
ارمباني تهيه  طرح كسب و ك

BUSINESS PLAN



اهداف يادگيري

ضرورت و اهميت نوشتن طرح كسب وكار چيست؟•

يك طرح كسب وكار از چه بخشهايي تشکيل شده است؟•

ي و شامل معرفي، خلاصه مديريت)در هر يك از بخش هاي اصلي طرح كسب وكار •

چه بنويسيم؟...( 

در نوشتن طرح كسب و كار چه نکاتي را بايد رعايت كرد؟•

از چه منابعي مي توان براي نوستن طرح كسب وكار استفاده كرد؟•
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ظهکمرنگ ترین جوهر ها بهتر از قوی ترین حاف
هاست



ضرورت برنامه ريزي به عنوان بخشي  از هر فعاليت كاري

:برنامه ريزي خوب مي تواند©

كارآفرين را در ادارة كسب وكار راهنمايي كند؛©

از بروز اشتباههاي زيانبار جلوگيري كند؛ ©

در پيشرفت و بهبود كار كمك نمايد؛ ©

انجام امور را سرعت بخشيده و در نتيجه باعث صرفه جويي در زمان شود؛©

، و توزيع را بهينه سازي كرده و از اتلاف مواد اوليهفرآيند هاي مختلف توليد، بازاريابي©

كار و سرمايه جلوگيري نمايد؛

داف كوتاه و همچنين، با تعيين چشم انداز و رسالت شركتي، مديريت را در دستيابي به اه©

. بلند مدت ياري مي دهد
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طرح كسب وكار چيست؟

ست طرح كسب وكار، مهمترين سند نوشته  شده اي ا

كه تمام جنبه هاي مختلف كسب وكار را پيش از 

.راه اندازي آن بررسي مي كند

هاي كاربردي است، مانند برنامة مالي، وكار حاوي برنامهطرح كسب

.  نيعملياتي، برنامة توليدي، برنامة بازاريابي، و ساختار سازمابرنامة 

نندكاي كارآفرين را در طول مسير راهنمايي ميها همانند نقشهاين برنامه  .
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:يك طرح كسب وكار خوب بيانگر موارد زير است

دورنماي راهبردي از شركت•

مهمترين ابزار ارتباطي درون شركتي و برون شركتي •

ابزاري براي جمع آوري سرمايه هاي لازم براي كار•

ابزاري براي برنامه ريزي، اندازه گيري و بهبود عملكرد•

مبنايي براي تصميم گيري صحيح•

راهي براي ايجاد انگيزه در كاركنان•
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اهميت طرح تجاري
تعريف دقيق كسب و كار •

بررسي واقع بينانه•

پاسخ به پیش فرضها-

شناسایی نقاط قوت و ضعف-

انجام تست امكان پذيري•

آیا ایده شما عملی است؟-

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

آیا به سمت سوددهی پیش خواهد رفت ؟-

به چه نوع از کمکهای مالی نیاز دارید؟ آیا توانایی -

بازپرداخت آنها را خواهید داشت ؟
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اهميت طرح تجاري
براي گرفتن تصميمات بهتر•

جمع آوری اطلاعات قبل از آنکه به آنها نیاز داشته باشید-

دیدگاه سازمان یافته در مواجهه با مسایل کار-

ابزار تأمين منابع•

ه به طرح کسب و کار ایده شما را به عنوان یک فرصت سرمایه گذاری بالقو-

شرکاء و تامین کنندگان شما خواهد فروخت

و  ابزار اندازه گيريراهنماي مسير-



طرح شغلي هدف از تهيه

سرمايه اوليهجذب

تيم مديريت جذب

 نقشه  راهنما
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طرح تجاري براي خود شما از هر كس ديگري سودمندتر مي باشد

به شما اجازه مي دهد كه افکارتان را سازماندهي نماييد

نقاط اشتباه شما را تشخيص و يادآوري مي نمايد

به ديگران نشان مي دهد كه شما صاحب فرآيندي سازماندهي شده مي باشيد

در آينده سندي خواهد شد كه افکار گذشته شما را يادآوري مي سازد

ابزاري براي استخدام مي باشد

شما را صادق نگه مي دارد

مي تواند نقطه شروع مناسبي براي برنامه هاي عملياتي و تاكتيکي شما باشد
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د؟چه كسي بايد طرح را بنويس

باشيد كه به ياد داشته. طرح تجاري بايد به وسيلة كارآفرين تنظيم شود

ي تجارفقط خود كارآفرين است كه مي تواند ايدة خود را در قالب طرح

.تنظيم كند

نظيم با وجود اين،  بايد با بسياري از سازمان ها و كارشناسان امر، هنگام ت

. طرح مشورت كرد

 وكيلان، حسابداران، مشاوران تجاري، و مهندسان در

.  آماده سازي طرح مفيد هستند
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چه كسي طرح را مي خواند؟

سرمايه داران،شركت،مديرههيأتاعضاي،مديران،كاركنان•

كارآفرينانه،فعاليت هايسرمايه گذارانبانکداران،

.مي خوانندراطرحرايزنانوخريداران،تهيه كنندگان،

عيواقمفهوموحدودبراغلببخواندراطرحاستقراركهكسي•

.مي گذارداثرآن
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بخش هاي مختلف طرح تجاري

 بخش معرفي

 خلاصة مديريتي

 تحليل صنعت

 شرح  كسب وكار

برنامة توليد

بازاريابيبرنامة

توسعهوطرح(R&D)

سازمانيساختار

زمانبنديبرنامه

ريسكارزيابي

ماليبرنامة

پيشنهاد ها

(يشامل اطلاعات پشتيبان)ائمضم
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مختلف طرح تجاريموضوعات 

 The business plan covers six key areas:

 The Industry, the Company, and the 

Products

 Market Research and Analysis

 Marketing Plan

 Operating Plan

 Management Team

 Financial Plan



PROCESS & OUTPUT

خلاصه 
مدیریتی

مقدمه و

فضای 
کسب و 

کار

محصول  شرکت  برنامه 
بازاریابی

تولید مالی و 
ع تامین مناب

ضمایم

چه تولید 
میکنم؟

که 
هست

م؟

؟میزان سرمایه گذاری اولیه

هزینه های جاری؟

مشتریان من که هستند؟

آیا از من خرید خواهند کرد؟

چگونه و با چه فرآیند و 
؟هزینه ای تولید می کنم

خلاصه طرح



(نام طرح كسب و كار)نام گزارش •

نام شركت•

كد گزارش•

( Version)نسخه •

تاريخ اولين تدوين و آخرين ويرايش•

(جايي كه گزارش براي ارائه به آنجا تدوين شده است)مرجع ارائه •

(شناسنامه گزارش)جلد  



.صفحة معرفي بايد مطالب زير را در برداشته باشد

نام و نشاني كسب وكار•

يا كارآفرينان و شمارة تلفن آنها( كارآفرين)نام بنيانگذار •

توضيح مختصري در موردكسب وكار و اساس كار آن•

ميزان نيازهاي مالي •

معرفي محصول توليدي يا خدمات قابل ارائه•

محرمانه بودن•

بخش معرفي. 1

http://rds.yahoo.com/_ylt=A0Je5xbZv.ZE_uMAVBCJzbkF;_ylu=X3oDMTBjdmNoOTVjBHBvcwMyBHNlYwNzcg--/SIG=1ebibq76i/EXP=1156059481/**http%3a//images.search.yahoo.com/search/images/view%3fback=http%253A%252F%252Fimages.search.yahoo.com%252Fsearch%252Fimages%253Fp%253DINTRODUCTION%2526ei%253DUTF-8%2526fr%253Dsfp%2526x%253Dwrt%26w=500%26h=100%26imgurl=www.owlhouse.i12.com%252Fimages%252Fintroduction_header.jpg%26rurl=http%253A%252F%252Fwww.owlhouse.i12.com%252Fimages%26size=8.4kB%26name=introduction_header.jpg%26p=INTRODUCTION%26type=jpeg%26no=2%26tt=3,554,449%26ei=UTF-8


