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و عدم افشاءمطالب  محرمانه بودن شرح

- بuه ]طuرف دریuافت،باشuد. تمuامی اطلاعuات میاختصاصیاطلاعuات محرمانuه و ی  در بردارنuده ،سند حاضuuر
 نuام شuرکت ]بuامرتبuط  مگuر در خصuوص تجuارت آنهuا، رضایت در عuدم اسuتفاده یuا افشuاء ، به شرطکننده[

  فعلی و آتی خuuود، وکارکنuuان  بuuهمuuوافقت می کنuuد کuuه   سuuند، ایندر یuuافت کننuuده ی. [، ارائه می گuuرددشما
 شرکای خود به سند دسترسی دارند، اطلاع دهد که این سند دارای ماهیتی محرمانه است.

 
  دستور دهد که این اطلاعuuات را بuuه دیگuuران افشuuاء نکننuuد، به کارکنانموافقت می نماید که دریافت کننده،

  موافقت می نماید که مصالب را کپی گیرنده همچنینمگر آنکه این مطالب در دسترس عموم بوده باشد.
 نuام[یا توزیع نکند و به دیگران اجازه ندهد که آنها را کپی یا توزیع کنند، مگر آنکه رضایت کتuبی از شuرکت 

 داشته باشد. ]شرکت

 موجuuود در اینعلائم تجuuاری مuuالکیت فکuuری مطuuالب و ، مuuالکیت و حuuق عنuuاوینتمuuامی ] نام شرکت شما[، 
 مولتی مدیا را برای خود حفظ می کند.ها، مواد بازاریابی و اسناد پشتیبانی کننده، فایلسند، شامل 

نماید.با پذیرش این سند، گیرنده التزام به مفاد سند را تعهد می



یی اجرا یخلاصه

  را در اختیار خوانندگان و سرمایه گذاران توصیف مختصری از اجزاء کلیدی طرح تجاریخلاصه ی اجرایی،
 باشد، بایستی به عنوان آخرین بخش طرح تجuuاری نوشuuتهجامع و شفاف اینکه  برای بالقوه قرار می دهد. 

 شود. خواننده ای که برای اولین بار آنرا می خواند، بایسuuتی بفهمuuد کuuه کل تجuuارت شuuما در مuuورد چیسuuت.
خلاصه ی اجرایی، بایستی مستقل باشد و نیاز به رجوع به بخشهای دیگر طرح نباشد.

 است، خوانندگان را تشویق خواهد کرد که مابقی طuuرح تجuuارییک تا سه صفحه اجرایی، که بین خلاصه  
را با جزئیات آن بخوانند.

های فرعی ذیل باشد: بایستی دارای قسمت ی اجراییخلاصه

توصیف تجارت

-راگراف آغازین معرف مکان و نوع کاری است که انجuام میا. پخود ارائه دهیدتوصیف مختصری از شرکت 
 ای شuفاف از و ایuدهنuدگذار بایستی از منحصر بودن تجارت اطمینان کسب ک سرمایهاز این بخش،دهید. 

 شuuرکت بuuا  از قبیuuل، تجuuارتحقuuوقی شuuکل .بuuه دسuuت آورد، فعuuالیت خواهuuد کuuردبuuازاری کuuه در آن شuuرکت 
 بایسuuتی همuuراه بuuا ، یا مالکیت تضامنیشرکتشرکت انفرادی، شرکت با تعداد معدود، مسئولیت محدود، 

 گuuذاران تجاری توصیف شده باشند. به سوالات ذیل کuuه اغلب سuuرمایههایاهداف و موضوع تجارت و ارزش
اید:پرسند، مطمئن باشید که پاسخ دادهمی

 دارید؟چه شکل تجارتی را
بعنوان مثال: تولید، مشاوره، فروش به غیر، خدمات(؟چیست  شمانوع تجارت( 
 تحویل یا نمایندگی می باشد؟ مانندآیا تجارت جدیدی
؟کنیدچه نوع کالا و خدماتی ارائه می

محصولات و خدمات

 بuuه باشد. میی بارز     ها دربردارنده مختصری از خدمات و کالاهای شما با تاکید بر مشخصهاین قسمت، 
پرسند، حتماً پاسخ بدهید:میبالقوه گذاران سوالات ذیل که معمولاً سرمایه

چگونه محصولات ساخته خواهند شد و چگونه خدمات ارائه خواهند شد؟ 
آنها به چه درد مشتریان خواهد خورد؟
چیست؟شما  کالاها و خدمات شرکت وجه تمایز
 اضافه می کنید؟چه ارزشی بر محصولات خود



شرکتها متمایز می کند؟ از سایر راچه چیزی شرکت شما  
می باشد؟دارای حق طبع و نشر اختصاصی، انحصاری و آوری شما، آیا تولیدات یا فن

بازار

 وسuuعت آن را ، بuuازار را، بطور خلاصه توصیف کنید.در اینجا رابازاری که در آن اقدام به تجارت خواهید کرد
  اشاره بuuه منuuایع معتuuبر و درجمی که انتظار دارید از آن بازار در اختیار بگیرید را توضیح دهید. میزان سهو
 هuuای کانuuال بازاریuuابی تولیuuدات و خuuدمات وی وه ـــروری است. نحــا ضــاریخ آنهــلاعاتی و تــابع اطــام منـن

 رایـرید بــروش، خــتوزیع آنها را در بازارهuuای هuuدف ذکuuر کنیuuد )یعuuنی وب سuuایت، نیروهuuای مسuuتقیم ف
 پرسuuند،میبuuالقوه گuuذاران  والات ذیل که معمuuولاً سuuرمایهئرکاء و غیره(. به ســزوده، شــا ارزش افــروش بــف

حتماً پاسخ بدهید:

 بازار کدامند؟تأثیرهای رویه ها و ، محرکها 
 ؟ خود را به چه کسی خواهید فروختخدمات و کالاها
 ؟چگونه مشتریان خود را آموزش خواهید داد که از شما خرید کنند
 بازار هدف شما چیست؟

رقابت

-اهمیت میحuuائز ده نuu برای خوان،ایuuدنشان دادن این که دست به بررسی و تحقیق در خصوص رقuuابت زده
  قیمت گذاری آنهuuا، و همچuuنینای وهای توسعهتحلیل استراتژیرقبای مستقیم و غیر مستقیم را، با باشد. 

  موانع کلیuuدیخواهید بود تا قادر ، شما بر اساس این تحلیلبا ارزیابی مزایای رقابتی آنها، شناسایی کنید.
 ، خدمات اضافی که امکان دارد ارائه دهید، چالشهای رقابتی و همچنین فرصuuتهای پیش رو راتجارت خود

  رقابتی و نیروهای شامل در بuuازاری کuuه در آن فعuuالیت خواهیuuدانداز  چشم،بطور مختصرتشخیص دهید. 
شوید:ن ــ، مطمئمی پرسندگذاران بالقوه والات ذیل که اغلب سرمایهئه سـاسخ بــاز پکرد را توضیح دهید.

 اگر پاسخ مثبت است علت آن را توضیح دهید؟ استارزان ترتر و ، سریعمطلوب ترآیا خدمات شما .
خود انجام خواهید داد؟بانی از وضعیت ـ پشتی به منظورآیا مزایای شما موقتی است و آیا اقدامی 
اید؟ چه یاد گرفته تبلیغات آنها و از با سایریناز رقابت
ی آنها چکونه است؟ ثابت؟ صعودی؟ نزولی؟وضعیت تجار 

بخواهید که این جدول را هم اضافه کنید:ممکن است 

 



ماهیت رقیبسهم از بازارفروشنام رقیب

رقبای اصلی
عملیات

 باشuuد وتحت عنوان فرآیندهای استفاده شده به منظور تحویل کالاها و ارائه خuuدمات بuuه بuuازار میعملیات، 
  مسuuافرت، چuuاپ کuuردن، مشuuاوره، خuuدمات پس از لجستیک،ساخت و تولید، حمل و نقل،می تواند شامل 

 الuuذکر و توصuuیفباشuuد. در این قسuuمت بuuه طuuور مختصuuر نحuuوه اجuuرای مuuوارد فuuوقفuuروش و امثuuال آن می
 والات ذیuuل کuuهئدهی و هزینه‌ها و شuuرایط سuuرمایه را ذکuuر کنیuuد. از پاسuuخ بuuه سuuمختصری از ساختار سازمان

:، اطمینان حاصل کنیدبالقوه می پرسنداغلب سرمایه‌گذاران 

 ؟ هستنداسبـا متنـها و مزایا پرداختــباشد و آی کارکنان هماهنگ با صنعت مینیازهایآیا
آیا شما امکان کارکنان متحد را در نظر گرفته اید؟
 اuا بuابآیuدام را انتخuه کuد کuه ایuمیم گرفتuuاس هستید و تصuدگان در تمuدگان و پخش کننuأمین کننuت 

 کنید؟ 
 است؟بیمه شما کامل پوشش  و آیا تحت پوشش بیمه هستیدآیا
اید؟بینی کردههای احتیاطی پیش آیا طرح،در صوت بروز برخی مشکلات
 و ارزش آن چقدر است؟نیاز داریدچه تجهیزات و تسهیلاتی 
چقدر موجودی انبار دارید و آنها را در کجا نگهداری می کنید؟ 

ییم مدیریتت

 راگذاران بuuه دقت افuuرادی  سرمایه، بنابراینملزومات موفقیت است و  شرکت یکی از یکیفیت تیم مدیریت
 ایده آل ترین این است که مدیران ارشد شرکت ، تحت نظر می گیرند.که مدیریت شرکت را بر عهده دارند

 ی این پیش زمینuuه را نداشuuته اگuuر تیم مuuدیریت باشuuند. قبلاً مuuدیریت مuuوفقی داشuuته،در همان نوع تجuuارت
  وهuuا تجuuارب گذشuuته، تحصuuیلات، سuuمتباشند، شما بایستی به زمینه هuuای موفuuق مرتبuuط آنهuuا تأکیuuد کنیuuد.

 پرسuuند،میبuuالقوه گuuذاران  ذیuuل کuuه اغلب سuuرمایه دادن بuuه سuuوالات را ذکuuر کنیuuد. از پاسuuخموفقیتهای مهم
:اطمینان حاصل کنید

می تواند به اهداف مورد نظر برسد؟ آیا تیم مدیریت فعلی ،
یک؟ در صورت ترک خواهید گرفتبه کار را آیا اعضای جدیدی  در مورد نیازهای آتیه مدیریت چطور؟ 
؟چه کار خواهید کرد ء،اعضااز 
سلسله مراتب چگونه است؟ 
اند؟ترک کردهخود را های قبلی  سمت،فعلی شماان چرا مدیر



؟وظایف اصلی هر یک از اعضاء چه خواهد بود

هاها و فرصتریسک

  در این بخش نشuuان دادن اینکuuه شuuما. بuuالاخص در تجuuارت جدیuuد اسuuت، بخشی از تجuuارتریسuuک کuuردن
-گuuذاران و وام ایuuد، برای سuuرمایه را در نظuuر داشuuتهفعuuالیت اقتصuuادیخطرات مشمول در شuuروع و توسuuعه 

  همچuنین طuرحومuدیریتی  خطuرات ، تولیuدات گuذاری، قیمت،باشد. بuازاردهندگان بسیار حایز اهمیت می
خودتان برای غلبه بر این خطرات را توضیح دهید. 

 اسuuتی یگوی نیازهuuاپاسخ، گذار انتقال دهید که شرکت و خدمات و تولیدات آنبه سرمایهاین مطلب را  
 را بشمارید و توضیح دهیuuد و همچuuنین توانuuایی خuuود راها  فرصتکه در بازار غیر قابل بر آورده شدن است.

 در این زمینuuه بیuuان کنیuuد. این مسuuئله کuuه چuuرا در این تجuuارت هستید و چگونuuه می توانیuuد از این فرصuuتها
 پرسuuندمیبuuالقوه گuuذاران  اغلب سuuرمایه کuuه سuuوالات ذیuuل دادن بuuه از پاسuuخاستفاده کنید را توضیح دهید.

شوید: مطمئن 

اید؟آیا خطراتی احتمالی را در نظر گرفته
باشد؟آیا تجارت شما دارای طرح احتیاطی برای خطرات مذکور می
ها چیست؟علت منحصر به فرد بودن این فرصت
ل رساند؟قتوان آنها را به حداخطرات مالی در تجارت شما چیست؟ و چطور می
 ؟خواهید کرد رفع چیست و چگونه آن رابدترین وضعیت در تجارت شما

وضعیت مالیی خلاصه 

 مuuیزانیا وام دهنuuدگان( این امکuuان را می دهuuد کuuه  )گذاران سرمایه شما به،بخش مالی طرح تجاری شما
 شuما را مجبور می کنuد کuه دراین فرایند را تخمین بزنند.   سودد و فروشمورد نیاز و همچنین میزانپول 

 مورد سuناریوهای ممکن برای هuر دوره از تجuارت را در نظuر بگیریuد و در مuورد راه حلهuای ممکن برای آنهuuا
؟کنیدپرسند اطمینان حاصل میبالقوه گذاران والات ذیل که اغلب سرمایهئاز پاسخ به سفکر کنید. 

؟آیا به نقطه ی توازن دخل و خرج سر به سر شرکت اشاره کرده اید
شما چیست؟حل‌های راه با آنها مواجه خواهید شد، کدامند و ای که مطمئن هستیدمشکلات بالقوه
 ؟ برای پنج سال تکمیل شده استصورت درآمدآیا ترازنامه و

درآمد شما باشد:صورت  بیانگر  بایستیجدول ذیل

سال پنجمسال چهارمسال سومسال دومسال اول



درآمد
هزینه کالای فروخته شده

سود ناخالص
 های اجرائیهزینه

تشریفات اداری و مالی      
 و بازاریابیفروش        

هاجمع هزینه
درآمد خالص قبل از مالیات

مالیات بردرآمد
درآمد خالص

باشد: شرکت شما می ی حاوی ترازنامه بایستیجدول ذیل

سال پنجمسال چهارمسال سومسال دومسال اولتاریخ
هادارائی

بدهکاریها
خالصدارائی 

وضعیت مالیی خلاصه 

 ای سرمایهنیازهای

  برای مuuورد نیuuازبایستی میزان مبلuuغ.  تجارت را ذکر کنید گسترشبه طور شفاف سرمایه لازم برای شروع و
 گuuذاری شuuده در مuuیزان مبلuuغ سuuرمایه،. در صuuورت امکuuانرا بدانیuuداول کامuuل شuuروع تجuuارت برای یکسuuال 

 نیاز به سرمایه و دلیل وجود فرصuuت را بیuuان کنیuuد. علت .تجارت را با تاریخ آن و نحوه اعمال آن ذکر کنید
-گuuذاران و وام. سuuرمایهکم بودن سرمایه اسuuتبه یاد داشته باشید که یکی از عمده دلایل شکست تجارت 

 می خواهند بدانند که کی پول آنها برگشت داده خواهد شد، چگونگی و زمuuان بازگشuuت سuuرمایهدهندگان 
 ی آنهuuا و یuuا زمuuان بuuازپرداخت وام آنهuuا را بیuuان کنیuuد. اگuuر وام مuuورد نیuuاز برای سuuرمایه ی اولیuuه، نیازمنuuد

  جuuدول ذیuuل برای نشuuان دادن منuuابع وتضمین)وثیقه( است نه دارائی خالص، منبع وثیقuuه را بیuuان کنیuuد. 
باشد:استفاده از سرمایه مفید می

:منابع سرمایه

درصدمبلغمنبع
مشارکت مالکان



های مدت داروام
بالا بردن سرمایه ی جدید

جمع

:استفاده از سرمایه

 چuuک

:یی اجرای خلاصه لیست

 یتان را در بر دارد؟ماهیت طرح تجارشما، ی یاجرای آیا خلاصه 
قابلیت متمایز شما برای اجرای طرح را نشان می دهد؟ آیا این خلاصه ،
 را نشان می دهد؟ یتموفقبرای آیا استراتژی شما
 مستقل از طرح تجاری شماست)نیازی به مراجعه به طرح تجاری نیست(؟آیا
ات ؟ باشدمی، واضح و محرک آیا به حد کافی مختصرuuرح میآیا خواننده را ترغیب به خواندن جزئیuuط 

کند؟
کها ی، محصولات و خدمات، بازار، رقابت، تیم مدیریتتآیا عناصر اصلی طرح شما )توصیف تجارuuریس 
 در خود دارد؟ (خلاصه ی وضعیت مالی و نیازهای سرمایه ای ،هافرصتو 

شرکتتوصیف  .1

 ت، توصیفی یک یا دو صفحه ای از شرکتی که تأسیس کرده اید یا می خواهید تأسیس کنیuuدتوصیف تجار
 این بخش بایستی به بخشهای فرعی تقسیم شود و به خواننده ی شما توضیح دهد که شuuرکت می باشد.

