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برنامه دوره

مقدمات، ايده تجاري و مدل كسب و كار: جلسه اول •

معرفي شركت و طرح بازار: جلسه دوم •

طرح مالي: جلسه سوم • طرح مالي: جلسه سوم •

طرح عملياتي، شيوه هاي موثر كردن طرح تجاري و  : جلسه چهارم •
Smart Businesss Planمعرفي نرم افزار





برنامه تجاري چيست؟

برنامه تجاري سند مكتوبي است كه روش اجراي يك فعاليت  
تجاري در يك دوره زماني مشخص را بيان مي كند و شامل  

كليه فعاليت هاي داخلي و خارجي براي راه اندازي يك كليه فعاليت هاي داخلي و خارجي براي راه اندازي يك 
.كسب و كار جديد است



موقعيت برنامه تجاريموقعيت برنامه تجاري

برنامه استراتژيك شركت

برنامه تجاري

طرح توجيهي



Business Plan Targeting

20 – 40 pagesSales force, assetsSynergy, proprietary 
products

Strategic Partner

20 – 40 pagesAssetsFast growth, potential large 
market, management team

Investor

LengthIssues to De-emphasizeIssues to EmphasizeAudience

10 – 20 pagesFast growth, hot marketCash flow, assets, solid 
growth

Banker

20 – 40 pagesFuture outlookPast accomplishmentsMerger & 
acquisition

20 – 40 pagesTechnologySecurity, opportunityKey employees

20 – 40 pagesFast growth, hot marketStability, serviceLarge customer

products



ارزش گذاري شركت ها

بر اساس دارايي ها•

ارزش فعلي درآمد هاي آتي شركت•

درآمد ساليانه/نرخ بهره: فرمول ساده •



مزاياي نگارش برنامه تجاري

انسجام تصميمات: مزايا براي كارآفرين •

انتقال پيام: مزايا براي خوانندگان و سرمايه گذاران •



انواع برنامه تجاري

فن آوري گرا•

رشد بازار•

موقعيت يابي در بازار موقعيت يابي در بازار•

مالي•

توليدي•

خريد كسب و كار هاي ديگر•



يك برنامه تجاري قابل دفاع

يك برنامه تجاري خوب بايد 
داراي پيوستگي و هماهنگي در  

طول كل سند باشد.طول كل سند باشد

بخش مالي بايد منعكس كننده 
تصميمات موجود در بخش  

.بازاريابي و سازماندهي باشد

تعادل بين اطلاعات كيفي و كمي



ايده تجاري

  .ايده تجاري نقطه مركزي و شالوده يك طرح تجاري است
بدون داشتن يك ايده تجاري مشخص، برنامه تجاري 
تبديل به صفحاتي از اعداد و ارقام فاقد جذابيت براي  

.سرمايه گذاران مي شود.سرمايه گذاران مي شود

تجربه نشان داده است طراحان طرح تجاري در ايران به ايده 
تجاري كم بها مي دهند و بيشتر بر روي ظاهر طرح تجاري  

.متمركز مي شوند



ايده تجاري

.چيزي كه ما را از سايرين متمايز مي كند



ايده تجاري

شناخت نيازهاي ناشي از تغيير در بازار-

نشده ايده اي براي پاسخ گويي به نيازي كه قبلا پاسخ داده - نشده ايده اي براي پاسخ گويي به نيازي كه قبلا پاسخ داده -
.است

بهبود در سرعت، هزينه و كيفيت ارائه خدمات قبلي-



توليد ايده تجاري

طوفان مغزي براي توليد ايده ها-

تمركز بر نيازها و تنگناها- تمركز بر نيازها و تنگناها-

روش هاي توسعه خلاقيت-



ايده تجاري

:براي ارزيابي ايده تجاري بايد سوالات زير را از خود پرسيد

آيا ايده من بديع و نوآورانه است؟ -۱

آيا اين ايده ارزش بيشتري را نسبت به محصولات يا  - ۲
خدمات موجود ارائه مي كند؟

آيا اين ايده ويژگي ممتازي نسبت به محصولات رقبا   -۳
دارد؟



ارزيابي ايده تجاري

ارزش مشتري
Price

Value

V-P V :شده براي مشتري ارزش توليد

P  :قيمت ارائه محصول

هزينه فعاليت

سود شركت
Cost

Price
P-C

P  :قيمت ارائه محصول

C  :قيمت تمام شده

V-P  :ارزش مشتري

P-C : حاشيه سود شركت



مفهوم ارزش مشتري
كالا

خدمت

ارزش مشتري

هزينه خريد

هزينه مبادله

هزينه دوره
عمر

ريسك

هزينه خريد



يك مدل كسب و كار چيست؟

.برنامه شما قرار است چگونه پول در بياورد =مدل كسب وكار•

مدل كسب و كار بيان مي كند كه شما چگونه يك ايده علمي را به •
.ارزش اقتصادي تبديل نمايد.ارزش اقتصادي تبديل نمايد

.مدل كسب و كار بر روي ايده تجاري شما سوار مي شود•



سوالات اصلي در مدل كسب و كارسوالات اصلي در مدل كسب و كار

چه نيروهايي ساختار بازار را پيش  مي رانند؟) ١

كسب و كار ما چگونه تعريف خواهد شد؟) ٢ كسب و كار ما چگونه تعريف خواهد شد؟) ٢

مزيت هاي رقابتي ما براي فعاليت در يك بازار رقابتي چيست؟) ٣

چگونه كسب و كار ما پول توليد خواهد كرد؟) ٤



مدل
مشتري

مدلمدل درآمد
ارزش

مدل كسب و كار



مدل كسب درآمدمدل كسب درآمد

يك كسب و كار موفق بايد بيش از آن كه بر روش هاي معمول كسب  
درآمد متمركز شود، به گسترش هايي كه مي توان روي محصول اصلي

. ايجاد كرد فكر كند. ايجاد كرد فكر كند
.فرض كنيد شما يك دستگاه توليد خودكار آب ميوه در اختيار داريد

چه مدل هاي كسب و كاري مي توان براي اين دستگاه طراحي نمود؟ 



رويكرد ها به مدل كسب و كار

رويكرد بازار محور•

رويكرد خلاقيت محور• رويكرد خلاقيت محور•

)همكاري محور(رويكرد شبكه اي  •



انواع مدل هاي كسب و كار در تجارت الكترونيكانواع مدل هاي كسب و كار در تجارت الكترونيك

پورتال ) ١
خرده فروش) ٢
Business Macth Makerبازار و ) ٣ Business Macth Makerبازار و ) ٣
توليد كننده) ۴
سرويس دهنده) ٥
زيرساخت) ٦



