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 مدیریت 

  ولی .  ستترین کسب و کارهای دنیاانگیزترین و جذاب  یکی از شگفت  توسعه سازمانیصنعت مشاوره  امروزه  

که    حاذق پزشک    یک   ، نوع نگاه به مشاوران به عنوان های زیادی در این زمینه وجود دارد از جمله  چالش

د،  شوارائه می راه حلی  که  اما به محض این،  را حل کند   ها   سازمان  یک نسخه، تمام دردها و مشکلات  تواند بامی 

ها با چه مشکلات و    سازمانکه  اینبرای پی بردن به  امروزه در کشور ما    . د ناز پذیرش آن سر باز می زنافراد  

مشکلات    این  این مشکلات چیست، چه راه حل هایی برای رفع   و اهمیت  ، علتند ستگرفتاری هایی رو به رو ه

و    رشد ،  توسعه سازمانی  ، مشاوره ، چگونه و به چه شکلی باید باشد این راه حل هاوجود دارد، نحوه اجرای  

مشاوره توسعه    رویکرد  با به کارگیری انواعدر این کتاب    است.  نداشته و کمتر به آن توجه شده  زیادی  گسترش 

و   تغییر و تحول سازمانیاجرای موفقیت آمیز ه چرایی و چگونگی طراحی و  وه بر بیان چیستی، ب علا  سازمانی

چگونه خدمات، دانش، تخصص و تجربه خود را به گروه    یی توسعه سازمانی مشاوره افراد فعال در حوزه اینکه  

،  برای، اساتید دانشگاه  ت، تا بتواند راهنمای مناسبی پرداخته شده اس ،  دهند می  ها و مخاطبان هدف خود ارائه  

  عملی   راهنمای   یک   خواهند می   که مخصوصاً مشاورین توسعه سازمانی داخلی و خارجی  ، و  ان، کارآفرینانمدیر

 . ، باشد باشند  داشتهازاریابی مشاوره توسعه سازمانی  ببرای  ساده  و
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 پیشگفتار

بزرگ    ی سازمان اقتصاد  یک تجارت و خدمات( در    ید،کسب و کارانه )تول  یتکسب و کار، جهت فعال  های  طرح

شرکت  یاندازراه   یشنهاد پ  یاو   توسعه  م  ی و  نگاشته  سند   شوند ی کوچک،  عنوان  به  تع  یو    یزان م  یینجهت 

  گیرییم خود تصم یآت هاییت فعال ی آن، برا  یاست که بر مبنا هایی  کسب و کار در شرکت   ینفعانذ  یتموفق 

و    ی منابع مال  یه، و سرما یزاتتجه ی،انسان  یروین  یندر تام  ها   شرکت  هایییبرنامه براساس توانا  ین. اکنند ی م

 .  شوند ی م یه ته یابی ارتوان باز

طرح های  د.  ناهدافش باش   یدنسازمان جهت رس   ی، راهنماشود تا بتواند   یطرح کسب و کار نوشته م   اساساً

کسب و کار عمدتاً به دنبال متقاعد نمودن سرمایه گذاران یا وام دهندگان برای تامین مالی طرح، یا متقاعد 

اگرچه معمولاً طرح کسب  نمودن شرکاء یا کارمندان کلیدی شرکت جهت پیوستن به شرکت مد نظر هستند.  

فروش کسب و کار و ادغام دو شرکت،    یرظن  یگر در مواقع د  یکنشود ل  یاستفاده م   یه سرما  ین تام  ی و کار برا 

  مهمتر از همه، به عنوان یک نقشه راه برای راه   رود.  ی موارد به کار م  یرقرارداد مشارکت در پروژه ها و سا

عمل می کنند. تدوین یک طرح کسب و کار فرصتی است تا در هر مرحله از    اندازی و رشد کسب و کار جدید 

موفقیت آماده شوید. این فرصتی است جهت پی بردن    ر کنید تا بتوانید برای راه اندازی شرکت خود به دقت فک

همچنین    ، و گرفته شدهنادیده    احتمالی   به نقاط ضعف ایده کسب و کارتان، شناسایی فرصت های محیطی 

 . می باشد آیند  برنامه ریزی جهت مقابله با چالش های احتمالی در 

و یا خدمت بشود نیاز است مسیر تبدیل ایده به محصول را بدانیم    قبل از اینکه یک ایده تبدیل به یک محصول 

 را بدانیم.طرح توجیحی  ، وطرح کسب و کارلذا جا دارد تا تفاوت دو مفهوم؛ 

طرح کسب و    کسب و کار است.  یده ا  یک مرتبط با    یلمسا  ین از مهم تر  ی کل  یارائه طرح   یهی طرح توج  یک

)مطالعه امکان    یهیطرح توجلذا  .  ی دهد تر ادامه م  یقتر و عم  یچیدهپ  یرا در سطح  یهیطرح توج  یلکار تحل

 . روند  ی کسب و کار به شمار م یک شروع  ی برا ی( و طرح کسب و کار دو گام اساس یسنج

  یجاد ا  ی برا  ی بوده و نقاط گوناگون و مراحل متفاوت  ی ابعاد متفاوت  یدارا   ید کسب و کار جد   یک   یجاد ا  یند فرآ

به مفهوم کسب    یدنو رس   یده ا  یری و پس از شکل گ  یان م  ین کسب و کار در نظر گرفته شده است. اما در ا  یک

از نوشتن طرح کسب و کار    یش پ  ید مطالعه با  ین وجود دارد. ا  ی به نام مطالعه امکان سنج  ی نقطه عطف  ، و کار

اساس محسوب    یو ب   یهودهعملاً ب  ی،طرح کسب و کار بدون انجام مطالعه امکان سنج  یک  و نگارش   یردانجام گ

کسب و کار است و هدف   یدها یکمرتبط با  یلمسا یناز مهم تر یکل یطرح یهیطرح توج لذا یک .گرددی م

است که   یهی طرح توج یگر،شود. به عبارت د ی شما در بازار کار م یتاست که مانع موفق  یعوامل  ییآن شناسا

جامع اطلاعات    یهیطرح توج  یک   از طرفی   نه.   یامعقول است    ی ا  یده کسب و کار ا  یدها  یک  یاکند آ  ی م  یینتع

   نظر دارد:  یبه سه حوزه اصل  یهیطرح توج   یک  .دهد   یطرح کسب و کار به دست م  ی برا  یاریبس  یضرور

 .ی مال لئج: مسا  یسازمان /یفن  لئبازار ب: مسا لئالف: مسا
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شامل    ید نبا  یهی طرح توج  یکمثال،    ی سه حوزه است. برا  یندر ا  یق دق  ی نگاه  یمطالعه به معنا   ینعلاوه، ا  به  

ها    ینهاز متوازن نمودن درآمدها و هز  یادیبن  یلیتحل   ید نگرانه باشد بلکه با  یبلند مدت و جزئ  های ینتخم

 است. ی ضرور یدرآمد  یزان شما چه م یاتعمل ینههز  ینتام ی برا یند باشد تا بب

سنج امکان  تصم  یمطالعه  اتخاذ  سرما  یم جهت  صنعت  یک در    گذارییه درخصوص  مبنا  باید   ی،پروژه    یبر 

محصول خاص،    یک   ید را که با تول   ی عوامل مهم  ید مطالعه، با  ین باشد. ا  یو بازرگان  ی اقتصاد  ی،فن  ینی تضم

  ین ا  ی به طور کل  ید نما  یل محصول، آنها را تحل  ینا  ید تول  ی برا  یگزینجا  یهاو همراه با روش   ین ارتباط دارد مع

  یگزین جا  یوهایکسب و کار بوده و سنار  یاپروژه    یک  یتشانس موفق  یلو تحل  یهو تجز   یبررس   یطرح، به معنا

 . کند ی م ی معرف  یزطرح را ن

با  اینگونه ظرف  یطرح   ید مطالعات  با  محل  یتیرا  در  و  تکنولوژ  یمشخص  از  استفاده  با    یا   یژهو  یخاص 

و درآمد   ید تول گذارییه سرما هایینه و با هز یین ارتباط دارند، تع ی خاص یهاکه با مواد و نهاده هاییی لوژ تکنو

مهم، پاسخ   یار به دو سوال بس  ی سنج  امکان مطالعه    یت، . در نهاید را ارائه نما  گذارییه فروش، بازده سرما  ی قطع

خواهد    یده طرح سنج  یکبودن    یاتیسوال اول، عمل  در  طرح ، سودآور است؟  آیا طرح کارآمد است؟  آیا :دهد ی م

 شد و در سوال دوم، سودآور بودن، مد نظر است.  

  یک  ی اجرا  یای کنترل شده جهت مشخص نمودن همزمان مشکلات و مزا  یندیفرآ  ی، مطالعات امکان سنج

 هایینه و هز ید و برآورد عوا یط کامل شرا یفاست و همراه با توص گذارییهسرما یت موقع یکپروژه با ورود به 

 .  گیردی ( انجام آن صورت میدهفا - ینههز یز)آنال

  یک   یهته  یکسب و کار شما محکم و مستدل است، گام بعد   یدهکه ا  باشد   ینا  یانگرب  یهیچنانچه طرح توج

که افراد    یک طرح تجاری خوب به صورت واضح و مختصر تدوین شده است. به صورتی طرح کسب و کار است.  

یا صنعتی   و  فنی  اصطلاحات  از  از حد  بیش  استفاده  از  را درک کنند.  آن  بتواند  از صنعت شما هم  خارج 

خودداری کنید. بیشتر زمان شما می بایست صرف تحقیق و تفکر در طرح و اطمینان از مستند نمودن طرح  

ترده خودداری کنید. سرمایه گذاران،  به منابع قابل استناد شود. از بیان ادعاهای غیرمستند یا موضوعات گس

وام دهندگان و دیگرانی که برنامه شما را می خوانند، می خواهند پیش بینی های واقع بینانه را ببینند و انتظار  

هایی برای هر بخش از  دارند که مفروضات شما با حقایق مستند پشتیبانی گردند. این الگو شامل دستورالعمل

بال آن کاربرگ های قابل پر کردن مربوطه است. آخرین بخش طرح »پالایش طرح «،  وکار، و به دنطرح کسب 

حل هایی است که ممکن است برای اهداف خاصی، مانند دریافت وام بانکی، یا برای صنایع خاص،    ارائه راه 

کنید تا    فروشی، نیاز به اصلاح طرح خود داشته باشید. طرح تکمیل شده خود را بازبینی و تصحیحمانند خرده 

 مطمئن شوید که فاقد اشتباهات املایی، تایپی و گرامری است و همه اعداد و ارقام دقیق هستند.  

یک  رآفرینی و مدیریت استراتژحاضر بر مبنای مطالعات پیشین و تفکرات صاحب نظران بزرگ حوزه کا  کتاب

تاب سعی شده است به اصول  در این ک،  تکوین یافته و نظرات این اندیشمندان موجب غنای کتاب شده است

کسب و    ، و های اقتصادی بزرگ  سازمان در  و روش های علمی تدوین، اجرا، ارزیابی طرح های کسب و کار  

  دانشجویان به صورت کاربردی و با تاکید بر تجارب مولفان پرداخته شود. این کتاب علاوه بر    کارهای کارآفرینانه 
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  که   شده   طراحی  و صاحبان کسب و کارهایی  ، کارآفرینان سازمانی و انفرادی، مدیران  و کاربران دانشگاهی برای 

کار طرح    یک  تدوین  برای   ساده   و  عملی  راهنمای   یک  خواهند می  و  اید   کسب  تبدیل  به یک  جهت  ه خود 

یا خدمت   و  از.  باشند   داشتهمحصول  اینجا    توضیح   که  استفاده می کنیم   فرد  به   منحصر   چارچوب  یک  در 

باید   و  کاری   چه   که   دهد می  شود  چگونه  فرهیخته    . انجام  اندرکاران  دست  و  مخاطبان  همه  از  پیشاپیش 

کارآفرینی و مدیریت استراتژیک اعم از مدیران، مجریان، اساتید و ... که با سیلان اندیشه اشان تاروپود این  

کتاب را به نقد می کشند و مولفان را از نقص های احتمالی آن اگاه می نمایند؛ صمیمانه قدردانی می شود و  

 دهای صادقانه خوانندگان محترم در ویرایش های بعدی استفاده خواهد شد.از بازخور

 

 mba.bnv@gmail.com                         شهاب بیرانوند:                           

 yahoo.commahanmondegari199@8    :         ماهان مندگاری شریف آباد

 fatemeh.eynali79@gmail.com                  :                فاطمه عین علی
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 یک فصل

 طرح کسب و کار  دوینت 
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 یادگیری فصل  اهداف

 

 بود  خواهید قادر فصل، شما این در پایان

 . دهید   شرح را  طرح کسب و کارهدف از * 

 .دهید   شرح را طرح کسب و کار اصول متداول  *

 . دهید  توضیح را طرح کسب و کار دوین ت رایج  ابزارهای وها دستورالعمل  *

 . دهید  توضیح و  کرده  فهرست را  طرح کسب و کار تدوین  فرآیند  عناصر *

 . دهید  توضیح را طرح کسب و کار تدوین فرآیند  عناصر از  یک هر  اهداف *

  که   تجاری  طرح  یک  ایجاد  به  تواند می طرح کسب و کار    تدوین  بکارگیریفرایند    چگونه  که  دهید   توضیح  *

 .کند   کمک کند می   برآورده  را کارآفرینان  اهداف
 

 

 مقدمه 

 . دهد می   شرح   را  آن   توسعه  فرآیند   و   طرح کسب و کار تدوین    ابزارهای   و   کلی   مفاهیم  و   اصول ،  اهداف  فصل   این

  

 1کسب و کار   های  طرح دوینت اهداف 

ی  داخلمحیط    در.  دوین می شوند ت  خارجی  اهداف  برای  هم  و  داخلی  اهداف  برای  هم  کسب و کار  های  طرح

  در و  .  دوین می کنند ت  را   کار  طرح کسب و ،  تکمیل پازل کسب و کار خود  به   کمک  برای  کارآفرینان،  شرکت

 .شرکت است سرمایه افزایش ؛هدف ترین  متداول، ی شرکت خارجمحیط 

 داخلی   اهداف  

 
1- Business Plans 

 طرح کسب و کار تدوین فرایند   فصل یک:

  چگونه   اینکه  ارزیابی  برای  تحلیلیهای  مهارت  از  •

  نتایج  بر   تواند می   کارآفرینی   محیط   ماهیت

 . بگذارد استفاده کنید  تأثیر کارآفرینی 

های تحلیل   انجام  برای   مناسب  ابزارهای  از  •

،  صنعتی،  اجتماعی  سطوح   از   یک   هر   در   تاثیرگذار 

  سایر   و  کارآفرینی  ارزیابی   برای  شرکت  و  بازار

 .کنید  استفاده  تجاریهای فرصت

 بیزینس پلن  دوینت :یک فصل
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 : مشاغل  توسعه جهت ی راه نقشه عنوان به طرح های کسب و کار

 . د نکنمی  تعریف  را شرکت  عملکرد*    

 .د نکنمی  تعیین را  شرکت استراتژی *    

 .د ندهمی   شرح را  استراتژی  اجرای  نحوه*    

 .د ندهمی ارائه  کلیدی  مسائل  تحلیل  و  تجزیه  برای چارچوبی*    

 .د ندهمی   ارائه هاکار  و کسب توسعه  برای  برنامه ای *    

 . د نکن گیری  اندازه  و  تدوین را  2موفقیت  کلیدی   عوامل تا کند می  کمک  کارآفرین به  *    

 .د نکن امتحان راها نظریه  و باشد  بین واقع تا کند می  کمک  کارآفرین به  *    

 خارجی   اهداف

  مخاطبان  برای.  د نکنمی  فراهم  هاکار  و   کسب   ارزیابی  برای  را  اطلاعاتی  منبع   ترین  کامل ،  کسب و کار  های   طرح

  و  مالی  تامین  جهت  بالقوه منابع   از نظر  ، شرکت یک و ارزیابی   توصیفجهت  ترین منبع  اصلی  معمولاً  ،خارجی

  نیازهای   وها  فرصت ،  شرکت  فعلی  وضعیت  تا  کند   کمک  خارجیهای  طرف   به  باید   . بنابرایناست  کلیدی   پرسنل

 . کنند   درک را پرسنل  و  سرمایه مانند  منابعی به آن

 

 طرح کسب و کار دوین ت اصول

  طور   به   تا  کنند   تلاش   باید   وکارکسب های  طرح  نویسندگان  که  کردند   پیشنهاد( 2006) 3هیندل و مین پرایز 

  اعتبار  عدم اطمینان های محیطی که ممکن است در آینده رخ دهند و همچنین   مورد   در   خود   انتظارات  مؤثر 

 بسیار  ،را  جدید های  گذاری  سرمایه  انتظار  مورد  آینده  با  ارتباط،  جدید های  بدهی  .  مشخص کنند   را  پروژه

  اصل   پنج  به  باید   وکارکسب   های   طرح  نویسندگان،  نتیجه  در.  کند می   موجود  کارهای  و  کسب  از  دشوارتر

 . باشند  پایبند  خاص ارتباطی

  کار   و  کسب  از  حمایت  برای  که  آنچه  نظر   از   ،را  هدف  خوانندگان  انتظارات  تا  شوند   نوشته  باید   طرح ها،  اول

  خوانندگان  سایر  یا  گذاران  سرمایه  که  را  عطفی  نقاط  باید   همچنین  آنها.  شود  برآورده  ،بدانند   باید   پیشنهادی

موجود    بسترهای ،  ها  فرصت طور مشخص    به   باید   نویسندگان ،  نهایت  در .  کنند   مشخص   را  بدانند   باید   ،هدف

، هیندل و  کنند   مشخص  را   هاکار  و   کسب   مدل   و (  خارجی چه    و   داخلی   محیط چه در  )  گذاری   سرمایهجهت  

 . (2006مین پرایز ) 

 
2 success key factors   
3 Mainprize  &Hindle 
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.  بگیرند   نظر   در   باید   نویسندگان   که   دارد   وجود   وکارکسب   های   طرح برای    ی اعتبار  اصل  پنج   همچنین

  ایجاد   را   خود   اعتبار ،  گذاری  سرمایه   تیم  مورد   در   مرتبط   و   مهم   اطلاعات  کردن   برجسته  با  باید   طرح  نویسندگان

،  خوانندگان   تا   ، دهند   توضیح  می آورند را   خود رزومه کاری    در   که   اییهح طر  باید   نویسندگان .  کنند   تثبیت   و

  باید   آنها،  اعتبار  ایجاد  برای .  داشته باشند   در اختیار  مد نظر   طرح  اعتبار  ارزیابی  برای را    نیاز   مورد  اطلاعات

  یموثر   طور  به   و  ،داشتهای  بینانه   واقع   مفروضات  کارآفرین  که   دهند   نشان  تا  کنند   ادغام  هم  با  را  سناریوهایی

  واقع   و  جامع  مالی  پیوندهای  باید   نویسندگان.  نموده استپیش بینی    پیشنهادی  گذاری   سرمایه  را جهت  آینده

  هدف   خوانندگان  که  را  ارزشی  یا،  سهم  باید   آنها،  نهایت  در.  برقرار نمایند   طرح  مرتبط   اجزای  تمام  بین  را  بینانه

 . کنند   ترسیم را ،باشند  داشته  انتظار  گذاری  سرمایه  این  در  خود مشارکت از باید 

 

 طرح کسب و کار دوینت  عمومیهای دستورالعمل 

  از   استفاده .  باشند   داشته  طرح )بیزینس پلن(   یک  باید   خود  اهداف  به   رسیدن   برای  کارها  و   کسب  از  بسیاری

  بازده   و  ید اه گرفت   نظر  در   را   چیز  همه  شما  که  بفهمد   تا  ند کی م   کمک  خواننده  به  ،استانداردچارچوب    یک

 . است شده آورده  کسب و کار طرح  دوینت  برای اساسی دستورالعمل چند  زیر  در. قابل توجیح است ریسک

 : نویسیدمی را خودوکار کسب طرح که طور  همان

  برای   تا   دهید   قرار  خود  عنوان   صفحه  در  راای  حرفه   و   جذاب ،  زیباهای  گرافیک ،  لزوم   صورت  در -1

 . نکنید  روی  زیاده اما، باشد  جذاب هدف خوانندگان

  صحافی یک  از  است  ممکن.  بخوانند  را  آنبتوانند   راحتی  به  خوانندگان  تا  کنید  صحافی  را خود  طرح   -2

  شوید   مطمئن.  کنید   استفاده   مشابه  روشی  یا  کامل، شانه پلاستیکی، مارپیچ فلزی و ،  جلدی، دوختی

دچار مشکل و یا    ،را  است  شده  صحافی   که  قسمتی  اطلاعات،  کنید می   استفاده   که  صحافی   روش   که

 . برداز بین نمی 

 اند. شده  گذاری  شماره  و شده مرتب   درستی  به شما صفحات تمام که   شوید  مطمئن -3

  ی اصل  هاییربخشها و زتمام بخش   این است که   کسب و کار  طرح یک    ساختار کلی  به طور معمول   -4

   : ید کن یگذارشماره  یرز ی همانند را با استفاده از قالب

 اول  اصلی عنوان  - 1-4

 اول  اصلی عنوان پایین  ،اول فرعی  عنوان  - 1-1-4       

 اول  فرعی عنوان پایین  ، اول عنوان زیر  - 1-1-1-4                 

 دوم  اصلی  عنوان -1-2-4

 و ...   دوم  اصلی عنوان  زیر  ، اول فرعی  عنوان-2-2-4           

 .داده اید را انجام  جداول  وصفحات   خودکار  گذاری  شماره ، خود طرح  چاپ از قبل  که   شوید  مطمئن
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 :  است شده  انجام زیر  موارد همه  که   ید شو مطمئنحتماً ، خود طرح  ارسال  از قبل -5

اختلافی نداشته   ی مالبرآورد واقعی  باباشد. قسمت نوشته شده   یکپارچهکاملاً  ید با  یز* همه چ

 باشند. 

شما  یهاکه تمام ترازنامه   ید باشند. مطمئن شو ی کاملاً مرتبط و واقع ید با ی مال یهاصورت  ی * تمام

 موجود است.

 وجود داشته باشد.  ید و ... نبا یمحاسبات  یا  یارجاع ی،جمله بند  ی،دستور زبان یی، غلط املا یچه *

  کنید ی که انتخاب م یشده باشد. ساختار طرح ی و قالب بند  یسازمانده ی به خوب ید * طرح شما با

موارد،   یرها، و سا یوستخواندن و درک طرح شما را آسان کند. همه نمودارها، جداول،اشکال، پ ید با

 شوند.  یداپ یبه راحت یرند مناسب خود قرار گ ی در جا ید با

شما   یطرح تجار تواند ی شکل، م یااطلاعات، هم در قالب متن و هم در قالب جدول  یبرخ  یپ* تا

موضوع   یکمعمولاً تکرار  یرا ز ید،کن  یخوددار  یرضروریز تکرار غا ید حال، با ینکند. با ا  یترا تقو

 مضر است. یو حت یرضروری بار غ یک از  یشب

 . ید خوانندگان قرار ده  یارتمام اطلاعات لازم در طرح خود را، در اخت ید شما با *

کاملاً واضح و شفاف باشد. به عنوان مثال،   ید با کنید ی که در طرح خود استفاده م ی اصطلاحات *

 :  کند ی م  یجخواننده را کاملاً گ ی،طرح تجار یک در  یرعبارت ز

. ما  کنند ی م  ید دستگاه تول 25000دستگاه وجود دارد و رقبا در حال حاضر   100000 کمبود »

ممکن   یانیهب   نی.« ایمدر تقاضا را پر کن یمشکاف عظ  یندستگاه، ا  5000 ید تول یتبا ظرف  توانیمی م

  یندستگاه در سال ا 25000 ید دستگاه باشد، اما رقبا با تول  100000 ی کمبود کل  یاست به معنا

حال،   ینچهار سال کمبود وجود خواهد داشت. با ا ی صورت فقط برا  ین. در اکنند ی را پر م  شکاف

دستگاه در سال    25000دستگاه است و تنها   100000باشد که کمبود سالانه  ی معن ین به ا تواند ی م

 است. یش است و هر سال در حال افزا یادز یارصورت کمبود کل بس ین که در ا شودی م  ید تول

و   ، های دقیق ینهمناسب، هز  یزمان های  را با نشان دادن چارچوب  یچشم انداز کامل ید با یشه * هم

 .ید بیان نمای یگردموضوعات 

که مدنظر است، اشاره   یزی به همان چ ید با یقاً دق کنید،ی عدد در قالب درصد استفاده م یک* اگر از 

 است. ی معن  یخواننده ابهام آور و ب یعدد برا  ینصورت ا ینا یر در غ ید،کن

  ها،ینه که هز  ید مشخص کن  ید است، با  المللیین عنصر ب  یاموضوع و    یک  یرنده* اگر طرح شما دربرگ

نرخ ارز را    یسکر  ید شده است. ضمناً با  یانارزها ب  یاها به کدام ارز  ارزش   یرسا  یا  هایمت درآمدها، ق

 .ید ده  یحو در سند خود توض  ید کن یابی گرفت، ارز ید که در معرض آن قرار خواه

)هیندل و مین پرایز،    می شود   حفظ   هم  و  تثبیت  هم  شما  اعتباردر این طرح    که  کنید   حاصل  اطمینان  -6

2006). 
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  طور   به  واقعیت  این  که  حالی   در  کند می   ارائه  واقعیت  یک   عنوان  به  را  چیزی  سند و یا بیانیه ای،  اگر*  

  اعتبار به  و بدون منبع نشده  پشتیبانی اظهارات. کنید  ذکر  را  منبع   همیشه، نیست شده  شناخته کلی 

 . زند می  آسیبو جایگاه شما 

  سایر   و   نامشخص،  یهاقیمت،  بالا  تقاضای  رایب   مبهم  ارجاعات  از  تجاری،   طرح  یک  اگر.  باشید   خاص *  

  ارجاع   درستی  به  البته)  دقیق  اعداد  باید .  ندارد   ارزشی،  کند   استفاده و ارجاعات بدون منبع    عبارات

  تنها   این.  دهد   نشان  را  مناسب  اتتحقیق  طریق  از  آمده  دست  به  واقعیهای  داده   و  هاقیمت ،  (شده  داده 

 .است شما طرح بودن معتبر  از  اطمینان برای  راه

  با   کاملاً   باید   شما  گذاری   قیمت  استراتژی،  مثال  عنوان   به .  باشد   یکپارچه  باید   شماهای  استراتژی   *

  قصد   اگر،  مثال  عنوان  به .  باشد   هماهنگ  و  مکمل   شما  رفیعت   و  توزیع،  خدمات/محصولهای    استراتژی

  به  را   خود   محصول  نباید   احتمالاً،  کنید   تعیین  محصول خود   برای   را   بازار  از  تر پایین  هایقیمت   دارید 

 . کنید   تبلیغ تمایز و ویژه م  محصول یک  عنوان

 شما  هدف   خوانندگان  برای   آیا ببینید    که  بخوانید   دوباره   را   بخش   هر ،  خود  طرح   کردن   نهایی   از   قبل  -7

   یت دارد یا خیر.جذاب

  

 طرح کسب و کار تدوین  ابزارهای

 و اطلاعات اعتباربخشی 

  خوانندگان   به  را  لازم  اطلاعات  موثر   طور  بهقوی    کسب و کارطرح های  ،  (2006)  مینپرایز   و  هایندل  گفته  طبق

 .  می شوند  نیز  کارآفرین و  طرح  خود  اعتبار و افزایش   باعث ایجاد حال عین در  و  ند نکمی   منتقل هدف

 : کنید  استفاده  خودهای برنامه  بخشی به اعتبار و اطلاعات بهبود  برای  زیر  ابزارهای از

   

 جغجغه  اثر  -1

بخشی از کار مد    ،خود  چرخش   باربا هر  زیرا  .یی داریمآشنا  آن  با  ما  اکثر  که  است  یمفید   بسیار  ابزاری  جغجغه

  گذشته های  پیشرفت   رفتن  دست  از سیستم آن به گونه ای است که مانع    حال  عین  در   و   ، دهد می    انجام   نظر را 

 . می شود نیز

،  کنید می   اضافه  خود  کسب و کار  نهایی  طرح  به   که   جدولی  و  شکل،  نمودار،  عنوان،  پاراگراف،  جمله،  کلمه  هر  با

  دست  مهم  چیز   دو  به  زیرا  و زحمات گذشته را نیز هدر ندهد،  کند   حرکت  به جلو  درجه  یک  باید   جغجغه

 . یابید می 

 .اید  گنجانده را  مرتبط  و  نیاز مورد  اطلاعات فقط ،  اول
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 . می شودطرح و خود شما  اعتبار باعث ایجاد  شما، مرتبط  ایهه افزود ، دوم

  و   شما  اعتبار  به   که   کند می   منتقل   را  مرتبط   و  نیاز  مورد  اطلاعات  پاراگراف   و  جمله   هر  اینکه  از  اطمینان  با

   :ید ماین استفاده  زیر   اصول از . کنید  اعمال را  جغجغه اثر، افزاید می  تانطرح

 . کنید  تکراراید گفته  خود  برنامه  در  قبلاً  که را  چیزی باشد  مجدد  گفتن به  نیاز  واقعاً  اگر و  ندرت به

  به   خود   ما   محصول »  یا  « ندارد  وجود   ما   محصول   برای  رقیبی  هیچ »  مانند   کشنده ای   عبارات  بردن   کار   به   از

  خواهد   متوجه  باهوشی  خواننده   هر.  کنید   خودداری   « نداریم  آن  تبلیغ  به  نیازی  بنابراین،  رفت  خواهد   فروش 

  سایر   و  بازار  عملکرد  نحوه   از  درست  درک  عدم  دهنده  نشان  و  هستند   لوحانه  ساده  اظهارات  نوع   این  که  شد 

 .است روزمره  زندگی  واقعی   جریان عوامل

  شودمی   گفته   شما   برنامه  های مختلف   قسمت  در   آنچه   که   کنید   حاصل   اطمینان.  بپرهیزید   خودتان   با  مخالفت   از

  مالی های  بخش   در  را  آنچه   که  کنید   حاصل  اطمینان،  ترتیب  همین  به.  د نو همخوان هست  اهنگهم  هم  با  کاملاً

 .باشد  مطابقت داشته کاملاً   می نویسید  آنچه   با، بیان کرده اید  خود برنامه

 

 جادویی  فرمول -2

 . کنید   ستفادها آن  سراسر در  زیر  جادویی  فرمولاز  هنگام نوشتن طرح خود،

 …زیرا  گذاردمی  تأثیر   من تجارت بر  X  ملاحظات … ( الف)   

 …است آینده  در  روند  این مشمول  X ملاحظه ...  (ب)   

 پاسخ   در ...   را   استراتژی   این(  یا... )  دهیم   انجام   را   کار  این ایم  گرفته   تصمیم   ما کهاست    معنی  این   به( ...  ج)   

اجرا خواهیم    ،گذاردمی  تأثیر   من  کار   و کسب  بر   X گرفتن  نظر  در برای  انتظار  مورد روندهای  چگونه   اینکه   به

 . کرد

  بازاریابی  برنامه  در  گذاری  قیمت  های  استراتژی  تدوین  برای  جادویی  فرمول  از  استفاده  نحوه  از  مثالی  اینجا  در
 : است  شده آورده   کسب و کار  طرح

  برای   باید   ما  ؛که  معنی  این  به ،  یابد   افزایش  تورم  نرخ  با  تجارتمان  اداره  برای  نماهایهزینه   که  داریم   انتظار  ما

مرکزی در سال هزار    بانک .  کنیم  ریزی  برنامه  خود  محصولات  قیمت  افزایش  برای  خود  سودآوری   حفظ   و  ایجاد

  سال  در ،  (درصد   سه)  من   کار   و   کسب  محل  شهر  در  عمومی   تورم   نرخ  که   است  کرده  بینی   پیش   x  و چهارصد و

  در ،  بنابراین.  بود  خواهد   ( درصد   چهار )  zهزار و چهارصد و    سال  در و    ( درصد   و نیم سه)  yهزار و چهارصد و  

 . یماه داد  افزایش  اهلسا  آن  در  اهخ نر  آن  با  را  خود  ایه ت قیم  هم  و  اهه هزین   هم،  دهش یینبش پی  مالی  ایهتصور
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 طرح کسب و کار چارچوب و  محتوا -3

  ارائه   را  مناسبی  محتوای  باید ،  کنید می   توصیف  را  خودطرح    اجزای   سایر  وها  استراتژیها،  موقعیت   که  زمانی

  برای   .د بدهی  انجاممی خواهید    کاریچه  ،  طرح  یک  در   که   بزنند   حدس   هرگز   نباید طرح    خوانندگان  .دهید 

 .دارید   نیاز درخور و مناسب  محتوای  به دهید  می  ارائه  که   اطلاعاتی بندی  قالب

  طرح   و   افتد می   اتفاق   جغجغه   اثر ،  رده باشید ک  بندی  بلقا  درستی   به   ، اگر گویید می   که   را هایی  داستان  وقتی 

  و   طرح  نویسنده  نوانع   ه ب  شما  که  است  زمانی  ،مؤثر  ندیببچارچو  ایهه نمون  از   یکی.  شودمی   تر  قوی  شما

،  تان  مخاطبین  شبکه   و   مرتبط   تجارب ،  تخصص،  تحصیلات  چگونه  ؛که   هید دی م  نشان  وضوح   به ،  استراتژیست

  قالب بندی  از  مثال یک. ند کی م جبران را  دارید  کار  از  خاص نوع این اجرای در که  را  مستقیمی تجربه  کمبود

  که   زمانی  یا،  ندارید   کاروب کس  نوع   این  در  کافی  تجربه   هید دی م   نشان  که  است  زمانی  و غیرموثر  ناکارآمد 

 .ذاردگ ی م تأثیر   کاروب کس توسعه  بر  چرا و  چگونه  شما تجربه سطح کنید  مشخص  وانید تینم

 

 مشکلات  بندی اولویت -4

بگذارید    رامورد    آن  و  دهید   ادامه به کارتان    ،وقت خود را هدر ندهید   ندارد   فوری  حل   راه   به   نیاز   که  چیزی   برای

  است   ممکن،  ید می رو  مشکل  سراغ   مجدد   رسیدگی  برای  وقتی  و انجام دهید. لذا  بررسی  سرفرصت در آینده 

 .د باش  دهش  پیدا حلی  راه  زمان  آن  تا است ممکن  یا مشکل حل شده باشد،

 

 طرح کسب و کار دوینت  فرآیند

  و کنکاش   بررسی بحث،    مورد  عمیقی   طور  به   شودمی  داده   توضیح   ادامه   در  که   طرح کسب و کار  دوینت  فرآیند 

  تدوین   برای   انکارآفرین  جهت کمک به  هایی  راهنماییبه طور موثری  می تواند،    که  شده   ت اثبا  و   ، شده  واقع 

 . بالا قدرت با  طرح یک: د ده ارائه  آنهاتجاری  نیازهای رفع  جهت مناسب طرح  یک

  شام   یک  تدارک  فرآیند   با  را   آن   توان می   که   ، است  مرحله  شش   دارای   بالاو اثربخشی    قدرت   با   طرح   تدوین یک  

از    چند   برای ،  بگذارد  خود   مهمانانروی    خوبی  تأثیر   است  امیدوار  که   میزبانی .  د کنی  مقایسه   انتان دوستنفر 

  جدید   ایهنجایگزی  مورد   در   را   اییهه داد  تا   کند   تحلیل   و   تجزیه   مختلف   سطوح   در   را   وضعیت   است  ممکن

 خاصی  ایهن زما  در   و  دارند   را  اهت قیم  بهترین  موادی  چهاز جمله این موارد؛  ،  کند   وری آع جم  سالم  مواد  برای

،  میهمانان  احتمالی   غذایی  ایهی آلرژ ،  ذاغش پی  تدارک  در   جدید   روندهای ،  هستند   دسترس   در   راحتی  به  سال  از

 . است مقدماتی تحقیقات بخش، همان  این. غیره و  احتمالی مهمانی ایهم ت
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،    موسیقی ،  تزئینات  از  فهرستی   همراه   به   را  اهم آیت  از   فهرستی  است  ممکن  میزبان  ؛کاروب کس  مدل   مرحله   در

  به   میزبان  توسط   شده  انتخاب  عناصر  نوع  این  از  ترکیبی.  آماده کند   مهمانان  به  پیشنهاد  برای  لباس   ایهم ت  و

 .کند می  کمک  مهمانی موفقیت

  کردن  درست  به   شروع   و   ند زی م  بالا  را   خود   ایهنآستی   میزبان   که   است  وقتی   ؛طرح   اولیه   ویسنش پی  مرحله 

  شروع   مهمانی  برای  را  چیز   همه  کلی  طور   به   و   هد دی م  قرار   را   تزئینات  از   برخی،  ند کی م   غذایی  مواد   از  برخی

 .ند کی م

  تغییرات . است تغییرات به  نیاز و  نیستند  اجرا قابلها برنامه  از  برخی که  شودمی  متوجه   میزبان، مرحله  این  در

  در   دوباره  شروع  نهایت در  و  مهمانی  کل  انداختن  تعویق  به  به  نیاز  مانند ،  د نباش   اساسی  است  ممکن  نیاز  مورد

  ی ازیک  که   وقتی   ، منو  تغییر   به   نیاز   مانند ،  د نباش ن  اساسی   است  ممکن  ر دگر موارد د  تغییرات   آینده،  ماه   چند 

  طرح   عملیاتی نمودن  مرحله   در   تغییرات  این.  بخورد  گلوتن  ی حاویغذا  تواند نمی  که  عنوان می کند   ها  مهمان

 . کند  اجرا قابل  و  واقعی   را آن  تا شودمی   گنجانده  برنامه  دروکار  کسب

  برنامه   در  بیشتر   تغییرات  ؛ شامل  ان کارآفرین  برای   نمودن   مطلوب   و   ذینفعان  برای  طرح   کردن   جذاب  مرحله 

. باشد   میزبان   برای   کننده  سرگرمای  تجربه   هم   و شود  تر  جذاب  شده  دعوت  مهمانان  برای  هم  تا  است  مهمانی

  و  بیاورند   رفقای خود را  دارند   دوست  ،مجرد  مهمانان  از   برخی  که  متوجه شود  است  ممکن  میزبان، مثال  برای

  .کنند   شرکت  در مهمانی  بتوانند   تا  ،بیاورند همراه خود    را  خود   فرزندان  که  بخواهند   است  ممکن  دیگر  برخییا  

استخدام    ید شا  یا  ی،باز  انجام  یاآوردن غذا    یمهمانان برا  یشنهادهایپ  یرفتنممکن است بتواند با پذ   یزبانم

برآورده کند که    یرا به گونه ا   یازهان  یا خواسته ها    ین و مراقبت از کودکان، ا  یسرگرم   ی پرستار بچه برا  یک

 را سرگرم کننده تر کند. یمهمان

  آماده   در  مهمانی  برای  را  نهایی  اقدامات  تمام  میزبان  که  شودمی   این  شامل؛  طرح کسب و کار  اتمام  آخر   مرحله

 ( می بینید. 1فرایند مد نظر را در شکل ) .دهد می  انجام مهمانان  ورود  برای سازی
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   مقدماتی تحقیقات

  تحلیل   و  تجزیه  سطوح  از  یک   هر  در  حدس می زند   که   را  محیطی   می بایست  طرح کسب و کاریهر    نویسنده

را دارد  نیاز  آن  اقتصادی،  ،  اجتماعی  سیاسی، شامل محیط؛  کلان محیط خارجی  :کند   تحلیل  و  تجزیه،  به 

  محیط داخلی   و  بازارمحیط    ؛(صنعت)  خارجی خرد  محیط   ؛حقوقی و قانونی، تکنولوژی   ،فرهنگی، اکولوژی 

  و   شودمی   نامیده   «یلشناخت و تحل»  مقدماتی  تحقیقات  مرحله ،  ریزی  برنامه   از  مرحله   این.  (شرکتمحیط  )

  باید   که   تصمیماتی  و   ،د نگذارمی   تأثیر ها  کار  و   کسب بر   که  است  روندهایی   بهتر   درک   برای   ضروری   قدم  اولین

 . شد ببخ   بهبود را آنها موفقیت  پتانسیل که، کنند  اتخاذ  بستر مناسب برای آنها، ایجاد  برای

  شود  آورده ای جداگانه  بخش عنوان  به دوین،ت حال  در طرح  در  باید  تحقیقات این از  بسیاری، موارد  برخی  در

 دارد.   موفقیت برای خوبی شانس و  دارد نیاز   ،نظر  مد  کار  و  کسب ه ب  بازار که  دهد  نشان  خوانندگان به  تا

 پشتیبانی  دهش تدوین    ایهی استراتژ  و  اهح طر  از  تا  د ن شو  توزیع  طرح   سراسر  در  تحقیق  اجزای   اگر،  دیگر  موارد  در

 قیمت های  استراتژی   است  ممکن  بازار  یا  صنعت  سطح  در  تحقیق،  مثال  عنوان  به.  بود  خواهد   رتی قو  طرح،  شود

  بخش   در   وجه  بهترین  به   است  ممکن  که ،  کند   مشخص  را   شده   شناسایی  رقبای  توسط   استفاده   مورد   گذاری

  گذاری   قیمت  استراتژی  یک  کارگیری   به   برای   شده  اتخاذ   تصمیم  از   حمایت  برای  ، طرح   گذاری   قیمت   استراتژی

 .د واقع شو  مورد استفاده  خاص

 

 کسب و کار مدل

  عنوان   به   برنامه ریزان یا  و  کارآفرینان    توسط   که  است  کار   و   کسب   مدل   از   توصیفی ،  طرح کسب و کاری  هر   ذات

  تحلیل   و تجزیه  اساس   بر.  به بار خواهد آورد  را  موفقیت  بهترین  کنند می   فکر  آنها  که  است  شده  انتخاب  مدلی

کار  وب کس  مدل  عناصر  از   یک  هر   چگونه  که  کند   تعیین  باید   کارآفرین   یک ،  مقدماتی  تحقیقات  مرحله   از  خود

  ایهت فعالی،  های پیشنهادی  ارزش ،  مشتری  ایهشبخ ،  هزینه  ساختار،  درآمد   ایهن جریا  جمله  از  مد نظر،

  سرمایه   بالقوه  موفقیت   بهبود  برای.  باشند   داشته   تطابق   هم   با  است  ممکن  ،غیره  و  کلیدی   شرکای،  کلیدی

 . کنید  مراجعه کار  و  کسبهای مدل  سوم  فصل  به   خود تجاری گذاری

 ندازیاه را   کوچک   پآتاستار  یک   است  ممکن  کارآفرین  یک،  مرحله  این   در،  اهی ذارگه سرمای  انواع   از   برخی   برای

  با  را  ش کاروبکس  ،ند ک می   دریافت  خود  تجاری  اقدامات  به  بازار  واکنش  از  کهی  یهاسیگنال   به  پاسخ  در  و،  کند 

 وکار  کسب طرح  تدوین   فرآیند  :(1شکل )



20 
 
 

  نیاز   مدل   به حتماً    کارآفرین  یک ،  موارد  از  بسیاری   در،  حال  این  با .  دهد   توسعه  آنمدل    مداوم  اصلاح   یا   تغییر

 .ند کی م فراهم را  طرح آن مبنای انهآ اولیه کاروب کس مدل ، که دارد

 درها  برنامه   تنظیم  و  اطلاعات  مداوم  آوری  جمع  دنبال  به  باید کارآفرین  ،  فرآیند   این  مراحل  تمامی  در  البته

  ممکن،  است  شده   داده  نشان  ( 1)  شکل  در   که   همانطور.  کند می   آوری  جمع  که   باشد   جدیدیاطلاعات    به  پاسخ

  نیاز  ،آن   نویس   پیش   اولین  اقدام برای نوشتن   و   کسب و کار مد نظر  مدل   طراحی  از  قبل طرح    نویسنده   است

 .باشد  داشته بیشتری  تحقیقات انجام  به

 

   طرح کسب و کاراولیه  نویس پیش

  در   آنها  سازماندهی  و  ، اول  مرحله  دو   دری مورد نیاز  هاایده   و  اطلاعات  گرفتن  شامل  طرح   اولیه  نویس  پیش

شامل همه    طرح   از   کامل  ویسنش پی  یک   هند دی م  ترجیح   ان برنامه ریز  از   بسیاری.  است  تجاری   طرح   قالب

  احتمالاً   و،  اولیه  اهداف  ،  ارزش   بیانیه ،  مأموریت ،  ندازام چش،  کاروبکس  شرح  شامل  اولیه   بخش  جمله  از،  اجزاء

  و   بازاریابی،  انسانی  منابع،  اقدامات  تمام  نوشتن.  د نکن و ... آماده  ها  شکل   ،جداول  لیست  و  مطالب   فهرست  حتی

  طور   به   توانند ها می بخش  این  همه   که   کند می   تضمین  نویس  پیش  اولین   از  بخشی  عنوان   به   مالی های  برنامه 

  به   را  شده  ریزی  برنامه  کار  و  کسبیک    اندازی  راه  داستانوکار  کسب   طرح.  شوند و هماهنگ    یکپارچه  دقیق

 :  کند می  بیان  صورت دو

 و  بازاریابی  و انسانی منابع، عملیاتیهای برنامه  در  نمودارها برخی  همراه  به  اولیه کلمات از استفاده  با( 1

 . مالی برنامه  طریق  از( 2 

  تدوین   که   دهد می   نشان  ( 1)  شکل   در  شده  داده   نشان  بازخورد   حلقه   .کنند   روایت  را  داستان  یک   باید   دو   هر که   

  ( 1شکل )  در  که همانطور، این بر  علاوه. باشد  داشته کار  و  کسب مدل  بررسی به  نیاز است ممکن طرح ندهکن

  واقع   مرحله  به  رفتن  و اولیه  ویسنش پی  مرحله  پایان  از  قبل  است  ممکنطرح    نویسنده،  است  شده  داده  نشان

 .دهد   انجام بیشتری  تحقیقات ، طرح اختنس بینانه  

 

 طرح کسب و کار  ساختنواقع بینانه 

  را   طرح   (استراتژیستکارآفرین )  که  همانطور.  نیست  بینانه   واقع   معمولاً  تجاری  طرح  یک  نویس  پیش   اولین

باعث می شود    معمولاً  که  دیگری   عامل.  کرد  خواهد   تغییر،  ترجدید   اطلاعات  آوری  جمع  با  معمولاً  ،نویسد می 

برنامه    همراه  به  آیا طرح اولیه   که  استموضوع    این  از  اطمینان  عدم،  باشد   و خام  غیرواقعی   یهاول  ویسنش پیکه  

  مرحله   این.  ند کی م  بیان  را  آن   مالی واحد    که   است  چیزی  همان  دقیقاً  ،بازاریابی و   انسانی  منابع ،  عملیات  های

 . نماید  واقع بینانه  را آن  امکان  حد  تا که  است اقداماتی  انجام شامل کار از
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  قابل   تغییر  به   نیاز  اولیه  طرح  چنانچه  .است  ممکن  بازخورد  حلقه  دو   دارای  طرح  ساختن  بینانه   واقع  مرحله

  واقع تا وقتی که  ،  است  آناولیه    ویسنش پی  مرحله  به  بازگشت  معنای  به  ن بازخورد؛اولی  باشد   داشته   توجهی

  مرحله   به   بازخورد   دوم  حلقه ،  نیاز به تغییر دارد  کاروب کس  مدل   احساس کند که   طرح   نویسنده  اگر.  دو ش   بینانه

  قبل   است  ممکن  طرح  نویسنده،  است  شده  داده   نشان  (1)   شکل  در   که   همانطور.  رددگی بازم   کاروب کس  مدل

  ی و مطلوب کردن آن برا   ینفعان ذ   ی برا  جذاب کردن   مرحله  به   رفتن  و  آن  ساختن  واقع بینانه   مرحله  پایان  از

 . دهد  انجام  بیشتری تحقیقاتن، اینکارآفر

 

 ان کارآفرین برای دن آننمو مطلوب و ذینفعان برایطرح  دننمو جذاب

  نندگان کن تامی،  کارمندان  مانند   خارجی   ذینفعان   سایر  و    ذارانگه سرمای  برای   جذابیت  بدون   واند تی م  طرح   یک

 جذاب  ذینفعان  برای  احتمالاً  و)  باشد   بینانه  واقع  است  ممکن  همچنین.  باشد   ینانهبع واق   ، اماتجاری  شرکای  و

  بینانه   واقع  را  کار  و  کسب  برنامه  ،کارآفرین،  مرحله  این   طول  در.  باشد   مطلوب  کارآفرین  برای  اینکه  بدون(  باشد 

  جذاب   خودشان  و  ذینفعان،  بالقوه  ذارانگه سرمای  برای  که  ند کی م  تنظیم   طوری  را  اهه برنام   زیرا،  ارددی م  نگه

 . باشد 

ها برای  وکار باشند، ممکن است برخی از تعدیل گذاران ملزم به تامین مالی شروع کسباگر سرمایه ،  مثال  برای

وکار، به منظور تطبیق با نرخ بازدهی  استراتژی خروج از کسب گذاران بالقوه برای  جلب توجه نیازهای سرمایه 

آنها را متقاعد کند که کارآفرین می تواند    تا،  های خود انتظار دارند، نسبتاً گسترده باشد گذاری که از سرمایه 

 . تمام آنچه در برنامه وعده داده شده است را انجام دهد 

  دست   به   را  واهد خی مخود    کار  و   کسب   از   که  را   آنچه  باید   همچنین   کارآفرین،  دیگر  موارد   در  و  مورد  این   در

 نسبتاً  است  ممکن  طرح  در  تعدیل  از  مرحله  این،  بنابراین.  باشد   ارزشمند   او  برای  آن  ندازیاه را   و  شروع   تا  ، آورد

،  دارند   انتظار  طرح  یک  از   هدف  گذاران  سرمایهکه    آنچه  از  گذاری  سرمایه  از  قبل  باید   آنها  و،  باشد   گسترده 

  ارزشمند   ان کارآفرین  برای  را   گذاری   سرمایه   که   مشخص  اهداف   ازای  مجموعه   با  باید   همچنین  آنها.  شوند   مطلع 

 . شوند  مطلع  کند می 

  کارآفرین   اهداف  به  دستیابیبه    تمایل  و  بینانه   واقع  ریزی  برنامه  به  نیاز  بین  که  است  این  مرحله  این  در  احتیاط

  که   شود   متقاعد   کارآفرین  یک   اگر .  از ادامه کسب و کار خود دلسرد نشوید   حال  عین  در   و   ، کنید  برقرار  تعادل

  منابع آوری  جمع  برای راهی  اغلب ، می شود بازار  همم نیاز  یک   ، باعث برآورده شدنپیشنهادی گذاری   سرمایه

خود پیدا می    اهداف  ترین   مهم   تحقق  حال   عین  در  و   کار   و  کسب   اندازی   راه  و  شروع   جهت  ، نیاز  مورد   مالی

 .باشد  کار  و  کسب مدل  در  توجهی  قابل تغییرات  به نیاز است ممکن،  کار این انجام برای ، حال این با. کند 

  به   نیاز   است  ممکن  طرح  نویسنده  که  هد دی م  نشان  (1)  شکل  در   دهش   ه اددننشا  بازخورد  ایهه حلق   از  یکی

  هدف   ذینفعان  برای  بتواند   اینکه  از  قبل  ند کی م  حاصل  اطمینان  که   حالی  در  را لازم ببیند،  ویسنشپیانجام  

  ممکن   که   دهد می   نشان  دوم   بازخورد   حلقه .  است  واقع بینانه   هم   هنوز  ،باشد   مطلوب  کارآفرین   برای   و   جذاب
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  یک   دوینت برای  نیاز  مورد های  برنامه   و  چارچوب  تا برگردیم   کار و کسب  مدلمدل    مرحله   به  باشد   لازم  است

نویسنده    که  دهد می   ( نشان 1چارچوب شکل )،  این  بر  علاوه .  کنیم  ایجاد   را   مطلوب و جذاب،  بینانه  واقع طرح

 .را لازم ببیند  بیشتر  تحقیقات انجام به نیاز است ممکن طرح

 طرح کسب و کار  اتمام

  گذاران   سرمایه   برای   و درستی  خوبی   به طرح    تا  ،است  طرح   مهم   نهایی کارهای  انجام   شاملطرح،    آخر  مرحله 

  و   نوشتاری   های  بخش  بین  پیوند   و   اعداد و ارقام  بودن  دقیق  از  اطمینان  مستلزم  امر   این.  شود  ارائه  دیگران   و

