
روش تدوين طرح كسب و كار
 Business Plan 



اننـده چشم انداز بايد پر محتوا و آرمان گرايانه باشد؛ چشم انداز بايد خو: چشم انداز•
.را تحريك كند و او را سر ذوق بياورد، همينطور خود شما را 

ار مأموريت بايد دقيق و واضح باشد و بايد تعهد و وفـاداري شـما را بـه كـ: مأموريت•
چرا مشتريان اين كالا يا خدمات را مي خرند؟: مآموريت مي گويد. نشان دهد

حتمـاً . داهداف بايد به شكل مقاصد ويژه بيان كردند و قابل اندازه گيري باشن :اهداف•
هـدف بـدون زمـان بـه درد . اهداف بايد دقيق، روشن، واضح و قابـل سـنجش باشـند

.اهداف را بايد مختصر و حرفه اي بنويسيد. نمي خورد
د بـراي رسـيدن بـه اهـداف، بايـ.براي جهت گيري موفقيت شما هستند:استراتژي ها•

استراتژي ها مسـيرهاي شـما را مشـخص .يك سري جهت، فلسفه، ارزش و روش داشت
.مي كنند

يك  برنامه ها، دستورالعملهاي رسيدن به اهداف هستند و در واقع هر برنامه::برنامه ها•
.زمان بندي و مسوول هر برنامه را مشخص كنيد.پروژه براي رسيدن به هدف است

٢



در  را روش اجراي يك فعاليت تجاري، برنامه كسب و كار

گوناگون  كه شامل بخشهاييك دوره زماني مشخص بيان مي كند 

مي باشد



وب يك برنامه كسب و كارخ
بايد داراي پيوستگي و 

 هماهنگي در طول كل سند
.باشد

ننده بخش مالي بايد منعكس ك
تصميمات موجود در بخش 

.دبازاريابي و سازماندهي باش

يتعادل بين اطلاعات كيفي و كم

ارقابل يك برنامه كسب و كويژگي هاي 
دفاع



)Cover Page( صفحه جلد •
)Table of Contents( فهرست مطالب •
 خلاصه مديريتي •
)كسب و كارتوصيف (طرح شرح  •
برنامه بازاريابي •
)اجرايي(برنامه عملياتي •
و توجيه اقتصادي برنامه مالي•
هااسناد تكميلي و ضميمه•
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Detailed
Support/Foundation

Full Business Plan

PowerPoint Presentation

Executive Summary
Elevator Speech

Mission Statement 1 paragraph
30 seconds

2-5 pages

10-15 minutes

20-30 pages

ساختار يك برنامه كسب و كار



مي تواند شفاهي هم باشدطرح هاي تجاري •

براي اين كه خوب باشند بايد طولاني باشند•

ييتنهاه بشما مي توانيد و بايد برنامه كسب و كارتان را خودتان •
بنويسيد

ارباورهاي غلط درباره ي برنامه كسب و ك



زمان نوشتــن اين برنامه شـــش ماه طول مي كشد و كلــي از•

ردصاحب كار، كاركنان اصلي و مشاوران شركت را مي گي 

اگر هم تمام بشود، در كتابخانه خاك مي خورد•

يت هايكار من خيلي كوچك است؛ برنامه كسب و كارمال فعال•

بزرگ است         

ارباورهاي غلط درباره ي برنامه كسب و ك



زم برنامه كسب و كارلا. من مي دانم چه كار مي كنم•
ندارم

رنامه را من پولش را دارم كه يك مشاور بگيرم و او اين ب•
برايم بنويسد،  همين كافي است

ارباورهاي غلط درباره ي برنامه كسب و ك



قانع كردن است يك نوع نوشتن برايطرح كسب و كار •

ط د توسيه گذار مطرح شده است بايقانع كردن سرما يكه برا يدينكات كل•
شود يغن يق ضمنيآمارها، اشكال و حقا

كامل  جيشود بلكه به تدر يك مرحله نوشته نميك طرح كسب و كارخوب در ي•
شود يم



م طرح تجاريين تيمشخص كردن موضوع و صورت مسئله در ب: قبل از نوشتن•
كاغذ يده ها بررويقرار دادن ا: هينوشتن اول•

كار ينحوه اجرا–
)؟يتا چه اندازه فن(شناخت مخاطب –
يدر مسائل فن ينحوه قانع كردن مشتر–
يتيريدر مسائل مد ينحوه قانع كردن مشتر–
–....

م يده ها و نظر دادن در مورد آنها و تصميمطالعه ا: نوشته ها و نوشتن طرح كسب و كار يبررس•
يجيو نوشتن تدر يريگ

ننده و قانع ك ييايم از جهت صحت، گويخارج از ت ير فنيو غ يش توسط افراد فنيرايو: شيرايو•
بودن متن



)ه گذاريسرما( يقرار گرفتن در سمت مشتر•
ازمان در ارتباط با مشكلات س يچنان كه در حال نوشتن متن(د يسياز نقطه نظر خواننده متن را بنو–

)ديخودتان هست
 ه گذار را در متن منعكسيدن كامل مشكلات سازمان سرمايق خود از صورت مسئله و فهميدق يآگاه–

ديكن
خود  ف به دفاع از راه حليار ظريد و بسيراجع به راه حل ها صحبت كن يطرفانه و با خونسرد يكاملا ب–