يك نكته جالب

در عصر اينترنت مدل كسب و كار آن قدر مهم شده است كه  
افراد بدون داشتن مهارت خاصي در بازاريابي و فروش و به  
اتكاي مدل تجاري نوآورانه مي توانند كسب و كار پر رونقي  

.ايجاد نمايند.ايجاد نمايند

كار من چيست؟: سوال كسب و كار سنتي •

مدل كسب و كار من چيست؟: سوال عصر اينترنت •



  :مثال هايي از مدل هاي كسب و كار

چك مسافرتي امريكن اكسپرس•
سيستم تداركات الكترونيكي براي لوازم بيمارستاني و تجهيزات  •

ادارياداري
كارت اعتباري•
رزرو الكترونيكي هتل•
سيستم اشتراك زماني الكترونيكي•
كوپن تخفيف دانشجويي•



مدل هاي كسب و كار در عصر اينترنت

• Dell Computer

• eBay• eBay

• Autoweb



سه پايه يك مدل كسب و كار خوب

ش براي مشتري
ايجاد ارز

ت رقابتي پايدار
ايجاد مزي

كسب و كار

ش براي مشتري
ايجاد ارز

ت
توليد ثروت براي شرك

ت رقابتي پايدار
ايجاد مزي



((EE44((آينده مدل كسب و كار آينده مدل كسب و كار 

Extend
Expand

Exit

Enhanced
Extend



اجزاي اصلي برنامه تجارياجزاي اصلي برنامه تجاري

lصفحه جلد
lفهرست مطالب
lخلاصه مديريتيخلاصه مديريتي
lشرح كسب و كار
lبرنامه بازاريابي
lبرنامه مالي
lبرنامه عملياتي
lبرنامه سازماني
lاسناد تكميلي و ضميمه



صفحه روي جلدصفحه روي جلد

نام شركت•
تلفن و آدرس• تلفن و آدرس•
آرم شركت•
فهرست موسسان•
تاريخ تهيه برنامه تجاري•
تهيه كننده برنامه تجاري•





خلاصه مديريتخلاصه مديريت

كوتاه•
سراصل موضوع•
خلاصه فعاليت ها•



.نيست برنامه از چكيده يك فقط–
.نيست مقدمه يك–
.نيست مهم نكات از تصادفي مجموعه يك–

خلاصه مديريت

.نيست مهم نكات از تصادفي مجموعه يك–

خلاصه مديريت مينياتور برنامه تجاري شما  •
.است



اندازه•
صفحه پنج حداكثر هفحص دو ترجيحا–

:بايد مديريت خلاصه•
منطقي–

خلاصه مديريت

منطقي–
روشن–
انگيز هيجان–

.خلاصه مديريت شبيه يك رزومه است•
اگر بتواند توجه خواننده را جلب نمايد بقيه گزارش  –

.نيز خوانده خواهد شد



:خلاصه مديريت بيان مي كند كه

شما چه كسي هستيد؟•
استراتژي و چشم انداز شما چيست؟•
مدل كسب و كار شما چيست؟•
بازار شما چيست؟• بازار شما چيست؟•
چه قدر پول مي خواهيد و آن را چه خواهيد كرد؟•
مزيت رقابتي پايدار شما چيست؟•
پتانسيل توليد درآمد برنامه تجاري شما چقدر است؟•

وقتي خواننده آن را تمام كرد مي تواند به كس ديگر بگويد
.شما قرار است چه كنيد





معرفي شركت و كسب و كارمعرفي شركت و كسب و كار

ماموريت و چشم انداز شركت•
نوع شركت•
تاريخچه و مراحل رشد شركت• تاريخچه و مراحل رشد شركت•
معرفي محصول و تكنولوژي•
فهرست دارايي هاي كليدي و تجهيزات و امكانات•
معرفي تيم مديريت و مشاوران حرفه اي•



بيانيه ماموريت شركتبيانيه ماموريت شركت

ما كه هستيم ؟•

به چه نيازي پاسخ مي دهيم؟•

به چه روشي به نيازهاي مشتريان پاسخ مي دهيم؟•

فلسفه و ارزش هاي ما چيست؟•

چه چيزي ما را متمايز يا منحصر مي كند؟•



...بيانيه ماموريت شركت...بيانيه ماموريت شركت

،ماموريت ما كمك به بهبود بهره وري نظام تامين مواد در بيمارستان ها
افزايش تنوع انتخاب و كاهش زمان توقف محصولات توزيع كنندگان

.محصولات بهداشتي و پزشكي است



Our mission as a site is to pass on our knowledge of technology 
security to those who need it most: the modern computer user. 

A team of dedicated experts are online ready to answer any A team of dedicated experts are online ready to answer any 
questions you may have regarding the security of your personal 
computer. The staff at Virus Scan Software have access to all 
of the market leading software in this area, and are sufficiently 

experienced to recommend the right solution for anyone,
whether you are looking to protect your home computer or a

network of computers relied upon by your entire staff.



WinMill Software is a premier resource for technology services
. We provide digital solutions tailored to our clients' specific 
business needs, whether they are building new information
systems, enhancing legacy systems, training their workforce
on-line and in the classroom, or taking thousands of product
orders over the Internet. We support the entire technology 
lifecycle, and we remain dedicated to providing exceptionallifecycle, and we remain dedicated to providing exceptional

service by building systems that make our clients more 
competitive. We not only deliver and implement strategies
and solutions, but we also transfer knowledge to our clients

that will enable them to maximize their existing skills and
resources.



:نمونه هايي از ماموريت شركت ها

كهاستجهانيآموكو يك شركت
فعاليتدر صنعت نفت و مواد آلي

كشف منابع درصددما. نمايد مي
و خدماتمحصولاتوهستيمنفت

خود

تبادلزمينهشركت بل ساوت در
.نمايد خدمت مياطلاعات ارائه

ارائهمركز ٩اين خدمت به وسيله 
خدمات شركت. گردد مي

همراه ، نشر، تلفن،تبليغاتشامل
دور وراهارتباطات خود

عالي به مشتريان عرضه را با كيفيت
.نماييم مي

همراه ، نشر، تلفن،تبليغاتشامل
دور وراهارتباطات

اين . اي است  هاي رايانه سيستم
،ايالتيمنطقه ٩خدمات در 

جهان و سطح كلبازارهاي آمريكا
.گردد ميارائه



فايزرشركت
هاي بهداشتي زمينه مراقبتشركت فايزر در

ماموريت.كند تحقيق ميجهاندر سطح
سراسر جهان بادركهاصلي ما اين است

زندگيهاي علمي و روشاستفاده از دانش
وپربارتر،تر تر ، سالم طولاني،بهتر
.براي مردم فراهم آوريمتر بخش لذت