 شما در چه جایگاهی است، چگونه به آنجا رسیده اسuuت و چuuه جایگuuاهی را برای خuuود در آینuuده پیش بینی
می کنید. 

پاسخ دهید: راگراف اوالات ذیل در یک یا دو پئبه س

 و محل آن کجاست؟چیست نام شرکت شما
شما چگونه خواهد بود؟ انحصاری، تضامنی یا با مسئولیت محدود؟نوع شرکت  

درصدمبلغنوع
 و بازاریابیفروش

 ایهای سرمایههزینه
عمومی و اداریهای هزینه

سایر
جمع



 ؟شدن استسیس أتدر حال سیس شده است یا أشرکت تآیا
مرحله ی ایده، شروع، توسعه یا غیره(؟در چه مرحله ای قرار دارید(
داند و نیز آیا آیا محصولات تست شدهuuده انuuد، اجاره ها امضاء شuuده انuuیین شuuا تعuuده هuuأمین کننuuوت  

؟استخدام شده اندکارکنان 
 ؟دهی خواهد شدشرکت چگونه سازمان
 (غیره؟ )میزان فروش، تعداد کارکنان و اندازه تسهیلات وچگونه استحجم شرکت
گذار بایستی پول در اختیار شما بگذارد؟چرا سرمایه
 کنید؟ و بازار هدف شما کجاست؟ میارائهتولیدات خود را برای چه کسی
 االعملی کنید؟ و شرکت شما چه عکسبینی میپیشرا چه تغییراتی خود در صنعتuuاذدر مقابل آنهuuاتخ  

؟خواهد کرد

:توصیف تجاری بایستی حاوی موارد ذیل باشد

صنعتبر مروری  .1-1

 ، کuuه در بیشuuترهای تجuuاری از بررسی صuuنعت آن تجuuارت اغمuuاض شuuده اسuuت. مuuرور صuuنعتدر بیشتر طرح
 طرحهای تجارت فراموش می شود، می تواند اطلاعاتی در مورد صنعتی که بuuه آن وارد خواهیuuد شuuد یuuا در

  مرور صنعت بایسuuتی بuuا توضuuیح. قرار دهددهندگانگذاران بالقوه و یا وام در اختیار سرمایهآن هستید را
 ، صuuنعت مربوط بuuه بازارهuuایتمuuام در صورت امکuuان اطلاعuuات شرایط فعلی و آینده ی صنعت شروع شود.

  در زمuuانارائuuه بدهیuuد.را   بر روی تجuuارت خuuود جدیuuد و پیشuuرفتهای منفی تولیداتیاثیرات مثبت أ تشامل
-گuuذاران و وام سuuرمایهنوشuuتن این بخش، منبع اطلاعuuات خuuود را در درون متن یuuا در پuuاورقی بنویسuuید.

 می خواهند بدانند که اطلاعات شما چقدر درست و قابل اعتماد است.دهندگان 

توصیف شرکت .2-1

 شuuرکتل شuuرکت بuuا مسuuئولیت محuuدود، ـوع آن از قبیـ و نشروع کنیuuدودرکت خـوقی شـام حقا نـب
  را بیان کنید. بیان کنید کuuه آیuuا شuuرکت جدیuuد یا مالکیت تضامنیشرکتانفرادی، شرکت با تعداد معدود، 

 توضیح دهید خود راتجارت است، شرکت در حال گسترش است یا تحویل گیری یک شرکت است. سپس 
  غیره می باشد.کالا و فراهم ساختن و تحویل  ،تولیدکه شامل 

 انuuدازه .کنیuuدهuuا ذکuuر محuuلآن همuuراه دلایuuل انتخuuاب را بuuه دفتر اصلی تجارت شرکت خود و سایر تسهیلات 
 و چگونگی استفاده از آنها و مدت زمان استفاده از آنها را ذکرتسهیلات و های تجاری واقعی هر یک از محل

(.بعد از چند سال مستهلک خواهند شد و نیاز به هزینه خواهند داشت)یعنی کنید

  همراه با، از ذکر آنها،کند استفاده میشده ای کنترل مواداگر شرکت در تولید محصولات یا ارائه خدمات از 
 . اعلام کنید که مجوزهای لازم را گرفته اید. اطمینان حاصل کنید، به آنهااظردولتی ناجازه ی ارگان 



موریت شرکتأ مبیان

 بیان مأموریت، بیانی خلاصه و القائی در مورد اهuuداف و چشuuم انuuداز شuuرکت می باشuuد. مطمئن شuuوید کuuه
 آن، موجز، پر محتوا و برانگیزنده است. بیان مأموریت شما بایستی شامل موارد زیر باشد، اما محuuدود بuuه

این موارد نمی باشد: 

ماهیت و فلسفه شرکت
روابط مشتری، سبک مدیریت و روابط کارکنان، کیفیت، قیمت، خدمات
تصویر ذهنی از شرکت، فرهنگ صنفی
تصویری که از شرکت در ذهن اجتماع نقش می بندد
اهداف توسعه و سود دهی

وضعیت فعلیو تاریخچه  .3-1

 ، هستیددر حuuل شuuکل گuuیری اگر شرکتی .وار ذکر کنیدود را خلاصهـرکت خــلی شــت فعـ وضعی وهــتاریخچ
ی خود آشنا شدید. شرکابیان کنید که چگونه ایده ی تشکیل شرکت رسیدید و چگونه با 

-تی موفق، مطلبی راجع به مالکان قبلیآیا .، مدت فعالیت را قید کنیدشرکت شما قبلاً فعال بوده استاگر  
  مشکلات عمده گذشتهتاریخچه ی فروش و بهره دارید؟ یا شهرت اجتماعی، زنده تجارب آمو،هاها، شکست

چگونگی رهایی از آنها را بیان کنید. و 

اهداف و مقاصد .4-1

 ، اهداف شرکت خود را با عبارات ساده در یک پاراگراف بیان کنید. اهuuداف شuuرکت خuuود را بuuادر این بخش
پاسخ به سوالات ذیل بیان کنید: 

چیست؟آینده ی شرکت شما برای هایطرح 
شما برای شرکت چیست؟هایآرزو 
 طول می کشد تا رشد کنید؟دهید؟ اگر چنین است، چقدر  توسعه می رارشداستراتژیهای آیا 
 ببخشید یا در نها یتتنوع شما برنامه ریزی کرده اید که تولید را افزایش دهید یا به محصولاتتان آیا 

شرکت را بفروشید؟
.اهداف بلند مدت و کوتاه مدت شرکت را توضیح دهید
 اهداف مختلف چیست؟نیل بهچارچوب زمانی تعریف شده برای 



مهم موفقیتعوامل  .5-1

 عوامل مهم مuوفقیت، نیازهuای موجuود برای رسuیدن بuه اهuداف رابه اهداف شرکت، مربوط  بخش جدا از
والات این بخش عبارتند از:ئسمشخص می کند. 

چه عواملی این تجارت را موفق خواهند ساخت؟
د؟ دعناصرuuد کدامنuuتقیماً موثرنuuیزان رون سازمانی و برون سازمانی که در موفقیت تجارت شما مسuuم 

آمادگی شما برای رسیدن به آنها چقدر است؟ 
رقابتی شما چیست؟توانایی عمده ی 
 هاگرuuرد کuuد کuuخواستار تأمین بودجه هستید، توضیح دهید که چگونه سرمایه ی جدید کمکتان خواه 

با چالشهای آینده رو برو شوید. 

مالکیت شرکت .6-1

  را مشخص می کند و این سوالات را در بر دارد: مالکان شرکت،این بخش 

 ؟ میزان سهام آنها چه قدر است؟شرکت چه کسانی هستندمالکان
چه کسانی هستند؟یافراد تیم مدیریت 
 را توضیح دهید.ها آنپستنام اشخاص و 
ولیتدار  چه کسی عهدهبازنشستگی شما، بعد از ین برای جانشینی را توضیح دهید.طرح مالکuuاین مس 

؟خواهد بود

نشان دادن تقسیم مالکیت استفاده کنید: از جدول زیر برای 
تاریخ
درصد مالکیتتعداد سهامپستنام

جمع
تمالکیت شرک                                                    

 خروجاستراتژی .7-1

 همچuنیندهیuد و ودت پول آنهuا را توضuیح میـوه عــذاران نحــگرای سuرمایهــباینجا جائی است که شما 
 اسuuتراتژیهایدهیuuد.می بینی عودت اضافه مبلuuغ بuuه آنهuuا را در موعuuدهای معین در این قسuuمت نشuuان پیش

 ممکن خروج می تواند به صورتهای زیر باشد:



فروش یا ادغام شرکت
واگذاری مدیریت
 جایگزینی شخصیواگذاری اولیه ی سهام شرکت یا

خدمات و تولیدات .2

 عuuدم بuuه دلیuuل ارائuuه می شuuود.در این بخش جزئیات مفصلی از محصولات و خدمات قابuuل ارائuuه و فuuروش 
 ایده تان محرک. سعی کنید توصیف کنیددقت را با آشنائی خواننده با تولیدات و خدمات شرکت شما، آن 

  بuuه حuuد کuuافی از تولیuuدات و خuuدمات بuuالقوه گuuذاران خود صادق باشید. اگر سرمایهمورد امکاناتدر باشد. 
آنها مشتاق خواهند شد که جزئیات بازاریابی و مالی فعالیت اقتصادی شما را بدانند.،  مطلع شوندشما

 
توصیف کنید. خود را از دیدگاه یک مشتری سعی کنید مزایای کالا و خدمات

 در قسuuمت را  مناسuuبرداهuuای فuuروش و سuuایر مuuوکتابچuuهنقشه ها،  فنی، یهاتصاویر، مشخصهسعی کنید 
ضمیمه بیاورید.

: پاسخ دهید در چند پاراگرافبه سوالات ذیل

باشند؟ و خدمات شما دقیقاً چه میتولیدات
کند؟کدام نیاز بازار را کالای شما تأمین می
خریدار آن کیست؟
های کالا و خدمات شما چیست؟مشتری چه نفعی از کالا و خدمات شما خواهد برد؟  ویژگی
 است؟ خدمات و کالای شما چگونهازنحوه استفاده 



 اuuارانتی، پشتیبانی یuuل، گuuال: تحویuuوان مثuuت؟ )بعنuuما چیسuuروش شuuدمات پس از فuuتردادخuuکالا واس 
(.غیره

 هuuوع چuuوق اختصاصی بر نuuدمات حقuuالا و خuuدکuuوظ؟ )داریuuاز محفuuق امتیuuرارحuuر، اسuuق طبع و نشuuح ، 
، توافق عدم رقابت؟ دیگر دانشها و مهارتهای اختصاصی کدامند؟ تجاری

چیست؟ گذاری  قیمتاستراتژی
 چقدر است؟برای هر خط تولید، قیمت فروش، هزینه و سود
 کدام کالا و خدمات است؟برایتقاضا بیشتر 
فروش فعلی شما در چه وضعیتی است؟
موانع تجارت شما کدامند؟
نام و محل آنها را ذکر کنید.، در صورت وجود؟آیا فروشندگان دیگری هم هستند 
)کدام مواد در محصول موجود می باشند؟ )فقط اجزاء اصلی را ذکر کنید
مشکلی وجود دارد؟ تأمین این اجزاء آیا در خصوص

ی بخشهای فرعی ذیل را داشته باشد: بخش کالا و خدمات بایست

توصیف کالا و خدمات .1-2

 که ارائه می دهید شuuروع کنیuuد. کuuالا و خuuدمات را بر اسuuاس مuuیزان یکالا و خدمات معرفی شرکت خود و با
  را بهدهندگان  و وام بالقوهگذاران سرمایهنضر ،در صورت امکانفروش یا اهمیت خط تولید لیست کنید. 

  جلب کنید. نمایش کالا یا سایر موارد کمکی نمودارها،الامتیازها،حق

 کuuالا و خuuدماترشuuد ی  مرحلuuه . آنuuرا توصuuیف کنیuuدمزایuuایهuuای اصuuلی و  مشخصهی،برای هر کالا و خدمات
-در صورت امکuuان خلاصuuه)مانند مراحل ابتدایی، رشد و تکامل( و زمان توسعه ی اولیه ی آنرا بیان کنید. 

ها را در جدولی نمایش بدهید.ها و پیشرفتای از تاریخچه توسعه کالاها، معرفی

کالاهای موجود

 با کالایهای کالای خود را  و ویژگی یا قوتنقاط ضعفقابلیتها، خصوصیت رقابتی کالاهای شما چیست؟ 
رقبا مقایسه کنید. 

؟روز خواهید کرده ، چه زمانی و چه طور آنها را باینصورتروز هستید؟ در غیر ه آیا محصولات شما ب
ها و سود هر خط تولید را ذکر کنید.قیمت فروش، هزینه
مشتریان فعلی شما چه کسانی هستند؟

توصیف کالاها

مفاهیم کلی
های خاصویژگی



های تولیدهزینه و نیروی کار شیوه
در کدام مرحله از تولید قرار دارد؟کالای شما 
مربوط به کالاهای مسئولیت
استراتژی قیمت گذاری شما چیست؟

توصیف خدمات

؟شوندچه خدماتی ارائه می
شما چیست؟گذاری قیمتاستراتژی 
ویژگی منحصر بفرد خدمات شما چیست؟
ایجاد می کند؟ رقابتی برتری ،آیا خدمات شما

مرحله توسعه

 را بطور مختصر بیان کنید: فعلیوضعیت تولید و خدمات

( نزول در حال  کامل شده،، در حال تولید،ابتداییای است )در مرحله چرخه حیات کالا در چه مرحله
؟در حال توسعه است بازار است یا  ارائه بهآیا آماده برای
 ؟وجود دارندچه موانعی
 چارچوب زمانی برای ارائه ی محصولات به بازار چیست؟
محصولات شما چقدر به روز هستند؟
آیا کالاها تست شده اند؟ اگر تست شده اند، در کجا و کی؟ نتیجه چه بوده است؟ 

 کالا و خدماتاختصاصیهای ویژگیهای منحصر بفرد یا جنبه .2-2

 در این بخش، شما منحصر به فرد بودن کالای خود را نشان خواهید داد. ویژگیهای ارزش افuuزوده ای خuuط
 ه این ویژگیها، بuuه تجuuارت شuuما مuuزیت رقuuابتی میچگونتولید و خدمات خود را توضیح دهید و بگویید که 

 دهد. 

