


طرح کسب و کار

نحوه تنظیم و ارائه طرح کسب و کار بخش های مختلف طرح کسب و کارطرح کسب و کار چیست؟
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 كاريضرورت برنامه ريزي به عنوان بخشي  از هر فعاليت

:برنامه ریزی خوب می تواند
تاه و با تعیین چشم انداز و رسالت شرکتی، مدیریت را در دستیابی به اهداف کو•

.  بلند مدت یاری می دهد

کارآفرین را در ادارة کسب وکار راهنمایی کند؛•

در پیشرفت و بهبود کار کمك نماید؛ •

از بروز اشتباههای زیانبار جلوگیری کند؛  •

و را بهینه سازی کرده و از اتلاف مواد اولیه، کارکسب و کار فرآیند های مختلف •

نمایدجلوگیری سرمایه 
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فلسفه پيدايي طرح كسب و كار
نیازآنکردنعملیاتیبرایکهباشندمیخاصیوخلاقانهذهنیتصوراتوافکاردارایبیشماریهایانسان

یادهپبهموفقهیچگاهآنسازیتصویردرتواناییعدمدلیلبهاما،دارندغیربهآنساختنمطرحبه

رادخوذهنیتصوراتسازیپیادهتواناییافرادایناگرداشتباورباید.گردندنمیخودافکارسازی

میودخزندگیمسیرتغییرباعثوبودهانسانهاموفقترینزمرهدرشایدامروزداشتندمییاوداشته

.شدند

سرعتدلیلبهامانمایندتبدیلواقعیتبهراتصوراتاینتوانستندمیکهبودندنیزهاییانسانمقابلدر

زومالگذشتهوتجاربهااندوختآندرکهیافتهشهرتتداومعدمعصربهکهکنونیعصردرتغییرات

ستدودادهایعرصهدربقاوحضوربازارهاوتجارتشدنترپیچیدهباوباشدنمیآیندهکنندهتضمین

بهخدماتومحصولاتبهوواقعیتبههاایدهکردنتبدیلآنتبعبهوگشتهترتخصصیتجارتو

راهبردیزنیایكبههاطرحاینگونهدرگذاریسرمایهیاوشریكبهنیازوباشدنمیپذیرامکانتنهایی

.استگشتهمبدلحاضرعصردرگستردهو
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فلسفه پيدايي طرح كسب و كار

ضعفنقاطبهتردقیقبررسینحوهوهاطرحاینگونهاطلاعاتمستندسازیجهت،روایناز

.نمودایجابراعملبرنامهیكبهیابیدستبرایتلاشآنها،قوتو

كیایجادجهتوهاایدهوذهنیتصوراتسازیپیادهجهتتاگردیدباعثعملبرنامهاین

بتواندایدهصاحبهموگذارانسرمایهوشرکاهمتاآیدبوجودفرمتی،همسانروال

.سازدنمایانسیستماتیكصورتبهرامطلوبهدفتاخودحرکتروشهایومسیر

ساختاردرتحولباعثویافترواجکاروکسبطرحنامباومیلادی1970سالازمهماین

.گردیدکوچكکارهایوکسبمخصوصا،کارهاوکسباقتصادی
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طرح كسب وكار چيست؟

:دهیممیپاسخزیراساسیسوالسهبهتجاریطرحدر•

برویم؟آنجابهچطوررویم؟میکجابهکجایم؟دراکنونهم

فمختلجنبه هایتمامکهاست شده اینوشتهسندمهمترینکسب وکار،طرح•

.می کندبررسیآنراه اندازیازپیشراکسب وکار

لیدی،توبرنامةمالی،برنامةماننداست،کاربردیبرنامه هایحاویکسب وکارطرح•

.غیرهوسازمانیساختار،بازاریابیبرنامة

.دهدیمنشانتفصیلبهراکارآفرینحرکتمسیرکهاستاینقشهتجاریطرح•
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ياز چرا به نوشتن طرح كسب و كار ن
داريد؟



براي يک بررسي واقعي

ضفرپیشازبعضیشماکهشودمیموجبکاروکسبطرح

بازبینیوبررسیموردداشتیدخودذهندرقبلاًکههایی

یبرامناسبپاسخیبتوانیدودهیدقرارنقادانهوهدفمند

.کنیدپیداسؤالهایتان

شناساییراخودقوتوضعفنقاطدهدمیامکانشمابه

کنید



براي فراهم كردن يک آزمون امکان پذيري

آیا ایده شما عملی است؟

آیا ایده شما می تواند جریان نقدی پایدار فراهم کند؟

آیا به سمت سوددهی می رود؟

به چه نوعی از کمك های مالی نیاز دارید؟ آیا میتوانید آن را بازپرداخت کنید؟

موانع موفقیت شما در این راه چیست؟



براي گرفتن تصميمات بهتر

خاذ جمع آوری اطلاعات قبل از اینکه به آنها نیازمند شوید، باعث ات

.تصمیمات آگاهانه می شود

 برنامه شما ، دیدگاهی سازمان یافته در مواجهه با مسائل فراهم

خواهد کرد



به عنوان راهنما و ابزار اندازه گيري

 طرح کسب و کار به عنوان راهنمایی در طول مسیر به شما امکان می دهد
دپیشرفت تان را در مقایسه با انتظارات برنامه ریزی شده اندازه بگیری