:اصلي استچهار بخششركت ما داراي
پزشكيلوازم،هاي بهداشتيمراقبت

اصلي استچهار بخششركت ما داراي
پزشكيلوازم،هاي بهداشتي مراقبت

هاي درمانگاهوصنايع غذايي،داروييو
واحد  توليدكشور٣٩ما در . حيوانات 

سراسر جهانما درمحصولاتوداريم
.گيرد قرار ميدسترس همگاندر



:(AT&T)تلگراف آمريكاشركت تلفن و
شكل بهترينبهكنيم تا ميخود رانهايت سعيما

و در هر زمان بهكجادر هررادنيامردمممكن همه
كوشيم وسايلي را ارائه دهيم كه  مي .يكدگير برسانيم

برقرار  با يكديگر ارتباطبسيار راحتبتواننددنيامردم
كوشيم وسايلي را ارائه دهيم كه مييكدگير برسانيم

برقرار  با يكديگر ارتباطبسيار راحتبتواننددنيامردم
.را مبادله نمايندو خدماتياطلاعاتو هر نوعكنند



چشم انداز شركتچشم انداز شركت

روشن و قانع كننده•

هر قد چشم انداز شماهيجان انگيز•
در طرح تجاري دقيق تر هيجان انگيز•

قابل دست يابي•

چالش برانگيز•

هر قد چشم انداز شما
در طرح تجاري دقيق تر

و جذاب تر باشد، سرمايه گذاران
.را بيشتر قانع خواهد كرد



چشم انداز شركتچشم انداز شركت
سال آينده، مفهوم جديدي را براي سفارش دهي ٣در …  شركت 

بيمارستان هاي% ٣٠تجهيزات پزشكي در كشور ارائه نموده و بيش از 
سال آينده، مفهوم جديدي را براي سفارش دهي ٣در شركت 

بيمارستان هاي% ٣٠تجهيزات پزشكي در كشور ارائه نموده و بيش از 
.شهرهاي بزرگ كشور را تحت پوشش قرار خواهد داد

پس از رشد كسب و كار فروش الكترونيكي تجهيزات پزشكي اين شركت
.اولين بازار الكترونيكي خدمات پزشكي در ايران را فعال خواهد كرد



كسب و كارهاي آينده
كارهاي ديگر حول آن  چه كسب و  موفقيت پروژه   در صورت

:مي تواند شكل بگيرد 
از فروش براي محصولات    ارائه خدمات پس -١
ارائه خدمات مستقيم توسط شركت -٢ ارائه خدمات مستقيم توسط شركت -٢
ارائه خدمات در ساير نقاط زنجيره تامين -٣



اهداف اصلي و اساسياهداف اصلي و اساسي

داران بيشينه كردن ارزش سهام•
آوري افزايش سود•

:در چشم انداز ممكن است در مورد اهدافي مثل موارد زير نيز صحبت نماييد

آوري افزايش سود•
داران افزايش سود قابل تقسيم بين سهام•
افزايش سهم بازار•
هاي شركت افزايش دارايي•
هاي فعاليت كاهش ريسك•
افزايش احتمال خريد شركت توسط رقبا•
برخي اهداف اجتماعي•



ساختار شركتساختار شركت

نوع شركت سهامي•

گستره جغرافيايي فعاليت ها• گستره جغرافيايي فعاليت ها•

تاريخچه قبلي•



معرفي تيم مديريتيمعرفي تيم مديريتي

اعضاي موسس شركت و سهام داران اصلي•

اعضاي هيات مديرهاعضاي هيات مديره•

مديرعامل•

مديران ارشد•

مشاوران كليدي•





برنامه بازار

برنامه بازار به اين سوال كليدي پاسخ دهد كه شما قصد چه نيازي را 
مرتفع سازيد و در اين راه از چه روش هايي براي رساندن 

محصول يا خدمت خود به كساني كه به آن نياز دارند استفاده  محصول يا خدمت خود به كساني كه به آن نياز دارند استفاده  
نهايت اين سوال اين است كه چرا بايد محصول شما . خواهيد كرد

.در بازار سود توليد كند
به تعبيري مي توان گفت برنامه بازار شكل كمي شده مدل كسب و كار 

.را نشان مي دهد



برنامه بازاربرنامه بازار

روند ها و ساختار بازار•
نيازها و خلاءهاي بازار • نيازها و خلاءهاي بازار •
بخش بندي بازار•
تحليل مشتريان•
تحليل رقبا•
استراتژي هاي بازاريابي•



منطق برنامه بازارمنطق برنامه بازار
مرور بازار

خلاءهاي بازار/ نيازها 

بازار هدفبازار هدف

تحليل مشتريان

ارزيابي رقبا

استراتژي هاي موفقيت در بازار



روند هاي بازارروند هاي بازار: : برنامه بازار برنامه بازار 
اندازه  و روندهاي رشد بازار•
درجه بلوغ بازار•
عوامل فصلي موثر در بازار• عوامل فصلي موثر در بازار•
عوامل تكنولوژيك موثر در بازار•
آسيب پذيري بازار در مقابل عوامل محيطي•
)… انحصارات، قيمت گذاري و (قوانين و مقررات موثر در بازار   •



بازار خدمات سنجش سختي فلزاتبازار خدمات سنجش سختي فلزات: : تحليل بازار تحليل بازار 

1383 1384 1385
صنايع سنگين 150 170 صنايع سنگين200 150 170 200

شركت هاي خصوصي كوچك 35 50 70
كارگاه ها 20 25 30

آزمايشگاه ها و دانشگاه ها 10 12 14
جمع كل 215 257 314



روند هاي بازار خدمات سنجش سختي روند هاي بازار خدمات سنجش سختي : : تحليل بازار تحليل بازار 
فلزاتفلزات

تغييرات سريع فن آوري•

ورود رقباي خارجي•

افزايش تمايل مشتريان به استفاده از خدمات مشاوران•



ساختار بازارساختار بازار: : برنامه بازار برنامه بازار 

عوامل كليدي موفقيت در بازار•

رفتار مشتريان •

شدت رقابت •



صنعت

ها جايگزين

تحليل صنعت با استفاده از مدل پنج نيرويي پورتر

صنعت
(رقبا)

تامين كنندگان

مشتريان تازه واردين



عوامل كليدي موفقيت: محيط رقابتي سازمان 

بر اساس تحليل خواسته هاي مشتري و مشخصه هاي صنعت
به تعدادي حوزه خاص مي رسيم كه براي موفقيت در عرصه

