
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 هک باشد، یم انیرانیا تیموفق شبکه نیبزرگتر ل،یکارن 

 مهفاط برسند، تیموفق به آن با اند توانسته یادیز یافراد

 کنکور 86رتبه نیحس محمد ،یکارشناس کنکور 11 رتبه

 شهمسر و میمر ارشد، کنکور  3 رتبه دهیسپ ،یکارشناس

 فروشگاه یانداز راه ریام مانتو، یدیتول یانداز راه

 لادیم ز،یتبر یساز تراکتور میت به وستنیپ وانی،کینترنتیا

 موارد نیا..... و ا،یتالیا در لیتحص مهسا صبا، میت به وستنیپ

  ند،ا دهیرس تیموفق به لیکارن با که بودند یافراد از گوشه

 .دیکن شروع لیکارن با را خود تیموفق دیتوان یم هم شما

 
 

 ریز نکیل یرو  موفق یها یلیکارن میت به وستنیپ یبرا
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  چیست؟ (Business Plan) طرح کسب و کار

 .تا چیزي نوشته نشود، وجود نخواهد داشت: گوید یک کارآفرین می

موضوع اهمیت استفاده از یک نقشه و الگوي  این. باشد ر جدید اغلب با مخاطراتی همراه میو کا  کارآفرینی و ایجاد هر نوع کسب
 .سازد ها را آشکار می از شروع فعالیت و به حداقل رسانیدن این مخاطرات و آسیب مناسب براي انجام مطالعات و بررسی جامع قبل

این کار از طریق توجه . باشد موجود و یا جدید می و کارهاي  ر کسببینی و مدیریت بهت برنامه کسب و کاربه عنوان ابزاري براي پیش
 اینچنین طرحی،. گیرد پیشرفت کار و کمک به دستیابی اهداف از پیش تعیین شده صورت می ها، نظارت و ارزیابی به اولویت

 .ها به دست آورند د برنامهپیشبر هاي لازم را براي و کار آمادگی  سازد تا در مراحل مختلف کسب کارآفرینان را قادر می

همچنین اگر . اندازي آن را محاسبه کنید راه و کار خود را ترسیم کنید و سرمایه لازم براي  انداز مالی کسب توانید چشم شما می
آن را  شته وهاي ارزشمند خودتان را بر روي کاغذ نو توانید ایده جدید را نداشته باشید، می و کار  اندازي کسب سرمایه لازم براي راه

هاي ذهنی خودتان را انتقال دهید و هم منافع و  ایده گذاران ارائه دهید تا هم در قالب یک برنامه کسب و کارمنسجم به سرمایه
تان متمایل  ایده گذاري در زمینه ها را به سرمایه گذار و مخاطبان خود نشان داده و آن به سرمایه هاي واقعی این کار را  خطرپذیري

  .کنید

  .بدهند دهد دیگران هم در رؤیاي شما شرکت کنند و نظر نوشتن اجازه می

این طرح حاوي گزارشی دقیق . یک موسسه است و کار  اي توصیفی و جامع در مورد کسب و کار نوشته یک طرح کسب 
انی، تشکیلات، تولید، بازار و مشتریان، راهبرد بازاریابی، منابع انس هاي در خصوص تولیدات یا خدمات شرکت، روش

  .باشد می ها و تأمین نیازهاي مالی، منابع تأمین مالی و نحوه استفاده از آنها زیرساخت نیاز به

فرضاً اگر بخواهیم براي یک ماموریت . کنیم توانیم، اهمیت آن را درك اگر برنامه کسب و کار را مثل یک نقشه فرض کنیم، بهتر می
 .هاي متعددي وجود دارد که هر کدام هزینه و زمان متفاوتی خواهند داشت کنیم، راه د سفریا سفر تفریحی از شهر شیراز به مشه

سازي طرح سفر، بعضی  که باید قبل از آماده باشید، نیز همانند یک مسافر هستید و کار می  اندازي یک کسب شما که در آغاز راه
 .آوري کنید جمع هاي مهم را بگیرید و اطلاّعات را تصمیم

جاده، مناظر دیدنی، زمین مناسب براي اردو  نامه سفر، عوامل بیرونی مثل تعمیر اضطراري اتومبیل، شرایط آب و هوا، وضعیتدر بر
شما . دهد ها را مورد توجه قرار ها ندارد، اما باید در برنامه خود آن مسافر هیچ کنترلی بر آن ها عواملی هستند که این. نقش دارند... و

اجتماعی، تغییر نیازهاي مصرفی یا فنّاوري جدید را در  باید عوامل بیرونی مثل قوانین جدید، رقابت، تغییراتهم مثل یک مسافر 
 .نظر بگیرید

خواهد  می... ها و ها، اردوگاه ها، جاده کدام اتوبان گیرد، چه مقدار پول دارد، چه مدت زمان دارد و از از طرف دیگر مسافر در نظر می
  .نظارت داشته باشید... و کار خود باید بر تولید، بازاریابی و  آغاز کسب م دقیقاً دراستفاده کند، شما ه

کنند، در مقابله با مشکلات  اقدام به کار می (BP) و کار  تنظیم طرح کسب دهد افرادي که بدون مطالعه و مطالعات نشان می :نکته
 .شان زیاد است موفقیت ا احتمال ورشکستگی و عدمخیزهاي اقتصادي و بازار کار توان کمتري دارند و لذ و افت و
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  چرا به نوشتن طرح کسب و کار نیاز دارید؟

این طرح امکان خود ارزیابی را براي . تهیه کنید اندازي یک فعالیت تجاري لازم است یک برنامه کسب و کار شما قبل از شروع و راه
 :ستفاده کنیدتوانید در موارد زیر ا می از این طرح. کند شما فراهم می

 «و کاري هستید؟  در چه کسب«تعریف دقیق و درك اینکه 

 :براي یک وارسی واقعی

 بررسی و بازبینی هدفمند و نقادانه  هایی که قبلاً در ذهن خود داشتید مورد فرض شود که شما بعضی از پیش طرح موجب می
 .هایتان پیدا کنید سؤال قرار دهید و بتوانید پاسخی مناسب براي

  دهد نقاط ضعف و قوت خود را شناسایی کنید شما امکان میبه. 

 پذیري براي فراهم کردن یک آزمون امکان

 آزمون عملی بودن ایده شما؟ 
 تواند جریان نقدي پایدار فراهم کند؟ آیا ایده شما می 
 رود؟ آیا به سمت سوددهی می 
 کنید؟ رداختتوانید آن را بازپ هاي مالی نیاز دارید؟ آیا می به چه نوعی از کمک 
 موانع موفقیت شما در این راه چیست؟  

 براي گرفتن تصمیمات بهتر

 شود آگاهانه می ها نیازمند شوید، باعث اتخاذ تصمیمات آوري اطلاّعات قبل از اینکه به آن جمع. 
 کرد یافته در مواجهه با مسائل فراهم خواهد برنامه شما، دیدگاهی سازمان. 

 :گیري زهبه عنوان راهنما و ابزار اندا

 ریزي  را در مقایسه با انتظارات برنامه تان دهد پیشرفت برنامه کسب و کاربه عنوان راهنمایی در طول مسیر به شما امکان می
 .شده اندازه بگیرید

 :به عنوان ابزار تأمین مالی

 گذاري بالقوه به  ت سرمایهعنوان یک فرص آمیز شما را به و کار مخاطره  برنامه کسب و کارمدرکی است که نهایتاً ایده کسب
  .فروشد می شرکا و تأمین کنندگان و کارکنان شما

 به عنوان یک وسیله ارتباطی

 این رو فرآیند تهیه طرح شغلی  از. کند این طرح در زمینه تعریف اهداف، رقابت، مدیریت و کارکنان به شما کمک می
  .به حساب آیدکار  و  بینانۀ ارزشمندي از کسب تواند نوعی بررسی واقع می
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  چه کسی باید طرح کسب و کار را بنویسد؟

. اندازي کند نوشته شود و کار را راه  یک کسب برنامه کسب و کار باید توسط خود شما به عنوان یک کارآفرین یا فردي که قرار است
امر،  ها و کارشناسان اري از سازمانبا این وجود باید با بسی. را در قالب طرح تنظیم کنید توانید ایده خود فقط شما هستید که می

سازي طرح به شما کمک  توانند در آماده می هنگام تنظیم طرح مشورت کنید، وکیلان، حسابداران، مشاوران تجاري و مهندسان
 .کنند

 .خواهند اکثر این منابع رایگان هستند و یا هزینه کمی می

  .کاردارند درخواست همکاري و همیاري نمایید براي تهیه برنامه کسب و توانید از افرادي که تخصص لازم را در بعضی مواقع هم می

 .کسب و کار کمک کنند توانند به شما در تهیه و تنظیم برنامه منابعی که می
 
 (صنعتی هاي صنایع کوچک، سازمان گسترش و نوسازي صنایع، شهرك سازمان(هاي وابسته  وزارت صنایع و سازمان -
 ها بانک -
 ا و موسسات آموزشیه دانشگاه -
 (جهاد دانشگاهی، سازمان همیاري اشتغال(مستقل  هاي نهادها و سازمان -
 (...ها و هاي بازرگانی، ادارات کل بازرگانی استان اتاق(وابسته  هاي وزارت بازرگانی و سازمان -
 امور اجتماعی وزارت کار و -
 وزارت کشاورزي -
 مراکز دولتی شهري و استانی -
 اینترنت  و یهاي تخصص و نشریه ها کتابخانه -

. هاي خود انجام دهید یک ارزیابی عینی از مهارت توانید براي تعیین اینکه آیا مشاور استخدام کنید یا از سایر منابع کمک بگیرید می
همکاري و  از بههایی نی هایی مهارت و در چه زمینه تنظیم یک برنامه کسب و کاردر چه زمینه دهد که شما در جدول زیر نشان می
  :کمک دیگران دارید

 ضعیف  متوسط خوب عالی ها مهارت

         امور مالی/ حسابداري 

         ریزي و زمانبندي برنامه

         تحقیقات بازار و بازاریابی

         فروش
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         مدیریت کارکنان و منابع انسانی

           طراحی تولید

          ...مسائل حقوقی و

سازمان ) کوچکی و بزرگی(و ساختار و مقیاس  و کار  کننده در نوشتن برنامه کسب و کاربستگی به نوع کسب البته تعداد افراد شرکت
 .دارد

 :کنند عبارتند از دسته از کارکنانی که در تهیه یک برنامه کسب و کارمشارکت می در یک شرکت بزرگ به طور کلی آن

 مدیرعامل شرکت 
 ازرگانی و فروشمدیر ب 
 مدیران تولید و توسعه 
 مدیر مالی 

هاي غیر قابل اجرا را  حل کاراحتمال طرح راه سازي برنامه کسب و به طور کلی مشارکت تعداد بیشتري از مدیران و کارکنان در آماده
 .دهد کاهش می

نویسید  وقتی چیزي را می. کند تر می ها را واقعی هنوشتن اید. بنویسید تان مخصوصاً اگر با کلمات خودتان از ایده. کند نوشتن جادو می
 .کنید تر می و واضح تر آن را روشن

  کنند؟ چه کسانی طرح کسب و کار را مطالعه می

هاي کارآفرینانه، اعضاي هیئت مدیره،  فعالیت داران گذاران، بانکداران، سرمایه برنامه کسب و کار را ممکن است کارمندان، سرمایه
 .خریداران، مشاوران بخوانند کت، شرکاي تجاري،داران شر سهام

نویسنده طرح باید مهیاي جوابگویی به انواع  خوانند، شما به عنوان ها طرح را براي مقاصد متفاوتی می از آنجا که هر یک از گروه
 .مسائل و موارد مطرح شده باشید

را برآورده کنید، در حالی که در بازار واقعی  هاي ذینفع روهشما باید سعی کنید در برنامه کسب و کارخود نیازهاي تمام افراد و گ
 .شود خریداران برآورده می هاي مشخصی از محصول فقط نیاز گروه

تصمیمات و اطلاعات راهبردي وجود دارد، باید از توزیع نسخ آن خودداري کنید  کنید و کاري که تهیه می اگر در طرح کسب  :نکته
 .دهند نمی هید که اطمینان دارید اطلاعات را بدون اجازه شما به دیگرانتنها به افرادي بد و آن را
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  نحوه تنظیم و ارائه طرح کسب و کار

 .ها توجه کنید نوشتن طرحتان به آن مسائلی وجود دارد که در بهتر شدن برنامه کسب و کارشما اثر گذارند و بهتر است در

 اولیه افراد از شما از طریق طرح تجاري  به یاد داشته باشید که برداشت. بندي طرح تجاري باید مناسب باشد جلد و شیرازه
و کار، نشان یا علامت شرکت، نشانی، شماره   از قبیل؛ نام قانونی کسب جلسه گزارش باید شامل موضوعاتی. شود ایجاد می

 .بودن طرح رورت و محرمانههاي تماس در صورت موجود بودن، ذکر ض نشانی پست الکترونیک، سایر راه تلفن، دورنگار،
 رفته باید ساده و خوانا باشد نوع قلم به کار. طرح باید عاري از هر گونه اشتباه تایپی و دستور زبانی باشد.  
 کرده و بررسی نمایند در ابتداي طرح، فهرست بیاورید تا افراد بتوانند هر بخش دلخواه را به سرعت پیدا. 
 وب و به صورت یک رو تحریر نماییدگزارش را بر روي کاغذ با کیفیت خ. 
 باشد یا پیشنهاداتی را بنویسد مفید می این موضوع براي آنکه خواننده بتواند سؤالات. هاي مناسبی را انتخاب کنید حاشیه. 
 و گروه آموزشی ج(یک گروه کلمات مانند  هاي و کار مورد نظر شما عبارات ویژه و یا عباراتی که از حرف اول واژه  اگر کسب

 .عبارات کمتر استفاده کنید و یا سعی کنید آن را بیشتر توضیح دهید شود، بهتر است از این گاج ساخته می) کار
 گذاري کنید و آن را به فهرست مندرجات تطبیق دهید صفحات را شماره. 
 توانید در صورت  لازم را می جزئیات. کنید طرح را کوتاه و فشرده تهیه نمایید و از ارائه اطلاّعات غیر مرتبط و فرعی اجتناب

 .ضرورت به صورت ضمائم ارائه نمایید
 اطلاّعات که به ارائه بهتر مطالب کمک  ها، موضوعات مربوط به بازاریابی و سایر اطلاّعات و منابع و مآخذ هاي آگهی نمونه

 .کنید توانید در ضمائم ارائه کنند را می می
 و هموار در مقابل یکدیگر قرار  ز کردن، صفحات به راحتی و به صورت صافگزارش را به صورتی صحافی کنید که هنگام با

 .گیرند
 از محتواي لازم برخوردار نباشد  گزارشی که به جلد آن توجه زیادي شود ولی. روي نکنید در هزینه صحافی گزارش زیاده

 .انگیزد بیشتر شک و تردید خواننده را بر می
 روغ به پرهیزیدها را ذکر کنید و از د همیشه واقعیت. 

  

 :هنگام ارائه طرح به نکات زیر نیز توجه کنید

 روي نکنید زیاده با حرارت و احساس، طرح خود را به مخاطب ارائه دهید ولی در بروز احساسات. 
 ها ارائه کنید مخاطبان طرح خود را بشناسید و مطابق با خواسته آن. 
 براي بعد بگذارید نخست سرفصل مطالب عمده را عنوان کنید و جزئیات را. 
 ذکر جزئیات فنی به پرهیزید روي دو تا سه موضوع اصلی تمرکز کنید و از. ارائه شما باید ساده و قابل فهم باشد. 
 از وسایل شنیداري و دیداري بهره بگیرید. 
 ارایه را با ذکر مجدد نقاط قوت پایان دهید. 
 ان آماده کنیدگذار هاي احتمالی سرمایه خود را براي پاسخگویی به پرسش. 
 به طور دقیق و روشن معامله پیشنهادي را مشخص کنید. 
 افتد هاي نقدي را قبل از ارائه طرح انجام دهید، حتی اگر ارائه طرحتان به تعویق سفارش. 
 از جملات مبهم، سر بسته و مسائل واهی دوري کنید. 

https://telegram.me/karnil
www.karnil.com


7 
 

 ها بحث کنید مشکلات و مسائل بالقوه کار را آشکار و درباره آن. 

  ونه از طرحتان محافظت کنید؟چگ

این نگرانی وجود دارد که مبادا ایده و فکر شما  و کارتان را با دوستان و همکاران مطرح کنید، اغلب  خواهید طرح کسب زمانی که می
نگرانی  این شوند ها، بحث جامع و فراگیري را شامل می نفع خود سود ببرند، از آنجایی که طرح را به نام خود ثبت کرده و از آن به

 .قابل درك است

هاي  درباره آن اظهار نظر کنند، معمولاً به دلیل نسبت شود تا برنامه کسب و کاررا مرور کرده و ها خواسته می اکثر اشخاصی که از آن
باید به  یکنند ول واسطۀ پرهیز از عذاب وجدان از سوء استفاده از برنامه کسب و کارشما دوري می خانوادگی و یا دوستی و یا به

همکاران تجاري به سوء استفاده از ایده و فکر متهم  خاطر داشت موارد فراوانی وجود دارد که حتی یکی از اعضاي خانواده، دوستان یا
 :چنین حوادثی بهتر است این کارها را انجام دهید براي پیشگیري از بروز. شده است

کس حق برداشت از  ر، بیان کنید که این گزارش محرمانه است و لذا هیچکا و  در ابتداي طرح و یا در قسمت معرفی طرح کسب -1
 .نداشته مگر با اجازه کتبی صاحب طرح مورد نظر این مطالب را

 هاي زمانی متناسب با پیشرفت مذاکرات و بلکه آن را مرحله به مرحله و در فاصله برنامه کسب و کاررا به صورت کامل ارائه نکنید -2
 .معرفی نمایید و از ارائه مطالب کلیدي و مهم آن پرهیز کنیدتصمیمات طرفین 

 .را انجام دهید... مراحل قانونی از قبیل ثبت و قبل از هر گونه اقدامی در جهت معرفی طرح، -3

ر براي مکتوب نمایید به عنوان مثال در هنگام ارائه طرح خود به مراکز مورد نظ هاي مربوط به ارائه طرح خود را کلیه فعالیت -4
 .نمایید ها رسید دریافت اي رسمی و از طریق ثبت در دبیرخانه پیگیري و از آن همکاري طی نامه جلب

خواسته شود تا ) گذاران قبیل بانک یا سرمایه از(کنند  اي و اساسی در تشکیلات ایفا  نیاز نیست از کسانی که قرار است نقش حرفه
از اینکه  گذاري را قبل ممکن است آن را توهین به خود بدانند و در نتیجه پیشنهاد سرمایه ها آن کاربرگ عدم افشا را امضا کنند زیرا

 .حتی برنامه کسب و کاررا بخوانند، رد کنند

ها دزدیده شود، باید  توسط یکی از خواننده هایتان شما ضمن محافظت از طرح خود باید بدانید که همیشه هم اینطور نیست که ایده
  .شود گذاران از این کار می مشاوران بیرونی و یا سرمایه اي مانع از ارتکاب رفهبدانید اخلاق ح

 

  قالب و ساختار طرح کسب و کار

کار را به صورت موجز و کامل بیان کرده  یک طرح کسب و کار خوب باید مانند یک داستان، گویا و واضح باشد و باید اهداف کسب و
و  دقیقاً مفهوم را متوجه شده) اندرکاران کسب و کار دست(گذاران  اي که سرمایه گونه به .دو راه رسیدن به آنها را نیز مشخص نمای

مانند یک داستان خوب، جذاب بوده و به  طرح کسب و کار شما باید. ها گردند خودشان نیز راغب به خواندن و درك دیگر بخش
ي شما باید شامل اطلاعات کافی، منطقی و  همچنین برنامه. دهدسازمان موفق انتقال  نسبت به ایجاد یک  آسانی باور و تعهدتان را

 .دقیق و ریز شده ولی از پرگویی و توضیح اضافه مبرا باشد خیلی
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هنگامی که به  گویی پرهیز گردد، به خصوص نمایی و خلاف واقع اطلاعات مطرح شده واقعی بوده و از بزرگ بسیار مهم است که
 .لذا طرح کسب و کار باید کامل و مانع باشد. گردد تواند موجب صدماتی گویی نیز می لبته کما. گذار هستید دنبال یک سرمایه

، نحوه )خدمت یا(گیرد تا توانمندي کارآفرین، بازار محصول  متعددي مورد بحث و بررسی قرار می هاي در طرح کسب و کار، سرفصل
. وجود ندارد کسب و کار ثابت و مشخصی براي طرح الگو و فرمتتولید و میزان سودآوري و موارد مشابه را بررسی نماید؛ اما 

  :مخاطبان و اهداف تهیه آن بستگی دارد  محتویات یک طرح کسب و کار به نوع

  اجزاي استاندارد یک طرح کسب و کار

شد و در کنار هم با اي از سازمان می جنبه ي هر بخش آن نماینده. باشد بخش اصلی می 11 طرح کسب و کار استاندارد داراي   یک
 هایی بیشتر توانید بسته به نوع فعالیتتان به بخش یا بخش با این حال شما می. دهد می چوب و نماي کلی سازمان شما را نمایش چهار

موجز و سریع اطلاعات کلیدي برنامه  شود که به طور اي از طرح اصلی شروع می معمولا یک طرح کسب و کار با خلاصه. بپردازید
هاي  ي اجرایی و داده هاي سازمان، برنامه بازار، محصول، تیم مدیریت، استراتژي ها شامل جزئیات دیگر بخش. کند ا بیان میتجاري ر

 .باشند می مالی
است که در عمل براي افراد مختلف باید طرح کسب و  ي مهمی که باید همواره در نوشتن طرح کسب و کار مد نظر باشد این نکته

 اي از اطلاعات تخصصی مخاطبی به یک سري اطلاعات عمومی در مورد طرح و بالتبع مجموعه ته شود زیرا هرکارهاي مختلف نوش
هاي  ي جنبه همچنین از آنجا که کلیه .باشند نیاز دارد که باید به سئوالات تخصصی وي پاسخ دهد و مطالب دیگر کمتر مفید می

براي مثال یک طرح کسب و کار که براي اخذ . رود طرح نیز بالا می حفظ اطلاعات در دسترس عموم قرار ندارد، ضریب امنیت
همچنین براي جذب  .شود باید کاملا با طرح کسب و کار ارائه شده به شرکاي علمی متفاوت باشد ارائه می تسهیلات به بانک

شده به مشتري ارائه  سازي  دهطرح کسب و کار بسیار سا توان یک معرفی کلی از سازمان و محصول را در قالب یک مشتري نیز می
 .هاي تجاري به وضوح نمایان است بودن طرح نمود که در اینجا لزوم متفاوت

 ي مدیریتی خلاصه -1
 تشریح شرکت -2
 خدمات و محصول -3
 تحلیل بازار و فرصت -4
  راهبرد و اجرا -5
 تحلیل رقابت -6
 مدیریتی تیم -7
 الزامات و نیازهاي تأمین بودجه -8
 هاي مالی طرح یبررس -9

 ها پیوست -10
 جداول و نمودارها -11

شوند، ولی ترتیب دیگر  کار آورده می ها در انتهاي طرح کسب و ي مدیریتی در ابتداي طرح و پیوست معمولاً چکیده و خلاصه
شده و سازمان به طور روان هاي مختلف بررسی  است که جنبه  مهم آن. تغییر نماید تواند بسته به نوع پروژه ها ثابت نبوده و می بخش

 .منطقی توضیح داده شود و
 :پردازیم براي روشن تر شدن بیشتر موضوع، به بررسی تک تک اجزا می
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 ي مدیریتی خلاصه -1

گذاران بالقوه در  مهم است زیرا سرمایه این خلاصه بسیار. باشد خلاصه شامل حدود یک تا دو صفحه از اطلاعات برجسته طرح می
تاثیر نهایی طرح کسب و کار شما از همین بخش کوچک . ادامه طرح را نیز بخوانند خوانده و باید جذب آن شوند تاابتدا آن را 
 .این بخش بسیار پراهمیت است و باید کاملا گویاي طرح کلی شما باشد. گیرد می سرچشمه

ها اشراف دارید و هم تمام  هم به تمام جنبهبنویسید چر اکه  ها سعی کنید این بخش را در آخر و پس از تکمیل سایر بخش: توصیه
 .اید ها یافته نوشتن دیگر بخش اطلاعات کلیدي را در خلال

 تعریف سازمان -2

همچنین افراد کلیدي که در . بیان نمایید در این بخش باید سازمان موجود خود را معرفی نمایید و تاریخچه و چگونگی حضورش را
. ها در پیشبرد اهداف شرکت نیز در این بخش باید معرفی شوند دارند و نقش آن سازمان شرکت هاي هوشمند تولید فرصت و سرمایه

اگر در ابتداي راه هستید و  البته. شوند گذاران اصلی شرکت معرفی می نوع شرکت ثبت شده و ساختار سازمانی و سرمایه همچنین
ارائه دهید که مستقل از شرکت ثبتی محسوب شده ولی از ملزومات  اطلاعاتی را اید در این بخش باید هنوز شرکتی را ایجاد ننموده

سهامی خاص، سهامی عام و  مسئولیت محدود،(هاي هوشمند و نوع شرکتی که مایل هستید را ثبت نمایید  مانند سرمایه آن هستند
 .و اطلاعات در رابطه با آن... ) 

گذاران بالقوه  سازمانتان، تأثیر مثبتی بر فضاي فکري سرمایه امل از خود واي ک این بخش فرصت خوبی است تا با ارائه پیشینه: توصیه
 .صداقت را فراموش نکنید البته بحث. طرح بگذارید

 محصول یا خدمت -3

اینجاست که باید نشان دهید که محصول . دهید خواهید ارائه دهید، توضیح حال زمان آن فرا رسیده که محصول یا خدمتی را که می
 .مشتري به موفقیت برسد تواند در جذب ر به فرد بوده و میشما منحص

 .محصول، خدمت یا فرآیند خواهید ارائه دهید، ابتدا مشخص نمایید که چه چیزي می
 .دوم، آن را معرفی کنید

مالاً مشابه احت فرد بودن و مزیت استفاده از آن را بیان کنید و بگویید که چرا با سایر محصولات سوم، دلایل اهمیت، منحصر به
 .نشان دهید ( ... جدول و نقشه و(ي کار آن را با کمک ابزار مختلف  متمایز است و نحوه

توانید وارد جزئیات فنی شوید به صورتی  نگارید، می خطاب به وي می در این بخش با توجه به فرد یا سازمانی که طرح کسب و کار را
نه تنها به ریز  گذار براي مثال ممکن است سرمایه. ي خواننده خارج نشود لهنظر گرفته شود و هم از حوص که هم بحث امنیت در

ي طرح کسب و  اطلاع باشد که این امر خواننده شما نیز بی جزئیات فنی نیاز نداشته باشد، بلکه حتی شاید از موضوع دانش تخصصی
 .نماید کار را خسته می

سازمان مورد نظر، در بعضی موارد که نیاز به اطلاعات فنی  ار براي فرد یابا توجه به رعایت اختصاصی بودن طرح کسب و ک: توصیه
 .آنها را به صورت پیوست به طرح اضافه نمود توان باشد، می تري می جزئی

 ها تحلیل بازار و فرصت -4
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هایی که در  وان از شرکتت در این بخش می. گیرد می هاي اقتصادي از نظر تعداد و نوع مشتریان بالقوه، انجام در این بخش، تحلیل
دهید و با  توانید این کار را انجام البته بسته به نوع طرح، خود شما نیز می. کنند، یاري جست می زمینه تحقیقات بازار فعالیت

 .یابید هاي آماري و تحلیل روندها به اطلاعات مفیدي دست ها و بررسی آوري داده جمع
در ادامه، بازار هدف . دلایل موجهی را ارایه نمایید د و براي خرید محصول از جانب وي،در ابتدا شما باید مشتري خود را بشناسی

مشتریان را  هاي مختلف تر و ریز شده بررسی نمایید و گروه هاي بازار هدف را به صورت جزئی تحلیل سپس. خود را شناسایی کنید
دریابید که براي هر گروه از مشتریان شما چه چیزي  ید وشناسایی و تمایزات بین خرید هر گروه را مشخص کن) در بازار هدف(

 .خدمات، کیفیت یا امکانات اضافه قیمت،: داراي اهمیت بیشتر است مثلا
 .دهید بدست آورید خواهید پوشش در نهایت باید سهم بازاري را که می

 راهبرد و اجرا -5

هایی را که در بخش قبل  و چگونه تمام قابلیت وارد بازار نماییدپردازیم که چگونه محصول را  در این بخش به بررسی این موضوع می
 .دهیم به دست آوردید، به مشتري و بازار نمایش

برنامه باید مشخص شود که به چه میزان زمان، نیروي انسانی و  در این. ي دقیق براي ورود به بازار ارائه نمایید شما باید یک برنامه
زمانی دقیق تعریف  هاي کنترل پروژه، براي کارهاي مختلف سررسیدهاي ي بعدي، با استفاده از تکنیک مرحله در. باشد هزینه نیاز می

 .باشد پروژه ممکن می نموده و اطمینان حاصل نمایید در هر زمان، دریافت درصد پیشرفت
ها و  ي عمل این سیاست د و نحوهبازاریابی در این بخش مشخص شون ها و راهبردهاي فروش و همچنین براي بقا در بازار باید سیاست

هایی که  ها و آموزش پشتیبانی همچنین نوع تیم بازاریابی براي هر بخش بازار و. بخش بازار بحث و بررسی گردد راهبردها بر روي هر
 ر، باید گنجاندههاي اولیه در مراحل آغازین و در ادامه کا میزان فروش و تخمین در ادامه،. باید به آنها داده شود باید لحاظ گردد

 .شود
به یاد داشته باشید که واقعیات را منعکس نمایید زیرا . نمایید ي تهدیدها و مشکلات بالقوه را تا حد امکان برآورد در نهایت باید کلیه

طرح را با شما م باشد و در جریان مذاکره، این تهدیدها نقص نمی دانند که هیچ کسب و کاري کامل و بی می گذاران که سرمایه
از این موضوع نیز نگران نباشید که با درج . پاسخ دهید توانید در طرح خود به این مسایل پس سعی کنید تا جایی که می. کنند می

اید  دهید که توانسته نشان می گذاران و حامیانتان را از دست بدهید، زیرا با درج تمام این مسایل، به آنها سرمایه تمام این مشکلات،
ي خود آنها را منظور نمایید؛ که این  حل بیابید و در برنامه براي آنها راه بینی کرده و تا حد امکان ت احتمالی را پیشبیشتر مشکلا

 .دهد می تر جلوه بینانه باعث افزایش حس اعتماد آنها شده و در مجموع پروژه را واقع موضوع

هاي  که از افراد خبره استفاده نمایید زیرا که هزینه عی کنیدها، خصوصاً در این بخش س ها و بررسی بینی در انجام پیش: توصیه
مشکلات  هایی باشد که در صورت اجراي کسب و کار با تواند به مراتب کمتر از هزینه شوید می می اي که در این بخش متحمل اضافه

  .به ضرر شما نخواهد بوددر مجموع  ي بیشتر در این مراحل پس صرف زمان و هزینه. متعدد، با آنها روبرو خواهید شد

 تحلیل رقابت -6

باید رقباي خود را معرفی کرده و بگویید  در این بخش. ي رقبا باشد ترین بخش یک طرح کسب و کار، ارزیابی صادقانه شاید سخت
 ها و یا دن بر آنهاي فایق آم همچنین نقاط ضعف و قوت آنها و راه. شما محسوب شوند توانند به عنوان تهدیدي براي که چرا آنها می

 .شوند نیز باید ارایه) هاي خاص در زمینه(احیاناً دلایل ناتوانی رقابت با آنها 
همانگونه که در واقعیت نیز رقبا در کنار هم به فعالیت  ي رقبا پیروز شوید، رود که بتوانید بر همه در اینجا از شما انتظار می

 .رقبا وجود دارد پردازند و همواره تهدید می
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سعی کنید . هاي بازار شما مؤثر باشد طراحی محصول و تعیین بخش تواند در تحلیل رقبا را به آخر نیاندازید زیرا نتایج آن می: صیهتو
نظر داشته باشید که همراه  در. آوري کنید ها و فهرست مشخصات، محصولاتشان را تا حد امکان جمع هاي آن سایت وب با استفاده از

البته به یاد . باید همواره براي مقابله با آنها برنامه و راهبرد داشته باشید کنند و شما رقباي شما نیز پیشرفت میبا رشد سازمان شما، 
 .توانید همه چیز را راجع به رقبایتان بدانید گاه نمی باشید که شما هیچ داشته

 تیم مدیریت -7

نموده و دلایل اهمیت آنها را براي سازمان  همکاري دارند معرفیدر این بخش شما باید افراد کلیدي را که در بخش مدیریت سازمان 
 کنند، پس نهایت سعی خود را در جهت انتخاب یک تیم روي تیم مدیریت آن شناسایی می گذاران، سازمان را از سرمایه. بیان کنید

ي راهبردي  آنها تأکید نمایید و وظیفه درخشان یک شرح حال براي هر یک از آنها تهیه کرده و بر سوابق. مدیریت قوي به کار ببرید
 همچنین اگر. هاي مختلف نشان دهید همچنین نمودار سازمانی را با ذکر افراد در سمت .هر کدام را در سازمان بیان کنید

. سازید ها را مشخص و نامزدهاي این پست اید، آنها را مشخص کنید هایی وجود دارند که براي آنها هنوز فرد لایقی را نیافته سمت
 .براي یافتن آنها در نظر دارید عنوان کنید بندي را که ي زمان همچنین بودجه و برنامه

 .که در پروژه همراه شما هستند معرفی کنید این بخش محل مناسبی است تا افرادي را

ها، تقدیرها و  تجارب، فعالیت نکات کلیدي را در رابطه با هاي نوشته شده را بازبینی نموده و مطمئن شوید که همه شرح حال: توصیه
در نظر داشته  همچنین. کاري پرهیز شود شود که باید از اغراق و نادرست باز یادآوري می. اید نموده تحصیلات مدیران خود تشریح

د کنند پس مطمئن شوی پراهمیت را در ذهن حفظ می خوانند ولی نکات ي مطالب نوشته شده را نمی گذاران همه باشید که سرمایه
 .دهند می نکات ذکر شده اهداف سازمان را پوشش

 بودجه الزامات و نیازهاي تأمین -8

گذاران مشتاقند که بدانند  سرمایه. است باشد، این بخش، بخشی بسیار مهم هاي خارجی می اگر شرکت شما به دنبال جذب سرمایه
 .یابد شود و چگونه سرمایه و سود آنها بازگشت می در چه مواردي هزینه می چه میزان سرمایه مورد نیاز شماست و این مبلغ

بازگشت سرمایه را نیز در   ي طریقه ساله، آنها را مشخص نموده و 5تا  3ي  در دوره. توانید موارد مصرف را ریز کنید که می تا جایی
کنید که در آینده  بینی می اگر پیش. منطقی در این طرح بسیار سودمند است هاي تعریف برهه. ي ریز شده بگنجانید این برنامه

 .ي آن را در طرح منعکس نمایید مقدار و برهه  ي بیشتري نیاز پیدا کنید، سرمایه ممکن است به
گذار  چه سرمایه(گذار  به نوع سرمایه گذارانتان مشخص کنید که البته نهایت شما باید میزان بازگشت سرمایه را براي سرمایه در

باشد و شما باید به  گذاران، همین میزان سود پرداختی می ي سرمایه کننده ترغیب یکی از نکات. ندارد بستگی) خانوادگی و چه تجاري
 .باشد ها، بالاتر می مثال بانک هاي مشابه و یا به عنوان نشان دهید که درصد سود حاصله در این طرح در مقایسه با طرح ها آن

 هاي مالی طرح بررسی -9

مربوط به درآمد، مخارج و سود و زیان در  شود و همه محاسبات ها انجام می بخش، قسمت اعظم بررسی شاید بتوان گفت که در این
 .مسائل حسابداري و مالی کمتر آشنا هستید، حتماً از افراد خبره کمک بگیرید لذا اگر در این بخش با. گردد آن ارائه می

بینی فروش،  هاي سود و زیان، پیش صورت ین بخش معمولاً بیشتر بههاي مالی کسب و کار مطرح است اما در ا زیادي در بخش موارد
آل بهتر است که در سه سال اول به صورت ماهیانه  در حالت ایده. شود می ها پرداخته ي در گردش و ترازنامه تحلیل سرمایه

 .سال اول، در هر فصل مورد تحلیل قرار گیرند 5شده و در  رسانی روز به
درآمدهاي شما را  ها و صورت سود و زیان، هزینه. ي در گردش است صورت سود و زیان و تحلیل سرمایه ق،از مهمترین موارد فو
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ي زمانی  اي است که در یک دوره نیز نمایانگر میزان سرمایه ي در گردش سرمایه. دهد نشان داده و سودآور بودن شرکت را نمایش می
 .سازمان جریان دارد مشخص براي امر تولید، در

 .هاي مختلف استفاده نمایید نمودارها و گراف در این بخش براي درك بهتر خواننده، تا جایی که ممکن است، از: صیهتو

 ها پیوست -10

 :براي مثال. ادبیات موضوع را ارایه کنید ي فنی قابل توجهی داشته و یا مرور توانید مواردي که جنبه ها شما می در پیوست

 شرح سوابق کامل مدیران 

 برداري و شرکت و بهره ها و اسناد مربوط به ثبت نامه موافقت  ها، نامه توصیه  بع تخصصی،منا ... 

 اند هاي معتبر ثبت گشته کنفرانس هاي نظیر طرح شما در مجلات یا مقالاتی که در بیان موفقیت بالقوه طرح. 

