۔ 7

بی پر عمل کریں)قلیل  750اور  750دہندگان فارم نمبر 

 جات(مدتی قرضہ 

یولونگ لائن آف ر -۔ ورکنگ کیپیٹل1

 کریڈٹ)ایل او سی(

م لاگتوں کو پورا کر سکتا معائدہ، تما -2

 ہے)ماسوائے منافع کے(
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 بلڈرز-4

 کیپ لائینز

کام کرنے کی کرنا؛ 

؛ تعمیراتی لاگت

اخراجات؛ موجودہ 

انوینٹری اور قابل 

کی مد وصول 

؛ قلیل مدتی میں

قرضوں کا 

ریولونگ استحکام۔ 

 ہو سکتا ہے۔

سیزنل ورکنگ کیپیٹل کی  -سیزنل-3 سال تک ہے۔

 ضروریات

کمرشل یا رہائشی ساخت کی  -بلڈر -4

 تعمیر کے تمام اخراجات پورا کرنا۔

چھوٹا/دیہی قرض دہندہ کا 

 قرض:فائدہ مند 

 3)ایس/آر ایل اے( گذشتہ 

یاکچھ  20مالی سالوں کے 

ایس بی اے قرضہ جات کی 

 اوسط

اے کی طرح 7 ڈالر 350،000

 ہی ہے۔

اے کی طرح ہی 7

 ہے۔

اے کی طرح 7

 ہی ہے۔

اے کی طرح ہی ہے۔اس کے علاوہ آسان 7 اے کی طرح ہی ہے۔7 اے کی طرح ہی ہے۔7 اے کی طرح ہی ہے۔7

 طریقہ کار۔

فائدہ مند قرضہ چھوٹے 

 جات)ایس ایل اے(:

قرض دہندہ  پریفرڈ لینڈر 

پروگرام میں شامل ہونا 

 چاہئیے۔

اے کی طرح 7 ڈالر250،000

 ہی ہے۔

اے کی طرح ہی 7

 ہے۔

اے کی طرح 7

 ہی ہے۔

اے کی طرح ہی ہے۔اس کے علاوہ آسان 7 اے کی طرح ہی ہے۔7 اے کی طرح ہی ہے۔7 اے کی طرح ہی ہے۔7

 طریقہ کار۔

 کمیونٹی   کا فائدہ مند:

صرف  چند مخصوص قرض 

 دہندہ۔

اے کی طرح 7 ڈالر250،000

 ہی ہے۔

اے کی طرح ہی 7

 ہے۔

اے کی طرح 7

 ہی ہے۔

اے کی طرح ہی ہے ۔ اور اس کے علاوہ،  7 اے کی طرح ہی ہے۔7 اے کی طرح ہی ہے۔7 فیصد اضعافی 4اصل اور 

اپنے علاقے میں قرض دہندہ  سی ڈی ایف 

ڈی سی یا مائیکرو لینڈر ٹارگٹنگ آئی، سی 

 میں شامل ہو۔
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قرض کی  پروگرام

ذیادہ سے 

 ذیادہ رقم

ضمانت کی 

 شرح

ذیادہ سے ذیادہ  دورانیہ استعمال

 شرح سود

 قرض لینے والوں کے لیے فوائد اہلیت ضمانت کی فیس

فیصد  90 ملین 5 بین الاقوامی تجارت

ملین  4.5ضمانت)

 ذیادہ سے ذیادہ(

)ورکنگ کیپیٹل کے 

ملین تک ذیادہ  4لیے 

 سے ذیادہ ضمانت(

مستقل ورکنگ کیپیٹل، آلات، جگہ، 

زمین اور بلڈنگ اور بین الاقوامی 

تجارت سے متعلقہ  قرضہ جات کی 

 واپسی کے لیے مدتی قرض

اس کے علاوہ، اے کی طرح ہی ہے۔  7 اے کی طرح ہی ہے۔ 7 اے کی طرح ہی ہے۔ 7 سال تک 28

درآمدات کی مسابقت سے بری طرح 

متاثر شدہ بین الاقوامی تجارت میں 

شامل ہونا/ یا شامل ہونے کی تیاری 

 کرنا

چھوٹے کاورباروں کو بین الاقوامی بازار میں 

مزید مؤثر طریقے  سے مقابلہ کرنے کے قابل 

 بنانے کے لیے طویل مدتی مالی امداد۔ 

برآمداتی ورکنگ  

 کا پروگرامکیپیٹل 

فیصد ضمانت  90 ملین 5

)ذیادہ سے ذیادہ 

ضمانت کی 

 ملین(4.5رقم

برامدات کے کاروبار والوں کے لیے 

قلیل مدتی، ورکنگ کیپیٹل قرضہ 

 جات۔

سال  1عام طور پر 

 3یا اس سےکم، 

سال کے دورانیہ 

 تک ہو سکتے ہیں۔

ایس بی اے کی طرف سے 

ذیادہ سے ذیادہ سود کی 

کی گئی  کوئی حد مقرر نہیں

ہے، لیکن  ایس بی ہے 

 معقولیت پر نظر رکھتی ہے۔

اے کی طرح ہی ہے، اس کے علاوہ،  7 اے کی طرح ہی ہے۔ 7

برآمدات کے لیے قلیل مدتی ورکنگ 

 کیپیٹل کی ضرورت ہو گی۔

نانسنگ اور کاروباری منصوبے میں اندرونی ف

خلل ڈالے بغیر برآمدی فروخت بڑھانے کے 

 للیے اضافی ورکنگ کیپیٹ

 

ایکسپورٹ 

 ایکسپریس

ڈالر یا اس  350،000 ڈالر500،000

سےکم کے قرض کے 

فیصد  90لیے 

 ضمانت

ڈالر سے  350،000

ذائد کے قرض کے لیے 

 فیصد ضمانت75

ایس بی اے ایکسپریس کی طرح ہی 

ہے۔ اس کے علاوہ سٹینڈ بائی لیٹر ز 

 آف کریڈیٹ ضرورت ہوں گے۔

ایس بی اے 

ایکسپریس کی 

 طرح ہی ہے۔

ایس بی اے ایکسپریس کی 

 طرح ہی ہے۔

درخواست گزار پر  لازم ہو گا کہ یہ  اے کی طرح ہی ہے۔ 7

قرض ان کو  ایک نئی برآمداتی 

منڈی میں جانے کے لیے یا کسی 

موجودہ بازار میں کاروبار کو پھیلانے 

میں معاون ثابت ہو گا۔ کاروبار کے 

 12لیے ضروری ہے کہ وہ  کم از کم 

میں ہو ) لیکن یہ  ماہ سے آپریشن

لازمی نہیں کہ وہ برآمدات سے ہی 

 وابستہ ہو(۔

جلدی مل جانے والا، آسان طریقہ کار، آسان 

 لائن آف کریڈیٹ

ذیادہ سے  ڈیلر کا فلور پلان

 ملین 5ذیادہ 

کم از کم 

 ڈالر 500،000

اے کی طرح ہی ہے۔  7

نئی اور استعمال 

 100شدہ انوینٹری پر 

 فیصد ایڈوانس

کاروبار، بشمول کشتیوں،  اہل چھوٹے

گاڑیوں، موٹر سائیکلوں، بنے 

بنائےگھروں، آر وی کے ڈیلروں کے۔ 

اس سے ڈیلر کے موجودہ فلور پلان 

 کو معاشی مدد مل سکتی ہے۔

 سال 1کم از کم 

 5ذیادہ سے ذیادہ 

 سال

اے کی طرح ہی ہے۔بقایا  7

جات پر سود ماہانہ ادا کیا 

 جائے گا۔

ہے۔ماسوائے  غیر )اے( کی طرح ہی 7

معمولی  سروسنگ فیس کے ۔)یہ 

فیس ایس بی اے قرض کی فیس 

 سے ذیادہ نہیں ہو سکتی(

 معقول فائنانسنگ )اے( کی طرح ہی ہے۔7

 :قرضہ جات 504

ایس بی اے کی 

طرف سے لائسنس 

شدہ  سرٹیفائیڈ 

ڈیویلپمنٹ 

کمپنیوں)سی ڈی 

سی ایس( کے ذریعے 

 دیا جاتا ہے۔

سی ڈی  504

سی کی ذیادہ 

سے ذیادہ حد 

ملین سے  5

ملین کے  5.5

درمیان ہوتی 

ہے، جس کا 

انحصار 

کاروبار کی 

قسم پر ہوتا 

پراجیکٹ کی لاگت 

 درج ذیل ہے:

 40سی ڈی سی:  

فیصد تک بغیر 

ضمانت کے 

 فائنانسنگ:

 50قرض دہندہ: 

 فیصد

 فیصد 10ایکوئٹی:

نئے کاروبار یا سپیشل 

اثاثہ جاتی   مقررہقرض کی مدت، 

قرض،  پراجیکٹ کے اثاثاہ جات میں 

 سےرہن شدہ  اثاثے کے عوض قرض۔

SBA  کی طرف سے فراہم کردہCDC 

سود شدہ  ضمانت % 100قرض 

سرمایہ کاروں کو مقررہ  کی رقم

 دی جاتی ہے۔ شرح پر 

 

سی ڈی سی 

 20سے 10قرض: 

 مقررہسالہ مدت 

 شرح سود۔

 قرض دہندہ  لون:

 )غیر ضمانت شدہ(

مدت  یفنانسنگ ک

 یمختصر ہو سکت

شرح  یہے۔ سود ک

ایڈجسٹ  ا ای مقررہ

جب ڈیبینچر بیکنگ لون بیچا 

قرض پر  504جاتا ہے تو 

مقررہ شرح قائم ہوتی ہے۔ 

کے لیے پیشگی آدھی مدت 

ادائیگی کے جرمانے میں 

 ۔کمی

 

% فیس، 5پر  صےح قرض دہندہ کے

% تک 1.5پر  ےان کے حص CDCنیز 

غیر ادا شدہ  CDCچارج کر سکتا ہے۔ 

نہ کی ماہا %1.5-%0.625بیلنس پر 

 موجودہ سروسنگ فیس لیتا ہے۔ 

اصل (2012گارنٹی فیس )مالی سال 

 % ہے۔0.9375کا  رقم

مدت کے  کی شرح  فیسموجودہ 

 دوران تبدیل نہیں ہوتی ہے۔

منافع بخش سائز کا متبادل معیار: 

کاروبار کے لیے جن کی مجموعی 

ملین سے زیادہ نہیں ہے  15مالیت $

اور جن کی اوسط دو پورے مالی 

ملین سے  5سال کی خالص آمدنی $

 زیادہ نہیں ہے۔

 

پہلے سے موجود کاروبار میں مالک 

فیصد جبکہ نئے  51کی ملکیت 

 فیصد ہو۔ 60کاروبار میں 

-%10یکویٹی )ا -دائیگی پیشگی ا کم 

20%) 

 لیا جا سکتا ہے( قرض)ایکویٹی کا حصہ 

 فیس لی جا سکتی ہے۔

 ایس بی اے پورشن:

 شرح مقررہطویل مدتی 

 مکمل معافی

 کوئی یکمشت ادائیگی نہیں
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پر ان کی ویب سائیٹ ملاحظہ کریں۔ www.sba.govان ایس بی اے پروگراموں کے متعلق مزید معلومات کے لیے  *

رت پراپرٹی کی صو ہے۔

 5میں اضعافی 

 فیصد

  ہے۔ یہو سکت ایبل 

-قرض کی ری 504

 فائنانسنگ:

CDCs  کے ذریعے

 SBAفراہم کیا گیا جو 

کے ذریعہ لائسنس 

یافتہ ہیں۔ ری فنانس 

ستمبر  27پروگرام 

 تک نافذ رہے  2012

 ۔گا

 

 504جیسا کہ 

٪ یا 85جمع 

موجودہ 

قرض کی 

٪ 85آمدنی کا 

یا اصل قرض 

٪ اہل 85کا 

مقررہ اثاثوں 

کے لئے ہونا 

 چاہئے۔

% چھوٹے 15بقیہ 

کاروبار کے فائدے کے 

 گیا۔چھوڑ دیا لیے 

 

۔ ورکنگ کیپیٹل ہی ہے کی طرح 504

یا دیگر اہل کاروباری اخراجات کے لیے 

ماہ پہلے تک کیش آؤٹ ایکویٹی۔  18

CDC  اور قرض دہندہ کے درمیان

موجودہ تشخیص شدہ جائیداد کی 

% تک فنانس کر سکتا 90قیمت کے 

 ہے۔

کی طرح ہی  504

 ہے۔

کی طرح ہی ہے ماسوائےفیس  504 کی طرح ہی ہے۔ 504

( کے 2012کے جو کہ )معاشی سال 

 ہے۔ %1.103لیے 

 کی طرح ہی ہے۔ اس کے علاوہ، 504

ماہ میں  12قرض لینے والے کا آخری 

ہونا  موجودہمیں ادائیگیوں  ماہانہ 

ضروری ہے۔ موجودہ وفاقی حکومت 

کے قرض کو دوبارہ فنانس نہیں کر 

 ۔سکتے

 

کاروباری مالک ایسی جائیداد کو دوبارہ 

جو نقد، دوسری  کر سکتے ہیں فنانس 

جائیداد یا قرض دہندہ کے ساتھ کام کرنے والے 

دیگر اختیارات کے اضافے کے ساتھ زیر 

اہل ری فنانسنگ اخراجات  504ضمانت ہے۔ 

 ۔کیا جا سکتا ہےکو بھی فنانس 

 

)اے( کے علاوہ 7

 قرض، چھوٹے قرض:

خیراتی تنظیموں کے 

ذریعے قرض؛ تکنیکی 

مدد بھی فراہم کی 

 جاتی ہے

مشینری اور سامان کی خریداری،  اطلاق نہیں ہوتا۔ ڈالر50،000

فکسچر، لیز ہولڈ میں بہتری؛ فنانس 

وصولی میں اضافہ؛ کام چلانے کے 

موجودہ قرض کی  درکار سرمایہ۔لیے

ادائیگی کے لیے استعمال نہیں کیا 

 ۔جا سکتا

 

مختصر ترین مدت، 

سال سے ذیادہ  6

 نہ ہو۔

۔ قابل بحثثالث کے ساتھ 

% فنڈز کی 8.5یا  7.75

 درمیانی لاگت سے مشروط

 

غیر منافع بخش ثالث قرض دہندگان سے  )اے( کی طرح ہی ہے۔7 کوئی ضمانتی فیس نہیں ہے۔

ریٹ فنانسنگ؛  مقررہبراہ راست قرضے؛ 

؛ تکنیکی مدد قرض کی رقم بہت کم

 دستیاب ہے۔

 

http://www.sba.gov/
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 یک زاتیدرکار دستاو

 فہرست

نئے کاروبار کے لیے قرض کے حصول کے لیے درخواست  دینے کے لیے 

 درکار دستاویزات

اور قرض دہندہ کے حساب سے ان میں فرق ہو سکتا )کاروبار  کی نوعیت 

 ہے(

 

دن سے پرانی نہ  90جو کہ کا ذاتی مالیاتی  گوشوارہ  . ہر مالک 1

 قرض دہندہ فارم فراہم کرتا ہے۔ہو۔

 . کاروباری منصوبے کی تفصیل۔2

. بولیوں اور قیمتوں کے ساتھ پروجیکٹ کی لاگت۔ اگر قابل اطلاق ہو تو، 3

عمار اور انجینئرنگ کی فیس( یا تزئین و آرائش، لیز مبشمول تعمیرات )

ی قیمتیں بھی شامل ہولڈ میں بہتری، مشینری اور آلات، انوینٹری ک

 ۔کریں

4 .SBA  ،ضمانتوں اور قرض کے پروگراموں کے لیے، ہر قرض لینے والے

( کے لیے ہے تو افسر )اگر شامل کیا گیا ہو(، اور پارٹنر )اگر شراکت داری

 (912فارم  SBA۔ ) ی کا گوشوارہذاتی ہسٹر

مندرجہ بالا میں سے ہر ایک بشمول دیگر اہم شخصیات ہر ایک کی . 5

 سی وی۔

نفع و اور  متوقع بیلنس شیٹ. کم از کم پہلے دو سالوں کے لیے 6

 ۔نقصان

فارم  SBA) نقدی کے بہاؤ کا تخمینہ. پہلے دو سالوں کے لیے 7

 ۔(استعمال کر سکتے ہیں1100

-SBA (www.franمعاہدہ۔ کا ، فرنچائز ہےتو فرنچائز. اگر 8

chiseregistry.com ) کہ آیا فرنچائز منظور  پراس بات کا اطمینان کرتا ہے

 شدہ ہے۔

. ملازمت کی تفصیلات۔ گارنٹی اور دیگر سرکاری قرضوں کے پروگراموں 9

کو موجودہ اور متوقع اقلیتی، مرد اور خواتین ملازمین  ملازمینکے لیے، 

 یں تقسیم کریں۔م

 . اگر قابل اطلاق ہو تو فروخت کے معاہدے یا لیز کے معاہدے۔10



باب پنجم: کاروبار کے لیے قرض کا حصول

 

103

 
 

 گرانٹس

 . قرض دہندہ اور/یا ثالث کے لیے قابل قبول تشخیص۔11

 ۔ی دستاویزات، انکارپوریشن کہے تو . اگر کارپوریشن12

 . گزشتہ تین سال کے ذاتی ٹیکس گوشوارے۔13

کا مطالعہ )مثال کے طور پر  . اگر قابل اطلاق ہو تو، ماحولیاتی اثرات14

 مٹی کی جانچ، گیلی زمینیں، جنگلی حیات(۔

، بازار، ، مصنوعہ. تفصیلی کاروباری منصوبہ جس میں کمپنی15

، اور عملے کی معلومات شامل ہوں۔ زیادہ تر سابقتپروموشن، م

 ہوتی ہیں۔شامل کاروباری منصوبوں میں اوپر کی زیادہ تر اشیاء 

 

 UGAکے بارے میں مزید معلومات کے لیے، درخواستوں اور ان کے لیے مطلوب دستاویزات  قرض کی  

SBDC  کیشن، ماسٹرنگ بزنس لون پروپوزل : بینکنگ کی توقعات، قرضوں کی اقسام، اور کاروباری منصوبوں کو  پبلی

 لیں ۔ کا جائزہ گائیڈ سمجھنے کے لیے 

بہت جلد آپ تو  تلاش کر رہے ہیں سرمایہکاروبار کی مالی اعانت کے لیے   آپ اپنےاگر 

، سرمایہ فراہم کرنے والے بہت کم ہیں ۔ چھوٹے کاروباروں کے لیے حوصلہ ہار جائیں گے

کاروباروں کے لیے۔ درحقیقت، اگر آپ کا کاروبار ایک عام قسم کا  نئے خاص طور پر 

تلاش کرنا ے کاروبار کے لیے سرمایہ دار ایس ، تویکاروبار ہے، جیسے کہ پھول فروش

تقریباً ناممکن ہے جو آپ کے کاروبار کی ضروریات کو پورا کرے۔ ریاستی ایجنسیاں، 

پروگراموں کا   سرمایہ کاری کے چند  میونسپلٹی، اور غیر منافع بخش کارپوریشنز 

ا جا سکتا ہے۔ انتظام کرتی ہیں جنہیں چھوٹی کاروباری سرگرمیوں کے لیے استعمال کی

 اس سرمایہ سے  چھوٹے کاروباروں کے لیے  جیسا کہ پہلے ذکر کیا گیا ہے، یہ گروپس

 ریوالونگ لون فنڈ پروگرام  تشکیل دیتے ہیں۔

اور خدماتی کاروبار کے لیے گرانٹس نایاب ہیں، گرانٹس ان کمپنیوں کے  عام ریٹیلاگرچہ 

اور متعدد وفاقی محکمے  SBAلیے دستیاب ہیں جو نئی ٹیکنالوجیز تیار کر رہی ہیں۔ 

( اور سمال بزنس ٹیکنالوجی ٹرانسفر SBIRسمال بزنس انوویشن ریسرچ پروگرام )

 500,000تحقیق اور ترقی کے لیے $ ( میں حصہ لیتے ہیں۔ یہ پروگرامSTTRپروگرام )

تک گرانٹ فراہم کرتے ہیں۔ کچھ محکمے جیسے کہ محکمہ توانائی ٹیکنالوجی کمپنیوں 

 کو اپنی گرانٹ فراہم کرتے ہیں۔

ایسے کاروباروں کے لیے دستیاب ہیں جو مخصوص سماجی  گرانٹس مزید برآں،

لڈ کیئر کونسل نے چائلڈ ڈے ضروریات کو پورا کرتے ہیں۔ مثال کے طور پر، جارجیا چائ
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کے شکار بچوں کے لیے خصوصی پروگرام بیماری  سے متعلق کیئر سنٹرز کو گرانٹ فراہم کی ہے جو سیکھنے اور رویے 

تیار کرتے ہیں۔ بڑھاپے سے متعلق ایجنسیوں نے ایسے کاروباروں کو بھی گرانٹ فراہم کی ہیں جن میں الزائمر یا شدید 

 تھے۔برائے بالغان  پروگرام  ڈے کیئر  کی مدد کرنے والےمعذوری کے شکار لوگوں 

انے والے ہر ڈالر کے لیے، لگائے جہوتی ہے۔ کاروبار میں برابر مقدار کی ضرورت کاروبار کے لیے گرانٹس کے لیے عام طور پر  

ریکوئسٹ   ایسا  ایک۔ وہ کاروبار جو گرانٹس کی پیروی کر رہے ہیں انہیں ہوتی ہےکاروبار کو مساوی رقم دینا ضروری 

کی تفصیل اور بجٹ کی  ے لیے  منصوبے ک RFP ا احاطہ کرتا ہو۔جو ان کے کاروبار ک چاہئیے ہو گا( RFP) فار پروپوزل 

کے ساتھ کاروباری منصوبہ درکار ہو سکتا ہے۔ ایک بار جب کسی کاروبار  اتی گوشواروںضرورت ہوتی ہے۔ کچھ کو مالی

  راجات سے متعلق جامع دستاویزات کی ضرورت ہوتی ہے۔کو گرانٹ مل جاتی ہے، تو اخ
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  یقانون یکاروبار ک

کا انتخاب تیثیح  

تو اس کاروبار کو بچانے کے لیے  کاروبار کرنے کا فیصلہ کرتا ہے اپنا  وئی شخصجب ک

کام کرکے اور غیر رہتے ہوئے  اندر ے دائرہ کار کے ۔ قانون کاسے کئی فیصلے کرنے ہوتے ہیں

، ایک کاروبار طویل مدتی سے نمٹنے کے لیے ہمہ وقت تیار رہتے ہوئے   حالات  متوقع

خطرات سے گائیڈ بک کے اس حصے میں قانونی مسائل اور  حاصل کر سکتا ہے۔ ترقی 

، امل معلومات نہیں ہیںک تاہم، یہ کسی بھی طرح سے  ؛پر تبادلہ خیال کیا گیا ہےنمٹنے 

اور آپ کو اپنی مخصوص صورت حال کے بارے میں وکیل اور انشورنس ایجنٹ سے 

 مزید مشورہ لینا چاہیے۔

  کرنا  کا تعین حیثیتکاروبار کے لیے مناسب قانونی  اس  تے ہوئےنیا کاروبار شروع کر 

بشمول  متعدد عوامل یہ فیصلہ کرتے وقت   ہے۔وں میں سے ایک بنیادی فیصل

، ٹیکس، اور مستقبل کے لائی ایبلٹیکاروباری مالکان کی تعداد، کاروبار کی قسم،

 ، کو مدنظر رکھنا چاہئیے۔ توسیعی منصوبے

 فرد واحد کی ملکیت

ریاستہائے متحدہ میں کاروباری تنظیم کی سب سے مقبول قسم  فرد واحد کی ملکیت

ہے، اور یہ کام کرنے کی سب سے آسان شکل ہے کیونکہ اسے لائسنس یا اجازت نامے 

کی ضرورت نہیں دستاویزات  کسی مخصوص قانونی  کے علاوہ جیسی عام ضروریات 

لکیت ایک فرد یا جس کی م ہوتا ہےملکیت ایک منافع بخش ادارہ  کی واحدفرد ۔ ہوتی

فرد ، لیکن اس میں بہت سے ملازمین ہوسکتے ہیں۔پاس ہوتی ہے شوہر اور بیوی کے 

ملکیت کو قانون کے تحت ایک الگ قانونی ادارہ نہیں سمجھا جاتا ہے، بلکہ کی واحد 

ہے۔ مالک کے پاس ہوتا جو اس کا مالک کا درجہ حاصل ہوتا ہے فرد کی توسیع  ے اساس

تمام قرضوں اور دیگر واجبات کے  کےاور وہ کاروبار کی ملکیت ہوتی ہے  وںکاروباری اثاث

