


طرح كسب و كار

BUSINESS PLAN

دکتر هادی زارعی



معرفی شركت مشاوران كاوش

kavoshmo.ir: وب سایت•

kavoshmo.bs@gmail.com: ایمیل•

4تهران پارک فناوری پردیس خ دانش : آدرس•
105واحد 1ساختمان فناوران ط 

1393: شروع رسمی فعالیت•
انجام پروژه های متعدد در بخش های دولتی و •

خصوصی

mailto:kavoshmo.bs@gmail.com


معرفی مدرس

از دانشگاه تهران( مدیریت نوآوری)دکتری مدیریت تکنولوژی•

کارشناس ارشد مدیریت کارآفرینی از دانشگاه تهران•

کارشناسی مهندسی صنایع•

کارآفرین برگزیده کشوری•

مقاله در زمینه های مرتبط30بیش از •

انجام پروژه های عملیاتی متعدد •

...و •



اهداف يادگيری

.با ضرورت و اهمیت نوشتن طرح كسب وكار آشنا شویم•

.بخش های اصلی یك طرح كسب وكار را بشناسیم•

امل ش)مطالب مختلفی را كه باید در هر یك از بخش های اصلی طرح كسب وكار •

بنویسیم، را یاد بگیریم؟...( معرفی، خلاصه مدیریتی و 

ایت مسائلی را كه می تواند در بهتر شدن طرح كسب وكار به ما كمك كند، رع•

.كنیم

.ا شویمبا منابعی كه می تواند به ما در نوشتن طرح كسب وكار كمك كند، آشن•

.با انواع ابزار های ارزیابی فنی، اقتصادی، بازار و مالی آشنا شویم•

http://rds.yahoo.com/_ylt=A0Je5mw6tuZEll4A_2eJzbkF;_ylu=X3oDMTBkamUwYzUzBHBvcwMzNQRzZWMDc3I-/SIG=1j5kp6e2p/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=149%26h=152%26imgurl=comune.italiaimprese.com%252Fimages%252Farticoli%252F436_12-internet_marketing.jpg%26rurl=http%253A%252F%252Fwww.milanoexplorer.it%252Fcnt_articolo.php%257Eid%257E%257E%257E12%257E%257Esection%257E%257E%257Emarketing%257E%257EStrategie_di_web_marketing.html%26size=5.9kB%26name=436_12-internet_marketing.jpg%26p=marketing%26type=jpeg%26no=35%26tt=3,945,516%26ei=UTF-8


ضرورت برنامه ريزی به عنوان بخشی  از هر فعاليت کاری

:برنامه ریزی خوب می تواند©

كارآفرین را در ادارة كسب وكار راهنمایی كند؛©

های زیانبار جلوگیری كند؛ از بروز اشتباه©

در پیشرفت و بهبود كار كمك نماید؛ ©

انجام امور را سرعت بخشیده و در نتیجه باعث صرفه جویی در زمان شود؛©

، و توزیع را بهینه سازی كرده و از اتلاف مواد اولیهفرآیند های مختلف تولید، بازاریابی©

كار و سرمایه جلوگیری نماید؛

داف كوتاه و همچنین، با تعیین چشم انداز و رسالت شركتی، مدیریت را در دستیابی به اه©

. بلند مدت یاری می دهد

http://rds.yahoo.com/_ylt=A0Je5mw6tuZEll4A_2eJzbkF;_ylu=X3oDMTBkamUwYzUzBHBvcwMzNQRzZWMDc3I-/SIG=1j5kp6e2p/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=149%26h=152%26imgurl=comune.italiaimprese.com%252Fimages%252Farticoli%252F436_12-internet_marketing.jpg%26rurl=http%253A%252F%252Fwww.milanoexplorer.it%252Fcnt_articolo.php%257Eid%257E%257E%257E12%257E%257Esection%257E%257E%257Emarketing%257E%257EStrategie_di_web_marketing.html%26size=5.9kB%26name=436_12-internet_marketing.jpg%26p=marketing%26type=jpeg%26no=35%26tt=3,945,516%26ei=UTF-8
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طرح کسب وکار چيست؟

ست طرح کسب وکار، مهمترين سند نوشته  شده ای ا❑

که تمام جنبه های مختلف کسب وکار را پيش از 

.راه اندازی آن بررسی می کند

های کاربردی است، مانند برنامة مالی، وکار حاوی برنامهطرح کسب❑

.  نیعملياتی، برنامة توليدی، برنامة بازاريابی، و ساختار سازمابرنامة 

.  نندکای کارآفرين را در طول مسير راهنمايی میها همانند نقشهاين برنامه❑

http://rds.yahoo.com/_ylt=A0Je5m1yrOZEfgAB44KJzbkF;_ylu=X3oDMTBjcXBoZjEwBHBvcwMzBHNlYwNzcg--/SIG=1g1juo978/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=108%26h=139%26imgurl=www.ces.ncsu.edu%252Falamance%252Fgraphics%252Fimages%252Fed%252Ffinancial.jpg%26rurl=http%253A%252F%252Fwww.ces.ncsu.edu%252Falamance%252Fstaff%252Fedeloatc%26size=4.8kB%26name=financial.jpg%26p=financial%26type=jpeg%26no=3%26tt=1,911,688%26ei=UTF-8
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


:يك طرح کسب وکار خوب بيانگر موارد زير است

دورنمای راهبردی از شرکت•

مهمترين ابزار ارتباطی درون شرکتی و برون شرکتی •

ابزاری برای جمع آوری سرمايه های لازم برای کار•

ابزاری برای برنامه ريزی، اندازه گيری و بهبود عملكرد•

مبنايی برای تصميم گيری صحيح•

راهی برای ايجاد انگيزه در کارکنان•

http://rds.yahoo.com/_ylt=A0Je5mw6tuZEll4A_2eJzbkF;_ylu=X3oDMTBkamUwYzUzBHBvcwMzNQRzZWMDc3I-/SIG=1j5kp6e2p/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=149%26h=152%26imgurl=comune.italiaimprese.com%252Fimages%252Farticoli%252F436_12-internet_marketing.jpg%26rurl=http%253A%252F%252Fwww.milanoexplorer.it%252Fcnt_articolo.php%257Eid%257E%257E%257E12%257E%257Esection%257E%257E%257Emarketing%257E%257EStrategie_di_web_marketing.html%26size=5.9kB%26name=436_12-internet_marketing.jpg%26p=marketing%26type=jpeg%26no=35%26tt=3,945,516%26ei=UTF-8


