
بسمه تعالي

  (Business Plan)تدوين برنامه کسب و کار 



برنامه کسب و کار چيست؟ 

برنامه کسب و کار سند مكتوبي است كه روش اجراي يك        
فعاليت تجاري در يك دوره زماني مشخص را بيان مي كند و         
شامل كليه فعاليت هاي راه اندازي يك كسب و كار جديد      

.است

. است موفق  كار و  كسب يك به ايده يك تبديلار ك راهدرواقع



مزاياي نگارش برنامه کسب و کار  

انسجام تصميمات  : مزايا براي كارآفرين  •

موفق   كار  و كسب ايجاد جهت  ظباط ن و ا ظم ن

ارز و با اقتصادي  ،مالي  هاي  تحليل  به سيدن  ر       

طرح شدن اجرايي قبل از عملياتي    راهبردهاي  به  دستيابي           

 مالي  و منابع   كارآفرين  ارتباطيبزار ا 

•



انتقال پيام    : مزايا براي خوانندگان و سرمايه گذاران    •

 بازار  وضعيت

سرمايه و برگشت  مالي، بازدهي     ارزيابي       

طرح منحصر به فرد   ويژگيهاي    

كارآفرين  مديريتي  و فردي توانمندي      شناخت نسبت به     



برنامه کسب و کار چيست  يك بنيان

ايده تجاري نقطه مركزي و شالوده يك برنامه کسب و کار       
بدون داشتن يك ايده تجاري مشخص، برنامه        . است

کسب و کار تبديل به صفحاتي از اعداد و ارقام فاقد              
.جذابيت براي سرمايه گذاران مي شود       



ايده تجاري 

 نيازهاي ناشي از تغيير در بازار          اصل از  ح  ايده-

. نشده استايده  براي پاسخ گويي به نيازي كه قبلا پاسخ داده        -

محصول و وضع موجود     هبود در سرعت، هزينه و كيفيت       بايده-



سه پايه يك مدل كسب و كار خوب 
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اجزاي اصلي برنامه کسب و کار اجزاي اصلي برنامه کسب و کار 

صفحه جلد  �

فهرست مطالب  �

خلاصه مديريتي �

شرح كسب و كار  �

برنامه بازاريابي   �

برنامه مالي �

برنامه عملياتي�

برنامه سازماني  �

اسناد تكميلي و ضميمه    �



صفحه روي جلدصفحه روي جلد

نام شركت  •
نشانی تلفن و •
 شركت نشان•
فهرست موسسان    •
تاريخ تهيه برنامه کسب و کار    •
تهيه كننده برنامه کسب و کار    •



خلاصه مديريت   



خلاصه مديريتخلاصه مديريت

كوتاه•

سراصل موضوع     •

خلاصه فعاليت ها   •
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.فقط يك چكيده از برنامه نيست    –

.يك مقدمه نيست–

.يك مجموعه تصادفي از نكات مهم نيست     –

خلاصه مديريت مينياتور برنامه کسب و کار     •
 ههمراه ب جلب توجه خواننده را     بايد (.شما است  

) داشته باشد 

خلاصه مديريت



اندازه •

ترجيحا دو صحفه حداكثر پنج صفحه          –

:خلاصه مديريت بايد •

منطقي  –

روشن  –

هيجان انگيز   –

.خلاصه مديريت شبيه يك رزومه است   •

اگر بتواند توجه خواننده را جلب نمايد بقيه گزارش          –
.نيز خوانده خواهد شد     

خلاصه مديريت



:خلاصه مديريت بيان مي كند كه

شما چه كسي هستيد؟      •
 و چشم انداز شما چيست؟      راهبرد•
كسب و كار شما چيست؟      •
بازار شما چيست؟  •
 خواهيد كرد؟  هزينه چگونه  و آن را  د ي دارنياز سرمايه چه قدر   •
مزيت رقابتي پايدار شما چيست؟    •
 توليد درآمد برنامه کسب و کار شما چقدر است؟          توان •

