
  
  بنام خدا

  
 )business plan( برنامه تجاري

  :مقدمه 
برنامه تجاري سند مکتوبی است که روش اجراي یک فعالیت تجاري در یک   ؟برنامه تجاري چیست

اندازي یک کسب و  هاي داخلی و خارجی براي راه کند و شامل کلیه فعالیت دوره زمانی مشخص را بیان می
 کار جدید است

بدون داشتن یک ایده تجاري . اري نقطه مرکزي و شالوده یک طرح تجاري استایده تج :ایده تجاري
 .شود گذاران می مشخص، برنامه تجاري تبدیل به صفحاتی از اعداد و ارقام فاقد جذابیت براي سرمایه

دهند و بیشتر بر روي ظاهر  تجربه نشان داده است طراحان طرح تجاري در ایران به ایده تجاري کم بها می
 .شوند تجاري متمرکز می طرح

 
  :رعایت گرددباید ) business plan(نکاتی مهمی که در تهیه برنامه کسب وکار 

 .باشد خلاصه، مستقیم و داراي جزییات •

 .سریعا سر اصل موضوع برود  •

 .سریعا به نتیجه اشاره نماید  •

 فورا بیان نماید که کسب و کار شما چه خواهد بود؟  •

 آورید؟ چه مدل کسب و کاري پول در میفورا بیان نماید که از   •

 .بر روي مشتریان متمرکز شود  •

 .ویژگی ممتاز شرکت شما را بیان نماید  •

 .الزامات را به روشنی بیان نماید  •

   .بین باشید با خودتان واقع •

 .کنید گذاري می فراموش نکنید که با این برنامه تجاري بر روي آینده خود سرمایه  •

 .سال بیان نماید 5تا  3راي اهداف بلندمدت را ب  •

 .سه تا چهار استراتژي اصلی را بیان نماید  •

 .هاي توزیع متمرکز شود بر روي مدل فروش و کانال   •

 .تا حد امکان استراتژي کسب و کار الکترونیکی شما را بیان نماید  •

  .انگیز و آینده نگر تهیه کنید بینانه ولی هیجان برنامه را واقع •

 .هاي عملی پشتیبانی نمایید ا تاکتیکها را ب استراتژي •

 .هاي بازار واقعی ملموس کنید برنامه خود را با داده •

 .هاي کار به صورت عینی بحث کنید بر روي ریسک  •



 .به این سوال که مشتري چرا باید کالا را از شما بخرد پاسخ دهید •

 .موانع ورود براي دیگران را شناسایی کنید •

 .موفقیت آن قانع کنیدخواننده برنامه را نسبت به  •

 بیان نمایید که به چه مقدار پول نیاز دارید؟ •
 ها را چگونه خرج خواهید کرد؟ به دقت بیان کنید که پول  •

 .به روشنی استراتژي خروج خود را بیان نمایید  •

 .هاي برنامه تجاري استاندارد و پذیرفته شده وفادار بمانید به فرمت  •

 .سعی نکنید که دلفریبی کنید •

 .بر روي آینده متمرکز شوید. در مورد گذشته ننویسید  فقط •

 .آوري خودتان متمرکز نشوید فقط  بر روي خودتان و فن  •

 .از اصطلاحات خیلی فنی استفاده ننماید  •

 .تحقیق عینی در مورد مشتریان را فراموش ننماید  •

 .دانید محقق نخواهد شد در برنامه نیاورید هایی که می درآمد  •

 .یلی جزیی در برنامه نیاوریدهاي خ بودجه  •

 .ادعاهاي غیر قابل باور در برنامه نیاورید •

 : کند فراموش نکنید که آن چیزي که  برنامه شما را متمایز می •

 مدیریت با تجربه •

 بازارهاي بزرگ و رو به رشد  •

 هاي توزیع مطمئن هاي تجاري و کانال مدل  •

 هاي رشد فروش تجربه شده تاکتیک  •

 هآوري نوآوران فن  •

 .همه چیز را فرض نگیرید •

 .خواهد فراموش نکنید که خواننده شما چه چیزي می  •

 .سعی نکنید برنامه تجاري را به تنهایی تهیه کنید  •

 .فرآیند تهیه برنامه را بیش از دو ماه طول ندهید  •

 .گذاري ننمایید در برنامه تجاري ارزش  •

 .کپی کامل اسناد فنی را در برنامه تجاري قرار ندهید •

  
  