  شده  انجام  بندی  پیکر  و   زبان  دستور،  ءاملا  در  نیاز  مورد  اصلاحات  تمام  اینکه  از  اطمینان  شامل، که  است  مالی

  طرح   که   را   آنچه  و  باشد   جذاب  هدف   خوانندگان   برای  که  شود  نوشته   طوری   باید   اهداف  نهایی   مجموعه .  است

 . شود گنجانده نهایی مرحله عنوان  به و  شود  نوشته باید  جامع خلاصه یک. کند  منعکس  گوید می   تجاری

 

 فصل ی خلاصه

ه  داد  توضیح   همچنین.  شد   داده   توضیح   کار   و   کسب  ریزی  برنامه   جهت  خارجی  و   داخلی   اهداف   فصل   این   در

  طور   به   باید   ذاری گهسرمای  هم برای   و   کارآفرین   برایهم    اعتبار  ضمن ایجاد   وکارکسب  طرح  چگونه   که   شد 

مهم برنامه    مهم  ابزارهای  از  برخی   و   تدوین بیزینس پلن   برای  کلیهای  دستورالعمل.  کنند   برقرار   ارتباط  مؤثر 

 .رسید  پایان به کسب و کارطرح  موثر  تدوین  فرآیند   مراحل تشریح با  فصل . شد  داده   توضیح  ریزی
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 دوم  فصل 

 مقدماتی  تحقیقات 
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 یادگیری اهداف 

 بود  خواهید قادر فصل، شما این تکمیل از پس

  کارآفرینی   نتایج  بر   تواند می   کارآفرینی   محیط   ماهیت  چگونه   اینکه   ارزیابی  برای  تحلیلی های  مهارت   * از 

 .بگذارد استفاده کنید  تأثیر 

  شرکت   و  ، صنعتی، بازارکلان   سطوح  از  یک  هر  در   تاثیرگذارهای  تحلیل   انجام  برای  مناسب  ابزارهای* از  

 .کنید   استفاده تجاری های فرصت  سایر و  کارآفرینی ارزیابی  برای

 

 

 مقدمه 

  از   استفاده   اهمیت  بر   حال   عین   در   و   ند شو  ی م  معرفی  ی مد نظر اهل تحلی  از   متمایزی  سطوح   فصل   این در  

 . ودش یم   تاکید  سطح  هر در  اهلتحلی  انجام برای  مناسب ابزارهای

 

                             

 

 

 

 

 

 

 

 حقیقات مقدماتی ت دوم: فصل

 

 
پیش نویس  

اولیه طرح  

 کسب و کار 

 

اتمام طرح  

 کسب و کار 

 

   طرح  جذاب نمودن

  وبرای ذینفعان  

  آن مطلوب نمودن

 انفرینآبرای کار

 

تحقیقات 

 مقدماتی 

 

واقع بینانه  

ساختن طرح  

 کسب و کار 

 

مدل کسب و  

 کار 
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 کننده  پشتیبانی اطلاعات

  معتبر   منابع   از   داتیمستن  با   باید   طرح  در  موجود   موارد  و  اطلاعات  تمام.  است  ضروریمقدماتی    تحقیقات  انجام

  و   تجربه  اساس   بر  توانند می   کارآفرینان  از  برخی،  دیگر طرف  از.  د نشو  و صحه گذاری پشتیبانی  ،ثانویه  یا  اولیه 

  برای   باید   آنها  تجربیات  و   سوابق ،  ترتیب  این  به .  باشند   داشته   معتبری   ادعاهای  خاص خود، نظرات و   تخصص 

 . شود مشخص  آنهاارائه شده توسط  بیزینس پلن در  شده مطرح  ادعاهای از و پشتیبانی  حمایت

 

 تحلیل  و تجزیه سطوح

  شامل   مؤثر   فرآیند   یک  ،ودش ی م  نامیده   ایده  غربالگری  اوقات  گاهی   که،  کارآفرینی  ایهت فرص  ارزیابی  هنگام

  که   کارآفرینانی.  است  اهل تحلی  مختلف  انواع  و  سطوح   اعمال  با  مختلف  میزآه مخاطر  ایههاید   ارزیابی

  عملیاتی   محیط   منظم  طور  به  باید   نند کی م  اداره  را  موجود  کارهایوب کس  و  نند کی م  شروع  را  ی ذارگهسرمای

  هر   در  باید   مناسب  ابزارهای،  حال  این  با.  کنند   تحلیل  و  تجزیه  شرکت  و  بازار،  صنعتی،  کلان  سطوح  در  را  خود

  چهار  هر   در   مقدماتی   تحقیقات  تکمیل .  «ببینید   را  ( 1)   جدول شماره»  شوند   اعمال  تحلیل   و  تجزیه  از  سطح

صورت    ییبالا  سطح   در  باید   محیط   اولیه   و بررسی   اسکن .  است  ضروری (  شرکت  و   بازار،  صنعت،  کلان)  سطح

  سرمایه   برای  مناسبی  محیطی  فرصت  آیا  اینکه  تعیین  یعنی)  کلیدیهای  گیری   تصمیم  به   کمک  برای  و  گیرد،

  بخش   هر   از   پشتیبانی برای   مداوم   طور   به   باید   ثانویه های اسکن.  باشد   شده   طراحی(  خیر  یا   دارد   وجود   گذاری 

  باید   صورتی   در   تنها   اطلاعات،  حال  این   با .  شود  انجام(  مالی  امور   و   بازاریابی ،  عملیات  یعنی )  تجاری   طرح  از

افزایی  و   ،باشند   مرتبط   ات صورت گرفته تحقیق  بر  مبتنی  که   شوند   گنجانده ارزش    نتایج .  شوند   طرح   باعث 

 . کند  حمایت برنامه  چارچوب در   تجاریهای استراتژی  از باید  تحقیقاتی  چنین از حاصل

 

 کلان  سطح 

  قانونی   و  اکولوژی ،  فناوری  فرهنگی،   ، اقتصادی،  اجتماعی،  سیاسی  عوامل   از   یک  هر   درک ،  کلان  سطح   در

(PESTEL)  ، سرمایه   یک   بر   مبتنی   گذاری  سرمایه   بر   که   ، عوامل  این   بر  مؤثر   روندهای،  تر  خاص   طور   به  و  

  برخی   و   شوند   و پیگیری  بررسی  است  ممکن  گذاری  سرمایه های  ایده   از   برخی .  است  مهم ،  گذاردمی   تأثیر   خاص

  عوامل   آن   در   که   روندهایی  زیرا ،  باشند   داشته را    خاص   زمان   یک   در   پیگیری  ارزش   است   ممکن  دیگر

  تحقیقات مقدماتی  :(2شکل )
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PESTEL   اندیشیدن  دهد می   رخ تفکر   به  دارند   و    از ،  خود  طرح   در   اتتحقیق   این   گنجاندن   هنگام .  نیاز 

  ساده   زبان  از  و  کنید   خودداری  ،کند   پرت  را  خوانندگان  حواس   است  ممکن که  غیررسمی   یا  فنی  اصطلاحات

 . کنید   استفاده و مرسوم در صنعت مربوطه

 

 صنعت  سطح 

  از .  دارد  تمرکز   کنید   فعالیت   آن   در   دارید   قصد   که   محیط رقابتی   از   بخشی   بر   صنعت   سطح   تحلیل   و  تجزیه 

شامل:    ( 1985)  پورتر   نیروی   پنج   مدل از  ،  کرد  استفاده   مناسب   تحلیل   ابزار   از  باید   موثر   ارزیابی   برای   که   آنجایی

تازه واردین به صنعت، جانشینان تامین کنندگان،  نیروی    ،رقبای کنون، مشتریان،  ) یا شش    ( 2003هکس 

شامل: رقبای کنون، مشتریان، تامین کنندگان، تازه واردین به صنعت، جانشینان و تکمیل کنندگان خدمات  

 .  می توان استفاده کرد  صنعت سطح در   عوامل ارزیابی برای  مشابه  ابزارییا  و محصولات شما، و

 

 بازار  سطح 

  خواهد   رقابت  آن  در  شما  تجارت  که  صنعت  از  بخشی  مورد  در  اطلاعات  تولید   برای  ابزاری  از  باید ،  بازار  سطح  در

  اطلاعاتی   پی بردن به  جهت  ،سؤالاتپرسش نامه ها و    از  یاهمجموع  است  ممکن  ابزار  این.  کنید   استفاده،  کرد

 د.باش  پیشنهادی ذاریگه سرمای  موفقیت  بهبود  برای  اییهه برنام توسعه به  کمک  برای

 

 شرکت  سطح 

  تجزیه   می بایست  موثر بر شرکت  بازار  خارجی   روندهای  هم  و  سازمانیداخلی    روندهای  هم ،  شرکت  سطح   در

 . داستفاده کر  آنها از اغلب باید  معمولاً  و  دارد  وجود  سازمانداخلی   تحلیل برای ابزار چندین . شوند  تحلیل و

 

   مختلف  حوسط در  روندها تحلیل  و تجزیه

 

 ی مناسبهااستراتژی  تدوین جهتکلان  سطح روندهای تحلیل  و تجزیه

 :  کنید  استفاده  زیر  موارد  اثرات  تحلیل  و  تجزیه  برای  PESTEL  مدل  مانند  مناسب  ابزار  یک  از  -  

*P    =(احتمالی  تغییرات   و  غیره  و  سیاسی  تصمیمات،  دولت  سیاست)  سیاسی  عوامل . 

*E    =(احتمالی  تغییرات  و  غیره  و  مالیات،  ارز،  تورم،  بهره  نرخ)  اقتصادی  عوامل . 

*S    =(احتمالی  تغییرات  و  غیره  و  تقاضا  تغییرات،  یجمعیتهای  ویژگی)   اجتماعی  عوامل . 

*T    =(احتمالی  تغییرات  و  غیره  و  محصولات،  جدید  فرایندهای )  تکنولوژیکی  عوامل . 

 تحلیل و نمونه هایی از ابزارهای مناسب برای هر سطح تجزیه و   مختلف  سطوح(:  1جدول شماره ) 
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*E   =(احتمالی  تغییرات  و  غیره  و  هوا  و  آب،  اقلیم)  اکولوژی  عوامل . 

*L   =(احتمالی  تغییرات  و  غیره  و  کار  قوانین ) و حقوقی  قانونی  عوامل . 

 ی مناسب هااستراتژی   تدوین جهت صنعت سطح روندهای تحلیل  و تجزیه

 در  موجودهای  شرکت  بین  رقابتی  استراتژی های  گرفتن  نظر  در  با  صنعت  تحلیل   و  تجزیه  برای  پورتر  نیروی  پنج  مدل  مانند  مناسبی  ابزار  از  - 

  استفاده   قدرت رقبای کنون؛  نخریدار چانه زنی    قدرت؛  قدرت چانه زنی فروشندگان؛  جانشیان  تهدید؛  صنعت   به   ینوارد  تازه  تهدید  ؛صنعت

 .کنید

 ی مناسبهااستراتژی  تدوین جهت بازار  سطح روندهای تحلیل  و تجزیه

  سوالاتی   به.  کنید  استفادهمورد نظر    صنعت  درپیشنهادی    موقعیت  تحلیل  و  تجزیه  برای  بازار  مشخصات  تحلیلتجزیه و    مانند  مناسبی  ابزار  از  -

  چقدر   آن  انتظار  مورد  رشد  نرخ؟  شد  خواهدای  اندازه   چه؟  است  چقدر  بازار  فعلی  اندازه؟  است  چقدر  بازار  یتجذاب:  دهید  پاسخ  قبیل  این  از

  را   بازار  از  نسبتی  چه؟  داشت  انتظار   بازار  این  در  توانمی  را  سود  از  سطحی  چه؟  دارد  قرار  عمر خود  چرخه  ازای  مرحله   چه  در  بازار؟  است

 ؟ قیمتی  چه  با  و  آوریم  بدست  توانیممی

 ی مناسب هااستراتژی   تدوین جهت  شرکت سطح روندهای تحلیل  و تجزیه

 :  مانند  مناسب  ابزارهای  از  استفاده -

  حداقل  به /بر غلبه؛  قوت نقاط از استفادهجهت هایی استراتژی  دوینت برایVRIO چارچوبی مانند  و یا SWOT تحلیل و تجزیهماتریس  *

 . تهدیدات  رساندن  حداقل  به  /بر  غلبه؛  ی محیطیهافرصت  از  استفاده  ؛ضعف  نقاط  رساندن

 . مالیهای    جذابیت  تعیین  برای  مالی های  تحلیلتجزیه و    و  بینی  پیش*  

 .بنیادیننسبت های    تحلیل  و  تجزیه*  

 . های محوریا  شایستگی  تحلیل  و  تجزیه*  

 . اعتماد  مورد  مشاوران  از  گرفتن  مشاوره*  

 4سوانسون لی    منبع:  

 

   کلان سطح   روندهایتحلیل   و تجزیه

  در   است ممکن که   احتمالی تغییرات و  فعلی  وضعیت ارزیابی  برای  PESTEL مدل مانند  مناسب ابزار یک  از

 :  د نمایی استفاده  بگذارد  تأثیر شما گذاری  سرمایه  بر  آینده

ع  سیاسی   تغییرات ،  سیاسی  تصمیمات  ماهیت،  شهری  و  استانی  و  فدرال  دولت   سیاست:  سیاسی  وامل * 

 . غیره و  زیربنایی های طرح ، احتمالی

 .غیره  و  اقتصاد  سلامت،  داخلی  ناخالص  تولید   رشد ،  مالیات  نرخ،  ارز  نرخ،  تورم  نرخ،  بهره   نرخ:  اقتصادی  * عوامل

  برای   تقاضا  در  تغییرات،  تحصیلات  سطح  و   سنی   توزیع  مانند   شناختی   جمعیتهای  ویژگی :  اجتماعی* عوامل  

 . غیره و  خدمات و  محصولات انواع

 . غیره وها زیرساخت، جدید  محصولات، جدید  فرآیندهای: تکنولوژیکی * عوامل 

 
4 -Lee A. Swanson 
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محیط زیست، پوشش گیاهی    آلودگی   مسائل،  آب  بودن  دسترس   در،  هوا  و   آب  اثرات:  محیطی  عوامل* عوامل  

 . غیره وو جانوری، نرخ نزولات جوی  

 . غیره و  مسئولیت  به   مربوط مسائل، دستمزد  حداقل نرخ ، کار قوانین:  و حقوقی قانونی  عوامل * 

 :  کنید  تحلیل   و  تجزیه  را گذاری  سرمایه بر روندها این تأثیر، فوق عوامل ارزیابی از پس

 ؟  کنند می  آشکار را تهدیدها  وها فرصت  روندها  آیا* 

 ؟  کرد استفاده ها فرصت  از  توانمی   آیا* 

 ؟  داد کاهش  را مشکلات  توانمی   آیا* 

 ؟  داد ادامه را  گذاری  سرمایه توانمی   آیا* 

 

   صنعت سطح   روندهایتجزیه و تحلیل 

  فعالیت   آن  در   دارید   قصد   که   صنعتی   تحلیل   و   تجزیه   برای (  1985،  پورتر)  نیرو   پنج  مدل  مانند   مناسبی   ابزار   از

 :  ید نمای استفاده کنید 

 . غیره و  تازه واردین به صنعت تهدید ،  موجود   رقبای بین رقابت ، جانشینان تهدید :  افقی روابط * 

 . غیره و کنندگان  تامین  زنی چانه قدرت، )مشتریان(  خریداران زنی  چانه قدرت : عمودی روابط * 

 

 ها فرض پیش از فارغ تفکر :دلتا مدل کمک به پورتر گانه پنج  نیروهای مدل تفسیر باز   

                                                                    

     

  

 

 

 

 

 

 شدت و 

 سختی رقابت

 . مشتریان3 .تامین کنندگان 5

 . رقبای صنعت6
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  محصول   ذهنیت  رقبا،  از   تقلید   گذاشتن  کنار   برای   بازی  قواعد   تغییر  برای :  برابر  ده  ساز  دگرگون   نیروی  ایجاد   -1

 . دیگران با شدن  رنگ هم ذهنی  فضای   و  محور

  عمیق   بندی  بخش  مبنای  بر   فرد  به   منحصر   ارزشی  پیشنهاد  طریق  از  مشتریان  پیرامون  در   موانع  ایجاد   -2

 . کنندگان  مصرف و  مشتریان شناخت همچنین  و  مشتری

  اصلی   های  گروه .  نکنید   استفاده  سنجش  اصلی  معیار  و  راهنما  عنوان  به  رقبا  از  استراتژیک   های  کنش  در  -3

 .هستند  شما کنندگان  تکمیل  و  کنندگان   تامین مشتریان،  کنید  تمرکز  انها روب  باید  که 

  و   B2B  تعاملات  در   موجود  قدرت  تمام   جذب  و   کنندگان  تامین   با   یکپارچه   ارزش   زنجیره   رشد   و   ایجاد   - 4

B2C  ضروریست  مشتریان  سازی  پایبند  برای موضوع   این هدف، این رساندن انجام  به راستای در. 

 حمایت  کارتان   و  کسب  از   که  باشید   کنندگانی   تکمیل  دنبال   به   کنندگان،  تکمیل:  جدید   بازیگر   یک  افزودن  -5

  شرکای   مشتریان  به   جامع  های  حل  راه  عرضه  مسیر  در  را  نانآ  سپس  نمایند،  گذاری  سرمایه  ان  روی  بر   و  کنند 

 .بدانید  خود  اصلی

  صنعت   اصلی  بازیگران  توسط   یا   و  متفرق  فراوان،   شما  کنندگان  تکمیل  و   کنندگان  تأمین  مشتریان،  اگر  -6

  اجزای   پیوند   موجب  کرده،  عمل  قوی  چسبی  مانند   طلایی   فرصت  یک  در  توانید   می  اند؛  شده  گرفته  نادیده

 .شوید  معرفی   میان این در قدرتمند   پیشرو یک  عنوان به نیز شما و  شوید  صنعت

 

   بازار سطح   روندهایتجزیه و تحلیل 

و کار تازه را شروع    کسب  یککه شما    یاست، مخصوصا هنگام  هوشمندانه  یو کار، عملطرح کسب    یک  تدوین

ن  ی. حتکنید ی م تأم  یازیاگر  ندار  یتوسعه   یبرا  یمال  ینبه  وکار    طرح کسب   یک  ییه ته  ید،تجارت خود 

وکار شما است بلکه  طرح کسب    ی اصل  هایاز قسمت   یکی بازار نه تنها    یل است. تحل  ی شما ضرور  ی مشخص برا

 (2003نبع: هکس )م   دلتا مدل طریق از پورتر گانه پنج نیروهای تفسیر باز(:  3)شماره    شکل

 

 
4.

 
ن

شینا
جان
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.  بخش کلیدی هر طرح تجاری، تحلیل بازار استلذا یکی از    است.  ی ضرور  یزشما ن  ی طرح تجار  یت وفقم  یبرا

  .این بخش باید هم تخصص شما در بازار خاص شما و هم جذابیت بازار را از نقطه نظر مالی نشان دهد 

 

 

 

به  ، که  کسب و کار است  ی قدم در راه انداز  ینمهمتر  و  بازار   یک   یفی و ک  یکم  یابیبازار، ارز   تحلیل در واقع  

  یط رقابت، و مح ید،خر یو الگوها  یانمختلف مشتر یهااندازه بازار هم از نظر حجم و هم از نظر ارزش، بخش 

شود،    یهته  ی بازار شما اگر به درست  یلو تحل  یه گزارش تجز  .کند ی از نظر موانع ورود و مقررات نگاه م   یاقتصاد

  توانید ی بازار مناسب شما م  یل تحل  یککسب و کار شما را مشخص خواهد کرد. با    ی ها  یت فعال  ی اصل  یرمس

  یشتری ب  یانمشتر  یت. در نهاید کن  یوکار دورکسب    یردر مس  د. از خطرات موجوید را جذب کن  گذارانیهسرما

 .ید بدست آور

گذاران بالقوه است. آنها مطمئن   یهسرما  یبرا  یدیعامل کل   یکبازار   یلتحل  ید،هست  ی مال  ین به دنبال تأم  اگر

.  کند ی م  ینی ب  یش وکار خود را پکسب    یینده آ   یقی،حق  یهاشوند که شرکت شما با اعداد درست و داده   یم

مخصوص بازار هدف شما    هاییژگی و  یین که باعث تع  ی اطلاعات کامل، قابل فهم و مشخص  یعنیبازار    یل تحل

 . ید کن یری گ یمتصم ی وکار خود به درستکسب   ی برا کند ی اطلاعات به شما کمک م  ینا یلشده است.  تحل 

 

 طرح کسب و کار  یک بازار در   یلتحل اهداف
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  در   دارید   قصد  که  صنعتی  در   موقعیت  ارزیابی  برای بازار  مشخصات تحلیل  و تجزیه مانند   مناسب  روش   یک  از

 :  کنید  مشخص را  زیر مانند  سوالاتی پاسخ، کار  این انجام  برای. ید نمای استفاده، کنید  فعالیت  آن

 ؟  است چقدر بازار* جذابیت 

 ؟ دهند  پاسخ چگونه رقبا رود می   انتظار، بازار به  شما ورود  صورت  در* 

 ؟  شود بزرگ چقدر رودمی  انتظار و است چقدر  بازار فعلی  اندازه * 

 ؟  است چقدر شده بینی پیش  و  فعلی  رشد  نرخ* 

 ؟  دارد  قرار  عمر خود چرخه از ای مرحله   چه در  بازار* 

 ؟  داشت انتظار بازار در توانمی  را  سود از سطحی  چه * 

  به   هزینه   و  بود   خواهد   چقدر  نسبت  این   آوردن   دست  به   هزینه ؟  کرد  تصاحب  توانمی   را   بازار  از   نسبتی   چه *  

 ؟  است چقدر کار  و  کسب پایداری  برای نیاز  مورد  نسبت آوردن  دست

دو دسته    د یکن  جذب  را   آنها  باید   که   مشتریانیتان، باید در نظر داشته باشید  جدید   وکارکسب   اندازیراه   از   قبل

  خریداری   را   خدماتی   یا   محصول  اصلاً   یا،  اند کرده   خریداری  کنون شما  رقبای   از   را   خدماتی  یا   محصول   قبلاً   یااند؛  

  بین مشتریان  از  باید   یا  آنها.  فوق باشند   منبع  دو  از  یکی  از  باید   وکار جدید کسب  یک  مشتریان،  بنابراین.  اند نکرده 

  داشته   خود  پول   کردن   خرج   محل   مورد  در   متفاوتیهای  انتخاب   که   شوند   متقاعد   یا  ، شوند   جذب  موجود   رقبای

  باید   کارآفرین   یک  که   معناست  بدان   این.  کنند   خریداری  را   وکار جدید کسب  خدمات  یا  محصولو    باشند 

  فضای   باید   آنها.  دهد   انجام   را  کار  این  چگونه   و  کند   جذب  را  خود  مشتریان   منبع  کدام  از  که  بگیرد   تصمیم

 . کنند   درک را  رقابتی

با    اما   مشابه   کارهای   انجام   یا   رقبا   به   نسبت  متفاوت   کارهای   انجام   از   است  عبارت  استراتژی،  پورتر  نظر   طبق

)متوجه    کند   درک  را  رقابت  باید   کارآفرین  یک ،  موثر  استراتژی   یک   دوین یا توسعه ت   منظور   به.  متفاوتهای  روش 

 . شود(

 :  دهند  انجام را زیر  موارد   باید  رقابتی، کارآفرینان محیط  درک  برای

 .هستند  کسانی  چهآنها  آینده رقبای و  فعلی  غیرمستقیم و  مستقیم   رقبای   که نمایند  * مشخص 

که   نمایند  مشخص    بین   که  عواملی  سایر  و  رقابتیهای  مزیت ،  قیمت،  کیفیت  ی؛هاتفاوت   وها  شباهت* 

 .چیست دارد   وجود موجود  رقبای  و  شما پیشنهادی  وکارکسب

  به   را  خدمات  یا  محصولات  همان  یا  را  متفاوتی  خدمات  یا  محصولات  توانند می   آنها   آیا  که   نمایند   مشخص *  

 دهند.  ارائه  اهدافشان به  رسیدن  برای کافی   مشتریان جذب جهت مختلفهای روش 

 . داد خواهند  نشان واکنشی  چه  بازار به  جدید  گذاران سرمایه  ورود  به  پاسخ در  رقبا  که   نمایند  بینی پیش* 
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بازار دو هدف عمده    یلکسب و کار را دارند تحل  یجهت راه انداز  یگذار  یهکه قصد سرما  یکسان  برایدر نهایت  

 کند:  ی را دنبال م

 .ید شناس  یم  یشما بازار مورد نظر را به خوب  ینکها * اثبات

گذار   یهسرما  یبرا  یداررشد و سود قابل قبول و پا  یکهست که منجر به    ی بازار به اندازه ا  یزو سا  * پتانسیل

 شود.

 : می بایست موارد زیر بررسی  شوند کار،  ینانجام ا برای

 ی بند بخش و  (یشناس  یتجمعدموگرافی )  -1

 بازار هدف  -2

 بازار یاز ن -3

 رقابتوضعیت   -4

 به بازار  موانع ورود  -5

 مقررات قوانین و   -6

 اندازه بازار است.  یابیشامل ارز  یل مرحله تحل اولین

 بندی جمعیت شناسی و بخش -1

هنگام ارزیابی اندازه بازار، رویکرد شما به نوع کسب و کاری که به سرمایه گذاران می فروشید بستگی دارد.   

اگر طرح کسب و کار شما برای یک فروشگاه کوچک یا یک رستوران است، باید یک رویکرد محلی داشته  

وشتن یک طرح تجاری برای یک  باشید و سعی کنید بازار اطراف مغازه خود را ارزیابی کنید. اگر در حال ن 

رستوران زنجیره ای هستید، باید بازار را در سطح ملی ارزیابی کنید. بسته به بازار خود، ممکن است بخواهید  

های خاصی تمرکز کنید، این  آن را به بخش های مختلف تقسیم کنید. اگر شما یا رقبایتان فقط روی بخش 

 ویژه مهم است.  موضوع به 

 ار حجم و ارزش باز

   تعداد مشتریان بالقوه و ارزش بازار.هنگام ارزیابی اندازه بازار باید به دو عامل توجه کنید: 
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بازار کل موجود )کل درآمد قابل کسب( و بازار   ینتفاوت ب  ید کند تا بتوان ی اندازه بازار به شما کمک م مطالعه 

محاسبه    ین. همچنید ده   یص ( را تشخید تصرف کن  ید توان  ی از کل بازار را که م  یخودتان )بخش   یقابل دسترس 

تا در    دهد ی از جهت حرکت بازار به شما م  ییو سرنخ ها  کند ی از روند بازار ارائه م  ی اندازه بازار به شما درک

بسیار مهم است   .ید مشابه، از آن باخبر شو یا یگزینجا یدازه بازار خودتان از ورود کالاهاصورت متاثر شدن ان

 که به هر دو عامل فوق را به طور جداگانه نگاه کنیم، بیایید مثالی بزنیم تا بفهمیم چرا؟  

 یک مغازه باز کنید:  )ب(یا )الف(  تصور کنید که این فرصت را دارید که در شهر

 

 )ب(  در مقابل شهر )الف(  دول: شهرج

 ب الف شهر

 میلیون پوند 100 میلیون پوند 200 ارزش بازار

 شرکت کوچک  1000 شرکت بزرگ 2 مشتریان بالقوه 

 رقیب 10 رقیب 2 رقابتوضعیت  

 

در    رقیب   2مقابل  در    شهر ب  رقیب در  10)  رقابتی تر به نظر می رسد  )ب( نسبت به شهر )الف(  اگرچه شهر

، با  (شهر الفپوند در    200در مقابل    ی شهر بمیلیون پوند   100اندازه بازار  ) و فرصت کمتری  (الف  شهر

مشتری    2شما فقط   که در آناست   الف ، در واقع بازار قابل دسترس تری نسبت به شهرمشتری بالقوه  1000

 . بالقوه دارید 

 بالقوه؟  یمشتر

  یان آن  ب  ی را برا  یکل یفتعر  یک   یم دارد. اما اگر بخواه یبالقوه به نوع کسب و کار شما بستگ   ی مشتر تعریف

از    ی وکار شما هستند؛ ولکسب   یکالاها  یا خدمات و    یازمند وجود دارند که ن  یهمواره افراد   یمبگو  ید با  یمکن

افراد مستعد جذب شدن    این  .کنند ی م  رف خود را برط  یاز مشابه ن  یوکارهااز کسب  یاو    کنند ی آن استفاده نم

  به   .یرند قرار گ  ینده آ  یابیبازار  هاییزی ربرنامه   یاز اهداف اصل  یکیبه عنوان    ید وکار شما هستند و بابه کسب 

  اندکهین بالقوه آن دسته از مخاطب  مشتری  کرد:  یفتعر  ینگونه بالقوه را ا  یمفهوم مشتر  توان ی تر مزبان ساده 
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دارند و در حال حاضر   یاز که به محصول و خدمات ما ن ی معن  ین را دارند به ا یشدن به مشتر  یل تبد   لیپتانس

 اند.نکرده  ید از ما خر

بازار شما تمام    ید،هست  یفروش مبلمان ادار   یفروشگاه کوچک برا  یکبه عنوان مثال، اگر در حال افتتاح   

تحو  ییهاشرکت محدوده  در  که  مان  یل هستند  هستند.  اشما  بالا،  مثال  اکثر    ین ند  که  دارد  وجود  احتمال 

تعداد    یابی مشاغل را هنگام ارز  ینرو شما اندازه ا  ینمبلمان باشند، از ا  ید مسئول خر  رنف  یک ها تنها  شرکت

 .یرید ارزش بازار، آن را در نظر بگ   یابیحال، هنگام ارز ین. با ایرید بالقوه در نظر نگ  یانمشتر

 ارزش بازار

 بالقوه است.  یان تعداد مشتر یابیارزش بازار اغلب دشوارتر از ارز تخمین

نهاد   یک یا شرکت مشاوره  یکرقم به عنوان  ینا یاآ ینید است که بب ینا ید انجام ده  ید که با  یکار  اولین

  یداپ یعدد را در سطح مل  یک احتمال وجود دارد که حداقل  ین . ایرخ یادر دسترس عموم است   یدولت 

 . ید بزن ینخودتان آن را تخم یا ید بازار بخر یقاتتحق  توانید ی اگر نه، م . ید کن

 

 تخمین ارزش بازار  روش های 

از بالا به    یکردرو  یابه بالا    یینپا  یکردرواستفاده کرد:    ینتخم  یجادا  ی توان برا  یروش وجود دارد که م   دو

  .یینپا

. سپس با توجه به سهم  یرید اندازه کل بازار موجود را در نظر بگ   ابتدایین؛  محاسبه اندازه بازار از بالا به پاشیوه  

به بالا شامل    یینپا  رویکرد  .ید خودتان محاسبه کن  ی از آن بازار را برا  ینانهواقع ب  یسهم  یتان، رقبا  یاحتمال

بالقوه ضرب در    یانشود. در مورد ما تعداد مشتر  یواحد شروع م   یراست که با مقاد  یعدد جهان  یکساخت  

 متوسط. ی ارزش معاملات یک

 ییهاچه مکان   ید،کجا محصولتان را به فروش برسان  ید خواه  یکه م  ید بزن  تخمین  ؛به بالا انجام  ییناز پا  رویکرد 

  ید کن  ی . سعشودی ها فروخته ممکان  ینشما در ا  یبرق  یو چقدر از کالاها  ید داشته باش   یار در اخت  ید توان  ی را م

. سپس  ینید ن را ببتایندهسال آ  5  ی رشد واقع  ید تا بتوان  کند ی به شما کمک م  ین. اید تا حد امکان هدف گرا باش 

به خواننده خود    ید با  ید،زد  ینکه اندازه بازار را تخم  هنگامی  .ید کن  یسهمحاسبات خود را با کل بازار موجود مقا

 . ینید ب یبخش از بازار را به عنوان بازار هدف خود م  که کدام  ید ده یحتوض
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آن    یشگامانچقدر اشباع است و پ  ید که در آن قرار دار  صنعتی  ید؛موجود توجه کن  ابت در بین رقبای به رق 

 هستند؟   یی چه بنگاه ها

کند، چون هر ساله    یم   یدیبازار راکد شما را دچار رقابت شد   یک در    فعالیت   ید؛اندازه راکد بازار را محاسبه کن 

نسبت به روند حرکت بازار در بلند مدت    ید با  ین. بنابراید بنگاه ها رقابت کن  یگربا د   ی ثابت  یانمشتر  یبرا  ید با

که نه   ی معن  یناندازه بازار است. به ا ین بخش تخم  ینمهمتر  یتتان، بودن در رابطه با فعال ین ب واقع  .ید آگاه باش 

طرف و هدف    یب  ید هم با  یانمشتر   یازهایخدمت خود، بلکه در رابطه با خواسته ها و ن  یافقط در رابطه با کالا  

بازار    یابی لازم باشد بعد از ارز  شاید   .ید محدود شو  ی صورت ممکن است به بازار کوچک  ین ا  یر. در غید گرا باش 

 . ید کن  یا هم بررس تان رمحصول  یهافرصت

 

 بازار هدف  -2

کار در تجارت  صاحبان تازه   یشتر است. ب  ی کسب و کار شما ضرور  ی راه انداز  یبازار هدف در ابتدا  یق دق  شناخت

  . یستن ین آنها هستند. واضح است که چن یجز بازار بالقوه  ینمخاطب یکه همه   کنند ی تصور م یناشتباهاً چن

  ید، فروش   ی . به عنوان مثال، اگر جواهرات مید ده  ی هدف قرار م  ، است که شما در بازار  یانی بازار هدف، نوع مشتر

.  ید بازار تمرکز کن   یینپا  یا سطح بالا  بخش    ی که رو   یرید بگ   یم تصم  یا   ید باش   یمتخصص عموم  یک  ید توان  یم

هنگام   در  از تقاضاها است.  یواضح با انواع متفاوت   یبخش ها  یاست که بازار شما دارا  یکار مربوط به زمان  ینا

بازار، بسته به نوع کسب و کار متفاوت خواهد بود. به عنوان مثال    یریبازار، نحوه نگرش و اندازه گ  یریاندازه گ

  یعنی . ) ید بازار بپرداز  یلو تحل  یابیبه ارز   یمغازه است با نگرش محل  یک  یارستوران و    یکاگر کسب و کار تنها  

مجموعه رستوران    یک  ی (. اما اگر براید کن  یم   یرید و اندازه گ یسنج  ی رستوران را م  یازار اطراف مغازه و  با

بازار هدف با توجه به    یری( به اندازه گیدر سطح بزرگتر )کشور  ید با  ید،بازار پرداخته ا  یلبه تحل   یا   یرهزنج

محصولات و خدمات    یسالانه   ید خر  یزان بازار، م   یریاندازه گ  هنگام   .ید بپرداز  یا  یره نوع مخاطب رستوران زنج

 .ید وکار خود را بسنج کسب  یبازار بالقوه  یو اندازه  ید محاسبه کن یان خود را توسط مشتر

 

 بازار  یازن -3

دانش و    یکه دارا   دهید ی گذار بالقوه خود نشان م  یه با استفاده از آن به سرما  یرامهم است ز  یاربخش بس  این

در کسب و کار شما    خواهد ی م   یل گذار به چه دل  یهسرما  یککه    دانید ی و م   ید از بازار هست   ی شناخت مطلوب

 کند. ی گذار یهسرما



36 
 
 

  یکی دهند.    یشخدمات شما افزا  یا محصول    ی که تقاضا را برا  ید دار   ییهااز محرک   ی به آگاه  یازشما ن   ینجاا  در

بهتر از    شود، لزوماً  یم  یداریخر  یا   یرهکه به صورت زنجآماده ای    یقهوه قوام است. قهوه ا  یاز محرک ها

شاپ   یقهوه کاف   ید دان ینم  یستید،ن  مورد نظر . اما اگر اهل منطقهیستخرند ن  ی م  پشا  یکه از کاف یقهوه ا

  یره زنج  ینا  یهامغازه   یرمانند سا  اییره زنج  یهاکه طعم قهوه   نید دای که م  یدارد. در حال  یچه ارزش   حلیم

مستقل از فروشگاه    هایشاپ    یکاف   ی که در حال حرکت هستند قهوه را به جا  ی رو اکثر افراد  ین خواهد بود. از ا

 کنند.  ی م یداری خر یا  یرهزنج یها

ن  ییبخش همان جا  ینا  یکی،تاکت  یدگاهد  از آن  به  را   یرقابت  یگاهتا جا  ید دار  یازاست که شما  بهبود    خود 

  ضعف و قوت   نقاط  ،درباره نحوه رقابت  ی، استراتژ  یقبل از بخش معرف   ید طرح کسب و کار، با  یک . در  ید ببخش

است که خواننده را آماده    ینا  ید انجام ده  خواهید ی. در واقع آنچه م ید بازار خود صحبت کن  یتقوت، و موقع 

  ین در ا  ید کار، با  ینانجام ا  برایدر شرکت شما را درک کند.   یگذار  یهسرما  یامدهایشما و پجایگاه  تا    ید کن

  یع مثال سر  یک.  ید آنها تمرکز نکرده است، برجسته کن  ی شما رو  یرا که رقبا  یی از محرک ها  ی بخش برخ

علاوه    ییماست که بگو  یناحاطه شده است، ا  اییره زنج  یهاخانه مستقل که توسط قهوه   شاپی کاف  یک  یبرا

. و در بخش  است  ملاقات مردم  ی برا  ی مکاناینجا  هستند،    ت که در حال حرک  مختلفی  افراد  یبرای  بر سازگار

  یکه به دنبال مکان  کرد  ید تمرکز خواه  ی قهوه آماده، بر مردم محل  یکه شما به جا  ید ده  یحتوض  یاستراتژ

 شما خواهد بود.  یفروشگاه محل  یکننده شما اصالت و فضا یزاملاقات هستند و عامل متم یبرا

 

 رقابت وضعیت  -4

خود   ی رقبا یت موقع ید است. شما با ید کن  ی رقابت م ی با چه کس ینکه منصفانه از ا  یدی بخش ارائه د ین هدف ا

و مناسب    ی کاف  یرسانبازار، خدمت   یانبه مشتر   یا. آید و نقاط قوت و ضعف آنها را شرح ده  ید ده   یح را توض

ارائه    توانند ی مشابه شما نم یوکارهاکه کسب   ید عرضه کن  توانید ی م   یخدمت  یاچه محصول    گیرد؟ ی صورت م

بالقوه پرداخته شود.    یان مشتر  ید برند رقبا در بازار و از د  یگاهکاملاً و شفاف به جا  ید رقبا با  یلتحل  در  دهند؟

با توانمند  تعداد    ی،کار گردش مال  ینا  ی . براید کن  یسه ها و ضعف برندتان مقا  ینقاط قوت و ضعف رقبا را 

  مقایسه   جدول  در  را  غیرهو    ، هزینه تحویل ارزش افزوده  یفیت،ک  یب،شرکت رق  یزمحصول، سا  یمتکارکنان، ق 

توان در سطوح مختلف سازمان انجام داد.    یرقابت را م   یل تحل.  یرید رقبا در نظر بگ   یر در مورد برند و سا  یا

.  ید کن  ییخود را شناسا  ی است که رقبا  ینا  یلتحل  یناست. اول   یهقض  ین از ا  یمحصول رقبا هم بخش   یلتحل

  رقبای موجود، تازه واردین به بازار و شرکت  داشته باشند:  یتوانند انواع مختلف  یکه رقبا م  ید توجه داشته باش 
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با،  کنند   یم   ید محصولات شما را تول  یگزینکه محصولات جا  ییها قسمت را به موازات قسمت    ین ا  ید شما 

  .یسید بنو ی بخش استراتژ یرقابت

 

 به بازار  موانع ورود -5

  گذاران شما است:  یهبخش در مورد پاسخ به دو سوال سرما ینا

  یان از مشتر  % 50مغازه در کنار شما و از دست دادن    یک شود که از بازشدن    ی موجب م  یزی چه چ -1

 .یید نما یری جلوگ

و موفق    ید شود که به بازار مورد نظر وارد شو  ی موجب م  یبه سوال اول، چه عامل  یی بعد از جوابگو  -2

 ( ی؟ )فقط راه اندازید شو

ورود به بازار     ی برا  یتمام جوانب موانع احتمال  یبازار و بررس   یلبه شما در تحل   یر جواب دادن به سوالات ز

وکار شما چقدر  کسب    ی ورود برا  ین ا  یینه هز  یست؟ورود به بازار هدف شما چ  یکند. خطرات بالقوه   یکمک م 

   وارد بازار شما شوند؟ توانند ی م  یگریاست؟ چه افراد د

 چند نمونه از موانع ورود آورده شده است: ینجا ا در

 دارد(  یقابل توجه ی گذار یه به سرما یاز که ن  ی)پروژه ا ی گذار یه سرما -

 مورد استفاده  ی فناورنوع   -

 از شناخت لازم است(  یبه سطح مشخص  یدن رس  ی که برا  یابیهنگفت بازار ی ها ینه)هز ی نام تجار -

 ( یژهبه و یازاتمقررات )مجوزها و امت -

 (یکنندگان، منابع اختصاص ینبه منابع )انحصار با تام ی دسترس  -

 ( یکنندگان، شبکه اختصاص  یع)انحصار با توز یعتوز  ی به کانال ها ی دسترس  -

   یمکان  یتموقع -

که ممکن است    یشما و هر گونه روابط  یریتی مد   یمبه سوالات بالا به شدت به نوع کسب و کار شما، ت  پاسخ

 در نظر گرفته شوند. ید بازار با یلو تحل یه موانع در تجز این رد. دا  یداشته باشد بستگ 
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 مقررات قوانین و  -6

  ید ورود به آن با یبرا  یمبازار و تصم یلاست که هنگام تحل یهر بازار ) منظقه و کشور( از جمله موارد  قوانین

در بازار مورد نظرتان وجود دارد؟    یخاص  یو مقررات دولت  یقانون  هاییت نوع محدود  چه  در نظر گرفته شود.

 . ید مشخص کن یز را ن ینقوان  یناز ا یروی پ یکرده و چگونگ  ییآنها را شناسا  یهمه

 

 یری گ نتیجه

شما نسبت به بازارتان    ید گذاران نشان ده  یهاست که به سرما  ین طرح کسب و کار، ا  ی بازار برا  یل از تحل  هدف

بزرگ    ی به اندازه کاف  یدار، کسب و کار پا  یک   یجادا  ی و بازار مورد نظر، برا  ید شناس   ی و آن را م  ید دار  یآگاه

 و دقت انجام شود.  یزبینی بازار با ت   یلپس بهتر است مراحل تحل است.

 

 (سازمانی تحلیل) شرکت سطح   روندهای تحلیلتجزیه و  

  گرفته   کار به باید  آنها از  مورد چندین معمولاً  و  دارد وجود شرکت  سطح در  تحلیل  و  تجزیه  برای ابزار چندین

 .کنند می  دنبال  را  متفاوتی اهداف زیرا شوند 

بالقوه    ایهی استراتژ  وانند تی م ،  SWOT  ماتریس ارزیابی عوامل داخلی و خارجی و ماتریس   مانند   ابزارهایی

  به   / بر  غلبه  و  اهتفرص  از  استفاده ،  ضعف  نقاط   رساندن  حداقلبه    بر/  غلبه ،  سازمانی  قدرت   افزایش  برای  را  ای

  و   دهید   انجام   مالی   تحلیل  و   تجزیه   یک   باید   همچنین  شما.  کنند   ارزیابی   و   تدوین  تهدیدها  رساندن  حداقل

 .بگیرید  نظر  در  را باشد  داشته  باید  گذار  سرمایه  و  موسس  قابلیت هایی که یک

و    ،سازمانی  ضعف  و  قوت  نقاط  شناسایی  جهتماتریس ارزیابی عوامل داخلی و خارجی    تحلیل  و  تجزیه*  

 .  محیطی تهدیدهای  وها فرصت

 جهت؛  یهای استراتژی  دوینت جهت  SWOT* ماتریس 

 ی محیطی هافرصت  از  بهره گیری از نقاط قوت جهت استفاده -

 ی محیطیتهدیدها بر  غلبه  برای قوت نقاط از بهره گیری  -

 دهید   کاهش را  ضعف نقاط ها فرصت  از استفاده  با -

 .برسانید  حداقل به  را  آن پیامدهای یا بالقوه  تهدیدهای حال عین در   و دهید   کاهش را  ضعف نقاط  -
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پیرامون بسیاری  رقابتی  تاکنون مطالعات  آنها خواهیم    صورت گرفته است  مزیت  به  به اختصار  که در ذیل 

( می باشد که به تفصیل آن را  RBVپرداخت ولی رویکرد اصلی مد نظر ما در این کتاب رویکرد منبع محور )

 . توضیح خواهیم داد

مورد    یهای متفاوت  ها و دیدگاه  را از جنبهمزیت رقابتی  های مختلف جهان،    بسیاری از محققان از بخش  

توان به این صورت تعریف کرد: زمانی که بنگاه راهبرد مشخصی را    مزیت رقابتی را می د.ان  بررسی قرار داده

زمانی که  .  کند که رقبا قادر به تقلید آن نیستند و یا اینکه تقلید آن برای رقبا بسیار پر هزینه است  اجرا می

ک تقلید  را  بنگاه  زای  ارزش  راهبرد  این  نتوانند  است  رقبا  یافته  دست  رقابتی  مزیت  به  بنگاه  و    هیت)نند، 

کند و مشتری به دلیل    توان ارزشی دانست که بنگاه به مشتری ارائه می   مزیت رقابتی را می (.  2005همکاران،  

  ماند. در واقع این ارزش آفرینی بنگاه برای مشتری باعث می   ارزشی که بنگاه برای او دارد به بنگاه وفادار می 

دی و ونزلی،  )کند، انتخاب نماید.    که ارزش بیشتری برای او فراهم می  مشتری، از بین رقبا، بنگاهی راشود که  

گونه که از تعریف هیت و همکارنش    همان  .باشند   می  ها مانند افراد، صاحب شهرت و خوش نامی  بنگاه (. 1988

هیت و همکاران،  )آید: مزیت رقابتی نتیجه نهایی راهبردهای ارزش افزای بنگاه است    از مزیت رقابتی بر می 

2005 .)   

 

 رویکردهای غالب تدوین راهبرد 

تضاد راهبردی، رویکرد  رویکرد سازمان صنعتی، رویکرد    پنجتوان در    تدوین راهبرد را می  مهمرویکردهای  

. هر یک از این رویکردها دارای معایب و  بندی نمود  دسته   و رویکرد دلتا   های پویا   رویکرد قابلیت  ، منبع محور

مزایایی می باشد، که روزترین و جدیدترین آنها، رویکرد دلتا می باشد. ولی در این کتاب تمرکز بر روی رویکرد  

 .منبع محور می باشد 

 5(I/O) رویکرد سازمان صنعتی -1

آن را مطرح کرده اند، دیدگاه خارج مداری    ( 1968و    1996( و بین )1949) 6ماسونتئوری سازمان صنعتی که  

است که در آن ساختار صنعت حائز اهمیت است. بر اساس چارچوب پورتر ویژگی های ساختاری صنعتی که  

شرکت در آن فعالیت می کند، به بهترین نحو دگرگونی های عملکرد یک شرکت را نشان می دهد. ویژگی  

برای ورود، تعداد بنگاه ها و اندازه نسبی آنها، وجود و درجه تمایز  های ساختار صنعت عبارتند از وجود موانع  

( تاکید اولیه این تئوری بر تجزیه و تحلیل محیط بیرونی  1998) 7(. به نقل از چابرت1980محصول، )پورتر،  

یک  این نیروهای رقابتی هستند که جذابیت    )محیط رقابتی( و تاثیر آن بر استراتژی بنگاه متمرکز است. لذا

را    یک صنعت ها راهبرد مناسب برای ورود و بقا در   صنعت را مشخص کرده و بر اساس همین جذابیت، بنگاه

 
5-Industrial Organization (I/O)  

6Mason - 
7Chabert - 
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(. بر اساس این دیدگاه، بنگاه ها در یک صنعت یکسان، داده های  1997،  تیس و همکاران) کنند    انتخاب می 

ذیرند و در نهایت نتایج یکسانی را  یکسانی را دریافت می کنند و در نتیجه باید استراتژی های یکسانی را بپ

مشاهده کنند. لذا در این وضعیت، امکان کسب مزیت رقابتی وجود ندارد و تفاوت عملکرد بنگاه ها احتمالاً  

و هکس    2001؛ کلین،  1991(. بر اساس نظر )بارنی،  1996تنها در کوتاه مدت امکان پذیر است )کالکاگنو،  

ای پورتر تقلید به آسانی صورت می گیرد و به ایجاد مزیت رقابتی پایدار  با بهره گیری از استراتژی ه  ( 2003

تئوری جدیدی در زمینه مزیت رقابتی    1980نمی انجامد، لذا به علت کاستی های تئوری پورتر، در اواخر دهه  

   .که در ادامه بیشتر به آن خواهیم پرداخت  معروف شد   8( RBVمطرح شد که به تئوری منبع محور )

 

 ( RBV) رویکرد منبع محور -2

است که متکی بر این منطق    1960آغاز نظریه مزیت رقابتی مربوط به رویکرد متمرکز صنعت، توسعه یافته در  

است که رقابت شرکت در بازار بستگی به ساختار محیط خارجی و عملکرد داخلی شرکت برای انطباق با محیط  

تمرکز دارد، که با مراجعه به محیط  دارد. دیدگاه مبتنی بر منابع، بر روی شرکت منابع و قابلیت های داخلی  

خارجی شرکت تجزیه و تحلیل می شوند، لذا به جای آن که به صنعت به عنوان منبع سودآوری بنگرد، بر این  

تاکید دارد که توجهات باید به خود شرکت معطوف گردند. به جای آن که سودآوری را در ارتباط بین محصول  

شی است که از منابع، توانمندی ها و قابلیت ها به دست می آید. لذا برای  و بازار دنبال کنند، در جستجوی ارز

دست یابی به مزیت رقابتی پایدار به نقاط ضعف و قوت درون بنگاه ها توجه شده است. این دیدگاه تاکید را  

ع محور روی  از محیط رقابتی بنگاه به منابع مورد نیاز بنگاه برای رقابت، انتقال می دهد. مشخصاً، دیدگاه منب

گروه منابع جذاب و رفتار آنها متمرکز شده است، در حالی که روش تحلیل بیرونی بر توصیف رفتارهای یک  

برخی از محققان دیدگاه مبتنی بر منابع توجه خود را به  (.  2006است )استرند،  صنعت جذاب متمرکز شده  

رقابتی ضروری   ایجاد مزیت  برای  منابعی متمرکز کردند که  )بارنتعریف  و شویمکر1991ی،  است  آمیت    ، ؛ 

نویسندگان دیگر توجه خود را به توانایی ها و صلاحیت های خاصی    (. 1995  ،ی ؛ کولیس و مونتگومر1993

  (.1992ماهونی و پانداین،  )است  معطوف کردند که برای بهره برداری موفقیت آمیز از منابع موجود ضروری  

منابع تولیدی که بنگاه با به کارگیری آنها کالاها و خدمات با ارزش منابع )منبع محور تاکید خاصی به  تئوری  

معتقد است  تیس و همکاران  .(و صورت ملموس و ناملموس می باشند برای مشتریانش تولید می کند که به د

منابع،  آورد؛ بلکه با این   وجود می این جذابیت صنعت و تضاد منافع نیست که خلق یا بازنگری راهبردها را به

ها به بقای آن در محیط   تواند خلق کند که این مزیت  هایی را می  کند چه مزیت بنگاه است که مشخص می 

 (.  1997تیس و همکاران، )کمک نمایند 

  استفاده VRIO چارچوب تحلیل از، شرکت یک مزیت رقابتی تحلیل و  تجزیه برای، (1996بارنی )به نقل از 

  یک   قابلیت های   و  منابع  مورد  در  را  زیر   ملاحظه   چهار(  RBV)   بعامن  بر   مبتنی  دیدگاه   در این راستا  .کنید 

  دهند می   تشکیل  را  VRIO  چارچوب  هم  با  زیر  سوال  چهار.  در نظر می گیرد  رقابتی  مزیت  کسب  جهت  شرکت

 
8-Resource Base View  (RBV) 
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  داشته   باید   هایییتقابل  چه  گذاریسرمایه   یک  که  کند   تعیین  و  کند   ارزیابی  را  شرکت  یک  ظرفیت  تواند می   که

، ارزشمند   ؛هاقابلیت  آیا  که  کنید   تعیین  باید ،  ابزار  این  از  استفاده  برای.  که بتواند دارای مزیت رقابتی باشد   باشد 

 :  کرد برداری  بهره آنها از بتوان  که اند شده سازماندهیای گونه   به و  ناپذیری ، تقلید یابکم

مالی، فیزیکی، فناوری، سازمانی، انسانی، شهرت،  ) خاص  منبع  دارای یکشرکت  آیا(: Value)  * ارزش 

  کمک بتوان  با تا ارزش باشد؟ ی که دارا کند ی را عرضه م  یزیچ یاآ یان از نظر مشتر است؟ ارزشمند ( نوآورانه

 از بین ببرد.  را تهدیدها  یا کند   استفادهها فرصت  از

  دسترس  در  یا شده  کنترل   کمی  نسبتا افراد توسط  که نظر  این  از خاص  منبع یک  آیا(: Rarity) * کمیابی 

 است نایاب یا کمیاب است؟

فرد بودن شما منحصربه  یاکنند؟ آ  ید شما را تقل  یت مز توانند ی رقبا م یا(: آImitability)  * تقلیدپذیری

 همان کار را بکند؟ تواند ی م یاست که هرکس یزی مربوط به چ

  ی آمادگ هاید مقابله با تهد   یبرا یزو ن هاییاستفاده از منابع و توانا یبرا یا(: آOrganization)  * سازماندهی

 ید؟دار

  حال  در  کجا  همچنین و   ، ب و کار شما در کجا موفق شده استنشان می دهد که کس VRIO تجزیه و تحلیل

در کسب و    سازنقاط دردسراین است که به شما کمک می کند تا   تمام هدف تجزیه و تحلیل  .است  شکست

کار خود را کشف کنید و منابع/قابلیت هایی را به شما نشان می دهد که مانع از پیشی گرفتن شما از رقبا می  

 .کند می  تاکید  نیز باعث ایجاد مزیت رقابتی شما می شوند  که  هاییقابلیت /منابع بر  بلکه  این،  تنها نه شوند.