ديبپرداز

ديرا به سمت خودتان سوق ده يمشتر•
دياوريمتن را به شكل منصفانه در ب–
ديان كنيحل مشكل را ب يممكن برا يه راه حل هايكل–
)ديبر رد آن مطرح كن يليخود دل(د كه راه حل شما را رد كند ين بهانه را بدهيا يدر متن به مشتر–
دير نظرها مطرح كنيان سايح خود را در پاينظر مورد ترج–



كوتاه•
آخرين بخشي كه نوشته مي شود•
سراصل موضوع•
خلاصه فعاليت ها•
اندازه•

ه حداكثر پنج صفحهفحدو ص ترجيحاً–
:بايد يخلاصه مديريت•

منطقي–
روشن –
هيجان انگيز–

.شبيه يك رزومه است يخلاصه مديريت•
.شد اگر بتواند توجه خواننده را جلب نمايد بقيه گزارش نيز خوانده خواهد–



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

است؟



ماموريت و چشم انداز•
تاريخچه و مراحل رشد شركت•
معرفي محصول و فناّوري•
راهبرد هاي خروج•
فهرست دارايي هاي كليدي•
شرح تجهيزات و امكانات•
معرفي تيم مديريت و مشاوران حرفه اي•



:(AT&T)شركت تلفن و تلگراف آمريكا
كل ممكن ما نهايت سعي خود را مي كنيم تا به بهترين ش    

گر يهمه مردم دنيا را در هر كجا  و در هر زمان به يكد
ه مردم دنيا مي كوشيم وسايلي را ارائه دهيم ك. برسانيم

قرار كنند و هر بتوانند بسيار راحت با يكديگر ارتباط بر
.نوع اطلاعات و خدماتي را مبادله نمايند



كسب و  ايده تجاري نقطه مركزي و شالوده يك برنامه•
، اري مشـخصـبدون داشتن يـك ايـده تجـ. كاراست

اد و ارقـام برنامه كسب و كارتبديل به صفحاتي از اعـد
.فاقد جذابيت براي سرمايه گذاران مي شود

در ايـران  تجربه نشان داده است بسياري از كارآفرينان•
ر بـر روي به ايده تجاري بسيار كم بها مي دهند و بيشـت

.ظاهر برنامه كسب و كارمتمركز مي شوند



اگر فقـط زمـان بسـيار كوتـاهي بـراي : توصيف فرصت•
توصيف ايده كسب و كارخود بـراي يـك سـرمايه گـذار 

را  برجسته فرصت داشته باشيد چه نكاتي ازطـرح خـود
بيان مي كنيد؟

 ؟فرصتي كه براي ايجاد سود مشاهده كرده ايد چيست
چرا يك فرصت سودآور محسوب مي شود؟
 تـه فرصت سودآوري را در پاسخ به چه نيازي در بازار ياف

ايد؟

١٨



.ايده خود را بطور مختصر توضيح دهيد: توصيف ايده-
  راه حل هاي پيشنهادي شما براي استفاده از فرصت چيست؟
شرحي مختصر از محصول يا خدمت خود را براي ارائه بـه مشـتريان بـالقوه 

.ارائه دهيد
  مشتريان اصلي محصول شما چه گروههايي هستند؟
استفاده از محصول يا خدمت شما چه ارزشي براي مصرف كننـدگان ايجـاد 

مي كند؟
 كاربرد محصول يا خدمت شما چيست؟
ن نوآوري محصول يا خدمت شما و تفاوت آن با نمونه هاي مشابه با جـايگزي

داخلي و خارجي چيست؟
بهبود در سرعت، هزينه و كيفيت ارائه خدمات قبلي
نقش فناوري هاي جديد و تغييرات و تاثيرات آن در رابطه با ايده تجاري 

١٩



هر موسسـه خـود را مقيـد بـه رعايـت برخـي از : ارزشهاي بنيادي-
ي اصول،باورها و ارزشها مي داند كه بر برنامه ها و عمليات او تاثير مـ

.دريشه در آرمانها و تفكرات ايجاد كنندگان آن دار گذارد و معمولاً
ارزشهاي بنيادي شركت شما چه خواهد بود؟

ملاك تمايز بين ارزش هاي بنيادي و غير از آن چيست؟
.اين ارزشها مقدمه طراحي و تدوين منشور اخلاقي است

٢٠



اگر همه چيز همانطور كه مطلـوب شماسـت : چشم انداز و اهداف-
سال آينده فعاليت شما در چه موقعيتي قرار دارد؟ ٥پيش برود،

شركت شما تا آن زمان به چه موفقيت ها و دستاورد هايي دسـت 
 يافته است؟ به طور كلي ايـده ال شـما از آينـده دور شـركتتان

چيست؟
اهداف شما براي سال اول و سه سال آينده چه هستند؟
 ، اهداف خود را در قالب شاخص هايي از قبيـل تعـداد مشـتريان

ميزان سود ، سهم از بازار ، تعـدادو تنـوع محصـول يـا خـدمت 
.ذكر نماييد... توليدي و 

٢١



:  استراتژي و بازار-

ر حال و تخمين شما از تعداد مشتريان بالقوه و بالفعل محصول يا خدمت خود د

آينده چيست؟

چگونه وارد بازار خواهيد شد و جذب مشتري خواهيد نمود؟

  موانع ورود شما به بازار كدامند و چگونه آنها را برطرف مي كنيد؟

 به چه روش هايي درآمد كسب خواهيد كرد؟

 استراتژي هاي اصلي شما براي رسيدن به اهداف تعيين شده چيست؟

با اجراي استراتژي هاي خود چه سهمي از بازار را كسب خواهيد كرد؟

٢٢



: گروه كاري-
 و ) در صـورت هويـت شـركتي(سوابق كاري ، هيئت مديره

.اعضاي اصلي گروه كاري خود را بيان كنيد
 و  آيا شما افراد مناسبي براي به موفقيـت رسـاندن كسـب