خلاصة مديريتي.2

كنددمتقاعراخوانندهبايدكهاستتجاريطرحدربخشمهمترين•

.مي رسدبه سوددرنهايتومي شودموفقموردنظركاروكسب

.كندتجاوزصفحهسهتادوازنبايدبخشاينطول•

صورتيهبشوندپرداختهوساختهروشنيبهبايدكليديقوتنکات•

.كنندعلاقمندموضوعبهراسرمايه گذاركه



زير مطرح مي شودمواردخلاصة مديريتي در

توصيف زمينه كسب وكار و اصل موضوع•

فرصت و استراتژي•

پروژه ها و بازار هدف•

مزيت هاي رقابتي•

سوددهي و پتانسيل جمع آوري آن•

ارتباطات بانكي و اطلاعات مورد نياز در اين زمينه•

سرمايه گذاران فعلي•

اشدخلاصه اي از رشدكسب وكار كه شامل مسائل مربوط به امور مالي و بازار ب•

خلاصه اي از برنامه هاي آتي مديريت•

تيم كاري، افراد كليدي و سهامداران•

پيشنهاد•

http://rds.yahoo.com/_ylt=A0Je5xXZ..ZEklcAjPCJzbkF;_ylu=X3oDMTBkdW05ZW9lBHBvcwM1NgRzZWMDc3I-/SIG=1f6ll0vss/EXP=1156074841/**http%3a//images.search.yahoo.com/search/images/view%3fback=http%253A%252F%252Fimages.search.yahoo.com%252Fsearch%252Fimages%253Fp%253DINVESTMENT%2526toggle%253D1%2526ei%253DUTF-8%2526fr%253DFP-tab-img-t-t500%2526b%253D41%26w=163%26h=199%26imgurl=qck.com%252Fuploads%252Fmedia%252Fleft_investment_08.jpg%26rurl=http%253A%252F%252Fqck.com%252Fethical-investment.html%26size=5.9kB%26name=left_investment_08.jpg%26p=INVESTMENT%26type=jpeg%26no=56%26tt=1,400,329%26ei=UTF-8
http://rds.yahoo.com/_ylt=A0Je5m3U9uZEI1cB.jOJzbkF;_ylu=X3oDMTBkYTNuNGk0BHBvcwMxMARzZWMDc3I-/SIG=1h40pjejt/EXP=1156073556/**http%3a//images.search.yahoo.com/search/images/view%3fback=http%253A%252F%252Fimages.search.yahoo.com%252Fsearch%252Fimages%253Fp%253DINVESTMENT%2526fr%253DFP-tab-img-t-t500%2526toggle%253D1%2526cop%253D%2526ei%253DUTF-8%26w=135%26h=171%26imgurl=www.mir.com.my%252Flb%252Finvest%252Fimages%252Finvestment_tips.jpg%26rurl=http%253A%252F%252Ftechnologymgt.blogspot.com%252F2004%252F12%252F50-best-companies-to-invest-in-middle.html%26size=8.3kB%26name=investment_tips.jpg%26p=INVESTMENT%26type=jpeg%26no=10%26tt=1,400,329%26ei=UTF-8


(تصنع)فضاي كسب و كار تحليل تجزيه . 3

استاصليبخش3شامل:

محيطيتحليلوتجزيه:الف

بازارتحليلوتجزيه:ب

فنيتحليلوتجزيه:ج



تجزيه و تحليل محيطي: الف

شرح كلي از كسب و كار و بررسي امكان ورود به آن

محيط كسب و كار

جنبه هاي قانوني

 فرهنگ

تغييرات جمعيتي

اقتصاد

فناوري



كسب و كار شما چيست ؟

نظرمدكاروكسبفضايگذشتهوتاريخچهمورددرمختصريتوضيح•

.بنويسيدخودتان

،يقانونلحاظاز)داردوجودامکاناينشمابرايآياكهكنيدبررسي•

شويد؟واردكاريفضاياينبهكه(....ومالي،فرهنگي

دررايمشکلچهكاروكسبفضايايندرشمافعاليتكهدهيدتوضيح•

كرد؟خواهدحلآن



:محيط كسب و كار 

 ، تعیین کنید آیا خدمات لازم شامل دفتر حقوقی و مشاوره ای

ظر شما در محل مورد ن... عرضه کنندگان مواد مصرفی ، سیستم حمل و نقل مناسب  و 

وجود دارد ؟

خص نماییدتامین کنندگان و مشتریان خود را بشناسید و نحوه تعامل با آنها را مش.

شدت رقابت در این کسب و کار بطور کلی چگونه است؟

 آیا کالا و خدماتی  جانشین محصول شما وجود دارد؟



موقعيت مكاني

موقعيت مكاني كسب وكار و مزيت هاي آن

مزيت  هاي منطقه اي

 دسترسي به خطوط حمل ونقل و يا مواد اوليه

http://rds.yahoo.com/_ylt=A0Je5m1yrOZEfgAB6IKJzbkF;_ylu=X3oDMTBjYzZubXM2BHBvcwM4BHNlYwNzcg--/SIG=1g0kdva8s/EXP=1156054514/**http%3a//images.search.yahoo.com/search/images/view%3fback=http%253A%252F%252Fimages.search.yahoo.com%252Fsearch%252Fimages%253Fp%253Dfinancial%2526fr%253DFP-tab-img-t-t500%2526toggle%253D1%2526cop%253D%2526ei%253DUTF-8%26w=185%26h=185%26imgurl=www.ncr.com%252Fen%252Fimages%252Fmain%252Ffinancial01_main.jpg%26rurl=http%253A%252F%252Fwww.ncr.com%252Findustries%252Ffinancial%252Ffinancial.htm%26size=20.9kB%26name=financial01_main.jpg%26p=financial%26type=jpeg%26no=8%26tt=1,911,688%26ei=UTF-8


موقعيت محلي

محل شما چه نيازهايي دارد؟ •

چه نوع فضايي  نياز داريد؟ •

چرا محل و ساختمان شما مطلوب است؟ •

آيا دسترسي به اين محل آسان است؟ •

آيا وسايل نقليه عمومي وجود دارد؟•

آيا خيابان داراي روشنايي كافي است؟•



جنبه هاي قانوني

دارندودوجمتعددیقانونیجنبه هاینوپا،کسب وکارراه اندازیهنگام.