ا  پاسخلذا   براید رقابت قرار دار  یایدن   یکه شما در کجا  دهد ی ها نشان مسوال   ینبه  به    یصتشخ  ی.  بهتر، 

 . ید کار جواب ده یاندر قالب نمودار جر یرسوالات ز
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 : واقع شوند  تحلیل   و  تجزیه  می بایست موارد زیر مورد  گذاری،  سرمایه مالی  جذابیت ارزیابی  برای

 صنعت در  مشابه های شرکت  *

  در   مالی، سرمایه  گردش   صنعت، نسبت  متوسط   بازده  تعیین  به  تواند می   مالی  تحلیل   و ای  مقایسه   نسبت  -

 . کند   کمک شرکت موفقیت  معیارهای سایر  و  عملیاتی اثربخشی گردش، 

 شده  بینی  پیش  بازار * سهم

  پیشنهادی  گذاریسرمایه   اینکه  مورد  در  و  کند می   تحلیل  و  تجزیه   را  صنعت  کلیدی  بازیگران  نسبی  بازار  سهم  -

 .کند می  بود، قضاوت  خواهد  چگونه صنعت  در

آیا ارزشمند  

 ؟است

آیا تقلید  ؟ آیا نادر است

 ؟ناپذیر است

 

 ؟ آیا آماده اید

 خیر                            -                              -                                -                             مزیت رقابتی ندارد

 بله                            بله                          بله                       بله                                مزیت رقابتی پایدار

 خیر                           بله                          بله                       بله                مزیت رقابتی از دست می رود

 خیر                         بله                       بله                                -            وجود دارد  رقابتی موقتمزیت  

 ه خیر                        بل                            -                               -                      مزیت رقابتی وجود دارد

   VRIOابزار  

 برای تحلیل رقابت  

 تجزیه و تحلیل(:  4شکل شماره )

VRIO 
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 .کند می   استفاده صنعت کلیدی  بازیگران  و  بازار ویژگی های مربوط به   اطلاعاتتجزیه و تحلیل   از -

 حاشیه  تحلیل و  * تجزیه 

 . است گذاری سرمایه  از  انتظار مورد های حاشیه  بینی پیش شامل -

 غیره به دست آید.   و  بازار مشخصات  تحلیل و  مالی، تجزیه تحلیل   و  تجزیه از  است ممکن مفید  اطلاعات -

 سر  سربه تحلیل و  * تجزیه 

  به   فروش   کاهش  و  سر  سربه  حجم  تعیین  برای  حاشیه  تحلیل  و  تجزیه  از  حاصل  اطلاعات  از  استفاده  شامل  -

 دلارریال/

 دارد؟   وجود  گذاری  سرمایه  حفظ  برای  کافی   منابع  آیا -

 حساسیت میزان تحلیل و  تجزیه * 

 داشت؟   خواهد   تاثیری چه  کنند  تغییر  فرضی متغیر مقادیر  از برخی  گر  -

 (.ROI) سرمایه بازگشت بینی * پیش

 .کند می  بینی  پیش گذاری  سرمایه  این انجام  از را ( ROI)  سرمایه بازگشت -

 است؟   چقدر گذاری  سرمایه این انجام  فرصت  هزینه -

  مهمی  کنند، ملاحظات می   بررسی   را   سرمایه گذاری   هایفرصت   که   کارآفرینانی   برای  سرمایه گذار   قابلیت های 

  اندازیراه   را  وکارکسب هر نوع از  موفقیت   با  که  دارد  وجود  کارآفرینانی از  زیادی  هاینمونه   که  حالی  در.  است

  ، ص1996وسپر،  )  «باشد   گذاریسرمایه   موفقیت  انجام  در  مهم  عامل  یک  تواند می   فنی  قابلیت»کنند،  می 

  در  مهمی  نقش   تواند می کارآفرین یک  اجتماعی  سرمایه  و   تجربه، آموزش، اعتبار، شهرت مانند   عواملی(.  149

 تواندمی   کارآفرین   یک   که  زمانی  حتی .  باشد   داشته   جدید   گذاری   سرمایه  یک   شروع   در   آنها   شکست  یا   موفقیت

  دارای   او  که  باشد   مهم  است  کند، ممکن  دریافت  را  یتخصصهای  کمک   کارمندان  یا  تجاری  شرکای   طریق  از

 .باشد  تجارت از  خاص نوع آن  در  نیاز  مورد فنی های مهارت

کارشناسان، همتایان،    نظرات   استفاده ،  سرمایه گذاری  هایگزینه   به   کمک   برای  مفید   و  متداول   راه   * یک

 .است خانواده اعضای و  مهم  مشتریان مانند  سهامداران سایر شاید  و  تجاری   مربیان، همکاران

 

   های پویا  رویکرد قابلیت -3

  دهد و تاکید می   های پویا، همان رویکرد قبلی منبع محور را توسعه می   باید توجه داشت که رویکرد قابلیت

عنوان توانایی شرکت برای ادغام،  توانایی های پویا را به    کند که منابع مورد نظر در این رویکرد باید پویا باشند.



44 
 
 

ایجاد و پیکربندی مجدد صلاحیت های داخلی و خارجی برای پرداختن به محیط هایی که به سرعت در حال  

بنابراین توانایی های پویا نشان دهنده توانایی سازمان در دستیابی به اشکال  یم.تغییر هستند، تعریف می کن

.  (1992بارتون،  -به وابستگی به مسیر و موقعیت های بازار است )لئونارد  جدید و ابتکاری مزیت رقابتی با توجه

های    برداری ساختارهای سازمانی و مهارت  های مدیریت و دشواری تقلید و کپی   این رویکرد بر توسعه قابلیت 

بینی    ( بیان می کند که رقابت، پایدار و قابل پیش 1942و    1934. شومپتر )کند   فناورانه و کارکردی تاکید می 

نیست. بر اساس تئوری شومپیتر، برای پیش بینی شوک های وارده  بر صنعت نیاز به برنامه ریزی می باشد؛  

اما به دلیل متغیر بودن محیط، هیچ گاه این شوک ها به طور کامل قابل پیش بینی نیستند. به عبارت دیگر  

چوب، هر بنگاه باید استراتژی اش را بر اساس این تئوری محیط را بی ثبات و پویا در نظر می گیرد. در این چار

منابع، فرصت ها و تهدیدهای محیط پایه ریزی کند. اصل اساسی تئوری شومپیترین، نوآوری است. در مجموع  

به عنوان تهدید   - 2مبتنی بر تکنولوژی اساساً متفاوت باشند؛  - 1ویژ گی های نوآوری شومپیترین عبارتند از:  

موجب ظهور صنعت جدید   - 3الاها، خدمات و یا فرایندهای تولید موجود مطرح شود؛ ناشی از جانشینی در ک

کند این سه مؤلفه    های پویا معرفی می  های پویا سه مؤلفه را به عنوان منابع قابلیت  رویکرد قابلیت شوند.  

همکاران  های مک کنن و    حلیل ت  (.2013لین و وو،  ) بندی مجدد    عبارتند از یکپارچگی، یادگیری و پیکره 

های پویا موجب پذیرش تغییرات در سازمان، پذیرش تغییرات در سازمان موجب    دهد که توانمندی   نشان می 

مک کنن و  ) شود    تر نوآوری و عملکرد نوآوری موجب تطابق بیشتر سازمان با محیط بیرونی میلاعملکرد با

های پویا و عملکرد بنگاه پرداختند.    لیتجیائو و همکاران به بررسی رابطه پویایی محیط، قاب(.  2013همکاران،  

  پذیری سازمانی و قابلیت انعطاف  بندی مجدد، قابلیت انعطاف  ها، قابلیت پیکره  ایشان، قابلیت تشخیص فرصت

ویل رایت، چهار توانایی  (.  2013جیائو و همکاران،  )های پویا در نظر گرفتند.    پذیری فناورانه را به عنوان قابلیت

ها هزینة    های رقـابتی در کانون توجه قرار گرفت. این توانایی  منزلة اولویت  ایی کرد که به راهبردی را شناس 

(. از سوی دیگر، برخی از محققان متوجه  1984پذیری بود )ویل رایت،    پایین، کیفیت، تحویل سریع و انعطاف 

محیط های با پویایی    شدند که قابلیت های پویا نه تنها در محیط های پویاتر و در مشاغل جدید، بلکه در 

کمتر و در شرکت های بزرگ نیز تغییرات اقتصادی قابل ملاحظه ای ایجاد می کنند )بینگهام و همکاران،  

( ریندوا و کوتا، استدلال می کنند که تیم مدیریت عالی و اعتقادات آن در مورد تکامل سازمانی ممکن  2015

(. یکی از انتقاداتی که به مفهوم  2001اشد )ریندوا و کوتا،  است نقش مهمی در توسعه توانایی های پویا داشته ب

اسمیت و    -قابلیت های پویا وارد شده این است که اندازه گیری آنها از نظر تجربی دشوار است )ایستربای

 . (2009همکاران، 

 

 رویکرد تضاد راهبردی  -4

سال   در  شاپیرو  کارل  مقاله  عنوان  1989انتشار  اطمینان  با  تجارت"،  استراتژی  رویکرد  "تئوری  ظهور  از   ،

که تا زمانی که تضادی در منافع راهبردی    است  معتقد   این رویکرد .  جدیدی در استراتژی تجارت، خبر داد

محصول    ،در واقع راهبرد د.وجود نخواهد آم  وجود نیاید، تغییری در راهبردها به  نیروهای صنعت و بنگاه به
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ها برای تحلیل ماهیت    این رویکرد از ابزارهای نظریة بازی  تضاد بین منافع نیروهای رقابتی و منافع بنگاه است.

بنابراین به طور ضمنی نتایج رقابتی را تابعی از اثربخشی    کند.  های رقیب استفاده می  تبادل رقابت بین شرکت

تراتژیک، استراتژی های قیمت گذاری و کنترل اطلاعات،  می داند که شرکت ها از طریق سرمایه گذاری های اس 

نظر می رسد هم نیروهای رقابتی و هم رویکردهای درگیری استراتژیک    . به رقبا را از تعادل خارج می کنند 

ایجاد مزیت    راه دیگر د. می شو  ایجاد  ، از موقعیت های ممتاز بازار محصول  مزیت رقابتیاین دیدگاه را دارند که  

این رویکردها ریشه در بحث قدیمی نقاط قوت و ضعف   می باشد.رقابتی ناشی از کارایی در سطح شرکت  

  بکارگیریها همزمان با اعمال تحولات در اقتصاد سازمانی و    شرکت ها دارند. شواهد نشان می دهد که شرکت

لاش اصلی  . تایجاد می کنند   پایداررقابتی  مزیت  فقط از طریق کارآیی و اثربخشی    شرکت  ،فناوری در استراتژی

این است که مشخص شود چگونه یک شرکت می تواند بر رفتار و عملکرد شرکت های رقیب و    رویکرددر این  

تحقیق و  (،  1980،  9یت، )دیسیتنمونه این اقدامات سرمایه گذاری در ظرف .در نتیجه فضای بازار تأثیر بگذارد

هدف رویکرد تضاد راهبردی   ( می باشد.1983،  11(، و تبلیغات )اشمالنس1982  ،10توسعه )گیلبرت و نیوبری 

های رقیب و همچنین محیط    تواند بر رفتار و اقدامات شرکت  این است که مشخص کند چگونه شرکت می 

گذارد، مانند:    بازار، تأثیر بگذارد. در این رویکرد، محیط بازار همة عواملی است که بر درآمد بازار تأثیر می

  ، ترکیب ذخیرهقیمت، کمیت، حاشیة سود. این رویکرد متأسفانه رقابت را به عنوان یک فرایند شامل توسعه،  

   .محافظت از مهارت ها و توانایی های منحصر به فرد نادیده می گیرد و

 

 دلتا  رویکرد -5

رویکرد مرسوم سازمان صنعتی )پورتر( و رویکرد منبع   دورویکردهایی که در بالا ذکر شد از جمله    فبرخلا

 پیوند  به یابی را دست استراتژی ماهیت و دهد  می  قرار استراتژی مرکز در را مشتری محور، رویکرد دلتا

لازم است بنگاه گسترده خود را  ، و  کنید  بازی  تنهایی به توانید  نمی شما  د.کن می تعریف  مشتری  با عمیق

 می شما کنندگان تکمیل و  کنندگان  تامین تان،  خودتان، مشتریان  شامل گسترده  بنگاه  تشکیل دهید.

هر   نیاز رفع  برای و کنیم  رفتار مخصوص طور به به عنوان  محور استراتژی باید   مشتری هر بالذا  ،  باشد 

حل جامع مشتریان و    بهترین محصول، راه با ارائه  دلتا    رویکرد م.  کنی  فراهم  فرد  به منحصر  حلی راه  مشتری

بخشبندی مشتریان و در نهایت، تعامل سفارشی و  با  ها    شرکتکه  پایبندسازی به سیستم، به دنبال این است  

ها باید سعی کنند پیشنهادهای ارزشی جدید، خالق و    کند. بنابراین بنگاه   ترغیب ان راشده با مشتری  شخصی

انتقال از  .  شان ارائه کنند و در نتیجه از رقبای خود پیشی بگیرند   مشتریان   هر یک از  فردی به   به   منحصر 

های متفاوت برای جذب    کارگیری راه  وه بر بهلاحل جامع مشتریان، ع  راه  جایگاه راهبردی بهترین محصول به

  حل جامع مشتریان می   ه راه ای نیاز دارد. برای دستیابی به جایگا  حظهلامشتریان، به تغییرات ذهنی قابل م

تعریف مجدد فرآیند جذب مشتریان و ایجاد تعهد در    -1توجه قرار داد:    توان سه گزینه راهبردی را مورد

 
9Dixit - 

10Gilbert and New berry - 
11Schmalensee - 
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کننده تمایزها و   هایی قرار داد که بازگو بندی کرد و در دسته  دقت تقسیم   آنهاست؛ یعنی باید مشتریان را به

نحوی از توانایی شرکت استفاده    توان به  تفکر روی این مسئله است که چگونه می  -2های آنها باشند.    اولویت

هایی را که مشتریان عادت کرده بودند خودشان انجام دهند، به شکلی کارآمدتر برای    کرد که برخی از فعالیت

مشتری ارائه داد. شایان ذکر است  توان به    تی است که می لاتمرکز بر گسترش گستره محصو  - 3آنها انجام داد.  

کارگیری همزمان این سه فرآیند ضروری    حل جامع مشتریان، به   که برای افزایش اثربخشی جایگاه راهبردی راه 

  ترین جایگاه راهبردی   حال سخت   عین  سرانجام، بهترین و در  (. و8:  2003)هکس و وایلد،  رسد    به نظر می 

پذیر است. اول، یک روش بسیار قدرتمند    این جایگاه از سه راه امکان  دستیابی به.  است  پایبندسازی به سیستم

  جهت حصول به جایگاه راهبردی مذکور، ایجاد و تصاحب استانداردهای صنعتی است که در آن به فعالیت می

  های توزیع انحصاری است که مشتریان استفاده از آنها را به سود خود می   پردازید. دوم، دسترسی به کانال

اید    ارند؛ و سومین گزینه، واسط مسلط است؛ در این وضعیت، شما جایگاه برتر و غالبی را به دست آورده پند 

 (. 8: 2003)هکس و وایلد،  کنید  فرد بین فروشنده و خریدار عمل می  به  عنوان یک حلقه اتصال منحصر و به

 

 جهت تدوین استراتژی   SWOT س های داخلی، خارجی واتریمثالی عملیاتی از م

سوات، مثالی از تدوین و توسعه استراتژی هایی    های داخلی، خارجی و   در زیر به منظور درک بیشتر ماتریس

در مرکز کنترل فضای کشور برای ارایه راه کارهایی جهت افزایش سهم بازار و پایبند سازی مشتریان عبوری  

یک ابزار قوی برای تصمیم گیری در مورد اهداف و تجزیه  سوات     تجزیه و تحلی  از فضای کشور را آورده ایم. 

، قوت ها ا با مشخص کردن فرصت ها، تهدیداته و تحلیل مستمر محیط داخلی و خارجی می باشد. سازمان

ت  و ضعف های سازمانی می توانند استراتژی های مورد نیاز را به گونه ای تنظیم کنند که از قوت ها به صور

ایت استفاده را کنند و  مناسب استفاده کنند و ضعف ها را پوشش دهند، از فرصت های موجود در محیط نه

   .که سازمان با آن مواجه می باشد را خنثی سازند و بیشترین سود را به دست بیاورند  تهدیداتی

 

 های اولیه حاصل از مصاحبه با خبرگان سازمانییافته 

قالب  داده  اولیه در  در    ها و تهدیداتاسایی گردیدند. فرصتضعف شن  6قوت و    4تهدید،    6فرصت،    6های 

 اند. ( نمایش داده شده 3جدول شماره ) 
 

 (: ماتریس ارزیابی عوامل خارجی2جدول شماره )

 نمره  رتبه  ضریب (O-T)عوامل خارجی  

 : (O)فرصت ها  

O1- 0.60 4 0.15 بسته شدن فضای اکراین 

O2- 0.09 3 0.03 سریع هوایی  نقل  و حمل و وقت  در جویی صرفه اهمیت 

O3-  0.15 3 0.05   المللی بین های سازمان در ایران عضویت 

O4- 0.80 4 0.20 ایران  استراتژیک موقعیت 

O5- 0.24 3 0.08 ها  حل مناقشه هسته ای و لغو تحریم 
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O6-  0.18 3 0.05  خاورمیانهنرخ رشد ترافیک منطقه 

 :(T)تهدید ها  

T1-  0.10 2 0.05   هوایی بالای سوانح های پیامد 

T2- 0.20 2 0.10 درونی  فشارهای اعمال و گیری تصمیم مراکز  تعدد 

T4-    0.10 2 0.05   خاص ساعات در  پرواز حجمدرخواست و 

T5-    های قرارداد  و  استراتژیک  های  اتحادیه  وجود  ای عدم  منطقه 

 مناسب

0.05 1 0.05 

T6-  0.12 2 0.06 امکانات و خدمات به روز و ارزانتر رقبای بین المللی 

 1  3.01 

 

 

 

 

(، در ماتریس ارزیابی عملکرد عوامل داخلی قرار داده  4نقاط قوت و ضعف داخلی نیز مطابق جدول شماره ) 

 شدند. 
 

 داخلی (: ماتریس ارزیابی عوامل  3جدول شماره ) 

 نمره  رتبه  ضریب (S-W)عوامل داخلی

 : (S)قوت ها  

S1- 0.40 4 0.10 عبوری  پروازهای از  درآمد درکسب توانایی مرکز 

S2- 0.42 3 0.14 های ارایه شده  ایمنی فضای کشور و کیفیت سروی 

S3-  0.32 3 0.08 در فرودگاه امام  پ اتوماسیون مرکز کنترلآبک 

S4- 0.51 3 0.17 ومجرب  متخصص های نیرو وجود 

 : (W)ضعف ها 

W1-  0.10 2 0.05 انسانی و اموزش  مشکلات منابع 

W2-  ها و   عدم وجود زیرساختCNS 0.22 2 0.11 مناسب 

W3-   0.08 1 0.08 مستقیم هوایی   های مسیر کفایت  عدم 

W4- 0.05 1 0.05 آن اهمیت و  عملیاتی مسائل  حجم با  فعلی ساختار تناسب 

W5-   0.20 2 0.10      گانه وجود مناطق چندساختار فضا و 

W6- 0.06 1 0.06 اتوماسیون مرکز کنترل 

 1  2.48 

 

 

 

مایش داده  (، ن5را تشکیل داده ایم که در قالب جدول شماره )   IEهای ارزیابی داخلی و خارجی، ماتریس  از ترکیب ماتریس

 شده است. 
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 (IE)  ای داخلی و خارجی  خانه(: ماتریس چهار  4جدول شماره ) 

 

 
 

                                                                                            

 

 
 

 

 "استراتژی های تهاجمی"

 

 

 

 

 "محافظه کارانهاستراتژی های "

 

 

 

 

 "استراتژی های رقابتی"

 

 

 "استراتژی های تدافعی"

 
IFE=2.48 

EFE=3.01 
 

ناحیه محافظه کارانه    یعنی    WOدهد که سازمان در منطقه استراتژیک  نشان می   IEتنایج حاصل از ماتریس  

 قرار دارد. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1 

2.5 

4 1 2.5 

 نمره نهایی عوامل داخلی 

ی
رج

خا
ل 

وام
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ی
های

ه ن
مر

ن
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 (S)قوت ها 

S1 -  از  درآمد  درکسب  شرکت  توانایی  

 عبوری   پروازهای

S2 -   کیفیت  ایمنی فضای کشور و

 های ارایه شده  سرویس

S3 -   سیستم بک آپ مرکز کنترل

 فرودگاه امام 

S4 -  مجرب و  متخصص  های  نیرو  وجود 

 (W)ضعف ها

W1-   اتوماسیون مرکز کنترل 

W2-   مشکلات منابع انسانی و وضعیت

 اموزش 

W3-  مستقیم  های  مسیر  ناکافی بودن 

W4-  حجم  با  فعلی  ساختار  تناسب  

 آن   اهمیت  و  عملیاتی  مسائل

W5-  گانه  چند  فضاهای  وجود   

 -W6زیرساخت ها و وضعیت  عدم وجود 

 CNS نامناسب  

 (O)فرصت ها  

O1-   اکران و  عراق  فضای  شدن  بسته 
  

O2-  حمل  و  وقت در  جویی  صرفه  اهمیت  

  نقل سریع   و

O3-  المللی  بین  سازمان  در  ایران  عضویت 

 هواپیمایی

O4-  حل مناقشه هسته ای و لغو تحریم ها 

O5-   رشد ترافیک هوایی خاورمیانه 

 (SO)استراتژی های تهاجمی  

ارایه خدمات و سرویس های    -1 تمایز در 

 هوانوردی 

کمترین     open skyایجاد    -2 اخذ  و 

 عوارض هوایی

 ارایه راهکارهای جامع به مشتریان.  -3

قلمرو    -4 در  هوایی  ابریشم  جاده  احیا 

 فضایی کشور.

 (WO)استراتژی های محافظه کارانه  

توسعه زیرساخت ها و سرمایه گذاریه ا    -1

 در مرکز کنترل فضای کشور 

افزایش    -3 و  کشور  فضای  سازماندهی 

 جذابیت ان 

فضای    -4 فضادی  راهبردی  کمیته  ایجاد 

 کشور در شرکت فرودگاه ها 

های    -5 دوره  و  ها  بورسیه  سرگیری  از 

 اموزشی خارج از کشور 

 (T)ا تهدید ه

T1-  هوایی  سوانح  بالای  های  پیامد 

T2-  اعمال   و  گیری  تصمیم  مراکز  تعدد  

 درونی  فشارهای

T3-  خاصی   ساعات  بالای ترافیک در  حجم  

 روز   از شبانه

T4-   عدم وجود اتحادیه های استراتژیک و

 قراردادهای منطقه ای مناسب 

T5-  بین   رقبای  روز  به  امکانات و خدمات  

   المللی

 (ST)استراتژی های رقابتی  

  ATFMایجاد سیستم     -1

افزایش همکاری های بین المللی جهت    -2

ضریب   افزایش  و  ها  همجواری  کاهش 

 ایمنی.

 سازماندهی فضا و ارایه خدمات نوین  -3

 افزایش مراکز کنترل فضای کشور   -4

از   -5 برخی  با  راهبردی  های  همکاری 

  رقبای منطقه ای جهت افزایش سهم بازار 

 خود 

 (WT)استراتژی های تدافعی  

اصلاح ساختار فضای کشور با همکاری    -1

 ذینفعان

اتوماسیون    -2 سیستم  کارایی  افزایش 

 موجود  مرکز کنترل 

ذینفعان    -3 دگر  با  نزدیک  همکاری 

 هوانوردی کشور 

 استفاده از ظرفیت اقتصاد مقاومتی  -4

 

 

  رشد   با  صنعتی  در  یعنی  می گیرد.  قرار  2  خانه  در  کشور مرکز کنترل فضای     SWOTبا توجه به ماتریس   

های محافظه کارانه مانند کاهش، واگذاری و انحلال  پس باید از استراتژی .  دارد  قرار   قوی   رقابتی   موضع   و  بالا

 مرکز کنترل فضای کشور   SWOT(: ماتریس  5جدول شماره )

 عوامل داخلی خارجی عوامل  
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هایی است  قابلیت ها نیز مانند هر سازمان دیگری، دارای منابع و  استفاده نماید. از طرف دیگر شرکت فرودگاه 

های سازمان، منجر  های تهاجمی به استناد قابلیتلذا بررسی ناحیه محافظه کارانه به انضمام برخی استراتژی 

 استراتژی به شرح زیر گردید:  4به پیشنهاد  

 . و بکارگیری رهبری هزینه در منطقه  open skyایجاد  -1

 ارائه راه کارهای جامع به مشتریان. -2

 های سرمایه گذاری در مرکز کنترل.  توسعه زیر ساخت -3

   .سازماندهی فضا و افزایش جذابیت آن -4

 

 فصل  یخلاصه
از سطوح کلان، صنعت، بازار و    یکدر هر    یاتیعمل یط مح  یل و تحل  یهتجز ی مناسب برا  ی استفاده از ابزارها  با

بررس   گذارییهسرما  هاییده ا  ینان شرکت، کارآفر توسعه سرما  کنند ی م  ی را  برنامه  ید جد   گذاری یه و    یزی ررا 

بگذارد.    یرکسب و کار آنها تأث  یاتبر عمل  تکه ممکن اس   کنند یم  ییرا شناسا  یو به طور بالقوه عوامل  کنند،ی م

تضاد    یکرد رو  ی، سازمان صنعت  یکرد راهبرد آنها را در پنج رو  ین غالب تدو  یکردهایرو  یفصل با بررس   ین در ا

  یک و در انتها با    یمنمود  یدلتا دسته بند   یکردو رو  یا پو  یها  یت قابل  یکردمنبع محور و رو  یکردرو  ی، راهبرد

 .یمبرد یانمد نظر، فصل را به پا ی ها یاستراتژ  ینجهت تدو SWOT اتریس از م ینمونه کار عمل
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 سوم فصل 

 وکار کسبهای مدل
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 فصل  یادگیریاهداف 

 بود  خواهید قادر فصل، شما این تکمیل از پس

 ؟ چیست کار  و کسب مدل  که دهید  توضیح* 

  و  کسبهای  مدل   چه   از  شود   مشخص  تا  کنید   تحلیل   و  تجزیه  را  پیشنهادی  و   موجود  کارهای   و  کسب*  

 .د نکنمی  ریزی برنامه  راهایی مدل  چه  وکنند   می  استفاده  کاری

  جدید های  گذاری   سرمایه   برای،  جایگزین  کار   و   کسب های  مدل   توسعه و    تحلیل   و   تجزیه چگونگی  *  

 . یاد بگیرید را  کارآفرینی 

 

 

 

 مقدمه 

  مدل   بوم،  خاص  طور   به  کار   و   کسب   مدل   مفاهیم   از   یکی .  شودمی   معرفی   کار  و   کسب  مدل   مفهوم   فصل   این   در

  قرار   بررسی   مورد   کار   و   کسب   مدل   یک   عناصر  بندی  طبقه   و   سازی   مفهوم   برای  راهی  عنوان   به ،  کار  و   کسب

 . گیردمی 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 وکارکسب  مدل های سوم: فصل

 

پیش نویس  

اولیه طرح  

 کسب و کار 

 

اتمام طرح  

 کسب و کار 

 

   طرح  جذاب نمودن

  وبرای ذینفعان  

  آن مطلوب نمودن

 انفرینآبرای کار

 

تحقیقات 

 مقدماتی 

 

واقع بینانه  

ساختن طرح  

 کسب و کار 

 

مدل کسب و  

 کار 
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 ؟  چیست کار و کسب مدل 

  توضیح   راها  شرکت   عملکرد   نحوه  که هایی  داستان»   عنوان   به  را  کار   و  کسبهای  مدل  (2002) 12ماگرتا 

  و   ارائه،  ایجاد  نحوه   منطق»  آنها  که  کردند   خاطرنشان  (، 2010)  و همکاران   استلوالدر.  کرد  توصیف  «د ندهمی 

  فروش  ، کار  و  کسب  یک »اذعان می دارد که    ( 2013) 13چاترجی .  کنند می   آشکار  را   « سازمان  یک   ارزش   جذب

ای  کاروب کس  مدل.  «سودکسب    جهت  است  چیزی   انجام   کاروب کس  که  کارهایی  ازاست    شامل مجموعه 

  آور باشد.سود که   منطقی اساس  بر  شود )منابع(ی م  ذاریگه سرمای آن  در  آنچه  و هد دی م

 استارت  یک.  است  شرکت  یک  از  متفاوت  کاملاً  چیزی  آپ  استارت  یک  (2010و همکاران )  استروالدربه نقل از  

  به  شرکت  یک   اندازی  راه   برای   زیرا   شود   گرفته   نظر  در   شرکت   یک   از   کوچکتر   نسخه   یک   عنوان   به   نباید   آپ

  مدتی   گذشت  از   پس  که   پیآت استار.  است  نیازاستارت آپ    یک   اندازی   راه   به   نسبت  متفاوتی   بسیارهای  مهارت

  شرکت   یک  اهآپتاستار  از  برخی   برای  سال  چند   از   بعد   شاید   باقی مانده است،  پآتاستار  یک در حد    هنوز

  کار وب کس  مدل  یک  که  کارآفرینانی.  است  نشده  تبدیل  کسب و کار دائمی  یک  به  زیرا  باشد   خورده  شکست

 شانس،  ند کی م  ارائه  کارآفرین  و  هدف  مشتریان  برای  را  ارزشی  که  نند کی م  ایجاد  خود  ایهی ذارگه سرمای  برای

 . دارند  کسب و کار دائمی  یک به  خود  پآتاستار تبدیل برای بیشتری

  

 کار  و کسب مدل بوم

 .  کنند می  توصیف  را کار  و  کسب مدل  هم با که  است شده تشکیل قسمت نه  از  کار  و  کسب مدل  بوم

 کرد:  یم به سه دسته تقس این نه قسمت را می توان 

 . کسب و کار یشنهادیو ارزش پ  ینی مربوط به ارزش آفر یهابحث  : یمرکز بخش

 . کسب و کار یهسته  یمربوط به فضا یهاها و دغدغه بحث چپ: سمت

 . یو ارتباط با مشتر  یمربوط به مشتر  یهاها و پرسشبحث راست: سمت

 . ببینید  را ( 6شماره )  شکل

 
12 -Magretta 
13 -Chatterjee 

 (: مدل کسب و کار5)شماره    شکل



54 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 کلیدی   شرکای

 

 

 

 فعالیت های کلیدی 

 

 
 
 
 

 

 یپیشنهادارزش 

 

 

 روابط با مشتریان 

 

 

 

 

 

 

 مشتریان  بندی بخش 

 
 

 

 

 

 منابع کلیدی 

 

 

 

 

 کانال های توریع 

 

 

 

 ساختار هزینه 

 

 جریان های درآمدی 

 

 

 

 

 مدل کسب و کار   بومدر   کلیدی شرکای  -1

 .یردکسب و کار ما قرار بگ  یرسم ی در داخل مرزها  یزچ یهمه  یستن قرار

محصولات خود را به نقاط مختلف شهر ارسال    ید کسب و کار با  یک  که ینکسب و کار است. ا  یک   یستمس   مهم

  ین هم داشته باشد )اگر چه داشتن چن یکه قرار است واحد حمل و نقل و ترابر  یست معنا ن ین کند، الزاماً به ا

 باشد(.  پذیریه هم ممکن است توج یواحد 

بسته    یعتاًهستند. طب  یسازرابطه   یازمند ن  شوند،ی م  ین کسب و کار تأم  یرون که از ب   ی و منابع  هایت فعال  خدمات،

لذا در این قسمت لازم است که   .کند ی م  ییرها هم تغرابطه  ین جنس کسب و کار و محصول، تعداد و تنوع ابه 

 به سوالات زیر پاسخ بدهیم:

 ؟ هستند  کسانی چه  ما کلیدی  شرکای -   

 ؟  هستند  کسانی  چه ما کلیدی   کنندگان تامین -   

  ، طراحی شده توسط؛ ای ج استراتگیزرکار  و  کسب  مدل   بوم (:  6)شماره    شکل

 

 ارزش آفرینی  کسب و کارسمت   سمت مشتری 
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 ؟  آوریممی  دست به  شرکا  از  را کلیدی   منابع کدام -   

 ؟  دهند می  انجام  را کلیدیهای فعالیت  کدام شرکا -   

های فعالیت   و  منابع   ؛ دستیابی بهاطمینان  عدم  و  ریسک  کاهش؛  اقتصاد   و   سازی  بهینه:  مشارکتهای  انگیزه  -   

 .خاص

 

 مدل کسب و کار بوم در  کلیدی های فعالیت    -2

آن کسب و کار را    یکه هسته   یابید ی را م   یموارد   ید، کسب و کار را فهرست کن یک  هاییت مجموعه فعال  اگر

 .ماند ی نم ی باق یزیچ  یگرد ید، ا را از کسب و کار حذف کننهو اگر آ سازند ی م

تول   یکعنوان مثال، در    به تول   یکی، پلاست  یدکمه   ید کارگاه  با تزر  یندهایو مجموعه فرا  ید خط    یق مرتبط 

  ین ا یتکه در موفق ییبالا یتبا وجود اهم یغات،که تبل ی. در حالشوند ی محسوب م یدیکل یتفعال یک،پلاست

 . شودی محسوب نم  یدیکل  یند فرا یک کسب و کار دارد، 

  یغات مرتبط با تبل   یهاو عرضه کرده، بحث   ی برند لوکس را طراح  یک که    یگری ممکن است در کسب و کار د   اما

  ای یه در لا  ید شوند. اما تول  یبند طبقه   یدی کل  یتمحصول، به عنوان فعال  یبرند در کنار طراح  سازییت و هو

 یم: هلذا در این قسمت لازم است که به سوالات زیر پاسخ بد  .یردقرار گ تریینپا

 ؟  دارند  نیاز  کلیدیهای فعالیت  چه به ما ارزشیهای پیشنهاد -   

 ؟  ما توزیع های کانال -   

 ؟  مشتری با روابط  -   

 ؟  درآمد  جریان -   

 . شبکه / فرم  پلت؛ مسئله  حل؛ تولید ها: بندی  دسته -   

 

 مدل کسب و کار بوم  در  کلیدی   منابع -3

  یو ارائه   یبه مشتر   یخلق ارزش و دسترس   ی است که برا  ین ا  یدیمشخص در بخش منابع کل  سوال   -   

 یم؟ دار یازن  ی محصول به او به چه منابع
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منابع    ینکه همواره ا  دهد ی کسب و کار، اجازه م  یندرآمد ما در ا  یاو آ  شوند ی م  ینمنابع چگونه تأم   ین ا  -   

 یم؟کن  یحفظ و نگهدار ین، را تأم

؛ انسانی؛  (دانش، اطلاعات  ها  چاپ، داده   تجاری، حق   نام   اختراعات)  نامشهود  و   مشهود :  کلیدی  منابع  انواع  -

 . گیرند ی بخش مورد توجه قرار م ینهستند که در ا ی از جمله موضوعات مالی

 ما؟   توزیعهای کانال -  

 مشتری؟   با روابط  -   

     

 در بوم مدل کسب و کار   هزینه ساختار -4

است دو کسب و کار ظاهراً مشابه    ممکن  مهم بوم مدل کسب و کار است.  یهااز بخش  یکیهم    ینههز  ساختار

  یغات، تبل  یینه هز  یکیمتفاوت است. مثلاً دو برند پوشاک که در    یارها بسآن   یینه که ساختار هز  ینید را بب

از    یابر حذف زوائد نمونه   ی مبتن  ی و کارها  کسب  .ید تول   یینه هز  یگری است و در د  ینه هز  یمولفه   ینترمهم

ممکن است در    چنینهم   اند.کاملاً متفاوت ساخته   ی بازار  ینه، ساختار هز  ییر هستند که با تغ  ییکسب و کارها

است که   ی نکاتو موارد زیر  ینهاا ، شود  ینه ساختار هز ییر باعث تغ یاس به مق  ییکسب و کارها، صرفه جو  یبرخ

 یرد: بوم کسب و کار مورد توجه قرار گ یم در تنظ ید با

 ؟  چیست ما کار  و  کسب  مدل ذاتیهای هزینه  ترین  مهم -   

 ؟  هستند  ترین  گران   کلیدی  منابع کدام -   

 ؟  هستند  ترین  گران  کلیدی های فعالیت  کدام -   

  حداکثر ،  پایین  قیمت  ی ارزش   پیشنهاد،  هزینه  ساختار  کمترین )  است  محور   هزینه   بیشتر  ما  کار   و   کسب   آیا  -   

 ؟  (برتر ارزش  پیشنهاد، ارزش  خلق  بر تمرکز با  ) محور   ارزش  یا( گسترده  سپاری برون ، اتوماسیون

  اقتصاد ؛  مقیاس   اقتصاد ؛  متغیر های  هزینه ؛  (برق  و   آب،  اجاره،  حقوق)  ثابت های  هزینه :  نمونه  مشخصات   -   

 . دامنه

 

 مدل کسب و کار   بوم در  یدپیشنهاارزش  -5

 : است که ینا یشنهادیدر ارزش پ یدی کل هایسوال     

 به ما پول بدهند؟ شوند ی و چرا حاضر م آیند ی به سراغ ما م یانچرا مشتر -     
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 یماکرده  ین را تأم یازی و چه ن  یمارا حل کرده   یان از مشتر ی مشکل چه  -     

چه    یکه داد  یپول  ینبا ا  ید ها بگوبه آن   ی اگر کس  یدند، خدمت( ما را خر  یامحصول )کالا    کهین از ا  پس  -     

 خواهند داشت؟  یچه پاسخ ی،به دست آورد

 ؟  دهیممی   تحویل  مشتری  به  را  ارزشی چه -   

 ؟  هیمدی م ارائه  مشتری  بخش هر  به را  خدمات و محصولات از اییهه بست چه -   

؛  هزینه  کاهش؛  قیمت؛  وضعیت  /برند ؛  یحاطر؛  حل مشکل؛  سازی  سفارشی؛  کارایی؛  تازگی:  ویژگی ها  -   

 . استفاده قابلیت /راحتی؛  دسترسی؛  ریسک کاهش

 

 مدل کسب و کار بوم   در انمشتری با روابط  -6

 .شودی پرداخته م یگریقسمت به سوال مهم د  ینا در

 ؟ یمبا او دار  یاو چه رابطه  یستدر کسب و کار ما چ ی مشتر  جایگاه -   

 . (ید ها فکر کنآن هم نقش دارد؟ )به پلتفرم  ید در تول  یامحصول ماست  یکننده صرفاً مصرف  یمشتر  یاآ  -   

ب  یم؟ کمک کن  یهم به مشتر   ید خر  گیری یمقرار است در تصم  یاآ  -    با فروش در    یمهچقدر؟ )فروش  را 

 . (ید کن  یسهسوپرمارکت مقا

 یگاهواگذار شده است؟ )جا  یکیمکان  یندهایبه فرا  یاست و چه بخش  یرابطه انسان  یناز ا  یچه سهم  -    

 مدل کسب و کار کجاست؟  ینو فروش در ا یابی بازار یوناتوماس 

 ؟  کنیم  حفظ  و  برقرار  آنها با که   دارند   انتظار ما  از را ای رابطه  نوع  چه مختلف  هایگروه  -   

 ایم؟  کرده   ایجاد را  وابطمونربا کدام گروه از مشتریان  -   

 ؟  شوند می  یکپارچه  ما  کار و  کسب  مدل  بقیه با آنها چگونه -   

 ؟  است چقدر  آنها هزینه -   

؛  انجمن  در قالب  ؛خودکار  خدمات؛  یاوریخود  ؛  اختصاصی  شخصیدستیار  ؛  شخصی  دستیار:  نوع رابطه  مثال  -   

 . آفرینی هم
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 بوم مدل کسب و کار  در   مشتریان  بندیبخش    -7

 دهیم:ی پاسخ م ها پرسش ین بخش از بوم مدل کسب و کار به ا ینا در

 هستند؟ کسانی  چه ما  مشتریان  ترین  مهم -    

 ما چه هستند؟   یانمشتر ین مشترک ب هاییژگی و -   

 ؟  کنیممی  خلق ارزش کدام یک  برای -   

 یست؟هر بخش چ یانمشترک مشتر  یژگی و را بخش بندی کنیم،   مانیان مشتر یهمه  اگر  -   

 متمرکز.  شده؛  بندی بخش؛ 14خاص  بازار ؛ انبوه بازار -   

 

 مدل کسب و کار   بوم  در  ی توزیع ها کانال   -8

 یم: پاسخ ده تسوالا  ینبه ا ید قسمت از بوم مدل کسب و کار با  ینا در

 ؟  کنیم پیدا دسترسی  نما مشتریان مختلف های بخش  به خواهیمها میکانال  کدام طریق از -   

 ؟  دسترسی داریم آنها به   چگونه اکنون  -   

 اند؟ شده  یکپارچه چگونه ماهای کانال -   

 ؟  کنند می   عمل بهتر یک  کدام -   

 ؟  هستند  صرفه به مقرون  یک  کدام -   

 کنیم؟ ی مراجعه م یما به محل مشتر یا کند می  / فروشگاه ما مراجعه  یشگاهبه محل نما ید با یمشتر  یاآ  -    

 شود؟ ی انجام م ینترنت و بستر ا  یجیتالد  ی ابزارها یقمحصول از طر ید و خر  یگذارسفارش  یاآ -   

 ؟ کرد  یمخود را بنا خواه یستم س  یا کنیم؟ی موجود استفاده م  ی خرده فروش  هاییستم س  یتاز ظرف یاآ  -   

 دهیم؟ی انجام م یان ارتباط و تعامل و تبادل اطلاعات را با مشتر یی،هااز چه کانال  چنینهم  -   

 ؟  کنیممی  موجود یکپارچه های روال  با را  آنها چگونه -   

 :  ها کانال مراحل -   

 
14- niche marke 
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 ؟  دهیم افزایش خود شرکت خدمات و محصولات  مورد  در  را خود  آگاهی  چگونه – آگاهی ▪       

 ؟  کنند  ارزیابی را  خود سازمان پیشنهادی ارزش  کنیممی   کمک مشتریان به چگونه – ارزیابی ▪       

 ؟  کنند  خریداری را  خاصی خدمات و محصولات کنیم می  کمک  مشتریان به  چگونه – خرید  ▪       

 ؟  یمده می   ارائه مشتریان  به  را پیشنهادی ارزش  چگونه  – تحویل ▪       

 ؟  یمدهمی نجام ا را مشتری از  پشتیبانی خدمات  چگونه –  فروش  از پسخدمات  ▪       

  یهااز هدف   یکهر    یبرا  ،دارند و ممکن است  یمتنوع  یکارکردها  یارتباط  یها  که کانال  ید داشته باش   توجه

 یرید: در نظر بگ   یمتفاوت یها کانال  یر،ز

 .ما بشوند  یمشتر  خواهیمی که م  یبالقوه و کسان یانارتباط با مشتر یهاکانال▪       

 . محصول ما را دارند  ید که قصد خر یارتباط با کسان یهاکانال▪       

 . محصول(  یابیبه محصول / اطلاعات آن )با هدف ارز یمشتر  یدسترس  یهاکانال▪      

 .کند ی م  یداپ ی ها به ما دسترس آن  یقمحصول از طر ید پس از خر  یکه مشتر  ییهاکانال▪      

 

 مدل کسب و کار  بوم در ی درآمد   مدل /جریان  -9

.  یریم بگ   یرا هم جد   یدرآمد   یان است که جر  یعیطب  پس  .ماند ی نداشته باشد، زنده نم  ی کسب و کار درآمد   اگر

  . یماها آورده المان  ینآخر  از   یکیرا به عنوان    یدرآمد   یانکه جر  ید نکته دقت داشته باش   ینالبته حتماً به ا

  ی درآمد   یان درباره جر  توانیم ی بوم مدل کسب و کار مشخص شدند، م  ی از اجزا  یاری بس  که ین پس از ا  یعنی

و مدل درآمد    یدرآمد   یانکسب و کار، جر یاز افراد ناآشنا با فضا یاریاست که بس یدر حال این .یمحرف بزن

قسمت از بوم مدل کسب و کار    ین ا  در   . دهند ی کسب و کار مورد توجه قرار م  یمراحل طراح  ین را در نخست

 یم:پاسخ ده تسوالا ینبه ا ید با

 ؟  هزینه پرداخت کنند  ارزشی،  چه برای حاضرند  واقعاً  ما مشتریان -   

 ؟ کنند می  هزینه پرداخت چیزی  چه برای  حاضر حال  در -   

 ؟  کنند می  پرداختهزینه  چگونه حاضر حال  در -   

 ؟  کنند   پرداخت هزینه  چگونه دهند می  ترجیح آنها -   

 ؟  کند می  کمک  کلی درآمد  به  چقدر  درآمدی  جریان هر -   
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؛  مجوز  صدور هزینه    ؛اجاره  /رهن  /وام؛  اشتراک   هزینه؛  استفاده  هزینه؛  دارایی  فروش هزینه  :  هزینه  انواع  -   

 تبلیغاتهزینه ؛ کارگزاریهای هزینه 

؛  مشتری  بخش   به  وابستهقیمت  ؛  محصول  ویژگی  به  وابستهقیمت  ؛  طبق فاکتور  قیمت:  ثابت  گذاری  قیمت  -   

 محصول. حجم  به وابسته قیمت 

 . معامله واقعی زمان  ؛ منطبق بر عملکرد  مدیریتمنطبق بر  ؛ مذاکره: پویا گذاری  قیمت -   

 ایهکار   سپس  و  کنید   اضافه فوق    مؤلفه   نه  به   را  موضوعاتی  یا  توضیحات،  کاروبکساولیه    مدل   ایجاد  برای

  جایگزین   بهتر  و  جدیدتر  ایهه برنام  یا  اطلاعات  با  بخش  نه  هر  در   را   اولیه  اتمفروض  و  دهید،   انجام   را  ندازیاهرا

  کسی   باید   کارآفرین  که  است  استوار  ایده  این   بر  حدی  تا  مدل  این  ،د تکمیل نمایی  کار  و  کسب   مدل  و   کنید 

  فقط   نباید   تعاملات   این.  خواهند می   چه آنها    که   متوجه شود  تا  دارد  تعامل   اصلی خود   مشتریان  با  که   باشد 

  که   شود   تبدیل   مدلی  به   کار   و   کسب   مدل   که   زمانی  تا   حداقل ،  شود  انجام   شده  استخدام  فروشندگان   توسط 

  سایر  و   مهم  مشتریان  با  کاملاً  گذار  سرمایه  که  بیفتد   اتفاق  تواند می   زمانی  تنها  تحول  این  زیرا،  باشد   کارآمد 

 . (2010و همکاران ) 15اٌستروالدر  د نباش  هماهنگ و یکی شده تجاری عملیات

  بتوانید   اینکه   از   قبل   زیرا  شروع به کار کند،   است  شدهن  انجام   فوق   موارد   که   زمانی  تا   نباید   کار   و   کسب  طرح  یک

.  (2010اٌستروالدر و همکاران ) چیست  شما کار  و  کسب  مدل  بدانید  باید  کنید   را شروع تجاری  طرح  یک  واقعاً

  کسب و کارهایی  انواع  سایر  و   )استارت آپ(   فناوری  بر  مبتنی   ایهت شرک  برای  کاروب کس  مدل  بوم،  بنابراین

.  است  رتبمناس ،  شوند   تبدیل  شرکت  یک  به   بعداً  و  کنند   خود را آغاز  فعالیت   و   ندازیاه را  نوعی   به   وانند تی م  که

  در   تواند می   که   دهید می  انجام   بازار   تحقیق   نوعی   واقع  در ،  مسیر  طول  در   اصلاحات  انجام   و   عملیات   شروع   با

 .شود  به کار گرفته  کامل  کسب و کار  طرح یک در  نیاز صورت

،  هیمدی م  آموزش   مردم   به   بازرگانی   مدرسه   در   معمولاً  ما   که   چیزهایی ،  (2010اٌستروالدر و همکاران )  نقل از   به 

  از   ودش ی م  داده  آموزش   آنچه.  ند اهشد   طراحی  دائمی  و  رتگ بزر   کارهایوبکس  در   مردم  بقای  به  کمک  برای

  برای  مشابه موضوعات و،  تبلیغات، فروش  ایهم تی مدیریت،  یگیر ش گزار  خطوط،  سازمانی ساختارهای ؛جمله

  ایهیذارگه سرمای  ناپایدار  ماهیت  با   برخورد  نحوه   و  پآت استار  یک  عملکرد  نحوه   درک   در   ویان شجدان  به  کمک

   . کنیم  درک   بهتر  راها آپ  استارت تا  کند می  کمک  ما  به  بوم مدل کسب و کار ابزار. است نشده  طراحی جدید 

  و   کرد   شروع  کوچک   مقیاس   در  را  تجاری  عملیات  بتوان  که   ود ری م  کار   به   زمانی   برای   کاروب کس  مدل   بوم   ابزار

  طور   به  را  اتاصلاح  وانتی م، بتوان به طور عملی به کار گرفترا،    تکامل  حال  در کاروب کس  مدل   که  زمانی  تا

  و   اندازی  راه  مراحل  بدون طی  که  از قبل است  ریزی  برنامه  تر  سنتی  رویکرد  با  تضاد   در   این.  داد  انجام  مداوم

  کاری   و  کسب  مدل  که   باشد   کرده  ثابت  اصلاً  اینکه  بدون  ، حتیشودمی   گذاری  سرمایه  به  اصلاحات لازمه منجر
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،  نند زی م  پا  و  دست  اوقات  گاهی  سنتی  کسب و کارهای .  یا نه  جوابگو خواهد بود   است   شده  بنا   آن  اساس   بر  که 

  لحظه   همان  در  تا  نند کی م  سعی  و  سد ری نم  نتیجه  به  کاملاً  ایشانهه برنام   که  وند ش ی م  متوجه  مالکان  زیرا

  عنوان   به  اند.شده   برنامه ریزی  قبل   از   فرآیندها  زیرا،  است  دشوار  آن  اصلاح  گرچه.  دهند   انجام  را  اتاصلاح

  خاطر  به   را  محصول   هندگان ده توسع  و  باشند   فروش   برای  تلاش   حال  در  است  ممکن  فروش   ایهم تی،  مثال