كارتان هستيد؟
 نقاط قوت و توانايي هاي گروه خود را توصيف كنيد.
ًت تكميل نشده است ، تخصص ها و مهار اگر گروه شما كاملا

.  هايي را كه نياز داريد به طور مختصر توضيح دهيد

٢٣



:  توصيف مالي-
 ميزان سرمايه گذاري مورد نياز چقدر است؟
 پيش بيني ميزان فروش محصول يا خدمت به چه ميزان است؟
ه پيشنهاد مي شود پيش بيني سود خود را در قالب شاخص نقط

.سربه سر طرح بيان كنيد

٢٤



٢٥

فروش/ تعداد توليد
نقطه سر به سر

هزينه ثابت

هزينه متغير
هزينه کل

سود/هزينهفروش



چه نامي را براي كسب وكار خود برگزيديد؟–
علت انتخاب نام مورد نظر براي شركت شما چيست؟–

مالكيت كسب و كار•
زمان شروع كسب و كار چه موقع است؟•
ه به چ)تمام وقت، پاره وقت،ساعات كاري(عمليات كسب و كار •

صورت است؟
محل؟•
)تلفن، فكس، ايميل، وب سايت(اطلاعات براي تماس•
مشاوران كسب و كار شما چه كساني هستند؟•

٢٦



 جهت اين به نفيس خشكشويي عنوان انتخاب•
 زا خوب تصويري ارائه ضمن اسمي چنين كه است

 ٢٠٠٠ از بيش در افراد ذهن در كار و كسب
 براي لذا نداشته وجود شده بررسي خشكشويي

 كلمش با شركتها ثبت اداره و اتحاديه در آن ثبت
 اي مقدمه تواند مي بودكه خواهيم روبرو كمتري

.باشد كشور سطح در نام اين گسترش براي



 ركشه جغرافيايي محدوده در شخصي مالكيت با نفيس خشكشويي•
 رايب . گردد مي اداره و تشكيل موسسان گذاري سرمايه با و تهران قائم
 اداره و تهران هاي خشكشويي اتحاديه سوي از مجوزهايي به اندازي راه

 تخصص و كاري سابقه با كه است نياز اماكن و آگاهي اداره و بهداشت
. گيرد مي صورت ماه دو از كمتر در جواز دريافت موسسان

مسئوليت در 
كارگاه

ميزان سهام سابقه كارمرتبط ميزان تحصيلات نام و نام 
خانوادگي

ناظر كيفي ١٠% سال ٥٠ ابتدايي محمد

مدير ٨٠% سال ٢٠ كارشناسي ارشد محمد رضا

مدير اجرايي ١٠% سال ١٠ كارشناسي ارشد محمد جواد



 به اما شده گرفته تصميم اين كه است يكسال•
 و يابي مكان تحقيقات و مالي تامين جهت

 رشه مختلف نقاط در منفعت هزينه تحليل
 جديت آن پيگيري كه است ماه يك مدت

 دننمو فراهم دنبال به و كرده پيدا بيشتري
.هستيم مجوز دريافت مقدمات



 6 گروه وسه شيفت دو صورت به كار و كسب عمليات•
 تشيف دو اين در.گردد مي اداره يكسره بصورت و ساعته

 و گرفته صورت شستشو عمليات)بيشتر يا( بار سه
 مادهآ بعدي شيفت در اتوكشي براي شده شسته كارهاي

 ادد مشتريان به را وعده اين توان مي بنابراين.شود مي
 و گرفته صورت ساعت 6 ظرف البسه اطوي و شستشو كه

  .شد خواهد تحويل



متري در شهرك قائم است كه  80يك واحد تجاري •
.دوخشكشويي ديگر در آن مستقر است

–:تلفن•
تلفن ارتباط مستقيم با •

                             zareyekta@yahoo.comمدير
nafislaundry.com:  سايت



 دارش كارشناس – شفقت حسن مهندس : مالياتي مشاور•
دارايي مميز و

  صنعتي مديريت سازمان مشاوران : بازاريابي مشاور•



محصولات عمده، بازار ومشتريان•
:دهد  دراين بخش بدون آنكه وارد جزئيات بشويد بايستي بطور خلاصه موارد زيررا توضيح•
مهمترين محصول و يا خدمت كسب وكار شما چيست؟  •

موارد مصرف وكاربرد محصول يا خدمت كسب وكار  شما چيست؟–
خصوصيات و ويژگي هاي بارز و نوآورانه محصول يا خدمت كسب وكار شما چيست؟–
بازارهاي موجود و مورد نظر كسب وكار شما چيست؟–
اندازه بازارهاي هدف و قابليت بالقوه رشد آنها چيست؟–
سهم فعلي و آتي شما از بازار چيست؟–
مشتريان شما كدام گروه هستند؟–
نقاط قوت و ضعف عمده محصول وخدمت شما در مقايسه با محصول وخدمت رقيب –

چيست؟ 



:مرور صنعت.۱
   ي يا تغييرات اجتماعي،تغييرات تكنولوژيك،تغييرات سياس

يات،نرخ قدرت خريد،مال(قانوني،تغييرات جمعيتي ، تغييرات اقتصادي

 دسترسي به مواد اوليه،آلودگي(، تغييرات محيطي...)سود جذاب و

...)محيط زيست،آب و هوا و
        
موانع ورود به اين صنعت چيست؟
هزينه هاي ورود به بازار زياد است يا كم؟
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: تغييرات اجتماعی    
افزايش فعاليت خانمها در خارج از منزل و کسب درآمد سبب افزايش قدرت •