یاکالاستاممکنآیندهدرکهقانونیوضعهربرابردربایدکارآفرین

قرارتأثیرتحتراویتبلیغاتیراهبردیاقیمت،توزیع،شبکةخدمات،

.باشدداشتهآمادگیدهد



يو تغييرات جمعيتفرهنگ

انكارتوكسبمنطقهساكنانمصرففرهنگومذهبياعتقاداتوارزشها،باورهامورددر•

.دهيدتوضيح

شماكاروبكستوسعهسربراستممکنفرهنگيموانعداريد؟چهآشناييمنطقهفرهنگباآيا•

گيرد؟قرار

،نرخجمعيتسنيهرم،كارنيروي.كنيدبررسيراخودنظرموردمنطقهجمعيتيلحاظاز•

.كاربهاشتغالنرخوپذيريمهاجرت،جمعيتتراكمجمعيت،رشد

.نماييديبندطبقهمختلفبخشهاييدررامنطقهمردمتحصيلاتسطح،درآمديسطحلحاظاز•

Culture



Economicاقتصاد    

يد كارآفرين بايد به رويه هاي تول

ه ناخالص ملي، بيكاري با توجه ب

محدودة جغرافيايي، درآمد قابل 

.  شدو غيره توجه داشته بااستفاده،



Economicاقتصاد    

و اقتصاد ملی کشور ، نرخ تورم ، حجم صادرات و واردات، مالیات، نرخ ارز و مشابه آن در کسب

کار شما چه تاثیری خواهد داشت؟

 بررسی اقتصاد منطقه از لحاظ سطح درآمد ، قدرت خرید مشتریان و. ...

چه عواملی بر سطح توان خرید ساکنین منطقه موثر است ؟

یدامکان توسعه اقتصادی منطقه در آینده و تاثیر آن بر قدرت خرید ساکنین را بررسی کن.



فناوري

جود اين، باو. پيش بيني بروز پيشرفت در فناوري دشوار است•

بالقوة فناوري توجه داشته باشد وكارآفرين بايد به توسعة

در اطلاعات لازم را از منابعي كه با صنايع عمده يا دولت

.تماس اند جمع آوري كند

Technology

http://rds.yahoo.com/_ylt=A0Je5mi22uJEAAMA.AaJzbkF;_ylu=X3oDMTBjcXBoZjEwBHBvcwMzBHNlYwNzcg--/SIG=1ft5s2d93/EXP=1155804214/**http%3a//images.search.yahoo.com/search/images/view%3fback=http%253A%252F%252Fimages.search.yahoo.com%252Fsearch%252Fimages%253Fp%253Deconomic%2526ei%253DUTF-8%2526fr%253DFP-tab-img-t-t500%2526x%253Dwrt%26w=172%26h=124%26imgurl=images.newsfactor.com%252Fimages%252Fid%252F814%252Fnasdaq-gdp-stock_nfn.jpg%26rurl=http%253A%252F%252Fwww.newsfactor.com%252Fstory.xhtml%253Fstory_id%253D39777%26size=9.7kB%26name=nasdaq-gdp-stock_nfn.jpg%26p=economic%26type=jpeg%26no=3%26tt=1,207,000%26ei=UTF-8
http://rds.yahoo.com/_ylt=A0Je5mi22uJEAAMA.AaJzbkF;_ylu=X3oDMTBjcXBoZjEwBHBvcwMzBHNlYwNzcg--/SIG=1ft5s2d93/EXP=1155804214/**http%3a//images.search.yahoo.com/search/images/view%3fback=http%253A%252F%252Fimages.search.yahoo.com%252Fsearch%252Fimages%253Fp%253Deconomic%2526ei%253DUTF-8%2526fr%253DFP-tab-img-t-t500%2526x%253Dwrt%26w=172%26h=124%26imgurl=images.newsfactor.com%252Fimages%252Fid%252F814%252Fnasdaq-gdp-stock_nfn.jpg%26rurl=http%253A%252F%252Fwww.newsfactor.com%252Fstory.xhtml%253Fstory_id%253D39777%26size=9.7kB%26name=nasdaq-gdp-stock_nfn.jpg%26p=economic%26type=jpeg%26no=3%26tt=1,207,000%26ei=UTF-8


فناوري

منحني عمر تکنولوژي•

هزينه هاي دستيابي به تکنولوژي•

دانش فني موجود در خصوص بهره برداري از تکنولوژي•

ولوژيپتانسيل نيروي انساني موجود در خصوص استفاده از تکن•

Technology



نكته

ا ب. تمام عوامل خارجي فوق عموماً كنترل ناپذيراند•

ي وجود اين، آگاهي و ارزيابي اين عوامل، پشتيبان

قوي براي فرصت به وجود آمده، و توسعة راهبرد 

. بازاريابي مناسب بسيار ارزشمند است

http://rds.yahoo.com/_ylt=A0Je5xbZv.ZE_uMAVBCJzbkF;_ylu=X3oDMTBjdmNoOTVjBHBvcwMyBHNlYwNzcg--/SIG=1ebibq76i/EXP=1156059481/**http%3a//images.search.yahoo.com/search/images/view%3fback=http%253A%252F%252Fimages.search.yahoo.com%252Fsearch%252Fimages%253Fp%253DINTRODUCTION%2526ei%253DUTF-8%2526fr%253Dsfp%2526x%253Dwrt%26w=500%26h=100%26imgurl=www.owlhouse.i12.com%252Fimages%252Fintroduction_header.jpg%26rurl=http%253A%252F%252Fwww.owlhouse.i12.com%252Fimages%26size=8.4kB%26name=introduction_header.jpg%26p=INTRODUCTION%26type=jpeg%26no=2%26tt=3,554,449%26ei=UTF-8
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تجزيه و تحليل بازار: ب 

اندازه بازار و نرخ رشد

بررسي روندهاي بازار

ساختار بازار

بررسي رقبا

تجزيه و تحليل عرضه و تقاضا

بررسي فرصت صادرات و واردات محصول

بررسي قيمت



بــــــازار

 بازار محلي است كه ما محصول خود را به فروش
.ميرسانيم

محل برخورد عرضه و تقاضا



سوالات کلیدی

سوالات اساسي در اين بخش:
چه كسي محصولات را مي خرد؟
مشتريان به چه دليل محصول را خريداري مي كنند؟
ويژگي هاي رقابتي در بازار چگونه است؟
اين محصول قادر به رفع كدام نيازهاي بازار است؟
خصوصيات منحصر به فرد محصول كدامند؟
…



اهمیت بازار

WHY?

“It is easier to sell something people want 
than it is to sell something that is easy to 
produce”



پیش بینی بازار

بازارومشتريانپيراموناستدلالبخشاينتوسعهازهدف
دموركاروكسبياومحصولبرايكافيومناسبهدف

.استنظر
مهمترينحالعيندرودشوارترينازيكيبخشاين

.استكاروكسببرنامهتدوينبامرتبطبخشهاي
بهبتنسموجودنيازميزانشناساييبازاردرتحقيقازهدف

روشهادپيشنرقبا،شناختبازار،سهمبينيپيشمحصول،
يفراروتهديداتوهافرصتبيانوتبليغاتيمناسب

.استكاروكسبيامحصول



تحقیق در بازار

سب و غالبا به عنوان نخستين بخش در تدوين يك برنامه ك
.كار به انجام مي رسد

سه هدف عمده از انجام آن وجود دارد:
هاي آيا آنقدر مشتري بالقوه در بازار وجود دارد كه پيش بيني

فروش و رشد مورد انتظار شما محقق گردد؟
آيا بازار در حال انقباض است يا انبساط؟
لي آيا محصول مورد نظر مي تواند برخي مشكلات محصولات قب

را رفع كند و جاي آن ها را در بازار بگيرد؟



...بخش فکری شامل

بررسي وضعيت كلان اقتصادي
بررسي شرايط اجتماعي و سياسي
تحليل محصول و يا خدمت
بررسي مشتريان
تحليل پتانسيل بازار
تحليل رقبا



ارکان بخش تحلیل بازار

بررسي وضعيت كلان اقتصادي:
بررسي ميزان اشتغال
بررسي ميزان تورم
بررسي ورود و خروج بنگاه ها به يك صنعت خاص
منابع كسب اطلاعات:

،كتابخانه ها و سازمان هاي دولتي
موسسات آموزشي و دانشگاه ها
،روزنامه ها و مجلات اقتصادي
...