 ، فرآیند تولیuuد جدیuuد یuuا فuuوت واجزاء سریالامتیاز،  )بعنوان مثال حقتجارت خودعلت منحصر بفرد بودن 
 . این مسأله را توضیح دهید که چگونه رقابت می تواند باعث به تولید کالا و خدماتتوضیح دهیدرا فن( 

 مشابه شود، و دلیل منطقی بیاورید که چرا شرکت شما می تواند خود را در بازار متفاوت از سایرین بکند.

 . خلاصuuه ی حuق الامتیuاز را در ذکuر کنیuد راایuدبuه کuالا کuه تحصuیل کuرده الامتیاز قابuل اعمuالحقجزئیات 
 ضuuمیمه بیاوریuuد. مهمuuترین کuuالا یuuا خuuدمات خuuود را بیuuان کنیuuد و توضuuیح دهیuuد کuuه آن چگونuuه می توانuuد

 نیازهای مشتری را بر آورده کند.



 تحقیق و توسعه.3-2

 اگر شuرکت شuما بuه انuدازه ی کuافی بزرگ اسuت کuه واحuد تحقیق و توسuuعه داشuته باشuد، افuراد مسuئول و
 ، ماننuuد کuuالا و خuuدمات تحقیق و توسuuعههدفهای اصلی آنهuuا را بیuuان کنیuuد. دسuuتاوردهای گذشuuته ی واحuuد

 یا مبلغ آنرا بuuه صuuورت ریuuال بیuuان برمبنای درصد درآمد ابداعی را لیست کنید. میزان هزینه ی سال قبل را
میزان هزینه ی آن و مدت زمان طرح را بیان کنید.در صورت وجود طرحی آتی، کنید. 

 ای برای چuuنین مuuواردی حuuائز اهمیتانتخاب کالا و خدمات برای بازار، کاری مشکل است و داشتن ضuuابطه
باشد:تواند شامل موارد ذیل ولی نه محدود به آنها باشد که میمی
 نسبتاً کمگذاری سرمایهلازم برای شرایط
بازدهی مثبت سرمایه
امکان توسعه و اجراء
منحصر بفرد بودن در بازار
 پائیننسبتاً ریسک
جدول زمانی برای حصول نتایج

تولید .4-2
 

 بuuه شuuما برای نوشuuتن. به منظور کمک خواهد آمد چگونگی ساخت یا تحویل کالا و خدمات ،در این بخش
.آماده شده استمدار  مدار و کالا خدماتاین بخش خاص، دو رویه ی 

کالا 

  اشuuاره کنیuuد کuuه آیuuا کuuالایابتuuدازمانیکه تجارت شما کالا مدار است، چند نکته بایستی در نظر گرفته شود. 
 شما از طریق فراهم آوردن از فروشuندگان متفuاوت تولیuد می شuود، سuپس مuواد خuام، زیر مجموعuه هuا و
 عناصری کuuه کuuالا از آن تولیuuد می شuuود را لیسuuت کنیuuد. جuuایی کuuه مuuواد را می خریuuد یuuا کارخانuuه ای کuuه زیر

مجموعه ها را از آنجا تهیه می کنید را مشخص کنید. 

.عوامل مهم در تولید کالا را ذکر کنید

 را مشخص کنید. آیا همuuه ی آنهuuا فuuراهم هستند؟ آیuuا منuuابع تuuأمین و نیروی کار  ای، موادسرمایهنیازهای 
 متعدد دارید؟ مواد مورد نیاز برای انبار، کیفیت، خصوصیات فنی و مواد خطرناک را لیست کنید.

خدمات



  مسuuائل را بuuا روش متفuuاوت مuuورد بررسی قuuرار خواهuuد داد. هuuر کسی کuuه در تجuuارتمuuدار، تجارت خدمات
 خدمات مدار فعالیت می کند، اعلام خواهد کرد که آیا خدمات او توسط کارکنان داخلی ارائuuه می شuuود، یuuا
 از طریق قرارداد فرعی با مشاوران آن زمینه فراهم می شuuود. اگuuر رویuuه هuuایی برای ارائuuه ی خuuدمات وجuuود

دارد، آنرا توضیح دهید. 

عوامل مهم برای ارائه ی خدمات را لیست کنید. 

  خدماتی وجود دارد، که بایستی ادامه یابد، آنرا اشاره کنید و چگونگی تداوم آنرا هم ذکuuرح خاصواگر سط
 کنید. 

محصولات و خدمات جدید .5-2

  ارائه خدمات یا تولیدات جدید هم فرا خواهد رسید. اگر قبلاً در فکuuر تولیuuدزمان،  شماتجارتی  توسعه با
 . مشخص کنید که آیا آن توسعه ی کالای فعلی خواهuuد بودر این بخش ذکر کنیدآنها را  ،ایدجدیدی بوده

 در نمایشگاه )مثلاً توضیح دهیدآنرا شروع  چگونگی و موعد ،در طرح خودیا یک کالای جدید خواهد بود. 
  برای کuuالا ومعیuuنی تuuاریخ . و غuuیره(تجاری رسمی، رویuuدادهای صuuنعتی، از طریق نمونuuه هuuای آزاد، رقابتهuuا

.خدمات قید کنید

تولیدات آتی

 ؟ اگر دارید، نوع ان و زمان آن را ذکر کنید. در نظر داریدکالاهای آتی و نسل جدید برنامه ایآیا برای 
 ؟لحاظ شده اندهای درآمد و هزینه شما تولیدات جدید در پروژهاین آیا

 بازار یمقایسه

:را در بازار وصف کنیدخود راگراف، وضعیت کالا و خدمات ادر یک یا دو پ

؟ هستندرقبای اصلی شما چه کسانی
 چیست؟آنهاتولیدات 
شما چیست؟علت برتر بودن کالا و خدمات 
؟کدام جنبه ی کالا و خدمات شما منحصر به فرد است



بازار .3

 باشد. این قسمت از طرح میآماده کردنهای اقتصادی جدید اغلب بسته به نحوه توفیق بسیاری از فعالیت
 رقبuuا. برای درسuuت نوشuuتنتحلیل  بازار و  صنعت، تحلیل تحلیلمی شود:این بخش به اجزاء ذیل تقسیم 

 ، قبل از ارائuuه بدین علت.بازار بسیار حائز اهمیت استمربوط به تحقیق هدایت یا جمع آوری این بخش، 
بازار اختصاص داده شده است.مربوط به  بخش کوچکی به تحقیق ی بخشهای فرعی،

لزوم تحقیق بازار

 . از رونuuد برنامuuهباشuuد مطالعuuه و تحقیق در بuuازار سuuودمند می، بuuه منظuuور تعuuیین جایگuuاه آن،در هر تجارتی
 ریزی تجاری به عنوان فرصتی برای آشکار کردن داده ها و بررسی تلاشuuهای بازاریuuابی خuuود اسuuتفاده کنیuuد.

مطمئن باشید که در آینده به نفع تجارت شما خواهد بود.

دو نوع تحقیق بازار وجود دارد: اولیه و ثانویه
 

 عبارتنuuد از: . بعضی نمونuuه هuuای تحقیق اولیuuه باشuuدآوری اطلاعuuات خuuود می شuuامل جمuuعتحقیق اولیه بازار
 اینترنت و روزنامuuه هuuای جنجuuالی برای تشuuخیص رقuuابت محلی، ملی و جهuuانی. انجuuام بررسی،اسuuتفاده از 

  تجuارتو نقuاط خلuوت برایکننuدگان بuالقوه  مصuرففهمیuدن  ایگuروه بربر تمرکuز  و هuای گuروهیمصاحبه
 باشuuد. لuuذا کتابهuuائی در بuuازاردر شروع کار امری سuuخت میهزینه ی تحقیق حرفه ای، . پرداخت خودخاص 

کمک می کنند. برای تحقیق در بازار  راهای خردههستند که مالکان تجارت

  تجuuاری،مجلات مثuuل نمودارهuuای صuuنعتی،  شuuده اسuuتفاده از اطلاعuuات منتشuuرشuuامل تحقیق ثانویuuه بuuازار
 تuuوان ازاین نuuوع اطلاعuuات را می باشuuد.ها می و کتاب، اطلاعات آماری مجلات نمودارهای جمعیتی،ها،روزنامه

 انجمنهuuای صuuنعتی، اتاقهuuای بازرگuuانی، فروشuuنده هuuای صuuنعت شuuما، مراکuuز اطلاعuuات تجuuاری،هuuا، کتابخانه
واحدهای دولتی و کارگزاران تهیه نمود.

  بایستی شامل بخشهای فرعی زیر باشد:بخش بازار

 صنعتتحلیل. 1-3



 بخش فرعی تحلیل صنعت، بایستی به طور واقعی صنعتی که در آن فعالیت خواهید کرد را توصuuیف کنuuد.
 ،. بuuا اسuuتفاده از اینترنت هستنداطلاعuuاتی  منuuابع عمuuده ، تجهuuیزات صuuنعت شuuماگان فروشuuند ودولت

-و وامبuuالقوه گuuذاران  بخش، سuuرمایهآمارهuuا را بررسی کنیuuد. زمانیکuuه این بخش کامuuل شuuد،گزارشuuات و 
 را خواهند شناخت.ها  مشکلات، پویائی و فرصت،دهندگان

جواب سوالات ذیل را بیابید:سعی کنید 

صنعت شما چگونه تعریف می شود؟ کد طبقه بندی آن چیست؟ 
چگونه است؟ هر کدام چگونه تعریف می شود؟بندی صنعت نوع طبقه
؟کدامندصنعت مهم   های توسعهروندهای جاری و
بازیگران مهم و اصلی در صنعت چه کسانی هستند؟
؟صنعت شما چه مشکلاتی را تجربه می کند
 تأثیر می گذارند؟المللی بر صنعت شما  داخلی و بینرویدادهایچه
چگونه است؟بینی رشدپیش 
در حال حاضر، پنج ساله و ده ساله( چقدر است؟فروش تخمینی صنعت( 
 ؟ وجود دارنداجرا صنعتی عام، معیارها و شرایط خاصی برای استانداردهایآیا

اطلاعات کلی

 ،های تولید و کانالهای توزیعخدماتی، شیوهبخش بخش اقتصادی
آوری، حمل و نقل و غیره(فروشی، فننوع خاص صنعت )تولیدی، کالای مصرفی، خرده
ساختار صنعتی
ا،کنندگان اصلی، نقش سطح رقابت، ایفاءuuده هuuام شuuت حضور ادغuuته و  شکسuuای گذشuuدههuuرکت کننuuش 

.های

 صنعتگردانندگان و اتاندازه، میزان رشد، گرایش

ناخالص ملی چقدر است؟میزان توسعه در قیاس با رشد  تولید 
ه ممکن است که بخش شما از سایر بخشها متمایز باشد؟چگون
ت پیش بینی شده و فرصتهای استراتژیک ارائه شدهگرایشا
گرایشات اصلی صنعت، مدها و مدهای زود گذر
تغییر در استفاده از کالاها

 بودناقتصادی و فصلیی حساسیت در قبال چرخه 

چگونه است؟المللی بر صنعت شما و بینملیهای نحوه تأثیرگذاری گرایش 
 چگونه است؟ شماموقعیت بر محلینحوه تأثیرگذاری صنعت 



 چگونه بر گردش وجوه شما تأثیر می گذارد؟تغییرات فصلی 
 تقاضای چرخه

فاکتورهای اقتصادی، سیاسی و حقوقی

های تاثیرگذار بر تجارت شماقوانین جاری و آتی و نیز سیاست
گذارهای قانونوجود کارگزاران دولتی و هیئت
 مالیات بر شرکتپناهگاههای
هزینه دولتی
 ثبات دولتجو سیاسی )جنگ، پایدار و غیره( و
( و غیرهدستمزدها و مالیاتتغییرات  و محلی بر تجارت شما )ضوابط بازرسی، ملیثیر مقررات أت

عوامل فرهنگی ـ اجتماعی

و سبک زندگی اجتماعی-تغییرات فرهنگی 
محیطینگرانیهای 
 درآمدهای پس از کسر مالیات و بیمهاز تغییر در استفاده
 ،مندی( و بهرهتسهیلاتشرایط زندگی )آلودگی

تکنولوژیکیعوامل 

رو به جلو، فن آوریهای تحت توسعه یا فرایندهای فن آورییها
 تکنولوژیکیمیزان نوآوری
آوری، تحقیق و توسعه فن یهینهز
 تکنولوژیکیو تاثیر نوآوری تکنولوژیکیوابستگی صنعت به عوامل
استفاده از انرژی

الگوها و هنجارهای مالی

بازار سرمایه و فروشندگان، مشتریان تعیین شده باشرایط 
تفاوت استاندارد بین هزینه و قیمت کالا
فهرست موجودی اموال
 و غیرهسودآوریتخمین 
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 تر از توصیف کنید. ممکن است بازار شما کوچک خواهید کرد،ی را که در آن رقابتصن بخش، بازار خاایدر 
 صuuحبت بuuا ی کuuه برای این قسuuمت انجuuام می دهیuuد، بیشتر تحقیقات.باشددر بالا کل صنعت تعریف شده 

 کننuuدگانفروشuuان و توزیuuعفروشان، خرده نمایندگان فروش، عمده،، رقبا بالقوهکارشناسان بازار، مشتریان
  این می تواند بuuه شuuما کمuuک کنuuد کuuه همچنین. مهمترین بخش طرح تجاری است،د. تحقیق بازارنباشمی

 بازار هدف خود و افراد موجود در آن را ایزوله کنید و نیازها و انتظارات مشتریان را بهتر درک کنید.

 اگر تجارت شما محلی است، شما احتیاج دارید که نیاز به کالا و خدمات خود را در یک محدوده ی منطقی
 ارزیابی کنید. اگر آن بر اساس وب اسuuت یuuا تجuuارتی ایت کuuه متکی بuuه اینترنت و رفت و آمuuد محلی اسuuت،
 .شuuما بایسuuتی نیازهuuای محلی، ملی و بین المللی را ارزیuuابی کنیuuد. خلاً موجuuود در بuuازار را شناسuuایی کنیuuد.

  اطلاعuuات دریuuافتمستلزم صدها تا هزاران دلار باشد. امuuا شuuما قuuادر بuuهاز یک سایت ممکن است تحقیق 
و موتورهای جستجوی آن خواهید شد. ای با استفاده از اینترنت پایه

بندی بازار و بازار هدفطبقه

  وبنuuدی کنیuuد. تحقیق موضuuوع این بخش در ارتبuuاط بuuا مشuuتریانمشuuتریان را در بuuازار شناسuuائی و طبقuuه
 بuالقوه ) و خودتuان( در مuورد اینکuه نیازهuایگuذاران باشuد. برای مجuاب کuردن سuرمایه میمشتریان بالقوه

 در مورد مشتریان بکنیuuد. بر اسuuاس اینکuuه شuuماتحقیق کافی برآورده نشده ای در بازار وجود دارد، بایستی 
 کuuالای خuuود را بuuه شuuرکتهای دیگuuر می فروشuuید یuuا مسuuتقیماً بuuه مشuuتریان می فروشuuید، توصuuیفتان کuuاملاً
 متفاوت خواهد بود. اگر شما به مشتری می فروشید، اما از طریق کانuuال توزیع کننuuدگان، عمuuده فروشuuان و

 خرده فروشان، بایستی آخرین مصرف کننده و شرکت واسطه را کاملاً بررسی کنید.