تن خريد خانوارها و کمبود وقت در انجام نيازهای روزمره شده و گرايش به گرف
.خدمات اينچنينی روندی صعودی به خود خواهد گرفت

:  تغييرات جمعيتی    
 ساخت و ساز در تهران نه تنها متوقف نمی شود بلکه متراکم تر خواهد شد و•

.  متعاقب آن جمعيت مناطق مختلف افزايش می يابد 
يی نمی ترکيب سنی منطقه اگر چه جوان است اما تاثير چندانی بر بازار خشکشو•

.گذارد 
ب از افرادی اداری بوده و نيازمند داشتن وضعيتی مناس” منطقه مورد نظر اکثرا•

.لحاظ ظاهر می باشند
”پس همه موارد فوق نياز به خدمات ما را افزايش می دهد“    



 :تغييرات اقتصادی   
بوده  نظامی با حقوق متوسط” مشتريان اين واحد کسب و کار اکثرا•

که متناسب با تورم افزايش حقوق هرساله را خواهند داشت و 
خواهد درهزينه هايشان نسبت به اين کار تغيير محسوسی بوجود ن

 آمد اما شهرکهای اطراف ترکيب جمعيتی با درآمد متوسط به بالا
.ماه آينده پيش بينی می شود ۶دارند و بازار بالقوه مناسبی در 

 :موانع ورود   
ن واحد خدماتی اين رشته از کسب و کار در کل استان تهرا ٢١٨٣•

وارد شدن در اين خدمت ازآنجايی که نياز به تجربه . وجود دارد 
نها کافی و آشنايی با پارچه های متفاوت و نحوه شستشوواطوی آ
دارد مشکل است و مهمترين مشکل کمبود کارگر ماهر در اين 

.زمينه است



:خدمات/ محصول .۲
         محصول يا خدمت با خصوصيات منحصر بفرد

قيمت کم و کيفيت بالا مزيت امروزه (شما چيست؟
)محسوب نمی شود

ه ارزش افزوده مشتری نهايی شما چيست؟يا او بابت چ
چيزی حاضر است به شما پول بدهد؟

شما چه کاری را متفاوت با بازار موجود انجام می دهيد؟
 اين محصول چگونه در بازار نمود پيدا کرده “ قبلا

است؟



:خدمات   
يفيت ارائه خدمات خشکشويی، سفيد شويی و اتوکشی با ک•

 بالا و قيمت مناسب ازوظايف ماست اما انجام فعاليت های
 فوق به همراه سرويس رايگان در جمع آوری و بازگرداندن
ر البسه در دو نوبت صبح و بعداز ظهراز ويژگی های منحص

.  بفرد خشکشويی نفيس است
:ارزش افزوده   
خشکشويی نفيس با به حداقل رساندن هزينه فرصت •

د وکاهش چشمگير هزينه های آب ، برق و انرژی سبب ايجا
.ارزش افزوده برای مشتريان خود می گردد



از آنجا که مشتری اغلب احساسی را می خرد که کالا يا •
خدمات ما به آنها ارائه می کند ، ما به اين شکل عکس يا 

:توصيفی از خدمات خود به او ارائه می دهيم

خدمات ما برای هر مشتری ويژه خود اوست ، منحصر •
بيشترين  بفرد با بهترين کيفيت ، مناسب ترين قيمت و با

.سرعت



:بازار هدف.۳
اوب سن،درآمد،جنس،ازدواج،شغل،منطقه،سبک زندگی،تن: (جمعيت شناسی مشتريان

  ...)خريد و
  زنان و  جوانان، بازنشسته ها،(جمعيت شناختي…(

  طبقه متوسط، ثروت مندان، كارمندان دولت و (اقتصادي…(

ييجغرافيا

 صنعتي، مصرف كننده نهايي(الگوي خريد(

 دنوشابه بدون قن: ملاحظات ويژه در هنگام خريد (حساسيت هاي خريد(

کند؟ محصول شما چه نيازی در اين شيوه زندگی را پر می: (روانشناسی مشتريان
آيا اين بازار رو به انحطاط است يا ثابت  ويا در حال رشد؟
 ماه آتی و چه سهمی  ۶اندازه بازار هدف چقدر است؟ چه سهمی از اين بازار در

سال آينده تصاحب می کنيد؟  ۵را در 
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:جمعيت شناسی مشتريان

.سال به بالاست ١۶از ” معمولا: محدوده سنی مشتريان •

.هزارتومان  ٧۵٠تا  ٣۵٠بين : درآمد ماهيانه•

.شهرک قائم: منطقه•

.متوسط به بالا : طبقه اجتماعی•

:روانشناسی مشتريان

با گرايش به تنوع و مد” افرادی ساده پوش جديدا•

ب مهمترين عاملی که در نظر می گيرند قيمت ، کيفيت و سرويس مناس•
.است

.اين بازار بازاری رو به رشد در اين منطقه است•



:اندازه بازار هدف
واحد  ٢مشتری است که با متوسط هرکدام  ٣٠٠٠اندازه بازار •

.واحد کار بصورت بالقوه وجود دارد ۶٠٠٠” کار مجموعا
توان ما در ارائه خدمات به مشتری در دو شيفت و سه گروه •