ارکان بخش تحلیل بازار

بررسي شرايط اجتماعي و سياسي
اني، بررسي شرايط در سطح گوناگون مانند جهاني، كشوري، است

...منطقه اي و 
،بررسي وضعيت ماليات و يا محدوديت هاي تجاري
بررسي سياست هاي منطقه اي و يا استاني
بررسي هاي جمعيتي

سن
سطح درآمد
مهاجرت
جنسيت



ارکان بخش تحلیل بازار

تحليل محصول و يا خدمت
وضعيت تامين كنندگان
وضعيت توزيع كنندگان
مشتريان بالقوه
نتايج پژوهش ها و يا مطالعات احتمالي



ارکان بخش تحلیل بازار

بررسي مشتريان:
تفكيك مشتريان بر اساس محل سكونت
تفكيك مشتريان بر اساس ويژگيهايي مانند:

 سن، شغل، جنسيت، سطح درآمد و...

بررسي دفعات خريد احتمالي مشتريان
بررسي شيوه هاي پرداخت مشتريان



نمونه بررسی مشتریان

Demographic US Pop.

Hot Sauce 

Enthusiasts

Pork 

Consumers* 

Frozen 

Pizza 

Consumers

Gender

Male 50% 80% 43% 8.9%

Female 50% 20% 57% 90.8%

Age 35.5 29 55 47

Income $34,076 $60,000 $31,000 $43,641

Education –

College grad.
23.6% 78% <10% 26%

Household 

Size

2.65 1.45 2.65 2.47





سازمان هاي خصوصيسازمان هاي دولتي

بر اساس بودجه دولتي)بالاسطح درآمد سالانه

(اختصاص يافته

بالا

ما تعداد نوبتي که از محصولات

استفاده 

مي کنند

زيادزياد

نقداقساطيشيوه پرداخت

تبليغات حضوري و نمايششيوه توزيع  و جذب مشتري

ونمحصولات فروخته شده تاکن

ارسال آگهي از طريق نمابر و وب

سايت هاي سازمان ها



تحلیل پتانسیل بازار

ه دست شامل ميزان فروش قابل پيش بيني شما در صورت ب
.تاس( ريال)گرفتن تمام بازار بر حسب پول رايج كشور 

نتيجه در اين بخش بايستي از بررسي هاي آماري براي كسب
الانه بيان استفاده شود و نتايج به صورت پيش بيني هاي س

.گردد
فروش و بايستي در نگارش به وضعيت هاي فصلي و شرايط

.يا عدم فروش توجه داشت



رقابت  وةبالقتهدیدباعموماًکارآفریناناکثر

.وندمی شروبه روبزرگ ترسهامیشرکتهای

یآمادگتهدیدهااینبرایبایدکارآفرین

وکسانی اندچهرقیبانشبداندوداشته

دبتوانتاچیست،درآنهاقوتوضعف

.بنددبکاربهراکارآمدیبازاریابیبرنامة

http://rds.yahoo.com/_ylt=A0Je5mw6tuZEll4A.WeJzbkF;_ylu=X3oDMTBkY2s4NDhtBHBvcwMyOQRzZWMDc3I-/SIG=1f40s84cn/EXP=1156057018/**http%3a//images.search.yahoo.com/search/images/view%3fback=http%253A%252F%252Fimages.search.yahoo.com%252Fsearch%252Fimages%253Fp%253Dmarketing%2526ei%253DUTF-8%2526fr%253DFP-tab-img-t-t500%2526b%253D21%26w=270%26h=180%26imgurl=www.efa-consulting.com%252Finternet-marketing-consulting.jpg%26rurl=http%253A%252F%252Fwww.efa-consulting.com%252Fconta.htm%26size=11.3kB%26name=internet-marketing-consulting.jpg%26p=marketing%26type=jpeg%26no=29%26tt=3,945,516%26ei=UTF-8


تحلیل رقبـــــا

مقايسه محصول شركت با محصولات ساير شركت ها
بيان شباهت ها و تفاوت ها
بيان خصوصيات ممتاز كالا
پنج رقيب اصلي محصول يا شركت؟
رقباي غيرمستقيم؟
وضعيت كاري رقبا؟
نقاط ضعف و قوت رقبا؟
شركت يا بيان دلايلي كه پيش بيني مي كنيد بر اساس آن مشتريان

.محصول شما را انتخاب كنند
كسب اطلاع از تامين كنندگان
بررسي گزارشات و تبليغات سالانه ساير شركت ها





شرکت سيستم هاي

هوشمند مشهد

تم شرکت همكاران سيسهدشرکت همتا رايانه مش

تهران

خيلي زيادمتوسطنسبتا زيادشهرت

زيادمتوسطمتوسطميزان فروش

خوبخوبخوبموقعيت مكاني

حجم )ميزان توليد

(قراردادها

خيلي زيادمتوسطتقريبا زياد

252040تعداد کارکنان



شناسایی موانع ورود به بازار

هزينه بالاي سرمايه مورد نياز
هزينه هاي بالاي توليد
هزينه هاي بالاي بازاريابي
وجود ساير محصولات معتبر
عدم دسترسي به منابع آموزشي و مهارتي
عدم دسترسي به تكنولوژي مورد نظر
اتحاديه ها و اصناف
 هزينه هاي توزيع
هزينه هاي تعرفه اي



تجزيه و تحليل فني: ج

 (وضعيت كنوني)رويه هاي توليد

 تكنولوژي توليد



شرح كسب وكار. 4

ساختار قانوني كسب و كار شما چيست؟

رسالت شما از آغاز اين كسب و كار چيست؟

نچه كه رسالت شركتي اساساً به تشريح ماهيت كسب وكار و هر آ

كارآفرين اميدوار است به آنها دست يابد مي پردازد

http://rds.yahoo.com/_ylt=A0Je5mV2y.ZE74ABqbeJzbkF;_ylu=X3oDMTBjcDR2NTN2BHBvcwM2BHNlYwNzcg--/SIG=1iiplgt0a/EXP=1156062454/**http%3a//images.search.yahoo.com/search/images/view%3fback=http%253A%252F%252Fimages.search.yahoo.com%252Fsearch%252Fimages%253Fp%253DENTREPRENEURSHIP%2526sp%253D1%2526fr2%253Dsp-top%2526ei%253DUTF-8%2526fr%253DFP-tab-img-t-t500%2526ei%253DUTF-8%2526SpellState%253Dn-2871503255_q-H4ANEvT2vdSY07FnmmhTPwABAA%2540%2540%26w=201%26h=194%26imgurl=www.ideaction.com.ar%252Fimg%252Fimgentrepreneurship.jpg%26rurl=http%253A%252F%252Fcalvinwilliamsjr.com%252Fblog%253Fp%253D525%26size=18.9kB%26name=imgentrepreneurship.jpg%26p=ENTREPRENEURSHIP%26type=jpeg%26no=6%26tt=93,453%26ei=UTF-8