چرايی اهميت طرح تجاری

تعريف دقيق کسب و کار•

بررسی واقع بينانه•

انجام تست امكان پذيری•

ابزار عملكردی•

برای گرفتن تصميمات بهتر•

ابزاری برای برقراری ارتباط •

ابزار ايجاد انگيزه•

ابزار تأمين منابع•

ابزار توسعة مديريت•

و  ابزار اندازه گيریراهنمای مسير•

http://rds.yahoo.com/_ylt=A0Je5mm0s.ZEeh0BvcOJzbkF;_ylu=X3oDMTBjMzRvMDBnBHBvcwM5BHNlYwNzcg--/SIG=1fl1kdeqt/EXP=1156056372/**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%2526x%253Dwrt%26w=320%26h=240%26imgurl=www.equisit.com%252Fimages%252Fmarketing_services.jpg%26rurl=http%253A%252F%252Fwww.equisit.com%252Fmarketing_services%252Fmarketing_services_page.html%26size=11.2kB%26name=marketing_services.jpg%26p=marketing%26type=jpeg%26no=9%26tt=3,945,516%26ei=UTF-8


نفعانيذ

کسب و 
کار

کارکنان

جامعه

دولت

نايمشتر

ه گذارانيسرما
و سهامداران

ن کنندگانيتأم



د؟چه كسی باید طرح را بنویس

 كارآفرین تنظیم شودبا همکاری خود طرح تجاری باید.

 آماده سازی طرح مفید هستنددرشركت های مشاور  .

http://rds.yahoo.com/_ylt=A0Je5xe.1.JExDQAnxWJzbkF;_ylu=X3oDMTBkaWRnNHZyBHBvcwMxMQRzZWMDc3I-/SIG=1ebvt607n/EXP=1155803454/**http%3a//images.search.yahoo.com/search/images/view%3fback=http%253A%252F%252Fimages.search.yahoo.com%252Fsearch%252Fimages%253Fp%253Dwriting%2526fr%253DFP-tab-img-t-t500%2526toggle%253D1%2526cop%253D%2526ei%253DUTF-8%26w=160%26h=110%26imgurl=www.writingfaq.net%252Fimage%252Fresume-writing.jpg%26rurl=http%253A%252F%252Fwww.writingfaq.net%252F%26size=5.2kB%26name=resume-writing.jpg%26p=writing%26type=jpeg%26no=11%26tt=2,015,094%26ei=UTF-8


چه کسی طرح را می خواند؟

سرمایه داران،شركت،مدیرههیأتاعضای،مدیران،كاركنان•

كارآفرینانه،فعالیت هایسرمایه گذارانبانکداران،

.می خوانندراطرحرایزنانوخریداران،تهیه كنندگان،

عیواقمفهوموحدودبراغلببخواندراطرحاستقراركهكسی•

.می گذارداثرآن

http://rds.yahoo.com/_ylt=A0Je5xZ6zOZEXO4Ay..JzbkF;_ylu=X3oDMTBjZGM1ZGE1BHBvcwM1BHNlYwNzcg--/SIG=1g4qs4e1h/EXP=1156062714/**http%3a//images.search.yahoo.com/search/images/view%3fback=http%253A%252F%252Fimages.search.yahoo.com%252Fsearch%252Fimages%253Fp%253DENTREPRENEUR%2526ei%253DUTF-8%2526fr%253DFP-tab-img-t-t500%2526x%253Dwrt%26w=550%26h=138%26imgurl=www.bestbusinessinfo.com%252Fimages%252Fhome_image%252Fentrepreneur_banner.jpg%26rurl=http%253A%252F%252Fwww.ocracoke-island.net%252Fsearch%252FEntrepreneur.html%26size=30.3kB%26name=entrepreneur_banner.jpg%26p=ENTREPRENEUR%26type=jpeg%26no=5%26tt=191,984%26ei=UTF-8
http://rds.yahoo.com/_ylt=A0Je5myB0ftEG1IBZN2JzbkF;_ylu=X3oDMTBjMHZkMjZyBHBvcwMxBHNlYwNzcg--/SIG=1flrite4b/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=300%26h=300%26imgurl=www.softwaremag.com%252Farchive%252F2002-02%252Fimages%252FE-Learning.jpeg%26rurl=http%253A%252F%252Fwww.softwaremag.com%252FL.cfm%253FDoc%253D2002-02%252FE-Learning%26size=17.5kB%26name=E-Learning.jpeg%26p=learning%26type=jpeg%26no=1%26tt=3,112,242%26oid=ca38ea47c98bb332%26ei=UTF-8
http://rds.yahoo.com/_ylt=A0Je5mw6tuZEll4A_2eJzbkF;_ylu=X3oDMTBkamUwYzUzBHBvcwMzNQRzZWMDc3I-/SIG=1j5kp6e2p/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=149%26h=152%26imgurl=comune.italiaimprese.com%252Fimages%252Farticoli%252F436_12-internet_marketing.jpg%26rurl=http%253A%252F%252Fwww.milanoexplorer.it%252Fcnt_articolo.php%257Eid%257E%257E%257E12%257E%257Esection%257E%257E%257Emarketing%257E%257EStrategie_di_web_marketing.html%26size=5.9kB%26name=436_12-internet_marketing.jpg%26p=marketing%26type=jpeg%26no=35%26tt=3,945,516%26ei=UTF-8