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



معرفي شركت  



معرفي شركت و كسب و كار  معرفي شركت و كسب و كار  

ماموريت و چشم انداز شركت      •

نوع شركت •

 شركت  گيري  شكلتاريخچه و مراحل    •

ي فنّاور  معرفي محصول و     •

فهرست دارايي هاي كليدي و تجهيزات و امكانات           •

معرفي تيم مديريت و مشاوران حرفه اي        •



بيانيه ماموريت شركتبيانيه ماموريت شركت

ما كه هستيم ؟  •

به چه نيازي پاسخ مي دهيم؟    •

به چه روشي به نيازهاي مشتريان پاسخ مي دهيم؟      •

چه چيزي ما را متمايز يا منحصر مي كند؟          •



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

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

.محصولات بهداشتي و پزشكي است       



:نمونه هايي از ماموريت شركت ها

در صنعت نفت  كهاستجهانيآموكو يك شركت 

خودو خدماتمحصولاتوهستيم كشف منابع نفت درصدد ما
.نماييم عالي به مشتريان عرضه ميرا با كيفيت

(AT&T)تلگراف آمريكا  شركت تلفن و 

مردمشكل ممكن همه بهترينبهمي كنيم تا   خود را نهايت سعي  ما
مي كوشيم    .يكدگير برسانيم  و در هر زمان به      كجا  در هر  را دنيا 

با يكديگر   بسيار راحت  بتوانند دنيا وسايلي را ارائه دهيم كه مردم          
.برقرار كنند  ارتباط 



چشم انداز شركتچشم انداز شركت

روشن و قانع كننده     •

هيجان انگيز   •

قابل دست يابي  •

 چشم انداز شما      رهر قد 
در برنامه کسب و کار دقيق تر    

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



چشم انداز شركتچشم انداز شركت

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

شهرهاي بزرگ كشور را تحت پوشش قرار خواهد داد             
پس از رشد كسب و كار فروش الكترونيكي تجهيزات پزشكي اين               

شركت 
اولين بازار الكترونيكي خدمات پزشكي در ايران را فعال خواهد كرد                 



آوري افزايش سود•
افزايش سهم بازار•
هاي شركت افزايش دارايي•
هاي فعاليت  كاهش خطرپذیری •
افزايش احتمال خريد شركت توسط رقبا •

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



كسب و كارهاي آينده كسب و كارهاي آينده 

در صورت موفقيت پروژه چه كسب و كارهاي ديگر حول آن مي تواند شكل 
:بگيرد 

 ارائه خدمات پس از فروش براي محصولات-١

 ارائه خدمات مستقيم توسط شركت-٢

 ارائه خدمات در ساير نقاط زنجيره تامين-٣



ساختار شركت ساختار شركت 

نوع شركت سهامي    •

گستره جغرافيايي فعاليت ها       •

تاريخچه قبلي   •



معرفي تيم مديريتيمعرفي تيم مديريتي

اعضاي موسس شركت و سهام داران اصلي            •

اعضاي هيات مديره    •

مديرعامل  •

مديران ارشد   •

مشاوران كليدي    •



برنامه 
بازار 



برنامه بازار 

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

محصول يا خدمت خود به كساني كه به آن نياز دارند استفاده  
. خواهيد كرد



برنامه بازاربرنامه بازار

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



 بازار بازارمنطبق منطبق برنامه برنامه 

مرور بازار

خلاءهاي بازار  / نيازها

بازار هدف

تحليل مشتريان

ارزيابي رقبا

 موفقيت در بازار راهبرد هاي



 بازار بازارروند هايروند هاي

بازاراندازه  •
رشد بازارروند•
عوامل فصلي موثر در بازار•
بازار موثر در فنّاورانهعوامل •
)… و گذاري قيمت، انحصارات (مقررات موثر در بازار  و قوانين •