  درست  فروش   در  توانایی  عدم  خاطر  به  را  فروش   ایهم تیآنها نیز    برعکس  و  سرزنش کنند،  دارند   که  مشکلی

  برآورده   را  مشتریان  نیازهای  سادگی  به  شرکت  که   باشد   این   است  ممکن  واقعی   مشکل.  کنند   سرزنش  محصول 

 .ندارند  مشکل  این رفع و  درک ،  تشخیص  برای  خوبی مکانیسم آنها و  کند نمی

 

 فصل ی خلاصه

  کارآفرینان   که  ابزاری   عنوان   به   را   کار و کسب  مدل بوم   و   یم کرد  تشریح را  کار   و کسبهای  مدل   فصل  ایندر  

 .یمکرد ارائه  کنند  استفاده  خود  کار  و  کسبهای مدل  تعریف  و   توسعه برای  آن  از توانند می 
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 م چهار فصل 

   کار و کسب طرحاولیه  نویس پیش
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 فصل  یادگیریاهداف 

 بود  خواهید قادر فصل، شما این تکمیل از پس

 . کنید  تهیه را  جامع  کسب و کار  طرحیک  نویس پیش* 

 
 

 

 مقدمه 

  طرح   یک  عناصر  همچنین.  دهد می   شرح  شما  کار  و  کسب   طرح  نویس  پیش  نوشتن  برای  را  رویکردی  فصل  این

  مورد   شما  کسب و کار  طرح  شروع  برای  الگویی  عنوان  به  تواند می   که  کند می   مشخص  را  جامع  کار  و  کسب

 . گیرد  قرار  استفاده

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 کار  و کسب طرح اولیه نویس پیش چهارم: فصل

 

 

پیش نویس  

اولیه طرح  

 کسب و کار 

 

اتمام طرح  

 کسب و کار 

 

   طرح  جذاب نمودن

  وبرای ذینفعان  

  آن مطلوب نمودن

 انفرینآبرای کار

 

تحقیقات 

 مقدماتی 

 

واقع بینانه  

ساختن طرح  

 کسب و کار 

 

مدل کسب و  

 کار 

 

 کار   و   کسب  اولیه طرح نویس  پیش (:  7)شماره    شکل
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 در عمل  طرح کسب و کار پیش نویس

های  روش   از   یکی دارد،    وجود   کار   و   کسب   طرح   نویس  پیش  نوشتن   به   شدن  نزدیک   برای   مختلفی های  راه   اگرچه 

 : است زیر  موارد  انجام موثر 

از پلن  کلی  طرح  تهیه  برای  زیر های  بخش   *  مطالب  .کنید   استفاده  خود  بیزینس  نوشتن  برنامه    برای  از 

WORD  .استفاده کنید 

  خود   جدید   کار  و  کسب  طرح  قالب  در   را  اولیه   تحقیقات  طول   در  شده  تولید   مکتوب  کار  از  مربوطه های  * بخش 

 :  دهید  انجام روش  دو   از یکی  به  را  کار این  توانید می  شما. کنید   وارد

های قالب برگه های پرینت شده در بخش   صورت مکتوب دربه    را   خود   اولیه   تحقیقات  نتایج  توانید می  -     

  آن   در  بعداً  که  هاییتصمیم  سایر  و  هااستراتژی   توجیه  یا  پشتیبانی  جهت  خود  وکارکسب   طرح  از  مربوطه 

 . شودمی  تر  قوی تجاری طرح  یک  به  منجر  استراتژی  این . کنید  گذاری دهید جایمی   توضیح هابخش

  « عملیاتی  محیط »   بخش  در   را  خود  صنعتی   و   کلان   سطح  هایتحلیل   و   تجزیه   از   حاصل  نتایج   توانید می   یا  -     

  سطح   های در   تحلیل   و  جای مناسب برای قرار دادن تجزیه.  کنید   است، وارد   شده  فهرست  زیر   کلی   طرح  در   که 

هر    در  می تواند   شرکت  سطح  تحلیل در   و  جای مناسب برای تجزیه  و  است،  بازاریابی  بخش مربوط به   بازار،

 . باشد  کار  و  کسب  بخشی از طرح

  بخش خاصی   بگنجانید، زیرا هیچ  خود   طرح  مناسبهای  بخش   در   را  خود  کار  و  کسب  مدل   * مدل و عناصر

 .بیاورید   را  خود کار  و کسب  مدل  خاص طور به آن در  که ندارد  وجود  کسب و کار طرح  یک  در

 :  را انجام دهید  اقدامات خود، این طرح  تدوین  حین در

  به اید،  کرده   دریافت  کننده  تامین   کاتالوگ   از   که   کنید می   وارد   خود   بیزینس پلن   در   را  چیزی   که  بار   * هر 

  مبلمان  و  اداری  تجهیزات  مثال، اگر  عنوان   بهاید.  آورده   دست  به  کجا  از  را  اطلاعات  آن  که  کنید   مشخص  وضوح 

  که   بگویید   وضوح   کنید، به   فهرست  کنندگان  تامین  کاتالوگ   از   آنها  دقیق های  هزینه   همراه   به   را  خود   نیاز  مورد 

اگر  طور   به اید.  کرده   دریافت   را  اطلاعات  این  ( ها)  کاتالوگ   کدام   از   صحبت   صنعت   متخصص  یک   با   مشابه، 

  صحبت  کسی  چه   با  که  بگویید   وضوح  کنید، به   تولید   خاص  روشی  به   را   خود  محصول  کرد  توصیه   که  کردید 

را    کار  این  برای   را   شخص  آن   چیست، البته در صورتی که مجوز   آنها  اعتبار علمی و عملیاتی   و سطحاید  کرده 

 . باشید  کرده  دریافت
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  تجاری  طرح اعتبار و کار  و کسب  طرح نویسنده عنوان به  خود اعتبار دهید، بهمی انجام را کار این وقتی -    

  هزینه   همراه   به   را  مشابه  مورد  یک   باید   که  شوید   متوجه  وقتی  بعداً  است  ممکن  همچنین.  کنید می   کمک   خود

 . می شود جویی  صرفه  شما زمان  کنید، در  اضافه  خود  لیست به آن

  درجه  این .  کنید   استفاده   APA  مانند   شده   تثبیت  و  مناسب  ارجاع   روش (  یک  تنها  و )   یک   از :  توجه  -    

 .بخشد می   بهبود را  شما طرح بودنای حرفه 

  که   است  این   روش   است، بهترین  نشده   تهیه   منبعی  از   که   کنید می   وارد   خود   برنامه   در   را   چیزی   که   بار  * هر 

  در   که  بود  خواهد   این  هدف.  کنید   برجسته  مشخص  فونت  رنگ  یک  از  استفاده  با   را به طور مثال  قسمت  آن

دادید،   انجام را کار این که هنگامی. شوند  جایگزین  منبع   دارای پشتوانه اطلاعات با مفروضات این همه نهایت

 . دهید  تغییر  خود  معمولی   رنگ به  را  فونت

  هستید   ساز  و  ساخت  متخصص  یک  اگر شما  مثلاً   هستید،  چیزی  مورد   در  خبره  منبع  یک  شما  اگر :  توجه  -     

  به   و   کنید   مشخص   را  خود   اعتبار   باید   دارند،   اعتماد  او   به   ساختمانهای  هزینه   برآورد  برای   طرح  خوانندگان   که 

 .است  خودتان تخصصی دانش  اساس  بر شما برنامه اطلاعات از برخی  زمانی  چه  که   کنید  مشخص  وضوح 

  ببینید   راحتی   به  و  سرعت  به   توانید کنید، می می   گذاری  علامت  روش   این   به  را  خود  مفروضات  که   هنگامی  -    

 . کنید  نهایی را خود  کار  و  کسب  طرح اینکه از قبل  شوند  جایگزین منبع   اطلاعات با باید  اطلاعاتی  چه

  استفاده  ماه  هر  برای  فروش   تخمینی   درآمد   ثبت  برای  گسترده  صفحههای  قالب  در   مناسب  زمانی  برنامه  * از

 هایی فرمول   از  استفاده   با   را  آنها  و  بیاورید،  مستدلی  معیارهای  اساس   بر   را   فروش   هایبینیپیش   باید   شما.  کنید 

  همه   تغییر  به  نیاز  جای  به   داشتید، بتوانید   معیار   تغییر  به   نیاز   بعداً  اگر   تا   کنید   تنظیم  خود  گسترده  صفحات  در

 . دهید  تغییر سلول  محدودی  تعداد  یا سلول یک  در را  عدد آنها، یک

  نویسندگان   به   زودهنگام  کار  این  انجام   برای  روشی  اندازیراه   باشد، اما  دشوار  تواند می   واقعی  فروش   بینیپیش  -

  قدرت   از   که   یافته   توسعه  فروش   مدل   یک .  دهد می   وکارشانکسب   طرح   تکمیل  برای  توجهی   قابل   فرصت   طرح، 

  صورت   که در   دهد می   را   فرصت   این   کار  و  کسب  طرح  نویسندگان   برد، به می   بهره  الکترونیکی   گسترده   صفحات

 . کنند   ایجاد خود کلی  برآوردهای و  مفروضات در  را  لازم تغییرات به راحتی  و  سریعاً نیاز،

  یک   از.  کنید   استفاده  گسترده  صفحه   الگوهای  دارید، از  مختلفهای  برنامه   در  که  اعدادی   تمام  کردن   پر  * با

دارید،    واقعی   اعداد   وقتی.  کنید   استفاده  هستند   فرضیات  اساس   بر   که   اعدادی   گذاری  پرچم   برای   مجزا   فونت

 اید.کرده   استفاده  اعداد  آن   آوردن   دست  به  برای  منابعی  چه  از   که  است  روشن  خواننده  برای  که   باشید   مطمئن

  استفاده   کنید می   اضافه  که   مواردی   سایر  و   گسترده صفحه   هایقالب   در   شدهارائه  هایبندیزمان   از  وقتی   -    

 . بود  خواهید  خود وکارکسب  طرح  مالی  بخش  توسعه  مسیر در  خوبی  کنید، به می 
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 معرفی ی نامه 

  درخواست  وضوح  به   و  شود   تنظیم  خواننده   برای  باید   نامه   این  .است  رزومه  یک  همراه   نامه  مشابه  معرفی  نامه

  سؤالات   پاراگراف   چند   در   و   باشد   مختصر   و   کوتاه   باید .  کند   مشخص   را  بالقوه   دهنده  وام   یا  گذار  سرمایه   سفارشی

.  کند   مشخص  را(  غیره  و   مشاوره   خدمات، دریافت   یا   محصول  تخصصی، خرید   مالی، استخدام   تأمین   یعنی)

 .است اجرایی خلاصه  کار  این کند، زیرا  خلاصه را کار  و  کسب  طرح نباید 
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 عنوان طرح 

  جذاب هدف  خوانندگان  برای  تا  باشد  مناسب و ای خوب، جذاب، حرفه  گرافیک   عنوان طرح می بایست دارای 

 مثال به صورت زیر می شود آن را نوشت: باشد. به عنوان  

 

                                                             

 

 

 :تاریخ
 : نام شرکت

 شرکت:  آدرس  

 شرکت:  ی کار  تلفن

 شرکت: یتوب سا 

 شرکت:  یمیلا 
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 محرمانه  قرارداد

  طرح   این  در     _____________توسط    شده  ارائه   اطلاعات  گونه   هر   که   نمایند می  تصدیق  زیر  امضاءکنندگان

  آن  از  استفاده  یا  افشا  هرگونه  و  می باشند   محرمانه  بصورت  دارند،  عمومی  جنبه  که  اطلاعاتی  از  غیر  به  تجاری،

کنندگان    امضاء  بنابراین،.  شود    ____________به    خسارت جدی   یا  آسیب  باعث  است  ممکن  خواننده  توسط 

  صورت   در  .نکنند   افشا    _________________________  صریح  کتبی  اجازه  بدون  را  آن  که   کنند   می  موافقت  زیر

 .بر می گردانند  _______________________ به را  سند  این فوراً  زیر  امضاکنندگان درخواست،

 

 

 

 ___________________امضا: 

 

 ____________نام و نام خانوادگی: 

 

 ___________________تاریخ: 
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 مطالب، جداول و اشکال  فهرست

تیتر کلیه بخش ها و سرفصل های مطالب، فهرست جداول و اشکال و ضمیمه ها موجود در طرح همراه با   

 صفحه بندی در این بخش جهت رجوع سریع تر و آسان تر به متن اصلی ذکر می گردند.

 

 مقدمه 

  تان، کار  و   کسب   مفهوم   از   مختصری  شرح   ید، هدف دار  درخواست هایی که از خوانندگان  ، طرح  ف اهد در اینجا ا 

تان بیان  کار  و   کسب   یتکامل سیر    از   مختصری   شرح  و   تاریخچه   تان، کار  و   کسب  ایده   هدف  از   مختصری   شرح

می گردند. همچنین ممکن است، مفاهیم اصلی طرح که در بخش یک همین فصل به عنوان یک مجموعه  

مختصری از آنها ذکر گردد و شرح کامل آنها جداگانه تشریح شده اند، در مقدمه به طور کامل بیان گردند و یا  

 در بخش مفاهیم اصلی ذکر گردد. 

         

 کار  و کسب ایده

  در   کار   و   کسب  ایده ایجاد این  سیر تکاملی   و  ایده مطرح شده  پس  تاریخچه   از  شرحی  شامل  است  ممکن    

 باشد. لزوم  صورت

 

 ارزش  پیشنهاد

  یا  کند می   حل  شما  انتظار  مورد   مشتریان  برای  را  مشکلی  شما  کار  و   کسب  ایده  چگونه   که  دهد می   توضیح    

 . کند  رقیب خرید از  جای  به شما خدمات یا محصول  خرید  به  وادار  را  آنها باید  صورت  این غیر  در

 

 چکیده

طرح    به  کلیدی مربوط   اطلاعات  شاملو    شما  کار  و   کسب  طرح   از  بخش  مهمترین  اجرایی(  چکیده )خلاصه

  کار   و  کسب ایده  از  خود  برداشت  خوانندگان هدف با مطالعه این بخش اولین  باشد.می  هدف  خوانندگانبرای  
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  اشتیاق  باید بخش    این  .خیر  یا   هستند   طرح   بقیه   خواندن  به   مایل   آیا   که  گیرند می  تصمیم   یافت نموده و   در   را

باعث برانگیختن هیجانات مخاطبان هدف    و  کند   منتقل را به خوانندگان هدف    کارتان  و  کسب  ایده   به  شما

  عناصر  تمام ترتیب، این به. بنویسید  را خود چکیده  کردید، کامل  را کار و کسب  طرح بقیه  اینکه از بعد گردد. 

 . کنید  خلاصه  را آنها که  شوید  می  آماده  و  اید  گرفته نظر  در  را  خود استارتاپ

 : دهد  توضیح  اختصار به را زیر  موارد از  یک هر  باید  چکیده 

 (. جمله دو   یا یک) شما کار  و  کسب  ایده بر  مروری  -1

 کنید؟  می   حل خود هدف  مشتریان برای  را مشکلاتی   چه ؛شما خدمات یا /و محصول  از شرحی -2

آینده    سال  پنج  سال،   سه   سال،   یک  در  شما  کار  و  کسب  دارید   انتظار   ؛کار  و   کسب  برای  شما  اهداف  -3

 باشد؟ کجادر  

 هستند؟  کسانی چه  شما آل ایده مشتریان ؛شما پیشنهادی  هدف بازار  -4

  پیشنهاد   کدام  و   هستید   مخالف   کسی   چه   با  ؛ کند   می   متمایز  را   شما  کار  و  کسب   آنچه   و   شما  رقابت   -5

 شوید؟ موفق تا  کند   می  کمک شما  به فرد به  منحصر   فروش 

  کسب   به   که   ،ند کن  می  اضافه به کسب و کار شما    چیزی  چه  آنها  ؛آنها  قبلی  تجربه  و   شما  مدیریت  تیم -6

 بخشد؟ می  رقابتی مزیت شما کار  و

  توضیح   دقیقاً  کنید،می   استفاده  مالی  اهداف  برای  وکارکسب  طرح  از  اگر  ؛ کار  و   کسب  مالی  انداز  چشم  -7

  سودآورتر   را   شما  وکار کسب   چگونه   و   کنید می   استفاده   آن   از   چگونه   خواهید،می   پول   چقدر  که   دهید 

 .کند می 

  ای  اولیه  درک  چکیده،  خواندن با   باید  خوانندگان .کنید  محدود  صفحه  دو   یا یک  به مجموع  در  را  خود  چکیده

آن    بیشتر  مطالعه  برای  کافی  اندازه  به  و  شده  زده   هیجان  آن  پتانسیل  مورد  در  ،ند پیدا کن  شما  کار  و  کسب  از

   . ند ده نشان علاقه 
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  تحقیقات مقدماتی، مدل کسب و کار،  بخش دربرگیرنده مفاهیم پایه و اصلی کسب و کار شما از جمله؛* این  

 شما می باشد. حقوقی کسب و کار ارکان جهت ساز، اهداف شرکت، بازار هدف آن، ساختار صنعت و ساختار

 

 ارکان جهت ساز   -1

کسب و    انداز، بیانیه ماموریت، ارزش های بنیادینشامل؛ چشم    شما  کار  و  کسب  اساسی  عناصراز    بخش  این

 می باشد. کار و شرکت شما

 

 شرکت  انداز  چشمالف( 

  د؟ یشو  چیزی   چه   خواهید   می  نهایت  در .  دارد  اشاره  شما  کار   و   کسب  مدت  بلند   اهداف غائی و   به   انداز  چشم

  1000کوچک درون شهری با برد  یک کارخانه ساخت خودروهای برقی    برای  شما  انداز  چشم  مثال،   عنوان   به

 چیست؟ کیلومتر بر ساعت با یک بار شارژ

 . ستاره قطبی شماست، و دور دست ها و افق سازمانی را به شما نشان می دهد. *   

 .کند می  مشخص  کنید را گذاری  در آن سرمایه  دارید  قصد  که را  آنچه*    

 .می باشد  سازمان  اعضای همه  الهام بخش*    

تامی   کمک  ذینفعان  به  *    گیری  دلیل   به  کند  آرزوی   بیانیه  طریق   از  شده  ارائه  کلی  جهت  انداز،    چشم 

 .باشند  داشته  گذاری نموده اند را سرمایه  بزرگتر از آنچه  چیزهایی به  دستیابی

. است  چگونه  چشم انداز  به  دستیابی  که  بگیرد  نظر  در  باید   طرح  خوب، نویسنده  چشم انداز  یک  بیان  از  پس

  اغلب   آنها  که   است  این  مشکل.  کنند می   رها   را  ولی آن  نویسند می   را   خود  چشم انداز  کارآفرینان   از  ریبسیا

  تدوین  خود  برنامه  در  اندازشان،  چشم   به  جهت دستیابی  کههایی  استراتژی   چگونه  اینکه  برای  را  لازم  اقدامات

نوشته صرف باقی می ماند و تلاش مجدانه ای  دهند، یعنی غالباً در حد یک  نمی  کنند، را رها نموده و انجام می 

جهت تحقق آن انجام نمی دهند، البته چشم انداز نباید خیلی اغراق آمیز و دور از دسترس باشد که انرژی  

  کسب   طرح   سراسر  در  باید   چشم اندازهای  بیانیه   .شما را بگیرد و نه خیلی پیش پا افتاده که غیرانگیزاننده باشد 

 . د نس شوبه وضوح احسا کار  و

 طرح مفاهیم اصلی  بخش اول:  
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 ارزش های بنیادین  ب(

درستکاری، حضور به موقع، پایبندی    و نوآوری ،صداقت کند؟  می زندگی هایی ارزش  چه با شما کار  و کسب 

  .باشند  مهم شما کار  و  کسب فلسفه  برای است ممکن که  هستند  هایی ارزش  به قوانین و مقررات، 

مهم، هنجارها و باید و نبایدهای اخلاقی  های  ارزش   دهنده   نشان  که  است   کوتاه   عبارت  ده   تا   پنج  شامل*     

 شماست، در واقع مبنایی جهت تنبیه و تشویق سازمانیست. کار و  کسب

 کند.می بشمارند، را بیان  مهم  باید  که را  آنچه  و دهند  انجام  باید  سازمان اعضای که   را شخصی تعهدات*    

 می کند.  تعریف   را یکدیگر با افراد  تعامل  و  رفتار نحوه*    

  مکان انتخاب و تبلیغات تا گرفته استخدام کار، از و  کسب طرح  در شده مشخص تصمیمات تمام در باید  *   

 . شود منعکس

  دارد، را   را آن  توسعه  قصد  کار  و  کسب  این که   را عملیاتی محیط  و  فرهنگ  نوع  تا کند می  کمک  خواننده  به  *

 کنند.  درک 

 شرکت  ماموریت بیانیهج( 

  چه   شما  سازمان   که   دهد می   نشان   .است  شما  شرکت  وجودی   دلیل   از   مختصری   توضیح  ماموریت   بیانیه  

کند. در واقع جواب به    توصیف  را  شما  کار  و  کسب  فلسفه   و   استراتژی  است  ممکن،  دارد  وجود   چرا  و  کند می 

بزرگترین هدف   و  و جودی  فلسفه  و کاری مشغول هستید، چرایی،  به چه کسب  است که شما  این سوال 

  .باشد  بازاریابی  شعار یک کوتاهی  به تواند   می  که شماست. 

  سرگرم   ای  شیوه   به   را  خود   شخصی   مالی   امور   تا  کند   می  کمک  کنندگان  مصرف  به   که   است  ای  برنامه  مورداف؛

 .باشد  درگیر  بیشتر  یا( "کنند   مدیریت راحت  و  کننده

 برای   راحت  خدمات  در  متخصص  که  است  حیوانات خانگی  نظافت  سالن  و  مهدکودک  یک  کلبه حیوانات؛ 

  صاحبان  به   که  است  خانوادگی  فضای  یک  و  ایمنی  خدمات،  ارائه  ما  ماموریت.  شهری  خانگی  حیوانات  دوستداران

  را   بیشتری  زمان  و  کنند   آنها  اولیه  نیازهای  از  مراقبت  صرف   را  کمتری   زمان  که  دهد   می  را  امکان  این  حیوانات

 .  دهند  اختصاص  خود  خانگی حیوان  با  سرگرمی برای

 کوتاه.   پاراگراف  یک  یا جمله  چند ، در باشد  مختصر  بسیار باید * 

 توجه شود:  یر به نکات ز ید با یت مأمور یانیهب یندر تدو

 باشد. یاتبر واقع مبتنی -
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 آن را داشته باشد.  یاجرا یت قابل سازمان -

 سازمان شود.  آن    از ی داشته باشد که جزئ یلسازمان تما یتمأمور  یانیهبا خواندن ب خواننده  -

 باشد. ید جد  یکاستراتژ یرهایمس  کنندهمنعکس  -

 . باشد  های درصد، اعداد، اهداف خرد و استراتژ  ی،دلار  یر شامل مقاد نباید  -

 . آن را به خاطر آورد  توانی چون نم ،باشد  ی از حد طولان یش ب نباید  -

 . بپردازد یاتجزئ یحبه توض نباید  -

 . شود یط به مح و عادت   باعث انس نباید  -

 .است دهد،ی آنچه که شرکت انجام م یجه هدف و نت یکسود باشد. سود،  یجادبر حسب ا نباید  -

  یت مأمور  یانیه باغلب  اند.  با هم متفاوت   یاتشکل و پرداختن به جزئ  ها، از نظر حجم، محتوا، سازمان  مأموریت 

 : شامل اجزاء زیر است

 ی که ارائه می شود؛ محصولات و خدمات  نوع -

 مشتریان کسب و کار شما چه کسانی هستند؛ -

 بازار فعالیت شما کجاهاست؛ یایی و حوزه/جغراف محدوده  -

 ؛ بر سازمان شما  حاکم اولویت های اخلاقی بنیادینیباورها، ارزش ها، آرمان ها و  -

 ی؛ سودآور  و به بقا، رشد  توجه -

 ؛ و کیفیت زندگی کاری آنها توجه به کارکنان  -

 ؛ از چه مزیت رقابتی و یا ویژگی متمایزی برخوردارید  -

 ؛و توجه به مسائل اجتماعی چگونه است مطلوب  یعموم  تصور -

 . د تان از آن ستفاده می کنینوع تکنولوژی که در کسب و کار  -

 

 کسب و کار  16اهداف  -2

 
 برای اطلاعات بیشتر به کتاب اکسیر نگرش؛ بیرانوند، مندگاری انتشارات ترمه رجوع شود. -16
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به عبارتی دیگر    هدف به خواسته ها و آرزوهایی که قصد داریم در زمان معینی به آنها برسیم، گفته می شود. 

  یا   عطف   نقطه  هر  همچنین  و   خود   مدت  کوتاه  و  مدت  بلند   اهداف  مورد انتظار یک رفتار را هدف گویند.َ  ایج  نت

  یکی   اگر   مثال،   عنوان  به .  کنید   مشخص   کرد،   خواهید   استفاده   خود   پیشرفت   گیری  اندازه   برای  که  را   معیاری

  فروش   حجم   به   رسیدن  شامل  است  ممکن   عطف   نقاط  باشد،  کسب و کارتان   دوم   شعبه   افتتاح   شما  اهداف  از

  .باشد  تانجدید  بازار در   مشتریان از  معینی تعداد با قرارداد  امضای  یا خاص

و    بینانه  گیری، قابل حصول، واقع  اندازه  ، قابلمشخص  ؛( باشند، یعنیSMARTاسمارت )  باید   اهداف  *   

 دارای بازه زمانی باشند.  

  دست   باور، و  گیری، قابل  اندازه   درک، قابل  بینانه، قابل   واقع   ؛( باشند، یعنی RUMBAرومبا )  اهداف باید *     

   یافتنی )قابل حصول( باشند.

  

 کسب و کار  هدف بازار -3

لازم    اینجا  درشما به عنوان کارآفرین  .  پرداخت  خواهیم  موضوع  این  به  عمیق  طور  به   بازاریابی  طرح   بخش  در   

 . هستند  کسانی  چه شما هدف  مشتریان  که دهید   توضیح خلاصه طور  بهاست 

 

 صنعت ساختار  -4

  خود   صنعت لذا نیاز است که    .ید و مدل کسب و کار خود را درج کن  یمقدمات  یقاتطرح، تحق  یسنو   یشدر پ  

  رشد،   حال  در   صنعت  آیا:  کند   می   رقابتی  را  شما  کار  و   کسب  چیزی   چه تا متوجه بشوید که    کنید   توصیف  را

  و   تغییرات  از  چگونه  شما  کار  و  کسب  چیست؟  صنعت  مدت  کوتاه  و   بلندمدت  انداز  چشم  است؟  پایدار  یا  بالغ

  چگونه  و  بیفتد   شما  رقبای  برای  است  ممکن  اتفاقی   چه   برد؟  خواهد   بهره   شده  بینی   پیش  صنعت   روندهای

 کرد؟   خواهد  رقابت با رقبا، موفقیت  با شما تجارت

  خود   طرح   در   را   شرکت  و   بازار کلان، صنعت،    سطحهای  تحلیل   و   تجزیه   از   حاصل  مهم   و   مرتبط   نتایج  -    

 بیاورید.

  دارای رفرنس است،   طرح  در  درستی  به  و کامل  طور  بهها  تحلیل   و تجزیه تمام  که کنید   حاصل  اطمینان  -   

  به   استناد  برای   را  اخلاقی  الزامات   و   ، کند   تضمین   و  ایجاد   را   کارآفرین   یک   عنوان  به  شما  طرح   و   شما  اعتبار  تا

 . کند  برآورده  ، استفاده مورد ی اطلاعات منابع

 .  نیز قید نمایید  را خود  کار  و  کسب  مدل شمااینجا،  در  -
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 حقوقی  ساختار -5

  است؟  خصوصی   یا  یشراکت  ،شرکت با مسئولیت محدود   انحصاری،  مالکیت  یک  شما  کار  و  کسب  آیا  الف(        

 کردید؟  انتخاب را  کار  و کسب   از  خاص شکل این چرا

  دارید،  گذار  سرمایه  اگر.  دهید   توضیح  را  مالکیت   تقسیم  نحوه   دارد،  وجود  مالک  یک  از  بیش   اگر (  ب        

 .است مهم  دهندگان وام  و  گذاران  سرمایه برای  اطلاعات این. دهید  توضیح را آنها سهام درصد 

  اهداف،   شما،  کار   و   کسب  انداز  چشم   و   ماموریت  از   اساسی  درک   باید   خواننده   شرکت،  توضیحات   خواندن  از   پس

 .پیدا کند  قانونی ساختار و رقابتی  انداز چشم  هدف، بازار

 

 (شرکت ) کسب و کار  مفاهیم اصلیکاربرگ (:  6جدول شماره ) 

 
 نام کسب و کار 

 

 

 بیانیه ماموریت 

 

فلسفه/ ارزش های بنیادین  

 شرکت 

 

 

 چشم انداز شرکت 

 

1 -  

2 -  

3 -  

 

 

 

 اهداف و نقاط عطف 

 
 

 

 

 

 بازار هدف 
 

1 -  

2 -  

3 -  
 

  

 صنعت/ رقبا  

 

 

 ساختار قانونی/ مالکیت 
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  بر  مبنی  شواهدی باید  شما .کند می   مشخص را اید داده انجام  که ای ثانویه  و   اولیه   تحقیقات ، برنامه بازاریابی*  

تحقیقات واقعی را دارید باید آن   داعیه انجام اگر. دهید   نشانرا،  ثانویه چه  و  اولیه چه درست،   تحقیقات انجام

  آن   باید ،  است  خودتان  مفروضات  بر  مبتنی   ادعایی  که   دهید می   نشان  اگر  شواهد مستند پشتیبانی کنید.  را با

 .کنید  ی پشتیبان گیرینتیجه  چگونگی مورد  در  توضیحی با را

 .دهد می   نشان را وکار شماکسب  با مرتبط  اقتصادی محیط   از موثری  تحلیل  و   تجزیه  ،برنامه بازاریابی*    

  عنوان   به.  دهید   ارائهرا    وکار خود کسب   با  مرتبط   اقتصادی  وضعیت   ازهایی  ارزیابی  باید   که  است  بدیهی  -       

  کاهش  را  شما  محصول   صادرات  پتانسیل   فعلی  اقتصادی  بحران   که  برسید   نتیجه  این   به   است  ممکن ،  مثال

  این  از هاییگیری نتیجه ، البته. کند  دشوارتر  را شما  کار  و  کسب  اداره برای اعتبار  کسب است ممکن  و دهد می 

  تا   دهد می   انجام  را  لازم  طابقت  شما  وکارکسب   چگونه  که  ،باشد   داشته  مطابقت  شما  های  ارزیابی  با  باید   دست

  شما   ارزیابی  که  هاییفرصت  از   چگونه   اینکه   یا ،  کند می   پیشرفت   هاچالش   این  علیرغم  که   شود   حاصل  اطمینان

 .کند می  استفاده ، می گوید 

 .دهد می   نشان را کرد   خواهد  فعالیت آن در وکار شماکسب  که   صنعتی از موثری   ارزیابی ، برنامه بازاریابی *    

  شرایط   آن  در  گذاری  سرمایه   رونق   چگونگی   مورد  در  توضیحاتی   با  همراه   ،صنعت  از   ارزیابی  یک  باید   شما  -      

و یا مدل شش    ( 1985)  پورتر   نیروی   پنج  مدل   از  استفاده   ،صنعت  ارزیابی   برای  رایج  رویکرد  یک.  دهید   ارائه

 . است (2003نیروی هکس ) 

  کارایی   توجه   قابل   کاهش  از   تا  دهید   انجام  طوری  را  کار  این،  برید می   کار  به   را   نیرو   پنج  مدل   اگر  ▪            

  در   برای  مدل  این.  کنید ن  وارد   آسیب  خود  صنعت  تحلیل  و  تجزیه  قابلیت  به   حال  عین  در   و   کنید   جلوگیری   آن

  برای   آن   از   تواننمی  معمولاً  و)   آن  از  فرعی   جزء  یک  نه،  گیردمی   قرار   استفاده   مورد   صنعت   کل  گرفتن  نظر

 (. کرد   استفاده سازمان یک  تحلیل و  تجزیه 

از    ی ممکن است به عنوان بخش  یا  یرد، صنعت قرار گ  یابی ارز  بخش   ممکن است در   بارق  یلو تحل  تجزیه   -        

  یل و تحل  یهاست، از جمله تجز  یازشما مورد ن  یاز رقبا  یقی. معمولاً شرح نسبتاً دقیاید شما ب  یابیبرنامه بازار

 طرح  بازاریابی یبرنامه دوم:   بخش
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  یرمستقیم و غ  یممستق  ی رقبا  ی موارد، کسب و کار شما ممکن است دارا  ینقاط قوت و ضعف آنها. در برخ

 .ید اعتبار خود را حفظ کن  ید،کن  ی را کاملاً درک م  یرقابت یط مح  ینکه باشد. با نشان دادن ا

  باید   /تواند می  سازمان  که   هاییاستراتژی  ارزیابی   بدون  صنعت  وضعیت  و  اقتصادی  شرایط   هایارزیابی  -     

  به   بنابراین، بسته .  رسد می   نظر   به  گیرد، ناقص   کار  به   صنعتی   و   اقتصادی   هایموقعیت   این  از   استفاده   برای

  صنعتی   و  اقتصادی   شرایط   از  خود   ارزیابی  که  است  مهم   معمولاًاید،  کرده   سازماندهی  را   خود  کار  چگونه   اینکه

  نه   شما  که   دهد می   نشان  خواننده   به  این .  به کار گیرید   گذاری   سرمایه   برای   مربوطه های  استراتژی   با   را همراه 

  به   موقعیت  آن   در  را  خود  کار  و کسب  چگونه  کهاید  شده   متوجه  نموده اید، بلکه درک  را  عملیاتی  محیط   تنها

   . کنید  اداره  شکل بهترین

بازاریابی یک   *       و   تجزیه   بخش   به )  کند می   تشریح  را   شما  گذاری   سرمایه   از   موثر   تحلیل   و   تجزیه  برنامه 

 . (کنید   مراجعه  در زیر سازمانی  تحلیل

 

 بازار  تحلیل -1

  بازار هر برای ثانویه  و اولیه  تحقیقات طریق  از که  ،است ان مشتری ویژگی ها و مشخصات شامل معمولاً    

  می که. ید موده ان آوری  جمع خودتان  که است اطلاعاتی شامل بازار اولیه  تحقیقات . است شده ساخته هدف

  ،رقبا شناسایی برای  شهر در  رانندگی  یا  ی که توسط شما صورت می گیرد،آنلاین ؛ تحقیقاتشامل تواند 

  شمارش  انجام یا  و  هستند  شما هدف مشتریان مشخصات با متناسب  که افرادی از نظرسنجی  یا  مصاحبه

 .، باشد دارید   نظر در  که فروشی خرده  مکان در   ترافیک

  های داده   ها، روزنامه   و  مجلات   تجاری، مجلات   و ها سازمان  مانند  منابعی  از اطلاعاتی ثانویه   بازار تحقیقات

  اتاق از ها،  کتابخانه  در  آنلاین،  صورت به  را اطلاعات این توانید  می . است جمعیتی مشخصات و سرشماری

به آن   دولتی  های سازمان طریق  از  یا و  فروشند   می  شما صنعتآن را  به که فروشندگانی  از بازرگانی،  های

 . کنید  پیدا دست

هر بازار هدف ساخته    یبرا  یهو ثانو یه اول یقاتتحق  یقاست که از طر ی مشتر مشخصاتمعمولاً شامل  -       

 .شده است

  ید هدف ارائه خواه  ی است که شما به بازارها یعمده محصول یایدر مورد مزا یق اطلاعات دق یحاو -       

 . کرد

 . دهد  یشده را شرح م  یلبازار تکم یهاول یقات از تحق حاصل یجروش مورد استفاده و نتا -       
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جمع  که چرا  توضیح می دهد ، از برخی از مشتریان جمع آوری شده باشد  کمتری  یهاول یقاتاگر تحق -       

 .قابل قبول است یقاتنوع تحق ین از ا تریکم آوری اطلاعات

 انجام خواهد شد. ی و تا چه زمان  یدهد که چه کار  ی نشان م یا و/ نوع تحقیق  -       

 . دست آمده استب یجانجام شده و نتا یهثانو یقاتشامل شرح کامل تحق  -       

 . کند  ی م یفبالقوه را توص یانمشتر -       

 : دهد  توضیح باید  شما  طرح از بخش  اینهمچنین 

 چقدر است؟  شما  صنعت کل  اندازه  -       

 یابد؟ می کاهش  یا است رشد  حال در  آیا ، صنعت در  روند   -         

  تغییر  چگونه  مشتری  ترجیحات یا نیازها یابد؟ می  کاهش  یا است رشد  حال در  آیا هدف بازار  در  روند   -       

 کند؟ می

    ؟است بینانه واقع شما  برای  سهمی چه  اینکه  و شما  هدف  بازار کل  اندازه  -       

 

 بخشبندی بازار الف( 

مثال،    عنوان  به.  کنید   تعریف  مشترک های  ویژگی   با  شناسایی  قابل  بخش های  حسب  بر   را  خود   هدف   بازار*  

  بازار   که   لازم است .  ندارد  معنی اید،  گرفته   به عنوان بازار هدف خود در نظر   تهران را های  دانشگاه  شما   اینکه

یا25  تا  18  سنین  بین  دانشجویان  را؛   خود   هدف یا  فناوری   گروه   مدیران  ،    دانشجویان   رهبران   اطلاعات، 

  طور   به  یا  بگیرد  را  خرید   تصمیم  بتواند   باید   کلی  طور  به   شما  هدف  مشتری.  کنید   تعریف  تهرانهای  دانشگاه

 .گذار باشد  تأثیر   تصمیم خرید  بر توجهی قابل

  هدف   خود، بازار  پیشنهادی  محصول  خود، از جمله خط   بازاریابی  آمیخته  توصیف  از  قبل  باید   معمولاً  -       

های  ویژگی   با  ها، بیزینس پلن    در   محصول   توضیحات  که   رسد می   نظر  به  اوقات  گاهی.  کنید   تعریف  را   خود و ... 

  آمیخته   با  کاملاً  شما  شده  تعریف هدف  بازار  که  کنید   حاصل  اطمینان.  باشد   تضاد  در  شده  توصیف  هدف  بازار

  همسو(  گذاری  قیمت  و   توزیع، شیوه های ترفیعهای  خدمت، کانال /محصول  توضیحات  جمله  از)  شما  بازاریابی

  تعریف  25  تا   18  سنین  بین  تهرانهای  دانشگاه   دانشجویان عنوان  به  هدف   بازار  مثال، اگر  عنوان  به.  می باشد 

 . باشد  جذاب هدف بازار  این برای  که  باشد  چیزی  وضوح   به باید  بازاریابی  آمیخته شود، اجزاء
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بالقوه   ند اهدف قرار دنحوه    -        انتخاب کنید   را  مشتریان  آیابا دقت  های  ویژگی   اساس   بر  را  آنها  باید   . 

...    ، رفتاری، مزیت )بهره( جغرافیایی  موقعیت   ، روانشناختیهای  ، ویژگی (شناختی  جمعیت دموگرافی ) آنها و 

 دهید؟   قرار  هدف

 گیرند. می  خرید  تصمیم  چگونه  شما هدف مشتریان که  کنید  * شناسایی   

کنید،  می   کشف  آنچه  اساس   بر.  باشید   داشته  مد نظر دسترسی  تحقیقات  به  باید   سوال  این  به  پاسخ  برای  -       

  تصمیم   نحوه   مورد   در  جذابیت  بهترین   برای   را   محصول  تصمیمات   و   قیمت، توزیع، ترفیع   بهینه   ترکیب   باید 

 کنید.  پیدا خرید  برای هدف مشتریان گیری 

  طریق  از را  محصولی  شما اگر  مثال،  برای. باشید  داشته   هدف مشتری  گروه   یک  از بیش است ممکن

:  دارید   هدف مشتری  نوع  دو حداقل بفروشید، کنندگانمصرف  به  فروشان،خرده  مانند  کنندگان، توزیع 

 (. کنندگانمصرف )  نهایی کاربران  و(  تجاری) کنندگان توزیع 

  شامل که کنید  ایجاد جمعیتی  نمایه یک گروه  هر برای  و  کنید   شناسایی را خود هدف مشتریان های  گروه 

 : است زیر  موارد

 : کنندگان مصرف  برای

 

 

 

 

 :  مشاغل برای

 

 

 

 

  تجزیه و تحلیل محیط -2

 )محیط کلان( روند الف( تحلیل

 درآمد  -

 اشتغال -

 تحصیلات  سطح -

 

                                                                                             سن -

 جنسیت -

 محل  -

 

 ( بلوغ رشد، اندازی، راه ) کار  و  کسب  در  مرحله -

 سالانه  فروش  -

 

 صنعت  -

 محل  -

 اندازه  -
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  عوامل   در  انتظار  مورد  و   فعلی  روندهای  تأثیر  چگونگی  تحلیل  و  تجزیه  شامل  روند، معمولاً  تحلیل  و  تجزیه 

 است.  تجارت  این توسعه بر ( PESTEL) قانونی و  سیاسی، اقتصادی، اجتماعی، فنی، محیطی

  و   تجزیه   این  برای   را در آنجا گنجانیده می شود،  طرحکه    یبخش  آیا  که  داشته باشید،  نظر   حال، در  این  با 

  کلیدی   عوامل  تحلیل  و  تجزیه  برای   بستری  ارائه  برای  مالی  بخش برنامه  مثال، در  عنوان   به:  مناسب است  تحلیل

فروش ممکن  های  بینی  پیش  مبنای  بهتر  درک  برای  خواننده  به  کمک   برای  بازاریابی  برنامه  در  موفقیت، یا

 است مناسب باشد. 

 

 صنعت  تحلیل  و ب( تجزیه

  پنج   مدل   از   معمول  طور  کرد و به  خواهد   فعالیت   آن  در   تجارت  این  که   است  صنعتی  تحلیل   و   تجزیه  شامل

   شود.می  پورتر استفاده  نیرو

  به :  است  تحلیل   و   تجزیه   این   برای   مناسب   بخش   این  آیا   که   باشد   نظرتان   شد، مد   ذکر   بالا  در   که   همانطور  

  صنعت   استانداردهای  نسبت  ارائه   برای   مالی   برنامه   در   رقبا، یا  تحلیل   بهبود  برای  بازاریابی   طرح   مثال، در   عنوان

 باشد. مناسب  است گذاری ممکن  سرمایه تحلیل بخش  در

  رقابتی" کنید  ادعا  که   است  این  شوید  مرتکب   تجاری طرح  یک  در  توانید   می  که   اشتباهاتی بزرگترین  از  یکی  

  می   و   اید   کرده   شناسایی  را   خود   طرح  که   دهد   نشان  باید   شما  طرح .  دارد  رقبای  کاری   و   کسب  هر.  "ندارید 

  :باید  بخش این. کنید   متمایز را  خود  کار و  کسب  چگونه که دانید 

  از ای  مجموعه   از  استفاده   با )  بازار  سطح  در   تحلیل  و   تجزیه روند شما همچنین شامل    تحلیل   و   تجزیهالبته  

  مانند   ابزارهایی  از   استفاده  با)  شرکت  سطح  در   تحلیل  و  تجزیه  و(  دو  فصل  در  شده  ذکر  موارد   سؤالات، مانند 

  مالی  تحلیل  و تجزیه  مختلف   ، از اشکال( غیره  عوامل داخلی و خارجی، و   ماتریس /  SWOT  تحلیل   و   تجزیه 

  تصمیماتی  وها  استراتژی   از  تا   مد نظر شما وجود دارند،  طرح  دیگرهای  بخش   در   معمولاً ها  تحلیل   این  اما  .است

  قرار  بازاریابی   برنامه  بخش  در  ناچار  به   بازار  سطح   تحلیل   و   تجزیه .  کنند   پشتیبانی  کنید می   ارائه   آنجا  در   که 

  عملیاتی، برنامه   برنامههای  بخش   تمام  یا  برخی  در  است   ممکن  شرکت   سطح  در  تحلیل  و  تجزیه  گیرد، امامی 

 . شود پخش  مالی برنامه و  بازاریابی انسانی، برنامه  منابع

  کنند می   رقابت  شما  با  که   محصولاتی   ،(هامکان   و   هانام  جمله   از )  کنند می   رقابت  شما  با  که   را  کلیدی  هایشرکت

  برای   فقط   یا  کنند  می  رقابت   جهان  سراسر  در  آنها  آیا. کنید   فهرست  کنند،می   رقابت  شما  با  که  خدماتی  یا  /و

 خاص؟  جغرافیایی مناطق در   یا خاص مشتریان برای خاص، محصولات
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  های  هزینه   به  که  کنید   می  افتتاح   را   رستورانی  اگر  مثال،  عنوان   به.  شود  شامل  نیز   را  مستقیم  غیر  رقبای

 .هستند  غیرمستقیم رقبای  شبانه  های  کلوپ  و  بارها است، متکی کنندگان   مصرف اختیاری

  استفاده   زیر   درارائه شده    رقیب  هایداده   آوری جمع  طرح   از   ،دسته  هر  در   رقبا  مورد  در  اطلاعات  آوری جمع   برای

   :کنید 

 

 طرح جمع آوری اطلاعات رقبا(:  7جدول شماره )

 

 قیمت محصولات و خدمات رقبا 

 

  

 

 رقبا مزایا / ویژگی های 

 

  

 

 اندازه / سودآوری رقبا 

 

  

 

 استراتژی های بازار رقبا 
  

 

  مقایسه  برای  پایین  در  رقابتی   تحلیل  و  تجزیه  کاربرگ  از  کردید،  شناسایی  را  خود  اصلی  رقبای  که  هنگامی

   .کنید   استفاده آنها با  خود کار و  کسب

  ابتیرق  تحلیلکاربرگ   

  ممکن   صورت گیرد، یا   صنعت   از   شما  ارزیابی  است به عنوان بخشی از   ممکن  شما  رقبای   تحلیل   و   تجزیه   -      

  دقیقی  نسبتاً  شرح   معمولاً.  مورد ارزیابی قرار گیرد شما  بازاریابی   برنامه  از   بخشی  عنوان  به   است بهتر باشد که 

  شما   کار   و   موارد، کسب   برخی   در .  است  نیاز   مورد   آنها  ضعف   و   قوت   نقاط  تحلیل   و  تجزیه   جمله   از  شما  رقبای  از

کنید،  می   درک  کاملاً  را   رقابتی   محیط   اینکه  دادن  نشان  با.  باشد   غیرمستقیم   و  مستقیم  رقبای  دارای  است  ممکن

   .کنید   حفظ  را  خود اعتبار

 ( CPM)  کاربرگ تحلیل رقابتی(:  8جدول شماره )

 عوامل 

 

 اهمیت برای مشتری  3رقیب  2رقیب  1رقیب  ما
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 محصولات 

 

     

 خدمات 

 

     

 قیمت  

 

     

 توزیع 

 

     

 ( تبلیغات ترفیع )

 

     

 کیفیت

 

     

 ذهنی  تصویر

 

     

 تخصص   و تجربه

 

     

 آوازه  

 

     

 قابلیت اطمینان 

 

     

 ظاهر 

 

     

 فروش  روش

 

     

 اعتباری   های سیاست

 

     

 انتخاب حق 

 

     

  ثبات 

 

     

 

 

 

 صنعت به ورود  موانع

  ورود  موانع   کنید؟ غلبه  آنها بر  خواهید  می چگونه و  است مواجه ورود  برای  موانعی  چه با شما آپ استارت

 : باشد  زیر  موارد  شامل است ممکن
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 بالا اندازی  راه  های هزینه -       

 بالا تولید   های هزینه -       

 بالا  بازاریابی  های هزینه -       

 برند  شناخت های چالش -       

 شرایط  واجد   کارکنان یافتن -       

 سطح بالا  فناوری  به نیاز -       

 ها  سهمیه  و ها  تعرفه -       

 صنعت های  اتحادیه -       

 

 محیطیها و تهدیدات   فرصت

  شود؟  مواجه  است ممکن  دیگری تهدیدات چه با  کرد،  غلبه  شما ورود  موانع بر  شما کار و  کسب  که  هنگامی

 : بگذارد تأثیر شما  آپ استارت بر  تواند   می  زیر موارد  چگونه  که دهید  توضیح

 دولتی   مقررات در  تغییرات -       

 تکنولوژی  در  تغییرات -       

 اقتصاد  در  تغییرات -       

 شما  صنعت در  تغییرات -       

  برای  سوم ارائه گردید،  فصل یا ماتریس سوات که در   ، در زیر ارائه شده (SWOT) تحلیل  و  تجزیه  کاربرگ  از

  قصد  که  ای  بالقوه  های فرصت  و   قوت  نقاط  همچنین و   خود  شرکت  احتمالی  تهدیدات و  ضعف  نقاط  شناسایی

 . کنید  استفاده  کنید، برداری  بهره آنها از دارید 

 

 SWOTکاربرگ تجزیه و تحلیل  (:  9جدول شماره )

 تهدیدات  فرصت ها  نقاط ضعف  نقاط قوت  

 

 خدمت  / محصول ارائه 
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 بازاریابی  / تجاری نام

 

    

 

 منابع انسانی 

 

    

 

 سرمایه گذاری  دارایی، 

 

    

 

 مدیریت  / عملیات 

 

    

 

 بازار 

 

    

  در لطفاً است، چنین اگر  کند؟  کمک شما  تهدیدات  با مبارزه یا ضعف  نقاط  بهبود  به تواند می  شما قوت  نقاط  از یک هر  آیا

 ؟است  چگونه که دهید  توضیح  زیر

 

 

 چیست؟ شما  بعدی  مراحل / فوری اهداف   بالا، اطلاعات  اساس بر

 

 

 چیست؟ شما بعدی های  گام / بلندمدت  بالا، اهداف  اطلاعات  اساس بر

 

 

 

 سازمانی )محیط داخلی(  تحلیل -3

 شود.می   منتهی شما  بازاریابی استراتژی به تحلیل سازمانی در نهایت*    

 کنند.می  استفاده سازمان تحلیل و  تجزیه  برای  SWOT  تحلیل   و  تجزیه از اغلب*    

  لیست   یک  از  بیش  نتایجی  تحلیل  و  تجزیه  این  که  شوید   مطمئن  کار، همیشه  این  انجام  صورت  در  -       

  به   باید   همیشه   سوات  تحلیل   و  تجزیه.  دارد  خارجی  تهدیدهای  وها  فرصت   و   داخلی  ضعف  و   قوت   نقاط   از  ساده
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 شده  شناسایی  تهدیدهای  و  ضعف  نقاط  کاهش و یا حذف  برای  سازمانیهای  استراتژی  که  کند   ثابت  خواننده

   .تدوین می شوند  شده شناساییهای فرصت  و  قوت  نقاط از  یک هر  از  بهره گیری و

  در  و  شدهشناسایی  هایفرصت  و قوت  نقاط  از  استفاده   جهت  هاییاستراتژی   تدوین برای  سوات  ماتریس  -     

  همراه   به   را  شده  شناسایی  تهدیدات  از  یک   هر  سوات  ماتریس  یک.  است  تهدیدها  و  هاضعف   کاهش  حال  عین

  ارزیابی   قوت را همراه هر یک از فرصت های شناسایی شده را  نقاط   از   یک  هر  سپس  و   ضعف   نقاط  از  یک  هر

 . شوند می  فوق تدوین عوامل جفت گرفتن نظر  در  باها استراتژی ترتیب این  به. کند می 

.  کنید   سازماندهی   استراتژی  در   را  خود  افکار  کند می  کمک  شما  به   که   است   چارچوبی  سوات   ماتریس  -       

از استراتژی می    کاهش  برای  داخلی  قوت  نقاط  از  توانمی   چگونه  اینکه   گرفتن  نظر  در  با  خاصی  هایتوانید 

)به نمونه ماتریس سوات ارائه شده در فصل    .است استفاده کنید   مواجه  آن   با  وکارکسب   که   خارجی  تهدیدهای

 دوم رجوع شود( 

 

 ( 4P)ی آمیخته بازاریاب  -4

ترویج،    تصمیمات،  گذاری  قیمت  تصمیمات  ، محصول  تصمیماتشامل؛    بازاریابی  آمیختههای  جنبه   تمام  شامل 

  مشتریان   دادن  قرار   تأثیر  تحت  برای  شما  ریزی  برنامه  نحوه   باشید کهدر نظر داشته    می باشد.  توزیع  تصمیمات

و  بهینه 17بازاریابی  آمیخته)  کند می   تشریح  را  شما  از  خرید   برای  هدف، به   آمیخته  این  چرا  شما،    نسبت 

 (است.بهتر  جایگزینهای گزینه 

نیز   .و .. ، فرایندهاشواهد فیزیکی، پرسنل در برخی منابع جنبه های دیگری از آمیخته بازاریابی از جمله؛ -   

 ذکر گردیده است. 

