
                                                           فصل اول

 درباره نتایج 

ایشان استاد یک مدرسه بازرگانی بود که . سال پیش با پرفسور جیمز مارچ در حال صرف ناهار بودم  01حدود 

ن زمان من در در آ. من چند سال پیش به عنوان یک دانشجوی فارغ التحصیل از کلاس هایش لذت می بردم 

من به . انتهای دهه سوم زندگی خود بودم و تقریباً از طریق مشاوره برنامه کسب و کار امرار معاش می کردم 

یکی از برنامه های من برای شرکتی بود که فروش شرکت طی چهار . برخی موفقیت ها نیز دست یافته بودم 

     Apple Computers Latin Americanوه فروش گر. میلیون دلار رسید  011سال از صفر به بیش از 

البته من اشتباهاتی هم داشتم که ما به آن ها    . میلیون دلار رسید  22میلیون دلار به  2در طی چهار سال از 

 .نمی پردازیم 

 "پس ارزش یک برنامه کسب و کار در چیست ؟": پرفسور مارچ از این منظر سوال کرد 

 "ده ها هزار دلار در برخی موارد" "هزاران دلار":من پاسخ دادم 

 "خیلی اشتباه" "اشتباه": با کمال تعجب وی پاسخ داد 

او توضیح داد که ارزش برنامه کسب و کار تصمیماتی است که تاثیرگذار است و نهایت این که چقدر پول        

 .به عنوان دستاورد در حساب بانکی شما وجود دارد

چه ، من بطور نسبی از موفقیت های بدست آمده راضی بودم و جواب وی را  کاملاً حق با ایشان بود ؛ گر

 .و درس اصلی در این کتاب مهم می باشد . نپسندیدم 

 چه چیزی یک برنامه خوب را می سازد ؟

شما می توانید به خوبی یا بدی . برنامه کسب و کار را به عنوان بخشی از یک فرایند نشان می دهد  0-0شکل 

. نیز به عنوان یک برنامه مجزا نگاه فکر کنید و ارزش آن را به وسیله اجزا آن اندازه گیری نمایید  یک برنامه

اگر چه . برخی قابلیت ها در برنامه وجود دارد که خلق نتیجه را میسر می سازد و این قابلیت ها مهم هستند 

نگاه کنیم ، چرا که حتی برنامه های عالی حتی بهتر است که به برنامه به عنوان یک بخش از فرایند کامل نتایج 

 .در صورتی که کسی از آن ها استفاده نکند ، به هدر می رود 

برنامه به عوامل انسانی پیرامون خود وابسته است ، به خصوص فرایند تعهد و مشارکت ؛ و پیگیری و تبعیت که 

آن ها بسیار مهم و . عوامل بپردازم من می خواهم رد فصل های بعدی به این . پس از آن ها قرار می گیرد 



اما از اینجا ، بیایید نگاهی به عوامل کیفی که برنامه کسب و کار را بهتر یا بدتر می کند ، . حیاتی هستند 

 .بیندازیم 

عناصری وجود دارند که باعث بالا رفتن احتمال موفقیت اجرای . اجرای موفق با یک برنامه خوب شروع می شود 

 .برخی از کلید های اجرای برنامه به شرح ذیل می باشد . شوند  یک برنامه می

آیا برنامه ساده است ؟ آیا فهم و عمل کردن به آن راحت است ؟ آیا برنامه با مفاد و اجزا خود به راحتی  .0

 و عملی ارتباط برقرار می کند ؟

آیا شامل اقدامات و  آیا برنامه معین و مشخص است ؟ اهداف آن واقعی و قابل اندازه گیری هستند ؟ .2

عملیات معین در زمان خاص و معین جهت تکمیل ، نیروی انسانی مسئول معین و بودجه معین      

 می باشد ؟

آیا برنامه واقع بینانه است ؟ آیا اهداف ، بودجه بندی هزینه ها و تاریخ های مهم ، واقع بینانه هستند ؟  .3

 .امه را دچار مشکل نمی کند هیج چیز همانند اهداف غیر واقعی ، اجرای برن

آیا برنامه کامل است ؟ آیا شامل عناصر مورد نیاز می باشد ؟ نیازمندی های برنامه متفاوت است و  .4

گر چه ، هیچ تضمینی وجود ندارد که برنامه در زمانی که مفاهیم . بستگی به متن و مفاد برنامه دارد 

 .یز باشد اساسی و بنیادی خود را پوشش نمی دهد ؛ موفقیت آم

 کاربرد برنامه کسب کار

آماده سازی یک برنامه کسب و کار ، یک راه سازمان دهی شده و منطقی در جهت نگریستن به جنبه های مهم 

 . در ابتدا تصمیم بگیرید که برنامه را برای چه می خواهید استفاده کنید . کسب و کار می باشد 

 :مانند 

 ا تعریف و معین کنید اهداف و برنامه های نیل به اهداف ر. 

  یک کسب و کار عادی را مرور کنید و آن را اصلاح نمایید. 

  یک کسب و کار جدید را تعریف کنید. 

  توافق های بین طرفین را تعریف کنید. 

  ارزشی را برای کسب و کار جهت فروش یا اهداف قانونی تعیین کنید. 

 ایید یک خط تولید جدید ، ارتقاء یا توسعه را ارزیابی نم. 

 "برای برنامه ریزی زمان نیست ؟": یک تصور رایج غلط 



من گرفتارتر از آن . من نمی توانم برنامه ریزی کنم " "وقت کافی برای برنامه ریزی نیست"بازرگانان می گویند 

 "هستم که این کارها را انجام دهم

تا وقتی که . مجبور به این کار باشند  بسیاری از کسب و کارها وقتی به سمت برنامه کسب و کار رو می آورند که

هر . یک بانک یا سرمایه گذار بخواهد نگاهی به برنامه کسب و کار آن ها بیندازد ، یک برنامه مکتوب وجود ندارد 

اگر شما همیشه در حال خاموش کردن آتش . چه شما شلوغ تر یا گرفتارتر باشید ، بیشتر به برنامه نیاز دارید 

شما اگر به یک درخت بیش از حد توجه کنید ، کل . د دیوار ضد آتش و آب پاش بسازید هستید ، شما بای

 .جنگل را از دست خواهید داد 

 کلیدهای برنامه کسب و کار بهتر

  از یک برنامه کسب و کار برای تعین اهداف واقعی ، مسئولیت ها و ضرب الاجل ها برای راهنمایی کسب

 .و کار خود استفاده کنید 

 نامه کسب و کار خوب ، وظایف را به اشخاص و بخش ها محول می کند وعلائم و ضرب الاجل ها یک بر

 .را مسیر یابی در جهت اجرا تعیین می کند 

  بخش اجرا برای هر بخش استراتژی می باشد  01یک برنامه کسب و کار کاربردی شامل. 

 ا برای تبادل نظر در خصوص مرور به عنوان یک بخش اجرای برنامه کسب و کار ، می بایستی قسمتی ر

 .منظم برنامه و اصلاح جهت و راستای آن در نظر بگیرد 

 نباید های برنامه کسب و کار

  از برنامه کسب و کار به منظور نمایش میزان دانش خود در خصوص کسب و کار استفاده نکنید. 

  مدیران و نه سرمایه گذاران  نه بانکدارها  ،: هیچکسی یک برنامه کسب و کار طولانی را نمی خواند

امروزه هیچکس به برنامه . سال ها قبل افراد تحت تاثیر برنامه های طولانی قرار می گرفتند . مشترک 

 .صفحه علاقه ای نشان نمی دهد  01کسب و کار بالای 

 

 افسانه ی برنامه کسب و کار

هر کدام از آن ها یک برنامه . ثروت بروند  سه کارآفرین بودند که قرار گذاشتند به دنبال. یکی بود یکی نبود 

 .کسب و کار را توسعه داد 



کامل کردن آن ساده بود ولی تعریف زیاد و غلو در آن به کار . اولین برنامه کسب و کار از کاه ساخته شده بود 

این که راهی بدون  "عالی در ارضای نیاز مشتریان"و  "بهترین بودن"بطور مثال اهدافی داشت نظیر . رفته بود 

در آن صحبت های زیادی شده بود ولی به موارد بخصوص کمی اشاره شده . جهت اندازه گیری نتایج ارائه نماید 

می شد گفت که برنامه کسب و کار همانند یک گزارش فروش یا روابط عمومی نوشته بود ، که حتی این ها . بود 

 .بگذارند نیز صلاح نمی دانند که حقایق انکارنکردنی را کنار 

آن بر اساس پیش بینی های یک سرمایه گذار . دومین برنامه کسب و کار از شاخه های درخت درست شده بود 

من . شاید شما حدس بزنید که معنی آن چیست . بنا شده بود  "چوب هاکی"مشترک که من می شناسم بنام 

ش بینی حاکی از آن است که فروش به رشد فروش در گذشته آهسته بوده ولی پی. بسیاری از آن ها دیده ام 

. نحو قابل ملاحظه ای و نرخ بالایی رشد پیدا می کند ، درست همانند آن که این اتفاق در شرف وقوع است 

معمولاً وقتی قرار است اتفاقی در سرمایه گذاری با سرمایه دیگران رخ دهد ، زمانی این برنامه سرمایه را جذب  

درست مانند عباراتی که یکی نوجوانان مورد علاقه من با .وقوع خواهند پیوست  می کند ، اتفاقات جالب به

 "اوه داداش "و  "بله درسته": چرخاندن چشمانش و با طعنه می گفت 

. ببینید  0-0شما می توانید این برنامه را در نمودار . سومین برنامه کسب و کار از آجر درست شده بود 

مالکانه ، همانند مسئولیت های یک شعل معین ، یا افراد معین در  آجرها معین و دقیق ، به صورت

آجرها همان زمان های تحقق برنامه ها ، ضرب الاجل ها ، . مسئولیت یک فعالیت تعریف شده چیده شده اند

 . بودجه ها و اهداف عینی و قابل اندازه گیری هستند 

. هان واقعی مکالمات تلفنی و امور روزمره بود ج. حال مانند گرگ بد بزرگ پا در جهان واقع می گذاریم 

جهان واقعی ، مشکلات کسب و کار و تغییرات فضای اقتصادی ، پرداخت های کمتر از حد انتظار مشتریان ، 

که می گفتند  "RW"در مدرسه بازرگانی آن را . بالا رفتن هزینه یک کالا و پایین آمدن کالایی دیگر بود 

 .من درباره هارت و پورت صحبت نمی کنم . می شد  تلفظ "بی –آر "به صورت 

آن برنامه های بی ارزش و فراموش شده ای بود که در . دنیای واقعی برنامه کاه را به سرعت کنار گذاشت 

هیچکس به خاطر ندارد آن برنامه چه . گوشه کمد گم شده بود و هیچوقت نباید دوباره به آن مراجعه کرد 

 .مصرف بود  آن برنامه بی. می گفت 

هیچکس توجه زیادی به این برنامه نداشت ، . دنیای واقعی برنامه شاخع درخت را نیز بلافاصله کنار گذاشت 

هیچ مسئولیتی به کسی محول نمی شد و هیچکسی . چرا که پیش بینی ها خیلی خوش بینانه بود 

 .این برنامه بی مصرف بود . برنامه به سادگی نادیده گرفته شد . مسئولیتی را بر عهده نمی گرفت 



. در پایان هر ماه ، نتایج واقعی در مقابل برنامه قرار می گرفت . برنامه آجرها بر پایه دنیای واقعی بود 

هر مدیر ضرب الاجل ها و . آن ها تعدیل و تطبیق را انجام می دادند . مدیران به اختلاف نگاه می کردند 

. ن هر ماه نتایج واقعی بدست آمده با نتایج برنامه مقایسه می شد بودجه ها را ردیابی می کرد و در پایا

تعییرات سازماندهی شده و خردمندانه به منظور منطبق . مدیران عملکرد افراد هم رده خود را می دیدند 

مدیران از نحوه اجرا و عملکرد خود سربلند بودند و اجرای . کردن تغییرات با شرایط واقعی انجام می شد 

 .و شرکت با تجربه خوشایندی بیش از پیش مواجه می شد . با همه افراد تقسیم می شد خوب 

 خلاصه

شما به . فراتر از موارد مشخص در فهرست ، لطفاً بخاطر داشته باشید که برنامه شما متعلق به خود شماست 

یا بازاریابی را  راحتی می توانید یک بخش شرکت را بطور مثال در یک برنامه داخلی یا بخش های پرسنل

 . برنامه متعلق به شماست و انتخاب با شماست . حذف کنید 

سرمایه گذاران . برنامه کسب و کار ، ایده های کسب و کار را به سرمایه گذاران مشترک نمی فروشد 

ط یک برنامه کسب و کار فق. مشترک در نیروی انسانی و ایده ها سرمایه گذاری می کنند و نه در برنامه ها 

 .  یک راه برای ارائه اطلاعات است 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 فصل دوم 

 کنید انتخاب را خود طرح

. نتایج است ارتباط با کار در و کسب طرح ،( کار و کسب نتایج طرح درباره)شد اشاره 0 فصل در که همانطور

آنکه در دسترس  خاطر به را فقط استاندارد مطالب رئوس. ایجاد کنید خود هدف مطابق محتویات طرحتتان را

 .هستند قبول نکنید

 ده توانید می شما. دارد وجود کار و کسب طرح مورد در خاص استاندارد یک متحده، ایالات کار و کسب بازار در

 و کسب مدرسه صدها در هایی دوره و مطرح، افزاری نرم محصول سه یا دو سایتها، وب از ، بسیاری کتاب ها

 این راستا در بسیاری تغییرات اگرچه. کنید پیدا موضوع این مورد در محلی، های کالج و شبانه، مدارس کار،

 .است استاندارد آنها از زیادی مقدار دارد، وجود

 طرح کسب و کار چیست ؟

 و کلیدی، نقاط بر تمرکز منابع، ، تخصیص کار کسب آینده یک به نگاه برای که برنامه ای هر کار و کسب طرح

 جداول محاسباتی، ها، رایانه از قبل کار و کسب. باشد  می کند می  کار ها فرصت و مشکلات برای سازی آماده

 کار از گذشته وجود داشت و کسب طرح بنابراین. است داشته وجود دقیق بینیهای پیش و

 کسب های وام برای تقاضا یا و جدید کار و کسب یک شروع با بار اولین برای کار و کسب طرح به مردم متاسفانه

 به وام نیاز کار و کسب آیا که کار، و کسب یک اجرای برای همچنین کار و کسب طرح. کنند می فکر کار و

 توسعه و رشد سازی جهت بهینه  برنامه به کار و کسب. است حیاتی جدید دارد هم گذاریهای سرمایه یا و جدید

 .نیاز دارد ها اولویت و ها برنامه مطابق با

 کار نوپا چیست؟ طرح کسب و کار برای کسب و

 کلیدهای ماموریت، ای از، بیانیه خلاصه طرح ریشه ای شامل یک نوپا کار و کسب برای کار ساده  و کسب طرح

 به گیری تصمیم برای برنامه از نوع این. شکست می باشد تحلیل و تجزیه حتیو  بازار، تحلیل و تجزیه موفقیت،

 ولی برای دارد می باشد ، پیگیری ارزش کار و کسب یک اینکه فتنگ برای گذاری، سرمایه یا ایده یک نه یا ادامه

 برای برنامه را این توانید می شما آن در که سایت رایگان یک حال، هر به. نیست کافی کار و کسب یک اجرای

 www.miniplan.com: تست کنید موجود است، خودتان

 کار استاندارد وجود دارد؟آیا طرح کسب و 

http://www.miniplan.com/


 از ای شامل مجموعه ، پیروی می کند کار و کسب کارشناسان های توصیه از که عادی، کار و کسب طرح یک

 طرح شامل اجزای یک کلی، طور به اما است، متفاوت رئوس مطالب و ها طرح فرمت. استاندارد است عناصر

 مالی تحلیل و تجزیه و مدیریت، تیم بینیها، پیش ازار،ب یا خدمات، و محصول شرکت، توصیف مانند استاندارد

 .است

و  داخلی، استفاده برای فقط برنامه یک توسعه حال در شما اگر. دارد بستگی خودتان خاص وضعیت شما به طرح

زمینه  پس جزئیات تمام به شامل کردن نیازی است ممکن گذاران هستید، سرمایه یا و بانک به ارسال برای نه

 .نداشته با شید دانید می که ای

. است مهمتر ها بانک برای مالی سوابق که حالی در است، مهم بسیار گذاران سرمایه برای مدیریت تیم شرح

 .را تهیه کنید خود کار و کسب هدف مطابق با طرح

 چه چیزهایی دارای اهمیت بالاتری در طرح کسب و کار هستند؟

 و نقدی جریان تحلیل و تجزیه معمولا اما دارد، بستگی مورد ترین است؟به  مهم برنامه یک در چیزی چه

 .هستند سازی پیاده جزئیات خاص

 جریان نقدی .راه می افتد به هم سخت و حیاتی شرکت یک هم برای که آن دلیل به- نقدی جریان 

 بانک رد نقد را پول سود. هستند متفاوت آنها در حالیکه گرفته می شود ، اشتباه سود عنوان به معمولا

این . نقدینگی دچار تزلزل شده اند کمبود دلیل به آور سود های شرکت از بسیاری. کند نمی تضمین

 .نیست یک توهم

 خود شاخص های استراتژی. بیافتد اتفاق چیز همه شود می باعث که است چیزی زیرا -اجرایی جزئیات 

به  پذیری، مسئولیت شما اینکه مگر ستتئوری ا به زیبایی فرم گرفته فقط ریزی که برنامه      اسناد و

 طرح. نتایج را اختصاص دهید  ردیابی و پیگیری از زیادی تعداد و بودجه بندی ها ، و زمانها همراه

 .شماست  شرکت نتایج،و بهبود گرفتن مورد در واقعا کار و کسب

 میتوان رئوس مطالب استاندارد پیشنهاد کرد؟

 به کار و کسب طرح یک مثال، عنوان به. دارد وجود استاندارد کار و سبک طرح یک از بینی پیش قابل محتوای

 دیدن انتظار همیشه تقریبا مردم .شود می شروع جالب باشد و کوتاه باید که اجرایی، خلاصه یک با معمول طور

 .ند مالی را دار تحلیل و تجزیه و سازی پیاده استراتژی، مدیریت، تیم محصول، بازار، شرکت، توضیحات بخش



پیشنهادی من  ترتیب اینجا در اما ترتیب آنها زیاد در درجه اهمیت نیست ، اصلی را دارید ، اجزای شما اگر .

 .است شده آورده

 .است برجسته نکات از صفحه دو یا یک فقط این. در آخر نوشته می شود : اجرایی خلاصه .0

 غیره و ی ،انداز های راه طرح تاریخ، موارد ثبت و حقوقی ،: شرکت توضیحات .2

 .مشتری منافع بر تمرکز. می فروشید شما آنچه شرح: خدمات یا محصول .3

 دستیابی به چگونه هستند، آنها که جایی مشتری، نیازهای رابشناسید ، خود بازار باید شما: بازار تحلیل .4

 غیره و ، آنها

 اطمینان. ریزی  بودجه و در زمان مدیریت های مسئولیت شامل. باشید خاص: سازی پیاده و استراتژی .0

 .کند پیگیری را نتایج توانید می شما که کنید حاصل

 .مدیریت تیم کلیدی اعضای و سازمان شرح: مدیریت تیم .6

 جریان و و و ضرر شده بینی پیش جداول سود شامل حداقل که کنید حاصل اطمینان: مالی تحلیل .2

 نقدینگی باشد

 

 چه اگر مثال، عنوان به. ه شده توصیه نمی کنممن انجام این مراحل را صرفا مطابق این فرمت ارای

 از پس میکنم توصیه آید، می کار و کسب طرح یک بخش اولین عنوان به وضوح به اجرایی خلاصه

آخر از همه  را آن شما اما شد ، خواهد ظاهر در اول مطالب  این. را بنویسید همه بخشها آن نوشتن

 .بنویسید 

  

 چارتها و جداول استاندارد

استاندارد به کار  کار و کسب طرح یک در معمول طور به که کار هستند و کسب های نمودار و جداول از یبرخ

 .می روند 

 طرحها از بسیاری. شود نباید نادیده هرگز و است، طرح یک در مهم عددی تحلیل واحد نقدینگی جریان

 لیست باید آنها که دارم اعتقاد نم. را در نظر می گیرند ضرر و سود و فروش بینی محاسبات پیش  همچنین

 .باشند داشته نیز را جدول تحلیل  بازار و شده، بینی پیش های نسبت شده، بینی پیش ترازنامه جداگانه، پرسنل

 .باشد اعداد داشته دادن نشان برای لوله ای نمودار و میلهای نمودار باید طرحی هر که باورم این بر همچنین من

 در آن قرارگیری جداول،. است استاندارد کار و کسب طرح امل موارد مطرحه در یکشامل لیست ک زیر جدول

کنید ،  پیدا هر بخش را به مربوط مباحث توانید می استاندارد و  جاییکه شما طرح یک در موضوعات و نمودارها،

 .آمده است جز به جز صورت به



 

 فهرست مطالب و زیر مجموعه های هرکدام

 خلاصه مدیریتی-1

 موضوع 0-0

 رسالت 0-2

 موارد کلیدی موفقیت 0-3

 اطلاعات شرکت  -2

 مالکان شرکت  2-0

 و طرح اولیه برای شرکتهای نوپا( شرکتهای فعال)سوابق شرکت  2-2

 موقعیت مکانی شرکت و امکانات  2-3

 2محصول یا خدمات و یا هر  -3

 2 هر یا و خدمات یا تشریح محصول 3-0

 با سایر عوامل رقابتی در مقایسه3-2

 ملاحظات فروش 3-3

 منابع اولیه و مراجع تهیه 3-4

 تکنولوژی 3-0

 محصولات و یا خدمات در آینده  3-6

 

 خلاصه تحلیل بازار -4

 بخش بندی بازار 4-0

 استراتژی انتخاب بازار هدف 4-2

 نیاز بازار 4-2-0

 روند بازار 4-2-2

 رشد و توسعه بازار 4-2-3

 تحلیل صنعت 4-3

 دخیل در صنعت عناصر 4-3-0

 فعالیت های توزیع 4-3-2

 فاکتورهای رقابتی 4-3-3



 رقبای اصلی 4-3-4

 استراتژی و مراحل اجرایی -5

 هرم استراتژی  0-0

 ارزش رقابتی 0-2

 عوامل متمایز کننده رقابتی 0-3

 استراتژی های بازار 0-4

 تعیین جایگاه 0-4-0

 استراتژی قیمت 0-4-2

 ارتقای فروش استراتژی های ترفیع و 0-4-3

 برنامه بازاریابی 0-4-4

 استراتژی فروش 0-0

 برآورد فروش 0-0-0

 برنامه فروش  0-0-2

 هدف گذاری 0-6

 مدیریت  -6

 ساختار سازمان 6-0

 تیم مدیریت 6-2

 نیروهای مورد نیاز که در اختیار نداریم 6-3

 برنامه ریزی فردی 6-4

 طرح مالی  -7

 فرضیات مهم 2-0

 ی کلیدیشاخصهای مال  2-2

 تحلیل نقطه سر به سر 2-3

 بر آورد سو د و ز یان  2-4

 بر آورد جریان نقدینگی  2-0

 بر آورد ترازهای مالی 2-6

 نسبتهای مالی کسب و کار 2-2

 برنامه مالی بلند مدت 2-8



 

 

 است عملکرد تابع فرم

 هدف رحتان را مطابق باط محتویات. نتایج است  مورد در کار و کسب شد طرح اشاره 0 فصل در که همانطور

 .طرحتان انجام دهید  نوع مطابق را چهارچوب کلی تنظیم و خود

 لزومی ندارد یک بخش به شرکت هستید، در استفاده برای داخلی برنامه یک توسعه حال در شما اگر مثال، برای

 شده شناخته خوبی به خدمات یا محصولات روی بر متمرکز شما طرح اگر. اختصاص بدهید شرکت  مورد در

 .محصولات نیست  جزئیات مورد در بخشی به نیاز شده، گرفته نظر در داخلی استفاده برای تنها و است موجود

کاری که  و کسب طرح. است خود بازار تحلیل در نیاز مورد سطح جزئیات ،دیگری که اغلب پیش می آید  مثال

 کار و کسب یک برای طرحی اما ای داشته باشد ، کننده قانع بازار های داده باید گذاران است ، سرمایه به دنبال

معمولا  شود، می استفاده شرکت این به نزدیک افراد از کوچک گروه یک توسط عمده طور به محلی، که کوچک

 بازار مورد در بیشتر برای یادگیری هایی برنامه و شرکت بهبود برای فرصتی آیا. نیاز ندارد زیادی تحقیقات به

 .نخورد به درد  است ممکن نه، اگر دهید، انجام را آن پس دارد؟ وجود

 

 وام درخواستهای و گذار سرمایه مشخصات

 گذاران سرمایه یا توضیحات قانع کننده برای و وام به عنوان پشتوانه ای برای درخواست یک طرح که هنگامی

بسیاری از  .ل نیازمندباشیمممکن است به خلاصه  مستنداتی در حد یک طرح کام استفاده می شود ، بالقوه

سرمایه گذاران علاقند به دیدن خلاصه مختصری هستند و برای درخواست وام معمولا نیازی به طرح کامل 

اصلی  بخشهای از ای خلاصه پاراگرافهای توانید می در راه درستی هدایت کنید ،    طرح خود را شما اگر .نیست

 .تخصصی استفاده کنید خلاصه اسناد این ایجاد یبرا غیره و محصول، بازار، شرکت،  شامل ،

 

 

 سال کافیست؟ 3آیا : زمانبندی 

 من. است متفاوت نظرات کار و کسب طرح یک مدت زمان اختصاص داده شده در زمان بندی طول به توجه با

 سالانه فروش و آینده، ماه 02 برای ماه هر فروش بایدبرآورد معمول طور به کار و کسب طرح که دارم اعتقاد

 سال سه از تر طولانی مدت برای نباید کار و کسب نیست معنا این به این. را داشته باشد بعد سال دو برای

 موارد در جز به ، معنا ست که جزیات ماهانه قابل تعمیم به سالهای بعدی نیست این و به. ریزی شود برنامه

 طرح. ندارد را سال سه از فراتر معنی احتمالا نهسالا بینی پیش جزئیات که است معنی بدان همچنین این. خاص



 مالی دقیق چارچوبهای با را اینکار فقط سال تهیه کنید ،  00 حتی زمانی و 01 ،0برای  را خود کار و کسب

 انجام ندهید کار و کسب طرح

 

 خلاصه

 به لطفا ، Business Plan pro  مانند برنامه ای منوهای در یا و بالا، شده من در توصیه از چهار چوبهای فراتر

 بهترین به که انتخابهایی انجام می دهید شما. طرح کسب و کار به خود شما تعلق دارد  که باشید داشته یاد

 .شما باشد نیازهای با متناسب وجه

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 فصل چهارم

 :شروع یک بیزینس 

خود و بدون اطلاع از واقعیتهای آن بسیار  برای شروع یک تجارت تنها صرف علاقه داشتن برای شروع بیزینس

 .خطرناک و از ابتدای شروع آن بیزینس رو به زوال است

 :ابتدا مشتریان 

مهمترین چیزی که نیاز : داشتن بیزینس پلن تنها بعنوان مهمترین و اصلی ترین نیاز نیست بلکه میتوان گفت 

 . حتی میتوان با یک مشتری شروع کرد.دارید مشتریان هستند 

 :نیاز مشتریان 

گاهی اوقات این نیاز میتواند غیر . یک تجارت و بیزینس برای موفقیت باید به نیاز مشتزیان بتواند پاسخ دهد

 .قابل لمس باشد مثل پرستیژ و امنیت ولی به هر حال وجود دارند

به نابودی خواهد  از داشتن بازار برای محصول و یا خدمت خود مطمئن باشید در غیر اینصورت تجارت شما رو

 .بود

 :چند افسانه برای شروع یک بیزینس 

افسانه هایی هسنتد که برای داشتن یک بیزینس بایستی از آنها دوری کنید این افسانه ها مشکلاتی را بوجود 

 .می آورند



.. .بلکه مشتریان شما ؛ بانک شما و , به هیچ عنوان فکر نکنید با داشتن یک بیزینس شما رئیس هستید   •