 :)business plan( اجزاي اصلی برنامه تجاري 

  



برنامه  /برنامه مالی  /برنامه بازاریابی  /شرح کسب و کار /خلاصه مدیریتی  /فهرست مطالب /صفحه جلد
 اسناد تکمیلی و ضمیمه  / برنامه سازمانی / عملیاتی

 :صفحه روي جلد
 تلفن و آدرس •

 نام شرکت   •

 آرم شرکت •

 فهرست موسسان  •

 یه برنامه تجاريتاریخ ته  •

 کننده برنامه تجاري تهیه  •

 :مدیریت خلاصه
 .ها را ذکر کنید خلاصه فعالیت •

 شما چه کسی هستید؟ •

 انداز شما چیست؟ استراتژي و چشم  •

 مدل کسب و کار شما چیست؟  •

 بازار شما چیست؟   •

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

 رقابتی پایدار شما چیست؟ مزیت  •

 نسیل تولید درآمد برنامه تجاري شما چقدر است؟پتا  •
 

شما قرار است چه  تواند به کس دیگر بگوید می ،وقتی خواننده آن را تمام کرد اي نوشته شود که باید به گونه: توجه
 ؟کنید

 :شرکت معرفی
 انداز شرکت ماموریت و چشم •

 نوع شرکت  •

 تاریخچه و مراحل رشد شرکت •

 معرفی محصول و تکنولوژي  •

 هاي کلیدي و تجهیزات و امکانات رست داراییفه  •

 اي معرفی تیم مدیریت و مشاوران حرفه  •

 :شرکت ماموریت بیانیه
 ما که هستیم ؟ •

 دهیم؟ به چه نیازي پاسخ می   •

 دهیم؟ به چه روشی به نیازهاي مشتریان پاسخ می   •



 هاي ما چیست؟ فلسفه و ارزش  •

 کند؟ چه چیزي ما را متمایز یا منحصر می  •

 :ار شرکتساخت
 )براي شما شرکت تعاونی دانش بنیان(نوع شرکت سهامی •

 ها گستره جغرافیایی فعالیت  •

 تاریخچه قبلی  •

 :معرفی تیم مدیریتی
 داران اصلی اعضاي موسس شرکت و سهام •

 اعضاي هیات مدیره  •

 مدیرعامل  •

 مدیران ارشد  •

 مشاوران کلیدي  •

 :برنامه بازار
هـایی   دهد که شما قصد چه نیازي را مرتفع سازید و در این راه از چه روش برنامه بازار به این سوال کلیدي پاسخ

نهایت این سوال این است . براي رساندن محصول یا خدمت خود به کسانی که به آن نیاز دارند استفاده خواهید کرد
 .که چرا باید محصول شما در بازار سود تولید کند

 .دهد می شده مدل کسب و کار را نشان میتوان گفت برنامه بازار شکل ک به تعبیري می

 ها و ساختار بازار روند •

  نیازها و خلاءهاي بازار  •
  بندي بازار بخش •
  تحلیل مشتریان •
  تحلیل رقبا •
 هاي بازاریابی استراتژي •

/ ارزیـابی رقبـا   تحلیل مشـتریان  /بازار هدف /خلاءهاي بازار/ نیازها / مرور بازار: روند عملیاتی کار به ترتیب
 هاي موفقیت در بازار ياستراتژ

 اندازه  و روندهاي رشد بازار •

  درجه بلوغ بازار •
  عوامل فصلی موثر در بازار •
  عوامل تکنولوژیک موثر در بازار •
  پذیري بازار در مقابل عوامل محیطی آسیب •
  )…گذاري و  انحصارات، قیمت(قوانین و مقررات موثر در بازار    •

  