به عنوان ابزار تأمين مالي

اطره طرح کسب و کار مدرکی است که نهایتاً ایده کسب و کار مخ

رکا و آمیز شما را به عنوان یک فرصت سرمایه گذاری بالقوه به ش

تأمین کنندگان و کارکنان شما می فروشد



به عنوان يک وسيله ارتباطي

می این طرح در زمینه تعریف اهداف، رقابت، مدیریت و کارکنان به شما کمک

مند از  از این رو فرآیند تهیه طرح شغلی نوعی بررسی واقع بینانه ارزش. کند

قراری کسب و کار به حساب می آید که به شما به عنوان یک کارآفرین در بر

ارتباط کمک می نماید
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بیشتردرآمد%50اند،کردهتهیهبدرستیراBPکهشرکتهایی•
.اندکردهکسبنداشتندBPکهآنهاییبهنسبت

%90ازبیشکردندعمرسال5ازبیشکهکارهاییوکسباز•
BPداشتندمدون.

ادامهاولسالدرنداشتندBPکهکارهاییوکسباز40%•
.ندادندفعالیت

اهميت تهيه برنامه كسب و كار



انواع طرح هاي كسب و كار

تی  طرح های کسب و کار را از نظر میزان پرداختن به جزئیات یا محتوای اطلاعا

:می توان به سه دسته زیر تقسیم نمود 

 ایطرح کسب و کار یک صفحه

 معمولیطرح کسب و کار

(طرح امکان سنجی)اقتصادی -طرح توجیه فنی



چیست؟Feasibility Studyیاامکان سنجی

 مالیامکان سنجی

 بازارامکان سنجی

 فنیامکان سنجی

 سنجی اقتصادیامکان



تفاوتهاي امکان سنجي با طرح كسب وكار چيست؟ 

درBPدرکهداردوجودقسمتهاییFSطرحاجرایمکانومدیریتیتیممشخصاتمثلنیست.

درFSدرکهداردوجودقسمتهاییBPطرحجایگزینمختلفسناریوهایمثلنیست.

FSولیشودمیتهیهپروژهتوسعهوپیشرفتابتداییمراحلدرBPتغییرپروژهطولدرهمواره

.شودمیرسانیبروزو

FSوکندمیبررسیراپروژهاجرایسناریویچندینBPکندمیبررسیراسناریویکفقط.

FSولیکندتهیهتواندمیپروژهخارجتیمهرراBPشودمیتهیهپروژهمجریتیمتوسط.

FSولیدهدمیقرارارزیابیموردکلیدیدازراپروژهBPپروژهاجرایجزییاتبرزیادیتمرکز

.مکانوکلیدیافرادمشخصاتحتیدارد



اندازیراه

توسعه

نوسازی

طرح
کسب و کار

طرح كسب و كار



مسئول تهيه طرح كسب و كار

فقطکهیدباشداشتهیادبه.شودتنظیمکارآفرینوسیلةبهبایدتجاریطرح

تنظیمتجاریطرحقالبدرراخودایدةمی تواندکهاستکارآفرینخود

اورانمشوکارشناسانمشورتینظرازطرحتهیةدرتواندمیکارآفرین.کند

.نمایداستفادهمشاورانسایرومدیریتمالی،بازاریابی،

نظیرسازمانهاییاطلاعاتبانكاینترنت،نظیرمنابعیازاستفادههمچنین

.شودواقعمفیدتواندمیدستاینازمواردیوصنایعوزارت

ی،مالبازاریابی،مهارتهایبهکارآفرینکار،وکسبطرحتهیةدرحالبهر

.ارددنیازتحلیلوتجزیهقدرتوانسانیمنابعبینی،پیشمدیریتی،



استفاده كنندگان از طرح كسب و كار

جذب سرمايه گذار

  اخذ وام

ورود به بورس

مذاکره و دريافت امتيازات تجاري

شرکت در مسابقات طرح کسب و کار

حضور در مراکز رشد و پارک هاي فن آوري

سرمایه گذاران
پذیرمخاطره
بانکداران
تامین کنندگان
کارفرمایان
مشتریان

ممکن استطرح کسب و کار
دافرادخوانده شواین توسط 



بخش هاي مختلف طرح تجاري

بخش معرفی •

خلاصة مدیریتی •

تجزیه و تحلیل محیط•

تحلیل صنعت تجزیه و •

شرح  کسب وکار •

برنامة تولید•

برنامة  بازاريابي

ساختار سازماني  

ارزيابي ريسک 

برنامة مالي  

ائمضم
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:بخش اول
معرفي



طرح ازکوچکیخلاصةکردنفراهمبرایکهاستصفحه ایبخش،این

:اشدببرداشتهدررازیرمطالببایدمعرفیصفحة.می شودتنظیمتجاری،

کسب وکارنشانیونام•

آنهاتلفنشمارةوآدرسوکارآفرینانیا(کارآفرین)بنیانگذارنام•

آنکاراساسوکاروکسب مورددرمختصریتوضیح•

مالینیازهایمیزان•

ارائهقابلخدماتیاتولیدیمحصولمعرفی•

بخش معرفي
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:بخش دوم
خلاصه مديريتي