 .رئیس شما هستند

 .احساس بی نیازی نکنید زیرا تا زمانی که شما به پول وابسته و محتاج هستید ؛ نیازمند هستید   •

در آداب و رسوم مربوط به شروع تجارت معمولا ریسکها نادیده گرفته میشوند ، خودتان را زمانی تصور کنید  •

 تجارت شما که نمی توانید حقوق کارمندان را پرداخت کنید و یا

 توانایی پوشش دادن هزینه ها را ندارد ، بنابراین این تصورات منفی جزیی از بیزینس 

 .هستند 

 :یک نقشه ساده برای شروع 

 مشاورین ، افراد با تجربه در بیزینس ، موسسات و بانکها وکارآفرینان و همچنین مؤسسات 

با این وجود همه این پلنها .شروع یک بیزینس هستندسرمایه گذاری معتقد به داشتن یک برنامه و پلن قبل از 

 .به یک شکل نیستند

 

شما ممکن است با یک برنامه شفاف شروع به گسترش یک تجارت کنید و این برای شما کافی باشد  اما برای 

 .نزدیک شدن طرح و برنامه تان  به بانکها و موسسات سرمایه گذاری ممکن است به زحمت بیفتید



این کتاب ، نرم افزارهای بیزینس پلن و یا هر منبع و شخصی شما را به داشتن طرح ، بیش از آنچه  اجازه ندهید

 .به آن نیاز دارید مجبور کند

 .یک طرح ممکن است شما را به سمت پیشرفت ، تصمیمات و یا موفقیت بیزینس منتهی کند

 .همه بیزینسه به یک طرح مشابه و جزئیاتی شبیه هم نیستند

ال خانمی را تصور کنید که در منزل خود زیورآلات تزئینی میسازد و در انتهای هفته آنها را در یک برای مث

فروشگاه محلی به فروش میرساند ، این فرد با داشتن یک بیزینس پلن میتواند به پیشرفت بیزینس خود کمک 

که مشتریان دقیقا چه این. کند، پروسه تین طرح باعث میشود درک بیشتری از بیزینس خود داشته باشد

او نیازی به داشتن جزئیات نظیر برگه های حسابداری . میخواهند و تصمیم به بهینه کردن بیزینس خود بگیرد 

برای دانستن پلن برای . ندارد او تنها بایستی بداند برای بدست آوردن آنچه میخواهد چکار بایستی بکند... و 

 .راجعه کنیدبیزینسهای کوچک و ابتدایی به فصل سوم م

توضیحات و توضیحات ، نکات . اولین قدم از یک برنامه ریزی بر روی یکسری المانهای ابتدایی تمرکز دارد

کلیدی در موفقیت ، تجزیه و تحلیل بازار و آنالیز نقطه سر به سر به شما فرصت برتری برای درک بیزینس 

 .خودتان میدهد



ی از آنها نیاز به گسترش محصولات ، بسته بندی ، خرده فروشی ، خیل.با وجود این شروع به همین آسانی نیست 

وسایل و تجهیزات دفتری  وب سایت و در خیلی از موارد حتی پرداخت حقوق کارکنان برای ماهها و بعصی 

ز بنابراین شما بایستی از نظر مالی  به اندازه کافی ثروتمند باشید برای اینکه  ا. مواقع برای جند سالی را دارند

و بعد از آن میتوانید به سراغ بانکها و موسسات سرمایه گذاری بروید با داشتن یک . عهده این هزینه برآیید 

 .بیزینس پلن بزرگ و مفصل

بعنوان یک پیشنهاد برای یک شروع موفق این است که بیزینس پلن خود را به گونه ای آماده کنید که نیازهای 

برای اولین قدم رعایت چند  نکته کلیدی برای گرفتن سرمایه گذار و شریک .واقعی بیزینس تان در آن دیده شود

کافی است ، برای ابتدای کار شما ممکن است یک فروش ابتدایی و پیشبینی هزینه ها و سود و زیان داشته 

این ممکن است یک . دانستن اینها به شما در پیشبینی وضعیت بیزینس تان و درآمدتان کمک میکند. باشید 

رنامه و پلن معمولی و متوسط برای جمع آوری رئوس مطالب و تجزیه و تحلیل بیزینس باشد  همانند آنچه در ب

 .صفحه بعد میبینید 

 :در اینجا شاخصهایی از یک پلن و برنامه ای که نیاز دارید آورده شده است 



به هر حال همه کسب و کارها برخی از کسب و کار ها بیزینس پلن را از ابتدا ی شروع کاردارا هستند ولی  •

حتی یک بیزینس تک نفره از داشتن یک طرح کسب و کار یا بیزینس پلن . بایستی بیزینس پلن داشته باشند 

به محض ورود نفر دوم به کسب . سود خواهد برد زیرا با نوشتن برنامه کسب و کار پیشرفت کار دیده خواهد شد

نفره لزوم داشتن طرح کسب و کار احساس میشود ، بیزینس پلن  و کار و خارج شدن آن از یک کسب و کار تک

 .برای رسیدن به اهداف و استراتژیها و اجرای آنها ضروری است

 .با خارج شدن یکی از شرکا ، شما مجبور به جمع آوری اطلاعات هستید •

و تاریخچه آن نداشته اگر برنامه کسب و کار برای استفاده داخلی باشد شما ممکن است نیازی به معرفی شرکت 

اما وقتی شما نیاز به شریکی داشته باشید که از بیرون به شما اضافه شود این جزییات شرکت و تاریخچه .باشید

 .در طراحی برنامه کسب و کار ضروری هستند ... و

 

 

  

 



 :رؤس مطالب خلاصه شده در طرح کسب و کار

 

 خلاصه اجرایی  -1.1

 هدف      - 0,0

 ماموریت -0,2

 کلید موفقیت -0,3

 معرفی شرکت بصورت خلاصه - 2.1

 معرفی محصول   - 3.1

 خلاصه آنالیز بازار - 4.1

 تقسیم بندی بازاریا سگمنتیشن  – 4,0

 استراتژی سگمنتیشن بازار – 4,2

 نیاز بازار – 4,3

 استراتژی و خلاصه اجرایی – 5.1

 رقبا  – 0,0

 استراتژی فروش – 0,2

 خلاصه مدیریتی – 6.1

 خلاصه مالی – 7.1



 آنالیز نقطه سر به سر – 2,0

 خلاصه سود وزیان  -2,2

  7.3 - نقدینگی 

بحث اهداف و رسیدن به یک برنامه کافی است و سعی کنید هدف و ماموریت خودتان را مشخص                 

ابتدایی ، اینها چقدر ایده هدف ، کلید دسترسی به موفقیت ، هدف نهایی بازار ، مزایای رقابت و استراتژی : کنید 

 .های شما برای کسب و کار را پوشش میدهند

 آیا کسب و کار شما بدون فروش و پیش بینی هزینه ها پا برجا خواهد بود ؟

گاهی اوقات در یک کسب و کار تک نفره اعداد نقش مهمی دارند و با استفاده از ابزار و برنامه ها میتوان اعداد را 

 .اینجاست که یک پلن به شما کمک میکند جمع و تفریق کرد و

 آیا شما واقعا بازار خود را میشناسید ؟

 .یک تحلیل خوب از بازار به شما کمک میکند که فرصتها یی را ببینید که بدون آن قابل رؤیت نبودند 

 دلیل اینکه مردم از شما خرید میکنند چیست ؟ 

 چه تعداد از مردم بالقوه خریدار هستند ؟

فهرست اموال مهم تان را مدیریت میکنید ؟ این باعث پیچیده تر شدن مدیریت نقدینگی میشود و اغلب  آیا شما

 .باعث اجبار در داشتن یک برنامه ریزی و پلن پیچیده میشود

 .شما نیاز به خرید فهرست اقلام دارید قبل از اینکه بفروشید 

 آیا فروش اعتباری دارید ؟ 

قت قطعا فروش اعتباری خواهید داشت و این بدان معنی است که نیاز به مدیریت اگر شما فروشنده باشید آن و

 .بستانکاریهایتان دارید



آیا شما مالیات خود را  نقد پرداخت میکنید یا به پرداخت میشوید  ؟ اگر نمی دانید و شما دارای کسب و کار 

یستم نقدی خواهید بود که پلن شما را کوچک یک نفره یا حداکثر دو یا سه نفره هستید احتمالا چیزی شبیه س

 .آسانتر میکند 

با وجود این بیشتر کسب و کار هایی که به اندازه کافی بزرگ هستند و دارای دپارتمان مالی جدا هستند ترجیح 

و در اینصورت قطعا شما به ابزار و برنامه ریزی . میدهند بر اساس متعهد شدن به پرداخت مالیات کار کنند 

 .ری نیازمند هستیدپیچیده ت

به مرور که به بانکها موسسات قرض الحسنه و دیگر مؤسسات سرمایه گذاری نزدیک میشوید ضرورت داشتن 

 .اطلاعات کامل از سرمایه ، وثیقه ها و وضعیت اقتصادی کسب و کارتان حس میشود 

ه ها بصورت کامل قید شده بعضی از بانکها بیزینس پلن مفصل و کاملی از شما میخواهند ، به طوری که  وثیق

مابقی متقاضای داشتن صورتحساب مالی ماهیانه هستند و این خلاف قواعد بانکی است ولی بانک خوب . باشند

 خواهان جزئیات بیشتری از بیزینس پلن شما است 

 .یک بانک تنها به یک بیزینس پلن وام نمیدهد 

تر است نگاه عمیقی به بیزینس پلن خود اگر شما بدنبال یک سرمایه گذار مخاطره پذیر هستید به

سرمایه گذاران حرفه ای خواهان یک بیزینس پلن قالب اثبات و اجرا دارند نه فقط بیزینیس پلن وعده .بیندازید

ای ،انها خواهان دانستن  اطلاعات بازار ، مزایای رقابتی و مدیریتی هستند ، آنها خواهان دیدن یک بیزینس پلن 

 .و فراگیر هستند قوی و مفصل و جامع

درسته ،احتمالا شما راجع به سرمایه گذاری بر روی یک سری شرکتهای نو پا بدون بیزینس پلن  توسط این 

 .سرمایه گذاران شنیده اید ، ولی اینها استثنا هستند و همیشه واقعی نیستند

یک بیزیس نوپا باشید و حتی بنابراین متوجه شدید که بیزینس پلن بسیار مهم است حتی اگر شما قادر به اداره 

 .قبل از خرید تجهیزات اداری و اجاره محل شرکت



 :هزینه های واقعی شروع 

شروع یک بیزینس ، حتی قبل از باز کردن در های آن نیاز به هزینه و صرف پول دارد ، نظیر هزینه های جدول 

 .،  حتی قبل از شروع بکار کردن  26صفحه  

ن هزینه ها را پیش بینی نمی کنند و و خیلی اتفاقی بیزینس خود را بدون هیچگونه خیلی از مردم  به درستی ای

برنامه و پلنی  شروع میکنند ، این کار ممکن است جواب بدهد ولی بسیار مشکل برای به سرانجام رسیدن است 

 .مشتریان نسبت به یک برند جدید  بسیار محتاطانه عمل میکنند. 

شما به این اطلاعات برای داشتن ترازنامه . ین برنامه ریزی مالی  استفاده کنید از یک برگه برای نوشتن اول

و هزینه های کم برآرده ...هزینه های باقیمانده شروع به کار نظیر دستمزد قانونی ، طراحی اداری ، کاتالوگها و 

 .شده دارید

 .خدماتی است  مربوط به جدول شروع به فعالیت بیزینس خانگی و سرویس 4-0نمودار شماره 

 :درک ریسکها 

 .من سالهای زیادی است که یک کارآفرین هستم و با کارآفرینهای زیادی کار کردم

 .بدبختیهای زیادی را همچنین در شروع یک بیزینس دیده ام ، که پولهای زیادی از بین رفته اند

برای سه کمپانی مختلف آورده که نشان دهنده هزینه های خروجی یک استارت آپ  4-2در ادامه نمودار شماره 

 .شده که اعداد واقعی برای یک کمپانی خدماتی است 

 .مربوط به یک کمپانی ناموفق میباشد  4-4مربوط به یک کمپانی تولیدی موفق است و نمودار  4-3نمودار 

 .دمقایسه ای بین همه این شرکتهاست و خطوطی که میانگین برای هر کمپانی را نشان میده 4-0نمودار 

دو نقطه مشخص میکند که پولی را که در بیزینس های مختلف تحت ریسک هستند نشان  4-0نمودار شماره 

 .میدهد



 .شرکتهای تولیدی به میزان سرمایه گذاری بیشتری در مقایسه با شرکتهای خدماتی نیاز دارند  •

ل تر است در صورتی که نبود راه اندازی یک شرکت تولیدی به مراتب از راه اندازی یک شرکت خدماتی مشک •

 .یک استارت آپ است 

 

 تأمین بودجه توسط دوستان و خانواده

باید بدانید چه مقدار پول "اگر می توانستم فقط یک نکته را برای کارآفرینان جوان بسازم ، باید این  باشد که 

که نمی توانید تهیه کنید  برای از دست دادن پولی. "نیاز دارید و درک کنید که این پول در معرض ریسک است

 .بدانید که چه مقدار دارید شرط بندی می نمایید. شرط بندی نکنید

سال برای کار بیزینس ساخت کشتی بادبانی صرف کرده بود بیاد خواهم  00همیشه گفتگوئی را که با مردی که 

یز بتوانم بگویم این آن مرد گفت اگر فقط یک چ. داشت که حاصل آن چیزی بیشتر از پیری و بدهکاری نبود

اگر این کار را انجام دادید، پس هرگز نمی توانید رهائی . هرگز نباید از دوستان و خانواده پول بگیرید "است که 

بعضی اوقات بیزینس ها ورشکسته می شوند و لازم است که قادر باشید آن بیزینس را تعطیل و از آن . پیدا کنید

  ".کار نبودممن قادر به انجام آن . خارج شوید

داستان اشاره می کند به اینکه چرا قوانین اوراق بهادار دولتی امریکا از سرمایه گذاری در بیزینس هائی که 

آنها کاملاً درک نمی کنند که چقدر ریسک . سرمایه گذاران آن در سطح بالائی از ثروت نیستند ممانعت می کند

دوستان خوب، عمو و عمه زاده ها، دائی و خاله زاده ها و  اگر والدین، برادر یا خواهر،. در آن وجود دارد

لطفاً در آن . خویشاوندان سببی شما، در بیزینس تان سرمایه گذاری نمایند، شما را بسیار تحسین کرده اند

مطمئن باشید که شما درک می کنید که چقدر به آسان این پول می تواند از دست برود، و آنکه    صورت

اگرچه نمی خواهید شروع کار شرکت تان ر ا با سرمایه گذاری از دوستان و . نیز درک می کنید همچنین آنها را

خانواده غیر محتمل و رد کنید، اما بعضی از اشکالات و معایب را نادیده نگیرید و  با چشمان کاملاً باز به این 

 .عمل دست بزنید

 مجوزها، پروانه ها و اشخاص حقوقی

 یک حقوقدان را ببینید

من یک حقوقدان نیستم و . مطمئن شوید که مراحل قانونی که در یک بیزینس باید طی کنید را می دانید

من قویاً  توصیه می کنم که با یک حقوقدان برای انجام جزئیات مربوط به . مشورت یا نظریه قانونی نمی دهم

اطلاعات در این  این ز جملها. تأسیس قانونی شرکت تان، مجوزها و آیتم های دیگر تحت پوشش کار کنید

 .دیرا انجام ده کار من به این معنی نیست که شما باید خودتان آن، منظور کتاب



. موازنه های درگیر در مقابل ادغام در مقابل مشارکت از شکل های دیگر بیزینس هائی است که مهم است

 آن مشکلات وحشتناک بعد از به و  جدید می تواند توسعه یافته بیزینسمشکلات کوچک در مراحل اولیه یک 

شروع یک در  .دارد تقریبا همیشه ارزش آن را خصوصحقوقی ساده در این یا نظریه هزینه مشاوره  .گردد تبدیل

روی هزینه های حقوقی و . درگیر شودعمده  حقوقی صورتحسابیک تهیه  با باید به جز در موارد خاصنشرکت 

 ./قانونی خست به خرج ندهید

 پروانه ها معمولا موضوعات محلی هستندمجوزها و 

عمومیت دادن مجوزها و پروانه ها دشوار است، زیرا بعضی از اینها به مکانی که هستید و کاری که انجام می 

دولت اگر نمی خواهید به . وقتی که تردید دارید باید از طریق منابع محلی بررسی نمایید. دهید بستگی دارد

اتاق بازرگانی و یا مرکز توسعه کسب و کار  بهپس ، م سوالات خود را بپرسیدبطور مستقیمراجعه و  محلی

 .مراجعه نمایید( SBDC)کوچک 

دارند و جاهائی را که می توانید فروشگاههای خرده فروشی، ی ابسیاری از شهرها قوانین منطقه برای مثال، 

گی تاثیر می خانهای کسب و کار رب هااینتعداد کمی از . فضای اداری و صنایع را بر پا کنید تعیین می نماید

 .غیر معمول نیست زدن آگهی روی چمن یا خانه ها را ممنوع نمایدکه ای  قوانین منطقهگذارد، اما داشتن 

هستید دارد،  جایی که شما این بستگی به .بعضی از انواع کسب و کارها به مجوزهای محلی یا ایالتی نیاز دارند

البته بارها و کلوب های شبانه اغلب به  خدمات غذایی و، مراقبت از مو، هد کودککسب و کارهایی چون م اما

 .مجوزهای خاص نیاز دارند

 مجوزهای خرده فروشی و مالیات بر فروش

های خرده کسب و کاری را ترتیب داده اند که لتی سیستمایا، مقامات دارند که مالیات بر فروش لت هائیدر ایا 

دی خاص قرار می دهند،  به طوری که مجبور به پرداخت مالیات بر فروش در مورد فروشی را در یک طبقه بن

تشریفات اداری مورد نیاز و دفاتر ایالتی که آن را .  اقلامی که برای فروش مجدد خریداری می کنند نیستند

رتان را ایجاد مدیریت می کنند در بسیاری از ایالت ها متفاوت هستند، بنابراین شما باید همچنانکه کسب و کا

 . می کنید از دفاتر ایالتی برای ایالت خودتان درخواست نمایید

 شناسائی مالیات دهنده و شماره های صاحب کاران

اگر شما پرسنلی ندارید و  .و مسئولین مالیاتی ایالت واگذار می شود IRSصاحب کاران توسط  IDشماره های  

  .مالیات دهنده فدرال شما است  IDاعی شما،  شرکتی تاسیس نکرده اید، پس شماره تأمین اجتم

  IRSداشته باشید که توسط   فدرال EINاگر شما شرکتی تاسیس کرده اید یا پرسنلی دارید، پس باید یک 

 .در اکثر ایالت ها، ایالت شماره مستقل ایالت را اختصاص می دهد .فدرال واگذار شده است

 نهاد کسب و کار

آنها ایالت به ایالت فرق می . ارزش درک شدن را دارند ،لات کسب و کارهای مختلفطرفداران و منتقدان تشکی

این نه ناحیه ای خوب برای کار حدسی و نه محلی خوب برای پس انداز کردن پول است، بنابراین   ---کنند  

زیر برای  مطالب. لطفا این مسئله را با یک حقوقدان محلی که می توانید به او اعتماد کنید مطرح نمایید

 .اطلاعات زمینه است



شرکت با  بیشترین گرایشکت، یا ا، همکاری، شرفردیجزئیات متفاوت است، با انتخاب بین مالکیت در اگر چه 

استاندارد   شرکت بین زیادیدر طبقه بندی شرکت شما انتخاب های .  شروع می شود  LLCمسئولیت محدود، 

 .ک داریدیا شرکت کسب و کار کوچ

 

 

 است فردی مالکیتشکل  رینساده ت

نکرده حقوقی جداگانه برای آن ایجاد  نهادبه عبارت ساده، اگر شما یک  . است فردی مالکیتشکل  ساده ترین

 و یا تحت یک نام تجاری تانآن را به نام خود خواهاست  صحیحاین . است فردیکسب و کار شما مالکیت  اید

هم  DBAکه  "نام کسب و کار صوری "پس به نام شرکت بعنوان اگر به نام خودتان نیست . دائر کرده باشید

به ایالتی که شما هستید بستگی دارد، معمولاً می توانید از طریق بخش . کنیدنامیده می شود شرکت را ثبت می

دولتی بدست آورید و هزینه آن بیشتر از یک حق الزحمه ثبت کوچک باضافه یک آگهی روزنامه که  در بیشتر 

 .دلار نیست بدست آورید 011ا جمعاً کمتر از ایالت ه

نقطه ضعف اصلی مالکیت فردی فقدان یک نهاد مستقل است به این معنی که شما مسئولیت شخصی در برابر 

اگر کسب و کار موفق نشود بنابراین طلبکاران کسب و کار می توانند دارائی های شخصی . آن کسب و کار دارید

 .رار دهندشما را تحت پیگرد قانونی ق

. ناشی می شود مالیات های شخصی شما از طریق اًمستقیم  شماسود و زیان اقدام مالیاتی کاملاً ساده است، 

بازگرداندن مالیات اضافی که پرداخت شده  از C زمانبندی برنامه براساسبه طور معمول تان درآمد کسب و کار

خوب  ی تانبرای وضعیت مالیات ای دیگرتان قرار داریدجائی که با درآمده این می تواند بسته به .است می باشد

 .باشد یا بد

 

 

 

 اکت ها رش

آنها توسط قوانین ایالتی اداره می شوند اما . می شوندتوصیف  کنند دشوارترمیتغییر چون زیاد اکت ها رش

مشارکت  قت نامه، بهر حال، عمدتاً  موافقرارداد. ، در بیشتر ایالت ها قانون می شوداکتریکنواخت ش قرارداد

جزئیات حقوقی به طور گسترده ای می تواند قرار می گیرد، بنابراین  هسته واقعی قانونی مشارکتبعنوان  خاص

 .متفاوت باشد

برای شرکاء داخل و از شرکت خارج بدون هیچگونه مالیات مشارکت  ها از مشارکتیا ضرر حاصل  معمولا درآمد

 ، به همین دلیل است که درباره برخی از کندمی تواند تعریف  سک راری نامه سطوح مختلف موافقت . می شود

 .ت ها می خوانید که شرکای عمومی و محدود با سطوح مختلف ریسک برای هر یک را دارا هستندکارشم

باید همچنین تعیین کند که اگر یک شریک صرفنظر می کند، ترتیبات خرید و فروش برای شرکاء،  نامه موافقت

 .انحلال اگر ضروری شود، چه روی می دهدو ترتیبات 



مطمئن شوید که این کار درست کند،  ممکن است برای کسب و کار شما کارید یک شریک اگر فکر می کن 

یک این  . را بررسی نماییدگذشته کنونی و مشتریان  ارجاعات پیدا کنید و وکیل با تجربه در مشارکتیک  .است

 .را  موجب خواهد شد مشکلات بسیاریفقت نامه و اشتباه در موا پیچیده است فضای

 

 ها شرکت

نهاد حقوقی کلاسیک از  C  شرکت  .هستند Sشرکت کسب و کار کوچک  و یا Cشرکت ها یا شرکت استاندارد 

   C که شرکت هستنداکثر وکلا موافق  .اکثریت قریب به اتفاق شرکت های موفق در ایالات متحده است

فراهم  آن به صاحبانرا غیر مالیاتی  منافعاز مسئولیت شخصی و بهترین  فاظت راحبهترین  ی است کهساختار

اکثر  . اخت می کندخود را پرد یکه مالیاتاست  این یک نهاد مستقل حقوقی، متفاوت از صاحبان آن .نمایدمی 

زرگ و در سرمایه گذاری بمبلغ جاه طلبی های افزایش  ی کهبرای شرکتهستند که وکلا نیز احتمالا موافق 

 .حقوقی است نهاداستاندارد  شکل C، شرکت را دارند ماع تشکیل شرکتنهایت 

 . بکار می رودمالکیت کوچکتر با و گروه های برای شرکت های خانوادگی    Sکسب و کار کوچک شرکت

بدون است   Sشرکت   صاحبانمتوجه  مستقیما    Sشرکت منافع و زیان هایاست که این   Cتمایز ازبارزترین 

 .اخذ گردد مالیات به طور جداگانه ابتدااینکه 

پرداخت  اولین خانه را بدون منافعند نست که صاحبان شرکت می تواااین بدان معندر اصطلاحات کاربردی، 

و  Sمالک کسب و کار کوچک یک بار برای از سودهای آنان  ،  بنابراینمنافع را داشته باشند رویمالیات جداگانه 

به سودهای خانه خودش را    C شرکتدر اصطلاحات کاربردی، . مالیات گرفته می شود Cمالک  دو بار برای

انجام می دهد برای مالکانش ارسال نمی نماید ، زیرا معمولاً  Sشرکت کسب و کار کوچک  همان اندازه که

این در معرض اغلب می خواهد رشد کند و در معرض گذاشته شود یا پیش از . اهداف و مقاصد مختلفی دارد

 . گذاشته شده است

از مالکین خصوصی به تملک ( نفر معمولی است  20حداکثر ) توسط تعداد محدودی  Sدر اکثر ایالت ها شرکت 

 .مگر افراد را تصرف کنند  Sها نمی توانند سهام کسب و کارهای در می آید و شرکت

قوانین سختگیرانه ای   IRS.  ند، اما نه غالب اوقاتتغییر کنند و دوباره برگرد   Sبه    Cشرکت ها می توانند از

 CPAتقریبا همیشه می خواهید  .  برای اینکه آنها چه موقع و چگونه تغییر می کنند در نظر گرفته است

 .خودتان را داشته باشید و در برخی موارد وکیل تان، شما را از طریق الزامات قانونی تغییر، هدایت می نماید

 

LLC    (با مسئولیت محدود شرکت) 

در برخی از ایالت هایی که با دیگر ایالت ها ارتباط ندارند مزیت های   LLCمراقب این یکی باشید، زیرا فرم 

، یک ترکیب از برخی محدودیت ها روی مسئولیت های  Sمعمولاً بسیار به شرکت   LLCیک .مختلفی دارد

این شکل جدیدتر نهاد .  و واگذاری دارائی ها شبیه است قانونی و برخی رفتارهای مالیاتی مطلوب برای منافع

 .قانونی است و اغلب تاسیس آن مشکل تر از تاسیس یک شرکت است

تاسیس می کنید؟  یک سوال حقوقی دشوار است، هیچکس از ما نمی تواند   LLCچرا بجای یک شرکت یک  

مسئولیت محدود، مدیریت ) ا از دست بدهد دو تا از چهار ویژگی های یک شرکت رLLC بطور کلی،  . پاسخ دهد



هنوز هم معذالک با (. متمرکز، تداوم حیات و واگذاری مسئولیت آزاد حقوق قانونی حاصل از مالکیت یک دارائی 

سودبخشی و منافع مختلف دوباره از ایالت به ایالت، تغییر می کند، این یک پرسش برای سوال از یک وکیل 

 .ب و کار کوچک استمحلی خوب با تجربه در کس

 نام های کسب و کار، علائم تجاری،کپی رایت ها و غیره

در این بخش . الزامات قانونی و کاربرد تجاری دو نگرانی برای نام های کسب و کاری است که  راه اندایی می شود

 .مدرباره نام کسب و کارتان، نه نام های تجاری یا علائم خدمات، لوگوها یا شعارها صحبت می کنی

ما حقوقدان نیستیم،  ما مشاوره حقوقی نمی دهیم، بنابراین مطمئن باشید که در ابتدا کسب و کارتان را با یک 

قانون علامت تجاری از نام های محصول، لوگوها، نام های تجاری، حتی برخی از شعارها . حقوقدان بررسی نمایید

قانون کپی رایت و یا آثار هنری، داستان، فیلم ها، .  به عنوان علائم تجاری و یا علائم خدماتی حمایت  می کند

قانون کسب و کار، استفاده انحصاری از نام  با این حال،. هنر، مجسمه سازی، و سایر آثار خلاقانه حمایت می کند

برای نزدیک شدن به انحصار باید اول باشید، ملی باشید و باید . کسب و کارتان را به طور کامل تضمین نمی کند

 .وش به زنگ باشیدگ

 

 مالکیت و برقراری یک نام تجاری

شما  . بیشترین سوء تفاهم رایج درباره نام های کسب و کار در مورد ثبت، حمایت، و حفظ نام های تجاری است