واحد کار است ، يعنی سهم ما از بازار هدف  ۴٠٠کاری 
.  است% 6/5

سال آينده وجود داشته باشد به  ٣در بازار در % ١٢اگر رشد •
 ٨۴٣٠مشتری با  ۴٢١۵اين معنی است که بازار هدف شامل 

.واحد کارخواهد بود
را در فعاليت خود داشته باشيم سهم ما از % ٣٠اگر رشد •

  .خواهد شد% 10/5واحد کار در روزحدود  ٨٨٠بازاربا 



:تحليل رقابتی. ۴
ت و ساعات کار،سالهای فعاليت،توصيف محصولا(رقبای مستقيم

)خدمات
ی مشتريان رقبا ،محصولات را از کجا خريداری م: نمای مشتريان

...)آن لاين، از توزيع کنندگان، خرده فروش ها و (کنند        

ست؟قيمت گذاری،بازاريابی،تبليغات،نقاط ضعف و قوت آنها چي

می  خصوصيات آنها چيست و چرا مشتريان: رقبای غير مستقيم
خواهند     که خريد از محصولات شما را جايگزين آنها کنند و 

بالعکس؟   
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•

•

•

•

•



:رقبای مستقيم
خشکشويی وجود  ٣خانوار  ۶٠٠٠دراين منطقه با حدود •

يس دارد که هريک می توانند رقيبی برای خشکشويی نف
.باشد

ساعت در  ١٢تا  ١٠از آنجا که زمان کاری رقبا حدود •
ساعت است نقطه قوتی  ١٨روز است و فعاليت کاری ما 

)تعطيلی روزهای تعطيل.(برای ما و نقطه ضعف رقبا محسوب می شود

ارائه خدمات رايگان نيز از نقاط قوت ما و نقاط ضعف •
.رقبا محسوب می شود 

سرعت عمل در ارائه خدمات در کمتر از يک روز نيزاز •
.ويژگی های فوق برخوردار است



:رقبای مستقيم
خشکشويی وجود  ٣خانوار  ۶٠٠٠دراين منطقه با حدود •

يس دارد که هريک می توانند رقيبی برای خشکشويی نف
.باشد

ساعت در  ١٢تا  ١٠از آنجا که زمان کاری رقبا حدود •
ساعت است نقطه قوتی  14روز است و فعاليت کاری ما 

)تعطيلی روزهای تعطيل.(برای ما و نقطه ضعف رقبا محسوب می شود

ارائه خدمات رايگان نيز از نقاط قوت ما و نقاط ضعف •
.رقبا محسوب می شود 

سرعت عمل در ارائه خدمات در کمتر از يک روز نيزاز •
.ويژگی های فوق برخوردار است



:رقبای غير مستقيم

شرکتها و فروشگاههای توليد کننده ماشين آلات •
قبای لباسشويی چند کاره با ويژگی های منحصر بفرد از ر

غير مستقيم محسوب می شوند ، اما اين محدوده 
علل برای خريد چنين ماشين آلاتی ت) شهرک(جغرافيايی 

.  می کنند



:ارزيابی ريسک
 از وارد شدن در چه زمينه هايی بايد پرهيز نمود؟
ما وارد شدن به اين مباحث چه صدماتی ممکن است به کسب و کار ش

وارد کند؟
 به نظرتان مسائل سياسی مرتبط با کسب وکارتان چيست؟
 اگر حمايت سرمايه گذاران قطع شود يا دچار نوسان ،برای ادامه

فعاليت ها چه برنامه ای را پيشنهاد می کنيد؟
برو کراسی چه تاثيری بر روند فعاليت شما دارد؟
 به نظر شما چه عواملی ممکن است منجر به عدم موفقيت کسب و

کارتان شود؟
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از آنجا که حضور واحد ديگری در اين محدوده برای ما •
 تهديد محسوب می شود ، ارائه خدمات با کيفيت و حفظ
ی قيمت وارائه سرويس مناسب می تواند همواره مشتريان

.وفادار به مشتريان ما اضافه کند

 همچنانکه نبود رقيب در اين منطقه فرصت محسوب می•
دمات شود بصورت بالقوه تهديد است چرا که نياز به اين خ
عاليت و عدم توانايی در پاسخگويی به اين نياز رقبا را به ف

 در اين منطقه ترقيب می کند



ما در صدد سرمايه گذاری سود حاصله از فعاليت های •
ارند خود در ساير خدماتی هستيم که مشتريان به آن نياز د

ش لذا پي.و ما آن را به خدمات خشکشويی محدود نمی کنيم
... ی و بينی می شود تغييرات سياسی ، اقتصادی ، اجتماع
را که چ. تاثير چندانی نمی تواند برروند کار ما داشته باشد

 فعاليتها می توانند با يکديگر از نظر سود و سرمايه
.همپوشانی داشته باشند



ترکيب بازاريابی.  ۵ 
توسعه-١
محل-٢
قيمت-٣
محصول-۴



•ѧاداری مشѧب وفѧر کسѧز بѧا تمرکѧرد بѧه فѧرد بѧۀ فѧتريان فروش و بازاريابی بر پاي

)مشکل ايجاد شد()پست(.دائمی قرار خواهد داشت

ارائѧѧѧѧه اشѧѧѧѧتراک از طريѧѧѧѧق حضѧѧѧѧوردر محѧѧѧѧل کѧѧѧѧار يѧѧѧѧا زنѧѧѧѧدگی مشѧѧѧѧتريان و وب  •