رسالت وجودي

MISSION

ايم؟چرا اين كار را شروع كرده

كنيم؟چرا اين كالا يا خدمات را توليد مي

.دهدفلسفه يا رسالت وجودي، ميزان تعهد شما را به كار نشان مي



Visionچشم انداز

كز جايگاهي كه تمام تمر. افق ديد شما را به نمايش مي گذارد

.  ندفعاليت شما را معرفي مي ك. شما براي رسيدن به آن است



Objectives

اهداف

.مقاصد ويژه و قابل اندازه گيري

.  تا حد امكان بايد كمي باشند



استراتژي

برنامه جامع و منسجم جهت 

.دستيابي به اهداف بلند مدت

جهت، فلسفه، معيار و روش هاي 

ايجاد و اداره  شركت شما را 

.  تنظيم مي كنند



Plansبرنامه ها 

ه مبين رويه هاي عملکردي شما جهت دستيابي ب

اهداف ميان دوره اي



كسب وكارجزئيات شرح 

نوعدربارةاطلاعاتيسوابقبخشايندر•

حشرنظر،موردشركتسوابقكسب وكار،

ذكرروشنيبهشدهارايهخدماتياكالاكلي

فتعريبلند مدتوكوتاهاهدافومي شوند

فروش،حجمبايدبخشايندر.مي شوند

راكسب وكارسودآوراهدافوبازارسهم

.كنيدمشخص

http://rds.yahoo.com/_ylt=A0Je5m3U9uZEI1cB8jOJzbkF;_ylu=X3oDMTBjdmNoOTVjBHBvcwMyBHNlYwNzcg--/SIG=1fmnuif0m/EXP=1156073556/**http%3a//images.search.yahoo.com/search/images/view%3fback=http%253A%252F%252Fimages.search.yahoo.com%252Fsearch%252Fimages%253Fp%253DINVESTMENT%2526fr%253DFP-tab-img-t-t500%2526toggle%253D1%2526cop%253D%2526ei%253DUTF-8%26w=150%26h=170%26imgurl=www.netforeignexchange.com%252Fimages%252Finvestment.jpg%26rurl=http%253A%252F%252Fwww.netforeignexchange.com%252Fforeign-exchange-reserves.htm%26size=3.2kB%26name=investment.jpg%26p=INVESTMENT%26type=jpeg%26no=2%26tt=1,400,329%26ei=UTF-8
http://rds.yahoo.com/_ylt=A0Je5xWi.uZERFcAIdGJzbkF;_ylu=X3oDMTBkdHNpdDlqBHBvcwMyNQRzZWMDc3I-/SIG=1h677kick/EXP=1156074530/**http%3a//images.search.yahoo.com/search/images/view%3fback=http%253A%252F%252Fimages.search.yahoo.com%252Fsearch%252Fimages%253Fp%253DINVESTMENT%2526toggle%253D1%2526ei%253DUTF-8%2526fr%253DFP-tab-img-t-t500%2526b%253D21%26w=200%26h=133%26imgurl=www.globalisationinstitute.org%252Fblog%252F2005-07-18-investment.jpg%26rurl=http%253A%252F%252Fwww.globalizationinstitute.org%252Fblog%252F0507_the_truth_about_foreign_direct.php%26size=7.7kB%26name=2005-07-18-investment.jpg%26p=INVESTMENT%26type=jpeg%26no=25%26tt=1,400,329%26ei=UTF-8
http://rds.yahoo.com/_ylt=A0Je5xXZ..ZEklcAjPCJzbkF;_ylu=X3oDMTBkdW05ZW9lBHBvcwM1NgRzZWMDc3I-/SIG=1f6ll0vss/EXP=1156074841/**http%3a//images.search.yahoo.com/search/images/view%3fback=http%253A%252F%252Fimages.search.yahoo.com%252Fsearch%252Fimages%253Fp%253DINVESTMENT%2526toggle%253D1%2526ei%253DUTF-8%2526fr%253DFP-tab-img-t-t500%2526b%253D41%26w=163%26h=199%26imgurl=qck.com%252Fuploads%252Fmedia%252Fleft_investment_08.jpg%26rurl=http%253A%252F%252Fqck.com%252Fethical-investment.html%26size=5.9kB%26name=left_investment_08.jpg%26p=INVESTMENT%26type=jpeg%26no=56%26tt=1,400,329%26ei=UTF-8
http://rds.yahoo.com/_ylt=A0Je5m3U9uZEI1cB.jOJzbkF;_ylu=X3oDMTBkYTNuNGk0BHBvcwMxMARzZWMDc3I-/SIG=1h40pjejt/EXP=1156073556/**http%3a//images.search.yahoo.com/search/images/view%3fback=http%253A%252F%252Fimages.search.yahoo.com%252Fsearch%252Fimages%253Fp%253DINVESTMENT%2526fr%253DFP-tab-img-t-t500%2526toggle%253D1%2526cop%253D%2526ei%253DUTF-8%26w=135%26h=171%26imgurl=www.mir.com.my%252Flb%252Finvest%252Fimages%252Finvestment_tips.jpg%26rurl=http%253A%252F%252Ftechnologymgt.blogspot.com%252F2004%252F12%252F50-best-companies-to-invest-in-middle.html%26size=8.3kB%26name=investment_tips.jpg%26p=INVESTMENT%26type=jpeg%26no=10%26tt=1,400,329%26ei=UTF-8


توصيف شغل مورد نظر

شخصي، مشاركتي، و يا شركتي :مالكيت

توليدي يا خدماتي : نوع

  توليدات يا خدمات شما چيست؟

،امتياز  جديد، توسعه

 فرصتهاي رشد و پيشرفت چيست؟

 چه زماني شروع خواهد شد؟



برنامة توليد . 5

استراتژي ها و برنامه هاي توليد•

از چه فرآيند توليدي استفاده مي شود؟•

حجم توليد در فواصل زماني مختلف چقدر است؟•

..., جديد يا قديمي بودن آنها, ظرفيت ماشين آلات•

...تعداد كارگران،  مديران، •

گنجايش انبارها•

ر قراردادهاي مقاطعه كاري براي انجام بخشي از فرآيند توليد د•

خارج از محل اصلي



برنامة بازاريابي. 6

جه به  تعيين روية مناسب براي تنظيم برنامة بازاريابي با تو

؛چگونگي توزيع، قيمت گذاري، و بازار يابي كالا يا خدمات

بحراني؛تعيين راهبردهاي تصميم گيري براي بازاريابي در مواقع

شرح بودجه و كنترل هاي مورد نياز.