 :عوامل کلیدي موفقیت: محیط رقابتی سازمان 

رسیم که براي موفقیـت در   به تعدادي حوزه خاص می هاي صنعت هاي مشتري و مشخصه بر اساس تحلیل خواسته
 .ها صاحب توانمندي بود رقابت باید در آن عرصه

 : کند براي یافتن عوامل کلیدي موفقیت سه سوال زیر کمک می

 کنند؟ یمشتریان بر چه مبنایی فروشنده خود را انتخاب م •

 ها و منابعی باشد ؟ یک شرکت موفق در صنعت باید داراي چه قابلیت  •

 یابی به مزیت رقابتی پایدار باید چه  بکنند؟ ها براي دست شرکت  •

 بندي بازار بخش

 مشتریان از اي مجموعه •

 نسبتا مشابه هاي پاسخ با  •

 هاي یکسانبراي ارائه برانگیزاننده •

شد بازار فروش بنزین فاقد  تصور می ها به عنوان مثال براي سال. است به چشم نیایدبندي بازار در ابتدا ممکن   بخش
ها  توان پنج بخش مختلف شناسایی کرد که سه گروه از آن بخش می بندي است ولی بعدا مشخص شد در این بخش

 .ها شوند بنزین توانند منبع سودآوري پمپ هستند و می به کیفیت حساس

 )Segmentation( بندي بازار هدف  گروه: برنامه بازار 

 )…ها،  زنان و  جوانان، بازنشسته(شناختی   جمعیت •

  اجتماعی -عوامل فرهنگی   •
 )…مندان، کارمندان دولت و  طبقه متوسط، ثروت(اقتصادي   •

 جغرافیایی •

 )کننده نهایی صنعتی، مصرف(الگوي خرید  •

 )دون قندنوشابه ب: ملاحظات ویژه در هنگام خرید (هاي خرید  حساسیت •

 هاي مشتري تحلیل خواسته

کنندگان را  دریافت شده از عرضه ها دارند که بر اساس آن ارزش محصول یا خدمت اي از خواسته مشتریان مجموعه
 .کنند ارزیابی می

 قیمت •

 کیفیت فنی •

 سرعت تحویل محصول •

 خدمات پس از فروش •

 احساس اطمینان •

 پذیري هزینه و قابلیت تعمیر •
• ... 

 : شود ول یا خدمت به دو گروه اصلی تقسیم میهاي محص مشخصه

بازار لازم است مثلا بـراي تلویزیـون داشـتن     مشخصاتی که براي حضور در : (Qualifiers) ها کننده توجیه -1
 … دور، جعبه مناسب و کنترل  راه صدا و تصویر مناسب،
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به یک محصـول خـاص    باعث جلب مشتري هاي خاصی که مشخصه : (Order Winners) سازها مزیت  -2
تحلیل کمی مشـتریان و بخـش    دور اضافه، گارانتی بیشتر هاي بازي، کنترل از راه تلویزیون سیستم شود مثلا براي می
 بازار

 تعداد کل مشتریان در بخش بازار •

 درصد مشتریان هدف •

 فروش سالیانه به هر مشتري  •

 آوري متوسط هر مشتري سود  •

 ازارآوري کل از هر بخش ب فروش و سود  •

 آوري کل در بازار فروش و سود  •

 هاي آینده روند آمار فوق در سال  •

 :تحلیل رقباء: برنامه بازار 
 رقباي اصلی ما در بازارهاي مختلف چه کسانی هستند؟ •

  هاي شرکت شما نسبت به سایر رقباء چیست؟ مزیت •
  ما  هاي رقباء  و شرکت قوت و ضعف  •
  مقایسه موقعیت شرکت در مقابل رقبا •
  توان آموخت ؟ هاي قبلی چه می ابتاز رق •