)جواب نداد(سايت

ارائه خدمات رايگان به مناسبت های مختلف ملی و مذهبی•

)اصلاح شد%(۵٠درصدی به ازاء هر ارجاع ، حداکثر تا  ۵ارائه تخفيف •

  



هزينه فعاليت

سود شركت

ارزش مشتري

Cost

Price

Value

V-P

P-C

V :ارزش توليد شده براي مشتري

P  :قيمت ارائه محصول

C  :قيمت تمام شده

V-P  :ارزش مشتري

P-C  :سود شركت



مزيت رقابتي

قيمت•
تمايز•

كيفيت
برتر

كارآيي
برتر

نوآوري
برتر

روابط برتر با
مشتري



•Breakeven Analysis

•Market Pull

•Cost Push

•



رين برای قيمت گذاری خدمات البسه ، بيشتر روی پيراهن و شلوار که بيشت
:مراجعات مربوط به آن است تمرکز می کنيم

دقيقه به طول می انجامد٢/۵اتوی شلوار متوسط •
دقيقه به طول می انجامد ٢اتوی پيراهن متوسط •
رد شستشوی پيراهن و شلوار با خشک کردن آنها با توجه به دستگاههای مو•

.واحد به طول می انجامد ۴٠ساعت برای ١/۵نظر، متوسط 
واحد کافيست و همزمان می توان کار  ۴٠٠ساعت کار مفيد برای اتوی  ١۶با •

شستشو را به انجام رساند 
ساعت کار مفيد برای مدير داخلی نيز مکمل فعاليتهای کارگاه است ١۶•
ریال در نظر بگيريم هزينه  ١۵٠٠٠لذا اگر برای هر ساعت حضور افراد •

ریال خواهد شد  ١٢٠٠متغير مربوط به کارگرهر واحد از البسه 



ریال٨١٠٠= ریال ٢٧ليتر آب در روزبه قيمت  ٣٠٠٠هزينه •
ریال۶٨٠٠=ریال ٣۴٠کيلو وات در روز به قيمت  ٢٠هزينه برق •
ریال ٧٣۵٠=ریال ٢١٠متر مکعب در روز به قيمت  ٣۵هزينه گاز •
ریال ٣۵٠٠=ریال ٣۵٠٠هزينه پودر لباسشويی روزانه يک واحد •
ریال٩٠٠٠٠=ریال٣٠٠٠٠ليتر پر کلر اتيلن به ازاء ليتری  ٣هزينه •
ریال ٢٠٠٠٠= ساير هزينه های مصرفی روزانه •
ریال پس هزينه مواد  ١٣۵٧۵٠=مجموع هزينه مواد و سربار در روز•

ریال می شود که با هزينه کار  ٣۴٠مستقيم و سربار برای هر واحد کار
. ریال می شود ١۵۴٠مستقيم برای هر واحد مبلغ 



•Q=F/p-v
•10000000/12000+1540=840+1540=2380
واحد است در حاليکه  ۴٠٠قيمت فروش در نقطه ٢٣٨٠•

ریال برای  ۴۵٠٠ارائه خدمات با نرخ اتحاديه يعنی متوسط 
واحد کار در ماه  ۴٧١۶هر واحد تعداد در نقطه سربه سر 

با نرخ .(واحد کار در روز می باشد ١۵٨ويا به عبارتی 
)قبلی اتحاديه

اکنون وضعيت متفاوت است



سته نظامي يا نظامي بازنش” محل انتخاب شده اكثرا•
 مي باشند ، كه هزينه خشكشويي از هزينه هاي

.قطعي برايشان محسوب نمي شود
راي با توجه به وضعيت مالي و محيط انتخاب شده ب•

مي  كار، قيمت گذاري براساس نرخ اتحاديه مناسب
.باشد



يت را ثابت کنيد که شرکت شما نيروی انسانی مورد نياز برای موفق
.دارد

چه کسی مدير کليدی است و سابقه او چيست؟•

ساير سرمايه گذاران وسهامداران چه کسانی هستند؟•

هيات مديره و گروه مشاوران شامل چه کسانی هستند؟•

...)حقوقدان، مالی و(چه کسانی مشاوران حرفه ای شما هستند؟•
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فعاليت شغلی
ميزان 

تحصيلات
ميزان تجربه کاری سن نام و نام خانوادگی

پرس کاری ديپلم ۴٠ ۶٠ رضا اکبری

عمليات شستشو و سرويس ليسانس ٣ ۵۵ پرويز داغستانی

سرويس ديپلم ١۵ ٣۵ عابدين اسکندرزاده

نترل  پاسخگويی به تلفن و ک
سايت و حسابداری

فوق ديپلم ٧ ٢٨ فاطمه نبطيه

محمد رضا زارع يکتا می باشد که : مدير اصلی •
رزومه کاری و فعاليت های اجرايی ايشان و ساير 

.سهامداران به پيوست می باشد



خدمات چيست؟/ وضعيت فعلی توسعه محصول •

تاريخ پايان توسعه چه موقعی پيشنهاد ميشود؟•

شرکت چه موانعی را بايد پشت سر بگذارد؟•

چه فعاليت های خاصی بايد انجام شود؟•

چه کسی بيرون از شرکت بايد درگير کار شود؟•

چگونه دارايی های اختصاصی شرکت و اطلاعات يا •
تکنولوژی يا مزايای رقابتی را حفظ می کنيد؟
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درحال حاضر اقدامات لازم براي مستقر شدن در مكان مورد نظر •
.صورت گرفته و سفارش ماشين الات داده شده است