برنامة بازاريابي

 كه در بخش ب از تجزيه و تحليل فضاي كسب و

. كار به آن پرداختيم

بازارتحقيق و تحليل( 1

.استشدهتشكيلقسمتدوازبازاريابيبرنامة

بازاريابياستراتژي(2

بازاريابيراهبرد

سانيراطلاعوتبليغاتآگهي،گذاري،قيمتتوزيع،فروش،هايرويه



(استراتژيهاي بازاريابي)برنامه بازاريابي 

.بازاريابي يك فرآيند مستمر است•

تعيين بازار هدف •

بيان استراتژي شما در ورود به بازار و ماندگاري در آن•

قيمت گذاري•

تبليغات•

تاكتيك هاي فروش•

توزيع•

سياستهاي خدمات و گارانتي•



تعيين بازار هدف 

بازار هاي بخشي •

گروه بزرگي از خريداران همانند است كه داراي خواسته ؛  قدرت خريد ، حوزه -
جغرافيايي و عادات و نگرشهاي خريد مشابه هستند

بازارهاي خاص•

ه گروهي معدود در يك بازار كوچك كه كسي درصدد  تامين نيازهاي خاص آنان ب-
.  شيوه مناسب برنيامده است

بازار هاي محلي•

مناطق همسايگي ، همشهري ها ، فروشگاههاي شهر -

بازارهاي انفرادي•

ا بازاريابي بر اساس خواسته مشتري ، در اين بازار ها هر مشتري محصول ر-
.بر اساس خواسته خود سفرش داده و خريداري مي كند



قيمت گذاري

ميزان ارزشي كه مشتريان جهت استفاده از محصولات و خدمات شما•
قيمت: ، براي آن قائلند 

كليه فعاليتها و برنامه هايي كه براي تعيين ارزش محصولات و •
قيمت گذاري: خدمات خود انجام مي دهيد 

چگونه براي محصول يا خدمات خود قيمت تعيين خواهيد كرد؟•
:با در نظر گرفتن-

(توليد ، بازاريابي ، سود)هزينه ها 
قوانين و مقررات دولتي

كانالهاي توزيع

(كه باعث افزايش و كاهش قيمتها مي شود)تقاضاي مشتري 

رقابت

(مواردي كه موجب كسب رضايت مشتريان مي شود)ملاحظات اخلاقي 



مراحل تعيين قيمت

•

تعيين هدف
در قيمت 

گذاري

برآورد 
تقاضا

برآورد 
هزينه

ل تجزيه و تحلي
هزينه ها ، 
قيمتها و 

محصولات 
شركت رقيب

انتخاب 
روش قيمت

گذاري

تعيين 
قيمت 
نهايي



انتخاب روش قيمت گذاري

بر مبناي افزودن به بهاي تمام شده•

برمبناي بازده مورد نظر•

(اساس قيمت گذاري تصور مشتريان در مورد ارزش محصول)بر مبناي ارزش مورد تصور •

(تعيين قيمت بر اساس قيمتهاي رقبا)بر مبناي نرخ رايج •

(مناقصات)بر مبناي پيشنهادهاي مهر و موم شده  •



تبليغات
:اهداف تبليغات •
شناساندن محصول يا خدمات خود به بازار-

مشخص نمودن چهارچوب كلي فروش و توزيع-

نشان دادن منافع محصول به مشتريان-

:مراحل تبليغات •
شناسايي مخاطبان هدف-

تعيين هدفهاي تبليغ-

(محتوا ، ساختار و شكل و منبع پيام)طرح ريزي نوع پيام -

انتخاب كانالهاي ارتباطي-

تعيين بودجه تبليغ-

پيوند دادن سامانه ارتباطي-

برآورد نتايج حاصل از تبليغ-

مديريت بر فرآيند و گرفتن بازخورد از تبليغ-



فروش

ردفروش فرآيندي است كه نهايتا مشتري را متقاعد كنيد محصولتان رابخ•

مسئولين فروش-

روشها و كانالهاي فروش-

ملزومات كمكي براي فروش-

آموزش فروشندگان-

(چه كساني تصميم قطعي را در خريد مي گيرند؟)تصميمات مشتريان -

زمان فرآيند فروش -

رارداد انعقاد ق–عرضه اطلاعات  و مشخصات فني كالا –گفتگو –مشتري يابي )
(خاتمه فروش –

شرايط پرداخت-

رسيدگي به شكايات مشتريان -

فرآيند سفارش دهي -



توزيع

ه خرده فروشي ، فروش درب ب–فروشگاهاي عمده فروشي )كانالهاي توزيع •
... (  درب ، تجارت الكترونيك و 

عوامل واسطه •

تاثير بر روي كيفيت •

سازگاري كانالهاي توزيع با ظرفيت و ساختار توليد و نوع محصول•

هزينه هاي توزيع•

قابليت افزايش قيمت•

(دارد؟آيا بسته بندي شما با كانال توزيع انتخابي شما تناسب)بسته بندي •



خدمات پس از فروش و گارانتي

خدمات پس از فروش نوعي تعهد آينده به مشتريان است•

•

ودخدمات پشتيباني از مشتريان مي تواند بعنوان مزيتي رقابتي مطرح ش•



هاي طرح و توسعهبرنامه.7

بل از توليد در اين بخش بايستي هر گونه فعاليت هاي تحقيق و توسعه كه ق•

.و توزيع محصول صورت مي گيرد را مطرح نماييد

رح طرح هاي مربوط به توسعه محصول در آينده و همينطور هر گونه ط•

ر آينده د. توسعه در ارتباط با پاسخگويي به نياز بازار را توضيح دهيد

ه قرار است چه محصول يا خدمتي را علاوه بر آنچه كه الان هست ارائ

دهيد؟

ن محصولاتي كه مي توانند جايگزي)« جانشين هاي محصول»در مورد •

«  مکمل هاي محصول»و همچنين در مورد ( محصول مورد نظر شما باشند



سازمانيساختار.8

ه ساختار سازماني قسمتي از طرح تجاري است ك

خصي، شكل مالكيت كسب وكار نوپا كه مالكيت ش

.مشاركتي، و يا سهامي است را شرح مي دهد



«مديريتتيم » 

شرح تيم مديريت، توانايي ها و حقوق و مزاياي هر كدام•

كتدر مالكيت شرذكر ميزان سهم هر يك از اعضاي تيم مديريت•

سازماني كسب وكارچارت•

طبقه بندي كاركنان بر اساس مسئوليتها و اهميت وظايف•

و نحوه همكاري آنهامشاوران شركت•

M
A

N
A

G
E

M
E

N
T



برنامة زمان بندي.9
.  خص نماييدهاي لازم را مشبيني زماني و هزينههايي نظير موارد زير پيشبراي عمليات و فعاليت