ملکیت کے منافع کی واحد  فرد۔ ٹیکس کے مقاصد کے لیے،ہوتا ہےلیے براہ راست ذمہ دار 

یا نقصانات کو کاروبار کے مالک کی ذاتی آمدنی کے ساتھ ملایا جاتا ہے )کاروباری ٹیکس 

کو مناسب ذاتی  اس۔ پھر ملاحظہ کریںCیڈول ، ش1040کے لیے فیڈرل ٹیکس فارم 

ٹیکس فارم میں منتقل کر دیا جاتا ہے۔ نوٹ: سوشل سیکورٹی ٹیکس کے لیے  آمدن کے 

 بھی دائر کیا جانا چاہیے۔( SEشیڈول 

 فوائد:

  اور کسی بھی قانونی ساخت کی نسبت کم قانونی  پیچیدگیاں اور

 پابندیاں



باب ششم: خطرات سے نمٹنے کے مسائل اور قانونی مسائل

 

108

 
 

  یقانون یکاروبار ک

کا انتخاب تیثیح  

  سرکاری اجازنامے اور پابندیاںکاروبار کی قسم کے مطابق نسبتا کم 

 تمام تر منافع سیدھا مالک کے پاس جاتا ہے 

  لچکدار: فیصلہ سازی پر صرف ایک مالک کا اختیار ہوتا ہے؛ تیز تر

 لائحہ عمل

 ٹیکس کی کٹوتی مالک کے ذاتی ٹیکس کی شرح کے مطابق ہوتی ہے 

  خالص نفع  یا نقصان  کا حساب مالک کی بنیادی آمدن سے الگ

جاتا ہے اور  پھر اسے مالک کی  اس ذاتی آمدن میں جمع یا  لگایا

 ےمنفی کیا جاتا ہے جس پر ٹیکس واجب الادا ہوتا ہ

 نقصانات:

  نہ صرف کاروبار پر لگائے گئے سرمایہ اور اس کے ذاتی اثاثہ جات

تمام تر قرضوں کے )جیساک ہ گھر، گاڑیاں وغیرہ(  بلکہ   کاروبار کے 

 لیے بھی مالک بذات خود ذمہ دار ہوتا ہے

 سرمایہ حاصل کرنا نسبتا مشکل ہوتا ہے 

 کاروبار کے کامیاب ہو جانے کی صورت میں  ذیادہ شرح ٹیکس 

  کلوتے مالک کی صلاحیتیں اور اس کا عزم  کاروبار کی بڑھوتری کو ا

 محدود کر سکتا ہے

   اپنی قانونی حیثیت کھو دیتا ہےمالک کے فوت ہو جانے پر کاروبار 

 شراکت داری

کثر اس وقت استعمال ہوتی ہے جب کاروبار کو چلانے کے لیے دو یا دو  شراکت داری ا

مجموعہ کی ضرورت ہوتی ہے۔ جب مصنوعات کی ذمہ  ےسے زیادہ افراد کی مہارت ک

تو ایسی صورت  داری کے مسائل کاروبار کے لیے زیادہ تشویش کا باعث نہیں ہوتے ہیں

ی کی دو ۔ شراکت دارراستہ سمجھا جاتا ہے تنظیم کی اس شکل کو ایک اچھا میں 

 شراکت داری میں ومییا محدود۔ ایک عم مومی: عقانونی شکلیں ہو سکتی ہیں

مالکان  کاروبار کے انتظام اور مالی اعانت کے لیے مل کر کام کرتے ہیں۔ دونوں کاروبار کے 
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  یقانون یکاروبار ک

کا انتخاب تیثیح  

حصہ لیتے ہیں۔   ی بنیاد پر سرمایہ، محنت، جائیداد یا مہارتوں ک قرضوں اور منافع میں

زائد کہا جاتا ہے( ایک یا  LLP'sیا  LP'sایک محدود شراکت داری )جسے بعض اوقات 

اور  نظم و نسق سنبھالتے ہیںہے جو کاروبار کا ی شراکت داروں پر مشتمل ہوتعمومی 

ایک سے  دار ہوتے ہیں اور ایک یا شراکت داری کے قرضوں کے لیے ذاتی طور پر ذمہ 

محدود شراکت دار جو کاروبار میں سرمایہ کاری کا خطرہ مول لیتے ہیں۔ محدود زائد 

اور کاروبار میں   ے نظم و نسق میں کوئی کام سرانجام نہیں دیتے شراکت دار کاروبار ک

ایسی ۔ ہوتےشراکتی کاروبار کے قرضوں کے ذمہ دار نہیں کے علاوہ  لگائی گئی رقم

کثر محدود  پر خطر  جو رئیل اسٹیٹ یا  فرمیں  منصوبوں میں سرمایہ کاری کرتی ہیں ا

و اپناتی ہیں۔جارجیا کے  جو رہائشی محدود شراکت داری  بنانا چاہتے شراکت داری ک

ہیں انھیں  جارجیا کے ریاستی سیکریٹری کے دفتر میں  جا کر  محدود شراکت داری کا 

کتوں ہو گا سرٹیفیکیٹ دائر کرنا ہر سال کی پہلی سہ  والوں کو ۔ مزید برآں، محدود شرا

کرانا ہو کے دفتر میں سالانہ رجسٹریشن  ریاستی سیکریٹری ماہی میں جارجیا کے

پر دیکھی جا  www.georgiacorporations.org۔مخصوص ہدایات اور فیس کی رقم گی

 سکتی ہے۔

عام طور پر  فرائضذمہ داریاں اور دونوں شراکت داروں کے حقوق،  مومیمحدود اور ع

میں ہر معاہدہ  تصدیق شدہ ۔ ایک سے درج ہوتے ہیں شراکتی معاہدے میں تفصیل

عام طور پر   ۔تعاون کا تعین کیا گیا ہوتا ہے  ادی کے مالی، انتظامی، اور مشریک 

 شراکت داری کے معائدوں میں مندرجہ ذیل تفصیلات ہوتی ہیں:

 Steps to Small Business Start Up: Everything You Need to Know to Turn Your Idea پنسن، لنڈا کی کتاب: 

Into a Successful Business (Small Business Strategies Series). Out of Your Mind...And Into The Mark. 

(2014) 

 Starting and Operating a Business inجینکنس، مائیکل ڈی، تھامس جے،  ہیرالڈ جونیئر اور نیل ایڈورڈ کی کتاب: 

Georgia: A Step by Step Guide. Oasis Press/PSI Research (Granmts Pass, Oregon: 1995) Chap. 11, pp. 

5.؎ 

 Steps to Small Business Start Up: Everything You Need to Know to پنسن، لنڈا اور جیری جینٹ کی کتاب:

Turn Your Idea Ito a Successful Business (Small Business Strategies Series). Out of Your Mind...And Into 

The Mark( .2014) 

 معائدے کا نام، مقصد اور مدت 

 شراکت داروں کے فرائض 

  شراکت داروں کا کاروبار میں عمل دخل )عمومی یا محدود، متحرک یا

 غیر متحرک(

 عہدہ، نظم و نسق، فیصلہ سازی 
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 منافع اور نقصان کی تقسیم، رقم نکلوانا 

 کاؤنٹنگ کا طریقہ کار  ا

 شراکت داری نفع کا ذریعہ 

 قرضوں کی ادائیگی اور ذمہ داریاں 

 شراکت دار کی موت، غیر حاضری،معذوری 

 تحلیل کی صورت میں 

 تنازعات کا حل 

 ااضعافہ جات، تبدیلیاں اور بہتری لان 

 نیملازم ی۔ شراکت دارہوتا ہے ادارہ   حدہیعل کیکے ساتھ ا وںیمختلف حقوق اور ذمہ دار یشراکت دارقانونی طور پر 

ہے،  یحاصل کر سکت ڈٹیکر یہے، تجارت یمعاہدوں پر دستخط کر سکت داد،یجائ یہے، اپن یخدمات حاصل کر سکت یک

 یضرورت ہوت یضمانت ک یسے ذات اروںتر قرض دہندگان کو شراکت د ادہیزاگر چہ ہے،  یاور رقم ادھار لے سکت

وفاقی  1065)فارم  س ادا کرنا ہوتے ہیں کیٹ آمدنی کا ےیدونوں مقاصد کے ل یاستیاور ر یوفاق شراکت داری میں ہے۔

  کسیٹ کنی، لیا جاتا ک ںیادا نہ کسیعام طور پر انکم ٹ شراکت داری میں  ۔ فارم ہے۔( کا  ایجارج 700فارم ہے اور فارم 

 کا ای شیڈول( 1040کی  معلومات کو شراکت داروں کی ذاتی آمدن کے ساتھ شامل کیا جاتا ہے )فارم 

 فوائد:

 نقصانات اور ٹیکس کے کریڈیٹ سیدھا شراکت داروں کے پاس جاتے ہیں 

 کارپوریشنز کی نسبت کم  تحریری دستاویزات درکار ہوتی ہیں 

 سیدھا سیدھا منافع ملکیت کی شرح کے حساب سے 

 لچکدار، لیکن فرد واحد کی ملکیت کی نسبت کم 

 کارپوریشن کی نسبت کم حکومتی کنٹرول اور مخصوص ٹیکسوں کے مسائل 

  ہنر کا تنوع،  کام کے بوجھ کی تقسیم اور سرمایہ اور نت نئے خیالات  تک رسائی  کاروبار کی
 سکتی ہے کامیابی میں مفید ثابت ہو 

 ریاں  محدود خطرے کے ساتھ   سرمایہ کاری پر  منافع کا موقع فراہم کرتی ہیںمحدود شراکت دا 

 نقصانات:

 عمومی شراکت داروں کی لامتناہی لائی ایبلٹی 

  کی صورت میں پوری شراکت داری خود بخود تحلیل ہو جاتی  کو کھو دینے کسی بھی شراکت دار
 ہے
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  یقانون یکاروبار ک

کا انتخاب تیثیح  

  حصول نسبتا مشکل ہوتا ہے چونکہ تمام سرمایہ کار سرمایہ کا
 شراکت دار تصور ہوتے ہیں

  کاروبار دیگر شراکت داروں  کی خواہشات کے قطع نظر صرف ایک
 ہی شریک کے اعمال پر منحصر ہوتا ہے

  شراکت داری کی تحلیل  کی تفصیلات بھی شراکت داری کے
 معائدے میں متعین ہونی چاہئیں

 کارپوُریشن

قانونی ڈھانچے کی سب سے مہنگی ایک کاروبار کی طرف سے اپنائے  گئے کارپوریشنز 

دائرہ جو ریاست کے  ہوتا ہے ہیں ۔ کارپوریشن ایک الگ ادارہ ہوتی اور پیچیدہ شکل 

۔ ایک وجود میں آتا ہے اور ریاست کے سیکرٹری کی منظوری کے تحت  اختیار کے اندر 

اور کاروبار کا لین  وجود رکھتا ہےایک قانونی  تھلگ سے الگ کارپوریشن اپنے مالکان 

خود مقدمہ کر سکتا ہے یا اس پر ہو سکتا ہے، اور شامل دین کر سکتا ہے، معاہدوں میں 

کے  اگر یہ بین الریاستی تجارت کرتا ہے، تو اسے اس طرح مقدمہ کیا جا سکتا ہے۔ 

۔ ایک ا ہو گیبندی کرنکو منظم کرنے والے متعلقہ وفاقی قوانین کی پا کاروبار 

جو عام طور پر ا انکارپوریشن کا منشور وضح کر کے اسے اپنانا چاہئیے کارپوریشن کو لازم

کاروبار کے مقصد یا مشن، اس کا نام، ڈائریکٹرز کی قابلیت، مقام، اور مجوزہ سرمائے 

 سالانہ رجسٹریشن بھیمیں  کے دفتر ریاستی سیکریٹری ۔ ےہ اکی ساخت کا احاطہ کرت

اپریل( کہ کارپوریشن جارجیا میں کاروبار   1جنوری تا 1ہر سال جمع کرائی جانی چاہیے )

کی ویب  ریاستی سیکریٹری کے لیے فارم، فیس کی رقم اور ہدایات  چیزوں کرتی ہے۔ ان 

 پر دیکھی جا سکتی ہیں۔ www.georgiacorporations.orgسائٹ 

ساتھ جہاں وہ کاروبار کرتے ہیں ان کے ساتھ اور ان تمام ریاستوں کے  IRSکارپوریشنز کو 

نا ضروری ہے۔ عام طور پر، کارپوریشن کے مالکان یا شیئر اکر  جمع  سالانہ انکم ٹیکس

ی ہوت یہیں، لیکن جب کارپوریشن چھوٹ مبراء ہوتے  سے لائی ایبلٹیزہولڈرز کاروبار کی 

کثر کریڈٹ کی توسیع سے پہلے اصل مالک ان کی ذاتی ضمانت ہے تو قرض دہندگان کو ا

 ہوتی ہے۔درکارکی 

اضافی اخراجات کو عام  نظم و نسق چلانے کے لیے کارپوریشن کو شروع کرنے اور اس کا 

ایک چھوٹی   بدلےےقانونی تحفظ ک وسیعحاصل  وطور پر کارپوریشن کے مالکان ک

بہت سے   کارپوریشن کی شکل دینے سے  قیمت کے طور پر سمجھا جاتا ہے۔ کاروبار کو 

دوسرے فوائد حاصل ہوتے ہیں جیسے کہ ایکویٹی )اسٹاک( کی فروخت کے ذریعے 

کٹھا کرنے کی صلاحیت اور کاروبار میں تمام مالکان کی  لائی ایبلٹی کا اضافی سرمایہ ا
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  یقانون یکاروبار ک

کا انتخاب تیثیح  

ساخت  کی وجہ سے ایک کاروبار اصل مالکان کے ریٹائر ہونے ۔ کارپوریٹ محدود ہو جانا

جاری نہ رکھ سکنے کے باوجود بھی اپنا کام جاری ی سرگرمیاں اپنیا ان کے کاروبار میں 

 رکھ سکتا ہے۔

 فوائد:

  سٹاک کے مالکان کی لائی ایبلٹی  سرمایہ کی رقم کے حساب سے

 محدود ہوتی ہے

  ٹیکس کی وجہ سے کارپوریشن کے وجود کو ذاتی وجود سے الگ کرتا

 ہے

  ہےسٹاک کی سیل کے ذریعے ملکیت ٹرانسفر کی جا سکتی 

 مستحکم اور نسبتا پائیدار وجود 

 سٹاک جاری کر کے سرمایہ حاصل کرنے کی آسانی 

 نقصانات:

 سرگرمیوں پر حکومت کا اختیار ہوتا ہے 

 ذیادہ سٹاک رکھنے والوں کی طرف سے بے ایمانی کا خطرہ 

 مقامی، صوبائی، اور وفاقی رپورٹنگ درکار ہوتی ہے 

  دوہرا ٹیکس:  کارپوریشن سے حاصل ہونی والی خالص آمدنی پر

سے حاصل ہونے والے منافع  کارپوریٹ کی شرح پر ٹیکس جبکہ سٹاک ہولڈرز 

پر  ذاتی آمدن کے طور پر ٹیکس لگتا ہے) صرف  سی کارپوریشن کی صورت 

 میں(

  اس  ساخت میں کاروبار کو شروع کرنا اور چلانا عام طور پر فرد واحد
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  یقانون یکاروبار ک

کا انتخاب تیثیح  

 ہوتا ہے کی ملکیت اور شراکت داری کی نسبت ذیادہ مہنگا 

 رابطہ:

 جارجیا کے ریاستی سیکریٹری کارپوریشن ڈویژن

https://ecorp.sos.ga.gov 

 ایس کارپوریشن

 جس، ہولڈرز کے پاس ہوسے کم شیئر  100ایک گھریلو کارپوریشن جس کی ملکیت 

فیصد سے  80، اور دوسری کارپوریشن کے وکا اسٹاک ہ طرحکے پاس صرف ایک 

ایس  سب چیپٹر ، وہ انٹرنل ریونیو سروس کے ساتھ رکھتی ہو زیادہ کی ملکیت نہ

۔ ایس کارپوریشن کو ایک ی اہل ہوتی ہےکے لیے درخواست دینے کنام کارپوریشن کے 

، لیکن انٹرنل ریونیو حاصل ہوتی ہیںکارپوریشن کے ہی حقوق اور ذمہ داریاں 

۔ ایک اس کے ساتھ ٹیکس کے حوالے سے الگ برتاؤ کرتا ہے ( IRSسروس )

ن کے اندر اندر آئی ویں د 15تیسرے مہینے کے  و وجود میں آنے کے بعدکارپوریشن ک

درخواست دے    کارپوریشن کی حیثیت کے لیے را کرجمع ک 2553آر ایس کو فارم 

 ۔دینی چاہئیے

 فوائد:

 کارپوریٹ دوہرے ٹیکسوں کا خاتمہ 

 نقصانات کی سٹاک ہولڈرز سے کٹوتی ہوتی ہے 

 ذاتی لائی ایبلٹی محدود ہو جاتی ہے 

 سٹاک کی فروخت کے ذریعے ملکیت ٹرانسفر ہو سکتی ہے 

  پاس جاتے ہیںٹیکس کے کریڈیٹ سیدھا سٹاک ہولڈرز کے 

 کاروبار کا تسلسل 

 مالکان ایس کارپوریشن کے انتظامی امور میں حصہ لے سکتے ہیں 

 نقصانات:

  لگاتار تین سالوں کے لیے غیر فعال سرمایہ کاری سے حاصل ہونے

فیصد سے ذیادہ  25والی آمدن   کل حاصل ہونے والی رقم کے 

 سکتینہیں ہو 

  کچھ ریاستوں میں ایس کارپوریشنز والا نظام نہیں ہے )جارجیا میں

 ہے(

 اہلیت کے معیار پر پورا اترتا ہو 

 نہ تو کارپوریشنز اور نہ ہی باہر کے لوگ شیئر ہولڈر ہوں 
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  سے ذیادہ  100سٹاک کی صرف ایک ہی قسم پیش کر سکتے ہیں اور شیئر ہولڈرز کی تعداد بھی

 نہیں ہو سکتی

 لائی ایبلٹی کمپنی لمیٹیڈ

محدود  کے  لائی ایبلٹی  کے جو کارپوریشن  ہوتی ہے  ( تنظیم کی ایک ہائبرڈ شکلLLCکمپنی ) لمیٹیڈ لائی ایبلٹی ایک

عام طور پر دو یا  LLCاور لچک کو یکجا کرتی ہے۔ ایک شراکت داری کے فوائد یعنی  ٹیکس سے متعلق فوائد  وتحفظ ک

اپنی تنظیم کا نام رکھ کر  ممبر کہا جاتا ہے۔ ایک ایل ایل سی  نھیں کی ملکیت ہوتی ہے جہ انٹرسٹ ہولڈرز دو سے زیاد

کارپوریشن کے انکارپوریشن  یہ منشور ۔ کو ارسال کرنے پر وجود میں آتی ہے  ریاستی سیکریٹری  اس کے منشور کو 

 ۔ےہ اسے ملتی جلتی معلومات فراہم کرتنشور کے م

 ممبران کے  LLC۔ ایک منیجر ممبر یا غیر ممبر ہو سکتا ہے۔ایک یا ایک سے ذائد منیجرز سنبھالتے ہیںانتظام کمپنی کا 

کو    LLCs عام طور پر اور دیگر ادارے شامل ہو سکتے ہیں۔ LLCsمیں افراد، کارپوریشنز، شراکت داری، ٹرسٹ، دیگر 

اجازت دیتا  بھی کی LLCsجارجیا ایک رکنی  جبکہ کا ہونا ضروری ہوتا ہے ممبران  کم از کم دو   دینے کے لیے تشکیل 

 ہے۔

 فوائد:

  ،کی تعداد یا اقسام پر کوئی پابندی نہیں ممبرانایس کارپوریشن کے برعکس 

 ایک الگ قانونی ادارے  کی حیثیت دی جاتی ہے 

  فراہم کرتا ہےممبران کے ذاتی اثاثہ جات کو  کارپوریشن میں سٹاک ہولڈرز کی مثل تحفظ 

 مختلف اقسام کا سٹاک پیش کرنے کی صلاحیت رکھتا ہے 

 دوہرے ٹیکس کو ختم کرتا ہے جو کہ کارپوریٹ سٹاک ہولڈرز کو ادا کرنا پڑتا ہے 

  ممبران نقصانات کی کٹوتی کر سکتے ہیں 

 منافع  سٹاک کی ملکیت کی شرح کی بجائے دیگر عوامل کی بنیاد پر  تقسیم کیا جا سکتا ہے 

  محدود لائی ایبلٹی کے ہدف کو حاصل کرتا ہے اور کاروبار کی کسی بھی دوسری تنظیماتی ساخت

 کی نسبت   کم پابندیوں کے ساتھ ٹیکس کے مراحل سے گزرتا ہے
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اتباع کے  یقانون ک

 معاملات

  یقانون یکاروبار ک

کا انتخاب تیثیح  

 مالکان ایک ایل ایل سی کے انتظامی امور میں حصہ لے سکتے ہیں 

 نقصانات:

  ہو سکتا ہے کہLLC  کثیر ریاستی کارروائیوں کے لیے موزوں نہ ہو۔

کے قوانین اور دفعات  LLCکے لیے  LLCs " بیرونی بہت سی ریاستوں نے "

کی محدود  LLCs جارجیا  ہو سکتا ہے کہکو اختیار نہیں کیا ہے، اس لیے

پر  LLC ن میں ج میں تسلیم نہ کیا جائے کو دوسری ریاستوں  لائی ایبلٹی 

 ۔ئے جاتے ہیںکی طرح ٹیکس لگا ایک کارپوریشن 

  ایک کارپوریشن سے ایل ایل سی میں تبدیل کرتے ہوئے ٹیکس کے

 منفی نتائج بھگتنا پڑ سکتے ہیں

  آپریٹنگ کے معائدے کی شرائط کی مناسبت سے  فری ٹرانسفر

 ایبلٹی آف انٹرسٹس کی سہولت میسر نہ ہو

 کاؤنٹنگ سے متعلقہ پی شہ ورانہ خدمات حاصل کرنے قانونی اور ا

 کی سختی سے تجویز کی جاتی ہے

 

ے حوالے ک گ، اجازت نامے، انشورنس، اور ٹیکسوں، لائسنسن علاقائی حد بندی

ہوتے ہیں۔ )نوٹ: ٹیکس کے تقاضوں کا مختلف تقاضے سےمختلف کاروباروں کے لیے 

 (میں کیا گیا ہے۔ "بندی گلے باب"مالیاتی دستاویزاتاحاطہ ا 

 علاقائی حد بندیمنصوبہ بندی اور 

، آپ کو اپنی علاقائی حد بندی: اس سے پہلے کہ آپ کوئی جگہ خریدیں یا کرایہ پر لیں

کے بارے میں  مختص  علاقائی حد بندیپراپرٹی، پارکنگ ایریا، اور اپنے کاروبار کے لیے 

منصوبہ بندی کے حکام گھر  کرنا چاہیے۔ مقامی/کاؤنٹی پلاننگ اتھارٹیز سےاستفسار 

 کو بھی منظم کرتے ہیں۔میں ہونے والی کاروباری سرگرمیوں
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 معاملات

گ پر : قبضے کا سرٹیفکیٹ مقامی فائر مارشل کو بلڈنگ کے استعمال سے پہلے آ

 قابو پانے سے متعلقہ قوانین کی پاسداری کے حوالے سے معائنہ کرنا چاہئیے۔

مقامی بلڈنگ آفسر رسائی، واش رومز اور بلڈنگ  :عمارت کے معائنہ کا سرٹیفکیٹ
 ۔کی قسم کے حوالے سے سرٹیفیکیٹ جاری کرے گا

 لائسنس

وری ہے۔ کاروباری لائسنس کو کاروباری لائسنس ہونا ضر ہر کاروبار کے پاس ضروری
ٹیکس سرٹیفکیٹ" یا "پیشہ وارانہ ٹیکس پرمٹ" بھی کہا جاتا ہے۔ کاروباری  "کاروباری

لائسنس سٹی ہال، کاؤنٹی کورٹ ہاؤس، یا اس شہر یا کاؤنٹی کے لیے انتظامیہ کی 
عمارت سے حاصل کیے جاتے ہیں جس میں آپ کا کاروبار ہے۔ آپ کو ہر اس کاؤنٹی سے 

ر لاگو فیس کے متعلق پتہ  کرنا او ںچیزواس کے کاروباری لائسنس کے لیے مطلوبہ 
 آپ کاروبار کرتے ہیں ۔ چاہیے جہاں

 

 تجارتی نام

 