از  با كاركنان در نظر گرفته شده مذاكرات مقدماتي انجام شده و•
)لاتماشين آ(ابتداي تيرماه آماده كارو حضور تمام وقت مي باشند

ي در متن بروشوردر حال اصلاحات تكميلي  و براي هداياي تبليغات•
)دبه موقع حاضر نش(حال مشاوره گرفتن و بررسي نهايي هستيم

نياز در  با بعضي متخصصين طراحي سايت رايزني شده و مطالب مورد•
ه از طرفي دامين و هاست نيز خريداري گرديد. حال جمع آوري است

  .است



ليتري مواد پر كلر اتيلن داده شده است ٢٢٠سفارش يك بشكه •
ر خانم نبطيه و آقاي داغستاني از روز اول تيرماه براي ارائه بروشو•

راجعه معرفي و تهيه فايل مشتري به تك تك منازل مستقر در شهرك م
كرده و فعاليت مزبور را به انجام مي رسانند

ه و با تقسيم بندي منطقه مورد نظر به دو محدوده هر روز در يك محدود•
.ازيمدر دو نوبت صبح و بعداز ظهر به جمع آوري و تحويل البسه مي پرد

شب مي باشد ٩صبح تا   ٨در مرحله اول فعاليت ساعت كاري از •
بار در روز و اطو بطور مداوم صورت خواهد گرفت ٤كار شستشو •



نمره دهيد  ۵تا ١آنهارا از .تامين کنندگان را ليست کنيد•
از تخفيف های تجاری و قيمت .برای مطمئن ترين ۵

.گذاری آنها به اندازه کافی خبر بگيريد

فشرايط تخفيقيمت١-۵اطمينانتامين کننده

--متوسط٣رضا خياط -١

--بالا۵عزيز ارمنی-٢

٣-

...
٦٥



روش توليد شما چيست؟فرايند توليدتان چيست؟•

زينه ليست شامل ه.ليستی از هزينه های مربوط به اين فرايندها را آماده کنيد•
.های مستقيم و سربار می باشد

طه تحقيقات و توسعه مورد نياز چه هستند؟ برنامه زمانی و هزينه های مربو•
کدامند؟

ينه نيازمندی های شما به تجهيزات ،کارخانه و تسهيلات انبارداری چيست؟هز•
تخمينی مربوط به اينها چقدر است؟

آيا در حال حاضر يا آينده ،علامت تجاری يا مالکيت معنوی از هيچکدام از •
.محصولات يا خدمات خواهيد داشت؟ توضيح دهيد

٦٦



خطرپذيري از دست دادن سرمايه.١

خطرپذيري لو رفتن فناّوري.٢

داخلي و خارجي خطرپذيري ورود رقباي جديد.٣

خطرپذيري از دست دادن پرسنل كليدي.۴

ريسكهاي حاصل از تغييرات تكنولوژي.۵



•

•

•

•



سمت راست•
دارايي هاي جاري–

دارايي هاي ثابت–

ساير دارايي ها–

سمت چپ•

)Balance Sheet(ترازنامه 

بدهي هاي جاري–

بدهي هاي بلند مدت–

حقوق صاحبان سهام–



منابع جريان نقدي•

درآمد هاي ناشي از فروش–

وام  هاي بانكي–

آورده سهام داران–

مصارف جريان نقدي•

هزينه هاي راه اندازي–

هزينه هاي جاري–

ساير دارايي ها–

Cash Flow Statement



•

•

•

•

•

•



  نسبت جاری= دارائيهای جاری / بدهيهای جاری 

نسبت سريع =  دارائيهای جاری  –) کالا و مواد(موجودی / بدهيهای جاری 
گردش حسابهای دريافتني=  حسابهای دريافتنی *  ٣۶۵/ فروش 

گردش حسابهای پرداختنی = حسابهای پرداختنی * ٣۶۵/ هزينه کالاهای به فروش رفته 
نرخ برگشت دارائيها = سود خالص / کل دارائيها 

نرخ برگشت حقوق صاحبان سهام = سود خالص / کل حقوق صاحبان سهام 

نسبت کل دارائيها به کل بدهيها = کل دارائيها / کل بدهيها 

نسبت پوشش بهره= سود عملياتی / هزينه های بهره 

حاشيه سود خالص = سود خالص / فروش خالص 

٧٢



رزومه پرسنل

هگزارش اعتبارات دريافت شد

نامه هاي مرجع

اسناد حقوقي

مطالعات كارشناسي

فرضيات
اطلاعاتي كه پشتيبان تحليل هاي موجود

در بخش هاي سازماندهي، بازاريابي و
.مالي گزارش است

اطلاعات پشتيبان و ضمايم



-

-(

-

-

-

-

-



قدرت ارائه بالايي دارند افراد موفق معمولاً•

دقيق و سر اصل مطلب•

مذاكرهگي براي آماد•

از نمودار و جدول به اندازه كافي استفاده كنيد•

:پرهيز كنيد از

ارائه مطلب بدون آمادگي قبلي•

و غير قابل دفاع اعداد خيلي عجيب•

استفاده بيش از حد از فناّوري•



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

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

برنامه كسب و كار خصوصيات يك



جزييات داراي و مستقيم خلاصه،.۱
برود موضوع اصل سر سريعاً.۲
نمايد اشاره نتيجه به سريعاً.۳
ودب خواهد چه شده ارائه كار و كسب كه نمايد بيان فوراً.۴
        درآمدزايي كاري و كسب مدل چه از نمايدكه بيان فوراً.۵