بخش های مختلف طرح تجاری

بخش معرفی ▪

خلاصة مديريتی ▪

تحليل صنعت ▪

شرح  کسب وکار ▪

برنامة توليد▪

بازاريابیبرنامة▪

(R&D)توسعهوطرح▪

سازمانیساختار▪

زمانبندیبرنامه▪

ريسكارزيابی▪

مالیبرنامة▪

پيشنهاد ها▪

(یشامل اطلاعات پشتيبان)ائمضم▪

http://rds.yahoo.com/_ylt=A0Je5mw6tuZEll4A_2eJzbkF;_ylu=X3oDMTBkamUwYzUzBHBvcwMzNQRzZWMDc3I-/SIG=1j5kp6e2p/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=149%26h=152%26imgurl=comune.italiaimprese.com%252Fimages%252Farticoli%252F436_12-internet_marketing.jpg%26rurl=http%253A%252F%252Fwww.milanoexplorer.it%252Fcnt_articolo.php%257Eid%257E%257E%257E12%257E%257Esection%257E%257E%257Emarketing%257E%257EStrategie_di_web_marketing.html%26size=5.9kB%26name=436_12-internet_marketing.jpg%26p=marketing%26type=jpeg%26no=35%26tt=3,945,516%26ei=UTF-8
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.صفحة معرفی بايد مطالب زير را در برداشته باشد

نام و نشانی کسب وکار•

يا کارآفرينان و شمارة تلفن آنها( کارآفرين)نام بنيانگذار •

توضيح مختصری در موردکسب وکار و اساس کار آن•

ميزان نيازهای مالی •

معرفی محصول توليدی يا خدمات قابل ارائه•

بخش معرفی

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 مديريتی

كنددمتقاعراخوانندهبایدكهاستتجاریطرحدربخشمهمترین•

.می رسدبه سوددرنهایتومی شودموفقنظرموردكاروكسب

.كندتجاوزصفحهسهتادوازنبایدبخشاینطول•

صورتیهبشوندپرداختهوساختهروشنیبهبایدكلیدیقوتنکات•

.كنندعلاقمندموضوعبهراسرمایه گذاركه



زير مطرح می شودمواردخلاصة مديريتی در

توصیف زمینه كسب وكار و اصل موضوع•

بازار هدف•

مزیت های رقابتی•

سوددهی و پتانسیل آن•

دکسب وکار که شامل مسائل مربوط به امور مالی و بازار باشخلاصه ای از رشد•

خلاصه ای از برنامه های آتی مديريت•

تیم كاری، افراد كلیدی و سهامداران•

پیشنهاد•

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


بخشی از خلاصه مدیریتی شركت ابزار دقیق

ری و در پاسخ به وسیله یك تیم متخصص و با تجربه پنج نفری به دنبال كشف یك فرصت جذاب كا1374در سال « ابزار دقیق»شركت •

.به ثبت رسیده است547ه به آن، تأسیس و با شرایط زیر تحت شمار

سال گذشته 10رشد سالانه در % 35با ( 1375میلیون ریال در سال 2500)بازار محکم و استواری است « ابزار یراق»بازار محصول •

.و نشانه هایی قوی حاكی از رشد شتابان در آینده

(پس از كسر مالیات% 15: متوسط صنعت)قیمت و حاشیه سود جذاب •

ظرفیت خود رقبای اصلی فعلی، هم در قسمت تولید و هم در سازمان فروش دارای سرمایه ثابت و هزینه های بالا هستند و نزدیك به•

.تولید می كنند

.در هزینه های تولید و فروش صرفه جویی كند( سود% 20یعنی )بیشتر از رقبا % 30شركت ابزار دقیق اعتقاد دارد می تواند •

مدیریت باعث تلاش های گذشته تیم. توانایی شركت در انجام این برنامه اساساً مبتنی بر مهارت ها و تجربه های تیم مدیریت است•

.سال گذشته شده است10طی % 45به % 17افزایش سهم بازار از 

از بازار % 75ا گرفتن با كیفیت بالا و قیمت جذاب ب« ابزار یراق»نتیجتاً شرایط فوق باعث شد شركت ابزار دقیق معتقد شود، كه تولید •

میلیارد ریال و درآمد پس از كسر مالیات 350بالغ بر 1386پیش بینی فروش برای سال . در عرض سه سال فرصتی استثنایی است

میلیارد 30ر شركت ابزار دقیق برای پیاده كردن طرح فوق در جست وجوی سرمایه گذاری منصفانه ای بالغ ب. میلیارد ریال است35

.آن از طریق سهام عام فروخته خواهد شد% 35ریال است كه 



شرح کسب وکار

نوعدربارةاطلاعاتیسوابقبخشايندر•

حشرنظر،موردشرکتسوابقکسب وکار،

ذکرروشنیبهشدهارايهخدماتياکالاکلی

فتعريبلند مدتوکوتاهاهدافومی شوند

فروش،حجمبايدبخشايندر.می شوند

راکسب وکارسودآوراهدافوبازارسهم

.کنيدمشخص

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


شرح کسب وکار

شرح جزئيات کسب وکار ➢

.   شوداين بخش با شرح رسالت شرکتی کسب وکار نوپا آغاز می➢

نچه که رسالت شرکتی اساساً به تشريح ماهيت کسب وکار و هر آ➢

کارآفرين اميدوار است به آنها دست يابد می 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 وجودی