تمام کاروبار جو واحد ملکیت یا شراکت داری کے طور پر منظم ہیں جو کسی ایسے نام 

کے تحت کام کرتے ہیں جو ملکیت کی عکاسی نہیں کرتا ہے، جہاں کاروبار واقع ہے اس 

کاؤنٹی کے کلرک آف سپیریئر کورٹ کے پاس تجارتی نام )فرضی نام( کا رجسٹریشن 

اگر ایک آئس کریم کی دکان چلاتا ہے تو  Joe Smith درج کرانا چاہیے۔ مثال کے طور پر،

" Joe Smith's Ice Cream Shop Doing Business as The Corner Creamery" وہ 

 کے طور پر رجسٹر ہوگی۔

 

 پرمٹس

 

زیادہ قسم کے کاروبار خصوصی اجازت نامے، لائسنس اور معائنہ کے تابع ہیں۔ سے  30

کز، سیکیورٹیز ڈیلر، ان میں اسکول، روزگار کی  ایجنسیاں، بچوں کی دیکھ بھال کے مرا

موٹر ٹرانسپورٹ، مالیاتی ادارے، عوامی تفریح، جاسوسی ایجنسیاں، کاسمیٹولوجسٹ، 

حرارتی اور ہوا، ریفریجریشن، پلمبر اور الیکٹریشن شامل ہیں۔ لائسنسنگ، اجازت نامے، 

یا ئنہ کے دفتر سےنسنگ یا معااور معائنہ کے بارے میں معلومات آپ کے مقامی لائس

 www. sos.state.ga.us/plbدرج ذیل ویب سائٹ پر مل سکتی ہیں: 
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 معاملات

، کھانے کی مصنوعات کی : قانونی طور پرکی تقسیم  ناشیائے خوردونوش اور ا

 کسی بھی کاروبار کو اجازت ڈلنگ، اسٹوریج یا تقسیم سے متعلقہ پروسیسنگ، ہین

 نامے کے لیے مندرجہ ذیل محکمہ میں درخواست دینی چاہئیے:

 

 محکمہ زراعت  جارجیا

 صارف کے تحفظ کی ڈویژن

www.agr.georgia.gov 

 

لے کھانے کاروبار جو کھانا پکانے یا پیش کیے جانے واایسے  کھانا پکانا اور کھانا تیار کرنا:

معائنہ اور  کا انہومز وغیرہ()ریستوران، ہوٹل، نرسنگ کی تیاری کا کام کرتے ہیں 

 ڈیپارٹمنٹ سے ہونا چاہیے۔ لائسنس کاؤنٹی کے قامی صحت کے 

والے مشروبات پیش کرنے کے خواہشمند کاروباروں کو  شراب  شراب کا لائسنس:

لائسنس کے لیے درخواست دینی چاہیے۔ طریقہ کار کے لیے اپنے سٹی لائسنس اور 

 پارٹمنٹ سے رجوع کریں۔ٹیکس ڈیپارٹمنٹ یا کاؤنٹی فنانس ڈی

 

 رجسٹریاں، تحفظ حقوقٹریڈ مارک، سروس مارک،  

 

کسی بھی لفظ، نام، علامت، آلہ، یا اس  کچھ اس طرح ہے کہ  ٹریڈ مارک کی تعریف

جسے کسی شخص یا ادارے نے اپنایا  پر استعمال ہونے والی چیز کے امتزاج کے طور 

اور استعمال کیا ہو اور اسے کسی دوسرے شخص یا ادارے کے بنائے یا بیچے گئے 

سروس مارک استعمال کیا جائے۔ اسی طرح،  کے لیے  ےسے الگ شناخت دینسامان 

پیش کردہ خدمات کی شناخت کے لیے  سی شخص یا ادارے کے کی طرف سےک بھی

پیش  یا ادارے کی جانب سے استعمال کیا جاتا ہے اور انہیں کسی دوسرے شخص

مارکس، سروس ریڈ کردہ خدمات سے ممتاز کرنے کے لیے استعمال کیا جاتا ہے۔ ٹ

۔ معلومات اور سٹر کروائی جاتی ہیںقانونی تحفظ کے لیے رج  مارکس اور رجسٹریاں، 

 یہاں سے حاصل کی جا سکتی ہیں:درخواستیں 

 ٹریڈ مارکس/سروس مارکس
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اتباع کے  یکقانون 

 معاملات

  ریاستی سیکریٹری 

 کارپوریشنز ڈویژن

. mark-service-and-http://sos.ga.gov>page>trademark 

 

"دوسروں کو امریکہ بھر  امریکی حکومت کی طرف سے ایک موجد کو رجسٹری

، یا کرنے، فروخت کے لیے پیش کرنے عمالبنانے، است میں اپنی ایجاد کردہ چیز

محدود وقت کے " د درآمد کرنے سے روکنے کے لیے فروخت کرنے یا امریکہ میں ایجا

لیے  اس ایجاد کے عوام کے سامنے پیش کرنے تک  دی جاتی ہے۔ رجسٹری کے 

اور یو ایس بک سٹور  ر ایجادات سے متعلق اشاعتیں وفاقیقوانین، ٹریڈ مارکس، او

رہ کر سکتے ہیں۔ اٹارنی سے مشو ں۔ آپ رجسٹریدستیاب ہی ت سےمحکمہ تجار

 :رجسٹریاں درج ذیل جگہ پر ہوتی ہیں

 امریکی محکمہ تجارت

 اور ٹریڈ مارک آفسرجسٹری 

www.uspto.gov 

 

تحفظ کی ایک شکل ہے جو امریکی قوانین کے ذریعے اصل تخلیقات  تحفظ حقوق 

کے فارم اور معلومات لائبریری آف  تحفظ حقوقکے مصنفین کو فراہم کی گئی ہے۔ 

 کانگریس سے دستیاب ہیں:

 

 کاپی رائٹ آفس

 کانگریس کی لائبریری

www.copyright.gov 

 

 تھوک سیل کا قانون

ے ہیں، تو آپ کوبطور خریدار تھوک سیلز کاروبار خریدنے کا ارادہ رکھتاگر آپ چلتا ہوا 

از کم پانچ دن پہلے ہر اصل خریداری سے کم  کی تعمیل کرنی ہوگی۔   قانونکے 

 200,000ذاتی طور پر مطلع کیا جائے۔  لازما کو مجوزہ فروخت کے بارے میں مالک

ایک بار ےسے کم از کم سات دن پہلکاؤنٹیوں میں، خریداری  سے زیادہ آبادی والی

http://www.uspto.gov/
http://www.copyright.gov/
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 کے بارے میں اپنے وکیل سے مشورہ کریں۔ لائحہ عملخریدنے کے اس ارادے کو شائع کرنا ضروری ہے۔ اس 

 

 فروخت اور صارفی ٹیکس

اہم کرتے ہیں انہیں ریاست کی خدمات فر  ت فروخت کرتے ہیں یا مخصوص مصنوعایا تھوک ایسے کاروبار جو ریٹیل 

آپ کو سیلز ٹیکس نمبر کے لیے ریاست  ے سیلز ٹیکس جمع کرنا اور پھر اس کو ریاست کو ادا کرنا ہوتا ہے۔س جانب

ھیجنے کی ہدایات جارجیا میں درخواست دینی ہوگی جو آپ کو ٹیکس کی رقم جمع کرنے، رپورٹ کرنے اور ریاست کو ب

 کے ساتھ بھیجا جائے گا۔

 

 جارجیا ڈیپارٹمنٹ آف ریونیو

 فروخت اور صارفی ٹیکس کی ڈویژن 

tax-use-taxes/sales-https://dor.georgia.gov>taxes>business 

 

 پراپرٹی ٹیکس

ور ذاتی جائیداد پر پراپرٹی )اس کی قیمت کے جارجیا میں کام کرنے والے تمام کاروباروں کو کاروبار کی حقیقی جائیداد ا

گئی ہے یا زمین پر  جو پھیل رہی ہے، بنائی  جائیداد زمین اور ہر وہ چیز ہےہے۔ حقیقی حساب سے( ٹیکس ادا کرنا ہوتا 

جو کہ جائیداد نہیں ہے )یعنی سامان،  وہ چیز ہے جس کی ملکیت رکھی جا سکتی ہے لگی ہوئی ہے۔ ذاتی جائیداد ہر

 کا تعین شرحلہذا، کاروباری مالکان کو  اور جمع کرنے کا کام ہر کاؤنٹی خود کرتی ہے۔  گاڑیاں(۔ پراپرٹی ٹیکس کا اندازہ 

ٹیکس مبصر کے دفتر سے رابطہ اور فارم حاصل کرنے کے لیےجس کاؤنٹی میں ان کا کاروبار موجود ہے وہاں کے کرنے 

مقامی ٹیکس دفاتر پراپرٹی ٹیکس ڈویژن کے ذریعے  پرریاستیویب سائٹ کی چاہیے۔ جارجیا ڈیپارٹمنٹ آف ریونیو  کرنا

 ۔کا لنک موجود ہے

 جارجیا ڈیپارٹمنٹ آف ریونیو پراپرٹی ٹیکس ڈویژن

https://dor.georgia/gov/ 
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 معاملات

 کاروباری آمدن کا ٹیکس

کے ٹیکس وفاقی اور ریاستی دونوں سطحوں پر ادا کیے جاتے ہیں۔ کاروباری آمدنی 

مطلوبہ فارم آپ کے کاروباری ادارے پر منحصر ہیں۔ انٹرنل ریونیو سروس اور جارجیا 

و انکم ٹیکس ادا کرنے  کی ہیں ج موجود ڈیپارٹمنٹ آف ریونیو کے پاس ایسی اشاعتیں

 7ائیڈ بک کے باب علومات اس گ۔ مزید ممنصوبہ بندی میں معاونت فراہم کرتی ہیں

 ۔میں موجود ہیں

 

 روزگار کے مسائل

فاقی ایجنسیوں کاروباری مالکان کو متعدد مختلف ریاستی اور و ملازمین رکھنے والے

 زمین سے ٹیکس کو کاٹنے اور پھر اسے جمع۔ آجر اپنے ملاکے ساتھ رجسٹرہونا ہوتا ہے 

انشورنس کے تقاضے، شہریت کی نے کے بھی ذمہ دار ہیں۔ ٹیکس کے تقاضے، اکر 

 ہیں۔ ے دیگر مسائل ذیل میں زیر بحث تصدیق، اور ملازمین سے متعلقہ تعمیل ک

 

SS-4  وفاقی ٹیکسID نمبر 

کمپنی،  یک کارپوریشن، ایک محدودلائی ایبلٹیا اگر آپ کے کاروبار کی قانونی شکل 

نمبر کی  IDشراکت داری ہے، یا اگر آپ کے ملازمین ہیں، تو آپ کو فیڈرل ٹیکس 

۔ یہ نیو سروس کو جمع کرانا ہوتا ہےانٹرنل ریو  SS-4ہے۔ ایک مکمل فارم  ہوتی ضرورت

نمبر آپ کے ملازمین کی جانب سے وفاقی انکم ٹیکس اور سوشل سیکیورٹی ٹیکس 

 استعمال کیا جاتا ہے۔کی شناخت اور جمع کرنے کے لیے 

 انٹرنل ریوینو سروس

 ڈویژن یٹیکس دہندگان کی تعلیمی خدمات

www.irs.gov 

 

W-4 ملازمین کا ودہولڈنگ الاؤنس سرٹیفکیٹ 

ر کو ہدایت کرتا ہے کہ فارم آج W-4ہے۔  فارم مکمل کرنا ہوتا W-4تمام ملازمین کو 

کٹوتی کا حساب لگاتے وقت کتنی چھوٹ شامل کی جائے۔ کی ٹیکس  وفاقی آمدنی کے

http://www.irs.gov/
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کو  IRSمیں رہتے ہیں اور یہ  ملازمین سے متعلقہ فائلوںیہ فارم آپ کے ملازمین کی 

 :مندرجہ ذیل سے حاصل کیے جا سکتے ہیں نہیں بھیجے جاتے ہیں۔ فارم 

 

 انٹرنل ریوینیو سروس

.irs.govwww 

 

W-2 اجرت اور ٹیکس کا بیان 

جس سے  پُرکرنا ہوتا ہے W-2آجروں کو ہر اس ملازم کو ادا کی گئی اجرت کے لیے فارم 

ان ملازمین کے  W-2۔ نیز، فارم ، سماجی تحفظ، یا صحت کا ٹیکس کاٹا گیا تھاآمدنی

گیا ہو گا اگر ملازم نے ایک سے زیادہ  ضروری ہے جن سے انکم ٹیکس کاٹا کرنا لیے پُر

پر ودہولڈنگ سے استثنیٰ کا  W-4ودہولڈنگ الاؤنس کا دعویٰ نہیں کیا تھا یا فارم 

 کی ویب سائٹ پر دستیاب ہیں۔ IRSدعویٰ نہیں کیا تھا۔ مزید تفصیلات 

 ( فارمFUTAآجر کا سالانہ وفاقی بے روزگاری ٹیکس ایکٹ ) 940

ہے۔ آجر  ہ ملازمین والے آجروں کو یہ فارم تیار کرنا اور جمع کرناہوتازیادایک سے ایک یا 

اپنے ملازمین کی جانب سے ایک سال میں ملازم کو ادا کی جانے والی اجرت کے پہلے 

۔ یہ ٹیکس سہ روزگاری کا ٹیکس ادا کرتے ہیں فیصد کی شرح سے بے  0.8کے  $7,000

، 940EZیا فارم  940فارم  IRSماہی ادا کیا جانا چاہیے، اور ہر سال کے آخر میں آپ کو 

 ۔زگاری ٹیکس  کا فارم جمع کرانا ہوتا ہےکا سالانہ وفاقی بے رو آجروں

 آجر کا سہ ماہی وفاقی ٹیکس فارم 941

 سہ ماہی ٹیکس کے فارم کے ساتھ  941فارم  IRSڈپازٹس کو  FICAوفاقی ودہولڈنگ اور 

د پر کیا جاتا ہے۔ ملازمین سے کا حساب ملازم کی تنخواہ کی بنیا FICAملایا جاتا ہے۔ 

کانگریس کی طرف سے   کے لیے، 2012فیصد ) 6.2فیصد اور  1.45کے لیے صحت 

حفظ کو سماجی ت فیصد ہے( 4.2پراب تبدیل کیے جانے کی شرح   FICAعارضی طور پر 

کرنا ہوگا۔  فیصد ادا 6.2، اور آجروں کو اب بھی یے ان کی تنخواہوں سے کاٹا گیاکے ل

ابطہ سے ر  IRSکے لیے  Eکے حوالے سے سرکلر ملازمین سے کی جانے والی کٹوتیوں 

 فراد سے مشورہ کریں۔کریں یا اپنے ٹیکس  کے مسائل کے ماہر ا

 انٹرنل ریوینیو سروس

http://www.irs.gov/
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www.irs.gov 

 ودہولڈنگ نمبر ریاست جارجیا

یہ نمبر تمام آجروں کے لیے ضروری ہے کہ وہ ایک اسٹیٹ ودہولڈنگ نمبر رکھیں۔ 

ملازمین  سے کاٹے گئے  آمدنی کے  ٹیکس کو ریاست جارجیہ کو شناخت کروانے اور 

 اسے جمع کروانے کے لیے استعمال ہو گا۔

 جارجیا ڈیپارٹمنٹ آف ریونیو 

 انکم ٹیکس ڈویژن

www.dor.ga.gov 

 

G-4 ملازمین کا ودہولڈنگ الاؤنس سرٹیفکیٹ 

لازمین کی فائلوں میں رکھا جاتا ہے اور ، جو مپُر کرنا ہوتا ہےفارم  G-4تمام ملازمین کو 

فارم آجر کو ہدایت کرتا ہے کہ ریاستی انکم  G-4۔ محکمہ ریوینیوکو نہیں بھیجا جاتا

۔ فارم لگاتے وقت کون کون سی چھوٹ مدنظر رکھی جائےٹیکس کی کٹوتی کا حساب 

 سے حاصل کیا جا سکتا ہے:یہاں 

 جارجیا ڈیپارٹمنٹ آف ریونیو

 انکم ٹیکس ڈویژن 

/www.gtc.dor.ga.gov or   www.dor.georgia.gov    

G-7 سہ ماہی مفاہمتی فارم 

ہیں جو ہوتےکے تقاضے ان ٹیکسوں کی رقم پر مبنی  کٹوتی کردہ رقم کو جمع کروانے

آیا آپ  ۔ کے دوران کاٹے گئے تھےماہ کی مدت  12جون کو ختم ہونے والی گزشتہ  30

ٹیکس جمع کروانے  حساب سےکے کاروبار کو سالانہ، سہ ماہی، ماہانہ یا نیم ہفتہ وار 

 چاہئیں اس بات کا تعین کرنے کے لیے جارجیا کے ٹیکس گائیڈ سے مشورہ کریں۔

DOL-1A ریاستی بے روزگاری کی درخواست 

اپنے ملازمین کی جانب سے ریاستی بے روزگاری بیمہ کی ادائیگی کے لیے تمام آجروں 

کے پاس جارجیا ڈیپارٹمنٹ آف لیبر نمبر ہونا ضروری ہے۔ درخواستیں آن لائن یا آپ کے 

 دستیاب ہیں۔ سےدفتر  لیبرکےمقامی محکمہ 

http://www.dor.ga.gov/
http://www.dor.georgia.gov/
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  ovwww.dol.georgia.g 

DOL-4N ( ریاستی بے روزگاری ٹیکس ایکٹSUTA) 

نئے آجروں کے لیے جارجیا کی بے روزگاری بیمہ ایک سال میں ملازم کو ادا کیے جانے 

فیصد ہے، جسے آجر ادا کرتا ہے۔ آجر کی سہ ماہی رپورٹ  2.7کا  8,500والے پہلے $

 ۔( درکار ہوتا ہےDOL-4N)فارم 

 www.dol.georgia.gov 

 آجر کی طرف سے نیا ملازم رکھنے کی اطلاع دینے کا پروگرام

ملازمین کی اطلاع  رکھے جانے والے ے کہ وہ ریاست کو نئےکے لیے ضروری ہتمام آجروں 

کے لیے کیا جاتا ہے جو  کا استعمال ایسے ملازمین کی نشاندہیدیں۔ اس معلومات 

 چائلڈ سپورٹ کی ادائیگیوں میں کوتاہی کرتے ہیں۔

 

 نیو ہائر رپورٹنگ پروگرام

  www.ga-newhire.com 

I-9 شہریت کی تصدیق 

۔ یو ایس امیگریشن اینڈ ملازمین کی امریکی شہریت کی تصدیق ہونی چاہئیے

ہر ملازم کو پُر کرنا چاہیے اور مناسب دستاویزات  I-9نیچرلائزیشن سروسز کا فارم 

 فائل میں رکھنا چاہیے۔ کر کے  آجر کےپاسمنسلک 

 

 یو ایس امیگریشن اینڈ نیچرلائزیشن سروسز

www.uscis.gov 

 کم از کم اجرت

کے وسائل کی گائیڈ دستیاب ہے۔ اس چھوٹے کاروبار  یو ایس ڈپارٹمنٹ آف لیبر سے 

کے مسائل  ملازمین کی دیگر متعلقہ مراعاتگائیڈ میں اوور ٹائم، کم از کم اجرت، اور 

http://www.dol.georgia.gov/
http://www.dol.georgia.gov/
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قی کم از کم اجرت کے قانون کا وفا پر اگر آپیں معلومات شامل ہیں۔ کے بارے م

تب بھی آپ جارجیا کے کم از کم اجرت کے قانون کے تقاضوں  اطلاق  نہیں بھی ہوتا  

 کے نمائندے سے رابطہ کریں یا:ں۔ اپنے مقامی امریکی محکمہ لیبر کے تابع ہی

 

 جارجیا ڈیپارٹمنٹ آف لیبر    یو ایس  ڈیپارٹمنٹ آف لیبر

www.dol.gov      www.dol.georgia.go  

 ملازمین کا معاوضاتی بیمہ

قانونی  ملازمین کا معاوضاتی بیمہ لیناتین یا اس سے زیادہ ملازمین والے آجروں کو 

دیا  مقامی کمیونٹی انشورنس ایجنٹوں کے ذریعہ یہ بیمہ  ہوتا ہے۔  طور پر ضروری 

کی تین بولیاں لگانے کی تجویز ۔ کم از کم کے زیر انتظام ہوتا ہےریاست جاتا ہے لیکن 

ھا جاتا ہے لیکن وہ خود کو ۔ کاروبار میں کام کرنے والے مالکان کو ملازم سمججاتی ہے

 سے مستثنیٰ قرار دے سکتے ہیں۔ ملازمین کے معاوضاتی بیمہ 

 ریاست جارجیا

 اسٹیٹ بورڈ آف ورکرز کمپنسیشن

 www.sbwc.georgia.gov 

 

 

 

 تعینملازمت کی حیثیت کا 

نے ملازمین کو ملازمت پر رکھنے کے ساتھ آنے والے ٹیکس اور رپورٹنگ کے بوجھ سے بچ

کثر اپنے کارکنوں  ۔ یکیدارکادرجہ دینے کے چکر میں پڑ جاتے ہیںکو آزاد ٹھکے لیے آجر ا

ی کارکن کو ایک آزاد انٹرنل ریونیو سروس کے پاس شرائط کی ایک فہرست ہے جو کس

 گیاے  کے لیے پورا کرنا ضروری ہیں، جیسا کہ ذیل میں بیان کیا ٹھیکیدار کا درجہ دین

۔ کسی کارکن کی حیثیت مبنی ہیںہے۔ یہ شرائط ایک فرد پر ایک کاروبار کے کنٹرول پر

 کا تعین کرتے وقت، آپ کو درج ذیل سوالات پر غور کرنا چاہیے:

 کیا آپ کسی کو حکم دیں گے کہ کب، کہاں اور کیسے کام کرنا ہے؟ 

 سے خدمات انجام دینے کی  ا آپ کسی کو کسی مخصوص طریقےکی

http://www.dol.gov/
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 تربیت دیں گے؟

  کیا آپ کے کاروبار کی کامیابی یا تسلسل کسی خاص کارکن کی جانب سے مخصوص خدمات کی

 ہوگا؟ کارکردگی پر منحصر 

  خدمات پیش کرے گا؟ بذات خودکیا وہ کارکن 

  نگرانی کریں گے اور انہیں تنخواہ دیں گے؟کارکنوں کی خدمات حاصل کریں گے، ان کی خودکیا آپ 

 رہے گا؟ مسلسل کیا کارکن کا آپ کے کاروبار کے ساتھ تعلق 

 مقرر کریں گے؟ آپ کام کرنے کے اوقات کیا 

 وابستگی کا تقاضا کریں گے؟ کارکن سے اپنے کاروبار کے لیے فل ٹائم کیا آپ 

 ؟کیا جائے گا مقام پر استے  یار عین کردہ آپ کے مت پر کیا جائے گا، یا  کیا کام کاروبار کے مقام 

 ؟خدمات کی ترتیب یا تواتر کا تعین آپ کریں گے 

 آپ کو زبانی یا تحریری رپورٹ درکار ہو گی؟ 

  کیا آپ  کارکن کو ایک مخصوص کام کے مکمل ہونے کی بجائے گھنٹوں، ہفتوں یا مہینوں کے

 کریں گے؟ حساب سے ادائیگی 

  کاروباری اخراجات ادا کریں گے؟کیا آپ  سفری  اور 

 کیا آپ آلات، مٹیریل اور دیگر سامان فراہم کریں گے؟ 

 کیا کارکن آپ کے کاروبار میں سرمایہ کاری کیے بغیر اپنے مطلوبہ کام انجام دے سکے گا؟ 

  نفع یا نقصان نہیں اٹھائے گا؟کیا کارکن آپ کے کاروبار  سے 

  ( کاروبار کے لیے کام کرے گا؟آپ کےایک )کیا کارکن عام طور پر ایک وقت میں صرف 

 کیا انجام دی گئی خدمات صرف آپ کے کاروبار کے لیے دستیاب ہوں گی؟ 

 ہوگا؟ حاصل  کیا آپ کو کارکن کو برطرف کرنے کا حق 

  کام چھوڑنے کا حق حاصل ہوگا؟ کسی قسم  کا ہرجانہ ادا کیے بغیر کیا کارکن کو 
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تمام یا زیادہ تر سوالوں کا جواب ہاں میں دیتے ہیں، تو آپ کے میں سے اگر آپ ان 

بارے  ۔ آزاد ٹھیکیداروں کےداروں کے بجائے ملازم تصور ہوں گےکارکنان خود مختار ٹھیکی