شود مي
شود متمركز مشتريان روي بر.۶
نمايد بيان را تشرك ممتاز ويژگي.۷
نمايد بيان روشني به را الزامات.۸

اشد بايد داشته ب يك طرحنكته  كه  ٢٥



باشد انهواقع بين.۱
 ركتشكه با اين برنامه كسب و كاربر روي آينده شودفراموش ن.۲

شودسرمايه گذاري مي 
سال بيان نمايد ٥تا  ٣اهداف بلندمدت را براي .۳
سه تا چهار راهبرد اصلي را بيان نمايد.۴
بر روي مدل فروش و كانال هاي توزيع متمركز شود.۵
دتا حد امكان راهبرد كسب و كار الكترونيكي را بيان نماي.۶
ودشبرنامه واقع بينانه ولي هيجان انگيز و آينده نگر تهيه .۷



شود پشتيباني عملي تاكتيك هاي با راهبرد ها.۱

شود ملموس بازار واقعي داده هاي با ها برنامه.۲

شود بحث عيني صورت به كار خطرپذيري هاي روي بر.۳
 داده اسخپ بخرد شما از را كالا بايد چرا مشتري كه سوال اين به.۴

شود

شود شناسايي را ديگران براي ورود موانع.۵

شود قانع طرح موفقيت به نسبت برنامه خواننده.۶



شود بيان درستي به مالي منابع به نياز ميزان.۱

شود بيان خوبي به پروژه در مالي منابع مصرف روش.۲

شود بيان شركت خروج راهبرد روشني به.۳

 رعايت دهش پذيرفته و كاراستاندارد و كسب برنامه رمت هايف.۴
شود

نشود خواننده انحراف در سعي.۵



 متمركز شودز نيبر روي آينده  شته نشود بلكهدر مورد گذشته نوفقط

فقط  بر روي خودتان و فناّوري خودتان متمركز نشويد

از اصطلاحات خيلي فني استفاده ننمايد

تحقيق عيني در مورد مشتريان را فراموش ننمايد

درآمد هايي كه مي دانيد محقق نخواهد شد در برنامه نياوريد

بودجه هاي خيلي جزيي در برنامه نياوريد

ادعاهاي غير قابل باور در برنامه نياوريد



:ايز مي كندرا متم ارائه شدهفراموش نكنيد كه آن چيزي كه  برنامه •
مديريت با تجربه–
بازارهاي بزرگ و رو به رشد–
مدل هاي تجاري و كانال هاي توزيع مطمئن–
تاكتيك هاي رشد فروش تجربه شده–
فناّوري نوآورانه–

دشونكته اي كه از آن ها بايد پرهيز  ١٥



همه چيز را فرض نگيريد•

فراموش نكنيد كه خواننده شما چه چيزي مي خواهد•

ه كنيدسعي نكنيد برنامه كسب و كاررا به تنهايي تهي•

فرآيند تهيه برنامه را بيش از دو ماه طول ندهيد•

در برنامه كسب و كارارزش گذاري ننماييد•

ندهيد كپي كامل اسناد فني را در برنامه كسب و كارقرار•

دشونكته اي كه از آن ها بايد پرهيز  ١٥



وجود نداردهيچ فرمول استانداردي براي تهيه يك برنامه كسب و كار•

جود و هيچ ميزان استانداردي براي حجم برنامه يا ميزان جزييات •
ندارد

وجود ندارد هيچ فهرست مطالب استانداردي •

سب و كردن محتواي برنامه ك حتي هيچ روش ايده آلي براي مرتب•
كاروجود ندارد

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

فراموش نكنيد كه



شوند يم  يابيمخصوص، ارز يته هايطرحهاي كسب و كار معمولا توسط کم•
ته ها متشکل از افراد استيکم–

کنند يابيرا ارز يل فنيکنند که منصف باشند و مسا يم يته ها سعيکم–

د کهين نکته توجه کنيد به ايدر عمل شما با•
نه ياز زم يديخوانده شود که د يريم گيطرح كسب و كارممكن است توسط افراد تصم–

کار شما ندارند  يو فن يقيتحق

ندارند يتوجه يقاتينه تحقين زميکه به ا يافراد–

مطالعه طرح ندارند يبرا يکه وقت کاف يافراد–

گردند يرد طرح كسب و كارم يبرا يل کوچکيموارد به دنبال دل ياريدر بس–



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

ارآدرس نمونه هاي برنامه كسب و ك



راهنماي تهيه طرح كسب و كار -١ 
مسعود شفيعي: پديد آورنده

موسسه خدمات فرهنگي رسا: انتشارات
 ١٣٨٣ -تهران -اول:  چاپ
دقيقه ٣٠نوشتن طرح تجاري در  -٢

)گروه مترجمان(برايان فينج : پديد آورنده
موسسه فرهنگي و هنري نگاه فردا: انتشارات
 ١٣٨٠ -تهران -سوم :  چاپ



آشنايي با اصول، مفاهيم و روشهاي تدوين طرح تجاري -٣ 
ISOبر مبناي استانداردهاي  

علي خوش دهقان: مولف
شركت مشاورين كيفيت ساز: انتشارات
 ١٣٧٩ -تهران -اول:  چاپ

طرح تجاري يك صفحه اي -۴
)ترجمه دكتر سيد عليرضا فيض بخش(جيم هوران : پديد آورنده

باران: انتشارات
 ١٣٨١ -تهران -اول:  چاپ