 نمودارها و جداول استاندارد -11

خواندن و بررسی تمام آن براي خواننده  گردد و چون صفحه می 50ر شما بالغ بر در حالت عادي، به راحتی حجم طرح کسب و کا
شکلی  توانید تا جایی که ممکن است از نمودارها و جداول استفاده نمایید و آنها را به می براي راحتی و درك بهتر شما  مشکل است،

 .یافته در این بخش بگنجانید نظام

هاي ناقص و نامفهوم  با وجود کامپیوتر، نقشه. اي باشید حرفه .کسب و کار شما بسیار مهم است تدوین و جانمایی طرح: توصیه نهایی
آن را به فردي جهت  هاي املایی و نگارشی نداشته باشید و حتما سعی کنید غلط. نامرتب غیر قابل توجیه است و نمودارهاي زشت و

 .شوند شما می ارزش کار هاي املایی و دستوري باعث کاهش غلط. بازبینی ارایه دهید

  خلاصه مدیریتی

اي از آنچه در  دوست دارند که خلاصه...) شرکاء و گذاران، بانکداران، سرمایه(خوانند  هاي تجاري را می بسیاري از افرادي که طرح
 .برنامه کسب و کار را ببینند هاي مهم پیش رو دارند، شامل قسمت

اي نباید بیش از سه   چنین خلاصه. دهد قرار می ادامه خواهد آمد، در اختیار خوانندهاي، دید کلی نسبت به آنچه در  چنین خلاصه
  .شود برنامه تکمیل شد، نوشته می خلاصه، پس از اینکه کل. صفحه باشد

 :شود در خلاصه مدیریتی موارد زیر مطرح می

 و کار و اصل موضوع  توصیف زمینه کسب 
 فرصت و راهبرد 
 ها و بازار هدف پروژه 
 هاي رقابتی یتمز 
 آوري آن سوددهی و توان جمع 
 تیم کاري 
 پیشنهاد  

https://telegram.me/karnil
www.karnil.com


13 
 

 .خود را مشخص سازید ، محل استقرار، ماموریت و هدف شرکت...)تولیدي، خدماتی، تجاري و(و کار   نوع کسب

 :بر این اساس است» نظیف«مثلاً شرح فعالیت شرکت خدمات نظافتی 

این خدمات عبارتند از تمیز . دهد کوچک و متوسط، خدمات نظافتی انجام می هاي تاین شرکت خدماتی بر مبناي قرارداد براي فعالی
شوند و  یکساله بسته می قراردادها. ها و جاروکشی و گردگیري و شستشوي معمول ها و پنجره ها، پرده طبقات، فرش کردن کف

  .شوند خدمات خاص و شرح انجام خدمات را شامل می

 .کند در این قسمت به اختصار ارائه گردد می و کار شما مهیا  ی که فرصت مورد نظر را براي کسبهمچنین باید هرگونه اطلاّعات

ها از  روند تغییرات و تحولات گوشی در این قسمت لازم است. و کار شما در زمینه موبایل است  فرض کنید ایده و یا کسب
 .به چه سمت و سویی پیش خواهند رفت، توضیح داده شودآینده این صنعت  هاي کوچکتر و اینکه در هاي بزرگ به گوشی گوشی

و کار شما در چه دنیایی از   بگویید که کسب در این قسمت. و کار شما و سرعت تغییرات آن بسیار مهم است  فنّاوري مرتبط با کسب
  .برد فنّاوري مربوط به سر می

کنید و در حقیقت مشخص کنید،  دنبال می را  این فرصتبعد از اینکه فرصت مشخص شد، باید به طور خلاصه مشخص کنید چطور 
 است؟ راهبرد بازاریابی به کار رفته در طرح شما کدام

  .گیري بازار خود را به طور خلاصه در این قسمت ذکر کنید هدف

ات خود را بیان کنید منحصر به فرد کالا و خدم هاي ویژگی  مختصراً بیان کنید موقعیت شما در آینده در میان رقبا چه خواهد بود؟
 ریزي براي براي مشتریانتان دارد؟ همچنین اطلاّعات مالی مهم از وضعیت گذشته و برنامه و ذکر کنید این کالا و خدمات چه ارزشی
  .ها و سهام را مشخص کنید آینده از قبیل درآمد، سود خالص، دارایی

 :کرده، اینگونه است لاصه مدیریتی مشخصمثلاً شرکت خدماتی نظیف آنچه در قسمت سوددهی خود در بخش خ

  .سال اول 3درصدي سالیانه در  20افزایش ارائه خدمات  میلیون ریال، 850میزان درآمد حاصل از ارائه خدمات نظافتی در سال 

 .به خواننده منتقل کنید در خلاصه مدیریتی خود، شما باید اطلاّعاتی را به طور خلاصه در خصوص همکاران خود

 و کار را تأمین کرده و چگونه؟  ی این کسبچه کس 
 از لحاظ حقوقی و مالکیت شرکا و همکاران، شرکت شما چگونه است؟ 
 افراد کلیدي و مهم شرکت چه کسانی هستند؟ 
 سهامداران چه کسانی هستند و نحوه توزیع سهام چگونه است؟ 

پذیري که قصد  گذار مخاطره خواننده یا سرمایه یی خود را بهو در نهایت اینکه شما باید به طور مشخص و واضح پیشنهاد اصلی یا نها
 .نماید، ارائه دهید گذاري دارد، در طرح شما شرکت یا سرمایه

نفري به دنبال کشف یک فرصت جذاب کاري و در  به وسیله یک تیم متخصص و با تجربه پنج 1374در سال » ابزار دقیق«شرکت 
 .به ثبت رسیده است... شماره تپاسخ به آن، تأسیس و با شرایط زیر تح

سال  10رشد سالانه در  35%با ) 1375میلیون ریال در سال  2500(است  بازار محکم و استواري» ابزار دقیق«بازار محصول  -
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 .هایی قوي حاکی از رشد شتابان در آینده نشانه گذشته و
 (پس از کسر مالیات 15: %صنعت متوسط(قیمت و حاشیه سود جذاب  -
هاي بالا هستند و نزدیک به ظرفیت  سازمان فروش داراي سرمایه ثابت و هزینه اي اصلی فعلی، هم در قسمت تولید و هم دررقب -

 .کنند می خود تولید
 .جویی کند هاي تولید و فروش صرفه در هزینه) سود 20%یعنی (بیشتر از رقبا  30%تواند  شرکت ابزار دقیق اعتقاد دارد می -
مدیریت باعث  هاي گذشته تیم تلاش. هاي تیم مدیریت است ها و تجربه برنامه اساساً مبتنی بر مهارت در انجام اینتوانایی شرکت  -

 .سال گذشته شده است 10طی  45%به 17%افزایش سهم بازار از 
از  75%جذاب با گرفتن  و قیمت با کیفیت بالا» ابزار یراق«شرایط فوق باعث شد شرکت ابزار دقیق معتقد شود، که تولید  نتیجتاً -

میلیارد ریال و درآمد پس از کسر  350بالغ بر  1386فروش براي سال  بینی پیش. بازار در عرض سه سال فرصتی استثنایی است
 30اي بالغ بر  منصفانه گذاري وجوي سرمایه شرکت ابزار دقیق براي پیاده کردن طرح فوق در جست. ریال است میلیارد 35مالیات 
 شد آن از طریق سهام عام فروخته خواهد 35%ریال است که میلیارد 

  نحوه نوشتن خلاصه اجرائی طرح تجاري

اگر . کند آن را مطالعه می خواننده توجه داشته باشید که خلاصه مدیریتی طرح تجاري یک شرکت اولین چیزي خواهد بود که هر
ري شما باشند، شرکت شما را به سادگی کنار خواهند مشت بالقوه است خلاصه شرکت شما ضعیف باشد،خوانندهایی که ممکن

شرکت نه تنها  اجرایی گذاري روي خلاصه پس سرمایه. ارزش جلوه خواهد کرد سرمایه و سوابق شرکتتان بی در نتیجه سایر .گذاشت
  .ي شرکت داشته باشدتواند حداکثر سود را نیز برا می اي است که شود، بلکه سرمایه محسوب نمی کسب و کار  هاي جزئی از هزینه

است که  کسب و کار ي طرح مقدمه این بخش، .شوید آشنا می و کار کسب ي نوشتن خلاصه اجرایی طرح با نحوه در این مطلب
 :شامل اجزاي زیر است

 یا خدمات شما/توصیف شرکت، شامل محصولات و  
 بیانیه ماموریت شرکت 
 مدیریت شرکت 
 بازار و مشتریان شما 
 بازاریابی و فروش 
 رقباي شرکت 
 عملیات شرکت 
 هاي مالی ها و برنامه بینی پیش 

 .شما، یک تجارت و شرکت موفق است کار و کسب شود که مبین این مطلب است که، خلاصه اجرایی به یک عبارت پایانی ختم می

 چگونه یک خلاصه اجرایی بنویسیم؟

نه . (جمله بنویسید 3تا  1موضوع  کنید و براي هر خلاصه مدیریتی طرح تجاري، با پیروي از فهرست فوق شروع براي نوشتن
 (!بیشتر

اید،  شرکتتان را که به عنوان شعار شرکت قرار داده اي پایه هاي هدف. هاي شرکت مهارت کافی ندارید توانایی  اگر در نوشتن خلاصه
 .دوباره مرور کنید
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 2اید از هر موضوع  هاي تجاري نوشته طرح ا به حال برايیک رویکرد براي نوشتن طرح تجاري اجرائی، این است که از جملاتی که ت
 در این روش باید در پایان طرح به این سوال براي خواننده جواب دهید که چرا. دهید به هم ارتباط "جمله گلچین کنید و بعدا 3یا 

 .دهید باشد؟ و براي این سوال جواب منطقی و مستدل ارائه تجارت شما یک تجارت موفق می

  کاربردي براي نوشتن خلاصه اجرایینکات 

 ها وقت ندارند و در ضمن  خواننده زیرا. تر کنید را به صورت صحیح و ثلیث خلاصه سعی کنید تا حد امکان خلاصه
 .و غیرضروري هدر دهند خواهند وقت خودشان را با خواندن مطالب غیرلازم نمی

 را با زبان ضعیف، ناتوان و ناکارا  اجرایی هرگز خلاصه. ردار باشدسعی کنید طرح تجاري اجرائیتان از زبان قوي و مثبت برخو
به   x شرکت": بنویسید ".هاي عالی برسد ممکن است به موقعیت x شرکت". به جاي اینکه بنویسید "نسازید مثلا

 ".رسید هاي عالی خواهد موقعیت
 شرکت را با تعارفات زیاد و بیجا  کنید خلاصهپس سعی ن. نکته سوم اینکه خلاصه شرکت شما نباید بیشتراز دو صفحه باشد

 .و جزییات اضافی بیشتر کنید
 شود؟ آیا واضح  شود یا منقطع خوانده می می آیا ثلیث و روان خوانده. آنرا بلند بخوانید. خلاصه مدیریتی خود را ویرایش کنید

اتی در مورد شرکت شما ندارد، بدهید تا آنرا به فرد دیگري که هیچ اطلاع است یا ناواضح؟ وقتی به نظر شما خوب رسید،
 .او بخواهید که اگر پیشنهادي براي بهتر کردن آن دارد، به شما بدهد بخواند و از

 طرح کسب و کار شما جلب  مثلاً اگر هدف. خلاصه مدیریتی طرح کسب و کار خود را با مخاطبانتان هماهنگ کنید
کند و دلیل خاص  گذار فراهم می کار شما براي سرمایه ایی که کسب وه گذار است، خلاصه مدیریتی باید بر فرصت سرمایه

 .باشد بودن این فرصت تاکید داشته
 اي در  مدیریتی، علاقه و انگیزه  آیا این خلاصه .تان را دوباره بخوانید خودتان را به جاي خواننده قرار دهید و خلاصه مدیریتی

  کند؟ اگر نه، چرا؟ خواننده ایجاد می

  فیشرح توصی

در این بخش کالا و یا خدماتی را که قصد . میپردازد این بخش از طرح کسب و کار به ماهیت فعالیت اقتصادي و روش انجام آن
کاري شوید  خواهید صاحب چه کسب و جواب این سوال را بدهید که می. دیدگاه شما باید وسیع باشد .تولید آن را دارید شرح دهید

کار به دقت بیان کنید و از جملاتی استفاده نمایید که  هدف و ماموریت خود را از ایجاد این کسب و. )چشم انداز(و به کجا برسید؟
  .(بیانیه ماموریت. (اي مورد نظرتان نشان دهد حرفه تعهد و وفاداري شما را به اصول

 :انداز چشم
 .کننده برگه خشک انبه به بازار اروپا شویم عرضه خواهیم بزرگترین ما می

 :یتمامور
 .مند شوند بهره العاده خوشمزه با قیمتی معقول و مناسب منتفع و مشتریان با خرید محصولی سالم و فوق ماموریت ما این است که
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 شرح بازار هدف و مشتریان بالقوه

گی منحصر به رقابتی محصول شما را بخرند؟ ویژ مشتریان شما چه کسانی هستند؟ چرا در یک بازار. بازار هدف خود را توصیف کنید
 اهداف شما باید دقیق،. بازار و روند رشد یا افول را در بازار مورد نظرتان شرح دهید فرد محصول شما چیست؟ رقباي خود، سهم

  .هاي کوتاه مدت و میان مدت بیان شود قابل اندازه گیري و در دوره

 ها برنامه

مشخصی هستند که شرکت باید انجام دهد  ها، کارهاي برنامه. یدبه روشهاي عملی خود جهت دستیابی به اهداف ذکر شده اشاره کن
 ها باید عملگرا باشند و وظایف مشخصی رابیان برنامه. یک برنامه وجود داشته باشد متناسب با هر هدف، باید. تا به اهداف خود برسد

هزینه اي این کارها را انجام خواهند داد  هنمایند ، زمان انتهایی براي انجام داشته باشند و اینکه چه کسی، کجا، چگونه و با چ
  .مشخص نمایند

 .کرد هاي هر پروژه را باید از قبل آماده در برنامه ریزي همیشه زمان بندي و جدول هزینه

  1382المللی در اسفندماه  شرکت در نمایشگاه بین  •
  مشاور تبلیغاتی. . . بروشورهاي تبلیغاتی توسط خانم  تهیه  •
  . . . کنترل کیفیت جهت بخش تولید و ستانداردهايتدوین ا  •

 قیمت گذاري

عمده اي که تولید محصول شما را تحت تاثیر  هاي به هزینه. استراتژي خود را جهت تعیین قیمت نهایی محصولات خود بیان نمایید
  .دهد اشاره کنید قرار می

  :قیمت گذاري یک کالا و یا خدمت تابعی است از

 یمنیروي کار مستق 
 مواد اولیه 
 هاي غیر مستقیم تولید سربار و یا هزینه 

در ادامه چند مورد از . میکنید قرار گیرد حاشیه سود مطلوب شما باید بر مبناي استراتژي قیمت گذاري که در ادامه انتخاب
  :هاي قیمت گذاري آمده است استراتژي

 محاسبه قیمت تمام شده و قیمت گذاري خرده فروشی  
 قابتیموضع گیري ر  
 قیمت گذاري کمتر از رقبا  
 قیمت گذاري بالاتر از رقبا  
 قیمت خطی  
 چند قیمتی و . . .  

  :براي تعیین روش قیمت گذاري باید به سوالات زیر پاسخ دهید
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قیمت، نشان دهنده ارزش درك شده  آیا بازار هدف شما نسبت به قیمت حساس است؟ ارزش مورد نظر مشتریان شما چیست؟ آ یا
  دارید؟. . . در فروش مداوم، خرده فروشی، توزیع، حجم فروش و  براي تخفیفات خود ول شماست؟ آیا شما مبناي منظمیمحص

  .استراتژي قیمت گذاري شما باید حتما در طرح کسب و کار آورده شود

هاي ارزان قیمت هستند که قیمت  بها نیستیم، زیرا بازار هدف ما فروشگاه ما در بدو کار در این شرکت به دنبال افزایش :1مثال 
 :زیر را پیش بگیریم هاي شده محصول، ما در نظر داریم خط مشی به منظور کاهش قیمت تمام. اهمیت زیادي دارد محصول برایشان

 
  کاهش ضایعات مواد اولیه  •
  . . . ها و حذف واسطه  •

•  . . .  

در نتیجه . نهایی آن منحصر بفرد باشد و بتواند مشتریان را جذب نماید هدف نهایی ما ایجاد خط تولیدي است که محصول :2مثال 
هاي منحصر بفرد ذیل  ویژگی به این منظور محصولات تولیدي ما. بازاري است که تنها به قیمت محصول متکی نباشد هدف ما ایجاد

  :سازد می را خواهند داشت که آنها را از محصولات مشابه متمایز
1- . . . .  
2- . . . .  

  (Mission) مأموریت

 :گردد به چرایی وجود سازمان بر می. ماموریت یعنی سازمان چرا وجود دارد

 وجودي فلسفه= هدف غایی  = کند نیازي که سازمان برطرف می -1

 خروجی = محصول = چگونگی رفع نیاز -2

 مشتریان = کنندگان از خروجی سازمان برداران و استفاده بهره -3

 تکنولوژي = برداران یجاد محصول مورد رضایت بهرهچگونگی ا -4

 مزیت رقابتی = کنند همین کار را می هایی که تقریبا وجه تمایز سازمان با دیگر سازمان در نهایت -5

 :پردازد به موارد زیر می ماموریت در هر مقطعی از زمان بیشتر از آنچه معین کند چه کسانی مشتریان ما هستند

 شویم یی وارد نمیدر چه بازارها -1
 چه مشتریانی هدف ما نیستند -2
 کنیم حوزه جغرافیایی فعالیت نمی در چه -3
 اي رقیب نیستیم هاي مشابه با چه سازمان -4

 :یعنی. بنابراین مطالب جانمایه ماموریت نگاه کاربردي به مشتري است

 (تکنولوژي= مشخصاتی  با چه(و ) بازار= توان به آن دست یافت  در کجا می(، )محصول= خواهد  چه می)

 :سازي فورد به صورت زیر است بیانیه رسالت براي شرکت اتومبیل
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پیشرو صنایع هواپیماسازي و تکنولوژي  هاي مربوطه و شرکت سازي و قطعات وابسته و سرویس یک شرکت پیشرو در صنعت اتومبیل
  .اطلاعات و خدمات مالی

وارائه سود قابل  هاي مشتریان و رشد شرکت و خدمات شرکت در جهت تامین خواسته پیوسته محصولات تولیدي بهبود          
  ... قبول براي سهامداران

دقت، با  سازمان خود به سوالات زیر به/شرکت با توجه به مطالب و مواردي که درباره ماموریت ارائه شد، در رابطه با
  .دهید حوصله، با صراحت و صداقت کامل پاسخ

 ماموریت

 است و فلسفه وجودي آن چیست؟ این شرکت چرا به وجود آمده .1

 (کاري مشغول است؟ به چه(اي فعالیت دارد؟  این شرکت در حال حاضر در چه صنعت یا زمینه .2

 دهد؟ می این شرکت در حال حاضر چه کالاها یا خدماتی را ارائه .3

 در حال حاضر مشتریان این شرکت چه کسانی هستند؟ .4

و در چه ...) خدماتی و /رقابتی، تولیدي/انحصاري خارجی،/داخلی(کت در حال حاضر در چه نوع بازارهایی این شر .5
 کند؟ می محدوده جغرافیایی فعالیت

متمایزي نسبت به رقباي خود برخوردار  کنید در حال حاضر این شرکت از چه مزیت رقابتی یا ویژگی فکر می .6
 باشد؟ می

بنویسید بطوریکه بتوان این جملات را در بیانیه ماموریت  جملاتی روان، واضح و قابل فهمپاسخ سوالات را به صورت 
 .نهایی گنجاند

 (کوتاه جمله 2حداکثر در (دیدگاه شرکت   (اجزاي ماموریت(موارد  

 :علت یا فلسفه وجودي 

 :زمینه فعالیت 
 (کالاها یا خدمات(محصولات  

 :مشتریان 

 :بازارها 
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 :ی یا ویژگی متمایزمزیت رقابت 

کنید بهتر است در  هر مورد دیگري که فکر می 
شما گنجانده  سازمان/بیانیه ماموریت شرکت

 :شود

هاي قبلی در  خود را از تلفیق جملات کاربرگ سازمان/ هاي قبلی، بیانیه نهایی ماموریت شرکت  لطفا با توجه به کاربرگ
  .کادر زیر مرقوم فرمایید

  (Vision) انداز چشم 

 سازمانی تبدیل شود و افق آینده آن چیست اي دور به چه خواهد در آینده کند که شرکت می انداز سازمان توصیف میچشم. 
(?What do we want to become) 

 چشم انداز در واقع . داند آن سازمان می انداز در واقع نظرگاهی است به آینده که مدیریت سازمان آن را نهایتی برايچشم
 .آرمانی دست یابد یانگر این است که سازمان آرزو دارد به چهنما

 به آن دست خواهد یافت انداز تصویري از آینده است که در صورت تحقق اهداف و مقاصد نهایی، سازمانچشم. 

 دارد، نوعی چشم انداز کلا جنبه الهامی . دارید براي آینده سازمان خود انداز بیانگر آن است که شما چه باور و آرزویی چشم
  .و در آینده طولانی مدت قرار است تحقق می یابد قول و آرزو براي آینده است، چالشی است

 بینی آینده  آفریدن آینده و نه پیش خواهد باشد و باهدف انداز، بیانیه کلی آن چیزي است که سازمان در آینده می چشم
ره قطب شمال است و نقش یک نیروي جهت دهنده و یک عامل مثابه ستا چشم انداز باید واقعی باشد و به. شود ترسیم می

هاي  در صورت اتفاق نظر روي یک چشم انداز سازمانی، فرهنگ حمایت از استراتژي. بازي می کند یکپارچه کننده را
 .تصویر زنده سازمان در آینده است چشم انداز. سازمانی شکل خواهد گرفت و باور مشترك در سازمان ایجاد خواهد شد

 اند براي تحقق آن تدوین شده کند که استراتژي ها انداز، یک تصویر مطلوب از آینده سازمان راترسیم می چشم. 
 کند  کند سازمان را به طرف آن رهبري انداز، وضعیتی است که مدیریت سعی می چشم. 
 شود می سازمان هاي انداز، موجب هماهنگی در درون سازمان و سازگاري بین تصمیمات و فعالیت چشم. 
 شود می انداز موجب بروز انرژي زیادي در سازمان اعتقاد افراد سازمان به چشم. 
 است انداز، یک هدف بلند پروازانه پنج تا سی ساله به اضافه توصیف زنده آن چشم. 
 کند می شود و آنها را جذب کند، گسترده می انداز، کارکنان را درگیر می چشم. 
 د به آن رسیداي است که بای انداز قله چشم. 
 انداز مؤثر در سازمان، مستلزم اعتماد و تعهد همگانی است چشم. 
 کننده نیز نیاز دارد انداز به یک توصیف زنده و تحریک چشم. 

سازمان خود به /در رابطه با شرکت  ارائه شد، انداز انداز و بیانیه چشم با توجه به مطالب و مواردي که درباره چشم
 :و صداقت کامل پاسخ دهید ا حوصله، با صراحتدقت، ب سوالات زیر به
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 انداز چشم

اهمیت داده و توجه دارد؟ تا کنون  (... آسایش، رضایت، خواسته ها و(این شرکت چقدر به کارکنان و مسائل آنها  .1
 است؟ در این زمینه چه کارهایی انجام داده

 
حساس بوده و به تصویر ...) و  ظ محیط زیستامورخیریه، حف(این شرکت تا چه حد نسبت به مسائل اجتماعی  .2 

 است؟ در این زمینه چه کارهایی انجام داده دهد؟ تا کنون ذهنی مردم از شرکت و عملکرد آن اهمیت می

آیا این شرکت حاضر است به قیمت  در این شرکت تا چه اندازه به بقاء، رشد و سودآوري شرکت توجه می شود؟ .3
 باشد؟ عه، سودآوررنجش کارکنان یا افراد جام

 این شرکت در آینده می خواهد به چه سمت و سوئی حرکت کند؟ .4

زمینه هاي کاري جدیدي می شود؟ فکر می  آیا این شرکت به تمام کار یا فعالیت کنونی خود ادامه می دهد یا وارد .5
 چه کار یا فعالیتی مشغول شود؟ به) سال آینده 5تا (کنید این شرکت در آینده 

 
 (جایگاه مطلوب این شرکت(یابد؟  دست به چه جایگاهی) سال آینده 5تا (خواهید این شرکت درآینده  می .6 

نیروي (از نظر ارکان داخلی سازمان  هایی داراي چه ویژگی) سال آینده 5تا (خواهید این شرکت در آینده  می .7
  باشد؟)ی به ذینفعان داخلیعملکردوتوان پاسخ گوی انسانی، فرهنگ سازمانی، سامانهها وتکنولوژي،

در مقایسه (از نظر موقعیت خارجی سازمان هایی داراي چه ویژگی) سال آینده 5تا (خواهید این شرکت در آینده  می .8
  باشد؟) گویی به ذینفعان خارجی استراتژیک، عملکرد وتوان پاسخ هاي ها، همکاري با رقبا، سایر شرکت

هاي قبلی  خود را از تلفیق جملات کاربرگ سازمان/ انداز شرکت  بیانیه نهایی چشمهاي قبلی،  با توجه به کاربرگ لطفا
 در کادر زیر مرقوم فرمایید

   

  (Values) ها ارزش 

توان  حتی می. کرد ها را تدوین آنها سیاست توانند به عنوان مبنایی مورد استفاده قرارگیرند که براساس هاي محوري سازمان می ارزش
هنگام  بایست به ها می سازمان. نمود ها در محل کار را مشخص کارکنان و مبناي تصمیم گیري ها، شیوه رفتار روزانهبا تکیه بر آن

هنگام ارزیابی عملکرد، تصمیماتی را که در این  هاي محوري مشخص شده خود را رعایت کنند و به هاي بلندمدت، ارزش ریزي برنامه
  .خود بگذارند يهاي محور گیرند برپایه ارزش زمینه می

ایی هستند که  ارزش ها شعار هر روزه .ها باید در روزگار سختی به کارکنان سازمان روحیه بدهند و گرنه ارزش نیستند ارزش
ارزشها علاوه بر همگانی بودن . باشند سازمانی، جنبه اخلاقی منافع سازمانی می هاي بخشند، ارزش احساس خوبی به کارکنان می

 .نیز هستند شخصی

کنید تحقق خواهدیافت،  که آن را اعلام می ایی ها به شیوه اهداف تعیین نمی شوند، اهداف بر اساس آنکه در دقیقه و ثانیه ارزش
 توانید هر ارزشی را که میل دارید تعیین کنید، هرچند ارزش ها را شوند، شما می نمی شوند، ارزش ها به این روش تعیین تعیین می
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کارکنان از جمله مدیران ارشد درعملکردشان  شوند که تمامی ین می کنند اما ارزش ها فقط وقتی واقعی میرهبران و مدیران تعی
 .تاکیدکنند تا آن طور رفتار کنند انها را دخالت دهند و به دیگران نیز

هاي محوري  ارزش. شود یافراد در قالب گروه م هاي محوري اصول اعتقادي دیر پا و اساسی یک سازمان بوده، باعث رشد و نمو ارزش
 .دارند جاویدان به هیچ توجیهی نیاز ندارند و براي افراد درون سازمان ارزش و اهمیت ذاتی یک سازمان به عنوان اصول راهنماي

 «ها مقایسه ماهیت اهداف و ارزش»

 ها ارزش  اهداف 

 .ها باید در حال محترم شمرده شوند ارزش  .متعلق به آینده هستند اهداف 

 .ها رعایت می شوند ارزش  .شوند تعیین می اهداف 

حوزه اهداف بعضی اوقات سر راست ترین مسیر به جایی که قرار  در 
 .مسیر مستقیم نیست است به آن برسید یک خط یا

  .اساس ارزش ها ، مسیر ها همیشه مستقیم هستند بر 

 .به کارکنان ابلاغ می شود اهداف 
نمی شود بلکه با آنها عمل ها بر کارکنان اعمال  ارزش 

 .است کند، این یک فرایند دسته جمعی می

سازمان خود به /در رابطه با شرکت   شد، ارائه انداز انداز و بیانیه چشم با توجه به مطالب و مواردي که درباره چشم
 .صداقت کامل پاسخ دهید دقت، با حوصله، صراحت و سوالات زیر به

 ها ارزش

 حال حاضر بر این شرکت حاکم است؟ هاي اخلاقی بنیادي در ها، آرزوها و اولویت ها، آرمان چه باورها، ارزش .1

 باید در سازمان خود اشاعه دهد؟ هایی را این شرکت براي موفقیت ودستیابی به چشم انداز خود چه ارزش .2

  نماید؟ هایی باید پیروي از چه ارزش اخلاقی این شرکت در خصوص موازین .3

 کند؟ هایی باید پیروي از چه ارزش حقوقی کت در خصوص موازیناین شر .4

 .ها نهایی گنجاند بطوریکه بتوان این جملات را در بیانیه ارزش پاسخ سوالات را به صورت جملاتی روان، واضح و قابل فهم بنویسید

 (جمله کوتاه 2حداکثر در (دیدگاه شرکت   (ها اجزاي ارزش(موارد  

   هاي اخلاقی ارزش 

   
هاي قبلی در  خود را از تلفیق جملات کاربرگ سازمان/هاي شرکت هاي قبلی، بیانیه نهایی ارزش با توجه به کاربرگ لطفا

 :کادر زیر مرقوم فرمایید
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  (Environment) عوامل محیطی

ی، بومی، محیطی، فرهنگ  روندهاي اقتصادي، اجتماعی، ها و تهدیدات خارجی شامل رویدادها و منظور از عوامل محیطی، فرصت
توانند به  می پردازد و انرژي و اطلاعات می ها به مبادله ماده،  و جهانی است که شرکت با آن سیاسی، قانونی، دولتی، تکنولوژیکی

 .میزان زیادي به شرکت منفعت یا زیان برسانند

بندي،  سامانه پولی، مالی و مالیاتی، سهمیه هاي گوناگون، مقررات، صادرات و واردات، هرگونه تصمیم دولت و قانونگذاري در زمینه
به  تغییر الگوي مصرف ناشی از نظام ارزي یا ارزشی و نیز تغییرات مداوم تکنولوژیکی، همه ارزي، قطع رابطه سیاسی، تعرفه و سامانه

نسبت به این تحولات محیط رو لازم است  همین از. پذیرند ها تأثیر می گذارد و از آن نوعی بر سامانه بازار و اجزاي آن اثر می
 .ها استفاده نمود موقع از آن به بینی کرده و هوشیاربوده، تغییرات را پیش

این عوامل به میزان زیادي خارج از  .بندي کرد توان به طور کلی در دو گروه محیط تخصصی و محیط کلان تقسیم عوامل را می
ها و مخاطرات  هاي درون سازمانی را از یک طرف و فرصت ، قوت و ضعفشود می رو امروزه توصیه از همین. ها هستند کنترل شرکت

هاي  با تطبیق قابلیت صحت و سرعت بررسی و ارزیابی نمود تا بتوان برون سازمانی را از طرف دیگر، با دقت،  محیطی یا
 .یافت ها دست هاي برون سازمانی به هدف سازمانی و فرصت درون

در نتیجه به انواع متفاوتی از محصول، خدمت  شوند و کننده می هاي خاصی از مصرف جود آمدن گونهگونه از تغییرات موجب به و این
 .ها نیاز است و استراتژي

سازمان خود به /شد، در رابطه با شرکت ارائه) کلان و تخصصی(با توجه به مطالب و مواردي که درباره عوامل محیطی
 :کامل پاسخ دهید داقتدقت، با حوصله، با صراحت و ص سوالات زیر به

 عوامل محیطی

فرهنگی، -عوامل اقتصادي، اجتماعی سازمان خود را در ستون اول جدول زیر و در قالب/ عوامل محیطی مربوط به شرکت 
 .مرقوم فرموده و اثرات مثبتُ، منفی و یا خنثی آنها را مشخص کنید قانونی و جهانی-تکنولوژیکی، سیاسی

  .شوند منفی، تهدید محسوب می وامل با اثرات مثبت، فرصت و عوامل با اثراتدر این جدول ع: راهنمایی

  موردنظر اثرات عوامل محیطی بر شرکت یا صنعت در آینده  (1(محیط کلان  –عوامل محیطی  

 عوامل اقتصادي 
 1-  
 2-  
 3-  

 مثبت - 
 تاحدودي مثبت - 
 تاحدودي منفی - 
 منفی - 

 فرهنگی –عوامل اجتماعی  
 1-  
 2-  

 مثبت - 
 تاحدودي مثبت - 
 تاحدودي منفی - 
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 منفی -   -3 

 عوامل تکنولوژیکی 
 1-  
 2-  
 3-  

 مثبت - 
 تاحدودي مثبت - 
 تاحدودي منفی - 
 منفی - 

 قانونی –عوامل سیاسی  
 1-  
 2-  
 3-  

 مثبت - 
 تاحدودي مثبت - 
 تاحدودي منفی - 
 منفی - 

 عوامل جهانی 
 1-  
 2-  
 3-  

 مثبت - 
 تاحدودي مثبت - 
 تاحدودي منفی - 
 منفی - 

  

 (2(محیط تخصصی  –عوامل محیطی  
 اثرات عوامل محیطی بر شرکت یا صنعت در آینده 

 موردنظر

 مشتریان 
 1-  
 2-  
 3- 

 مثبت - 
 تاحدودي مثبت - 
 تاحدودي منفی - 
 منفی - 

 کنندگان تامین 
 1-  
 2-  
 3- 

 مثبت - 
 ي مثبتتاحدود - 
 تاحدودي منفی - 
 منفی - 

 (تازه واردین(رقباي بالقوه  
 1-  
 2-  
 3- 

 مثبت - 
 تاحدودي مثبت - 
 تاحدودي منفی - 
 منفی - 
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 رقباي موجود 
 1-  
 2-  
 3- 

 مثبت - 
 تاحدودي مثبت - 
 تاحدودي منفی - 
 منفی - 

رقباي ارائه کننده محصولات (رقباي غیر مستقیم  
 (جایگزین

 1-  
 2-  
 3- 

 مثبت - 
 تاحدودي مثبت - 
 تاحدودي منفی - 
 منفی - 

 هاي کارگري و تجاري اتحادیه 
 1-  
 2-  
 3- 

 مثبت - 
 تاحدودي مثبت - 
 تاحدودي منفی - 
 منفی - 

 .... نهادهاي دولتی و 
 1-  
 2-  
 3- 

 مثبت - 
 تاحدودي مثبت - 
 تاحدودي منفی - 

  

  (Objectives) اهداف بلندمدت

جا که  این اهداف از آن. دست آورد اهداف بلند مدت گویند به کوشد تا در تامین ماموریت خود هاي خاصی را که سازمان می نتیجه
 .باشند هستند داراي اهمیت می تعیین کننده مسیر شرکت

 .سال است اي بیشتر از یک منظور از دوره بلند مدت دوره

 :این اهداف 

 ددهن ها را انجام می ارزیابی. 
 کنند افزایی ایجاد می هم. 
 کنند ها را تعیین می اولویت. 
 کنند امور را هماهنگ می. 
 دهند می افزایش... ها و  اثربخشی شرکت را در ایجاد انگیزه در کارکنانُِ، کنترل فعالیت. 
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 چگونه هدف گذاري کنیم؟

 :اهداف باید

 روشن و قابل فهم 
 گیري قابل اندازه 
 باشند ول آنهایی که مسئول تحقق آن مییافتنی و قابل براي قب دست 
 برانگیزاننده 
 بدون تضاد با یکدیگر  

 .باشند

 اهداف بلندمدت

 .دهید دقت و با حوصله پاسخ خود به سوالات زیر به سازمان/شرکت درباره

( خواهید برسید؟  میاید و به چه جایگاه مطلوبی  در نظر گرفته را اندازهایی چشم سازمان خود، چه/ در بیانیه ماموریت شرکت  .1
  (شوید؟ سال آینده به چه نتایجی می توانید نائل 5انداز و ماموریت تعیین شده، حداکثر تا  چشم فکر می کنید براي تحقق

 دارید؟ توسعه رشد و هاي زیر قصد سازمان خود در کدامیک از زمینه/ در شرکت  .2

 (هاي خالص سود(اثربخشی و سودآوري   ♦
 (و غیره ها  ها، فروش  ل داراییافزایش ک(رشد   ♦
 (علاوه ترقی قیمت سهام هاي سهام به سود(افزایش ثروت سهامداران   ♦
 (بازگشت سرمایه(منابع ) مطلوب(کارگیري درست  به  ♦
 (هاي آنان کارکنان، افزایش دستمزد امنیت(توجه به کارکنان   ♦
 (شدن شرکت بزرگ و ممتاز شناخته(شهرت و اعتبار   ♦
 (خیریه و رفع نیاز جامعه ها، مشارکت در امور پرداخت مالیات(جه به جامعه و مسئولیت اجتماعی تو  ♦
 (نوآوري و خلاقیت) ، رهبري تکنولوژیک)سهم بازار بیشتر(رهبري بازار   ♦
 (فروش یا سهم بازار(تثبیت موقعیت رقابتی   ♦
 (هم بازارفروش یا س(تثبیت موقعیت رقابتی ) از ورشکستگی پرهیز(بقا   ♦
 .فیزیکی وري و منابع بازاریابی، منابع مالی، منابع انسانی، نوآوري، بهره: مانند برخی مسائل داخلی ♦
 سایر ♦

سال آینده، به  5خواهید حداکثر تا  دارید، می وضع موجود یا کاهش حفظ ،رشد و توسعه در هر کدام از زمینه هایی که قصد .3
  جی بدست آورید؟دست یابید و چه نتای چه جایگاهی

ها و تهدیدهاي  فرصت برخوردار بوده و با چه داخلی هاي ها و ضعف قوت سازمان شما از چه/ فکر می کنید شرکت  .4
  (از عوامل داخلی تعیین شده استفاده کنید(مواجه است؟  محیطی
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سال آینده به  5ر می کنید حداکثر تا فک ها و تهدیدهاي محیطی که برشمردید، هاي داخلی و فرصت ها و ضعف با توجه به قوت .5
 کنید؟ دست پیدا می نتایجی چه

  نوع صنعت، سازمان، محصولات و خدمات

 .کند فراهم می فعالیت کند، و کار شما قرار است در آن  اي را از صنعت و اقتصاد عمومی که کسب این بخش خلاصه
 .طور واضح و روشن براي خواننده طرحتان بیان کنیدرا به  در این قسمت از برنامه کسب و کار شما باید موارد زیر

 انداز صنعت چشم 
 و کار  شرکت و زمینه کسب 
  خدمات/  کالا(معرفی محصولات) 
 راهبرد ورود و رشد. 

 شناختی، روندها و چرخۀ عمر صنعت چگونه است؟ و اینکه خصوصیات جمعیت

تغییر پوشش (تغییرات اجتماعی ) قوانین جدید مقررات محلی،(نی روندهاي اقتصادي، تغییرات در فنّاوري، تغییرات سیاسی یا قانو
 و کار  و از این دست تغییرات، کسب) توقعات و توجه بیشتر به مسائل آموزشی و فرهنگی گرایی، قدرت خرید، مردم با نوع مصرف

 .و کارتان شرح دهید  ها را بر کسب اثرات آن. دهد شما را تحت تاثیر قرار می

 کنید براي ورود به صنعت چه موانعی وجود دارد؟همچنین مشخص 

 .کنید در این قسمت چرخه عمر محصول مورد نظر در بازارهاي داخلی و خارجی را نیز توصیف

 سایر محصولات بازار دارد؟ خدمت شما چیست؟ محصول یا خدمت شما چه وجه تمایزي با/ خصوصیات و کاربردهاي محصول 

 .کارتان را به طور خلاصه ارائه نمایید و  کسب (mission) ، راهبرد و ماموریت(vision) ندازا به طور کلی در این قسمت چشم

 :مثلاً یک شرکت تولیدي برگه زردآلو راهبرد خود را چنین تعریف کرده است

اي براي  هاروپا شویم راهبرد شرکت را ساخت کارخان ترین عرضه کننده برگه خشک زردآلو به بازارهاي ما قصد داریم که بزرگ
 هاي حمل و نقل و خشک تعیین نموده و هدف آن را افزایش ارزش افزوده محلی و کاهش هزینه فرآوري میوه زردآلو و تولید برگه

مشتریان باید از خرید محصول سالم و  :و همچنین ماموریت خود را چنین اعلام کرده است. نماییم هاي کنونی اعلام می زیان
 .مند شوند بهره یمتی معقول و مناسبالعاده خوشمزه با ق فوق

 ها ، فرصت(weaknesses) ، نقاط ضعف(Strengths) به طور کلی در مورد صنعت مورد نظرتان نقاط قدرت
(Opportunities) و تهدیدات (Threats) را تعیین کنید. 