.رقابت بايد در آن ها صاحب توانمندي بود

 :صنايع مختلف CSFازمثال هايي
)غذاي سريع(سرعت ارائه خدمت •
)كامپيوتر(نوآوري •
)هتل داري(روابط با مشتري •
)فولاد و سيمان(كنترل هزينه •
)دستمال كاغذي  و بستني(نزديكي به مشتري •
)نوشابه(شبكه توزيع قوي •



عوامل كليدي موفقيت: محيط رقابتي سازمان 

:براي يافتن عوامل كليدي موفقيت سه سوال زير كمك مي كند

مشتريان بر چه مبنايي فروشنده خود را انتخاب مي كنند؟• مشتريان بر چه مبنايي فروشنده خود را انتخاب مي كنند؟•

يك شركت موفق در صنعت بايد داراي چه قابليت ها و منابعي باشد ؟•

شركت ها براي دست يابي به مزيت رقابتي پايدار بايد چه  بكنند؟•



بخش بندي بازار

مشتريانازمجموعه اي•

نسبتا مشابهپاسخ هايبا• نسبتا مشابهپاسخ هايبا•

هاي يكسان براي ارائه برانگيزاننده•

ها به عنوان مثال براي سال. بندي بازار در ابتدا ممكن است به چشم نيايد  بخش
بندي است ولي بعدا مشخص شد در اين شد بازار فروش بنزين فاقد بخش تصور مي

ها به كيفيت حساس توان پنج بخش مختلف شناسايي كرد كه سه گروه از آن بخش مي
ها شوند بنزين توانند منبع سودآوري پمپ هستند و مي .



گروه  بندي بازار هدفگروه  بندي بازار هدف: : برنامه بازار برنامه بازار 
))Segmentation)Segmentation)

)… جوانان، بازنشسته ها،  زنان و (جمعيت شناختي  •
اجتماعي - عوامل فرهنگي  •
)…طبقه متوسط، ثروت مندان، كارمندان دولت و (اقتصادي  • )…طبقه متوسط، ثروت مندان، كارمندان دولت و (اقتصادي  •
جغرافيايي•
)صنعتي، مصرف كننده نهايي(الگوي خريد •
نوشابه بدون : ملاحظات ويژه در هنگام خريد (حساسيت هاي خريد •

)قند



گروه بندي بازار هدف: مثال 
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كلينيك هاي خصوصي داروخانه ها شركت هاي فروشـنده 



بيمارستان درجه يكبيمارستان درجه يك: : تهيه تصوير مشتريان تهيه تصوير مشتريان 

بيمارستان درجه يك در تهران ٣٠بيش از  •
ميليارد تومان ١٠گردش مالي ساليانه متوسط  • ميليارد تومان ١٠گردش مالي ساليانه متوسط  •
ميليارد تومان ١: متوسط حجم خريد لوازم مصرفي در سال  •
علاقه به كيفيت محصول •
• 



موثرمعيارهاي بخش بندي بازار

قابليت سنجش قابيت دسترسي

قابل توجه قابليت اقدام





تحليل خواسته هاي مشتري

قيمت•
كيفيت فني•

مشتريان مجموعه اي از خواسته ها دارند كه بر اساس آن ارزش محصول يا خدمت
.دريافت شده از عرضه كنندگان را ارزيابي مي كنند

كيفيت فني•
سرعت تحويل محصول•
خدمات پس از فروش•
احساس اطمينان•
هزينه و قابليت تعمير پذيري•
•...



تحليل خواسته هاي مشتري

:مشخصه هاي محصول يا خدمت به دو گروه اصلي تقسيم مي شود

مشخصاتي كه براي حضور در : (Qualifiers)توجيه كننده ها-۱
،بازار لازم است مثلا براي تلويزيون داشتن صدا و تصوير مناسب

…كنترل لز راه دور، جعبه مناسب و…كنترل لز راه دور، جعبه مناسب و

مشخصه هاي خاصي كه : (Order Winners)مزيت سازها - ۲
باعث جلب مشتري به يك محصول خاص مي شود مثلا براي

تلويزيون سيستم هاي بازي، كنترل از راه دور اضافه، گارانتي بيشتر



تحليل خواسته هاي مشتري

Qualifiers

Order Winners



Order Winning
Factors

Competetive
Advantage

Competetive
Advantage

Competetive
Advantage

Qualifying
Factors

Less Important
Factors

Performance Performance Performance



تحليل كمي مشتريان و بخش بازار

تعداد كل مشتريان در بخش بازار•
درصد مشتريان هدفدرصد مشتريان هدف•
فروش ساليانه به هر مشتري•
سود آوري متوسط هر مشتري•
فروش و سود آوري كل از هر بخش بازار•
فروش و سود آوري كل در بازار•
روند آمار فوق در سال هاي آينده•



تحليل رقباءتحليل رقباء: : برنامه بازار برنامه بازار 
رقباي اصلي ما در بازارهاي مختلف چه كساني هستند؟•
مزيت هاي شركت شما نسبت به ساير رقباء چيست؟•
قوت و ضعف هاي رقباء  و شركت  ما • قوت و ضعف هاي رقباء  و شركت  ما •
مقايسه موقعيت شركت در مقابل رقبا•
از رقابت هاي قبلي چه مي توان آموخت ؟•



تحليل رقابت: برنامه بازار 

140

160

0

20

40

60

80

100

120

سھم بازار قیمت كیفیت

شركت ھاي ایراني
شركت ھاي چیني
شركت ھاي اروپایي



تحليل رقابت

كيفيت بالا و تجربه هاي قبلي: مزيت هاي اصلي رقباي اروپايي •

قوانين حمايت از توليد داخلي: مزيت اصلي شركت هاي ايراني •

توان كاهش مداوم قيمت همراه با : مزيت اصلي شركت هاي چيني •
ارتقاء كيفيت



رقابت بين رقبا

ساختار رقابتي صنعت4

پاره پاره متمركز
يك يا چند شركت

ساختار رقابت در صنعت چگونه است؟ساختار رقابت در صنعت چگونه است؟

پاره پاره

هيچ شركتي برتر
نيست

متمركز
يك يا چند شركت

داراي موقعيت
)مونوپلي(برتر 



هاي استراتژيك صنعت مدل گروه: تحليل رقبا 
)مثال صنعت داروسازي(

• Merck
• Pfizer

• Eli Lilly

بالا
لات

صو
مح

ت 
قيم

لات
صو

مح
ت 

قيم
گروه ویژهگروه ویژه

بالا
پايين

پايين

لات
صو

مح
ت 

قيم
لات

صو
مح

ت 
قيم

هزينه تحقيقاتهزينه تحقيقات

گروه عمومیگروه عمومی
• Marion Labs
• Carter Wallace
• INC Pharmaceut’l



مثال: هدف گذاري فروش و سود 
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استراتژي بازاريابياستراتژي بازاريابي: : برنامه بازار برنامه بازار 