)ارائه راه حل های پیشنهادی به    (؛ ارزش های مشتری پسند 4C( بیشتر بحث )4P)  امروزه به جای  -    

 مشتری(، هزینه، رابطه بلند مدت با مشتری و راحتی مشتری، مطرح است. 

    

   استراتژی محصول الف(

  شما  هدف  مشتریان   برای  خاص   خدمت  /محصول  این  چرا  اینکه  و  کند می   شناسایی  را  شما  خدمت   /محصول 

 . است جذاب  جایگزینهای گزینه   از بیشتر

 
 رجوع شود.برای اطلاع بیشتر از انواع آمیخته بازاریابی به کتاب مشاور توسعه سازمانی نویسندگان انتشارات ترمه  -17
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  موقعیت  تر، داشتن  مناسب  قیمت  مانند   دیگری  چیز  اساس   بر  باشد، باید   استاندارد  شما  خدمات  یا  محصول  اگر 

کنید،    متمایز  را  خود   خدمات  یا  محصول  بتوانید   اگر   کنید.   رقابت  یافته تر  بهبود   خدمات  یا  بهتر  تجاری  برتر، نام 

 .  کنید   رقابت دیگری  چیز تر یا   جذاب بیشتر، سبکهای بهتر، ویژگی  کیفیت  اساس  بر  بتوانید  است ممکن

 

   خدمات و محصولات مورد در ضروری اطلاعاتب( 

  گردد؟   می  ارائه  یا  تولید   چگونه  و  فروشید   می   چیزی  چه:  شما  شرکت  خدمات  یا   / و  محصولات  -1       

تجاری  یا  و   تولیدکنندگان  کنندگان،  تامین  با  روابط   جزئیات   به   خدمات  یا  محصول  ارائه  برای   که  شرکای 

 .را ذکر نمایید  است،  ضروری مشتریان

  ارائه راه حلی جهت حل   به   نیاز   کاری   و   کسب   هر:  کند   می  حل  خدمات  یا   محصول  که  مشکلی  -2        

زیرا شما به تعداد راه حل هایی که ارائه می دهید درآمد    . هستند   مواجه   آن   با  مشتریانش  که  دارد   مشکلی

  مزایا، .  کند   می   حل   را  آن   شما  خدمات  یا   محصول   چگونه   و   چیست  مشکل   که   دهید   توضیح   خواهید داشت. 

  و   کسب  هر )  بود  نخواهد   حل   راه  تنها  شما  حل  راه  چیست؟  آن  فرد  به  منحصر  فروش   پیشنهاد  و  ها  ویژگی 

  کسب و کار شما آیا مشتریانی  رقباست،  از  بهتر شما  حل  راه   چرا که  دهید  توضیح باید  اما  ، (دارد رقبایی  کاری 

 دهد؟   می  رقابتی  مزیت  آن  به  که  دارد  دیگری  ویژگی  یا  گیرند،  می  نادیده  شما  رقبای  که  دهد   می  قرار  هدف  را

  خود  محصول  برای اختراع ثبت حق  آیا: دهد می رقابتی مزیت شما به که انحصاری ویژگی هر -3        

  فروشندگان  یا  کنندگان تامین  با  انحصاری  قراردادهای   آیا تعلیق است؟  حال  شما در  اختراع  ثبت  حق یا  دارید 

  محصول،   مجوز   آیا  فروشند؟  نمی   را   آن   شما  رقبای   از   یک   هیچ  که   دارید   خدمات خود   یا  محصول   فروش   برای

 دارد؟  کمی  عرضه  یا  /و برای آن وجود دارد  بالایی تقاضای که دارید  را  خدماتی یا فناوری 

  یا   محصول   اجاره دادن   ساختار  یا  اشتراک  هزینه،  قیمت،  :خدمات  یا محصول  گذاری  قیمت  نحوه   -4       

  آیا   گیرد.   می   قرار   رقابتی  فضای   در  قیمت  نظر   از  شما  خدمات  یا   محصول   چگونه.  دهید   شرح  را  خود  خدمات

  کند   می  کمک شما به گذاری  قیمت  استراتژی آن چگونه  هستید؟ بالایی یا در سطح متوسط   پایین، سطح در

 است؟ چقدر شما شده  بینی پیش سود  حاشیه کنید؟  جذب مشتری  تا

  یا  محصول هر  برای .کنید   تمرکز مشتری  دیدگاه  بر و  کنید  توصیف  را  خود خدمات یا محصولات تمام

 : خدمات

 است؟  خاص  آن مورد در  چیزی  چه . دهید  شرح  را های آن  ویژگی  مهمترین -       

 دهد؟  می  انجام  مشتری برای  کاری  چه . دهید   شرح را مزایا مهمترین -       
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 :مانند  دهید، را توضیح  دارید، را  آن ارائه قصد  که   فروش   از پس خدمت گونه  هر  بخش، این در

 

         

 

 

  سایر   و   اختراع   ثبت   اسناد  ها،  عکس  ها،   نقشه  فنی،  مشخصات   مانند   خدمات،  یا   محصول  جزئیات  گونه  هر

 کنید. لحاظ ها ضمیمه در  را پشتیبانی اطلاعات

  دهد،   می  انجام  شما  کار  و  کسب  آنچه  از  روشنی   درک  باید   خواننده  خدمات،  و  محصولات  بخش  خواندن  از  پس

به دست   کند   می رقابتی را  آن که فردی  به منحصر  فروش  پیشنهاد و کند  می حل مشتریان  برای که  مشکلی

 بیاورد. 

   

 خدمات و محصول توضیحات کاربرگ(:  10جدول شماره ) 
 

 کار  و کسب  نام

 

 

 

 خدمت  / محصول ایده

 

 

 

 ویژه  مزایای 

 

 

 

 فرد  به  منحصر های  ویژگی

 

 

 

 ها  بدهی  و ها محدودیت

 

 

 

 تحویل و تولید

 

 

 

 کنندگان  تامین
 

 مداوم  حمایت -

 آموزش  -

 بازپرداخت سیاست -

 

 محصول  تحویل -

 گارانتی  تعهدنامه،  -

 خدمات  قراردادهای -
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  مالکیت ویژه مجوزهای

 معنوی

 

 

 

 خدمات  / محصول شرح 

 

 

 

 

 ترفیع )تبلیغات(   های استراتژی ب(

 : دهدمی پاسخ  زیر کلیدی سوالات به

  حاضر   حال  در  که  خود  رقبایبین مشتریان    از   را  خود  مشتریان   باید   آیا،  بازار  به   وارد  تازه  یک  عنوان  به  -        

  خواهید   جذب  خود   خدمات  یا  محصول   برای   را  جدیدی  مشتریان   اینکه   یا   ،کنید   جذب  کنند می   خرید   آنها  از

 ؟  کرد

  کنید می   ایجاد  آنها  برای  که تهدیدی  به  چگونه  رقبا  این،  هستید   رقبا  از  مشتریان  جذب  حال  در  اگر  -         

 ؟  داد خواهند  پاسخ

  دوباره   را   خود  پول  که  کرد   خواهید   متقاعد   را   آنها  چگونه،  کنید   جذب  جدیدی  مشتریان  دارید   قصد   اگر  -        

 ؟  (بخرند  خواهند می  که چیزهای دیگه ای  ازبغیر ) دهند   تخصیص شما خدمات یا محصول  برای

  برقرار   ارتباط  آنها  با  زمانی  چه؟  کرد  خواهید   برقرار  ارتباط  خود  هدف  مشتریان  باهایی  راه  چه  از  -        

  خواهد   چقدر  (تبلیغاتیترویجی )   طرح   این  هزینه ؟  کنید   منتقل   آنها  به  را  خاصی  پیام   چه  دارید   قصد ؟  کنید می 

 ؟  بود

  به  شما موفقیت  اگر  خصوص به ، کند می  تشریح  را  بازار به  شما ورود  برای  رقبا  شده بینی پیشهای پاسخ*    

 .بدهند  دست  از را  خود مشتریان  کارها و  کسب این که  شته باشد دا بستگی این

 متقاعد   را   بالقوه  مشتریان  باید   زیاد  احتمال  بهنباشد،    مستقیم  رقبای   برای  تهدیدی  بازار  به  شما  ورود  اگر  -      

  اختصاص   آن  به  را  پول ها  آن  قبلاً  که  چیزی  برای  نه   ،کنند   خرج   کار شمادر کسب و    را  خود  پول  که  کنید 

 .باشید  داشته آگاهی مسائل این  به نسبت باید  خود  کار  و کسب  طرح  در . بودند  داده 

 .کند می  ترسیم زمانی چارچوب و  شده استفاده  روش  اساس  بر  را شما تبلیغاتیهای هزینه  اغلب*    
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  دهنده نشان  که   هاییستون  با  گسترده صفحه   در  هاییردیف   در   را  تبلیغاتی  هایروش   کردن   فهرست  -       

  تواند می   این.  بگیرید   نظر  در ،  هستند   شما  تبلیغاتی  هزینه  اولین  زمان  از  ماه  18  حدود  احتمالاً  هایماه   یا  هاهفته 

  درآمد های  صورت   به  آنجا  از  و  شده   بینی  پیش  نقدی  جریان  صورت  به  راها  هزینه   که  باشد   زمانی  برنامه  یک

 .کند می  وارد  شما شده  بینی پیش

  یا ،  رادیویی  هایایستگاه،  هاروزنامه   بهو    هستید   تبلیغاتی  هایهزینه به دنبال پی بردن به میزان    اگر  -      

به   این  از   بعد ،  زنید می   سر   آنها  به   یا  زنید می   تلفن  تلویزیونی   هایایستگاه   که   روزهایی   مانند   جزئیاتی  باید 

  اندازه   و   رنگی  شما  یچاپتبلیغات    خواهید می   آیا  و  ، روزها  آن   در   هاییساعت  چه  در ،  کنید   تبلیغ  خواهید می 

 .چقدر باشد، بپردازید خواهید می   که چاپی تبلیغات

  از   استفاده   که  حالی   در .  کرد  خواهید   استفاده   تبلیغاتیهای  روش   کدام   از   که   بگیرید   نظر   در   دقت  به  -       

 شما  تبلیغ   اینکه   مگر   ،است  گران   بسیار  اما ،  برسد   نظر  به   جذاب  است  ممکن  ابتدا  در   تلویزیون   مانند ای  رسانه

  برای ،  باشد   کارساز  شما  برای  است  ممکن  رسانه  نوع  این  کنید می   فکر  اگر .  شود  اجرا  پربیننده   غیرهای  زمان   در

 . دهید   انجام جدی  فایده -  هزینه  تحلیل   یک، اطمینان

  سایر   و  ویزیت  هایکارت  چاپ،  تبلیغاتی  هایجزوه ،  روزنامه  هایآگهی   حول  تبلیغاتی  هایطرح   از  برخی  -      

  فوتبال   تیم  از   مالی  حمایت  هایهزینه   شامل  که   باشید   مطمئن.  یابند می   توسعه  آشکارتر   تبلیغاتی  هایرسانه

،  خیریه های حراجی  به اقلام  اهدای ، مشتری تبلیغاتی هدایای سایر و  شخصی  خودکارهای تولید ،  کوچک لیگ

به های  کارت   ارسال  و  چاپ است  تجاری  کارهای   از  بسیاری  انجام   و،  مشتری  تبریک    از   بسیاری  .مفید 

  ارتباط   آنها   با  تا   دانند می   مفید   را   مربوطه   تجاری   هایسازمان  و   محلی   بازرگانی  اتاق   به   پیوستن  وکارهاکسب

  کار   و   کسب  اندازی  راه  به  تجاری  نمایشگاه  یک  در   غرفه   یک   اندازی  راه   که   شوند می   متوجه  برخی .  کنند   برقرار

 .کند می  کمک آنها

 

 آمیخته ترفیع 

ترویج محصولات گونه های مختلفی دارد که در بیشتر منابع اندیشمندان آنها را به صورت زیر دسته بندی  * 

 نموده اند.

، ، چاپ  و موبایل  کابلی  تلویزیون  ، رادیواز جمله؛    جمعی  هایرسانه   توسط   محصولات  ترویج شامل    تبلیغات:  

 .می باشد   و کتابچه و ...،  بروشور

 کرد؟  خواهید  تبلیغ یکبار وقت چند  هر  و  چرا رسانه،  کدام  درباید مشخص کنیم   نکته:
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تبلیغ دهن به دهن، فروش در قالب    ،اجتماعی  های  شبکه   تلفن،  طریق  از  محصولات  فروش   :فروش شخصی 

 . گویند  شخصی فروش   را فستیوال ها، نمایشگاه ها و رخدادها ها،مغازه  در  یافتن  حضور یا و شبکه ها 

وابط  وازه سازی محصولات، رآ   ؛( و برون سازمانیبازاریابی داخلی)شامل درون سازمانی  که    :روابط عمومی 

 می باشد. رسانه ای، لابی و مشورت دهی

 .اشانتیون دادن و یا ، بن های تخفیف دار، کارت های منزلت دادن نمونه جنس  :ترویج فروش 

 می باشد   اینترنت و...  ایمیل،  کاتالوگ،   نامه،   ارسال  طریق  از   محصولات  دادن   پیشنهاد  شامل   :مستقیم  فروش 

 . می باشد  سطحی  چند  و سطحی  تک  فروش   بخش 2 شامل که 

  خاصی  هدف  بازار  که برعکس فروش شخصی  است  شخصی  فروش   نوعی  :(مویرگی  پخش)  ویزیتوری  

 .  ندارد

 کنید؟  ایجاد  خود  تجاری  برند  برای خواهید  می تصویری چه* در نهایت باید بدانید که 

  و  علائم لوگو، شامل این) کرد؟  خواهید  استفاده  خود  کار  و  کسب بازاریابی  برای طراحی عناصر  چه از* 

 .کنند  می حمایت شما برند  از چگونه  که   دهید  توضیح .( شود می شما داخلی  طراحی

 : کنید  هزینه چقدر  دارید   قصد  بالا در  تبلیغات  و  بازاریابی برای  *

 . (شود می وارد شما اندازی راه  بودجه  به اعداد این) اندازی  راه از قبل  -

 . (شد  خواهند  شما  عملیاتی  برنامه بودجه وارد اعداد این ) مستمر صورت  به  -

  مختلف   هدف  بازارهای  به   دستیابی  هزینه  محاسبه  به  کمک   برای  زیر   در  بازاریابی  های  هزینه  استراتژی  نمودار  از

 . کنید   استفاده

 

 بازاریابی   های  هزینه  استراتژی   نمودار(:  11جدول شماره ) 

 3بازار هدف   2بازار هدف   1بازار هدف   

 

بار   که فقط یک   هایی هزینه

 گیرند صورت می  

 

   

 

 سالانه  یا ماهانه   های هزینه
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 کار  نیروی  های هزینه

 

 

   

 

 .کنید   مشخص  را خود  سالانه بازاریابی بودجه  اید، کرده  آوری  جمع که اطلاعاتی  از استفاده  با

 

 گذاری قیمت ج( استراتژی

  راها  استراتژی   این   چیزی  چه   که   دهد می   توضیح  و   کند می   تشریح  را  شما  گذاری  قیمت های  استراتژی *     

 کند.می جایگزینهای گزینه  از بهتر

  ، باید (است  ضروری ها  شرکت  اکثر  برای  احتمالاً  که )  بپذیرید   را  اعتباری   کارت  با  پرداخت  دارید   قصد   اگر  -      

نگیرید،   نظر  در  را  این اگر . باشید  آگاه  کنید می  دریافت تراکنش  هر  ارزش  از  درصدی  عنوان  به  که   کارمزدی از

 . کنید  اغراق را خود  واقعی   درآمد  بیشتر، یا درصد   یک است ممکن

  بینانه   واقعها  بینی   پیش  این  چرا  که   دهد می   توضیح  و   کند می   مشخص  را  شما  فروش های  بینی   * پیش    

 هستند.

  صورت   به  حداقل  باید   فروش  بینی کنید، پیشمی   استفاده  شده  بینی  پیش  نقدی  جریان   صورت  از  اگر  -      

  ثابت  شما تجاری   طرح  خوانندگان  برای  را  آنها اعتبار که  باشد  توضیحاتی   با همراه باید  اینها. شود انجام  ماهانه

  ریزی   برنامه   زمانیهای  چارچوب  که   کنند می   تصور   ابتدا  در   خوانندگان   از  بسیاری  که   باشید   داشته   یاد  به .  کند 

  دست  را  خودهای  هزینه   شما  و   است  شده   برآورد  حد   از   بیش  شما  است، درآمدهای  طولانی  بسیار  شما  شده

 .کند می  کمک  اعتبار ایجاد به  اعداد این  همه برای خوب توضیحاتاید. گرفته   کم

  است آن  زمان  اکنون.  دادید  توضیح  « خدمات و محصولات» بخش  در  خلاصه  طور  به  را  گذاری  قیمتنحوه 

  باشید  داشته خاطر  به کنید؟  تعیین  را ها قیمت  خواهید  می  چگونه. بپردازیم  ی از آن بیشتر  جزئیات به  که 

  رقابت قیمت  در، بزنند  لطمه   خود سود حاشیه  به اینکه بدون توانند  می  کوچک مشاغل از  کمی  تعداد که 

  رقابت  خدمات و کیفیت  سر بر  و  بروید  پیش متوسط  قیمت  با است بهتر قیمت،  کمترین  ارائه جای به  .کنند 

 .(، زیرا استراتژی رهبری هزینه نسبت به استراتژی تمایز راحت تر قابل تقلید است18)نوآوری ارزش  کنید 

 
 .رجوع گردد  24، ترجمه پورممتاز، چاپ پنجم، ص چان کیم، رنه مابورنیا دبلیو  نوشته   ؛به کتاب اقیانوس آبی - 18
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 شماست؟ موقعیت  کننده  منعکس شما گذاری  قیمت استراتژی  آیا -       

 هستند؟ برابر با قیمت شما یا  تر پایین بالاتر، آنها آیا.  کنید  مقایسه  خود رقبای با را  خود های قیمت -       

 چرا؟

 .نباشد  کننده   تعیین عامل  یک است ممکن  است؟ مهم چقدر شما  مشتریان  برای  قیمت  -       

 بود؟  خواهد  چگونه شما مشتری   خدمات و اعتباری  های  سیاست -       

 کنید. استفاده  خود گذاری قیمت به  کمک  برای  زیر  در  گذاری قیمت  استراتژی  کاربرگ  از

 

 گذاری   های قیمت  استراتژی   کاربرگ(:  12جدول شماره ) 

 : نام کسب و کار

 دور آن خط بکشید.  گیرید؟ می  کار به  را  زیر گذاری  قیمت  های  استراتژی از یک کدام

قیمت گذاری مبتنی هزینه تمام  

 شده گه شامل:

هزینه تمام شده به اضافه درصدی سود  

و قیمت گذاری بر مبنای بازده سرمایه 

 گذاری می باشد. 

رقابت که   قیمت گذاری مبتنی بر 

 شامل:

مبتنی بر همکاری )تبانی(، انطباقی،   

دامپینگ، رهبر )محصول ارزان( و فرصت  

 طلبانه می باشد. 

 قیمت گذاری مبتنی بر تقاضا که شامل:

ارزشی، پرمایه )سرشیرگیری(، نفوذی،   

پرستیژی، روانشناختی، گروهی، پس رو،  

 طعمه ای می باشد. 

 . دهید ارائه خود گذاری قیمت مدل انتخاب  مورد در توضیحی

  با  باید  که  ملاحظات دیگری  گونههر  و  بازار  / صنعتعملیات    های   شیوه.  شما  اصلی  خدمات  /تولید  خطوط  در  استراتژی  اطلاعاتشامل؛  

 .کنید  فهرست  را  بگذارید  میان  در  خود  شاورم
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 توزیع   یاستراتژ د(

دادن برای فروش و   ر به هرگونه سیستم سازماندهی شده و خدمات دهنده جهت اطمینان خاط یعتوزکانال  

 گفته می شود.   بالقوه و هدفدسترسی به مشتریان 

را    کند می   جایگزینهای  گزینه   از  بهتر  راها  استراتژی   این   چیزی  چه  اینکه  و  را  خود  توزیعهای  استراتژی   *   

 د.یده  توضیح

  و   سایت  وب  نگهداری  به   مربوط های  هزینه   تمام  دارید، باید   را  الکترونیک  تجارت  از   استفاده  قصد   اگر  -       

 . بگیرید  نظر در  را اینترنت طریق  از پرداخت پذیرش 

 

 اهداف توزیع 

اطمینان از اینکه مشتریان بالقوه و هدف ما اطلاعات لازم را در خصوص محصولات و خدمات ما   -1

 دریافت نموده اند.

را جهت خرید محصولات و خدمات ما   لازم اطمینان از اینکه مشتریان بالقوه و هدف ما اقدامات - 2 

 انجام دهند. 

 

 انواع کانال توزیع 

 کانال توزیع انحصاری: دسترسی به محصولات صرفاً به کانال خاصی داده می شود.  -1

 واگذار می شود.کانال توزیع متمرکز: دسترسی به محصولات به کانال های گسترده ای  -2

 کانال های توزیع انتخابی: دسترسی به محصولات به کانال های محدودی واگذار می شود. -3

 

ممکن است   ینهاکرد؟ ا  ید خدمات خود استفاده خواه یا فروش محصولات و  ی برا یع توز ی یچه روش ها از

 باشد: یر شامل موارد ز

 ی خرده فروش  -       

 ی عمده فروش  -       

 فروش شخصی  -       

 یم فروش مستق -       
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 یکتجارت الکترون -       

 ی فروش خارج یندگاننمانمایشگاه ها و  -       

  ینجاشما خواهد بود، در ا یتدر موفق  یکه عامل ید دار یدی کننده کل یع روابط توز یا یک شراکت استراتژ اگر  

 . ید ده یحتوض

و    یامزا  یابیارز  یبرا  زیردر    یعکانال توز  یابیاز کاربرگ ارز  ید،انکرده   ییخود را نها  یعتوز  یهاهنوز کانال  اگر

 ید. استفاده کن ید که در نظر دار  یعیهر کانال توز یبمعا

 

 کاربرگ ارزیابی کانال های توزیع (:  13جدول شماره ) 

 3کانال توزیع  2کانال توزیع  1کانال توزیع  

 

 

 سهولت ورود 

 

   

 

 یاییجغراف یکی نزد

 

   

 

 ها  هزینه

 

   

 

 رقبا   یها موقعیت

 

   

 

 یریت مد  تجربه

 

   

 

 کارکنان   یها قابلیت

 

   

 

 یابی بازار نیازهای 
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   یابی جایگاه  -5

  از  روشنی درک باید  اید،  کرده  ارزیابی را  خود رقابت و  مشتریان خدمات، /تمحصولا صنعت،  که   اکنون

  ارائه  مشتریان  به را خود  شرکت خواهید  می  چگونه ) خود موقعیت همچنین و  ،خود کار و  کسب جایگاه

 .  باشید  داشته( دهید 

 د. یده شرح  کامل  طور  به  را  خود رقبای ماهیت*    

 . بگیرند  قرار  بازار تحلیل بخش  در  اطلاعات این است حال، ممکن این با -       

 د.نمایی توصیف   را خود مستقیم   رقبای * تمام   

 د. نمایی توصیف را خود  مستقیم  غیر  رقبای * تمام   

رقبا در   محصولات به نسبت شما محصولکه را بررسی کنید، تا مشخص شود  رقبا جایگاه توانید،می  * اگر   

   چه جایگاهی قرار دارد. 

  و   x  محور  که   شوید   کنید، مطمئنمی   به طرح کسب و کارتان اضافه   را   رقیب   یابی  جایگاه  نقشه  اگر  -       

 چنانچه.  باشد می   ماتریس  عنوان دو عنصر  به  قیمت  و   کیفیت  شامل  رقیبهای  اغلب، نقشه.  دارند   معنی  y  محور

  جایگاه   نقشه  غیاب  در  است  کنید، ممکن  بیان  را  پایین  کیفیت   و  بالا  کیفیت   بین  تمایز  طور شفاف   به  بتوانید 

 .باشد  مفیدتر  رقبایتان به  نسبت خود پیشنهادی ارزش  توصیف   یا معنادارتر محورهای  یابی، داشتن
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 بالا قیمت  

 کیفیت بالا  کیفیت پایین 
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 شما  رقبای   از  را  شما  کار   و کسب  آنچه   شما، و  گذاری  سرمایه   پیشنهادی  شامل ارزش شما،    رقابتی  مزیت*     

 د. نشومی  برآورده شما فروش های بینی  پیش که   تضمین کند  که ای  گونه   به می باشد، کند، می  متمایز

  این  پاسخوضوح    به   طرح کسب و کارتان  در   باید   خود،  کار و  کسب   برای  نیاز  مورد  حمایت  جلب  برای  -       

  رقبای   به  برتر  خدمات  ارائه  ادعای  است  ممکن  که  است  این  موضوع حائز اهمیت  یک.  کنید   بیان  را  سوالات

  است   ممکن  اگرچه .  بود  خواهد   با مشتریان   زمینه   این  در   شما  موفقیت   قضاوت   برسد، اما  نظر   به   جذاب  کنون 

  تریپایین  خدمات  شما  رقبای  همه  که  است  بعید   باشند، اما   راضی  خود   فعلی   روش   از  شما  رقبای  از  برخی

 .دهند  ارائه  ، دهید  ارائه  توانید می شما که  خدماتی به نسبت

 

 یک ساله فروش  ینیب یشپ -12

 . ید فروش ماه به ماه استفاده کن  ینی ب  یشپ  یجادا  یو از آن برا  ید فروش را دانلود کن  ینی ب  یشگسترده پ  صفحه

.  ید خود استفاده کن  یها  ینی ب  یش پ  یبرا   یی از آنها به عنوان مبنا  ید توان  یم   ید،فروش داشته ا  ی قبلاً مقدار  اگر

  یابی بازار  هایی بازار، استراتژ  یقاتبر اساس تحق  ید با  ید،انفروخته   یزی ها، هنوز چآپاز استارت   یاری اگر مانند بس

 .ید بزن هاییین صنعت خود تخم یهاو داده  یشنهادیپ

 :کنید  بینییش پرا فروش سناریو  دوهمیشه این  

 ( و ید « )آنچه واقعاً انتظار دارحالت ین»بهتر  یویسنار - 

 . (ید به آن برس   توانید یم   یزی بدون توجه به هر چ  ید که مطمئن هست  ی یویحالت« )سنار  ین »بدتر  یویسنار  -   

ABC 

CORP 

DEF CORP 

LMN 

CORP 

 رقبا   یابی  جایگاه   نقشه   (:8)  شماره  شکل

 

 قیمت پایین 
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هستند، چگونه   یهدف شما چه کسان  یانبفهمد که مشتر  ید خواننده با  یابی،بازار  برنامهن بخش  از خواند   پس

استفاده    یع فروش و توز   ی از چه کانال ها  ید،کن   یابیآنها بازار  ی براکه محصولات خود را    ید کن   ی م  یزی برنامه ر

 . ید کن ی م جایگاه یابیکرد و چگونه محصول/خدمت خود را نسبت به رقبا  ید خواه

شده است    یطراح  تانکسب و کار  یکه برا   یابیتواند به شما کمک کند تا برنامه بازار  یم   باتجربه  شاور م  یک

 .  ید نمای یلتکمرا 

 

 

 

 

  یجداول زمان،  خدمات و امکانات،  یاتیعمل  یندهایفرا   ؛ عملکرد روزانه کسب و کار شما از جمله  ؛بخش  این*  

و   یهمواد اول یموجود   یزان م ی،قانون  یط مح یشنهادی،مکان پ  یفیت،کنترل ک ید،کنندگان، تول ینتام، یاتعمل

   دهد.  یم  یحرا توض هاآن   مربوط به یندهایفرآو  یاعتبار ی ها یاستمحصولات، س 

 کند؟  می  محدود را شما محصول  فروش  و  تولید  ظرفیت که  کنید می  فعالیت هایی محدودیت  چه  تحت*    

 است؟  چقدر...(  و  تولید، فروش  نظر  از) شما عملیاتی  ظرفیتها، محدودیت این  به توجه * با   

 چیست؟   تان عملیات برای شما، کار  گردش  برنامه -     

 کرد؟   خواهد  سپاری  برون  را  کاری  چه و  ،داد خواهد  انجام کاری  چه شما شرکت -     

 

 عملیاتی  فرآیندهای -1

 : دهد می  پاسخ زیر  کلیدی  سوالات به  *   

 ؟  کرد   خواهید  اعمال را عملیاتی فرآیندهای چه -            

 :کند می   توصیف را قبیل  این از  مواردی،  کار  و کسب  نوع به  بسته -           

 فروشی  عمده و  فروشی  خرده عملیات ▪                 

 ؟  کنید می   حاصل اطمینان چگونه خود نقد  وجوه  موثر  مدیریت از °                      

 طرح  یاتیبرنامه عملبخش سوم: 
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 ؟  کنید می  ریزی  چگونه برنامه  را خود  کارمندان °                      

 ؟  کرد خواهید   چگونه مدیریت  را خود های موجودی  °                      

 ؟ کرد  خواهید  مدیریت را آنها چگونه ، داشته باشید  کار  نیروی اگر °                      

 خدماتی عملیات ▪                

 ؟  کنید می  محاسبه   چگونه را خود  انکارمند   زمان °                     

 ؟  داد  خواهید  انجام چگونه را  کار  بندی  زمان ،خود قراردادهای  در °                     

 تولیدی  عملیات ▪          

 ( ؟غیره و  کارگاه، فرآیند  جریان ) کرد خواهید  چگونه تولید  را  خود محصول °                   

 ؟  کرد خواهید  حفظ  چگونه  را  کیفیت °                   

،  کنند   ارائه  موقع  به  را  نیاز   مورد  اطلاعات  که   ،را  مؤثری  مالی  کنترل  و  نظارتهای  سیستم  °                   

 ؟ کرد خواهید  مدیریت و  چگونه ایجاد 

 ؟ کرد  خواهید  مدیریت  چگونه را  توسعه °                 

 

 امکانات خدمات و  -2

 . باشد  تاسیسات  برای شده  ریزی برنامه های طرح  شامل است ممکن *    

 :  دهد می  پاسخ زیر سوالات به  *   

 ؟ چیست شما تاسیساتهای برنامه -        

 ؟  گرفت د نخواه قرار کجا در شما امکانات -        

 .شودمی  بیان  فیزیکی  مجموعه موقعیت  یک  صورت به ▪             

 .د نشومی  بیانها ویژگی   و  الزامات ازای مجموعه  صورت به ▪             

 ؟ د نباش  اندازه این باید  چرا  و  بود د نخواه  چقدر شما امکانات -        

 ؟  بود  خواهد  چقدر  شما تسهیلات اجاره  یا خرید  هزینه -        
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 ؟ بپردازید  باید  ... و  پارکینگ ، برق و  آب ی بابت؛هایهزینه  چه  ، تسهیلات این برای -       

 ؟  شود لحاظ  تسهیلات الزامات  در باید ای توسعه های طرح  چه -       

 ؟  گیرد قرار  توجه   مورد اید چه مسائلی ب سازی ذخیره   و  نقل و  حمل در خصوص -       

 ؟  ید داشته باش  ی باید برخورد چه حقوقی  مسائل سایر و  19بندی منطقه  خصوصدر  -       

به بهترین    را  ان کارمند   و   ان مشتری  نیازهای  می تواند   چگونه   و  بود  خواهد   چگونه  شما  تاسیسات  چیدمان  -       

 ؟ د نمای  برآورده  وجه

 

 عملیات  زمانی ولا جد -3

 : دهد می  پاسخ زیر  سوالات به  *

گذاری فراهم    سرمایه  شروع   خرید تجهیزات را، برای   و  کسب و کار  نام   ثبت  ؛مانند   مقدمات کار  زمانی  چه  -     

 خواهید آورد؟ 

 دهید؟  می  انجام  را  خود فروش   اولین و  کنید می  آغاز را  خود  فعالیت  زمانی چه -     

ارائه  مرکز  یک  به  عملیات  انتقال  مانند   دیگری  مهم  رویدادهای  زمانی  چه  -      جدید،    تولید   خط   بزرگتر، 

 را شروع خواهید کرد؟   المللی بین سطح در  محصولات فروش   شروع و ،جدید  کلیدی  کارمندان استخدام

 

 کنندگان ینتام -4

 از جمله:  ید، خود را فهرست کن یدیکنندگان کل  تامین

 و ...آنها   یتنام، آدرس، وب سا *    

 آنها  ی نوع و مقدار موجود *    

 تامین کنندگان   یلو تحو  یاعتبار یها یاستس  *    

 تامین کنندگان  یناناطم یتو قابل  یخچهتار *    

 
19- zoning 
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است، چگونه با آنها برخورد   ین اگر چن ید؟کوتاه مدت دار  یلمشکلات تحو یاانتظار کمبود عرضه  یاآ *    

 کرد؟  ید خواه

 ید؟ ( داریبان)به عنوان پشت یاتی اقلام ح ی کننده برا ین تام یک از  یش ب یاآ *    

ها   ینههز ییر در نوسان باشد؟ اگر مورد دوم باشد، چگونه با تغ  یاثابت بماند  ،منابع ینه هز ید انتظار دار یاآ *    

 یید؟ آ ی کنار م

 یست؟کنندگان شما چ ین پرداخت تام یط شرا *    

 

 ید تول -5

که استفاده    یزاتیتجه ید،تول یهاداد؟ روش  ید خدمات خود را ارائه خواه  یا، ید محصول خود را تول چگونه

 ؟.ید ده  یحچقدر است توض ،فروشید ی م  را آنچه  ید تول  ی که برا ایینه و هز  کنید ی م

 

 یفیت کنترل ک -6

 .ید را شرح ده  ید کن ی که استفاده م یفیتیکنترل ک  یکرد؟ روش ها  ید ثبات را حفظ خواه چگونه

 

 یشنهادی مکان پ -7

راه   ی برا ی خوب جای ، مکان ینا ید کن  ی که چرا فکر م  ید ده یح توض ید، ده انمو را انتخاب  یمکان  اگر*    

  ی اجمال یبه طور خلاصه در بررس ار شما در کجا واقع شده است؟ و ک کسب و  شماستکسب و کار  یانداز

 :قبیل موارد زیر بیان نمایید از   یاتیجزئبررسی  اطلاعات را با  این. ید زپردابموضوع  ینشرکت به ا

 شما فضای مورد نیاز، کسب و کار مساحت - 1       

 و ...( ی تجار ی، صنعت ی، نوع ساختمان )خرده فروش  - 2       

 ی بند  زون  ی ها یتمحدود - 3       

 کنندگان و حمل و نقل در صورت لزوم  ینکارکنان، تام یان،مشتر ی برا ی دسترس  - 4       

 یبازساز یاساخت  ینهو هر گونه هز یمه آب و برق، ب ی،اجاره، نگهدار ؛از جمله یی ها ینههز - 5       

 ی خدمات رفاه - 6       
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  ؟ و چرا  ید هست یزیمکان به دنبال چه چ یک که در  ید ده  یحتوض  ید،را انتخاب نکرده ا یهنوز مکان اگر*    

 از جمله: 

 یانمشتر  یمناسب برا فضای -         

 .یانکارکنان و مشتر  یمناسب برا  ینگ پارک -          

 ی اصل یجاده ها یا  یحمل و نقل عموم یلبه وسا یکینزد -         

 . و ...( ی خرده فروش  ی،نوع فضا )صنعت  -         

 محل کسب و کار شما یکیانواع مشاغل در نزد -         

 

 یقانون یطمح  -8

  ی به الزامات قانون یدگی رس  یخواهد کرد؟ چگونه برا  یت فعال ی قانون یط و کار شما در چه نوع مح کسب

 مانند: یاتیشامل جزئ ید؟ دار ی آمادگ

 ؟ یرخ یا ید ا اخذ نموده آنها را  یاآ ینکه است و ا یازکه مورد ن  یمجوز  یا  هر گونه مجوز و/ -1        

 .ید در حال درخواست هست یا  ید حق ثبت اختراع که دار یاحق چاپ  ی،هرگونه علامت تجار -2        

 ؟ آن چقدر است  ینهدارد و هز یازکه کسب و کار شما ن  یا یمه پوشش ب -3        

 . گذارد ی م یر محل کار که بر کسب و کار شما تأث  یا یبهداشت یطی، هر گونه مقررات مح -4        

 . گذارد یم  یرکه بر صنعت شما تأث  یهر گونه مقررات خاص -5        

 

 ی مواد اولیه و محصولاتموجود میزان  -9

 :ید ده  یحدارد، توض یازن ی کسب و کار شما به موجود اگر * 

 (؟ ییلوازم، محصولات نها  یه،داشت )مواد اول د یخواه در دسترس  ی چه نوع موجود -   

  یه سرما یموجود  یچقدر رو  یگر،)به عبارت د خواهد بودچقدر  ی شماهاکالا  یارزش موجود  یانگینم  -   

 (؟ ید کن  یم  یگذار

 صنعت چگونه است؟  یانگینبا م یاس در ق ینا ید؟ را انتظار دار ی از گردش موجود یچه نرخ  -   
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داشت؟ )به عنوان مثال، ممکن است   ید خواه یازاز حد معمول ن  یشب ی به موجود ی در فصول خاص یاآ  -   

 داشته باشد.(  یازن یاضاف یبه موجود  یلات تعط ید فصل خر ی برا ی خرده فروش  یک

 چقدر است؟  یسفارش موجود  ی برا یل زمان تحو  -   

 

 ی اعتبار یها  یاستس -10

 :ید ده  یحتوض ید،بفروش  یانبه مشتر ی به صورت اعتبارمحصولات را  ید قصد دار  اگر*    

 را دارند(؟ همچین چیزی  انتظار  یان مشتر یااست )آو مرسوم در صنعت شما معمول   موضوع  ینا یاآ  -       

  ؟ داد ید هخوا اعتبار به مشتریان خود تا چه سطحیشما چگونه خواهد بود.  ی اعتبار ی ها یاستس  -       

 یست؟چآنان  اعتبار  یش افزا یارهایمع

 ید؟کن  ی م ی را بررس  ید جد  یانچگونه اعتبار مشتر -       

 ؟ دبو  د خواهشما چه  یاعتبار  یط شرا -       

  یمتها را در ساختار ق ینههز ین که ا ید دارد و نشان ده ینه شما چقدر هز یارائه اعتبار برا یاتجزئ  -       

 . ید داده اتاثیر  خود  یگذار

از جمله   ید،ده یحخود را توض هایی مشکرد؟ خط  ید کم درآمد برخورد خواه  یانچگونه با مشتر -       

جهت پیگیری وصول   یل وک  از ی و چه زمان  کنید ی م یگیری ها را پپرداخت تاخیر در  ، یچه زمان ینکها

 .؟ کنید ی م مطالباتتان استفاده 

  چگونهبه صورت روزانه  بفهمد که کسب و کار شما ید خواننده با یاتی، برنامه عمل از  از خواندن بخش پس

   کند.  یم عمل

 

 ریسک  مدیریتهای استراتژی  -11

 است. سازمانی ریسک  با مواجهه از  توضیحاتی شامل *   

یا  زمانی که    برای مواردی مانند مسولیت    قرار گرفتن در معرض  :سازمانی  -        و  شخصی کارکنان شما 

 . ند کآنها میرساندن به  آسیب به  متهم را،  که می فروشید محصولاتی 

 پول به اندازه کافی. داشتن صورت این غیر در   ،نیاز صورت  در وام  تضمین مالی: -      
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، انجام  در بازارهای کار فشرده  نیاز  مورد  کارکنان   نیاز، استخدام   مورد  هایموجودی   تامین   عملیاتی:  -      

لازم   بینی پیش   که  همانطور  را  محصول   کردید می   حساب  هاآن   روی  که   مشتریانی  که   زمانی  در  اقدامات 

 . غیره و  سیل مانند  طبیعی بلایای  و  سوزیسرقت، آتش  نخرند، مدیریت کردید می 

 شناسایی های  ریسک   از   یک   هر   مدیریت  برای  شده  ریزی   برنامه های  استراتژی   از  توضیحاتی   شامل  همیشه   *    

کاهش  های  استراتژی   ، پتانسیل ریسک و هاآن  ، پیامدهایهای بالقوه  معرض ریسک  درگرفتن    قرار  .است  شده

 ( رجوع کنید.15شماره )  جدول  . بهآنها را شناسایی می کند 

 . غیره و  آن  سپاری  ، برون کار انجام  از اجتناب اجتناب از ریسک: -    

 . غیره و  خاص  عملیاتیهای استراتژی  گرفتن نظر  آموزش، در  طریق  از  :کاهش ریسک -    

 . غیره و  سپاری انتقال ریسک: بیمه نمودن، برون  -    

 . غیره و  گری، پذیرفتن مسولیت  خود بیمه تقبل ریسک: -    

 

 

 ریسک   مدیریتهای استراتژی (:14)   جدول شماره

 

 ریسک  نوع

  

 

 های ریسک   پیامد

 

 پتانسیل ریسک 

 

 استراتژی کاهش ریسک 

 

 سرقت   یا  سوزی، سیل  آتش

 

 ویرانگر   احتمالاً

 

 

 و به بالا  متوسط  حد  در

 

های    سیستم  و  بیمه  خرید

 دهنده  هشدار

 

 بدهی بالا

 

 

     سود  و  از دست دادن درآمد

 

 متوسط  حد  در

 

بهادار    اعتباری، اوراقهای  چک 

 حقوقی   قراردادهای  و

 

 

 



104 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  ی ها  یتتجارت شما، نقش ها و مسئول  حامی  و  یبانپشتاز افراد    یبه خوانندگان درک درست  ید بخش با  این*  

قبل برا  ی آنها و تجربه  از طرح کسب و کار خود  اگر  که    ید بدان  ید،کن  ی استفاده م  ی مال  ین تام  ی آنها بدهد. 

   .یرخ یا ید دار یط شرا  د واج  یریتمد   یمت  یک یا کنند که آ ی م یابی گذاران و وام دهندگان به دقت ارز یهسرما

 

 ساختار سازمانی   -1  

کارراهه ساری و جاری سازی فرامین سازمانی در بدنه سازمان است، و مشخص می کند که   ساختار سازمانی،

بگیرد  از چه کسی/ کسانی گزارش  و  بدهد  قالب چارت    چه کسی به چه کسی گزارش  در  این موضوع  که 

  که   باشد   مدیره  هیات  یا  مشورتی های  هیات   مورد  در   اطلاعاتی  شامل  است  ممکن  .سازمانی قابل رویت است

 . گیرد می  راهنمایی یا مشاوره   آنها از رکتش 

 

 ی سازمان چارت -2    

  آنجا   از .  کشد می   تصویر   به   بصری   صورت   به   را   سازمان  کلی   ساختار  یا  مراتب   سلسله  سازمانی   چارت  یا   نمودار

 ساختار  عوض   در  شودمی   توصیه   باشد،  فرسایی   طاقت  کار   تواند می   سازمان  هر   کلی  ساختار  مورد  در   نوشتن  که 

هم    دربرگیرنده   ید با  نمودار سازمانی.  د نماییدرج  آن را در جای مناسب  و    بکشید   تصویر   به   نمودار   قالب  در   را

از خواندن    پس  باشد.  ید، پر کن  ینده در آ  ید را که قصد دار  ییهاو هم نقش   ید ارا که قبلاً پر کرده  ییهانقش 

 طرح  یسازمانساختار بخش چهارم: مدیریت و  
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که کسب و کار خود   ید دار یط واجد شرا  یمت یکمطمئن شود که شما  ید و سازمان، خواننده با یریتبخش مد 

 . کند  ی م ی را رهبر

 

 فواید چارت سازمانی الف( 

توان از آنها به طرق مختلف استفاده کرد. برخی  از آنجا که نمودارهای سازمانی چنین نقشی حیاتی دارند، می 

 : سازمانی به شرح زیر هستند از مزایای استفاده از نمودار 

توان از آن برای تهیه ساختار کلی سازمان استفاده کرد که سلسله مراتب را در سطوح مختلف  می  -

 .دهد نشان می 

توان برای به تصویر کشیدن مالکیت کلی مدیریت و ایجاد روابط بین افراد مختلف مورد استفاده  می  -

 . قرار گیرد

ابزار برنامه ریزی ایده آل عمل کند و به مدیران کمک کند تا از منابع موجود  تواند به عنوان یک می  -

 . استفاده کنند 

تواند فهرستی از کارکنان را ایجاد کند که جستجو بین آنها را  یک نمودار دقیق از کل سازمان نیز می  -

 .بخشد تسهیل می 

 . دهد نیز عمل کند ش می تواند برای نشان دادن اینکه چه کسی به چه کسی گزارهمچنین می  -

برای مدیران منابع انسانی، نمودار سازمانی ابزاری ایده آل برای محاسبه جزئیاتی مانند هزینه، نیروی   -

 . های مختلف استکار و غیره در بین بخش 
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 آن  اندازی راه  عناصر   و کار و  کسب ساختار -2

 : دهدمی  نشان را شما گذاری سرمایه قانونی ساختار الف(

 انفرادی  مالکیت -     

 ی مشارکتمالکیت  -     

 محدود  ی مشارکتمالکیت  -     

 کتی شرمالکیت  -     

 تعاونی مالکیت  -     

  که  قانونی   ساختار  نوع   تأثیر   تحت   شما  برنامه   عناصر  سایر   و  ریسک  مدیریت  استراتژی،  مالی های  صورت   : توجه

  روشن   توافقنامه  یک  بایدها  شراکت   همه،  مثال  عنوان  به.  باشد ، می کنید می   انتخاب  خود  کار  و  کسب  برای

 . کند  مشخص را انحلال  روند  همچنین و  شرکا همه غرامت  و انتظارات، وظایف که  ،باشند  داشته

 : دهدمی  شرح زیر موارد با رابطه در را شما تصمیماتب( 

 عنوان

 

 عنوان

 

 عنوان

 

 عنوان

 

 عنوان

 

 عنوان

 

 عنوان

 

 عنوان

 

 عنوان

 

 عنوان

 

 عنوان

 

 عنوان

 

 عنوان

 

 نمودار سازمانی(:  9شکل شماره )
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 نامگذاری -     

 غیره  و  کنندگان  تامین ، تجهیزات قیمت، بندی  منطقه -     

 مکانی  موقعیت -     

 . غیره و  پرداخت بیعانه، شرایط سپرده گذاری، نامه اجاره ، تکمیل لیزینگ شرایط  -     

   مجوزها، و سایر کسب جواز اخذ  -     

 بانکیچگونگی تمهیدات  -     

 حسابداری و  حقوقی های  سیستم  اندازی راه -     

 . غیره و  مبلمان،  کلید   و قفل ،  تجهیزات سفارش  -     

 . غیره و  مزایاهای برنامه   و دستمزد  و  حقوق  سیستم  اندازی راه، کارکنان جذب -     

 کارکنان  آموزش  -     

 شد  خواهند  ارائه که خدماتی/محصولات تست -     

 عملکردها سایر  و  تحویل، فروش ، تامین یهاسیستم تست -     

 غیره  و  تبلیغاتیهای روش ،  لوگو، گرافیک  طراحی -     

 ....  و  برگ هاسر،  ویزیت کارت سفارش  -     

 تامین کنندگان ترجیح داده می شوند.  آن اینکه چرا تشریح  و  ها کننده تامین قرارداد  تنظیم -     

 . غیره و  بیمهفهرست اموال،   تهیه -     

 کار   و کسب  طرح  در  بازنگری -     

  از   اندازی  راه   از   قبل   شده  خریداری های  سفارش   جذب،  امکان  صورت   در،  جمله  از،  یدیگر  بسیارموارد    و  -     

  فروشان،   عمده  طریق  از   فروش   یا،  مستقل  نمایندگاناستخدام شده،    نیروی،  مالک  توسط )  شخصی  فروش   طریق

 . دیگر شیوه های   یا  تبلیغاتی کمپین،  (فروشان خردهفروشگاه های خانگی، 

  را  لازم  روابط ،  کنید   تعیین  را   کنترلی  هایسیستم   نوع   باید ،  وکارتانکسب   اندازیراه   از   بخشی  عنوانبه   : توجه

را در    بالا   در   شده   ذکر   موارد   قبیل   از   فهرستی   کلی   طور   به   و ،  کنید   برقرار   اندازیراه   از   قبل   کنندگان تأمین   با

   نظر بگیرید.