 برای هuرو کنیuد هuای مهم را شناسuائی هکننuده داشuته باشuید. گuروممکن است بیش از یuک گuروه مصuuرف 
 نکودار بازار با بخشهای زیر ایجاد کنید:،یک

آمار نفوس

 ، ، مهuuارت نuuژادی، تحصuuیلاتسuuن، مuuیزان درآمuuد، جنسیت، شuuغل، وضuuعیت تأهuuل، تعuuداد خuuانوار، گuuروه
وضعیت مالکیت خانه و ماشین و غیره. 

جغرافیا

منطقه ای که در آنجا برایشان خدمات و کالا ارائه می شودگی، شهر، ناحیه همسای
 تراکمشهری، اطراف شهر، روستا 
ماهیت محلمرکز شهر، تجاری، مرکز فروش، مسکونی
حمل و نقل لبا ماشین،ر برای مشتریان یا کارکنان )پیاده، انبا چگونگی دسترسی بهuuبا وسایل حم  

؟و نقل عمومی(



سبک زندگی

( و غیرهوضعیت تأهل )مجرد، تازه ازدواج کرده
هاها و سرگرمیتفریحات، ورزش
 :غیرهمطبوعات، رادیو، تلویزیونرسانه ی مورد علاقه ،
های سازمانی یا سیاسیوابستگی

شخصیت روانشناختی

موقعیت گرا یا رویه گرا؟
 ؟ محیطییاوجدان اجتماعی دارای
پر خرج یا محافظه کار؟
عمل گرا یا تفریح گرا؟

فاکتورهای خرید و حساسیت

قیمت، کیفیت، خدمات و علامت تجارتی
بندیهای خاص تولید، تبلیغات، بستهمشخصه
 ،محیط، بهداشت محل فروش،طرح مکان
ماهیت یا کمیت سایر مشتریان

هااندازه بازار و گرایش

 منابع و تاریخ اطلاعات خود را قید کنید. سuپس،ابتدا اندازه ی بازار، بر اساس مقدار پول موجود در آن، و 
 اینبuuه همuuرا دلایuuل منطقی خuuود بیuuان کنیuuد.  شما در بازار محقق خواهند شuuد نظرهای آتی را که به گرایش

  خuود را قیuد اطلاعuاتمنبع مجuدداً انجuuام شuود.  با فهرست کuردن تحقیقuuات اولیuه و ثانویuه  می تواندامر
 والاتئسuuنشان دهید که وظیفه ی خود را انجام داده ایuuد. دهندگان و وامبالقوه گذاران سرمایهکنید تا به 

 موارد زیر می باشند: این بخش شاملمعمول

 شما چقدر است؟ هدف بازاری اندازه
کند؟با چه سرعتی رشد می
جهت مسیر حرکت بازار کجاست؟
چه عوامل اجتماعی و اقتصادی بر بازار تأثیر گذارند؟
چگونه نیازهای بازار تغییر خواهند کرد و چرا؟ 

نیازهای بازار



مین این نیازهای را بوسیله تولیدات و خدمات خود ذکر کنید.أف و نحوه تـاری را وصـازهای جـنی

رشد بازار

 . اسuuت آتی بسuuیار سuuودمندبuuالقوه یهای در ارزیابی فرصتبازار آوری اطلاعات راجع به توسعه تاریخی جمع
 موفقیت تجارت، نه تنها وابسته به دانستن نیاز امروز مشuuتری، بلکuuه بuuه دانسuuتن نیuuاز فuuردای مشuuتری نuuیز
 هست. سعی کنید وضعیت آینده ی بازار را تشuخیص دهیuد و بگوییuد کuه آیuا بuازار در کوتuاه مuدت و بلنuuد

مدت در حال رشد خواهد بود یا تکامل خواهد یافت.  
 

 کاهش خواهد یافت یا افزایش؟آیندهدر کالای شما قیمت 
چقدر است؟میزان سرعت رشد بازار 
نزول( بالندگی، توسعه بازار چیست؟ )رشد،مرحله ی 
؟تأثیر وضعیت اقتصاد بر بازار چیست

با رقتحلیل .3-3

 ممکن اسuuت بuuاعث نuuزولآوری هuuای فنتجارت ندارد و موضوعی است روزمuuره. پیشuuرفتنوع رقابت ربطی به 
 سود یک شرکت موفق شود و آنرا در یک شب یا چنuuد سuاعت بuه سuرنگونی بکشuاند. زمانیکuه می خuواهیم
 این عوامل و سایر عوامل را در نظر بگیریم، بایستی به این نتیجه برسیم کuuه تجuuارت، میuuدانی رقuuابتی و در
 حال تغییر است. به خاطر این طبیعت رقابتی، شما بایستی رقبا، دستاوردهای آنها و چالشuuهای پیش روی
 خود را بشناسید. رقبای شما جلوتر از شما هستند. آنها برای خود، موقعیت، توزیع، ارائه و پایگاه مشuuتری

 این دارد که بتوانید مقداری از سهم این رقبا را بگیریuuد یuuابه بستگی  موفقیت تجارت شما ایجاد کرده اند.
 سهمی از بازار که هنuuوز تصuuاحب نشuuده اسuuت را تصuuاحب کنیuuد. اگuuر قصuuد تصuuاحب قسuuمتی از سuuهم بuuازار
 دارید، بایستی چگuuونگی انجuuام آن را توضuuیح دهیuuد. چنuuد مسuuأله وجuuود دارد کuuه شuuما بایسuuتی در تحلیuuل

  این حس را داشuuده باشuuند کuuهدهنuuدگان بایسuuتیگuuذاران بuuالقوه و وام سuuرمایهرقابت خود در نظر بگیریuuد.
 شما در رقابت خود فراست دارید و آن چuیزی را کuه آنهuuا نتوانسuته انuد از طریق وب سuایتهای رقبuا بدسuت

بیاورند، شما گسب کرده اید.

 رقابتچشم انداز

دارند. قرارتنها بر رقبائی متمرکز شوید که در همان بازار هدف 
( و تعداد رقباء را.رودتنرو یا میانهمانند سطح رقابت را در صنعت نشان دهید )
طحuuابت در سuuدماتی، رقuuدی / خuuابت تولیuuد )رقuuر کنیuuد، ذکuuؤثر باشuuما مuuنوع رقابتی را که بر تجارت ش 

 ،کیفیت، قیمتبعضی مشخصuuه هuuا ماننuuد رقuuابت مبتنی بر استراتژی تجاری یا بازاریابی یuuا مuuدل تجuuاری، 
(.خصوصیت و غیره



واگن نهار و غیره(. امکانات،ای،بندی کنید )مثلاً رستورانهای زنجیره دستهرقابت را بر اساس نوع آن 

.رقبای اصلی را فهرست کنید

نامها و آدرسها
دuuخص کنیuuابت را مشuuلی رقuuابع اصuuتقیممنuuتقیم و مسuuای غیرمسuuوندگان )رقبuuا، وارد شuuو، جایگزینه  

 منبع را تعیین و ارزیابی کنید.هرمحصولات مرتبط( و شدت رقابت حاصل از 
 لیست کنید و آنها را بر مبنای نوع منبع و سطح تهدید فرعی را معین کنیدرقبای اصلی و.
الای استراتژیهای )مثلاً:  را مشخص کنیدعوامل نیروبخش به رقباuuابی، کuuر بازاریuuیسبرتuuرکت تأسuuش ، 

 و غیره(.صنعت  کلیدی روابط با اعضای پشتیبان مالی قوی،تخصص،شده،
 اشرایط بازار استراتژیها وuuکه باعث موفقیت رقبا شده است و همچنین شرایطی که باعث شکست آنه 

شده است را بیان کنید.

کالا و خدمات خود را با کالای رقابتی مقایسه کنید:

.شرکت خود را با سه رقیب بسیار عمده مقایسه کنید، تحلیل رقابت به نام  با استفاده از جدول زیر

 بایستی . چون این عوامل بر اساس هر بازاری تغییر می کند،اند عوامل رقابتی کلیدی آمده،در ستون اول
لیست را تغییر دهید.

 بررسی کنیuد کuه اینسuپس دیuدگاه مشuتریان در مuورد خuود را بیuان کنیuد.  "،شuرکت" عنوان ی باا در خانه
 د.باشuu تحلیuuل نقuuاط ضuuعف بسuuیار مشuuکل می،برخی اوقuuاتعامل برای شما نقطه ی ضعف است یا قدرت. 

  صادق باشید. سعی کنید افرادیکه نسبت به شما علاقمنuuد نیستند، شuuما را ارزیuuابی کننuuد و اینسعی کنید
امر واقعاً مفید حال است.

 هر یک از رقبای اصلی را تحلیل کنید. در جملاتی کوتاه، برداشت خود در مورد آنها را بیان کنید.اکنون 

 =کم5=مهم؛ 1تخمین بزنید که هر یک از عوامل رقابتی، چقدر برای مشuuتریان مهم هستند.در ستون آخر، 
اهمی

                                  
جدول تحلیل رقابت                                       

 نقطهشرکتفاکتور
قوت

 نقطه
ضعف

 رقابت
کننده الف

 کنندهرقابت
ب

 کنندهرقابت
پ

 میزان
 اهمیتی که



تطبیقیارزیابی مزیت رقابتی و 

خود و رقبا را بیان کنید.  رقابتی  و معایبراگرافی کوچک مزایااپدر با ارائه جدول فوق، 

اهداف

های اعتباریهای نهفته( و سیاستقیمت )هزینه
موقعیت و محل
کیفیت
کالاخاص های ویژگی
/ارزش دریافت شده سبکتصویری که دیگران از شما در ذهن خود دارند/
های اصلی خدمات(، روابط مشتریان و منظر اجتماعیخدمات )و مشخصه

 درونینقاط قوت

قدرت مالی، قدرت خرید
بازاریابی و توسعه  و بودجه یبرنامه 
ی استراتژیکمزایای اجرائی و شرکا
روحیه ی شرکتبهره وریو  ، تعهدانگیزه ی کارکنان

 مشتری قائل
است

تولیدات
قیمت
کیفیت
انتخاب
خدمات

قابلیت اطمینان
ثبات

تخصص
اعتبار شرکت

مکان
ظاهر شرکت
شیوه فروش

سیاست اعتباری
تبلیغات

 تصویری که از شرکت در
ذهن مشتریان است



بازار و توزیعاز سهم 

 شده است؟بازار چگونه توزیعسهم در 
آیا یک یا دو شرکت بر بازار غلبه دارند؟
؟خواهید کردبازار کسب ازسهم کافی گونه چ

های اشتراتژیکتصفر
 ؟های بازار استفاده خواهید بردمندی از فرصتدر بهرهخود چه طور از مزایای رقابتی
شما چگونه از نقاط ضعف آنها استفاده خواهید کرد؟و کجاست پذیری رقبای شما محل آسیب

موانع ورود و خروج از بازار

 ممکن است به نفع بعضی شرکتهای جدیuuد د، قیمتی که یک وارد شونده ی جدید باید بپردازد،ورموانع و 
  مهم این است که که در کدام سمت مانع باشید،نمی کند تفاوتی باشد و بعضی دیگر را دچار مشکل کند.
بر آن است، شناسائی کنید.کردن موانعی را که تجارت شما ملزم به غلبه 

 می باشند: شرح ذیلبه برخی موانع ورود

بالاه ایهای سرمایهزینه 
تولیدبالای های هزینه
بازاریابیبالای های هزینه
تشخیص نام تجاری  توسط مشتری/تشخیص
مقررات دولتی
در حال تغییراقتصاد 
آوریتغییر در فن
های ارسالهزینه
و دانش اختصاصیالامتیازهاحق 
هااتحادیه

موانع خروج از بازار

 نمونه موانعموانع خروج، توانایی شرکت برای خروج از بازار را کم می کند و به رقابت شدت می بخشد.  
تواند به شرح جدول ذیل باشد:خروج از بازار میو ورود 

 در صورت وجود موارد زیر، ورود به بازار
آسان است: 

آوری مشترک فن

 در صورت وجود موارد زیر، ورود به بازار سخت
است: 

یا دانش اختصاصیالامتیاز حق



های بازاریابی و استراتژیفروش .4

 اگuuررا می توانuuد بهuuتر یuuا بuuدتر کنuuد. بخش بازاریابی و فروش طرح شما، دورنمائی فعالیت اقتصuuادی شuuما 
  مuuالی خuuوبباشد. اگر کسی کالا یا خدمات شما را نخuuرد، پروژهفایده می بهترین ایده هم بی،مشتری نیابید

 دهنuuده را در این کuuهگuuذار یuuا وام شما بایستی سuuرمایه،در این بخش تعریف شده هم بلافایده خواهد بود.
 اشتیاقی به کالا و خدمات شuuما در بuuازار اسuuت، مجuuاب کنیuuد. این بخش چگuuونگی تناسuuب شuuما بuuا سuuاختار

 ؟  وجuuهخواهیuuد کuuرد نیاز بuuازار چیسuuت و چگونuuه آنuuرا تuuأمین ی که تعریف کرده اید را نشان می دهد. بازار
 ؟ چه خصوصیت ممتاز و سوددهی بuuه بuuازار خواهیuuد آورد؟چه خواهد بودتمایز کالا و خدمات شما با رقبا 

  تحقیقی کuuه شuuما برای این بخش می کنیuuد، بر اسuuاس مشuuتریان،؟چuuه کسuuانی هستندمشuuتریان شuuما 
 مشتریان بالقوه و اطلاعات ثانویه می باشد. بایستی تحقیق مشتری کافی انجام دهیuuد تuuا سuuرمایه گuuذاران

 تحقیق بالقوه )و خود( را متقاعد کنید که مشتریان برای خرید کالا و خدمات شuuما ازدحuuام خواهنuuد کuuرد. 
 مشuuتری شuuامل این مuuوارد می باشuuد: صuuحبت بuuا مشuuتریان بuuالقوه برای فهمیuuدن عکس العمuuل آنهuuا بuuه
 محصول یا خدماتتان، هدایت گروههای تمرکز، انجام نظuuر خuuواهی رو در رو یuuا اینترنuuتی، نمuuایش ظuuاهری
 مفهوم و گرفتن بازخورد از مشتریان و غیره. برای پیدا کردن راههایی برای بدست آوردن نظuuرات صuuادقانه

  از آنجائی که.بالاخره اینکه در این قسمت سعی نکنید که مطالب کتابی آوردیدی مشتریان، خلاق باشید. 
 اشتیاق شما را خواهند دیuuد و بuuه شuuما منعکس خواهنuuد کuuرد، کuuهمشتریان خود اشتیاق دارید، به مفهوم 

 طرفانه و واقع بهتر است بی، بنابراینباعث نتیجه گیری غلط در مورد پذیرش توسط مشتریان خواهد شد.
.کنید تحصیل اطلاعات گرایانه

بازار و فروش بایستی منقسم به موارد ذیل باشد:استراتژی بخش 

معرفی .1-4



 بنuuدی بuuازار هuuدف را و چگuuونگی تحصuuیل نتیجuuه و مuuدت زمuuانبا اصول طرح بازاریابی شuuروع کنیuuد. طبقuuه
 فروشی،تخمیuuنی برای تحصuuیل درصuuد معیuuنی از سuuهم بuuازار را ارائuuه بدهیuuد )مثلاً اقuuدام از طریق خuuرده

سفارش پستی، بازاریابی چند سطحی و اینترنت(.