 ..نمی توانید یک نام کسب و کار را به طور کامل حفظ نمایید، شما نمی توانید استفاده انحصاری داشته باشید

بسیار شبیه نام شخص است، از این حیث که اولین یا آخرین جان اسمیت  ،رباره نام یک کسب و کاراندیشیدن د

او نمی تواند تمام جان اسمیت های دیگر را . نمی تواند به دلیل استفاده انحصاری از آن نام ادعای خسارت نماید

 .وادار کند تا نامشان را تغییر دهند

از استفاده همان  را اسمیتبا نام  دیگر های تمام رستوراناسمیت نمی تواند  بنابراین همینطور، اولین رستوران

همبرگرهای مک دونالد نمی توانند فروشگاه سخت افزار مک دونالد را مجبور کنند نام خود را . نام متوقف کند

لد در سان تغییر دهند، و فروشگاه سخت افزار مک دونالد در منهتن نمی تواند فروشگاه سخت افزار مک دونا

شرکت  هستید، به هویت خودنسبت همانطور که شما دارای حقوق . فرانسیسکو را تحت تعقیب قانونی قرار دهد

شخص جان اسمیت می تواند جان اسمیت دیگر را به دلیل استفاده از هویتش، داشتن  .همینطور است هم شما

اختن مردم بطور عمد،  تحت تعقیب قانونی صورت حساب هائی که  به آدرس اشتباه ارسال شد، یا باشتباه اند

همبرگر مک دونالد فقط می تواند کسی را که تلاش می کند از نام مک دونالد   برای   کسب و کار .  قرار دهد

 . فروش فست فود استفاده کند را تحت تعقیب قانونی قرار دهد

ای مختلف در محل های مختلف و در بی نظمی و اختلال به این دلیل که نام های کسب و کارها توسط حوزه ه

 . سطوح مختلف ثبت می شود شروع می گردد

اولین و ساده ترین نام کسب و کار نام خودتان است، که ممکن است برای جان اسمیت استفاده از مشاوره یا 

ی نام نیاز این نوع از نام کسب و کار به طور معمول به کاغذ بازی های اضاف. میزبانی رستوران اسمیت کافی باشد

ندارد، اگر چه بسیاری از صاحبان کسب و کار در نهایت یک نام را بنوعی برای ایجاد ادعای قانونی شان ثبت می 

 .کنند



یا نام ساختگی کسب و کار نامیده می شود، که یک   DBAدومین سطح متعارف معمولی نام های کسب و کار،  

اینها .  ، حساب های بانکی، چک ها و غیره ایجاد می کندحق فردی برای عمل تحت  نام با علائم کسب و کار

ممکن است یک فروشگاه . معمولاً توسط ادارات دولتی در داخل ایالت ها ثبت شده و برسمیت شناخته می شوند

در بسیاری از بخش های داخل یک ایالت و در بسیاری از ایالت   DBAسخت افزار مک دونالد به عنوان یک 

برای ثبت یک کسب و کار با یک نام ساختگی کسب و کار، برای کسب جزئیات  .داشته باشدهای مختلف وجود 

می توانید انتظار داشته باشید که باید به اداره دولتی در ایالت مراجعه کنید، . بیشتر با بخش دولتی تماس بگیرید

دلار انجام دهید،  011از  دلار بپردازید، و   برخی آگهی های قانونی را همچنین با کمتر 011دستمزد زیر 

احتمالاً شخصی به دفتر  .احتمالا از فرم هائی استفاده کنید می توانید در همان اداره فرم ها را تکمیل نمایید

. ثبت اسناد مراجعه خواهد کرد تا مطمئن شود که نام متعلق بشما اولین کسب و کار در شهر با آن نام است

 .دام شهر هستید تغییر خواهد کردجزئیات در حقیقت بسته به این در ک

   Cشرکت های،  Sخواه آنها شرکت های . سومین سطح صرفنظر از نهادهای شرکتی مختلف شان، شرکت است

 ،LLCs,  یا هرشرکت دیگر باشند که در سطح ایالت ثبت شده است و دو شرکت نمی توانند در یک ایالت یک

ی وجود ندارد که کسب و کار ثبت شده مانند فروشگاه مک دونالد با این حال، هیچ تضمین.  نام را داشته باشند

این نوع تکرار اتفاق می . سخت افزار و شرکت مک دونالد سخت افزار در چند شهر یک ایالت وجود نداشته باشد

یا   www.mycorporation.comبرای تاسیس یک شرکت، می توانید از خدمات ملی نظیر  سایت  . افتد

فرم های شخصیت حقوقی به ایالت فرستاده خواهد شد و جزئیات به ایالتی که شما . محلی استفاده کنید وکیل

 .آنجا هستید بستگی خواهد داشت

اگرچه تکرار نام های کسب و کار امکانپذیر و کاملاً عادی است، هنوز حق دارید وقتی که کسب و کارتان را 

همانطور که .  این آشفتگی و اشتباه شناسائی شدن است. ختید از نام کسب و کارتان دفاع و آن را حفظ کنیدسا

در بالا گفته شد، شخص جان اسمیت می تواند جان اسمیت دیگر را برای ایجاد اختلال در هویت تحت پیگرد 

 .قانونی قرار دهد

ر کسی را که رستوران جدیدی بنام خدمات فست فود مک بنابراین، همبرگرهای مک دونالد، می تواند و باید ه

 . دونالد راه اندازی کند را تحت تعقیب قانونی قرار دهد

وقتی کسی سعی می . زمانی که یک کسب و کار با یکی دیگر اشتباه گرفته می شود، اولین کسب و کار باشید

را با اولی اشتباه بگیرند تاسیس نماید، پس کند سخت افزار مک دونالد دومی را در جائی که مردم می توانند آن 

 .مک دونالد اولی حق قانونی برای جلوگیری از این اقدام را دارد

اگر فروشگاه دوم علامتی را پیشنهاد کند بنابراین فروشگاه اول باید بسرعت اقدام قانونی برای متوقف نمودن آنها 

 .رد، حالت بهتری برای فروشگاه دوم استفروشگاه اول، فروشگاه دوم را نادیده بگی.  انجام دهد

زمانیکه ظرف غذای سالم به دادگاه می رود احتمالاً شخص اولی که نام را استفاده می کند برنده است، اما اگر 

شخص اول در طول زمانی که شخص دیگر نام را ساخت کاملاً آرام نشست و اقدامی نکرد، پس تردید بیشتری 

د باید همیشه مراقب افرادی باشد که از همان نام یا نام مشابه آن استفاده می کسب و کار موجو. وجود دارد

 .کنند، به این دلیل که سریعتر برای ارائه دلایل  قانونی اش  شکایت کند

 

http://www.mycorporation.com/


 تحقیق و بررسی اینکه آیا یک نام وجود دارد

ا می خواهید هیچکس ندارد، اما  بنابراین مشاهده می کنید که کاملاً نمی توانید تضمین کنید که نامی را که شم 

سریع ترین و ساده ترین راه برای شروع تحقیق یک نام انجام یک جستجوی  . حداقل می توانید سعی کنید

در حدود نیم دوجین از جستجو کنندگان مورد علاقه تان را جستجو کنید و ببینید خواه نا خواه  .اینترنتی است

شما نمی خواهید یک کسب و کار را با نامی بنامید زیرا . داشته شده استنامی که شما بررسی می کنید قبلاً بر

واضح است، اما چگونه . شما را با کسب و کارهای دیگر به اشتباه می اندازد و بعداً می تواند موجب مشکل گردد

ود یک نام را جستجو می کنید تا مطمئن شوید که تضادی بوجود نخواهد آمد؟ روش مطمئن منحصر بفردی وج

 :ندارد، اما چند پیشنهاد وجود دارد

شروع کنید و ببینید که آیا نامی را که شما برای  با جستجوی مطالب مورد علاقه تان .  جستجو کنید در وب 

همچنین می توانید به وب سایت اداره ثبت اختراع و علائم تجاری ایالات . شرکت درنظر دارید  پیدا می شود

 .متحده بروید

/         www.uspto.gov/ 
or KnowX.com     /  www.knowx.com 

 .یا سایت های جستجوگر مشابه 

چندین جستجوگر وجود دارند که دستیابی به پایگاه داده های     . اینترنت را جستجو کنید domainنام های 

"whois" یکی از سنتی ترین سایت برای این منظور در  . را از طریق سایت های اینترنت پیشنهاد می کنند

Network Solutions  است. 
bin/whois/whois-www.networksolutions.com/cgi 

 

می خواهید با یک وکیل در مورد نهادهای کسب و کار صحیح و دیگر احتمالا . به یک وکیل مراجعه کنید

موضوعات مربوط به راه اندازی صحبت کنید، همچنین ممکن است از وکیل خود در مورد چک کردن نام های 

 . معمولاً می خواهید بررسی تان را ابتدا برای درک هر تعارض آشکار انجام دهید. کسب و کار بپرسید

شرکت ها توسط ایالتها، و نام های   .واقعا نام کسب و کارتان را  فقط به آن طریق حفظ می کنیدسرانجام، شما  

ثبت یک نام واقعا آن را حفظ نمی کند، هر چند به دلیل همان . ساختگی کسب و کار در شهرها ثبت می شوند

 .باشدنام می تواند بطور قانونی در بسیاری از ایالتهای و شهر های دیگر وجود داشته 

در ایلینویز باشید و بطور قانونی صاحب آن شرکت در آن ایالت باشید ، اما   Acmeشما می توانستید شرکت 

دیگری در هر ایالت دیگر وجود داشته باشد، و هر یک از آنها قانونی است تا زمانی  Acmeمی توانست شرکت 

ع تجاری که شما مالک آن هستید تجارت می که شما در اثبات دعوی در دادگاه پیروز شوید که آنها روی مناف

 . کنند

هنگامی که شما واقعا حمایت می شوید زمانی است که از آن نام استفاده می کنید، و بنابراین هنگامی که 

شخصی را که استفاده دیگری از آن می کند را پیدا می کنید، می توانید ثابت نمایید که اول شما آن نام را 

 . که آنها با نام شما تجارت کرده اند  داشته اید، به طوری

http://www.uspto.gov/
http://www.knowx.com/
http://www.networksolutions.com/cgi-bin/whois/whois


رستورانهای مک دونالد زیادی در اطراف وجود دارد ، و مک دونالد نمی تواند آنها را از استفاده از این نام منع 

تلاش . کند اگر آنها آن را  قبلاً داشتند و به خصوص اگر آنها وانمود نمی کنند شریک همبرگر فست فود هستند

 .ن بسیار مهم استبرای مغشوش کرد

 انتخاب نام کسب و کار 

به نامی که نمی توانید . انتخاب نام کسب و کار بسیار مهم است، ارزش آن را دارد که زمان صرف توسعه آن شود

چیزی که کسب و کار شما را بیان می کند جستجو کنید ،  با علائم و کارها . با آن زندگی کنید پایان دهید

 .بل توضیح باشدمتناسب و به آسانی قا

 

 

 

 

 

 



 

 فصل پنجم

 :شرکت خود را توصیف کنید

های اساسی آن در کار و رقابت است مانند مزیت  اکنون زمان خوبی برای توصیف شرکت خود و برخی از شیوه

 .رقابتی و پیشنهاد قیمت و نیز تعیین ارقام اولیه برای تهیه طرح

ز ارقام به متن و از متن به ارقام، تا توصیف طرح شما از کنم ا من به دو چیز در ضمن توصیف شرکت اشاره می

اندازی  های راه عملکرد گذشته و هزینه: این فصل شامل جدولی است مشتمل بر دو عنصر. یکنواختی خارج شود

 .شود که بسته به طرح شما مطرح می

ود و یک فرآیند متوالی ش شما احتمالاً متوجه هستید که تهیه یک طرح تجاری با یک ترتیب منطقی تهیه نمی

کنید و بار دیگر بصورت  نیست برای مثال شما به ارقام خرید و فروش خود یکبار هنگام ارزیابی اولیه نگاه می

های آینده شما ارقام سود به هزینه کارکنان و  در فصل. جزئی تر و هنگام تحلیل بازار و هنگام تحلیل صنعت

 .کنید هنگام بررسی ترازنامه و جریان وجوه در آنها تجدید نظر میارقام فروش را تعیین کرده و بار دیگر 

که به همین موضوع ( اندازی کسب و کار راه)اندازی کسب و کاری هستید به فصل چهارم  اگر شما مشغول راه

من نمی خواهم در جریان طرح شما با بحث درباره این موضوع اختلال ایجاد کنم . اختصاص دارد مراجعه کنید

اندازی کسب و کاری  ولی اگر شما مشغول راه. کنند صاً برای کسانیکه بر یک کسب و کار آینده کار میمخصو

 .اید اکنون آن را بخوانید و بعد به این قسمت باز گردید هستید و فصل چهارم را نخوانده

 :اطلاعات شرکت

طوط اصلی توصیه های پیشنهادی همانطور که قبلاً هم در فصل دوم با تیتر انتخاب طرح بحث کردیم یکی از خ

شود که بلافاصله بعد از خلاصه اجرایی قرار می گیرد و قبلاً هم اشاره  من یک فصل کامل درباره شرکت شما می

نویسید به این فصل نیازی ندارید ولی یک خواننده  کردم که اگر شما طرح خود را برای مصرف داخلی می



با محصولات و خدمات شما و بازار آن، درباره شرکت شما، اطلاعات خارجی ممکن است بخواهد قبل از آشنایی 

 .اولیه داشته باشد

 

 

 :پاراگراف خلاصه

یک پاراگراف خلاصه بصورت یک یادداشت یا مستند کمکی تقاضای وام تهیه کنید و در این خلاصه جزئیات 

وع کارایی که در بازار عرضه لازم را ذکر کنید مانند نام شرکت، شخصیت حقوقی آن، سابقه فعالیت آن و ن

 .کند می

 مالکیت -شخصیت حقوقی 

کند که شرکت شما  این کار مشخص می. در این پاراگراف مالکیت و شخصیت حقوقی شرکت را توصیف کنید

ای با مالکیت یک نفره یا از دیگر انواع شرکت است مانند شرکت با  یک شرکت بزرگ یا شرکت کوچک یا مؤسسه

شما باید توضیح دهید که چه کسی مالک است و اگر شرکا بیش از یک نفر بودند سهم هر نفر . مسئولیت محدود

 .چقدر است

 (s)یا کسب و کار کوچک  (c)ایا فعالیت تجاری شما بصورت یک شرکت بزرگ است آیا از انواع استاندارد است 

ی دارای یک مالک هستند های خدمات های کوچک خصوصاً شرکت بسیاری از شرکت.  ، خصوصی است یا دولتی

های حقوقی  ولی حفظ یک شرکت بزرگ گرچه مهم است اما هزینه. و برخی دارای بیش از یک مالک دارند

ای مانند حسابداری،  های خدماتی حرفه شرکت. اضافی و مشکلات مالیات با دفترداری دوبل ارزش آن را ندارد

اگر درباره تأسیس . ها امروز نادر است نگونه شرکتحقوقی و مشاروه ممکن است به صورت شرکت باشد ولی ای

 .توانید با وکیل آشنا به حقوق تجارت مشورت کنید یک شرکت با فعالیت نوظهور تردید دارید می

 محل فعالیت شرکت و امکانات



حل هر یک از دفاتر و م( قرار گرفتن در یک میدان یا مثلا استیجاری بودن)بطور واقع بینانه محل قرار گرفتن 

 .فعالیت شرکت خود را توصیف کنید

اگر یک شرکت خدماتی دارید احتمالاً فاقد کارخانه هستید ولی ممکن است امکانات اینترنتی، تسهیلات اداری و 

خطوط تلفن را که به ارائه خدمات مربوط است دارا باشید قابل درک است که وصل بودن به اینترنت به عنوان 

اگر یک مغازه خرده فروشی دارید محل وقوع آن . کسب و کار شما حیاتی باشد یک شرط لازم ممکن است برای

ممکن است یک عامل حیاتی باشد بنابراین محل فعالیت، وضعیت تردد اتومبیل، امکان پارک خودرو و میزان 

دیگر  تحلیل شما از بازار به جای)شود توضیح دهید  تراکم مشتری احتمالی را آنچنانکه به محل خاص مربوط می

 .(کند آن را در اینجا ذکر کنید رود ولی اگر محل فعالیت فروشگاه شما یک نوع خاصی از مشتری را جذب می می

. اگر شما تولید کننده هستید ممکن است که تسهیلات مختلفی برای تولید، مونتاژ و دفاتر مختلف داشته باشید

بسته به طبیعت طرح تجاری . سهیلات را داشته باشیدبندی و دیگر ت امکان دارد که شما تجهیزات تولید و بسته

، شما ممکن است بخواهید جزئیات بیشتری را درباره تسهیلات مربوط به طرح خود وارد (عملکرد و اهداف)شما

کنید  برای مثال اگر طرح تجارت شما مربوط به فروش شرکت به مالکان جدید باشد و شما احساس می. نمائید

اگر شما یک فعالیت . ای فعالیت نیز از ارزش برخوردار است حتماً همه جزئیات را ذکر کنیده که امکانات و محل

دهید اطمینان حاصل کنید که یک لیست کامل را فراهم  گذاران توضیح می تولیدی را برای بانکدارها و سرمایه

این نوع . اید مانی ارائه دادهای، زمین و تسهیلات ساخت اید و همه جزئیات لازم را درباره تجهیزات سرمایه کرده

تواند برای ارزش کسب و کار شما تفاوت مهمی داشته باشد ولی از طرف دیگر اگر طرح تجاری شما  اطلاعات می

 .برای استفاده داخلی در یک شرکت کوچک است با یک دفتر، این موضوع ممکن است مهم نباشد

 :استراتژیک فکر کنید

زمانی که . کنید یک طرح تجاری این است که عمیقاً به شرکت خود فکر می یکی از ارزشمندترین فواید تهیه

نویس اهداف خود، بیانیه مأموریت و کلیدهای موفقیت را وارد کردید این کار را به صورت یک مینی  شما پیش



ای ای عمیقی را بر شود که زمینه یک طرح استاندارد شامل بخش استراتژی می. انجام دادید( فصل سوم )پلن 

 .کند استراتژی فراهم می

 پیشنهاد قیمت 

پیشنهاد قیمت پیشنهادی است که . بازاریابی بر اساس ارزش افزوده ارزش مبنا یک چارچوب مفهومی مفید است

کرد که  ها قیمتی را پیشنهاد می برای مثال تولیدکننده ولوو برای سال. قیمت تمام شده از آن خیلی کمتر است

 .توان در فصل هفدم یافت تر این چارچوب را می بحث دقیق. بود تا به یک قیمت پایهبر ارزش ایمنی مبتنی 



 

 مزیت رقابتی

ای شرکت شما  از چه جنبه. های دیگر متفاوت است مزیت رقابتی شما چیست؟ شرکت شما چگونه از شرکت

. ی زمان توسعه دهیدتوانید آن را حفظ کنید و در ط برجسته است؟ آیا ارزش پایداری وجود دارد که شما می

. شوند های انحصاری مبتنی هستند که از سوی صاحبان امتیاز محافظت می های رقابتی کلاسیک بر فناوری مزیت

گاهی سهام بازار و نام تجاری پرطرفدار آنقدر اهمیت دارند که نیازی به حمایت صاحب امتیاز ندارد تا تبدیل به 

 .یک مزیت رقابتی بشود

کرد در حالیکه  ها از سیستم عامل انحصاری خود به عنوان مزیت رقابتی استفاده می پل سالبرای مثال شرکت ا

. کرد شرکت مایکروسافت از سهام بازار و فروش خود در بازار برای غلبه بر برتری اولیه شرکت اپل استفاده می

استفاده و از آن به عنوان افزار عکاسی و ویدئویی  سازی انحصاری برای توسعه نرم چند تولیدکننده از فشرده

 .مزیت رقابتی بهره گرفتند

شما نیازی به مزیت رقابتی . مزیت رقابتی برای هر شرکتی متفاوت است حتی برای دو شرکت در یک صنعت

کند ولی مزیت رقابتی به شما  برای موفقیت ندارید، سخت کوشی، خدمات کامل و رضایت مشتری کفایت می

مداری  تواند مشتری مزیت نسبی می. گذاری جدید انجام دهید ر بخواهید یک سرمایهدهد اگ یک آمادگی قبلی می

 .باشد یا آگاهی و یا کنترل کیفیت و ثبات

تواند مزیت رقابتی  یک حق امتیاز یا یک الگوریتم می. های رقابتی فناوری انحصاری است ترین مزیت قابل فهم

یک شرکت موفق . باشد 0-811تواند فقط داشتن کد تلفن  یهای خدماتی مزیت رقابتی م در فعالیت. قوی باشد

 .شود بر مبنای مزیت رقابتی آن مطرح می

 ارقام اولیه



کنیم باید ارقام اولیه را تعیین کنیم ارقامی که جریان وجوه و ترازنامه را  که ما شرکت را توصیف می زمانی

 .آیند، آخرین ترازنامه گذشته است های فعال ترازنامه افتتاحیه برای برای شرکت. دهند تشکیل می



 

 عملکرد گذشته برای شرکت های فعال در آینده

اگر شما یک فعالیت تجاری جدید . های فعال است شود برای شرکت عملکرد گذشته که در اینجا توضیح داده می

ز نتایج مالی را یک لیست نمونه ا 0-0مثال . های شرکت جدید مراجعه کنید دارید به قسمت مربوط به نام هزینه

توانید از این ارقام به عنوان قسمتی از  عموماً سه سال کافی است شما می. دهد برای یک شرکت فعال نشان می

 . حسابداری تجارت استاندارد خود استفاده کنید



 

 فهرست عملکرد گذشته : 5-1جدول 

 0996 0992 0998 

 0,310,109 4,660,912 3,223,889 فروش

 0,022,068 0,269,260 0,089,490 لصسقف سود ناخا

 %20,22 %22,23 %30,02 درصد سودناخالص

 0,102,902 912,011 202,183 های عملیاتی هزینه

 60 02 48 دوره وصول

 0 6 2 برگشت موجودی

    

    های کوتاه مدت ترازنامه دارایی

 00,432   نقد

 390,012   های قابل وصول حساب

 200,102   موجودی

 20,111   های کوتاه مدت دیگر دارایی

 226,000   های کوتاه مدت جمع دارایی

    های بلندمدت دارایی

 301,111   ای های سرمایه دارایی

 01,111   استهلاک انباشته

 311,111   های بلندمدت جمع دارایی



 0,126,000   ها جمع دارایی

    

    ها سرمایه و بدهی

 223,892   نیهای پرداخت حساب

 91,111   اسناد کوتاه مدت

 00,111   های کوتاه مدت دیگر بدهی

    

 328,892   های کوتاه مدت جمع فرعی بدهی

 284,862   های بلندمدت بدهی

 603,209   ها جمع بدهی

 011,111   سرمایه پرداخت شده

 060,861   اندوخته

 24,602   عواید

 402,292   جمع سرمایه

 0,126,000   مع سرمایه و بدهیج

    

    عواید دیگر

 31   روزهای پرداخت

 3,440,688   سود فروش

 8,22   برگشت قابل وصول



 

توان در یک کاربرگ مربوط تایپ کرد و آنها را برای مقایسه با آینده مورد استفاده  اقلام عملکرد گذشته را می

 .قرار داد

اگر شما یک شرکت فعال . ای از تاریخ شرکت اختصاص دهند متن را به خلاصه های فعال باید قسمتی از شرکت

. هستید به ارائه نتایج مالی سال قبل نیاز دارید و این قسمت جایی است که این مطالب را باید توضیح دهید

یا سال بد،  اید مانند سال خوب مهمی داشته  دلیل تغییر در فروش و سود خود را توضیح دهید و اگر رویداد مالی

های جدید، موقعیت جدید، شریک جدید و غیره در اینجا ذکر کنید و تأمین شرکت، رویدادهای مهم و  سرویس

 . تغییرات مهم را توضیح دهید

به خواننده طرح تجاری خود یک اطلاعات . تان است اولین چیزی که باید مورد توجه باشد نیازهای خواننده

برای تحلیل مالی خود به توضیح شفافی از عملکرد . کار شما نیاز دارد بدهیدای که برای درک کسب و  زمینه

 . مالی گذشته شرکت نیاز خواهید داشت

 :های جدید های آغازین برای شرکت هزینه

ای را نشان  مثال ساده 0-2شکل . شرکت جدید باید یک جدول اولیه به جای جدول عملکرد گذشته داشته باشد

 . دهد می

 :اولیههای  هزینه

ها متفاوت است  ها که با دارایی از درک هزینه. کند های اولیه را برآورد می اولین بخش از جدول اولیه نمونه هزینه

 .اطمینان حاصل کنید

های اولیه شما شبیه  ها مراجعه کنید ولی اساساً هزینه نامه برای تعاریف دقیق هزینه توانید به یک لغت شما می

هایی هستند که قبل از شروع طرح  های اولیه هزینه هزینه. مثال نشان داده شده است هایی است که در هزینه



جمع . گیرند در ماه مربوطه اگر بعد از شروع طرح بیایید در جدول سود و زیان قرار می. شوید متحمل می

 .0-2دلار در مثال جدول  08,301

. های حقوقی، ملزومات وجزوات هد مانند هزینهد های اولیه را نشان می جدول تعدادی از انواع معمول هزینه

ای که اغلب سؤال برانگیز است تجهیزات هزینه شده است که به تجهیزاتی مانند کامپیوتر و تلفن و غیره  مقوله

شود در حالی که این خریدها دارایی محسوب  که مراجع مالیاتی آنها را به عنوان هزینه قبول دارند اطلاق می

دهد که آنها را هزینه حساب  آورند دولت اجازه می دلیل اینکه درآمد مشمول مالیات را پایین میشوند ولی به  می

 .کنند نه دارایی

کنند ولی همیشه  های بهبود محصول نیز گاهی گیج کننده است زیرا برخی آنها را دارایی محسوب می هزینه

ایی محسوب میکنید، ولی درآمد آن مشکل اینجا است که گرچه شما هزینه محصول را دار. هزینه هستند

 ( 0-2جدول . )مشمول مالیات معمول نیست



 

 جدول اولیه: 5-2جدول 

 طرح اولیه

 های اولیه  هزینه

 

 0,111 حقوقی

 3,111 التحریر لوازم

 0,111 جزوات

 0,111 مشاوره

 301 بیمه

 3,111 تجهیزات

 0,111 دیگر

 08,301 های اولیه جمع کل هزینه

  

  های اولیه مورد نیاز  ییدارا

 20,111 های نقدی نیازمندی

 2,111 های کوتاه مدت دیگر دارایی

 32,111 های کوتاه مدت جمع کل دارایی

 1 های بلند مدت  دارایی

 32,111 ها جمع کل دارایی

  



 01,301 جمع کل ملزومات اولیه

 1 مقادیر منفی

  

  طرح تأمین مالی اولیه

  

  ریگذا سرمایه

 21,111 0گذاری  سرمایه

 21,111 2گذاری  سرمایه

 01,111 دیگر

 01,111 گذاری جمع کل سرمایه

  

  های کوتاه مدت بدهی

 301 های پرداخت شده هزینه

 1 های کوتاه مدت وام

 1 های کوتاه مدت بدون بهره وام

 301 های کوتاه مدت  جمع فرعی بدهی

 1 های بلند مدت بدهی

 301 ها بدهیجمع کل 

 08,301 زیان اولیه

 30,601 جمع کل سرمایه



 32,111 جمع کل سرمایه و بدهی

 1 سیاهه مقابله

 

 . از کار برگ جدول اولیه برای ارائه طرح تأمین مالی اولیه استفاده کنید



 

 :های اولیه دارایی

بجز برای .)دهد ها را نشان می ارایی، موجودی و دیگر د ها را مانند صندوق اولیه بخش دوم جدول اولیه دارایی

دهد زیرا مربوط به یک  های کوتاه مدت نشان می جدول فقط دو قلم را موجودی و دارایی(. شرکتهای خدماتی

جمع . های اولیه هستند مبلمان اداری و قفسه و غیره اغلب دارایی. شرکت خدماتی است که موجودی اولیه ندارد

 .دلار در مثال جدول 32,111

ها  دارایی. ها کالا و اسنادی هستند که ارزش قابل انتقال دارند دارایی. ها اشتباه نگیرید ها را با هزینه راییدا