 :تحلیل رقابت
 هاي قبلی کیفیت بالا و تجربه: هاي اصلی رقباي اروپایی  مزیت •

 قوانین حمایت از تولید داخلی: هاي ایرانی  مزیت اصلی شرکت  •

 توان کاهش مداوم قیمت همراه با ارتقاء کیفیت: هاي چینی  مزیت اصلی شرکت  •

 زاریابیاستراتژي با: برنامه بازار 

 ها، خدمات اضافی، قطعات یدکی بندي، گارانتی ها، امکانات، بسته کیفیت، ویژگی: محصول 

 هاي خرید، اجازه تاخیر پرداخت ها، خرید اعتباري، وام تخفیف: قیمت 

هاي توزیع، سطح موجودي محصـول، شـیوه رسـاندن محصـول بـه       هاي توزیع، موقعیت مکان تعداد مکان:  مکان 
 مشتري

  ...تبلیغات، اشانتیون، :   ترفیع
 گذاري هاي قیمت رویکرد

 تحلیل نقطه سر به سر –

  )Market Pull(قیمت بازار محور   –
  )Cost Push(تمام شده   گذاري بر پایه قیمت قیمت  –
  گذاري حراجی قیمت گذاري بوتیک و قیمت  –

 ساختار سیستم فروش

 سازماندهی فروش •



 هاي توزیع کانال  •

  تعداد پرسنل و تخصص   •

 میزان استقلال عمل واحد فروش  •
•  ... 

 برنامه تجاري

 .ما قصد داریم چه کسب و کاري راه اندازي کنیم •

  .چگونه باید محصول خود را در بازار بفروشیم  •
  .خدمت خود را تولید خواهیم کرد/ چگونه محصولات   •
 .براي تولید چگونه پول تامین خواهیم کرد  •

  
  

 :برنامه مالی
 اي شرکته بینی هزینه پیش •

  بینی صورت جریان نقدي پیش •
  بینی صورت حساب سود و زیان پیش •
  بینی ترازنامه پیش •
  منابع و محل هزینه منابع مالی  •
  )آوري خصوصا نسبت سود(هاي مالی  تحلیل نسبت •
  .شود در این قسمت منابع تامین مالی و مصارف آن توضیح داده می •

 گیرد شود را در بر می یی که موجب تحصیل وجه نقد میها منابع اساسی تامین مالی آن دسته از فعالیت •

 گیرد هایی که موجب خروج وجه نقد می شود را در بر می مصارف اساسی مالی  آن دسته از فعالیت •

 :و ریسک برنامه عملیاتی
 کارگاه و تجهیزات مورد نیاز .1

 فرآیند تولیدي .2

 آوري تولید فن .3

 نیروي کار مورد نیاز .4

 سیستم تامین و توزیع .5

 ها تم مدیریت موجوديسیس .6

 گیري و ارائه خدمت به مشتري سیستم سفارش .7

  
 تجهیزات و ماشین آلات: برنامه عملیات 

 آلات مورد نیاز نوع ماشین •

 آوري ماشین آلات سطح فن •
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 … خرید، دست دوم، اجاره و(آلات  شیوه تامین ماشین •

 هاي مورد نیاز یوتیلیتی •

 ها برنامه موجودي: برنامه عملیات 

 سطح مورد نیاز موجودي •

 دهی موجودي سیستم سفارش •

 تاخیرهاي زمانی در سیستم موجودي •

 ملاحظات کمی: برنامه عملیات 

 ظرفیت مورد نیاز و درجه استفاده از آن •

 تغییرات استفاده از ظرفیت •

 وري تولید بهره •

 تعداد نیروي انسانی مورد نیاز •
• .. 

 کنندگان تامینارزیابی : برنامه عملیات 

 کنندگان تعداد تامین •

 زمان تحویل محصول •

 کنندگان درجه اطمینان تامین •

 … آوري، سازمانی، مالی و قانونی، فن(یابی به شبکه تامین  شرایط دست •

 .کنندگان قابل تامین است هاي اضافی که از تامین سرویس •

 آوري تحقیق و توسعه و فن: برنامه عملیات 

 وري مورد نیازآ سطح فن •

 آیا به تحقیق و توسعه نیاز داریم؟   •

 آوري شیوه تامین فن  •

 ساختار کاري واحد تحقیق و توسعه  •
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