يخلاصه مديريت

:خلاصه مدیریتی بیان می کند که

؟کسب و کار شما چیست•

راهبرد و چشم انداز شما چیست؟•

مدل کسب و کار شما چیست؟•

بازار شما چیست؟•

چه قدر پول می خواهید و آن را چه خواهید کرد؟•

مزیت رقابتی پایدار شما چیست؟•

چه برنامه ای برای رشد و توسعه در آینده دارید؟•



يخلاصه مديريت

یمتدوینتجاریطرحتدوینیافتنپایانازپسطرحازقسمتاین

.شود

مایهسرعلاقهبتواندوباشدصفحهسهتادوحدودبایدمدیریتیخلاصة

.نمایدجلبراگذاران

یمنتیجهاینبهکنندهحمایتیاگذارسرمایهخلاصه،اینخواندنبا
خیر؟یاداردخواندنارزشتجاریطرحکلکهرسد

بایدیمدیریتخلاصه:
منطقی•
روشن•
انگیزهیجان•

استرزومهیكشبیهیمدیریتلاصهخ.
.شدخواهدخواندهنیزگزارشبقیهنمایدجلبراخوانندهتوجهبتوانداگر•



:بخش سوم
تحليل

محيط، صنعت و بازار



تحليل محيطي

اقتصادی•

اجتماعی و فرهنگی•

سیاسی و قانونی•

فنلوری•

زیست محیطی•

جهانی•



ارزيابي صنعت

هنگامی که ارزیابی محیطی کامل شد، 

ردازد کارآفرین باید به ارزیابی صنعت بپ

که بر رویه های خاص هر صنعت توجه 

.  دارد



تجزيه و تحليل صنعت

:در تجزیه و تحلیل صنعت به موارد زیر پرداخته می شود

اندازه بازار

نرخ رشد بازار

ساختار رقابتی بازار

 واردات محصول/ صادرات

بررسی رقبا

بررسی قیمت

 و....



صنعتتقاضاي

خراجاست شدهمنتشرمنابعازمی توانمعمولاًراصنعتبامرتبطتقاضایمیزان

.کرد

هاینیازدرممکنتغییراتوجدید،رقیبانتعدادبازار،پسروییارشدازاطلاع

کسب وکارتحققمنظوربهکهاستمهمیموضوع هایجملهازمصرف کنندگان

.شوندلحاظبایدنوپاستکارآفرینانةفعالیتحاصلکهبالقوه



در صنعترقابت

روبه روربزرگ تسهامیشرکتهایبالقوةتهدیدباعموماًکارآفریناناکثر

دبدانوداشتهآمادگیتهدیدهااینبرایبایدکارآفرین.می شوند

برنامةبتواندتاچیست،درآنهاقوتوضعفوکسانی اندچهرقیبانش

.ببنددکاربهراکارآمدیبازاریابی



:ندككمکرقبابهترتحليلبهمي تواندكهوالاتيئس

؟رقبای اصلی ما در بازارهای مختلف چه کسانی هستند•

؟مزیت های شرکت شما نسبت به سایر رقباء چیست•

قوت و ضعف های رقباء  •

از لحاظ تعداد کارمندان و سهم بازار  در چه حد است؟  رقباو ابعاد اندازه•

متمرکز هستند؟بخش های بازاررقبا درکدام•

است؟بازار محور یا محصول محور راهبرد رقبا آیا •

آیا بر روی قیمت و یا ویژگی های محصول متمرکز هستند؟•

تنوع محصولات آن ها چقدر است؟•

آیا در فنّاوری پیش رو هستند و یا آن را خریداری می نمایند؟•

برداشت بازار و یا مصرف کننده نسبت به رقبا چیست؟•

....و •



با استفاده از مدل پورتررقابت در صنعت شدتتحلیل

رقابت بین
رقبای فعلی

تامین کنندگان مواد اولیه

مشتریان

کالاهای جایگزین

(تازه وادها)رقبای جدید 



در صنعترقابتتحلیل ساختار 

کاملانحصار

جانبهچندانحصار

کاملرقابت

انحصاریرقابت



تجزيه و تحليل بازار

.به بررسی بازار می پردازیمتحلیل بازار، در قالب نهایتدر •

:مورد بازار به دست آورداطلاعات زیر را می توان در •

مشتریان کدام اند، فضای تجاری در بخش بازار مورد نظر و محدودة 

،کار در آنجا به رقابت خواهد پرداختوجغرافیایی مربوط که کسب 

.و غیرهچگونه است



:بخش چهارم
شرح كسب و كار



شرح كسب و كار/دورنماي شركت

چشم انداز

مأموریت

اهداف

استراتژی ها

برنامه ها



طرح كسب و كار يک صفحه اي

یك تصویر ذهنی از کسب وکار در آینده بلند مدت: چشم انداز

فلسفه وجودی کسب و کار(: رسالت)ماموریت

مقاصد ویژه و قابل اندازه گیری که به دنبال رسیدن به آن ها  : اهداف

.هستید

چگونه این کسب وکار در بلند مدت راه اندازی و اداره می  : استراتژی ها

.شود و رشد خواهد کرد

یدکارهای مشخصی که باید انجام پذیرند تا به اهداف خود برس: برنامه ها.