دهند خریدهای خود را هزینه حساب کنند نه  ها ترجیح می بیشتر شرکت. ترازنامه شرکت را بهبود می بخشد

یی و هم هزینه به حساب آید فقط باید دید در قانون تواند دارا برای مثال در آمریکا خرید کامپیوترهم می. دارایی

آورید زیرا  توانید انتخاب کنید خرید را هزینه به حساب می وقتی شما می. مالیات چگونه مقرر شده است

 .توانید درآمد را کاهش دهد می

بعد از . ر بیایدترین عایدی شما است و انتظار نداشته باشید که بدون تنظیم درست د نقدینگی اولیه شما حیاتی

دهید مانند پیش بینی فروش، حقوق کارکنان، سود و زیان  های دیگر ادامه می  آن شما با کار کردن روی جدول

 . دهید ها ادامه می ها را در این جدول و برآورد ارزش

این اگر شما نیز . اگر وضعیت جدول شما مطابق معمول باشد جدول جریان وجوه نقد شما یک تراز منفی دارد

برای تکمیل طرح خود . های جدید است تراز منفی را دارید، این تراز نشان دهنده جریان وجوه نقد منفی شرکت

باید به جدول اولیه برگردید و برآورد نقد اولیه را افزایش دهید تا نقد اولیه تراز منفی را در جریان وجوه نقد در 

دهد و اگر شما نقد  دلار را نشان می -8111نقد یک تراز منفی مثلاً اگر جریان وجوه . های آینده جبران کند ماه

زیرا یک تراز نقد اولیه . دلار افزایش دهید 8111اید باید نقد اولیه خود را  دلار تعیین کرده 00111اولیه را 

د دلار برآورد شود زیرا رن 23,111دلار بهتر است به جای  20,111در این مثال . دلار مورد نیاز است 23111

 . است



اگر . آید دهید به وجود می گذاری افزایش می نهایتاً وجود نقد در تراز اولیه از پولی که شما به عنوان وام و سرمایه

اگر شما پول بیشتری را افزایش . شما به وجوه نقد بیشتری احتیاج دارید باید پول بیشتری را افزایش دهید

کند که  وجوه نقد اولیه یک نظارت منطقی مهمی را ایجاد می. یددهید نیاز به افزایش وجوه نقد بیشتری دار می

دلار به عنوان  01,301در مثال ما این شرکت به افزایش . کنید با افزایش و کاهش آن شما تراز خود را اصلاح می

ی اولیه ها ها و دارایی دلار برای هزینه 01,301کند و دارای جمع کل  ها اقدام می گذاری ها و سرمایه مجموع وام

ها  دلار افزایش داشته باشد و در بخش دارایی 011,111اگر . است و بدین ترتیب جدول اولیه آن دارای تراز است

دلار  49,601توان این کسری را با افزایش  می. دلار کسری دارد49,601دلار داشته باشد،  01,301ها  و هزینه

 .دلار افزایش خواهد داد 49,601با  های شما را در وجوه نقد اولیه جبران کرد که دارایی

وجوه نقدی که شما در بانک به عنوان وجوه اولیه دارید با پولی که شما برای شروع کسب و کار خرج  :مهم

وجوه نقد در . های صرف شده برابر باشد ها و دارایی کنید متفاوت است جمع پول تعیین شده باید با هزینه می

های اولیه را نیز معمولاً با افزایش  شما مقدار پول را افزایش دهید باید دارایی ها است اگر جدول اولیه دارایی

 . وجوه نقد افزایش دهید

 .ها اقدام به تأمین مالی کنید ها و نیز دارایی شما باید برای هزینه

 :های اولیه نیازمندی

این مبلغ . های اولیه است اراییها و د شود جمع هزینه های اولیه که در وسط جدول نشان داده می جمع نیازمندی

مقادیر واقع . های اولیه ها و دارایی پولی است که شما نیاز دارید برای شروع فعالیت تجاری خود با برآورد هزینه

ها به قدر کافی  ها و دارایی دهند به این معنا که برای هزینه در سمت چپ محور مالی مقدار مثبت را نشان می

 .اید اگر این مقدار صفر باشد شما دقیقاً مبلغ صحیح را هزینه کرده. تأمین مالی نشده است

اید  گذاری کرده توانید بگوئید که آیا همه درآمدهایی را که سرمایه شما با نگاه کردن به زیان در جدول اولیه می

 اید یا خیر؟ به حساب آورده



فی باشد و مقدار منفی بزرگتر از مقدار مثبت اگر این رقم من. های اولیه باشد این رقم باید برابر با رقم هزینه

در این . ای وجود دارد که به حساب نیامده است شده  گذاری های اولیه باشد در این صورت تعداد سرمایه هزینه

 . گذاری اضافی را به حساب بیاورید توانید با افزایش پول به وجوه نقد اولیه مقدار سرمایه صورت می

 :تأمین مالی اولیه

های پرداخت  گذاری، وام و صورتحساب مانند سرمایه. ت سوم جدول شامل برآورد تأمین مالی اولیه استقسم

شما انتظار ندارید که . کنند گذار به فعالیت تجاری وارد می گذاری پولی است که شما و یا سرمایه سرمایه. شده

های بانکی یا خرید با کارت اعتباری و  شامل وام)شود  استقراض پولی است که وام گرفته می. این پول برگردد

های پرداخت  ها نیز هزینه وام. شود های پرداخت نشده نامیده می ه های پرداخت نشده که هزینه حساب صورت

گذاری و استقراض پول کافی نیاز دارید تا  شود وام کوتاه مدت یا بلند مدت شما به سرمایه نشده نامیده می

 . ه را برابر کنیدهای اولی ها و دارایی هزینه

 :زیان در جدول اولیه

های اولیه جمعاً  های اولیه باشد منتهی در جهت مخالف، مثلاً اگر هزینه این زیان باید دقیقاً برابر با هزینه

شوند و وقتی  ها در برابر درآمد آینده مطرح می این هزینه. دلار باشد زیان نیز باید همین مبلغ باشد 08,301

های جدید با زیان شروع  زیان طبیعی است زیرا بسیاری از شرکت. رید زیان خواهید داشتشما درآمدی ندا

 . کنند می

به عبارت دیگر سرمایه برابر است با دارایی . ها برابر با سرمایه به اضافه بدهی است طبق قاعده حسابداری دارایی

غاز صحیح باشد باید زیان را در نظر برای اینکه تراز شما در آ. منهای بدهی که ارزش خالص شرکت شما است

دلار بدهی  301دلار دارایی و  32,111مثلا اگر شما . گرداند بگیرید که سرمایه را معادل دارایی منهای بدهی می

اید و سرمایه شما فقط  دلار سرمایه گذاری کرده 01,111دلار باشد اگر  30,601داشته باشید سرمایه شما باید 

دلار زیان  08,301گذاری منهای  دلار سرمایه 01,111. دلار باشد 08,301ن شما باید دلار است زیا 30,601

( دارایی مساوی است با سرمایه به اضافه بدهی)دلار  30,601. دهد عددی صحیحی را برای سرمایه به دست می



. ها بگرداند برابر با هزینههای اولیه باشد ولی باید رقمی باشد که سرمایه و بدهی را  زیان شما باید برابر با هزینه

های اولیه شما بزرگتر باشد بدین معنی است  اگر زیان اولیه شما از هزینه. گرداند این کار تراز شما را صحیح می

به خاطر داشته باشید که . اید اید به حساب نیاورده ها منظور کرده و بدهی  گذاری که همه پولی را که در سرمایه

های اولیه باشد شما پول  اگر زیان شما کمتر از هزینه. رت هزینه یا دارایی محسوب شودهمه پول باید یا به صو

 . اید ها منظور کرده کافی برای همه نیازمندی

 :توانید چند کار انجام دهید برای کاهش زیان اولیه شما می

 .ها اولیه بکاهید از هزینه

این رویداد زمانی که . دهید با افزایش وجوه نقد انجام می طبیعتاً این کار را. های اولیه را افزایش بدهید دارایی

افتد زیرا شما با برآورد جریان وجوه نقد آینده نیازهای نقدی را  دهید اتفاق می شما طرحی را توسعه می

بینید به وجوه نقد بیشتری نیاز دارید باید هم وجوه نقد اولیه  به خاطر داشته باشید که وقتی که می. شناسید می

 .ها را افزایش دهید هم وجوه نقد تأمین کننده هزینه و

 .گذاری یا استقراض را کاهش دهید سرمایه

های  ها و دارایی گذاری و استقراض با جمع کل هزینه به خاطر داشته باشید که شما باید نشان دهید که سرمایه

 .اولیه برابر است

ه نقد افزایش دهید هر دلار از موجودی اضافی صندوق ها را بدون تغییر وجو اگر شما وجوه تأمین کننده هزینه

 .دهد که بیشتر از مبلغ مورد نیاز است زیان اولیه را افزایش می

 توضیحات مربوط به شروع فعالیت

. های پیش از شروع فعالیت تجاری است توضیح دهید ها اولیه را که هزینه هزینه. طرح اولیه خود را خلاصه کنید

ها وجوه نقد موجود  برای یک شرکت خدماتی دارایی. های شروع فعالیت را فهرست کنید راییها دا بعد از هزینه

های خدماتی بندرت دارای  شرکت. های کوتاه مدت مانند تجهیزات در حساب بانکی است و احتمالاً دارایی



ها را تأمین مالی  ینههای اولیه و هز خواهید دارایی دهید که چگونه می بعد شما توضیح می. موجودی اولیه هستند

 .گذاری و استقراض است که معمولاً به منهای سرمایه. کنید

 :خلاصه

خواهید به مردم  دهید که می شما باید یک توصیف خوب از شرکت ارائه دهید مخصوصاً اگر طرحی را توسعه می

وعات استراتژیک فقط به شکل حقوقی و تاریخ شرکت اکتفا نکنید و برخی از موض.خارج از شرکت نشان دهید

 .مانند مزیت رقابتی و قیمت پیشنهادی را نیز مطرح کنید

شما به یکی از دو جدول احتیاج دارید، یا جدول اولیه یا جدول عملکرد گذشته تا یک تراز اولیه را برای جریان 

 .وجوه نقد مورد نظر و همچنین برای ترازنامه بوجود آورید

 

 

 

 

 

 



 

 فصل ششم

 !!فروشید چه چیزی می

، ارسال  گذاران ها یا سرمایه این مرحله از پروسه طرح تجاری برای طرح هایی که برای خوانندگان خارجی، بانک

یک برنامه کامل تجاری توضیح . شود، خیلی مهمتر است تا طرح هایی که برای مصرف داخلی تهیه میشود می

 .دوی آنها را محصولات، خدمات یا هر: دهد که چه چیزی را شما خواهید فروخت می

هایی است که جزئیات بیشتری را ارائه  بعضی مواقع شامل جدول. این قسمت از برنامه اساساً توضیحی است

. باشد ولی اغلب مواقع این بخش کلاً بصورت متن می. کند، مثل صورت مواد اولیه یا لیست قیمت مشروح می

 .گیرد شرکت، ولی قبل از آنالیز بازار قرار میگردد در برنامه پس از توضیح در مورد  معمولاً مشاهده می

 .با یک جمله کوتاه شروع کنید

این . دهد هر بخشی از برنامه تجاری باید یک پاراگراف آغازین داشته باشد که بقیه بخش را توضیح می

ام های خلاصه و مدارک درخواست و توان همچنین بطور کاملاً مؤثر در یادداشت های خلاصه را می پاراگراف

خوانندگان ممکن است اغلب جزئیات را ندیده بگیرند، وقتی که آنها یک خلاصه مؤثری داشته . استفاده نمود

در این بخش، چه . تواند با قسمت چکیده ترکیب شود این جمله خلاصه باید واضح و دقیق باشد که می. باشند

 . فروشید را مورد بحث قرار می دهیم فروشید و به کی می چیزی می

 وضیحات مشروحت

محصولات . موضوع قبلی چکیده بود، بنابراین در این موضوع، شما نیاز دارید که جزئیات بیشتری را ارائه نمایید

برای هر پیشنهاد تجاری، نکات اصلی را پوشش . فروشید لیست کنید و توضیح دهید یا خدماتی را که شما می

خرند، و چرا  ارزد، چه نوعی از مشتریان آن را می یدهید، منجمله محصول یا خدمت چه چیزی است، چقدر م

 .خرند آنرا می



شما ممکن است نخواهید یا . آن چیزی که لازم است مشتری بداند در مورد محصول یا خدمت باید مطلع گردد

نیازی نباشد که همه محصولات یا خدمات را در لیست ارائه نمائید، ولی حداقل خطوط اصلی فروش را لحاظ 

 . دفرمائی

همیشه فکر خوبی است که براساس نیازهای مشتری فکر کنید و پیشنهادات محصولات را تعریف نمایید، به 

ارزد، و چگونه شما آنرا برای  چقدر محصول یا خدمات شما می. جای اینکه در مورد طرف معادله خود فکر نمایید

 .کنید مشتری حمل می

ریزی  دهید شما به یک نکته مهم برنامه کنید و توضیح می تان را لیست می همانگونه که شما خطوط فروش

پیشنهادات محصولات خود را بر اساس نوع مشتری و . شود های جدید می برید، که باعث خلق ایده تجاری پی می

این . کنید نیازهای مشتریان توضیح دهید، و اغلب مواقع نیازهای جدید و نوع جدیدی از مشتریان کشف می

 .های جدید ایجاد ایده روشی است برای

 مقایسه رقابتی

تواند  از این موضوع برای مقایسه کلی پیشنهادات خود به عنوان یکی از چند انتخابی که خریدار مورد نظر می

موضوع جداگانه دیگری، در بخش آنالیز بازار، برای مقایسه مشروح نقطه قوت و ضعف . داشته باشد استفاده کنید

 .ارداقبای مشخص شما وجود د

دار شما بطور کلی در  در این موضوع شما باید توضیح دهید که چگونه خطوط محصول شما و پیشنهادات تخفیف

های بیرونی شما پیشنهادات بهتری در خصوص تجهیزات  برای مثال فروشگاه. گیرد مقایسه با دیگران قرار می

های اسکی قرار دارند و نیازهای اجاره  پیستها در مجاورت  اسکی نسبت به دیگران دارند، یا شاید این فروشگاه

فروشگاه جواهرآلات شما ممکن است محدوده متوسطی از قیمت را داشته . کند کردن تجهیزات را برآورده می

های علائق شخصی خانگی  فروشگاه. باشد ولی به خوبی برای اجناس با کیفیت و مطابق مد شناخته شده است

 .کند و هواپیماهای اسباب بازی را فراهم می های قطار انتخاب بزرگی از مدل



چرا مردم از شما . خواهید توضیح دهید که شما در کجای بازار قرار دارید به عبارت دیگر، در این موضوع شما می

کنید،  کنند به جای اینکه از دیگران که در بازار مشابه هستند  بخرند؟ چه چیزی را شما پیشنهاد می خرید می

به چه کسی، و در مقایسه با دیگران کالای شما چطور است؟ فکر کنید در مورد نوع مشخصی از  با چه قیمتی،

 .ها را نشان دهید توانید تفاوت کنید می های بازار، مقایسه کنید که کجا شما فکر می سودمندی، مشخصات و گروه

های بهتری  ت بهتری، قیمتآیا شما با مشخصا. مشخصات رقابتی مهم محصولات یا خدمات خود را توضیح دهید

 فروشید؟ یا بعضی فاکتورهای دیگر می

 یافتن منابع تولید و تحقق 

. خواهید در مورد یافتن منابع تولید محصولتان و هزینه تحقق خدماتتان توضیح دهید در این بخش شما می

ای سر بار را نشان دهد ه های استاندارد و هزینه تولیدکنندگان و مونتاژکاران باید خروجی نوشتاری که هزینه

های ارائه کننده  شرکت. های مربوطه را ارائه کنند توزیع کنندگان باید ساختار تخفیفات و حاشیه. ارائه دهند

 .های تحقق تعهدات خود را ارائه کنند خدمات باید هزینه

لای شما تعیین فروشندگان کا. های تولید کننده بسیار مهم است برای مثال یافتن منابع تولید برای شرکت

های استاندارد، مواد اولیه و  هزینه. های استاندارد هستند و کلید استمرار کارهای شما هستند کننده هزینه

به دنبال نقاط قوت و . کنید به عنوان بخشی از عملیات تولیدتان را آنالیز کنید خدماتی که شما خریداری می

 .ضعف باشید

ریزی منابع و یافتن منابع اساسی مواد اولیه  لاعات خوبی در مورد برنامههای تولیدکننده مایل هستند اط شرکت

ها باشید، مثل بانکداران، یا  ای برای خارجی سازی برنامه داشته باشند، مخصوصاً اگر شما در حال آماده

د شما تری داشته باشی در این مورد، شما ممکن است مستندات اضافه. گذاران، یا برای ارزیابی تجاری سرمایه

توانید از آنها کپی تهیه نموده و به عنوان ضمیمه پیوست نمائید، شاید حتی قراردادهای با عرضه کنندگان  می

 .ها، لیست مواد اولیه، و سایر اطلاعات مهم نقاط سر به سر هزینه



ی یا منبع در جائیکه مواد اولیه برای تولید خیلی مهم و حیاتی است، شما ممکن است بگوئید که آیا منبع دوم

این زمان . کنید کنید یا نه یا ارتباط خود را با آنها حفظ می جایگزینی در دسترس هست و آیا از آنها استفاده می

توانید کسب و کار خود را با  خوبی است که به استراتژی منبع یابی خود نگاهی داشته باشید، و اینکه آیا می

 . یدسازی منابع یابی محصولاتتان بهبود بخش بهینه

ای ارائه  برای مثال شرکتی که خدمات حرفه. باشد های مبتنی بر محصول نمی ولی منبع یابی فقط برای شرکت

ای مدیریتی، یا شرکت  های مشاوره کند؛ مثل خدمات حسابداری، خدمات پزشکی، خدمات حقوقی شرکت می

ها کلاً حقوق آن  در این مورد هزینه. کنند ای ارائه می طراحی گرافیک معمولاً خدماتی با استخدام افراد حرفه

های مسافرتی از طریق ترکیبی  آژانس. سایر کسب و کارهای خدماتی خیلی متفاوت هستند. ای است افراد حرفه

 .کنند های اطلاعاتی خدمات خود را ارائه می های کامپیوتری و پایگاه از دانش، حقوق و ساختار شامل سیستم

ای از  های مخابراتی خدماتی را با داشتن و نگهداری از شبکه یا شرکتکننده خدمات اینترنت  فراهم

های آن ترکیبی از  رستوران یک کسب و کار خدماتی است که هزینه. کنند های ارتباطی فراهم می زیرساخت

 .باشد های غذا می و هزینه( ها  به آشپزها و گارسون)پرداخت حقوق 



 

 فناوری

گذارد، محصولاتی که  د که چطور فناوری روی کسب و کار شما تأثیر میشو در این بخش، توضیح داده می

کنید، و احتیاجات مشتریانی که به آنها سرویس  هایی که جهت فروش آنها استفاده می فروشید، روش می

 .دهید می

های فروش با تخفیف باشد یا  در بعضی موارد این فناوری ممکن است تغییری در اسکن کردن باشد، سیستم

دهد طبیعت کالاها یا خدماتی که شما  در سایر موارد، فناوری تغییر می. های نمایش تصویر باشد تی سیستمح

خواهید  آیا می. های موبایل یا تصاویر فشرده که تا چند سال قبل اطلاعی وجود نداشت فروشید، مثل گوشی می

 کنید؟  هد روشی را که تجارت مید اینترنت را هم در این لیست قرار دهید؟ آیا یک وب سایت تغییر می

تواند خیلی برای یک شرکت خدماتی حیاتی باشد، مثل مورد فراهم کنندگان اینترنت  بعضی مواقع فناوری می

های محلی که اتاق کنفرانس برای ویدئو کنفرانس اجاره  کنند از اتصالات بدون سیم یا شرکت که استفاده می

 با WANافزار یا اتصالات از طریق شبکه  از مزایای یک نرم یک شرکت حسابداری ممکن است. دهند می

های گران قیمت مشخصی  یک آزمایشگاه پزشکی ممکن است کاملاً وابسته به فناوری. مند گردد مشتریانش  بهره

یک آژانس مسافرتی ممکن است به اتصال یافتن به سیستم رزرواسیون یک شرکت . برای تشخیص پزشکی باشد

 . سته باشدهواپیمایی واب

اول  فناوری به خدمت گرفته شده در : تواند برای تولیدکنندگان در حداقل دو روش بحرانی باشد فناوری می

های کامپیوتر و دوم فناوری استفاده شده در محصول شما مثل  مونتاژ و ساخت، مثل فناوری در ساخت تراشه

اگر . تواند بحرانی باشد از این موارد فناوری می در هر یک. کند فناوری انحصاری که ارزش محصول را افزون می

نویسید، سپس شما احتیاج دارید که فناوری را توضیح دهید و چقدر  ای را برای خارج از سازمان می شما برنامه

خوب یا بطور کامل شما از فناوری در محیط کسب و کار خود، از طریق قراردادها، گواهی ثبت اختراع و سایر 



فناوری ممکن است یک فاکتور منفی باشد، چیزی که باید در یک برنامه لحاظ . کنید حفاظت می موارد حفاظتی

 .گردد

برای مثال، همان آژانس مسافرتی که به سیستم رزرواسیون کامپیوتری . بخاطر اینکه به تهدید باید پرداخته شود

های اینترنتی رزرو قابل دسترس  های فزاینده از سیستم وابسته است ممکن است همچنین توجهی به به رقابت

همه کسب و کارها وابسته به فناوری . دهند بطور مستقیم خرید کنند برای مشتریانش داشته باشد که ترجیح می

توانید این  اگر چنین است، شما می. فناوری ممکن است همچنین برای کسب و کار شما نامرتبط باشد. نیستند

 .رسد نظر نمیموضوع را حذف کنید اگر خیلی مهم ب

 محصولات آینده

 .اندازی از آینده محصولات یا خدماتتان را ارائه کنید خواهید چشم حالا شما می

 یابند؟  آیا شما استراتژی بلند مدت برای محصول خود دارید؟ محصولات شما چگونه توسعه می

 دارد؟ای بین سهم بازار، تقاضای بازار، نیاز بازار و توسعه محصول وجود  آیا رابطه

در بعضی موارد . های شما بستگی دارد کنید به طبیعت برنامه مجدداً در اینجا، چیزی را که شما لحاظ می

از طرف . خواهند در آینده شرکت شما را بخرند گذاران است که می محصولات آینده مهمترین نکته برای سرمایه

مید بستن به محصولات آینده قرض بدهد، دیگر، یک بانک خیال ندارد به شما پول برای توسعه محصول یا ا

ای که همراه درخواست وام است احتمالاً استرس خیلی کمتری روی این نکته وجود خواهد  بنابراین در برنامه

 .داشت

وقی که برنامه کسب و کار شامل . شما ممکن است همچنین نیاز داشته باشید که به موضوع محرمانگی بپردازید

محصولات آینده باشد، پس باید به دقت پایش گردد، با مستندات خوبی که چه کسی  اطلاعات حساس در مورد

از دریافت کنندگان ممکن است بطور منطقی درخواست شود تا صورت . ها را دریافت کند کپی برنامه

 .شود امضا کنند هایی که در پرونده نگهداری می های عدم افشاگری و آن صورت وضعیت وضعیت



 نوشتجات فروش

عمولاً فکر خوبی است که صفحات مشخصی از نوشتجات فروش و موارد دیگر را به شکل پیوست یا ضمیمه در م

های دریافتی،  های کپی شده از تبلیغات بروشورها، نامه هایی از این دست نسخه مثال. برنامه خود اضافه کنیم

شود، نوشتجات  شرکت است ارائه می ای برای شخصی که خارج از وقتی که برنامه. ها، و مشخصات فنی کاتالوگ

 .دهد فروش یک راه عملی است که هم توضیح دهنده خدمات شما است و هم شمای فعلی شرکت را نشان می

اگر برای کسب و کار شما مرتبط باشد، شما باید همچنین از این موضوع استفاده کنید تا وضعیت فعلی را با 

آیا نوشتجات فروش شما با خدمات شما و . شما در میان بگذاریدهای آتی  توجه به نوشتجات شرکت و برنامه

خواهد ارائه دهد منطبق است؟ چطور طراحی شده و به تولید رسیده؟ آیا  تصویری از شرکت شما که می

 تری اضافه کنید؟ ها را کاهش دهید، یا سود اضافه سازی کنید، یا هزینه ای بهینه توانید آنرا بطور قابل ملاحظه می

 صهخلا

فروشید  تان که می تان، شما باید اطلاعات عملی خوبی را در خصوص محصولات و خدمات بسته به هدف برنامه

اطمینان . های برنامه همان چیزی را احتیاج دارند بدهید تا برنامه شما را ارزیابی کنند به خواننده. ارائه نمائید

کنید چطور شما آن نیاز را با رضایت برآورده  میفهمند نیازی را که شما برآورده  حاصل کنید که آنها می

آل،  بطور ایده. کنند بجای اینکه از شخص دیگری بخرند کنید، و چرا مشتریان شما از شما خرید می می

 .شود بینانه و حتی محافظه کارانه می بینی فروش واقع توضیحات در این بخش منجر به پیش

 

 

 

 

 



 

  فصل هفتم

 

 

تیم مدیریت           

یک تیم مدیریت و کنارهم قرار دادن افراد با هم و بوجود اوردن تیم مدیریتی خیلی بیشتر از یک سرمایه گذاری 

.است چون این همان چیزی است که موجب می شود یک شرکت کار کند یا نکند   

 برنامه ریزی برای افراد 

اسررت ، در واقررع    در یررک جمعرره آفتررابی در مرراه مررارس در غرررب اورگرران ،کرره نررادر         : برررای مثررال   

کنترررل اصررلی یررک   .خیلرری نررادر اسررت ، رئرریس تصررمیم مرری گیرررد برررای نهررار پیتررزا داشررته باشررد        

سررابقه ترراریخی دارد، فرری بتررا کاپررا  از طریررق مدرسرره گررراد، کسرری کرره کشررف نمررود راه میانرره ای            

. کررار کننررد  "اس خررود کرره او دوسررت داشررت شررماره هررایی را ایجرراد کنررد کرره واقعررا         31از طریررق 

ر کررره افرررراد در اتررراق اصررلی دور پیترررزا جمرررع مررری شرررونداو اعررلام مررری کنرررد کررره همررره از   همررانطو 

برردلیل اینکرره برره نرردرت پرریش مرری آیررد کرره او یررک روز خرروب         "موهررای او در آن روز  لررذت ببرنررد   

رئرریس پشررتیبانی فنرری توجرره    .و برره ایررن ترتیررب همرره خندیدنررد    "بررا موهررای مرتررب داشررته باشررد    

بازاریرررابی اسرررت جلرررب مررری کنررردو همررره دوبررراره مررری    همررره را بررره موهرررای کرنکلررری کررره مررردیر 

مرردیر تولیررد مراحررل رقررص را در حررال     .خندنررد،جوک هررا در مررورد پیتررزا و آبجررو ادامرره مرری یابررد       

آمررراده سرررازی بررررای عروسررری اینرررده خرررود نشررران مررری دهررردوفرد دیگرررری برررا خرررود مررری اندیشرررد  

                     مسرررررئولیت موسرررررریقی از طریررررررق تلفرررررن را برررررره عنرررررروان همراهررررری داشررررررته باشررررررد           

                                                                                                            .

                                                                                                        

برنامه ریزی       

 



تدارکات به فوریرت از دفترر آفترابی خرودش اعرلام مری کنرد کره یرک نیمکرت در دفتررش  دارد وافرراد              مدیر

مردیر  . افرراد  همره بره نظرر خوشرحال مری رسرند       .می توانند گریزی برا ی خلاصری از کرار اداره داشرته باشرند    

ی  تردریس  دوسرت دارد از طریرق تلفرن بره افرراد توضریح بدهدکره  مردیر مسرتند سراز           "پشتیبان فنی واقعرا 

بخررش اصررلی مرردیریت شررامل یررک دانشررجو و یررک حررامی فوتبررال کرره هررر دو    . و نوشررتن را دوسررت دارد 

ایرررادت خرراص خررود را  نادیررده مرری گیرنررد    "سیسررتم حسررابداری را برره خرروبی درک مرری کننررد ومعمررولا  

و از مدیر اداری ، معلم سابق بره مردیریت مری گویرد کره  ایرن تنروع نسربت بره مواجهره برا یرک کرلاس مملر              .