كيفيت، ويژگي ها، امكانات، بسته بندي، گارانتي ها، خدمات اضافي، : محصول 
قطعات يدكي

: قيمت 
قطعات يدكي

تخفيف ها، خريد اعتباري، وام هاي خريد، اجازه تاخير پرداخت: قيمت 
تعداد مكان هاي توزيع، موقعيت مكان هاي توزيع، سطح موجودي محصول،  : مكان 

شيوه رساندن محصول به مشتري
...تبليغات، اشانتيون،  : ترفيع 



رويكرد هاي قيمت گذاريرويكرد هاي قيمت گذاري

تحليل نقطه سر به سر–

(Market Pull(قيمت بازار محور  – (Market Pull(قيمت بازار محور  –

(Cost Push(قيمت گذاري بر پايه قيمت  تمام شده  –

قيمت گذاري بوتيك و قيمت گذاري حراجي –



  Ǜ تحليل نقطه سر به سرتحليل نقطه سر به سر

هزينه كل

درآمد كل

əǚӨ җ

هزينه ثابت

هزينه كل



محرك هاي بازار

بروشور ها•
رسانه هاي مكتوب•
رسانه هاي جمعي•
رسانه هاي تخصصي آگهي• رسانه هاي تخصصي آگهي•
نامه مستقيم•
روابط عمومي•
وب سايت•
..محصولات مجاني، اشانتيون و(نمونه برداري •



شركاي استراتژيك

Cooperative advertising: two companies mentioned 
in the advertisement;

Licensing: let someone else use your product as part 
of their product;of their product;

Distribution agreement: let someone else carry 
your product;

Bundling: let another company include your product 
as part of a total package.



ساختار سيستم فروش

سازماندهي فروش•
كانال هاي توزيع•
تعداد پرسنل و تخصص آن ها•
ميزان استقلال عمل واحد فروش• ميزان استقلال عمل واحد فروش•
•...



منابع اطلاعاتي براي بازار

گروه هاي متمركز، پرسشنامه، نمونه گيري، (اطلاعات درجه اول •
(…تست هاي موردي و

اتحاديه هاي تجاري، سالنامه هاي آماري، (اطلاعات درجه دوم •
(…روزنامه ها، خبرنامه ها و



برنامه تجاريبرنامه تجاري

.ما قصد داريم چه كسب و كاري راه اندازي كنيم •

.چگونه بايد محصول خود را در بازار بفروشيم • .چگونه بايد محصول خود را در بازار بفروشيم •

.خدمت خود را توليد خواهيم كرد/ چگونه محصولات  •

.براي توليد چگونه پول تامين خواهيم كرد •





هر تصميمي در كسب و كار به 
يك عدد منتهي مي شوديك عدد منتهي مي شود

.كه بر روي هم بخش مالي برنامه تجاري شما را مي سازد



برنامه ماليبرنامه مالي

پيش بيني هزينه هاي شركت•

پيش بيني صورت جريان نقدي•

((بخش كمي برنامه تجاريبخش كمي برنامه تجاري))

پيش بيني صورت جريان نقدي

پيش بيني صورت حساب سود و زيان•

پيش بيني ترازنامه•

منابع و محل هزينه منابع مالي •

)خصوصا نسبت سود آوري(تحليل نسبت هاي مالي •



Sources and Uses of money
منابع و مصارف مالی

در اين قسمت منابع تامين مالي و مصارف آن •
 .توضيح داده مي شود

منابع اساسی تامين مالي آن دسته از فعاليت هايی که  –
موجب تحصيل وجه نقد می شود را در بر می گيردموجب تحصيل وجه نقد می شود را در بر می گيرد

مصارف اساسی مالی  آن دسته از فعاليت هايی که –
موجب خروج وجه نقد می شود را در بر می گيرد

:رئوس منابع ومصارف مالی به شرح ذيل می باشد–



بازاريابي و فروش•
تبليغات–
توزيع –
رويالتي–

هزينه عمومي•
استهلاك–
مشاركت–
اجاره–

هزينه هاي شركتهزينه هاي شركت

رويالتي–
كمسيون فروش –

اجاره–
ماليات–

هزينه هاي عمليات •
مواد اوليه -  
نيروي كار مستقيم -  
سربار توليد -  

مديريتي/ هزينه هاي جاري 
پشتيباني اداري

پاداش مديريتي/ دستمزد 
تحقيق و توسعه



Cash Flow Statement
صورت گردش وجوه نقد

و  بدهيو دارايي ها اين صورت حساب که نشان دهنده تغييرات بين 
شرکت بين دو دوره مالي است براي نمايش منبع وجوه به کار  سرمايه

.گرفته شده در شرکت و نحوه مصرف آن وجوه است
اهداف تهيه صورت گردش وجوه نقد• اهداف تهيه صورت گردش وجوه نقد•

برآورد توان بازپرداخت تعهدات جاری و آتی و نياز به اخذ وجه–
برآورد توان ايجاد جريانهای مثبت نقدينگی درآينده–
برآورد تاثيرات سرمايه گذاری و فعل و انفعالات مالی بر وضع مالی شرکت–

مزايای تهيه صورت گردش وجوه نقد•
نمايش توان بقاء آتی شرکت–
درک آسان وضعيت مالی شرکت–
ايجاد اطمينان در خصوص توان بازپرداخت تعهدات–



صورت جريان نقديصورت جريان نقدي

منابع جريان نقدي•

درآمد هاي ناشي از فروش –

مصارف جريان نقدي•

هزينه هاي راه اندازي – درآمد هاي ناشي از فروش –

وام  هاي بانكي–

آورده سهام داران–

هزينه هاي راه اندازي –

هزينه هاي جاري–

دارايي ها  –



صورت جريان نقديصورت جريان نقدي

.صورت جريان نقدي نبايد منفي شود •

.فروش قسطي را در صورت جريان نقدي در نظر بگيريد • .فروش قسطي را در صورت جريان نقدي در نظر بگيريد •

.حاشيه اطمينان كافي براي تامين جريان نقدي در نظر بگيريد•



صورت جريان نقديصورت جريان نقدي

خالص جريان نقدي   سال قبل تامين سرمايه ــذاري هزينه هـاي جـاري  سرمايه گ ــروش ف شش ماهه
50 0 300 200 50 0 اول
30 50 150 100 70 0 دوم
50 30 50 50 80 100 سوم 
80 50 0 20 100 150 چهارم 