108 
 
 

 

 انسانی  سرمایه برنامه -3

 کنید؟ می   توصیف چگونه  را خود  نظر  مورد  سازمانی فرهنگ  *

 مانند: یاتی دارد؟ جزئ  یازن ی کسب و کار شما به چه نوع پرسنل* 

 وجود دارد؟  ی الزامات آموزش  یامجوز  یاآ ی؟ چه نوع کارمندان -       

 داشت؟ ید خواه یازبه چند کارمند ن -       

 ؟  آنها چیست شرح شغل؟ کرد ید مستقل را استخدام خواه یمانکارانپ یاهرگز کارمندان آزاد  یاآ  -       

 اضافه پورسانت و ...( چگونه است؟به  یهپا یر، حقوق بگ  ی،ساختار حقوق )ساعت-       

 ید؟ کن یدارا پ یط واجد شرا یمانکارانکارمندان و پ ید خواه یچگونه م -       

 داد؟  ید چه نوع آموزش لازم است و چگونه کارکنان را آموزش خواه -       

 چیست؟  شما سازمان  در  کلیدیهای پست -       

 چه خواهند بود؟   کارمندانتان مد نظرتان برای های ویژگی  -       

  اعمال   خود  نیاز  مورد  کارمندان  استخدام  برای   را  فرآیندهایی  چیست؟ چه  شما  استخدام  استراتژی  -       

 کرد؟   خواهید 

 اید؟ کرده  انتخاب  را رویکرد  این چرا و  چیست شما رهبری  استراتژی -       

 کرد؟   خواهید  استفاده کارکنان  توسعه   و  عملکرد ارزیابیهای روش  چه از -       

 است؟   شما شرکت سازماندهی برای راه  بهترین این چرا  و چیست شما سازمانی ساختار -       

 شد؟  خواهد  تکمیل داخل  در  کارهایی چه  و  شد  خواهد  سپاری برون  کارهایی چه -       

 اید؟ داده  شرح  و  داده نشان  را  سازمانی نمودار آیا -       

 . ید به سوالات بالا استفاده کن ییپاسخگو ی و از آن برا  ید شغل را دانلود کن یلو تحل  یهتجز  کاربرگ

 

 کنان نگاهداشت کار و استخدامهای استراتژی  -4
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 ؟ هاییزمان  چه نیاز است و در کارمند  چند *    

 چقدر است؟ نیاز  مورد کارکنان  استخدام برای  نیاز مورد زمان*    

 :  جمله از استخدامهای هزینه  تمام برآورد *    

 استخدامی های آگهی -       

 جستجوی کاریابهای شرکت  یا کاریابی آژانس  با قرارداد -       

 می آیند  مصاحبه  برای  که  کسانی برای  اقامت و سفر -       

 کنندگان  مصاحبه برای  اقامت و سفر -       

 مصاحبه های هزینه  سایر و  صرف شده  زمان تسهیلات، غذا،  -        

  اشتغال  به   مسکن، کمک  هزینه   پرواز، کمک   جمله   از  شده   استخدام  افراد   برای  جابجایی  هزینه  کمک  -        

 . غیره و همسر

 . اضافه گردند  اندازیراه  هزینه به درآینده  ممکن است اولیه استخدام های* هزینه    

 

   رهبریو مدیریت  استراتژی های -5

 کند.می  مشخص را شما رهبری  فلسفه *    

 است.  گذاری  سرمایه این برای رهبری   رویکرد ترین مناسب چرا  که دهد می  توضیح*    

 

 آموزش  -6

 : دهد می  پاسخ زیر کلیدی سوالات به*    

 است؟   لازمهایی آموزش  چه موجود مقررات و  قوانین دلیل به -       

 دارند؟   توانایی  لازم  اندازه به کارمندانتان که  شد  خواهید  مطمئن چگونه -       

 دهید؟  می  آموزش   خود کارمندان  برای زیرهای زمینه  از  یک کدام در -       
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)  قانون گذاری،)  ایمنی   و  بهداشت  ▪              ،(WHMIS20سیستم اطلاعات مواد خطرناک در محل کار 

 غیره.(  اولیه، و های کمک

 مدیریت  ▪            

 مالی های سیستم ▪           

 فروش  ▪           

 قراردادها ▪           

 محصول   های ویژگی  ▪           

 غیره ▪           

 

 کلیدی کارکنان مشخصات  -7 

قرار   یمه . رزومه ها را در ضمید بگنجاندر طرح خود را  یدیاز مالک/ها و کارمندان کل ی مختصر بیوگرافی 

. بر  ید هر نفر خلاصه کن یخود را در چند پاراگراف برا  یدیخود و کارمندان کل یاتتجرب  ینجا،. در اید ده

. اگر  ید کن مرکزتجارت آماده کرده است ت  یندر ا یت موفق ی شما را برا یم که ت ی قبل ی تجربه و مهارت ها

 دهد.  یحتوض  یاترا با جزئ نآ کسب و کار دارد،  یک و رشد  یدر راه انداز  یتجربه قبل  یکس

 

 مشاوران  -8  

 از جمله:  ید،مشاوره خود را فهرست کن /یحرفه ا  یبانیپشت یم ت اعضای

 یل وک  -       

 حسابدار -       

 یره هیئت مد  -       

 ی مشورت  ت یاه -       

 یمه عامل ب -       

 
20- Workplace Hazardous Materials Information System 
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 مشاوران   -       

 بانکدار  -       

. به عنوان مثال،  ید ده  یحدهد، توض  یم  یششما را افزا یت دارند که شانس موفق ییتخصص ها یاتجربه  اگر

 .د ن کسب و کار مشابه را دار یکو رشد   یشما تجربه راه انداز   مشاوران و یا متخصصین یاآ

 

 خسارت )پاداش(  جبران -9

 .کند می   توجیه را شما کارکنان  پاداش  مبالغ  وها روش  همیشه*    

 . است( غیره بیکاری، و  بیمه )  غرامت اجزای تمام  شامل همیشه *   

 . کنید  حاصل اطمینان خود  پرداختهای سیستم در   عدالت و انصاف از  چگونه که کند می   مشخص *   

 . دهد می   است را، توضیح   شده   ریزی   برنامه   سود جمعی که   یا   تشویق )انگیزه(   بر   مبتنی  پرداخت   سیستم   هر   *   

  از   و  ،دهد   نشان  را  شما  خسارت  جبران  استراتژی  مالی   پیامدهای  که  باشد   ایبرنامه   شامل  است  ممکن  *   

 .کند پشتیبانی   شودمی  داده  نشان بعداً که   درآمدی هایصورت  و  نقدی  جریان

 

 ایمنی  و  سلامت -10

 .کند می   قانونی توجه الزامات گونه هر  به*    

  مزایاها،  صورت، هزینه   این  در   و   شناسایی  را  ،ISO 9000  کنید، مانند   دنبال  است  ممکن  که   اعتبارسنجی  *   

 .کند می  ارزیابی را  زمانی چارچوب و

  ماشین   با  کار   آموزش   یا  سیستم اطلاعات مواد خطرناک در محل کار  آموزش   کارکنان، مانند   برای  آموزش   *   

 کند.می   تشریح را آلات

   

 عملکرد   ارزیابی -11

 . کند می  مشخص  شما را عملکرد ارزیابی های سیستم  مدیریت  نحوه*    

 



112 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

را    یازتانمورد ن  یهسرما  یزانوکار و ممربوط به افتتاح کسب  هایینه مربوط به هز  یاتبخش، جزئ  ینا  در *  

  ی ها در برنامه مال  ینه هز  ین ا  ید؛ مستمر پس از افتتاح کسب و کار خود را درج نکن  ی ها  ینه . )هزید ده یحتوض

راه    یبرا   یکاف   یهکند تا سرما  ی تا حد امکان به شما کمک م  یراه انداز  ی ها  ینهبرآورد هز  .ذکر شده است(

 . ید کن جذب یانداز

 

 و سرمایه گذاری اولیه  یراه انداز  یها ینههز -1   

اطلاعات   یشتر،ب  ید طرح کسب و کار، با  ینا  ی. در کار بر رو ید کن  یلرا دانلود و تکم  یراه انداز  یها  ینههز  الگوی

.  ید ده  یحرا توض  لاشکاپشت    یاتبخش، حتماً تمام فرض  ین. در متن اید کرده باش   یخود را جمع آور   یازمورد ن

  ید، کن  ین را تضم  ییهاکه وام  ید انتظار دار  یا  ید اکرده   ین را تضم  ییهااگر وام   یدید؟ها رس   ینه هز  ینچگونه به ا

 و سرمایه گذاری طرح  یراه انداز یها  ینههز :  پنجم بخش 
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مب شراامنبع/ها،  و  توض  یط لغ  امنید ده  یحرا  اگر  تضم  گذارانیهسرما  یت .  دار  یا،  ید اکرده   ین را    ید انتظار 

  ی چقدر کمک خواهد کرد و هر کدام در ازا  گذاریه که هر سرما   ید ده  یح توض  ید،کن  ینرا تضم  گذارانیهسرما

 .کنند ی م  یافترا در یتدرصد از مالک  ند آن چ

  ید کسب و کار جد   یک  راه اندازی.  یرید در نظر بگ   یاضاف   یهسرما  یرمنتظرهغ  یها  ینههز  یکه برا  ید شو  مطمئن

 یاندازراه  هایینه الب هزرقم را در ق ین. اید آماده باش  ید دارد و شما با  ینهاز حد انتظار هز یشب یشه هم یباًتقر

  ید توان  یم  ید؟کنار بگذار  یموارد احتمال  برای  ید . چقدر باید فهرست کن  «یموارد احتمال  ی در قسمت »رزرو برا

  توانیدی . اگر نمید وربیابه دست    آمار حدودی تا    ید در صنعت خود صحبت کن   یگرد   های با صاحبان کسب و کار

 یاندازراه  هایینه درصد از کل هز  25تا   20است که  ین قانون خوب ا  یک ید،به دست آور آماریشکل  ین به ا

 .ید بگذار نارک   یموارد احتمال ی خود را برا

 

 یهترازنامه روز افتتاح -2    

کسب و کار خود   یمورد انتظار مال  یت وضع  یاتجزئ ی . از آن براید کن  یل را دانلود و تکم یهروز افتتاح  ترازنامه 

 . ید ده  یحپشت ارقام را توض یاتحتماً فرض ی،راه انداز یها  ینه. مانند برگه هزید استفاده کن یهدر روز افتتاح

 

 ی شخص  یمال های صورت -3    

هر    یرا برا  یشخص  یمال   ی صورت ها  ید،کن  یاستفاده م  ی مال  ینتام  یجستجو  ی از طرح کسب و کار برا  اگر

هر فرد خارج   هاییو بده هایی دارا  ید با ی شخص یمال  یها. صورت ید درج کن  را  عمده انو هر سهامدار ینمالک

دهندگان معمولاً از    امو  یا  و   گذارانیه شرح دهد. سرما  یل او را به تفص  ی خالص شخص  یی وکار و دارااز کسب 

استفاده کنند و  آپ  استارت  یک  یمال   ینتأم یبراخود    یشخص  هاییی صاحبان مشاغل انتظار دارند که از دارا

 شما در دسترس است. یشخص یاز منابع مال یه سرما یزانچه م ینند بب خواهند ی آنها م

وکار چقدر  شروع کسب   ی بداند که برا  ید خواننده با  گذاری، یه و سرما  یاندازراه   هایینه از خواندن بخش هز  پس

 .ید دار  یهپول لازم است و چقدر سرما

 

 راه اندازی ثابت جهت  نیاز مورد سرمایه -4

  سرمایه   و   ثابت   سرمایه  نیاز،  مورد   سرمایه   بین   اندازی، باید   راه   برای   نیاز   مورد   سرمایهو تعیین    شناسایی  هنگام 

 .شد  قائل تمایز نیاز  مورد  گردش   در



114 
 
 

 :  دهد می  پاسخ زیر  سوال  به* 

  از   قبل   باید   که  هاییفعالیت  و   خریدها  جمله   است، از   لازم   چیزهایی   چه   وکارتانکسب   اندازیراه   برای  -    

 دهید؟   انجام  فروش  اولین

کسب   گذار بتواند  سرمایه  تا  شود   خریداری   آلات، باید   ماشین  و  تجهیزات  جمله   ثابتی، از های  دارایی  چه  -    

 انجام دهد؟   را خود  و کار 

های  هزینه   سایر  و  نوسازیآلات، تجهیزات، اثاثیه،    ماشین  که  باشد   اندازی  راه   بودجه  یک  شامل  است  ممکن  *

 .دهد   نشان را  عملیات شروع از  قبل  نیاز مورد  سرمایه

 دهد.  نشان است را بلندمدت های وام  شکل به  اغلب که   را نیاز مورد مالی  تامین است ممکن همچنین -    

 

 جهت راه اندازی  گردش نیاز در مورد سرمایه -5

 :  دهد می  پاسخ زیر  سوال  به* 

  شامل پول (  ثابتهای  دارایی  خرید   برای  نیاز  مورد  پول  از  غیر   به)  کار  و  کسب  اندازی  راه  برای  پولی  چه  -    

 است؟   نیاز مورد اولیه های هزینه  پرداخت  خرید اموال و برای نیاز مورد 

  استخدام اولیه،  های  موجودی  خرید   برای   نیاز  مورد  نقد   پول   که  باشد   اندازی  راه  بودجه  شامل  است  ممکن  *

  شروع  از   قبل   نیاز   مورد   عملیاتیهای  هزینه   سایر   و   وکلا   مجوزها، استخدام   بازار، اخذ   تحقیقات   کارمندان، انجام 

 .دهد می  نشان را عملیات

  عملیاتی، اعتبار های وام با معمولاً  گردش   در سرمایه.  دهد   نشان نیز را نیاز مورد  مالی تامین است ممکن -    

 . شودمی  تأمین  مدت  کوتاه های وام  اشکال سایر یا  اعتباری کارت  تجاری، بدهی

 

 اقدامات اولیه ضروری جهت راه اندازی کسب و کار -6

 کار  و  کسب  اخذ مجوز*    

 . غیره شرکت )کسب و کار( و  نمودن نام  پیگیری ثبت *   

 دامنه  ثبت*    

 محصول   اولیه موجودی *   
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 تابلوها*    

  و  کارکنان  لابی و اتاق استراحت برای  کرکره ها، تزئینات، مایکروفر، یخچال  ها، پرده  مانند   اولیهملزومات *    

 . دگر اماکن

قابلمه  و   کارد   مانند )  کار   و   کسب  اندازی  راه   برای   نیاز  مورد   ملزومات*      پز،    و  پختهای  چنگال، بشقاب، 

  برای   غیره   و   تجهیزات  ورزشی؛ های  سالن   برای   غیره   و   حوله، صابون ها؛  رستوران  برای  غیره   و   میز   چیدمان

 ( خدماتی  و  تولیدیهای مکان

  راندمان   اوج   در   اندازی  راه  از   پس  مدتی   تا   جدید   دفاتر  وها  کارخانه   جدید،  امکانات  آزمایش   و   اندازی   راه   *   

 . وارد مدار بشوند و با حداکثر ظرفیت  سرعت به  جدید های سیستم  تا بردمی   زمان کنند، زیرا نمی  کار

  نیاز موردای حرفه  خدمات*    

 وکلا  دستمزد*    

 گرافیک  طراحی  شرکت یا  گرافیک طراح*    

 اولیه حسابداری های سیستم اندازی  برای راه حسابداری شرکت*    

   بیمه*    

 

 

 

  یات گذاران آن را با جزئ  یه شما باشد. وام دهندگان و سرما  یعنصر طرح تجار  ینمهمتر  ید شما شا  ی مال  برنامه *  

  یین استارتاپ خود تع  یرا برا  یکند تا اهداف مال  ی به شما کمک م   یخواهند کرد. توسعه برنامه مال  یبررس 

از جمله پیش بینی سود و زیان یک ساله،    مالی  صورت های  حاوی .  ید کن  یابیآن را ارز  یمال  یازهایو ن  ید کن

  یش ترازنامه پپیش بینی جریان نقدی، صورت های جریان نقدی سه ساله،   پیش بینی سود و زیان سه ساله،

  خروج های  استراتژی   و  مالی   تامین   مختلف های  ، تجزیه و تحلیل سربه سر، استفاده از سرمایه، گزینه شده  ینیب

 از بازار می باشد.

          

 ه یک سال یانسود و ز  ینیب یشپ -1   

 طرح   یبرنامه مال بخش ششم: 
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شود، محور برنامه   یشناخته م یز ن P&L یا یان ماهه که به عنوان صورت سود و ز 12 یان سود و ز ینی ب پیش

تمام شده    یشده، بها  ینی ب  یشو فروش پ  ید ماهه را دانلود کن  12  یانسود و ز  ینیب  یششما است. پ  یتجار

  یاتمال   یات،. سپس مخارج، سود خالص قبل از کسر مالید کن  یلفروخته شده و سود ناخالص را تکم  یکالا

 . ید خود را فهرست کن یاتیبرآورد شده و درآمد خالص عمل

  رسیدن به   یدر مورد چگونگ   یقیدق  مفروضات.  ید ده   یحخود توض  P&Lاعداد را در    در پس  یاتفرض  حتماً

داشته    یازاطلاعات ن  ینبه ا  ی احتمال  یپاسخ به سوالات منابع مال  ی. ممکن است براید ارقام داشته باش   ینا

 . ید باش 

 

 ساله  سه یانسود و ز  ینیب یشپ -2    

  یتکه وضع  ید حال، اگر انتظار دار  ین. با ایستن  یضرور  یطرح تجار  یک  یسه ساله برا   یانسود و ز   ینیب  پیش

داشته    یازوام دهندگان به آن ن  یاگذاران    یهاگر سرما  یاکند،    یاساس   ییرکسب و کارتان پس از سال اول تغ  یمال

و از آن    ید ساله را دانلود کن  3  یان و ز  ود س   ینی ب  یشپ  ی . الگوید کن   یجاد آن را ا  ید باشند، ممکن است بخواه

 . ید خود استفاده کن یزیطرح ر یجاد ا یبرا

 

 یک ساله  ینقد یانجر  ینیب یشپ -3    

که کسب و    یکند. هنگام  یکسب و کار شما را در هر زمان مشخص م  ینگینقد   یزان م  ،ی نقد   یان جر  صورت

،  حال   ین . با اید خود نگاه کن  ی نقد   اتیانبه صورت جر  طور دقیق و موشکافانه به    ید شد، با  ی کار شما راه انداز

حساب    ینیب  یشپ  عنوانرا به    ی نقد   یان جر  ینیب   یش. پید کن  یم   یجادا  ینقد   یانجر  ینی ب  یشپ  یکشما  

اجاره و    ی، موجود  ؛مانند   موضوعاتی   ی برا  ید را که با  یزمان  یاتجزئ  ین . ایرید کسب و کار خود در نظر بگ   یجار

را    ید،کن   یافت در  یپرداخت  خریداران خودو    یاناز مشتر  ید که انتظار دار  ی و زمان  ید، کن  صرف حقوق و دستمزد  

و لذا    ، داشته باشید   قصد فروش یک قلم از اجناستان رادهد. به عنوان مثال، شما ممکن است    ی م  یحتوض

را    ی مبلغ ی روز از مشتر  90 یا  60، 30و به مدت    مواد اولیه تهیه نمایید، ،فروش  این  انجام   ی برا ید مجبور شو

  هایینه هز  یبرا   کند یمک م و به شما ک  گیرد ی عوامل را در نظر م  ینا  ی نقد   یانجر   بینییش . پید نکن  یافتدر

 . به مشکل برنخوردوکارتان تا کسب ید کن  یبند بودجه  یآت

 ید خود استفاده کن ی ها ینیب یشپ یجادا  ی و از آن برا  ید ماهه را دانلود کن 12 ی نقد  یانجر صورت
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 ساله  سه ی نقد یانصورت جر  -4    

  یزساله ن 3 ینقد  یانصورت جر یک  ید شما و هدف طرح کسب و کارتان، ممکن است بخواه یاز به ن بسته

  ی ها ینیب یشپ یجادا یو از آن برا  ید ساله را دانلود کن  3 ی نقد  یاناست، صورت جر ین . اگر چنید درج کن

در   تواند ی همچنان م اماهه است، ام 12 ینقد  یانتر از صورت جرساده یارسند بس ین . اید خود استفاده کن

 باشد. ید مف یزیربرنامه 

 

 شده  ینیب یشترازنامه پ -5   

کند تا به حقوق صاحبان سهام برسد. شما قبلاً ترازنامه    یآن کم م  ی ها  ییشرکت را از دارا  ی ها  یبده  ، ترازنامه

  را جهت نشان دادن   یشده ا  ینیب   یش. اکنون ترازنامه پتهیه نموده اید   ششم رارا در بخش    یهروز افتتاح

دو   ینا  ین. تفاوت عمده بتهیه نمایید   فعالیت خود سال اول   یاندر پا  شماکسب و کار    ینیتخم  ی مال  یتوضع

کسب    یتسال فعال  ینشده شامل هر گونه حقوق صاحبان سهام است که از اول  ینیب   یشاست که ترازنامه پ  ینا

 .ینند را بب ینیب یش پ ینگذاران ممکن است بخواهند ا یه شود. وام دهندگان و سرما ی و کار حاصل م

 

 سربه سر تجزیه و تحلیل -6    

کند.   ی م ینی ب یشخود را پ یها  ینهپوشش هز یبرا یاز نقطه سر به سر، حجم فروش مورد ن یلو تحل  تجزیه 

  ید سربه سر را دانلود کن  یل و تحل  یهتجز ی خورد؟ الگو ی ممشکل برکسب و کار به   یچه زمان یگر،به عبارت د

. دسته ها  ید خود را وارد کن  ظارمورد انت  یر ثابت و متغ ی ها ینهخود، هز یان سود و ز ینیب  یشو با استفاده از پ

 کسب و کار شما باشد. دهنده  که بازتاب   ید کن  یمتنظ ی را طور

  ی ها ینه. به عنوان مثال، هزدر نظر بگیرید مختلف    یوهای سنار یمختلف برا  یلچند تحل  ید توان  یم یحت شما

مستقل   یمانکاراناز پ یا ید کن ی کارکنان تمام وقت استخدام م یا آ ینکهحقوق و دستمزد شما بسته به ا

تواند به   ی م ، رمختلف سر به س  ی ها یلو تحل  یهتجزدر نظر گرفتن متفاوت خواهد بود.    ید،کن  یاستفاده م

 کمک کند.   ینهگز  نیبهتر یین شما در تع

ای است که قیمت بازاری یک  ناحیه  (Break Even Point)    »رگذاری، »نقطه سر به س در متون سرمایه 

 . شوددارایی با هزینه اصلی آن، برابر می 

  FC/ (P-VC= ) سر سربه  نقطه 
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   * FC =  21ثابت های هزینه 

    * P =  واحد   قیمت 

    *VC =  22متغیر  هزینه 

  و   دلار باشد   5  هر واحد   تولید   باشد، هزینه   دلار   1,000,000  کار   و   کسب   ثابتهای  هزینه   مجموع   اگر :  مثال

 . می شود  500,000 سر سربه  بفروشد، نقطه  دلار 7 قیمت  به  را  آن کار و  کسب

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
21- Fixed Costs 
22- Variable Cost 

 تعداد  

نه
زی

 ه
ت/

یم
ق

 

 تجزیه و تحلیل سر به سر   (:10)  شماره  شکل
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  بعد، پیش   سال  سه   احتمالاً  تا  کار  و   کسب   ابتدای  از   را  نقدی   جریان   ماهانه   که   دارید   نیاز   مطمئناً  شما  *    

  سرمایههای  برنامه   در  شده   داده   نشانهای  فعالیت   است که هایی  شامل ماه  شماهای  بینی   پیش .  کنید   بینی

  در   سرمایه   نیازهای  واضح  برآورد  برای  راه  تنها  تقریباً  این.  دهد می   رخ  آنها  در  شما  گردش   در   سرمایه  و  ثابت

  یا  کنید   دریافت  را  خود  عملیاتیهای  وام   باید   که  استهایی  زمان   مانند   مهم  موارد   ویژه  به   و  شما  گردش 

  خریداری   را  خود   ثابت های  دارایی   آن   با  که   بگیرید،  بلندمدتهای  وام   باید   کههایی  ماه   و   کنید   پرداخت  توانید می 

  دچار   شدت  به   خود   انتظار  مورد   نیازهای  مورد  در  بانکداران  با  صحبت   هنگام   این،  مانند   ابزاری   بدون.  کنید 

نیاز    مدت  بلند   وام  به   زمانی  چه  و  دارید   نیاز  اعتباری  چقدر   به  که  بدانند   خواهند می  آنها.  شد   خواهید   مشکل

 اطلاعات   این.  دهید   پاسخ  سوالات  این  به  توانید می   که   است  نقدینگی  جریان  بینی  پیش  طریق  از  تنها.  دارید 

  سهام   سود   توانید می   که   زمانی   و   شما  نیاز   مورد   وام  هایپرداخت   در  تغییر   مانند   مواردی   تعیین   برای   همچنین

 .است نیاز  کنید، مورد پرداخت

  شما   شده  بینی   پیش   ترازنامه  و  درآمد های  صورت   توسعه  برای  نیز  شما  شده   بینی  پیش  نقدی های  * جریان    

 .شودمی   استفاده

   

 جذب سرمایه -7    

نحوه   کنید،ی استفاده م گذارانیه سرما یااز وام دهندگان  ی مال ین تأم  یجستجو ی وکار برااز طرح کسب  اگر

  ید خر ی پول برا ینشما از ا ید . به عنوان مثال، شاید ارائه ده ید را که انتظار دار یجی و نتا یهجذب سرما

 شما دو برابر شود.  ید تول یتکه ظرف ید و انتظار داشته باش  ید استفاده کن ید جد  یزاتتجه

شما را درک کند و   یمال  یها ینی ب یشمفروضات پشت پ ید خواننده با ی،از خواندن بخش برنامه مال پس

 . یرخ یاهستند  ینانه ها واقع ب ینی ب یشپ ین ا یابتواند قضاوت کند که آ

شده   یکسب و کار شما طراح ی خود را که برا یتواند به شما کمک کند تا برنامه مال  یم  باتجربه شاور م یک

 .  ید کن یلاست تکم

 

 گزینه های مختلف تامین مال -8

  گذارسرمایه   یک   کردن  پیدا  آپ،   استارت  اندازی  راه  برای  چالش  بزرگترین  شاید   و  مراحل  مهمترین  از  یکی

  استارت   مالی  تامین  از  منظور   .بپذیرد  را  نو   ایده  یک  رویبر    گذاریسرمایه   ریسک  بتواند   که   است  پروژه  برای
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  به  نیاز حالت دو در ها پ آ استارت کلی  طور به. است پآ استارت فعالیت  برای لازم های هزینه تامین ها، پآ

  اولیه   سرمایه   تامین   به  نیاز  زمان  این  در   که   است  شان   فعالیت  آغاز  در  اول  حالت  کنند؛  می   پیدا  مالی  منابع

.  گیرد  می  خود  های  فعالیت  توسعه   به   تصمیم  پآ  استارت  یک  که  است  زمانی  به  مربوط   نیز  دوم   حالت  و   دارند 

 . دارد نیاز سرمایه  تزریق  یا  سرمایه افزایش به پآ استارت شودمی   گفته  اصطلاحا حالت  این در

  وجود   متعددی  های   روش   ها  پ آ  استارت  مالی   تامین  برای   هم اشاره شده است،   ششم   همانطور که در فصل

 :کرد اشاره اصلی  راه چند  به  توان می کلی طور  به اما دارد؛ 

 

   شخصی  گذارانسرمایه 

  معرفی   نیز  فامیلی  گذاریسرمایه   یا  خانوادگی   گذاریسرمایه   عنوان   با  را   گذاریسرمایه   این  است  بهتر  شاید 

  گذارسرمایه   یک   که   کنید می   سعی   و   هستید   خود  پ آ  استارت  اندازیراه   دنبال  به   شما  که   کنید   فرض .  کنیم

  گذاری سرمایه   یک   طریق  از   و   روید می   فامیل   و   دوستان  آشنایان،  سراغ   به   صورت  این  در .  کنید   پیدا  مطمئن

  سود   با   همراه   است  ممکن گذاریسرمایه   این   بازپرداخت  نحوه .  کنید می   فراهم   را پروژه   انجام   هزینه  مشارکتی، 

 .شوند  شریک  پروژه نهایی  نتیجه در  افراد  این یا باشد  نقدی

 

 شراکتی  گذارانسرمایه 

  ،کار  ابتدای همان در افراد  این. شوند می  شریک کوچک کارهایو کسب  زیان  و سود در  شراکتی  گذارانسرمایه

  ازای   در  که   شوند می   متذکر  آنها  به   قرارداد   این   در  و   کنند می   منعقد   کارآفرین   شخص   با  مالی   قرارداد   یک

 .شوند می   دخیل شرکت زیان و  سود  در  درصدی صورت  به  یا کامل  طور  به  گذاری،سرمایه  و  مالی حمایت

 

 داوطلبانه  گذارانسرمایه 

  و  ،هستند   آلایده   دارند   بالا  هزینه   به  نیاز   که  هاییپروژه   و   سنگین  هایپروژه   برای   داوطلبانه   گذارانسرمایه

  که  کسانی   برای   افراد   این .  د نکن  گذاریسرمایه   پروژه  یک  در  دلار   میلیون   10  حدود  تا  توانند می   معمولا

  آل ایده   دارند،  نیاز  خود  فعالیت  جریان  در  پیشرفته  هایدستگاه   به   و  کنند می   دنبال  را  آزمایشگاهی  هایپروژه 

  اجتماعی   اعتبار  و   مالی  سرمایه   از   استفاده   با   را  پروژه  مختلف   مراحل   که   کنند می   کمک   آنها  به   و   هستند 

  انجام   توافقی   صورت   به   استارتاپ   زیان  و   سود   در   گذارانسرمایه   این   دخالت   نحوه .  دهند   انجام   ، گذارسرمایه

 . کنند  قبول  را پروژه  هزینه از  درصدی  که دهند می   ترجیح معمولا و  گیردمی 
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 فرشته  گذاران سرمایه

  اندازی   راه  اولیه  مراحل  در  که  هستند   حامیانی  است،  پیدا  هم  نامشان  از  که  طور  همان   ،کار  و  کسب  فرشتگان 

  سهام  از   بخشی  در  کار  این  ازای  در  و  کنند   گذاری   سرمایه   ایده   یک  کردن  اجرایی  در  شوند   می  حاضر  استارتاپ

  علاقه   و   خوب   ارتباطی  شبکه   با   افراد  از   گروهی  ،بزرگ  شهرهای  بیشتر   اکنون   هم.  شوند   شریک   پآ  استارت

  سرمایه   بالا   قابلیت   با   هایاستارتاپ   در   دلار   ها  میلیون   تا   حاضرند   که   دارند   ها   پآ   استارت  از   حمایت  به   مند 

  و   کنند می   اقدام   مستقیم  و شخصی  صورت  به   گذاریسرمایه   برای   فرشته  یا  انجل  گذارانسرمایه .  کنند   گذاری

  سرمایه   گذاری،   سرمایه  مدل  این  در .  دارند   امضا   حق  و   بوده   آگاه   شرکت  مالی  فرایندهای   تمامی   از   معمولاً

.  گیرند می   نظر   در   خود  برای   را   ساله   8  تا   3  بازه   یک   معمولاً   و  نداشته  خود   سرمایه  بازگشت   در   ای   عجله  گذاران

  محلی   های  شبکه.  کنید   استفاده  گذاران  سرمایه  گروه  این  کردن  پیدا  برای  توانید   می   آنلاین  های  پلتفرم  از  شما

 .باشد  مفید  شماست، علاقه یا صنعت  به  مرتبط  که   گروهی کردن   پیدا برای  تواند  می  نیز

 

 خطرپذیر  گذاران سرمایه

  یک   با  شرایط   واجد   های  پ آ  استارت  روی   را   موسسه  پول   که   هستند   ای   حرفه   گذاران   سرمایه   از   گروه   این 

  با بزرگ  های  فرصت  دنبال به  آنها. کنند  می   گذاری  سرمایه  بازار به  ورود  برای  آماده  و  قبول  قابل  تجاری   طرح

  شما.  هستند   کارشان  و   کسب   پیگیری   برای  بیشتر  یا   دلار   ها   میلیون  نیازمند   که  هستند   قبول   قابل   تیم   یک

 .کنید   جلب خود  به   را ها موسسه  این  نظر  بتوانید  تا باشید  نظیر بی  مقدمه  یک  دنبال  به باید 

 

 پآ استارت دهنده  شتاب یا رشد  مرکز یک  به پیوستن

  توسعه   های  سازمان  مشهور،  هایدانشگاه  با  معمولا  و  اند   یافته  شهرت  زیادی  بسیار  های  موسسه  روزها  این

  و   مشاوره   کاری،   فضای  مانند   منابعی  آنها  بیشتر.  هستند   ارتباط   در   بزرگ   های  شرکت   حتی   یا  جوامع   دهنده

 . دهند  می  اختصاص  ها استارتاپ به را  اولیه سرمایه  حتی

 

 اتحاد استراتژیک 
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  می   معامله  دارید   نیاز  که  چیزهایی   با   را  دارید   که   چیزهایی   یا   مهارت  شما  که   است  پایاپای  معامله   یک   این 

  فضاهای   سایر   در  دهنده  اجاره   کامپیوترهای   از   پشتیبانی  ازای   به   کاری  فضای  مورد در توافق  مثال برای.  کنید 

   .حسابداری و  قانونی  های حمایت ازای  در  سهام معامله  یا  اداری

 

 بر سهام  یمبتن  یمال  ینتام

صورت فروش سهام شرکت است.    به   یه سرما  یآورجمع   یقاز طر  ی مال  ین تام  فرآیند بر سهام    ی مبتن  ی مال  تامین

وکار  اهداف کسب   یوجوه برا  یآورمنظور جمع   به  یت بر سهام عمدتاً به فروش سهام مالک  یمبتن  یمال  ینتام

که    مبالغی مختلف از    یهاو دامنه   مقیاس در    هایتاز فعال  یاگسترده   یفط  یمال  یننوع تام  یناشاره دارد. ا

را    رسد،ی م  تومان  یلیاردهابزرگ است که به م  یهاشرکت   یه تا عرضه اول  ینتوسط خانواده و دوستان کارآفر

اشاره دارد اما شامل    ی بورس   یعموم  یهاشرکت   یلهوس   به  یمال  یناصطلاح به تام  ین. اگرچه اشودی شامل م

  ی بر بده  یمبتن   ی مال  ین از تام  یز تمابر سهام م  یمبتن  ی مال  تامین   است.  یز ن  یخصوص  یهاشرکت   ی مال  ینتام

به  یک  .پردازدی استقراض م  یقاز طر  یهسرما  یآورکه به جمع   است از    یتمنظور رشد و موفق  استارت آپ 

  یمعمول انواع مختلف  طور  استارت آپ ها به  که ییآنجا . از کند ی استفاده م ی مال یننوع تام ین دوره از ا ینچند 

حقوق صاحبان سهام    ی ممکن است از ابزارها  کنند،ی را در مراحل مختلف تکامل خود جذب م  گذارانیه از سرما

 کنند.  یری گبهره  یزن

 

 گذارانیه سرما  ینکه معمولاً اول،  یرخطرپذ   گذارییه سرما  یهاو شرکت   یافرشته   گذارانیه سرما  مثال  عنوان  به 

ها آپ  م   استارت  شرکتسها  یجا  به   دهند ی م   یحترج  شوند یمحسوب  مشترک  سهام    یبورس   یهام  از 

  ی اندازه کاف  استارت آپ به   یهاشرکت   که ی رشد بالا برخوردار شوند. هنگام  یلاستارت آپ با پتانس  یهاشرکت

 .دهند ی شوند، فروش سهام مشترک را مدنظر قرار م یرشد کردند که بتوانند عموم 

 

 از طریق بدهی مالی تامین 

  گذارانیه سرما  یابه افراد و    یبده  ی که شرکت با فروش ابزارها  افتد ی اتفاق م   یزمان  ی بده  از طریق  یمال  ینتام

پول وام داده شده،    ی. در ازاکند ی جذب م   یه،سرما  هایینه هز  یادر گردش    یهسرما  یش افزا  یرا برا  یپول  ،ینهاد

بازپرداخت    یکه اصل و بهره بده  گیرند ی م   تعهد عنوان اعتباردهندگان شناخته شده، و  مؤسسات به   یا افراد  

  مطرح   مختلف  هایحوزه   در  گذاری   سرمایه  هایگروه   ترینکلاسیک   و  ترینقدیمی  عنوان  به  هابانک  .شودی م

  دخالت   پروژه   زیان  و  سود  در  مستقیم   طور  به  که  است  صورتی  به   آنها  گذاری  سرمایه  نحوه   معمولاً  و  هستند 
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  کلی   طور  به  اما  است  متغیر  انهآ  کارآفرینی  سود   که  هستند   فعال  ایران  در  متعددی  هایبانک   اکنون  هم.  ندارند 

  ، موارد  برخی  در  یا  شود  اثبات  آنها  به  پروژه  مختلف مراحل که  است  لازم  ها،بانک  این  سرمایه  از  استفاده   برای

 .باشد   داشته  نیاز نیز  گذاریسپرده  به شخص است ممکن

 

 خروج از بازار استراتژی های  -9

گذاران، معامله  شود که هریک از کارآفرینان، سرمایهشده گفته می ای از پیش تعیین استراتژی خروج به برنامه 

 می   اجرا  خروج   زمان   در  غیره   های مالی و حساب یا نقد کردن دارایی   گران و صاحبان مشاغل با هدف تسویه 

از  بگیرد  صورت   شدهانجام   توافقات   از   فراتر   تواند می   که   کنند، خروج  برای  است  ممکن  استراتژی  این   .

اتمام یک سرمایه سرمایه و  فعال  انجام گیردگذاری غیر  بدون سود  از    .گذاری  این صورت هدف  بنابراین در 

که   شود  اجرا  زمانی  استراتژی  این  است  ممکن  است.  ضرر  و  زیان  کردن  محدود  خروج  استراتژی  اجرای 

گذار فرشته ممکن است در یک  مثال، یک سرمایه   عنوانگذاری شده رسیده باشد. به گذار به سود هدف سرمایه

احل کار اجرا نماید. از دیگر دلایل اجرای این استراتژی را  شرکت استارت آپ استراتژی خروج را در اولین مر

چنین ممکن است  دلایل قانونی اشاره کرد و هم  و  اربگیر بازار به دلیل اتفاقات فاجعه توان به تغییرات چشم می 

 از کار دست بکشد و درآمد خود را نقد نماید.   ،گذار به دلیل بازنشستگیسرمایه

 

   تملیک

تر در صنعت مورد فعالیت یا صنعتی  اپ، فروش سهام به شرکتی بزرگ   ترین استراتژی خروج از استارتاصلی

باشد. معمولا هدف شرکت  مشابه در ازای دریافت وجه نقد، سهام شرکت خریدار و یا ترکیبی از این دو می 

تر  بکار رفته در شرکت کوچک   مندی و بکارگیری محصول و یا تکنولوژی  تر )خریدار( از تملیک، بهره بزرگ 

ای که به مزیت رقابتی و در نهایت به افزایش سود اقتصادی منجر گردد. معمولاً در  )شرکت هدف( است بگونه 

زمانی پس از تملیک که سهام طبق برنامه  باشند، تا  این نوع خروج، مدیران و کارکنان کلیدی که سهامدار می

دهند. در واقع اساس این  شود همکاری خود با شرکت خریدار را ادامه می   واگذاری تعیین شده به ایشان واگذار

تملیک، هم  از  توسط شرکت هدف و شرکت  بینیافزایی پیشنوع  ارائه شده  یا خدمت  و  بین محصول  شده 

گیرد. بعبارت  گذار شرکت هدف صورت می نیز بر اساس توانمندی تیم بنیان  تملیکخریدار است. نوع دیگری از  

شرکت خریدار ارزشی برای محصول فعلی شرکت هدف قائل نیست و خواستار تملیک تیم و انتقال آنان   بهتر،

و مزایایی بسیار بالاست. از آنجا که این نوع تملیک    به شرکت خود از طریق ارائه پیشنهادهایی مبنی بر حقوق 

 .انجامد مداران نمیشود به بازده چندان چشمگیری برای سهادر مراحل ابتدایی توسعه انجام می 
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 ادغام و تملیک 

تر )هدف( توسط شرکتی  شرکت کوچک  تملیکو خرید یا    اندازهاین فرآیند شامل ادغام دو شرکت مشابه و هم 

تر )خریدار( است. تفاوت دو فرآیند نامبرده در تشکیل و عدم تشکیل شرکتی جدید است. به عبارت بهتر بزرگ 

شود حال آنکه در تملیک، تغییری در نام و برند خریدار پس از خرید  ایجاد می در حالت ادغام، شرکتی جدید 

تر خریداری  شود. هدف از این فرآیند که در آن شرکت توسط شرکتی مشابه و بزرگ شرکت هدف ایجاد نمی 

بهرهمی  با  خریدار  شرکت  اقتصادی  سود  نهایت  در  و  بازار  از  سهم  کارایی،  افزایش  برخی گردد،  از    برداری 

 :های شرکت هدف از قبیل موارد زیر استویژگی 

 هاقابلیت  -

 منابع  -

 محصولات  -

 دهی منطقه جغرافیایی سرویس  -

 فکری  سرمایهتکنولوژی و یا  -

 پتانسیل رشد سهام -

 جامعه مشتریان  -

 عملیات سودده  -

ف رقابت موجود  صنعت و رقیب یکدیگر بوده و هدف از ادغام و تملیک صرفاً حذ البته گاهی دو شرکت هم 

تر را دارند  های کوچک هایی که قصد خرید شرکت است. بدلیل پیچیدگی ادغام و تملیک، بسیاری از شرکت 

های برند. برخی شرکت ها پیش می های مشاوره مالی و همچنین تأمین سرمایه این فرآیند را در کنار شرکت 

غام و تملیک موجود و سپس انجام این فرآیند بصورت  های ادیافته برای پایش گزینه ای نظامبالغ و بزرگ برنامه 

تواند تعداد   ها از هر دو روش معرفی شده، بسیار کم است. دلیل آن هم می دارند. در ایران تعداد خروج  سالانه

ها، نداشتن دیدگاه  پآ  های تکنولوژی محور  بزرگ و با منایع مالی کافی برای خرید استارتبسیار کم شرکت 

 . های موفق و قابل خریداری ستپ آ ها و یا عدم وجود استارتین شرکت استراتژیک ا

 

  بازخرید سهام 

بیش که  خروج  فرآیند  سرمایه این  مورد  در  شرکتتر  بلوغ  مراحل  در  صندوقگذاران  اختصاصیها،  رخ   های 

گذار خطر    سرمایهگذار و یا شرکت، سهام  دهد ساده و بسیار محبوب است. در این نوع خروج، خود بنیان می 
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گذار  میان سرمایه  نیاز امکان چنین خروجی وجود قرارداد سهام با اختیار فروش کند. پیشپذیر را خریداری می 

باشد. در واقع  گذار می گذار است. نکته بسیار مهم در این نوع خروج، وضعیت نقدینگی بنیان خطر پذیر و بنیان 

گذار، در صورت کافی نبودن نقدینگی در دسترس او  هام به بنیان امضای این قرارداد و اعطای حق بازخرید س 

ها مبنی بر کاهش قیمت سهام و یا در نظر گرفتن بازه زمانی برای  زنی ممکن است ریسک مذاکرات و چانه 

 .پرداخت بخشی از مبلغ تعیین شده را به دنبال داشته باشد 

 

 فروش سهام در بورس 

خطرپذیر، خروج از طریق عرضه اولیه سهام شرکت در بورس است چرا که این خروج  گذار  رؤیای هر سرمایه 

از    1انجامد. البته احتمال وقوع این رؤیا بسیار کم )فرض کنید  گذاری ممکن می بازده سرمایه   ترین به بیش 

فق به فروش  ها، تنها یک مورد، موپ آ  مورد سرمایه گذاری روی استارت  100عبارت بهتر از هر  ه  ( است. ب100

ست که شرکت به بلوغ رسیده و امکان جذب  شود. معمولا این نوع خروج مربوط به زمانیسهام به عموم می 

نیازها های اختصاصی را ندارد. این شرکت اگر پیش گذاری خطرپذیر و یا صندوقهای سرمایه سرمایه از صندوق 

ن مقدمات لازم و نسبتا پیچیده عرضه اولیه  و شرایط لازم برای عام شدن را محقق کند، با پشت سر گذاشت

بار به سرمایه  از سهام را بصورت عمومی و برای نخستین  گذاران حقیقی و حقوقی در بورس  سهام، بخشی 

گذاران خطرپذیر ممکن است در صورت مالکیت درصدی قابل توجه نتوانند تا مدتی  فروشد. البته سرمایه می 

 .را بفروشند مشخص پس از این رخداد، سهام خود 

 

 

 

چند   ینجادر ا. ید ده  ییرخاص، مخاطبان و صنعت خود تغ  یازهاین یکسب و کار خود را برا  طرح* 

 کمک وجود دارد:   یدستورالعمل برا 

 

 بانکداران مخصوص وام دهندگان و طرح های تجاری 

  یابانکداران  مخصوص . اگر طرح  ید وام را بازپرداخت کن  ید توان ی شما مآیا خواهند بدانند که  یم بانکداران

 باشد: یر وام دهندگان است، شامل موارد ز یرسا

 ، ید به دنبال چه مقدار پول هست -       

 برای نیازها یا مشتریان خاص  طرح یشپالابخش  هشتم: 
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 ، کرد  ید چگونه از پول استفاده خواه -       

 ،کند   یتر م  یچگونه کسب و کار شما را قو این وام  -       

 ، بازپرداخت( ی)تعداد سالها ی درخواستوام بازپرداخت  یط شرا -       

 .از تمام حق التزام موجود شما یو فهرست ید دار ی ا یقه وث چه -       

 

 گذاران  یهسرماطرح های تجاری مخصوص 

  مخصوص باشند. اگر طرح  یمهستند و انتظار دارند در پاداش ها سه یرگذاران به دنبال رشد چشمگ  سرمایه

 باشد: یرگذاران است، شامل موارد ز یهسرما

 ، شما در کوتاه مدت یازمورد ن  ی گذار  یهمقدار سرما -       

 ، ید دار یازدو تا پنج سال به آن ن  یکه ط  ی گذار  یهمقدار سرما -       

 ،کند  ی و چگونه به رشد کسب و کار شما کمک م ید کن یچگونه از پول استفاده م  -       

 ،یهبازگشت سرما ینتخم -       

 ، (و ... سهام یه عرضه اول یافروش  یبک، گذاران )با  یهخروج سرما  یاستراتژ -       

 ، ید ده  یگذاران م   یهکه به سرما  یتیدرصد مالک -       

 ، یرفتپذ  ید که خواه یطیشرا یا نقاط عطف  -       

 ، کرد  ید گذاران ارائه خواه یهکه به سرما یگزارشات مال -       

 .یریتمد  یا  یرهمد  تیاگذاران در ه  یهمشارکت سرما یزانم -       

 

 یدیتول  کسب و کارهای طرح های تجاری مخصوص

 .ید ده  یحمحصولات خود را توض ید مربوط به تول  یاتعمل -       

 یست؟چ یزاتتجه یتظرف  /ید تول  ی ها یتست؟ محدودشما یازمورد ن یزاتی چه تجه -       

 یست؟چشما  یشنهادیپ یزیکیکارخانه ف   یتظرف /ید تول ی ها یتمحدود -       

 است؟  یازن یکار تخصص یروی به ن یاآ -       



127 
 
 

 وجود دارد؟   ین موادا ینگهدار یبرا یخاص یط شرا یاآ ید؟دار  یازساخت ن یبرا یا یه چه مواد اول  -       

 کرد؟  ید استفاده خواه یفیت کنترل ک  یاز چه روش ها -       

 کرد؟  ید خواه یریت را چگونه مد  ی سطوح موجود -       

 یست؟شما چ ینتام  یرهزنج -       

پس از راه   ید که قصد دار  یمحصول  یا ید،هست آن  را که در حال توسعه  یدیهر محصول جد در مورد  -       

 . ید ده  یحتوض ید، شروع به توسعه کن یانداز

 

 یخدمات  هایکسب و کار طرح های تجاری مخصوص

 .ید ده  یحآنها را توض یینتع ی مورد استفاده برا یخود و روش ها یها یمتق -       

 کرد؟  ید خدمات استفاده خواه یکنواخت از ارائه  ینان اطم یبرا یندهاییها و فرآ یستماز چه س  -       

 کرد؟  ید استفاده خواه یفیت کنترل ک  یاز چه روش ها -       

 کرد؟  ید خواه یریکارکنان را اندازه گ ی چگونه بهره ور -       

است، چند درصد از کار به صورت   ین اگر چن ید؟ده  یم انجام  هم ی قرارداد فرعبه صورت   ها راکار یاآ -       

 برد؟  ید سود خواه یفرع یمانکاریاز پ یاد؟ آشو ی انجام م یفرع

 . ید ده یحاعتبار، پرداخت و وصول مطالبات خود را توض یها  یه ها و رو یاستس  -       

 کرد؟  ید خواه یافتبلندمدت در ی کرد و قراردادها  ید خود را حفظ خواه یانمشتر یگاهچگونه پا -       

اضافه   ی پس از راه انداز ید که قصد دار  یخدمات یا ید هست آن که در حال توسعه  یدیجد  یسهر سرو -       

 .ید ده  یحرا توض ید کن

 

  ی هاخرده فروش  طرح های تجاری مخصوص

 . ید دهد را فهرست کن ی به شما م ی رقابت یتو مز ید حمل کن ید را که قصد دار ی خاص یمارک ها -      

 کرد؟  ید استفاده خواه ی موجود  یریتکرد؟ از چه نرم افزار مد  ید خواه یریترا مد   یچگونه موجود  -       

 کرد؟  ید از چه خدمات پردازش پرداخت استفاده خواه یرید؟پذ  یرا م  ی چه نوع پرداخت -       
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 کرد؟  ید از چه نرم افزار و سخت افزار نقطه فروش استفاده خواه -       

و مطابق با    یسودآور، رقابت ید شما با یها یمت. قید ده یحخود را توض یگذارقیمت  یها یخط مش -       

 برند شما باشد. 