بندی بازار طبقهاستراتژی .2-4

 کuuهایuuد ارائuuه دهیuuد. نیuuاز مشuuتریان  توصuuیف کuuرده3-2برای هuuر بخشی کuuه در قسuuمت اسuuتراتژی خuuود را 
  یا نحوه حل وشما برآورده خواهد شد و یا مشکلی که حل خواهد شد را بیان کنید.وسیله کالا و خدمات ب

 باشuuد: )ممکن اسuuت ترکیبی از بنuuدی بشuuرح ذیuuل می طبقuuهاستراتژیهای انواع اصلیا بیان کنید. هفصل آن
آنها را هم اعمال کنید(

 کشuuور، کدپسuuتی، شuuهرهای بندی مشتریان بر اساس حوزه جغرافیuuائی )شuuهر،بندی جغرافیائی: طبقهطبقه
 و غیره(.، مناطق دارای ساعت معینبزرگ
 بندی مشuuتریان بر اسuuاس مصuuرف کuuالا )مuuیزان یuuا الگوهuuای مصuuرفی کالا؛ طبقهمصرف کنندگانبندی طبقه
کالا(

 هuuای اوقuuاتهuuا، باورهuuا، فعuuالیت )ارزش: طبقه بندی مشتریان بر اساس شیوه زنuuدگیبندی شیوه زندگیطبقه
های سیاسی و غیره(.های تفریحی و ورزشی، مطبوعات، دیدگاهفراغت، بازی

استراتژی تعیین بازار هدف .3-4

 این معین خواهuuد کuuرد کuuه هuuدف شuuما کuuدام قسuuمت از بuuازار. اسuuتراتژی مuuورد اسuuتفاده را مشuuخص کنیuuد
 عمده عبارتند از:استراتژی. سه است.

 :کل بازار را در نظر بگیرید و کالایی را عرضه کنید که نیاز مشترک همه می باشدبازاریابی انبوه
 :چند بخش بازار را در نظر بگیرید و برای هر کدام، نیاز مخصوص به خود را پیشنهادبازاریابی متمایز 

کنید
 :بخش کوچکی را در نظر بگیرید و نیاز مخصوص آن را پیشنهاد کنیدبازاریابی هدف

استراتژی جایگاه یابی برای کالا .4-4

 استراتژی خود که برای جایگuاه یuابی کuالای خuود در مقابuل رقبuا بuه کuار خواهیuد برد را بیuاندر این بخش 
 عبارتند از:استراتژیهابرخی از کنید. 

(مزایای متفاوت و مقایسه ی یک به یک )در ارتباط با رقبا جایگاه یابی کنید
 الاویژگیمتناسب باuuد کuuابی کنیuuاه یuuط جایگuuا محیuuب بuuائین، متناسuuرژی پuuرف انuuد، )مصuuت، کارآمuuزیس 

در وقت( جوصرفه



 جایگاه یابی کنیدمتناسب با بازار هدف
(لوکس بودن )کیفیت بالا، قیمت پائین، بر اساس قیمت و کیفیت جایگاه یابی کنید
دهید(ب )به کالای قدیمی تصویری جدید دوباره جایگاه یابی کنید

تصویر آن در ذهن مشتریپیام شرکت و 

 ویرuuابی تصuuل پیامی که در طول بازاریuuدمیمنتقuuویری از،کنیuuد و تصuuاقض باشuuفاف و نامتنuuتی شuuبایس  
 شرکت ارائه دهد

 ًتقیم )از ، خدمات و غیره()با توصیف کالا، قیمتتصویر شرکت می تواند مستقیماuuور غیرمسuuا بطuuو ی 
 ارائه شود یا یونیفورمها و غیره(لوگوهاطریق عناصر طراحی، 

 کالا و خدماتاستراتژی .5-4

  نیازهuuای مشuuتریان و نحuuوه رقuuابت در بuuازار رابرآورده کuuردن خuuود برای کuuالا و خuuدمات یحاچگuuونگی طuuر
:توصیف کنید

را برآورده می کند؟ خدمات یا کالای شما نیازهای مشتریان  های ویژگیکدام یک از
چه چیزی کالای شما را در بازار متمایز می کند؟
چیست؟باعلت تفاوت کالای شما با رق 
نقاط ضعف و قوت کالای شما کدامند؟
خرند؟ محصولات شما را میقبا،چرا مشتریان بجای کالای ر
؟چگونه خود را از رقبا متمایز خواهید کرد
 خرید کالای شما مشتاق شده اند؟ چرا مشتریان به
؟سرغت و کارایی پاسخ رقبا به شرکت شما چگونه است

گذاری قیمتاستراتژی .6-4

 استراتژی بازاریابی/جایگاه یuuابی کلی از قسمتیفن بازاریابی است که بخشی از گذاری شما،  قیمتاستراتژی
 ی آن بuuاآی کارخود و دلیلگذاری قیمتاستراتژی  در رقابت،  گذاریبا بررسی استراتژی قیمتشما می باشد. 

.توضیح دهیدرا 

 اهuuداف)مثلاً بر اسuuاس هزینuuه،  گذاری شروع کرده و نحuuوه تحصuuیل آن را توضuuیح دهیuuدبا استراتژی قیمت
 . مuuیزان کuuارایی اسuuتراتژی خuuود در مقابuuل دیگuuران را(دریuuافت شuuدههای بازار یuuا ارزش قیمتسود ناخالص، 

ماهانه، هر چهار ماه یکبار یا سالانه(.مثلاً  )بیان کنید. زمان بازبینی استراتژی خود را بیان کنید

اند:ی شرح ذیلرگذاهای قیمتبرخی استراتژی



 فروشی هزینه خردهقیمت و
موقعیت رقابتی
گذاری پایینتر از قیمت معمولقیمت  
 تر از قیمت معمولبالاگذاری قیمت 
قیمتتعیین محدوده ی 
 متعددکذاری قیمت
 خرید بیشتردر صورت تخفیف
نقدی هایتخفیف 
فصلی هایتخفیف 

 از درج موارد ذیل مطمئن باشید:،گذاری طرح قیمتتعییندر 

گذاری رقباقیمت  
های مستقیم و غیرمستقیمهزینه
سود خالص و ناخالص برای هر کالا یا خدمات، شما می خواهید بگیرید یقیمت
 مدیریت مطالبات و غیرهنحوه عودت و
سوددهی
توجیه مالی و اقتصادی
 هنیازهای مشتریان وuuائی کuuد و چیزهuuد آن پول پرداخت کننuuد برای خریuuا می خواهنuuه آنهuuائی کuuچیزه 

نمی خواهند 
را چگونه ارزیابی می کنند؟های اضافی  و ویژگیمشتریان، مزایا
 ،را می پسندندجوئی در هزینه چه نوع صرفهمشتریان

های توزیعکانال .7-4

 ست که کالا را از تولید کننuuده بuuه مصuuرف کننuuده ی نهuuایی انتقuuالای از اشخاص و فرآیندهاشامل مجموعه
 مطلوبیت آن را در بازار توضیح دهید.استراتژی توزیع خود و علت. می دهد

 فروشuان،، خuردهکاتuالوگ متصuuدی فروشuان، ]عمدهکانالهای توزیعی که شرکت شما استفاده خواهید کرد 
 ]نمuuودارو علت مناسuuب بودن آنهuuا برای مشuuتریان نهuuایی شuuما بuuه دلیuuل کننuuدگان[ توزیuuعادغuuام کننuuدگان، 

  رقبا را شرحهای توزیع کانال،سپس توضیح دهید.  و سایر عوامل[، نوسان فصلی جغرافیائیمحلمشتری، 
دهید و علت برتری کانالهای خود را بگویید.

چگونگی رسیدنرا در یک یا دو جمله توصیف کنید و حاضر خود را کننده یا مشتریان های مصرفگروه 
باشد. دـــمفیمی تواند ودار ــاده از نمــاستفکالای خود به مصرف کننده ی نهایی را بیان کنید. 

معین کنید.قرار خواهید داد را تحت پوشش که یمناطق 



 :مشخص کنید که آیا واسطه ها
oرا جمع آوری می کننداطلاعات بازاریابی 

o فراهم می کنند پائین و بالای زنجیره توزیعرا ازاطلاعات بازاریابی 
oکالای شما را تبلیغ می کنند
oهزینه ای را اضافه می کنند
oها را حمل و مرتب می کنندکالا 
oمذاکره می کنندواسطه سایر کنندگان یا با مصرف

استراتژی تبلیغ. 8-4

-، بسuuیار حuuائز اهمیت میبuuالا و حجم فuuروش مقبولیت در بuuازار برای کسuuب ،تبلیغ کuuالا و خuuدماتی نحuuوه 
 بسیاری از مالکuuانمعنی نداشتن تجارت است. به آنها  تبلیغ ضعیف وکالا و خدمات مطلوب داشتم باشد. 

 فکuuر می کننuuد کuuه شuuرکت می توانuuد بuuه خuuودی خuuود تبلیغ شuuود و هزینuuه ی تبلیغ را بuuه بuuه اشتباه شuuرکتها
 قسمتهای دیگر سوق می دهند. تبلیغ> شاهراه تجارت است و باید چنین در نظر گرفتuuه شuuود. هuuدف شuuما
 این است کuuه کuuالای خuuود را در بuuازار معuuرفی، تبلیغ و پشتیبانی کنیuuد. تبلیغ خuuوب طuuراحی شuuده، یuuک نuuوع

.سرمایه گذاری است

 استراتژی تبلیغ خود را توضیح دهید. مهم است که بازار خود را در باره ی کالا و خuuدمات خuuود آگuuاه کنیuuد،
 آنها را از دسترس بودن کالاهای خود مطلع کنید و به طور مداوم، مزایای خود را به اطلاع آنها برسانید.

؟خواهد کرد کالا و خدمات خود را تبلیغ شرکت چگونه
خاص؟ شرکت چگونه با مشتریان در ارتباط خواهد بود؟uuه اشuuروش بuuومی؟ فuuالب تبلیغات؟ روابط عمuuمط 

؟تبلیغ وسایل  سایر چاپ شده؟
؟ خواهد بود در تحصیل مشتریان مفید،چرا استراتژی حاضر
 ؟ید دارید، آیا طرح تماس سیستماتیکی دارمشخصیاگر مشتریان 
چگونه حرف خود را به گوش مشتریان خود خواهید رساند؟
 از ترکیب این کانالهای تبلیغ استفاده می کنید و از دیگر کانالها استفاده نمی کنید؟چرا

 بازاریابیابزار

  بuuاخواهuuد بود؟ کالا و خدمات خود به چه شکلی در موردرسانی شما  نحوه اطلاع،در میان مشتریان بالقوه
رسانی نمائید: ذیل، اطلاعتبلیغیهای استفاده از فعالیت

و آگهی روی کاغذ کوچکبروشورها، کتابچه 
و کتابچه های مربوط به شرکتهارسانی ملیها، مجلات اطلاعروزنامه 
و لیست پست های الکترونیکیپست مستقیم 
تلویزیون، اینترنت، تئاترها های مطبوعاتی و جمعی، رادیو،رسانه



یهای اعتبارهای تخفیف کارتهای غذاخوری، برنامهکلوپ
های هوائیوردها، حمل ونقل عمومی، بالونبعلائم، بیل
غیرههتل، راهنمای بصری، خدمات و 
مراسمهای خیریه
هانمونه کالا و کوپن
ها وغیره شرت، استیکرها، لیوانبندی، تی بسته،کالای ویژه
های بازرگانیها و نمایششبکه
 ،تبلیغاتوسایل فروش
روابط عمومی

تبلیغبودجه 

باشد:چهار شیوه برای این امر موجود می

درصد فروش
های موجودتمامی سرمایه
همگام با رقبا
اهداف وظایف و بر اساسگذاری بودجه

 کنید را بیان کنید. مطمئن شوید که در کامل کuuردنای که برای استراتژی بازاریابی اعمال میجزئیات شیوه
بودجه ی تبلیغی خود، این سئوالات را جواب داده اید: 

چقدر برای ابزارهای تبلیغی که در بالا ذکر شد، هزینه خواهید کرد؟
آیا شما بایستس برای بعضی فعالیتها، بیشتر از سایر فعالیتها هزینه صرف کنید؟ 
اید؟ای در نظر گرفتهبرای کل مراحل بازاریابی چه بودجه

استراتژی فروش .9-4

 تuuا". بخاطر آوردیuuد: می شود از جمله اجزاء مهم موفقیت شما تلقی تیم قوی فروشبسته به نوع تجارت، 
 افزاریهای نرم برای اکثر تولیدکنندگان، منتشرکنندگان، شرکت."، اتفاقی رخ نداده استانجام نگیردفروشی 

 را فuuروش ایجuuاد اسuuتراتژی  فuuروش کارآمuuد، بسuuیار اهمیت دارد. اهمیت اسuuتراتژی ،دهنuuدگانو خuuدمات
.فراموش نکنید

مکان و چگونگی فروش و توزیع کالا و خدمات خود را تشریح کنید
چگونه کالای شما فروخته خواهد شد؟ فروش شخصی؟ آگهی تلویزیونی؟ پست مستقیم؟
چه کسی فروش را انجام خواهد داد؟ نیروی فروش داخلی؟ نمایندگان کارخانه؟ بازاریابهای تلفنی؟ از 

 طریق بازاریابی اینترنتی؟



نحوه ی استخدام، آموزش و پرداخت دستمزد نیروی فروش
( و غیرهها محرک،نحوه پشتیبانی شما از فروش )مثلاً کارکنان داخلی، ارائه خدمات

های فروشبینیپیش .10-4

  الآن بایستی چنuuد شuuماره بuuه های بازاریابی،بعد از توصیف مفصل کالا و خدمات، مشتریان، بازارها و طرح
 طرح خود ضمیمه کنید. پیش بینی فروش مuuاه بuuه مuuاه برای یuuک سuuال بکنیuuد. پیش بینی شuuما بایسuuتی بر
 اساس فروش قبلی، اسuuتراتژیهای بازاریuuابی کuuه توصuuیف کuuرده ایuuد، تحقیق بuuازار، و در صuuورت وجuuود، داده

های صنعت باشد.

 ( بuuدترین وضuuعیت3( حuuالت منتظuuره )2( بهuuترین حuuالت )1شuuود. )بیuuنی تuuرجیح داده میسuuه نuuوع پیش
تخمین پایین که شما مطمئن هستید بدون در نظر گرفتن اتفاقات به آن خواهید رسید()

 مراجعه کنید.یمهدر ضمفروشهای پیش بینی شده برای این بخش لطفاً به 

- پیش.برداری کنیuuدبیuuنی خuuود یادداشتهuuای خuuود برای پیش که در تحقیقات و فرضیهداشته باشیدبه خاطر 
  رافروش طرح ریزی شدههای گذشته و بینی را با تاریخچه فروش مرتبط ساخته و تفاوت عمده بین فروش

 باشید.تأمین وجه ارائه طرح به منابع دباشد که درصدحائز اهمیت میزمانی این امر . توضیح دهید

توسعه .5



  این بخش،هuuای تجuuارتیبسuuیاری از طuuرحدر  . چگuuونگی بهبود تجuuارت خuuود را خواهیuuد آورد، بخشایندر 
 مشuتریان جuذب کuالا و خuدماتاینکuه  یافته است. با فرض اینکه دارای طرح بازاریuابی پویuا و یتوسعه کم

ارائه طرح به آنها باشید.به ، بایستی قادر شما شده اند

 به شما نشان می دهuuد چگونuuه می توانیuuد از یuuک محuuل بuuه محuuلاست که  بخش توسعه مثل نقشه جاده
 هایی کuuه برای بuuه راه انuuداختن تجuuارت خuuودگام، اگر در مرحله شروع تجارت هستیدمورد نظر خود بروید. 