سازي عمليات ساختماني و محوطه•

انعقاد قرارداد انتقال تکنولوژي•

اجراي تأسيسات الکتريکي و مکانيکي•

هاي تأسيساتيخريد دستگاه•

آلات و تجهيزات توليدي ساخت خارجخريد ماشين•

آلات و تجهيزات توليدي ساخت داخل و مواردي از اين قبيلخريد ماشين•

تهيه مواد اوليه•

اندازي آزمايشيراه•

اندازي تجاريراه•



ارزيابي ريسك.10

وپايي با توجه به نوع صنعت و جـو رقابتي موجود، هركسب وكار ن•

با برخي خطرهاي بالقوه مواجه خواهد شد، در نتيجه لازم است

. نمايدارزيابي ريسككارآفرين اقدام به 

و.كندمشخصراوكاركسببالقوةهايريسككهآننخست

.كندروشنراآنهابامقابلهراهکارهايسپس

http://rds.yahoo.com/_ylt=A0Je5mi22uJEAAMA.AaJzbkF;_ylu=X3oDMTBjcXBoZjEwBHBvcwMzBHNlYwNzcg--/SIG=1ft5s2d93/EXP=1155804214/**http%3a//images.search.yahoo.com/search/images/view%3fback=http%253A%252F%252Fimages.search.yahoo.com%252Fsearch%252Fimages%253Fp%253Deconomic%2526ei%253DUTF-8%2526fr%253DFP-tab-img-t-t500%2526x%253Dwrt%26w=172%26h=124%26imgurl=images.newsfactor.com%252Fimages%252Fid%252F814%252Fnasdaq-gdp-stock_nfn.jpg%26rurl=http%253A%252F%252Fwww.newsfactor.com%252Fstory.xhtml%253Fstory_id%253D39777%26size=9.7kB%26name=nasdaq-gdp-stock_nfn.jpg%26p=economic%26type=jpeg%26no=3%26tt=1,207,000%26ei=UTF-8


پيشامدهاي احتمالي

 تغييرات در نرخ بهره، نوسانات نرخ  ارز، ركود اقتصادي، نرخ تورم، نرخ مواد اوليه

ندر مورد قوانين و مقررات و سياست هاي اقتصادي، ماليات ها، مقررات جديد و اثرات احتمالي آ

ائل سياسيتغييرات عقايد و افکار عمومي مثل تغييرات در سليقه، مد، موضوعات اخلاقي و مس

كنيد تغييرات فناوري، دعاوي حقوقي كاركنان و كارگران، پرداخت هاي مشتريان را بررسي

،قطعاتي كه به عهده پيمانکاران است و مخاطراتي كه در اين زمينه وجود دارد

را ... و تأثيراتي كه در بازار ممکن است به وجود آيد، مثل نوسانات فروش، رقابت شديدتر

بررسي كنيد و تعيين كنيد



!نكته 

ات اگر شما از قبل عکس العمل هاي احتمالي در مورد تغير•

ه حتي بازار را در نظر گرفته باشيد، در مقايسه با حالتي ك

ر در مورد اين موضوع فکر نکرده ايد، مي توانيد سريع ت

ينکه بنابراين صرف نظر از ا. تصميم گيري و عمل نماييد

بروند، شما كارها بهتر يا بدتر از وضعيت پيش بيني شده پيش

دامات قبلاً علل احتمالي و اثرات حاصله را بررسي كرده و اق

.مناسب را پيش بيني كرده ايد

!نكته



صورت مالي را براي دورة مالي يكساله ارايه 3در اين بخش بايد 

:  دهيد

ترازنامه•

صورت سودوزيان•

و صورت گردش نقدينگي•

ان مي دهد كه اين تحليل نش. در پايان به تحليل نقطة  سربه سر بپردازيد

.حجم لازم براي پوشش تمام هزينه ها چقدر خواهد بود

برنامة مالي. 11

http://rds.yahoo.com/_ylt=A0Je5mUOxuZEc3cBZrGJzbkF;_ylu=X3oDMTBlbWhkMGdkBHBvcwM0NTcEc2VjA3Ny/SIG=1f6jj4kb9/EXP=1156061070/**http%3a//images.search.yahoo.com/search/images/view%3fback=http%253A%252F%252Fimages.search.yahoo.com%252Fsearch%252Fimages%253Fp%253Dfinancial%2526toggle%253D1%2526ei%253DUTF-8%2526fr%253DFP-tab-img-t-t500%2526b%253D441%26w=739%26h=126%26imgurl=www.bsu.edu%252Fweb%252FTFGROSS%252Ffinancial.jpg%26rurl=http%253A%252F%252Fwww.bsu.edu%252Fweb%252FTFGROSS%252FFinancial.html%26size=11.0kB%26name=financial.jpg%26p=financial%26type=jpeg%26no=457%26tt=1,911,688%26ei=UTF-8
http://rds.yahoo.com/_ylt=A0Je5m1yrOZEfgAB5YKJzbkF;_ylu=X3oDMTBjZGM1ZGE1BHBvcwM1BHNlYwNzcg--/SIG=1eqppkmb3/EXP=1156054514/**http%3a//images.search.yahoo.com/search/images/view%3fback=http%253A%252F%252Fimages.search.yahoo.com%252Fsearch%252Fimages%253Fp%253Dfinancial%2526fr%253DFP-tab-img-t-t500%2526toggle%253D1%2526cop%253D%2526ei%253DUTF-8%26w=350%26h=350%26imgurl=www.andreas-aleff.com%252Fbilder%252Ffinancial.jpg%26rurl=http%253A%252F%252Fwww.andreas-aleff.com%252Ffinancial.html%26size=69.2kB%26name=financial.jpg%26p=financial%26type=jpeg%26no=5%26tt=1,911,688%26ei=UTF-8


فراهم آوردن اين نسبت ها براي اهداف زير به كار مي روند

فراهم آوردن تصويري از سلامت مالي كسب وكار از قبيل ارزيابي

مؤثر توانايي هاي ايجاد سود، پرداخت به موقع صورت حساب ها و استفاده

و مفيد از دارايي ها

مقايسه عملکرد كسب وكارتان با ساير كسب وكارهاي مشابه

ز زمانبررسي تغييرات عملکردي كسب وكارتان در طول دوره مشخصي ا



برنامة مالـي

قيمت تمام شدة  هر واحد كالا�

قيمت فروش هر واحد كالا�

پيش بيني فروش براي سال اول�

هزينه هاي عمومي و جاري�

حقوق پرداختي به كاركنان و اعضاي هيئت مديره�

(پيش و پس از كسر ماليات)سود خالص �

پيش نويس ترازنامه�

پيش نويس صورت سودوزيان�

پيش نويس صورت گردش نقدينگي�

http://rds.yahoo.com/_ylt=A0Je5m1yrOZEfgAB5oKJzbkF;_ylu=X3oDMTBjcDR2NTN2BHBvcwM2BHNlYwNzcg--/SIG=1fm5vs3vi/EXP=1156054514/**http%3a//images.search.yahoo.com/search/images/view%3fback=http%253A%252F%252Fimages.search.yahoo.com%252Fsearch%252Fimages%253Fp%253Dfinancial%2526fr%253DFP-tab-img-t-t500%2526toggle%253D1%2526cop%253D%2526ei%253DUTF-8%26w=208%26h=200%26imgurl=www.byfinancialplanning.com%252Fimage%252Ffinancial.jpg%26rurl=http%253A%252F%252Fwww.byfinancialplanning.com%252Ffinancial-planning-education.htm%26size=9.3kB%26name=financial.jpg%26p=financial%26type=jpeg%26no=6%26tt=1,911,688%26ei=UTF-8