سے  یونیو سروس یا اپنے ٹیکس  کے ماہرمیں مزید معلومات کے لیے، براہ کرم انٹرنل ر

 مشورہ کریں۔

۔ جب کاروباری اثاثوں کو ممکنہ نقصانات سے بچانے ہوتا ہے پُرخطرروع کرناکاروبار ش

کو ذہنی سکون کی ضرورت ہوتی ہے۔  بات آتی ہے تو ایک نئےکاروباری شخصکی 

 ۔خطرات سے نمٹنے کے لیے متعدد طریقے ہوتے ہیں

 نقصان کو ہونے سے روکیں 

 صارفہٹا کر ملازم یا کاروبار کا مالک کاروبار کے راستے میں تمام رکاوٹوں کو  

برقی تاروں کو مناسب طریقے سے  سے روک سکتا ہے۔ مثال کے طور پر:  کو گرنے

ہونا چاہئے۔ ملازمین کی تربیت جو کام کے  محفوظ کیا جانا چاہئے اورراستوں سے دور

اسب کاروباری رویے پر زور دیتی ہے دوران حفاظت، تکنیکی قابلیت، اور من 

ادثات یا قانونی چارہ کام کرنا( ممکنہ ح )اخلاقی، غیر ہراساں کرنے والے طریقے سے 

 سکتی ہے۔ جوئی سے بچا 

  جس نقصان کو ہونے سے نہیں روکا جا سکتا اس کی شدت کو کم

 کرنا

دھاتی سلاخیں لگاتا ہے وہ کسی کو احاطے  پرایک کاروباری مالک جو کھڑکی  

سلاخوں کے بیچ سے کسی  ے، لیکن کسی کو میں داخل ہونے سے روک سکتا ہ

۔ سیکیورٹی سسٹمز کی کے شیشے توڑنے سے نہیں روک سکے گاکھڑچیز کو پھینک کر

مدد  وڈز، اور گارڈز( چوری کے خطرات کو روکنے اور/یا کم کرنے میں )الارمز، پاس ک

صورت میں دستاویزات کی  تی آفات کی یا دیگر قدر ۔ نیز، آگ بت ہو سکتے ہیںگار ثا

ظاہری پراپرٹی  کھی جانی چاہئیے۔ر محفوظسے دورکاروباری مقام  تازہ ترین کاپی ایک 

ارکس، اور سروس مارکس کے ذریعےسے ، ٹریڈ مفاظت کے علاوہ، رجسٹریوں کی ح

 چاہیے۔ جانی  دانشورانہ پراپرٹی کی حفاظت بھی کی

 کمپنی کے اثاثہ جات کو بروئے کار لاتے ہوئے  نقصان کی تلافی کریں 

میں گرتا ہے اور دوسری گاڑی کی ونڈشیلڈ  کاروبار کے ٹرک سے کچرا اگر 

کرتے ہوئے ونڈشیلڈ استعمال  کمپنی کے وسائل )فنڈز( کا شگاف پڑ جاتا ہے، تو 

 ۔کو بدل سکتے ہیں



باب ششم: خطرات سے نمٹنے کے مسائل اور قانونی مسائل

 

127

 
 

خطرات سے نمٹنا اور 

مہیب  

  تیسرے فریق کو منتقل کریںبیمہ کرا کر نقصان کے خطرے کو 

کے لیے پراپرٹی پالیسی خریدتا ہے۔ اگر  اسٹور کی عمارت اور کاروباری سازوسامانایک کاروباری مالک اپنے   

لک کو عمارت کی کو شدید نقصان پہنچتا ہے، تو کاروبار کے ما سے عمارت اور اس کے سازوسامان ن کی وجہ طوفا

پالیسی میں بیان کردہ رقم موصول ہوگی۔ آمدنی کی اصل  کرنے کے لیے بیمہ  تعمیر نو اور سازوسامان کو تبدیل 

 ۔ہوتا ہے پالیسی کی حدود، شرائط وضوابط پر  رقم کا انحصار

عام اقسام کو درج ذیل جدول میں کاروباری بیمہ کی بہت ساری، بہت ہی زیادہ اقسام دستیاب ہیں۔ کچھ  

پالیسیاں ہر کاروبار کے لیے ضروری نہیں ہیں۔ آپ کو یہ فیصلہ کرنا چاہیے کہ آپ کے  بیان کیا گیا ہے۔ تمام 

ہ مول لے سکتا ہے اور وجود برقرار زیادہ اہم کیا ہے، یعنی، آپ کا کاروبار کتنا خطر  مخصوص کاروبار کے لیے سب سے 

کے بعد پھر  نقصان کی تلافی کے  لیا جائے تو اساقسام کا فیصلہ کر  سکتا ہے۔ ایک بار جب ضروری بیمہ کی  رکھ

 ۔حساب سے اس پالیسی کی قیمت کا جائزہ لینا چاہئیے

بیمہ کی 

 قسم

 تفصیل

ری عمارت، کاروباری ذاتی جائیداد، دوسروں کی ذاتی جائیداد، اور کاروبا پراپرٹیتجارتی 

تبادل قیمت م۔ جائیداد کی آمدنی کے نقصان کی تلافی شامل ہوتی ہے

قیمت )عام طور پر بہتر طریقہ( یا فرسودہ بستیوں کے حساب سے طے 

 کی جا سکتی ہے۔

عمومی تجارتی 

 لائی ایبلٹی

" بھی کہا جاتا ہے۔ یہ پروڈکٹ اس  کو بعض اوقات "عوامی لائی ایبلٹی

رتی ہے جو آپ کی کاروباری سرگرمیوں تیسرے فریق کو تحفظ فراہم ک

سکتے ہیں۔ یہ انشورنس اس وقت لاگو ہوتی ہے  کی وجہ سے بیمہ کرا 

جب کوئی آپ کے کاروبار کے سامنے فٹ پاتھ پر پھسل جائے یا جب 

ملازمین نے بلب لگاتے ہوئے غفلت برتی دعویٰ کرتا ہے کہ آپ کے  کوئی

ور اس کے نتیجے میں آگ گئی، اور پتہ چلتا ہے کہ اس کی وجہ ناقص ا

 ۔وائرنگ تھی

کاروباری مالک 

 پالیسیکی 

خاص طور پر  جو کہ کا مجموعہ ر لائی ایبلٹیتجارتی جائیداد او

مخصوص قسم کے چھوٹے کاروباروں کے لیے تیار کیا گیا ہے۔ اس میں 
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خطرات سے نمٹنا اور 

مہیب  

کی کوریج ئیداد اور تجارتی عمومی لائی ایبلٹی عام طور پر تجارتی جا

 شامل نہیں ہوتی۔ وتی ہے، لیکن پیشہ ورانہ لائی ایبلٹیشامل ہ

 تجارتی

 اندرون ملک

 سمندری

توں، لے جانے /لائے اس میں موبائل آلات، کمپیوٹر آلات، زیر تعمیر عمار 

ایسے کسی ہے۔  ہوتی اور ضمانتی کوریج شامل جانے والے سامان کی

مان کے سا صارفینبھی کاروبار کے لیے  ضمانتی کوریج درکار ہو گی جو 

ر یا زیورات کی ہے جیسے ڈرائی کلین کو مرمت یا صفائی کے لیے لیتا 

 مرمت کی دکان۔

غیر بیمہ شدہ  ادائیگیاں، کی کوریج، طبیاس میں لائی ایبلٹی  تجارتی گاڑیاں

سوار، جسمانی نقصان کی کوریج، گاڑی کو کھینچنا، اور  موٹرسائیکل

۔ یہ کوریج ان گاڑیوں ہوتی ہیں شامل اںکار کی ادائیگی کرائے پر لی گئی

ہوتی ہیں اور پالیسی میں درج  ہوتی ملکیتکے لیے ہے جو کاروبار کی 

جا سکتی ہے جو کرائے  ہیں۔ نیز، ان گاڑیوں کے لیے بھی کوریج فراہم کی

۔ پر حاصل کی گئی ہوں، یا اجرت پر لی گئی ہوں یا ادھار لی گئی ہوں

کےلیے اپنی ذاتی مثال کے طور پر، اگر کوئی ملازم کمپنی کے کاموں 

 وران ملازم کو کوئی حادثہ پیش آجاتاد اور اسگاڑی استعمال کرتا ہے

 ۔آپ کی کمپنی ذمہ دار ہو سکتی ہے  توہے 

گیراج اور 

ڈیلروں کی 

 کوریج

گیراج کی ذمہ داری، ڈیلرز کا جسمانی نقصان، اور گیراج کیپرز اس میں 

بلٹی اور ای لائی تجارتی عمومی ہے۔ یہ پالیسی ہوتی کی کوریج شامل 

ہے اور اسے مخصوص ہوتی کمرشل آٹوموبائل پالیسیوں کا مجموعہ 

 ر گاڑیوںقسم کے کاروبار کے لیے ڈیزائن کیا گیا ہے۔ یہ کوریج عام طور پ

 ہے۔ کو دی جاتی وغیرہ  مرمت کی دکانوں، گاڑیوں کے ڈیلروں کی

 تفصیلبیمہ کی 
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 قسم

امبریلا  تجارتی

 لائی ایبلٹی

گاڑیوں کی لائی بلٹی، تجارتی عمومی لائی ایآپ کی تجارتی اس سے 

اوپر لائی   کےگیراج کی لائی ایبلٹی، اور آجر کی لائی ایبلٹی ، ایبلٹی

۔ مثال کے طور پر، شامل ہوتی ہےکی کوریج کی ایک اضافی پرت ایبلٹی 

کی حد کے ساتھ ایک کاروبار کے  1,000,000کی $امبریل لائی ایبلٹی 

۔ ہر دعوے کے لیے دستیاب ہو گیکی حد ہوگی جو  2,000,000لیے $

پالیسی، بعض صورتوں میں، بعض قسم کے  امبریلا اس کے علاوہ،

کہ ممکنہ طور پر   دعووں کے لیے بنیادی کوریج فراہم کر سکتی ہے جو 

میں، پالیسی میں ایک بڑی ۔ اس صورت پہلی پرت میں موجود نہ ہوں

 ۔ہوتی ہے 10,000عام طور پر $کٹوتی 

کارکنوں کا 

 معاوضہ

ہیں۔ یہ ہوتی شامل  ور قانونی مراعاتا اس میں آجروں کی لائی ایبلٹی

ایسے آجر کے لیے ضروری ہے کوریج ریاست جارجیا میں کسی بھی 

مین ن ہوں۔مالک کو بھی ملازمین زیادہ ملازمی جس کے تین یا تین سے

۔ گنا جائے گا یا نہیں اس بات کا انحصار کاروبار کی قانونی حیثیت پر ہے

۔ مثال کے طور پر، شرح ملازم کے مخصوص فرائض کے مطابق ہوتی ہے

ایک کلریکل ورکر کو کام کی جگہ پر چھت سازی کے ٹھیکیدار کی طرح 

کلریکل ورکر کی شرح  منا نہیں ہوتا ہے، اور اس وجہ سےخطرات کا سا

 ت سازی کے ٹھیکیدار کی شرح کے مقابلے میں بہت کم ہے۔چھ

، پیشہ ڈائریکٹرز اور آفیسرز، کلیدی افرادبوائلر اور مشینری، اس میں  دیگر پالیسیاں

کرایہ پر لی گئی )غلطیاں اور کوتاہی(، تجارتی جرم، رانہ لائی ایبلٹیو

 روباری رکاوٹ، کنونشن کی منسوخی، شیشے، اضافی اخراجات، کاجگہ

 ۔اور سائن، وصولیاں، اور قیمتی دستاویزات شامل ہوتی ہیں

کو براہ راست انشورنس فروخت کرتی ہیں، لیکن بہت سے بیمہ کنندگان اپنی  صارفینچھ کمپنیاں اپنے کاروباری ک

دوسرے کاروباری مالکان  مصنوعات کی مارکیٹنگ کے لیے ایجنٹوں اور بروکرز کے نیٹ ورک کا استعمال کرتے ہیں۔

ترجیحاً آپ ہی کی صنعت سے وابستہ بھروسہ مند ایجنٹ کےلیے حوالہ جات لیں جس کے ساتھ آپ کھل کر بات کر سے 

کرتے وقت  ۔ کسی ایجنٹ یا بروکر کو منتخب آفس سے رابطہ کریں SBDCیا اپنے مقامی چیمبر آف کامرس یا  سکیں

ا اس کےپاس کوئی سرٹیفیکیٹ ہے۔ کچھ عام اس کو پرکھنے کا ایک طریقہ یہ بھی ہے کہ یہ دیکھا جائے کہ آی

ولٹی انڈر رائٹر(، سی آئی سی )سرٹیفائیڈ انشورنس کونسلر(، سی پی سی یو )چارٹرڈ پراپرٹی کیژ  میںسرٹیفیکیٹوں

نجمنٹ میں ایسوسی ایٹ( شامل ہیں۔بیمہ کی اے اے آئی )بیمہ میں تسلیم شدہ مشیر(، یا اے آر ایم )رسک می
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مختلف پروگراموں اور پالیسیوں کی تکنیکی خصوصیات )یعنی انتظار صلہ کرتے وقت ایجنٹ قسم کے بارے مٰیں فی

ی انتہائی حد، اسقاط کی شرائط( کو سمجھنے میں آپ کی چارجز، پالیسی ک مدت، شریک بیمہ کی سطح، کی 

ارے میں بات ۔ اسی صنعت کے دوسرے کاروباری مالکان سے ان کے انشورنس پروگراموں کے بمعاونت کر سکتے ہیں

کرنا اور ممبران کے لیے دستیاب خصوصی پروگراموں کے لیے تجارتی انجمنوں سے رابطہ کرنا بھی فائدہ مند ثابت ہو 

 سکتا ہے۔

 

 

Chadderdon, Lisa. “Business Insurance: A 12-Point Checklist,” Inc.com. October 1,2001. Obtained August, 2002 from 

www.inc.com/articles/2001/10//23492.html. 
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خطرات سے نمٹنا اور 

مہیب  

ساتھ درج ذیل باتیں زیر غور لانی  ایک نئے کاروباری مالک کو انشورنس ایجنٹ کے

 :چاہئیں

  آپ کی مخصوص پالیسیوں کے لیے دعوے کے طریقہ کار۔ آپ کو یہ جاننے

۔ ہو گیآپ کو کن اقدامات کی ضرورت  کی ضرورت ہوگی کہ دعویٰ ہونے کے بعد 

ہوتا ہے کچھ کمپنیوں کے مخصوص طریقہ کار ہیں جن پر عمل کرنا ضروری 

 ۔بصورت دیگر جرمانہ بھگتنا پڑ سکتا ہے 

  ادائیگی کے منصوبے کے اختیارات۔ زیادہ تر انشورنس کمپنیاں اب قسطوں

ی اور نقد ہیں اروبار کے بجٹ میں ہوتےک کے منصوبے پیش کرتی ہیں جو چھوٹے 

 ہیں۔ کے بہاؤ میں مدد کرتے 

  آپ کے مخصوص کاروبار کے حوالے سے دستیاب رائیڈرز۔ گھر پر مبنی

رائیڈرز کو گھر کے مالک کی پالیسی  کا احاطہ کرنے کے لیے بعض اوقات کاروباروں 

یہ متبادل زیادہ سستا ہو سکتا ہے لیکن اس بات کا انحصار  میں شامل کیا جا سکتا ہے۔

 کنندہ اور کاروبار کی قسم پر ہے۔ یمہ ب

 ہیں۔ زیادہ  فراہم کریں گے صارفوہ آپ کو بطور  اضافی خدمات جو

ہمیشہ اس قسم کی  متعدد خدمات مفت فراہم کرتے ہیں لیکن وہ  کمپنیاںتر

 24پرکچھ دعوی کرنے کے لیے  مثال کے طور  تشہیر نہیں کرتے ہیں۔معلومات کی 

 کرتے ہیں۔سہولت  فراہم  گھنٹے  ٹیلی فون کی  

 اس کے علاوہ، ایک ایجنٹ کو فراہم کرنا چاہئے:

  ًل آپ کے نقصان کی دن پہلے ہر سا 90آپ کی تجدید کی تاریخ سے تقریبا

کے لیے جارجیا کے  ایجنٹ/کمپنی  ۔ ہسٹری کی کاپیاں فراہم کرنی چاہئیں

دن کے  30ریاستی قانون کےتحت ضروری ہے کہ وہ آپ کو  آپ کی درخواست کے 

اندر اندر یہ سب مہیا کرے۔ تین سال کی مدت کی ہسٹری لیں تاکہ آپ کو  

 ۔ہو پچھلے سالوں کے دعوں کے بارے میں علم 

 یوں کی بولیاں۔ تمام کمپنیوں کی بولمختلف بیمہ کمپنیوں  اگر ممکن ہو تو

آپ کو بتائے کہ پریمیم آپ کی  کی تحریری کاپی دیکھنے کے لیے کہیں چاہے ایجنٹ 

موازنہ کرنے کی کوشش کریں کیونکہ  شانہ بہ شانہ" موجودہ پالیسیوں سے زیادہ ہیں۔ "

کثر کم کوریج کے نتیجے میں ہوتے ہیں۔ کم   پریمیم ا

   کی تحریری  دن پہلے تجدید  30آپ کی تجدید کی تاریخ سے کم از کم
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 کے لیے کافی وقت دیتا ہے۔ ۔ یہ آپ کو اپنے اختیارات پر غور کرنے درخواست

 جارجیا ڈیپارٹمنٹ آف انشورنس

 www.gainsurance.org 

بہت سے اصولوں  لائے گئے  اب تک زیر بحثکاروبار کے نظم و نسق کو چلانے کے لیے   سے باب بک کے اگلے اس گائیڈ

۔شخص کی طرف سے اٹھائے جانے والے ضروری اقدامات  کا اطلاق شروع ہوتا ہےکاروباری  ان کے تحت کا اطلاق اور 
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حساب کتاب مالیاتی 

 رکھنا کیوں ضروری ہے

کاؤنٹنگ کے طریقہ کا  ا

 انتخاب

۔ سب رکھتے ہیں کتاب کا تین وجوہات کی بناء پر حساباپنے مالی لین دین  کاروبار 

یا مقامی حکومتوں کو درکار رپورٹس اور ٹیکس ، وفاقی، ریاستی توسے پہلے 

استعمال کیے جاتے ہیں۔ دوسرا،  مالیاتی حساب کتابگوشواروں کی تیاری کے لیے 

ن یا سرمایہ کاروں کو اپنا مالیاتی کاروباروں کو قرض دہندگاسرمایہ تلاش کرنے والے 

۔ تیسری اور سب سے اہم بات یہ ہے کہ  اچھی طرح سے  حساب کتاب دکھانا ہو گا

برقرار رکھا گیا حساب کتاب   کاروباری سرگرمیوں اور کاروبار کے منافع بخش ہونے کی 

 ۔نظامیہ بروئے کار لا سکتی ہےشرح میں بہتری لانے کے لیے ا

رکھنے کی ضرورت کو حساب کتا ب مالیاتی  تر کاروبار قانون کی تعمیل میں زیادہ 

یہ بات ان کےذہن میں نہیں ہوتی کہ  اس حساب کتاب کو سمجھتے ہیں لیکن 

ہے۔ مالیاتی  جا سکتااستعمال کیا میں بہتری لانے کے لیے بھی  کاروباری سرگرمیوں

ہونے والی معلومات کاروباری کرنے سے حاصل اور نگرانی  لین دین کا حساب رکھنے

بہتر مالکان اور مینیجرز کو رجحانات اور ممکنہ مسائل کی نشاندہی کرنے اور منافع کو 

 میں مدد کر سکتی ہے۔ بنانے کے لیے ان پر کاروائی کرنے 

کاؤنٹنگ کے  طریق کاؤنٹنگ کے نظام میں سے کونسے کا ایک کمپنی کو ا ہ کار اور ا

بشمول کاروبار کی قانونی  انتخاب کرنا چاہئیے اس کا انحصار کئی عوامل پر ہوتا ہے،

، یا آیا کاروبار میں ملازمین بار کی قسم، آیا کہ کاروبار میں انوینٹری ہے، کاروحیثیت

 ہیں۔

 

کاؤنٹنگ کے طریقہ کار  ا

کاؤنٹنگ کے دو طریقوں میں سے انتخا اشخاصعام طور پر، کاروباری  ب کرتے ہیں: نقد ا

بھی ہیں، جنہیں بعض  طریقہ۔ تاہم، ہائبرڈ طریقے ی کاطریقہ اوراضعافہ پذیری کا

" کے طریقے بھی کہا جاتا ہے، جن کا انتخاب اس ترمیم شدہ اضعافہ پذیریاوقات "

کے طریقہ کار کے  یری ی یا اضعافہ پذنقد  وقت ہو سکتا ہے جب مالیاتی نظم ونسق

انٹرنل ریوینیو  کی جاری کردہ لیے سازگار نہ ہو۔ کاروبار کے لیے منتخب کردہ طریقہ 

کاؤنٹنگ کے طریقوں ک ہدایات و کے مطابق ہونا چاہیے۔ کاروباروں کو سال بہ سال ا

تبدیل کرنے کی اجازت نہیں ہوتی، سوائے پہلا ٹیکس گوشوارہ جمع کرانے کے کیونکہ  

کا ؤنٹنگ کے طریقہ کار کو تبدیل کرنے کے لیے انٹرنل ریوینیو سروس سے  منظوری یہ ا
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کاؤنٹنگ کے طریقہ کا  ا

 انتخاب

کاؤنٹنگ کے طریقوں کو تبدیل کرنے کی منظوری کے لیے لینے کاکام کرتا ہے ۔ ا

 ۔پر جمع کرائی جائے 3115ارم کے ف انٹرنل ریوینیو سروسدرخواست 

 

 نقدی کا طریقہ

کاؤنٹنگ کے لیے نقدی کے طریقہ چھوٹے کاروباروں کی طرف سے ترجیح بہت سے کو  ا

ی ہے کیونکہ یہ استعمال کرنے اور سیکھنے میں سب سے آسان ہے۔ تاہم، دی جات

کتوں والے کاروبارمخصوص ا کاؤنٹنگ کا  وںنوینٹریز، کچھ کارپوریشنز، اور کچھ شرا کو ا

کاؤنٹنگ کے نئے سادہ کردہہ استعمال کرنے سے ممانعت ہےطریق ی کانقد قوانین  ۔ ا

جن کی مجموعی اوسط  خدمات فراہم کرنے والے زیادہ تر چھوٹے کاروبار ے تحت،ک

کاؤنٹنگ کا نقدن ڈالر تک  ہو وہ ملی 10وصولی  استعمال کر سکیں  کار طریقہ ی کاا

اس طرح ہے کہ اس میں کاروبار میں داخل یا خارج گے۔ نقدی کا طریقہ سب سے آسان 

تب درج کی جاتی ہے جب  ۔ آمدنیتی ہےہونے والی اصل نقدی کی عکاسی کی گئی ہو 

وصول ہو چکی ہوتی ہےاور اسی طرح اخراجات بھی تب درج کیے جاتے ہیں جب ادا کر 

 ۔دیئے جاتے ہیں

 

 اضعافہ پذیری کا طریقہ کار

اضعافہ ایسے کاروبار جوخاطرخواہ  انوینٹری رکھتے ہیں وہ  زیادہ تر بڑے کاروبار اور 

کمائی کے سال  طریقہ استعمال کرتے ہیں۔ اس طریقہ کار کے تحت، آمدنی  پذیری کا

اخراجات بھی  اس سال میں ۔ میں درج کی جاتی ہےنہ کہ وصول ہونے والے سال میں

کاؤنٹنگ کے اس درج کیے جاتے ہیں جب وہ پڑ گئے نہ کہ جب اصل میں ادا کئے گئے ۔ ا

سال میں آمدنی اور  ی کے  ال کی بجائے وقوع پذیرطریقہ کار کا مقصد وصولی کے س

 ہے۔ دونوں کا موازنہ کرنا ہوتااخراجات 

 ہائبرڈ طریقے

کاؤنٹنگ کے طریقے نق  ہیں۔ دی اوراضعافہ پذیری کے طریقوں کا مجموعہ ہوتےہائبرڈ ا

کاؤنٹنگ کا جب کوئی معقول کاروباری وجہ ہو  ہائبرڈ طریقہ بہترین انتخاب ہے  تو  ا

کا؛ ۔ ہائبرڈ طریقہ ؤنٹنگ سسٹم کا استعمال کرنا ہو گاکاروبار کو سال بہ سال ایک ہی ا

۔ مثال کے طور پر، اگر کوئی کاروبار انوینٹریز کو دوسرے طریقوں کو منسوخ نہیں کرتا

فروخت ہونے والے سامان کے دوران سال  تواضعافہ پذیری کا   طریقہ کار برقرار رکھتا ہے 
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پر کی جاتی ہے تو آمدنی اور اخراجات ۔ اگر فروخت نقد عین کرے گالاگت کا تکی درست 