  برای رشد آن به چه چuuیزی نیuuاز خواهیuuد داشuuت؟، اگر در صدد توسعه تجارت هستیدنیاز دارید، کدامند؟
 همانند آماده سuازی برای خuرده فروشی معمuولی اسuت و یuا ماننuuد درخواسuت برای گuرفتن حuقها این گام

  بuuه عنuuوان. در این قسuuمت بuuه جزئیuuات نپردازیuuدالامتیاز برای یک فن آوری مهم، حuuائز اهمیت می باشuuد. 
 توانیuuد درباشد )هر چند که میهای تجاری چاپ شده در طرح توسعه محسوس نمی لزوم داشتن کارت،مثال

تان قضاوت کنید. سعی کنید خود.( در بخش ضمیمه وارد کنیدچک لیست
 

بخشهای فرعی زیر می باشد: بخش توسعه شامل 

 توسعهاستراتژی .1-5

 بایستی بuuا هم بیاینuuد تuuا ایuuدهچه عواملی   چه کاری باقی مانده است؟ خود، شرکت و محصولشروعبرای 
-کنند؟ آیا خطuuرات از نuuوع فن  اجرای موفق طرح توسعه شما را تهدید می، چه خطراتیی شما عملی شود؟

؟کاهش خواهید دادخطرات را این  گونهای؟ چهزینهیا یا خطرات رقابتی و ، آوری هستند

بندی توسعهزمانی .2-5

 جuuدولی را در این بندی توسعه شرکت و کالای شما چگونه است؟ تا حدامکان اشاره بuuه آینuuده کنیuuد و زمان
بخش اضافه کنید.

های توسعههزینه .3-5

 که در صورت وضعیت مالی شما می آید.ی یهاهای توسعه و فرضیهشامل توصیفی از هزینه

 مدیریت. 6

 :بیuuان می کننuuد اغلب برای شuuروع تجuuارتی موفuuق سuuه اصuuل مهم را ،هuuای اقتصuuادی فعuuالیتگuuذارانسuuرمایه
 هuuایکننuuد کuuه در تیمهای اقتصuuادی ادعuuا میگذاران فعالیت بسیاری از سرمایه.مدیریت، مدیریت و مدیریت



 بuuا ضعیف یگذاری در تیم مدیریت و از سرمایهخواهند کردگذاری سرمایهبا ایده ای متوسط مدیریتی قوی 
-گuuذاران بuuالقوه و وام سuuرمایه این اسuuت کuuهخش مuuدیریتب هuuدف خواهنuuد کuuرد.خuuودداری ایده ای عuuالی 

 را مجاب کنید که تیمی قوی برای تکمیل ایده ی تجاری خود دارید. اینجuا، جuای شکسuته نفسیدهندگان 
  خود و موفقیتهایتان را برجسته کنید و کمبودها و ضعف ها را کوچکصادق باشید اما توانائیهاینیست. 

 توانایی کار سخت، اراده برای یuuاد گuuیری خuuود تأکیuuد ، بر انرژی،مثلاً اگر جوان و ناپخته باشیدجلوه دهید. 
 ، بuuه آنهuuا وقuuتی خواننuuدگان این بخش را تمuuام کردنuuدکنید و بی تجuuربگی خuuود را کم اهمیت جلuuوه دهیuuد.

اطمینان دهید که فعالیت اقتصادی شما خوب مدیریت خواهد شد. 

باشد: میبخشهای فرعی زیربخش مدیریت شامل موارد 

سازماندهی شرکت .1-6

چگونگی سازماندهی شرکت خود را ذکر کنید.
چارت سازمانی شما چگونه خواهد بود؟  دهی خواهد شد؟ شرکت شما چگونه سازمان 
 ؟چگونه خواهد بودساختار مالکیت شرکت چگونه
آیا هیئت مدیره خواهید داشت؟ چه کسانی عضو آن خواهند بود؟ نقش آنها چه خواهد بود؟

یتیم مدیریت .2-6

یبیوگرافی تیم مدیریت

 سسینؤهای آنها باشد م و مسئولیتیشامل نام و سوابق اعضای تیم مدیریتبایستی ش مدیریت بخ
.را توصیف کنیدشرکت و مدیران اصلی 

مدیران کلیدی چه کسانی هستند؟
o؟چه خواهد بودهای آنها  و مسئولیتوظایف
o؟می آورند به ارمغان شرکتبرای را های منحصر به فردی چه مهارت
o؟خواهد بودالزحمه آنها چگونه  پرداخت حقهنحو

 توضیح دهید.مختصر سوابق مالکان و مدیران کلیدی را به طور
را ذکر کنید. روی دستاوردهای گذشته تمرکز گذشته( وظایفها و تجارب را )شامل تحصیلات مهارت 

کنید اما نه خیلی زیاد. سوابق کاری دارای جزئیات را می توانید در ضمیمه بیاورید.
چه چیزهایی را به تیم مدیریتی اضدفه خواهید کرد؟ کی؟
 پستی کلیدی وجود دارد که هنوز پر نشده است، طرح خود را برای پر کردن آن بگوییداگر 

oپست مورد نظر را تشریح کنید و خصوصیات، حقوق دریافتی و شرایط شخص مورد نظر 
برای آن پست را بیان کنید



درصد مالکیتسن کلیدیمندانکارمسئولین و 
رئیس

 فروش و بازاریابیمعاونت
 مالیمعاونت
 اجرائیمعاونت

 توسعه و تحقیقاتمعاونت
کنندهکنترل

وکیل شرکت

سبک و ساختار مدیریت .3-6

چارت سازمانی
  سلسله مراتب مدیریت و اشخاص. چارت سازمانی ارائه دهید،اگر بیش از ده نفر کارمند داشته باشید

  چگونگی سازماندهی شرکت،،مسئول را در مناصب کلیدی نشان دهید. چارت سازمانی کاملاً ساده
 . چارتپستهایی که شما برای پر کردن آنها برنامه ریزی دارید را توضیح می دهد. و گزارش دهی ساختار 
 یا شما می توانید دو تا چارت داشته باشید: چارت قبل و آتی را در برداشته باشد و حاضر پستهایبایستی 

  که تغییرات مهم را در ساختار سازمانیاز تأمین بودجه و چارت بعد از تأمین بودجه. اگر شما قصد دارید
بودجه انجام دهید، دو چارت بسیار مفید است.بعد از تأمین 

چارت سازمانی خود را بدین صورت تنظیم کنید: 

چارت سازمانی نمونه



سب
ک مدیریت

 کننده و پشتیبان کنید. سبک مدیریت بایستی منعکستوصیفسبک مدیریت شرکت خود را 
موریت پیشنهاد شده است(.مأ شرکت باشد )که در بخش سبک کلی

هر نوع نو آوری یا جنبه ی غیر معمول سبک مدیریت، که ممکن است به رشد تأثیر بگذارد یا 
مزیتی رقابتی به شرکت بدهد را بیان کنید

مالکیت .4-6

 ورا ذکر کنید  شرکت دارای سهم اکثریت را لیست خواهید کرد. سهام عادیمالکان نام در این قسمت، 
سپس تعداد سهام و درصد مالکیت هر سهامدار را بیان کنید.

درصد مالکیتدرصد سهامنام
%5252مؤسس

%2222مخترع

%1010هیئت مدیره

%1010گذاران ذخیرهسرمایه

%66 چند شرکتائتلاف

ایای و حرفه مشاورهپشتیبانی



  و جزو کارکنان شرکتخواهید گرفتاضافی دهندگان خدمات تجاری که با آنها مشاوره یا خدمات ارائه
: موارد زیر می باشند شامل.ذکر کنیدنمی باشند را 

وکیل شرکت
 حسابداریشرکت
کاربردیدهندگان خدماتارائه 
 ایخدمات حرفهشرکتهای
کارگزار بیمه
دارانبانک
مشاوران

:ت )مدیره یا مشاوران(ئهی .5-6

 ک علت اهمیت استراتژیآنها،، فهرست وجود خواهد داشت شما، هیأت مشاوران یا مدیره شرکتاگر در 
 الزحمه به آنها را قید بیاورید و نحوه پرداخت حقتماسهایی که می توانند برقرار کنند را و  آنها تجربه،آنها

کنید.



 عملیات .7

 را تشریح می کند. عملیات به صورت به مشتریان ارزش افزودهت و ر تجای چگونگی اجرا،بخش عملیات
  لجستیک،تولید کالا و ارائه خدمات و تحویل در بازار تعریف شده است که شامل ساخت، حمل و نقل،

 عملیاتها در بخش تقریباً، هشتاد درصد هزینه باشد.چاپ، مشاوره، خدمات پس از فروش و امثالهم می
  مشکلات بررسی زمان صرف80 %ومی باشند  کارمندان مشغول در این بخش 80 %،صرف می شود

 . برای مثال، اگر کیفیت با طرح بازاریابی اطمینان حاصل کنیدعملیات. از ارتباط طرح می شوداجرائی 
 بالا، یکی از مزیتهای شما در بازار خواهد بود، عملیات خود را برای تحویل کیفیت بالا طراحی کنید، نه
 هزینه ی پایین. به یاد داشته باشید که ممکن است مجبور شوید را بطه ی جایگزینی با عملیات خود

 غیر ممکن است که همزمان کیفیت بالا، قیمت پایین و تحویل سر وقت داشته باشید. انجام دهید. 
 که. دقت کنید  است انعطاف و تنوع کمتربه معنینی هزینه بالا و هزینه پائین عاغلب کیفیت بالا به م

این جایگزینی را انجام دهید تا کالای خود را بر اساس طرح خود به بازار تحویل دهید. چطور 

:عملیات بخش چک لیست

 چگونه محصول و خدمات خود را تولید و تحویل خواهید داد؟
تولید در مقابل خرید( چیزی تولید خواهید کرد و چه چیزی خواهید خرید؟چه( 
چگونه از عملیات برای رقابت استفاده خواهید کرد؟ قیمت؟ کیفیت؟ به جا بودن؟ قابلیت انعطاف؟
 خود دارید؟یی طرح اجرارا همراهچه مزایایی رقابتی 
؟خواهد بود گونه چهمکارانکنندگان، شرکاء و رابطه شما با فروشندگان، توزیع

:بخشهای فرعی زیر باشد شامل عملیات بایستیبخش 

ییاستراتژی اجرا .1-7

 انجام استراتژی بازاریابی خود با استفاده از استراتژی اجرایی را توضیح دهید: چگونگی،در این قسمت

 از عملیات برای افزودن ارزش به نفع مشتریان در بازار هدف استفاده خواهید کرد؟ چه طور
بندی، خدمات و قابلیت انعطاف برنده خواهید شد؟ها، کیفیت، زمان هزینهچگونه در زمینه های
تأکید خواهید کرد و چه ابعادی را کم اهمیت در نظر خواهید گرفت؟  ابعادی به چه 

عملیاتدامنه  .2-7

 عملیات خود را ذکر کنید. اگر لازم باشد، جزئیات را در ضمیمه بیاورید. دامنه 

 چه چیزی تولید خواهید کرد و چه چیزی خواهید خرید؟ این چرا برای شرکت شما مهم است؟



؟خواهد بود چگونه همکارانکنندگان، شرکاء و رابطه شما با فروشندگان، توزیع
چه نوع افرادی به کار خواهید گرفت؟

 مستمریاجرا .3-7

ورید.بیا در قسمت ضمائم خواهد بود؟ عملیات چگونه ایاستمرار اجر

 مکانیموقعیت .4-7

  بایستی اطرافمکان خواهد کرد. شما ایفا ناکامییاشما نقشی حیاتی در توفیق مکانی شرکت موقعیت 
  و علترا بیان کنیددفتر اصلی و سایر تسهیلات مکان  قابل دسترسی و امن باشد. باشد، مشتریان 

 همراه با توصیفی از چگونگی استفاده از،  را توضیح دهید. اندازه واقعی هر یک از دفاتر مکان آنانتخاب 
 عبارتند از:توجه ذکر کنید. برخی موضوعات قابل مدت استفاده از آنها راآنها و طول 

 شما چه چیزهایی هستند؟ نیازهای محل
.محل تولید، فروش، انبار و ساختمانها را ذکر کنید

o ؟مالک آن هستیدمکان استیجاری است یا
o؟ چیستعلت مطلوبیت محل شما
o شرکت چه نوع فضایی را لازم خواهد داشت؟
o چه تعمیراتی لازم است و هزینه ی آن چقدر خواهد بود؟

راه ، آزاد راه، فرودگاه،وسیله ی شخصی دسترسی به ساختمان را توضیح دهید )مثلاً پیاده، شیوه ی-
آهن، کشتی(.
oآیا دسترسی به محل شما راحت است، جای پارکینگی است؟ وسیله حمل و نقل عمومی 

 آیا روشنایی خیابان به حد کافی وجود دارد؟ بدانجا هست؟
 ساعات کار شما چگونه است؟
اند؟آیا تغییرات بازار یا تغییرات آمارگیری لحاظ شده
آن دارید ضمیمه کنیدوام برای توسعه گرفتن  د پیشنهادی را اگر درصدنقشه ی مکان
محل رقابت

:تسهیلات و تجهیزات

محل.آدرس، نقشه طبقات و غیره 
 اجاره  ،مدت، جزئیات مهم شرایط 
ها توسعهمین وجه، بودجهأها، ت طرح
عوامل کلیدی پتانسیل گسترش، نزدیکی به بازار، جنبه های منحصر به فرد
 شرایط فیزیکی



کارکنان. 5-7

 عملکرد کلی شرکت شماباشد. کارکنان نقش حیاتی در ترین دارائی شرکت میترکیب درست کارکنان مهم
  برای اجاره اشخاص در ارائه،ایدفهم اینکه چه مهارتی دارید و چه مهارتی را نداشتهایفا خواهند کرد. 

 مهم است. باعث شوید که احساس کنند بخشی ازباشد. بعلاوه، مدیریت کارکنان ها حائز اهمیت میمهارت
 مهمی برای. کارکنان اغلب منبع  و از آنها بازخورد بگیرید تغییرات را به آنها اطلاع دهیدتیم هستند.

 ، ایده های جدید برای محصولات جدید می باشند. نوآوری در تولیدات و خدمات موجود،های جالبایده
  چرا که موارد رقابتی را که درصدد آن هستید، در،گذاری در شنیدن مطالب آنها غافل نباشیداز وقت لذا

اختیار شما قرار خواهند گذارد.

باشد:این بخش منقسم بر موارد ذیل می

 تعداد کارکنان
o یا پاره وقت؟ خواهند بودکارکنان شما تمام وقت 
oآیا با کارکنان پاره وقت تقاضای بیشتر تأمین خواهد شد؟

ای(نوع کار )مهارتی، غیرمهارتی، حرفه
oچه مهارتی باید داشته باشند؟
o دارید؟ اگر نه، وقتی برای نوشتن آن اختصاصمکتوبیآیا برای کارکنان مقررات شغلی  

دهید.
کیفیت کارکنان موجود

o را برای شرکت شما به ارمغان می آورند؟چه مهارت خاصی
o؟هر کدام چه کاری را انجام می دهد
oدارید؟ ی کاری و رویهآیا برنامه 

ساختار پرداخت
o ؟ یا به صورت ماهیانه استپرداخت دستمزد بر مبنای ساعت کاری است
oآنها را بیابید.اجباری است کارکنان بعضی مزایای ،
oرا می توانید در اختیار آنها قرار دهید؟ چه مزایائی  
o هایآیا هزینه  کدام نوع؟د،، اگر چنین باشآیا مزایای شغلی اضافی فراهم خواهید کرد؟ 

اید؟ محاسبه کردهاین مزایا راناشی از 
o به اگر چنین باشد، قانوناً ملزم به پرداخت اضافه ساعاتاضافه کاری خواهید داشت؟آیا  

 غذا هستید.اندازه ی یک و نیم برابر یا دو برابر مبلغ ساعت معمول به همراه
شیوه های جذب کارکنان جدید

o؟ هستندکه نیاز دارید، موجودآیا افرادی
نیازهاهای آموزش و شیوه

oاگر چنین باشد، به چهعملیات خواهید بود؟  مدیریت و  افراد برایآیا ملزم به آموزش 
ای؟هزینه



تولید .6-7

شیوه تولید یا چگونگی ارائه خدمات را توضیح دهید.