پيشنهادها. 12

سرمايه مورد نياز

نحوة جمع آوري سرمايه

مصرف وجوه

نيد به برگشت سرمايه گذاري و هر موضوع ديگري كه فكر مي ك

رد، بهتر شدن طرحتان و جلب نظر سرمايه گذاران كمك خواهد ك

.ارائه دهيد



ضمائم. 13

ر در بخش ضمائم مي توانيد به ارائه اطلاعات تکميلي از جمله موارد زي

:بپردازيد

 خدمات/ بروشورها، كاتالوگ ها و مدارك مربوط به توليد، محصول

ارزيابي دارايي ها

سوابق و گزارش عملکرد مالي و گزارش بازرسان

 (براي مثال مدارك ثبت و تغييرات شركت)مدارك قانوني

سوابق شغلي مديران

تحقيقات بازار



ذا وكار، بيان كنيد كه اين گزارش محرمانه است و لدر ابتداي طرح و يا در قسمت معرفي طرح كسب•

.كس حق برداشت از اين مطالب را نداشته مگر با اجازه كتبي صاحب طرح مورد نظرهيچ

تناسب با هاي زماني موكار را به صورت كامل ارائه نكنيد بلكه آن را مرحله به مرحله و در فاصلهطرح كسب•

.نيدپيشرفت مذاكرات و تصميمات طرفين معرفي نماييد و از ارائه مطالب كليدي و مهم آن پرهيز ك

.را انجام دهيد... قبل از هر گونه اقدامي در جهت معرفي طرح، مراحل قانوني از قبيل ثبت و •

ود به هاي مربوط به ارائه طرح خود را مكتوب نماييد به عنوان مثال در هنگام ارائه طرح خكليه فعاليت•

يافت اي رسمي و از طريق ثبت در دبيرخانه و از آنها رسيد درمراكز مورد نظر براي جلب همكاري طي نامه

.نماييد

چگونه از طرحتان محافظت كنيد؟



نكاتي در مورد 

چگونگي آماده سازي طرح تجاري

ته به ياد داش. جلد و شيرازه بندي طرح تجاري  بايد مناسب باشد•

اد باشيد كه برداشت اولية افراد از شما از طريق طرح تجاري ايج

.مي شود

.ني باشدطرح تجاري بايد عاري از هرگونه اشتباه تايپي و دستور زبا•

.ظاهر طرح تجاري بايد از جذابيت مناسب برخوردار باشد•

http://rds.yahoo.com/_ylt=A0Je5myB0ftEG1IBZ92JzbkF;_ylu=X3oDMTBjb3ZrYjNkBHBvcwM0BHNlYwNzcg--/SIG=1gc5uusrj/EXP=1157440257/**http%3a//images.search.yahoo.com/search/images/view%3fback=http%253A%252F%252Fimages.search.yahoo.com%252Fsearch%252Fimages%253Fei%253DUTF-8%2526fr%253Dsfp%2526p%253Dlearning%26w=213%26h=314%26imgurl=www.technical-schools-directory.com%252Fimages%252Fdistance_learning_degree.jpg%26rurl=http%253A%252F%252Fwww.technical-schools-directory.com%252Fdistance-learning-degree.html%26size=15.1kB%26name=distance_learning_degree.jpg%26p=learning%26type=jpeg%26no=4%26tt=3,112,242%26oid=a752b039a7f20dda%26ei=UTF-8


هر در ابتداي طرح تجاري فهرست بياوريد تا افراد بتوانند

.بخش دلخواه را به سرعت پيدا كرده و بررسي نمايند

ور طرح تجاري بايد نشان دهد كه سرمايه گذاري در آن، سودآ

ل نه الزاماً سود سريع، ولي در نهايت سود كلان حاص) است 

(.مي شود

 صفحه است50تا 25حجم طرح تجاري معمولاً بين.

هميشه واقعيت ها را ذكر كنيد و از دروغ بپرهيزيد.

http://rds.yahoo.com/_ylt=A0Je5mUOxuZEc3cBZrGJzbkF;_ylu=X3oDMTBlbWhkMGdkBHBvcwM0NTcEc2VjA3Ny/SIG=1f6jj4kb9/EXP=1156061070/**http%3a//images.search.yahoo.com/search/images/view%3fback=http%253A%252F%252Fimages.search.yahoo.com%252Fsearch%252Fimages%253Fp%253Dfinancial%2526toggle%253D1%2526ei%253DUTF-8%2526fr%253DFP-tab-img-t-t500%2526b%253D441%26w=739%26h=126%26imgurl=www.bsu.edu%252Fweb%252FTFGROSS%252Ffinancial.jpg%26rurl=http%253A%252F%252Fwww.bsu.edu%252Fweb%252FTFGROSS%252FFinancial.html%26size=11.0kB%26name=financial.jpg%26p=financial%26type=jpeg%26no=457%26tt=1,911,688%26ei=UTF-8
http://rds.yahoo.com/_ylt=A0Je5qflx.ZEiG0AcGmJzbkF;_ylu=X3oDMTBkbmplZzd2BHBvcwMxNARzZWMDc3I-/SIG=1fp378gs7/EXP=1156061541/**http%3a//images.search.yahoo.com/search/images/view%3fback=http%253A%252F%252Fimages.search.yahoo.com%252Fsearch%252Fimages%253Fp%253DDANGER%2526ei%253DUTF-8%2526fr%253DFP-tab-img-t-t500%2526x%253Dwrt%26w=552%26h=411%26imgurl=www.decouv-air.com%252Fparapente%252FIMG%252Fjpg%252Fdanger_20012.jpg%26rurl=http%253A%252F%252Fwww.decouv-air.com%252Fparapente%252Farticle.php3%253Fid_article%253D166%26size=13.8kB%26name=danger_20012.jpg%26p=DANGER%26type=jpeg%26no=14%26tt=470,957%26ei=UTF-8


وه اغلب ضروري است در مقابل سرمايه گذاران بالق�

انتظار . طرح تجاري  را به طور شفاهي ارائه داد

مي رود در اين جلسة مناظره ، كارآفرين اراية 

ود از طرح تجاري خ( دقيقه تا نيم ساعت20)كوتاهي 

. را آماده نمايد

نكاتي در مورد چگونگي اراية طرح تجاري



نکاتي در مورد چگونگي اراية طرح تجاري

:هنگام ارائة طرح به نكات زير نيز توجه كنيد

با حرارت و احساس، طرح خود را به مخاطب ارايه دهيد ولي در بروز احساسات

.زياده روي نكنيد

مخاطبان خود را بشناسيد و مطابق با خواستة آنها ارايه كنيد.

يدنخست سرفصل مطالب عمده را عنوان كنيد و جزئيات را براي بعد بگذار.

ز كنيد و روي دو تا سه موضوع اصلي تمرك. اراية شما بايد ساده و قابل فهم باشد

.از ذكر جزئيات فني بپرهيزيد

از وسايل شنيداري و ديداري بهره بگيرد.

ارايه را با ذكر مجدد نقاط قوت پايان دهيد.

دخود را براي پاسخگويي به پرسش هاي احتمالي سرمايه گذاران آماده كني.



از همراهي شما سپاسگزارم

Hamedkaveh@gmail.com



خلاصه 
مدیریتی

تولید

چه تولید 
میکنم؟

که 
هستم؟

؟میزان سرمایه گذاری اولیه

هزینه های جاری؟

مشتریان من که هستند؟

آیا از من خرید خواهند کرد؟

چگونه و با چه فرآیند و 
؟هزینه ای تولید می کنم

خلاصه طرح