110 80 0 20 150 200 پنجم
140 110 0 20 150 200 ششم



Income Statement
صورت حساب سود و زيان

تا  ٣سال گذشته و پيش بيني آن براي  ٣صورت حساب سود و زيان •
.سال آينده در اين قسمت تهيه مي شود ٥

در تهيه صورت حساب سود و زيان توجه به ميزان سودآوري شرکت •
.متناسب با حجم فعاليت جاري و آتي مهم است

صورت حساب سود و زيان بايد نمايانگر چگونگي تحقق اهداف 
متناسب با حجم فعاليت جاري و آتي مهم است

صورت حساب سود و زيان بايد نمايانگر چگونگي تحقق اهداف •
.شرکت و سهم هر يک از اجزا سازمان در تحقق آن باشد

در تهيه صورت حساب سود و زيان پيش بيني•
فروش–
هزينه ها–
آن دسته از جريان هاي نقدي شرکت که با فروش ارتباط مستقيم دارند–
.سياست تامين مالي و تقسيم سود شرکت مهم است–



)فروش(درآمدها
:كسر مي شود

قيمت تمام شده کالای فروش رفته
ناويژه) زيان(سود

صورت حساب سود و زيان

قيمت تمام شده کالای فروش رفته
ناويژه) زيان(سود

:كسر مي شود
هزينه هاي عملياتی

عملياتي)زيان(سود
:می شود)كسر(اضافه

)سرمايه گذاري ها(ناشي ازساير فعاليت ها )هزينه ها(درآمدها



قبل از بهره وماليات) زيان(سود 
 :كسر مي شود

هزينه بهره

صورت حساب سود و زيان

كسر مي شود
هزينه بهره

قبل از ماليات) زيان(سود
 :كسر مي شود

ماليات
پس از ماليات) زيان(سود



صورت حساب سود و زيانصورت حساب سود و زيان

1385 1384 1383 سال   
300 250 200 ــروش ف
50 40 30 هزينه فــروش

160 130 100 160هزينه توليد 130 100 هزينه توليد
90 80 70 درآمد عملياتي
50 50 50 هزينه مالي
15 10 5 ــات مالي
25 20 15 سود قابل تقسيم



Balance Sheet
ترازنامه

سال گذشته و پيش بيني آن براي  ٣ترازنامه •
سال آينده در اين قسمت تهيه مي  ٥تا  ٣ سال آينده در اين قسمت تهيه مي  ٥تا  ٣

.شود
در تهيه ترازنامه توجه به منابع تامين مالي و  •

.مصارف آن مهم است



اجزای ترازنامه

مصارف (سمت راست •
)مالی
دارايي هاي جاري–

منابع (سمت چپ•
)مالی 
بدهي هاي جاري–

بدهي هاي 
دارايي هاي جاري

دارايي هاي ثابت–
ساير دارايي ها–
جمع کل دارايي ها–

بدهي هاي جاري
بدهي هاي –

بلند مدت
حقوق صاحبان  –

سهام
جمع کل بدهی و  –

حقوق صاحبان سهام



سرمايه مورد نيازسرمايه مورد نياز

سرمايه راه اندازي •

(جاري)كاريسرمايه •

رشدسرمايه•



صورت منابع تامين سرمايه و مصارف آنصورت منابع تامين سرمايه و مصارف آن

مهم ترين قسمت  براي وام دهندگان و بانك داران
توسط آنان براي چه اين است كه پول پرداختي

.منظوري خرج خواهد شد
توسط آنان براي چه اين است كه پول پرداختي

.منظوري خرج خواهد شد
مساله مهم اين است كه  از نظر سرمايه گذاران

شركت از چه روش هايي سرمايه مورد نياز را تامين  
گزارش  .نموده و آن را چگونه مصرف خواهد نمود

صورت تامين و مصرف سرمايه بايد به روشني اين 
.موضوع رابيان نمايد



منابع تامين سرمايهمنابع تامين سرمايه

آورده موسسين •

سرمايه گذاري سرمايه گذاران • سرمايه گذاري سرمايه گذاران •

وام هاي بانكي •

پيش فروش   •

)پرداخت با تاخير(خريد قسطي  •



60

80

100

120

س  ناریوي اول

سناريوهاي تامين سرمايهسناريوهاي تامين سرمايه

0

20

40

60
سناریوي دوم 

س  ناریوي اول 20 100 30 30

سناریوي دوم  40 30 50 50

وام ب انكي  سرمایھ گ ذار  پی   ش ف    روش  سرمایھ شخصي

ميليون تومان: اعداد 



گزارش مصرف سرمايهگزارش مصرف سرمايه

وام دهنده علاقه مند هستند تا بدانند پولي كه به شما مي دهد چگونه  
.اين گزارش بايد با اطلاعات ضميمه پشتيباني شود. خواهد شدخرج

ميليون ريالي درخواست شده را براي ٥٠٠شركت بهار، وام : مثال 
نوسازي خطوط پرداخت نهايي خود و آموزش پرسنل براي استفاده

ميليون ريالي درخواست شده را براي ٥٠٠شركت بهار، وام : مثال 
نوسازي خطوط پرداخت نهايي خود و آموزش پرسنل براي استفاده

در نتيجه اين امر زمان توقف. از اين خطوط جديد مصرف خواهد كرد
قطعات در پرداخت نهايي دو روز كم تر شده و قيمت تمامشده آن نيز 

كاهش خواهد يافت كه در نتيجه قيمت تمام شده كل محصول% ٣٠
.كاهش خواهد يافت% ١٠

گزارش حاضر ٣گزارش توجيهي شركت مشاوران ظرفيت سازي در ضميمه (
.)به جزييات اين موضوع اشاره نموده است



تحليل اقتصادي طرح تجاريتحليل اقتصادي طرح تجاري

(Payback Period)نرخ بازگشت سرمايه• (Payback Period)نرخ بازگشت سرمايه•

(IRR)نرخ بازگشت داخلي•

(NPV)ارزش خالص فعلي•



پيشنهاد تامين ماليپيشنهاد تامين مالي

10
20

30
40

پرداخت

-30
-20

-10
0 دریافت

پرداخت -10 -20 -20 0

دریافت 20 25 25 30

اول دوم سوم چھارم پنجم ششم ھفتم ھشتم

.است% ٣٥نرخ بازگشت داخلي اين پروژه 



نسبت هاي مالينسبت هاي مالي

نسبت هاي نقدينگي•

نسبت جاري •
نسبت سريع 
نسبت جاري 
نسبت سريع •

نسبت هاي فعاليت•

گردش كل دارايي ها •
گردش حساب هاي دريافتني •
ميانگين دوره وصول مطالبات •



نسبت هاي مالينسبت هاي مالي

نسبت هاي اهرمي •
نسبت بدهي •
نسبت پوشش هزينه ها • نسبت پوشش هزينه ها •

نسبت هاي سودآوري•
حاشيه سود ناويژه •
)ROI(بازده كل دارايي ها  •
)ROE(بازده ارزش ويژه  •