 (Vision)تعریف چشم انداز

قهر ذهنی از اینکه سازمان به چه شکلی در آینده توسط علاییك تصو
.ن دیده خواهد شد و با آنان چگونه رفتار خواهد کردآمندان

ی را در محیط آینده آن تعریف مشرکت موقعیت و وضعیتچشم انداز 
.کند



استاد

مدیر

قاضی

...…؟چیستچشم انداز شما



Missionماموریت

نآکهاستفردیبهمنحصرواساسیمنظور،مؤسسهیكرسالت
آنعملیاتدامنهوسازدمیمتمایزمشابهمؤسساتازرامؤسسه

.کندمیتعیینرا

اندازچشمتحققبرایآیندهدرراآنگیریجهتسازمانرسالت
.کندمیمشخصشدهعریفت

Mission)ماموریتبیانیه Statement):
اساسی،هایباوردربارهروشنهاییگزارهشاملرسمیاستسندی
وجاریهایفعالیتگیریجهتوگذاریهدفهایاولویت،هاارزش
 و نظر سازمانمورداندازچشمیافتنتحققبرایکهسازمانآینده
.شودمیتنظیمآنبهمندانعلاقه 



Bill Gates Vision

“A computer on every desk and in every home”



:(AT&T)شركت تلفن و تلگراف آمريكا

كل ممكن  ما نهايت سعي خود را مي كنيم تا به بهترين ش

ر گيهمه مردم دنيا را در هر كجا  و در هر زمان به يكد

ردم دنيا  مي كوشيم وسايلي را ارائه دهيم كه م. برسانيم

ار كنند و هر بتوانند بسيار راحت با يكديگر ارتباط برقر

.نوع اطلاعات و خدماتي را مبادله نمايند



اهداف سازماني
فعالیتباسازمانیهرکهاستمقاصدازدستهآنسازمانیاهداف

.یابددستهاآنبهخواهدمی خود“های

:“ودرستخوب”اهدافنمونهچند
سالدردلار500000مرزبهشرکتصادراترساندن

سرسرتادرشرکتهایکالاتوزیعوعرضهنمایندگیدفترکردندایر
کشور

سالهردرجدیدمحصولیکمعرفی

گواهینامهاخذISO سالپایانتا9002



:بخش پنجم
برنامه عملياتي



برنامه عملياتي

تعیین. تولیدتکنولوژی1

تعیین. تولیدظرفیت2

شرح. تولیدفرآیند3

بررسی. آلاتماشینانتخابو4

تعیین. نیازموردآلاتماشینتعداد5

بررسی. داخلینقلوحملتجهیزاتوروشانتخابو6

برآورد. هاموجودی7

برآورد. جانبیامکانات8

برآورد. طرجنیازموردانسانینیروی9
برآورد. کارکنانهایهزینه01
برآورد. نیازموردفضای11
مکان. یابی21



برنامه عملياتی

مناسبتکنولوژیانتخابوبررسی-1
طرحهایویژگیواهدافبهتوجهبامناسبتکنولوژیانتخاب

-مالیتوان-انتظارموردکیفیت-تولیدظرفیتیعنینظرمورد
...وزیستمحیطشرایط

تولیدظرفیتتعیین-2
تحقیقاتنتایجبهتوجهباشودتولیدمیزانچهزمانهردر

شدهانتخابتکنولوژیوبازاریابی



برنامه عملياتی

تولیدفرایندشرح-3
یدهگردمشخصقبلازکهرامراحلیبایدقاعدتاشودساختهمحصولیاستقراروقتی

.شوندطیاند
نیازموردتجهیزاتوعملیاتتعیینبرایمحصولتحلیلبارابطهدرکههاییفعالیتهمه

.شوندمینامیدهفرایندطراحیگیردمیصورت
شودمیاستفادهزیرهاینمودارازتولیدفرایندشرحنمایشبرای:

مونتاژنمودار-1
عملیاتنمودار-2
فرایندجریاننمودار-3



برنامه عملياتی

آلاتماشينانتخابوبررسي-4

:ازعبارتندباشدمیموثرآلاتماشینانتخابدرکهعواملی

آلاتماشینتولیدیظرفیت-1

لازمانسانینیروی-2

تعمیراتونگهداری-3

اندازیراهونصبهزینه-4

آناسقاطارزشوماشینعمرطول-5



برنامه عملياتی

نظرموردآلاتماشینتعدادتعیین-5
.ودشمحاسبهنیازموردتعدادبایدآلاتماشیننوعانتخابازبعد

نیازموردمحصولتعداد
دستگاههرتولیدظرفیت

:داخلینقلوحملتجهیزاتوروشانتخابوبررسی-6
قلنوحملروشترینمناسبفرایند،جریاننمودارازاستفادهبا