۔ اس طریقہ کی ایک کا حساب کتاب اضعافہ پذیری کے طریقہ کار کے مطابق رکھنا ہو گا

کیش اینڈ کیری  ثال ایک چھوٹی ریٹیل گفٹ شاپ ہے جس میں فروخت کا طریقہ کارم

۔ تاہم، یہ فروخت راجات اٹھاتا ہےدن کی مدت میں آپریٹنگ کے کئی اخ 60کاروبار ہے۔ 

ہونےوالے سامان کی لاگت کا حساب کتاب اضعافہ پذیری  کے طریقہ کار کے مطابق 

اس کی  ، چاہے ی کا طریقہ کار اپناتا ہےآپریٹنگ اخراجات کے لیے نقد رکھتا ہے جبکہ 

 ۔مدت کچھ بھی ہو

 کاروبار کی قانونی حیثیتیں

کے پہلے اہم فیصلوں میں جا چکی ہےایک  کاروباری شخص جیسا کہ پہلے بات کی 

کی  ے۔ منتخب کردہ قانونی ساختحیثیت کا تعین ہوتا ہسے ایک کاروبار کی قانونی 

اور یہ مالیاتی معلومات  کا حساب  قسم میں ٹیکس اور دیگر قانونی مضمرات ہوں گے 

حساب کے لیے کون سے  ۔ ہر ایک ادارےکتاب رکھنے کے طریقہ کار پر اثر انداز ہو گی

یڈ بک کے موضوع سے اس گائکتاب ضروری ہیں اس کی مکمل تفصیلات فراہم کرنا 

۔ اس موضوع پر مزید معلومات کے لیے، براہ کرم انٹرنل ریونیو سروس کی الگ بحث ہے

 334 کی ملکیت کے لیے، اشاعتواحد  فردسے رجوع کریں۔ www.irs.govویب سائٹ 

 542 ھیں۔ کارپوریشنز کے لیے، اشاعتدیک 541 اشاعتدیکھیں۔ شراکت داری کے لیے، 

خود اس بات ( ہے، تو آپ LLCکمپنی ) لائی ایبلٹیدیکھیں۔ اگر آپ کا کاروبار ایک محدود 

فرد بطور  کس طرح ٹیکس عائد کیا جائے گا: آیا کہ  کمپنی پرکا انتخابت کریں گے کہ 

ٹا ، کارپوریشن، یا ایس کارپوریشن۔ اس گائیڈ بک کا چھ کت داریکی  ملکیت، شرا واحد

منتخب کرنے کے اختیارات سے متعلق معلومات  باب کاروبار کے لیے قانونی ساخت

 فراہم کرتا ہے۔

 چند بنیادی باتیں

رکھنے کے ایک مؤثر رکھے جانے والے حساب کتاب پر بات کرنے سے پہلے حساب کتاب 

کاؤنٹنگ کی مسسٹم کے اہم خواص پر بات کرتے ہیں علومات بروقت اور ۔ آپ کی ا

۔ایسے  میں سے صرف ایک کا ہونا کافی نہیں ہے۔ ان خصوصیات درست ہونی چاہیں

مالیاتی گوشوارے  جن میں کوڑی کوڑی کا حساب ہو لیکن ان کو  اس وقت بنایا جائے 

د کرنے کے لیے دیر ہو چکی ہو ایسے مالیاتی گوشوارے بے کار جب ان کے مطابق  عملدرآم
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ہیں۔اسی طرح اگر مالیاتی گوشوارے بروقت بنائے جاتے ہیں لیکن وہ صحیح نہیں 

 ۔ہیں تو وہ بے کار ہیں

کہ وہ چند ایک حالات کے علاوہ، کاروباروں کے لیے  قانونی طور پر ضروری نہیں ہے 

نظام  ایسا کوئی بھی رکھنے کاحساب کتاب ۔ مخصوص قسم کا حساب کتاب رکھیں

ہے۔ جیسا کہ پہلے زیر ہوتاقابل قبول  درست معلومات  فراہم کرتا ہوجو آمدنی کی 

آ چکا ہے کہ کاروبار کی قسم  وفاقی ٹیکس کے حوالے سے  درکار حساب کتاب بحث 

 اضا ہے کہ کاروبار کا مالیاتی حساب کتابکا تق ۔ قانوناقسام پر اثرانداز ہوتی ہےکی 

راجات کل مجموعی آمدنی کی عکاسی کرے۔ ٹیکس اور انتظامی مقاصد کے لیے، اخ

۔ آمدنی وابستہ ہے حاصل کردہسے  کیا جانا چاہیے جس کو اسی مدت کے دوران درج

کاؤنٹنگ سسٹم سے قطع نظر،  کاروباری لین دین حساب کتاب رکھنے کے نظام میں ا

کاؤنٹنگ  کا خلاصہ شامل ہونا چاہیے۔ یہ کےروزنامچے اور کھاتے  خلاصہ عام طور پر ا

کاروباری چیک بک کاروبار کے  زیادہ تر چھوٹے کاروباروں کے لیےجاتا ہے۔  میں لکھا

ہے۔ چیک بک کے علاوہ،  ہوتی ریکارڈ رکھنے کے نظام میں اصل اندراج کا بنیادی ذریعہ

، اور پیں، ادا شدہ بل، رسیدیں، ڈپازٹ سلپیںز سلمعاون دستاویزات جیسے سیل

 ۔چیکس کو اپنے پاس رکھنا  ہو گا منسوخ شدہ

 

 حساب کتاب رکھنے کے نظام

 واحد اندراج کا نظام

سب سے آسان ہے لیکن بہت سے کاروباروں کے  ریکارڈ رکھنے کا واحد اندراج کا نظام

۔ واحد اندراج کا نظام منافع اور ہےاسے تجویز کیاجاتا لیے نہ تو موزوں ہے اور نہ ہی 

ی کی وصولی ہے، صرف نقد  ہوتا ( پر مبنیکے گوشواروں)آمدنی کا گوشوارہنقصان 

خراجات کے بہاؤ کا  کے  ذریعے آمدنی اور ا ی  کی ادائیگیوں کی معلوماتاور نقد 

اس  کا روزانہ اور ماہانہ خلاصہ نقدی کی وصولی اور ادائیگیوں ۔حساب کتاب رکھتا ہے

  نظام کا سب سے عام جزو ہے۔
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 نقدی کی وصولی کاایک دن کا خلاصہ

     تاریخ

 263.60$                                                                                      نقد فروخت

 4.20                                                                                       سیلز ٹیکس

 267.80$                                                                                          کل وصولی

 

 نقد رقم

 رجسٹر پر درج رقم) بشمول غیر صرف شدہ رقم کے( 

   23.75$   سکے  

 143.00   بلز  

 134.05   چیک  

 300.80$    رجسٹر پر درج کل رقم 

 17.00     جمع: نقدی کی سلپیں

 317.80$    کل رقم  

 منفی: چینج اور رقم

 17.00$    رقم کی سلپیں 

 33.00   سکے اور بلز)بچی ہوئی رقم( 

 50.00$   کل چینج اور بچی ہوئی رقم 

 267.80$    کل وصول شدہ رقم  
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 وصولیوں کا ماہانہ خلاصہ

 مہینہ: جنوری   20XXسال:

 

 

  

دن کی  ڈیپازیٹ

 وصولی

 دن کل فروخت سیلز ٹیکس

 267.80 4.20 263.60 3 

 215.39 3.39 212.00 4 

680.69 197.50 3.10 194.40 5 

 225.94 3.54 222.40 6 

 234.83 3.68 231.15 7 

600.40 139.63 2.13 137.50 8 

 190.89 2.99 187.90 10 

401.76 210.87 3.31 207.56 11 

 131.00 2.05 128.95 12 

 235.17 3.77 231.40 13 

 204.49 3.21 201.28 14 

660.07 89.41 1.40 88.01 15 

 214.31 3.36 210.95 17 

439.64 225.33 3.53 221.80 18 

 228.74 3.59 225.15 19 

 225.45 3.52 221.93 20 

589.85 135.66 2.13 133.53 21 

 132.92 2.08 130.84 22 

352.74 219.82 3.45 216.37 24 

 223.55 3.50 220.05 25 

 200.95 3.15 197.80 26 

701.33 276.83 4.34 272.49 27 

 153.04 2.40 150.64 28 

 227.61 3.56 224.05 29 

516.08 135.43 2.13 133.30 31 

 کل 4,865.05 77.51 4,942.56 4,942.56
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 چیکوں کی تقسیم کا کھاتہ

 مہینہ: جنوری   20XXسال:

 ادا کنندہ دن
چیک 

 نمبر
 کل مٹیریل رقم

وفاقی 

 آمدنی کا

 ٹیکس

FICA 

سوشل 

سیکیورٹی 

 کٹوتی

FICA 

بہبود 

صحت کی 

 کٹوتی

      85.00 74 روزانہ کی تشہیر 3

      35.00 75 شہری خزانچی 4

نکارپوریٹیڈآٹو پارٹس،ا 4  76 203.00 203.00     

 (3.77) (16.12) (20.00) 260.00  214.11 77 جان ای مارکس 4

      250.00 78 ہنری براؤن 6

      36.00 79 مائیکس ڈیلی 6

     29.50 74.50 80 جو کا سروس سٹا 6

     137.50 137.50 81 اےبی سی آٹو پینٹ 6

      225.00 82 ہنری براؤن 7

      27.00 83 ٹیلی فون کارپوریشن 14

قومی بینک)ٹیکس  15

 جمع کروایا گیا(

84 119.56  

 
 40.00 32.24 7.54 

      90.09 85 قومی بینک 18

ارپوریٹیڈآٹو پارٹس، انک 18  86 472.00 472.00     

      275.00 87 ہنری براؤن 18

 (16.12) (20.00) (20.00) 260.00  214.11 88 جان ای مارکس 18

      175.30 89 الیکٹرک کارپوریشن 21

     66.70 66.70 90 ایم بی اگنیشن 21

     9.80 9.80 91 بیکرز فینڈر کارپوریشن 21

     15.00 17.00 92 گلے کی رقم 21

      225.00 93 ہنری براؤن 21

فینڈر کارپوریشنبیکرز  25  94 150.00 150.00     

      300.00 95 انٹرپرائز پراپرائٹری 25

      12.00 96 ریاستی خزانچی 25

      65.00 97 ریاستی خزانچی 25

   3,478.67 1,083.50 520.00 -0- -0- -0- 

      10.00  بینک کی فیس 
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 -0- -0- -0- 520.00 1,083.50 3,488.67   کل
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)جاری(چیکوں کی تقسیم کا کھاتہ  

 مہینہ: جنوری   20XXسال:

 دن

ریاست کی 

طرف سے کاٹا 

 آمدنی کاگیا 

 ٹیکس

 ملازمین کا

FICA 

 ٹیکس

 ٹیلی فون کرایہ سود بجلی
ٹرک/گا

 ڑی
 نکلوانا

عمومی 

کاؤنٹس  ا

 85.00 تشہیر         3

 35.00 لائسنس         4

4           

4 (6.00)          

6        250.00   

چھٹی          6

کی 

 پارٹی

36.00 

6       45.00    

6           

7        225.00   

14      27.00     

15  39.78         

 72.00 قرض     18.09    18

18           

18        275.00   

18 (6.00)          

21   175.30        

21           

21           

 2.00 پوسٹ         21

21        225.00   

25           

25     300.00      

25 12.00          

 65.00سیلز          25



باب ہشتم: مالیاتی حساب کتاب رکھنا

 

142

 
 

 ٹیکس

 -0- 39.78 175.30 18.09 300.00 27.00 45.00 975.00  295.00 

          10.00 

 305.00  975.00 45.00 27.00 300.00 18.09 175.30 39.78 -0- کل
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 دوہرے اندراج کا نظام

اوراس میں  لین دین کا نظام زیادہ نفیس ہے  دوہرے اندراج والا رکھنے کاحساب کتاب 

سے جانا جاتا ہے( کے نام  حساب رکھنے  کے لیے کتابیں )جنہیں روزنامچے اور کھاتوں

کا حساب کتاب تاریخ کے ہر کاروباری لین دین  ۔ ایک روزنامچہ استعمال ہوتی ہیں

متعدد بار ہونے والے لین دین کے لیے علیحدہ ۔ کچھ کاروباروں کوحساب سے رکھتا ہے

ایسی کتاب ہے جس میں تمام  ایک ۔ کھاتہکی ضرورت ہوتی ہے روزنامچوں 

کاؤنٹس م یں منظم کیا جاتا روزنامچوں کا مجموعہ ہوتا ہے۔ ان مجموعوں کو مختلف ا

کیا  میں درج کیا جاتا ہے اور پھر کھاتے شامل ہے۔ کاروباری لین دین پہلے روزنامچوں

کاؤنٹس آمدنی، اخراجات، اثاثہ جاتجاتا ہے۔   (، واجبات )کاروباراروبار کی اشیاء)ک یہ ا

( دکھاتے ہیں جو کمپنی کے قرضے(، اور مالک کی ایکویٹی )اثاثہ جات منفی واجبات

 مالک کے حصص کی نمائندگی کرتے ہیں۔میں 

نظام بنانے کا پہلا قدم ان کھاتوں کا تعین کرنا ہے جن کی نگرانی دوہرے اندراج والا 

کاؤنٹکے لیے میں آسانی کی ضرورت ہے۔ شناخت  کو نمبر دیا جانا چاہیے اور ان کا  ہرا

کاؤنٹس کے چارٹ میں  کاؤ شامل کرنا چاہئیےعنوان ہونا چاہیے اور ا نٹس کے مؤثر ۔ ا

وضاحتیں استعمال کریں اور  کی کلید اسے سادہ رکھنا ہے: مختصر اور واضحچارٹ 

کاؤنٹس کا ایک اپنے نمبر دینے کے نظام کو توسیع کے لیے ڈیزائن کریں نمونہ چارٹ ۔ ا

  مندرجہ ذیل ہے:

  



باب ہشتم: مالیاتی حساب کتاب رکھنا

 

144

 
 

 

حساب کتاب رکھنے 

 کے حوالے سے مسائل

کاؤنٹس کا چارٹ    ا

 کاروبار، یو ایس اےایک عام چھوٹا   

کاؤنٹس آمدنی کے گوشواروں کے  بیلنس شیٹ ا

کاؤنٹس  ا

 ریوینیو 4 اثاثہ جات 1

 سیلز 401 نقدی 101

 سودی آمدن 402 وصولیاں 102

 دیگر 403 انوینٹری 103

 آمدن  آلات 104

   کل کمی 105

 اخراجات 5 واجبات 2

فروخت کردہ 

 اشیاء کی لاگت

فروخت کردہ اشیاء  501 واجب الادا 201

 کی لاگت

 کرایہ کے اخراجات 502 واجب الادا گوشوارے 202

   واجب الادا سیلز ٹیکس 203

   حصص کے مالکان  کا قرض 204

آپریٹنگ کے  6 ایکوئٹی 3

 اخراجات

 تنخواہ 601 عام سٹاک 301

 کرایہ 602 لگایا گیا سرمایہ 302

 تشہیر 603 کاروبار میں ضم شدہ کمائی 303

 یوٹیلیٹی 604  

 بیمہ 605  

 ٹیلی فون 606  

 تنخواہوں پر ٹیکس 607  

 بینک کی فیس 608  

 دفتری سپلائیز 609  

 کمی 610  

کے بہاؤ کا درست کا نظام ان بڑے کھاتوں کے ذریعے کاروبار کے اندر اور باہر پیسے  حساب کتاب 

کاؤنٹسہے حساب رکھتا )آمدنی اور اخراجات( ہر ٹیکس سال کے  آمدنی کے گوشواروں کے ا

کاؤنٹس )اثاثے، واجبات، اور مالک کی ایکویٹی(  اختتام پر بند کردیئے جاتے ہیں۔ بیلنس شیٹ ا
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حساب کتاب رکھنے 

 کے حوالے سے مسائل

کاؤنٹ میں دوہرے اندراج والے نظام کھلے رہتے ہیں۔  ستقلم کے  ادائیگیوں میں، ہر ا

متوازن ہوتا ہ ہے۔ ی وصولیوں کے لیے دائیں طرف جگہ ہوتیلیے بائیں طرف اور 

کاؤنٹ میں ادائیگی کیکیونہے  ی کے طور پر اور دوسرے میں انٹر کہ ہر لین دین ایک ا

 کیا جاتا ہے۔درج انٹری کے طور پر وصولی کی 

وصولیوں کے دونوں میں کل ادائیگیاں   روزنامچے  اور کھاتے اس نظام کے تحت، کل

ک۔ اگر برابر ہونی چاہئیں تو اس کا  اؤنٹس برابر نہیں ہیںادائیگیوں اور وصولیوں کے ا

مطلب یہ ہے کہ حساب کتاب میں کوئی غلطی ہے جسے تلاش کرنا اور درست کرنا 

 ضروری ہے۔

یہ کتاب کاروبار کے مالی لین  ہے۔ روزنامچے کا ایک عام نمونہ دیا گیا ذیل میں ایک 

انفرادی  کھاتے میں معلومات کو مناسب  کے لیے اصل اندراج ہے۔ عام روزنامچے دین

 میں درج کرنا ضروری ہوتا ہے۔

 عمومی روزنامچے کا نمونہ

تاری

 خ

تف

صی

 ل

کاؤنٹ  ا

 ریفرنس
 وصولی ادائیگی

20XX     

     

  50.00$ 603 تشہیری اخراجات جنوری 15

 50.00$  101 نقدی  

    1234چیک#-بروشرز  

     

  350.00$ 102 وصولیاں  جنوری 15

 350.00$  401 سیلز  

سمتھ برادرز کو دو عدد  

 ڈیسک فروخت کئے

   

  872انوائس # 
 

  

     

  50.00$ 201 واجب الادا جنوری 19
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کاؤنٹ: نقدی  ا

  

کاؤنٹ نمبر:   ا

101   

 

لین دین کو عام روزنامچے 

میں درج کرنے کے بعد ان 

کو مناسب کھاتے میں 

کاؤنٹ کے لیے  کھاتے کا ہے جو اوپر ۔ لکھا جاتا ہے  دیئے گئے روزنامچے کے نمونےاگلا نمونہ ایک کمپنی کی نقدی کے ا

کاؤنٹ کے ناموں اور نمبروں کے   ۔مستقل استعمال پر توجہ دیںپر مبنی ہے۔ ا

  

 50.00$  101 نقدی  

    جونز کمپنی کو ادا کردہ 

    1236چیک #  

     

  2,000.00$ 101 نقدی جنوری 20

 2,000.00$  401 سیلز  

ڈیزائن کے حوالے سے  

 مشاورت کی فیس
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حساب کتاب رکھنے 

 کے حوالے سے مسائل

 

 نقدی کے کھاتے کا نمونہ

 تفصیل تاریخ
اندرا

ج کا 

 حوالہ

 بیلنس وصولی ادائیگی
DR 

CR 

20XX       

فارور 

ڈ 

بیلن

 س

   $5,475.00 DR 

       

15 

 جنوری

تشہیری 

 اخراجات

GJ3  $50.00 $5,425.00 DR 

       

19 

 جنوری
 واجب الادا

GJ3  $50.00 $5,350.00 DR 

       

20 

 جنوری

ڈیزائن کے حوالے 

سے مشاورت 

 کی فیس

GJ3 $2,000.00  $7,350.00 DR 

       

نمونہ عام کھاتوں کے الا کہ مندرجہ ببراہ کرم اس بات کو ذہن نشین رکھیں 

کاؤنٹس م کاؤنٹس یں سے ایکا کاؤنٹس کے چارٹ میں ت نمونہ ہے۔ آپ کے ا مام ا

کاؤنٹس کے لیے جن کے لیے ایک عام کھاتہ ہونا چاہیے۔ عام کھاتوں کے مزید  میں ا

وصولیاں اور تفصیلی معلومات رکھنے کی ضرورت ہوتی ہے، جیسے کہ 

ل کیے جا سکتے ہیں۔ ایک ذیلی کھاتہ مااستع کھاتے ذیلیادائیگیاں ان کے لیے 

کاؤ  صارفانفرادی  نٹ کی سرگرمیوں اور بیلنس کا حساب کتاب اور/یا وینڈر ا

کارکھت  ؤنٹ کے عمومی کھاتے کےا ہے۔ ان ذیلی کھاتوں کا کل ہمیشہ اس ا

کاؤنٹ کے حساب کتاب  میں بیلنس کے برابر ہو  کا وینڈر/صارفنا چاہیے۔ ذیلی  ا

نام، فروخت/خریداری کی تاریخ، انوائس نمبر، انوائس کی رقم، شرائط، 

کاؤنٹ بیلنس /وصولی  ۔درج کرنا ہوتا ہےادائیگی کی تاریخ، اور ا
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حساب کتاب رکھنے 

 کے حوالے سے مسائل

کاؤنٹس۔ انفرادی کھاتے کی روزانہ کی بنیاد پر نگرانی کرنی چاہئیے کی  ا

ا جانا کا معمول کی بنیاد پر جائزہ لی وصولیوں"عمر" کا تعین کرنے کے لیے 

کاؤنٹ جتنا پرانا ہوگا، واجب الادا رقم  کرنا اتنا ہی مشکل ہوگا۔ وصول چاہیے۔ ا

کاؤنٹس  کے لیے کاوش کی جائے جن کی ادائیگی لہٰذا ، یہ ضروری ہے کہ ان ا

طریقے وصولیوں کو احسن  بروقت ادائیگیوں کے لیے۔کی تاریخ گزر چکی ہے

رکھ پانے رز کے ساتھ اچھی ساکھ برقرار وینڈ کیکاروبار کرنے سےسے منظم 

 ۔کو یقینی بنایا جا سکتا ہے

کاؤنٹس کی صحیح شناخت میں مدد کرنے یا  کاروبار کے بیلنس شیٹ ا

ے ضمنی کو پورا کرنے کے لی کی شرائط IRSاخراجات کی دستاویزات کے لیے 

اثاثہ جات کی  مقررہ ی مثالوں میںکاس ۔ ریکارڈز ضروری ہوتے ہیں

 تنخواہوں کے حساب کتاب، اور حساب کتاب، سفری اخراجات کے دستاویزات

 شامل ہیں۔

ثاثوں جیسے آلات، گاڑیاں اور عمارتوں کی خرید و فروخت ا مقررہکاروبار کے 

اثاثہ جات  مقررہایک  کا حساب کتاب رکھنے کے لیےکے بارے میں معلومات 

میں  جات کےنوشتہ جات اثاثہ  ررہمقکی ضرورت ہوتی ہے۔  کے نوشتہ جات

 :مندرجہ ذیل اشیاء کا حساب کتاب درج ہونا چاہئیے

 اثاثہ جات کی تفصیل 

 اثاثہ جات کی قیمت 

 تاریخ خریداری 

 کاروبار میں اثاثہ کے استعمال کی شرح 

 اثاثہ میں کمی کا طریقہ 

 اس کا اطلاق ہو تو( تاریخ فروخت بمع قیمت فروخت )اگر 

تعمال ہوتی ہے تو سفری اگر کوئی گاڑی کاروبار میں اور ذاتی نقل و حمل کے لیے اس

۔ لاگ گاڑی کو چلانے اور اس کی دیکھ بھال اخراجات کے نوشتہ جات ہونا ضروری ہیں

کے طور پر کام کرتا ہے۔ عام کے کاروبار سے متعلقہ حصے کی کٹوتی کے لیے دستاویز 

ٹوتی کی اجازت دیتا ہے۔ آپ یا تو اصل اخراجات یا طے شدہ مائلیج کی ک IRS طور پر 

اس پر منحصر ہے کہ آپ کون سا طریقہ استعمال کرتے  جو حساب کتاب رکھیں گے
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استعمال کی جاتی ہےتو کاروباری سفر  طے شدہ مائلیج کی شرح ہیں۔ اگر کاروبار کے اخراجات کا تعین کرنے کے لیے 

تو، گیس، انشورنس،  کے حساب سے کٹوتی کرنی ہے ۔ اگر اصل اخراجات کے نوشتہ جات رکھنا ضروری ہے کے مائلیج 

کے لیے ایک زیادہ نفیس طریقہ کی ضرورت ہے۔ گاڑی کے اخراجات کے بارے  کا حساب کتاب رکھنے دیکھ بھال وغیرہ 

 ۔دیکھیں463 کی اشاعت  IRSمیں اضافی معلومات کے لیے، 

 

 یکارڈ رکھناملازمین کا ر

۔ جیسا کہ باب ذی کارروائی اور ریکارڈ رکھنے کا لمبا جھنجھٹ پیدا ہوتا ہےکسی ملازم کی خدمات حاصل کرنے سے کاغ

وانے کے لیے کر ا گیا ہے، ملازمین والے  کاروبار کو تنخواہوں پر واجب الادا ٹیکس کو درست طریقے سے جمعچھ میں بتای

دی گئی  شناختی نمبر کی ضرورت ہوتی ہے۔ ملازم کا شناختی نمبر اور متعلقہ فارم درج ذیل جدول میں ملازم کے

طریقہ کار اور فارم فراہم کریں گے  موجودہ  ہی مل سکتے ہیں۔ وفاقی اور ریاستی ٹیکس گائیڈ دونوں ایجنسیوں سے

 کیونکہ یہ وقتاً فوقتاً تبدیل ہوتے رہتے ہیں۔
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رکھنے حساب کتاب 

 کے حوالے سے مسائل

 فارم/اشاعتیں ایجنسی

 انٹرنل ریوینیو سروس

حصص کے مالکان کی شراکت 
 داری، تعلیمی اور مواصلاتی خدمات

401 W. Peachtree Street, 

NW Suite 410 

Atlanta, GA 30308 

1-800-829-1040 

www.irs.gov 

 ٹیکس گائیڈ کتابچہ ای: آجر کا

: آجر کی  آئی ڈی نمبر کی 4-فارم ایس ایس 
 درخواست

: ٹیکس کی کٹوتی کی اجازت دینے 4-فارم ڈبلیو
 کے لیے ہر ملازم کا پُر کرنا ضروری ہے

:آجر کا  وفاقی بے روزگاری ٹیکس کا  940فارم 
 سالانہ گوشوارہ

: آجر کا وفاقی ٹیکس کا سہ ماہی 941فارم 
 گوشوارہ

 :وفاقی ٹیکس کی ادائیگی کی رسید8109فارم 

 جارجیا کا  ریوینیو ڈیپارٹمنٹ

 ٹیکس ڈویژن آمدنی کا

1800 Century Center Blvd., NE 
Atlanta, GA 30345-3205 

) میٹرو اٹلانٹا کے  417-4477(404)
 علاقے سے(

)میٹرو اٹلانٹا کے  602-8477(800)
 علاقے سے باہر(

www.dor.ga.gov 

 : سہ ماہی موافقت کا گوشوارہ7-جی

 :ملازمین سے کٹوتی کا سرٹیفیکیٹ4-جی

 آجر کے لیے  ٹیکس گائیڈ

 جارجیا کالیبر ڈیپارٹمنٹ

www.dol.state.ga/find_us.htm 

DOL-1A :GDOL  ٹیکس یا اس کی حیثیت
 کی تبدیلی کے لیے درخواست

DOL-4N ٹیکس اور مزدوری کی رپورٹنگ کا :
 فارم

یو ایس  کی شہریت اور امیگریشن 
 کی خدمت

 اٹلانٹا ضلع
 2150 

Parkland 

Dr. 