MISSION

ایم؟چرا این كار را شروع كرده

كنیم؟چرا این كالا یا خدمات را تولید می

.دهدفلسفه یا رسالت وجودی، میزان تعهد شما را به كار نشان می



Visionچشم انداز

کز جايگاهی که تمام تمر. افق ديد شما را به نمايش می گذارد

. شما برای رسيدن به آن است



Objectives

اهداف

.مقاصد ويژه و قابل اندازه گيری

.  تا حد امكان بايد کمی باشند



موقعيت مكانی

موقعيت مكانی کسب وکار و مزيت های آن➢

مزيت  های منطقه ای➢

دسترسی 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


«مديريت» 
دامشرح تيم مديريت، توانايی ها و حقوق و مزايای هر ک•

در ذکر ميزان سهم هر يك از اعضای تيم مديريت•

مالكيت شرکت

ساختار سازمانی کسب وکار•

مشاوران شرکتی •

صی، از لحاظ مالكيت خصو)ساختار قانونی کسب وکار •

( و سهامی بودنمشارکتی

M
A

N
A

G
E

M
E

N
T



سازمانیساختار

ه ساختار سازمانی قسمتی از طرح تجاری است ک❑

.شكل مالكيت کسب وکار را شرح می دهد



چارت سازمانی



تتقاضای صنع

اپ شدهچمنابعازمی توانمعمولاًراصنعتبامرتبطتقاضایميزان

وديد،جرقيبانتعدادبازار،پسرویيارشدازاطلاع.کرداستخراج

یموضوع هاجملهازمصرف کنندگاننيازهایدرممكنتغييرات

عاليتفحاصلکهبالقوهکسب وکارتحققمنظوربهکهاستمهمی

.شوندلحاظبايدنوپاستکارآفرينانة



تحليل بازار

لاعاات به بررسی بازاری می پردازیم كه اطتحلیل بازاردر قالب •

ی در مشتریان كدام اند، فضای تجار: زیر را می توان در آن یافت

بخش بازار مورد نظار و محادودة جارافیاایی مرباوط كاه 

. كسب وكار در آنجا به رقابت خواهد پرداخت چگونه است



رقابت  القوةبتهديدباعموماً کارآفريناناکثر•

.می شوندروبه روبزرگ ترشرکتهای

تهديدهااينبرایبايدکارآفرين

چهرقيبانشبداندوداشتهآمادگی

درآنهاقوتوضعفوکسانی اند

یبازارياببرنامةبتواندتاچيست،

.ببنددکاربهراکارآمدی

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


رقابت

  پنج رقيب نزديك شما چه کسانی هستند؟

  رقبای غير مستقيم شما چه کسانی هستند؟

کسب و کار آنها چگونه است؟ ثابت؟ در حال رشد؟ يا در حال تحول؟

 از عملكرد آنها چه نتيجه ای گرفته ايد؟

نقاط قوت و ضعف آنها چيست؟

محصولات يا خدمات آنها چه فرقی با محصولات و خدمات شما دارد؟



تجزیه و تحلیل صنعت و فضای رقابتی

تحلیل بازار•

کسب و کارها می بایست موضوعات زیر را همیشه مورد تحلیل و بررسی قرار دهند•

رقبای اصلی چه کسانی هستند؟

استراتژی های فعلی آنها چیست؟

رقبا چه انگیزه هایی دارند؟

ویژگی ها آنها در حال حاضر چیست؟

توانایی و اهداف آینده آنها چیست؟



راهنما
.بگذاريد× تواند بهتر از شما فراهم آورد، يك علامت در خانه مربوط به عامل رقابتی که رقيبی آن را داراست يا می

های رقيبشرکت

شرکت شماCشرکت BشرکتAشرکت عامل رقابت

منحصر به فرد بودن محصول

كیفیت نسبی محصول

قیمت

سرویس

سهولت دستیابی

نامیخوش

مکان

كارآمدی/ های تبلیااتسیاست

طراحی محصول

پرسنل

هزینه مواد خام

وضعیت مالی

ظرفیت تولید

R&Dموقعیت 

امکان  گزینش/تنوع محصول



استراتژی

برنامه جامع و منسجم جهت 

.دستيابی به اهداف بلند مدت

جهت، فلسفه، معيار و روش های 

ايجاد و اداره  شرکت شما را 

.  تنظيم می کنند



Plansبرنامه ها 

رویه های عملکردی شما جهت دستیابی به اهداف

میان دوره ای



برنامة توليد

استراتژی ها و برنامه های توليد•

از چه فرآيند توليدی استفاده می شود؟•

حجم توليد در فواصل زمانی مختلف چقدر است؟•

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

...تعداد کارگران،  مديران، •

گنجايش انبارها•

ر قراردادهای مقاطعه کاری برای انجام بخشی از فرآيند توليد د•

خارج از محل اصلی



برنامة بازاريابی

وجه به  مناسب برای تنظيم برنامة بازاريابی با تتعيين روية ✓

؛قيمت، محصول، توزيع و ترويجچگونگی 

بحرانی؛تعيين راهبردهای تصميم گيری برای بازاريابی در مواقع✓

.شرح بودجه و کنترل های مورد نياز✓



برنامة بازاريابی

تعريف خريداران کالا و خدمات▪

تعريف بازار،  سهم بازار،  رويه های نفوذ به بازار▪

شناسايی رقيبان و بيان نقاط قوت و ضعف آنان▪

بيان نقاط قوت شما در برابر رقيبان ▪

بازارتحقيق و تحليل( 1

.استشدهتشكيلقسمتدوازبازاريابیبرنامة

بازاريابیاستراتژی(2

بازاريابیراهبرد▪

ترويجوتوزيعمحصول،قيمت،هایرويه▪



oگام کليدی است، انتخاب بازار هدف و شناخت نياز.

oويژگی محصول را بشناسيد.

oقيمت مناسب تعيين کنيد.

oنحوه تبليغ و ترويج را بشناسيد.

oنحوه توزيع مناسب را انتخاب کنيد.

o ی استحفظ و تداوم رابطه با مشتريان فعل، بهترين راه رشد.

بازاريابی و فروشاستراتژی 



ههای طرح و توسعبرنامه

بل از در این بخش بایستی هر گونه فعالیت های تحقیق و توسعه كه ق•

ایجاد و یا توسعه تولید و توزیع محصول صورت می گیرد را مطرح

.نمایید

رح طرح های مربوط به توسعه محصول در آینده و همینطور هر گونه ط•

ر آینده د. توسعه در ارتباط با پاسخگویی به نیاز بازار را توضیح دهید

ه قرار است چه محصول یا خدمتی را علاوه بر آنچه كه الان هست ارائ

دهید؟

ن محصولاتی كه می توانند جایگزی)« جانشین های محصول»در مورد •

«  مکمل های محصول»و همچنین در مورد ( محصول مورد نظر شما باشند



برنامة زمان بندی
.  خص نماییدهای لازم را مشبینی زمانی و هزینههایی نظیر موارد زیر پیشبرای عملیات و فعالیت