گردند؟  مند می ل یا خدمت شما بهرهمحصو محصولات خود را از نظر منحصر به فرد بودن شرح داده و ذکر کنید چگونه مشتریان از
کنید؟  در تولید محصول از چه موادي استفاده می. تا اقدام نهایی ارائه کنید شرح مختصري از محصولات خود از مرحلۀ مواد خام

 باشد؟ این مواد دسترسی دارید؟ هزینه استفاده از این مواد چه مقدار می چطور به
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تصاویر، . (خدمات ارائه دهید/ از محصول  توصیف بیشتري. هاي مختلف بیان کنید نظر ویژگیهاي محوري محصولتان را از  شایستگی
 .(خدمات عملکرد، وظیفۀ فردي، طراحی اجزا و غیره/ برانگیز مرتبط با محصول  تحسین هاي ها، خصیصه ها، دیاگرام ویژگی

تعیین کنید شما براي ورود . توضیح دهید ه آن هستیدسپس در مورد موانع ورود و خروج به این صنعت خاص که شما در پی ورود ب
 .اید اندیشیده و خروج از این صنعت چه تدابیري را

  

  مدل کسب و کار و ملاحظات اجرایی

گیري در  عمدتاً درگیر رفع مشکلات کسب و کار خود و تصمیم ها، در بسیاري مواقع، مدیریت بنگاه در مسیر رشد و توسعه بنگاه
موفقیت بنگاه و  ریزي مسیر رشد و باشد، در حالی که در کنار اقدامات اجرایی، توجه به برنامه بنگاه می هاي اجرایی مورد فعالیت

  .بسیار حیاتی و ضروري است الگوي کسب و کار ریزي بکارگیري نهایت تجربه و هوشمندي در طرح
ترین آنها طراحی و اجراي یک مدل  مهمترین و محوري از آید که یکی موفقیت در یک کسب و کار در اثر عوامل مختلفی بدست می

است، در  هاي تجاري نوآورانه ها و ایده این مدل که بیانگر الگوي تجاري کردن نوآوري. شرکت است بهینه کسب و کار در ابتداي کار
 .واقع مشخص کننده محدوده سودآوري حاصل از نوآوري خواهد بود

کار است که مطابق شکل زیر،  ط دادن فضاي نوآوري و تکنولوژي با فضاي اقتصادي و کسب ومدل کسب و کار، فرآیند ارتبا  لذا
  :توان کارکرد این مدل را نشان داد می

 

زنجیره ارزش تولید محصول یا ارائه خدمت  مدل کسب و کار بیانگر این است که شرکت چگونه جایگاه خود را در  طبق تعریف،
 شرکت با چه«پارادایم اصلی این است که  در هر حال، . پایداري را براي خود ایجاد کند ل درآمديکند، به نحوي که مد تعیین می

 «مدلی درآمدزایی می کند؟

هاي تجاري، داشتن یک طرح منطقی و مستحکم  ایده برداري از ها و افزایش امکان کپی امروزه با توجه به شدت یافتن رقابت بنگاه
این  .هاي مختلف خواهند شد ها و تغییر جهت ها دچار لغزش درآمده است که در نبود آن، بنگاه بایدبراي کسب و کار، به صورت یک 

بپردازد و امور شرکت را به سردرگمی، تشویش و  نگر به مدیریت کسب و کار خود کند تا با رویکردي برون مدل به بنگاه کمک می
 .شانس و اقبال وانگذارد

مهمترین اثربخشی یک طرح . کند تضمین می شکوفائی و حیات بلندمدت بنگاه را  ی و اجرا شود،اگر یک طرح تجاري به خوبی طراح
هاي  ها و همگرایی بیشتر مجموعه تر شدن دیدگاه چرا که باعث شفاف پیوندد، تجاري در مرحله نوشتن طرح به وقوع می

 .اً اجرا شودو این امر مستقل از این است که لزوماً آن طرح عین شود سازمانی می درون
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کارکنان بنگاه به جاي تمرکز صرف بر  مدیران و  شود ریزي جهت خلق طرح کسب و کار سبب می در واقع، مرحله تفکر و برنامه
تر  همچنین راهبردها و مأموریت شرکت مشخص  .بهینه آینده بنگاه خود باشند هاي فعلی، به دنبال تصویر موقعیت و محدودیت

 .شود می

شود تا  بنگاه به صورت مستمر مرور می ست که به طور معمول، یک مدل کسب و کار در طی مسیر رشد و تکامللازم به ذکر ا
 ها و اقدامات اصلاحی انجام پیوندد، مقایسه شده و برنامه شود یا به وقوع می اجرا می هاي آن با آنچه در عمل مجموعه اهداف و برنامه

تغییرات مدل کسب و کار شرکت بیشتر  لزوم بازنگري و  شود، لی بنگاه برآورده نمیهایی که اهداف ما بالاخص در زمان. گیرد
 .شود می

خودارزیابی باشد و بتوان آن را به طور مداوم مورد تصحیح  اي باشد تا بتواند به نوعی داراي فرآیند لذا مدل کسب و کار باید به گونه
و سایر تحولات و  ها اثر یادگیري از تجربیات، تغییرات بازار، تغییرات تکنولوژيهاي مداوم، در  بازنگري ها و این ارزیابی. قرار داد

 .شوند هاي قبلی کنار گذاشته می شوند و برخی از رئوس فعالیت می هاي جدید به کار گرفته ها و برنامه تغییرات ممکن، بعضی فعالیت

  تعریف مدل کسب و کار

. شود هاي متفاوت کسب و کار، معانی متفاوتی از آن برداشت می زمینه اه است زیرا درتعریف مدل کسب و کار، غالباً با دشواري همر
باره تحقیقات و  در این. شود ها احساس می هاي نوین کسب و کار الکترونیک بیش از سایر حوزه تعریف مدل این نقیصه در

 .هاي آکادمیک و قابل اتکاء اندکی انجام شده است فعالیت

را حفظ نموده و بقاي خود را تضمین نماید، به عبارت  و کار است به نحوي که توسط آن شرکت بتواند خودیک متد انجام کسب 
 .دیگر تولید درآمد کند

Business Model کند، این  بیاورد و به این منظور مشخص می تواند پول به دست کند که یک شرکت چگونه می مشخص می
 (مایکل راپا) .شرکت در زنجیره ارزش در کجا قرار دارد

برخی از تعاریف، بیان . ارائه شده آمده است در زیر برخی از مهمترین تعاریف. هاي کسب و کار شده است تعاریف متعددي از مدل
 هاي کسب و کار و شاید به نوعی بر برخی دیگر بر اجزاي اصلی مدل. کند دنبال می کننده اهدافی هستند که یک مدل کسب و کار

 .اند این اجزاء، متمرکز شده ارتباطات درونی

 هاي کسب و کار تعاریف مدل

  (2002(ماگرتا 
  .کند می توصیفی است که نحوه فعالیت شرکت را بیان

  (2002(آیر و فولاك ) 2001(پتروویک 
 .سیستم تجاري براي ایجاد ارزش است توصیفی از منطق یک

  (2001(اپلگت 
دهی آن کسب و کار به دنیاي  روابط بین عوامل ساختاري و همچنین نحوه پاسخ توصیفی از یک مجوعه کسب و کار که ساختار،

  .کند بیان می واقعی را
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  (1998(تیمرز 
هاي آنها، توصیفی از مزایاي  شامل توصیفی از بازیگران مختلف کسب و کار و نقش هاي اطلاعاتی، طراحی کالا، خدمات و جریان

 .و همچنین توصیفی از منابع درآمدي استبراي بازیگران مختلف کسب و کار  بالقوه

  (2002(اوستروالدر و پیگنیور 
آن  طرحی است از شرکت و شبکه همکاران. دهد شرکت به یک یا چند بخش از مشتریان ارائه می توصیفی است از ارزشی که یک

و ) سود(منجر به کسب درآمدهاي مثبت  جریاناتی که هاي ارتباطی به منظور ایجاد براي ایجاد، بازاریابی و تحویل ارزش و سرمایه
  .شوند باثبات می

  (2001(ویل و ویتال 
 پیمانان و عرضه کنندگان یک شرکت است که جریانات اصلی مصرف کنندگان، مشتریان، هم ها و ارتباطات مابین توصیفی از نقش

  .کند تولیدي، اطلاعاتی و مالی و همچنین منافع اصلی شرکاء را مشخص می

  (2001(ز هاوکین
به طور خاص . کند شرکت تجاري و کالاها و خدماتی که آن شرکت در بازار فراهم می توصیفی است از ارتباطات تجاري مابین یک

 .اي و درآمدي است کسب و کار، روشی براي ساختاردهی جریانات هزینه مدل

  (2000(تپسکات 
ی جدید است که با دگرگون کردن قوانین رقابت و بسیج افراد و براي خلق ارزش یک مدل کسب و کار شامل ابداع پیشنهادهایی

 .دنبال سطوح جدیدي از عملکرد است منابع به

  

  Business Model اجزاء

 :عبارتند از Business Model شش جزء اصلی یک

 Value Proposition                  جایگاه ارزشی -1
 Market Segment                        بازار بخش -2
 Value Chain Structure         ساختار زنجیره ارزش -3
 Revenue Generation And Margine           تولید سود و حاشیه -4
 Position In Value Network       جایگاه در شبکه ارزش -5
 Competitive Strategy                رقابت استراتژي -6

 Business Model تعریف اجزاء یک

 (Value Proposition) جایگاه ارزشی

ارزش این . شود جایگاه ارزشی نامیده می تواند پاسخگوي این مشکل باشد، بعد از توصیف مشکل مشتري، محصول یا خدماتی که می
 .گیرد این جایگاه ارزشی ملاك قرار می محصول و یا خدمات از دیدگاه مشتري، در تعیین
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 (Market Segment) بخش بازار

  .بازار نیازهاي متفاوتی دارند هاي مختلف باید توجه داشت که بخش. اند گروه مشتریان که مورد هدف قرار گرفته
 .شود بخش بازار شکوفا می بعد تغییر در Business Model گاهی نوآوري در یک

 (Value Chain Structure) ساختار زنجیره ارزش

شده در زنجیره توسط شرکت، ساختار  نحوه به دست آوردن بخشی از ارزش تولید هاي شرکت در زنجیره ارزش و جایگاه فعالیت
 .دهد زنجیره ارزش را تشکیل می

 (Revenue Generation And Margine) تولید سود و حاشیه

 (... از طریق فروش، اجاره، عضویت، پشتیبانی و(شود؟  چگونه سود حاصل می
 آید؟ مورد نظر چگونه به دست میاي چگونه است و حاشیه سود  هزینه ساختار

 (Position In Value Network) جایگاه در شبکه ارزش

این تعاریف جایگاه شرکت در شبکه . ایجاد کند تواند براي مشتریان هاي مکمل و اثراتی که شبکه همکاري می شناسایی رقبا، شرکت
 .کند  ارزش را توصیف می

 (Competitive Strategy) استراتژي رقابت

ها  است در نوع مدیریت نمودن هزینه این مزیت ممکن. ماندگار براي خود بسازد "مزیت رقابتی"کند یک  گونه شرکت سعی میچ
در هر صورت وجود این مزیت رقابتی . پنهان و دنج و غیرقابل دسترس توسط رقبا و یا همان بازار Niche Strategy باشد و یا در

 .است الزامی

 .هاي زیر طراحی شود تواند با یکی از روش می Business Model یک

 .گردد اي نوآورانه طراحی براي اولین بار با فکر و ایده Business Model یک: نوآوري -1
 .قدیمی مجدد احیاء گردد Business Model یک: احیاء -2
تبدیل  جدیدي Business Model موجود با کمی تغییر در یکی از شش اصل فوق به Business Model یک: تغییر -3

 .گردد
 .دیگر مورد استفاده قرار گیرد به صورت کامل براي شغل دیگر و یا کشوري Business Model یک: اتخاذ -4

 .که به روش تغییر ایجاد شده است Business Model مثالی ساده از یک
پهن نموده و کفش عابران  رو بساط خود را وجود دارد، این واکسی در پیاده "واکسی"که مدلی از کسب و کار به نام  کنیم فرض می

 .نماید می زند و از این راه کسب درآمد را واکس می
بهتر و  Business Model توانیم آن را به یک می فقط یک پاراگراف است، اما Business Model بینید این گونه که می همان

 زیر پیشنهاد Business Modelزیادي براي صبر کردن ندارند، این که معمولا عابران وقت  با توجه به. کارآمدتر تبدیل نماییم
 .گردد می

 .کنیم و از این راه کسب درآمد می زنیم در ساعات کاري به ادارات مراجعه نموده و کفش کارمندان را واکس می
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 زار یا هماناول و فقط در بخش با  Business Model کمی تغییر در دوم با Business Model بینید گونه که می همان
Market Segment کار صرف  چرا که دیگر کارمندان وقتی را براي این. بهتري براي کسب درآمد به وجود آورده است مدل

 .کنند نمی

  Web هاي تحتBusiness Model انواع

Business Modelوفیت و ها که از معر بندي دسته یکی از این. شوند بندي می هاي گوناگون دسته هاي تحت وب به شیوه
هاي Business Model از دید آقاي مایکل راپا. باشد مایکل راپا می بندي آقاي محبوبیت بیشتري هم برخوردار است، دسته

 :هاي زیر تقسیم نمود به دسته توان اینترنتی را می

 گري واسطه (Brokerage) مثل: ebay, paypal, amazon 
 تبلیغات (Advertising) مثل: yahoo, google, overture 
 داده محوري (Infomediary) مثل: Cool Saving, Double Click 
 تجاري (Merchant) مثل: Amazone, Barners & Noble 
 تولیدي (Manufacturer) مثل: Dell, BMWFilms 
 همکاري (Affiliate) مثل: Amazone, Pay.per.click 
 اي جامعه (Community) مثل: Orkut, Red Hat 
 عضویت (Subscription) مثل: Listen, Classmaster 
 کاربردي (Utility) مثل: Slash dot 

 .پردازیم هاي فوق می در ادامه به شرح و بسط هر کدام از مدل

 WEB هاي تحتBusiness Model شرح انواع

Brokerage Model 

و فروشندگان به یکدیگر معرفی شده و خریداران  شوند تا ها هستند که باعث می گران بازارساز هستند و این دلال در این مدل واسطه
 .توان به موارد زیر اشاره نمود ها می جمله این روش از. تر شود امکان مبادله و معامله ساده

 Marketplace Exchange 
 Buy/Sell Fulfillment 
 Demand Collection System 
 Auction Broker 
 Transaction Broker 
 Distributor 
 Search Agent 
 Virtual Marketplace 

Advertising Model 

همان وب سایت محتویاتی را  یا Broadcaster در این حالت. باشد می Media Broadcasting توسعه یافته مدل قدیمی
هاي تبلیغاتی ارائه  را به همراه پیام... و  E-mail, IM, Blog مانند و یا سرویسی. کند که عموما رایگان هم هستند فراهم می
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کننده محتوا و یا  تواند یک تولید خود می Broadcaster .شود این حالت تبلیغات منبع اصلی درآمد محسوب می در .نماید می
کند که حجم ترافیک  این مدل وقتی خوب کار می. شده باشد ي محتوا باشد که توسط دیگران و در جایی دیگر تولید توزیع کننده

 .توان به موارد زیر اشاره نمود از انواع آن می. دخیلی خاص باش کننده زیاد و یا ورودي مراجعه

 Portal 
 Classifieds 
 User Registration 
 Query-based Paid Placement 
 Contextual Advertising / Behavioral Marketing 
 Content-Targeted Advertising 
 Intromercials 
 Ultramercials  

Infomediary Model 

در این . ها به شکل دقیق و آنالیز شده باشد داده به ویژه اگر این. ها بسیار ارزشمند است ن و عادات مصرف آنها در مورد مشتریا داده
 توان به موارد زیر از انواع آن می. شود آوري، تحلیل و سپس فروخته می ها جمع مصرف آن مدل به روشی اطلاعات مشتریان و روش

 .اشاره نمود

 Advertising Networks 
 Audience Measurement Services 
 Incentive Marketing 
 Metamediary 

Merchant Model 

ممکن است فروش بر . محصولات خود کنند توانند اقدام به فروش خدمات و فروشان و عمده فروشان خدمات و محصولات می خرده
 .کرد توان موارد زیر را خاطر نشان  واع این مدل میاز ان. ها باشد یا ارسال کاتالوگ ها و یا برگزاري مزایده و اساس لیست کردن قیمت

 Virtual Merchant 
 Catalog Merchant 
 Click and Mortar 
 Bit Vendor 

Manufacture Model 

این . تر سازد هاي توزیع خود را فشرده و کانال تر به خریداران برسد شود که به کمک وب سریع به یک تولیدکننده این امکان داده می
 .است از انواع این مدل موارد زیر قابل طرح. باشد... سازي،اصلاح خدمات به مشتري و  بهینه تواند مبتنی بر کارآیی، مدل می

 Purchase 
 Lease 
 License 
 Brand Integrated Content 

Affiliate Model 
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وش هدف جذب و فراهم نمودن این ر باشد، در ها جذب ترافیک بالاي مشتریان می هاي عمومی که هدف در آنPortal در مقابل
تواند  کند می در این روش هر سایتی که فکر می. یا مرور وب هستند فرصت خرید در جاهایی است که کاربران مشغول وبگردي و

یر توان موارد ز انواع این مدل می از. تواند براي او تبلیغ کرده و در فروش او سهیم باشد دیگري را فراهم آورد، می فرصت خرید براي
 .را یادآوري نمود

  Banner Exchange 
 Pay-per-click 
 Revenue Sharing 

Community Model 

گذاري زیادي از نظر  سرمایه کاربران. بر پایه شرافتمندي کاربران استوار است Community Model دلیل منطقی وجود
هاي  گاهی نیز سرویس. باشد یا خدمات اشتراکی میاز فروش محصولات  در این حالت درآمد ناشی. دهند احساسات و زمان انجام می

 .زیر اشاره نمود توان به موارد  از انواع این مدل می. شود و یا تبلیغات مبتنی بر متن نیز انجام می پیشرفته فروخته شده

 Open Source 
 Open Content 
 Public Broadcasting 
 Social Networking Services 

Subscription Model 

سایت و استفاده از امکانات آن شارژ  براي عضویت در یک) روزانه، هفتگی، ماهیانه و یا سالیانه(ن به شکل متناوب کاربرا
 از. معمولی را رایگان ارائه کرد و فقط بابت خدمات ویژه و خاص کاربران را شارژ نمود توان خدمات البته در این مدل می   .شوند می

 .توان نام برد انواع این مدل موارد زیر را می

 Content Services 
 Person-to-Person Networking Services 
 Trust Services 
 Internet Services Providers 

Utility Model 

. شود کاربر از آن سرویس، پولی دریافت می شود که بر اساس میزان استفاده هر در این مدل یک سرویس براي کاربران فراهم می
 :زانواع آن عبارتند ا

 Metered Usage 
 Metered Subscriptions 
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  چگونگی تهیه مدل کسب و کار

شدن یک ایده و طرح نو به مدل کسب و  مدل کسب و کار تبدیل کننده نوآوري به ارزش اقتصادي معرفی شده است و براي تبدیل
 :کرد کار باید به شاخه ها و موضوعات شش گانه زیر توجه

 استراتژي رشد -1
 رقابتیاستراتژي  -2
 مدل درآمدزایی -3
 ارزش ساختار زنجیره -4
 بخش هاي بازار -5
 اهداف و مقاصد ارزشی -6

 ساختار یک مدل کسب و کار

 استراتژي اصلی

محدوده بازار ومحصول و , شامل ماموریت بنگاه عناصر استراتژي اصلی. پردازد استراتژي اصلی در کل به شیوه شرکت براي رقابت می
 .است تفاوت هاي اساسی

 باشد دارد می این بخش دربرگیرنده آنچه که شرکت هدف قرار داده و قصد انجام آن را: ماموریت. 
 فواصل جغرافیایی و محصولات مختلف  ,هر شرکتی باید راه کارهاي رقابتی خود را در مورد واژه هاي مشتریان: راهکار

 .ارات تازه اي در کسب و کار خواهد شدها و ابتک این کار گاهی اوقات سبب رسیدن به ایده. تعریف کنند
 شود؟ برابر رقبا می چه تفاوت هایی در کارها و برنامه هاي شرکت باعث برتري آنها در: تفاوت هاي اساسی 

 منابع استراتژیک

نه ساز تواند زمی ایجاد تغییرات درمنابع می .تواند ناشی از منحصربه فرد بودن یک شرکت در منابع خاصی باشد مزیت رقابتی می
 .باشد خلق ایده هاي جدیدي در کسب و کار

 شود می این مورد شامل مهارت ها و توانمندي هاي خاص یک شرکت: ویژگی هاي اصلی. 
 انحصاري ایده ها و اختراعات حق مالکیت, دارایی هاي اصلی شامل این موارد است؛ نام تجاري: دارایی هاي اصلی ,

 .مشتریان و هر چیزي که محدود و با ارزش باشد اطلاعات, خصیاستانداردهاي ش, زیرساختها و امکانات
 در . ورودي ها به خروجی مناسب است این بخش شامل متدولوژي ها و فعالیت هاي روزمره براي تبدیل: فرآیند هاي اصلی

 .کند سایر ورودي ها را براي مشتریان به ارزش تبدیل می واقع فعالیت هایی هستند که دارایی هاي موجود و

توان رابطه مناسبی  هماهنگ سازي می با. هماهنگ سازي منابع استراتژیک یک فاکتور حیاتی در ایجاد یک مدل کسب و کار است
 .آورد و یک مدل خوب کسب و کار را تهیه کرد دارایی ها و فرآیند ها به وجود, بین ویژگی ها

 ارتباط مشتریان
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مدیریت ارتباطات و قیمت , اطلاعات مدیریت, شامل پیاده سازي و پشتیبانیارتباط مشتریان داراي چهار عنصر اصلی است که 
 .گذاري است

 شیوه هاي پشتیبانی مشتریان و , استفاده این بخش بیانگر نحوه رسیدن به مشتري است کانال هاي مورد: اجرا و پشتیبانی
 .تندموضوعات قابل توجه در این بخش هس خدمات قابل ارائه به سطوح مختلف از جمله

 براي خدمت رسانی به مشتریان  این بخش در مورد نحوه جمع آوري اطلاعات و شیوه استفاده از آنها: مدیریت اطلاعات
 .اطلاعات با هدف بهینه سازي ارزش هاي مورد نظر مشتریان است همچنین بیانگر توانایی شرکت براي به کار بردن. است

 ارتباط رو در رو است یا رابطه  ن تولید کننده و مشتري چیست؟ آیا یکروش طبیعی میانکنش هاي بی: مدیریت ارتباطات
افتد؟ کدام شیوه ارتباطی براي  صورت گاه و بی گاه اتفاق می اي غیر مستقیم وجود دارد؟ یک رابطه مداوم است یا به

 وفاداري مشتریان چگونه است؟ مشتري آسان تر است؟ میزان
 شیوه هاي دیگر مورد حمایت قرار  غیر مستقیم و, هاي مختلفی همچون مستقیم تواند به روش  مشتري می: قیمت گذاري

 .گیرد

تواند راه کارهاي کسب و کار را دچار  شیوه ها می توان قیمت ثابت یا نوسانی متأثر از بازار را در نظر گرفت که هر یک از این می
 .تغییر کند

 شبکه ارزش

شبکه ارزش شامل تامین . است ه ارزشی است که شرکت را احاطه کردهچهارمین عامل و شاخص در مدل کسب و کار شبک
تواند زمینه ساز رسیدن به راهکارهاي  مدیریت شبکه ارزش می هماهنگ سازي و. شریک ها و همکاران تجاري است, کنندگان

 .باشد بدیعی در کسب و کار

 در تهیه یک مدل کسب و کار به شمار  امتیاز مهم تواند به عنوان یک ارتباط عمیق با تامین کنندگان می: تامین کنندگان
 .آید

 در تکمیل محصولات و یا راه حل دارند شرکاي تجاري نقش مهمی: شریکان تجاري. 
 گیرد  این در حالی صورت می. برسد ممکن است شرکت براي همکاري با دیگر رقباي همفکر خود به توافق: همکاران تجاري

 .کنند یکدیگر بر سر ریسک ها و درآمدهاي موجود شراکت می ت ها ضمن اتحاد باکه ریسک فعالیت ها بالاست و شرک

معماري , محصولات و خدمات, مقاصد ارزشی اهداف و: پاتریک استالر بر چهار عامل اساسی در مدل هاي کسب وکار تاکید دارد
 .ارزش و مدل درآمد

که هر یک از آنها از مدل کسب و کار به  شرکا و تشریح منافعیاهداف ومقاصد ارزشی شامل دو بخش عمده به نام هاي مشتریان و 
ارزشی به طور خودکار آنچه را که شرکت قرار نیست به مشتري ارائه کند معرفی  تعریف اهداف و مقاصد. شود آورند می دست می

 .داشته باشد همراه یک مدل کسب و کار همچنین باید اهداف و مقاصد ارشمندي براي شرکاي تجاري به. کرد خواهد

 .فرآیند خلق ارزش بشود این اهداف بایدبه اندازه کافی قوي و مناسب باشند تا باعث تحریک شرکا به شرکت در

کار باعث اجرایی شدن اهداف ارزشی و  این. شود عامل ارتباط بین شرکت با مشتریان بر اساس محصولات و خدمات پایه ریزي می
 .شود یخلق سود تضمین شده براي مشتریان م
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بازار . بازاري قصد خدمات رسانی دارد شرکت باید تصمیم بگیرد در چه. سومین عامل یک مدل کسب وکار معماري خلق ارزش است
تصمیم گیري در مورد حضور و عدم . تقسیم بندي شوند...ویژگی هاي فیزیولوژیکی و ,آمار جمعیتی, توانند بر اساس جغرافیا ها می

تواند به واسطه آنها طرح ها و  می معماري ارزش شامل منابعی است که شرکت. گیرد ر این بخش صورت مییک بازار نیز د حضور در
تواند نمایانگر درجه دوام و مقاومت مدل کسب و  همچنین نوع معماري می. کند فعالیت هاي خاصی را برنامه ریزي و هماهنگ سازي

 .سپاري انجام شود تواند با امکانات درونی و یابا برون یهمچنین تعیین کننده فعالیت هایی است که م .کار باشد
تواند منابع  کسب و کار می. دهد مورد استفاده قرار می مدل درآمدي شامل توصیف روش هایی است که شرکت براي تحصیل درآمد

 .ند رشد شوددرآمدي مختلط باید با دقت گزینش شود و موجب تداوم فروش و حفظ رو روش. درآمدي مختلفی داشته باشد

  
 Marketing Plan -برنامه بازاریابی 

برنامه کسب و کار است که شامل دو  ترین بخش این قسمت مهم. و کار شما ضروري است  برنامه بازاریابی خوب در توسعه کسب
 .باشد می راهبرد بازاریابی و تحقیق و تحلیل بازار بخش کلی

 :متقاعد کنید که دهندگان را گذاران و وام سرمایهدر بخش تحقیق و تحلیل بازار، هدف این است که 

 درك کاملی از بازار دارید. 
 براي محصول یا خدمت شما بازار وجود دارد. 
 دهد شرکت شما این قابلیت را دارد که سهمی از این بازار را به خود اختصاص. 

   .گذاري و تبلیغ کنید توزیع، قیمت دهد که چگونه باید تولیدات و خدمات را راهبرد بازاریابی نیز به شما نشان می

  تحقیق و تحلیل بازار

 :دهید در این قسمت باید راجع به موارد زیر در برنامه کسب و کار خود مطالبی را شرح

 مشتریان -1
 اندازه بازار و روندهاي آن -3
 فروش تخمین سهم بازار و -3
 ارزیابی آینده بازار -4
 ها و خطرها رقابت، حساسیت -5

 انمشتری

کنند؟  محصولات و خدماتتان استفاده می در برنامه کسب و کار خود مشخص کنید، مشتریان شما چه کسانی هستند؟ چه کسانی از
 آورند؟ چرا این بازار به مشتریان با خرید محصول شما چه مزایایی به دست می. کنید کننده و خریدار اصلی را ذکر رابطه بین مصرف

خدمت شما مطابق نیازهاي / اگر محصول  خدمت شما نیاز دارد؟/ رد؟ این بازار تا چه مدت به محصول خدمت شما نیاز دا/ محصول
 شود؟ متوقف می شود و یا روز باشد، آیا فنّاوري جدیدي خلق می
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لاعات مهم ها و دیگر اطّ سبک زندگی، شغل آن اي از خریدارانتان، از قبیل سن، موقعیت، میانگین درآمد، جنسیت، هاي نمونه ویژگی
 .فروشی نیز تعیین کنید انتخاب نوع خرده هاي خریداران را در اولویت. را مشخص کنید

را به محصولات رقبایتان ترجیح  مشخص کنید چه ویژگی منحصر به فردي در محصولات شما وجود دارد که مشتریان شما آن
زیبایی، خدمات پس از فروش، قیمت یا مواردي از این قبیل  کیفیت، تنوع، هاي متمایز کننده ممکن است از نظر خواهند داد؟ ویژگی

 .هاي ممتاز را ذکر کنید باید حتماً در طرح خود این ویژگی یا ویژگی باشد که شما

 اندازه بازار و روندهاي آن

/ شتریان به محصولاتمندي م عواملی از قبیل علاقه اندازه بازار را مشخص کنید و نشان دهید در برآورد اندازه بازار تا چه حد به
اید؟ مشخص کنید حیطه بازار شما تا  خدمات خود توجه کرده/ شان به محصولات دسترسی ها و نحوه خدمات شما، سطح درآمد آن

 .و کار شما پایدارتر باشد  حد باید باشد تا عملیات کسب چه

هاي جدید، روندهاي اقتصادي اجتماعی،  فنّاوري ها و برآوردهاي رشد را با استفاده از عواملی همچون روند صنعت، تاثیر تخمین
با  منابع و فرضیات به کار رفته را به وضوح و. نیازهاي مشتریان بررسی و ارزیابی نمایید هاي دولت، تغییرات جمعیتی و سیاست

 .گرا باشید شفافیت بیان کنید و سعی کنید در برآوردها واقع

 تخمین سهم بازار و فروش

در بازار تقاضا وجود دارد؟ از کدامیک  یعنی مشخص کنید چقدر براي محصول شما. محصول را در نظر بگیرید در طرح خود تقاضاي
این  اید و به چه دلیل از چه منابعی براي تعیین تقاضاي بازار استفاده کرده.) ذکر نمایید) اید؟ هاي برآورد بازار استفاده کرده از روش

 .غییرات تقاضا را مشخص کنیداید، روند ت منابع را به کار گرفته

خواهید  احتمالی محصولی که شما می حجم و ارزش. خدمت خود نیز باید مطالبی را مشخص کنید/ در مورد حجم فروش محصول 
 .باید آن را توزیع کنید و بفروشید کند که چگونه بفروشید چقدر است؟ پاسخ شما مشخص می

 ارزیابی آینده بازار

آینده و یا سهمی که به طور بالقوه انتظار به دست  ازار را به دست خواهید آورد؟ در تعیین اندازه بازار دردر آینده چه سهمی از ب
 .در غیر این صورت اعتبار برنامه کسب و کارشما زیر سؤال خواهد رفت آوردن آن را دارید مبالغه نکنید،

 ها و خطرها رقابت، حساسیت

ها به شما برسد  احتمالی که ممکن است از جانب آن ها و خطرات رد بازار، راجع به رقابتدر نهایت در قسمت تحقیق و تحلیل در مو
 .دهید نیز اطلاّعاتی را در طرح خود ارائه

اي ضرورتاً  هر رقیبی در هر ناحیه. کنید کنید، ممکن است تعدادي از رقباي خود را کشف زمانی که حدود بازار خود را مشخص می
 .ها را نیز مشخص کنید را تعیین کنید، بلکه باید قدرت نسبی آن تنها باید تعداد رقبا نیرومند نیست، شما نه

ارزیابی کنید، محصولات، ساختارهاي  هاي رقابتی را خدمت خود را مشخص نمودید، همه فعالیت/ به محض اینکه بازار محصول 
هایی از بروشورهاي مربوط به فروش را تهیه و در  ل، نسخهنقل و انتقال محصو هاي ترویجی و نحوه توزیع و قیمت، تبلیغات، فعالیت

  .رسانی موجود تحقیق کنید هاي خدمات در مورد اولویت صورت لزوم
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در (ها چیست؟ نقاط ضعف و قوت رقبا  آن هاي خاص و کار شما چه کسانی هستند؟ برنامه  به طور کلی بگویید رقباي بنگاه و کسب
بازار  هاي آینده چیست؟ سیاست...) ها هاي تولید، منابع مالی و مزایاي قیمت و هزینه توانایی توزیع، هایی مانند مدیریت، شبکه زمینه

 چیست؟... ها و تنوع تولیدات و در مورد بازار و قیمت

  چیست؟ وضعیت رقابت در آینده از نظر تعداد و قدرت و انحصاري شدن و غیر انحصاري شدن

 شد؟ شما توسط رقباي شما در سال آینده تولید خواهد خدمت/ تخمین بزنید چقدر از محصول

مشابه محصول شما با همان قیمت  همچنین مشخص کنید رقبایتان در چه سطحی هستند؟ آیا رقبا کسانی هستند که محصولی
یک خدمت کنند و یا تمام فروشندگان  که فقط محصول مشابه تولید می کنند و یا فروشندگان و تولیدکنندگان هستند تولید می

 اید؟ نظر گرفته کنند؟ کدامیک را به عنوان رقیب در فروشندگانی که در یک سبد هزینه مشابه فعالیت می مشابه و یا تمام

تصاحب کنید، در مورد نحوه انجام این کار نیز توضیح  ها را توانید بخشی از بازار آن کنید رقبایی وجود دارند که شما می اگر فکر می
 دهید؟

  ي بازاریابیها راهبرد

 :در بحث تحلیل راهبرد بازاریابی، شما باید موارد زیر را در طرحتان مشخص کنید

 گذاري قیمت -1
 تبلیغات -2

 فروش شیوه -3
 توزیع -4

 هاي خدمات و گارانتی سیاست -5

  هاي طرح بازاریابی سرفصل

هدف این بخش متقاعد ساختن . باشد یکار م بررسی بازار و طرح بازاریابی، سرفصل حایز اهمیتی در تهیه طرح کسب و
 بخش از طرح کسب و کار نحوه رقابت در بازار؛ استراتژي کلی بازاریابی و فروش، جلب در این. دهندگان است گذاران و وام سرمایه

خروج کالا و کنترل موجودي، نحوه ورود و  هاي تبلیغی و ترویجی به همراه بودجه مورد نیاز جهت آنها، فرآیند خرید و مشتري، طرح
  .گیرد ها مورد اشاره قرار می بینی تولید و کنترل توزیع ، تبلیغات ، پیش گذاري، در حقیقت کلیه امور مرتبط با قیمت

  :گردد سرفصل زیر تهیه می 5این بخش از طرح کسب و کار تحت 

  

 شرح بازار هدف) الف

 محصول شما چیست؟ 
 کارآیی آن کدام است؟
 ؟است طول عمر آن چه قدر

 چه انواعی دارد؟
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 همچنین

 مشتریان چه کسانی هستند؟ 
 اند؟ کجا واقع شده

 شما را بخرند؟ چرا باید محصول
 خرند؟ در چه زمان و تحت چه شرایطی می

 دارند؟ چه نوع علایقی
 کیفیت؟ انتظارات آنها در مورد قیمت و کیفیت چیست؟ به قیمت حساس ترند و یا

  

 روشف هاي تبلیغاتی و پیشبرد طرح) ب

 تبلیغ بوسیله بنر
 کارت ویزیت

 بورد بیل
 مسابقات

 کوپن
 هدایا

 رادیو و تلویزیون
 . . . هاي تجاري و مجله

  

 خرید و کنترل موجودي) ج

 دارید؟ ها به شرکت خود ها و خروجی چه روشی براي کنترل ورودي
 دارید؟ کنندگان شما چه کسانی هستند و چه معیارهایی براي انتخاب آنها تامین

  

 هاي آموزشی سیاست) د

 کنید؟ براي آموزش پرسنل بخش فروش چه تدابیري اتخاذ می
 آموزشی و در چه پریودهاي زمانی برگزار خواهید کرد؟ هاي چه دوره

 هاي پرسنل خود و نیازهاي آموزشی آنها دارید؟ توانمندي چه معیارهایی براي ارزیابی

  

 تحلیل رقبا) ه

 .وجه به رقابتارائه دورنماي کسب و کار با ت
محصولات خود با آنها و  با ذکر نام شرکت ، علایم تجاري ، محل استقرار ، فروش سالیانه ، سهم بازار و مقایسه) توضیح در مورد رقبا
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 (نحوه رقابت و تمایز محصول شما
و نحوه تثبیت  قیمت و هزینه مزایاي - منابع مالی -هاي تولید توانایی –شبکه توزیع  - مانند مدیریت ) نقاط قوت وضعف نسبی رقبا

 است محصول شما را جایگزین آن کنند؟ کنند؟ چگونه ممکن ، چرا مشتریان از آنها خریداري می)موقعیت در بازار
 رقبا هاي بازاریابی و تبلیغات آگاهی از روش

 گذاري قیمت
اند به راحتی منجر به نابودي کسب  تو قبا میگذاري ر تشخیص قیمت اشتباه در(کنند؟  هاي خود را تعیین می رقبا بر چه اساس قیمت

 (.و کار شود

  تحقیق بازار چیست؟

مهارت دارند اما تعداد زیادي از کارآفرینان مشتاق از تعیین  بسیاري از کارآفرینان در خلق و ایجاد یک محصول جدید و منحصربفرد
: با جملاتی مانند اغلب شنیده می شود که کارآفرینان. محصول یا سرویس آنها را تقاضا کند غفلت می ورزند یا ایجاد بازاري که

اگر دیگران می توانند با فروش این «. »دوست داشته باشند چون من محصول را دوست دارم افراد دیگري هم پیدا می شوند که آنرا«
 روشد پس حتماً نیازچون هیچ فروشگاهی در شهر من این محصول را نمی ف» «من هم می توانم محصول درآمد داشته باشند پس

اگر تحلیل بازار به صورت . نادیده می انگارند و این مرحله را. وجود نیاز براي محصول خود را توجیه می کنند» به آن وجود دارد
آن استفاده نماید، نرخ شکست کسب و کارهاي جدید به طور قابل توجهی کاهش خواهد  کاملتري انجام شود و کارآفرین از نتایج

 «بیشتر است رورت تحقیق بازار به خصوص براي کارآفرینانی که قصد ارایه یک محصول جدید را دارند،ض .یافت

 تحقیق بازار چیست؟ 

را جلب می کند و نهایتاً نتیجه گیري کردن از  اساساً تحقیق بازار مشاهده عملکرد مشتریان به منظور درك این که چیزي توجه آنها
 :با بیانی رسمی تر تحقیق بازار را اینگونه تعریف می کند Ameriean Marketing Association .این مشاهدات است

 ”.مرتبط با بازاریابی کالاها و خدمات است تحقیق بازار، جمع آوري، ثبت وتحلیل سیستماتیک و هدفمند داده ها درباره مشکلات“

 گیرد؟  چرا تحقیق بازار انجام می

آنها دانستنشان است و اصطلاحاً اطلاعات عمومی  اي نیستند که تنها فایده آیند از آندسته اطلاعاتی که از تحقیق بازار بدست می
 گیریهاي استراتژیک کسب و کارتان باشد این تحقیق هنگامی بتواند راهنماي شما در تصمیم بشمار رود بلکه تحقیق بازار باید

که شما در یک بررسی به یکی از نیازهاي  د کرده باشد فرض کنیداي که ایجا باارزش است که بتواند منشاء درآمدي بیشتر از هزینه
توانید محصول یا خدمت جدیدي ارائه دهید یا در محصول فعلی تغییراتی  شما می نشده مشتریان پی ببرید بر این اساس گفته پاسخ

 .این نیاز ایجاد کنید متناسب با

کند تا فرصتها را در بازار تشخیص  و به شما کمک می سازد برقرار می تان تحقیق بازار ارتباط شما با مشتریان فعلی و بالقوه
اید که هیچ  کنید و متوجه شده فروشی در یک موقعیت خاص جغرافیایی برپا مثال اگر شما بخواهید یک خرده  عنوان به .دهید
ین فرصت موفقیت هنگامی ارزشمندتر ا. اید یک فرصت مناسب را یافته فروشی مشابهی در حال حاضر وجود ندارد شما در واقع خرده

  .منطقه تعداد زیادي از افراد مناسب بازار محصول شما سکونت داشته باشند خواهد بود که در آن

از تحقیقهاي بازار بجاي آنکه فرصتی را شناسایی کنند ممکن است شما  ، برخیدهد تحقیق بازار ریسک فعالیتها را کاهش می
این واقعیت باشند که بازار در  فرضاً اطلاعات بازاریابی ممکن است گویاي. شده بازدارند ریزي یش برنامهفعالیت از پ را از انجام یک
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آن را دارید اشباع شده است و شما تصمیم بگیرید که محصول خود را  یک ناحیه خاص از یک محصول یا خدمتی که شما قصد ارائه
 .بیدناحیه دیگر را براي عرضه آن بیا تغییر دهید یا یک

، فرض کنید که قصد دارید در یک محل ساختمان احداث کنید ولی کند می تحقیق بازار مشکلات بالقوه را کشف و شناسایی
مخابرات نیز در آینده نزدیک  شوید که در آن ناحیه تهیه تلفن براي واحدهاي احداثی سخت است و بازار متوجه می در تحقیقات

اید که عبارت از دشواري احتمالی یافتن  مشکل بالقوه را تشخیص داده رد در اینجا شما یکطرحی براي توسعه و تآمین تلفن ندا
 .شده است واحدهاي ساخته مشتري براي

مهم است که شما . کند که پیشرفتهاي خود را پیگیري کنید کمک می و به شما کند تحقیق بازار محکی براي شما ایجاد می
نظیر تحقیقهاي سالیانه (مداوم تحقیق بازار. یت خود در بازار را در زمانهاي مختلف بدانیدهاي آینده موقع مقایسه براي سنجش و

هاي  خود در طول زمان را مشاهده کنید و نیز نمودار این روند را در بازه دهد که چگونگی پیشرفت به شما این اجازه را می) مستمر
درصد از مشتریان شما  65 یک ارزیابی به این نتیجه رسیده باشید کهعنوان مثال شما ممکن است در  به. رسم کنید بین دو تحقیق

درصد مشتریان شما را تشکیل  75که این دسته سنی حدود  دهند و یک سال بعد دریابید ساله تشکیل می 50تا  35را زنان 
 .کنید تغییر جمعیت مشتریان خود را پیگیري می دهند و بدین ترتیب شما روند می

کند که  ، اطلاعات جمع شده در تحقیق بازار به شما کمک میکند می ا را در ارزیابی میزان موفقیتتان کمکتحقیق بازار شم
سال هستند با توجه به نتایجی  50تا  35به عنوان مثال اگر بازار هدف شما زنان سنین . اید یا نه هدفهاي خود رسیده بدانید آیا به

توانند نشانگر نیاز به  اگر نه، اطلاعات می( آمیز به سمت هدف دارید موفقیت شما حرکتیتوانید نتیجه بگیرید که  که قبلاً آمد می
 (!استراتژیهاي بازاریابی باشند تغییر

 :تواند به شما بگوید آنچه تحقیق بازار می

 رسشهایی نظیر اینآورد این اطلاعات پاسخ پ ویژگیهاي مشترك مشتریانتان فراهم می مطالعات تقسیمات بازار اطلاعاتی درباره -1
را مردان و چقدر از آنان را مردان  مشتریان من چه کسانی هستند؟ جمعیت آنان چقدر است؟ چند درصد آنها: دهد  پرسشها را می

آنان چگونه است؟ شغل آنان، مهارتها، علایق و سرگرمیهاي آنان چیست؟  دهند؟ توزیع سن، درآمد و میزان تحصیلات تشکیل می
 کنند؟ در چه مناطقی زندگی و کار می د؟چند فرزند دارن

برخی از . سازد مالی و ویژگیهاي اقتصادي بازار هدف، شما را معلوم می اطلاعات مربوط به توان خرید و عادات خرید، قدرت -2
صول من محصولی مشابه مح اي که براي خرید خدمت یا متوسط هزینه: شوند از این قرارند اینجا پاسخ داده می پرسشهایی که در

کنند؟ چه قیمتی براي این محصول  اي می خدمات من چه استفاده شود چقدر است؟ با توجه به بازار هدف درحال حاضر از صرف می
ماه یا سال از  گیرند؟ چند بار در کنند؟ چرا آنها تصمیم به خرید می کنند؟ از کجا خرید می خرید می مناسب است؟ چه موقع آنها

نشینند؟ درآمدهاي اضافی خود  خانه هستند یا اینکه اجاره رانند؟ آیا صاحب کنند؟ چه نوع خودروهایی می این محصول خریداري می
؟ از چه . . .)یا  نقد، چک، کارت اعتباري( کنند نمایند؟ از چه روشی براي پرداخت استفاده می کارهایی می را معمولاً صرف چه نوع

 حدي از اعتبار مالی برخوردارند؟

کنندگان بازار شما وجود  اطلاعات مربوط به دریافتها و ارزشهایی که در ذهن مصرف اي وجود دارند که به اي روانشناسانهه جبنه -3
هاي مختلفی  در برابر تصمیمها یا برنامه واکنش بازار: دهند که برخی از آنها بدین صورتند برگردند و به سؤالاتی جواب می برمی دارد

کنند؟ چه کیفیات و  شرکت مرا در مقایسه با سایر شرکتها چگونه ارزیابی می ارم چیست؟ در بازارکه ممکن است به اجرا بگذ
خرید این محصول تصمیم  پندارند؟ چه کسی در یک شرکت یا خانواده براي هستند که مشتریان من آنها را مهم می ویژگیهایی

کننده در تصمیم به خرید کدامند؟ آیا آنها  فاکتورهاي تعیین  ارد؟د گیرد؟ آیا براي آنها نظرات دیگران در موردشان خیلی اهمیت می
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در زمان و راحتی بیشتر کارها  جویی گردند که موجب صرفه هایی می خواهند؟ آیا آنها به دنبال وسیله خانواده خود می بهترین را براي
روش بیشتري براي محصول را دارند؟ آیا عمده توجه تقاضاي خدمات پس از ف نشده آنها کدامند؟ آیا آنها شوند؟ نیازهاي برآورده می

  دهند؟ بیشتر توجه نشان می (. . . روزنامه، مجلات، رادیو، تلویزیون، تبلیغات اینترنتی(اي پائین است؟ به چه رسانه انها قیمت

لیت هستند و سؤالاتی که است که در همان زمینه کسب و کار شما مشغول فعا اطلاعات رقابت در بازار درباره سایر شرکتهایی -4
هایی  کنند؟ در چه زمینه می رقباي اصلی من در بازار کدامند؟ چگونه با من رقابت: دهد عبارتند از به آنها جواب می تحقیق بازار

 تواند فرصتهاي سودآوري براي من فراهم آورد؟ آیا نقاط ضعف آنها می آیند؟ نقاط قوت و ضعف آنها چیست؟ رقیب من به شمار نمی
چیست؟ چگونه خدمات خود  سازد؟ ارزیابی رقباي من از موقعیتشان در بازار فرد می مرا در این بازار منحصربه چه چیزي کسب و کار

صنعت کیستند؟ حجم فروش آنها چفدر است؟ موقعیت مکانی آنها  کنند؟ مشتریان آنها کیستند؟ رهبران این را به بازار عرضه می
 ند؟هست کجاست؟ آیا آنها سودده

دهد پرده  وري و فعالیتهاي شما را تحت تأثیر قرار می تواند بهره که می اطلاعات عوامل محیطی از محیط سیاسی و اقتصادي -5
و آیند چیست؟ روند حرکتی  روند جمعیتی در حال: شما باید بتوانید در این قسمت پرسشهایی نظیر این را پاسخ گویید .دارد برمی

تأثیراتی بر بازار مصرف یا صنعت من خواهد گذاشت؟ چه میزان  سیاسی چه- ت؟ سیاستهاي اقتصادياقتصاد اجتماع چگونه اس
  متصور است؟ چه عوامل بیرونی بر این صنعت تأثیر خواهند گذاشت؟ رشدي براي بازار مصرف من

فرآیندي زمان بر و پرهزینه می تواند  هر چند بررسی اینکه آیا براي یک محصول یا خدمت در یک بازار مشخص نیاز وجود دارد،
 .زمان و هزینه هایی است که کسب و کاري که موردنیاز نیست تلف می کند باشد اما این زمان و هزینه ها بسیار کمتر از

  ساختار برنامه بازاریابی

کسب و کارها بازاریابی رمز بقاي بسیاري از . شود می ترین مسائلی است که در فضاي تجارت جهانی امروز مطرح بازاریابی یکی از مهم
 .هاست آن

شروع کار است و در واقع نگهداري و ابقاء  ترین بخش اندازي یک فعالیت اقتصادي ساده برخی خبرگان معتقدند که سازماندهی و راه
 اید، درصد وحشتناکی از که حتما تاکنون شنیده همچنان. مرحله خواهد بود فعالیت اقتصادي دشوارترین و چالش انگیزترین

نابودي فعالیت شناخته  ي مالی یا مدیریت ضعیف مسبب خورند و در اغلب موارد فقدان پشتوانه اقتصادي شکست می هاي فعالیت
مشکلات حقیقی مربوط به مسائل بازاریابی است، از قبیل تعیین و  ي این نکته است که تر، اغلب روشن کننده بررسی دقیق. شود می

 .کالا و تبلیغات گذاري، توزیع و ارتقاء دمات مناسب جهت برآورده کردن نیازهاي مشتري، قیمتکالا یا خ تشخیص مشتري، تعریف

کارآفرین بایستی نیازهاي بازار هدف را ارزیابی  .ي زیادي براي بازاریابی خدمات و کالاها وجود دارد راه کارهاي جایگزین خلاقانه
رقابتی  طور مؤثر موقعیت کالا یا خدمات را در یک محیط یی را بکار ببندد که بهو سپس استراتژ ي بازار را تخمین بزند، کرده، اندازه
شود، در تعیین منابع مورد نیاز براي  توصیف می استراتژي تعیین موقعیت که در بخش بازاریابی طرح فعالیت اقتصادي. تثبیت کند

 .باشد و حیاتی می اندازي فعالیت اقتصادي بسیار حساس راه

تحقیق بازاریابی . بازاریابی را نشان دهد براي بسط و گسترش طرح بازاریابی ممکن است لزوم انجام برخی تحقیقات اطلاعات لازم
 کنند؟ چه کسانی کالا و خدمات ما راخریداري می: از قبیل. باشد اطلاعات دیگري می منظور تعیین آوري اطلاعات به مستلزم جمع

توزیع چیست؟ و مؤثرترین استراتژي ارتقاء و  ترین کانال ی باید براي آن تعیین شود؟ مناسباندازه بازار بالقوه چقدر است؟ چه قیمت
از . رسید ها توان مشتریان بالقوه را از وجود کالاها و خدمات آگاه کرده و نیز بتوان به آن می تبلیغات کالا کدام است؟، که در نتیجه

باشد، لازم است کارآفرین منابع موجود و اطلاعات مورد  می اي متفاوت بل ملاحظهطرز قا هاي تحقیقات بازاریابی به که هزینه آنجایی
 .گیرد کننده یا مشاور خارجی انجام تحقیق بازاریابی ممکن است توسط کارآفرین و یا یک عرضه .نیاز را ارزیابی نماید
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 .پردازیم ي ساختار بخش بازاریابی طرح تجاري می در ادامه به مطالبی در زمینه

 .بالقوه باشد، در چند مورد متقاعد کنید گذار ر بخش بازاریابی طرح تجاري شما باید خواننده را که ممکن است یک سرمایهد

 ،اینکه بازار مورد نظر وجود دارد  
 هاي فروش محقق خواهد شد، بینی ها و پیش برنامه  
 توانید رقبا را پشت سر بگذارید و می.  