.شودمیاجرانیازموردداخلیهای



برنامه عملياتی
هاموجودیبرآورد-7
اولیهموادموجودی-
ساختجریاندرکالایموجودی-
شدهساختهکالایموجودی-

جانبیامکاناتبرآورد-8
نطردراببایستیطراحکهداردداردوجودزیادیتولیدیکمکوخدماتیفعالیتصنعتیواحدیکدر

مییمتقساصلیدستهچهردرجانبیامکانات.نمایدبرقرارآنهابینصحیحارتباطآنهاهمهگرفتن
:شوند

بایگانی-بازاریابی-حسابداری-خانهدبیر:اداریجانبیامکانات-1
ابزاراطاق-انبارها-تولیدکنترل:تولیدجانبیامکانات-2
بهداشتیامکانات-استراحتمحل-غذاخوری:کارکنانجانبیامکانات-3
آسانسور-نشانیآتش-تهویهتجهیزات:کارخانهجانبیامکانات-4



برنامه عملياتی
طرحنیازموردانسانینیرویبرآورد-9
تولیدیغیروتولیدیبخش-طرحنیازموردانسانینیرویتعداد
طرحانسانینیروینیازموردهایمهارت

کارکنانهایهزینهبرآورد-10
عیدیبیمهمزایادستمزدوحقوقشامل

نیازموردفضایبراورد-11
یبرا.شودمیبرآوردطرحفیزیکیفضاهایاندازهمرحلهایندرقبلمراحلاطلاعاتازاستفادهبا

استفادهدباشمیکارخانهطراحیکتابهایدرکهفیزیکیفضایهایاستاندارداساسبرفضاتخصیص
گرددمی



برنامه عملياتی
نماییجامقدماتیطرحتهیه-12

.شودمیمطالعهمشخصمنطقهیكدرکارخانهاسقرارخصوصدربخشایندر

:کارخانهیابیمکانبرموثرعوامل
توزیعوفروشبازار
اولیهموادبهدسترسی
فرودگاهآهنراه-هاجاده-ونقلحملمانندبناییزیرامکانات
متخصصکارنیرویبهدسترسی
دولتمقررات



:بخش ششم

برنامه بازاريابي



در این بخش استراتژیها ی بازاریابی مشخص می شوند.

ع  طرح بازاریابی مشخص می کند که کالاها یا خدمات را چگونه باید توزی

.کرد، قیمت گذاری نمود، تبلیغ کرد و خدمات پس از فروش ارائه کرد

شاید بتوان گفت حیاتی ترین  بخش طرح، بخش بازاریابی است.

برنامه بازاريابي



يابيمنطق برنامه بازار

:انجام تحقیقات بازاریابی
شرکت، مشتریان، رقبا

بخش بندی بازار و انتخاب بازار هدف

:تعیین استراتژی های بازاریابی
آمیخته بازاریابی



انجام تحقيقات بازار

عه قبل از تهیه طرح بازاریابی لازم است کارآفرین بازار را مورد مطال-

.قرار دهد

در این مطالعه باید اطلاعاتی در مورد خریداران بالفعل و بالقوة -

یهای محصول، اندازة بازار، قیمت کالا یا خدمت، شبکة توزیع، استراتژ

.تبلیغات، شرکتهای تبلیغاتی، ابزار تبلیغات جمع آوری شود

تحقیقات بازار یابی را ممکن است خود کارآفرین یا یك مشاور -

.تحقیقات بازار یابی انجام دهد



اسب ارائه با تجزیه و تحلیل اطلاعات جمع آوری شده با استفاده از تحقیقات بازاریابی می بایست برای سولات زیر پاسخهایی من
:نمود

استفاده کنندگان چه کسانی اند، کجا مستقرند، چه میزان خرید می کنند، از چه کسی می خرند و چرا ؟. 1

چگونه از تبلیغات و آگهی استفاده می شود و کدام رویکرد مؤثرتر بوده است ؟. 2

تحولات قیمت در بازار کدامند و چه کسی این تحولات را به وجود آورده است و چرا؟. 3

از دید بازار چه محصولاتی رقباتی اند؟.4

کدام شبکة توزیع کالا نیاز مصرف کنندگان را تأمین و چگونه عمل    می کند؟. 5

معایبی دارند؟/ رقابت کنندگان چه کسانی اند، کجا مستقر شده اند، چه مزایا. 6

موفق ترین رقیبان از چه شیوه های بازار یابی ای استفاده می کنند؟ رقیبان نا موفق چه طور؟ . 7

اهداف کلی شرکت برای سال آتی و پنج سال بعدی چیست؟. 8

تواناییهای شرکت کدامند؟ ضعفهای آن کدامند؟. 9

انجام تحقيقات بازار



بخش بندي بازار و تعيين بازار هدف

:بخش بندي بازار

تقسيم بازار به گروههاي كوچك و همگن

:انتخاب بازار هدف 

ابي  گروهي خاص از مشتريان بالقوه كه در طرح بازاري

.وندفعاليت كارآفرينانه هدف اصلي محسوب مي ش



بخش بندي بازار و تعيين بازار هدف

:برای بخش بندی بازار می توان از معیارهای زیر استفاده نمود

ویژگی های جمعیت شناختی

 (روانشناختی)ویژگی های رفتاری

ویژگی های جغرافیایی

 و...