های تولیدهای و هزینهتکنیک
o خدمات و کالاهاتولیدچگونگی و محل 
oتوصیف فرآیند تولید

کنترل کیفیت
 مشتریبه خدمات

عملیاتهای هزینه .7-7

  مالی را بیاورید. اکثراظهار نامه یهای موجود در های اجرائی و فرضیهدر این قسمت توصیفی از هزینه
 های غیرکاری لازم برای اجرایای خواهند شد و شامل هزینههای کلی و حاشیهها در قالب هزینههزینه

 نظر از حجم تجارتهائی که صرفباشند: ثابت )هزینه منقسم به دو نوع می،هاباشند. هزینهتجارت می
 هائی که متناسب با میزان تجارت تغییرهای متغیر یا نیمه متغیر )هزینهبایستی پرداخت شوند(. و هزینه

یابند(.می

باشند: قاعدتاً شامل موارد ذیل میی کلیهاهزینه

مسافرت
نگاهداری و تعمیر
اجاره تجهیزات
کرایه
 تبلیغات
ملزومات
تسهیلات
بندی و ارسالبسته
وصول غیرقابل یهایدریافت
خدمات حرفه ای
بیمه
وامقسطهای 
استهلاک

 های هر نیاز به ضرب تعداد کارکنان در هزینه، این قسمت طرحبرایای های حاشیهبه منظور توسعه هزینه
باشد. قابل استفاده میحاشیه ای. حاصل ذیل برای محاسبه مبلغ هر هزینه داریدکارمند 



ایهای حاشیه کارمند × تعداد کارکنان = هزینه هرهزینه

قیمتکنترل 

موجودی انبارفرمها، سیستمها)کامپیوتر( و تکنیکها 
 نوشابهغذا وسیستمهای بررسی، رویه های مدیریت، آموزش، موجودی دوره ای
عمومی ،موجودی انبار مدیریت

اداری و مالیکنترل 

ها و صورت حسابها(روشها و سیستم نگاهداری دفاتر )پرداخت
گزارش(فاصله ی های حسابداری )سیستم
های فروش )کامپیوترها(سیستم

محیط حقوقی .8-7

: توصیف کنیدشما اعمال می شوند برای تجارت که هر یک از عناصر ذیل 

هامجوزها و پروانه
شرایط التزام
بهداشت، محیط کار یا مقررات محیطی
 حرفهیا صنعتمقررات خاص حاکم بر 
 کد منطقه ای یا ساختمانی شرایط
ای بیمهپوشش
الامتیازها ]معلق، موجود، خریداری شده[علائم تجارتی، حقوق طبع و نشر یا حق

 موجودی انبار .9-7

را بیان کنید:  جزئیات انبار خود را توضیح دهید. برای هر یک از عناصر انبارچگونگی مدیریت 

 شدهتولید نوع اموال نگاهداری شده: مواد خام، قابل عرضه و کالای
ارزش متوسط موجودی

o مبلغ سرمایه گذاری شده برای انبار شما چقدر است؟
میزان گردش سالانه در قیاس با متوسط صنایع
ذخیره فصلی

o ؟ذخیره ی فصلی وجود خواهد داشتآیا



o ذخیره ی فصلی را انجام خواهید داد؟ چطور
بندی سفارشات و زمان

تأمین کنندگان .10-7

. در این بخش سعی کنید موارد ذیل را لحاظ کنید: خود را تعیین کنیدملزومات لازم برای کالا و خدمات 

تأمین کنندگانهای هاو آدرسنام
o؟چه کسانی هستند شما تأمین کنندگان
o ؟تحویل داریدمشکل کوتاه مدت انتظار کمبود یا آیا
o دهند و یا اینکه بایستی بدنبال ارائه میبهترین خدمات را  ، موجودتأمین کنندگانآیا 

 جدیدی باشید.تأمین کنندگان
 تأمین شدهنوع و میزان اموال
روشهای تحویل و اعتبارات
 تأمین کنندگان هر یک از اعتمادسوابق و قابلیت
چگونه با قیمتهای در حال تغییر کنار ،هزینه تهیه ملزومات ثابت است یا متغیر؟ در صورت متغیر بودن 

        خواهید آمد؟ 

سیاستهای اعتباری. 11-7

 زمانیکههای اجرائی داشته باشید.  حتماً توضیح مفصلی از سیاست ارائه می دهد، شما اعتبارشرکتاگر 
سیاستهای خود را ایجاد می کنید، بایستی به سوالات زیر پاسخ دهید؟ 

 مقدار اعتبار چقدر خواهد بود و تا کی بایستی؟ برای مشتریان پیشنهاد خواهید کردچه شرایطی 
پرداخت شود؟ 

 چگونه صلاحیت متقاضیان را بررسی خواهید کرد؟
 دارید. آیا در صنعت و حرفه شما فروشدارید دارید. اگر بله، آیا نیازی به فروش اعتباریآیا فروش  

 معمول است؟معمول
 اعتبارات وشامل سرمایه مرتبط با برای شما چقدر خواهد بود؟ این اعتبار ارائه ی دانید هزینه میآیا 

هزینه ی طلبهای غیر قابل وصول خواهد بود. 
اید؟ها لحاظ کردهها را در قیمتآیا هزینه

را بدرستی مدیریت کنید.ارائه ی اعتبار و هم گرفتن اعتبار هم 

های قابل دریافتمدیریت حساب



 میزان مبلغ اعتبار داده شده را چک کنید تا متوجه مشکلات مربوط به پرداختها بشوید.ماهانه بایستی 
:خواهند شدگونه  قابل دریافت بدینحسابهای

 روز90بیش از  روز90 روز60 روز30 جاری جمع
 زمانبندی

 حسابهای قابل
دریافت

 و مقررات داشته باشید.یمش در این خصوص خطوصول از مشتریان غفلت کار، کار آسانی نیست. 

؟هستندتماسهای تلفنی چه موقع
؟ استنها ارسال شدهه آچه موقع نامه ب
 نماید؟ می قانونی ارسالاخطارچه زمانی وکیل شما 
دارید؟ )وقتی تخفیف بدهید که در حرفه شما چنین معمول باشد( برای پرداخت سریعآیا تخفیفی 

 قابل پرداختحسابهایمدیریت 

شما بایستس دیون خود به تأمین کنندگان را زمان بندی کنید. از این جدول استفاده کنید: 

روز90بیش از  روز90 روز60 روز30 جاری جمع
 زمانبندی

 حسابهای قابل
پرداخت

 کند. پرداخت زودتر از موعد، نقدینگی رااین امر به شما در پرداخت به موقع و به شخص معین کمک می
 ، به قیمت از دست دادن تخفیف و خدشه دار شدن اعتبار شما تمام اما تأخیر در پرداخت،کندخالی می

 آیا معمولاً از آنها استفاده می کنید؟ اند؟دادهپیشنهاد آیا فروشندگان شما تخفیف هم خواهد شد. 

 تا از مزایای تخفیف بهره مند شوید و  رتبه بندی اعتباری، در نظر دارید را پرداخت قابل حسابهایآیا 
خود را در حالت مطلوب نگه دارید؟ 



مالیامور  .8

 یک ایده ی عالی تجاری را تهیه کردید، نیاز واقعی در بازار را نشانبخش مالی از ارکان اساسی است. 
 دادید، چگونگی عملی کردن ایده ی خود را نشان دادید، اثبات کردید که تیم شما برای مدیریت این

 فعالیت اقتصادی مناسب است، الآن بایستی نشان دهید که هر شخص چقدر پول به دست خواهد آورد.
 ایده ی تجاری شما ضعیف باشد، بازاری برای کالا و خدمات شما وجود نخواهدتوجه داشته باشید که اگر 

 داشت، اگر عملکرد شما ضعیف باشد، یا تیم مدیریتی شما توانمند نباشد، طرح مالی شما شکست
 خود در مورد قدرت ایده ی و وام دهندگان  بالقوهگذاراناگر قادر به مجاب کردن سرمایهخواهد خورد. 

خود نشوید، آنها در مورد امور مالی شما متقاعد نخواهند شد.

  درداشتن امور مالی قوی مهم است. اگر نتوانید نشان دهید که ایده ی شما سود زیادی خواهد داشت،
-، توصیه می قوی مالیامورعلاقه خواهند شد. برای ایجاد گذاران بیاین صورت وام دهندگان و سرمایه

-فعالتاین از عملیات را ایجاد کنید. توسعه و زمانی  جدول عملیات شروع کنید و شود با طرح توسعه و 
  موقتی برای حداقلها ترازنامه، درآمدیصورتهای ، های نقدینگیپروژهایجاد قادر به شما ای، های توسعه

 سه سال آینده، و بعضی وقتها برای پنج سال آینده خواهید شد. با یک حساب سر انگشتی، پروژه های
 شما بررس صورت وضعیتاولین سال مالی شما بایستی تا زمان به دست آوردن ثبات تجاری ادامه یابد. 

 باشد. سال میحساس چرا که جریان نقدینگی در مراحل اولیه شروع به کار در .باشد ماه به ماه بایستی
 باشد. در صورت امکان برای بخش مالی خوددوم و سوم هر چهار ماه و سالهای چهارم و پنجم یکساله می

  این امر به شما و. استفاده کنید"بدترین حالت" و قابل انتظار"حالت "، " حالت"بهتریناز سه وضعیت 
 ازکمک می کند. ر ؤثدر کشف توان رو به رشد و ریسک پائین فعالیت اقتصادی مبالقوه گذاران سرمایه

  اطمینان حاصل کنید. بعنوان مثال اگر اظهاری طرح خودتناسب و تطابق بخش مالی با سایر بخشها



 کنید که در سال دوم، سه فروشگاه افتتاح خواهید کرد و در بخش مالی افتتاح پنج فروشگاه نشان داده
گذاران به سرعت اعتماد خود را به طرح شما از دست خواهند داد. در این صورت سرمایه،شده باشد

 ضمیمه مالی واقعی را در امور برنامه می باشد.های مالی  شامل مذاکرات و توصیف پروژهیبخش مال
 گذاری را که برای طرح نیاز دارید، توصیف کنید. سپس با نشان دادنبندی و میزان سرمایه. زمانبیاورید

  و بازدهی سرمایه مطلوب می باشند، مطلوب بودن این سرمایه گذاری را نشان دهید.دارائیاینکه سود، 
 و وام‌دهندگان از این بخشبالقوه گذاران گذاری را اثبات کنید. وقتی سرمایهمطلوبیت این نوع سرمایه

گذاری خواهند شد.سرمایه       اق به ــار مشتــد، بسیــدنـانع شــق

هنمودهار

کنید.ورتبا وکیل و حسابدار خود مش 
محتاط و صادق باشید
 ای استفاده کنید. استاندارد حرفهساختارهایاز فرمولها و

اندازیسرمایه راه .1-8

  منابعهمچنین تجارت و تحویلاندازی تجارت، توسعه تجارت، و های راهدر این قسمت کلیه هزینه
 هزینه اولیه تعیین کنید یا اندازیبودجه راه.  پولهای وام گرفته شده بایستی معین شوندوگذاری سرمایه
را تخمین بزنید. تجارت 

عبارتند از:در نظر گرفته شوند اندازی بودجه راهمواردی که بایستی در ارائه ی 

های قبل از افتتاح(کارکنان )هزینه
ای و حقوقیهای حرفههزینه
اماکن
تجهیزات
  ملزومات
حقوق و دستمزدها
درآمد
)تسهیلات)آب، برق و غیره
مربوط به دستمزدهای هزینه
هامجوزها و پروانه
بیمه
 تبلیغات
حسابداری



 )فقط برای تجارت فعلی(و تحلیل مالی تاریخچه .2-8

  شما اجازهبهنسبتها و تاریخچه ی مالی،  صفحه یباشد. بینی آتی می مقدم بر هر گونه پیشگذشته تحلیل
 می دهد که اطلاعات زیادی را از دیگر صورتهای وضعیت مالی، روی یک صفحه برای تسهیل تحلیل و

  مالی کلیدی بطورنسبتهای. خواهد بوداطلاعات مالی شما بصورت دلار آمریکا و درصدی درک قرار دهید. 
.وارد کنید هم  را متوسط صنعتنسبتتوانید به منظور مقایسه، خودکار محاسبه خواهند شد. می

 اجرائی و بازپرداخت مالیات بردرآمد سه سالگزارشات های پایان سال، در قسمت ضمیمه، ترازنامه
. جاری را بیاورید ترازنامه و گزارشات اجرائیوگذشته 

 ( جاری، تحویلی یا نمایندگیهای تجارتفقطوضعیت فعلی مالی ). 3-8

  ترازنامه جاری را آورده و،وضعیت مالی شرکت را در زمان جاری بطور مفصل بیان کنید. در ضمیمه
 پرداخت دیون در این قسمتزمانی  بیاورید. جدول قابل فهمدر یک شکلی کاملاً را تمامی دیون معوق 

باشد.مؤثر می

دیونزمانی جدول 

  در ترازنامه، برای هردهد که خود گزارشات مالی قادر به آن نیستند.این جدول اطلاعات ژرفی را ارائه می
سفته ی قابل پرداخت خود، جدولی بدین شکل تهیه کنید:

 
جدول دیون

 قابل
 پرداخت
 به چه
کسی

 مبلغ
اصلی

 تاریخ
دین

 مانده ی
 حاضر

نرخ بهره
 موعد
تکمیل

-پرداخت
 های

ماهانه
وثیقه

 موعد
 گذشته و

حال

بینی عملیاتپیش .4-8

 باشد. )لطفاً برای دستیابی بههای تجارت برای مدت دوازده ماه میها و هزینهبرآورد فروشاین بخش، 
های مالی به ضمیمه مراجعه شود(.پروژه

های مفید برای محاسبات، اطمینان حاصل کنید.از درج منابع اطلاعات یا هر گونه فرضیه

تحلیل نقطه ی سر به سر .5-8



 برای شرکت فراهم سازد. تمامی فرضیاتی ریال به نرخ  نقطه ی سر به سر رامحاسبهاین بخش، بایستی 
 که این محاسبه را بر اساس آنها انجام دادید قید کنید. ) لطفاً برای صفحه ی نقطه ی سر به سر به

ضمیمه مراجعه کنید(
 

 فرمولتحلیل نقطه ی سر به سر میزان فروشی که می تواند هزینه ی کل را جبراین کند را تعیین می کند. 
بشرح ذیل است:

هزینه های ثابت    =  فروش سر به سر به ریال                                                          
 1هزینه های متغیر-                                                              

 برای بهباشد.  میریالهای متغیر درصدی از فروش کل به باشند اما هزینه میریالهای ثابت به هزینه
 دست آوردن نقطه ی سر به سر بر اساس تعداد فروش، فروش نقطه ی سر به سر را تقسیم بر قیمت

کالای خود بکنید. 