 بازار بازارساختارساختار

عوامل كليدي موفقيت در بازار•

 رفتار مشتريان•

 شدت رقابت•



 بازار  بازار گروه  بنديگروه  بندي

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

)قند



تحليل مشتريان 

تعداد كل مشتريان در بخش بازار   •

درصد مشتريان هدف  •

فروش ساليانه به هر مشتري •

سود آوري متوسط هر مشتري   •

فروش و سود آوري كل از هر بخش بازار   •

فروش و سود آوري كل در بازار   •

روند آمار فوق در سال هاي آينده    •



تحليل رقباءتحليل رقباء :   :  برنامه بازاربرنامه بازار

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



 بازاريابي  بازاريابي راهبرد راهبرد 

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

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

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



محرك هاي بازار

بروشور ها•

رسانه هاي مكتوب •

رسانه هاي جمعي  •

رسانه هاي تخصصي آگهي     •

نامه مستقيم •

روابط عمومي  •

گاهوب•

..اشانتيون و •



برنامه مالي  برنامه مالي  



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

.سازد  را ميبرنامه کسب و کار شما كه بر روي هم بخش مالي  



برنامه مالي برنامه مالي 

پيش بيني هزينه هاي شركت •

 در گردش و ثابت سرمايه پيش بيني  •

پيش بيني سود و زيان   •

 و محل هزينه منابع مالي  مالي منابع تاميننحوه  •

سرمايه  نقطه سربسر و نرخ بازگشت  بيني پيش•

(( برنامه کسب و کار برنامه کسب و کار  كمي  كمي بخشبخش ))



نكاتي براي نوشتن بخش مالي

.محتاط باشيد   -۱

.صادق باشيد   -۲

.از اصطلاحات استاندارد استفاده نماييد        -۳

.واقع بين باشيد  -۴

.تجربه هاي عملي در كسب و كار خود را مدنظر قرار دهيد         -۵

.از روش هاي حساب داري علمي استفاده كنيد       -۶

.سازگاري بين اجزاء را رعايت نماييد     -۷



برنامه عملياتي 
و خطرپذیری



فرآيند توليد -١

 توليدوريافنّـ ٢
امكانات مورد نياز و تجهيزات -٣
 مواد اوليهتامين -٤
سرويس مشتري  -٥
نيروي انساني و ساختار سازماني  -٦
 اقدامات اصلي-٧

برنامه عملياتبرنامه عمليات



كارگاه و تجهيزات مورد نياز   ١.

فرآيند توليدي ٢.

فنّاوري توليد  ٣.

نيروي كار مورد نياز �.

سامانه تامين و توزيع  �.

سامانه مديريت موجودي ها   �.

سامانه سفارش گيري و ارائه خدمت به مشتري    ٧.

برنامه عمليات



سطح فنّاوري مورد نياز-

آيا به تحقيق و توسعه نياز داريم؟   -

شيوه تامين فنّاوري -

ساختار كاري واحد تحقيق و توسعه  -

تحقيق و توسعه و فنّاوري  



:سازمان چگونه مي خواهد در دوره برنامه رشد نمايد 

 سرمايه گذاري هاي داخلي-١

 خريد شركت هاي ديگر-٢

 ادغام  با شركت هاي ديگر-٣

٤-...

 رشد رشدراهبرد هاي راهبرد هاي 



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

فروش سهام فروش سهام : :  خروج   خروج  راهبرد هاي راهبرد هاي 



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

فروش دارايي ها) ١

نشانفروش ) ٢

فروش فنّاوري) ٣

٤... (

شكست شكست : :  خروج   خروج  راهبرد هاي راهبرد هاي 



 خطرپذیری از دست دادن سرمايه-١

 خطرپذیری لو رفتن فنّاوري-٢

خدمت/  خطرپذیری شكست در توليد محصول -٣

 خطرپذیری از دست دادن پرسنل كليدي-٤

 عمليات عملياتخطرپذیری خطرپذیری 



 بازار بازارخطرپذیری هاي خطرپذیری هاي 

 عوامل موثر بر تغيير بازار

هاي بازاريابي  از دست دادن هزينهخطرپذیری 

العمل رقبا  عكسخطرپذیری 

هاي توزيع  در كانالكردنموفق عمل  عدم خطرپذیری 



خطرپذیری خطرپذیری برنامه كاهش  برنامه كاهش  

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



.نكاتي كه در ارائه كردن برنامه کسب و کار بايد توجه نمود .نكاتي كه در ارائه كردن برنامه کسب و کار بايد توجه نمود 