مشکل بودن آن به این دلیل . آن باشد هاي ترین بخش ترین و در عین حال از حیاتی از مشکل این بخش از طرح تجاري شاید یکی
 گرایانه اي که واقع  بینی به گونه ي پیش بینی شد و بدیهی است که ارائه دامان پیش است که اغلب باید براي تدوین این بخش دست به

هاي  به این دلیل است که بسیاري از بخش مشکلی است، و حیاتی بودن آن گذار را نیز متقاعد کند کار بوده و از طرف دیگر سرمایه
 به عنوان مثال برآورد فروش که از برآوردهاي همین بخش است، تأثیر مستقیم. گیرند می طرح بر مبناي برآوردهاي این بخش شکل

گذار  ذیرش یا رد یک طرح تجاري توسط سرمایهپ بر روي حجم تولید و متعاقباً بر روي حجم سرمایه مورد نیاز دارد که این دومی در
 .بسیار مؤثر است

اضافه کنیم بیشتر به حیاتی بودن این بخش پی  اگر به این مجموعه دیگر مشکلات حاصل از برآورد زیادتر یا کمتر از حد واقع را
 .ت متعدد دیگري منجر شودها هم هست و یک اشتباه ممکن است به اشتباها بخش بریم، خصوصاً که منبع اطلاعاتی دیگر می

 :ادامه آمده است تر شدن این بخش باید به آنها بپردازید در هایی که براي هرچه کامل زیرمجموعه

 (Total Potential Market) توصیف بازار بالقوه کلی

ا ذکر دلایل و بررسی مانند رکود یا رونق ب شرایط جاري بازار. گردد در این مرحله بازار صنعت کسب و کار پیشنهادي توصیف می
 هاي مهم فعال در این زمینه، پارامترهاي موفقیت در بازار و محل و رشد بازار، شرکت روند، حجم فروش، سود بازار، پایداري، نرخ

 .آنها پرداخت المللی از جمله مواردي است که باید در این بخش به ي بازارمحلی، کشوري، بین محدوده

و نرخ رشد بالا است و لذا روي این مسائل بیشتر  گذار به دنبال بازارهاي با پتانسیل فروش د که سرمایهباید به این مسئله توجه کنی
 .تکیه کنید

 (Target Market) توصیف بازار هدف

شرایط فعلی و . گیرد یا خدمت صورت می ي محصول در این بخش تحلیلی مشابه قبلی ولی با نگرشی محدودتر نسبت به بازار ویژه
هاي مشتریان بالقوه بازار مثل گروه سنی، سطح  ، ویژگی (Niche) شکاف بازار تغییرات آن، رقباي موجود در بازار، توصیفروند 

مورد بررسی واقع گردد و تغییرات  غیره مسائلی مثل رشد بازار باید بیشتر مورد بررسی قرار بگیرد و حداقل تا سه سال قبل درآمد و
 .آن نیز باید توضیح داده شود

 .تواند به تحلیل بهتر شرایط بازار کمک کند می هاي اخیر که در بازار به وقوع پیوسته است ها و شکست تحلیل چند مورد از موقعیت

 (Competitive Analysis) تحلیل رقبا
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ولات و بررسی نقاط قوت و ضعف محص ي کسب و کارتان و در این قسمت باید به شناسایی رقباي مستقیم و غیرمستقیم بالقوه
تحلیل باید به صورت همه جانبه باشد، یعنی با در نظر گرفتن کیفیت، قیمت،  در این قسمت مقایسه و. هاي آنها بپردازید سرویس
 .توضیح مختصري بدهید در مورد هر کدام از مزایا و معایب نیز. ي موارد تحلیل صورت بگیرد پشتیبانی و همه هاي سرویس

تر به مقایسه آنها پرداخته  آمارهاي کاربردي گیرد و با ذکر در مورد رقباي موجود در بازار صورت میدر ادامه نیز یک بررسی کلی 
کدام  شبکه توزیع و قابل اطمینان بودن محصول هر کدام، سودآوري هر کدام از رقبا، اینکه سهم بازار هر کدام از رقبا،. شود می

برنده است؟ کدام یک بازنده است؟ در  رقیب است؟ کدام یک ه کیفیت بیرقیب است؟ کدامیک در زمین شرکت در زمینه قیمت بی
اند و چرا؟ از جمله موارد دیگري است که در این قسمت باید به  از آن خارج شده هایی به این بازار وارد یا چند سال اخیر چه شرکت

 .هاي مقابله با رقبا است بپردازید، راه آنها

 (Marketing Strategies) هاي بازاریابی استراتژي

هاي  واقع این بخش براساس اطلاعات بخش در. شود فلسفه و دیدگاه بازاریابی کسب و کار در این قسمت به صورت خلاصه بیان می
 .پردازد می یابد و به این موارد قبلی توسعه می

 آنهاست ي کسب و کار؛ که کسب و کار در ابتدا در اولویت اول به دنبال جلب مشتریان اولیه. 
 جلب آنهاست هاي بعدي به دنبال مشتریان ثانویه کسب و کار؛ که کسب و کار بعداً و در اولویت. 
 هاي مشتریان هاي معرفی و ارتباط برقرار کردن با هر کدام از گروه روش. 
 هاي محصول و سرویس؛ قیمت، تحویل در محل، گارانتی و غیره ویژگی. 
  فروش محصول مطرح است فراهم کردن  جلب مشتریان؛ مثلاً در بازاري که همیشههر نوع نوآوري و کار جدید در بازار براي

 .باشد امکان اجاره براي مشتریان ممکن است مفید

 .ي دلخواه خود برسد و به نتیجه معروف هستند بازي کرده 4Pتواند با چهار مولفه که به  اصولاً یک بازاریاب تنها می
شود که در زیر به شرح مختصري از  گذاري، مکانیابی، توزیع و تبلیغات تقسیم می قیمت اتژيي استر ها به چند دسته این استراتژي

 .پردازیم کدام می هر

 (Pricing Strategy) گذاري استراتژي قیمت

عنی در استراتژي ورود یا بقاي شما در بازار چیست ی که ي کالا هستید یل این قیمت باید با توجه به این که در کدام مرحله از چرخه
قسمت شما  در این. ماندن در بازار و یا در عین حال کسب سود به صورت مناسب هستید، تعیین گردد باقی ي نفوذ به بازار، مرحله

از جمله مواردي که در این مرحله باید . کنید دفاع می گذاري خود را معرفی و با مقایسه آن با استراتژي رقبا از آن قیمت  استراتژي
فروش و  هاي توزیع، گارانتی، خدمات پس از هاي تولیدي و قیمت فروش، هزینه ناخالص میان هزینه دهید، حاشیه سودمدنظر قرار 

 .تر از همه تست گذاري رقبا است مهم
 :توان به موارد زیر اشاره کرد وجود دارد که از آن جمله می هاي مختلفی براي قیمت گذاري استراتژي

 شود و سپس درصدي به عنوان سود  می ها اعم از ثابت و متغیر محاسبه این روش همه هزینه در: گذاري هزینه افزوده قیمت
 .شود به آن افزوده می

 هاي مختلف بسته به  متعددي با قیمت هایی است که محصولاتشان را بین مشتریان براي شرکت: گذاري براساس تقاضا قیمت
 .کنند تقاضایشان توزیع می
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 ها و مصرف  این بازار تعداد تولیدکننده در. گذاري در بازار رقابت کامل است استراتژي براي قیمتاین : گذاري رقابتی قیمت
 .دارد اي زیاد است و قیمت نیز حالت تثبیت شده

 این روش براي تعیین فروش درصدي  شود، در ها بکار گرفته می ي خرده فروش این روش به وسیله: گذاري سود افزوده قیمت
 .کنند اضافه می را به قیمت خرید

 (Distribution Strategy) استراتژي توزیع

کنید بستگی  سیستم توزیعی که انتخاب می نوع. ي نهایی است کننده توزیع شامل فرآیند انتقال محصول از محل تولید به مصرف
هاي توزیع رقبا و نقاط  کهشب  از انتخاب یک شبکه توزیع بهتر است به بررسی پیش. زیادي به صنعت و حجم بازار هدف شما دارد

 .گیري نهایی یاري خواهد داد آنها بپردازید، این مسئله شما را در تصمیم قوت و ضعف

 :هاي توزیع متعارف در ادامه آمده است بعضی از کانال

 شود ي نهایی فروخته می کننده مؤثرترین کانال توزیع است که در آن محصول بطور مستقیم به مصرف: فروش مستقیم. 
 ي تجهیزات روش تولیدکنندهف (Original Equipment Manufacturer): خود را به یک  وقتی شما محصول

کننده  شود و در اختیار مصرف تولیدکننده همراه می فروشید محصول شما با محصولات نهایی ي تجهیزات می ه تولید کنند
 .گیرد قرار می

 دار فروش محصولات یک یا چند  عهده وشندگانی هستند که بطور خاصهاي تولیدکننده فر نمایندگی: نمایندگی تولیدکننده
 .هاي فروش است این روش یکی از بهترین روش. کنند آنها تقسیم می شوند، زمان و منابع خود را میان تولیدکننده می

 ا محصولات را فروشد و آنه فروش می عمده ي فروشدر این حالت شرکت محصول خود را به یک یا چند کنندگان عمده توزیع
 .کننده نهایی قرار گیرد گذارند تا سرانجام در اختیار مصرف توزیع می هاي فروشان و دیگر کانال در اختیار خرده

 ها یا  فروش کنند و به خرده خریداري می کنندگان محصول را ها و توزیع فروش ها عموماً بطور مستقیم از عمده دلال: ها دلال
 .شندفرو کنندگان نهایی می مصرف

 نهایی محصول شما مردم عادي باشند  کننده فروشی وقتی که مصرف توزیع از طریق کانال خرده: فروش کنندگان خرده توزیع
 .بسیار مهم است

 براي مصرف کننده پست  شما در این حالت پس از دریافت سفارش محصول خود را به طور مستقیم: پست مستقیم
 .کنید می

 (Promotion Strategy) ي تبلیغات برنامه

مشخص کنید که از چه روشی براي تبلیغات استفاده  باید. در پایان این قسمت کارآفرین باید یک برنامه براي تبلیغات خود ارائه کند
آنها چگونه  اي و یا استفاده از لیست مستقیم، حجم تبلیغات و زمان انجام تبلیغات در مجلات حرفه کنید، از تبلیغات تلویزیونی، می

گیري در این زمینه باید مدنظر قرار گیرد  براي تصمیم از جمله مواردي که …اید و براي نفوذ به بازار چه تمهیدي اندیشیده است
تبلیغات با توجه به  هاي هاي رقبا و هزینه هر کدام از راه هاي بازار، استراتژي مشتریان آن، ویژگی تواند به طبیعت کسب و کار و می

 .بردعواید هر کدام، نام 

هاي تبلیغاتی براي نفوذ به بازار و سپس بقاي در آن  برنامه کارآفرین در پایان باید به این ملاحظات یک برنامه تبلیغات که مشتمل بر
 .دفاع نماید باشد ارائه کند و از آن

https://telegram.me/karnil
www.karnil.com


46 
 

 (Positioning Strategy) استراتژي مکانیابی

مکانیابی محصول در بازار خصوصاً براي  .محصول خود را مشخص کنید در این بخش باید استراتژي مکانیابی براي تولید و عرضه
مکانیابی شرکت بستگی زیادي به نیازها و تمایلات . کند، بسیار مهمتر است  می محصولاتی که خریدار با مشاهده آنها را خریداري

 :دهید زیر پاسخهاي  پیش از مکانیابی لازم است که به پرسش. بازار هدف و عملکرد رقبا دارد مشتریان

 اند؟ رقبا چگونه مکانیابی کرده 
 محصول شما چه ویژگی دارد که رقباي شما فاقد آن هستند؟ 
 کند محصول شما چه نیازي از مشتري را برآورد می.  
 هاي منحصر به فردي دارند؟ هاي موجود چه ویژگی هر کدام از محل 

یاد داشته باشید که این بخش  بپردازید و به ي استراتژي مکانیابی خود توانید به توسعه پس از پاسخ دادن به این سؤالات شما می
 .کنید نشان دهید که مشتري بر اساس مکانیابی شما به سراغ محصول خواهد آمد بیشتر سعی. بسیار طولانی و مبسوط نباشد

  فرآیند تحقیق بازار

تحقیق بازار حتی . لیغات می تواند کاملاً ساده یا پیچیده باشدتب تحقیق بازار، همچون سایر قسمتهاي یک فعالیت بازاریابی، از جمله،
رستوراندار بررسی باقیمانده هاي  به عنوان مثال در یک رستوران کوچک براي یک. چیزهاي دورریختنی انجام پذیرد می تواند توسط

اما اگر بررسیها نشان دهند که خاطر اسم عجیب و تازه آن سفارش دهند  مردم ممکن است یک غذا را به. غذا کاري عملی است
آن به زودي از بین  چون تقاضا براي. ظرفها، باقی می ماند بهتر است زودتر در لیست غذا تغییراتی داده شود بیشتر این غذا در

 .خواهد داد خواهد رفت و احتمالاً رستوران بسیاري از مشتریان خود را از دست

. پیچیدگی آن معمولاً رعایت می شوند د تحقیق بازار است که مستقل از میزانآنچه در ادامه می آید هفت قدم عمده فرآین
 (.ندارند باید براي انجام اینکار از مؤسسات حرفه اي کمک بگیرند کارآفرینانی که توانایی هدایت چنین تحلیلی را(

 هاي بازاریابی تعریف مشکلات و فرصت: گام اول 
 ديبن ها، بودجه، زمان تعیین هدف: گام دوم 
 تعریف بازار: گام سوم 
 آوري اطلاعات از منابع ثانویه جمع: گام چهارم 
 آوري اطلاعات از منابع اولیه جمع: گام پنجم 
 ها سازماندهی و تحلیل داده: گام ششم 

 تعریف مشکلات و فرصتهاي بازاریابی: گام اول 

  فعالیت می کند و در نتیجه از  (… سیاسی، اقتصادي، اجتماعی، فرهنگی و(هر سازمانی در بستري از عوامل خارجی
در صورتی که . تواند براي سازمان اثرات مثبت یا منفی داشته باشد تغییرات عوامل محیطی می. تغییرات آنها متأثر می شود

سازمان  منافع سازمان باشد به نوعی فرصتی براي سازمان محسوب می شود و در صورتی که براي این تغییرات در جهت
علاقه مند شدن خانمها براي کار در خارج  براي مثال بیشتر. فی داشته باشد تهدید یا مشکل محسوب می شودپیامدهاي من

گام «تعریف مشکلات یا فرصتها . (آماده و یا مهد کودك ها فرصت به شمار آید از منزل می تواند براي تولید کنندگان غذاي
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مهمترین گام فرآیند  تعریف مشکلات و فرصتها. قلم می افتدبه قدري روشن است که اغلب از » فرآیند بازار نخستین
  .تحقیق بازار به شمار می رود

 مشکلاتی مانند کاهش فروش تعریف  مشاهده. براي تعریف مشکلات باید ماوراي اثرات را نگریسته تا بتوان به علت پی برد
به عنوان (ید تمام عللی که ممکن است باعث اثر تعریف مشکل، با است براي) نشانه ها(علت نیست، بلکه لیست کردن اثرات 

تمام علل  آیا مشتریان تغییر کرده اند؟ آیا سلایق آنها تغییر کرده است؟. باشند، لیست شوند شده) مثال کاهش فروش
آیند حذف می شوند چون که هیچ  سپس هر یک از آنها که به نظر قابل اندازه گیري نمی. ممکن باید شمرده شوند

عللی که به صورت عینی قابل اندازه گیري و آزمایش هستند باید  سپس به وسیله. توان روي آنها انجام داد ي نمیا بررسی
اما  در هنگام جمع آوري حقایق لیست علل ممکن مرتباً مورد توجه قرار می گیرد،. وجود آید ایده اي درمورد مشکل به

فرصتها هم می توان بصورت مشابه عمل  در مورد. (قایق ایجاد کندمشاهده این لیست نباید مانعی بر سر راه جمع آوري ح
 (.کرد

 تعیین هدفها، بودجه، زمان بندي: گام دوم 

 اي تعریف شود  گونه براي فعالیتهاي تحقیق بازار است هدف باید به تعیین هدف پس از تعریف فرصت یا مشکل، قدم بعدي
علی و  هدف شما باید قابلیت بررسی و آزمایش روابط. ناسایی کردطبیعت مشکل را کاملاّ بتوان ش که با رسیدن به آن

شده توسط شما به بازار را  محصول ارائه خواهید بررسی کنید چند نفر به عنوان مثال شما می. معلولی ممکن را داشته باشد
بینی کنید که اگر قیمت  در اینجا همچنین شما باید بتوانید پیش. کنند می با شرایط معین و با یک قیمت مشخص خریداري

سود شما به چه  درصد کاهش دهید حجم فروش شما چقدر افزایش خواهد یافت؟ تأثیراتخاذ این استراتژي بر محصول را ده
 صورت خواهد بود؟

 آیید؟ بودجه تحقیق بازار  خود صرف کنید؟ از عهده چه میزان برمی اي براي تحقیق بازار تصمیم دارید چه بودجه: بودجه
کارهاي کوچک  روشی که معمولاً بوسیله کسب و. دهد کلی اختصاصی شما به بازاریابی را تشکیل می خشی از بودجهشما ب

چنانچه قصد ارائه محصول جدید به بازار را داشته  گیرد تخصیص دو درصد از فروش ناخالص است ولی مورد استفاده قرار می
 یابد روش دیگر تحلیل و تخمین بودجه اختصاصی رقبا و محاسبهتواند افزایش  می باشید این میزان تا ده درصد نیز

 .هاي بازاریابی خود است هزینه

 اگر کسب و . بینانه براي طی کردن همه مراحل تحقیق بازار آماده کنید واقع جزء و یک برنامه زمانبندي جزءبه: زمانبندي
 .براي شما مهیا کند بهترین دسترسی را به بازار کند تاریخی را مقرر سازید که اي فعالیت می صورت دوره کار شما به

 تعریف بازار: گام سوم

براي بیشتر راه . جذب آنها را دارد تعریف نماید کارآفرین باید بازار خود را هم از نظر جغرافیایی و هم از نظر مشتریانی که قصد
انتظار دارند  می کند، به هرحال، بعضی راه اندازیها محدوده جغرافیایی بازار موردنظر را مشخص اندازیها، یک بخش یا بخش از شهر

 .حتی چندین استان استان یا  که محدوده بزرگتري از مشتریان را پوشش دهند مثلاً یک بخش یا

محدوده جغرافیایی بزرگی را براي بازار خود  اشتباهی که بعضی کارآفرینان در ابتداي فعالیت خود مرتکب می شوند این است که
 .کسب و کار با دامنه کوچکی شروع شود و بعد گسترش یابد عاقلانه تر این است که. ی کنندتعریف م
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کارآفرینان مشتاق معمولاً ادعا . موردنظر است بعد از اینکه محدوده جغرافیایی بازار مشخص شد، گام بعدي مشخص کردن مشتریان
 .ك است و معمولاً به شکست در کسب و کار منجر می شودرویکرد به بازار خطرنا این. »مشتریهاي من همه هستند«: می کنند

  .مصرف کنندگان محصولات می توانند با روشهاي زیر دسته بندي شوند

این عمل در کسب . براي بازار را پیش از این ذکر کردیم ضرورت تعریف یک محدوده جغرافیایی :بوسیله محدوده جغرافیایی -1
براي  کسب وکاري را راه اندازي کند که در آن سفارشات افراد  ا شخصی که می خواهداست، ام و کارهاي محلی نسبتاً ساده

افراد فرستاده می شود، چه راهی را پیش رو  کالاهاي مختلف به صورت پستی گرفته شود و احتیاجات آنها خریداري شده و براي
بنابراین صاحب چنین کسب و کاري باید با . ندرا از تمام نقاط کشور و جذب ک سفارش گیري پستی می تواند مشتریانی. دارد

 .منطقه اي، و عادات مشتریان بالقوه خود آشنا باشد ترجیحات

مشتریان مورد نظر باید جمع آوري شوند و به عنوان  ویژگیهاي جمعیت شناختی :بوسیله ویژگیهاي جمعیت شناختی -2
زیر بعضی  موارد. ا و خواسته هایی دارند مورد استفاده قرار گیرنداینکه مشتریان خاص چه نیازه منبعی براي تصمیم گیري در مورد

 .کسب و کار جدید را دارد مفید باشند ویژگیهاي جمعیت شناختی هستند که می تواند براي کسی که قصد راه اندازي یک

 سن  
 درآمد  
 تحصیلات  
 وضعیت مسکن  
 جنسیت  
 نژاد  
 منطقه  
 سرگرمیها  
 وضعیت تأهل 

 تعداد فرزندان  
 عادات خرید  
 علاقه مندیهاي خاص  
 ترجیحات غذایی  
 فعالیتهاي اوقات فراغت  
 چگونگی گذارندن تعطیلات  
 داشتن ماشین شخصی  
 تعداد و نوع حیوانات خانگی  
 شغل 

بازار، گروهبندي کردن انسانها با توجه به گرایشات، سبک  یک روش نسبتاً جدید تقسیم بندي :ویژگیهاي روان شناختی -3
توجه به همراه با  این رویکرد به تقسیم بندي بازار زمانی مفید تر است که با. یژگیهاي شخصیتی آنهاستو زندگی، علایق یا سایر

  .رویکرد سنتی تر ویژگیهاي جمعیت شناختی بکار گرفته می شود

دیگري براي به فوایدي که آنها از محصول انتظار دارند، روش  رده بندي کردن افراد با توجه :به وسیله فایده مورد انتظار -4
. تأثیر قرار دهند براي مثال بعضی افراد اتومبیل خریداري می کنند تا دیگران را بوسیله آن تحت. است تقسیم بندي موثر بازار

که بعضی دیگر بخاطر هیجانی که اتومبیل رانی به آنها می دهد  گروهی اتومبیل می خرند تا از نقطه اي به نقطه دیگر بروند در حالی
از بازار هدف را  دانستن اینکه افراد از محصولات مشخص چه می خواهند، تعریف مناسبتر و بهتر. می کنند خرید اتومبیلاقدام به 

  .تسهیل می کند
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  تهیه برنامه بازاریابی

مه مانند هر برنامه این برنا. تواند به تهیه برنامه بازاریابی بپردازد می آوري کرد، پس از اینکه کارآفرین اطلاعات مورد نیاز خود را جمع
این برنامه باید به . تشخیص داد هاي درست یا نادرست را توان راه نقشه مسیریابی یک مسافر است، که از طریق آن می دیگر مانند

 .سه سؤال اساسی پاسخ دهد

 کجا هستیم؟ -1
 (در کوتاه مدت(خواهیم برسیم؟  به کجا می -2
 خواهیم برسیم؟ چگونه می -3

آن در زمینه بازاریابی و نیز فرصتها و تهدیدهاي بازار که  ینه کار و پیشینه سازمان از نظر نقاط قوت و ضعفبه زم سؤال اول
 .و می باشد و همچنین سوابق رقابتی شرکت می پردازد سازمان با آنها روبرو بوده

که مورد نظر کسب وکار جدید است  مقاصد و اهداف بازاریابی که معمولاً براي مدت نه چندان طولانی مطرح می شود، سؤال دوم
  .را آدرس دهی می کند

 (III زمانیکه این استراتژیها بوقوع می پیوندند و (II می شوند استراژیهاي بازاریابی اي که بکار گرفته I) از سه بخش سؤال سوم
  .پیگیري فعالیت هاست تشکیل شده است شخصی که مسؤول نظارت و

 هاي برنامه بازاریابی ویژگی

که یک برنامه بازاریابی مؤثر باید در خود داشته  بعضی از ویژگیهایی. رنامه بازاریابی باید با معیارهاي مشخصی مطابقت داشته باشدب
 :باشد عبارتند از

  .حاوي استراتژیهاي جهت برآورده کردن اهداف یا مأموریت شرکت باشد (1
 .بر واقعیات و فرضیات معتبر باشد مبتنی (2
 .فراهم آورد اي استفاده بهینه از منابع موجودراهی بر (3
 .نماید یک سازماندهی متناسب را جهت اجراي برنامه بازاریابی پیشنهاد (4
اگر برنامه بقدري مختصر باشد که جزئیات دستیابی به  .یک برنامه حجیم غیر قابل استفاده خواهند بود. باید ساده و کوتاه باشد (5

 .فایده خواهد بود نیز بیاهداف درنظر گرفته نشود، 
 .و استراتژیهاي مناسب اتخاذ گردند تغییرات اگر ضروري باشند باید اعمال شوند. انعطاف پذیر باشد (6
 .آنها پیشرفت برنامه را کنترل و پیگیري کرد استانداردهایی ارایه دهد که بتوان بوسیله (7

 سازي برنامه بازاریابی هاي آماده گام

 کار تعریف وضعیت کسب و

اولین پرسشی است که برنامه بازاریابی باید  این پرسش. »بر جائی که قرار داریم«وضعیت و جایگاه کسب و کار در واقع مروري است 
 .عوامل و متغیرهاي محیطی و فاکتورهاي داخلی را بررسی می نماید در این قسمت کارآفرین. به آن پاسخ دهد

 :آنالیز محیطی
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تحت کنترل او نیستند می دهد این متغیرها  ی به کارآفرین در ارتباط با شرایط جاري بازار و عواملی کهتحلیل محیطی، بینش جامع
اهمیت تحلیل محیطی فقط از جهت . بالقوه براي سرمایه گذاري ایفا می کنند نقش بسیارمهمی در قانع نمودن سرمایه گذاران

 :عبارتند از برخی از متغیرهاي محیطی. تأثیر می گذارندکارآفرین نیست بلکه این عوامل بر فروش نیز  آگاهی شخص

 اقتصاد 
 فرهنگ 
 فن آوري 
 تقاضاي صنایع 
 مسائل قانونی 
 رقبا 
 مواد خام 

داخلی وجود دارند که می توانند در طراحی  علاوه بر متغیرهاي خارجی که از حیطه کنترل کارآفرین خارج هستند برخی فاکتورهاي
هستند برخی  وجه تمایز این عوامل این است که در کنترل کارآفرین. بازاریابی تأثیر داشته باشند راتژيبرنامه بازاریابی و اجراي است

 :از این متغیرها عبارتند از

 منابع مالی 
 تیم مدیریت 
 تأمین کنندگان 
 مأموریت شرکت 

رکت را تهیه نماید اگر کسب و کار، محصول و ش براي پاسخ گویی کامل به این سؤالات کارآفرین می باید سابقه فعالیتهاي مربوط به
پیدا می کند و توضیحاتی در مورد اینکه محصول یا خدمات چرا و چگونه توسعه یافته  جدید است این سابقه بیشتر حالت شخصی

ر و اطلاعاتی درباره شرایط کنونی بازا را شامل می شود و اگر برنامه بعد از دایرشدن کسب و کار نوشته می شود باید شامل اند
فرصتی که در آینده ممکن است براي کسب و کار ایجاد شود نیز در این مرحله  هرگونه. ویژگیهاي کالاها یا خدمات شرکت باشد

 .می شود وارد برنامه

اطلاعات مربوط به اندازه بازار، نرخ رشد، منابع  .سپس نوبت به تحلیل صنعت می رسد که با استفاده از منابع ثانویه صورت می گیرد
باید  نوآوریها و فن آوریهاي جدید، مقررات، راههاي ورود جدید و تأثیرات شرایط اقتصادي و تأمین کنندگان موجود، تهدید و خطر

 .قبل از اینکه استراتژي بازاریابی معین شود مستند و مشخص گردند

هر یک از رقبا باید به همراه . رقابتی به عمل آورد در این بخش از برنامه بازارایابی، کارآفرین می باید ارزیابی دقیق و کامل از محیط
 .گردند و سهمی از بازار که درا ختیار آنهاست، فروش، سودآوري، قوتها و ضعفها مشخص ومعلوم اطلاعات مربوط به اندازه، موقعیت،

 تعریف بازار هدف

اطلاعاتی که در . بصورت دقیقتري تعریف نماید را در این مرحله و پس از اتمام تحقیق بازار، کارآفرین قادر است که بازار هدف خود
شود تا وي بتواند مشتریانی که در نظر نداشت را بشناسد و ضعفهاي تعریف بازاري را  آوري شده باعث می مرحله تحقیق بازار جمع
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ار هدف می پردازد که این خود در باز پس وي به بررسی قوتها و ضعفهاي. در مرحله سوم تحقیق بازار انجام داده بد برطرف سازد که
  امر به خلق یک برنامه

 تعریف استراتژي بازاریابی و برنامه عمل

در این مرحله امتیازهاي رقابتی آنالیز می . شروع کند تعریف مقاصد و اهداف کارآفرین می تواند ایجاد استراتژي بازاریابی را  بعد از
امتیاز  داشتن یک. ورد استفاده قرار خواهند گرفت را مشخص می نمایدبراي رسیدن به اهداف م شوند و کارآفرین روشهایی که

توانند امکان درك چنین امتیاز رقابتی را در  کارآفرینان از راههاي مختلفی می. رقابتی براي موفقیت کسب و کار حیاتی است
 کتهاي کوچکتر درمقایسه با رقبايشر. ارایه محصولات یا خدمات با کمترین قیمت است یکی از این راهها. مشتري ایجاد کنند

نزدیک با مشتري، تمرکز بر خدمات و مدیریت  بزرگتر خود برخی امتیازهاي رقابتی غیر از فاکتور قیمت دارند که از جمله آنها ارتباط
 .زمینه کلیدي باید مورد توجه قرار گیرند در این مرحله چهار. وسازماندهی منعطف است

 محصول یا سرویس-1

 ترویج -2
 توزیع -3

  گذاري قیمت -4

  (Product) محصول یا سرویس

محدودي محصول، توسعه محصولات با  یک استراتژي موثر محصول براي کسب و کارهاي کوچک ممکن است متمرکز شدن بر تعداد
 .غیر معمولی از سرویسها باشد کارکرد ویژه یافراهم کردن یک بسته خدماتی با حجم

گیرد ارایه می شود، این شرح و تعریف  یا خدماتی که در کسب وکار براي آن بازاریابی صورت میدر این قسمت شرحی از محصول 
را نیز  …قبیل بسته بندي، نام تجاري محصول، گارانتی و خدمات و پشتیبانی و  چیزي بیش از ویژگیهاي فیزیکی است و مسایلی از

 .میگیرد در بر

 بندي محصول بسته

. مشتري جذاب باشد، تصمیم گیري کنند در مورد چگونگی بسته بندي محصول به شکلی که براي بسیاري از کارآفرینان باید
تصمیم گیري براي خرید بسیاري از مشتریان مبنی بر بسته بندي . بازاریابی است طراحی پوشش یکی از عناصر عمده استراتژي

از سوپرمارکتها صورت  خریدهایی که% 80ست که آمده ا POPAI براي مثال در گزارش. است که مورد احتیاج آنهاست محصول
این روند باعث شده است که شرکتها . بود% 65سال پیش  10این رقم . می گیرد از تصمیم گیري در محل خرید نشأت می گیرد

 .صرف تعیین طرحهاي بسته بندي خود نمایند بیلیون دلار 5سالانه نزدیک به 

 هدف بسته بندي

تسهیل می کند براي مثال بسته بندي مناسب  ود کارکرد مستقل داشته باشد دستیابی به اهداف دیگر رابسته بندي بیش از آنکه خ
.) یک مثال مناسب براي این کارکرد هستند Caca-Cola بطریهاي. (دهد محصول مشتري را در شناسایی محصول یاري می

زیبایی انتظارات مشتریان را  بندي باید از لحاظ ظرافت وبسته . درباره محصول را براي مشتریان فراهم می آورد اطلاعات ضروري
 .فروشندگان را در ارایه کالاها در کمیتهاي مطلوب مشتریان یاري می دهند برآورده کند و نهایتاً اندازه هاي متفاوت بسته بندي
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ر بسته بندي را بهبود می رنگ تأثی در حالی که شکل بسته بندي به برآورد شدن نیازهاي عملیاتی فروشندگان کمک می کند،
براي مثال سبز نشانه ایمن بودن وتازگی است، قرمز خطر، . مشتریان انتقال می دهند رنگهاي متفاوت پیامهاي متفاوتی را به. بخشد
نامناسبی را براي بسته بندي هاي  کارآفرینانی که رنگ. و قدرت را یاد آوري می کند و سفید سمبل پاکیزگی و خلوص است گرما

  .احتمالاً از وضعیت فروش خود نیز لذت نخواهند برد ود انتخاب می نمایند مشتریان را سرگردان می کنند وخ

 طرح گرافیکی

طراحان . یک طرح گرافیکی کامل نیست هرچند اندازه، شکل و رنگ ملاحظات عمده اي در بسته بندي هستند اما بسته بندي بدون
مشخصاتی که یک بسته بندي و طرح گرافیکی مدرن دارند عبارتند . هستند بل استفادهگرافیکی مسئوول خلق یک طرح جذاب و قا

 :از

 .ارتباط صادقانه با مشتریان به منظور برقراري) در صورت امکان(یک عکس دقیق از محصول بر روي بسته بندي  -1
  رمنظور برقراري ارتباط سریعت ساده سازي تمام طرحهاي گرافیکی روي بسته بندي به -2
 به منظور واضحتر و روشنتر کردن بسته بندي (با کنتراست بالا(انتخاب ترکیب رنگهاي متضاد  -3
  .ضمانت ها و سرویسها باید در بسته بندي نمایش داده شوند گارانتی ها یا: تعهدهاي محصول مانند -4

 نام تجاري محصول

تجاري موفق باعث می شود تا محصول به یاد  یک نام. می شود نام تجاري جهت متمایز کردن محصول از محصولات دیگر بکار برده
به . محصول مفید و مشهور باشد نام تجاري آن خود یک سرمایه محسوب می شود هنگامی که. مشتري مانده و آن را درك کند

ایی که بر روي شرکته .در مقابل یک تصویر منفی از محصول باعث گرفتاري خواهد شد. را در نظر بگیرید Sony عنوان مثال
خود یک نام تجاري قوي داشته باشند و از آن به بوسیله  بخشهاي محدودي از بازار تمرکز می نمایند در صورتی که براي محصول

 .توانند در ایجاد و حفظ بازار خود بسیار موفق باشند تضمین کیفیت محافظت نمایند می

 چرخه عمر محصول

به عنوان ابزاري جهت تعیین مرحله اي  ل عبور می کنند چرخه عمر محصول را می توانمحصولات از مراحل مختلف توسعه و تکمی
کار شرکت را قادر می سازد تا در مورد ادامه روش و زمان معرفی محصولات جدید  این. از رشد که محصول درآن قرار دارد بکار برد

 .را می گذارندمحصول در طی چرخه عمر خود مراحل زیر . گیري صحیحی انجام دهد تصمیم

 مرحله توسعه

مداوم و بی پایان بصورت لازمه بقاي  در بسیاري از صنایع، نوآوري. یک قسمت پراهمیت بازاریابی توسعه محصولات جدید است
بالائی در این کار وجود دارد و اکثر آنها با شکست و عدم اقبال روبرو می  البته باید توجه داشت که ریسک. شرکت در آمده است

 :از دلایل ذکر شده این عدم موفقیتها عبارتند از برخی. دشون

 تباین محصول جدید و محصولات موجود براي بازار بخوبی مشخص نشده است. 
 کارآفرین اطلاعات ناکافی از بازار دارد. 
 شرکت در هنگام عرضه محصول، برنامه ریزي ضعیف و اجراي ناصحیح دارد. 
 روبرو می شود یرات در تغییر و تعویض استراتژي با مشکلکارآفرین به هنگام روبرو شدن با تغی. 
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 شرکت براي محصول جدید، بودجه و سرمایه کافی ندارد. 

هنگام توسعه محصول راهنمائی هاي زیر  براي کاهش ریسک ناشی از معرفی و ارائه یک محصول یا سرویس جدید، کارآفرینان باید
 :را درنظر داشته باشند

 سادگی محصول 
 است، به عبارتی زیبائی و جذابیت  یک طراحی خوب، به نحو جامعی از ابتدا تا انتها را لحاظ کرده: کمال تمامیت و

 .باشد درمحصول طراحی شده است نه اینکه به آن اضافه شده
 Synergy (تیم حرفه اي است یک طراحی خوب، محتاج تجربه، معلومات و ذوق و استعداد یک): هم افزایی. 
 مشتري را به نحو بهتري ارضا  محصولات به چگونگی خلاقیت بکار رفته در آنها بستگی دارد که نیازموقعیت : خلاقیت

 .نماید
 موجود قرار گیرد یک طراحی خوب مایل به خلق محصولی است که در وراي محدودیتها و مرزهاي: ریسک. 