آميخته بازاريابي

محصول

قیمت

 (تبلیغات، ترویج فروش، روابط عمومی)پیشبرد فروش

توزیع



ارزش مشتري و ارزش شركت

هزينه فعاليت

سود شركت

ارزش مشتري

Cost

Price

Value

V-P

P-C

V :ارزش تولید شده برای مشتری

P :قیمت ارائه محصول

C :قیمت تمام شده

V-P :ارزش مشتری

P-C :حاشیه سود شرکت



ت؟چگونه مي توان به مزيت رقابتي دست ياف

مزيت رقابتي

قيمت•
تمايز•

كيفيت
برتر

كارآيي
برتر

نوآوري
برتر

روابط برتر با
مشتري



:بخش هفتم

طرح سازماني



مالکیت

:در این بخش به سوالات کلیدی زیر باید پاسخ داده می شود

نوع مالکیت سازمان چگونه است؟. 1

؟اگر سازمانی شراکتی است، شرکا چه کسانی اند و مدت این توافق چقدر است. 2

اگر سازمان سهامی است، سهامداران اصلی چه کسانی اند و چقدر سهم دارند؟. 3

چه نوع وچه تعداد سهم از سهام قابل رأی و غیر قابل رأی صادر شده است؟. 4

....و 



ساختار سازماني

ساختار سازمانی قسمتی از طرح کسب و کار است که در مورد تیم

ای مدیریت، منابع انسانی و شرح وظائف آنها، حدود و اختیارات اعض

.تشکیلات، توضیحاتی را در اختیار مخاطبان شما قرار می دهد

مدیر عامل

همعاونت طرح و توسعمعاونت پشتیبانیمعاونت اجرایی



هیئت مدیره

:در این بخش به سوالات کلیدی زیر باید پاسخ داده می شود

؟(نام ونشانی وخلاصة سابقة هریك ذکرشود)چه کسانی اعضای هیئت مدیره اند؟. 1

چه کسانی اعضای گروه مدیریت اند و سابقة هر کدامشان چیست؟. 3

نقش و مسئولیت هر کدام از اعضای گروه مدیریت چیست؟. 4

چه کسی حق امضا برای صدور چك و ادارة امور دارد؟. 5

حقوق، پاداش یا هر گونه پرداخت دیگر به اعضای گروه مدیریت چگونه است؟. 6



برنامة زمان بندي

خصمشرالازمهايهزينهوزمانیبينیپيشزيرمواردنظيرهايیفعاليتوعملياتبراي

:نماييد

سازيمحوطهوساختمانیعمليات

تكنولوژيانتقالقراردادانعقاد

مكانيكیوالكتريكیتأسيساتاجراي

تأسيساتیهايدستگاهخريد

خارجساختتوليديتجهيزاتوآلاتماشينخريد

قبيلاينازموارديوداخلساختتوليديتجهيزاتوآلاتماشينخريد

اوليهموادتهيه

آزمايشیاندازيراه

تجارياندازيراه



70

جدول زمان بندي
رحله در این قسمت باید کلیه مراحل راه اندازی کسب و کار از ابتدا تا م

:مثال . فروش را فهرست کرده و هر یك را زمان بندی نمایید

8 7 6 5 4 3 2 1
ماه

فعالیت
ردیف

 