Atlanta, Ga 30345 

(404)331-2762 

(800)375-5283 

www.uscis.gov 

 : ملازمت کے لیے اہلیت کی تصدیق9-فارم آئی

اس بات کی تصدیق ضروری ہے کہ آیا ملازم یو 
ایس کا رہائشی ہے یا پھر ایسا غیر ملکی ہے 

 یو ایس میں کام کرنے کی اجازت ہے جسے

جارجیا کا نئے ملازمین   رکھنے کے 
 بارے میں مطلع کرنے کا پروگرام

P.O. Box 38480 

Atlanta, GA 30334-0480 

(404)525-2985 

(888)541-0469 

www.ga-newhire.com 

تمام  ملازمین   پر لازم ہے کہ وہ نئی ملازمت 
کے بارے میں ریاست کو آگاہ کریں۔  یہ 
معلومات ایسے والدین کی نشاندہی کرنے کے 

مالی معاونت میں کام آتی ہیں جو  بچوں کی 
 غفلت کے مرتکب ہوتے ہیں۔

 

http://www.irs.gov/
http://www.dor.ga.gov/
http://www.dol.state.ga/find_us.htm
http://www.uscis.gov/
http://www.ga-newhire.com/


باب ہشتم: مالیاتی حساب کتاب رکھنا

 

151

 
 

  



باب ہشتم: مالیاتی حساب کتاب رکھنا

 

152

 
 

حساب کتاب رکھنے 

 کے حوالے سے مسائل

 ہر ملازم کی فائل میں مندرجہ ذیل معلومات درکار ہوتی ہیں۔

 4-فارم جی 

 4-فارم ڈبلیو 

 9-فارم آئی 

 نام، پتہ، فون نمبر، اور سوشل سیکیورٹی نمبر 

  ،یا  کچھ عرصہ ملازم کو ملازمت پر رکھنے ، دوبارہ رکھنے
 چھوڑنے/نکالنے کے بعد دوبارہ رکھنے کی تاریخ

 ملازم کے ملازمت کو چھوڑنے/نکالنے کی تاریخ اور وجہ 

 مزدوری  اور تنخواہ کی مدت 

 

تنخواہ  جس میں کا مکمل حساب کتاب بھی رکھنا ہو گا آپ کو ملازمت  اہم نکتہ:
کٹوتیوں  اور کی گئی ساریکی ہر مدت کے دوران ہر ملازم  کوادا کی گئی کل اجرت 

کاؤنٹس، بیمہFICA)یعنی، ریاستی اور وفاقی ٹیکس،  کو ظاہر  پریمیم(  ، ریٹائرمنٹ ا
 ۔کیا گیا ہو

 

کی ایک حساب کتاب سے ملازم کے معاوضے کے  583اشاعت  کیIRS مندرجہ ذیل 
 مثال ہے۔
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 ملازم کے معاوضے کا حساب کتاب

     فل ٹائم/ پارٹ ٹائم       نام 

  NJ Anytown, St., Elm 1 07101پتہ:

    555-6075فون نمبر

 

 

 

 

  

کمائ   کام کے گھنٹے  

 ی

کٹوت

 ی

تنخواہ 

کی 

مدت کا 

 اختتام

تاریخ 

ادائی

 گی

اتوا

 ر

سو

موا

 ر

من

 گل

جمعرا بدھ

 ت

جم

 عہ

اتوا  ہفتہ

 ر

سوم

 وار

من

 گل

جمعرا بدھ

 ت

جمع

 ہ

ہف

 تہ

کل 

بنیاد

ی 

گھنٹ

 ے

بنیادی  اوور ٹائم

 تنخواہ

اوور ٹائم 

کی 

 شرح

سوشل  کل

سیکیور 

 ٹی

وفاقی  صحت

 آمدنی کا

 ٹیکس

ریاست

ی 

آمدن

 ی کا

ٹیک

 س

 کل تنخواہ

1-1 1-4  5  5 5 5    5  5 4 6  40  $6.50  $260.00 $16.12 $3.77 $20.00 $6.00 $214.11 

1-15 1-18  4 4 4 4 4 2   4 3 4 4 3  40  $6.50  $260.00 $16.12 $3.77 $20.00 $6.00 214.11 

                 80    $520.00 $32.24 $7.54 $40.00 $12.00 $428.22 

                           وغیرہ

 1,035.86$ 30.00$ 100.00$ 18.31$ 78.23$ 1,262.40$     سہ ماہی کل
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حساب کتاب رکھنے 

 کے حوالے سے مسائل

ٹیکس کے لیے ذمہ دار  پرمعاوضے اگر کام کرنے والا فرد ایک آزاد ٹھیکیدار ہے، تو کاروبار 

۔ اگر خود مختار ٹھیکیدار پُر کرنا ہو گافارم  W9 خودنہیں ہے اور خود مختار ٹھیکیدار کو

-1099سے زیادہ کی ادائیگی کی جاتی ہے، تو ایک فارم  600کو ایک سال میں $

اور ٹھیکیدار کے پاس جمع کرانا ہو گا۔خود  IRSمتفرق آمدنی کو مکمل کرکے 

 ٹیکس کے خود ذمہ دار ہیں۔مختارٹھیکیدار اپنے معاوضے پر 

کرکے ایک  کو آزاد ٹھیکیدار تصور مالکان ملازمینبہت سے چھوٹے کاروباروں کے 

کے پاس یہ طے کرنے کے لیے رہنما اصول ہیں کہ آیا کوئی  IRSمہنگی غلطی کرتے ہیں۔ 

فرد ایک آزاد ٹھیکیدار ہے یا ملازم ہے۔ اس گائیڈ بک کے چھٹے باب میں رہنما اصولوں پر 

منی ، آجر کی ض15Aکی اشاعت  IRSبحث کی گئی ہے۔ مزید برآں، مزید تفصیلات 

اور  کیدار تصور کیا جاتا ہےایک آزاد ٹھی دستیاب ہیں۔ اگر کسی فرد کو ٹیکس گائیڈ میں

IRS  غیر اس کی تنخواہ پر اس بات کا تعین کرتا ہے کہ کارکن ایک ملازم تھا، تو کاروبار

ور اس رقم پر سود ادا کرنے کا ذمہ دار قرار دیا جا جمع شدہ ٹیکس کے علاوہ جرمانے ا

 ۔سکتا ہے

 

 ٹیکس

 ٹیکس آمدنی کا

گا کہ کاروبار یا کاروباری مالک اس کاروبار کی قانونی حیثیت سےاس بات کا تعین ہو

تخمینہ ٹیکس کیسے ادا کرے گا۔ یہ  آمدنی کاکمپنی کی آمدنی پر وفاقی اور ریاستی 

 ادائیگیوں کے طریقہ کار اور وقت کا بھی تعین کرے گا۔ شدہ ٹیکسوں کی

ملکیت ہے، تو کاروباری سرگرمیوں سے حاصل ہونے والی کی واحد  فرد  اگر کاروبار ایک

 1040کے فارم  ہے اور آپ پر دی جاتی Cشیڈول  IRSآمدنی اور اخراجات کی اطلاع 

روبار سے خالص آمدنی ہوتی ہے۔ کا انفرادی ٹیکس کے گوشوارے کے ساتھ منسلک

 اخراجات( پر مالک کے انفرادی ٹیکس کی شرح پر ٹیکس لگایا جائے گا۔ )آمدنی منفی

پر ٹیکس کے  1065فارم  IRSاگر کاروبار ایک شراکت داری ہے، تو شراکت داری کو 

۔ تاہم، شراکت داری قابل ٹیکس ادارے نہیں ہیں اور ہوتے ہیںنے اکر  گوشوارے جمع

کے انفرادی ے شراکت داروں پر "بہاؤ" کے ذریع K-1فارم  IRSکمپنی کی آمدنی 
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حساب کتاب رکھنے 

 کے حوالے سے مسائل

ملکیت کی طرح، شراکت داروں  کیواحدفرد بالکل رپورٹ کی جائے گی۔ گوشواروں پر

 لگایا جاتا ہے۔پر ان کے انفرادی ٹیکس کی شرح  ٹیکسپر 

۔ اگر یہ کارپوریٹ گوشوارے جمع کرانے ہوں گےاگر کاروبار ایک کارپوریشن ہے، تو اسے 

کی استعمال کرے گی اور اپنے ٹیکس  1120فارم  IRSکارپوریشن ہے، تو یہ -سی

فارم  IRSہے، تو اسے  S-Corporation۔ اگر یہ ایک ادائیگی کے لیے خود ذمہ دار ہو گی

1120S  حصص کے اورشراکت داری کی طرح، کارپوریشن کی آمدنی  پُر کرنا ہو گا

ان کی حصص کے مالکاور  جائے گیرپورٹ کی  گوشواروں میں کے انفرادی  مالکان

 ۔جائے گاٹیکس لگایا  انفرادی شرح کے حساب سے

تو آپ کو مندرجہ بالا اداروں میں  ( ہے LLCاگر کاروبار ایک محدود لائی ایبلٹی کمپنی)

اور فارم  C۔ شیڈول کے تحت ٹیکس جمع کرانے کا انتخاب کرنا ہو گاسے کسی ایک 

1120 ,1120S  اورK-1 IRS  کی ویب سائٹwww.irs.gov پر ملیں گے۔ 

 

 سیلز ٹیکس

یا کرایہ پر  یں کام کرنے والے کاروبار جو  گھریلو صارف کو اشیاء فروخت کرتےجارجیا م

کے ضوابط کی عکس( کو جارجیا کے محکمہ ریوینیودیتے ہیں )تھوک فروشوں کے بر

 شاملکرنا اورجمع کروانا ٹیکس جمع ی چاہیے، جس میں سیلز اور صرفتعمیل کرن

%( ہے۔ اس کے علاوہ، 4ٹیکس کی شرح چار فیصد ) ہے۔ جارجیا میں سیلز اورصرف

زیادہ تر کاؤنٹیوں نے مخصوص منصوبوں کے لیے ٹیکسوں میں اضافے کے لیے اپنے 

مخصوص اضافے کو اسپیشل  کا استعمال کیا ہے۔ ٹیکس کے اس مقامی طریقہ کار

کے ( کے نام سے جانا جاتا ہے۔ ہر کاروبار SPLOSTسیلز ٹیکس ) پرپز لوکل آپشن

۔ سیلز ٹیکس نمبر، نیز لیےاسے شروع کرنے سے پہلے سیلز ٹیکس نمبر ضروری ہے

ماہانہ بنیادوں پر رقم جمع کرنے، رپورٹ کرنے اور ریاست کو بھیجنے کی ہدایات، یہاں 

 سے حاصل کی جا سکتی ہیں:

 

 یوجارجیا ڈیپارٹمنٹ آف ریون

 ڈویژنسیلز اور صرف کے ٹیکس کی  

https://dor.georgia.gov/ 
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 ملازمت کا ٹیکس

سے  روری ہے کہ وہ ہر ملازم کی تنخواہکاروبار کے لیے ض رکھنے والے ملازمین 

۔ اس کے علاوہ، کمپنی کو ملازم کی ٹیکس کاٹیں آمدنی کاستی اور وفاقی ریا

%( اور علاج معالجہ کی مد میں 6.2واہ کا سوشل سیکیورٹی )مجموعی تنخ

۔ آجر اس کے لیے بھی کٹوتی کرنی ہوتی ہے ادائیگیوں  %( 1.45)مجموعی تنخواہ کا 

۔ ہوتا ہے فیصد 7.65ملازم کی مجموعی تنخواہ کا کل  رقم کا موازنہ کرتا ہے جو کہ

 شل سیکورٹی ٹیکس کی سالانہ زیادہ سے زیادہ کٹوتی کی ایک حد مقرر ہےسو 

 IRSٹیکس پر کوئی حد نہیں ہے۔ مزید معلومات کے لیے  لیکن علاج معالجہ کے

 دیکھیں۔ E کتابچہ

ور آجر کی مماثل ادائیگی ٹیکس، ا علاج معالجہ کےآجر سوشل سیکیورٹی ٹیکس، 

کسی مجاز مالیاتی  ٹیکس کو آمدنی کاکے  ساتھ ساتھ  ملازم سے کاٹے گئے وفاقی 

کی کل کا وقت کمپنی  تا ہے۔ جمع کرانےاں جمع کر ادارے )زیادہ تر بینکوں( می

 کے ٹیکسوں سوشل سیکیورٹی  علاج معالجے اورکی رقم پر منحصر ہے۔  تنخواہ 

(IRS  کو سہ ماہی 941فارم )جس میں اس سہ  کی ضرورت ہوتی ہے ےگوشوار

ماہی میں جمع کی گئی رقم کی فہرست ہوتی ہے اور اس کا حساب لگایا جاتا ہے کہ 

 ۔کوئی اضافی رقم واجب الادا تو نہیں ہےآیا 

ے کا استعمال کرت EFTPSآجر مفت الیکٹرانک فیڈرل ٹیکس ادائیگی کے نظام، یا 

کر سکتے ہیں۔ مزید معلومات کے لیے،  ہوئے آن لائن ادائیگیاں بھی

https://www.eftps.gov/eftps ملاحظہ کریں۔ 

ار ہیں۔ یہ رقم کے بھی ذمہ د آجر وفاقی اور ریاستی بے روزگاری ٹیکس ادا کرنے

 940فارم  IRS ( کوFUTAجاتی۔ وفاقی بے روزگاری ٹیکس ) ملازمین سے نہیں کاٹی

جارجیا  کے گوشوارے پر رپورٹ کیا جاتا ہے۔ایمپلائرز سالانہ فیڈرل بے روزگاری ٹیکس 

ہے۔ ( کے معاملات کو سنبھالتا SUTAریاستی بے روزگاری ٹیکس ) کامحکمہ لیبر

اس ٹیکس نئے یاتاہم،  عوامل کی بنیاد پر تبدیل ہوتی ہے؛ ٹیکس کی شرح مختلف 

فیصد کی کل ٹیکس  2.7اس وقت تک  دائرہ کار میں لائے گئے نئے  آجروں سے کے 

کی ہسٹری کی درجہ بندی جاتی ہے جب تک کہ وہ اپنے تجربے شرح وصول کی کی 

مات کے لیے، جارجیا بنیاد پر شرح کے حساب کتاب کے اہل نہ ہوں۔ تفصیلی معلو کی
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 کے ذریعے رابطہ کریں۔ /http://www.dol.state.ga.us/emسے ان کی ویب سائٹ  کے محکمہ لیبر

چاہیے۔ فیصد کے حساب سے لگانا  10.95واہ کے نئے کاروباروں کو کل آجر کے ٹیکس کی لاگت کا تخمینہ مجموعی تنخ

شامل  FUTAفیصد  0.6، اورSUTAفیصد  2.7، فیصد علاج معالجہ 1.45فیصد سوشل سیکورٹی،  6.2میں  اس شرح

 2012جس سے یہ شرح  ختم ہو گئی مدت فیصد کی 0.2اضعافی فیصد تھی، لیکن  0.8ٹیکس کی شرح  FUTA۔ ہے

 ویب سائٹس کو دیکھیں۔ ga.dorاور  irs.govکے لیے تازہ ترین شرح  ہمیشہفیصد ہو گئی۔  0.6میں 

پر ہونی چاہیے۔ اگر کاروبار نے آزاد  W-2فارم  IRSاور کٹوتی کی اطلاع  ختتام پر، ملازمین کی تمام اجرتوںسال کے ا 

فارم  IRSسے زیادہ کی ادائیگی کی گئی، تو ان کی سالانہ آمدنی  600ٹھیکیداروں کا استعمال کیا اور انہیں ہر سال $

 پر بتائی جانی چاہیے۔ 1099

توواجب الادا رقم کی مد کرنے میں ناکام رہتا ہے رقم ادا  دا کاروبار اپنے ملازمین کے ٹیکس کی مد میں واجب الااگر کوئی 

 ۔خاطر خواہ سود اور جرمانے لاگو ہوں گے میں 

 

 سیلف ایمپلائمنٹ ٹیکس

IRS  شیڈولC ۔ ں کو اس منافع پر سیلف ایمپلائمنٹ ٹیکس ادا کرنا ہوتا ہےواحد ملکیتو فرد  والیپر منافع رپورٹ کرنے

ل سیکیورٹی اور علاج کی سوشفیصد ہے )آجر اور ملازمین  15.3ے منافع کا سیلف ایمپلائمنٹ ٹیکس کی رقم کاروبار ک

ن انہیں کاروبار کے لیک کے تابع نہیں ہیں 941فارم  IRSکل کے برابر(۔ واحد مالکان  مجموعی کے معالجے کے ٹیکس

 ۔یاستی ٹیکس جمع کروانے پڑ سکتے ہیںمنافع کی بنیاد پر تخمینی وفاقی اور ر

 

 جائیداد پر ٹیکس

کاروبار کی ملکیت والی حقیقی جائیداد، سازوسامان اور  والے کاروبار ہر سال یکم جنوری سےجارجیا میں کام کرنے 

مقامی کاؤنٹی یا شہر کے اہلکار جائیداد  ادا کرنے کے پابند ہیں۔  ٹیکس  قیمت پرجائیداد کا اراتیان کی اشتہانوینٹری پر 

کی قیمت کا تعین کرتے ہیں اور وہ ٹیکس کی واجب الادا رقم کا تعین کرنے کے لیے استعمال ہونے والی مالیج کی شرح 

۔ انوینٹری، واضح فرق ہو گا کے حساب سےبلدیات اور کاؤنٹیوں  ہے اس میں قائم کرتے ہیں۔ کاروبار جو ٹیکس ادا کرتا 

ت ۔ تفصیلاجائیداد کا ٹیکس اہمیت کا حامل ہے  والے کاروباروں کے لیے کرنے  جائیداد، یا آلات میں بڑی سرمایہ کاری 

ٹیکس کمشنر سے رابطہ کریں۔کے لیے اپنے کاؤنٹی اور/یا شہر کے 
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ںیکچھ قابل غور بات  

 دستاویزات معاون

کتابوں میں کے نظام میں لین دین کا خلاصہ شامل ہونا چاہیے۔  حساب کتاب رکھنے

تصدیق کرنے کے کل آمدن اور اخراجات واضح ہونے چاہئیں۔ لین دین کے خلاصے کی 

رکھنا ضروری ہے۔ معاون دستاویزات ات کو سنبھال کر لیے مناسب معاون دستاویز 

خ شدہ چیک شامل ، ڈپازٹ سلپس، اور منسوسلپس، ادا شدہ بل، رسیدیںمیں سیلز 

 ہیں۔

 

 آپ کو کتنے وقت کے لیے حساب کتاب اپنے پاس رکھنا چاہئیے؟

IRS  ے جب رکھنا چاہیاپنے پاس کو اس وقت تک کے مطابق، آپ کو اپنے حساب کتاب

۔ عام طور پر، اس ھی شق کےلیے درکار ہو سکتا ہوکی کسی ب تک کہ وہ انٹرنل ریوینیو

کسی گوشوارے پر آمدن یا کٹوتی  جوکتاب  کوحساب کا مطلب ہے کہ آپ کو ایسے 

اپنے پاس رکھنا ہے جب تک اس تک  کی وضاحت کرتے ہیں  ان کو اس وقت 

کی حدود کی مدت ختم نہ ہو جائے۔ حدود کی مدت کے بارے میں  گوشوارے

 ۔سے ملاحظہ کریں 583اشاعت کی  IRSمعلومات کے لیے، 

گوشوارہ جعلی پایا گیا  تو اس پر حدود کی گوشوارہ جمع نہیں کروایا گیا یا پھر اگر 

حساب کتاب کی ۔ یاد رکھیں کہ اگرچہ ٹیکس کے مقاصد کے لیے کوئی مدت نہیں ہے

پڑ سکتی کی ضرورت غیر ٹیکس مقاصد کے لیے  مزید ضرورت باقی نہ رہے لیکن  اس

 جیسے کہ آپ کی انشورنس کمپنی یا قرض دہندگان کے لیے۔ ہے 

 

 نٹ کی ضرورت ہے؟اکاؤنٹ کیا آپ کو 

کاؤنٹنگ اور ٹیکس کے مسائل ک اگرچہ کچھ چھوٹے کاروباروں کے  ے بارے میں مالکان ا

کثر اوقات کسی بیرونی ماہر کی مدد  تجربہ اور معلومات رکھتے ہیں لیکن  پھر بھی  ا

کاؤنٹنٹ کے بارے میں فیصلہ  کو  کرتے ہوئے کاروبار ی شخصلینا ضروری ہوتا ہے۔ ا

کاؤنٹنٹ ک اور بروقت جواب دینے کی صلاحیت کو ، لسانی مہارتی تکنیکی مہارت، ا

کاؤنٹنٹ کتابوں کو ترتیب دینے جانچنا  چاہیے۔ کاروبار کے آغاز کے مرحلے میں، ایک ا

کاؤنٹس کا چارٹ بنا کاؤنٹنگ کی نے میں اہم کردار ادا کر سکتا ہے، بشمول ا اور ا

۔ بہت سے کاروباری کے ٹنگ طریقہ کارضروریات کو سنبھالنے کے لیے ایک معیاری آپری

کاؤنٹنٹ کی مدد کی ضرورت  مالکان کو ماہانہ بنیادوں پر کاروبار کی نگرانی کے لیے ا
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ںیکچھ قابل غور بات  

کہ مالک خود حساب کتاب کو اچھی طرح سنبھالنے کے قابل نہ ہو ہوتی ہے جب تک 

کاؤنٹنٹ کی مدد حاصل ٹیکس کی ذمہ داریوں کا خاص طور پر ۔ جائے تعین کرنے میں ا

کاؤنٹنٹ تلاش کرنے کا ایک طریقہ یہ ہے کہ بینکرکرنا  اہم ہے ، اٹارنی اور دیگر ۔ مناسب ا

کاؤنٹنٹ رکھنے کے زیادہ  چھوٹے کاروباروں کے  مالکان سے حوالہ جات حاصل کریں۔ ا

باقاعدگی سے  اس کے ساتھ سے زیادہ فوائد حاصل کرنے کے لیے، کاروباری مالک کو

آخر تک انتظار روقت معلومات فراہم کرنی چاہیے۔ سال کے بات چیت کرنی چاہیے اور ب

کے متعلق حکمت عملی اور مشاورت ٹیکس  کے دوران  ہی سال کرنے کی بجائے 

 ۔حاصل کرتے رہیں

 