 مرحله عرضه

تبلیغاتی صحیح و معرفی امتیازهاي آن باید به  تد ولی بامقبولیت محصول جدید در اوایل عرضه و ارائه به ندرت اتفاق می اف
 .محصولات قبلی گردد و با اقبال مواجه شود شناساندن محصول کمک کرد تا جایگزین

براي فروش محصول باید روبرو شد و آنها را پشت  هزینه هاي بازاریابی در این مرحله بسیار زیاد است و با مقاومت هاي اولیه موجود
 .و حتی شاید منفی باشد در این مرحله اصولاً سود کم .سر گذارد

 مرحله رشد فروش

 .زیاد است است و سود حاصله  مرحله اي است که محصول به مرحله مقبولیت می رسد و فروش بالا

 (رقابت(مرحله بلوغ  -

یافته و به قله خود می رسد و سپس رو به  در این مرحله حجم زیاد فروش همچنان ادامه می یابد، ولی سود حاصله ابتدا افزایش
عرصه است که شرکت براي حفظ سهم خود از بازار قیمت را پائین می آورد در نتیجه  دلیل این امر ورود رقبا به. کاهش می گذارد

 .به افول می گذارد سود رو

 مرحله اشباع

 .می رسد ري به نظردر این مرحله فروش به حداکثر می رسد و زمانی است که ایجاد نوآوري ضرو

 مرحله زوال

. و سود بطور جدي کم و ناچیز می شود در این مرحله در صورت عدم توجه نوآوري و اصلاح محصول، فروش رو به کاهش می گذارد
 .شدند و اثر آنها بر فروش و سود در شکل مشاهده می شوند مراحلی که در دوره عمر یک محصول در نظر گرفته
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  (Promotion) ترویج

  بلیغاتت

هاي  است و شرکت بدون استفاده از برنامه هاي بازرگانی جهت محصول یا خدمات یک امر تجملاتی نیست، بلکه یک کار لازم آگهی
 کند، مانند کسی است که براي ها از تبلیغات چشم پوشی می براي پایین آوردن هزینه فردي که. تبلیغاتی به شکوفایی نخواهد رسید

هایی را به  صورت پیوسته هزینه به Coca-Cola حتی کمپانی مشهوري مانند. کند ساعت را متوقف میجویی در زمان  صرفه
میلیون دلار  50 بیش از Coca-Cola کمپانی 1993  درسال. نگه دارد دهد تا نام خود را در ذهن مشتریان تبلیغات اختصاص می

دارد یا خیر، به سادگی  ن نیست که آیا استطاعت انجام تبلیغات وجودبنابراین سؤالی که باید پاسخ داده شود ای .صرف تبلیغات نمود
 .انجام پذیرند براي آنکه کسب و کار موفق شود باید تبلیغات: توان گفت می

هاي خود باید چگونه  و براي برآوردن خواسته خواهند دانند چه می آید، بسیاري از افراد نمی زمانی که صحبت از تبلیغ به میان می
گیري تا حد ممکن جستجو و  گذاري دیگري باید قبل از تصمیم است و مانند هر سرمایه گذاري تبلیغات یک نوع سرمایه. نندعمل ک

  .و کاو صورت گیرد کند

 فواید تبلیغات

 .نمایند اطلاعات است را منتشر می ترین کالاهاي اقتصادي که همان تبلیغات یکی از با ارزش: توانند اطلاع دهند می -1
 .کنند توانند مشتریان را به خرید محصول تشویق می -2
 .شوند براي خرید باعث خرید آنها از محصول می گیري مشتریان مانند و در نتیجه هنگام تصمیم در ذهن مشتریان باقی می -3
  .شرکت تأثیر بگذارند توانند در تصویر افراد از می -4

 داشتن یک برنامه تبلیغاتی

هدف شرکت از . آنها قابل اندازه گیري باشد ک برنامه تبلیغاتی تعیین اهدافی است که میزان نزدیک شدن بهاولین قدم در ایجاد ی
 .ترغیب مشتریان به خرید محصول و یاد آوري وجود شرکت است تبلیغات عموماً معرفی کالاها و خدمات،

 .به پاسخ این سؤالات توجه داشته باشد رین بایدکارآف. قدم بعدي در ایجاد یک برنامه تبلیغاتی، تحلیل شرکت ومشتریان است

 در چه کسب وکاري هستم؟ 
 چه تصویري باید در ذهن دیگران ایجاد کنم؟ 
 مشتریان من چه کسانی هستند و چه ویژگیهایی دارند؟ 
 آنها چه سودي از خرید محصولات من عایدشان می شود؟ 
 رقیبان من با چه رویکردي تبلیغ می نمایند؟ 
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 براي تبلیغات انتخاب رسانه

 .براي انجام تبلیغات استفاده نمایند یکی ازمهمترین تصمیماتی که کارآفرینان باید بگیرند این است که از کدام رسانه

  تبلیغات روزنامه اي

دت خواندن براي بسیاري از خانواده ها عا روزنامه. هر رسانه تبلیغاتی خصوصیاتی دارد که به آن مزایا و محدودیتهایی می دهند
شما می توانید با قراردادن تبلیغ خود در  …ورزش، طنز، جدول، اخبار و : شود در روزنامه براي هر کس چیزي پیدا می. است

ها را فقط به خاطر احتیاجی که  بعلاوه بسیاري از افراد روزنامه. مختلف به گروههاي معینی از اشخاص دسترسی پیدا کنید بخشهاي
  .ري می کنندبه تبلیغات آن دارند خریدا

یک . دقت مورد بررسی خوانندگان قرار گیرند برخلاف تبلیغات تلویزیونی و رادیوئی تبلیغات روزنامه اي می توانند با آسودگی به
که  را در برگیرد و تبلیغات روزنامه اي این قابلیت را دارند …قیمتها، شماره تلفنها و  تبلیغ در روزنامه می تواند جزئیاتی مانند

باشد چون تغییرات محصول در صورت لزوم می  از نقطه نظر تبلیغ دهنده، تبلیغ روزنامه اي می تواند مناسب. ت کوپن در آیندبصور
حتی . دیگر گستره وسیع اندازه هاي تبلیغاتی است که در روزنامه ها در دسترس هستند یک مزیت. توانند سریعاً در آن وارد شوند

استفاده کرد بدون اینکه بخشهاي  هنوز هم می توان ازیک تبلیغ کوچک. درنظر گرفته نشده است بودجه زیادي براي تبلیغات اگر
  .اي هم دارند تبلیغات روزنامه اي اشکالات ذاتی. دیگر قربانی شوند

 روزنامه یکبار خوانده می شود و فقط یک روز در خانه نگه داشته می شود. 
 یابد ن مطلب بخصوص در مورد عکسها همیشه میکیفیت چاپ همیشه در بهترین وضعیت نیست، ای.  
 آیند اندازه یک صفحه روزنامه نسبتاً بزرگ است و آگهی هاي کوچک در آن به چشم نمی.  
 آگهی شما براي جلب توجه خوانندگان باید با آگهی هاي دیگر رقابت کند.  
 بخش شامل آگهی رانخوانند با اینکه  ممکن است بسیاري. نمی توان مطمئن بود که تمام خریداران روزنامه آگهی را بخوانند

 .ندارند از آن بخش عبور کنند چون به مطالب آن علاقه اي

 .این نکات را فراموش نکنید

 فروش روزنامه در روزهاي پنجشنبه کم می شود. 
 ات براي تعیین گاهی اوق. قرار گیرد بنابراین مشخص کنید که می خواهید تبلیغ شما در کدام بخش. محل تبلیغ مهم است

 .پرداختن این مبلغ درصورتی که نیاز است نگران نباشید از. محل دقیق می باید هزینه بیشتر پرداخت شود
 گیرد اگر تبلیغ شما به صورت کوپن است سعی کنید تبلیغ شما در اطراف صفحات قرار. 
 کنید ادقبل از انجام تبلیغ تصویر روشنی از آنچه می خواهید بفروشید در ذهن خود ایج. 
 نکنید تبلیغ خود را شلوغ کنید سعی. یک تبلیغ معمولی ساده و بدون شلوغی زیاد خواننده را به خود جلب می کند. 
 کند همیشه قبل از چاپ تبلیغ مطمئن شوید که محتوا و ظاهر آن شما را راضی می. 
 اند مطمئن شوید که نام شرکت، لوگو، آدرس و تلفن در متن تبلیغ فراموش نشده. 

 تبلیغ در مجلات

 :بزرگترین تفاوتها عبارتند از. گرفته شوند بسیاري از اصولی که در تبلیغات روزنامه اي رعایت می شوند در اینجا نیز باید بکار
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 تصویري از محصول یا خدمات در ذهن  تبلیغ در مجلات بیشتر داراي پیام تصویرگر است تا قیمت گرا و بیشتر در ایجاد
 .کندخواننده تلاش می 

 کیفیت تصاویر و صفحات مجله نسبت به روزنامه بهتر است. 
 بیشتر تبلیغات بصورت رنگی انجام می شوند. 

اگر مجله ماهنامه است باید زمان . صدق می کند بار در طول برنامه تبلیغاتی پیش ازکاهش جذبه تبلیغ 5- 3در اینجا نیز قانون کلی 
تکرار  ود که در طول زمان بتواند ارزش و جذابیت خود را حفظ کند و با موفقیت قابلآماده ش و هزینه بیشتري صرف شود تا تبلیغی

 .باشد

و تبلیغ شما در یک ماهنامه باید حداقل  چون تبلیغ در مجلات به صورت فوري انجام نمی شود به برنامه ریزي بیشتري نیاز است
 از آنجاییکه. ادقت داده شوند تا از صحت آنها اطمینان حاصل شودقیمتها و اقلام باید ب .یک ماه قبل از انتشار مجله آماده باشد

هنرمندان گرافیست و مؤسسات  امکان کمک گرفتن از. کیفیت مجلات بالاتر است تبلیغ شما باید کیفیت بهتري داشته باشد
 .تبلیغاتی را هم در نظر داشت باشید

استراحت، رفت و آمدهاي شهري و یا حین  ن در هنگام انجام کار،رادیو بعنوان یک رسانه سرگرمی اي محسوب می شود که شنوندگا
 رادیو اطلاعات گوناگونی مانند اخبار، گزارشهاي وضع هوا، اوضاع ترافیکی و. کنند انجام هر فعالیت دیگر می توانند از آن استفاده

 .موسیقی را در اختیار افراد قرار می دهد

 مزیتهاي تبلیغات رادیویی

ذهن خوانده می شود زیرا که صداها می توانند  رادیو معمولاً تماشاخانه. سبتاً غیرگران براي دسترسی به افراد استرادیو یک راه ن
  .شاید قویترین جلوه هاي بصري هم قادر به ایجاد آنها نباشند تصاویر و حالتهایی در ذهن ایجاد کنند که

رادیویی خود شنوندگان را به آگهی خود در  ما می توانید در آگهیش. رادیو همچنین راهی براي پشتیبانی تبلیغات چایی شماست
  .شما را چندین برابر خواهد نمود این عمل تأثیر آگهی. روزنامه ارجاع دهید

 بعضی محدودیتهاي تبلیغات رادیویی

 توانید برگردید و نفهمیده باشید نمی  بعد از اتمام آگهی، اگر شما تمام پیام را. یک آگهی رادیوئی قابل بازشنوي نیست
 .دوباره آنرا بشنوید

 این . کل شنوندگان رادیو هستند چون تعداد ایستگاههاي رادیوئی زیاد است، مخاطبان هر ایستگاه رادیوئی فقط بخش از
بیشتر مواقع براي دسترسی به . ایستگاه هستند اهمیت داشته باشد باعث می شود دانستن اینکه مشتریان شما شنونده کدام

 .است در ایستگاههاي رادیوئی مختلفی تبلیغات انجام شود مورد نظر لازم بازار
 بنابراین دانستن اینکه . هستند اشخاص همیشه رادیو گوش نمی کنند، بلکه فقط در طول ساعات معینی شنونده رادیو

مانهایی که افراد از یکی از مهمترین ز. دهند اهمیت می یابد مشتریان و مشتریان بالقوه شما چه زمانی رادیو گوش می
 است علت نامگذاري این بازه هاي) عصر 7- 3صبح و  10- 6(هستند در طول زمان رانندگی  طریق رادیو قابل دسترسی

در طول رانندگی بیشتر  زمانی این است که بیشتر اشخاص دراین ساعات در حال رفت و آمد به محل کار خود هستند و
محبوبیت این زمانها مطلع هستند و بنابراین هزینه آگهی در  ایستگاههاي رادیو از متأسفانه. اشخاص شنونده رادیو هستند

  .است این زمانها بیشتر
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 دو ایده است رادیو رسانه مناسبی براي  رادیو به عنوان یک رسانه فراگیر، حداکثر قادر به انتقال یک تصویر ذهنی یا یک یا
 .ان قیمتها و شماره تلفنها نیستبی رادیو محل مناسبی براي. انتقال جزئیات نیست

 و زمستان افزایش یافته و در  در پاییز بر عکس مخاطبان تلویزیون. شنوندگان رادیو در طول تابستان وبهار افزایش می یابند
 .تابستان کاهش می یابند

. نجام داده را در اختیار شما قرار دهدتحقیقاتی که ا اگر نمی دانید از چه ایستگاه رادیویی باید استفاده کنید ازهر ایستگاهی بخواهید
ضمن  در. ها، محدوده جغرافیایی تحت پوشش و تعداد شنوندگان می تواند راهنماي شما باشند عواملی مانند برنامه ها، موسیقی

نفر پرداخت می  1000توسط  هزینه اي است که شما براي شنیده شدن تبلیغ خود CPM .هم ملاك خوبی است CPM نسب
 .نمایید

     $35: هزینه آگهی 
 45000: تعداد مخاطبان

EPM = 35/45 = 0.788 per 1000 

 .بدون پیچیدگی زیاد دو قاعده براي انجام آگهی هاي رادیویی وجود دارد

 .بهتر است زمانی آگهی بدهید که افراد بیشتري شنونده رادیو هستند -1
بعنوان مثال اگر انجام در . نمایید تا آنکه آنها را در طول زمان پخشاست آگهی هاي خود را نسبت به زمان متمرکز کنید  بهتر -2

  :آگهی بازرگانی را دارید روش زیر می تواند مناسب باشد 42انجام  هفته تبلیغات را در نظر بگیرید و توانایی هاي

به هر هفته، به تمرکز چهارشنبه، پنج شن بعد از ظهر در روزهاي سه شنبه، 3- 6آگهی در طول  4صبح و  7- 9آگهی بین  3
  .روزهاي انجام وساعات پخش تبلیغ توجه کنید

. الامکان از اعداد و ارقام استفاده نکنید اگر آدرس خود را در آگهی ذکر می کنید آنرا تا حد ممکن ساده کنید و حتی -1
 .مفید هستند …بعداز، نرسیده به و اصطلاحاتی مانند ابتداي، اولین خیابان،

 .نکنید ن خود را در تبلیغ ذکرشماره تلف -2
  .بکار رود رادیو زمانی خوب جواب می دهد که همراه با سایر رسانه هاي تبلیغاتی -3
مؤسسات تبلیغاتی . بنظر برسد جلوه چندانی نخواهد داشت اگر آگهی شما مانند سایر آگهی ها. آگهی شما باید خلاقانه باشد -4

 .ب عمل می کنندخلاقانه خو معمولاً درساختن آگهی هاي
ثانیه اي است و  60قیمت اگهی    ثانیه اي معمولاً 30کنید قیمت آگهی  ثانیه اي را بررسی 6و  3تفاوت قیمتهاي آگهی هاي  -5

 .ثانیه اي خرید بهتري باشد 60که آگهی  این باعث می شود

 :داشته باشید اگر تصمیم دارید خودتان متن تبلیغ را بنویسید نکات پایه اي را زیر را به یاد

 توجه مشتري را فوراً به خود جلب کند. 
 متن شما باید بصورت محاوره اي باشد. 
 از بکار بردن لغات نامفهوم و اصطلاحات فنی خودداري کنید. 
 نکات مهم را تکرار کنید. 
 العمل سوق داده شود انتهاي تبلیغ خود را قوي و مثبت بسازید بصورتی که شنونده به سوي انجام عکس.  
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از اعداد و ارقام استفاده نکنید اصطلاحاتی  اگر آدرس خود را در آگهی ذکر کنید آنرا تا حد ممکن ساده کنید و حتی الامکان -1
 .مفید هستند …نرسیده به  مانند ابتداي، اولین خیابان، بعد از،

 .تلفن خود را در تبلیغ ذکر نکنید  شماره -2
 .راه با سایر رسانه هاي تبلیغاتی بکار رودزمانی خوب جواب می دهد که هم رادیو -3
نخواهد داشت مؤسسات تبلیغاتی  اگر آگهی شما ماند سایر آگهی ها بنظر برسد جلوه چندانی. شما باید خلاقانه باشد آگهی -4

 .کنند معمولاً درساختن، آگهی هاي خلاقانه خوب عمل می
ثانیه اي  60قیمت آگهی   ثانیه اي معمولاً 30کنید قیمت آگهی  ثانیه اي را بررسی 60و  30تفاوت قیمتهاي، آگهی هاي  -5

 .اي خرید بهتري باشد ثانیه 60است و این باعث می شود که آگهی 

 :باشید اگر تصمیم دارید خودتان متن تبلیغ را بنویسید نکات پایه اي زیرا را به یاد داشته

 توجه مشتري را فوراً به خود جلب کنید. 
  صورت محاوره اي باشدمتن شما باید به. 
 از بکار بردن لغات نامفهوم و اصطلاحات فنی خودداري کنید. 
 نکات مهم را تکرار کنید. 
 العمل سوق داده شود انتهاي تبلیغ خود را قوي و مثبت بسازید به صورتی که شنونده به سوي انجام عکس. 

 .قیمت تبلیغات تلویزیونی به دو عامل زیر بستگی دارد

 .ندگانی که برنامه را می بینندتعداد بین -1
 .شود زمانی از روز که برنامه پخش می -2

برابر یک تبلیغ رادیوئی در بهترین  30تا  10 می تواند) شب1بعد از ظهر تا  8(ثانیه اي تلویزیونی در بهترین زمان  30یک تبلیغ 
 .باشد هزینه داشته) زمان رانندگی(زمان 

وسیع است تبلیغات تلویزیونی می توانند  تنها در صورتی که محدوده فروش شما باین اندازهتلویزیون گستره تسلط وسیعی دارد 
 .گزینه مناسبی براي شما باشند

شده اند و آگهیهاي با کیفیت تري را انتظار  بطور کلی مخاطبان تلویزیون خبره تر. تولید یک آگهی هم یکی از متغیرهاي مهم است
 پیام شما را به شدت محدود کند و حتی ممکن است در ذهن مشتریان یک تصویر بد ایجاد د تأثیریکی آگهی ضعیف می توان. دارند
اما دقت داشته باشید . خدمات شما هستند آژانسهاي تبلیغاتی تلویزیون بهترین مکان براي تولید تبلیغات مؤثر جهت کالاها و. کند

 .ت که افراد فکر می کنندآن چیزي اس که هزینه تولید یک تبلیغ خوب اغلب گرانتر از

نمی کند بلکه با تمام عناصر دیگري که درمحیط  وقتی رسانه تبلیغاتی شما تلویزیون است، آگهی شما تنها با آگهی هاي دیگر رقابت
حمام  بینندگان ممکن است یک خوردنی مختصر را در طول آگهی هاي بازرگانی میل کنند یا با .بیننده هستند هم رقابت می نماید

شود، بینندگان آن را نخواهند دید مگر اینکه  حتی اگر آگهی شما چندین بار پخش. بروند یا درباره آنچه دیده اند صحبت کنند
 .آنها را جلب کند آگهی شما به حدي خلاقانه باشد که توجه

شما را دوباره نمی بیند مگر اینکه  بیننده آگهی بنابراین. به یاد داشته باشید که در اینجا هم مانند رادیو آگهی می آید و می رود
 چیزهاي زیادي هستند که شما قبل از خرید یک جدول زمانی براي. خریداري کرده باشید زمانهاي بیشتري را براي پخش پیام
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. اد می شودبراي انجام تبلیغات در تلویزیون پیشنه بنابراین در بیشتر حالات استفاده از یک آژانس تبلیغاتی. آگهیهایتان باید بدانید
 مطمئن شوید که مخاطبان شما آگهی شما را. باشید که تکرار، یک عنصر خیلی مهم است هنگام تنظیم جدول خود به یاد داشته

 .درمیان برنامه مورد نظر و خریداري شده توسط شما می بینند

ش براي استفاده از تبلیغات تلویزیونی بوسیله تلا .از آگهی هاي تلویزیونی در صورتی که بودجه شما اجازه نمی دهد، استفاده ننمایید
آگهی، نتایج  پائین، خرید ساعات ارزان آخر شب که تعداد بینندگان اندك است یا فقط دو بار پخش استفاده از آگهی هاي با کیفیت

ا به اندازه اي باشد که نتایج مثبتی بگیرید باید بودجه شم براي اینکه از تبلیغات تلویزیونی. نا امید کننده را تضمین می کنند
 :بتوانید

 .هزینه تولید یک اگهی تلویزیونی خوب را بپردازید -1
 .بار پخش شود 5-7مناسبی را خریداري نمایید و آگهی شما حداقل  بتوانید زمان تبلیغاتی -2

  (Place: Distribution) توزیع

اي صورت گیرد که هنگام نیاز به  توزیع باید به گونه. بگیرد مفروش باید در مورد چگونگی توزیع محصولات تصمی تولیدکننده یا عمده
ترویج و قیمت  هاي استراتژي بازاریابی یعنی محصول همچنین این متغیر باید با سایر زمینه. تسهیل شود محصول فروش و عرضه آن

یمت محصول کافی نیست و لازم است که براي بالا بودن ق به عنوان مثال یک محصول با کیفیت بالا به تنهایی. سازگاري داشته باشد
هاي  کانال گیري در مورد چگونگی توزیع کارآفرین باید عوامل مانند براي تصمیم. داشته باشد سیستم توزیع نیز کیفیت مشابهی

 .ها را بشناسد توزیع و تعداد واسطه

 هاي توزیع کانال 

 کالاهاي مصرفی

 دندانپزشکی، آرایشگاه و: مانند وضعیتی دارند خدمت معمولاً چنین :تولید کننده»  مصرف کننده … 

 کتاب و کالاهایی مانند لباس، :تولیدکننده»  خرده فروشی»  مصرف کننده … 

 بسیارمتداول است :تولید کننده»  کلی فروشی»  خرده فروشی»  مصرف کننده 

  ی اندکی این کانال کالاهاي مصرف :کننده تولید»   کلی فروشی »کلی فروشی »  خرده فروشی »مصرف کننده
 … کشاورزي، الکترونیکی و کالاهاي: کنند توزیع را طی می

 کالاهاي صنعتی

  رسند به خصوص  به دست کاربر صنعتی می اکثر کالاهاي صنعتی مستقیماً :تولیدکننده  »مصرف کننده صنعتی
 .زمانیکه براي کاربر خاصی طراحی شده باشند

  گران نیستند از این طریق و به وسیله یک عمده  اي که کالاهاي صنعتی :تولید کننده»  کلی فروشی »مصرف کننده
  .رسند فروش به دست مصرف کننده صنعتی می
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  (Pricing) گذاري قیمت

گذاري اتفاقی، شرکت خود را در معرض  هاي قیمت اتخاذ شیوه گذاري آگاه نیستند و با بسیاري از کارآفرینان به پیچیدگی کار قیمت
تأثیر قرار  گذاري یکی از مهمترین عواملی است که سود را تحت هاي قیمت گیري در مورد سیاست تصمیم .دهند تهدید قرار می

اگر مشتري . از ارزش محصول دارد، متناسب باشد کارآفرین باید دقت داشته باشد که قیمت باید با تصویري که مشتري. دهد می
در حقیقت یک بازه قیمت قابل قبول وجود دارد . ست، شرکت ضرر خواهد کردآنها بالا احساس کند که قیمت اقلام در برابر ارزش

محصول باید در این بازه قرار گیرد  قیمت. حداقل آن هزینه تولید و حداکثر آن ماکزیمم قیمت قابل قبول براي مشتري است که
 .کارآفرین مشخص کند گذاري تر قیمت را استراتژي قیمت ومحل دقیق

 گذاري اهداف قیمت

 ها پوشش دادن تمامی هزینه -1
 تضمین سود آوري -2
 بودن حفظ قابلیت رقابتی -3
 ها از ورود به بازار دلسرد کردن سایر شرکت -4
 کیفیت از محصول ایجاد یک تصویر با -5
 اختصاص سهمی از بازار به محصول -6
 زمان پایدار بودن قیمت در طول -7

 عوامل مهم در تعیین قیمت

 نحصر بفرد است؟آیا محصول م -1
 محصول را کپی کنند؟ توانند به راحتی آیا کارآفرینان دیگر می -3
 (… و داراي حق امتیاز، علامت تجاري(آیا محصول حمایت شده است؟  -3
 آیا محصول یک مد زود گذر است؟ -4
 بپردازند؟ مشتریان میل دارند چقدر براي آن -5
 تقاضاي محصول چقدر است؟ -6
 چیستند؟ هاي خرید مشتریان زهعادات و انگی -7
 ترین را برگزینند؟ مناسب ترین و کنند تا ارزان آیا مشتریان براي خرید محصول جستجو می -8
 ها اطلاع دارند؟ مشتریان چقدر از قیمت -9

 دهند؟ العمل نشان می نسبت به این قیمت چگونه عکس رقبا -10
 دسترس مشتریان هستند؟ چه کالاهایی جانشین در -11

گذاري مختلفی در هنگام رویارویی با  قیمت هاي ها و تکنیک توانند از استراتژي با توجه به پاسخ سؤالات بالا، کارآفرینان می
شود، با  گذاري براي محصول جدیدي که به بازار معرفی می مثال استراتژي قیمت به عنوان. هاي مختلف استفاده نمایند موقعیت

 .کند، متفاوت است در زمان افزایش سهم بازار خود استفاده می گذاري که شرکت قیمت استراتژي
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 گذاري هاي قیمت استراتژي

 گذاري این است که به سادگی درصد مشخصی را به  قیمت هاي ترین روش یکی از معمول :گذاري افزون بر هزینه قیمت
ن روش آن است که اختصاص دادن یکی از نقایص ای. سود قابل قبولی به دست آید نمایند تا هزینه محصول اضافه می

تقاضا و در نظر  از دیگر نقایص این روش در نظر نگرفتن کشش. مرتبط به هر کالا در بعضی موارد مشکل است هاي هزینه
شود و بنابراین تولیدکننده جهت  تفاوتی قائل نمی ها هاي سربار و سایر هزینه این روش بین هزینه. نگرفتن رقابت است

مزیت . گیري در مورد سود عادلانه و مناسب هم کار آسانی نیست تصمیم. شود نمی از منابع موجود تحریکاستفاده بهینه 
  .سادگی آن است این روش

 وجود ندارد، صاحبان کسب و کار جدید احتمالاً مجبور  اي اگر بین محصولات یا خدمات تمایز عمده :گذاري رقابتی قیمت
 .رقبا براي محصول خود مطالبه نمایندقیمت  خواهند بود که قیمتی در حدود

 کیفیت محصول نیست، معمولاً کیفیت محصول را با  کننده قادر به ارزیابی زمانی که مصرف :گذاري شأن دهنده قیمت
 :افتد که شرط زیر وجود داشته باشند زمانی اتفاق می این حالت. داند قیمت آن متناسب می

 .آوري اطلاعات درباره کیفیت باشد تر از جمع مشتري آسانقیمت براي  آوري اطلاعات درباره جمع -1
تر بدون  گران بالا باید به حدي زیاد باشد که مشتري را حاضر به پذیرفتن ریسک خرید یک مصحول اهمیت کیفیت -2

  .اطمینان از کیفیت بالاتر کند
 باشند که به کیفیت اهمیت دهند و برايبزرگ از مشتریان آگاه از کالا وجود داشته  باید یک گروه به اندازه کافی -3

 .محصول با کیفیت بالاتر هزینه بیشتري را صرف نمایند

 جدید که در آن رقابت وجود دارد کند، ممکن است  اگر شرکتی بخواهد محصول خود را وارد یک بازار :استراتژي نفوذ
بسیاري از محصولات مصرفی نظیر . ذب نمایدمعمول عرضه کند تا مشتریان را ج تر از حد کالاي خود را با قیمتی پائین

 .گردند وشامپو با این استراتژي وارد بازار می صابون

 گذاري گزاف استراتژي قیمت (Skimming): تواند  تولیدکننده و یا فروشنده محصول باشد، می اگر شرکتی تنها
 گذاري رقابتی معمولاً ، اتخاذ استراتژي قیمتالبته پس از ورود رقبا به بازار. دهد قیمت بالایی را براي محصول خود قرار

  .شود ضروري می

 در این تکنیک شرکت . نزول روي منحنی تقاضا است گذاري نوعی استراتژي قیمت :استراتژي نزول روي منحنی تقاضا
اش  تا هزینهسازد  هاي تکنولوژیک شرکت را قادر می سپس پیشرفت. کند بالا عرضه می تازه تأسیس ابتدا محصول را با قیمت

استراتژي، محصولات کامپیوتري  نمونه اتخاذ این. تر از رقبا کاهش دهد سریعاً پایین آورده و در نتیجه قیمت را سریع را
 .هستند

هاي بالایی را براي خدمات خود قرار  قیمت توانند کنند، می هاي خاص و منحصر بفردي عرضه می هاي خدماتی که سرویس شرکت
گذاري  هاي مؤثر قیمت شوند، توجه به تکنیک هاي مختلف عرضه می توسط شرکت دماتی که به صورت یکساناما براي خ. دهند

. شود مشتري منجر می گذاري بر اساس فرض و خیال به گریزان کردن باعث سودآوري بیشتر شرکت شود و برعکس قیمت تواند می
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مواد، نیروي کار و هزینه بالاي سربار را براي هر واحد خدمات  ههاي خدماتی باید هزین براي معین نمودن یک قیمت مناسب، شرکت
 .یک سود مناسب قیمت معقولی را پیشنهاد کنند بدانند و با اضافه کردن

 افزایش قیمت

، باید ها به صورت مؤثر و مناسبی بالا روند اینکه قیمت براي. هاي بالاتر تنها در صورتی قابل توجیه هستند که سود را بالا ببرند قیمت
 :به نکات زیر توجه داشت

 .کنند هاي خود را زمانی افزایش دهید که دیگران اینکار را می قیمت -1
 .را افزایش دهید ها هاي زمانی کوتاه قیمت باره خیلی افزایش ندهید، مرتباً و در بازه ها را یک قیمت -2
 .دهید کاهش دیگر را دهید، بعضی ها را افزایش می هنگامی که بعضی قیمت -3
 .ها را به اطلاع مشتریان برسانید علت افزایش قیمت -4

  اجرایی/ تولید/ برنامه عملیاتی

Operational Plan 

Implementation Plan 

  ارائه خدمات/ فرایند تولید محصول 
 محل اجراء 
 تجهیزات و ماشین آلات مورد نیاز 
 تامین کنندگان مواد اولیه 

  برنامه عملیاتی و تولید

مورد نظر آگاهی داشته باشند، بنابراین ارائه  و کار  گذاري هستند که از کسب گذاران تنها زمانی حاضر به سرمایه ایهبیشتر سرم
سازي مواد اولیه تا محصول نهایی آماده فروش، براي خوانندگان گزارش  مرحله آماده توضیحات مراحل مختلف تولید محصول از

 .ضروري و لازم است کتبی

 :در مورد بخش عملیاتی و تولیدي خود ذکر کنیدموارد زیر را 

 چرخه عملیات 
 محل جغرافیایی 
 تسهیلات و بهسازي 
 هاي تولید ها و برنامه راهبرد 
 هاي قانونی و اداري وضعیت 

این طرح باید تمامی . تنظیم شود (Production Plan) طرح تولید اگر فعالیت مورد نظر شما تولیدي است، لازم است 
 طرح عملیاتی ارائه خدمات متمرکز شده باشد، این بخش را در صورتی که کسب و کار بر. کند را به طور کامل تشریح فرآیند تولید

(Operations Plan) اي شرح دهید باید انجام شود به صورت مرحله فرآیند و شرح خدماتی را که. گویند. 
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مواد خام، وسائل نقلیه، نیروي انسانی مورد  تولیدي، تأسیسات، کارخانه و ماشین آلات، تجهیزات Layoutشرح کامل فرآیند تولید، 
  .آید مورد نیاز در این بخش می نیاز تولیدي، تأمین کنندگان و سرمایه

دهید  آیا مونتاژ نهایی را خودتان انجام می مشخص کنید تصمیم به ساخت چه قطعاتی دارید و چه قطعاتی را خریداري خواهید کرد؟
 کنید؟ می به دیگران واگذاریا طی قراردادي 

 .بندي و انبار توضیح دهید نهایی، بسته به طور خلاصه مراحل مختلف تولید و جریان مواد و قطعات را از مواد خام تا محصول

 .ها را ذکر کنید آن  آلات و تجهیزات اصلی مورد نیاز و مشخصات ماشین

 .توضیح دهید ها ت عمده و ابعاد آنآلات و تجهیزا در مورد سالن تولید، نحوه استقرار ماشین

ریزي و  کدامند؟ چه اقدامات، برنامه تعیین کنید عوامل مهم و حیاتی در دستیابی به محصول نهایی با کیفیت مورد انتظار
 .اید کیفیت محصول نهایی صورت داده هایی را به منظور حصول اطمینان از بینی پیش

تواند منجر به توقف تولید شود، کدامند؟ این  می که) آلات و غیره کار افتادن ماشینمانند از (ترین حوادث  توصیف کنید محتمل
 .بینی کنید لازم براي ادامه کار تولید را پیش توقف چه مدت طول خواهد کشید؟ اقدامات

  (Location) موقعیت و محل استقرار

کنندگان،  کنندگان، توزیع خریداران، تامین رسی بهدست. معیارهاي انتخاب محل استقرار کسب و کار خود را به دقت بیان کنید
اشاره  اند مورد تو از جمله مواردي است که می) رهن، اجاره و یا خرید(مربوط به تهیه مکان  سرعت حمل و نقل کالا به بازار، هزینه

ه ارزش این بخش از طرح کسب و اند ب تو سالیانه می برآورد هزینه تهیه مکان به صورت درصدي از فروش پیش بینی شده. قرار گیرد
  .کار بیافزاید

  .تجهیزات نیز قرار گرفته سرفصلی را به خود اختصاص دهد اند تحت بخش تو باید توجه داشت که این بخش از طرح کسب و کار می

  (Equipment) تجهیزات مورد نیاز

  .دلیستی از تجهیزات مورد نیاز خود را همراه با هزینه تهیه آنها فراهم آوری

باید مشخصات دقیق آنها با کلیه جزییات و  کنید در دفتر خود استفاده می) مانند کامپیوتر(در صورتی که از تجهیزات تخصصی 
  .نیز در جدولی جداگانه ذکر نمایید همچنین بودجه مورد نیاز جهت تهیه آنها را

  بندي برنامه زمان

باشد تا  بندي می شد، نیاز به یک برنامه زمان ها و منابع تأمین مالی مشخص پس از آنکه وضعیت طرح از نظر امکانات تولید، هزینه
 هاي اصلی و زمان برداشتن هر گام از این رو باید دیدگاه. هاي مربوطه مشخص شود هزینه مطابق آن تخصیص منابع مالی و انجام

 .اندازي تجاري مشخص شود جهت نیل به هدف نهایی، یعنی راه

و در جدول مخصوصی . مشخص نمایید هاي لازم را بینی زمانی و هزینه هایی نظیر موارد زیر پیش لیتبراي عملیات و فعا
 :گذاري کنید علامت
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 سازي عملیات ساختمانی و محوطه 
 انعقاد قرارداد انتقال فنّاوري 
 اجراي تأسیسات الکتریکی و مکانیکی 
 هاي تأسیساتی خرید دستگاه 
 ساخت خارج آلات و تجهیزات تولیدي خرید ماشین 
 آلات و تجهیزات تولیدي ساخت داخل و مواردي از این قبیل  خرید ماشین 
 تهیه مواد اولیه 
 اندازي آزمایشی راه 
 اندازي تجاري راه 

  )دهی سازمان(برنامه سازمانی 

  ساختار سازمانی
  

لکیت شخصی، مشارکتی و یا سهامی و کار نوپا که ما  کسب ساختار سازمانی قسمتی از برنامه کسب و کار است که شکل مالکیت
که  کارآفرینانه شما مشارکتی است باید مدت آن را معین کنید یا اگر سهامی است، مهم است اگر فعالیت. دهد است را شرح می

تار کارکنان شرکت به تفصیل عنوان شود، همچنین ساخ ها و چکیده سوابق مدیران و ها و نشانی میزان سهام موجود، انواع سهام، نام
 .هاي اعضاي تشکیلات را قید نمایید کنید و در آن حدود اختیارات و مسئولیت و کار خود را معین  سازمانی کسب

فعالیت، میزان تحصیلات، اشتغال و میزان  نام،(به طور خلاصه در مورد افرادي که حاکمیت و کنترل سازمان را در اختیار دارند 
 .توضیح دهید) ها مشارکت آن

آن باشد که افراد فوق از استعداد، مهارت و  معرفی شما باید بیانگر. راد مهم و کلیدي گروه خود را کامل معرفی کنیدهمچنین اف
بدانند  مند هستند کنندگان طرح شما به ویژه علاقه مطالعه. بینی شده برخوردار هستند پیش تجربه لازم براي محقق کردن اهداف

فروش، مدیریت تولید را چه کسانی به عهده دارند،  مدیریت مالی، مدیریت بازاریابی و) ی ارشداجرای(وظایف مهم از قبیل مدیرعامل 
 .کنید به این موضوع نیز حتماً اشاره

هاي روابط عمومی یا  حسابداران، آژانس هاي خاص، حقوقدانان، اگر از خدمات پشتیبانی بیرونی مثل مشاورین صنعتی با تخصص
 ها را ذکر کنید و توضیح دهید چه نوع خدماتی را ریزي هستید آن از آنان در حال برنامه د و یا براي استفادهکنی بازاریابی استفاده می

 ها خواهید گرفت؟ از آن

هر کدام، چگونگی دسترسی به این نیرو،  هاي همچنین در این بخش جزئیاتی در مورد نیروي کار، تعداد افراد مورد نیاز و تخصص
 هاي آموزشی که براي افزایش سطح اید، دوره تشویقی که براي این افراد در نظر گرفته هاي کار، مزایا، طرح هاي جذب نیروي هزینه

 .مطالبی را ذکر کنید... ها طراحی خواهید کرد و علمی آن

 .ها و تصورات کند، نه بر روي ایده گذاري می سرمایه گذار بر روي نیروي انسانی سرمایه یک
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  (Human Resource) منابع انسانی

. افرادي که با وي قصد ایجاد این کسب و کار را دارند اقدام کند کارآفرین در تهیه طرح کسب و کار باید نسبت به تهیه رزومه خود و
ایجاد و توسعه کسب و  اي برخوردار است زیرا ظرفیت و توانایی کارآفرین را در مراحل کار از اهمیت ویژه این بخش از طرح کسب و

  :فراهم گردد این بخش از اطلاعات باید در دو محور اصلی. دارد ن میکار بیا

  هاي مرتبط با کسب و کار سوابق کاري در زمینه – 1
 هاي فردي ها و پیش زمینه مهارت سوابق تحصیلی، آموزش و – 2

  (Business Organization) سازمان حقوقی

قانون مالیاتها  147طبق تبصره ماده . آن را بیان نمایید یل انتخاباید و دلا چارچوب حقوقی که براي کسب و کار خود برگزیده
دارید  در صورتی که تصمیم به ثبت یک شرکت. حقیقی و یا حقوقی که داراي دفاتر قانونی باشد موسسه عبارت است از هر شخص

شرکت  –شرکت تضامنی  –تعاونی  شرکت -شرکت سهامی –شرکت با مسئولیت محدود ( باید نوع آن شرکت را مشخص نمایید
میزان سهام، ارزش هر سهم، چکیده سوابق سهامداران ، مدیران ، سیستم  باشد ذکر در صورتی که شرکت سهامی. . . ). مختلط و 

 .است ذیلا باختصار شرح برخی از انواع شرکتها آورده شده. مجوزهاي مورد نیاز نیز لازم است مدیریت اطلاعات و

  .هاي کسب و کار مراجعه نمایید رویه انید به بخش مقررات و تو ن زمینه نیز میجهت اطلاع بیشتر در ای

 شرکت با مسئولیت محدود -1

بدون اینکه سرمایه به سهام یا قطعات سهام  شرکتی است که بین دو و یا چند نفر براي امور تجاري تشکیل شده و هر یک از شرکا
  .شرکت مسئول قروض و تعهدات شرکت است در تقسیم شده باشد، فقط تا میزان سرمایه خود

 (خاص و عام(  شرکت سهامی -2

حداقل تعداد . سهام آنها است اسمی شرکتی است که سرمایه آن به سهام تقسیم شده و مسئولیت صاحبان سهام محدود به مبلغ
یال و جهت تأسیس شرکت ر 000.000.1خاص جهت تأسیس شرکت سهامی شرکا در این شرکت سه نفر است و حداقل سرمایه لازم

  .میباشد ریال 5.000.000عام  سهامی

 شرکت تعاونی -3

شخص حقیقی است و در مورد تعاونی  عضو در تعاونی. شرکتی است که بر اساس قانون و مقررات تعاون تشکیل و به ثبت برسد
سرمایه اعضا در تعاونی برابر است مگر با ذکر  نفر است و 7در تعاونی تولیدي  حداقل تعداد اعضا. تولیدي باید در تعاونی شاغل باشد

  .شناسنامه مورد در

مدیران میانی، همچنین کادر فنی خود را معرفی  هیات مدیره، مدیر عامل و. سازمان کسب و کار خود را به طور کامل معرفی کنید
این  قرارداد و یا هر مستند دیگري را که در اساسنامه،. اشخاص را هم به طور کامل شرح دهید اصول حاکم بر روابط بین این. نمایید

  .رابطه وجود دارد ارایه دهید

اگر شرکت خدماتی هستید کار . داشته باشید مبهمی مبادا شما یک شرکت تولیدي باشید اما نام. در انتخاب نام شرکت دقت نمایید
 بعضی دیگر بر. ت حمل و نقل و ترابري سدیدبارکنند مانند شرک یک اسم خاص ترکیب می بسیاري نام خود را با. دشوارتر میشود
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مستلزم صرف  انتخاب چنین نامی. مانا با مفهوم پیچیده اما با اهداف بسیار بلند مدت تاکید میکنند مانند موسسه مکث نامی
هوش، ذکاوت، انتخاب نام به . شود صورت موفقیت بسیار معروف و چشمگیر می هاي زیادي براي به خاطر سپاري است اما در هزینه
 براي انتخاب نام به صورت گروهی عمل کنید. دوراندیشی شما بستگی دارد ذوق و

  (Management Team) تیم مدیریت

کنند و انتظار معرفی  تیم مدیریت یک کسب و کار اخذ می گذاري را بر اساس گذاران تصمیم خود براي سرمایه بسیاري از سرمایه
  .هاي کلیدي موسسه دارند در هر یک از زمینه اي باتجربه تیمی از افراد حرفه

 .چرا عضو تیم شما است باید به روشنی نشان دهد هر کس در شرکت چه نقشی دارد و BP این بخش