نمودار عملكرد  مالي: مثال  نمودار عملكرد  مالي: مثال 

سال



نكاتي براي نوشتن بخش مالي

.محتاط باشيد - ۱
.صادق باشيد - ۲ صادق باشيد - ۲
.از اصطلاحات استاندارد استفاده نماييد-۳
.واقع بين باشيد - ۴
.تجربه هاي عملي در كسب و كار خود را مدنظر قرار دهيد-۵
.از روش هاي حساب داري علمي استفاده كنيد-۶
.سازگاري بين اجزاء را رعايت نماييد-۷





فرآيند توليد - ١
ـ فن آوري توليد٢
تجهيزات و امكانات مورد نياز -٣

برنامه عملياتبرنامه عمليات

تجهيزات و امكانات مورد نياز -٣
شبكه تامين -٤
سرويس مشتري -٥
ساختار سازماني و نيروي انساني -٦
اقدامات اصلي -٧



كارگاه و تجهيزات مورد نياز١.

فرآيند توليدي٢.

فن آوري توليد٣.

برنامه عمليات

فن آوري توليد
نيروي كار مورد نياز۴.
سيستم تامين و توزيع۵.
سيستم مديريت موجودي ها۶.
سيستم سفارش گيري و ارائه خدمت به مشتري٧.



نوع ماشين آلات مورد نياز-

سطح فن آوري ماشين آلات-

تجهيزات و ماشين آلات: برنامه عمليات 

سطح فن آوري ماشين آلات

(…خريد، دست دوم، اجاره و(شيوه تامين ماشين آلات -

يوتيليتي هاي مورد نياز-



سطح مورد نياز موجودي-

سيستم سفارش دهي موجودي-

برنامه موجودي ها: برنامه عمليات 

سيستم سفارش دهي موجودي

تاخيرهاي زماني در سيستم موجودي-



ظرفيت مورد نياز و درجه استفاده از آن-

تغييرات استفاده از ظرفيت-

ملاحظات كمي: برنامه عمليات 

بهره وري توليد-

تعداد نيروي انساني مورد نياز-

- ...



تعداد تامين كنندگان-

زمان تحويل محصول-

ارزيابي تامين كنندگان: برنامه عمليات 

درجه اطمينان تامين كنندگان-

(…قانوني، فن آوري، سازماني، مالي و(شرايط دست يابي به شبكه تامين -

.سرويس هاي اضافي كه از تامين كنندگان قابل تامين است-



سطح فن آوري مورد نياز-

آيا به تحقيق و توسعه نياز داريم؟-

تحقيق و توسعه و فن آوري: برنامه عمليات 

شيوه تامين فن آوري-

ساختار كاري واحد تحقيق و توسعه-



سرويس مشتري: برنامه عمليات 



ملاحظات قانوني عمليات-

ملاحظات محيط زيستي-

ساير مسائل: برنامه عمليات 

ملاحظات محيط زيستي

ملاحظات ايمني-

شيوه استفاده از بيمه ها-

- ...



:سازمان چگونه مي خواهد در دوره برنامه رشد نمايد 

سرمايه گذاري هاي داخلي - ١

استراتژي هاي رشداستراتژي هاي رشد

خريد شركت هاي ديگر - ٢

ادغام  با شركت هاي ديگر - ٣

٤ -...



چه برنامه اي براي رشد و واگذاري شركت پس از سودآور شدن 

فروش سهامفروش سهام: : استراتژي هاي خروج استراتژي هاي خروج 

چه برنامه اي براي رشد و واگذاري شركت پس از سودآور شدن 
شركت داريم؟



در صورت شكست در فعاليت چگونه با كم ترين هزينه خارج 
.خواهيم شد

فروش دارايي ها) ١

شكستشكست: : استراتژي هاي خروج استراتژي هاي خروج 

فروش برند) ٢

فروش فن آوري) ٣

٤... (



ريسك از دست دادن سرمايه - ١

ريسك لو رفتن فن آوري - ٢

ريسك عملياتريسك عمليات

ريسك لو رفتن فن آوري - ٢

خدمت/ ريسك شكست در توليد محصول  - ٣

ريسك از دست دادن پرسنل كليدي - ٤



ريسك هاي بازارريسك هاي بازار
عوامل موثر بر تغيير بازار 

ريسك از دست دادن هزينه هاي بازاريابي 

ريسك عكس العمل رقبا 

ريسك عدم پذيرش در كانال هاي توزيع 



برنامه كاهش ريسكبرنامه كاهش ريسك

از طريق چه فعاليت هايي مي توان ريسك ها را به حداقل  
رساند؟رساند؟





اطلاعات پشتيبان و ضمايم

lرزومه پرسنل
l  گزارش اعتبارات

دريافت شده
نامه هاي مرجع lنامه هاي مرجع

lاسناد حقوقي
lمطالعات كارشناسي
lاطلاعاتي كھ پشتیبان تحلیل ھاي موجودفرضيات

در بخش ھاي سازماندھي، بازاریابي و
.مالي گزارش است



نرخ ارز-
(بهره(نرخ سود بانكي -
نرخ تورم-
نرخ رشد اقتصادي كشور-

فرضيات مالي: ضميمه 

نرخ رشد اقتصادي كشور-
حجم سرمايه گذاري هاي دولت-
قوانين اقتصادي-
دستمزد پرسنل-

- ...