مردیر تولیرد و مردیر برازار یرابی کره هرر دو داری موقعیرت  تجراری هسرتند و           . نوجوانان چیرز زیرادی  نیسرت   

در حالیکه بره دلیرل تحصریل  پراره وقرت کرار مری کننرد  بره محرض فرارغ التحصریلی  بصرورت تمرام وقرت                

خروبی برا    ایرن افرراد کسرانی هسرتند کره هرم شرغل خرود را دوسرت دارنرد و هرم روابرط            . ملحق خواهند شرد 

.                                                                         هررررررررم دارنررررررررد و بررررررررا هررررررررم برررررررره خرررررررروبی کررررررررار مرررررررری کننررررررررد       

                                                                          .  

بنرابرین کنتررل کننرده    .متفراوت   "لااجازه بدهید به چهرار سرال قبرل شررکت برگرردیم ، برا کارکنران کرام           

از یکپارچگی سیسرتم هرای کرامپیوتری نگرران برود و شرخص پشرتیبان فنری  از پشرتیبانی تکنیکری خسرته             

.             شده بود و از اینکه کنترل کننده یک کامپیوتر بهتری داشته باشد ناراحت بود  

ن کنتررررل کننررده و شرررخص  مرردیر فررروش نیمررری از روز خررود را صررررف حررل و فصررل اختلافرررات برری      

برره عبررارت دیگررر مشرراغل نیرراز دارنررد انجررام شرروند و افررراد بایسررتی        .مسررئول پشررتیبانی فنرری نمررود   

.                              عملکرررررررد شررررررغلی خررررررود را بررررررا ترجیحررررررات شخصرررررری خررررررود مطابقررررررت بدهنررررررد  

                                                          

بدون یک مدیر تولید نمی تواند بقا داشته باشد، همانگونه که یک شرکت نرم افزاری بدون  یک شرکت تولیدی

.یک پشتیبان فنی نمی تواند دوام داشته باشد و اکثر شرکت ها به یک مدیر اداری نیاز دارند  

اگررر مرررا پرررش مسرررتقیم برره برنامررره هررای پرسرررنلی و رزومرره و اصرررطلاحات ترریم مررردیریت داشرررته        

فرامرروش کنرریم کرره چیررزی بیشررتر از بقررا و حیررات برررای سرررمایه         "ترروانیم سررهوا  باشرریم ، مررا مرری  

یررک شررررکت جررایی اسررت کرره کارکنررران برررای بخررش عمررده ای از روز اغلرررب        . گررذاران وجررود دارد  

اگررر ایررن مکرران جررای مناسرربی برررای کررار نباشررد ، بنررابرین شرررکت نمرری توانررد         .کنررار هررم هسررتند  

وان برنامرره داشررته باشررید و ایررن قسررمت از طرررح      ایررن را در ذهررن برره عنرر   . موفقیررت کسررب نمایررد  

.                                                                           کسرررررررررررررررررررررب و کرررررررررررررررررررررار را توسرررررررررررررررررررررعه دهیرررررررررررررررررررررد  

            



بیان موارد اصلی و مهم  در محتوا      

 خلاصه  فصل 

ا ممکن است بخواهید خلاصه فصل را به شم. فصل مدیریت مثل فصول دیگر با یک خلاصه خوب شروع شد    

در نظر .بنابرین نکات اصلی و مهم را پوشش دهید .عنوان بخشی از یک یادداشت و یا سند توجیحی وام بکار برید

اگر فقط یک یا دو پاراگراف بخواهید داشته باشید، . داشته باشید که راجع  مدیریت چه می خواهید بگویید 

این موارد می تواند شامل تعداد کارکنان شرکت، . یه ای را در ابتدا پوشش دهیدمطمئن شوید که اطلاعات پا

آیا تیم شما کامل هست یا هنوز شکاف وجود .تعداد مدیران و اینکه چه تعداد از مدیران جزو موسسین هستند

ی همخوانی آیا ساختار سازمانی شما با شرح شغل و مسئو لیت های در نظر گرفته شده برای اعضاء کلید. دارد

در . دارد؟ بویژه در شرکت های نوظهور شما ممکن است تیم کاملی برای طرح کسب و کار خود نداشته باشید

این موارد مطمئن شوید که به شکاف ها و نقاط ضعف اشاره می کنید و اینکه چطور این شکاف ها را پر خواهید 

.کرد  

ساختار سازمانی            

 "یزی است که شما اغلب در چارت سازمانی شرکت ملاحظه می کنیرد، و معمرولا  ساختار سازمانی یک شرکت چ

اگر شما به گرافیرک چرارت سرازمانی شررکت دسترسری داشرته باشرید         .بعنوان چارت سازمانی شناخته می شود

 در غیر اینصورت اگر توانایی اینکرار را نداریرد  . متوجه می شوید که برای همین منظور طراحی شده است  "واقعا

بنابراین از توضیح کرافی  .به کلمات و متن برای توصیف ساختار سازمانی بدون استفاده از چارت اکتفا کنید "صرفا

آیرا خطروط   . برای شرح شغل و اینکه چگونه بخش های مختلف شرکت از هم جدا شده اند اطمینان حاصل کنید

توزیع شده است؟ آیا مشاغلی داریرد کره    سازمانی شفافیت و وضوح کافی دارد؟ آیا حدود مسئولیت ها به درستی

آیرررا منرررابع سرررازمانی شرررما برررا نیازهرررا همخررروانی دارد؟                                     . مسرررئولیت بررردون  اختیرررارات لازم باشرررد  

                                                                                           

ریتیسابقه مدی         

فهرستی از اعضاء مهم تیم مدیریتی خود بانضمام پیشینه و سابقه مدیریتی و تجربیات آنها تهیه کنید و شبیه 

رزومه بایستی به طرح . یک رزومه مختصر استفاده کنید و شرح وظایف و جایگاه آنها را در شرکت توضیح دهید

.کسب و کار ضمیمه شود  

شکاف  مدیریتی          



شکاف آشکار مدیریتی داشته باشید، بویژه در شرکت های  تازه تاسیس و حتی در شرکت های  شما ممکن است

یک شرکت تولیدی بدون یک مدیر تولید و شرکت های کامپیوتری بدون بخش خدمات : برای مثال .دارای سابقه

ن بهتر است شناسایی و بیان یک نقطه ضعف خیلی از کتمان آ.نمی توانند برخی مشکلات را تببین نمایند

چگونه این شکاف های . بالاخص جایی  که تیم به دلیل شکاف در پوشش عملکرد کلیدی مدیریت ضعیف باشد

 مهم پر خواهد شد؟

نکات دیگر      

:بسته به نوع شرکت برخی سئوالات که لازم است پاسخ داده شوند عبارتند از  

افراد عضو هیات مدیره شرکت چه .کاری داشته باشندآیا مدیر یا کارکنانی وجود دارند که با رقبای شرکت ما هم

سهامداران عمده شما چه کسانی هستند و نقش .کدامیک از اعضاء برای کسب و کار موثر هستند.کسانی هستند

.آنها در مدیریت شرکت چی هست  

رتبه خود را ارتقاء ببخشید          

پرسنلی پروژه که شامل خسارت های مستقیم و  شما لازم است یک جدول به هزینه های "در این مرحله معمولا

هزینه های غیر مستقیم شامل هزینه هایی است که بابت .هزینه های غیر مستقیم است اضافه کنید

برای همه اینها که .مرخصی،بیماری،مزایای بیمه، آموزش و البته مالیات حقوق و برخی هزینه های دیگر می باشد

بار "اما موردی که من علاقمند هستم بگویم عبارتست از . تلفی وجود داردگفته شد بسته به شرایط موارد مخ

.که یک هزینه مضاعف علاوه بر حقوق و دستمزد مستقیم پرداختی است "پرسنل  

مشاغل خانگی        

اگر شما به عنوان تنها مالک در یک دفتر خانگی کار می کنید بایستی جبران خسارت خودتان را به عنوان 

رح کسب و کار مد نظر داشته باشیدو آنچه که شما به خودتان پرداخت می کنید بایستی به سود و بخشی از ط

با این وجود در این موارد شما بصورت واقعیاین هزینه های اضافی را نیاز .زیان به عنوان هزینه اضافه نمایید

.اضافی استخدام کنید مرتبط هستندندارید، بلکه بدلیل اینکه این هزینه های اضافی تا زمانی که شما کارکنان   

           تغییرات پرسنلی بیش از اندازه

یک . فروش را پیش بینی نمایید: توضیح خواهیم داد 01همانطور که در خصوص پیش بینی فروش در فصل 

شما ممکن است .طرح پرسنلی خوب با توجه به نوع کسب و کار شما و نیازهای طرح کسب و کار تغییر می کند



واهید یک فهرست ساده از نام ها، عناوین یا گروه هایی که قصد دارید هزینه ماهانه را به آنها اختصاص دهید بخ

.نمایش داده شده است 2-0این مدل در تصویر .تهیه کنید  

برنامه پرسنلی استاندارد: 2-0تصویر  

 OCT NOV Dec 1999 2000 2001 

1200$ شرکاء

0 

$12000 $12000 $144000 $175000 $200000 

 63000$ 50000$ 0$ 0$ 0$ 0$ مشاورین

 26000$ 22000$ 18000$ 6000$ 6000$ 6000$ گرافیست

 55000$ 50000$ 20000$ 5000$ 5000$ 5000$ بازاریاب

 33000$ 30000$ 0$ 0$ 0$ 0$ فروشندگان

 33000$ 30000$ 7500$ 2500$ 2500$ 2500$ مدیر اداری

 22000$ 20000$ 5250$ 1750$ 1750$ 1750$ منشی

 0$ 0$ 0$ 0$ 0$ 0$ سایر موارد

2725$ جمع کل

0 

$27250 $27250 $194750 $377000 $432000 

 

طرح پرسنلی ساده یک لیست ساده از نام ها ، عناوین ، دسته  ها است که به بیانیه  سود و زیان شما  بر می 

.ان می دهداین تصویر نمونه برنامه دو سال و سه ماه گذشته را نش. گردد  

برای بسیاری از کسب و کارهای  "تمام حقوق و دستمزدها را نشان می دهد و این کاملا "این مدل ساده صرفا

برای این منظور شما می توانید هریک از ردیف های جدول را به شرح افراد خاص یا گروه . کوچک مناسب است

هزینه های نهایی پرسنل در سود و زیان را  وقتی که لیست کامل را دارید فقط.ها و بخش ها اختصاص دهید

درصد از هزینه ها را برای پرسنل  21تا  00محاسبه کنید که در اغلب موارد ( خط پایین: 04فصل .)اضافه کنید

                                                                                                              .                                              در نظر بگیرید،که این مورد در یک ردیف جداگانه در سود و زیان محاسبه گردد



جزئیات بیشتری از طرح پرسنلی را بصورت دقیق تر نشان می دهد که هر ردیف به دسته هایی  2-2تصویر 

غیره تقسیم بندی شده مانند فروش و بازاریابی ، عمومی و اداری و  

شما همچنین برای هر جدول ساده و جزیی .این مدل جزئی جمع کل پرداختی ها به هر بخش را نشان می دهد

شده پرسنل محاسبه حقوق و دستمزد را به عنوان یک درصد از کل محاسبه خواهید کردو اطمینان حاصل 

هزینه اضافی ناشی از مالیات بر بار پرسنل  .نمایید که این بار پرسنل در فهرست شم از مفروضات عمومی باشد

.حقوق و درامد است  

2-2تصویر :جزئیات طرح پرسنلی  

 oct nov Dec 1999 2000 2001 تولید

$3111 مدیر  3111$  3111$  36111$  41111$  42111$  

$0111 ارزیابی  0111$  0111$  02111$  03111$  04111$  

$2111 فنی  2111$  2111$  24111$  22011$  22011$  

$0011 اجراء  0011$  0011$  08111$  22111$  01111$  

$2011 جمع  2011$  2011$  91111$  012111$  033111$  

       

       بازاریابی وفروش

$6111 مدیر  6111$  6111$  22111$  26111$  80111$  

$0111 فروش  فنی  0111$  0111$  6111$  63111$  81111$  

$2011 مسئول فروش  2011$  2011$  31111$  00111$  64111$  

$2011 مسئول فروش  2011$  2011$  31111$  01111$  00111$  

$06111 جمع  06111$  06111$  092111$  244111$  004111$  

       



       عمومی و اداری

$0011 رئیس  0011$  001$  66111$  69111$  90111$  

$1 مالی  1$  1$  1$  29111$  31111$  

$2111 معاون مدیر  2111$  2111$  24111$  26111$  28111$  

$1 دفتری  1$  1$  1$  1$  00111$  

$2011 جمع  2011$  2011$  91111$  024111$  068111$  

       

       سایر پرسنلی

$3111 برنامه  نویسی  3111$  3111$  36111$  4111$  44111$  

1$ سایر فنی  $1  1$  1$  31111$  33111$  

$1 سایر  1$  1$  1$  1$  1$  

$31111 جمع  31111$  31111$  36111$  21111$  22111$  

       

       

کل حقوق 

ودستمزد 

 پرداختی

34111$  34111$  34111$  418111$  041011$  032111$  

بار حقوق و 

 دستمزد

$4261  4261$  4261$  02021$  83191$  24481$  

هزینه حقوق و 

 دستمزد

38261$  38261$  38261$  460211$  623091$  616481$  



       

 

تولید،  جملهاز   به پرسنل هزینه های طبقه بندی نشان داده شده است ینجادر ا پرسنل طرحجزئیات بیشتر 

سایر، عمومی و اداری بازاریابی، فروش و . 

 

مفروضات حقوق و دستوزد شرح داده شده در این مدل همچنین می تواند برای پیش بینی های مالی دیگر نیز 

ی شود می تواند به عنوان شماره های طرح پرسنلی نیز نامیده م( بیانیه درآمد)سود و زیان که .استفاده گردد

.بکار رود  

خلاصه         

ایرن نروع از حردس و گمران مشرکل      .مشابهه پیش بینی فروش، برنامه پرسنلی نیز در واقع فقط یک حدس است

 اما شما قادر هستید مفروضات را در قالب ردیف ها  جزیری ترر کنیرد و از   .است اگر شما پیش بینی نداشته باشید

به این نقطه برسید به شما کمک خواهد کرد تا بخراطر داشرته    "اگر شما واقعا. این طریق به این موارد فکر کنید

باشید که یک طرح کسب و کار واقعی اغلب این تغییرات در فروش، بازاریابی و امور مالی و تجدیرد نظرر در ایرن    

 .          موارد را در خود دارد

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 :عاتگرد آوری اطلا 

 شغلی که در آن هستید: 8فصل 

علاوه  بر اطلاعاتی که شما قبلا کسب کرده اید، شما نیاز به توضیح نوع کاری دارید که مشغول آن 

 .نه تنها شرکتتان بلکه جو و محیط شغلی که در آن فعالیت دارید. هستید

انتظار می رود درباره از شما . این موضوع یک گام در تحلیل جامع بازار مربوط به طرح تجاری است

وضعیت کلی شرکتتان  و ماهیت شغل مورد نظر توضیح دهید، بخصوص اگر طرح شما در شرایطی 

چه شما شرکت خدماتی ، . خارج از شرکتتان در بانکها  یا سرمایه گذاران در حال اجراست

را  انجام تولیدکننده، خرده فروش باشید و چه انواع دیگری از شرکتها می بایست تحلیل صنعت 

 :دهید که بصورت ذیل توصیف می شود

 شرکت کنندگان صنعت -

 الگوهای توزیع -

 رقابت -

 

 :تحلیل صنعت

طرح تجاری کامل الگوهای توزیع، شرکت کنندگان، علوم اقتصادی صنعت، فاکتورهای رقابت 

و هر چیز دیگری که ماهیت این شرکت را به افراد خارج شرکت نشان می دهد، توصیف می 

از این . این بخش بر تاثیر فوق العاده اینترنت بر وضعیت اطلاعات شرکت تاکید دارد. نماید

پس دیگر یافتن اطلاعات امر مشکلی نیست و این اتفاق بعد از عصر انفجار اطلاعات و رشد 

سال قبل سر و کار  15یا  11حتی . صورت گرفت 21کلان در بخش اینترنت در طول قرن 



به عنوان مشکلی در مقوله طبقه بندی آنها بود تا  یافتن داده های داشتن با اطلاعات بیشتر 

وب سایتهایی برای تحلیل، آمار مالیاتی، . این عمومیت هر روز مصداق بیشتری می یابد. خام

جمعیت شناختی، اتحادیه های تجاری و تقریبا هر چیزی که شما برای طرح تجاری کامل لازم 

و مرور نمودن بعضی از عناوین جهت بحث و پاسخگویی ما  بعد از بررسی. دارید وجود دارند

درصورتیکه شما واقعا به منابع احتیاج داشته باشید . به آن در این بخش توجه خواهیم نمود

 .تعدادی از آثار و مکتوبات رفرنس غیر متداول و قدیمی را درج خواهم نمود

 :شرکت کنندگان صنعت

. نمی توانید به آسانی نوع شغل را توصیف کنیدشما بدون توصیف ماهیت شرکت کنندگان 

تفاوت زیادی بین صنعتی نظیر خدمات خط تلفن راه دور که در آن تنها تعداد کمی شرکتهای 

عظیم در هر کشور وجود دارد و صنعتی مثل خشکشویی که در آنها دهها هزار شرکت کننده 

ر به تفاوتی بزرگ بین یک این امر می تواند منج. کوچکتر حضور دارند، مشاهده می شود

مثلا صنعت رستوران که ما آن را خرده کاری می نامیم  درست مثل . شغل و طرح تجاری گردد

صنعت خشکشویی که از تعداد زیادی شرکت کننده کوچک تشکیل شده، از طرف دیگر 

صنعت غذاهای آماده دیگر از متشکل از تعداد کمی برندهای ملی است که در هزاران بازار 

 .روش برند شده با شرایطی که بسیاری از آنها معاف از مالیات شده اندف

اقتصاد دانان درباره ادغام در صنعت در زمانی که تعداد زیادی شرکت کننده کوچک تمایل به 

مثلا . ناپدید شدن دارند و تعداد کمی تولید کننده بزرگ به ظهور می رسند صحبت می کنند

بین المللی عمده وجود دارد که نامهایشان کاملا معروف  در حسابداری، تعداد کمی شرکت

صنعت اتومبیل . است و همچنین دهها هزار شرکت کوچکتر وجود دارند که شناخته شده اند

مثلا در انبوه . متشکل از تعداد کمی برند ملی است که در هزاران واسطه مشارکت دارند



نامهایشان معروف است و هزاران  سازی کامپیوتر تعداد کمی شرکت بین المللی بزرگ که

 .شرکت کوچکتر وجود دارند

 :الگوهای توزیع

توضیح دهید چگونه توزیع در این صنعت عمل می کند؟ آیا این صنعت که در آن خرده 

فروشان تحت حمایت توزیع کنندگان بومی هستند همانند تولیدات کامپیوتر، مجله یا قطعات 

ستگی به فروشهای مستقیم به مشتریان صنعتی بزرگ اتومبیل می باشند؟ آیا این صنعت ب

دارد؟ آیا تولیدکنندگان از نیروهای فروشنده مستقیم خودشان حمایت می کنند یا با 

نمایندگان بخش تولید فعالیت می کنند؟ بعضی از محصولات تقریبا همیشه از طریق 

حصولات بوسیله فروشگاههای خرده فروشی به مشتریان فروخته شده اند و گهگاهی این م

در سایر موارد . شرکتهای توزیع که آنها را از کارخانجات خریداری می کنند توزیع گشته اند

بعضی محصولات مستقیما . محصولات مستقیم از تولید کننده به فروشگاهها فروخته شده اند

 از تولید کننده به مشتری نهایی از طریق ادارات پستی تبلیغات ملی یا سایر ابزارهای

 .ترویجی فروخته شده اند

در بسیاری از گروههای تولیدی چندین گزینه وجود دارند و گزینه های متعددی وجود دارند 

دایره المعارف ها و پاکتهای جاروبرقی بطور سنتی از . و گزینه های توزیع، استراتژیک هستند

وش رفته اند و از طریق مراجعه به درب منازل فروخته شده اند با این حال در فروشگاهها فر

بسیاری از . طریق رادیو و تلویزیون مستقیما از تولیدکننده به مشتری انتقال یافته اند

محصولات از طریق فروشهای مستقیم شرکت به شرکت و در قراردادهای بلند مدت نظیر 

قرارداد بین تولیدکنندگان ماشین و عرضه کنندگان قطعات، مواد و بخشهای آنها توزیع شده 

در بعضی از صنایع شرکتها از نمایندگیها، واسطه ها یا فروشندگان متصدی استفاده می . دان

مثلا . تکنولوژی می تواند الگوهای توزیع در صنعت یا گروه محصول را تغییر دهد. نمایند



اینترنت در حال تغییر دادن گزینه هایی برای توزیع نرم افزار، کتابها، موسیقی و سایر 

ارتباط مخابراتی در حال تغییر دادن گزینههایی برای توزیع بازیها و . شدمحصولات می با

بدلیل اینکه توزیع بطور طبیعی در خصوص توزیع فیزیکی . محصولات ویدیویی است

محصولات فیزیکی خاص است، موضوع الگوهای توزیع ممکن است در اکثریت شرکتهای 

یک ، رستوران دار، معمار، متخصص اگر شما یک هنرمند گراف. خدماتی مصداق پیدا نکند

خدمات تخصصی یا سایر خدماتی که شامل گزینه توزیع نیستند، باشید می توانید این بخش 

 .را از روند کاری حذف کنید

ارائه . برای تعداد کمی از خدمات، توزیع ممکن است همچنان امری مناسب و مرتبط باشد

اینترنت احتمالا توزیع وابسته به  یا سویس دهنده( مخابراتی)دهنده خدمات تلفنی 

تعدادی از ناشران ممکن است ترجیح دهند با . زیرساخت فیزیکی را توصیف می کند

شرکتشان به عنوان یک شرکت خدماتی برخورد کنند تا شرکت تولیدی و در آن صورت 

 .توزیع ممکن است امری مطلوب باشد

 

 

 

 

 :رقابت

این موضوع هنوز در حیطه کلی توصیف . ح دهیددرباره ماهیت رقابت در این بازار توضی

درباره ماهیت رقابت در این صنعت و اینکه چگونه به نظر می رسد . صنعت یا نوع شغل است

 .مشتریان یک تامین کننده کالا را بر دیگری ترجیح دهند، توضیح دهید



ی عوامل اصلی موفقیت کدامند؟ کدامیک از عوامل خرید بیشترین تفاوت را ایجاد م

کنند؟قیمت؟ ویژگیهای محصول؟ خدمت؟ حمایت؟ آموزش؟ نرم افزار؟ تاریخهای تحویل؟ آیا 

نامهای برند مهم هستند؟ مثلا در شرکت کامپیوتری، رقابت احتمالا بستگی به شهرت و 

در بسیاری از صنایع . روندها در یک بخش از بازار و کانالهای توزیع و تبلیغات در دیگری دارد

بدلیل اینکه کانالها غیر عملی . ماهیت رقابت بستگی به فروش مستقیم دارد شرکت به شرکت

قیمت در محصولاتی که در حال رقابت با یکدیگر در قفسه های تفکیک شده . هستند

با این حال تحویل کالا و اعتماد پذیری احتمالا برای مواد مورد . هستند، امری ضروری است

کمبود آنها می تواند بر کل خط تولید اثر بگذارد از استفاده تولیدکنندگان در حجمی که 

 .اهمیت بیشتری برخوردار خواهد بود

مثلا در شغل رستوران داری، رقابت احتمالا بستگی به شهرت و روندهای موجود در یک 

در بسیاری از روشهای خدمات حرفه . بخش از بازار و مکان و پارکینگ در بخش دیگر دارد

آیا . گی به قدرت بیان دارد زیرا تبلیغات کاملا پذیرفته شده نیستای، ماهیت رقابت بست

رقابت قیمت بین حسابداران، پزشکان و وکلا وجود دارد؟ چگونه افراد آژانسهای مسافرتی یا 

گل فروشیها را برای عروسی انتخاب می کنند؟ چرا فردی یک معمار مناظر طبیعی را بر 

را به یک قهوه خانه محلی  starbucksی به اسم دیگری ترجیح می دهد؟ چرا یک برند مل

 . ترجیح می دهد؟ همه این موارد مفهوم رقابت است

 

 :رقبای اصلی

نقاط قوت و ضعف هر یک کدام است؟ محصولات، قیمتگذاری، . رقبای اصلی را فهرست کنید

سایر  شهرت، مدیریت، موقعیت مالی، کانالهای توزیع،آگاهی برند، توسعه شغلی، تکنولوژی یا

 .عواملی که شما احساس می کنید مهم هستند



در کدام بخش بازار آنها فعالیت دارند؟ به نظر می رسد استراتژی آنها چه باشد؟ آنها چقدر بر 

 محصولات شما تاثیرگذار هستند؟ چه تهدیدها و چه فرصتهایی را نشان می دهند؟

 :یافتن اطلاعات

دارید به موفقیت دست خواهید یافت و این با  شما در خصوص دستیابی به هر چیزی که نیاز

با گذشت زمان، حجم زیادی از . مراجعه به سایت و شبکه جهانی امکان پذیر خواهد بود

. اطلاعات شغلی و حمایتهای کارآفرینی و شغلی کوچک به زودی در دسترس خواهد بود

بازار بیشتر  متخصصان صنعت و شرکتهای تحقیقات. همیشه اولین شروع در اینترنت است

سایتهای مرجع . اطلاعاتشان را در وب سایتها و در مجلات شغلی و تجاری منتشر می کنند

این مجلات را ایندکس می کنند، بسیاری از آنها ممکن است بطور آنلاین مقالاتی را ارئه 

 اتحادیه های تجاری. دهند و یا در غیر اینصورت در کتابخانه ها این مقالات جمع آوری شوند

بسیاری از فهرستها و آمارها را در وب سایتهایشان علاوه بر نسخه های فیزیکی منتشر می 

قوانین گردآوری عمومی مستنلزم گزارش تفصیلی از نتایج مالی است و منابع  . نمایند

 .اطلاعاتی بازار آمار صنایع را از گزارشات مالی گردآوری می کند

ما بخش عمده ای از آنچه نیاز به دسترسی اگر شما کامپیوتر شخصی داشته باشید، ش

این خدمات نسخه هایی از شاخصهای . اطلاعات آن دارید از طریق اینترنت بدست می آورید

انتشاراتی کامپیوتری شده، خلاصه های آماری و حتی نسخه کامل مقالات منتشر شده ای که 

ما می توانید اطلاعات را در بعضی  موارد ش. بصورت آنلاین در دسترس هستند ارائه می دهند

و به یک شکل مناسب  . از پایگاه داده ای که دور از دسترس است به کامپیوترتان انتقال دهید

اگر شما قبلا آنلاین نبوده اید من شما را تشویق می . مستقیما به برنامه شغلی تان وارد کنید

اینترنت می شود استفاده کنم تا از مودم و نرم افزار ارتباطی که منجر به دسترسی شما به 

هیچ جایگزینی برای تسهیل دسترسی به . کنید و یاد بگیرید که چگونه از آن استفاده کنید



اینترنت از طریق مودم و برقراری ارتباط با سایر افرادی که سئوالات، پیشنهاد و علایق 

. ائه می دهداینترنت سلسله اطلاعات و خدمات جالب توجهی را ار. مشابهی دارند وجود ندارد

همانگونه که پیشنهادات خاصتری را می خوانید و به سوی آنها جذب می شوید، می توانید 

احتمالا هر چیزی را که نیاز . فرض کنید که اکثریت همه آنها وب سایتهای در دسترسی دارند

عنوان  دارید می توانید در اینترنت پیدا کنید و این اقدام را با استفاده از کتابخانه محلی به

در غیر اینصورت، می توانید به کتابخانه دانشگاه، فروشنده های اطلاعات . گزینه انجام دهید