سازی عملیات ساختمانی و محوطه•

انعقاد قرارداد انتقال تکنولوژی•

اجرای تأسیسات الکتریکی و مکانیکی•

های تأسیساتیخرید دستگاه•

آلات و تجهیزات تولیدی ساخت خارجخرید ماشین•

آلات و تجهیزات تولیدی ساخت داخل و مواردی از این قبیلخرید ماشین•

تهیه مواد اولیه•

اندازی آزمایشیراه•

اندازی تجاریراه•



ارزيابی ريسك

وپايی با توجه به نوع صنعت و جـو رقابتی موجود، هرکسب وکار ن•

با برخی خطرهای بالقوه مواجه خواهد شد، در نتيجه لازم است

. نمايدارزيابی ريسكکارآفرين اقدام به 

و.كندمشخصراوكاركسببالقوةهایریسككهآننخست➢

.كندروشنراآنهابامقابلهراهکارهایسپس

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


پیشامدهای احتمالی

 تاییرات در نرخ بهره، نوسانات نرخ  ارز، ركود اقتصادی، نرخ تورم، نرخ مواد اولیه

ندر مورد قوانین و مقررات و سیاست های اقتصادی، مالیات ها، مقررات جدید و اثرات احتمالی آ

ائل سیاسیتاییرات عقاید و افکار عمومی مثل تاییرات در سلیقه، مد، موضوعات اخلاقی و مس

كنید تاییرات فناوری، دعاوی حقوقی كاركنان و كارگران، پرداخت های مشتریان را بررسی

،قطعاتی كه به عهده پیمانکاران است و مخاطراتی كه در این زمینه وجود دارد

را ... و تأثیراتی كه در بازار ممکن است به وجود آید، مثل نوسانات فروش، رقابت شدیدتر

بررسی كنید و تعیین كنید



!نكته 

رات اگر شما از قبل عکس العمل های احتمالی در مورد تایی•

ه حتی بازار را در نظر گرفته باشید، در مقایسه با حالتی ك

ر در مورد این موضوع فکر نکرده اید، می توانید سریع ت

ینکه بنابراین صرف نظر از ا. تصمیم گیری و عمل نمایید

بروند، شما كارها بهتر یا بدتر از وضعیت پیش بینی شده پیش

دامات قبلاً علل احتمالی و اثرات حاصله را بررسی كرده و اق

.مناسب را پیش بینی كرده اید

!نكته



.مفصل بيان خواهد شدبصورتدر جلسات بعدی 

برنامة مالی

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


فراهم آوردن این نسبت ها برای اهداف زیر به كار می روند

فراهم آوردن تصویری از سلامت مالی كسب وكار از قبیل ارزیابی▪

مؤثر توانایی های ایجاد سود، پرداخت به موقع صورت حساب ها و استفاده

و مفید از دارایی ها

مقایسه عملکرد كسب وكارتان با سایر كسب وكارهای مشابه▪

ز زمانبررسی تاییرات عملکردی كسب وكارتان در طول دوره مشخصی ا▪



برنامة مالـی

žقيمت تمام شدة  هر واحد کالا

žقيمت فروش هر واحد کالا

žپيش بينی فروش برای سال اول

žهزينه های عمومی و جاری

žحقوق پرداختی به کارکنان و اعضای هيئت مديره

ž (پيش و پس از کسر ماليات)سود خالص

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

سرمايه مورد نياز

نحوة جمع آوری سرمايه

مصرف وجوه

نيد به برگشت سرمايه گذاری و هر موضوع ديگری که فكر می ک

رد، بهتر شدن طرحتان و جلب نظر سرمايه گذاران کمك خواهد ک

.ارائه دهيد



ضمائم

ر در بخش ضمائم می توانید به ارائه اطلاعات تکمیلی از جمله موارد زی

:بپردازید

خدمات/ بروشورها، كاتالوگ ها و مدارک مربوط به تولید، محصول ▪

ارزیابی دارایی ها▪

سوابق و گزارش عملکرد مالی و گزارش بازرسان▪

(برای مثال مدارک ثبت و تاییرات شركت)مدارک قانونی ▪

سوابق شالی مدیران▪

تحقیقات بازار▪



ذا وکار، بيان کنيد که اين گزارش محرمانه است و لدر ابتدای طرح و يا در قسمت معرفی طرح کسب•

.کس حق برداشت از اين مطالب را نداشته مگر با اجازه کتبی صاحب طرح مورد نظرهيچ

تناسب با های زمانی موکار را به صورت کامل ارائه نكنيد بلكه آن را مرحله به مرحله و در فاصلهطرح کسب•

.نيدپيشرفت مذاکرات و تصميمات طرفين معرفی نماييد و از ارائه مطالب کليدی و مهم آن پرهيز ک

.را انجام دهيد... قبل از هر گونه اقدامی در جهت معرفی طرح، مراحل قانونی از قبيل ثبت و •

ود به های مربوط به ارائه طرح خود را مكتوب نماييد به عنوان مثال در هنگام ارائه طرح خکليه فعاليت•

يافت ای رسمی و از طريق ثبت در دبيرخانه و از آنها رسيد درمراکز مورد نظر برای جلب همكاری طی نامه

.نماييد

چگونه از طرحتان محافظت کنيد؟



رد طرح تجاری دارای ده بخش اصلی است که بايد پيوسته مو•

. ارزيابی قرار گيرند

. هنگام ارزيابی با خودتان صادق باشيد•

ارزيابی طرح تجاری



ود؟ارزيابی فنی طرح های کارآفرينانه چگونه انجام می ش

از نظر فنی( پروژه)قابليت اجرای طرح ▪

(تكنيكی)انتخاب و گزينش از بين شقوق مختلف فنی ▪

ايجاد زمينه برای تخمين بهتر هزينه ها▪

هزینه های ثابت سرمایه گذاری: الف

(تولید آزمایشی)هزینه های راه اندازی : ج

سرمایه در گردش)هزینه های ساخت و تولید : ب

تکنولوژی هایی برای تولید مهندسی با بررسی اینکه چه–فرآیند بررسی و ارزیابی فنی ▪

محصول مورد نظر وجود دارد، شروع شده و با تهیه برنامه ساخت، شامل برآوردهایی از

د هزینه های ثابت سرمایه گذاری ، هزینه های جاری تولید و هزینه های راه اندازی و تولی