 حساب کتاب رکھنے کے نظام کو خودکار بنانا

میں سے انتخاب کر سکتے  کاؤنٹنگ سوفٹ ویئر وںا  کاروباری مالکان کئی سستے

کے ذریعے مالی  یں مدد کرتے ہیں اور متعدد رپورٹوںہیں۔ یہ پروگرام ریکارڈ کے انتظام م

سافٹ ویئر تلاش کرنے کے معلومات تک فوری رسائی فراہم کر سکتے ہیں۔ مناسب 

ی ضرورت ہے اس بات کا تعین کریں کہ کاروبار کے لیے کس قسم کی معلومات ک لیے 

۔ ڈ ویئر کی صلاحیتوں سے  موازنہ کریںسافٹ ویئر اور ہار ان ضروریات کااور پھر 

کاؤنٹنٹ کی مدد درکار ہو سکتی  کاؤنٹنگ پروگرام کو منتخب کرنے کے لیے ا کمپیوٹر ا

کاؤنٹنٹس کچھ پروگراموں کے ساتھ کام کرنے کو ترجیح دیتے ہیں۔  اس ہے۔ بہت سے ا

کاؤنٹنٹ کو مہارت حاصل ہے ، ایک بات کو یقینی بنان کہ زیر غور سافٹ ویئر  میں ا

کاؤنٹنگ سسٹم کو سمجھنا ضروری مالک کنیز، کاروباری دانشمندانہ اقدام ہے۔  ے لیے ا

 ۔ہوتا ہے

رکھنے سے، ایک کاروباری مالک اس بات کا تعین کر  جامع اور درست حساب کتاب

۔ پیش رفت کی )اور دیگر( اہداف پورے ہو رہے ہیں یا نہیں اتیسکتا ہے کہ آیا مالی

۔ کاروبار کو وتا ہےکا پہلا قدم ہیک قابل عمل، مسابقتی تنظیم بنانے نگرانی کاروبار کو ا

 لیے ضروری دیگر سرگرمیاں اگلے باب میں زیر بحث آئیں گی۔چلانے 

  



ہفتم: نئے کاروبار کی کامیابیباب 

 

160

 
 

  



ہفتم: نئے کاروبار کی کامیابیباب 

 

161

 
 

 

 

 

 

  

 باب ہفتم:

یابیکام ینئے کاروبار ک   



ہفتم: نئے کاروبار کی کامیابیباب 

 

162

 
 

اور تعلقات  ٹنگیمارک

 عامہ

کامیابی آپ کے قدم چومنے کو تیار ہے۔ لیکن کیا آپ کاروبار کو  ۔ آپ نے اپنا نیا کاروبار شروع کر دیا ہے۔ دروازے کھلے ہیں

کثر ان چیلنجوں کے مقابلے میں آسان لگتاچلتا ہوار رکھنے کے لیے تیار ہیں ہے جن کا آپ کو کاروبار   ؟ کاروبار شروع کرنا ا

سامنا کرنا پڑے گا۔ یو ایس سمال بزنس ایڈمنسٹریشن کے تازہ کوچلتا رکھنے میں 

نئی آجر فرمیں کم از کم دو سال تک  7میں سے  10ترین اعدادوشمار کے مطابق، 

۔ از کم پانچ سال تک زندہ رہنے میں کامیاب ہوتی ہیں کم آدھیزندہ رہتی ہیں، اور 

ی نقطہ یہ بھی ہے کہ اپنے کاروبار میں کامیابی کے لیے ایک اہم کلید کاروبار میں

 ۔ساتھ ساتھ اپنے کاروبار پر بھی محنت کریں ہوئے محنت کرتے 

سنبھال کے رکھنے کی کسی بھی نئے کاروبار کے لیے دیکھ بھال بہت ضروری ہے۔ 

ھر کو پینٹ ۔ مثال کے طور پر، گذیادہ تر چیزوں کو دیکھ بھال کی ضرورت ہوتی ہے

ارے جسم کو ورزش، ہے۔ ہمہوتی  کرنے اور صاف کرنے اور لان کو تراشنے کی ضرورت 

ہے۔ اور کاروں کو ایندھن، تیل کی تبدیلی، ہوتی آرام کی ضرورت  غذائیت اور مناسب

اس بنیاد  ایک عمارت میں کی ضرورت ہوتی ہے۔ اسی طرح، آپ کا کاروبار ٹیوننگاور 

سکتا کہ "اگر آپ نے کاروبار کھڑا کر دیا ہے تو اب وہ آئیں  تحت مسلسل نہیں چل کے

آپ کے کاروبار )گھر، جسم، یا کار( کو اس قابل  گے۔" مزید برآں، ایک مضبوط بنیاد

، گرتی ہوئی معیشت، ایک نئی مسابقتبنائے گی کہ وہ عمر یا بیرونی عوامل، جیسے 

بہتر طریقے  والے دھچکوں کوممکنہ طور پر لگنے یا آبادیاتی تبدیلیوں کی وجہ سے 

سے برداشت کر سکے۔ آپ کے کاروبار پر منظم طریقے سے کام کرنا اور اسے صحت 

لی بخش انداز میں مقابلہ کرنے کے مند رکھنا آپ کے کاروبار کے لیے ان چیلنجوں کا تس

 ۔امکانات کو بڑھائےگا

لیکن ان انتظامی وع کرنا ہے نیا کاروبار شر کا اصل موضوع اس گائیڈ بک  حالانکہ

 ۔اس مطالعہ پر عمل کرنا ضروری ہےاور  غور کرنا، مطالعہ کرنامسائل پر بھی آپ کو

رکیٹنگ بہت سے اختیاری اجزاء کے ساتھ ایک مربوط عمل ہے۔ کچھ اجزاء ما

مخصوص کاروباری اقسام، مخصوص بازاروں، یا مخصوص اوقات کے لیے زیادہ موثر 

یاد رکھیں کہ مارکیٹنگ ایک مسلسل جاری رہنے والی سرگرمی ہے۔ ثابت ہوتے ہیں۔

 بھی کبھی  رکنی نہیں  ۔ لہذا، آپ کے کاروبار کی مارکیٹنگبازار کبھی جامد نہیں ہوتا

 چاہیے۔

تک  صارفپیغام ہے جسے آپ اپنے ممکنہ مدنظر رکھنے کی ایک اور اہم بات وہ 

ا کرتی ہے ضاحت، اور مستقل مزاجی ایک مؤثر پیغام پیدپہنچانا چاہتے ہیں۔ اختصار، و 

ہے۔ نارتھ ویسٹرن یونیورسٹی کے فلپ کوٹلر نے مارکیٹنگ کی اہم ساکھ  بناتا جوبرانڈ
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اور تعلقات  ٹنگیمارک

 عامہ

کا  نظام اور  وٹریکمپ

ٹیانٹرن  

ہے۔ کئی  کے بنیادی عناصر کو مصنوعات، قیمت، جگہ اور فروغ کے طور پر بیان کیا

وسیع پیمانے پر قبول چہ تاہم، یہ بنیادی ڈھان ؛کئی تغیرات آئے سالوں میں اس  میں

حکمت عملی ابھرتی رہتی ہے، جیسے مزید برآں، مارکیٹنگ میں نئی  کیا جاتا ہے۔ 

سوشل میڈیا مارکیٹنگ اور اب وسیع پیمانے پر استعمال ہونے والے موبائل آلات کے 

اور جب قابل اطلاق ہو تو  رہنامارکیٹنگ۔ ان نئے طریقوں سے آگاہ  تکذریعے صارفین 

اور اس میں جان  کو فروغ دے گا وباری منصوبے میں ترقیاطلاق آپ کے کاران کا 

میں بیان کردہ مارکیٹنگ کے  کے امکانات کے مطالعے۔ آپ کے مارکیٹنگ ڈالے گا

 مقاصد کو مارکیٹنگ پلان میں شامل کیا جانا چاہیے۔

 

 

 SBA Office of Advocacy. Frequently Asked Questions About Small Business, 2021   

www.advocacy.sba.gov/2021/11/03/frequently-asked-questions-about-small-business-2021/                                                                        

 

اور اس کی مدد کرتا ہے کیونکہ اس  مارکیٹنگ کا ساتھ دیتا ہے  شعبہ تعلقات عامہ 

ہے فروخت میں اضعافہ، محض سے مراد تمام عوامی اداروں کے ساتھ رابطے ہیں، چا

کی منتقلی ، یا پھر کسی تصویر کشی یا نظریہ کو تقویت دینا ہو جو آپ کے معلومات 

۔ تشہیر اور دیگر اندرونی طور پر ہدایت یافتہ پروموشنل کاروبار کے لیے فائدہ مند ہو

سرگرمیوں کی طرح، تعلقات عامہ کی سرگرمیاں آپ کے کاروبار، اس کی مصنوعات 

کر سکتی ہیں۔ تاہم، تعلقات عامہ کی یا خدمات، یا ملازمین کے تاثر کو متاثر 

ہے۔ اس میں  ہوتی سے زیادہ وسیع کے لیے سامعین کی تعداد صارفینسرگرمیوں 

میڈیا، قانون سازی اور ریگولیٹری تنظیمیں، اور کمیونٹی گروپس جیسے گروپس 

آپ جو چیز بیچ رہے ہیں اسے  شامل ہیں، جن کی آپ کے کاروبار میں دلچسپی 

اگرچہ تعلقات عامہ کی سرگرمیاں  یدنے سے بڑھ کر ہو سکتی ہے۔خریدنے یا نہ خر

اس بارے میں  کسی نئے کاروبار کے لیے اولین ترجیح نہیں ہوسکتی ہیں، لیکن 

کے دوران،  یا درست سمت کے دوبارہ سے تعین سوچنا شروع کرنا ضروری ہے۔ مرمت 

کی سرگرمیاں اس  ہنگامی حالات سے نمٹنےتعلقات عامہ کی پچھلی سرگرمیاں اور 

وں کوعبور بات کا تعین کر سکتی ہیں کہ آیا آپ کا کاروبار کامیابی کی راہ میں رکاوٹ

 کرتا ہے یا نہیں۔

کی ضروریات آپ کے کاروبار کے مطابق ہونی چاہئیں۔ کاروبار کی مختلف آپ کے  نظام 

ر کاروبار کم، تقریباً ہپروگراموں کی ضرورت ہوگی۔ کم سے  اقسام کو خصوصی آلات اور

http://www.advocacy.sba.gov/2021/11/03/frequently-asked-questions-about-small-business-2021/
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کاؤنٹنگ سافٹ ویئر کے ذریعے  تمام حساب کو کمپیوٹر کے ذریعے یا تو ایک سادہ اسپریڈشیٹ کے ذریعے یا معتبر ا

 ۔کتاب رکھنا چاہئیے

آج سوال یہ نہیں ہے کہ انٹرنیٹ استعمال کریں یا نہ کریں بلکہ یہ ہے کہ اسے اپنے کاروبار کے لیے کیسے استعمال کیا 

 ہ آپ کو انٹرنیٹں کاس بات کا تعین کرتے ہی ، اور آپ کے کاروبار کے مخصوص اہدافبازارقسم، جائے۔ کاروبار کی 

تک کرنا چاہیے۔ موبائل  کا استعمال کس نوعیت ، وغیرہFacebook ،Twitter ،LinkdInبشمول سوشل میڈیا جیسے کہ 

فیصد  62میں سوشل میڈیا کے موبائل صارفین میں  2011آلات کے ذریعے مارکیٹنگ پر بھی غور کیا جانا چاہیے۔ 

۔چھوٹے کاروباروں کو کم از کم معلوماتی آلہ کار کے طور پر اپنی ویب سائیٹ بنانی چاہئیے اور اسے اضافہ ہوا ہے

انٹرنیٹ کے دیگر بنیادی استعمال میں ای میل، ھ شامل کرنا چاہیے۔مارکیٹنگ کی دیگر کاوشوں کے سات

مصنوعات/خدمات کی خریداری، تحقیق کرنا، ڈیٹا کا اشتراک، انٹرانیٹ، اور ملازمین کی بھرتی شامل ہیں۔ اگر آپ 

ٹا کے ایک انٹرنیٹ کو ایک اضافی ڈسٹری بیوشن میڈیم کے طور پر استعمال کرنے پر غور کر رہے ہیں، تو آپ کو آگس

کاروبار کے آغاز کے  ے جس نے کہا تھا کہ یہ کوشش ایک اورممتاز کاروباری شخص کے تجربے کو ذہن میں رکھنا چاہی

 مترادف ہے۔

 

 

 

 

 

 

Kevin Shively, The State of Social Marketing - 2015, Simply Measured, Inc. 
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 کسٹمر سروس

کے بہاؤ کا نظم  ینقد

 ونسق

 ملازمین کا نظم ونسق

گو ہے۔ متعدد مطالعات اس ہمیشہ صحیح ہے. یہ کہاوت اب بھی لا صارف

ر سے چاکی نسبت  ہیں کہ صارفین مثبت تجربے حقیقت  کی حمایت کرتے 

کے ساتھ منصفانہ  صارفینپانچ گنا زیادہ منفی تجربہ پر بات کرتے ہیں۔ لہذا، 

میں رہے  ہمیشہ کاروبار کے بہترین مفادہی اور ایمانداری کے ساتھ برتاؤ کرنا 

کے اعتماد اور کسٹمر کی وفاداری تک  صارفگا۔ کسٹمر سروس کے آئیڈیل 

بنیادی طور پر ایک ہی ہے:  نچوڑپھیل چکے ہیں۔ لیکن ان تمام فلسفوں کا 

ہمیں ہر کہ )کاروبار میں(  صرف سنہری اصول پر عمل کریں، جو کہتا ہے

کہ ہمارے  ے ہیںکے ساتھ ویسا ہی سلوک کرنا چاہیے جیسا کہ ہم چاہت صارف

۔ تجربے نے بہت سے کاروباروں کو سکھایا ہے کہ اثر کی سطح پر ساتھ ہو

( کسٹمر سروس کے نمائندے رکھنافیصلہ کرنا )یعنی اچھی تربیت یافتہ 

 کی خدمت کا سب سے موثر ذریعہ ہے۔ صارف

طرح، ایک  یاور اسہے کی حیثیت رکھتی  خون کے لیے ایک کاروبار  نقدی

بہاؤ کسی بھی کاروبار کی کامیابی کے لیے ضروری ہے۔  ی کاصحت مند نقد

کی تشریح سے بڑھ کر ہے، جس کے نقدی کے بہاؤ کو سنبھالنا بیلنس شیٹ 

ہے۔ مثال کے طور پر،  ہوتی کی گہری سمجھ کی ضرورت لیے معاشیات

حاصل کرنے  ی شخص کو  لائن آف کریڈیٹورکنگ کیپیٹل کی کمی کاروبار

تاہم، صورت حال کے مزید تجزیے سے بہت زیادہ کی طرف لے جا سکتی ہے؛

کے زیادہ  وصولیوں۔ سے وصول ہونے والی رقم  سامنے آ سکتی ہےتاخیر 

حاصل کیا جا سکتا ہے۔ یقہ کار کے ذریعے، نقدی کا ذیادہ بہتر بہاؤسخت طر

کر سکتا ہے کہ منافع کے مارجن کے صنعت کے  ایک اور منظر نامہ یہ ظاہر

متاثر ہو رہا ہے ۔ قیمتیں  نقدی کا بہاؤوجہ سے  معیارات سے کم ہونے کی 

کو بحال کر سکتی ہے۔  نقدی کے بہاؤبڑھانے سے، ایسی فرم ایک صحت مند 

اعلی ترقی کے حالات فرموں کو ایک کمزور حالت میں رکھ سکتے ہیں کیونکہ 

۔ حتمی مقصد مقابلہ کر رہے ہوتے ہیںکے اختیارات کے ساتھ وہ سرمایہ کاری 

کسی بھی طریقے سے نقد رقم مختص کرنا ہے جو کاروبار کے استحکام کو 

 بنائے گی۔بہتر 

ہے۔ ملازمین کی  کاروباری ملکیت کی ایک اور ممکنہ جہت عملے کی نگرانی 

بناتا ہے،  تعداد میں اضافہ کاروبار کو زیادہ موثر انداز میں ترقی کرنے کے قابل

سروس سیکٹر کے  کیونکہ اس طرح مزید مہارتیں ساتھ شامل ہو جاتی ہیں۔

کاروبار میں، عملے کے انتظام کے مسائل خاص طور پر اہم ہیں، کیونکہ یہ 

افراد کے ساتھ منصفانہ اور اخلاقی  انسانی وسائل سب سے اہم اثاثے ہیں۔

سلوک کو یقینی بنانے کے لیے عملے کے انتظام کے حوالے سے متعدد قوانین 
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لائحہ عمل کی 

 منصوبہ بندی

لائحہ عمل کی 

 منصوبہ بندی

ٹیکس سے  تنخواہ پر واجب الاداموجود ہیں۔ 

ھی ہیں جن پر عمل متعلق حکومتی ضابطے ب

 کرنا ضروری ہے۔

ہے،  اس باب کے تعارف میں کہا گیاجیسا کہ 

پر محنت تمام کاروباری مالکان کو اپنے کاروبار 

کرنے سے  محنت کے لیے اپنے کاروبار میں کرنے

ہوتی ہے۔ ایک  کچھ وقت نکالنے کی ضرورت 

حکمت عملی کی منصوبہ بندی کا سیشن اس 

عین کرنے کا اسی کرنے، جانچنے اور تعکبات کی 

موقع فراہم کرتا ہے کہ آیا یہ کاروبار کاروباری 

مالکان کی مطلوبہ سمت میں جا رہا ہے یا نہیں۔ 

مؤثر سیشن حکمت عملی کی منصوبہ بندی کے 

لت کاروں کے ساتھ ایک کے لیے بیرونی سہو

یہ کام ۔ ملاقات ضروری نہیں ہے  ذیادہ لمبی

ف ایک سہ پہر میں بھی ہو سکتا ہے جس صر 

پیش میں آپ کو کوئی تنگ نہ کرے اس میں آپ 

 رفت 

 

 :نقدی کے بہاؤ کا نظم و نسق اچھی طرح سے چلانے کے لیے مشورے

http://quickbooks.intuit.com/r/financial- management/10-tips-

managing-cash-flow.  

کا نظم و نسق بہتر طریقے سے کیسے چلایا جائے نقدی کے بہاؤ : 

http://www.entrepreneur.com/article/66008.  

تکنیکیں اور  نقدی کے بہاؤ کا نظم و نسق

-http://www.businessnewsdaily.com/4635-cash-flow:حربے

management.html 

 

، یا ممکنہ طور پر کچھ زہ لیںکی رپورٹوں کا جائ

کسی  قابل اعتماد مشیروں کے ساتھ دفتر سے باہر

منصوبہ  وقت میں۔ بالآخر، حکمت عملی کی 

بندی کے عمل کو "کارپوریٹ کلچر" کے اندر فٹ 

http://quickbooks.intuit.com/r/financial-
http://www.entrepreneur.com/article/66008
http://www.businessnewsdaily.com/4635-cash-flow-management.html
http://www.businessnewsdaily.com/4635-cash-flow-management.html
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 ماخذ

ہونا چاہیے تاکہ یہ رکاوٹ نہ ہو اور اس کے نتیجے میں مستقبل کے اقدامات کا 

 خاکہ تیار ہو۔

یہ گائیڈ بک کاروبار شروع کرنے کے بنیادی مسائل کا احاطہ کرنے کے لیے 

ہیں جو آپ کے لیے بہت سے دوسرے ذرائع بنائی گئی ہے۔ معلومات کے 

مددگار ثابت ہو سکتے ہیں۔ آخری باب میں کتابوں، مضامین اور ویب سائٹس 

کی فہرست دی گئی ہے جو قیمتی حوالہ جات ہو سکتے ہیں۔ مزید برآں، 

جارجیا سمال بزنس ڈیولپمنٹ سینٹر کے ریاست بھر میں متعدد دفاتر موجود 

فراہم کرتے ہیں، تعلیم کا عمل  ہیں جو جارجیا کے کاروباریوں کو مشاورت

اور تحقیق فراہم کرتے ہیں۔ یو ایس سمال بزنس  جاری رکھے ہوئے ہیں 

ایڈمنسٹریشن، دی یونیورسٹی آف جارجیا، اور دیگر ریاستی یونیورسٹیوں اور 

مختلف کاروباری پس  اعلی تعلیم یافتہ مشیرکالجوں کے زیر اہتمام، ہمارے 

وسیع رینج پیش کرتے ہیں۔ ہماری تنظیم کا منظر کے ساتھ مہارت کی ایک 

باشندوں کی معاشی تر حمایت کے ذریعے جارجیاکےکی وسیع  کاروبارمقصد 

بہبود کو بہتر بنانا ہے۔ ہمارے دفاتر کی فہرست اس گائیڈ بک کے پچھلے 

کے بارے میں مزید جاننے کے  UGA SBDCسرورق پر دیکھی جا سکتی ہے۔ 

اروبار کی مدد کیسے کر سکتے ہیں اس بارے میں ک لیے اور ہم آپ اور آپ کے

 پر لاگ ان کریں۔ www.georgiasbdc.orgجاننے کے لیےہماری ویب سائیٹ 

حاصل کہ کبھی کبھی کامیابی  یہ کہا گیا تھا  اس گائیڈ بک کے پہلے باب میں

یہ ہے۔ ایک اور سچائی کرنے  کے لیے تھوڑی سی خوش قسمتی ہی کافی ہوتی 

ہے جو سب سے زیادہ ت عام طور پر ان لوگوں پر مہربان ہوتی کہ قسم ہے بھی

آپ کی کاروباری کوششوں میں مزید مدد  UGA SBDCتیار ہوتے ہیں۔ لہذا، اگر 

 کر سکتا ہے، تو براہ کرم ہمیں بتائیں۔ آپ کی کامیابی ہماری کامیابی ہے!
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 Free Press, March 2000 
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 نئی صنعت کے لیے ٹیلی فون سروے کا نمونہ

 ہیلو۔ کیا میں )نام( سے بات کر سکتا ہوں؟

ہم سوداگروں کے حوالے سے ایک  ہیلو۔ میرا نام)انٹرویو کرنے والا( ہے اور میں )ریسرچ کمپنی( سے بات کر رہا ہوں۔

چھوٹی سی تحقیق کر رہے ہیں اور اس مقصد کے لیے آپ  کی جگہ کے بارے میں کچھ سوالات پوچھنا چاہتے ہیں۔ کیا 

 آپ کے پاس ہمارے سوالات کے جواب دینے کے لیے تھوڑا وقت ہو گا؟

ریعے اپنی سرگرمیوں میں بہتری لانے منٹ کے دورانیے پر محیط ہوں گے۔ ہم نئے سافٹ ویئر کے ذ 5سوالات صرف [

 ]اور  مستعدی بڑھانے کے حوالے سے آپ کی ضروریات کے بارے میں جاننا چاہتے ہیں

 جی )بات جاری رکھیں( -1

 منٹ کے لیے فارغ ہوں؟( 5نہیں)کون سا وقت مناسب رہے گا جب آپ  -2

تمام معلومات کو صیغہ راز میں رکھا شروع کرنے سے پہلے  میں آپ کو بتانا چاہتا ہوں کہ آپ کی فراہم کردہ 

جائے گا۔ یہ تحقیق مکمل طور پر رضاکارانہ ہے اور آپ کا نام یا آپ کے کاروبار کا نام آپ کی فراہم کردہ کسی بھی 

معلومات سے انفرادی طور پر منسلک نہیں کیا جائے گا۔ میرا سپروائزر کوالٹی کنٹرول کے مقصد سے انٹرویو کا 

 ہے۔ کچھ حصہ  سن سکتا

 سب سے زیادہر فروشوں میں سے، آپ اس وقت کس کو بازارکے سب سے پہلے، درج ذیل سافٹ ویئ -1سوال نمبر 

 ؟حصے پر قابض سمجھتے ہیں

 : جوابات پڑھیں[میزبان]

 پر جائیں[ Q2] 1مسابقت . 1

 پر جائیں[ Q2] 2 مسابقت. 2

 پر جائیں[ Q2] 3 مسابقت. 3

 پر جائیں[ Q2] 4 مسابقت. 4

 پر جائیں[ Q2] 5 مسابقت. 5

 [پر جائیں Q2. دیگر ]وضاحت کریں[ ]6

 استعمال نہ کریں۔ . کمپیوٹرائزڈ نظام 7

 [پر جائیں Q2. پتہ نہیں/کوئی جواب نہیں ]9

Q1.1 -  کرتے؟ نہیں استعمال آپ کمپیوٹرائزڈ نظام کیوں 

          . ]جواب درج کریں[1

 دیا۔ کوئی جواب نہیں/پتہ نہیں. 9
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Q1.2 - رکھتے ہیں؟آپ مستقبل میں کمپیوٹرائزڈ نظام کے استعمال کا ارادہ  کیا 