  یه اول ی گذار یهسرما. یابید صنعت را ب موجودی  سالانه: نرخ گردش متوسط یهاول  ی سطح موجود -       

شده سال   ینی ب یشپ ینه حداقل برابر با هز ید با یجه. نتکنید   ضربخود را در نرخ گردش متوسط  یموجود 

استارت   یموجود  یبرا  یشتریبودجه ب شد فروخته شده شما باشد. اگر نه، ممکن است لازم با  یاول کالاها

 . ید آپ اختصاص ده

 یست؟شما چ ی خدمات مشتر یها یاستس  -       

 کرد؟   ید چگونه با بازگشت و مبادله برخورد خواه -       

برنامه   ینده آ  یبرا یاخواهد داشت  یزن  یکتجارت الکترون یتسا یکشما  یفروشگاه خرده فروش  یاآ -       

 شده است؟ یزیر

 

 یک تجارت الکترون  هایکسب و کارطرح های تجاری مخصوص 

  یا( یکیالکترون ی)مانند کتاب ها  یجیتالیمحصول د یک ت، خدم یک  یزیکی،محصول ف یک یاآ -       

 ید؟فروش  ی از آنها را م یبی ترک

 ید؟ کن ی م ی چگونه آنها را برند و بسته بند  ید،فروش  ی م یزیکیاگر محصولات ف -       

 داشت؟  ید خواهرا هر دو فروش  یا)مانند آمازون(  ینآنلا یخود، بازارها یتدر وب سا یاآ -       

خود استفاده   یک تجارت الکترون  یتسا یاجرا یبرا  ییو پلتفرم ها  یاز چه ارائه دهندگان فناور        

 کرد؟  ید خواه

 وب  یزبانیم  یسسرو ▪               

 وب  یخدمات طراح ▪              

 ید ارائه دهنده سبد خر ▪             

 خدمات پردازش پرداخت ▪             

 خدمات حمل و نقل  انجام ▪            



129 
 
 

 یمیلیا  یابی خدمات بازار ▪             

 کنند؟  یداکاهش پ یا  یش افزا یاز، به سرعت در صورت ن توانند ی م ید،اکه انتخاب کرده  ییهاحلراه یاآ -       

آنها را از  یا کرد،   ید خواه ید آنها را در داخل تول  یاکرد؟ آ  ید خواه یهمحصولات خود را از کجا ته -       

 کرد؟  ید پ استفاده خواهآدر  ی از ارسال کننده ها یا ،کرد   ید خواه یداریخرخارجی  یدکنندگان تول

 کرد؟  ید و مبادله برخورد خواه اجناس مرجوعیچگونه با  -       

 داد؟  ید را ارائه خواه  ی چگونه خدمات مشتر یست؟شما چ ی خدمات مشتر یها یاستس  -       

شما  رای ب یاییاست، چه مزا ین کرد و اگر چن  ید خود استفاده خواه یاختصاص ی از هر فناور یاآ -       

 ؟خواهد داشت

 

 ی کسب و کار نرم افزار  طرح های تجاری مخصوص

  ی پول یا « یمیوم»فر  یگان،را یشیاز مدل کسب و کار آزما یاآ یست؟شما چ ی گذار یمتساختار ق -       

 کرد؟  ید استفاده خواه

مدل   یک سمت را به  یان چگونه مشتر ید، ارائه ده یگانرا  یشیآزما ینه گز یک  یا یگاناگر خدمات را -       

 شوند؟ یل پرداخت کننده تبد  یان به مشتر یانرود چند درصد از مشتر ی انتظار م ید؟ده  یم  سوقپرداخت 

در حال حاضر از محصول استفاده   "ای یه اول  یرندهپذ " یچه یاآ  ید؟نرم افزار خود را تست کرده ا یاآ -       

 کند؟ یم

 ید؟کن  ی م یق مکرر تشو یدرآمدها   یجادا ی بلندمدت را برا یچگونه قراردادها -       

 کرد؟  ید خواه یریترا مد  ییردر حال تغ یها  ینهها و هز یچگونه بازارها، فناور  -       

 داشت؟  ید نگه خواه ی چگونه شرکت خود را رقابت -       

 کرد؟   ید خواه یعملکرد را برون سپار ین ا یا ،کرد  ید استفاده خواه ی از توسعه دهندگان داخل یاآ -       

 کرد؟   ید خواه نجامرا ا یمشتر یبانیچگونه پشت -       

 کرد؟  ید را حفظ خواه یدی چگونه پرسنل کل -       

 بدهد؟ یرقابت یتکه به شما مز ید کن  یاستفاده م یانحصار  یا یاز نرم افزار اختصاص یاآ -       

 کرد؟  ید خود محافظت خواه یمعنو یت چگونه از مالک -       
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  یم  یزیبرنامه ر یمحصولات فعل ی برا ییها یبه روز رسان  یا یچه محصولات اضاف ، یپس از راه انداز -       

 ید؟کن

 

 منابع 

  APAدر اینجا منابع داخلی و خارجی که در طرح به آنها استناد شده است مبتنی بر یک سیستم خاص مثل  

 . می شوند  آورده

 

 

 

 

 

 

 

مجوزها، سرعت خوانندگان خود را   یامانند قراردادها  یبان، خود با اسناد پشت ی شلوغ کردن طرح تجار با* 

تا در   دهید  ارجاءو در متن طرح به آنها  بگنجانید، پیوست هااسناد را در   ین. در عوض، اید کاهش نده

 کنند.  یداخوانندگان بتوانند آنها را پ ،یازصورت ن

 

 ه شوند دپیوست ها آوردر د که می توانن ، و موارد مربوط به کسب وکار از عناصر یبرخ

 ( یرهتعهدنامه و غ ید،، سفارشات خرراردادها )اجارهق -1

 ( یرهمجوزها، اختراعات و غ ی،)علائم تجار یمعنو  یتمالک -2

 یدیکارمندان کل رزومه مالکان/  -3

 یابیبازار / یغاتیمواد تبل -4

 یغات تبل / یروابط عموم -5

 هاطرح  نقشه ها/  -6

 یزات تجه یستل -7

 بازار  یقاتمطالعات تحق -8

 ی احتمالی طرح  ها  پیوست
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 . استفاده کرد یقه توان از آنها به عنوان وث  یکه م یی ها ییفهرست دارا -9

 ه ضروری جهت راه اندازی کسب و کار.اولی  اقدامات -10

 کار  و  کسب اخذ مجوز  -

 . غیره شرکت )کسب و کار( و  نمودن نام پیگیری ثبت -

 دامنه  نام  ثبت -

 محصول  اولیه  موجودی  -

 تابلوها -

 لابی و اتاق استراحت برای  کرکره ها، تزئینات، مایکروفر، یخچال  ها، پرده مانند   ملزومات اولیه -

 . دگر اماکن  و  کارکنان

  و  پختهای چنگال، بشقاب، قابلمه  و  کارد مانند )  کار و  کسب  اندازی راه  برای نیاز مورد  ملزومات -

  و  تجهیزات ورزشی؛ های سالن  برای غیره و  حوله، صابونها؛ رستوران  برای غیره و  میز پز، چیدمان

 ( خدماتی و  تولیدیهای مکان  برای  غیره

  اوج  در  اندازی راه از پس  مدتی تا جدید   دفاتر وها کارخانه  جدید، امکانات آزمایش و  اندازی راه  -

و با حداکثر ظرفیت وارد    سرعت به جدید های سیستم  تا  بردمی  زمان کنند، زیرانمی  کار راندمان

 .مدار بشوند 

 نیاز  موردای حرفه  خدمات -

 وکلا  دستمزد  -

 گرافیک  طراحی شرکت یا  گرافیک طراح  -

 اولیه حسابداریهای سیستم اندازی  برای راه حسابداری شرکت -

 بیمه  -

 ملزومات دفتر کار   -11

 حسابداری سیستم افزار  نرم  -

 اسکنر  مانند  نیاز مورد  موارد کامپیوتر، چاپگر، سایر -

 اداری  مبلمان  -

 . غیره و  کاغذ، قلم، خودکار، پانچ دفتر،   نوشت افزار؛ -

 تلفن  -

 وای فای   /اینترنت -

 آبدارخانه یا کارکنان  لابی برای  مشابه  لوازم و  ساز قهوه  و  مایکروویو  -
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 عملیات / تولید   -12

 ( نشانی و ... آتش کپسول )  ایمنی تجهیزات  -

 اولیه های کمک  -

 امنیتی های سیستم  -

 تجهیزات  نگهداری و  تعمیر  -

 نظافت لوازم  و  سرایداری خدمات -

 توالت، صابون، حوله  کاغذ  حمام؛  لوازم -

ای  حرفه  انجمن محلی و هر  بازرگانی اتاق جمله از مختلف های انجمن برای عضویتهای هزینه  -

 .غیره و مربوط به این صنعت می باشد دیگری که 

 . غیره و  مهم تجاری نشریات اشتراک  -

 سازی ذخیره های  سیستم  و  بندی قفسه  -

  مانند  تجهیزاتی به  همچنانها شاپ کافی  مانند هایی نیست، فعالیت  کامل رستوران  که   زمانی حتی  -

 دارند.  نیاز  ظرفشویی ماشین

 آموزش   -13

 جدید.   کارکنان   برای و  انجام حال در  و  اندازی  راه از ایمنی؛ قبل 

 هزینه های استخدام و اجاره ها -14

  مدعوین به غیره؛ برای و  غذا هزینه تاکسی، کمک، پرواز، هتل  سفر؛های هزینه تبلیغات، هزینه 

 . غیره مصاحبه و

 ترفیع )تبلیغات(   -15

 سایت  وب  توسعه -

  اجتماعی هایرسانه  مدیریت  و اندازیراه  هایهزینه  -

   افتتاحیههای هزینه  -

 اموال  - 16

  درآمد   صورت  و   نقدینگی  جریانات  در   را   برق  و   آب   خدمات   کلیه   و   دارایی   بر   خرید، مالیات   صورت   در   -

همچنین   لحاظ و   نگهداری  و   تعمیر  کنید،    پرداخت   برای  ذخیره   صندوق   یک  شاید   ساختمان، 

 . باشد  نیاز ارتقاء و بازسازی سقف و  تعمیرات مانند هایی هزینه 

 رهن یا اجاره و غیره   هزینه های  -
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 ها بازسازی  -17

 ساز  و ساخت -

 کشی  لوله  -

 برق  -

 مورد نیاز  اتصالات -

 ها  بازرسی -

 بندی  قفسه  -

 داخلی  تابلوهای  -

 موارد   بیرونی و سایر نرده، پارکینگ، روشنایی  -

 ریسک  مدیریت  -18

   بیمه  -

 آموزشی های هزینه  -

 . غیره و  روها پیاده  زدایی  روبی، یخ برف مانند  مواردی  -

ارائه ماز کسب   ی ترکامل   یر را که تصو  یگریمطالب د   توانید ی م   همچنین از    یا   دهد ی وکارتان به خوانندگان 

از    ییهاعکس   ید . به عنوان مثال، ممکن است بخواهید بگنجان  ید،دارکه در برنامه خود    یاتی و فرض  هابینییشپ

که    یینمودارها  یا  ید،هست آن  که در حال ثبت اختراع    ی محصول  یهاعکس   یا  یرخود، تصاو  یشنهادی مکان پ

 .ید اضافه کنرا  دهند،ی بازار شما را نشان م شدهبینییشرشد پ

کند که مفروضات در سراسر طرح توسط اسناد و شواهد    یتاحساس رضا  ید ضمائم، خواننده با  ی از بررس   پس

 شود.  یم یبانیشتپ

 

 فصل ی خلاصه

 . کرد تشریح را  جامع کار و  کسب  طرح  یک اساسی عناصر  فصل این
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 م پنج فصل 
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 کار و کسب طرح ساختن بینانه واقع 

 

 

 

 
 

 

 فصل  یادگیریاهداف 

 بود  خواهید قادر فصل، شما این تکمیل از پس

  نویس  پیش گرایی  واقع   بهبود برای بازنگریهای روش  بکارگیری  با  را کار  و کسب طرح  دوم   نویس پیش* 

 . ید تدوین کن یه اول

 

 
 

 

 مقدمه 

  بین   یتناقضات  دارای  احتمالاً.  بود  خواهد   غیرواقعیمتعددی   دلایل  به  کار  و  کسب  طرح   یک   اولیه  نویس  پیش

های  هابخش قسمت  بود  شده   نوشته  و    همسو   هم   با  زیاد   احتمال  به   نوشتاری   و   مالی  ایهش بخ.  خواهد 

  است  ممکن  فروش های  بینی   پیش.  باشند   داشته   یمتفاوت   شرایط   در  اما  یکسانی  داستان  اگر   حتی،  وند ش ینم

 کار  و کسب طرح ساختن بینانه واقع پنجم: فصل
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  پیش اولین تبدیل برای، کلی طور به . نیستند  دقیق احتمالاً نگینقدی جریان ایهی ینبشپی. د نباش  واقعی غیر

 .است بیشتری نیاز  و تلاش   کاربه ،  بینانه واقع دوم  نویس پیش  به تجاری طرح  نویس

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 کنیم  تنظیم  بینانه واقع را برنامه  چگونه

 

 کنید  جایگزین کارشناسی و واقعی اطلاعات با را مفروضات

  علامت   ی مشخص  رنگی  فونت   با  واید  گنجانده   خود  تجاری   طرح   در   که   را  مفروضاتی  که   است  این  قدم   اولین

  تری معتبر  بع امن از  که  اطلاعاتی  با ( کنید  مرور  را  کار  و   کسب  طرح  نویس  پیش  نوشتن بخش )اید کرده   گذاری

  که  منابعی به  همیشه، کارتان  و   کسب  طرح   و   خود اعتبار  تثبیت برای،  البته.  کنید   جایگزیناید  ده نمو  دریافت

 .باشند( معتبر رفرنس  مستند و دارای )منابع  کنید  استناداید، کرده   استفاده

 

 فروش های بینی پیش  بازنگری و بررسی

های  صورت   گرایی  واقع  بهبود  برای  زیرهای  استراتژی   از  استفاده  با  همزمان  باید   کار   و  کسب طرح  نویسندگان

 .کنند  بازنگری  و  بررسی انتقادی طور به  را  خود فروش های بینی پیش، شده بینی پیش مالی

 
پیش نویس  

اولیه طرح کسب  

 و کار 

 

اتمام طرح کسب  

 و کار 

 

   طرح  جذاب نمودن

  وبرای ذینفعان  

  آن مطلوب نمودن

 انفرینآبرای کار

 

تحقیقات  

 مقدماتی 

 

واقع بینانه  

ساختن طرح  

 کسب و کار 

 

 مدل کسب و کار 

 

 کار    و  کسب  طرح  ساختن بینانه   واقع   (:11)  شماره  شکل
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  ینی بشپی  مدل  هم  باید   کاروبکس  طرح  نویسندگان،  فروش   ایهی ینبشپی  بازنگری  احتمالاً  و،  بررسی  هنگام

  در ،  ند اه کرد   وارد  مدل  به  ماهانه   فروش   ارقام   تولید   برای  که   را  مفروضاتی  هم   و   ند اه کرد  استفاده   که   را  فروش 

  ، موجودای  مقایسه   داده   هرگونه   و   صنعت   هنجارهای   با  ، شده  بینی   پیش  فروش   مقایسه،  این  بر   علاوه .  بگیرند   نظر

 .است مهم  مشابه های شرکت با

 

 کنید تنظیم شده   بینی پیش  مالیهای صورت سازی واقعی  برای را هااستراتژی 

  در  را  عدد  یک و  ،ید اه کرد  استفاده ، د شون استفاده  است قرار که   ورنط آ مالی  سترده گه صفح  ایهچارچوب  از  اگر

  وارد   انتهد ش   یینبشپی   ترازنامه  و   دهش یینبشپی  درآمد   صورت ،  دهش یینبشپی   نقدی   جریان  ایهتصور

  مربوطه   اعداد  خود   نوبه  به  که  ید کن  واردها  برنامه   ازای  مجموعه   در  را  خود  اعداد  تمام  می بایست  شما  ،ید اه نکرد

 .دشو می  منتقل  شده  بینی  پیش  عبارات به ،هافرمول   طریق از  خودکار صورت  به

  تخمین   را  سرمایه گذاری و از آن خارج می شود را   وارد  ماه   هر   در   که   پولی  تمام  نقدینگی؛   جریان  صورت

  و   شده  آوری  جمع  ماه  طول  در   نقدی   فروش   از   که  است  یوجوه  شامل  ورودی  نگینقدیهای  جریان.  زند می 

شامل  .باشد می   گذشتههای  ماه   در   شده  انجامهای  فروش   از  حاصل  یدریافتهای  حساب  وصول  همچنین 

  انجام  نقدیهای  گذاری  سرمایه  سایر  و  وام  درآمد ،  فروشید می   که  دارایی   هر  از  حاصل   درآمد   شامل  همچنین

 . د باش می  شما کار  و  کسب  در شده

  پرداخت   شامل)  شود  پرداختای  هزینه ،  شده ای  خریداری  چیزیبابت هر    که   دهد می   رخ  زمانی  نگینقدی  خروج

  جاری   تعهدات  پرداخت  برای   که  ه ای می شود، د ش  گذاری   سرمایه   نقد   ه ووج همچنین شامل    و، (مالیات و وام

 .نباشد  دسترس   در

  همه   منهای   ، ینقد   ایهن جریا  تمام   اضافه   به   ،قبل  ماه   ی نقد   موجودی   ؛ ماه  هر  پایان  در   موجود   نقد   ه ووج

  فروش   احتمالاً  و  اهی ذارگه سرمای  که   زمانی  استثنا باشد،  ماهیک    است  ممکن)  است  خروجی  ینقد   ایهنجریا

  نویس   پیش  اولین  که   هنگامی(.  د نصورت گرفته باش   های اولیهخرید   یاو    اهه هزین  از  برخی  احتمالاًو یا    اولیه

  خواهید ،  غیرواقعی  نقد   موجودی  ،هاماه از    برخی   پایان  در  ناگزیر ،  کنید می   تکمیل  را   خود   کار   و   کسب  طرح

 .داشت

،  کنید می   بینی  پیش  را  منفی  ترازهای  اگر.  باشید   داشته  منفی  نقدی  موجودی   ،ماه  پایان  در  توانید نمی  هرگز  شما

  فروش   افزایش   جهترا  هایی  استراتژی   اینکه   مگر  ی نخواهد آورد،دوام  شما  شده  ریزی   برنامه   گذاری   سرمایه

  برنامه   عملیاتیهای  هزینه   کاهش  و  خود   کار  و  کسب  در  جدید های  گذاری   سرمایه  جستجوی،  شده  بینی  پیش

 بکار بگیرید.   شده  ریزی
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  ضعیف   ایهی استراتژ  نشان دهنده بکارگیری،  ماه  پایان  در   بالا  حد   از   بیش  نقدی  موجودی ،  ترتیب  همین  به

  ملاحظه دیگر این است که؛   یک.  است  فروش   بینانه  خوش   حد   از  بیش  ینیبشپی  یا  جریان نقدینگی  مدیریت

. خیر  یااید  کرده  استفاده  بینانه   واقع  مفروضات  از  آیا  که  د باید ببینی  ،باشد   بالا  شما  ماه  پایان  نگینقدی  چنانچه

  ، موضوع کند   ایجاد   اضافی   نقد   پول   زیادی   مقادیر   که   کنید   برخورد   تجاری   فرصت  یک   به   که این،  حال  هر   به 

  کاهش درنتیجه    و   بازار  به   ورود  آماده   یدیگر   کارآفرینان،  داشت  وجود   فرصتی   چنین   اگر.  است  ی نادر  بسیار

 .بودند  شده  درک فرصت جذابیت

  بیش   یا  منفی  ماه  پایان  نقدی  موجودی  کهای  گونه   به  نقد   وجوه   مدیریت  و  منفی  نقدی   موجودی  حذف  برای

   :باشید  نداشته مثبت  حد  از

.  است  بینانه  واقع  شما  کار  و  کسب  برای  ماه  پایان  نقدیهای  مانده   ازای  محدوده   چه  که  کنید   تعیین -1

میزان نقدینگی    همیشه،  برای این نوع از کسب و کار  که   بگیرید   تصمیم  است  ممکن ،  مثال  عنوان  به

 . باشد یا معادل ریالی آن  دلار  12000  تا 8000 بین باید  شما

  خود   ینگینقد جریان    چگونه  که   بگیرید   تصمیم،  شود  خارجفوق    محدوده   از   موجودی  که   ماه  اولین   از  -2

  که  شوید  مطمئن اما) زیر موارد   جمله از، دارید   گزینه چندین شما. کنید   مدیریت شکل بهترین  به را

  ستردهگه صفح  ایهب قال  در  دهش یینبشپی  ایهت صور  جای  به ر  مقر ی  اهی ند بن زما  در  را  خود   تغییرات

 :  (کنید  اعمال خود مالی

 

بتوانید ،  دارید   نقدینگی   کمبود   اگر   -   برای .  دهید   افزایش   را   ورودی   نقدی های  جریان   ممکن است 

  به   نزدیک   ایهت قیم  با   دهش یینبش پی  فروش   افزایش   برای   را   اییهی استراتژ   وانید تی م،  مثال

  جذب،  اهتقیم   افزایش   حال  عین   در   و   دهش ی ینبش پی  فروش   سطوح   حفظ ،  فعلی  دهش ی یزره برنام

  مکتوب  قسمت  در  را  اینها  البته  و)   کنید   ازیس ه پیاد  نقد   پول  مقداری   تزریق  برای  جدید   ذارانگهسرمای

توانید  (.  بگنجانید   انته برنام می    فروش   یا  موجود  نقد   وجوه   افزایش  برای   نقدی   ذخایر   از همچنین 

  آگاه   اقدامات   این  انجام   احتمالی   عواقب   از   باید   البته .  کنید   استفاده   نیست  نیاز  مورد   دیگر   که   یای دارای

  از  بیش  قیمت  افزایش  میزان  اگر  و  شودمی  کمتر  فروش   به  منجرها  قیمت  افزایش،  مثال  برای.  باشید 

 .دهید   کاهش  کنید می  تولید  که  را نقدی  پول  مقدار واقع   در است ممکن، باشد  فروش  کاهش

 

  برای .  کنند   تزریق  کار   و  کسب  به    نقد   پول  توانند می   جدید   گذاران   سرمایه،  شد   اشاره  که  همانطور   - 

  کار  و   کسب  طرح  کردن   واقعی   روی  بر   که   است  بهتر   اغلب،  کار  و   کسب  طرح   توسعه  از   مرحله   این

از    ،را  کارتان وبکس   شروع   برای  نیاز  مورد   ایهیذارگه سرمای   که  باشید   نگران  اینکه   بدون ،  کنید   تمرکز

  این   در(.  کنید   مراجعه  اولیه  سرمایه  بخش به)  آماده منابع  سایر  و   خانواده،  دوستان  از   می آورید،  کجا

  استفاده   کنید   تامین   دیگر  منابع  از  باید   که  پولی  میزان  تعیین  به   کمک  برای   طرح،  توسعه   از   مرحله



139 
 
 

  میزان   که  کنید   حاصل  اطمینان   که  کنید   تنظیم   طوری  را   خود  ایهیاستراتژ   و   اهه برنام  اما ،  کنید 

  که   متوجه خواهید شد،  طرح،   توسعه  بعدی  احل مر  در .  است  بینانه   واقع   شما  نیاز   مورد   اضافی  بودجه 

 . کنید  دریافت،  را اید داده   تشخیص توسعه از  مرحله این در  که  را مالی  منابع  توانید می   منابعی  چه از

 

و    کاهش  یا  ، هزینه  کاهشهای  استراتژی   اجرای   با  بتوانید   است   ممکن،  دارید   نقدینگی  کمبود   اگر  -

  عواقبی   اقدامات  این  همه ،  هم  باز .  دهید   کاهش  را   خروجی   نگی نقدی  جریان،  خریدها  انداختن  تعویق   به

  ممکن ،  دهید   کاهش  را   خود   تبلیغات های  هزینه   اگر ،  مثال  عنوان   به .  باشید   آگاه   آنها  از  باید   که  دارند 

  بدتر   شما  نقدینگی  کمبود   وضعیت در نتیجه    و   باشید   داشته   فروش   کاهش  ول بیش از حد معم  است

 .شود

 

  ، دهد می  نشان  تربالا  فروش را در نتیجه    بالاتری  نگینقدی  ،شما  ایهیینبشپی  ،هاماه   از  برخی  دراگر    -

برخی از    خرید ،  هاوام   پرداختباز  جهت  نقدی،  ذخیرهصندوق    به  را  نقد   وجوه  این  از   بخشیتوان  می 

  پرداخت   عنوان  به   و یا  خریدها  پرداخت  پیش  مورد نیاز،  منابع برخی از    آوردن  دست  به  یاها  دارایی 

   . کرد  منتقل، گذاران سرمایه  به  سهام سود

 

  و   فروش   ایهیین بشپی  باید ،  هند دی م  نشان  واقعی   حد   از   بالاتر   را  نقدی   موجودی   اهیینبش پی  اگر  -

  انجام   آنها  کردن   ر تی واقع  برای   را   لازم   تعدیل  گونه   هر   و   کنید   بررسی   را  خود  دهش یینبش پی  ایهه هزین

 .دهید 

  ایهه برنام،  ند باش   ه شد   تنظیم  ی مؤثر  ورطه ب   شما  دهش یینبش پی  مالی   سترده گه صفح  چارچوب های  اگر

  ای هت صور،  آنجا  از .  کنند   وارد   شما  دهش یینبش پی  نقدی   جریان   صورت  در   را   شما  اعداد  باید   شما

  پر   را  شما  دهش یینبش پی  ترازنامه   و  درآمد   صورت  خودکار  ورطه ب  باید   شما  دهش ی ینبش پی  نقدی   جریان

 .د نکن

 

   مالی  تحلیلهای روش  از استفاده  با شده  بینی پیشهای بیانیه  ی بودنواقع آزمایش 

   ؛که   است این کلی گرایی واقع  بهبود برای  قدم  اولین

 .  کنید  جایگزین  واقعی اعداد با امکان حد  تارا   خود  شده بینی  پیش نقدی جریان  صورت - 1 

 و ببخشید بهبود  را هابینی  پیش سایر  و  فروش  ، شده ریزی برنامه های استراتژی  گرایی واقع   -2
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  محدوده   در  ماه  پایان  نقدی های  موجودی   تمام   که نمایید    تنظیم ای گونه   به   خودهای برنامه   و ها  استراتژی   -3

 .  گیرند  قرار  هدف

  تمام   در   موجود   اعداد  برای ،  نسبت  تحلیل  و  تجزیه  مانند ،  مالی  تحلیل   و   تجزیه   ایهش رو  از  باید ،  آن  از  پس

  مشابهی  ایهت شرک  و  صنعت   استانداردهای  با  را   خود  اعداد  بودن  واقعی   تا  ، کنید   استفاده   خود   مالی   ایهتصور

  بیشتر   تعدیل   به   باید   تحلیل   و   تجزیه   این .  کنید   مقایسه ،  است  دسترس   در   آنها  برای   مالی   ایهت صور  که 

  طول  در   شما  گذاری  سرمایه  برای  ،شده  ریزی  برنامه  مالیهای  موقعیت   گرایی   واقع بهبود  ها، جهت  استراتژی

 . شود منجر کار  و  کسب  اول سال پنج

 

   طرح مالی و نوشتاریهای بخشسازی همگام 

  برنامه  مکتوب مقدمه  احتمالاً و خود بازاریابی ایهه برنام  و انسانی منابع، عملیات از اییهش بخ باید ، نهایت در

  که   کنید   حاصل  اطمینان  و  ،کنید   منعکس  ید اه کرد  ایجاد   که  را  تغییراتی  همه  تا  کنید   بازنویسیرا    خود  مالی

 .ند ک ی م را بیان  شما مالی قسمت داستان  همان دقیقاً شما کاروب کس طرح  مکتوب  بخش

 

 فصل ی خلاصه

  آنجا  تا،  کار  این   انجام  برای .  یمپرداخت  تجاری  طرح   نویس   پیش  اولین   ساختن  واقعی  موضوع   به   فصل   این در  

  معتبر  منابع   به   درستی  به  همه  که  تخصصی   و  واقعی  اطلاعات  با  را  خود   مفروضات  از   بسیاری  است  ممکن  که

 ای هی ینبش پی،  آن   از  پس .  کنید   حفظ   و   ایجاد   را  طرح   و  خود  اعتبار  تا،  کنید   جایگزین  ،اند شده   داده  ارجاع

 ای هت شرک  و   صنعت  استانداردهای  با  مطابق  شما،  گذاریسرمایه   تا  ،ید نمای  اصلاح  و   بررسی  را   اصلی  فروش 

  هدف   محدوده  در  شما  ماهانه  نگینقدی  جریان  تمام  که  زمانی  تا  ،خودهای  استراتژی   در  .د باش   رتی واقع  مشابه

  برای  مالی  تحلیلهای  تکنیک از  .  کنید   نظر  تجدید ،  نگرفته باشند   قرار  شده  تعیین  پیش  از  و  معقول،  بینانه  واقع

  را   خود  کار  و  کسب  طرح،  نهایت  در.  استفاده کنید   خود  شده  بینی   پیش  مالی  وضعیت  گرایی  واقع  آزمایش

 . کنند   روایت  را داستان  یک  دقیقاً مالی  و  نوشتاریهای بخش  تا کنید  بازنویسی
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 ششم فصل 
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مطلوب  و ذینفعان برای طرح کردن جذاب

 انکارآفرین  برای آن کردن
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 یادگیری فصل اهداف 

 بود  خواهید قادر فصل، شما این تکمیل از پس

  پیش   گرایی   واقع   بیشتر  بهبود  برای   بازنگری های  روش   بکارگیری   با  را   کار   و   کسب  طرح   وم س   نویس   پیش *  

 .تدوین کنید  هدف گذاران  سرمایه جذب  و کارآفرین   برای آن ساختن مطلوب  همچنین و  دوم  نویس

 

 . دهید  شرح  راها آپ استارت برای مالی منابع* 

 

 

 

  و ذینفعان برای طرح  کردن جذاب ششم: فصل

 کارآفرین  برای مطلوب کردن
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 مقدمه 

  آن   امیدواریم  و،  کند   حفظ   را  آن  راییگع واق تا  ردازدپ ی م   کاروبکس طرح  سوم  ویسنشپی  تنظیم  به  فصل  این

  برخی   در.  ند کیم  جذاب  هدف  ذارانگه سرمای   برای  و   مطلوب   کارآفرین  برای  را  آن  که   حالی  در ،  بخشد   بهبود  را

به    که   خبره  کارمندان  مانند ،  هدف  ذینفعان  سایر  و جذب   توجه  جلب  برای  باید   کار  و  کسب  طرح  یک،  موارد

پیشنهاد   آنها به اینکه مگر، نباشد  یآسانکار  آنها استخدام است ممکن اما، شود تهیه ، د م می باش آنها نیاز مبر

  تامین.  کنند   پیدا  و طرح کسب و کار نوشته شده اطمینان  شرکت  به  یا  درصدی از سهام شرکت داده شود،

  برخی   فصل  این.  است  کار  و  کسب  یک  اندازی  راه  با  مرتبط   کارکردهای   مهمترین  از  یکی  نیاز  مورد   مالی  منابع

 .کند می  تشریح  راها آپ استارت برای مالی  تامین منابع  از

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

پیش نویس  

اولیه طرح  

 کسب و کار 

 

اتمام طرح  

 کسب و کار 

 

   طرح  جذاب نمودن

  وبرای ذینفعان  

  آن مطلوب نمودن

 انفرینآبرای کار

 

تحقیقات 

 مقدماتی 

 

واقع بینانه  

ساختن طرح  

 کسب و کار 

 

مدل کسب و  

 کار 

 

  انکارآفرین  برایآن    مطلوب کردن  و   ذینفعان  برای   طرح  دننمو  جذاب  (:12)شماره    شکل
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 کنیم  مطلوب  و جذاب را طرح چگونه

طرح    در  شده  مشخصهای  برنامه  اساس   بر  بینانه  واقع  مالیهای  بینی  پیش  شامل  باید ،  طرح  ومس   نویس  پیش

  در   آن  اجرای  و  کاروبکس  ندازیاه را  برای   که   ردید کی م   ینیبش پی  باید ،  تمرین  این   از   بخشی   عنوان   به.  باشد 

 .دارید   نیاز مبلغی   چه اول سال پنج

 : است متمرکز زیر وظایف بر توسعه از  مرحله این

  دست   به  آن   از   واهید خی م  آنچه   با  زیرا   ،کنید   تعیین را    کارتان وب کس  بلندمدت   و   دتمن میا  اهداف -1

  که هایی  پاسخ  داشته باشید،   نظر  در،  کنید می  مطالعه   را  زیر   سوالات  که  همانطور.  هستند   مرتبط   آورید 

 .د نکن را هدایت گیرید می  اکنون  که  مالی  تصمیمات  باید  دهید می  ارائه

  بتوانید  تا دهید   افزایش را  آن ارزش  سرعت  به  و   کنید   اندازی  راه را  خود  کار  و  کسب  خواهید می  آیا  -

 ؟  ید س بر سود  به کوتاهی زمان  مدت در   آن  فروش  با

  مدت   چه،  است  چنین   اگر؟  ید نگه دار  خود  کاری  عمر  پایان  تا  را  خود  کار   و  کسب  دارید   قصد   آیا  -

  آیا ؟  کرد   خواهید   چه  خود  کار  و  کسب  با،  شوید   بازنشسته  خواهید می   وقتی   و،  کشید   خواهد   طول

  مالکیت احتمالاً و  کنترل  خواهید می  آیا؟ بفروشید  گذار  سرمایه  یک  به  بالا  یقیمت با را  آن خواهید می 

  استخدام   را   افرادی  و  کنید   حفظ   را   خود  مالکیت  خواهید می   آیا؟  کنید   واگذار  خانواده   اعضای   به  را

  کارمندان   به   را   خود   کار   و   کسب   سهام  بخواهید   است  ممکن  آیا ؟  کنند   مدیریت  شما  برای   را   آن   تا   کنید 

  دست   در   را  آن  عملیات  کنترل  بازنشستگی  زمان   تا  و  باشند   اکثریت   سهامداران  آنها  تا   واگذار کنید   خود

 ؟  دارید  خود  کار  و کسب برای  دیگری های برنامه  چه  بازنشستگی زمان  در؟ بگیرند 

 سایر   یا  شرکا  جذب  برای  را  خود   وکار  کسب  در  مالکیت  منافع  که  دارید   نیاز  یا  خواهید می   آیا  -

 ؟  دهید   ارائه دارید   نیاز آنها کمک  به  آن  پیشرفت  برای که سهامدارانی

  روبرو   آن   با  کههایی  انتخاب   سایر  و  مالی  راهنمایی  به  تا  کنید   اتخاذ  باید   دیگری  تصمیمات  چه  اکنون  -

 ؟  کنید  کمک هستید 

.  باشد   مطلوب  آنها  برای  ایشانهی ذارگه سرمای  تا  کنند   اتخاذ   را  لازم  تصمیمات  باید   کارآفرینان  ▪                

 . است  مالی  تامین های گزینه  مناسب انواع  انتخاب  شامل کار این

،  خود  نیاز  مورد  مالی  تامین  میزان  و  در نظر گرفته اید   خود  کار  و  کسب  برای  که  اهدافی  اساس   بر -2

  بگیرید   نظر   در  باید   شما .  کنید   شناساییرا    خود   گذاری   سرمایه   برای   مالی  تامین   منابع   ترین   مطلوب 

  که   دارید   انتظار  آیا ،  کنید   واگذار   خواهید می   را  خود   کار   و   کسب  کنترل   از  مقدار   و به چه   زمانی   چه   که 

،  دهید   انجام  را  خود  وام  پرداختباز  مانند ای  شده  تعیین  تعهدات  بتوانید   تا  باشید   داشته  کافی  نگینقدی
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  گر د   از ای  مجموعه و    خود   نظر   مورد   ارزش   افزایش   و   رشد   ؟.نیاز است  کار   این   برای   مالی   منابع   چه

را    است  مناسب  شما  برای  مالی  تامینهای  روش   کدام  کنید   تعیین   تا  بگیرید   نظر   در   باید   که   را  یعوامل

 . شروع کنید 

 

 :آل  ایده  کار  و  کسب طرح  یک  -

 ،  شود  اجرا تواند می  که  است بینانه  واقع  نظر  این از ( الف

   و  کند   مطلوب کارآفرین برای  را  شده بینی پیش کار و  کسب  نتایج که دهد می  ارائه  راهایی برنامه ( ب         

  پول   مقدار   آنها  برای   تا  باشد   جذاب  هدف   گذاران  سرمایه   برای   که  است  شدهطراحی  ای  گونه   به (  ج

 .کند   فراهم  نیاز مورد  مواقع در  را  نیاز مورد 

 

  را   آنها  و  کرده   جذب   را  خود  هدف   گذاران  سرمایه  تا   بگنجانید   خود   تجاری  طرح  در   را   نیاز   مورد   عناصر -3

 .د کنن گذاری  سرمایه  شما شرکت در  ید نما مجاب

  شده   ریزی   برنامه   کار  و   کسب   ساختار.  نیست  کافی   مالی   تامین   انواع   ترین  مطلوب   شناسایی  ،تنها  -     

  سرمایه   به  را  هدف  گذاران  سرمایه  ،است  نیاز  مورد   گذاری  سرمایه  که   زمانی  تا  باشد ای  گونه   به  باید 

  های   صورت  در   را  وامهای  پرداخت  باید ،  هستید   وام  دنبال   به  اگر.  د نمای  ترغیب   کار  و  کسب  در  گذاری

  به   باید   راهایی  دارایی   چه  کنید   مشخص  باشد   لازم  است  ممکن  اما،  کنید  لحاظ  نگی خود نقدی  جریان

  برای   باید ،  هستید   امیدوار   عالی   گذار   سرمایه   یک   جذب   به   اگر .  کنید   تعهد   وام   برای   تضمین   عنوان

،  کنند   گذاری   سرمایه   شما  کار  و   کسب   نوع   درحاضر هستند    که ای  بالقوه   گذاران   سرمایه  شناسایی

  سرمایه   برای  را   و چگونگی تحقق آن  خروج  استراتژی  یک  شما  طرحنیاز است که    سپس.  کنید   تحقیق 

 . کند  مشخص  گذاران

  موفقیت   )کلیدی(   حیاتی  عوامل،  خود  مالی  گسترده  صفحات  در  23چگونه   -چطورهای  تحلیل   تکمیل  با  -4    

  تغییر   و   خود  مالی   گسترده   صفحات  از   کپی  تهیه   با.  کنید   تحلیل   و   تجزیه  و  شناسایی  را   خود   گذاری   سرمایه

  مشخص   تا  دهید   انجام  را  چگونه  - چطور  تحلیل  و  تجزیه،  فروش   افزایش  بینی  پیش  مانند ،  کلیدی  اعداد  برخی

  برابر   در  ویژه   به  شما  گذاری  سرمایه  اگر.  خواهد افتاد  اتفاقی  چه  باشد ن  درست  شماهای  بینی   پیش  اگر  کنید 

  و ها  استراتژی ،  اهداف  در  را   لازم   تغییرات،  است  پذیر  آسیب  ، موفقیت  کلیدی   عوامل  در  تغییر   بالقوه   تأثیرات 

.  دهید   کاهش  موفقیت  حیاتی   عوامل  تغییرات  برابر  در  را  خود   پذیری   آسیب  تا  کنید   اعمال  خودطرح  های  برنامه 

 
23 if-What 
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  عوامل   در  احتمالی  تغییر  گونه  هر  برای  تا  کنید   تنظیمبه گونه ای    را  خودهای  برنامه   وها  استراتژی ،  اهداف  یا

 .ید باش  خود آمادگی داشته  موفقیت  کلیدی

های  برنامه   وها  استراتژی ،  اهداف  همزمان   طور  به،  دهید می   انجام  را  فوق   موارد ذکر شده  که   همانطور  -5    

 : که زمانی  تا  ،کنید   تنظیم خود  برنامه  مالی  و  کتبی   شده بینی پیشهای قسمت  در  را  خود

  و .  باشید   راضی،  گذاردمی   تأثیر   شما  موفقیت  کلیدی  عوامل  بر  که  مسائلی  با  مقابله  برای  خود   آمادگی  از(  1) 

  هنجارهای   با  مطابق   و  ینانهبع واق   ؛اهه ترازنام   و   درآمد   ایهت صور،  دهش یینبشپی  نقدی   جریان   ایهت صور(  2)

 .نند کی م  برآورده  را درست  کاروب کس برای ینانهبع واق  آرزوهای  و انتظارات و  هستند مطلوب صنعت 

  این سناریوها   تا  بگنجانید   خود   کسب و کار   برنامه   در   را  دهش یینبش پی  مالی  ایهت صور  از  مجموعه   سه -6

 . بدبینانه و  بینانه خوش ، زیاد احتمال به: کنید   منعکس را

 

 آپ  استارت یک مالی تامین

 شروع  سرمایه

  شروع   را   خود   گذاری   سرمایه   عملی و   را   خود های  ایده  تا  دارند   نیاز  اولیه   سرمایه  به  همیشه   تقریباً   کارآفرینان 

بیشتر    پیشرفت روند کار  با  تواند می   نیاز  این  زیرا  ، است  مشکل  نیاز  مورد مبلغ    تامین   ،در برخی مواقع.  کنند 

  مبلغ   نتواند   کارآفرینی   اگر .  نیاز  صورت   در   آن   وصول  و   نظر   د م  مبلغ   تامین   : از  عبارتند   دیگرهای  چالش   شود.

 .د بکن  دیگری  فکر  باید ، کند  دریافت  بودجه نیاز  صورت در نتواند  یا کند   تامین را  نیاز مورد 

،  نکرده  اعتباری   فروش   طریق   از   پول   دریافت   به   شروع   یا   نقدی   فروش   به   شروع   گذار  سرمایه   یک   که   تا زمانی 

  از   کارآفرینان  که  است  زمانی   شخصی  مالی  تامین  .کند   دریافت  دیگر  منابع  طریق  از  را  خود  نیاز  مورد  پول  باید 

  زمانی  تا، دهند  گسترش  امکان حد  تا را زمان و پول جمله  از خود موجود منابع تا  کنند می  استفاده خود نبوغ

 . د نماین جذاب کافی   اندازه به  را  خود گذاری  سرمایه ،خارجی گذاران سرمایه  برای بتوانند  که 

 

 شخصی سرمایه 

برای    خود   شخصی   از سرمایه ،  کنند   مالی   کمک   آنها  به   دیگران   اینکه   از   قبل   باید   همیشه   تقریباً   کارآفرینان 

استفادهشروع     عنوان  به  یا  مشارکت  صورت  به  را   کارهایی  و  کسب  کارآفرینان   اوقات  گاهی.  کنند   کارشان 

  سرمایه توسعه    به  هم  خود   شخصی   سرمایه با    و   شروع می کنند،  یدیگر  کارآفرینان  با  تیمالکی  چند های  شرکت

   .کنند می  کمک  گذاری
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 عاطفی  سرمایه

 اغلب ،  کنند   حمایتآنها    از  واهند خی م   کارآفرینان  ه خانواد  و  دوستان  که  ودش ی م  اطلاق  پولی  به  ؛عاطفی  سرمایه

  مالی   منبع   هیچ،  کسب و کارشان  ندازیاهرا  از  حمایت  برای  خود  شخصی  سرمایه  از  استفاده  از  پس  که  زمانی

 .ندارند  دیگری  آماده 

 

 اندازی  راه  جوایز و  مالیهای کمک

 ایهآپتاستار  از  حمایت  برای  اهن سازما  سایر  یا  دولت  توسط   است  ممکن  بلاعوض  ایهک کم  موارد   برخی   در

  شرکت   مشابه  مسابقات  یا   تجاری  مسابقات ارائه طرح های   در   توانند می   کارآفرینان   اوقات  گاهی.  شود  ارائه  جدید 

 خدمات  یا  رایگان  فروشی  خرده فضای    یا  اداری   فضایدریافت    ؛مانند ی  مزایای  و  پول  است  ممکن  آن  در   که  کنند 

همانطور که در فصل چهارم ذکر گردید،    .کنند   کسب  معینی   زمان  مدت  برای  رایگان  حسابداری  یا  حقوقی 

شیوه های دیگری برای تامین مالی یک کسب و کار وجود دارد که متناسب با نوع و حجم کسب و کار و علاقه  

از ج کرد  استفاده  ها  شیوه  این  از  توان  می  کارآفرین  سرمایه  سرمایه   گذاری ایه سرممله؛  و    گذاری شراکتی، 

 . و غیره استارت آپ شتاب دهنده  یا رشد  مرکز  یک به  داوطلبان و پیوستن 

 

 بدهی از طریق  مالی تامین

،  گیرند می   قرض   که   پولی   از   استفاده   برای   آنها  که  استای  بهره ،  بدهی  مالی   تامین   هزینه،  کارآفرین  یک   دیدگاه   از

  بازگشت  بر   علاوه  که  است   سودی،  بدهی  مالی  تامین  بازده  یا  آنها  پاداش ،  گذار  سرمایه  یک  منظر  از.  پردازند می 

 .آورند می  دست به اند، داده  قرض  دیگر  گیرنده وام یا کارآفرین   یک به  که   پولی

سرمایه  برای از  ایجاد  (هندهدم وا)  ذارگه سرمای  محافظت  همچنین  به  انگیزه    و  دادن  وام    کارآفرینبرای 

  با   همراه   را  وام  اگر  تا  ،بگذارد  وثیقه   اغلب  یرندهگموا و منصفانه، باید    قبول  قابل  با نرخی  البته  ( یرندهگض قر)

  است  کار طلب که پولی  از  بخشی  یا  تمام  دریافت  برای راهی  دهنده   وام نکرد،  بازپرداختآن در موعد مقرر  بهره

  ملکی   مالک  تواند می   دهنده   وام،  کند کوتاهی    خود   وام  پرداخت   از  گیرنده   وام  اگردر این صورت    داشته باشد.

از طریق    مالی   تامین  دنبال  به   که   کارآفرینی   برای   کلیدی  هدف   یک .  است  شده   تعهد   وثیقه   عنوان   به   که   شود

  در   را خود    اساسیو دارایی های    اموال نه انقدر که    اما،  است  وام   دریافت   برای   کافی   وثیقه   ارائه ،  است  بدهی

 .دهد   قرار  و مصادره    خطر معرض 
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  بهره   نرخ   شامل  وام   شرایط .  بدهند   پس  وام   شرایط   طبق  را   آن   باید ،  ی گیرند م  قرض  پول   کارآفرینان   وقتی 

  که   دارد   وجود  نیز  یدیگر  های   ویژگی   یا   شرایط   .شود  بازپرداخت  آن   در  باید   وام که  است  زمانی  دوره  و   خاص

  آیا   که  است  این  شرایط و راه کارها  این  از  یکیاست.    مذاکره  قابل بحث و  گیرندگان  وام  و  دهندگان  وام  بین

 سهام  صاحبان  حقوق   به   خاص  شرایط   با   و  خاص   معیارهای  اساس   بر  و   خاص  زمانی  برهه  یک   در  را  وام   توانمی 

 ؟  کرد تبدیل

  یک مواد اولیه    کننده   تامین  یک   که  جایی،  باشد   تجاری  اعتبار  شکل  به   تواند می   بدهی  مالی  تامین  اوقات  گاهی

  که   زمانی   تا   حتی  شاید   یا،  ندارد  پرداخت  به  نیازی مشخصی   زمان  مدت  برای   را تامین می کند و   کسب و کار 

  مشتری   پرداخت  پیش،  بدهی  مالی   تامین  از  دیگری  شکل.  است  فروخته   مشتری  به  را  محصول   کار  و  کسب

  تا   باشد   مشتری  توسط   خدمات  یا  محصول  یک  برای  پرداخت  پیش  شامل  است  ممکن  ، که این موضوعاست

 . هزینه کند  خود کنندگان   تامین به  پرداخت  برای را مبلغ   آن کار و  کسب

 

 بدهی  طریق از مالی تامین  مزایای

  کنترل   دادن   دست   از تا حدودی  و وام  گرفتن  هنگام  کارآفرین  که  است  این   ،بدهی  مالی   تامین  مزایای  از   یکی

 .کند نمی  قربانی را  خود  مالکیت ، خود سرمایه بر 

  اگر .  دهد   انجام  وام  مدت  طول  در  باید   گیرنده  وام  که  است  پرداختی  از  اطمینان،  بدهی   مالی  تامین  دیگر  مزیت

  طراحی  ماهانه  پرداخت  برنامه  با  ٪6.2  ثابت بهره  نرخ  با  ساله  5 دوره  یک در  را  دلاری 20000  وام   گیرنده  وام

  دلار   389  باید   ماه  هر  که   دانند می   آنها،  کند   دریافت،  آن  ساله  5  دوره  پایان  تا  وام   کل  پرداخت  برای  شده

.  کرد خواهند  بازپرداخت را  سود  دلار  3340 اضافه  به دلاری  20000  وام  مبلغ  کل، سال 5  طول  در  و   بپردازند 

  بودجه   سال   5  طی   وام  این   برای   را   خود   بازپرداخت  مبلغ   دقیق   طور   به   تواند می   کار  و   کسب ،  اطمینان  این  با

 . کند  بندی

. دهد می   را  سهام  اساس   بر  ستد   و  داد   امکانها  شرکت  به  که  است  این  بدهی  مالی  تامینهای  مزیت   از  دیگر  یکی

  دیگری   اقدامات   انجام  یا  دارایی  خرید   مالی  تامین   برای  بدهی   از   استفاده  با   سهام  صاحبان  حقوق   روی  بر   معامله 

  حقوق   بازده   نرخ،  باشد   داشته  شده  انجام  اقدام  از  حاصل  درآمد   به   نسبت  کمتری  هزینه  رودمی   انتظار   که

  بگیرد  وام   درصد   6.2 بهره  با دلار   20000 شرکتی  اگر، مثال عنوان  به . دهد می  افزایش را  عادی  سهام صاحبان

  افزایش   درصد   20  را  خود  سهام  بازده  تا  کند می   استفاده  آن  از  که  کند   استفاده  ماشینی  خرید   برای  پول  آن  از  و

  که   دارد  قرار  بهتری  شرایط   در  مالی  نظر  از  شرکت،  صورت  این  در.  کند می   معامله  سهام  با  صورت  این  در،  دهد 

 . یابد می   کاهش  استراتژی   این  ذاتی   ریسک،  باشد   پایدار  نسبتاً  درآمد   جریان  که   زمانی،  البته.  باشد   نگرفته   وام  اگر
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 بدهی  طریق از مالی تامین  معایب

معمولاً   این  اید.گرفته   قرض   پول  آنها  از  که  است  کسانی  به  گزارش   به   نیاز  ،پول  گرفتن  قرض  معایب  از  یکی

منافع    با  است  ممکن  که  دارند هایی  انگیزه   یا  منافعی  (بانکداران  اغلب)  دهندگان  وام  کهزمانی صدق می کند  

  تمام  که  خواهد می   تضمینی  دهنده  وام   یک،  مثال  عنوان   به.  باشد   همخوانی نداشته  گیرنده  وام  انگیزه های  یا

ممکن است برای    نوپااین حال، یک کارآفرین    با.  گرفت  د خواه  پس،  بعلاوه بهره آن  است  داده  قرض  که   را  پولی

 . ایجاد جریان نقدی لازم برای بازپرداخت تمام پول بدهی طبق شرایط توافق دچار مشکل شود

  معرض   در شده اند    گذاشته  وثیقه  عنوان   به  که  اموالی  برمالکیت    که  است  این  گرفتن وام  معایب از  دیگر  یکی

  که   است  ذیرپنامکا  صورتی  در  تنها  وام  دریافت،  جدید   ایهیذارگه سرمای  از  بسیاری  برای.  د نگیرمی   قرار  خطر

  نتیجه   در ،  ودش ی م  بازپرداخت،  است  شده   تعیین  وام  قرارداد   در   که  ور آنط  پول  که  دهد شخصی    تضمین  مالک

 . هد دی م قرار  خطر معرض در   را شخصی  اموال

  دهندگان  وام   از   محدودی   تعداد   که   است  این   نوپا  کارآفرینان   برای   بدهی  مالی   تامین   ضعف   نقطه   بزرگترین 

 .بدهند  وام  مشاغل  به اولیه مراحل در  توانند می   و هستند  مند   علاقه که   دارند  وجود 

 

 سهام مالی تامین

،  آنهاست  گذاری سرمایه  برها  کنترل   از   برخی دادن دست  از  سهام  مالی   تامین   هزینه،  کارآفرین یک  دیدگاه   از

  آنها  پاداش ،  گذار  سرمایه  یک   دیدگاه  از .  بگذارند   اشتراک  به  را   خود   کار   و   کسب  مالکیت   باید   اکنون   آنها  زیرا

  کار  و  کسب  آن  شده  بینی   پیش  موفقیت   در   شدن  سهیم   امکان،  کار  و   کسب  در   مالکیت  سهام  خرید   برای

  بازگرداندن   یا)  دیگر  گذار  سرمایه  بهخود    مالکیت  سود  فروش   امکان  احتمالاً  و  احتمالی  سهام  سود  دریافتعلاوه  ب

 اند.کرده  خریداری  آن  برای  را مالکیت  سود  آن  آنها که است  مبلغی  از  بیش ( کارآفرین  به

  نشان   کسب و کار  در  سهام  شکل  به  مالکیت  منافع  اگر ،  باشد   سهامدار  است  ممکن  که،  گذار  سرمایه  از  حمایت

  معمولاً   تأثیر   این.  کنند   اعمال  شرکت   گیری  تصمیم  فرآیندهای   در   توانند می   آنها  که   است  تأثیری   در،  شود  داده 

  بازده   کسب  دنبال   به   معمولاً  سهام  گذاران  سرمایه .  است  کسب و کار  کل   در   مالکیت  از  آنها  سهم  با  متناسب

  کار   و   کسب  در  گذاری  سرمایه   با  که   است  ریسکی  سطح  با  مطابق  که   هستند   خود  گذاری   سرمایه  از   رقابتی

  را   بیشتری   بازگشت  انتظار  گذار  سرمایه ،  باشد   داشته  بیشتری   ریسک  گذاری   سرمایه  چه  هر.  شوند می   متعهد 

 . دارد

 : است  شده  آورده  نوپا کارآفرینان برای سهام مالی تامین بالقوه  منابع از برخی زیر در

 سهام  جمعی گذاری سرمایه
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  از   استفاده  شامل  که  .است  سرمایه  افزایش  برای  کارآفرینان  برای  جدید   نسبتا  روش   یک  جمعی  مالی  تامین

 . است بالقوه ذاری های گه سرمای در  سهام منافع  ارتقای  برای  آنلاین ایهش رو

 

 24فرشته  گذاران سرمایه

بصورت    فرشته   ذارانگه سرمای  سایر  با  همراه  اغلب  یا  تنهایی   به  که   هستند   ثروتمندی  افراد  فرشته  ذارانگهسرمای

  اوقات   گاهی.  نند کی م  ذاریگه سرمای   تجارت در  مالکیت منافع  ازای  در  جدید   ایهی ذارگه سرمای  در ،  شبکه ای

  به   که  ذاریگهسرمای  .نند کی م   ذاریگهسرمای  اهتشرک  در  ،تبدیل  قابل  بدهی  ازای  درسرمایه گذاران فرشته  

  به   تبدیل   برای   یاه گزین  نوانع  ه ب   را  آن   وانند تی م   که،  قرضه  اوراق   شکل  به   معمولاً،  ودش ی م  شروع   وام  عنوان

.  کنند   استفاده  شده  تعیین  پیشاز  سهام    از  یتعداد  برای  خاص  زمانی  مقطع  یک  در  شرکت  در  سهام  سود

  استفاده   دیگران  شده  وریآع جم  پول  از  که  پذیرریسک    ذارانگه سرمای  به  نسبت معمولاً  فرشته  ذارانگهسرمای

  خطر   ذارانگه سرمای  مانند ،  حال  این   با.  دارند   کمتری  محدودیت ،  ای مد نظرهیذارگه سرمای   نوع  در ،  نند کی م

گذاری کنند یا خیر، یک فرآیند  هایی که در نظر دارند سرمایه معمولاً برای تعیین اینکه آیا در فرصت ،  پذیر

 .دهند انجام می بررسی دقیق را 

 

  25پذیر  خطر گذاری سرمایه

  سرمایه   برای   سپس  ،کنند می    ع یجمت  را  خود   پول  گذاران   سرمایه  که  است  زمانی  پذیر  خطر   گذاری   سرمایه

  را  بالایی رشد   رودمی  انتظار که   ،د کنن می  استفاده جوان معمولاً  اما موجودهای شرکت در  دقیق   بسیار گذاری

 شانهای سرمایه گذاری   د ندار  انتظار لیو نیستند، بلند مدت گذاری  سرمایهدر پی  ها شرکت  این .کنند  تجربه 

  سرمایه   هسال  پنج  دوره  یک   برای  که  د نباش   داشته  انتظار  است  ممکن،  مثال  عنوان  به.  باشد   داشته   بالایی  بازدهی

  تنها،  البته.  د نشو  خارجاز بازار  ،  اند   کرده   گذاری   سرمایه  ابتدا  در   که   پولی  برابر  پنج  با   سپس  و   د نکن  گذاری

  انتظار   آنچه   از   کمتر   بسیار  دیگر   برخی   و   ند نکی م   ایجاد  را   انتظار   مورد   بازده   ذاریگه سرمای  ایهت فرص  از   برخی

 .داشت خواهند سرمایه  بازگشت، ودری م

گذاری خود محافظت  سرمایه توانند از  گذاران خطرپذیر در مواردی که معتقدند با انجام این کار می سرمایه  

گذاری بازده بیشتری داشته باشد، ممکن است با تأثیرگذاری بر برخی تصمیمات  کنند یا باعث شوند سرمایه

  که   کنند   گذاری   سرمایههایی  شرکت  در  دهند می   ترجیح  عموماً  آنها  اما.  د نتجاری، کنترل مالکیتی را اعمال کن

 
24 Angles 
25 Venture Capital 
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  همچنین   پذیر  خطر   گذاران  سرمایه .  ندارند   گیری   تصمیم  در  آنها  کتمشار به  نیازی  و   شوند می   اداره   خوبی  به

 . دهند  ارائه  تجاری  مشاوره  مانند هایی کمک  کنند می  گذاری  سرمایه آن در  کههایی شرکت  به است ممکن

  گذاران   سرمایه  مانند   نهادی  گذاران  سرمایه  که  دارد  اشاره  مالی  تامین  ازای  مرحله  به  ،26گذاری   سرمایه   مرحله

  کارآفرینان   خود  آن  در  که  اولیه  مرحله   از  پس  گاهی)   اول  مرحله.  ند ده  می قرار    کارآفرینان  در اختیار  پذیر  خطر

  گذاری   سرمایه   شرکت  در  فرشته  گذاران   سرمایه  که  ، فرشته  مرحله  سپس   و  ،کنند می   فراهم  را  اولیه   سرمایه

 .  شوند می  نامیده  غیره و  C سری، B  سری بعدی گذاری   سرمایه مراحل . شودمی  نامیده  A  سری( کنند می 

  را  نند کی م  کمک آنها  به  ذارانگه سرمای که را  پولی  معمولاً  خطرپذیر ذارانگه سرمای که  آنجایی  از ، کلی  طور به

ریسک  محدودی  ریسک   موظفند   و   نند کی م  ذاری گهسرمای   نوپا   ایهت شرک  در   معمولاً،  ند کن  تقبل  را   از 

 .نند کی نم  ذاریگهسرمای

 

 سهام مالی تامین  مزایای

  شرکت   نقدی  جریان  از   منظم  بازپرداخت  به  نیازی  معمولاً  که  است  این  سهام  مالی  تأمین  مهم  مزایای  از  یکی

برای    اضافی  بار مالی  ایجاد  باعث  معمولاًاین شیوه تامین مالی  ،  بدهی  از طریق  مالی  تامین  برخلاف.  ندارد

 تامین هزینه های منظم ماهیانه خود را دارند، نمی شود.شرکت های نوپا که مشکل  

  معنی   این  به،  ندارد  گذاشتن  وثیقه  به   نیازی ،  کند می  استفاده   سهام  مالی  تامین  از   شرکت  یک   که  زمانی ،  دوم

 با خطر مصادره مواجه نمی شوند.  شرکتهای دارایی  که 

 

 سهام مالی تامین  معایب

  در   گذاری   سرمایه   ازای   در   کارآفرینان   وقتی،  دوم.  است  بدهی   مالی   تامین   از   دشوارتر  اغلب  سهام  مالی   تامین

شده خود را به غیر    ایجاد   ارزش   از   بخشی  در واقع  ،گذارند می   اشتراک  به  را  خود  مالکیت،  شانکار  و  کسب

  دست  از  را  خود های شرکت کنترل   کارآفرینان ممکن است ، نرود پیش  برنامه طبق کارها اگر  واگذار می کنند. 