.آزمایشی خاتمه می یابد



ود؟ارزيابی بازار و بررسی اقتصادی طرح چگونه انجام می ش

شناخت محصولات توليدی و بررسی موارد استفادة آن▪

مشخصات اقتصادی محل اجرای طرح▪

وضعيت بازار محصول در سال های گذشته▪

پيش بينی بازار محصول برای دورة مورد بررسی▪

پيش بينی تقاضا( الف

پيش بينی عرضه( ب

(مقايسة عرضه و تقاضا)پيش بينی نيازها ( ج



ود؟ارزيابی بازار و بررسی اقتصادی طرح چگونه انجام می ش

بررسی وضعيت بازار محلی▪

–ان شهرست)وضعيت تقاضای محصولات توليدی در بازار منطقه ( الف

)استان

موجود در بررسی وضعيت عرضة محصول با توجه به تعداد کارگاه های ( ب
(استان–شهرستان )منطقه 

مواد اوليه و چگونگی تأمين آنها▪

بررسی قيمت ها و چگونگی توزيع محصول توليدی در بازار▪

برنامه فروش ▪

برنامة بازاريابی( الف

برنامة تبليغات( ب

برنامة هزينه های فروش( ج

تهية گزارش نهايی مطالعة بازار▪



بررسی نقطه سر به سر •

روش ارزش فعلی•

(نرخ بازده داخلی)روش گردش وجوه نقد تنزیل شده •

ارزيابی مالی



روش ارزيابی

ر به ابتدا هر بخش را به دقت مطالعه و سپس با توجه به جدول زي•

.آن امتياز دهيد

برجسته خیلی خوب خوب متوسط بد

تمام 
های محدوه

لازم را به 
خوبی پوشش

.داده است

ها به تمام محدوه
خوبی تشريح 

نشده ولی هنوز 
توان می

اطلاعاتی برای 
بهبود آن انجام 

.داد

جزئيات برخی
ها خوب بخش

است ولی 
برخی 

های ديگربخش
اندتشريح نشده

تعداد کمی 
ها از محدوه

ه تشريح شد
ولی جزئيات

.ناقص است

هيچ 
ای محدوه

نشده تشريح
است



يدنظارت کاملی بر روی طرح تجاری خود داشته باش

يدبر روی عملكرد کسب وکار خود نظارت کامل داشته باش

نيدتغييرات درون و بيرون شرکتی را به دقت پيگيری ک

طرح تجاری را هميشه به روز نگه داريد
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.كمك كنندمنابعی كه می توانند به شما در تهیه و تنظیم طرح كسب وكار

صنایع،ینوسازوگسترشسازمانكوچك،صنایعسازمان)وابستهسازمان هایوصنایعوزارت

(صنعتیشهرک های

بانك ها

آموزشیمؤسساتودانشگاهها

(اشتاالهمیاریسازماندانشگاهی،جهاد)مستقلسازمان هایونهادها

(...واستان هابازرگانیكلاداراتبازرگانی،اتاق های)وابستهسازمان هایوبازرگانیوزارت

اجتماعیاموروكاروزارت

كشاورزیوزارت

استانیوشهریدولتیمراكز

...وتخصصینشریه هایوكتابخانه ها

اینترنت



نكاتی در مورد 

چگونگی آماده سازی طرح تجاری

ته به ياد داش. جلد و شيرازه بندی طرح تجاری  بايد مناسب باشد•

اد باشيد که برداشت اولية افراد از شما از طريق طرح تجاری ايج

.می شود

.نی باشدطرح تجاری بايد عاری از هرگونه اشتباه تايپی و دستور زبا•

.ظاهر طرح تجاری بايد از جذابيت مناسب برخوردار باشد•
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رینکاتی در مورد چگونگی آماده سازی طرح تجا

هر در ابتدای طرح تجاری فهرست بیاورید تا افراد بتوانند

.بخش دلخواه را به سرعت پیدا كرده و بررسی نمایند

ور طرح تجاری بايد نشان دهد که سرمايه گذاری در آن، سودآ

ل نه الزاماً سود سريع، ولی در نهايت سود کلان حاص) است 

(.می شود

 صفحه 80تا 25بسته به نوع موضوع، از حجم طرح تجاری

.است

هميشه واقعيت ها را ذکر کنيد و از دروغ بپرهيزيد.
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وه اغلب ضروری است در مقابل سرمايه گذاران بالق‰

انتظار . طرح تجاری  را به طور شفاهی ارائه داد

می رود در اين جلسة مناظره ، کارآفرين اراية 

ود از طرح تجاری خ( دقيقه تا نيم ساعت20)کوتاهی 

. را آماده نمايد

نكاتی در مورد چگونگی اراية طرح تجاری



نکاتی در مورد چگونگی ارایة طرح تجاری

:هنگام ارائة طرح به نكات زير نيز توجه کنيد

با حرارت و احساس، طرح خود را به مخاطب ارايه دهيد ولی در بروز احساسات▪

.زياده روی نكنيد

.مخاطبان خود را بشناسيد و مطابق با خواستة آنها ارايه کنيد▪

.يدنخست سرفصل مطالب عمده را عنوان کنيد و جزئيات را برای بعد بگذار▪

ز کنيد و روی دو تا سه موضوع اصلی تمرک. اراية شما بايد ساده و قابل فهم باشد▪

.از ذکر جزئيات فنی بپرهيزيد

.از وسايل شنيداری و ديداری بهره بگيرد▪

.ارايه را با ذکر مجدد نقاط قوت پايان دهيد▪

.دخود را برای پاسخگويی به پرسش های احتمالی سرمايه گذاران آماده کني▪



ادامه بخش بازار



مدل کسب و کار
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روش های قیمت گذاری 

(افزایش درصدی به هزینه)روش مبتنی بر هزینه .1•
تجزیه وتحلیل نقطه سر به سر.2•
روش مبتنی بر خریدار.3•
روش مبتنی بر رقبا4•



روش های تبلیغاتی 

 ف وش رواب   م می ت وی  و ت سعه ف وش تبلیغات

بهبود رتبه سایت است اده از 

 در موتورهای  ستجو

 شبکه های ا تماعی

 آگهی های کتبی

 کاتالو  ها

CD 
 بروشور و کتاب ه ها

 نامه های پستی

 و ...