           . ہاں ]کیوں؟ جواب درج کریں[1

           . نہیں ]کیوں؟ جواب درج کریں[2

 پر جائیں[ Q13] دیا کوئی جواب نہیں/پتہ نہیں. 9

 Q2 -   ؟کے اعتبار سے پہلا درجہ کس کو دیں گے صارفینآپ ان تاجروں میں سے 

 ۔دیا کوئی جواب نہیں/معلوم نہیں – 9        1مسابقت . 1

  2 مسابقت. 2

 3 مسابقت. 3

 4 مسابقت. 4

 5 مسابقت .5

Q3 -   ہ ہے، ان میں سے آپ  بھروسے مندی کے حوالے سےسب سے کے ساتھ ذاتی تجرب آپ کو جن سافٹ ویئر وں

 قرار دیں گے؟ زیادہ پسندیدہ کس کو

 نہیں جانتے/کوئی جواب نہیں۔ - 9       1 مسابقت. 1

 2 مسابقت .2

 3 مسابقت .3

 4 مسابقت. 4

 5 مسابقت. 5

Q4 -   درجہ دیں گے؟کا  کی کسٹمر سپورٹ سروسز میں سے، آپ کس کو سب سے زیادہ سازگار  تاجروںان ہی 

  1 مسابقت. 1

  2 مسابقت. 2

 3 مسابقت. 3

 4 مسابقت. 4

 5 مسابقت .5

Q5 -   آپ کا سب سے  درج ذیل بیانات میں سے استعمال کرتے ہیں اس کے بارے میں ابھی آپ جو سافٹ ویئر

 مضبوط مثبت تاثر کون سا ہے؟

 ۔دیا کوئی جواب نہیں/معلوم نہیں – 9      . اسے استعمال کرنا آسان ہے1

 ہے۔کار طریقے سے کرتا . یہ سب کچھ خود 2

 کم پیچیدہ بناتا ہے۔کو سرگرمیوں . یہ 3

 ۔ذیادہ کام کر سکتا ہوں . میں 4

 ۔سرگرمیاں ذیادہ مؤثر ہو گئی ہیں. 5

 [دہندہ کی طرف سے بتایا گیا . دیگر ]جواب 6
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Q6 -   درج ذیل بیانات کی عکاسی آپ کے استعمال کردہ سافٹ ویئر کے بارے میں آپ کے مضبوط ترین منفی تاثر

 ؟کون سا کر رہا ہےمیں سے 

 ۔لینی پڑتی ہے . اسے چلانے کے لیے کمپیوٹر سائنس کی ڈگری 1

 ۔نہ ہونے کی وجہ سے یہ مسلسل کوئی نہ کوئی کام نکالتا رہتا ہے. ہمارے کاروبار کے لیے موزوں 2

 ۔دستاویزات  ذیادہ بہتر تھیںکاغذی اس کی بجائے . 3

 کوئی جواب نہیں/پتہ نہیں - 9      . میں اپنا سارا وقت کمپیوٹر پر گزارتا ہوں4

 ۔دیا

 ۔مُجھ سے اس کو استعمال کرنے کا طریقہ سیکھا نہیں جا رہا. 5

 ۔پتہ نہیں اس میں کوئی بہتری آئی بھی ہے . 6

 [دہندہ کی طرف سے بتایا گیا. دیگر ]جواب 7

Q7 - تو کیا آپ......؟ کسی ایک چیز کو تبدیل کر سکتے ہوںمیں ے سافٹ ویئر اگر آپ اپن ، 

 پڑھیں[ ات ]جواب

 ۔گے میں اضافہ کریں . خودکاریت1

 ۔گے کو کم کریں . خودکاریت2

      ؟[فعالیت کیسے شامل کریں گے]آپ  گے . فعالیت شامل کریں3

   

             

      کو کیسے کم کریں گے؟[ عالیت]آپ فگے . فعالیت کو کم کریں 4

   

 ۔کاغذی نظام پر واپس جائیں گے. اس سارے پروگرام کو اٹھا کر باہر پھینکیں اور 5

 [دہندہ کا دیا گیا جواب. دیگر ]جواب 6

 ۔دیا کوئی جواب نہیں/پتہ نہیں. 9

Q8-   درجہ دیں گے؟ ہونے کا  سافٹ ویئر کے درج ذیل پہلوؤں میں سے آپ کس کو سب سے زیادہ مفید 

 ]جواب پڑھیں[

 دستاویزات کے جیسا آسان ہونا . استعمال میں آسانی یا کم از کم کاغذی 1

 فوری جواب دیتا ہو. 2

 کے وقت کو کم کرنا، جیسے ڈیٹا انٹری یا کوئی کام انجام دینا ٹائپنگ. 3

 چھوٹی ٹیکنالوجی ہو، یا کاغذی دستاویزات کی ضرورت کم سے کم پڑے. 4

 ہماری مرضی کے حساب سے رپورٹنگ. آسان اور 5

 ۔چاہتاپتہ نہیں/جواب نہیں دینا . 9

9Q -   ؟……آپ نائیں تو اپنا مثالی نظام ب اگر آپ 

 ۔کو اپنائیں گے. ایک نئے نظام 1

 ۔گے . اپنے موجودہ نظام میں ترمیم کریں2

 ۔. مطلوبہ نتائج حاصل کرنے کے لیے موجودہ نظام میں ہی ترامیم کریں گے3
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 ۔چلائیں گےاگر موجودہ نظام میں ترامیم نہیں کی جا سکتیں تو پھر اسی کو . 4

 آزمایا جا چکا ہے۔ ہی کیونکہ باقی سب کچھ پہلے گے . اپنی کمپنی شروع کریں5

 [کا دیا ہوا جواب. دیگر ]جواب دہندہ 6

 ۔پتہ نہیں/کوئی جواب نہیں دینا چاہتا. 9

Q10 -  کیا آپ کے سافٹ ویئر کے لیے موجودہ کسٹمر سروس بہترین سپورٹ، اچھی سپورٹ، کافی سپورٹ، ناقص

 ؟نہیں کرتی  سپورٹ، یا کوئی سپورٹ فراہم 

 . بہترین1

 . اچھی2

 . مناسب3

 خراب. 4

 فراہم کی جاتی . کوئی سپورٹ نہیں5

 ۔دینا چاہتا کوئی جواب نہیں/پتہ نہیں. 9

Q11 -   ے ہیں؟ کیاآپ کے خیال میں اس کس سے منسوب کرت آپ کی سطح کوآپ کو موصول ہونے والی خدمات

کی وجہ آپ کو خدمات فراہم کرنے والے تاجر کے کاروبار کا سائز، آپ کے تاجر کے وسائل، آپ کے تاجر کی مہارت، آپ 

 ؟ائز ہےکے دوسرے صارفین کے نسبت آپ کی کمپنی کا س کےتاجر کی وابستگی، یا آپ کے تاجر

 کا سائز تاجر کے کاروبار. 1

 وسائل تاجر کے. 2

 کی مہارت تاجر .3

 کی وابستگی . تاجر4

 کے دوسرے صارفین کے نسبت کمپنی کا سائز تاجر. 5

 [دہندہ کا دیا ہوا جواب. دیگر ]جواب 6

 ۔دینا چاہتا کوئی جواب نہیں/پتہ نہیں. 9

 

Q12 -  آپ نئے سافٹ ویئر پروڈکٹس کے بارے میں معلومات حاصل کرنے کے لیے مندرجہ ذیل میں سے کون سا

 استعمال کرتے ہیں؟طریقہ 

 

 کا استعمال کرتے ہیں؟کلامی معلومات کیا آپ زبانی  - 12.1

 . ہاں1

 . نہیں2

 ۔دینا چاہتا کوئی جواب نہیں/پتہ نہیں. 9

 

 اشتہارات سے معلومات حاصل کرتے ہیں؟ کیا آپ تجارتی میگزین کے - 12.2

 [میگزینوں کے نام بتائیں. ہاں ]1

 . نہیں2

 ۔دینا چاہتا کوئی جواب نہیں/پتہ نہیں. 9
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 ؟تجارتی پروگراموں سے معلومات حاصل کرتے ہیںکیا آپ  – 12.3

          [تجارتی پروگراموں کے نام بتائیں. ]1

 . نہیں2

 ۔دینا چاہتا کوئی جواب نہیں/پتہ نہیں. 9

 

Q12.4 - کیا آپ سیلز کے نمائندوں سے معلومات حاصل کرتے ہیں؟ 

       [وہ نمائندے کون سی کمپنیوں سے ہیں. ہاں ]1

  

 . نہیں2

 ۔دینا چاہتا کوئی جواب نہیں/پتہ نہیں. 9

 

Q12.5 - معلومات حاصل کرتے  ذریعہ ہے جہاں سے آپ سافٹ ویئر  کی مصنوعات کے بارے میں کیا کوئی دوسرا

 ہیں؟

          [وہ کون سا ذریعہ ہے. ہاں ]1

 . نہیں2

 ۔دینا چاہتا کوئی جواب نہیں/پتہ نہیں. 9

 

Q13 -  ؟ے کتنی رقم ادا کر سکتا ہےایک نئے سسٹم کے لی کا ادارہآپ 

 [999,995$ - 0  ڈالر ]رینج    

 یا اس سے زیادہ 999,995 - 999,995 

 نہیں ہے۔ قابل اطلاق - 999,996

 ۔دینا چاہتا کوئی جواب نہیں/پتہ نہیں - 999,999

 

Q13.1 -   یا باضابطہ بولی لگانے کے عمل سے گزرے بغیر خریداری کرنے کے لیے آپ کے  بولیرسمی، مسابقتی

 کیا ہے؟ ذیادہ سے ذیادہ حد  محکمہ کی ڈالر کی

 [ 0 - 999,995$رینج ] ڈالر     

 زیادہیا اس سے  999,995 - 999,995

 قابل اطلاق نہیں ہے۔ - 999,996

 ۔دینا چاہتا کوئی جواب نہیں/پتہ نہیں - 999,999

 

Q14 -  پر لینے میں دلچسپی رکھتے ہیں؟کرایہ کیا آپ ورلڈ وائڈ ویب کے ذریعے ایپلیکیشن پر مبنی سافٹ ویئر 

 . ہاں1

 . نہیں2
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 ۔دینا چاہتا کوئی جواب نہیں/پتہ نہیں. 9

 

Q15 -  ٹیکنالوجی کے  لیس،یا  ہینڈ ہیلڈمتعلقہ شعبہ میں کام  کا حساب کتاب  رکھنے  کے لیے وائر کیا آپ

 استعمال میں دلچسپی لیں گے؟

 [. ہاں ]یا پہلے ہی استعمال کررہے ہیں1

 . نہیں2

 ۔دینا چاہتا کوئی جواب نہیں/پتہ نہیں. 9

 

Q16 - کے لیے خریداری کے فیصلے کرتا  جو آپ کے ادارےشعبہ ہے ایک الگ کامنصوبہ بندی ں کیا آپ کے محکمہ می

 ہے؟

 . ہاں1

 [پر چلے جائیں Q17. نہیں ]2

 ۔دینا چاہتا کوئی جواب نہیں/پتہ نہیں. 9

 

Q17 -  اس کے علاوہ کوئی اور ایسی بات کرنا چاہئیں گے  جو آپ سمجھتے ہیں کہ  سافٹ ویئر کی کیا آپ

 تاجر کے کام آسکتی ہیں؟مصنوعات یا خدمات کو بہتر بنانے میں ایک 

 [تو وہ باتیں لکھیںمصنوعات یا خدمات؟ ]اگر ہاں، 

            

            

             

 

Q18 – اگر ہمارے کچھ اور سوالات ہوں تو ۔ میرے یہی سوالات تھے اور آج آپ کی اس مدد کےلیے میں مشکور ہوں

 ؟ہم کسی اور دن آپ کو دوبارہ کال کر سکتے ہیں

 ہاں، کال کر سکتے ہیں . جی1

 ]انٹرویو ختم کریں[ کال نہ کریں. نہیں، 2

 

Q19 – کیا مُجھے آپ کا نام)مکمل نام( اور فون نمبر مل سکتا ہے تا کہ ہم آپ کے بارے میں استفسار کر سکیں؟ 

        . ہاں ]نام درج کریں[1

       ]فون نمبر درج کریں[  

 . نہیں2

 

 ۔آج ہماری مدد کرنے کا شکریہ

 کی ضروریات کو بہتر طور پر سمجھنے میں مدد ملے گی۔ آپ کے جوابات سے ہمیں اداروں
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 ۔حافظاللہ 
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 میل کے ذریعے امکانیات کے حوالے سے سوالنامہ

 ٹینس اینڈ فٹنس کمپلیکس

ہم  اٹلانٹا کے علاقے  سے ہوں۔  ہے اور میں ایک مقامی  رائے شماری کی فرم   ہیلو،میرا نام

 میں ٹینس  کھیلنے والوں کے حوالے سے تجزیہ کر رہے ہیں۔ کیا میں کسی بالغ شخص سے بات کر سکتا ہوں؟

 ۔(رابطہ ہونے پراپنا تعارف اور تجزیے کا مقصد پھر سے بیان کریںہاں ==< )

 ان سے بات کرنے کا مناسب وقت کون سا ہے؟نہیں ==< 

   :تاریخ 

   وقت:

 

Q1آپ یا آپ کے گھر کا کوئی فرد ٹینس کتنی بار کھیلتے ہیں؟  ۔ 

 کبھی نہیں۔   

 مہینے میں ایک بار یا اس سے کم  

 بار 3-2مہینے میں   

 ہفتے میں ایک بار یا اس سے زیادہ  

 

Q2 ؟کے رکن ہیں۔ اگر ہیں توکون سے کے   اس وقت . کیا آپ 

 ٹینس سب ڈویژن؟  

 ٹینس کلب؟  

 کنٹری کلب؟  

 فٹنس سینٹر/کمپلیکس؟  

 پر جائیں( Q.10)کوئی نہیں/اطلاق نہیں ہوتا  

Q3 .؟آپ جس)سب ڈویژن/کلب/سینٹر( کے رکن ہیں اس کی کون سی چیز آپ کو سب سے ذیادہ پسند ہے 

            

            

             

Q4 . ؟کم پسند ہےآپ جس)سب ڈویژن/کلب/سینٹر( کے رکن ہیں اس کی کون سی چیز آپ کو سب سے 

            

            

             

Q5 . آپ جس)سب ڈویژن/کلب/سینٹر( کے رکن ہیں اگر  آپ کو اس کی کوئی ایک چیز بدلنے کا موقع ملے تو آپ

 کیا چیز بدلیں گے؟ 
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Q6-   ؟رکنیت کی ماہانہ فیس کیا ہےآپ ٹینس کی جس )سب ڈویژن/کلب/مرکز( کے  رکن ہیں وہاں 

 $179 - $150      سے کم 100$ 

 100$ - 129$      180$ - 200$ 

 سے زیادہ 200$      149$ - 130$ 

 

Q7-  اور رکنیت حاصل کرنے کے لیے ابتدائی یا رکنیت کی کوئی فیس تھی؟ 

        ہاں ==< براہ کرم بیان کریں: 

            

            

  

 نہیں 

 

Q8 ؟محدود مدت کی خاص پیشکش ۔ کیا یہ واجبات کسی پیکیج ڈیل کا حصہ ہیں، مثال کے طور پر فیملی پلان یا 

        ہاں ==< براہ کرم بیان کریں: 

            

            

  

 نہیں 

 

Q9- چاہوں گا کہ  یہ جاننا جا رہا ہوں، اور میں آپ سے  کو خصوصیات کی ایک مختصر فہرست سنانے اب میں آپ

 (میں دستیاب ہیں یا نہیں۔ )صرف مثبت جوابات  پر ٹک کریں( ہ آپ کے ٹینس )سب ڈویژن/کلب/مرکز آیا ی

ایروبکس          آلہ  ناٹیلس  

 اسٹوڈیو

      کھیلوں کے ملبوسات اور سامان کی دکان 

 ریفریشمنٹ کی دستیابی  

فردافردا         کلاسیں/اسباق/ ہدایات 

 کلاسیں

      اندر مختص کردہ جگہٹینس کھیلنے کے لیے  

  سماجی تقریبات 

  کرایہ کے لیے دستیاب کلب ہاؤس یا استقبالیہ 

 

Q101۔ ہم میں چاہوں گا کہ آپ اس بات کی درجہ بندی کریں کہ مندرجہ ذیل خواص  آپ کے لیےکتنے اہم ہیں  ۔ 

"یہ بات بلکل اہمیت نہیں رکھتی  اس بات کی عکاسی کرے گا کہ  1یں گے جس میں کا پیمانہ استعمال کر 5سے 
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"یہ بہت  اس بات کی عکاسی کرے گا کہ 5" اور کہ  میرا ٹینس) سب ڈویژن/کلب/مرکز( یہ خصوصیت پیش کرے

درمیان  کے 5اور  1 اور یاد رکھیں کہ آپ مرکز( یہ خصوصیت پیش کرے"۔ /اہم ہے کہ میرا ٹینس )سب ڈویژن/کلب

 استعمال کر سکتے ہیں۔ کوئی بھی ہندسہ

 آلہ  ناٹیلس 

 ایروبکس اسٹوڈیو 

 کھیلوں کے ملبوسات اور سامان کی دکان 

 ریفریشمنٹ کی دستیابی  

 گروپس کی صورت میں ٹینس کی کلاسیں) ایک شخص کے لیے ہفتہ میں ایک بار( 

 ٹینس کی فردافردا کلاسیں)اضعافی فیس کے ساتھ( 

 سماجی تقریبات  

 کرایہ کے لیے دستیاب کلب ہاؤس یا استقبالیہ  

 ٹینس کھیلنے کے لیے اندر مختص کردہ جگہ  

 کھیلنے کی کچی جگہ  

 کھیلنے کی پختہ جگہ  

 سٹیڈیم  

 منٹ کی مسافت پر ہو  20گھر سے  

 منٹ کی مسافت پر ہو 20دفتر سے  

11Q(a )ٹینس کا ایک نیا ادارہ  کھلے جو وہ تمام سہولیات فراہم کرے  جن کی ہم نے  مال میںاگر اٹلانٹا کے ش  ۔

فیس ادا  سے زیادہ کی فیملی کی رکنیت کی 4,000اہ $کے لیے ہر م یت حاصل کرنے رکن اس کی  کیا آپ بات کی تو

 ؟کریں گے

 200$ (Q12 )پر جائیں 

 150$ (Q12 )پر جائیں 

11Q(b)ٹینس کا ایک نیا ادارہ  کھلے جو وہ تمام سہولیات فراہم کرے  جن کی ہم نے بات مال میں اگر اٹلانٹا کے ش  ۔

فیس ادا  سے زیادہ کی فیملی کی رکنیت کی 3,000اہ $کے لیے ہر م یت حاصل کرنے رکن اس کی  کیا آپ کی تو

 ؟کریں گے

 200$ (Q12 )پر جائیں 

 150$ (Q12 )پر جائیں 

11Q(c)ٹینس کا ایک نیا ادارہ  کھلے جو وہ تمام سہولیات فراہم کرے  جن کی ہم نے بات مال میں اگر اٹلانٹا کے ش  ۔

کریں فیس ادا  سے زیادہ کی انفرادی  رکنیت کی 2,500اہ $کے لیے ہر م یت حاصل کرنے رکن اس کی  کیا آپ کی تو

 ؟گے

 200$ (Q12 )پر جائیں 

 150$ (Q12 )پر جائیں 

 ۔ہے نہیںکا کوئی ارادہ رکنیت تبدیل کرنے  

 ۔رکنیت میں کوئی دلچسپی نہیں ہےکسی  
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Q12؟کوئی خاص وجہاس کی    ۔         

            

            

  

 درجہ بندی کے مقصد کے لیے ہیں ۔درج ذیل سوالات صرف 

D1 جب میں  آپ کی عمر کے قریب تر اعداد بولوں تو مُجھے ٹوک دیں: ۔  

 18 – 24        25 - 34 

 35 – 44        45 - 56 

 55 – 64        65+ 

D2:۔ آپ کا رہائشی زپ کوڈ کیا ہے    

    آپ کے دفتر کا زپ کوڈ کیا ہے:

D3 ۔ آپ کے گھر میں کتنے بالغ ہیں؟   

   آپ کے گھر میں کتنے بچے ہیں؟

 

D4 جب میں آپ کے خاندان کی کل آمدن پر پہنچوں تو مُجھے ٹوک دیں:۔  

سے  $20,000       یا اس سے کم 19,999$ 

$29,999 

 74,999سے $ $50,000      تک 49,999سے  30,000$ 

 149,999سے $ $100,000      99,999سے $ 75,000$ 

آمدن بتانے سے انکار کر       یا اس سے زیادہ 150,000$ 

 دیا

 

کز کا جائزہ لینے میں اٹلانٹا میں موجودہ اور ٹینس  شکریہ۔کے لیے آپ کا کرنے مدد  کے مجوزہ  مرا
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 راہ چلتے لوگوں سے لیے جانے والے انٹرویو کا نمونہ

 کے لیے امکانیات کا سروےکافی شاپ 

 

اس سروے میں ۔ ہم ایک چھوٹا سا صارفی سروے کر رہے ہیں اور امید کرتے ہیں کہ آپ اس میں حصہ لینا چاہیں گے

 منٹوں سے ذیادہ وقت نہیں لگے گا۔ 10

 

 مشروبات پیتے ہیں؟ جیسیآپ کتنی بار کافی یا کافی  -1

 ہفتے میں ایک بار     دن میں ایک سے زیادہ بار  

 < *  - مہینے میں چند بار      دن میں ایک بار  

<  - مہینے میں ایک بار سے کم       ہفتے میں کئی بار  

* 

 ۔، امید کرتے ہیں آپ کا  دن اچھا گزرے*شکریہ 

 

 میں اس بارے میں تھوڑا سا مزید جاننا چاہتا ہوں ۔آپ کب، کہاں، اور کتنی کافی پیتے ہیں  اب، -2

 کیا آپ کافی صبح پیتے ہیں؟ سہ پہر کو پیتے ہیں؟ شام کو پیتے ہیں؟  رات کو پیتے ہیں؟  

 =کبھی نہیں*3    =کبھی کبھی2    ہی = تقریباً ہمیشہ1

)*مندرجہ ذیل سوالات نہ 

 پوچھیں( 

 ہر وقت کے لیے درج ذیل سوالات کو دہرائیں اور جوابات کو ٹیبل میں درج کریں۔( )دن کے

 

 ؟پھر آپ کتنے کپ پیتے ہیں 

 دیگر( /ے ہیں؟ )گھر/ کار/ دفتر/ ریستورانکافی کہاں پیت آپ 

پر/ شاپنگ مال پر/ فاسٹ فوڈ ریستوران  ؟ )کریانے کی دکانکہاں سے خریدی یا بنائی گئی ہوتی ہے اور وہ کافی

 دیگر( -پر/ ریستوران کافی شاپ /پر

جگہ نزدیک ہے/ذائقہ ذبردست کافی کیوں خریدتے ہیں؟ ) آپ عام طور پر اس وقت اور جگہ  پر ہی اور آخر میں،

کا اسٹور /دیگر  اشیاء بھی دستیاب ہیں کھانے کی دستیاب ہیں/ مختلف قسمیں کی کافی/ہے/قیمت کم ہے

 (بیان کریں -وجہ ہے/دیگر  وجوہات ماحول

کتنے  1،2،3 

 کپ؟

کہاں پی 

 جاتی ہے؟

کہاں بنائی یا کہاں 

 سےخریدی جاتی ہے؟

خریداری کی 

 وجوہات؟

      صبح

      سہ پہر
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      شام

      رات

 

  



ضمیمہ

 

187

 
 

 کیا آپ کافی پیتے ہیں؟  -3

 نہیں   ہاں 

        صرف اپنے کھانے کے ساتھ؟

         ؟بطور مشروب 

         "؟یا بطور "دعوت 

 

گر  کیا آپ سال کے مخصوص اوقات میں دیگر اوقات کے مقابلے زیادہ کثرت سے کافی -4 پیتے ہیں؟ ا

 ایسا ہے تو کب؟

            

            

             

 

مشروبات خریدتے ہیں، تو آپ عام طور پر فی کپ کافی پر کتنا  ہجب آپ کافی یا کافی سے متعلق -5

 خرچ کرتے ہیں؟

 ایک ڈالر سے بھی کم 

 ایک سے دو ڈالر 

 دو سے پانچ ڈالر 

 پانچ ڈالر سے زیادہ 

 

6-  

 

 

 شکریہ! رنے کے لیے آپ کا بہتمدد ک سوالات تھے۔ وقت دینے اور میرے پاس یہی 
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 نوٹس

            

            

            

            

            

            

            

            

            

            

            

            

            

            

            

            