 . واگذار کنند مربوطه  گذاران سرمایه بدهند، و آن را به 

 

 ها   آپ استارت مالی تامین بالقوه منابع

 
26 venture round 
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 . ی ایشاندرآمدها سایر و  هاانداز پساز جمله  بنیانگذاران شخصی  منابع  *    

   .شرکا و  کارمندان، دوستان،  خانوادهتر شامل سرمایه؛  گسترده  شخصی  منابع  *    

علاقه مند    کارها  و  کسباینگونه    به  که   یمهم  کنندگان  تامین  یا  مشتریان  جمله  از ،  استراتژیک  شرکای  *   

 ساختمان  مالک   یک ،  مثال   برای .  کنند   تامین  را   آن  توسعه سرمایه    از   بخشی   است  ممکن   بنابراین   و هستند،  

  وقتی    و یا.  داند می   مطلوبی  مستاجر  را  آن   که   کند   کمک  کاری   و   کسب  توسعه  به  است  ممکن(  کننده  تامین)

 . ند ک  ذاریگه سرمایمکمل جهت کسب سود و یا توسعه بیشتر    پآت استار  یک  درمی خواهد    کاروب کس  یک   که

 فرشته  گذاران  سرمایه * 

   مشتریان احتمالاً برخی از * 

  نتیجه  در،  کنند  پرداخت قبل  از را آن  هزینه  و دهند   سفارش  محصولات یا خدمات برای است ممکن آنها -   

 .د نشو جدید  کار  و  کسب برای  مالی  تامینباعث 

  حمایت   آنها  کار  و   کسب  از   شاید در آینده شما نیز   تا  ،شود   موفق   شما  کار   و   کسب   بخواهند   است  ممکن  آنها  -   

 .  د یکن

  خطرپذیر گذاران  مایهسراحتمالاً * 

  تفاوت  فرشته   ذارانگه سرمای   باآنها    بنابراین،  ورند آیم   دست  به  ذاریگه سرمای  برای  را   مبالغی  اهنسازما  این  -    

  معمولاً  آنها  که  معناست  بدان   این  ،نند کی نم  ذاریگه سرمای  را  خود  پول  یرند گی م  تصمیم   که  کسانی  زیرا  ،دارند 

اندازی    راه   مرحله  معمولا در ) بوده اند    موفق  حدی  تا   قبلاً   که   یرند گی م  نظر  در  را  ذاری گه سرمای  ایهه گزین

 . (نیست اینطور

   دارایی   بر مبتنی دهندگان  وام احتمالاً  *

 .است شده تضمین ،تجهیزات و  کارخانه مانند  گیرنده  وام های دارایی  توسط  که دهند می   یوام -    

،  تضمین  عنوان   به  است  ممکن  آنها،  مثال  عنوان  به.  داد   انجام   خلاقانه   کاملا   را   کار  این   توانمی   اوقات  گاهی  -    

 . بپذیرند که قابلیت نقدشوندگی بالایی دارند را هایی دارایی 

 تجهیزات لیزینگهای شرکت  *

   تجاری اعتبار طریق  از  کنندگان  تامین احتمالاً *

 تحویل می دهد.   نقدی  پرداخت به  نیاز  بدون را محصول  ،کننده تامین -    

 .هد دی م  قرار روش فه خرد اختیار  در  شرایطی با را محصول نندهکن تامی این -    
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  روش فه خرد  اینکه   از   قبل  کند   دریافت   مشتری   از   را  پول   و  بفروشد   را   محصول   واند تی م  روش فه خرد  سپس  -    

 .کند  پرداخترا   پول آن  ننده کن تامی به

 فاکتورینگ احتمالاً  *

  شخص   به  فوری   پول   ازای   در   تخفیف   با  را (  فاکتورهایش)  خود   دریافتنی های  حساب  کار   و   کسب  یک  وقتی   -    

 .فروشد می   (عامل نام  به) ثالثی

 :  دارد تفاوت بانکی وام   با جهت سه از -    

 . است مند  علاقه   شرکت  اعتباری  ارزش  به  بانک یک. است مطالبات ارزش  به مند   علاقه عامل ▪          

 . است( دریافتنی مطالبات) مالی  دارایی   یک خرید : نیست وام   فاکتورینگ ▪          

  کسب)  است  مورد   سه  شامل  فاکتورینگ.  است(  گیرنده  وام  و  دهنده  قرض)  طرف  دو  شامل  بانکی  وام  ▪          

 .(هستند  بدهکار پول  که کسانی  و  عامل، کار و

 

 فصل ی خلاصه

  در   اصلاحات اساسیبرخی    ه انجام ب  ناگزیر   کارآفرین  یک ،  کار  و   کسب  طرح   نویس  پیش   اولین  تهیه   از  پس

از آن، کارآفرین    است، خواهد بود. بعد   ده کر   تدوین   آن  سازی   واقعی   برای   که هایی  برنامه   و  خود   کار   و   کسب  مدل

برای سرمایه گذاران    و   آن را برای کارآفرین مطلوب  تا  طرح کند بیشتر  به واقع گرایی  معطوف  باید توجه خود را  

  در   کارآفرین   برای   مالی  تامین  نوع  بهترین  مورد  در  گیری  تصمیم  ،تمرین  این  از  بخشیکند.  هدف جذاب  

  مدنظر   کسب و کار   برای  خود   بلندمدت   اهداف   به  توانند می   آنها  که   شود   حاصل  اطمینان   تا  است  دسترس 

 . یمدنمو تشریح راها آپ  استارت برای موجود مالی تامین  منابع از برخی همچنین فصل  این. برسند 
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 هفتم  فصل 
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 کار و کسب طرح اتمام

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 یادگیری فصل اهداف 

 بود  خواهید قادر فصل، شما این تکمیل از پس

 . کنید  تهیه   را تجاری طرح  نهایی نویس پیش* 

 

 

 

 کار  و کسب طرح اتمام: هفتم فصل فصل
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 مقدمه 

پیش نویس اولیه    تمرکز بر تدوین  -2،  طرح  شروع  -1؛  جهت  نویسنده  به  کمک  بر  ،دوین طرحت  قبلی  مراحل

  آن   تبدیل  ، جهتآن  به  افزودن واقع گرایی  - 3،  بدون وسواسیت در مورد واقع گرایی آنو مانع    جامع بصورت  

  ان کارآفرین  برای   آن  جذاب نمودن  جهت  نیاز  مورد   تغییرات  ایجاد  و  گرایی   واقع   حفظ با    -4  و  دوم  نویس   پیش  به

را تکمیل    طرح  ،نویسنده  مرحله  ایندر  .  ید تدوین نمارا  پیش نویس سوم    گذاران  سرمایه   برای  نمودن  مطلوب  و

 . کند می  آماده  نهایی استفاده برای  را و آن  نموده 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   اصلی اهداف تعیین 

باید مورد    اصلی   اهداف  که   است   کسب و کار   طرح   پایان   از   پس  نها ت،  برسد   نظر  به   متناقض   که   هم   چقدر   هر

بررسی دقیق به    با در نظر گرفته بودید را    که   را   یاه اولی   اهداف .  د گردن  تکمیل واقع شده و  و بررسی  بازبینی  

، ید اه کرد   ینیبش پی  انته برنام  از  خاصی   ایهش بخ  در  که   را   نتایجی   درستی   ه ب  تا ،  کنید   هدف محدود   ده   تا  پنج

  خوانندگان   سایر  و   هدف  گذاران   سرمایه   برای  را  شما  طرح  جذابیت  که  تدوین کنید   را  اهدافی.  د ننک  توصیف را  

 . افزایش دهد  مهم

  آنها   تأثیر  که   شوند   نوشته  چارچوبی   از  استفاده   با  باید   همچنین  .باشند   مرتبط   و  بنیادین  باید   شما  اصلی  اهداف

،  گیری  اندازه   قابل،  درک  قابل،  بینانه  واقع )   RUMBA  فرمول .  برساند   حداکثر  به   هدف   خوانندگان   برای   را

  دوین ت برای  ی مفید  دستورالعملکه پیشتر به آن اشاره شد  SMART و همچنین (  یافتنی دست  و   باور  قابل

 

پیش نویس  

اولیه طرح  

 کسب و کار 

 

اتمام طرح  

 کسب و کار 

 

   طرح  نمودنجذاب 

  وبرای ذینفعان  

  آن مطلوب نمودن

 انفرینآبرای کار

 

تحقیقات 

 مقدماتی 

 

واقع بینانه  

ساختن طرح  

 کسب و کار 

 

مدل کسب و  

 کار 

 

 کار   و  کسب طرح   اتمام   (: 13شماره )  شکل

  انکارآفرین
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آورده شده  ، کند می  پیروی فوق فرمول  از که مرتبط  اصلی هدف یک ازای نمونه  زیر در. د ش بامی اصلی اهداف

 : است

  نیاز  مورد موجودی  خرید  مالی  تامین  برای  را  میلیاردی 560 مدت کوتاه  وام  1402زمستان  در  ما             

 . کرد خواهیم تضمین  را سال آن  در  زمستانه فروش  در دهش ی ینبشپی افزایش ن نمود برآورده برای

 

 بنویسید  را خود  (27)خلاصه اجرایی چکیده 

،  اسناد   دیگر  انواع  اکثر  برخلاف.  استطرح  چکیده    بنویسید   خود  کار  و  کسب  طرح  از  باید بخشی که    آخرین

 .باشد  صفحه   سه حدود  تا تواند می  تجاری طرح  یک  شروع  در  چکیده

  طوری   باید ،  کنند می   آن را مرور   هدف   خوانندگان  که  باشد   بخشی   اولین   است  ممکن  چکیده   که   آنجایی   از

  تا  کند   تشویق   را   آنها  که  دهد   قرار   خوانندگان   اختیار  در  را   اطلاعاتی   باید .  باشد   جذاب  آنها  برای   که   شود   نوشته 

  محتویات   به  هدف  خوانندگان  اگر.  در یک کار  گذاری  سرمایه  مانند ،  دهند   انجام  را  نظر  مورد  اقدام  جدی   طور  به

  طرح   نویسنده   که  طور  آن  و،  خواند   ند نخواه  را  آن  دیگر  های  بخش  احتمالاً،  نباشند   مند   علاقه طرح    چکیده

 . دنخواهند کر سرمایه گذاری که روی طرحش سرمایه گذلری کنند،   است امیدوار کار و  کسب

  

 ! دهید جلا را آن

  ،آن و تحویل    ارسال  از  قبل   را  خطاها  تمام  و   کنید   تصحیح  کامل   طور   به  را  شده  تکمیل  کار  و   کسب   رحط

  شما که اشتباهاتی زیرا، کنند  تصحیح را شما کار که بخواهید  یدیگر  افراد از است بهتر معمولاً. کنید  برطرف

 . داد  هند خوا تشخیص،  بهتر قلم انداخته اید را  از

 

 بنویسید  28انتقال  نامه  یک

  طرح   خلاصه   طور   به  باید   انتقال  نامه   یک .  است  رزومه  یک 29همراه   نامه   همان  کسب و کار  طرح  یک  انتقال  نامه

  دلایلی ،  خلاصه  طور   به  اما،  ای  متقاعدکننده  طور   به  و   کند   معرفی  نظر   مورد   گیرنده  به   را   آن   همراه   کسب و کار

 .کند   بیان، بخوانند  را طرح  باید  آنها  چرا که  را

 
27 Executive Summary 
28 Letter of Transmittal 
29 cover letter 
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 فصل ی خلاصه

  تا  شود   تکمیل   درستی  به   باید   طرح   ،شد   انجام کیفیت  با   تجاری  طرح  یک  دوینت  برای   که  اقداماتی  تمام  از  پس

برای   از  قبل.  دبگذار  خود  هدف  خوانندگان  بر  ،را  نظر   مورد  تأثیر آن    سایر   و  هدف  گذاران   سرمایه  ارسال 

  برای   تا  شوند   تدوین   دقت  با   باید   اهداف   این.  بازنویسی و تصحیح گردند   اهداف اصلی باید بازبینی،،  گیرندگان

  هدف   خوانندگان   که  است  ( )چکیده  اجرایی   خلاصه  یک   تدوین،  در نهایت  .باشند   جذاب  نظر   مورد  خوانندگان

  برای   معمولاً)  اقدام  آیا  که  بگیرند   تصمیم  تا  ،کنند   بررسی بیشتر    جزئیات  با  را  طرح  بقیه  تا  کند می   ترغیب  را

،  آن  از   پس .  خیر  یا  دهند می    انجام  را  کار   و   کسب  طرح   نویسنده   نظر   مورد  (کسب و کار  در   گذاری  سرمایه

  طرح   از  استفاده  از  قبل  خطاها  تمام  که  شود  حاصل  اطمینان   تا  شود  بازنگری  و  تصحیح  کامل  طور  به   باید   طرح

برای گیرندگان مد نظر ارسال می  ،  معرفی   جهت  همراه  نامه   سپس به اتفاق یک   اند.شده   و یا تصحیح  حذف

 . گردد
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 هشتم فصل 

 کار و کسب طرح ارائه

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 یادگیری فصل اهداف 

 بود  خواهید قادر فصل، شما این تکمیل از پس

 را ارائه دهید. موثر  کسب و کار طرح  یک * 

 

 

 

 کار  و کسب طرحرائه ا: تمهش فصل فصل
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 مقدمه 

  برای .  کند می   جذب  کارآفرینشما را به عنوان یک    فقط   کار  اینجای  تا  ، خوب  طرح کسب و کار  یک  نوشتن

  سایر   و   هدف   گذاران  سرمایه  اختیار   در  جدی   طور  به  را   خود   برنامه   تا  د باشی  آماده   باید ،  خود  اهداف   به  دستیابی

  کارآفرین  یک   زیرا،  گویند می  30آسانسور   ، گامگاماین    به   فرینان کار  اوقات  گاهی.  د یده  قرار  بالقوه  سهامداران

  طور   به کارش را  ،  را طی کند   طبقه  چند سانسور  آیک    تا  کشد می   طول   که  زمانی  مدت  در   تا  باشد   آماده  باید 

  ذار گه سرمای بتواند  که است این  بلکه، نیست تجاری  ایده یک  کامل  توصیف ،  طرح  یک از  هدف . دهد  ارائه  موثر 

  اش اطلاعات   ایده   درباره  تا  کند   ملاقات  بیشتر   ،کارآفرین  با  باید   که   کند   متقاعد   کمتر  یا  دقیقه   پنج  در   را   بالقوه 

 . کند   ذاریگهسرمای آن  روی بخواهد  است ممکن  زیرا ی کسب کند، بیشتر

  طرح  معمولاً.  باشد   متمرکز  بدانند   باید   شما  خوانندگان  و  هدف  مخاطبان  که  آنچه   بر  باید   شما  کار   و   کسب  طرح

  سرمایه   مورد   در   بخواهند   آنها  تا   کند   جلب   را بالقوه    ان گذار  سرمایه   علاقه   که  شود می   طراحی ای  گونه   به   شما

  توضیح  پیشتر  آنچه   مشابه   فرآیندی   باید   شما  طرح ،  صورت  آن   در .  کنند   صحبت  شما   با  شماطرح    در   گذاری 

 . کند  دنبال را  ،د ش   داده 

،  درعوض .  کنید   خودداری  تانکار   و  کسب  عملکرد  نحوه  مورد  در   مهم  گذاران   سرمایه  به  حد   از  بیش   گفتن  تله   از

  تا   شوند   مند   علاقه   کافی  اندازه   به   تا   بدانند   باید   چیزهایی  چه   بگویید   آنها  به   که   کنید   این   صرف  را  خود   وقت

  به   مساوی  طور  به  تقریباً  را  خود  زمان  که  معناست  بدان  این.  کنند   گذاری  سرمایه  شما  کسب و کار  در  احتمالاً

 :دهید  اختصاص  خود  طرح از زیر  عناصر از  یک هر

 .کند می  حلرا   از صنعت یا بازار یمشکلد که طرح شما چه یشرح ده  -1

  ارائه دهد ها  سازمان  یا  افراد  از  شناسایی  قابل  یگروه  از  مشکلیطرح شما باید راهکاری را برای حل    -

 .کنند هزینه  مشکلآن  حل برای  مایلند  و دارند  مشکلی  فکر می کنند  که 

 .کند می   حل را  مشکلچگونه  شما طرح  که   دهید   توضیح  -2

  از   که   باشد   کسانی  یا   شما  رقبای   توسط   شده  ارائه   جایگزین های  حل   راه   از   بهتر   باید   شما  حل   راه   -       

  کپی   قابل  راحتی  به   جدید   یا  موجود  رقبای   توسط   که   باشد   حلی   راه   باید   همچنین.  برند می   رنج  مشکل

 . این کار را انجام دهند  د ننتوان یا نباشد  برداری 

 .د می باش  سود  ایجاد همچنین و  مشکل  حل به  قادر شما طرح و  شما چرا و  چگونه که   دهید  توضیح    -3    

 
30 elevator pitches 
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  فرد   به  منحصر  یا  کمیابهای  شبکه   یا  منابع   به   دسترسی  یاو    مرتبط   تجربهدارای  ،  قوی  ی تیم  اگر  -         

 . یابد می   افزایش، اید داده   هایی که وعده عملی نمودن  برای شما شانس، باشید  داشته

  تخصص   مانند ،  خواهید می   گذاران   سرمایه  از  که  دیگری  چیز  هر   و  مالی  تامین  به   چرا  که   دهید   توضیح  -4

 . دارید  نیازهایشان، شبکه  به دسترسی یا

  نشان   بتوانید   که  یابد می   بهبود   زمانی  نیاز  مورد  مالی  منابع   آوردن  دست  به  برای  شماهای  فرصت  -       

 .دهد می  افزایش را اید داده  وعده آنچه   به دستیابی  برای را شما ظرفیت ، پول این  که دهید 

 . کنند  گذاری  سرمایه  شما روی طرح باید  گذاران  سرمایه  چرا که   دهید  توضیح    -5    

  و   ند کنمی   وصول   را  خود  اولیه   سرمایه   زمانی   چه   و  چگونه   بدانند   خواهند می   بالقوه   گذاران   سرمایه   -          

  در   خود   طرح  ارزش   از  تخمینی  بتوانید   باید   شما.  بازدهی پولی که سرمایه گذاری نموده اند چقدر خواهد بود

 . دارد  معنایی  چه آنها  برای این که  بگویید  آنها به  حال عین  در  و  دهید   ارائه آنها به آینده

 

 فصل ی خلاصه

  که   زمانی .  که به تفسیر در فصول گذشته به آن پرداخته شد   است   مرحله  پنج   دارای   کسب و کار  طرح   یک

.  است محدودی دارند برای سرمایه گذاری  سازی آنها متقاعد   و  هدف  گذاران  سرمایه با  تعامل  برای  کارآفرینان 

  یک .  است  کوتاه  بسیار  ی زمان  مدت  در  هدف  گذاران  سرمایه   علاقه  و  توجه  جلب  کار  و  کسب  طرح  از  هدف

مد    کار  و  کسب  مورد  در به وی    بیشتر  اطلاعات  ارائه  برای  گذار  سرمایهاز    دعوت  به  منجر  باید   موفق  پیشنهاد

 .کند   گذاری  سرمایه آن  در بخواهد  است ممکن زیرا ، شود نظر 
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 یریز برنامه و کار و کسب طرح تدوین لیست چک

 پروژه 

 

 

 

 

 

 

 

 

 مقدماتی  تحقیقات

 کلان  سطح 

  کار   و   کسب   مفهوم   بر   است   ممکن  که موفقیت    کلی  عوامل  از  آگاهی   برای  را   PESTEL  تحلیل   و  تجزیه*     

 نجام دهید.ا، بگذارد تأثیر شما

 

 صنعت  سطح 

نیروی هکس )(  1985)  پورتر   نیروی   پنج  مدل  تحلیل*      وضعیت رقابتی    بررسی  برای  را(  2003یا شش 

 . نجام دهید ا، ی که کسب و کار شما در آن فعالیت می کند راصنعت

 

 بازار  سطح 
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تحلیل  ،  د داری  آن   در   فعالیت  قصد   ی که صنعت  در   ی که خاص  بازار  مورد   در   سؤالاتای از    ه مجموع   به  پاسخ  با*     

 . ید را ارائه ده بازار

 

 شرکت  سطح 

  تدوین   برایو ماتریس داخلی خارجی که پیشتر هم در خصوص آن بحث کردیم،     SWOT  ماتریس  از*       

 کنید.   استفاده د نظرمهای استراتژی  ارزیابی  و

و یا چارچوب های مشابه متناسب با   VRIO  چارچوب  از  شرکت  یک  استراتژی  تحلیل  و  تجزیه  برای*       

 .کنید  استفاده رویکرد مربوطه، 

 کنید. تحلیل و  تجزیه  را گذاری   سرمایه ایده  باکارآفرین  تناسب*     

   ؛مالی جذابیت تحلیل  و  تجزیه  برای*     

  بازار و  صنعت  در فعال   مشابه های شرکت  مورد   درکه    آنچه   با ،را  پیشنهادی گذاری سرمایه  برآوردهای  -       

 . کنید  مقایسه قصد فعالیت در آن دارید، را   که  خاصی

 . کنید  تحلیل  و  تجزیه  را شرکت  شده بینی پیشهای حاشیه -       

 . دهید  انجام را  (امکان صورت در ) سر  سربه  تحلیل  و  تجزیه  -      

 . دهید  انجام( امکان صورت  در) را حساسیت تحلیل   و  تجزیه -       

 انجام دهید. امکان صورت  در  را  (ROI)  سرمایه بازگشت  بینی پیش -      

کنید   و  ،کنید   تعیین   را  ذاریگه سرمای   دهش یینبشپی   عملیاتی   ظرفیت  -         آن   از  مقدار   چه   در   مشخص 

 . کرد  خواهد  فعالیت  کامل ظرفیت به   رسیدن تا معین  زمانی ایهه باز در  شرکت  ظرفیت

  به   است  ممکن  که  زمانی  و  بدست آورد  است  ممکن  گذاری   سرمایه   که   را  بازاری  سهم،  امکان  صورت   در  -      

 . بزنید  تخمین را ، برسد  بازار سهم مختلف   سطوح

 .است بازار سهم  از رته نند کننگرا اغلب دهش یینبش پی عملیاتی ظرفیت :توجه ▪           

  

 کار  و کسب مدل
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  پیشنهادی   گذاری  سرمایه  کار  و  کسب  مدل  تحلیل  و   توصیف  برای  مشابه  ابزاری  یا  کار  و   کسب  مدل  بوم  از

 . کنید   استفاده

  

   کار و کسب  طرح اولیه نویس پیش

 کنید تدوین  را خود چارچوب

  خودکار   طور  به  بعداً  که  وورد قالب    در هایی  سرفصل  ایجاد   برای  چارچوبی را  کار  و  کسب   کلی   طرح   از   استفاده  با 

 .ید نمای تهیه، کنید  ایجاد آن  در  را  مطالب  از فهرستی

 

 کنید  درج راخود   کار و کسب مدل و مقدماتی تحقیقات ، طرح نویس پیش در

  بهترین .  دارد  وجود  طرح  در  شرکت  و  بازار،  صنعتی،  سطح کلان  ایهل تحلی  از  حاصل  نتایج  جایابی  برای  راه   دو

  و  اهم تصمی   از   حمایت  برای  طرح   سرتاسر  در   را   فوق ی  اهل تحلی  به   مربوط  ایهشبخ   که  است   این  معمولاً  راه

  از   برخی   یا  تمام  از  حاصل  نتایج  که  است  این  روش دیگر.  جایابی کنید   طرح  در  شده  مشخص  ایهی استراتژ

  گزینه .  شود  گنجانده   کاروب کس  طرح   در   جداگانه ای   ایهش بخ  عنوان   به   را   ی فوق اهل تحلیبا    مرتبط   ایهشبخ

  تصمیمات   با   را  شماهای  تحلیل   صراحت  به  زیرا،  کند می   تقویت   را  کار   و   کسب  طرح،  دوم  گزینه  از  بیشتر   اول

 .کند می  مرتبط ها تحلیل  آن  تأثیر  تحت

  خود   طرح  در   را  شرکت  و  بازار،  صنعتی،  کلان  سطحهای  تحلیل   و  تجزیه  از  حاصل  مهم  و   مرتبط   نتایج  *   

  و   تصمیمات  از  پشتیبانی  برای  دیگرهای  بخش  در  چه  و  برنامه  از  مجزاهای  بخش   عنوان  به   چه،  بیاورید 

 . شده مشخصهای استراتژی 

  دارای رفرنس است،  طرح  در  درستی  به  و کامل   طور به ها  تحلیل   و  تجزیه تمام که  کنید   حاصل   اطمینان  *    

  به   استناد  برای   را  اخلاقی  الزامات   و   ، کند   تضمین   و  ایجاد   را   کارآفرین   یک   عنوان  به  شما  طرح   و   شما  اعتبار  تا

 . کند  برآورده  ، استفاده مورد ی اطلاعات منابع

 .  کنید  خودداری ، کنید می  استفاده  که اطلاعاتی برای منابع  نکردن ذکر   با خود طرح  اعتبار کاهش  از *    

ای جداگانه   بخش  هیچ  که   آنجایی  از.  دهید می   توسعه  را   خود   کار   و   کسب   مدل  شما،  طرح   دوین ت  دوم   مرحله   در

  خود   کار   و   کسب   مدل  عناصر  باید   شما،  کند نمی   توصیف  را  کار   و   کسب  مدل   یک  خاص   طور   به   طرح  یک  در

 . بگنجانید  آن  در ، هستند  مناسب فکر می کنید  که جایی  هر در  را
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 تمام بخش های پیش نویس طرح خود را کامل کنید

 مقدمه پیش نویس 

 : بنویسید  را زیر های بخش *   

 ، تانکار  و  کسب مفهوم از  مختصری شرح -       

 ، تانکار  و  کسب ایده  هدف از  مختصری شرح -       

 ، تانکار و  کسب  یتکامل  سیر از  مختصری شرح و  تاریخچه -       

 پیشنهاد ارزش کسب و کار.  -       

 

 چکیده طرح 

  خود   چکیده  کردید،  کامل  را  کار  و  کسب  طرح  اینکه  از  بعد همانطور که در بخش پیش نویس توضیح داده شد،  

 ، چکیده می بایست در برگیرنده مواردی از قبیل زیر باشد:بنویسید  را

 . کار و  کسب  ایده بر  مروری  -1

 شما خدمات یا /و محصول  از شرحی -2

 کار   و  کسب اهداف  -3

 شما پیشنهادی  هدف بازار  -4

 .کند   می متمایز را شما کار و  کسب  آنچه و  شما رقابت  -5

 کار  و  کسب مالی  انداز چشم -6

 

 مفاهیم اصلی 

 شامال ارکان جهت ساز: -1

 ،چشم انداز -       

 ،ماموریت -       

 ، ارزش های بنیادین -       
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 مد نظر   اهداف نویس  پیش  اولین -2

 هدف کسب و کار  بازار -3

 ساختار صنعت  -4

 حقوقی  ساختار - 5 

 بازاریابی برنامه نویس پیش

 .بنویسید  بازاریابی  برنامه یک *    

 دارای:   بازاریابی طرح در  شده درج  اعداد تمام  که کنید  حاصل اطمینان *    

 ،  منبع -       

 یا، توضیح -       

 . د نشومی  جایگزین منبعدارای  واقعی   عدد یک  بابعداً  که کنید  گذاری  علامت تخمینی   عنوان به -       

 

 عملیاتی برنامه نویس پیش

 .بنویسید  عملیاتی برنامه  یک*    

 قابلیت اجرایی دارند.  ، برنامه در  موجود   اعداد تمام که  کنید  حاصل اطمینان*    

 ،  اند  آمده کجا از بداند  خواننده  تا  را ذکر کنید  بعامن -       

 یا ، اند  شده  محاسبه چگونه بدانند  تا دهید  توضیح -       

  دارای  واقعی   عدد   یک  با بعداً    که   کنید   گذاری   علامت   محاسبه شده اند را   تخمینی   اعدادی که به صورت   -       

 .د نشومی  جایگزین منبع 

 

 ساختار سازمانی طرح    و مدیریتپیش نویس 

 .بنویسید  انسانی منابع   طرح یک *    

 . کرد خواهید  کسب  درآمد  چگونه  کاروب کس شروع  بعد از  که هید د  نشان *    
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 دارای:   انسانی منابع طرح در  شده درج  اعداد تمام  که کنید  حاصل اطمینان *    

 ،  بعامن -       

 یا، اتتوضیح -       

  دارای  واقعی   عدد   یک  با بعداً    که   کنید   گذاری   علامت   محاسبه شده اند را   تخمینی   اعدادی که به صورت   -       

 .د نشومی  جایگزین منبع 

   

 گذاری طرح  سرمایه  و اندازی راه  های هزینهپیش نویس 

البته این بخش می تواند در بخش مالی   در اینجا مواردی که نیاز به توضیح بیشتری دارند را ذکر کنید.

 گنجانیده شود. 

 

 مالی  برنامه نویس پیش

تمام اعداد و ارقامی که در طرح می آورید می بایست توسط یکی یا هر دو مورد زیر تایید و پشتیبانی    *   

 گردد.  

 یا، شماهای برنامه  با همراهیا  برنامه بدنه  درارائه شده   توضیحات -       

 . ارائه می گردد شما مالی های صورت  همراه ی کههاییادداشت -       

 .کنید   گذاری  علامت راتکمیل شده  سلول  و  کنید   واردرا  عدد  یک  فقط  ، مورد هر برای  *    

  که   عددی   هر   ، شوند   وارد   دهش ی ینبشپی  مالی   ایهت صور  در   مستقیماً   باید   اعداد  از   کمی   بسیار   تعداد  -       

  های احتمالی خطا  رفعتا  ،  شود  ذاریگت علام  رنگ خاصی  یا  هاشور  از  استفاده  با  باید   د کنیی م  وارد   مستقیماً

 . دگرد رتن آسا ی مالی اهت صور در

  فرمول   از طریق   فقط   که   شوید   مطمئن ،  استفاده کنید   بار  یک  از   بیشرا    عدد  یک  که  وقت نیاز داشتید   هر  *   

 . د کنی می وارد  آن را  و قواعد مربوطه

صورت  (وجود   صورت  در)  را   زیر های  برنامه   همه   *     به  اعداد  کردن  وارد  برای  نقدی  که  جریان  های 

   :آماده کنید را تان نیاز دارید،  شدهبینیپیش

 .فروشید می  محصول  یک  از بیش اگر، فروش  برنامه -       
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 .پروژه بندی  زمان  برنامه -      

 . دریافتنیهای حساب برنامهحاصل از  و مطالبات برنامه ، حاصل از فروش  برنامه از حاصل نقد  وجه -       

 . پرداختنیهای حساب برنامه و  اعتباری  خرید  برنامه، نقدی خرید  برنامه -       

  اعتباری  کارت   وصول مبلغ   بر مبنای   را   خود های  هزینه   دارید   نیاز  اگر،  اعتباری  کارت   وصول   برنامه  -       

  در   نقدی  پرداخت  عنوان  به  را  اعتباری  کارتهای  پرداخت  توانید می   معمول  طور  هب   ،کنید   محاسبه  مشتریان

 . بگیرید  نظر  در  خود  نقدی  جریان صورت

 موجودی های برنامه -       

 کسب و کار  اندازی راه هزینه برنامه -       

 استهلاک  برنامه   یا سرمایه هزینه  کمک  برنامه -       

 دستمزد   و حقوق  جدول -       

 عملیاتی  وام  برنامه -       

  به   نسبت  اضافیهای  پرداخت ،  مدت  انقضای  از  قبل  است  ممکن  اگر  خصوص   به،  دار  مدت  وام   برنامه  -       

 . دهید  انجام  آن

 . کنید   استفاده تبلیغاتی روش  چندین از  می خواهید   اگر، تبلیغاتی برنامه -      

 . کنید  پرداخت  پیش را  مشابههای هزینه  و  بیمه  می خواهید   اگر، پرداخت پیش برنامه -       

 .نیاز  موردهای برنامه سایر -       

 .کنید  تهیه   را شده  بینی پیش نقدی جریان های  صورت *    

  پیش   نقدی  جریان های  صورت   در  و قواعد خاصه خود   فرمول  با  را   خود های  برنامه   از   رقام حاصلااعداد و    *    

 ایهت صور  در  مستقیماً  را  اعداد   کردید   سعی  ابتدا  اینکه   از   پس   است  ممکن   همچنین.  کنید   وارد   شده   بینی

 . کنید   پیدا نیاز زمانی برنامه یک  تدوین به، کنید  وارد دهش یینبش پی نقدی  جریان

  و رقام  اهمان    از   استفاده   با  را   داستان  یک   دقیقاً  مالی  بخش   و   مکتوب   بخش   که  کنید   حاصل   اطمینان  *    

 . کنند می  بیان  منابع
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  شده   بینی  پیش  نقدیهای  جریان   تهیه  هنگام  را  و ارقام  اعداد  از   برخی  باید   قطع  طور  به   تقریباً:  توجه  -       

  درج   آنجا  در  را  آنها  و  بروید   خود  برنامه  شده  نوشته  قسمت  به،  رقاما  تخمین  از  پس  بلافاصله.  بزنید   تخمین

 .کنید 

و قواعد    فرمول  اساس   بر  فقط   را  خود   شده  بینی   پیشهای  ترازنامه   و   شده   بینی  پیش   درآمد های  صورت   *    

 . کنید  تهیه  خاصه

 . بازگردانید   خود   شده   بینی  پیش   نقدی   جریان   صورت  به   را   آنها  و   کنید   محاسبه   را  خود  ی بدهکارهای  مالیات   *    

 .کنید  محاسبه را  خود انباشته  سود *    

 . برسد  تعادل به شما ترازنامه   که زمانی  تا  کنید  تصحیح را  خود اظهارات *    

  

 طرح برای نیازها یا مشتریان خاص  پالایش

می توانید متناسب با کسب و کار های خاص و یا مشتریان خاص، ساختار و موارد مطروحه در طرح مد نظر  

 را تغییر داد.  

 

 کار  و کسب طرح ساختن بینانه واقع

  نامطلوب   و  غیرواقعی  تقریباً  شما  طرح   نویس  پیش  در   شما  شده  بینی   پیش   مالیهای  صورت ،  مرحله   این   در

  خیلی  که  تفاوتی ندارد   .هستند   واقعی   غیر شما    سود  میزان   و  شما  شده  بینی   پیش  نقدی های  موجودی .  هستند 

و یا قصد تهیه آن را از    ،در نظر گرفته بودید   گذاری  سرمایه   برای   کهای  اولیه   مبالغ.  پایینخیلی    و یا   باشند   بالا

  طرح  نویس  پیش ،  کلی  طور  به.  بود  خواهند   ناکافی  احتمالاً  بودید   کرده   ریزی  برنامه  گذاران  سرمایه گر  یطریق د

  طرح   یک  ایجاد  برای  قوی  و فنداسیون   پایه  باید   اما،  دارد  کردن   پر  برای  زیادیهای  حفره   و   فضع  نقاط  شما

 . دهد  قرار  شما اختیار در  مطلوب و  بینانه واقع  تجاری

  کاروب کس  مدل دوین  ت   با   را  کار   این  شما.  باشد   بینانه  واقع  شما  کار   و   کسب  که  است  این   مرحله  این   از  هدف

  انجام،  است  شده  ارائه  ان ته برنام  مالی   و  نوشتاری  ایهش بخ  در   که  خود  ایهی استراتژ  و  اهه برنام،  پیشنهادی

 . داد هید خوا
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  و   اطلاعات  با(  کرده اید   مشخص   رنگی  فونت  با  که   مواردی   آن)خود را    مفروضات  است  ممکن  که  جایی  تا  *   

  را   خود  اعداد  و   منابع  همیشه ناً به یاد داشته باشید که،  ضم،  کنید   جایگزین  کارشناسانه  و واقعی  و ارقام  اعداد

 .ید ماین ذکر 

  و   صنعت  استانداردهای  با  آنها  مقایسه   با  تا  کنید   نظر  تجدید در آنها    و  بررسی  را  فروش های  بینی   پیش  *    

  و   استفاده   مورد   فروش   ینیبش پی  مدل  هم ،  لزوم  صورت  در .  کنید   تر   واقعی  را  آنها،  مشابههای  شرکت فروش  

 .کنید   بازبینی و  بررسی ماهانه  فروش  میزان  در نظر گرفتن برای  را مدل به شده وارد   مفروضات هم

 باید باشد.  چقدر  شما ماه  هر پایان نگینقدیهای مانده  مناسب  محدوده که  بگیرید  تصمیم  *    

،  که در محدوده هدف شما قرار می گیرند   مثبتاعدادی    به  آنها  از  یک  هر  تبدیل  برای  اقداماتی  انجام  با  *   

 : کنید  حذف  راخود  ماه  پایان منفی نقدی مانده  هرگونه زیر مورد  چند  یا یک  استفاده از با

 . (دار  مدت یا  /و  عملیاتی وام  مقدار ) شده  ریزی   برنامه وام  مبالغ -      

 . (شده ایجاد  گذاری  سرمایه های حساب از برداشت یا) مالک  شده ریزی  برنامه گذاری سرمایه  مبالغ -      

 . (ها هزینه  کاهش، فروش  مبالغ افزایش،  قیمت افزایش ) برنامه  در  شده ریزی  برنامه  مقادیر -      

  با . است ینگی نقد  جریان مدیریت  ضعیفهای شیوه   دهنده   نشان ماه  پایان  نقد  وجه حد  از  بیش  موجودی  *    

  در   حد   از  بیش   نقدی  موجودی  گونه  هر ،  ارقام  این  از   یک  هر   کاهش  با،  زیر   موارد  از  مورد   چند   یا  یک  انجام

 :  کنید  حذف  را ماه پایان

  مورد  دارایی ،  دهید   گسترش   را  تانکار  و  کسب)  کنید   استفاده  بیشتر   سود  ایجاد  برای   اضافی  وجه  از  -       

 . (غیره  و  کنید  خریداری  را خود  نیاز

 . کنید   استفاده( دار مدت های وام احتمالاً و )  عملیاتیهای وام  پرداخت برای  اضافی  وجه از -       

 . کنید  استفاده  مالی های گذاری  سرمایه  در خود  اضافی  از وجه -       

 .کنید  استفاده  ... یا سهام  سودپرداخت  عنوان  به  را  خود نقد  وجه   از مقداری -       

 کرد.   تنظیمو ...    ها  هزینه  افزایش ،  فروش   مقدار  کاهشها،  قیمت   کاهشطریق    ی را می توان ازمقادیر  -       

طابق  ت  خود   برنامه   مالی   و   نوشتاری های  بینی   پیش  در   را   خود های  برنامه   و ها  استراتژی،  اهدافهمزمان    *    

 . کنید  تر واقعی   را خود  شده بینی  پیش مالیهای صورت  تا ید ده

  غیر   عناصر  اصلاح   برای  راهایی  برنامه   و  کنید   تحلیل  و  تجزیه  را  خود  شده  بینی  پیش  مالیهای  صورت   *   

 . کنید  تهیه   نامطلوب و  واقعی
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به نظر    بینانه   واقع   که   است  زیاد   آنقدر   اندازی  راه   برای  شما  شده  ریزی   برنامه   بودجه  اگر ،  مثال   برای  -       

 . دهید   کاهش را عناصر از  برخی است ممکن، نرسد 

  همچنین   ، کمتر  موجودی   و   کارمندان ،  امکانات  با  که  کنید   ریزی  برنامه   است  ممکن،  هزینه  نظر  از  ▪           

  و   ، کمتر کارمندان   و  امکانات دلیل  به  است ممکن ، درآمد  بخش   در. کنید  شروع  ی متفاوت تر تبلیغاتهای  روش 

 .کنید  بینی  پیش  را کمتری   فروش ،  غیره

کسب    مالکیت از  بیشتری  مقدار  واگذاری  یا  سنگین اولیه  وام   گرفتن  جای   به  است  ممکن  همچنین  ▪           

 . کنید   تامین انباشته  سود  طریق  از  را خود  توسعه  از  بخشی  که   کنید   ریزی برنامه، گذار سرمایه  به و کار خود 

ها استراتژی ،  اهداف  تا  ید ده  قیبطت  را  خود  برنامه  نویس   پیش  مالی  و  نوشتاریهای  بخش   مداوم  طور   به  *   

  است  متصل  هم  به  چیز  همه  زیرا  بود  خواهد   پیوسته  فرآیند   یک  این.  د نکن  منعکس  را  شما  جدید های  برنامه   و

 . کرد خواهد ایجاد   شما برنامه سراسر در  موجی مرکب و  اثر  یک یتغییر  هر  و

  افزایش)  کند   منعکس  را   شما  شده  ریزی   برنامه   تغییرات  تا  ،ید ده  ق یبطت با هم    خودهای  برنامه   در   را   مقادیر  *    

 .(ها هزینه  کاهش، فروش  مبالغ   افزایشها، قیمت

  خود   جدید های  برنامه   و ها  استراتژی ،  اهداف  تا  کنید   استفاده   نسبت های  تحلیل تجزیه و    از ای  مجموعه  از  *    

 راستا کنید.   هم ، با هم را

 . کنید  مقایسه   صنعت )نرم(  متوسط های نسبت  با را خود های نسبت مداوم   طور به  *    

  و  انتظار  مورد  شما  کسب و کار  مانند   کاری  و  کسب  برای  که   آنچه  با  را  خودهای  نسبت   مداوم  طور  به  *   

 . کنید  مقایسه   است مطلوب

در قیاس    شماهای  نسبت  که  زمانی  تا  تطابق دهید   را   خود  برنامه   مالی  و  نوشتاریهای  بخش   مداوم  طور  به  *   

 . به نظر برسند  واقعی   و مطلوب صنعت استانداردهای با

 

 ان کارآفرین  برای آن  کردن مطلوب و ذینفعان  برای  طرح کردن جذاب

  واقعی   بسیار   می بایست ، که  باشید   آماده کرده   را  خود   کار   و   کسب   طرح   کامل   نویس  پیش دومین    باید   اکنون 

  سرمایه  برای   یت و مطلوب  ، دارای مالک  یک   عنوان  به   شما  برای   که   است  بعید   اما،  باشد   شما  اول  نویس   پیش   از   تر

  طرح   گرایی  واقع  بهبود  احتمالاً  و   حفظ   ؛مرحله   این  از   هدف.  باشد   یت واقعی را داشته جذاب  شما  هدف   گذاران

 . است آنبیت جذا و  یتمطلوب افزایش حال عین در  و شما
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  آورید   دست  به   آن  از  واهید خی م  آنچه   با  زیرا   ،کنید   تعیین   را   کارتانوب کس  بلندمدت  و   دتمن میا  اهداف  *    

 . هستند  مرتبط 

  سرمایه   برای   را  مالی  تامین  منابع   ترین  مطلوب،  خود  نیاز  مورد  مالی   تامین  میزان  و  اهداف  اساس   بر  -       

  برآورده   را  خود  مالی  نیازهای   چگونه   دهید   نشان  تا ذکر کنید،  خود  برنامه   در   را  آنها  و ،کنید   شناسایی  گذاری

 . کرد خواهید 

  سرمایه   تا  بگنجانید   خود  طرح  در  را  نیاز  مورد   عناصر  تمام،  کنید می   برآورده  را  زیر   الزامات  که   همانطور  -        

 . کنید   تشویق  خود شرکت در  گذاری  سرمایه  به  را  آنها و  دهنمو جذب را  هدف گذاران

  صفحات   در  اگر،   –چه می شود  های  تحلیل   و  تجزیه  تکمیل  با  را  خود  موفقیت  کلیدی  عوامل  که  همانطور  -        

های برنامه   وها  استراتژی ،  اهداف  همزمان   طابقت   به،  کنید می   تحلیل  و   تجزیه   و  شناسایی  خود  مالی   گسترده 

 : دهید  ادامه  خود مالی و  نوشتاریهای بینی  پیش  در  خود

  شما   موفقیت  کلیدی   عوامل   بر   که   هستید   مسائلی   با  رویارویی   آماده احساس می کنید که    وقتی کهتا    -       

 و ،  گذاردمی  تأثیر 

،  ینانهبع واق   شما  ایهه ترازنام  و   درآمد   ایهت صور،  دهش ی ینبش پی  نقدی  جریان   ایهت صورتا وقتی که    -       

  برآورده   رادرست    کاروبکس یک    برای  ینانهبع واق   آرزوهای  و  انتظارات  و  ،هستند   صنعت  نرم های  با  مطابق

 .نند کی م

  چه   ببینید   تا  دهید   تغییر  را   کلیدی   اعداد   از   تعدادی  و   کنید   استفاده   خود   گسترده   صفحاتاز فایل اولیه    *    

 .افتد می   اتفاقی

  که باشد  چیزی ازو یا بیشتر   کمتر  نهایت در شما فروش  اگر  که   شوید  متوجه است ممکن، مثال برای -       

  سطح،  بنابراین.  هستید   پذیر   آسیب   است،برانگیز    چالش که    باشد   ی انتظار  حد   از   بالاتر   یا   و   ، داشتید   انتظار

 . است حیاتی موفقیت  عوامل از یکی  فروش 

  ریزی   برنامه  آن  برای  شما  که   گیرند   قرار   تاثیر   تحتای  گونه   به  موفقیت  کلیدی  عوامل   اگر  کنید   تعیین  *   

 .داشت  خواهد  شما کار  و کسب بر  تاثیری چه ، بودید   نکرده

  شوید   متوجه  است  ممکن،  کنید می   بررسی  مهم  موفقیت  عامل  یک   عنوان   به   را  فروش   وقتی ،  مثال  برای  -       

  یک   ظهور  یا   اقتصادی   رکود   دلیل   به   شاید )  باشد   بودید   کرده   ریزی   برنامه   آنچه   از  کمتر   درصد   3  فروش   اگر   که 

 . رودمی  بین از شما سود کل،  (جدید  رقیب

  با   که   است  ممکناید،  کرده   ریزی   برنامه   آن   برای   که   باشد   چیزی   از  بالاتر  شما  فروش   اگر   همچنین  -       

 . شد  خواهید  مواجه ظرفیت  یا نگینقدی جریان مشکلات
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  . خیر  یا  دارید را    خود   کار  و   کسب   هایبرنامه   و ها  استراتژی،  اهداف  تعدیل  به   نیاز  آیا  که  بگیرید   تصمیم  -        

با     کاهش   موفقیت  کلیدی  عوامل  تغییرات  برابر  در  را  خود   ذیریپب آسی  درست،  یزیره برنام تلاش کنید که 

  است   ممکن  که   تغییری   هر   برای   طوری تنظیم کنید که   را   خود   ایهه برنام  و   اهیاستراتژ ،  اهداف  اینکه  یا ،  دهید 

 .ید باش  آماده  بوجود بیاید  موفقیت کلیدی عوامل  در

  خود   طرح  در  را  رفیعت  و  توزیع،  ذاریگت قیم  ایهیاستراتژ   که  بگیرید   تصمیم  است  ممکن،  مثال  برای  -       

 .خورید ن شکست  هم  باز، باشد  انتظار حد  از کمتر درصد  8 تانفروش  سطح اگر حتی تا  دهید  تغییر طوری  

  عامل   یک  عنوان   به   را  فروش   سطوح  توانید می ،  خود  بازاریابی  استراتژی   تغییر   جای  به ،  دیگر  طرف  از  -       

  در و چگونه نباشد  دارید، انتظار که آنطور  فروش  سطوح اگر که دهید   توضیح و کنید   توصیف  کلیدی موفقیت

 ؟ستشما چی استراتژی که دهید   توضیح  و،  کنید می  اجرا  را دیگری استراتژی ای مرحله  چه

 . دهید  ارائه  خود  موفقیت  کلیدی  عوامل از را  خود تحلیل چگونه که  بگیرید  تصمیم  *    

  در   را شده  بینی  پیش  مالیهای صورت  از  مجموعه   سه توانید ، می است مناسب شما کار  و  کسب  برای  اگر *    

 . بدبینانه و  بینانه خوش ، محتمل خیلی : بگنجانید  خود طرح

 

 کار  و کسب طرح اتمام

  شما  اهداف  با  نحو  بهترین  به   شده  گنجانده  اهداف  که  شوید   مطمئن  تا  کنید   بازبینی  را   خود  اهداف  بخش  *    

 .د دارن  جذابیت شما هدف خوانندگان رای ب و  دارند   مطابقت

  طرح نوشته می شوند تفاوت اساسی خواهند داشت.  تکمیل  اولیه با اهدافی که پس از  اهداف  :توجه  -      

 ای هی استراتژ ممکن است مجموعه ای از استراتژی ها تدوین گردد،  مشخص کنید که    ،برای حصول هر هدف 

 .دارند  قرار  برنامه  کجای در هدف آن  به  دستیابی برای شما

 . بنویسید  را  خودچکیده  *    

با هم    کاملاً  طرح   مالی و   نوشتاریهای  بخش   که  شود  حاصل  اطمینان  تا  کنید   تصحیحطرح را بازبینی و   *   

 تطابق دارند. 

  طرح   ی احتمالی،خطاها  سایر  یا  ای و  محاسبه ،  ساختاری،  یزبان  دستور،  املاییغلط های    حذف   برای  *     

 را مرور کنید. خود

 .دهد  انجام شما برای  را  کار این که بخواهید  خبره ویراستار یک   از، نیاز صورت در -       
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 .ید ماینخود تهیه  هدف خوانندگانارسال طرح به  برای  )همراه( انتقال نامه یک*    

    

 شوید  آماده خود کار و کسب طرح ارائه برای

 .  و آمادگی لازم را داشته باشید   کنید  تمرین خود برای ارائه طرح  *    

  را   خود  طرح   که   شد   خواسته  شما  از   اگر   تا   کنید   آماده   را  خود  ارائه ،  پاورپوینت  مانند   ابزاری   از   استفاده   با*     

 . کنید   استفاده آن  از ، دهید   ارائه رسمی طور  به

  علاقه   ابراز  شما  کار  و  کسب   به  که  کسانی  بهآن را    تا  باشید   داشته  همراهخود را    ویزیت   کارت   همیشه*     

  .، بدهید کنید   برقرار ارتباط آنها با بعداً خواهید می   و کنند می 

 

 

 