 .تخصصی دست دوم، انتشارات دولت ایالت متحده مراجعه نمایید

 :وب سایتهای طرح تجاری

از وب سایت اینترنتی ای حمایت می کند که برنامه های نمونه رایگان  palo Altoنرم افزار 

ل دانلود شدن، دستورالعملها، چکیده ها و مباحثی در خصوص موضوعات وابسته به توسعه قاب

. برای یافتن آنها به آدرس زیر مراجعه کنید. طرح تجاری ارائه می دهند

www.bplans.com 

تهای کوچک، شامل این سایت شامل لینک های پیشنهاد شده به سایر منابع اطلاعاتی شرک

و بسیاری از سایتهای ( SBDCS)، مراکز توسعه شغلی کوچک (SBA)اداره موسسات کوچک

آن با آخرین اطلاعات در دسترس انباشته شده و مملو از رفرنس  . ارزشمند دیگر می باشد

وب سایت  8-1شکل . اطلاعات است که احتمالا در هر جای دیگری در دسترس خواهد بود

را نشان می دهد همانگونه که وقتی این کتاب نوشته شد دیده می  palo Altoزار اصلی نرم اف

 آدرس وب سایت. شود

www.paloalto.com 

ن  به سایت ما تحت عنوا www.bplans.com هر دو سایت هم سایت اصلی و هم سایت 

Ask the Experts  از متخصصان بپرسید و بخشهایAsk the Authors  از نویسندگان

http://www.bplans.com/
http://www.paloalto.com/
http://www.bplans.com/
http://www.bplans.com/


به سئوالات کلی درباره برنامه ریزی  Ask the Expertsتیم . بپرسید ، متصل شده اند

پاسخ بطور معمول در  1611بیش از . شغلی،کارآفرینی و برنامه ریزی بازاریابی پاسخ می دهد

شما می توانید سئوالتان را مطرح نموده و پاسخ را به عنوان . ترس استاین پایگاه داده در دس

ما به سئوالات خاص در خصوص « از نویسندگان بپرسید»گروه . جواب ایمیلی دریافت کنید

پاسخ مرتبط با این برنامه ها تحت عنوان این  411بیش از . کار با محصولات ما پاسخ می دهد

 .نوشته پست شده اند

 

 :ولتیسایتهای د

 Bureauرا در برابر سایت ( ایالات متحده )  U.Sدر بخشهایی در خصوص تحلیل بازار ما 

 بازار: 11بازارتان را بشناسید و بخش :  9بخش. توصیف می کنیم( اداری)

 :را در سایت ذیل مشاهده کنید( اداره مشاغل کوچک) SBAوب سایت 

www.sba.gov 

تامین اطلاعات ارزشمند برای مشتریان ماشامل  palo Altoهدف وب سایت نرم افزار 

 .اطلاعات بازار، برنامه های نمونه و لینک شدن به سایر منابع اطلاعاتی است

 .آنها را نشان می دهد  home pageصفحات  -8-2شکل 

 :موتورهای جستجوی وب

از صفحه . کوچک سایت یاهو می باشدگزینه برتر دیگر، فهرست بندی اطلاعات مشاغل 

، اقتصاد و شغل را انتخاب کنید سپس در لینکی در بخش اطلاعات شغلی yahooاصلی 

 :آدرس صفحه خاص این است. کوچک کلیک کنید

 

www.yahoo.com 

http://www.sba.gov/
http://www.yahoo.com/


business_and_economy 

small_business_information 

 :نوعی صفحه اطلاعات مشاغل کوچک به آدرس ذیل است Exciteرقابت 

www.quicken.excite.com 

small-business 

 .هریک از این وب سایتها منتهی به لینکهای بیشتر و اطلاعات بیشتر می شود

 

 

 

RMA 

شناخته شده   Robert Morris که بطور رسمی تحت عنوان انجمن)انجمن مدیریت ریسک 

نوعی سازمان عضویت تحت حمایت بانکهایی است که فهرست سالیانه نسبتهای مالی (

استاندارد را منتشر می نماید و برای نتایج عملی شغلی هزاران شرکت مختلف در تجارت 

 .کوچک بواسطه ائتلاف بانکهای عضو توسعه یافته است

منبع اطلاعاتی  . شناخته شده است« ات بیانیه سالیانهمطالع» که تحت عنوان  RMAانتشار 

مثلا آن اطلاعات به من می گوید که فروش خرده فروشان کفش که کمتر از . ارزشمندی است

حاشیه سود ناخالص % 42میلیون دلار به ازاء هر سال می باشد منجر به تولید بطور میانگین  1

از %  1ای راه اندازی می کنند و آنها حدود را صرف هزینه ه%  41می شود که آنها میانگین 

منشآ  آن شماره، تحقیقات بیانیه سالیانه . فروشها را به عنوان سود در نت قرار می دهند

RMA   است  1997از سال. 

دلار برای  31که یا بصورت نسخه فیزیکی یا سی دی با قیمتی کمتر از ( مقاله)در این نوشته 

ر برای افراد غیر عضو این نشریه به فروش می رسد با شماره دلا 151اعضا است و یا قیمت 

http://www.quicken.excite.com/


می توانید موارد  www.rmahq.com یا مراجعه به سایت آنها   )215) 446-4111گیری 

که در جستجوی ایجاد دسترسی بیشتر  RMAدر این مقاله سازمان . بیشتری دریافت کنید

. شد احتمالا به آنها اجازه جستجوی کامل در وب سایتشان را می دهداعضایش می با

همچنین ما  در صورت امکان به آن دسته از حراجی ها که شماره هایشان در وب سایت نرم 

 .است www.paloalto.comمی باشد توجه می کنیم که در سایت   Palo Altoافزار 

 :منهای تجاریانج

بسیاری از صنایع با حضور انجمن تجاری فعالی که به عنوان منبع حیاتی اطلاعات خاص 

چنین انجمنهایی معمولا . صنعت بکار می رود خوش یمن شده و مورد استقبال قرار گرفته اند

فهرست اعضاء را منتشر می کنند و انجمنهای بهتر، اطلاعات آماری را که فروشهای صنعت، 

اگر شما نمی دانید کدام . ا، روندهای اقتصادی را دنبال می کنند منتشر می نمایندسوده

از طریق اینترنت . انجمن تجاری را برای صنعتتان بکار گیرید،آن انجمن را پیدا خواهید کرد

 .و سایر موتورهای جستجو را بررسی نمایید yahoo ،Exciteسایتهای 

در بخش رفرنس کتابخانه . برای شغلتان جستجو کنیدوب سایت اتحادیه  تجاری مورد نظر را 

از فردی دیگر در . تان بخواهید فهرستی از اتحادیه های تجاری را در اختیارتان قرار دهد

به راهنمای خوانندگان یا شاخص . با مجله ویژه صنعت مشورت کنید. همان صنعت بخواهید

ناشر  Gayleکه بوسیله  Ayerیا فهرست ( در بخش بعدی، انتشارات شغلی )تجارتی 

شما می توانید در . فهرست بندی می شود توجه نمایید( هفته ای)فیلادلفیا بطور نوبتی 

 Vikingجستجوی انجمنهایی باشید که در نشریه اطلاعات آمریکا که تحت انتشار شرکت 

به عنوان یک مثال خاص، همانطور که ما اشاره به مغازه . هستند فهرست بندی می شوند

ساله ای را  2اشی فرضی نمودیم، انجمن خرده فروشان کفش ملی گزارش عملکرد اداری کف

شرکت خرده فروشی کفش مستقل هستند منتشر می  1711که شامل مرور آماری بیش از 
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آن شامل شرکتهای . به افراد غیر عضو می فروشند 51به اعضا یا  25آنها آن را با قیمت . نماید

 .زنان و مردان است و شامل امور مالی و اطلاعات دیگر استکفش خانوادگی، کودکان، 

 :انتشارات شغلی

 

صرفنظر از انتشارات اصلی شغل  کلی . مجلات شغلی منبع مهم اطلاعات شغلی هستند

روندی ( تخصص)متمایز سازی . نشریات زیادی وجود دارند که به صنایع خاص توجه دارند

ممکن است برای عموم  مردم  کسل  widgets و Dingbats. مهم در شغل انتشاراتی است

و  Dingbats(  کارخانجات تولیدی)کننده  باشند اما  آنها علاقمندند  تا تولیدکنندگان 

Widgets را که بطور مرتب درباره آنها در مجلات تخصصی مطلب خوانده اند شناسایی کنند .

خوانندگان و هم تبلیغ  مجلات واسطه مهمی برای تبلیغات خاص صنعت هستند که هم برای

آنها . سردبیران این مجلات باید فضای بین تبلیغات را تکمیل کنند. کنندگان حائز اهمیت اند

این اقدام  را با انتشار اطلاعات خاص صنعت به همان اندازه که توانایی  آن را دارند و شامل 

ه آرایی یکی از این صفح.علوم آماری، پیش بینی ها  پروفایلهای صنعت است انجام می دهند

مجلات گهگاهی می تواند مقداری زیادی پیش بینی شغلی و اطلاعات اقتصادی را ایجاد 

. چندین منبع  رفرنس خوب، مجلات، ژورنالها و سایر نشریات را فهرست می کنند. نمایند

آنها همچنین پیشنهاد شاخصهایی را به مقالات انتشاریافته می دهند که می توانید برای 

( مرجع)این اقدام در بخش رفرنس . تجوی رفرنسهای دقیقی که نیاز دارید استفاده کنیدجس

 :اکثریت کتابخانه ها  قابل نگهداری خواهد بود

خوانندگان در خصوص شاخصهای دوره ای نشریه مجلات متداول مورد راهنمایی قرار می 

و در اکثریت بخشهای  در نیویورک انتشار یافته Wilson.H.Wاین راهنما بوسیله . گیرند

 .مرجع کتابخانه در دسترس است



تنها مجلات و ژورنالهای تجاری را . منتشر شده H.Wشاخص دوره ای تجاری نیز بوسیله 

 .ایندکس می نماید

 ایندکس مجله که بوسیله شرکت دسترسی اطلاعات انتشار یافته

به طرح شغلی شما کمک از شاخصهایی برای شناسایی اطلاعات انتشاریافته ای که احتمالا 

وقتی شما فهرست شاخصی برای مقاله ای پیدا می کنید و آن شاخص . می کند استفاده کنید

صنعت شما را پیش بینی می کند یا درباره روندها و اقتصاد صنعت صحبت می کند اطلاعات 

 . اصلی را سریع یادداشت کنید و از کتابخانه بخواهیم یک نسخه برای انتشار بدهد

 

 ابخانه های  مرجعکت

آنها منابع عالی . کتابخانه های مرجع از منابع مرجع به عنوان یک تخصص تبعیت می کنند

دستورالعمل و توصیه مناسب در خصوص  مطالب رفرنس هستند  که ممکن است کمک کنند 

ما دریافته ایم کتابهای مرجع . تا اطلاعاتی را درباره الزامات طرح شغلی تان ارائه دهید

این کتابها پیش بینی هایی را که در هریک از . صوص در موقعیتهای مختلف مفید هستندبخ

مشاهده  . صدها مجله و ژورنال شغلی ظاهر شده اند و به وقوع پیوسته اند خلاصه نموده اند

بر مهمترین اطلاعات پیش بینی متمرکز است و نقد مجله را که شامل تاریخ نشر، شماره 

 .مجله و زمینه است، مطرح می نمایند نظیر جلد... صفحه و

 

 (SBA)اداره شغل کوچک 

با این . اداره مشاغل کوچک ایا لات متحده بخاطر وامهای تجاری کوچکش مشهور شده است

حال اطلاعات شغلی، آموزش اداری و خدمات اداری شامل کارگاه، مشاوره، انتشارات و 

 Puertoو  Virginقه اعم از ایالت کلمبیا، آن در هر منط. نوارهای ویدیویی را فراهم می کند



Rico دفتر  111آن دارای متخصصان توسعه شغل است که در بیش از . شعبات برنامه ای دارد

 SBA. نشان دادیم 8-2ما وب سایت  آن  را در شکل . کار در سراسر کشور مستقر شده اند

محصولات رایگان هستند این . جزوه و محصول اطلاعاتی شغلی منتشر کرده است 51بیش از 

آنها به . پیشنهاد می دهد( دلار برای اکثریت آنها 311با قیمت زیر)هدیه کوچکی  SBAاما 

سئوالاتی که پرسیده شده با دفعات زیادی پاسخ می دهند و اطلاعات مهمی برای مالکین 

د از اگر شما دسترسی به اینترنت نداری. شرکت و مالکین شرکتهای بالقوه فراهم می کنند

بخش میز پاسخگویی UASKSBA-811-1 (5722-827-811-1 )طریق تماس با شماره 

 SBAدرباره برنامه های توسعه شغل و خدمات SBA  (answer desk  )مشاغل کوچک 

میز پاسخگویی اطلاعات و خدمات ارجاع را تحت نظارت و «  خط ویژه». اطلاعات کسب کنید

در واشنگتن . حصیلات شغلی ارائه و انجام می دهدپشتیبانی اداره ابتکارات، آموزش و ت

 .روز در هفته کار می کند 5آن در طول ساعات اداری . است( 212) 215-7151شماره محلی 

 (SBDC)مراکز توسعه شغلی کوچک 

و ( اداره مشاغل کوچک) SBAبطور مشارکتی بوسیله ( SBDCS)مراکز توسعه شغلی کوچک 

هر منطقه . ی و سایر نمایندگیهای اعتباری تاسیس شده اندهمچنین با همکاری دانشکده محل

دارد و اکثریت مناطق اداراتی در شهرهای ( مراکز توسعه شغلی کوچک)SBDCحداقل یک 

باید منبع  عالی و غنی برای مشاغل، ارائه دهنده مشاوره  SBDCما دریافته ایم . مختلف دارند

نیز ارتباط  نزدیکی با  SBDCS. باشد تخصصی با کیفیت بالا در قیمتهای بسیار پایین

دانشکده های محلی دارند تا رشته هایی در خصوص برنامه ریزی شغلی، کتابداری، مدیریت 

کتابها،  SBDCSهمچنین . افراد، فروشها، بازاریابی و سایر موضوعات حیاتی ایجاد نمایند

یدیویی  و کارگاهها را تحقیقات و مطالعات و در بعضی موارد حتی نوارهای صوتی، نوارهای و

 .منتشر می سازند



همکاری نموده است تا دروس سمینار و نرم افزار مرتبط با  SBDCSبا  Palo Altoنرم افزار 

 .برنامه ریزی شغلی را تامین کند

 

 (SCORE)گروههای خدمات مدیران بازنشسته 

SBA (اداره شغل کوچک ) از گروههای خدماتی مدیران اجرایی استخدام شده(SCORE ) که

لازم بذکر است این افراد . نفر داوطلب می باشد، حمایت می نماید 13111شامل بیش از 

اداره در کل کشور ارائه می  389آموزش و مشاوره تک به تک افراد را بدون هیچ قیمتی در 

رباره گروههای خدمات مدیران می توانید د www.score.orgبا مراجعه به سایت . دهند

 .اجرایی بازنشسته اطلاعات کسب نمائید

 

 

 

 ایا لت متحده امریکا( سرشماری)اداره آمار 

United state census Bureau  ایالت متحده بخشی از دپارتمان ( سرشماری)اداره آمار

یژه و با من بطور و. تجارت، ارزش اطلاعات در دسترس برای اهداف آموزشی و شغلی را دارد

 .بازارتان را بشناسید به آن اشاره می کنم: 9مثال در بخش تحلیل بازار بخش 

اکثریت گزارشات اداره آمار کل ایالت متحده را پوشش می دهد و داده مربوط به کشور را به 

با این حال، اداره مزبور نیز اطلاعات مربوط به ایالت ها و بخشهای . اختصار در می آورند

در بین گزارشات . یالت ها و حتی شهرهای مربوط به کشورهاا را منتشر می کندمربوط به ا

ویژه ارزشمند تر، گزارشات شهر و کشور وجود دارند که تعدادی از موسسات شغلی را بر 

این موارد گزارشات ویژه ای هستند که مستقیما . اساس نوع موسسه فهرست بندی می کنند

http://www.score.org/


از کتابخانه ها و خدمات پایگاه داده الکترونیکی در دسترس  از اداره مزبور و همچنین تعدادی

بسیاری  از این گزارشات نیز از طریق خدمات آنلاین در دسترس قرار می . قرار گرفته اند

آن . نامیده شده است CENDATAیک ویرایش الکترونیکی است که ( آمار)سرشماری . گیرند

 www.census.govوب سایت اینترنتی دارد 

 یافتن همکار شغلی

دولتها، . مشاغل جدید، مشاغل کوچک و برنامه ریزی شغلی  برای اقتصاد خوب هستند

موسسات تحصیلات تکمیلی و سازمانهای تجاری می دانند و تلاش می کنند تا آنجا که ممکن 

حجم زیادی کمک در دسترس  برای شما و شرکت شما احتمالا. است به شرکتها کمک کنند

 .وجود دارد

SBDCS  وSCORE 

را به عنوان منابع اطلاعات فهرست بندی کرده  SBDCSو  SBA ،SCOREدر بخش قبلی ، ما 

شغلی واقعی است آنها هر دو به ( دستیار)نیز منابع همکار  SBDCSو هم  SCOREهم . ایم

همه خدمات رایگان . د می آیندمنظور کمک به افراد در مشاغل کوچک و کارآفرینان بوجو

نیستند بلکه آن دسته از خدماتی که رایگان نیستند در سطحی پایین تر از ارزش بازار قیمت 

 .گذاری شده اند

برای ( محلی)شما می توانید آدرسهای بومی . برای دستیاری شغل ابتدا به آنجا بروید 

SBDCS های بومی برای شما می توانید آدرس. را در وب سایتمان پیدا کنیدSCORE  را در وب

 .سایتشان پیدا کنید

در این صفحات، من تنها به توصیف سازمانهای ایا لات متحده می پردازم که ارائه دهنده 

. در سایر بازارها سازمانهای مشابه وجود دارند. کمک به مشاغل کوچک و راه اندازیها هستند

http://www.census.gov/


نهای توسعه دولتی و مدارس اداری را دفاتر کار تجاری و سازمانهای صنعتی تان، سازما

 .مقایسه کنید

 مشاوران، حسابداران و وکلا

آنها در واقع تمرکز اصلی این . مشاوران، حسابداران و وکلا دستیار شغلی سطح اول هستند

بخش نیستند با این حال در کل به دلیل اینکه آنها منبع عالی اطلاعات نیستند ما اهمیت 

با این حال در این بحث، با منابع . زش توصیه و مشاوره حرفه ای قائلیمفوق العاده ای برای ار

نسبتا کم هزینه دستیاری شغلی نظیر نمایندگیهای توسعه، مدای شبانه بومی و خدمات 

برای افزودن اصول کلی چگونگی انتخاب یک حرفه و . اطلاعاتی آنلاین سر و کار داریم

اگر شما پول به حد . ائید مواظب خریدار باشیمبی. تخصص شغلی  مناسب چیز زیادی نداریم

متاسفانه همیشه متخصصها . کافی دارید، متخصص شغلی خوب همیشه ارزش پول را دارد

خوب نیستند؛ سخت است بدانیم تا زمانی که شما متعهد به  پرداخت پول هستید چه کسی  

صوص خوب است؟ قبل از انتخاب متخصصین همیشه سعی کنید مراجع خوبی در خ

متخصصین پیدا کنید این مراجع شامل سایر مشتریان، مشتریان راضی هستند و فراموش 

به علاوه این همیشه مصداق ندارد که از طریق مشاور شغلی به هر . نکنید آنها را کنترل کنید

در تجربه آزمایشی ما، همیشه همبستگی . آنچه بابت آن پول پرداخت می کنید، می رسید

 .لغ و دستمزدهای پرداخت شده و ارزش موارد ارائه شده وجود نداردمستقیمی بین مبا

SBA آیا برای مالک شرکت کوچک می توان سرمایه بزرگی را تصور »: به مشاوران می گوید

اگر . دلار در ساعت است 251و  25معمولا میانگین دستمزدهای مشاوران شغلی بین « نمود؟

شاوره دارید، مطمئن باشید او فردی معتبر است و شما تصمیم به تداوم استفاده از خدمات م

 «.اطمینان یابید که شما جدول دستمزد و مبالغ را تا حد امکان درک نموده اید

 



 :اقدامات سازمانی شرکت

بسیای از . از طریق سازمانهای تجاری بومی نظیر اتاق بازرگانی دریابید چه چیزی وجود دارد

 .ر انجمن موسسه جدید یا انجمنهای صنفی دارندآنها گروههای مدافع کارآفرینی نظی

 

 :مدارس و دانشگاهها

همکاری دارند تا مراکز توسعه   SBAبسیاری از دانشکده های منطقه ای عمومی مستقیما با 

را که به عنوان بخشی از منابع دولتی  در بخش قبلی مورد بحث قرار ( SBDCS)شغلی کوچک 

دانشکده عمومی اغلب منبعی عالی برای کارگاهها،  / SBDCترکیب . گرفت، مستقر نمایند

کلاسها و حتی مشاوره شغلی است که همه آنها با متخصصانی که شغلشان شامل کمک  به 

موسسات کوچک و شرکتهای نوپا می باشد، حداقل بخشی توسط مراکز آموزشی  و بخشی 

اس بگیرید و در با دانشکده منطقه ای عمومی تم. دولت تاسیس و پایه گذاری شده اند

 .خصوص کلاسهای شغلی سئوال کنید

 

 :کتابخانه ها

بخشهای . کتابخانه ها معمولا دربردارنده کتابهای اداری و نشریات دوره ای شغلی هستند

رفرنس دارای کارکنانی هستند که توانایی کمک به شما را دارند تا دریابید که به چه چیزی 

 .کسهای مجله ، انجمن تجاری و انتشارات دولت باشیددر جستجوی شاخصها و اند. نیاز دارید

 

 :بانکها

بانکها اغلب درگیر فعالیتهای توسعه بومی هستند و حتی وقتی مستقیما حمایت شغلی انجام 

،  حداقل می توانند بفهمند به چه جای دیگری برای (بعضی موارد انجام می دهند) نمی دهند 



بسیاری از روسای بانک درک » : می گوید SBA. دریافت حمایت  می توانید مراجعه کنید

از پرسیدن سئوال از مسئولین . وسیعی از عملیات اداری، مالی و جو اقتصادی منطقه ای دارند

 «.بانک تان نترسید

 :نمایندگیهای توسعه محلی

همچنین آنها . اکثریت مناطق دارای نمایندگیهای توسعه از یک نوع یا نوع دیگر هستند

بوط به مشاغل کوچک و نوپا را ارائه می دهند و می توانند منبع ارزشمندی اطلاعات مر

. در خصوص سایر نمایندگیهای دولتی با سایر تامین کنندگان منابع تان مشورت کنید. باشند

همچنین می توانید برای نمایندگیهای دولتی  تحت نظارت گروه دولتی به دفترچه تلفن تان 

 .مراجعه کنید

 

 :جاریانجمن های ت

انجمنهای تجاری می تواند منبعی عالی از اطلاعات مناسب برای تعدادی از شرکتهای نوپا 

از فهرست کتابخانه ای انجمنهای تجاری تان برای جستجوی انجمنهای وابسته به . باشد

 .شرکت تان استفاده کنید

 :نشریات

های کوچک و بسیاری از نشریات در شغل شما  تخصصی هستند و سایر نشریات در شرکت

کتابخانه ها، کتابفروشیها و فهرست مجلات را برای نشریات . موسسات نوپا تخصص یافته اند

 .مربوط به حرفه خاص تان بررسی نمایید

 

 :چکیده



برای . ما در دنیای محض جدید سرشار از اطلاعات بسیار زیاد هستیم نه اطلاعات بسیار کم

ه نیاز خواهید داشت  و همه اطلاعات موجود در شما سخت خواهد بود که همه اطلاعاتی را ک

شغل یا حرفه را طبقه بندی کنید؛ سخت است آنها را خلاصه کنید؛ سخت است درباره آنچه 

همانطور که می دانید بخاطر داشته  .از بیشترین اهمیت برخوردار است تصمیم گیری کنید

یک گزارش دانشگاهی یا آن . باشید تصور شده که طرح تجاری برای هدایت تصمیمات است

مثلا اگر آن دارای هدف تجاری نیست که احتمالا . حتی پایان نامه فارغ التحصیلی نیست

توصیف کننده صنعت برای بانک یا سرمایه گذار یا برای تیم خود شماست، مسلما اثبات 

 .بنابراین نباید آن را لحاظ کنید. کننده توانایی شما نیست
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 بازار خود را شناسایی کنید

 . شما به مشتری نیاز دارید: اولین و مهمترین عاملی که در تجارت به آن نیاز دارید چیست؟ خیر؛ طرح نیست

یا خواهد )افی برای تداوم دارد ؛ اولین بررسی جامع از اینکه آیا تجارت شما مشتری ک طرح کوچک: 3فصل در 

لازم نیست این . در مرحله بعدی؛ شما باید پیشروی بیشتری در تحلیل بازار داشته باشید. را انجام دادیم( داشت

کار را به شیوه آکادمیک انجام دهید و لازم نیست این کار را فقط در پروسه طراحی پروژه های بسیار بزرگ 

 . ط کافیست مشتریان خود را بشناسیددر این راستا فق. انجام دهید

 تحقیقات بازار بطور عملی 

شما نمی توانید آن را در کتابخانه ها و یا حتی . برخی از تحقیقات بازار بسیار ساده، عملی و حتی بدیهی هستند

تریان برای این کار باید به سراغ مردم واقعی بروید علی الخصوص مشتریان فعلی و یا مش. اینترنت انجام دهید

 : به برخی مثال های عملی در این زمینه توجه کنید. احتمالی در آینده

 تجارت های مشابه را بررسی کنید

اگر مایل به شروع یک تجارت . همیشه به عنوان گام اول؛ به تجارت های مشابه با تجارت خودتان دقت کنید

اگر به فکر برنامه . ر و موفق تر خواهید بودجدید هستید؛ با بررسی یک تجارت مشابه که از قبل می شناسید؛ بهت

در هر حال؛ با بررسی و . ریزی برای تجارت فعلی خود هستید؛ این کار به شما فرصت اقدامات بهتر می دهد

 . توجه به تجارت های مشابه دیگر می توانید نکات بیشتری را یادبگیرید

 تجارت های مشابه دیگر را بررسی کنید : 

د دارید یک فروشگاه خرده فروشی کفش را راه اندازی کنید باید زمانی را برای بررسی برای مثال اگر قص

اتومبیل خود را کنار خیابان پارک کنید و تعداد مشتریانی . سایر خرده فروشی های کفش صرف کنید

به زمانی که آنها داخل فروشگاه صرف می . که به فروشگاه مورد نظر رفت و آمد می کنند را بشمارید



کنند دقت کنید؛ چه تعداد از آنها با بسته هایی که شبیه با جعبه کفش می باشند از آن فروشگاه خارج 

تعداد کفش هایی که هر مشتری خریداری می کند را نیز در نظر . می شوند؛ این موارد را ثبت کنید

فروشگاه تکرار کنید؛ همین روند را برای چندین . در فروشگاه قدم بزنید و قیمت را بررسی کنید. بگیرید

همه فروشگاه های کفش از قبیل فروشگاه هایی که کفش را با تخفیف عرضه می کنند و غرفه کفش 

 . فروشی در فروشگاه های بزرگ را نیز بررسی کنید

 یک تجارت مشابه در یک مکان دیگر پیدا کنید : 

ان دیگر را بیابید؛ فاصله باید به اگر قصد راه اندازی یک تجارت محلی را دارید؛ یک تجارت مشابه در مک

به مثال کفش فروشی باز می گردیم؛ می . حدی باشد که آن تجارت امکان رقابت با شما را نداشته باشد

به . توانید فروشگاه های کفش در شهرهایی مشابه با شهر خودتان در یک ایالت دیگر را بررسی کنید

سپس پرسش های اساسی در . قات خود را بیان کنیدمالک فروشگاه تلفن کنید و صادقانه اهداف تحقی

 . زمینه تجارت کفش فروشی را مطرح کنید

 در روزنامه های محلی به دنبال افرادی باشید که در تجارتی مشابه با تجارت شما فعال می باشند . 