 ت  ی  های خرید

 وسا ل ادوات تبلی اتی

 

 میهمانی اربا   راید

 س نرانی ها

 سمینارها

 گزارشات سالیانه

 انجام امور خیریه

 ح ور در نمایشگاهها

 م قات های فروش

 م اکرات تجاری

 

 



معیار ارزیابی قدرت رقابت 

سنل،پرتعدادسرمایه،نظراز)باشندترمشابهصنعتیكدرمو ودرقبایهرچه:رقباهمت ازی-

.گرددمیبیشترصنعتآندررقابتقدرت(...وحجمکی یت،تکنولوژی،قیمت،

.گرددمیبیشتررقابتشدتباشد،بیشترصنعتیكدررقباتعدادهرچه:رقباتعداد-

.میگرددتربیشصنعتآندررقابتشدتباشد،بیشترصنعتدرثابتهزینهچههر:ثابتهزینه-

...ن،سنگیسرمایهدولت،هایسیاست)باشدبیشترصنعتازخروجموانعچههر:خ وجم انع-

.گرددمیبیشتررقابتشدت(

.رددهر چه هزینه تبدیل در یك صنعت بیشتر باشد، شدت رقابت بیشتر می گ: هزینه تبدیل-



تحلیل رفتار خ ید بازار بالق ه

ازبلقکهاستفیزیکیوروانیفرآیندهایازایمجموعهشاملکنندهرفتارمصرف

.یابدمیادامهنیزازمصرفبعدوآغازخرید

موضوعشناخت(1

اط عاتآوری مع(2

گزینه هاارزیابی(3

خرید(4

ازخریدپسارزیابی(۵



کههستندخریددرعمومیفرایندیكدهندهنشانمرحلهپنجاین•
زیابیارتاموردنیازمحصولاتیامحصولیكشناساییازکنندهمصرف

نحوهمطالعهبرایراهنماییفراینداین.می کندطیخریدوآن
کنندهمصرفکهاینداشتنیادبه.استکنندگانمصرفتصمیم گیری

 اینکتهکندطیرامراحلاینهمهنبایدلزوما  خودگیریتصمیمدر
نایبهاستممکنهرلحظهکنندهمصرفدرحقیقت.استاهمیتحایز
درمواردیکهدیگراز.کندخریدناستممکنوحتیدهدخاتمهفرایند
تحققازپیشخریدفرایندکهاستاینمی شوداستنباطخریدفرایند
بنابراین.داردادامهنیزآنانجامازپسومی شودآغازخریدخود

یتصمیم گیرمو بکهعواملیبهصرفتو ه ایبه بایدبازاریا 
.کندتو هکنندهمصرفرفتارخریدفرایندکلبهمی شود،خرید



بخش بندی بازار
مش ص، که در آنها، مشتریان دارای رفتارها عبارت است از فرایند تقسیم بازارها به زیرمجموعه های•

قلمداد و نیازهای یکسانی هستند و هر یك از این زیرمجموعه ها را می توان به عنوان یك بازار هدف
.کرد و با استراتژیهای مش ص به آنها دسترسی پیدا کرد

 هایویژگیکردنمجزاوتش یص هتفرآیندیبازار،بندیب شیابندیتقسیمحقیقت،در•

هعرضآنهابهرامحصولاتشمی تواندیامی خواهدشرکتکهبازارهاییانت ا  منظوربهخریداران،

موردنخریدارااحتیا اتبهپاسخ گوییبرایبازاریابیبرنامه هایومحصولاتطراحیهم نینکند؛

.استنظر

نظرازلباغخریداران.دارندیکدیگربافراوانیت اوتهایخریداران،ومیشودتشکیلخریدارانازبازار•