بیشترین تاثیر را بر موفقیت آینده موسسه  کسانی که در عملیات روزانه موسسه. نفر محدود کنید 5تا  3تیم مدیریت خود را به 
  .دارند

 :ي ویژه تیماعضا -1

 :دهد شامل شرحی حکایت گونه براي هر عضو تیم که سابقه و نقش مورد انتظار وي در تیم را توضیح

 عنوان پست و موقعیت کاري وي 
 شود، چه کسانی را  بینی می پیش چه کاري انجام خواهد داد، چه وظائفی براي وي: هاي این پست وظائف و مسوولیت

 داد گزارش فعالیت خواهد سرپرستی خواهد کرد، به چه کسی
 صنعت قبلی و تجربیات قبلی وي مرتبط با پست جدید 
 موفقی را سرپرستی کرده، آیا قبلا یک  هاي ها یا پروژه چه کارهاي موفقیت آمیزي انجام داده، چه تیم: هاي قبلی موفقیت

 .شرکت یا بخشی از یک شرکت را رشد داده است
 گذرانده شدههاي تخصصی  اي از آموزش خلاصه: آموزش 

 :مجمع مدیران -2

ها، سوابق و نقش  نام. کنند شما بازي می به طور خلاصه توضیح دهید چه کسانی در هیات مدیره حضور دارند و چه نقشی در شرکت
 .هر یک را ارائه کنید

 :مجمع مشاوران -3

تا به شما در هدایت کسب و کار کمک و  برد مشاوران شما باید از افرادي با تخصص و آگاهی صنعتی ارزشمند تشکیل شده باشد
 .نقش هر یک از آنها را ارائه کنید ها، سوابق و به طور خلاصه نام آن. مشاوره کنند

  اشتباهات رایج در نوشتن بخش مدیریت

 هاي مدیریت کلیدي موسسه وابستگی به دوستان یا آشنایان نامناسب براي پست 
 موفقیت آمیزي یک موسسه را رشد دهد تواند به طور دانند که یک نفر نمی گذاران می مدیریت یک نفري بر شرکت، سرمایه. 
 تلاش براي جذب مدیران قوي بدون دادن سهم مالکیت 
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 شکست در جذب و ترکیب یک برد مشاورین دانشمند 
 یابد این فرض که موفقیت در کسب و کار قبلی در این صنعت نیز الزاما ادامه می 

  مسائل حقوقی و قانونی

لازم است کارآفرین از مقرراتی که ممکن  شوند، هاي اقتصادي تحت قوانین مربوطه هدایت و تنظیم می جایی که تمام فعالیتاز آن
. در مراحل مختلف شروع کار، کارآفرین به مشاوره حقوقی نیاز دارد . داشته باشد است مالکیت وي را تحت تأثیر قرار دهند آگاهی

شرکت مستقل تازه تأسیس و یا  امتیاز نمایندگی،: ون اینکه آیا فعالیت کارآفرینانه بصورتبر پایه فاکتورهایی همچ همچنین
و یا صنعتی؛ غیرانتفاعی؛ مشغول فعالیت در زمینه صادرات یا  خریداري شده توسط دیگر شرکتها؛ تولید کننده محصول مصرفی

 .یاز متفاوت باشداست؛ احتمال دارد که رویه قانونی مورد ن واردات و یا دیگر جنبه ها

سازمان مورد نیاز انتخاب نماید، لازم است تمام  هاي زیادي وجود دارد تا کارآفرین از بینشان یکی را جهت تأسیس ازآنجاییکه گزینه
براي افزایش  مسئولیت، مالیات، استمرار، قابلیت انتقال سود، هزینه تأسیس و میزان ایجاد علاقه مزایا و معایب هر یک در زمینه

 .ترین تصمیم اطمینان حاصل شود اتخاذ مناسب براي این توافقات مشاوره حقوقی لازم است تا از. سرمایه بررسی گردند

 .پردازیم ها می دو دسته مسئله جدي براي کارآفرینان وجود دارد که به آن

 مالکیت معنوي  

 هاي تجاري انواع شرکت  

 مالکیت معنوي

عنوان مهمترین داراییها  باشد که به می و اسرار تجاري) کپی رایت(م تجاري، حق تألیف مالکیت معنوي شامل حق امتیاز، علائ
اغلب اوقات . مربوط به خدمات قابل ارائه توسط وکلاء مورد بررسی قرارگیرد بایستی پیش ازبحث کارآفرین بوده و حتی می

آنها ازاین نوع مالکیت حمایت  مراحلی را که باید طی به دلیل عدم آگاهی از قوانین مربوط به مالکیت معنوي، اهمیت کارآفرینان
 .گیرند نمایند نادیده می

 هاي تجاري انواع شرکت

هاي تجار  قانون تجارت اقسام شرکت 20ي  در بخش مالکیت نوع قانونی مالکیت کسب و کار خود را مشخص کنید؛ بر اساس ماده
 :عبارتند از

  عام یا خاص(شرکت سهامی)  
 ت محدودشرکت با مسئولی  
 شرکت تضامنی  
 شرکت مختلط غیرسهامی  
 شرکت مختلط سهامی  
 شرکت نسبی  
 شرکت تعاونی تولید و مصرف  
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 .کنند ها را به چهار دسته تقسیم می این شرکت

سرمایه . ي مستقیم دارد اعتبار اشخاص رابطه ها شخصیت شرکا اهمیت اصلی را دارد و اعتبار شرکت با هاي اشخاص که در آن شرکت
 توانند سهم خود را به دیگران شرکا به راحتی نمی. ي بدهی شرکت است نیز پشتوانه ها نقش اصلی را نداشته و دارایی شخصی آن

 .شرکت تضامنی و نسبی از این قبیل هستند. واگذار نمایند

اي است  تا میزان سرمایهمسئولیت شرکا  .ها سرمایه، شخصیت شرکا نقش اصلی را ندارد و سرمایه اهمیت بیشتري دارد در شرکت
 امکان ورود به بورس در مورد. الشرکه خود را به دیگران واگذار نمایند توانند سهم می اند و به طور کلی شرکا که در شرکت گذارده

محدود تا حدود زیادي از این نوع  ي بارز و شرکت با مسئولیت شرکت سهامی نمونه. هاي سهامی به همین لحاظ وجود دارد شرکت
 .ستنده

که مسئولیت نامحدود داردند و شرکایی که  شرکایی. ها وجود دارد ها مختلط نام دارد دو دسته شریک در آن در نوع دیگر که شرکت
هاي مختلط  شرکت. آورند مسئولیت محدود دارند هستند و شرکایی که سرمایه می معمولا شرکا عامل ضامن. مسئولیت محدود دارند

 .هستند از این نوع و غیرسهامی
و به دلیل وجود . ها رفاه و آسودگی اعضا است هدف از آن. ندارند هاي تعاونی که ماهیتا تجاري نستند و عمدتا قصد انتفاع شرکت

 .ها حاکم است خاصی بر آن وزارت تعاون ضوابط

 Financial Plan -برنامه مالی 

طرح کسب و کار شما وجود داشته باشد را توضیح  ت درهاي مالی که لازم اس در این بخش نحوه تدوین سه نوع از صورتحساب
 :خواهیم داد

 صورتحساب درآمد (Income Statement) 
 هاي جریان نقدینگی بینی پیش (Cash Flow Projections) 
 ترازنامه (Balance Sheet)  

  طرح یا برنامه مالی چیست؟

دهنده یا  براي شما مهم است، براي وام اندازه که  هماناین امر . ریزي مالی، عامل کلیدي برنامه کسب و کار شماست برنامه
 .باشد گذار نیز مهم می سرمایه

 :برنامه مالی این است که هدف از نوشتن

 مالی مورد نیاز و اینکه چه موقع به آن  به این معنی که میزان منابع. منابع مالی مورد نیاز براي اجراي طرح را مشخص کند
 .دهد نشان می کنید را پرداخت مینیاز دارید و چه زمانی باز

 کند می هاي مالی احتمالی را مشخص  میزان سودآوري قابل انتظار و خطرپذیري. 
قرار بر تأمین مالی است، شرایط و نحوه آن چگونه  و کار شما تأمین مالی بشود یا نه و اگر  در مورد اینکه کسب  گیري تصمیم

 .باشد لی برآورد شده به چه میزان جذاب و متقاعد کننده مینتایج ما است به این موضوع بستگی دارد که
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 :در تهیه برنامه مالی باید موارد زیر را تعیین کنید

 هاي مالی و ترازنامه واقعی صورت 
 هاي آتی هاي مالی سال صورت 
 هاي آتی هاي سال ترازنامه 
 تحلیل محاسبات و نقطه سر به سر 
 کنترل هزینه 
 و موارد مهم دیگر 

در هر دو صورت شروع . در آن رعایت کنید کنید باید برخی ملاحظات حیاتی و مهم را و کارتان را آماده می  طرح کسبهنگامی که 
و کار شما بسیار خوب نیز باشد،   و کار موجود حتی اگر ایده کسب  توسعه کسب گیري در مورد و کار جدید و یا تصمیم  یک کسب

 .کنید پس ذخایر و منابع کافی نقدي را مشخص. د شدسرمایه کافی احتمالاً موفق نخواهی بدون

هاي  نقدینگی لازم به منظور پوشش دادن هزینه هاي ورودي و خروجی نقدینگی را به داخل و خارج از شرکت و اینکه چگونه جریان
 .شود را نشان دهید پرداختی فراهم می

حتی . کند، ثبت کنید را که به ذهنتان خطور می اي هر هزینه. یدرا مشخص کن) هاي ثابت هاي جاري و هزینه  هزینه(اي  منابع هزینه
 .هاي سالیانه جویا شوید ها را در مورد هزینه نظر آن ایدة خود را براي چند نفر مطرح کنید و

 .وجوه نقدي را در طرح خود ارائه دهید بعد از آن باید اطلاّعاتی از قبیل صورت درآمد ناشی از فروش، سود ناخالص، گردش

 .در یک ماه است را نیز تعیین کنید نویس صورت درآمد، بودجه فروش را که برآورد مقدار مورد انتظار فروش علاوه بر پیش

 .حساب ترازنامه را نیز براي طرحتان تهیه کنید صورت

دهد، در  را نشان می مالیات بر کل بازدهی دهی شما را در کسب دوره زمانی مشخص و نیز تاثیر حساب سود و زیان را که سود صورت
 .طرح ود بیاورید

ها  آید، که باید در طرحتان راجع به آن می هاي مالی هم از اطلاّعات موجود در صورتحساب سود و زیان و ترازنامه به دست نسبت
 .هاي توان مالی است هاي نقدینگی، کارآیی، سودآوري و نسبت نسبت ها شامل این نسبت. توضیحاتی ارائه دهید

 :روند ها براي اهداف زیر به کار می آوردن این نسبتفراهم 

 ها  حساب ایجاد سود، پرداخت به موقع صورت هاي و کار از قبیل ارزیابی توانایی  فراهم آوردن تصویري از سلامت مالی کسب
 .ها و استفاده مؤثر و مفید از دارایی

 و کارهاي مشابه  و کارتان با سایر کسب  مقایسه عملکرد کسب. 
 و کارتان در طول دوره مشخصی از زمان  سی تغییرات عملکردي کسببرر. 

رسد؟  و کارتان به این نقطه می  کسب و کارتان را مشخص کنید و تعیین کنید در چه زمان  همچنین نقطه سر به سر مالی کسب
 .مقدار حجم فروش باید دست یافت تعیین کنید چند واحد باید فروخته شود و یا به چه

 .گیرد ی در سه بخش مورد بحث قرار میطرح مال 

https://telegram.me/karnil
www.karnil.com


70 
 

 گذاري در سه سال اول کسب و کار شده و قیمت هاي فروش و قیمت تمام بینی پیش .1
 ها بینی هزینه جریان نقدینگی در سه سال اول به انضمام پیش .2
ها شامل  هزینه(سال اول،  3ماه تا  6ها، دیون و سرمایه کارآفرین و شرکا از  شده ، میزان دارائی بینی ترازنامه پیش .3

  (... ثابت، متغیر، تولیدي، حمل و نقل

  ریزي در برنامه مالی ابزارهاي برنامه

به عنوان مثال صورت (ریزي در این برنامه  برنامه هر کدام از ابزارهاي. هاي لازم براي هر کارآفرین است ي مالی یکی از بخش برنامه
شوند  طراحی می ي نوپا یجاد دورنماي شفافی از وضعیت کلی فعالیت کارآفرینانهبراي ا) …سر، و سربه ي برآوردي سود و زیان، نقطه

  … قدر است ؟ و شوند، نقدینگی موجود چه و مصرف می گونه پرداخت وجوه نقد از کجا آمده و چه: که شامل نکاتی هستند از قبیل

  (Operating and Capital Budgets) اي و عملیاتی هاي سرمایه بودجه

اگر مؤسس شرکت   .عملیاتی خود را آماده کند اي و هاي سرمایه هاي تخمینی درآمد، کارآفرین باید بودجه نظیم صورتقبل از ت
در مورد شرکت مشارکتی یا شرکت   .گیري در مورد تعیین بودجه است مسؤول تصمیم مالک انحصاري است، در نتیجه به تنهایی

به موقعیت شغلی او در شرکت دارد،  ي یکی از این افراد که بستگی کن است به وسیلهمم  بندي ي بوجه کارمند، عملیات اولیه داراي
آماده  …ي مدیر تولید و  ي تولید به وسیله مدیر فروش و بودجه ي فروش ممکن است توسط براي مثال، بودجه  .شروع شود

 .فرین شرکت استها در انتها متکی به مالک یا کارآ در مورد این بودجه گیري نهایی تصمیم   .شود

در یک فعالیت اقتصادي   .است را بنویسد ي فروش، که برآورد مقدار مورد انتظار فروش در یک ماه کارآفرین اول باید بودجه
هم  ي دیگر انجام گرفته، با ي خود او یا توسط تولیدکننده هاي ساخت را که به وسیله هزینه تواند ي تولیدي کارآفرین می کارآفرینانه

هاي مستقیم  نوسانات ممکن در تقاضا و هزینه علاوه بر این برآورد موجودي پایان دوره که به عنوان سپري در برابر  .کند مقایسه
 .باید داشته باشد ي مورد نیاز است، را کارگر و مواد اولیه

همان طور   .غییرات ناگهانی استموجودي که براي ت تولید واقعی که در هر ماه لازم است و میزان: اطلاعات مهم بودجه عبارتند از
در   .ریزي شده است به خاطر حفظ سه واحد کالا در موجودي کل، بیش از میزان فروش برنامه توان دید تولیدي ماه ژانویه، که می

است، در تر از ماه اول  درخواست موجودي کم چون  .ریزي شده است تر از فروش برنامه ماه دوم، تولید واقعی که مورد نیاز است کم
  .تواند تقاضا و موجودي کالا را زیاد کند هاي بازاریابی است که می یا برنامه نتیجه این بودجه بازتابی از تقاضاي فصلی

که مستقل از (هاي ثابت  اول صورت هزینه  .کند هاي عملیاتی تمرکز تواند بر روي هزینه ي فروش، کارآفرین می پس از تکمیل بودجه
 اي که وجود دارند را در نظر ها، بهره، استهلاك، و بیمه ، حقوق)آب و برق و تلفن) ند اجـاره، تـأسیسـاتمان) حجم فروش است

ماه و با توجه به حجم فروش، فصل، یا  هاي متغیر دارد، که ممکن است هر بعد از آن کارآفرین احتیاج به تعیین هزینه  .بگیرد
  .هاي تبلیغات و فروش است هاي عملیاتی و هزینه هایی از این نوع، هزینه مثال  .کند رهاي اقتصادي نوپا تغیی ها براي فعالیت موقعیت

اي ممکن  هاي سرمایه براي مثال، بودجه  .کند می هاي فعالیت اقتصادي را براي بیش از یک سال، فراهم اي، هزینه هاي سرمایه بودجه
 .یا حتی امکانات نو باشد  واتومبیل، کامپیوتر،  ي لازم براي تجهیزات جدید، است بودجه
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  (Pro Forma Income Statements) هاي تخمینی درآمد صورت

هاي  شده از درآمد ریزي مخارج برنامه ها و که حاصل از کسر هزینه  شده ریزي سود خالص برنامه: هاي تخمین درآمد صورت
 .شده است بینی پیش

که فروش منبع اصلی درآمد است و دیگر  جا از آن  .کند را مشخص میماه آینده  12ي بازاریابی، برآورد فروش براي  برنامه
 .فروش است، معمولاً اولین بخشی است که باید تعریف شود ها مربوط به حجم هاي عملیاتی و هزینه فعالیت

هاي  و برخی تجربههاي کارخانه،  بازاریابی، فروش تحقیقات  .هاي تخمین درآمد باید اول فروش ماهانه حساب شود ي صورت در تهیه
 ارزیابی قصد خریداران، بررسی عقاید و نظرات کارمندان فروش، و نظرات کارشناسان ممکن بینی مانند هاي پیش آزمایشی یا روش

مخارج اجرا را براي هر ماه در طول یک  چنین برآورد تمام هاي تخمین درآمد، هم صورت  .است براي برآورد فروش استفاده شود
  .کند سال مشخص می

 .در سازمان باشد شده و نقش هرکدام ي تعداد افراد استخدام دهنده باید نشان میزان حقوق در هر شرکت 

 .اضافه کردن وسعت انبار، همه را در نظر بگیرد هاي مخصوص تجاري، یا چنین باید لزوم افزایش بیمه، شرکت در برنامه کارآفرین هم

به طور   .براي سال دوم و سوم نیز انجام شود هاي لازم بینی براي سال اول، باید پیش هاي تخمینی درآمد ماهانه علاوه بر صورت
و  زمان سوددهی معمولاً به طبیعت فعالیت اقتصادي  .ریزي درآمد سه سال را ببینند برنامه دهند گذاران ترجیح می کلی، سرمایه

تري  کارهاي خدماتی ممکن است به زمان کم ت اقتصادي مربوط بهبراي مثال، یک فعالی  .اندازي مربوط است ي راه هاي اولیه هزینه
اي  ي زیادي را براي کالاهاي سرمایه آوري بالا یا شرکتی که سرمایه تا شرکتی با فن براي رسیدن به مقطع سوددهی نیاز داشته باشد

 .در نتیجه گاهی زمان بیشتري جهت جبران صرف خواهد شد  .تجهیزات لازم دارد و

  (Break-Even Analysis) سر ي سربه قطهبررسی ن

شود و نه متحمل ضرر  کارآفرینانه می عبارت است از میزان فروشی که در آن نقطه، نه سودي عاید فعالیت: سر ي سربه نقطه
 .گردد می

این آگاهی   .کند می چه زمانی به سود دست پیدا بداند  ي نوپا، براي کارآفرین مفید است که ي فعالیت کارآفرینانه در مراحل اولیه
مفیدي  سر روش ي سربه آنالیز نقطه  .دهد رس او قرار می اندازي فعالیت اقتصادي در دست راه شناخت بیشتري از امکانات مالی براي

 براي. سر رسید، است ي سربه دست یافت تا به نقطه براي تعیین این که چند واحد باید فروخته شود یا به چه مقدار حجم فروش باید
 ي بنابراین نقطه  .هاي ثابت از طریق حجم فروش تأمین گردد باید این تعهدات، یا هزینه سر برسد ي سربه آن که شرکت به نقطه

 .شود می سر مقدار فروشی است که در آن فعالیت اقتصادي نه سود خواهد کرد و نه ضرري متحمل سربه

است را براي کارآفرین مشخص  هاي ثابت و متغیر احتیاج سر حجم فروشی که براي پوشش کل هزینه ي فروش سربه نقطه
  .شود می سر منجر به سود ي سربه فروش اضافه بر نقطه  .کند می

  :سر به صورت زیر است ي سربه فرمول نقطه
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این   .ردهایی ک توان کمک هاي ثابت می هزینه هاي متغیر براي هر واحد است، جهت پوشش تا زمانی که قیمت فروش بیش از هزینه
 .رسد سر می ي سربه ثابت کافی خواهد بود و آن زمانی است که شرکت به نقطه هاي ي هزینه ها براي پرداخت همه کمک

ي نوپا  هاي کارآفرینانه براي فعالیت  .مختلف است هاي سر، تعیین ثابت یا متغیر بودن هزینه ي سربه ي نقطه مشکل عمده در محاسبه
بیمه به  چون استهلاك، حقوق و دستمزد، اجاره، و هایی هم با این وجود احتساب هزینه  .دارد کارشناسی این تصمیم احتیاج به کمی

تر محتمل است که مخارج متغیر به  کارگر بیش هاي فروش مانند کارمزد و مواداولیه، هزینه  .ي ثابت منطقی است عنوان هزینه
هاي  هزینه ي کار، مواد، و دیگر ي اختصاص دادن هزینه تواند به وسیله         می واحد معمولاً هاي متغیر براي هر هزینه  .حساب آیند

 .گردند شوند، تعیین  مستقیم که با تولید یک واحد ایجاد می

دلار، و  4.5هاي متفرقه براي هر واحد  هزینه دلار دارد، 250000هاي ثابتی معادل  بنابراین، اگر ما مشخص کنیم که شرکت هزینه
 .خواهد بود 45.454 سر ي سربه دلار، نقطه 10روش قیمت ف

دلار به ازاي هر واحد خواهد   5/5ي شرکت فروخته شود، سودي معادل  که به وسیله  45.454هر تعداد واحدي بیش از 
کند،  یدر مواردي که شرکت بیش از یک نوع کالا تولید م   .خواهد بود ضرر شرکت   45.454تر از  هاي کم ي فروش نتیجه  .داشت
کالا به تنهایی تخصیص  باید براي هر هاي ثابت می هزینه  .ممکن است براي هریک از کالاها جداگانه محاسبه شود سر سربه ي  نقطه

بنابراین ممکن است فرض شود   .ریزي فروش معین گردد ي برنامه نتیجه ها به عنوان آهنگ کردن هزینه ي هم داده شود یا به وسیله
داده  هاي ثابت به آن محصول اختصاص درصد جمع کل هزینه 40است، به همین دلیل  x   جهت محصول شدرصد فرو 40که 

هاي ثابت دارد، باید در  بالاسري، یا دیگر هزینه ي اگر کارآفرین احساس کند که محصول احتیاج به تبلیغ، هزینه  .خواهد شد
 .محاسبات لحاظ شود

  (Pro Forma Cash Flow) برآورد گردش نقدینگی

هاي نقدي  شده از انباشته ریزي برنامه هاي نقدي شده که حاصل کسر پرداخت بینی نقدینگی پیش: برآورد گردش نقدینگی
 .باشد شده می ریزي برنامه

که گردش نقدینگی، حاصل اختلاف بین  ها از فروش است، در حالی ي کسر هزینه سود نتیجه  .گردش نقدینگی مانند سود نیست
هاي نقدي دریافت یا  آید که پرداخت نقدینگی فقط وقتی به گردش در می  .هاي نقدي است نقدي واقعی و پرداخت هاي دریافت

اما پرداخت ممکن  فروش ممکن است به عنوان نقدینگی تلقی نشود، چون ممکن است فروش انجام گیرد   .باشند پرداخت شده
هاي نقدي براي  ازطرف دیگر، پرداخت  .شوند پرداخت نمی ها بلافاصله حساب به علاوه تمام صورت   .روز انجام نشود 30است تا 

هاي  دارایی چنین، استهلاك هم   .شود شود، اما باعث کم شدن نقدینگی می هاي تجاري نمی هزینه ي وام موجب کاهش اصل بهره
 .را دهد و نه نقدینگی خرج شده اي یک هزینه است، که سود را تقلیل می سرمایه

بنابراین، استفاده از سود به عنوان مقیاس   .شوند هاي سودآور به خاطر کمبود نقدینگی با شکست مواجه می زیادي، شرکتدر موارد 
 .کننده باشد نوپا ممکن است در صورت وجود گردش نقدینگی منفی قابل ملاحظه، گمراه ي هاي کارآفرینانه موفقیت براي فعالیت

اگر   .اي که براي سود نوشته، بنویسد ماهیانه ریزي ي نقدینگی را مانند برنامه زي ماهیانهری براي کارآفرین مهم است که برنامه
 ها بیشتر باشند، کارآفرین باید سرمایه را از طریق وام و قرض تأمین ممکن از دریافت ي زمانی هاي نقدي در هر فاصله پرداخت

  .لازم است) وام) ي نقدي، نقدینگی خارجیها معمولاً در چند ماه اول شروع کار براي پوشش هزینه  .کند
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ها  بعضی تخمین  .باشد هاي نقدي می پرداخت هاي دقیق ماهیانه و ریزي گردش نقدینگی، تعیین دریافت ترین مشکل در برنامه مهم
در این   .داري کرد ههاي نقدینگی منفی نگ بتوان وجوه لازم را به مقدار کافی براي پوشش ماه لازم است، ولی باید محتاطانه باشد که

 .مانده در ماه بعدي دریافت گردد باقی درصد 40درصد فروش هر ماه به صورت نقدي و 60رود که  شرکت، انتظار می

هاي نقدینگی به  چنین این گردش مشخص کرد، هم توان براي هر ماه هاي نقدینگی را می با استفاده از برآوردهاي محتاطانه، گردش
   .مورد نیاز را که باید از طریق وام یا قرض تأمین شود، معین کند کرد که مقدار پولکارآفرین کمک خواهد 

نقد، مانند صورت سود و زیان، بر مبناي بهترین  ترین نکته براي کارآفرین این است که به خاطر داشته باشد برآورد گردش وجوه مهم
ریزي گردش نقدینگی لازم  کند، اصلاح برنامه به کار می فعالیت کارآفرینانه شروع وقتی که  .برآوردها محاسبه شده است

گونه و از  را متوجه این نکته سازند که چه گذاران بالقوه ي ملاحظات باشند تا سرمایه ها باید شامل همه ریزي برآوردها یا برنامه  .است
 .کجا این مقادیر به دست آمده است

نقدینگی مفیدتر است که گاهی اوقات  آورد گردش و بر) آورد سود و زیانهاي بر یا صورت(هاي تخمینی درآمد  در مورد صورت
 این  .ي متفاوتی از موفقیت در فعالیت اقتصادي استوار باشند ي محدوده پایه ي مختلف تهیه شود، که هر کدام بر چندین نسخه

که، کارآفرین را با عواملی که بر روند  این رت هاي درآمد و گردش نقدینگی است، بل مهم ي صورت ها نه تنها علت تهیه ریزي برنامه
 .کند گذارد نیز آشنا می عملیات تأثیر می

   (Pro Forma Balance Sheet) برآورد ترازنامه

 .کند را خلاصه می ي نوپا ي فعالیت کارآفرینانه ها، و ارزش ویژه ها، بدهی دارایی: برآورد ترازنامه

اقتصادي در پایان سال اول است، تهیه  گر موقعیت فعالیت شده را که نشان بینی یشي پ چنین باید یک ترازنامه کارآفرین هم
هاي گردش نقدینگی تنظیم  و صورت) صورت سود و زیان(هاي درآمد  صورت ترازنامه با استفاده از برآورد   .نماید

  .باشد می ي موقعیت فعالیت اقتصادي در پایان سال اول کننده بینی ترازنامه منعکس پیش  .گردد می

مثلاً هر (تنظیم ترازنامه در فواصل زمانی معمول است  گذارد، لیکن به خاطر زمان و مخارج، اي بر روي ترازنامه اثر می هر نوع معامله
خاصی را پوشش  ي زمانی خصوصی از زمان است و فاصله ي به ترازنامه انعکاس فعالیت اقتصادي در لحظه در نتیجه ).فصل یا هر سال

 .هدد نمی

  :هرکدام از این تقسیمات ترازنامه در پایین توضیح داده شده است

 هاي واقعی یا مبلغی  شامل هزینه  .مندي است که فعالیت اقتصادي مالک آن است گر تمام چیزهاي ارزش نشان: ها دارایی
دارایی جاري به نقدینگی و    .شوند بندي می عنوان ثابت یا جاري طبقه ها تحت دارایی  .شود است که براي دارایی هزینه می

اقتصادي در طول  رود به نقدینگی تبدیل شده و یا در روند کار در فعالیت شود که انتظار می گفته می هر چیز دیگري
هستند که ملموس بوده و در مدت زمان طولانی  هایی هاي ثابت آن دارایی  .تر مصرف گردد ي زمانی یک سال یا کم فاصله

 .ر گیرندمورد استفاده قرا

  .ي نوپا از مشتریان به دست آورده است کارآفرینانه ها یا پولی که فعالیت تأثیر دریافت  هاي جاري معمولاً تحت این دارایی
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 از این مقادیر ممکن است در خلال  بعضی   .کاران مقروض است ي چیزهایی است که شرکت به بستان گر همه نشان: ها بدهی
 .المدت باشد است بدهی طویل و برخی دیگر ممکن) اريبدهی ج(یک سال سررسید شود 

کند، ولی غالباً لازم است  کنندگان ایجاد می تأمین ي خوبی با میزان اعتبار و رابطه) اسناد پرداختنی(ها  اگرچه پرداخت سریع بدهی
 .ها را به تأخیر انداخت حساب نقدینگی، پرداخت صورت به خاطر مدیریت مؤثرتري در گردش

 گر ارزش خالص  هاست که بیان بدهی ها در مقابل گر مازاد تمامی دارایی این مبالغ نشان: یا حقوق صاحبان سهام سرمایه
هرسودي از این فعالیت اقتصادي نیز به   .باشد ي ترازنامه می ویژه ي شرکا یا ارزش بخش سرمایه   .فعالیت اقتصادي است

ي شرکت  سرمایه در نتیجه تمام عواید باعث افزایش میزان دارایی و  .دگرد عنوان سود انباشته اضافه می ارزش ویژه و به
 .دهد دارایی را کاهش می ها باعث کاهش سرمایه شده بدهی را افزایش و یا شود و تمام هزینه می

  (Pro Forma Sources and Uses of Funds) ي وجوه برآورد منابع و موارد استفاده

براي فعالیت کارآفرینانه را خلاصه کرده و  رسی شده قابل دست بینی تمامی منابع وجوه پیش: وجوه ي برآورد منابع و موارد استفاده
 .دارد می ها را نیز بیان گی توزیع آن گونه چه

غالباً درك   .باشد براي پرداخت دیون می ها یا گی استفاده از درآمد خالص براي ازدیاد دارایی گونه هدف آن نشان دادن چه
 .هاي مختلف دشوار است تأثیر جریان نقدینگی در طول فعالیت اقتصادي و بخش ی خرج درآمد خالص سالیانه و نیزگ گونه چه

گونه از این نقدینگی استفاده شده؟ چه اتفاقی  چه وجوه نقد از کجا آمده؟: شود عبارت است از این که هایی که غالباً پرسیده می سؤال
  ي زمانی افتاده است؟ هفاصل براي اقلام دارایی در طول این

  (Cash Flow) صورتحساب گردش نقدینگی

به عبارتی پول واقعی . مورد نظر است هاي بینی از وضعیت جاري مالی شما در تاریخ صورتحساب گردش نقدي در حقیقت یک پیش
 (Cash Flow) ان نقديشود را گردش نقدینگی یا جری هر ماه پرداخت می هاي شده از فروش و پولی که براي هزینه آوري جمع

 .گویند

 :براي تهیه این صورت

 :منابع درآمد نقدي خود را لیست کنید .1

  کنید پولی که شما از مشتري بابت فروش محصول خود دریافت می(درآمدها) 
 وام 
 ر، سهام گذاري در کا سرمایه. کنید می گذاري پولی است که شما از طرق مختلف وارد کسب و کار سرمایه: ها گذاري سرمایه

  .دهد گذار را افزایش می سرمایه

 .اي خود را لیست کنید منابع هزینه .2

 تبلیغات، قبوض و مالیات و بیمه و ها، کارمندان، تایپ و کپی، ها و تلفن رفت و آمدها، تماس(هاي ماهیانه  هزینه ...) 
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 هاي تبلیغاتی، هزینه ايه هاي خرید مواد اولیه، چاپ بروشور هزینه): آغازین(برداري  هاي بهره هزینه R&D در ... ، تجهیزات و
  .پردازید همیشه می هایی که فقط یکبار براي حقیقت هزینه

  (Balance Sheet) صورتحساب ترازنامه

دیگر صورت ترازنامه چیزي را که شما  به عبارت. دهد ترازنامه تصویر مالی کسب و کار شما را در یک نقطه زمانی خاص نشان می
ها را در سمت  دارایی. ذیلاً اجزاي یک ترازنامه نشان داده شده است. کند می مقابل آن چیزي که بدهکار هستید مشخصدارید، در 

  .بدهی و سرمایه را در سمت چپ فهرست کنید راست و

 :ترازنامه
  هاي جاري بدهی      هاي جاري دارایی

--------------         --------------  
--------------         --------------  

  (دیون بلند مدت(هاي ثابت  بدهی     هاي ثابت دارایی
--------------       ---------------  
--------------       ---------------  

 ها سایر دارایی
--------------  
--------------  

  ها کل بدهی      ها کل دارایی
--------------   -------------- 

 سهام قوق صاحبانح
----------------------------------------------------------------  

 (حقوق صاحبان سهام( سرمایه + ها  جمع بدهی= ها  دارایی جمع

 (آموزشگاه زبان: (بینی صورتحساب سود و زیان نمونه پیش

  سال سوم  سال دوم سال اول   شرح

 81.000.000  63.000.000  45.000.000  (دریافت شهریه(فروش کل 

 59.280.000  41.280.000  57.190.000  (قیمت تمام شده محصول(هاي سالانه  کل هزینه 

 21.720.000 21.720.000 12.190.000  سود خالص قبل از کسر مالیات 

 2.172.000   2.172.000   1.219.000  (٪10(مالیات  

 19.548.000  19.548.000  10.971.000  سود خالص پس از کسر مالیات 
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برنامه جهت اخذ وام و استفاده از هر گونه  استفاده از تحلیل نقطه سر به سر در توجیه اقتصادي فعالیت، روش تأمین سرمایه،
 وسازمانی شامل نحوه کنترل گردش نقدینگی، فروش، ورود و خروج کالا، حق امضاي چک  هاي درون تسهیلات مالی و بانکی، کنترل

  .گردد قراردادها و روش پیشگیري از فساد مالی در مؤسسه نیز در این بخش مطرح می

  اشتباهات رایج در نوشتن بخش مالی

  بخش اصلی 3عدم ارائه 
 ارائه برآوردهاي فروش و سود غیر واقعی یا تامین سرمایه نشده 
 حذف نحوه محاسبات مالی 
 بینی نشده راي مخارج پیشاي ب کم تخمین زدن هزینه و در نظر نگرفتن بودجه 
 انداري صرف حقوق و مخارج اداري زیاد در دوره راه 
 بینی بازگشت سرمایه خارج از محدوده مجاز صنعت پیش 

  صورت سود و زیان

 اجزاء صورت سود و زیان 

 .شود می میزان پولی که از فروش محصولات عاید فروشنده :فروش -1

هزینه تمام شده کالاهاي فروخته شده براي یک واحد،  که عبارت است از :رفتهبهاي تمام شده کالاها یا خدمات فروش  -2
پولی  بخاطر داشته باشید میزان. هرگز بهاي تمام شده کالاهاي فروش رفته را افشاء نکنید .ضرب در تعداد واحدهاي فروخته شده

 .راز است ، یککنید تا بتوانید سودي از فروش آن بدست آورید که براي تولید محصولات خرج می

البته عدد بدست آمده سود خالص یا . کالاهاي فروش رفته که عبارت است از فروش منهاي بهاي تمام شده :سود ناخالص -3
 .ها را باید از آن کسر کرد عملیاتی و مالیات هاي نهایی نیست، چرا که هزینه

: هاي عملیاتی نام دارد که عبارتند از پرداخت شود هزینهباید  هایی که براي فعالیت کسب و کار هزینه :هاي عملیاتی هزینه -4
هاي  هزینه. سرمایه هاي دریافتی، اجاره و استهلاك کارمندان، تبلیغات، بیمه، سود بانکی یا کارمزد وام خدمات شهري، حقوق

 :شوند عملیاتی به دو دسته تقسیم می
 .مانند می ملیاتی که بدون تغییر باقیهاي ع هزینه :هاي ثابت هزینه (4-1)                       

 .کنند هاي عملیاتی که بسته به میزان فروش تغییر می هزینه :هاي متغیر هزینه (4-2)                       

 .ها قبل از پرداخت مالیات و پس از پرداخت همۀ هزینه که عبارت است از سود کسب و کار :سود پیش از پرداخت مالیات -5

 .حقوق دولتی را پرداخت کند یک کسب و کار باید مالیات بر درآمد و دیگر انواع :ها مالیات -6

 .حقوق و عوارض ها و سایر سود یا زیان پس از پرداخت مالیات :زیان خالص/ سود -7
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 اندازي و اداره یک کسب و کار هاي راه هزینه

 اندازي هاي شروع و راه هزینه  -1
 تهبهاي تمام شده کالاي فروش رف -2
 هاي ثابت و متغیر هاي عملیاتی شامل هزینه هزینه -3

 هاي عملیاتی و ستادي هزینه

 (آب، گاز، برق، تلفن(خدمات شهري   -1
 حقوق -2
 تبلیغات -3
 بیمه -4
 سود بانکی -5
 اجاره بهاس -6

 هاي ثابت، متغیر و بالاسري هزینه

مقدار فروش یک کسب و کار بر آن تأثیري ندارد و ثابت است که  هستند که هاي عملیاتی آن دسته از هزینه :هاي ثابت هزینه -1
ماه بفروشد، تأثیري در مقدار  جفت کفش در 300یا  200اینکه یک مغازه کفش فروشی . بها اشاره کرد توان به اجاره می از آن جمله

  .شود فرض می هاي ثابت بها جزء هزینه بها ندارد، لذا اجاره اجاره

توان  کنند، ولی نمی هاي عملیاتی هستند که بسته به مقدار فروش تغییر می هزینه آن دسته از آن دسته از :رهاي متغی هزینه -2
به هر فروشنده خود درصدي  فرض کنید که یک مغازه کفش فروشی دارید و. مستقیماً به محصول فروش رفته مربوط دانست آن را

این مبلغ، یک هزینه متغیر است، . دهید ریال می 5.000هر جفت کفش  اي فروشبراي مثال به از. پردازید را به عنوان حق فروش می
ریال  500.000مبلغ  اگر در هفته صد جفت کفش به فروش برسد، باید به فروشندگان خود. کند فروش تغییر می زیرا بسته به مقدار
هایی که با فروش تغییر  بنابراین هزینه. پرداخت کنید ریال باید 250.000جفت کفش به فروش برسد،  50بپردازید و چنانچه 

هاي متغیر نام  هزینه کنند، اما به یک محصول خاص مربوط نیستند، هایی که با فروش تغییر می هزینه هاي ثابت، و کنند، هزینه نمی
  .دارند

 "Overhead" .رود ر میهاي ثابت بکا اي که براي هزینه است محاوره هاي بالاسري، اصطلاحی هزینه :هاي بالاسري هزینه -3
هاي  هزینه صاحبان کسب و کار براي کاهش. به معناي سقف بالاي کسب و کار تشکیل شده است "over و head" از دو کلمه

ها را پوشش دهند  توانند دیگر هزینه شود، آنها بیشتر می هاي بالاسري کاسته کنند، زیرا هر چه که از مقدار هزینه بالاسري تلاش می
  .را افزایش دهند مایه کسب و کار خودو یا سر

 روش محاسبه سود

هاي عملیاتی اداره یک  شود و هزینه می و بهاي خدمات ارائه شده را شامل "بهاي تمام شده کالاي فروش رفته"سود ناخالص فقط 
د خالص و سود ناخالص از سو. محاسبه شود "سود خالص"محاسبه سود ناخالص باید  بنابراین بعد از. کند کسب و کار را لحاظ نمی

 :آید بدست می روابط زیر
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 سود ناخالص = بهاي تمام شده کالاي فروش رفته ـ فروش محصولات و خدمات

 مالیات سود قبل از پرداخت = هزینه هاي عملیاتی ـ سود ناخالص

 سود خالص = مالیات و دیگر کسور قانونی ـ سود قبل از پرداخت مالیات

 فایده -تحلیل هزینه

 .کنید گذاري پول و زمانی که باید سرمایه :ها هزینه -1

این . گذاري احتمالاً سودمند خواهد بود ها بیشتر باشد، سرمایه فایده از هزینه اگر. نرخ بازده پول یا پیشرفت کسب و کار :فایده -2
  .دشو می معناي تحلیل هزینه ـ فایده است که به عنوان یک ابزار مهم در کسب و کار محسوب همان

هزینه فرصت همان . روي هزینه فرصت ممکن است نادرست انجام شود تحلیل هزینه ـ فایده بدون دقت نظر :هزینه فرصت -3
 .است "گذاري هاي سرمایه گزینه بهترین"هزینه 

  راهبردهاي تأمین سرمایه

کارآفرین ). پرداخت قسطی(گرداند  را با درصدي سود برمی کند و در زمانی مشخص آن در این روش شرکت پولی را قرض می :وام
 .نماید شود مبلغ وام را با سود آن پرداخت کند و در آن متعهد می اي را ارائه می وثیقه اي را امضاء و یا سفته

گذار،  کند و سرمایه گذار واگذار می ازاي پول به سرمایه در این روش، شرکت درصدي از مایملک خود را در :فروش سهام مؤسسه
  .کند که بر اساس درصد مالکیت است، دریافت می سود آینده شرکت را درصدي از

  پذیر گذاران مخاطره کسب و کار، سرمایه هاي حامی کارآفرینی و کسب و کار، فرشتگان سازمان :ها سایر روش

  ارزیابی و مدیریت ریسک

 (Risk Management) مدیریت ریسک

 (Risk Evaluation - Risk Assessment) ارزیابی ریسک

 (Risk Analysis) تجزیه و تحلیل ریسک

  ها، مشکلات و مفروضات اساسی  خطرپذیري

از اینکه شما چقدر این فرضیات را با دقت در نظر  صرف نظر. شود برنامه کسب و کارشما بر اساس تعدادي مفروضات تهیه می
 .کم است دقیقاً مطابق طرح شما پیش برود، بسیار اید، احتمال اینکه همه چیز گرفته