جمع آوری  
اطلاعات 1

  جمع آوری سرمایه 2

  خرید تجهیزات 3

   استخدام نیرو 4

 تولید و فروش 5



:بخش هشتم
برنامه مالي



برنامه مالي
پیش بینی درآمدها•

پیش بینی هزینه ها•

تامین سرمایهمنابع پیش بینی •

پیش بینی ترازنامه•

پیش بینی صورت حساب سود و زیان•

پیش بینی صورت جریان نقدی•

تجزیه و تحلیل مالی•



هادرآمدمجموعبرآورد-1
.آیدمیبدستدرآمدمجموعبازار،ازآمدهدستبهاطلاعاتبهتوجهبا

هاهزینهبرآورد-2
جامانبینیپیشومحاسبهگذاریسرمایهمیزانبایستیطرحاجرایبرای
:شود

(ثابتسرمایه)طرحاجرایمرحله-1
(گردشدرسرمایه)طرحازبرداریبهرهمرحله-2

برنامه مالی



:(ثابتسرمایه)طرحاجرایمرحله-1
زمینخریدهزینه*

آنتاسیساتوساختماناحداثیاخریدهزینه*

آزمایشگاه        /اداری/ساختمان تولید

تهویه هوا/سرمایش/تاسیسات گرمایش

تولیدتجهیزاتوآلاتماشینهزینه*

کاملبرداریبهرهازقبلآزمایشیدورههزینه*



(درگردشسرمایه)طرحازبرداریبهرهمرحله-2

بهرهوگیریکاربهبرایلازمامکاناتمجموعهازعبارتگردشدرسرمایه

مراراستوتداومحفظوتولیدجهتشدهانجامثابتگذاریسرمایهازبرداری

.استفعالیت

:گردشدرسرمایهعمدهاقلام

اولیهموادموجودی*

یدکیقطعاتموجودی*

ساختجریاندرکالایموجودی*

شدهساختهکالایموجودی*

تجاریمطالبات*

اجارهوبیمهپرداختپیش*



هزينه هاي شركت

تولیدیهزینه های •
هزینه های فروش و بازاریابی•
هزینه های عمومی و اداری•
هزینه های مالی•
مالیات•
سایر هزینه ها•



تامين مالی طرح-3

افزایش سرمایه شرکاء: منابع داخلی -1

فروش سهام-وام: منابع خارجی -2

برنامه مالی



چپسمت •
بدهی های جاری–

بدهی های بلند مدت–

حقوق صاحبان سهام–

راستسمت •
دارایی های جاری–

دارایی های ثابت–

سایر دارایی ها–

ترازنامه



درآمد فروش•
بهای تمام شده کالای فروش رفته: کسر می شود•
سود ناخالص•
هزینه های فروش و اداری: کسر می شود•
سایر هزینه های غیر عملیاتی: کسر می شود•
سود قبل از بهره و مالیات•
هزینه بهره: کسر می شود•
سود قبل از مالیات•
مالیات: کسر می شود•
سود خالص•

صورت حساب سود و زيان



منابع جریان نقدی•

ناشی از عملیات اصلی–

ناشی از فعالیت های سرمایه گذاری–

ناشی از فعالیت های تامین مالی–

مصارف جريان نقدي•

ناشی از عملیات اصلی–

ناشی از فعالیت های سرمایه –

گذاری

ناشی از فعالیت های تامین –

مالی

صورت جريان نقدي



بربهسرنقطهتعیین•

(مالیهاینسبت)مالیهایصورتتحلیلوتجزیه•

بندیبودجه)مدتبلندگذاریسرمایهتصمیمات•
(ایسرمایه

تجزيه و تحيل مالي



:بخش نهم
برنامه هاي توسعه



برنامه هاي توسعه

رامی گيردورتصمحصولتوزيعوتوليدازقبلکهتوسعهوتحقيقفعاليت هايگونههربايستیبخشايندر

.نماييدمطرح

نيازبهيیپاسخگوباارتباطدرتوسعهطرحگونههرهمينطوروآيندهدرمحصولتوسعهبهمربوططرح هاي

هيد؟دارائههستالانکهآنچهبرعلاوهراخدمتیيامحصولچهاستقرارآيندهدر.دهيدتوضيحرابازار

همچنينو(باشندشمانظرموردمحصولجايگزينمی توانندکهمحصولاتی)«محصولجانشين هاي»مورددر

«محصولمكمل هاي»مورددر



:بخش دهم
ارزيابي ريسک



ارزيابي ريسک

وکارهرکسبموجود،رقابتیجـووصنعتنوعبهتوجهبا 

درشد،خواهدمواجهبالقوهخطرهایبرخیبانوپایی

.دماینریسكارزیابیبهاقدامکارآفریناستلازمنتیجه

مشخصراکسب وکاربالقوةریسك هایکهآننخست

.کندروشنراآنهابامقابلهراهکارهایسپسوکند



خطرات احتمالي
تواناییکهکنیدمشخصخوبیبهبایدبخشایندرواقعدر.کنیدپیش بینیوقوع ازپیشراخطراتبایدبخشایندر

:داریدرارهظغیرمنتخطراتکنترلوپیش بینی

رقیبانطرفازقیمتکاهش•

تولیدوطراحیهزینه هایغیرمنتظرةافزایش•

سرمایهدادندستازخطرپذیری•

فنّاوریرفتنلوخطرپذیری•

خارجیوداخلیجدیدرقبایورودخطرپذیری•

کلیدیپرسنلدادندستازخطرپذیری•

تکنولوژیتغییراتازحاصلریسکهای•

.....و•



!نکته 

راربازاتغییراتمورددراحتمالیعکس العمل هایقبلازشمااگر

ینامورددرحتیکهحالتیبامقایسهدرباشید،گرفتهنظردر

ملعوتصمیم گیریسریع ترمی توانیدنکرده اید،فکرموضوع

ضعیتوازبدتریابهترکارهااینکهازنظرصرفبنابراین.نمایید

حاصلهاثراتواحتمالیعللقبلاًشمابروند،پیششدهپیش بینی

.کرده ایدپیش بینیرامناسباقداماتوکنیدبررسیرا



:بخش يازدهم
ضمائم



lرزومه پرسنل

lگزارش اعتبارات دريافت شده

lنامه هاي مرجع

lاسناد حقوقي

lمطالعات كارشناسي

lفرضيات

اطلاعاتي كه پشتيبان تحليل هاي موجود
در بخش هاي سازماندهي، بازاريابي و

.مالي گزارش است

اطلاعات پشتيبان و ضمايم



چند نکته پاياني

رای  کارآفرین نباید طرح را پس از تهیه در کشو میز خود رها کند، بلکه باید برای اج. 1