نبال فرض کنید به د. با یک واسطه فروش تماس بگیرید و تا حد امکان اطلاعات کافی را دریافت کنید

تاسیس یک فروشگاه کفش هستید و یک فروشگاه مناسب را برای فروش گذاشته اند؛ ابتدا خود را به 

. عنوان یک خریدار احتمالی در نظر گرفته و فکر کنید که آیا خرید از این فروشگاه مناسب است یا خیر

ه بررسی بدست می آورید شاید شما هرگز اقدام به خرید آن فروشگاه نکنید اما اطلاعاتی که از این شیو

چرا مالک فروشگاه تصمیم به فروش آن گرفته است؟ آیا مشکلی در این تجارت روی . بسیار مهم است

 . داده است؟ شاید بتوانید اطلاعات مالی با ارزشی را بدست آورید

 رقابت را مستحکم کنید 

در سطح منطقه ارزیابی  فرض کنید که یک رستوران دارید؛ حداقل ماهی یکبار وضعیت رقابت خود را

اگر فروشگاه کفش دارید؛ ماهی یکبار با . برای این کار باید به رستوران های مختلف سر بزنید. کنید

 . سرزدن به فروشگاه های مختلف؛ میزان رقابت را ارزیابی کنید



 با مشتریان صحبت کنید

مثال کفش فروشی را در . حبت کنیداگر در فکر راه اندازی یک تجارت جدید هستید؛ با مشتریان احتمالی ص

با همسایگان، دوستان و اقوام خود صحبت . نظر بگیرید؛ با مشتریانی که از فروشگاه خارج می شوند صحبت کنید

از آنها بپرسید معمولا چند وقت یکبار اقدام به خرید کفش می کنند؛ چه سایزهایی ؛ و هر پرسش دیگری . کنید

اگر می خواهید یک رستوران، تجارت معماری چشم انداز، فروشگاه . کنید که به ذهنتان می رسد را مطرح

 . گوشت، نانوایی و غیره افتتاح کنید؛ ابتدا با مشتریان صحبت کنید

هنگام تدریس طرح تجاری در دانشکده های بازرگانی ؛ شیوه تحقیقات بازار را به عنوان بخش مهمی از طرح 

این طرح ارزش کافی ندارد مگر اینکه آنها با تعداد قابل توجهی از مردم  .تجاری به دانشجویان آموزش می دهند

صحبت کنند و پرسش هایی از قبیل  شما چه می خواهید؛ چرا و از کجا خرید می کنید؛ چقدر پول پرداخت 

اگرچه شما نمی خواهید همه مراحل رسمی تنظیم یک تحقیق از مشتری . کرده اید و غیره را مطرح کرده باشند

 . را اجرا کنید اما دانستن این اطلاعات برایتان مهم است

کسانی . بر روی دو وبسایت خود در اینترنت قرار می دهیم Palo Altoما اغلب تحقیقات مشتری را درنرم افزار 

که در اینترنت به جستجوی مواد و اطلاعات در خصوص طرح های تجاری هستند می توانند به وبسایت ما 

 : مراجعه کنند

www.paloalto.com 

www.bplans.com  

یکی ازاین سایت ها اطلاعات را بصورت رایگان در اختیار شما می گذارد؛ شما می توانید اطلاعات قابل دانلود 

طالب و تصمیم گیری ها دریافت کنید؛ همچنین پاسخ هایی شدن را بصورت رایگان از طرح های نمونه، رئوس م

گاهی . به صدها پرسش رایج در زمینه جزئیات توسعه یک طرح تجاری را نیز در این وبسایت مشاهده می کنید

این . اوقات از مردم می خواهیم اندکی در وبسایت ما درنگ کرده و به برخی پرسش های مهم پاسخ دهند

آنها برای پاسخگویی نیازی به ذکر نام یا ایمیل . خگویی به چند پرسش کوتاه استدرخواست ها شامل پاس

http://www.paloalto.com/
http://www.bplans.com/


 311با این شیوه هر ماهه حدود . در ضمن ما هرگز این اطلاعات فروش را پیگیری نمی کنیم. آدرس ندارند

ش می پاسخ را دریافت می کنیم که اطلاعات کافی و ارزشمندی دررابطه با ملاحظات مردم در خرید یا فرو

 . باشند؛ این موارد برای تنظیم و نوشتن طرح تجاری مفید هستند

یک . اگر دست اندرکار یک تجارت هستید؛ در پروسه توسعه یک طرح باید صحبت با مشتریان را نیز بگنجانید

قدم از روتین های معمول فراتر بروید؛ گوشی تلفن را بردارید و با مشتریان خود صحبت کنید؛ از آنها در 

شما در تجارت خود چگونه : پرسش هایی از این قبیل مطرح کنید. صوص تجارت خودتان پرس و جو کنیدخ

عمل می کنید؟ آنها چرا خرید می کنند؟ نظر آنها در خصوص رقبای شما چیست؟ همچنین می توانید یک 

 . مشتری را ماهی یکبار به نهار دعوت کنید تا همیشه حضور شما را احساس کنند

 احتمالی  مشتریان

؛ این  طرح کوچک: 3فصل در . در همه طرح های تجاری یک بخش را به مشتریان احتمالی اختصاص می دهند

در گام اول باید ایده کافی از تعداد مشتریان . مسئله را به عنوان بخش مهمی از ارزیابی اولیه عنوان کرده ایم

برای مثال؛ مالک . گی به نوع تجارت شما دارداما روش تخمین زدن این تعداد بست. احتمالی داشته باشید

فروشگاه خرده فروشی کفش باید بدانند که چند نفر در ناحیه فروشگاه زندگی می کنند؛ یک شرکت طراحی 

گرافیکی باید تجارت های محلی را شناسایی کند؛ یک شرکت تهیه کاتالوگ های ملی باید تعداد خانوارها و 

 . شرکت های کل کشور را بداند

معمولا استفاده از آمارهای دولتی یا بازرگانی . انتخاب منابع خوب و معتبر  بستگی به نیازهای خودتان دارد

ضروری نیست اما برای برخی طرح ها باید از آنها استفاده کنید و یا گاهی اوقات لازم است اطلاعات را از ناشران 

 . تخصصی یا محققان خریداری کنید

اختیار ندارید تا داده های جمعیت شناسی عمومی در خصوص یک ناحیه محلی را  اگر هیچ منبع خاصی در

مراجعه به کتابخانه دانشگاه محلی بسیار بهتر . جمع آوری کنید می توانید به یک کتابخانه محلی مراجعه کنید



اق های ات. است علی الخصوص اگر یک بخش مرتبط با تجارت و بازرگانی در آن کتابخانه وجود داشته باشد

در ایالات متحده؛ دفتر ثبت . بازرگانی نیز می توانند اطلاعات خوبی در خصوص بازار محلی به شما ارائه کنند

امروزه سریعترین راه برای . احوال که وابسته به دولت فدرال می باشد منبع خوبی برای دریافت اطلاعات است

 : نت و مراجعه به وبسایت استاستفاده از اطلاعات دفتر ثبت احوال؛ استفاده از اینتر

www.census.gov  

شما باید تعداد تجارت های محلی با برخی معیارها . آمارهای رسمی نیز برای کسب اطلاعات تجاری مفیدهستند

حوال ایالات متحده؛ اطلاعات دفتر ثبت ا. از قبیل سایز؛ میزان فروش و تعداد کارکنان را در اختیار داشته باشید

همچنین می توانید در یک کتابخانه محلی یا یک اتاق . جامعی در خصوص همه تجارت ها در اختیار دارد

 . بازرگانی؛ اطلاعات کافی در خصوص تجارت های مختلف بدست آورید

اطلاعات عمومی در  قبل از فراگیر شدن اینترنت؛ من اغلب به فروشندگان آدرس های پستی مراجعه می کردم و

فروشندگان لیست آدرس های پستی کاتالوگ هایی را تهیه . خصوص افراد و نوع تجارت ها جمع آوری می کردم

برای مثال برای شناسایی تعداد کل دفاتر وکلا . می کنند که در آنها نام افراد و نوع تجارت ها را تعیین کرده اند

 . کافیست به لیست های واسطه های فروش مراجعه کنید یا دفاتر حسابرسی معتبر در ایالات متحده

اگر در زمینه فروش کامپیوتر به فروشگاه های خرده . مجلات منبع خوبی برای اطلاعات جمعیت شناسی هستند

  2Computer Reseller Newsو   0Computer Retail Weekفروشی کامپیوتر فعالیت دارید؛ با مجله 

کیت نشریه شامل همه آگهی هایی است که در آن نشریه به چاپ . نشریه کنیدتماس گرفته و درخواست کیت 

برای آگاهی از اطلاعات . آنها اطلاعات جامعی از جمعیت خوانندگان را در اختیارتان قرار می دهند. رسیده اند

 . کند مربوط به هر تجارت خاص می توانید به نشریه ای مراجعه کنید که در زمینه همان تجارت فعالیت می

                                                             
 مجله هفتگی خرده فروشی کامپیوتر    
 مجله اخبار فروش مجدد کامپیوتر     

http://www.census.gov/


دقیقه دریافتم  01قبل از تنظیم این مقاله در وبسایت دفتر ثبت احوال جستجوی مختصری داشتم و در مدت 

 361پیمانکار عمومی فعالیت دارند که از این تعداد حدود  328که در ناحیه ای که  من زندگی می کنم؛  

در ناحیه ای که من . کارمند دارند 011تا  21پیمانکار باقیمانده بین  08کارمند داشته و  21پیمانکار کمتر از 

در . کارمند دارند 21دفتر بیشتر از  02دفتر حقوقی فعالیت دارند که از این تعداد فقط  238زندگی می کنم  

فروشگاه کفش فروشی در ناحیه من وجود دارند که هیچیک از آنها  32خصوص مثال کفش فروشی دریافتم که 

درصد از 60خانه وجود دارند که  111,000در ناحیه ای که من زندگی می کنم . ندکارمند ندار 21بیشتر از 

درصد از بزرگسالان در  22. نفر در هر خانه زندگی می کنند 2,49آنها مالکیت شخصی داشته و بطور میانگین 

 26,000ه ناحیه ای که من زندگی می کنم دارای تحصیلات کالج هستند و میانگین درآمد خانوار در این ناحی

همه این اطلاعات را می توانید بصورت رایگان از وبسایت دفتر ثبت احوال ایالات متحده بدست آورید؛ . دلار است

 . آدرس آن را قبلا ذکر کرده ام

 مشتریان را بشناسید

ه خرید کردن علاوه بر دانستن تعداد مشتریان؛ باید نیازها و خواسته هایشان را نیز بشناسید و آنچه آنها را وادار ب

اطلاعات مفید فردی در خصوص . هر چه در مورد آنها بیشتر بدانید؛ بهتر است. می کند را نیز شناسایی کنید

مشتریان عبارتست از میانگین سنی آنها، سطح درآمدشان، سایز خانوار، رسانه های مورد علاقه، الگوهای خرید و 

اگر می توانید آنها را به گروه هایی بر . جارت شما می باشدهر اطلاعات دیگری که به نظرتان می رسد مرتب با ت

اساس رده بندی های موثر تقسیم بندی کنید؛ برای مثال از نظر سن، درآمد، عادت های خرید، رفتارهای 

برای مثال خرده فروشی کفش باید مواردی همچون سایز کفش . اجتماعی، ارزش ها و یا سایر عوامل مهم دیگر

بگیرید اما اگر بتوانید اولویت های فعالیت و حتی بهتر از آن اطلاعات مربوط به روان نگاری فرد را  را نیز در نظر

 . نیز در اختیار داشته باشید؛ کمک موثری کرده اید

بر اساس اطلاعات روان نگاری می توانید مشتریان را به گروه های مختلف تقسیم بندی کنید از جمله گروه های 

ی ارزش، دسته های اجتماعی، دسته های انگیزشی و یا سایر رده بندی بر اساس علائق که فرهنگی، گروه ها



برای مثال در یک مقاله برای خرده فروشان احتمالی ذکر شده . برای طبقه بندی مشتریان بسیار مهم هستند

خود را از در تگزاس جمعیت خریداران در ناحیه   First Colony Mall of Sugerlandاست که مرکز فروش 

درصد کودکان و خانواده های بسیار متمول ساکن حومه 20: دیدگاه روانشناسی اینگونه طبقه بندی کرده است

درصد نوزادان و کارمندان اداری جوان که درآمد متوسط رو 09,2درصد ساکنان متمول حومه شهر؛  0,4شهر ؛ 

در . شهری بوده و ثروتمند محسوب می شونددرصد از ملاکان کشور که قبلا ساکن نواحی  2به بالا دارند؛ 

جزئیات بیشتر آنها گروه کودکان و خانواده های بسیار متمول ساکن حومه شهر را مشتریانی مختلط می دانند 

گروه . که اتومبیل های متنوع داشته، در خانه سگ نگه می دارند، به موسیقی راک و ورزش علاقه مند هستند

ه شهر را گروهی از افراد تحصیلکرده، در جنب و جوش، خانواده هایی با فرزندان دوم یعنی ساکنان متمول حوم

نوجوان می دانند که والدین دارای تخصص و کارهای اجرایی هستند؛ آنها تولید کنندگان اصلی بوده و جزء 

از  گروه سوم کسانی هستند که. مصرف کنندگان عمده نیز به شمار می روند؛ همیشه هم در مسافرت هستند

گروه چهارم نیز از وفور نعمت در . استرس های شهری فرار کرده و به محیط لوکس روستایی پناه آورده اند

 . آشیانه روستایی خود لذت می برند

در خدمات شیوه و ارزش های . مثال های دیگری را نیز ارائه کرده است (SRI)موسسه تحقیقاتی استنفورد 

اتی؛ اطلاعات مفیدی در خصوص رده بندی مشتریان در ایالات متحده بر از این موسسه تحقیق (VALS)زندگی 

در اینجا مشتریان فعلی و احتمالی به گروه . نشان داده ایم 9,0اساس ارزش ها ذکر شده است که آن را در شکل 

شتر در اطلاعات بی. هایی تقسیم بندی شده اند از جمله افراد خشنود؛ اجرا کننده؛ تجربه کننده و سایر موارد

 : را می توانید در وبسایت ذیل بدست آورید  SRIخصوص 

www.futur.sri.com/vals/VALSindex.shtml  

  326 (650)-6200: ؛ تلفن   Vals@sri.comایمیل آنها عبارتست از 

 

  SRIروان نگاری توسط :  9,0شکل 

http://www.futur.sri.com/vals/VALSindex.shtml
mailto:Vals@sri.com


 

از مرکز  VALSاین نمودار نشانگر تحقیقات روان نگاری در شیوه های زندگی و ارزش هایی است که در 

تحقیقاتی استنفورد ارائه شده اند و در آن بازارهای ایالات متحده را بر اساس مشتریان احتمالی مختلف تقسیم 

 .بندی کرده اند

 

 ی برای طرح های تجاری تحقیقات اینترنت

مشاوران . سن من به اندازه ای هست که بخاطر آورم جمع آوری اطلاعات در گذشته تا چه حد دشوار بوده است

اما امروزه ؛ مشکل اصلی . تجاری از تهیه اطلاعات مورد نیاز برای تحلیل بازار و طرح تجاری؛ درآمد خوبی داشتند

شبکه جهانی فراگیر در اینترنت؛ روند کاری تحقیقات عملی . طلاعاتمرتب کردن اطلاعات است نه گردآوری ا

 . تجاری را به کلی دگرگون کرده است

اما به نظر برای توسعه طرح . این مسئله برای مطرح کردن در این کتاب مناسب نیست چون جزئیات زیادی دارد

دست کم باید بدانید که چگونه در . بدانیدتجاری خود باید شیوه کار کردن با شبکه فراگیر جهانی در اینترنت را 

 : یاهو جستجو کنید و یا چگونه اطلاعات موجود در کاتالوگ تجاری آن را در آدرس ذیل مرتب کنید



www.yahoo.com  

 : است  Exciteیک موتور جستجوی دیگر برای اطلاعات تجاری؛ 

www.excite.com  

ه موتورهای جستجو و تکنیک های جدید جستجو بطور مرتب ارائه می شوند؛ بنابراین لطفا با این روش امروز

 . های جدید آشنا شوید

اگر بر روی هر یک از واژگان که زیر آنها خط . صفحه اصلی یاهو را نشان می دهد 9,2به عنوان مثال؛ شکل 

بیشتر باز می شود که اطلاعات آن اختصاصی تر  کشیده اند کلیک کنید؛ یک پنجره برای مشاهده اطلاعات

 . را مشاهده می کنید Exciteنیز صفحه اصلی جستجو در  9,3در شکل . هستند

 

 

 کاتالوگ اینترنتی یاهو : 9,2شکل 

 

تی برای بررسی یکی از شناخته شده ترین سایت های اینترن( www.yahoo.com)احتمالا سایت یاهو 

اطلاعات و مرتب سازی کاتالوگ ها می باشد که در شبکه فراگیر جهانی بر اساس طبقه بندی های منطقی ارائه 

 . شده اند

http://www.excite.com/
http://www.yahoo.com/


   Exciteجستجوی شبکه با :  9,3شکل 

 

روش های جستجو است که شما  یکی دیگر از www.excite.comبه آدرس  Exciteموتور جستجو اینترنت 

 .می توانید از آن برای کسب اطلاعات تجاری و بازارها استفاده کنید

 خلاصه 

طرح ریزی برای رشد بازار زمانی از اهمیت بیشتری برخوردار است که بخواهید طرح خود را در رابطه با پیدا 

نید؛ چون رشد بازار باعث افزایش ارزش کردن سرمایه گذارها یا درخواست پشتیبانی برای دریافت وام تنظیم ک

 . تجارت شما می گردد

بیان نرخ رشد به شیوه ای که متناسب با اطلاعات موجود باشد ضروری است؛ چه رشد در تعداد مشتریان 

احتمالی باشد؛ چه در برنامه ریزی برای فروش های نقدی؛ خدمات ارائه شده؛ پروژه های وبسایت؛ میزان 

 . وسعت چشم انداز و هر چه در اختیار دارید گزارشات مالیاتی؛

 

 

 

http://www.excite.com/


 

 

 

 

 

 

 

 

 

 پیش بینی فروش : 11فصل 

به پیش بینی . این کار تا حدی که مردم تصور می کنند دشوار نمی باشد. مرحله بعد پیش بینی فروش شماست

ست از پیش بینی فروش کسب آگاهی و اطلاعات در مورد تجارت ا. فروش مثل پیشرفت تحصیلی خود بنگرید

لازم به ذکر است که پیش بینی فروش نسبت به علم، هنر محسوب . این رو مهم تر از ریاضیات پیچیده می باشد

 . می شود

اگر شما آموزش تجاری دیده باشید و یا اگر تا کنون هیچ آموزش تجاری نداشته باشید، فکر نکنید که در زمینه 

بتوانید تجارت کنید، آنگاه قادر خواهید بود تا میزان فروش اگر شما . پیش بینی فروش چندان باتجربه نیستید

تحلیل  -بیشتر افراد می توانند حتی بهتر از ابزار تخصصی این حرفه یا تجزیه. خود را نیز پیش بینی نمایید



یادتان باشد که تجربه حرف اول . آماری و برنامه های ریاضیاتی میزان فروش خود را پیش بینی و برآورد نمایند

 . را می زند

اگر شما تا کنون فقط از طریق کتاب اطلاعات کسب نموده اید، حال می توانید از سایت های اینترنتی و یا دیگر 

شما شاید به پیش بینی فروش بیندیشید اما لازمه آن . منابع اطلاعاتی مشتریان و صنعت را به خوبی بشناسید

انجام تحقیق در مورد پیش بینی خوب همیشه دشوارتر از  قابل ذکر است که. کسب اطلاعات در این زمینه است

 . فرایند نهایی آن است ، لذا شما باید تحقیقات دقیقی را انجام دهید

 ساده  -پیش بینی فروش

 . وقتی تحقیق انجام شد، فرآیند پیش بینی فروش نیز ساده خواهد شد

با خط فروش، . خش را پیش بینی نماییدفروش خود را به بخش های مدیریت پذیر تقسیم نموده و سپس هر ب

 . ماه به ماه فروش خود را برآورد نموده و سپس خطوط و ماه های فروش را به آن اضافه نمایید

نشان دهنده نمونه هایی از پیش بینی فروش ساده است که کل ارزش دلاری را برای هر گروه از  01-0شکل 

 . فروش ها برآورد می کند

 



 

مثال از پیش بینی فروش استاندارد شامل قیمت ساده و پیش بینی هزینه برای محاسبه این  : 11-1شکل 

 . ماه است 02این شکل نشان دهنده چهار ماه از . فروش پروژه ها و هزینه های مستقیم فروش می باشد

 

 دقیق  -پیش بینی فروش

به عنوان مثال، پیش . یم نماییدپیش بینی معمولاً زمانی آسان تر می شود که شما آن را به چندین بخش تقس

دلار  01واحدی و  011دلاری در ماه را در نظر بگیرید، سپس آن را با پروژه های  0111بینی فروش یک پروژه 

واحد است، آنگاه به محض افزایش قیمت،  xدر مثال دوم، وقتی پیش بینی قیمت . برای هر ماه مقایسه نمایید

لذا پیش بینی بخش های کوچک تر فروش کار . نیز باید افزایش یابد شما متوجه می شوید که فروش نهایی

 . بسیار آسانی خواهد بود



در ابتدا باید برای فروش واحدها فرضیاتی را . نشان دهنده پیش بینی فروش بر حسب واحدها است 01-2شکل 

ی فروش آنها را در هم تهیه نموده و سپس میانگین قیمت ها را حدس زده و در پایان برای محاسبه ارزش دلار

شایان ذکر است که فرضیات بدست آمده درباره هزینه واحدها و استفاده از آنها، علاوه بر فرضیات . ضرب نماییم

 . مبتنی بر فروش واحدها می تواند هزینه مستقیم فروش ها را به سهولت محاسبه نماید

 



می تواند فروش پروژه و هزینه های فروش  ضرب پیش بینی هزینه و قیمت در پیش بینی واحدها :11-2شکل 

 .ماه است 02ماه از  4این شکل نشان دهنده . را محاسبه نماید

  

 نمودارها به عنوان ابزار پیش بینی 

تعداد نمودارها از عکس های زیبا هم بیشتر است، در اینجا متذکر می شویم که آنها عالی ترین ابزار در درک و 

شما باید همیشه نمودارهایی را برای نمایش دادن پیش بینی فروش خود . می شونداندازه گیری تعداد محسوب 

وقتی شما در نمودار تجاری پیش بینی خود را می . ترسیم نموده و از آنها برای اندازه گیری تعداد استفاده نمایید

دازه نسبی شکل ها بهتر از بینید، آیا تصور می کنید که واقعی باشد؟ آیا مفهوم را می رساند؟ بیشتر افراد با ان

اعداد متوجه مفاهیم می شوند، از این رو، ما نیز با دقت در نمودار پیش بینی فروش را متفاوت تر از آن چه 

شایان ذکر است که کامپیوتر نیز می تواند به شما در مجسم سازی اعداد کمک زیادی . تصور می کردیم دیدیم

 . نماید

شما می توانید با نگاه کردن به این نمودار فوراً .را در نظر بگیرید 01-3ش در شکل برای مثال، نمودار ماهانه فرو

بدیهی است که میزان فروش از ژانویه به آپریل افزایش داشته و این در . متوجه جریان فروش در طی سال شوید

ه نموداری مثل این نگاه وقتی شما ب. حالیست که از بهار به تابستان کاهش و مجدداً در پاییز افزایش یافته است

آیا روش دیگری برای برآورد فروش وجود . می کنید، شما باید از خودتان بپرسید که آیا این نمودار درست است

 دارد؟



 

  .ماه سال است 02این نمودار نشان دهنده فروش برنامه ریزی شده برای هر ماه از : 11-3شکل 

در اینجا دوباره شما می . ه سه سال فروش سالانه با هم استنشان دهنده مقایس 01-4نمودار بعدی، در شکل 

اگر شما بدانید که شرکت تجاری تا چه حدی درگیر این کار . توانید اندازه نسبی را در نمودار ملاحظه نمایید

 البته،. است، آنگاه شما می توانید پیش بینی فروش را برآورد نموده و با توجه به نمودار درباره آن بحث کنید

 . شما احتمالاً به جزییات بیشتری درباره فرضیات نیاز دارید

 شرح پیش بینی و پیش زمینه آن 

طرح کامل تجاری باید به طور معمول . اگرچه نمودار و جداول بزرگ هستند، اما شما باید آنها را شرح دهید

دیگر اطلاعات مربوطه  شامل بحث دقیق درباره متن پیش بینی فروش، استراتژی فروش، برنامه های فروش و

لازم . در واقع، شما از متن، جداول و نمودارها در طرح خود برای تنوع و دسترسی آسان استفاده می کنید. باشد

 . به ذکر است که باید جداول و نمودارها را جایی نزدیک به متن ها قرار داده تا موضوعات مربوطه را در بر گیرند



شما می توانید برای این . ه در مورد استراتژی و اجرای فروش نیز بحث کنیددر طرح تجاری پیشنهاد می کنم ک

در عمل، شما ممکن است موضوعات متن را به صورت موضوعات . منظور از منطق و ساختار استفاده نمایید

 . جداگانه ای آماده نموده اما برای اتمام طرح باید آنها را جمع آوری نمایید

 استراتژی فروش 

استراتژی های فروش با ابعاد . نزدیک پیش بینی فروش، شما باید استراتژی فروش خود را شرح دهیددر جایی 

فروش، چگونگی جبران افراد، چگونگی بهینه سازی پردازش ، مدیریت پایگاه داده ای و چگونگی تحویل یا قیمت 

 . گذاری مرتبط هستند

 

 

 

 

 

 . ش برای هر سال از سه سال پیش بینی فروش استاین نمودار نشان دهنده پیش بینی فرو :11-4شکل 



چگونه می فروشید؟ آیا شما خرده فروشی ، فروش کلی، تخفیف، فروش پستی، تلفنی هم دارید؟ آیا شما نیروی 

فروش دارید؟ چگونه به افراد آموزش فروش می دهید؟ هرگز استراتژی فروش را با استراتژی بازاریابی به اشتباه 

 . نگیرید

شخیص استراتژی بازاریابی و استراتژی فروش، استراتژی بازاریابی را به عنوان مرزی در نظر بگیرید که برای ت

بازاریابی می . سبب فروش می شود اما در استراتژی فروش هدف ایجاد سیستمی است که سبب معامله می شود

 . تواند بر تصور، آگاهی و میل به خرید در افراد تاثیر به سزایی گذارد

 ییات پیش بینی جز

مطمئن شوید که . طرح تجاری شما باید تعداد پیش بینی های فروش درج شده در جدول را مشخص نماید

. درباره فرضیات مهم با جزییات کافی بحث نموده و در مورد پیش زمینه یا تاریخچه آن توضیح کامل داده اید

خواندن این سوالات می توانند اطلاعات مربوطه در سعی کنید برای خوانندگان سوالاتی را مطرح نمایید زیرا با 

 .این زمینه را بدست آورند

 

 

 

 برنامه های فروش 

باید توضیح . بر حسب این موضوع، شما می توانید اطلاعات مرتبط با برنامه های فروش را در جدول بگنجانید

 صی دارید؟ دهید که این استراتژی چگونه اجرا و ارزیابی می شود؟ آیا شما طرح های خا



برای هر چیزی که مرتبط . طرح های تجاری در مورد نتایج بوده و تعمیم نتایج به نحوه طراحی شما بستگی دارد

. با فروش است و یا برای آن اتفاق می افتد، مسئولیت افراد، تاریخ و بودجه های مورد نیاز برنامه ریزی نمایید

 . وش شما واقعی تر به نظر برسدهمه این موارد گفته شده سبب می شود تا طرح فر

 چند سال؟

و سالانه به مدت سه سال ( ماه  02) من معتقدم که طرح شغلی یا تجاری باید به طور طبیعی فروش را ماهانه 

این به معنای آن نیست که شرکت تجاری باید طرح شغلی را فقط برای سه سال طراحی . متوالی تعیین نماید

این همچنین . ه جزییات پیش بینی ماهانه به جزء موارد خاص نباید سالانه بیان شودبلکه بدان معناست ک. نماید

به این معناست که جزییات پیش بینی سالانه نباید فقط محدود به سه سال شود، بلکه شما باید طرح خود را 