 این موضوع بسیار مهم است تا. پیشامدهاي احتمالی داشته باشید، آماده اجراي آن هستید در نتیجه اگر شما طرحی براي
 .کنند، بدانید پذیر می و کار شما را شکننده و آسیب  هایی که کسب زمینه
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 شدن به این مباحث چه صدماتی  ردهایی باید پرهیز نمایند؟ وا در طرح خود مشخص کنید، از وارد شدن در چه زمینه
 و کار شما وارد کند؟  ممکن است به کسب

 و کار   اولیه چه تاثیري ممکن است بر کسب ارز، رکود اقتصادي، نرخ تورم، نرخ مواد  تغییرات در نرخ بهره، نوسانات نرخ
 اید؟ بینی کرده خطرات احتمالی پیشچه راهکارهایی براي مقابله با اینگونه  آینده شما بگذارد؟ مشخص کنید و تعیین کنید

 و   احتمالی که ممکن است بر کسب ها، مقررات جدید و اثرات هاي اقتصادي، مالیات در مورد قوانین و مقررات و سیاست
 .کنید کارتان تاثیر بگذارند، نیز مطالبی ذکر

و کار شما   اخلاقی چه اثرات سویی بر کسب مشخص کنید تغییرات عقاید و افکار عمومی مثل تغییرات در سلیقه و مد و موضوعات
 و کار شما چیست؟ کدام به عنوان فرصت و کدام به عنوان  کسب  سیاسی مرتبط با ایده به نظر شما مسائل. خواهد داشت، بیان کنید

 شوند؟ تهدید محسوب می

هایی در مقابله با  حل د و ذکر کنید، چه راهکنی هاي مشتریان را بررسی تغییرات فنّاوري، دعاوي حقوقی کارکنان و کارگران، پرداخت
 اید؟ هاي فوق اتفاق افتد، اندیشیده زمینه مشکلاتی که ممکن است در هر یک از

صورتی که یک یا تعدادي از مدیران  هایی که در مورد کارکنان وجود دارد را مشخص کنید مثلاً تعیین کنید در  خطرپذیري
کارتان چقدر تحت تاثیر قرار خواهد گرفت؟ چه اثري بر روي عملیات و روند  و  د، کسبتان تصمیم به ترك شرکت بگیرن کلیدي

  کارتان پیدا کنید اثر آن بر کسب و  تر و توانمندتري براي توسعه کسب شرکت خواهد گذاشت؟ اگر بتوانید مدیران مناسب جاري امور
شروع به کار کرده و در جذب کارگران با شما رقابت کرده و  در منطقه شما و کارتان چه خواهد بود؟ خطر اینکه یک مؤسسه جدید

یا اگر به هر دلیل نتوانید  اید را به همراه داشته باشد، چیست؟ بینی کرده افزایش حقوق کارگران نسبت به آنچه پیش اثراتی مانند
 کارتان چگونه است؟ و  کارگران ماهر در منطقه پیدا کنید اثر آن بر روي کسب

هاي ناشی از طولانی شدن زمان  سازد و زمان می ئل مربوط به تولید و کیفیت و خسارات احتمالی که تولید را متوقفهمچنین مسا
اي  برنامه ها، چه گذاران قطع شود یا دچار نوسان شود، براي ادامه فعالیت حمایت سرمایه اگر. طراحی و توسعه محصول را بیان کنید

 کنید؟ را پیشنهاد می

مخاطراتی که در این زمینه وجود دارد، توضیحاتی  ن بخشی از نیازها در زمینه قطعات که به عهده پیمانکاران است ودر مورد تأمی
 .بدهید

را بررسی کنید و تعیین کنید در این زمینه ... و تأثیراتی که در بازار ممکن است به وجود آید، مثل نوسانات فروش، رقابت شدیدتر
 .کنید و شما چه راهکارهایی براي آن پیشنهاد می وجود داردهاي احتمالی   چه خطرپذیري

مورد تغییرات بازار را در نظر گرفته باشید، در مقایسه با حالتی که حتی در مورد  هاي احتمالی در العمل اگر شما از قبل عکس :نکته
از اینکه کارها بهتر یا بدتر از وضعیت  ف نظربنابراین صر. گیري و عمل نمایید تر تصمیم توانید سریع اید، می موضوع فکر نکرده این

 .اید بینی کرده احتمالی و اثرات حاصله را بررسی کرده و اقدامات مناسب را پیش بینی شده پیش بروند، شما قبلاً علل پیش
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 راهنماي تهیه طرح کسب و کار

 جشنواره کارآفرینی و توسعه کسب و کار شریف

 

 ارهاي کسب و ک معیارهاي داوري طرح

هاي ارایه شده  امکان مقایسه طرح هاي مختلفی جهت تدوین و نگارش طرح کسب و کار وجود دارد، ولی به جهت گر چه ساختار
معیارهاي کلی داوري با . شکل اجزاء ارایه شده براي شرکت کنندگان الزامی است توسط داوران و انتخاب برترین آنها، رعایت قالب و

 .ه استنکات زیر تدوین شد توجه به

 سطح خلاقیت، ابتکار و نوآوري بکار گرفته شده 
  شده براي به نتیجه رساندن فرصت ایجاد) مدل کسب و کار(تناسب استراتژي کسب و کار 
 گذاري پذیري و معقولیت طرح براي تأمین مالی و یا سرمایه امکان 
 توان تیم در اجرایی نمودن طرح 

 :از امتیاز کل طرح عبارت است از ح کسب و کار به همراه درصد وزن هر کدامهاي در نظر گرفته شده براي تدوین طر سرفصل
 
 مشخصات کلی طرح -1

 طرح، میزان سرمایه اولیه موردنیاز عنوان طرح، نام طراح یا طراحان، مدت زمان تخمین اجراي: شامل

 فهرست مطالب -2

 (%5) (چکیده اجرایی(خلاصه طرح -3

هاي رقابتی،  فنّاوري بکار گرفته شده، بازار هدف و آینده آن، مزیت طرح کسب و کار،/ از ایده  منظور از خلاصه طرح، شرح مختصري
 (صفحه3حداکثر ) .باشد انداز آن می کاري و چشم ها، تیم هزینه

 (%10(تشریح کسب و کار  -4

 کار، قابلیت تجاري شدن و  بهاي ایجاد کس و فرصت  ها پتانسیل ایده، نوآوري،: فرآیند شامل/ ، خدمت  توصیف محصول -4-1
 (... میزان تولید و ارایه خدمت، سطح توزیع و(کار  درآمد کسب و -4-2
 (... حقیقی و حقوقی،(شکل کسب و کار  -4-3

 (%10(تشریح و توجیه فناّوري  -5

 نوآوري -5-1
 و نوع محافظت از آن...) معکوس، اختراع و  مهندسی(فرآیند دستیابی به فنّاوري  -5-2

 کاربرد فنّاوري -3- 5
 هاي رقیب کنونی فنّاوري و مقایسه با فنّاوري وضعیت -5-4
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 هاي کاهش آنها راه حل هاي مربوط به فنّاوري و ریسک -5-5
 بفرد هاي منحصر تأثیرات اجتماعی، مزایاي فنّاوري، ویژگی -5-6
 ارزش مالی فنّاوري -5-7

 (%15(تحلیل بازار  -6

 (کار کسب و کار، رقباي این کسب وآینده این (تحلیل صنعت  -6-1
 (مشتري بندي بازار، پتانسیل بازار، نوع بخش(مطالعه و تحقیق بازار  -6-2
 (گذاري تبلیغات، آینده محصول یا قیمت هاي توزیع و ي گذاري، استراتژ هاي قیمت استراتژي(ریزي بازار  برنامه -6-3
 (... فنّاوري و فروش محصول، فروش(مدل بازاریابی  -6-4

 (%10(ارزیابی ریسک کسب و کار  -7

 نقاط ضعف کسب و کار -7-1
 گذاران پذیرش بازار و تغییر در رفتار مشتریان و سرمایه ارزیابی ریسک در ارتباط با -7-2
 تغییرات اجتماعی، سیاسی، اقتصادي، جمعیتی، محیطی و قانونی هاي ناشی از ریسک -7-3

 (%15(برنامه اجرایی و سازمانی  -8

 بندي آنها ارائه مراحل اجراء و زمان -8-1
 هاي موردنیاز فنّاوري امکانات و -8-2
 کنندگان امکانات و محل اجراء تأمین -8-3
 (... مشخصات نیروي انسانی و نحوه بکارگیري، شکل مالکیت و(تشکیلاتی  ساختار -8-4

 (%25(ریزي و توجیه مالی  برنامه -9

 آن میزان سرمایه و منابع تأمین -9-1
 سود و زیان و نقطه سر به سر بینی حساب پیش -9-2
 بینی و توجیه درآمدها پیش -9-3

  (%10(ضمائم و سایر مستندات  -10

 ... ها و نقشه/ تصاویر  ها، پیشینه مطالعات فنّاوري، هاي بازار، لیست قیمت شامل داده

 بندي برنامه زمان

 30/3/87                                                  دریافت خلاصه طرح 
 30/7/87                                                   نام دریافت طرح کامل و ثبت  
 15/9/87                                  هاي برتر و اعلام نتایج انتخاب طرح 
  87هفته آخر آذرماه (ژوهش و فناوري پ هفته                                                            مصاحبه و نتایج نهایی) 
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 نکات مهم

 .شود رو و تایپ شده ارائه به صورت یک A4 طرح باید بر روي کاغذ -1
 .صفحه ارائه شود 3خلاصه طرح حداکثر در  -2
 .ارائه شود صفحه30طرح کامل حداکثر در  -3
 .ی دانشگاه تحویل داده شودکارآفرین به مرکز PDF و WORD بایست در فرمت خلاصه طرح و طرح کامل می -4
 .باشد طرح ارائه شده نباید ناقض هیچ حق مالکیتی -5

  

  

  نماي کلی یک طرح کسب و کار

شما می توانید آن را بصورت یک . شود دنبال کردن یک نماي کلی از طرح یک کسب و کار به عنوان یک راهنما به کار گرفته می
 .به چندین جزء می تواند به شما در ایجاد یک برنامه قابل اجرا کمک کند هتفکیک یک برنام. الگو براي کار خود قرار دهید

 :مقدمه

 .می باشد مقدمه یک کسب و کار شامل بیان کردن و توصیف کردن جزئیات یک کسب وکار و اهداف آن

 بررسی مالکیت کسب و کار و ساختار قانونی آن 
 ر می کندلیست مهارتها و تجربه هائی که شما را وارد یک کسب و کا 
 دارد بررسی مزیت ها و برتریهائی که کسب وکارشما نسبت به سایر رقباي شما 

 :بازاریابی

 بررسی تولیدات و خدماتی که ارائه می شود 
 شناسائی نیاز مشتري براي ارائه خدمات شما 
 توضیح اینکه چگونه محصولات شما تبلیغ می شوند و فروخته می شوند 
 توضیح استراتژي نرخ گذاري 

  :یریت مالیمد

 وضیح مقدارسرمایه اولیه هر یک از شرکاء 
 ایجاد بودجه ماهیانه برلی یکسال اول 
 انتظار سود حاصل از سرمایه گذاري و گردش وجوه ماهیانه براي یکسال اول 
 پیش بینی برنامه صورت حساب درآمد و ترازنامه مالی براي دو سال 
 بررسی سود و زیان حاصله 
 وش جبران خدمت کردنشرح ترازنامه شخصی و ر 
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 کند مطرح کردن اینکه چه کسی حساب سما را بررسی می کند و چگونه آنرا نگهداري می 

 :(بهره برداري(عملکرد

 توضیح اینکه چگونه یک کسب و کار بر اساس اطلاعات روز اداره می شود 
 توضیح اجاره و نحوه عملکرد شخصی 
 بوط به کسب و کار شمامطرح کردن بیمه، توافقنامه استیجاري و نتیجه مر 
 مبلغ وسایل و لوازم مورد نیازبراي فراهم کردن محصولات و خدمات شما 
 میزان تولید و ارائه خدمات 

 .حتی موفقیت در یک کسب و کار به نام آن نیز وابسته است

 :حال باید نحوه بازار یابی را نیز بدانیم

 چرا تحقیقات بازاریابی ضروري است؟

هاي بازاریابی با هدف تامین  ها و برنامه استراتژي کنندگان به منظور تدوین و اجراي اریابی تعریف نیازهاي مصرفکار اصلی مدیران باز
امري  دستیابی مدیران به اطلاعات مربوط به مشتریان، رقبا و دیگر نیروهاي موجود در بازار در این خصوص. نیازهاي مشتریان است

 .ضروري است
 

  کننده است که اهدافی همچون ایجاد آگاهی، توسط یک تبلیغ پیشبرد غیرشخصی ایده، کالا یا خدمات تبلیغات هرگونه ارایه و
اهداف آن ارایه  اي از ابزارهاي محرك گوناگون است که کند و پیشبرد فروش مجموعه کردن را دنبال می ترغیب، یادآوري و تقویت

 .است لا یا خدماتتر یا بیشتر کا مدت خرید سریع انگیزه خرید و در کوتاه
 

هاي تبلیغاتی، ارایه  تعیین میزان موفقیت برنامه ها، بررسی تبلیغات در مواردي مانند کسب اطلاعات مربوط به مخاطبان رسانه
 .کند می هاي موثرتر تبلیغات، مدیران را یاري ها و روش طور اثربخش و انتخاب رسانه تبلیغات به ریزي تر، برنامه هاي جذاب پیام

  هاي یک طرح کسب و کار موفق یویژگ

این سند باید ضمن تشریح . کند پیشنهادي را مشخص می طرح کسب و کار سندي مکتوب است که جزئیات کسب و کار :تعریف
  .بینی شده را شرح دهد و کلیه جوانب آن را ارزیابی کند نتایج پیش موقعیت کنونی، نیازها، انتظارات و

 :است ي حمایت کنندگان مالی آن، به دلایل زیر لازمطرح هم براي صاحب آن و هم برا
این موضوع در برآورد . نیاز دارد به دقت فکر کند مهم آن است که مالک درباره هدف خود از کسب و کار و منابعی که براي آن -1

 .خواهد کرد میزان سرمایه مورد نیاز، به وي کمک
بانکها یا سرمایه - حمایت کنندگان مالی. کافی داشته باشد ه اندازي آن سرمایهبعید به نظر میرسد که مالک کسب و کار، براي را -2

 .شوند که سرمایه گذاري در کسب و کار جدید، منطقی و درست است باید متقاعد-گذاران ریسکی
ی آن، باید مال که اگر کسب و کار ایده خوبی نداشته باشد، هم براي صاحب آن و هم براي حمایت کنندگان فرض بر این است -3

 .زمان و هزینه، شناسایی کنند این موضوع را در مرحله برنامه ریزي و قبل از هدر رفتن مقدار زیادي از
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 :اجزاي یک طرح کسب و کار

 اهداف کلی -1
 مشخصات مجري طرح و همکاران -2
 کار تعریف و توصیف کسب و -3
  تحلیل استراتژي بازار -4
 تحلیل مالی -5
 خلاصه -6

 کار نشان دهنده چیست؟ طرح کسب و

با این وجود نوشتن . هدف نهایی است آماده کردن یک طرح کسب و کار نتیجه نهایی روند طرح ریزي نیست ، بلکه تحقق طرح ،
بمنظور یک کسب و کار محرز ، بررسیهاي دقیق در ایجاد کسب و کار  طرح نشان می دهد که. طرح یک مرحله میانی مهم است

  .راه اندازي آن کارآفرین ، وظیفه اش را انجام داده است رايانجام شده است و ب

   هدف طرح

که براي راه اندازي مهم است براي یک کسب  وجود یک طرح کسب و کار رسمی ، صرفنظر از اندازه کسب و کار آن ، به همان اندازه
 .نیز مهم است) محرز ( و کار برقرار 

 :م می دهدطرح چهار عمل اصلی را بصورت زیر انجا این

  .مشخص ، متمرکز و بررسی کنند به مدیر یا کارآفرین کمک می کند که جوانب و پیشرفت پروژه یا کسب و کارش را -1
در آن یک حرفه بتواند توسعه یابد و تدابیر مربوط به آن حرفه را در چند  یک چهارچوب منطقی و حساب شده ایجاد می کند تا -2

  .دنبال می کند سال آینده
 .بکار می رود... سهامداران ، دفاتر نمایندگی ، بانکها ، سرمایه گذاران و  بعنوان ماخذ و مبنایی براي مذاکره با اشخاص ثالث مانند -3
 
  .دهد معیاري را براي سنجش وضعیت واقعی کسب و کار در برابرآنچه که باید باشد، ارائه می -

از آنجائیکه ، برخی موضوعات . وجود ندارد ین طرحهاي کسب و کار مانند هم نیزهمانطور که دو شغل مثل هم وجود ندارد و بنابرا
 هستند بنابراین این امر مهم است که مفاد و مندرجات طرح ها با امور فردي متناسب در طرح به یک طیفی از کسب و کارها مرتبط

آماده سازي طرحی ك بطور وسیعی ) مورد  در( ر روي با این حال ، بیشتر طرح ها از یک ساختار آزموده شده و نظر عمومی ب. باشد
  .قابل اجراست متابعت می کنند

نگرش چهارچوبی را به  این دید و. کار می بایست نگرشی واقع بین از پیش بینی ها ومقاصد بلندمدت داشته باشد طرح کسب و
براي مدیران و یا کارآفرینانی که به . شکست می خوردمی شود یا  یا موفق "وجود می آورد که طرح باید در آن فعالیت کند و نهایتا

. ضمانت نخواهد کرد هستند ، آماده کردن یک طرح جامع ، موقیت را در افزایش بودجه ها یا تجهیز پشتیبان دنبال حمایت خارجی
  .عدم وجود یک طرح منطقی ، یقینا شکست را حتمی خواهد کرد
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  روند اجرا اهمیت

ریزي ، مدیران یا کارآفرینان را وادار می  ر رضایت بخش امري پردردسر ، اما ضروري است ، روند برنامهایجاد یک طرح کسب و کا
هم  حتی اگر هیچ حمایت خارجی. خواهند بدست بیاورند و اینکه چطور و کی آنرا انجام دهند کند که کاملا دریابند آنچه را که می

  .فرصتهاي پنهانی نقش حیاتی را بازي کند ي گزیدن از اشتباهات یا تشخیصنیاز نباشد ، طرح کسب و کار می تواند براي دور
نهایی و  به اندازه طرح) فکر ، مذاکره ، تحقیق ، تجزیه و تحلیل   (طراحان ، روند طرح ریزي  براي عده بسیار زیادي از کارآفرینان و

  .یا حتی بیشتر از آن مفید است
براي  این کار می تواند سود زیادي. ندارید ، درباره روند طرح ریزي بطور دقیقی فکر کند ازبنابراین حتی اگر به یک طرح رسمی نی

  .طرح کسب و کار شما داشته باشد
یک طرح مکتوب . متعدد را از زمان بروز طرح تا گرفتن حق کار پیش بینی کنید هفته هاي بسیار زیاد کار سخت و پیش نویسهاي

یک طرح کسب و کار . پیدا کنند  آسانتر به آن گرایش... واهد شد تا حامیان ، سرمایه گذاران و بسته بندي جذاب سبب خ واضح با
کار را می شناسند و آنها را براي پیشرفت طرح بر حسب فرآوریها ، مدیریت ،  کاملا آماده نشان خواهد داد که مدیران یا کارآفرینان،

 .ابت اندیشیده اندو مهمتر از همه بازارهاي اقتصادي و رق سرمایه ها
صنعت هاي کوچک  برخی صاحبنظران این واژه را براي اشاره به همه. کارآفرینی با بیشترین ابهام روبروست امروز تعریف مناسب

به هر حال،موسسات کارآمد فراوانی وجود دارند که از  .بکار می برند و برخی دیگر براي صنعت هاي جدید از آن استفاده می کنند
بلکه . نمی کند بنابراین، این اصطلاح به اندازه یا عمر خاصی از سازمان اشاره. بهره برداري می کنند بطور موفقیت آمیزي کارآفرینی

نوآوري کوششی براي ایجاد تغییرات هدف دار در  .منظور از آن، نوع خاصی از عملکرد است که در بطن آن نوآوري نهفته است
 .است زمانتوانایی هاي اقتصادي یا اجتماعی سا

  اجراي گام به گام یک برنامه بازاریابی موفق

کنندگان  روزنامهء محلی یا رادیو و تلویزیون، مصرف کنند که تنها با آگهی در یک بسیاري از صاحبان تجارت و کسب و کار گمان می
 دارد بعضی افراد تنها از احتمال. این تا حدودي درست است ;شوند محصول یا خدمتشان می به طور خودکار تشویق به خریداري

از مشتریان بالقوه ممکن است هرگز  روي کنجکاوي محصول جدید شما را شناسایی و امتحان کنند، اما صدها، بلکه هزاران نفر
آنچه که شما  ;مندي از یک برنامهء بازاریابی موثر خواهد بود مواقعی، بهره در چنین. محصول یا کسب و کار شما را شناسایی نکنند

بازاریابی و استفاده از آن به  عنوان مالک یک کسب و کار تجاري انجام دهید، داشتن یک درك و بینش جامع از برنامهء اید بهب
 .هاي بازار است منظور کسب فرصت

 ها ها و تکنیک مرور استراتژي

. ایج دلخواهتان به کار گیرید، ادامه دهیدکسب نت ها را به منظور ها و روش این کار را تا زمانی که متوجه شوید چگونه باید استراتژي
جلب و حفظ یک گروه ثابت از مشتریان وفادار نیست بلکه هدف گسترش جمعیت  به خاطر داشته باشید، هدف شما فقط

تواند روي  هست که می بینی تغییرات بازار نیز طریق شناسایی و جلب مشتریان جدید و کاهش ریسک به وسیلهء پیش مشتریانتان از
هایی باشد که در هر  آیید، طرح بازاریابی شما باید دربرگیرندهء استراتژي که شما به این هدف نایل براي این. عالیت شما تاثیر بگذاردف

هاست و  کنید که شامل این استراتژي گیرد طرح خود را مرور کنید و اطمینان حاصل بازاریابی دیگر مورد استفاده قرار می طرح
 .اند و براي هر استراتژي شرح مختصري بدهید استفاده واقع شده ها مورد چگونه این استراتژي سپس تعیین کنید که

 گذاري هدف
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کس بهتر از  هیچ. اقامتشان توصیف کنید را بر اساس سن، جنسیت، سطوح درآمد و تحصیلات، شغل و محل ) بازار هدف(مشتریان 
 که به دلیل این. داند شان نیست را نمی انتظاراتشان و چیزهایی که مورد علاقهها،  آن شناسد، همچنین علایق شما مشتریانتان را نمی

 .وجود دارد محصولتان را خریداري کنند تري منابع شما محدود هستند، تنها مشتریانی را مورد هدف قرار دهید که احتمال بیش

 گذاري هاي قیمت تدوین سیاست

 :قرار داد ی باید نکاتی از این قبیل را مدنظرگذاري در برنامهء بازاریاب در ارتباط با قیمت

 ها گذاري و شرح مختصري از این قیمت هاي قیمت تکنیک 
 هاي ترفیع فروش هاي اداري و فعالیت هزینه 
 موقعیت رقابتی 
 قیمت زیر قیمت رقبا 
 قیمت بالاتر از قیمت رقابتی 
 گذاري چندگانه قیمت 
 هاي مواد، نیروي کار و سربار هزینه 

در این صورت شما باید طرح و . دیگران باشد مورد استفادهء گذاري شما ممکن است بر مبناي استراتژي  قیمت  راتژيهمچنین است
گذاري  قیمت شوید که چگونه محصول خود را به این طریق شما کاملا متوجه می. مطالعه کنید هاي مورد استفادهء رقبا را  استراتژي

که  ها برابر میانگین صنعت است و این هاي آن آیا قیمت هاي شما مثل رقباست یا خیر؟ قیمت توانید تعیین کنید که آیا کنید و می
براي تعیین  درست طراحی شده کلید موفقیت، داشتن یک استراتژي. ها انجام دهید براي انطباق با آن توانید هایی می شما چه تعدیل

 .اطمینان از به دست آوردن سود ست به منظور کسبهاي عملیاتی ا ها و هزینه ها و نظارت دایم بر قیمت سیاست

 ایجاد یک استراتژي ترفیع اثربخش

 :ناپذیر است در این قسمت توجه به مواردي از این قبیل اجتناب

 رسانهء تبلیغاتی 
 هاي کوچک، بروشوروها و روزنامه، مجله، اعلامیه(هاي چاپی  رسانه...) 
 راهنماهاي تجاري (Yellow Pages) 
 صدا و سیما 
 هدایاي تبلیغاتی 
 و... 

هاي گوناگون را  رسانه. کند شما استفاده می هاي مخلتفی براي ارتقاي کسب و کار ترفیعی را توسعه دهید که از رسانه آن استراتژي
 زها تمرک هایی از این رسانه روي جنبه. تر هستند شناسایی کنید کسب و کار شما اثربخش هایی را که در ارتقاي بررسی کرده و آن

 .دهند کنید که مکان و قیمت شما را به خوبی نشان می

  شناسایی رقبا

 :زیر است ها توجه کرد شامل عناوین برخی نکات که در شناسایی رقبا و بررسی بازار باید به آن
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 تقاضا براي کالا یا خدمات 
 ترین رقباي مستقیم و غیرمستقیم نزدیک 
 نقاط قوت و ضعف رقبا 
 رقبا چگونه است که کسب و کار ارزیابی این 
 هاي منحصر به فرد محصولتان توصیف ویژگی 
 هاي بین محصول شما و محصول رقبا ها و تفاوت شباهت 
 گذاري براي شما در مقایسه با رقبا هاي قیمت استراتژي 

ها  وت آنپروندهء شناسایی نقاط ضعف و ق ترین رقباي مستقیم و غیرمستقیم خود را شناسایی کنید یک سپس پنج مورد از نزدیک
 ها را به این پرونده. ها را در پرونده جمع کنید گذاري آن هاي قیمت همچنین استراتژي ها و تبلیغات و ترفیعات آن. تشکیل دهید

به  دهند، شوند و پیشنهاد فروش می مالی می کنند یا چه زمانی براي ترفیعات حامی ها کی و چطور تبلیغ می که آن منظور تعیین این
 .ي مرور کنیدا طور دوره

 توصیف محصول

صاحبان موفق کسب و کار . تاکید کنید سعی کنید فواید محصولتان را از دید مشتریان توصیف کنید و روي خصوصیات ویژهء آن
ایجاد  تواند در بینی می این نوع پیش. خواهند یا انتظار دارند ها می آنچه مشتریان از آن اي هستند از دانند و یا حداقل داراي ایده می

 .رضایت و وفاداري مشتریان مفید باشد

 تدوین بودجه بازاریابی

 :بینی بودجهء بازاریابی باید مواردي از این قبیل مدنظر قرار گیرد در پیش

 هاي ترفیع طرح بازاریابی و سیاست 
 هاي تخصیص داده شده براي تبلیغات و ترفیع هزینه 
 امکانات مورد نیاز براي تبلیغات و ترفیع 
  هاي تبلیغاتی مورد استفاده رسانهفهرست 

بودجهء عملیاتی خود را براي پوشش  بنابراین شما باید بخشی از. اجراي یک طرح بازاریابی اثربخش مستلزم صرف پول است
س بودجهء بازاریابی را بر اسا. اند تخصیص دهید که در ارتباط با بازاریابی ها هاي تبلیغاتی و ترفیع فروش و سایر هزینه هزینه
شود،  تغییرات در بازار می ها و کنترل نظارت بر آوري داده هایی که صرف جمع که براي رسانه مورد استفاده و هزینه هایی هزینه

 .تدوین کنید

 توصیف مکان

نقلیهء مناسب در دسترس است؟ آیا  آیا وسیلهء. سعی کنید مکان کسب و کار تجاري خود را از دید مشتریانتان توصیف کنید
همچنین میزان احساس امنیت و آرامش خاطري را که به مشتریانتان تقدیم  هاي امنیتی، دکور و جاي پارك مناسب است؟ جنبه

 .کنید کند، بررسی می
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  چگونه یک برنامه بازاریابی ساده بنویسیم؟

شد داده و از زمین بلند دانند چگونه کسب و کار خود را ر بسیاري از افرادي که یک کسب و کار راه اندازي می کنند عملاً نمی
دهند و منتظر  کار را فراهم می کنند، هزینه می کنند، کار را شروع می کنند، در روزنامه تبلیغ می آنها همه مقدمات کسب و! شوند

ي کار چنین اتفاقی نمی افتد و آنها حیران می مانند که کجا اما متاسفانه! می مانند تا مشتریان پاشنه در شرکت را از جا درآورند
 !اشتباه بوده است

موفقیت خود را با اندکی تحقیق قبل از راه اندازي کسب و کارتان  شما می توانید شانس. اجازه ندهید براي شما چنین اتفاقی بیفتد
هستند و چگونه می  بازاریابی زیر استفاده کنید تا ببینید مشتریان شما چه کسانی (Worksheet) کاربرگ از. افزایش دهید

  .ید به آنها دست پیدا کنیدتوان

Marketing Worksheet   

  عنوان کسب و کار

 :خدماتی که می خواهید ارائه دهید

 :دهید افراد یا کسب و کارهایی که انتظار دارید از خدمات شما استفاده کنند را شرح
از تعدادي از مشتریان بالقوه خود  نیستید اگر مطمئن. مشخص کنید چه زمانی و چگونه آنها به خدمات شما نیار پیدا می کنند

 :خدمات مشابه شما استفاده می کنند بپرسید که معمولاً چگونه و در چه صورتی از

 
 خدمات شما چه مزایاي خاصی را براي مشتریان در بر دارد؟

 چه تعداد خدمات مشابه خدمات شما در منطقه مورد نظر وجود دارد؟
   به رقبایتان دارد؟خدمات شما چه تفاوتهایی با خدمات مشا

بکار بستن آن در کسب و کار، شما را از رقبایتان پیش  آیا تجربه کاري خاص یا معلومات یا چنین چیزي دارید که در صورت
 (... یک دفتر حقوقی، دانستن آمار خاص یا ارتباطات ویژه و به عنوان مثال کار در(بیندازد؟ 

  (بزنید علامت(نید استفاده کنید؟ از چه راههایی براي پیدا کردن مشتري می توا

 ارسال نامه ___
  تماسهاي تلفنی شخصی ___
 تلفن ___
 ها یا مجلات تبلیغ در روزنامه ___
 تبلیغ در کتابچه هاي تبلیغاتی طبقه بندي شده ___
 اینترنت تبلیغات در ___
 تبلیغ در کتابهاي زرد ___
 تبلیغات کلامی ___
 ربا کسب و کا نشست هاي مرتبط ___
 برچسب هاي تبلیغاتی ___
 مارکتینگ راه اندازي سایت و ایمیل ___
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 بیلبورد یا تبلیغات درون شهري ___
   (شرح دهید(سایر روشها  ___

 (.بیرون بروید و تحقیق کنید! نزنید حدس(در حال حاضر مشتریان اینگونه خدمات چگونه از وجود آن با خبر می شوند؟ 

 از طریق نامه ___
   ق بازاریابی تلفنیاز طری ___
 ها از طریق روزنامه ___
 مجلات ___
 شده مشاهده تبلیغات در کتابچه هاي تبلیغاتی طبقه بندي ___
 مشاهده تبلیغات در اینترنت ___
 مشاهده تبلیغات در کتابهاي زرد ___
 از طریق تبلیغات کلامی ___
 بی یا سمینارهابازاریا از طریق نشست هاي مرتبط با کسب و کار، شبکه هاي ___
 برچسب هاي تبلیغاتی ___
 و سایت اینترنتی از طریق جستجو در اینترنت ___
 مشاهده بیلبورد یا تبلیغات درون شهري ___
   (شرح دهید) سایر روشها ___

 (شرح دهید(مدیر اصلی یا غیره؟  کسی تصمیم خرید را می گیرد؟ استفاده کننده واقعی، یک دپارتمان از یک شرکت یا 
  چه هزینه اي براي بازاریابی در نظر گرفته اید؟ 
  هزینه استفاده از هر یک ابزارهاي بازاریابی زیر چقدر است؟ 

 (... همه چیز را در نظر بگیرید حتی هزینه جوهر، کاغذ، پرینتر و(ارسال نامه  ___
  تماسهاي تلفنی شخصی ___
 بازاریابی تلفنی ___
 ها یا مجلات تبلیغ در روزنامه ___
 تبلیغ در کتابچه هاي تبلیغاتی طبقه بندي شده ___
 اینترنت تبلیغات در ___
 تبلیغ در کتابهاي زرد ___
 تبلیغات کلامی ___
 با کسب و کار نشست هاي مرتبط ___
 برچسب هاي تبلیغاتی ___
 مارکتینگ راه اندازي سایت و ایمیل ___
 بیلبورد یا تبلیغات درون شهري ___
   (رح دهیدش(سایر روشها  ___
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لحاظ هزینه و میزان تأثیر، فعالیت و زمان مورد نیاز و هر چه که به  از. در نهایت روشهاي مورد نظر بازاریابی را با هم مقایسه کنید
 انجام هر یک از آنها را مشخص آنها را در زیر لیست کنید و زمان. چرا که باید از بین آنها بهترین ها را برگزینید !رسد نظرتان می

  :کنید

 بازاریابی) ابزار(روش 
 تاریخ شروع برنامه 
 تاریخ پیگیري نتایج 
 تخمینی هزینه 
  هزینه واقعی 

  (Online) و کار در فضاي برخط هاي کسب  مدل

 فناوریهاي نوین اطلاعاتی و ارتباطی و اینترنت به هایی است که با به کارگیريتجارت و روشهاي کسب وکار، یکی از مهمترین حوزه
 بسیاري از روشهاي سنتی کسب درآمد متحول گشته و روشها و ارزشهاي جدید فراوانی. گرفت سرعت و به شدت تحت تأثیر قرار

 .نیز پا به عرصه وجود نهادند

 تفریح، ارتباط، آموزش، تجارت، حقوق و حتی .توان زندگی امروز را بدون آن تصور نمودمیزان نفوذ اینترنت به حدي است که نمی
 فناوري نوین اطلاعات و. عرصه جدیدي در پیش روي افراد و شرکتها نمایان گردید روابط شخصی، از این فناوري متأثر شده و

کننده محصولات و خدمات به شیوه سنتّی مهیا  ارتباطات در حوزه تجارت، نه تنها امکانات و تسهیلات متعددي براي شرکتهاي ارائه
 بلکه موجب ایجاد بنگاههاي جدیدي شد که تنها به ارائه خدمات و سرویسها روي شبکه آنان شد،نموده و باعث پیشرفت چشمگیر 

با گسترش اینترنت، نیازهاي جدید، . گردیدند پرداخته و یا به طور موازي در هر دو حوزه سنتی و نوین مشغول به فعالیتاینترنت 
 سب و کار و همینطور ارزشهاي جدید براي بنگاه و مشتري به وجودراههاي جدید براي ک منابع جدید، محصولات جدید، نگرشها و

براي مصرف کننده تا نزدیک صفر  سرویس/آمدند و مباحثی نظیر اقتصاد دیجیتالی مطرح گردید که با نگرش کاهش قیمت محصول
 .و کسب درآمد از راههاي دیگر وارد عرصه شدند

ارزشهایی هستند که قبلاً هم مطرح بودند ولی بستر  دسته اول: شوندتقسییم میارزشهایی جدید حاصل از این فناوري، به دو دسته 
در  توان از راحتی دستیابی به منابع مختلف و یا قدرت قیمت گذاري مشتريمثلاً می .(Traped Value)ارائه مناسب نداشتند

اصلاً مطرح نبودند و تنها با ایجاد  ذشتهدسته دوم ارزشهایی هستند که در گ. نام برد Trapped Value فضاي جدید به عنوان
توان امکان ارائه سفارشی باشند که از آن جمله میمی (New to the world Value)فناوریهاي جدید امکان بروز پیدا کردند

ر به فرد تواناییهاي منحص شودنکته مهمی که در اینجا مطرح می. هر مشتري و یا تشکیل جوامع مجازي را نام برد محصولات براي
ارزشهاي جدید براي مشتري و منابع و منافع متعدد براي شرکتها و  فضاي وب است که امکان ایجاد روشهاي جدید کسب و کار،

امکان مشارکت افراد  که (eBay) هاي اینترنتیمانندبه عنوان مثال حراجی. کندسنتی و فیزیکی را مهیا می تمایز با کسب و کار
 سازند و یا دریافت آسان کالاهاي دیجتالراه دور را ممکن می یی مختلف را در یک حراج و خرید کالا ازمختلف از نقاط جغرافیا

(digital download) مشتریان نظیر  مانند موسیقی و کتاب در هر لحظه و در هر مکان و در کل، پیشنهادات جدید شرکتها به
 .ممکن نبود online مشخصات خاص فضاي حق انتخاب و کنترل گسترده بر محصولات بدون استفاده از

 web مشخصات خاص فضاي
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بعضی از این خصوصیات به ماهیت  .هاي اصلی و کلیدي فضاي وب آورده شده استدر این بخش تعدادي از خصوصیات و مشخصه
اطلاعات و  (provider) تواند خود یک تهیه کنندهزمان و هر مکان می وب مربوط است که در آن هر کاربر اینرنت در هر“ باز”

 :شوداي اینرنت مربوط میو بعضی دیگر از خصوصییات به ماهیت ابررسانه محصولات جدید باشد

هر کاربر خود می  •بودن اطلاعات همه  در دسترس –ساختار باز  •شبکه شبکه ها  –شبکه توزیع شده غیرمتمرکز کامپیوترها •
امکان دسترسی سریع به  •دیجیتالی بودن اطلاعات  •هر مکان و در هر زمان  رقابلیت دسترسی د •تواند یک تولید کننده باشد 

امکان ثبت و پیگیري عملکرد  • قابلیت ارجاع بالا •پایداري و دوام ارتباطات در طول زمان  •سهولت اصلاح محتویات  • اطلاعات
جهت گیري به سمت دسترسی به کلیه  •منجر نمی شوند  پاسخ هاي رفتاري لزوماً به مشخص شدن هویت کاربر •مشتري 

 مقیاس پذیري بیشتر نسبت به دنیاي •ناشناخته بودن منلبع اطلاعات  •خریدار و فروشنده  رفع محدودیت مکانی میان •اطلاعات 
نیاز به فعالیت  •دسترسی غیر خطی  ارائه و •تغییر پیوسته وب  • (Word-of-mouth) افزایش نقش ارتباط شفاهی •فیزیکی 

تعامل با  • (Asynchronous)و غیر همزمان (Synchronous)همزمان ارتباط •مدل ارتباطی چند به چند  •ربر دارد کا
منابع خارجی  قابلیت توسعه به •عدم محدودیت براي ذخیره اطلاعات  •تعامل با کاربر در آن دخیل است  • ماشین مورد نیاز است

فقدان محدودیت هاي  •) صدا، تصویر، نوشتار و غیره) .است که دیجیتال می شوندمحدوده محتویات هر آن چیزي  •بیرون از وب 
 •بکار برد  ابزار انتقال را می توان براي اهداف متفاوت و متضاد •دسترسی و بلزیابی اطلاعات  سهولت در •فیزیکی در محتوا 

با طبقه بندي  •هاي دیجیتالی ذاتاً مجانی هستند کپی انجام •کار برد عاملهاي نرم افزاري را می توان در محتواي فرآیند به
 خود شکل می گیرند مشتریان، گروه هاي مجازي خود به

توان زاویه دیگر بعضی از این مشخصات را می از. طبیعی است که در بین این مشخصات، برخی مهمتر و کارآمدتر از بقیه به نظر آیند
به . باشدمی ولی این امر ذاتی نبوده و بسته به موقعیت و وضعیت بنگاه. هدیدها دانستجزء ت براي سازمانها جزء موقعیتها و برخی را

وارد به یک حوزه خاص مزیت و از نظر یک شرکت  از نظر یک شرکت تازه“ کم هزینه بودن ورود به عرصه رقابت”عنوان مثال 
 .شود می قدیمی و فعال در آن حوزه تهدید محسوب

 ي بنگاهها و سازمانهاي تجاريدستاوردهاي فناوري وب برا

 :برخی از دستاوردهاي فناوري وب براي بنگاهها و سازمانهاي تجاري

 گريهاي جدید تجارت و واسطهایجاد فرم 
 Brandها به صورت Online با ارزشتر می شوند 
 استراتژي هاي نوین بازاریابی را ممکن می سازد 
 هاي کسب و کار رقابتی و چالش برانگیزمدل 
 ارسال میزان بیشتري اطلاعات با قیمت کمتر به مشتري امکان 
 قابلیت دستیابی به بازارهاي جدید 
 دسترسی به اطلاعات بیشتري از مشتریان، موجب افزایش سطح سفارشی سازي (customization) گرددمی 
 کند ته شده تبدیل میمعاملات شناخ هاي ناشناخته را به رویداد. (می تواند اصلیت مشتریان جدید را شناسایی نماید). 
 شوند می پیشنهادهاي الکترونیکی به سرعت انجام(هاي کانالهاي ارتباطی افزایش بازدهی.) 
 کاهش هزینه هاي تولید و توزیع کالاهاي اطلاعاتی. 
 صرفه جویی در هزینه توزیع کالاهاي دیجیتال 
 تحت تعقیب قراردادن به خاطر محتویات مشکل است 
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 پاسخ به تبلیغات امکان تخمین مناسب در 
 امکان شخصی سازي ارتباطات با مشتري 
 تسریع حضور در بازار جهانی 
 فروشان دورافتاده انداز ارزان تهدیدي براي فروشندگان متکی به موقعیت جغرافیایی و بنگاههایی است که مشتریانشان. 
 ندک تعامل بیشتر با مشتریان، بازاریابی مستقیم و ارتباط یک به یک را میسر می 
 هايافزایش بازدهی هاي عملیاتی در تجارت Online. (مشتریان انتقال بیشترمراحل معامله به) 
 مشتریان را می توان به فعالیت هاي توسعه محصولات سوق داد 
  نفر اول برنده همه چیز است( منافع فراوان براي بنگاههاي پیشرو) 
 حریم شخصی(العاده محدودیت هاي قانونی اهمیت فوق) 
 ان توسعه بسیار سریعترامک Brand نسبت به روشهاي سنتی 

 دستاوردهاي فناوري وب براي کاربران و مشتریان

تعدادي از آنها مطلوب نظر . همراه آورده است تکنولوژي جدید همچنین دستاوردهاي جدیدي نیز براي کاربران عادي و مشتریان به
 .اندد و تعدادي نیز باعث افزایش پیچیدگی مسائل و سردرگمی کابران گردیدهشوآنها می کاربران بوده و موجب تسهیل در فعالیتهاي

اطلاعات مورد نظر و اخذ تصمیمات  از مهمترین دستاوردهاي کاربران و مشتریان قدرتی است که این فناوري براي جستجوي
اوري وب براي کاربران و مشتریان بنگاههاي دستاوردهاي فن اینجا به تعدادي از در. دهدمتناسب با آن در اختیار مشتریان قرار می

 :اشاره شده است تجاري

 انباشتگی اطلاعات 
 با ارزش بودن اطلاعات مشتري 
 فراهم کردن امکان ناشناس ماندن 
 کنترل بیشتر مشتري بر امور 
 قدرت بیشتر مشتري 
 راحتی بیشتر براي مشتري 
 تسهیل در دریافت خدمات آزمایشی و رایگان (trial) 
  تتازگی وجذابی 
 امکان دسترسی بیشتر به محصولات نایاب 
 تا محدوده اي، مجانی( هاي ارزانتر قیمت) 
 دشواري در یافتن اطلاعات مورد نظر به دلیل حجم بالاي اطلاعات 
 ماهیت سرگرم کننده 
 مشتري باید در استفاده از اینترنت اشتیاق کافی را داشته یاشد. 