ورش،نگنوع  رافیایی،محلمنابع،بهدسترسی،(نیازیكکردنبرآوردهطریقهونوع)خواسته

گونناهمبزر ،بازارهایبازار،بندیب شطریقازسازمانهااین رواز.دارندت اوتهمباخرید،شیوه

وهامحصولاتبتوانندتاکنند؛میتقسیم(بازارهاخرده)کوچك ترب شهایبهرانامتجانسیاو

.دبرساننبازارهااینبهنماید،میتأمینرامشتریانبه فردمنحصرنیازهایکهرامحصولاتی



بازار هدف و راهب د هدف گذاری

رهبری هزینه، تمایز و تمرکز:سه استراتژی عمومی 



استراتژی رهبری هزینه

:مستلزمهزینهرهب یاست اتژی

کارآمدهایزیرساختتدارک(1

تجربهطریقازهزینهکاهشبرایفراوانت ش(2

 اریهایهزینهوم ارجشدیدکنترل(3

،فروشنیرویمحصولات،توسعه،وتحقیقنظیرهاییزمینهدرحداقلبههزینهکاهش(4

تبلی ات

کارآمدهایکانال(۵

ارزانتروبزر منابعبهفردبهمنحصردسترسی(6

بهینههایسپاریبرون(7



:مخاط ات است اتژی رهب ی هزینه

.دهندکاهشراخودهایهزینهبتواننداستممکنهمدیگرهایشرکت

ندیبلهای هشباتولید،هایتواناییدراستممکنرقابتتکنولوژی،توسعهبا

.دهدقرارتاثیرتحترارقابتیهایمزیتترتیباینبهوشودموا ه

تعدادیگ اریهدفوتمرکزاستراتژیبکارگیریبارقیبهایشرکتازبرخی

کمترهایهزینهبهحتیخودبازارازهاییب شدرتوانندمیخاص،بازارهای

اصاختصخودبهراتو هیقابلبازارسهمگروهیكعنوانبهوکنندپیدادسترسی

.دهند



است اتژی های تمایز

نظرازوباشدداشتهخاصیهایویژگیکهاستمحصولاتومحصولاتیكایجاددنبالبهتمایزاستراتژی•

استمشابهمحصولاتازترارزشمندمشتریان

تجاریع متتصویریاطرح•

خاصمحصولات•

ظاهریهایویژگیوخصوصیات•

مشتریمحصولات•

فروشتوزیعشبکه•



مخاط ات و ریسک های هم اه با است اتژی تمایز  بارتند از

نیاز خریداران به عامل تمایز کاهش می یابد•

.تقلید باعث تقلیل میزان تمایز پیش بینی شده می گردد•



است اتژی تم کز

بهزینههدررهبرینظرازدارند،دسترسیبیشتریمنابعبهکهبزرگترشرکتهای•

ازمتمایزوویژهمحصولاتیومحصولاتآیندبرمیدرصددیاپردازندمیرقابت

بارادخوتو هکوچکترشرکتهایاغلب،حالیکهدرنمایند،عرضهرقیبشرکتهای

بازاریاخریدارانازخاصیگروهبهتمرکزبهمعطوفبازارکردنمحدود

.کنندمی  رافیایی

مزیترساندنثمربهبرایت شوبازارازب شیكبهتمرکزبراستراتژیاین•

ینتامامکاناستراتژیاینمبنای.کندمیبازارازب شآندرتمایزیاایهزینه

.هاستنیازآنبرکاملتمرکزباگروهنیازهایبهتر

ب خی مخاط ات و ریسک های م ب ط به است اتژی های تم کز  بارتند •
 ش تقلید کردن رقبا در ب ش های بازار هدف و هم نین ت ییراتی که در این ب:از

.ها به و ود می آید

http://ehsannasiri.com/%d9%85%d8%b1%d8%a7%d8%ad%d9%84-%d8%a8%d8%a7%d8%b2%d8%a7%d8%b1%db%8c%d8%a7%d8%a8%db%8c-%d9%87%d8%af%d9%81%d9%85%d9%86%d8%af/


ت کیب است اتژی  م می

مایکل.رندنداافزاییهمیکدیگرباالزاماپورتررقابتیهایاستراتژیاین•
درازدربازاریابیدرتوفیقکسببرایشرکتیكاستمعتقدپورتر
.کندانت ا راعمومیهایاستراتژیاینازیکیبایدصرفامدت،



 SWOTب رسی
 

 ق ت   ع   ت دیدها و ف صت ای س دکا م مت ی  نقاط 

 

 ق ت ا  ع  ا

 نقدین ی ➢

 نام خ  ب د  میزا  استقبا  ➢

 د  اری  لب ا تماد متقا یا  ➢

 ع  ای م   د در ارتباط با س مای  ای  ➢

 ا تما ی ت انمند و ماه  در   زه فعالیت

 

 کی یت بالای محصولات ➢

ظرفیت ها و توانایی های س ت افزاری و نرم  ➢

 افزاری

 منابع، دارایی و کارکنان ➢

 مکان فعالیت ➢

 ف صت ا ت دیدات

 ... و مق رات و ق انی  ➢

  م می و... اف ار و  قاید ➢

 مخال ت ن ادها ➢

 تغیی ات   ای  اقت ادی ➢

 تعداد رقبا ➢

➢                                        

   ابیت محصول در بازار ➢

 ت ییر سبك زندگی ➢

 برطرف نشده مشتری نیاز ➢

 



TAM-SAM-SOMب آورد اندازه بازار به کمک مد 

: TAMرفتهشماربهخاصخدمتیامحصولیكبرایبازارتقاضایکلکهبودهمو ودبازارهایکلمعادل

: SAMکلبازارازب شیکهبودهخدماتارا هقابلیتبامو ودبازارهایمعادل(TAM)توسطشدهگ اریهدف

بودهدسترسقابل  رافیاییمحدودهدرربطذیشرکتخدمات/محصولات

: SOMازتحققیقابلومعیندرصدکهبودهرسانیخدماتقابلودسترسدربازارهایمعادلSAMباشدمی





آمیزه بازاریابی 



تحليل محيطی

تحليل محيطی

موجود در بازار یتعيين رويه ها

للی که تشخيص تغييرات به وجود آمده در سطح ملی و بين الم

ممكن است کسب وکار نوپا را تحت تأثير قرار دهد



Economicاقتصاد    

يد کارآفرين بايد به رويه های تول

ه ناخالص ملی، بيكاری با توجه ب

محدودة جغرافيايی، درآمد قابل 

.  شدو غيره توجه داشته بااستفاده،



فرهنگ

روزبجمعيت شناختیلحاظازاستممكنفرهنگیتغييراتارزيابی•

ارةيكبافزايشتأثيرمثالبرایدهد،نشانجمعيتدرراتغييراتی

ازش،نگروبرخوردطرزدرتغييراتبروزپير؛افرادافزايشيازادوولد

شت،بهداايمنی،زمينةدررويه هايیيا؛«بخريدايرانیجنس»قبيل

تجاریطرحبرتماماً استممكن زيست،محيطاهميتنيزوتغذيه؛

.گذارندتأثيرکارآفرين

Culture



فناوری

جود اين، باو. پيش بينی بروز پيشرفت در فناوری دشوار است•

بالقوة فناوری توجه داشته باشد وکارآفرين بايد به توسعة

در اطلاعات لازم را از منابعی که با صنايع عمده يا دولت

.تماس اند جمع آوری کند

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


جنبه های قانونی

یمتعددقانونیجنبه هاینوپا،کسب وکارراه اندازیهنگام◼

ردکهقانونیوضعهربرابردربايدکارآفرين.دارندوجود

راهبردايقيمت،توزيع،شبكةخدمات،ياکالااستممكنآينده

.دباشداشتهآمادگیدهدقرارتأثيرتحتراویتبليغاتی



نكته

ا ب. تمام عوامل خارجی فوق عموماً کنترل ناپذيراند•

ی وجود اين، آگاهی و ارزيابی اين عوامل، پشتيبان

قوی برای فرصت به وجود آمده، و توسعة راهبرد 

. بازاريابی 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
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


سپاسگزاريماز همراهی شما 