:اگر طرح تجاري شما در حوزه خدمات است

وقتي شما خدمتي را به كسي مي فروشيد كل قابليت خود را به وي عرضه وقتي شما خدمتي را به كسي مي فروشيد كل قابليت خود را به وي عرضه 
.مي داريد



خصوصيات مشترك كسب و كارهاي تجاري

محصول غير ملموس–
قضاوت كيفي در مورد كيفيت–
به طور نسبي موانع ورود كم است.به طور نسبي موانع ورود كم است–
محصول غير قابل ذخيره–
.بين دفعات استفاده فاصله وجود دارد–
.كيفيت به شدت به كسي كه آن را ارائه مي كند بستگي دارد–



روند ھاي كسب و كار در دنیاي حاضر

سرعت توزيع بالا–

استفاده از فرانشيز در گسترش كسب و كاراستفاده از فرانشيز در گسترش كسب و كار–

خريد يك دفعه اي–



روش ھایي براي ارتقاء موقعیت خدمات

.محصول خود را بيشتر ملموس كنيد .1
.يك تصوير متمايز از ديگران براي خود ايجاد كنيد .2
با مشتريان خود در تماس باشيد.با مشتريان خود در تماس باشيد .3
.خريد به دفعات را تشويق كنيد .4
.بر روي كيفيت و آموزش پرسنل سرمايه گذاري كنيد .5
.روش هايي براي استفاده از ظرفيت اضافي خود پيدا كنيد .6



.نكاتي كه در ارائه كردن طرح تجاري بايد توجه نمود.نكاتي كه در ارائه كردن طرح تجاري بايد توجه نمود

.افراد موفق معمولا قدرت ارائه بالايي دارند•
دقيق و سر اصل مطلب•
.آماده مذاكره باشيد•
.از نمودار و جدول به اندازه كافي استفاده كنيد• .از نمودار و جدول به اندازه كافي استفاده كنيد•

::پرهيز كنيد ازپرهيز كنيد از
ارائه مطلب بدون آمادگي قبلي•
اعداد خيلي عجيب•
استفاده بيش از حد از فن آوري•



:يك برنامه كسب و كار بايد

چشم انداز دار ولي منطقي•
به لحاظ مالي مطمئن ولي انعطاف پذير•
براي امروز نوشته مي شود ولي سه تا پنج سال آينده را • براي امروز نوشته مي شود ولي سه تا پنج سال آينده را •

.نيز در برداشته باشد
.يك برنامه رسمي است ولي به سادگي قابل خواندن است•
.خلاقانه است ولي از اصول پيروي مي كند•



نكات مهم

جزييات داراي و مستقيم خلاصه،•
.برود موضوع اصل سر سريعا•
.نمايد اشاره نتيجه به سريعا• نمايد اشاره نتيجه به سريعا
بود؟ خواهد چه شما كار و كسب كه نمايد بيان فورا•
مي آوريد؟ در پول كاري و كسب مدل چه از كه نمايد بيان فورا•
.شود متمركز مشتريان روي بر•
.نمايد بيان را شما شركت ممتاز ويژگي•
.نمايد بيان روشني به را الزامات•



.باشيد واقع بين خودتان با•
 خود آينده روي بر تجاري برنامه اين با كه نكنيد فراموش•

.مي كنيد سرمايه گذاري

نكات مهم

مي كنيد سرمايه گذاري
.نمايد بيان سال ٥ تا ٣ براي را بلندمدت اهداف•
.نمايد بيان را اصلي استراتژي چهار تا سه•
.بر روي مدل فروش و كانال هاي توزيع متمركز شود•
 بيان را شما الكترونيكي كار و كسب استراتژي امكان حد تا•

.نمايد
.كنيد تهيه نگر آينده و هيجان انگيز ولي واقع بينانه را برنامه•



.نماييد پشتيباني عملي تاكتيك هاي با را استراتژي ها•
.كنيد ملموس واقعي بازار داده هاي با را خود برنامه•
.كنيد بحث عيني صورت به كار ريسك هاي روي بر•

نكات مهم

.كنيد بحث عيني صورت به كار ريسك هاي روي بر•
  بخرد شما از را كالا بايد چرا مشتري كه سوال اين به•

.دهيد پاسخ
.كنيد شناسايي را ديگران براي ورود موانع•
.كنيد قانع آن موفقيت به نسبت را برنامه خواننده•



داريد؟ نياز پول مقدار چه به كه نماييد بيان•
  خواهيد خرج چگونه را پول ها كه كنيد بيان دقت به•

كرد؟

نكات مهم

كرد؟
.نماييد بيان را خود خروج استراتژي روشني به•
 شده پذيرفته و استاندارد تجاري برنامه فرمت هاي به•

.بمانيد وفادار
.كنيد دلفريبي كه نكنيد سعي•



.بر روي آينده متمركز شويد. در مورد گذشته ننويسيدفقط•
.فقط  بر روي خودتان و فن آوري خودتان متمركز نشويد•
.از اصطلاحات خيلي فني استفاده ننمايد•

نكات مهم

.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•



:فراموش نكنيد كه آن چيزي كه  برنامه شما را متمايز مي كند•
مديريت با تجربه–
بازارهاي بزرگ و رو به رشد–

مدل هاي تجاري و كانال هاي توزيع مطمئن

نكات مهم

بازارهاي بزرگ و رو به رشد
مدل هاي تجاري و كانال هاي توزيع مطمئن–
تاكتيك هاي رشد فروش تجربه شده–
فن آوري نوآورانه–



.همه چيز را فرض نگيريد•
.فراموش نكنيد كه خواننده شما چه چيزي مي خواهد•
.سعي نكنيد برنامه تجاري را به تنهايي تهيه كنيد•

نكات مهم

سعي نكنيد برنامه تجاري را به تنهايي تهيه كنيد
.فرآيند تهيه برنامه را بيش از دو ماه طول ندهيد•
.در برنامه تجاري ارزش گذاري ننماييد•
.كپي كامل اسناد فني را در برنامه تجاري قرار ندهيد•



هيچ فرمول استانداردي براي تهيه يك برنامه تجاري وجود 
هيچ ميزان استانداردي براي حجم برنامه يا ميزان . ندارد

حتي هيچ روش . هيچ فهرست مطالب استانداردي. جزييات

فراموش نكنید كھ

حتي هيچ روش . هيچ فهرست مطالب استانداردي. جزييات
ايده آلي براي مرتب كردن محتواي برنامه تجاري وجود 

با اين وجود هر فرد با تجربه اي با شناختي كه از . ندارد
.مخاطبان خود دارد مي تواند يك برنامه موثر تدوين نمايد



Http://www.sba.gov/starting/wideindexbusplan.html
http://www.bplans.com
http://www.businessplans.org/MootCorp.html
http://www.state.nj.us/njbiz/s_step1_sample.shtml
http://www.sb.gov.bc.ca/smallbus/workshop/download/samplebp.html

آدرس نمونھ ھاي طرح تجاري

http://www.sb.gov.bc.ca/smallbus/workshop/download/samplebp.html
http://153.91.1.141/sbdc/centsbdc/BUSPLAN.HT

http://www.sba.gov/starting/wideindexbusplan.html
http://www.bplans.com
http://www.businessplans.org/MootCorp.html
http://www.state.nj.us/njbiz/s_step1_sample.shtml
http://www.sb.gov.bc.ca/smallbus/workshop/download/samplebp.html
http://www.sb.gov.bc.ca/smallbus/workshop/download/samplebp.html
http://153.91.1.141/sbdc/centsbdc/BUSPLAN.HT