 مدل کسب و کار

کمترین درك و اتفاق نظر روي آنان  حوزه وب، از مفاهیمی هستند که بیشترین بحث و تبادل نظر و هاي کسب و کار در مدل“
 .(مایکل راپا(“.صورت گرفته است
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پیش گرفته و با کسب درآمد ثبات خود را  مدل کسب و کار به بیان ساده عبارت از متدي است که شرکت در فعالیتهاي تجاري در
در دسترس و نیاز مشتري، پیشنهادي براي عرضه ارزش مورد نظر مشتري ارائه شده و  ا توجه به منابعدر این مدل ب. نمایدحفظ می

بنگاه را با مشخص کردن  مدل کسب و کار چگونگی کسب درآمد توسط”به تعبیري دیگر . سازدو درآمد نصیب شرکت می منافع
 ”.کندجایگاه آن در زنجیره ارزش مشتري تشریح می

مشتریان و همچنین سازمانهاي / براي کاربران یژگیهاي منحصر به فرد فضاي وب و منافع و دستاوردهاي این فضا رادر قسمت قبل و
درآمد کسب  online توان در این فضا براي بنگاهها و شرکتهاي تجاريچه راههایی می حال باید ببینیم که از. تجاري بیان کردیم

مدلهاي کسب و کار را بررسی و تحلیل  منافع بنگاه و روش کسب درآمد بتوانیم انواع و در نهایت با ترکیب منافع مشتري و نمود
 .نماییم

 : online تعدادي از روشهاي کسب درآمد در فضاي

 کارمزد تراکنش (Transaction fees): دریافت می کند شرکت به ازاي انجام هر تراکنش کارمزد. 
 کارمزدهاي میزبانی(Hosting fees): و تعاملات دیگران از طریق  هاي کاربرديه براي میزبانی برنامهدریافت وج

 (ASP مدل هاي(بسترهاي کسب و کار الکترونیکی بنگاه 
 کارمزدهاي مراجعه(Referral Fees): سایت هاي دیگر را در  سایت تجاري اطلاعاتی از محصولات و سرویس هاي

کند، مراجعه شونده به سایت معرفی کننده کارمزد  اجعه میاختیار مشتري می گذارد و زمانی که مشتري به آن سایت مر
 .می پردازد

 حق اشتراك(Subscription fees):هاي فراهم شده پرداخت هاي منظم براي دسترسی به اطلاعات و سرویس 
 کارمزد حق امتیاز(License fees): م سیست. آن داراي سهم می باشد دریافت کارمزد به ازاي فرآیندهایی که شرکت در

این لیسانس به بسیاري از . هاي این سیستم هاست شرکت آمازون از نمونه ”One-Click Ordering“ سفارشات
 .شرکت ها واگذار شده است

 کارمزد به ازاي هر دسترسی(Pay-per-view):به اطلاعات پرداخت کارمزد به ازاي هر بار دسترسی. 
 کارمزدهاي عملیاتی(Pay-per-performance):عملیات مزد درصورت انجام کاملدریافت کار. 
 کارمزدهاي پرداخت خرد(Micropayment):ولی به تعداد زیاد دریافت کارمزدهاي داد و ستدي بسیار اندك. 
 تبلیغات(Advertising): که در راستاي تبلیغات براي  این امکان را به سازمان تجارت الکترونیکی شرکت می دهد

 .را نام برد (MyNiaz.com) ماي نیاز ن جمله میتوان سایتاز ای. شرکت هاي دیگر فعالیت نماید
 حمایت(Sponsorships): دریافت کارمزد به ازاي تقبل حمایت (Sponsorship) هاي الکترونیکی دیگر در  سایت

 .سازمان خود
 مدل رانسام(Ransom Model): عات شارژ مشتري براي اطلا در اختیار گذاشتن بخشی از اطلاعات به صورت رایگان و

صورت رایگان در اختیار می گذارد و در صورت تمایل مشتري  یک بخش را به“ استفان کینگ“ : مثال. و یا دسترسی بیشتر
 .هاي بعدي از او کارمزد دریافت می نماید به خواندن همه کتاب یا بخش

 فروش کالاها و یا ارائه خدمات ( sale of goods / services ):کالاها و خدمات را در  عرضه – ترین مدلمتداول
 اینترنت به ازاي دریافت وجه آنها

 فروش اطلاعات مشتري(Sale of customer data): این . به دیگران جمع آوري اطلاعات مشتري و فروش آن
 .است فعالیت در اروپا ممنوع می باشد ولی در آمریکاي شمالی کاملاً متداول
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 پاسخ Offline به مشتري ( Offline customer response ): مشتریان استفاده می شود و  اینترنت براي جلب
 .انجام می شود Offline هاي سودآور، خارج از اینترنت و به صورتدر ادامه فعالیت

 کارایی واثربخشی بیشتر در معاملات ( Efficiency & effectiveness gains ):  بازدهی عملیات تجاري به دلیل
 رود بالا می …و دقیقتر و خطاهاي کمتر، اطلاعات بیشتر 

 مدل لینوکس(هاي ارزش افزوده سرویس)(( Value-added services(Linux model): ازاي سرویس هاي  به
 .کارمزد دریافت می گردد جدید که براي کالاها و سرویس هاي رایگان در اینترنت پیشنهاد می شود،

 Virtual real-estate :فروش یا اجاره این موقعیت  ب و کسب موقعیت ممتاز وحضور مداوم شرکت در فضاي مجازي و
 .به سایرین

  اندازي کسب و کار راه مهم جهت هاي گام

همه ساله هزاران نفر براي . که تنها نیستید آیا در فکر راه اندازي یک کسب و کار تازه هستید؟ هیچ اشکالی ندارد، مطمئن باشید
هر چه بیشتر در . بعضی ها موفق می شوند و برخی هم شکست می خورند. تنداف فروش محصولات و خدمات خود به همین فکر می

و به سوددهی و رضایت خاطر  اندازي یک کسب و کار جدید مطلب بدانید، قدرت شما در خلق مجموعه اي که پایدار بماند مورد راه
  .تدایی یک کسب و کار تازه استکمک براي شروع مراحل اب فهرست بازبینی زیر بهترین. شما بینجامد، بیشتر خواهد شد

  ارزشیابی و ایجاد یا توسعه یک ابتکار اقتصادي

 آیا نوع کسب و کار متناسب با شما هست؟ -1
 .اطمینان از سوددهی ایده اقتصادي تان بهره ببرید از تحلیل نقطه سر به سر براي-2
 .تهیه کنیدشامل بررسی سود و زیان حجم نقدینگی را  یک برنامه مدون کسب و کار -3
 .راه اندازي کسب و کار تعیین کنید منابع مالی را براي شروع و -4
 .برنامه بازاریابی تهیه کنید -5

  در مورد ساختار قانونی کسب و کارتان تصمیم گیري کنید

 .مالکیت یک نفره -6
 .شرکت با مسوولیت محدود -7
 .تعاونی شرکت تضامنی یا -8
 ....شرکت سهامی خاص و -9

 .سازمان خود از منابع مختلف به ویژه از یک کارشناس استفاده کنید ل از تصمیم گیري در مورد ساختارقب -10
 . نامی را براي کسب و کارتان انتخاب کنید. سوالاتی که در ذهن تان است پاسخ تهیه کنید براي - 11
 .بیندیشید شد،به اسامی مختلفی که می تواند با نوع محصول و خدمات شما تناسب داشته با -12
بررسی  domain ثبت نام مجموعه خود را به عنوان یک اگر می خواهید کسب و کار اینترنتی راه بیندازید، بهتر است امکان -13
 .کنید
 .کنید اسامی فعالان اقتصادي در حوزه شما هستند جهت انتخاب نامی که تکراري نباشد، استعلام از اداراتی که متصدي -14
 .کنید ن نام شرکت با اداره ثبت شرکت ها می توانید هماهنگیبراي تعیی -15
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 .می شود، حذف کنید آن دسته از اسامی که هویت تجاري دیگران است یا موجب سردرگمی مشتریان -16
 .انتخاب کنید از اسامی باقی مانده در فهرست تان بالاخره مناسب ترین را -17

 .نام کسب و کارتان را ثبت کنید

 .اداره مربوطه ت اولیه و تهیه مدارك مورد نیاز جهت ثبت نام مجموعه اقتصادي تان دراقداما -18
 .فعالیت تثبیت نام به عنوان معرف کالا و خدمات شما ضمن تعیین حوزه -19
 (.یدفعالیت خود را در فضاي اینترنتی داشته باش در صورتی که بخواهید(تثبیت نام به عنوان یک دامنه و آدرس اینترنتی  -20

  تهیه مدارك سازمانی

 .بدانند تهیه مرامنامه و اصولی که افراد مجموعه اخلاقاً خود را به آن پایبند -21
 .تهیه و تنظیم اساسنامه -22
 .تهیه و تنظیم چارت سازمانی -23
 .تهیه و تنظیم شرح وظایف و فرآیند کاري هر بخش -24

  پیدا کردن محل کار

 .ز شغل تان را شناسایی کنیدویژگی ها و فیزیک مورد نیا -25
 .براي پرداخت اجاره تعیین کنید توان خود را -26
تعریف کنید و تحقیق کنید آنان به طور متوسط چه مقدار اجاره پرداخت می  بهترین همسایگی ها براي کسب و کارتان را -27
 .کنند
ضمن آنکه فعالیت شما در آنجا  نوع کارتان باشدمکان هایی را که براي کار انتخاب می کنید باید کاملاً مناسب براي  -28

 .محدودیت هاي قانونی نداشته باشد
 .کنید هر قرارداد اجاره، آن را به دقت مطالعه کرده و بهترین و مناسب ترین مورد را انتخاب قبل از امضاي -29

  تهیه مجوزها و دیگر مدارك رسمی و قانونی

 .ن هاي رسمی مانند اداره مالیاتبرقراري ارتباط و ثبت شدن نزد سازما -30
 .مجوزهاي مهارتی و مدارك تاییدکننده این مهارت ها -31
 .اتحادیه صنفی یا دیگر مراجع ذي ربط کسب مجوز فعالیت از -32
 ....انواع استانداردها و کسب مجوزهاي مرتبط با کیفیت کار نظیر -33
 .بیمه... ها و نسکسب تاییدیه هاي کاري از مراجع ذي صلاح نظیر لیسا -34
 .باشند تعیین ابزار و وسایل کاري که باید پوشش بیمه اي داشته -35
 .تماس با یک شرکت بیمه و تخمین مبلغ انواع بیمه ها -36
 .مسوولیت براي آن دسته از کارهایی که بسیار مسوولیت زا هستند بیمه -37
 .ما حاضر می شوندچنانچه ارباب رجوع و مشتریان در محل کار ش بیمه اموال -38
 .خطرناك یا حساس، چنانچه چنین محصولاتی تولید می کنید بیمه محصولات -39
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 .صدمه دیدن حین کار بیمه خسارت و دزدي یا -40
 .بیمه پزشکی و از کارافتادگی براي خود و کارکنان تان -41

  راه اندازي سیستم مالی

 .کنید د یا نسیه انتخابرویه مالی خود را بر اساس سیستم خرید و فروش نق -42
 .را معین کنید چنانچه چرخه فعالیت سالانه شما با تقویم همخوانی ندارد، سال مالی خود -43
 .تمامی پرداخت ها و دریافت ها را ثبت کنید -44
 .مشاوره با یک کارشناس حسابداري را مدنظر قرار دهید استخدام یا -45
 .سب استفاده کنیدافزارهاي مالی متنا از دفاتر یا نرم -46

  .غافلگیر نشوید سیستم اظهارنامه مالیاتی و پرداخت مالیات را راه اندازي کنید تا

 .با روال پرداخت مالیات در ساختار صنفی خود آشنا شوید -47
 .موجب کاهش پرداخت مالیات می شوند، آشنا شوید با روش هایی که -48
 .افل نشویدمالیاتی غ از کتب و نشریات مربوط به امور -49
 .یک تقویم مالیاتی براي کارتان تنظیم کنید -50

و سیاستگذاري کرده و برنامه کاري مدونی  همان طور که می بینید براي راه اندازي یک کسب و کار باید چندین مورد تصمیم گیري
  .تنظیم و اجرا کنید

  یک راهنماي ساده و عملی براي موفقیت در کسب و کارهاي کوچک

  کوچک ب و کارتعریف کس

هر . گفت که این مقوله داراي قوانین اجرایی تجاري است به منظور تحلیل آماري و با قاعده در خصوص کسب و کار کوچک ، باید
تعریف به  در بیشتر موارد این. کند استخدام سالانه ، اندازه استانداردي را براي خود تعریف می صنعتی بر اساس درآمد و میزان

به علاوه ، این استانداردها . هایی را صورت دهند تحلیل  شود تا تحت قوانین تغییرپذیر دولتی هاي دولتی تعریف می گیواسطه نمایند
شرکتی  کسب و کار کوچک بصورت مستقل است و هر. باشد کمک بهبود به امور مالی است کارا می هایی که در خصوص براي برنامه
 5/22در آمریکا حدود . استاندارد تعریف شده است این اندازه مرسومترین. گیرد ر میپرسنل در این حیطه قرا 500با کمتر از 

به  (Small Business)درصد آن کسب و کار کوچک 99زراعت وجود دارد که  میلیون کسب و کار مستقل از کشاورزي و
 .آیند می حساب

 راهنماي شروع یک کسب و کار کوچک

حال حفظ سادگی و قابل فهم بودن، به شما در  ست که بتواند با بیان تمامی نکات و در عیناین راهنما به منظور آن تدوین شده ا
 .کند راه ایجاد یک کسب و کار موفق کمک
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 ارزیابی اولیه: گام اول

 آیا کارآفرینی براي شما ساخته شده است؟ 
توان شانس  با برنامه ریزي میریسکهاي زیادي را به همراه دارد که البته  بدیهی است که شروع یک کسب و کار جدید

دارنده یک کسب و کار  بنابراین بهترین نقطه شروع آن است که نقاط قوت و ضعف خود را بعنوان. بالا برد موفقیت را
  .بشناسید

 آیا شخصیتی مستقل و خودجوش دارید؟ 
هستید و نه شخص دیگر صورت شروع یک کسب و کار کوچک ، این خود شما  این را همیشه در نظر داشته باشید که در

  .ها و زمان خود را مدیریت کنید ها ، برنامه بگیرید که چگونه پروژه که باید تصمیم

 کنید؟ توانید ارتباط برقرار تا چه حد با شخصیتهاي متفاوت و افراد گوناگون می 
توانید با مشتریان،  یآیا شما م. باشند صاحبان کسب و کار ناگزیرند که با افراد و اقشار مختلفی سرو کار داشته

  .کسب و کار خود ارتباط برقرار کنید در جهت منافع... کنندگان، کارکنان و  تامین

 گیري دارید؟ تا چه حد قدرت تصمیم 
 .گیري کنند تصمیم "، به سرعت و در رایط بحرانی بتوانند مستقلا صاحبان کسب و کار کوچک بایستی بطور متداوم

  احساسی لازم براي اداره یک کسب و کار را دارید؟آیا شما استقامت فیزیکی و  
آیا شما . باشد کاري زیادي می مالکیت یک کسب و کار علاوه بر چالش و هیجان ، مستلزم فشارکاري زیاد ، ساعتهاي

  کنید؟ ساعت در روز و هفت روز در هفته را کار 12توانید  می

 ریزي و سازماندهی کنید؟ توانید برنامه تا چه حد می 
  .ریزي صحیح ، به وجود نمی آمد بسیاري از شکستها در صورت برنامه دهد تحقیقات نشان می

 آیا انگیزه لازم را براي تحمل مشقات را دارید؟ 
کسب و کار احساس کنید که در برخی مواقع توانایی تحمل تمامی مشقات و زحمات را  ممکن است شما در حین اداره یک

  .امیدوار سازد تواند در این مواقع سختی ، دلگرم و تن انگیزه قوي است که میتنهایی ندارید و فقط داش به

 سازد؟ این کسب و کار چگونه خانواده شما را متاثر می 
حال  در عین. هایی را براي خانواده و زندگی شخصی شما ایجاد کند تواند سختی کسب و کار می سالهاي اولیه شروع یک

  .مالی شوند وددهی رسیدن کسب و کار ، دچار مشکلات و فشارهايممکن است خانواده شما تا به س

این حقیقت دارد که دلایل زیادي براي . دارد بنابراین حمایت و یا عدم حمایت خانواده نقش مهمی در شروع و ایجاد یک کسب و کار
هستند ، مزایاي زیادي وجود دارد دارد ، اما براي افرادي که واجد شرایط فوق  عدم شروع یک کسب و کار کوچک و مستقل وجود

  !شوید اینکه شما خادم و مخدوم خود می. از ریسکهاي آن بیشتر است "که قطعا

 !به نفع شماست و نه شخص دیگر "زحمت و تلاش و ساعتهاي کاري زیاد مستقیما

  .یابد می چالش و هیجان کار براي شما افزایش. امکان کسب درآمد و رشد ، محدودیت کمتري دارد
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 .آورد اداره یک کسب و کار مستقل امکان فراگیري زیادي را براي شما فراهم می

 برنامه ریزي کسب و کار: گام دوم

اطلاعات زیر . ریزي صحیح دارد تحقیقات وسیع و برنامه همچنین نیاز به. شروع یک کسب و کار نیاز به انگیزه ، علاقه و استعداد دارد
 :تواند بسیار مؤثر واقع شود می (Business Plan) براي تهیه طرح کسب و کار

  :مثلاً. تجارت شوید ، تهیه کنید خواهید بخاطر آنها وارد دنیاي قبل از شروع به کار لیستی از تمامی دلایلی که می -

 خواهید رئیس خود باشید شما می. 
 خواهید استقلال مالی داشته باشید شما می. 
 خواهید آزاد باشید شما می. 
 ببرید هاي خود را به کار اهید آزادانه تمامی تواناییها و دانستهخو شما می. 

 :سؤالات را از خود بپرسید لذا این. چه کسب و کاري براي شما مناسب است "سپس بایستی تعیین کنید که اصولا -

 من دوست دارم با وقت خود چه کاري انجام دهم؟ 
 ام؟ چه مهارتهاي تکنیکی من تا به حال آموخته 
 دیگران من در چه کارهایی مهارت دارم؟ به نظر 
 من چقدروقت آزاد براي اداره یک کسب و کار موفق دارم؟ 
 باشند ، دارم؟ اي که قابل تبدیل شدن به کسب و کار شدن را داشته آیا من هیچ سرگرمی یا علاقه 

  :دآوری پس از تعیین کسب و کار مناسب تحقیقات لازم را جهت پاسخ به سؤالات زیر به عمل -

 آیا ایده من کاربردي است و آیا نیازي را برآورده خواهد کرد؟ 
 رقباي من چه کسانی خواهند بود؟ 
 مزیت رقابتی شرکت من نسبت به شرکتهاي موجود چیست؟ 
 توانم خدمت بهتري ارائه دهم؟ آیا من می  
 توانم براي کسب و کار جدید خود تقاضا ایجاد کنم؟ آیا من می  

 :پاسخ دهید ز تهیه طرح کسب و کار این است که چک لیست زیر را تهیه کنید وآخرین مرحله قبل ا -

 من علاقه به شروع چه کسب و کاري دارم؟ 
 چه خدمتی یا کالایی قرار است ارائه دهم؟ 
 در کجا قرار است این کار را انجام دهم؟ 
 اي براي این کار دارم؟ چه مهارت و تجربه 
 سهامی عام، خاص و(بود؟  ساختار قانونی شرکت من چگونه خواهد ...) 
 اسم کسب و کار چه چیزي باشد؟ 
 چه امکانات و تجهیزاتی نیاز خواهم داشت؟ 
 اي نیاز خواهم داشت؟ به چه تسهیلات و امکانات بیمه 
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 .کند می پاسخ شما به تمامی سؤالات بالا شما را در طراحی یک کسب و کار کامل جامع یاري

 تامین منابع مالی: گام سوم

اندازي یک کسب و کار کوچک  کافی براي راه از کلیدهاي اساسی موفقیت و پیشرفت در شروع کار ، جذب و تامین منابع مالی یکی
  .پول براي شرکتهاي کوچک دارد آوري اطلاعات زیر تکیه بر روشهاي جمع. است

باید . آوري سرمایه وجود دارد اي جمعبر منابع زیادي. دهد یاري می (Loan Prposal) همچنین شما را در تهیه درخواست وام
  :تمامی منابع ممکن را جستجو کنیم گیري ، توجه داشته باشیم که قبل از تصمیم

 اندازهاي شخصی پس 
 دوستان و افراد خانواده 
 بانکها و مؤسسات اعتباري 

  تهیه کنیم؟ (Loan Prposal) شرکتهاي سرمایه گذاري مخاطره آمیز چگونه یک درخواست وام

داشته باشید که وام دهندگان در کاري  بخاطر. د قبول واقع شدن درخواست شما بستگی به نحوه تنظیم درخواست شما داردمور
بنابراین یک درخواست وام خوب شامل اطلاعات زیر باید . خود مطمئن باشند کنند که نسبت به بازگشت سرمایه گذاري می سرمایه

  :باشد

 :اطلاعات کلی راجع به شرکت

 اعضاي هیئت مدیره و  و آدرس شرکت ، نام مدیر ، نام ... 
 ، مورد مصرف وام و ضرورت آن دلیل نیاز به وام. 
 مبلغ دقیق موردنیاز براي رسیدن به اهداف مربوطه. 

 :تاریخچه کسب و کار

 هاي آن دارایی تاریخچه و طبیعت کار ، توضیح کامل در مورد نوع کار ، قدمت و کارکنان و. 
 راجع به نحوه مالکیت و ساختار قانونی شرکت اطلاعات کامل. 

 :اطلاعات راجع به مدیریت

 کنید نوشته کوتاهی راجع به مدیران ، سوابق ، تحصیلات ، تجربیات و مهارتهاي آنان تهیه. 

 :اطلاعات بازار

 به وضوح محصول و یا خدمت شرکت خود و بازار آن را تشریح کنید. 
 یی کرده و مزیت رقابتی خود را بیان کنیدبازار رقابت و رقباي خود را شناسا. 
 کند ، تهیه کنید می اطلاعاتی راجع به مشتریان و اینکه چگونه کسب و کار شما نیازهاي آنها را برطرف. 
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 :اطلاعات مالی

  و کار جدید درآمدهاي  در صورت شروع یک کسب. سال گذشته خود را ارائه کنید 3صورتهاي مالی و سود و زیان
 .ده را ارائه کنیدبینی ش پیش

 اطلاعات مالی راجع به خود و سایر سهامداران عمده شرکت را بیان کنید. 
 و در آخر سوگندي مبنی بر تعهد نسبت به وام یاد کنید و امضاء نمائید. 

 سنجند؟ وام دهندگان بر چه اساسی شما را می

 :باشند که به شرح زیر می دهند قرار میکنند شش فاکتور را مدنظر  وقتی وام دهندگان درخواست شما را بررسی می

6C مالی: 

Character: و اخلاقی وي مبنی بر بازگشت وام در زمان مقرر شخصیت وام گیرنده و میزان تعهد و جوانی.  

Capacity to pay: بر اساس تجزي تحلیل و بررسی درخواست وام ، صورتهاي مالی و  ظرفیت بازپرداخت وام گیرنده که
 .شود می الی وي تعیینسایر مدارك م

Capital: دهند که نسبت بدهی به دارایی شرکتها  باشد که وام دهندگان ترجیح می می ها ها و دارایی شامل مجموع کل بدهی
 .کمتر باشد چرا که نشانگر پایداري مالی شرکت است المقدور حتی

Collateral: وام داده شده کمتر ، اطمینان خاطر وام دهنده از   اختلاف آن با مبلغ ، میزان وثیقه که هر چه بیشتر باشد و
 .بیشتر خواهد بود بازپرداخت وام

Conditions: شرکت شرایط کلی اقتصادي ، جغرافیایی وسعتی ... 

Confidence: مورد قبلی جلب کند و وي را به وام دادن  5اطمینان وام دهنده را از  کند که  یک وام گیرنده موفق سعی می
نوع و ماهیت کسب و کار  کنیم که البته برخی از بندها بنابر بندي چک لیست زیر را ارائه می در آخر براي جمع و. ترغیب نماید

 .قابلیت تغییر و یا حذف دارند

 :چک لیست کلی شروع یک کسب و کار کوچک

 ها انتخاب کسب و کار بر اساس علاقه و توانایی 
 ه کیب و کارهاي لازم در مورد اید انجام تحقیقات و بررسی 
 تهیه طرح کسب و کار و طرح بازاریابی 
 انتخاب یک نام براي کسب و کار 
 نام آن  چک کردن حق استفاده از نام انتخاب شده و کسب اجازه براي استفاده از 
 ثبت کسب و کار با نام انتخاب شده 
 تعیین مکان مطلوب براي شروع کسب وکار 
 انتخاب شده براي احداث کسب و کارمنطقه (اي  چک کردن و بررسی قوانین منطقه) 
 تعیین نوع ساختار قانونی شرکت و مستندسازي 
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 هاي مورد نیاز اخذ اجازه ها و لیسانس 
 ثبت حقوق انحصاري (Copy right) 
 در صورت کارآفرینی و یا خلق محصول جدید ، ثبت Patent 
 انجام تبلیغات و نشر اعلامیه هاي لازم مبنی بر شروع کسب وکار جدید 
 هیه خطوط تلفن کاري و سایر تجهیزات موردنیازت 
 انجام کارهاي مربوط به بیمه 
 اخذ اطلاعات مربوط به مالیات شرکت 
 آوري اطلاعات راجع به قوانین کار کردن کارکنان و جمع بیمه 
  در صورت وجود(تعیین سیستم دستمزد حقوق و نحوه جبران خدمات کارکنان) 
 کار افتتاح یک حساب بانکی براي کسب و 
 چاپ کارتهاي تجاري براي شرکت و ایجاد آرم براي شرکت 
 خرید تمامی لوازم تجهیزات موردنیاز 
 ایجاد E-mail و Website براي شرکت 
 تر در نشریات و تلویزیون و انجام تبلیغات وسیع... 
 جدید تماس با تمامی افراد ممکن اعم از خانواده و غیر هم ، مبنی بر شروع کسب و کار 
 اردسایر مو 

  هاي یک کارآفرین خوب ویژگی

می دهد، از یک کسب و کار در حال آغاز در یک گاراژ  عمر کارآفرینی در تمام کسب و کارها در کلیه مقیاسها خودش رانشان
  .شرکت برتر جهان است 500که عضو  کوچک گرفته تا یک شرکت کارآفرینی

کند، منابع  کند، سازمانی را جهت پیگیري این فرصت ایجاد می ف میفرصت را کش شود که یک این چرخه با یک کارآفرین آغاز می
محاسبه می کند و تمام اینکارها را  سازد، ریسکها و نتایج مثبت کار را کند، یک طرح عملی را پیاده می را جمع آوري می مورد نیاز

  :عمرکارآفرینی وجود دارد ارائه شده استمرحله اي که در یک چرخه  7مقاله،  در این. دهد در یک بازه زمانی معین انجام می

این مسئله اختلاف عمده بین مدیریت . نقش فعالی دارند کارآفرینان در روابط بین مدیریت مالی و تدوین استراتژي کسب و کار
فردي  ریسکگیرد، با یک  تقریباً در تمامی موارد، شخصی که تصمیم می. کسب و کارها می باشد کارآفرینانه با مدیریت در سایر

دست دادن کارش خواهد بود اما براي کارآفرینان  برترین اتفاقی که براي یک فرد کارمند در این حالت پیش می آید از. مواجه است
 پیتر دراکر خاطر نشان می کند که براي.و همچنین تخریب روابط خانوادگی می باشد از دست دادن خانه، اعتبار فردي، زندگی

در هر کسب و کار جدید داراي . است تأکید بر روي کلمه کارآفرینانه» مدیریت کارآفرینانه«، در عبارت شرکتهاي بزرگ موجود
بعنوان یک اصل براي کارآفرینان » مدیریت«هدف ما در این مقاله تأکید برواژه  بنا بر این. است» مدیریت«ریسک، کلمه مورد تأکید 

تأثیر گذاري یک کسب و کار  نش کارآفرینانه و بکار بردن آن در جهت افزایشمدیریت کارآفرینانه را بمعناي کسب دا ما. است
قلب مدیریت کارآفرینانه برخورد دائم با موضوعات مدیریتی زیر  .کنیم کوچک و یا متوسط و یا یک ایده داراي ریسک تعبیر می

  :است

  مأموریت و ارزشها(ایده متهورانه شما چیست؟)  
 اهداف و مقاصد(برسد؟  قرار است این ایده به کجا) 
  استراتژي رشد(روش رسیدن به اهداف چیست؟) 
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  منابع مالی افراد و(چه چیزهایی مورد نیاز است تا بتوان به این اهداف رسید؟) 
  ظرفیتهاي سازمانی(چه ساختاري براي آن بهتر است؟)  
  مالی استراتژي(چه مقدار سرمایه و چه زمانی نیازمند است؟)  
 چشم انداز موفقیت(قصد نهایی می رسد؟ چه زمانی به م)  

  چرخه کارآفرینی

  .این موضوعات مهم مدیریتی در چرخه کارآفرینی اهمیت زیادي ندارند

دهد، از یک کسب و کار در حال آغاز در یک گاراژ  می چرخه کارآفرینی در تمام کسب و کارها در کلیه مقیاسها خودش را نشان
فرصتی را کشف  شود که این چرخه با یک کارآفرین آغاز می. شرکت برتردنیا 500آفرینی سازمانی در کار کوچک گرفته تا فعالیتهاي

سازد،  کند، طرحی عملی را پیاده می نیاز را جمع آوري می کند، منابع مورد کند، سازمانی را جهت پیگیري این فرصت ایجاد می می
  .دهد ن فعالیت ها را در یک بازده زمانی معین انجام میکند و تمام ای محاسبه می ریسکها و نتایج مثبت کار را

دهیم که کارآفرینی را  ماترجیح می. یک جاده یخ زده است بعضی اوقات گفته می شود که کارآفرینی مانند رانندگی سریع، بر روي
  .کنیم کم خطر تر و روشمند تر بیان

شویم، راه  در گذاشتن قطعه اول پازل ماگیج می. بزرگ ن یک پازلکارآفرینی یک فرآیند حل مسئله مداوم است، درست مانند چید
  .قابل تشخیص نیست دانیم و مسیر به خوبی را نمی

کنیم، تقریباً  دهد که مراحلی که ماذیلاً ارائه می تحقیقات ما نشان می کنند اما تمام فعالیتهاي کارآفرینانه از یک فرآیند پیروي نمی
سازمانی، کاهش  اندازه، سود دهی، تعهد، پیچیدگی، مقیاس، ساختار. خورد رشد به چشم می کارهاي روبه در اکثر کسب و

  .ریسک،افزودن ارزش و درگیري کمتر مؤسس در هر مرحله وجود دارد

د که گذاران و مشاوران قادر خواهند بو مدیران کسب و کار، سرمایه ما بر این باوریم که با دانستن و درك این مراحل کارآفرینان ،
  .سازند بگیرند و اغلب آنها خودشان را براي چالشهاي پیش رو آماده می تصمیمات آگاهانه تر

  :مرحله چرخه عمر کارآفرینی به شرح زیر است 7

  تشخیص فرصت –1مرحله 

د که از یک ماه این مرحله اغلب زمان قابل توجهی نیاز دار .شود مورد تحلیل واقع می» قبل از آغاز« دوره شکل گیري تحت عنوان
  .سال متغیر است 10تا 

آیا این فرصت مناسب است یا خیر از اهمیت زیادي برخوردار  در این مرحله تحقیق و درك ابعاد فرصت و مفهوم آن و تعیین اینکه
اً آمادگی حقیقت یک کسب و کار را دارند باید از درون به کنکاش خود بپردازند تا بدانند که آیا اشخاصی که قصد ایجاد. است

کنند و امکان کارآفرینی را بررسی  این مرحله عقب نشینی نمی کارآفرینی را دارند؟ اکثریت غالب مردم از جمله مخترعین معمولاً از
  .کنند می

  تمرکز بر روي فرصت مورد نظر -2مرحله 
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هاي مختلفی را در ذهن دارند و  آنها ایده شک و تردید است که این مرحله، مرحله. این مرحله براي کارآفرینان اهمیت زیادي دارد 
  .برگزینند دانند کدامیک را نمی

ممکن است بعدها این . روي یک فرصت بسیار مهم است تمرکز بر«: گوید می Evgene Kleine یکی از سرمایه گزاران خطر پذیر
یک  از اول در یک شرکت باید دقیقاً بر رويدیگري از کسب و کار را نیز ایجاد نمود اما ف هاي امکان وجود داشته باشد که شاخه

زیرا ممکن است اشخاص مختلف بر روي یک  بهتر است اهداف کسب و کار خود را دقیقاً تعیین نمائید» فعالیت خاص متمرکز شود
  .کاملاً متناقضی برسند فرصت واحد سرمایه گذاري کنند ولی به نتایج

  تعهد -3مرحله 

ولی این مرحله، در حقیقت . دانند به کسب و کار جدید می و کار و ترك شغل روزانه خود را تعهد اغلب کارآفرینان، تشکیل کسب
) کار طرح کسب و(تفاوت بسیاري میان تشریح یک فرصت و تحقیق و نوشتن یک طرح تجاري. گردد باید با تهیه طرح تجاري آغاز

این فرآیند بین . باشد همچنین تعهد بسیار می ك و معلومات ونوشتن یک طرح موثر تجاري نیازمند سطح جدیدي از در. وجود دارد
 12 تواند به سه تا اگر بعد از ظهرها و تعطیلات آخر هفته را نیز کار کنید این مرحله می برد بنا بر این ساعت زمان می 300تا  200

و سپس سایر منابع را . گیرند ي را نادیده میتجار شوند آن است که طرح اشتباهی که معمولاً کارآفرینان مرتکب می. ماه تقلیل یابد
براي  کنند نقطه تمرکز فعالیت مورد نظر کنند و سپس پیگیري نموده و تلاش می را آغاز می جمع آوري می نمایند، ایده مورد نظر

  .تبدیل ایده به یک کسب و کار تجاري را دقیقاً تعیین نمایند

  ورود به بازار – 4مرحله 

کارآفرین کسب و کار کوچکی را با سازمانی ساده ایجاد نموده  فرض کنید: ت، تعیین کننده این مرحله هستندسود دهی و موفقی
چیزي . است اش تخصیص داده است و اولین فروش محصولاتش نیز انجام شده را با توجه به طرح تجاري است، منابع مورد نیاز خود

مدل کسب و کار سود ده باشد، اهداف معقولی در نظر  اگر: کند این است ین میکه موفقیت کسب و کار را در همان مراحل اولیه تعی
خود  تواند در این مرحله به رشد کسب و کار راه کسب سلامت اقتصادي پیش برود، کارآفرین می گرفته شده باشند و کسب و کار در

  .کند فکر کار به حدي که با سرمایه شخصی قابل تأمین باشد، و یا کوچک ماندن این کسب و

  راه اندازي کامل و رشد -5مرحله 

معمولاً کارآفرین در این مرحله و بهنگام . را انتخاب نماید در این مرحله، کارآفرین باید یک راهکار خاص با بیشترین میزان رشد
احتمالاً تنها  رد و یاگذ دهد که کسب و کار مورد نظرش کوچک بماند و هیچگاه از این مرحله نمی می بررسی راههاي ممکن، ترجیح

هاي  کسب و کار و فعالیت ساده بماند، که البته تمام ایده و یا ممکن است این ایده جدید در حد یک. ماند مالک کسب و کار باقی می
باشد که  دلایل عدم رشد سریع ممکن است این. ظرفیت را ندارند که تبدیل به شرکتهاي بزرگ شوند توانند و یا این جدید نمی

مدیریت مورد نظر مقیاس خاصی نداشته باشند و یا  اي کافی در بازار براي رشد وجود نداشته باشد و یا محصولات و سیستم هايفض
  .بزرگی ایجاد کند که نتواند از عهده آن برآید اینکه این رشد سریع براي مدیریت چالش

  بلوغ و توسعه – 6مرحله 

رشد یک کسب و کار، در حقیقت گسترش طبیعی یک ایده  در این حالت. ر گردیده استاکنون کسب و کار شما تبدیل به رهبر بازا
توسعه در  اي مدیریتی، استراتژي رشد این ایده را از طریق این گروه حرفه. مدیریتی خواهد بود اي خوب از طریق روشهاي حرفه
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که از این طریق نقدینگی افزایش و کمبودها رفع  کند سطح جهانی،اخذ تسهیلات و یا ادغام شدن با سایر شرکتها پیاده سازي می
  .شود می

  ارزش – 7مرحله 

ایجاد شده در طی مراحل قبلی از طریق ارزیابی خروجی کار  در این مرحله ارزش. مرحله آخر مرحله بهره برداري از نتیجه کار است
  .گیرد می مورد بهره برداري قرار

ما از روي تجربه . کمی به خروجی کار معطوف شده است حل قبلی تأکید دارد و توجهمتأسفانه اغلب ادبیات کارآفرینی بر مرا
 وکار عامل مهمی در چرخه عمر کارآفرینی است، چه براي کارآفرین وچه براي فردي که دانیم که خروج موفق از یک کسب می

  .سرمایه گذاري نموده است

دانستن اینکه چه کار . کارها در جاي خود انجام شوند ت این است کهمهمترین چالشی که یک کسب و کار جدید با آن مواجه اس
  .به ویژه اینکه کارآفرین معمولاً زمان و منابع محدودي دارد. بسیار مهم است باید کرد و در چه مرحله اي،

به موشک هوا است که ایجاد یک شرکت بیشتر شبیه  ، در جایی گفته Venture Law دبلیو جانسون، رئیس گروه. آقاي کریگ
 شما فقط به اندازه کمتر از یک درجه خطا داشته باشید ممکن است هزاران مایل از مسیر اگر به هنگام پرتاب موشک. کردن است

   .برود و موفق شود کند که در مسیر صحیح پیش درك چرخه عمر کارآفرینی به کارآفرین کمک می. منحرف شوید

و یا هر کسب و کار دیگري گرفته اید باید بتوانید  میم به بررسی امکان راه اندازي کارخانه تولیديگر شما نیز به تازگی تصدر پایان ا

   :به این سوالات به صورت کاملا جدي و مفصل توضیح دهید 

  از کجا باید شروع کنم ؟ - 1

  آیا محصولاتی که تصمیم به تولید آن خواهم گرفت ، از بازار خوبی برخوردارند؟ - 2

  من در بازار این محصولات کدام شرکتها هستند؟رقباي  - 3

  ده برند برتر بازار کدامند ؟ - 4

  آیا بازار از این محصولات اشباع شده است یا خیر؟ - 5

  ده دلیل اصلی خرید این محصولات از نگاه مشتریان کدام است؟ - 6

  فرآیند تولید محصولات مورد نظر من چگونه است ؟ - 7

  برنامه هاي بازاریابی کارخانه را چگونه تهیه کنم؟ ساله و 5طرح استراتژیک  - 8

  مراحل کامل اخذ مجوزهاي لازم از ابتداي تصمیم به راه اندازي کارخانه تا تولید محصولات کدامند؟ -  9
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  فرمت طرح توجیهی جهت ارائه به بانک براي دریافت وام چگونه است؟   - 10

  سفارش دهم؟تا بدون هیچ گونه مشکلی مورد تایید بانک قرار گیرد؟ طرح توجیهی خود را چگونه و به چه مشاورانی -  11

  فهرست مواد اولیه مورد نیاز کارخانه و منابع تهیه آن کدامند؟ - 12

  فهرست کامل ماشین آلات مورد نیاز و منابع تهیه آن چه هستند؟ - 13

  مشخصات فنی محصولات تولیدي چه باید باشند؟- 14

  یدي را چگونه تهیه کنم؟فرمولاسیون محصولات تول - 15

  تعداد کارکنان ، نوع تخصص هاي هریک ، و مساحت زمین مورد نیاز و مقدار تولید روزانه چقدر باید باشد؟ - 16

  فهرست کامل ماشین آلات بسته بندي و منابع تهیه آن کدامند؟ - 17

  فرآیند طراحی و چاپ لیبل و بسته محصولات و منابع آن کدامند؟ - 18

  مراکز پخش عمده محصولات تولیدي چیست ؟ مشخصات -  19

  اینترنت: منبع 

 rezaf1390@gmail.com : يروآدرگ و هدننک هیهت
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