.دقیق آن تلاش نماید

ریزی  طرح ریزی به شرکتهای بزرگ اختصاص ندارد، بلکه هر کسب و کاری نیاز به طرح. 2

.و اجرای طرح دارد

وره این کنترل باید در د. اجرای طرح کسب و کار باید مورد کنترل و نظارت قرار گیرد. 3

.های زمانی کوتاه بصورت ماهیانه، سه ماهه، شش ماهه و سالیانه انجام گیرد

ل تغییر  به دلی. هیچ برنامه ای هر چند با دقت طراحی شده باشد، غیر قابل تغییر نیست. 4

در دوره های زمانی مختلف  ... شرایط محیطی همانند عوامل اقتصادی، اجتماعی، بازار و 

.باید تغییرات مناسب را در برنامه ایجاد نمود

.جهت تدوین طرح تجاری فرمهای خاصی طراحی شده و در دسترس است. 5

.



ه، روشن و منطقیخلاص•
سر اصل موضوع برودسریعاً•
به نتیجه اشاره نمایدسریعاً•
چه خواهد بودارائه شدهبیان نماید که کسب و کار فوراً•
درآمدزایی می شودکسب و کاری از چه مدلبیان نمایدکهفوراً•
بر روی مشتریان متمرکز شود•
را بیان نمایدتویژگی ممتاز شرک•
الزامات را به روشنی بیان نماید•

باشدانهواقع بین•

اری سرمایه گذشرکتبر روی آینده که با این برنامه کسب و کارشود فراموش ن•
.شودمی 

بايد داشته باشد يک طرحكه نکاتي 



اصلی را بیان نمایدهایراهبرد•

سال بیان نماید5تا 3اهداف بلندمدت را برای •

تا حد امکان راهبرد کسب و کار الکترونیکی را بیان نماید•

شودبرنامه واقع بینانه ولی هیجان انگیز و آینده نگر تهیه •

شودراهبرد ها با تاکتیك های عملی پشتیبانی •

شودبا داده های واقعی بازار ملموس هابرنامه •

شودبر روی خطرپذیری های کار به صورت عینی بحث •

...ادامه



ه شوددادبه اين سوال كه مشتري چرا بايد كالا را از شما بخرد پاسخ •

شودموانع ورود براي ديگران را شناسايي •

شودقانع طرحخواننده برنامه نسبت به موفقيت•

ميزان نياز به منابع مالي به درستي بيان شود•

روش مصرف منابع مالي در پروژه به خوبي بيان شود•

شودبيان شركت به روشني راهبرد خروج •

شودرعايترمت هاي برنامه كسب و كاراستاندارد و پذيرفته شده ف•

در انحراف خواننده نشودسعي •

...ادامه



تمركز شودمنيز بر روي آينده شته نشود بلكهدر مورد گذشته نوفقط •

فقط  بر روي خودتان و فنّاوري خودتان متمركز نشويد•

از اصطلاحات خيلي فني استفاده ننمايد•

تحقيق عيني در مورد مشتريان را فراموش ننمايد•

درآمد هايي كه مي دانيد محقق نخواهد شد در برنامه نياوريد•

بودجه هاي خيلي جزيي در برنامه نياوريد•

ادعاهاي غير قابل باور در برنامه نياوريد•

شودنکته اي كه از آن ها بايد پرهيز 15



همه چیز را فرض نگیرید•

فراموش نکنید که خواننده شما چه چیزی می خواهد•

سعی نکنید برنامه کسب و کاررا به تنهایی تهیه کنید•

فرآیند تهیه برنامه را بیش از دو ماه طول ندهید•

در برنامه کسب و کارارزش گذاری ننمایید•

.ندهیداسناد فنی را در برنامه کسب و کارقرار •

...ادامه 



می تواند شفاهی هم باشدطرح های تجاری •

برای این که خوب باشند باید طولانی باشند•

دتان  شما می توانید و باید برنامه کسب و کارتان را خو•
بنویسیدییتنهابه 

باورهاي غلط درباره ي برنامه كسب و كار



ازكلــيوكشدميطولماهشـــشبرنامهايننوشتــن•

راشركتمشاورانواصليكاركنانصاحب كار،زمان

مي گيرد

مي خوردخاككتابخانهدربشود،تمامهماگر•

برایکاروکسببرنامهاست؛كوچكخيليمنكار•

استبزرگفعاليت هاي

باورهاي غلط درباره ي برنامه كسب و كار



برنامه کسب و کارلازم ندارم. من مي دانم چه كار مي كنم•

م من پولش را دارم كه يك مشاور بگيرم و او اين برنامه را براي•

بنويسد،  همين كافي است

باورهاي غلط درباره ي برنامه كسب و كار