.افراد موفق معمولا قدرت ارائه بالايي دارند        •

دقيق و سر اصل مطلب  •

.آماده مذاكره باشيد   •

.از نمودار و جدول به اندازه كافي استفاده كنيد          •

::پرهيز كنيد ازپرهيز كنيد از

ارائه مطلب بدون آمادگي قبلي    •

اعداد خيلي عجيب    •

استفاده بيش از حد از فنّاوري     •



:يك برنامه كسب و كار بايد 

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

.نيز در برداشته باشد
.يك برنامه رسمي است ولي به سادگي قابل خواندن است•



نكات مهم

خلاصه، مستقيم و داراي جزييات       •

.سريعا سر اصل موضوع برود      •

.سريعا به نتيجه اشاره نمايد    •

فورا بيان نمايد كه كسب و كار شما چه خواهد بود؟          •

.بر روي مشتريان متمركز شود     •

.ويژگي ممتاز شركت شما را بيان نمايد       •

.الزامات را به روشني بيان نمايد      •



با اين برنامه کسب و کار بر روي آينده خود   •
.سرمايه گذاري مي كنيد

 سال بيان   ٥ تا ٣اهداف بلندمدت را براي •
.نمايد

بر روي مدل فروش و كانال هاي توزيع متمركز   •
.شود

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

نكات مهم



.راهبرد ها را با تاكتيك هاي عملي پشتيباني نماييد•

.برنامه خود را با داده هاي بازار واقعي ملموس كنيد•

.بر روي خطرپذیری هاي كار به صورت عيني بحث كنيد•

.به اين سوال كه مشتري چرا بايد كالا را از شما بخرد پاسخ دهيد •

نكات مهم



بيان نماييد كه به چه مقدار پول نياز داريد؟•

به دقت بيان كنيد كه پول ها را چگونه خرج خواهيد كرد؟ •

.به روشني راهبرد خروج خود را بيان نماييد•

.سعي نكنيد كه دلفريبي كنيد•

نكات مهم



.بر روي آينده متمركز شويد. در مورد گذشته ننويسيدفقط•

.فقط  بر روي خودتان و فنّاوري خودتان متمركز نشويد•

.از اصطلاحات خيلي فني استفاده ننمايد•

.تحقيق عيني در مورد مشتريان را فراموش ننمايد•

.درآمد هايي كه مي دانيد محقق نخواهد شد در برنامه نياوريد•

.بودجه هاي خيلي جزيي در برنامه نياوريد•

.ادعاهاي غير قابل باور در برنامه نياوريد•

نكات مهم



شما را    برنامه کسب و کار   فراموش نكنيد كه آن چيزي كه       •
:متمايز مي كند  

مديريت با تجربه–
بازارهاي بزرگ و رو به رشد      –
مدل هاي تجاري و كانال هاي توزيع مطمئن      –
تاكتيك هاي رشد فروش تجربه شده       –
فنّاوري نوآورانه    –

نكات مهم



هيچ ميزان . هيچ فرمول استانداردي براي تهيه يك برنامه کسب و کار وجود ندارد   
هيچ فهرست مطالب . استانداردي براي حجم برنامه يا ميزان جزييات

حتي هيچ روش ايده آلي براي مرتب كردن محتواي برنامه کسب و   . استانداردي
با اين وجود هر فرد با تجربه اي با شناختي كه از مخاطبان خود  . کار وجود ندارد

.دارد مي تواند يك برنامه موثر تدوين نمايد   
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