 ترازنامه .6-8
 

 ی ترازنامه باید بپردازید می باشد.  و آنچه که در تاریخ معینی دارید آنچه که "اینمایش لحظهترازنامه، "
موقتی، نشانگر چیزهایی است که در شرایط معینی خواهید داشت نه آنچه که دارید. 

 ، اگر چه می تواندباشد )برای نمونه ترازنامه به ضمائم مراجعه شود(ترازنامه دارای شکل استانداردی می
 فرضیاتی که شما برای تمامی تغییرات ما بین ترازنامه ی شامل اجزای دیگری بر اساس شرایط باشد.

قبلی و پروژه ی خود استفاده کردید را بیان کنید. 

صورت وضعیت درآمد .7-8

 صورت وضعیت درآمد، یک صورت وضعیت مالی است که آشکار می کند که آیا شرکت در دوره ی معینی،
)برای نمونه آن به ضمائم مراجعه شود(.سود کرده است یا زیان. 

.بیان شود "عملیات"گزارش  یا "گزارش سود و زیان "ممکن است تحت عنوانصورت وضعیت در آمد 

 برای حال حاضر.  در شرایط خاص می باشد نه  برای نشان دادن وضعیت خاصی موقت،گزارش درآمد  

 وضعیت درآمد اطمینان حاصل کنید.زمان ایجاد صورتها در  فرضیهبیاناز 

گردش وجوه .8-8



  وجه از بیرون به شرکت و از شرکت به بیرون را مشخص می کند.ش ماهانهردگگزارش جریان نقدینگی، 
 آن نشان می دهد که آیا یک شرکت، پول کافی برای رفع نیازهای خود در یک ماه را خواهد داشت یا نه.

(.مراجعه شود)برای نمونه به قسمت ضمائم 

 لم، زمان برای هر ق،استفاده کنیدبه عنوان نقطه ی شروع استفاده کنید. از صورت وضعیت درآمد 
 دریافت وجه)برای فروشها( یا زمان صدور چک) برای اقلام هزینه ای( را مشخص کنید. 

  اگرنشانگر اینم خواهد بود که آیا سرمایه ی در گردش شما مناسب است یا نه. گردش وجوه شما، 
 نیازکه  وامی چگونگی و زمان همچنین .نقدینگی کاهش یابد، نیاز به نقدینگی بیشتری خواهید داشت

کند.معین میرا دارید 

 اصلی خود، به خصوص آنهایی که جریان نقدینگی را متفاوت از گزارش سود و زیان می کند،های فرضیه 
توضیح دهید. مانند موارد زیر:

خواهید کرد؟ چه زمانی ملزومات و موادجمع آوری را نگیدر فروش در ماه اول، چه زمانی نقدی  
کنید یا موقع تحویل و یا بعداً؟ خرید پرداخت میقبل از آیا ؟خواهید خرید

تأثیر این امر به گردش وجوه چیست؟
پرداخت باشند؟  پیشقابلهائی هستند که آیا هزینه  
ذخیره ی انبار وجود دارد که بایستس تدمین بودجه خرید تجهیزات یا معمول،های غیرآیا هزینه 

شوند؟



 ] پیشنهاد یا درخواست تأمین وجه[ .9

 شما تصمیم به به دست آوردن پول گرفته اید. اگر است که پیشنهاد) یا درخواست تأمین وجه( جایی
 شما تصمیم به جستجوی ارزش ویژه گرفته اید، شما مجبورید که سهم مشخصی از شرکت خود را در

  سرمایه گذار بالقوه، شرکت پرداخت کننده ی سرمایه ی مخاطره آمیز،[مقابل مقدار مشخصی پول به 
  شما نیاز دارید که مقداراگر درصدد وام گرفتن هستید پیشنهاد کنید. ]شریک، دوستان و خانواده

  دودر هر درخواست نمایید. ] بانک، مشتری، دوستان و خانواده[مشخصی را از وام دهنده ی بالقوه 
  مهم است که شما، مقدار نیازتان مشخص باشد، مزیت پیشنهاد خود را به سرمایه گذار بفهمانیدحالت،

 و به سرمایه گذاران مشخص کنید که چگونه می توانند پول خود را پس بگیرند. یعنی اینکه بازدهی
 برای آنهاگذار را مجاب کنید که پیشنهاد شما  سرمایهمهم است کهبعلاوه سرمایه برای آنها چقدر است. 

 بالاخره بخاطر داشته باشید که باب مذاکره همچنان بازاست حقایق نیز آنرا تأیید می کنند. مطلوب 
بازید.ن لذا با عجله در وهله اول همه چیز را ،است

پیشنهاد .1-9

  بیانراگذاران بالقوه استفاده خواهید کردبطور شفاف، پیشنهادی که در تجارت خود برای جلب سرمایه
: این است کهکنید. آنچه حائز توجه است

 چیست؟شماساختار پیشنهاد 
چقدر مبلغ نیاز دارید؟
چند درصد شرکت را حاضرید در قبال آن اعطاء کنید؟
چند درصد بهره خواهید پرداخت؟
چه تضمینی برای وام دارید؟
گذار چگونه است؟سرمایهبرای  خروج استراتژی
گذار چگونه است؟سرمایه عودت سرمایه

  ای سرمایهنیازمندیهای .2-9



 ای را که برای شروع یا توسعه تجارت نیاز است، بیان کنید. بایستی به میزان مبلغ سرمایه،بطور شفاف
 گذاری شده بالازم برای اجراء تجارت برای کل سال اول مطمئن باشید. در صورت ممکن، به منابع سرمایه

 هایشان و نحوه استفاده از آنها اشاره مختصری داشته باشید. علت نیاز به پول و نحوه انتفاع هر دوتاریخ
 یاد داشته باشید که یکی از عمده دلایل شکست تجارت، کمبود سرمایه است.ه طرفین را بیان کنید. ب

  لذا از موعد عودت ودانستن زمان برگشت سرمایه خود می باشند،دهندگان درصدد گذاران و وامسرمایه
 ، در این صورت منبعداریینحوه آن غافل نباشید. اگر وام برای سرمایه اولیه مبتنی بر وثیقه باشد نه 

وثیقه را حتماً بیان کنید.

هاها و فرصتریسک .3-9

 گذاراندهندگان و سرمایه وامهبینجا های جدید. در ا مخصوصاً در تجارت،اندها بخشی از تجارتریسک
 هایاید.ریسکهای مربوطه را لحاظ کردهاندازی یا توسعه تجارت خود ریسکنشان دهید که در راه

ها را بیان کنید.مدیریت، تولید، بازار و همچنین نحوه از عهده برآمدن ریسک
 .بازار استبر آورده نشده ی  کالا و خدماتتان پاسخگوی نیاز  وگذار انتقال دهید که شرکتبه سرمایه

 والات ذیلئذکر کنید. به سرا ها ها را بیان کرده و علت تجارت خود را همراه با امکان انتفاع از فرصتتصفر
پرسند، پاسخ دهید:گذاران میکه اغلب سرمایه

اید؟ها را لحاظ کردهآیا تمامی ریسک
آیا در تجارت شما طرح احتیاطی برای خطرات مذکور است؟
؟علت منحصر به فرد بودن فرصت
های مالی تجارت شما چیست و چه طور آنها را کاهش خواهید داد؟ریسک
بدترین وضعیت چیست؟ و تجارت شما نسبت بدان چه خواهد کرد؟

ارزیابی تجارت .4-9

 ؟چگونه آن را محاسبه می کنیدارزش شرکت شما چقدر است؟

 خروجاستراتژی .5-9

 گذار یا بردن نقدینگی بههای مطلوب تجارتی، بخشی در خصوص روش خروج  سرمایهدر تمامی طرح
 ، فروش سهامداران انتقال به سهام ادغام با شرکتی دیگر،،شرکتبیرون وجود دارد که مثلاً شامل فروش 

 ، رشدریالی که شما می خواهید برسیدم ا یاد شده ممکن است بر مبنای ارقبه عموم می باشد. استراتژی
های شما در بازار و یا توافق جمعی در میان مسئولان ارشد باشد.درآمدی، پذیرش ایده



 طرحاصلاح .10

 و مخاطبی گردد که متناسب با نوع خاص تجارت شما اصلاحالذکر بایستی طوری طرح تجارت اولیه فوق
که طرح برای او نوشته شده است باشد. 

برای افزایش سرمایه اصلاح.1-10

برای بانکها

- استفاده از این طرح برای ارائه به وامدباشند. اگر درصدبانکها درصدد تضمین پرداخت مرتب می
دهندگان هستید، موارد ذیل را درج کنید:

مبلغ وام
نحوه استفاده از وجوه؟
چه تأثیری بر تقویت تجارت خواهد داشت؟
)ممکن است امکان مذاکره در خصوص نرخ بهره نداشته باشید؟مدت بازپرداخت )در عرض چند سال  

کند، قادر باشید.اما به مذاکره در خصوص بازپرداخت بلند مدت که به جریان نقدینگی شما کمک می
 مربوط به وثیقه ها گرویفهرست حق وثیقه های پیشنهاد شده و 

گذارانبرای سرمایه

ها هستند.پاداش های خاصی دارند. بدنبال رشد سریع و شرکت درگذاران دیدگاهسرمایه

وجوه لازم برای کوتاه مدت
وجوه لازم برای دو تا پنج سال
چگونه خواهد بود؟چه طور شرکت از وجوه استفاده کرده و تأثیر آن بر رشد 
گذاری شدهعودت مبلغ سرمایه
فروش سهام به عموم(گذار )فروش به غیر، نحوه خروج سرمایه
گذاردرصد مالکیت اعطاء شده به سرمایه
شرایط مورد پذیرش شما
گزارشات مالی قابل ارائه
مدیریت  هیئت مدیره یاگذار در سرمایهشرکت 

 مطابق با نوع فعالیت تجاریاصلاح، .2-10



ساخت و تولید

ارائه دهیدسطوح تولید 
را ارائه دهیدای(های حاشیهتولید مستقیم و غیرمستقیم )هزینههای  هزینه وحسط 
و همه ی خطوطسود ناخالص برای هر خط تولید 
یافته )در صورتی که طرح توسعه ایتوسعهیا کارخانه ی  حاضر  یمحدودیت تولید و ظرفیت کارخانه  

 در کار باشد(
 در صورت وجود(حاضر یا تجهیزات جدیدمحدودیت تولید و ظرفیت تجهیزات( 
بالقوه تولید کاراییافزایش
 قیمت هر خط تولید
و خریددر انبار  مدیریت اموال موجود رویه های
کالاهای موجودیا بهبودهای پیش بینی شده برایرات یتغی 
ی که در حال توسعه هستند یا پیش بینی شده اندتولیدات جدید 

 خدماتیشرکتهای

  اما.ترند منعطفشرکتهافروشند و معمولاً از سایر انواع دهندگان خدمات، کالاهای غیرملموس میارائه
باشد.هزینه نیروی انسانی آنها بیشتر و دارائی ثابت آنها کمتر می

تعیین قیمتهای ها و شیوهقیمت
سیستم مدیریت تولید
فرآیند کنترل کیفیت
استانداردهای معمول صنعت یا قابل قبول
ینحوه ارزیابی بازده
داده شده است؟ صاچند درصد کل ساعات به مشتریان اختص
 بدون سود و زیانساعات
 ها سایر شرکته شده بتفویضدرصد کارهای
 مبالغ اعتبارات، پرداخت و نحوه وصول
روش حفظ مشتریان و جذب مشتریان جدید

آوری بالاهای دارای فنشرکت

اقتصادی صنعتچشم انداز 
ها و بازارها سیستم اطلاعاتی دارید؟، هزینهی در حال تغییرهاآیا برای مدیریت قیمت
روز هستید؟ه کنید و آیا بها استفاده میآوریآیا از بهترین فن
:وضعیت تحقیق و توسعه چگونه است؟ و شرایط



oارائه کالا و خدمات بر بازار چیست؟
oرقابتی نگهداشتن شرکت چیست؟

:چطور شرکت
o ؟کند میمالکیت معنویحمایت از
o؟کنداجتناب از موانع تکنولوژی می
o؟کندسرمایه ضروری تهیه می
o؟کندکارکنان کلیدی را حفظ می

 بینی مالی بلنداگر شرکت هنوز سوددهی نداشته یا شاید فروش نداشته باشد، در این صورت بایستی پیش
 تمامی فرضیات شما بایستی مستند باشند. مدتی برای انتفاع داشته باشید.

های خردهتجارت

تصویر شرکت
گذاریقیمت

oسیاستهای تفاوت بین هزینه و قیمت کالا را توضیح دهید
oقیمتها بایستی سود ده، رقابتی و بر مطابق با تصویر شرکت باشد

:موجودی انبار
o شرکت باشد.تصویرانتخاب قیمت بایستی مطابق با 
o قیاس کنید  گردش سالانه را محاسبه کنید و با متوسط صنعتمیزان

شرکت باشد.تصویرهای ارائه خدمات به مشتریان: بایستی رقابتی و هماهنگ با روش 
مکانیموقعیت 

o آیا برای مشتریان مناسب است؟ آیا متناسب؟به اندازه ی کافی در معرض دید هستآیا  
با تصویر شرکت است؟

تبلیغ
oی اختصاص یافته بودجهوهای استفاده شده شیوه 
o ؟را ارائه می دهد شرکت تصویرآیا

اعتبارات
o هاها را در قیمت هزینه نیاز دارید و آیا اگر بله، آیامی دهید؟آیا برای مشتریان اعتباری 

کنید.لحاظ می

ضمیمه .11



 شما باید تمامی اسنادی که بدنه ی اصلی طرح شما را پشتیبانی می کنند را ارائه است که جاییضمیمه، 
 دهید. مدارک زیر را ارائه دهید: آنهایی که مورد نیاز هستند)مانند طرح مالی(، آنهایی که مفید

 هستند)مانند نتیجه ی مطالعات بازاریابی( و آنهایی که در قبولاندن ایده ی شما کمک می کنند ) مانند
 یا جدول داده اخبار قیچی شده از روزنامه  موازی مانند  اطلاعاتنامه ی علاقه مندی از مشتریان بالقوه(.

  اطلاعاتی که طویلارائه ییک روش برای ها را اضافه نکنید، مگر آنکه برای تقویت طرحتان لازم باشند. 
  این است که آنها را خلاصه کنیم و در طرح اشاره کنیم که در صورتهستند )مثل مطالعه بازار بزرگ(،

درخواست، کل سند ارائه خواهد شد. 

اند: بطور مجزا ارائه شده، اسناد مالی ذیلتطبیقات

:  ضمیمهچک لیست

 :اسناد مالی زیر را شامل کنید
oبودجه ی راه اندازی
o شرکتو نسبت سوابق مالی
oمالیپروژه 
oنقطه ی سر به سرتحلیل 
oترازنامه
oدرآمدصورت وضعیت 
oبینی فروشپیش
oوجوه صورت وضعیت گردش 

 . این اسناد شاملدهندگان ایجاد علاقه بکنندو وامبالقوه گذاران کنید برای سرمایهاسنادی را که فکر می
 موارد زیر می باشند: 

کالا بروشور 
oاطلاعات تحقیق از بازار
o مطالعات و تحقیقات
oحساب مفصلی از عملیات موجود
o؟ایدآیا تمامی اسناد لازم برای پشتیبانی از طرح را، اعمال کرده

 آیا تمامی اسناد مورد نیاز برای پشتیبانی طرح خود را ارائه کرده اید؟
کنید؟ها پشتیبانی ارائه میها و مقایسهها، فرضیهآیا برای گرایش
هائی دارید؟آیا برای طرح توسعه خود، پشتیبانی