 . سال طراحی نمایید 00و حتی  01 -0برای 

 خلاصه 

. شواری است، زیرا آنها از چگونگی پیش بینی مطلع و مطمئن نیستندپیش بینی فروش در نظر افراد کار بسیار د

به . اگر شما با تجارت آشنایی داشته باشید، نگران نباشید و می توانید به آسانی فروش در آینده را حدس بزنید

 . خاطر داشته باشید که تنها چیزی که سخت تر از پیش بینی است انجام کار تجارت بدون پیش بینی است

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 بازار: 11فصل 

تقسیم بازار به بخش های . مفهوم تقسیم بازار برای ارزیابی بازار و استراتژی آن مهم و در خور توجه می باشد

عملی را می توان به صورت دوره، درآمد، نوع محصول، جغرافی، نمونه و الگوهای خرید، نیاز مشتریان یا دیگر 

 . ت و بازار را تعریف کنیداصطلاحا. تقسیم بندی ها نام برد

 تقسیم بازار مهم است

برای مثال، زمانی که فروشگاه . تقسیم می تواند در شناخت و درک کلمه بازار تفاوت های زیادی را ایجاد نماید

یا شرکت تجاری کوچک با تکنولوژی بالا را به عنوان تقسیم مشتری تعریف می  home officeکامپیوتر محلی 

لازم به ذکر است که تقسیم می تواند به ما در . هی است که تقسیم آن نیز درباره مشتریان باشدکند، آنگاه بدی

 . برنامه ریزی شرکت تجاری و تاکید بر انواع مختلف مشتریان کمک شایانی نماید



بودم، بازار را به گروه های عملی من جمله  Appleمشاور شرکت کامپیوتری  0981وقتی من در اواسط سال 

برخی از دیگر گروه ها در شرکت . تقسیم نمودیم... ه، آموزش، شرکت های کوچک، شرکت های بزرگ و خان

Apple همان طوری که شما تقسیم را به طور واضح تعریف می . بر اداره بخش خاصی از بازار تاکید داشتند

ا می شناختم که از طریق ، من شرکتی ر0921در سال . کنید یعنی شما مفهوم بازار را به خوبی درک کرده اید

آنها بازار را به روشی تقسیم کرده بودند که محصولات گسترده ای را . خرده فروشی آب نبات می فروختند

محصولات آنها شامل آب نبات، کلوچه، نوشیدنی . تعریف کرده و در ضمن رضایت مشتریان را نیز جلب نمایند

ریان در شناخت رقابت کمک زیادی می کند چون هدف های غیر الکلی و چیپس بود و این تقسیم به بازا

شایان . بازاریان تنها آب نبات نبود، بلکه آنها در کنار آب نبات محصولات دیگری را نیز به فروش می رساندند

 . ذکر است که با شناخت رقابت می توان بازاریابی و برنامه های فروش را ارتقاء بخشید

تن، مقدار و محیط های مختلفی را در نظر . یم در عمل کار بسیار آسانی استدر تجارت امروزه، انجام کار تقس

شرکت های ماشین برنامه تبلیغاتی خود را از یک برنامه به . گرفته تا بتوانید محصولات خود را به فروش برسانید

در ضمن سبک  در مورد شرکت تجاری آبجو طنز تهیه نموده و Richard Klein.  برنامه های دیگر تغییر دادند

او خاطر نشان کرد که باید موسیقی کشور حفظ شود اما می توان از دیگر . موسیقی آن را نیز تغییر داده است

این شرکت تجاری در تلاش است تا از این نوع سبک موسیقی برای . نسخه ها نیز در این زمینه استفاده نمود

 . بیان اهداف مختلف گروه مشتریان استفاده نماید

وسعه فرایند تقسیم، باید به این نکته توجه داشته باشید که چه عواملی سبب ایجاد تفاوت در خرید، رسانه و در ت

آیا عصر و دوره در انتخاب رستوران، یا سبک غذاها تاثیر دارد و آیا اصلاً این مسئله مهم . دیگر موارد می شوند

حدس می زنم که برخی از رستوران ها بیشتر است؟ آیا سطح درآمد عامل مهمی می باشد؟ آموزش چطور؟ من 

آیا این به دلیل آموزش، سن یا سطح درآمد . غذاهای خود را به دانشجویان دانشگاه ها می فروشند تا سایر افراد

 است؟



تحلیل مشتریان، ورقه های گزارش کار خود را گسترش دهید،  -در ارزیابی اولیه شما ممکن است برای تجزیه

تحلیل بازار را کامل  -وقتی کار تجزیه. ید این کار به شما در تقسیم بازار کمک زیادی می کندزیرا تصور می کن

آیا این نوع تقسیم بهتر است؟ از . نمودید، از لحاظ انتقادی و استراتژیکی نگاهی هم به تقسیم بیندازید

 . تجدیدنظر و اصلاح تعداد مطمئن شوید

 تحلیل بازار  -تجزیه

تحلیل بازار بدست  -برنامه تجاری، لازم است تا اطلاعات کافی درباره گسترش جدول تجزیهبه عنوان بخشی از 

به شما مثالی از فهرست تقسیمات بازار که به صورت یک جدول اجرا شده است نشان می  00-0شکل . آورید

 . گروه بندی شده اندهر تقسیم دلالت بر گروهی از مشتریانی دارد که مطابق با تعریف شما از تقسیم بازار . دهد

قابل ذکر است که شما می توانید با برآورد تعداد مشتریان برای هر تقسیم و نرخ رشد که در این مثال نشان 

وقتی شما تعداد را می دانید، گسترش نموداری . تحلیل ساده ای از بازار بدست آورید -داده شده است تجزیه

 . کار ساده ای خواهد بود 00-2مثل شکل 

 بازارتجزیه وتحلیل   جدول:  1-11رتصوی

 

Potential Customers Growth Total Cust’s 

Consumer 2% 12,000 

Small Business 5% 15,000 

Large Business 8% 33,000 

Government -2% 36,000 

Education 0% 19,000 

Total 2.78% 115,000 



 

بالقوه  یدهد، هر بخش توسط  تعداد کل مشتر یرا نشان م بازار یساده از بخش ها یطبقه بند کیجدول  نیا

 .شده است فیو نرخ رشد برآورد شده آن تعر

 

 

 

 

 تجریه وتحلیل بازار نمودار:   2-11 تصویر

 

 

 

بخش های مختلف نمودار نشان تفاوت  .نشان می دهد شروع برنامه به عنوانرا  این نمودار ساده بازار بالقوه

 .می باشد بازار هدف روههای مختلفگ نسبی اندازهدهنده 

 درک متن 



پس از آن که شما در برنامه تجاری خود درباره بازار چیزهایی را کشف کردید، شما می توانید با توجه به دانشی 

. لازم به ذکر است که باید توضیحات شما دقیق و شفاف باشند. که دارید با خوانندگان خود ارتباط برقرار نمایید

وقتی که همه گروه به خوبی از بازار مطلع . تحلیل بازار به نوع برنامه بستگی دارد -جزییات در تجزیهبیان دقیق 

ممکن است شما از مشتریانی صحبت . هستند لازم نیست شما تحقیق کامل و جامعی درباره بازار تهیه نمایید

تحلیل بازار  -بخش تجزیه. یق کنیدکنید که توجه شما را جلب نموده اند و یا ممکن است درباره شهر آنان تحق

در برنامه تجاری بخشی است که احتمالاً مستلزم تحقیق دقیق برای کسب اطلاعاتی درباره مسائل بیرون از 

برنامه شما می باشد، در صورتی که در بخش های دیگر باید در مورد مسائل داخلی اطلاعات دقیقی جمع آوری 

 . گردد

به خاطر داشته باشید که برنامه ریزی . در هنگام بیان جزییات مدنظر قرار گیرداین نکته خوبی است که باید 

یک برنامه تجاری نباید . اتخاذ تصمیمات خوب و منطقی و همچنین به کار بردن اولویت ها را در بر می گیرد

اگر . ی باشدبرنامه ریزی آزمایش اطلاعات و دانش شما نم. باشد ph.Dتحلیل بازار مناسب برای  -شامل تجزیه

شما به دنبال سرمایه گذاری هستید، شما باید از این بخش برای شناخت صنعت و نشان دادن عقل و خرد خود 

اگر شما برنامه داخلی را طراحی می کنید و مخاطبی جزء گروه خود ندارید، توصیه . در این زمینه استفاده کنید

 . ید تا مطمئن شوید که اشتباه نکرده ایدمن این است که تحقیقات کافی درباره بازار انجام ده

اگر شما اطلاعات بازاری بیشتری داشته . داشتن اطلاعات محدود بر اتخاذ تصمیمات شما تاثیر به سزایی دارد

 . باشید بهتر می توانید کارهای خود را پیش برده و در ضمن اذیت هم نمی شوید

 خلاصه کردن

شما معمولاً باید گروه های مختلف از مشتریان . کوتاه و ساده آغاز شودبخش مربوط به بازار باید با یک چکیده 

تحلیل بازار را توصیف نموده و سپس به طور خلاصه توضیح دهید که چرا این  -مورد نظر خود در تجزیه

شما همچنین ممکن است بخواهید به طور خلاصه رشد بازار و یا برخی موانع . مشتریان را انتخاب نموده اید

 . بازار را در صورت داشتن اطلاعات توضیح دهید رشد



فرض کنید که این پاراگراف شامل برنامه قرض یا چکیده ای از آن باشد، در این صورت شما باید آن را در بقیه 

اگر شما بخواهید خلاصه ای درباره بازار ارائه دهید داشتن چه . بخش مربوطه به صورت خلاصه وار بیان کنید

است؟ یکی از روش های خوب در این زمینه رد شدن از موضوع است چون ابتدا باید بقیه متن نیز اطلاعاتی مهم 

 . به اتمام برسد سپس می توانید به بقیه خلاصه رجوع کرده و به طور واضح درباره موضوع بنویسید

 توصیف تقسیم 

. استراتژی را تشکیل می دهند مطمئن شوید که تقسیمات مختلف در جدول را توصیف نموده اید، زیرا آنها اصل

با این بخش از تقسیم، چه تفاوت هایی بین شرکت های تجاری بزرگ و کوچک وجود دارد؟ آیا شما این گروه 

بندی را بر اساس فروش، تعداد کارمندان یا برخی عوامل دیگر انجام داده اید؟ من تقسیماتی دارم که مشتریان 

و بدین وسیله مشتریان کلی با جزئی و همچنین با مشتریان دانلود شده را با کانال های خرید توصیف می کند 

 آیا شما تقسیم را این طور تعریف کرده اید؟ چرا؟. از اینترنت مقایسه می گردند

توضیح دهید که چرا . در بخش تقسیم، شما باید استراتژی مورد نظر در انتخاب اهداف بازار را معرفی نمایید

چه چیزهایی سبب می شود تا این گروه بیشتر از دیگر گروه . ه خاص از بازار تاکید داردتجارت شما بر این گرو

ها جلب توجه نمایند؟ چرا ویژگی هایی را که تعیین کرده اید مهم و حائز اهمیت هستند؟ این نکات در تجارت 

که ممکن است بنا به  برای مثال، یک بوتیک لباس فروشی را در نظر بگیرید. مهم تر از بیقه موارد می باشند

یک فروشگاه تجهیزات اداری نیز ممکن است فقط به . دلائل استراتژیک فقط به مشتریانی با درآمد بالا توجه کند

یا رستوران های فست فود را در نظر بگیرید که تاکید آنان بر خانواده . نیازهای شرکت های تجاری پاسخ دهد

ه و خلاق است و از فرمول کتبی از قبل نوشته شده نیز پیروی نمی استراتژی عاملی سازند. های بچه دار است

 .کند

  

 توصیف نیاز ، رشد و روند بازار 



برای هر تقسیم بازار، نیازهای بازار را . لازم به ذکر است که همه بازاریابی ها باید بر اساس نیازها انجام شوند 

ظر گرفته شوند؟ آیا محصولات، خدمات یا فروشگاه های آیا این نیازها باید قبل از تجارت در ن. توصیف نمایید

دیگری است که روش های مختلفی برای جلب رضایت و برآوردن همین نیازها پیشنهاد کنند؟ آیا تحقیقات بازار 

شما مرتبط با نیاز بازار است؟ اینها نظرات خوبی برای توصیف خرده فروشی از لحاظ اهداف بازار می باشند، لذا 

در . د فقط بر آنچه که می فروشید متمرکز شوید بلکه، باید نیاز خریداران را نیز مورد توجه قرار دهیدشما نبای

مغازه کفش فروشی برای مثال، شما باید کفش هایی را بفروشید که مطابق نیاز مشتریان باشد و آیا به این 

بعد از این موارد،سبک، مد و یا مدل  مسئله توجه می کنید که کفش باید متناسب با اندازه پای مشتریان باشد؟

کفش ها نیز جزء مسائل مهم هستند، زیرا کفش دوندگان، بازیکنان بسکتبال و کفش افراد معمولی با هم 

 آیا بچه ها کفش هایی مثل کفش بازیکنان بسکتبال را می خرند؟. متفاوت هستند

بازار یا تجارت را تغییر دهند؟ چه نوع چه عواملی ممکن است . گرایش بازار را به طور شفاف توصیف کنید

گرایشاتی ممکن است تفاوت ایجاد کنند؟ گرایشات بازار می توانند در جامعه شناسی، نیاز مشتریان، سبک یا مد 

 . البته این موضوع به تجارت شما بستگی دارد. جدید و برخی موارد دیگر تغییراتی اساسی ایجاد کنند

در نظر بگیرید که ممکن است هیچ گرایشی به مرمت خانه های قدیمی و خرید  برای مثال، شرکت ساختمانی را

خانه های جدید نداشته باشد و حتی ممکن است گرایش آن بیشتر به سمت اتاق های بیشتر در خانه های 

 .بزرگ تر با خانواده های کوچک باشد

ذاهای آسیایی یا غذاهای تند نداشته و خواربار فروشی را در نظر بگیرید که ممکن است اصلاً هیچ گرایشی به غ

در عوض گرایش آن بیشتر به سمت غذاهای تازه و سالم تر یا توسعه و خرید جای جدید در نقطه مختلفی از 

 . شهر باشد

یک شرکت تهیه دارو را در نظر بگیرید که بیشتر به جامعه شناسی گرایش دارد، برای مثال این امر سبب شده تا 

 . ی شهرک ها و افراد بازنشسته را برآورده سازدنیاز برنامه ریز



. به گرایش و روند بازار به عنوان روشی بنگرید که می تواند اطلاعات جامعه شناسی را در اختیار شما قرار دهد

در واقع، شما باید صادرات، کارشناسان بازار، . شما باید در هر تقسیم رشد بازار را به طور دقیق توصیف نمایید

 . را به خوبی شناسایی نمایید... ای تحقیقاتی، روند بازار و شرکت ه

 خلاصه 

رشد بازار زمانی مهم و حائز اهمیت است که برنامه شما با یافتن سرمایه گذاران در برنامه های وام مرتبط باشد، 

 . زیرا رشد بازار ارزش تجارت شما را افزایش می دهد

موجود، شما می توانید نرخ رشد بازار را بر اساس فروش دلار، پروژه های با بیان نرخ رشد بازار از لحاظ اطلاعات 

وب سایت، مشتریان، میزان ساعات گزارش مالیاتی، حیاط یا محوطه، غذاهای صرف شده و تعداد مشتریان بیان 

ان در جدول هرگاه شما توانستید این کار را انجام دهید، نرخ رشد بازار شما می تواند افزایش تعداد مشتری. کنید

 . تحلیل بازار را پیش بینی نماید -تجزیه

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

12 فصل  

 بودجه هزینه ها

، برنامه فعالیت ها، برنامه فروش، برنامه بازاریابی (بودجه تعریف شده)آنها برنامه هزینه. بودجه برنامه می باشد

.ندهستند، همه مرتبط با رشته های طرح ریزی دقیق و تخصیص منابع می باش  

 ریاضی ساده، اعداد ساده

این در حس مشترک . محتوای کار طول می کشد، اما طراحی جدول نه. ریاضی بودجه عملیات بسیار ساده است

. و حدس معقول ساخته شده است، بدون تجزیه و تحلیل آماری، روش های ریاضی، و یا هر داده گذشته

.ریاضیات نیز ساده هستند، جمع سطر و ستون  

هر خط از هزینه یک ردیف را پرکرده است، و ماه ها . زیر، ردیف افقی است، ستون ها عمودی می باشنددر مثال 

منبع صفحه گسترده ستون ماه مارس را از طریق اکتبر پنهان می کند، به عنوان  .و سال ستون ها را پر کرده اند

. جود دارد، حتی اگر آنها را نشان نمی دهدآن ماه های دیگر و. مثال، بنابراین شما کل سال را می توانید ببینید

ستون هزینه سالانه مبالغ ماه برای هر سطر می باشد، از . ردیف هزینه کل مبالغ ردیف هزینه های شخصی است

.جمله کل ردیف  

:1-12تصویر بودجه عملیات ساده  

 بودجه عملیات نمونه ساده

 

 2111 دسامبر نوامبر فوریه ژانویه

      بودجه بازاریابی



 

 تبلیغات 

 

     

 کاتالوگ

 

     

 وب سایت

 

     

 جوایز، جشنواره ها

 

     

 نمایشگاه

 

     

 ادبیات

 

     

 جوایز، جشنواره ها

 

     

 سمینارها

 

     

 خدمات

 

     

 آموزش

 

     

 سایر

 

     

مجموع فروش و هزینه های 

 بازاریابی

 

     

 

پیچیده باشد همانطور که شما می خواهید، اما جزئیات بیشتر در طرح خود به بودجه عملیات می تواند ساده یا 

.شما اطلاعات بیشتر می دهد، و بیشتر قابل کنترل می شود، که چگونه پول خود را صرف می کنید  

همانطور که شما بودجه را توسعه می دهید، فکر می کنم که بخشی از برنامه خود که می توانید به راحتی 

اهداف طرح خود را در نظر بگیرید، فروش و فعالیت های بازاریابی خود، و چگونه شما هزینه های . نیدکنترل ک



به یاد داشته باشید بودجه خود را که می خواهید اولویت بندی کنید . خود را به استراتژی خود مرتبط می کنید

تاکید در استراتژی خود باید در  .هزینه های خود را برای مطابقت اولویت های شما در فروش و بازار هدف

.این بوجه شماست. جزئیات برنامه های واقعی خود را نشان دهد  
 

بندی در مورد افراد هست و نه اعداد بودجه  

 

در . مدیریت اعداد بودجه می تواند ساده باشد، اما مدیریت بودجه افراد طولانی است، صفحات گسترده نیست

برای ایجاد بودجه یک کار، شما نیاز به وارد . ، مدیریت بودجه این طور نیستحالی که اعداد بودجه ساده هستند

:کردن مدیریت واقعی دارید  

 

بودجه بندی موفق بستگی به اهمیت دادن به مدیریت افراد بیش : درک کنید که آن در مورد افراد نیست. 1

شد، به این معنی که مالک مسئولیت توسط کسی با "تحت مالکیت"هر مورد بودجه باید . از هر چیز دیگری دارد

. هزینه کردن را بر عهده دارد، قدرت برای خرج کردن دارد، و اعتقاد به این که محدودیت هزینه واقع بینانه است

افرادی که باور نمی کنند که آن مهم . افرادی که بودجه را باور نمی کنند برای اجرای آن سعی نخواهند کرد

.بودجه نگران باشنداست نمی خواهند در مورد   

مالک بودجه باید قدرت خرج کردن و مسئولیت برای خرج کردن : بودجه بسیار مهم است "مالکیت". 2

در حالت ایده آل سیستم مدیریت بودجه باعث می شود طرح در برابر نتایج واقعی برای گروهی از . داشته باشد

اش موفقیت های بودجه بندی است و جریمه برای مدیران قابل مشاهده باشد، به طوری که فشار همتا که پاد

.شکست در بودجه بندی وجود دارد  

هیچ کس واقعا صاحب یک بودجه نیست تا آنها باور داشته باشند که مقدار : بودجه باید واقع بینانه باشد. 3

.یدشما نمی توانید متعهد بشوید به بودجه ای که واقعا آن را باور ندار. بودجه واقع بینانه است  

مگر در مواردی که افراد دخیل می داند که کسی موضوع را ردیابی و پیگیری : همچنین قابل پیگیری است. 4

. انتشار طرح بودجه و نتایج واقعی یک دنیای متفاوت ایجاد می کند. می کند، آنها پایبند به بودجه نیستند

ی تواند ساده باشد مانند مدیران گروه پاداش برای موفقیت بودجه و مجازات هایی برای شکست های بودجه م

.همتا نتایج را به اشتراک بگذارند  

 فرایند بودجه

در . فرایند بودجه ای که مردم به طور مستقیم با مشارکت و مالکیت بودجه می آورند به شدت توصیه می شود

.شما است اینجا یک راه ساده گام به گام برای افزایش اهمیت بودجه و پیاده سازی در کسب و کار  



بحث . شروع فرایند بودجه خود را با یک جلسه مقدماتی با مدیران اصلی آغاز کنید: نشست مقدماتی بودجه. 1

توزیع یک قالب ساده و از هر مدیر . در مورد استراتژی و اولویت ها، مقدار واقع بینانه، و فرایند برنامه ریزی

ران یک پیشنهاد بخواهید که شامل اعداد ماهانه، و شرح از مدی. بودجه پیشنهادی برای بخش خود را بخواهید

.برنامه و فعالیت ها باشد  

. به مدیران برای توسعه بودجه برای یک دوره اجازه می دهد، کارکردن در قالب استاندارد :توسعه بودجه. 2

که لیست همه  ثبت بودجه پیشنهادی در یک جدول بودجه واحد. اجرای مهلت برای پیشنهاد اولیه و تجدید نظر

برابر  2-3مجموع همه طرح های پیشنهادی  در اغلب موارد. برنامه ها و فعالیت های ارائه شده است

به . به اشتراک گذاشتن آن جدول ثبت شده با تمام مدیران. مقدار واقعی شرکت شما صرف خواهد شد

زینه های واقعی را، و از آنها اشتراک بگذارید با آنها تفاوت بین بودجه های پیشنهادی و محدودیت های ه

   .بخواهید در مورد آن فکر کنند

در حالت ایده آل یک اتاق . مدیران خود را با یکدیگر به همراه جدول بودجه به عقب بیاورید: بحث بودجه. 3

و  سپس وارد بودجه شوید، آیتم به آیتم،. کنفرانس با پرژکتور و جدول بودجه پیشنهادی ثبت شده را آماده کنید

مدیران شما با هم در یک گروه هستند، به طوری که آنها باید از . اصلاح کنید آن را به یک مقدار واقع بینانه

طرح های مختلف دفاع کنند، و آنها تعهدات شخصی و مالکیت خود از آیتم های بودجه و برنامه ها را خواهند 

از دیگری است، آنها در مورد ارزش نسبی استدلال  آنها توضیح خواهند داد که چرا یک برنامه با ارزش تر. ساخت

.می کنند، و آنها سطح تعهد همتا گروه را افزایش می دهند  

شما همچنین . هنگامی که این فرایند به خوبی کار می کند، شما یک بودجه دقیق تر، واقعی تر و مفیدتر دارید

گیزه برای پیاده سازی بودجه به صورتی که امکان سطح بالایی از تعهد مدیران خود را دارید، که در حال حاضر ان

.پذیر است را داشته باشید  

 بودجه و مراحل مهم را با هم کار کنید

. همانطور که بودجه خود را توسعه می دهید، در ذهن نقاط مهم طرح کسب و کار خود را به یاد داشته باشید

این کار . ئولیت ها، و بودجه مدیران خود رااین جایی است که شما تنظیم می کنید اهداف خاص، تاریخ، مس

.اطمینان حاصل کنید که بودجه خود را منطبق با مراحل مهم قرار داده اید. می شود( قوی)باعث یک طرح بتنی  

در . در حالت ایده آل، هر خط در بودجه به کسی که مسئول مدیریت آن بودجه است تخصیص داده شده است

ز حوزه های بودجه که اختصاص یافته به افراد خاص دارید، و فرآیند بودجه بودجه اغلب موارد شما گروه هایی ا



شما همچنین باید باید مطمئن شوید که همه افراد درگیر می دانند که . است که تاکید بر تعهد و مسئولیت دارد

.نتایج به دنبال آن خواهد آمد  

طرح ایده آل مربوط به بودجه شامل جدول مراحل مهم که ما جزئیات بیشتری از آن را در فصل 18 بحث 

خواهیم کرد: آن را واقعی کنید. جدول مراحل مهم شامل تمام فعالیت های مهم موجود در یک طرح کسب و 

همچنین پیگیری از تکمیل . کار می باشد و آنها را به مدیران خاص اختصاص می دهد، با تاریخ و بودجه خاص

.یدهد در مقایسه با نتایج برنامه ریزی شدهمراحل مهم و نتایج واقعی انجام م  

:2-12تصویر جدول مراحل مهم  

  

 

 

بودجه 

 واریانس

 

 

تاریخ 

 واریانس

 

 

بودجه 

 واقعی

 

 

تاریخ 

 واقعی

 

 

 بودجه

 

 

 بخش

 

 

تاریخ 

برنامه 

 ریزی شده

 

 

 مدیر

مراحل مهم 

طرح کسب 

 و کار

 مرحله مهم 

 

 بازاریابی     

 

هویت   

 سازمانی     

شفرو       

 

اجرای   

 سمینار     

 جی ام     

 

بررسی طرح   

کسب و کار 
   

 فروش     

 

به روز   

رسانی نامه 

 رسان      

 بازاریابی     

 

بروشور ابر   

شرکت 

 جدید    

 وانت   خدمات     



 بازاریابی     

 

پست   

 مستقیم   

 تبلیغات   جی ام     

نمونه اولیه    محصول     

4ایک  

تغییر         

اصلاحی 

 خدمات

 

ارائه 6          

 

تست         

4ایکس  

 

حساب 3          

 

31نمونه ال          

 

نمایشگاه         

99تک  

 

استخدام         

وی پی اس 

 اند ام

 

سیستم         



 پستی

 

 سایر        

 

 مجموع        

 

 

      

     

   

.مسئولیت و اختیار به برنامه بودجه اختصاص دهید با استفاده از جدول مراحل مهم  

 بودجه بخشی از سود و زیان خواهد بود

سود و زیان شامل . همانگونه که ایجاد می کنید بودجه خود را پیش بینی سود و زیان خود را نیز اعلام کنید

.فروش، هزینه های فروش، و هزینه ها  

همراه با تعداد راه های کسب و کار، بودجه در نهایت بخشی از جدول سود و زیان می شود که آن را در فصل 
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اگر شما استفاده می کنید از یک کامپیوتر شخصی همراه با صفحه گسترده و یا نرم افزار طرح کسب و کار، شما 

.یان ختم شودانتظار دارید که به طور خودکار لینک شدن را ببینید به طوری که بودجه به جدول سود و ز  

یک سود و زیان ساده را نشان می دهد، بودجه نشان می دهد هزینه ها را به عنوان بخشی از یک  02-3تصویر 

.صورت بزرگتر  

این برای کسب و . اولین مثال یک بودجه ساده است که هزینه ها به دسته های مختلف تقسیم نمی شود

نی که شما کارگروه و یا کسب و کار های کمی بزرگتر دارید، در زما. کارهای کوچک با چند کارمند ایده آل است

به هر حال، شما احتمالا باید در انتها هزینه را به دسته هایی مانند فروش و هزینه های بازاریابی، هزینه های 



این مثال نشان می دهد که چگونه ممکن است آورده به صورت سود و . اداری، و سایر هزینه ها تقسیم کنید

.تبدیل می شود زیان  

:3-12تصویر صورت سود و زیان استاندارد  

 

  اکتبر نوامبر دسامبر 1999

 فروش    

 هزینه های فروش    

 سایر    

     

مجموع هزینه     

 های فروش

 بازده ناخالص    

درصد بازده     

 ناخالص

هزینه های     

 عملیاتی

ترویج/تبلیغات      

 روابط عمومی    

 سفر    

.متفرقه      

هزینه حقوق و     



 دستمزد

تجهیزات فیبر     

 نوری

 نرم افزار    

 بیمه    

 اجاره    

 استهلاک    

مسئولیت حقوق و     

 دستمزد

مشاوران/قرارداد      

 سایر    

مجموع هزینه     

 های عملیاتی

سود قبل از بهره و     

 مالیات

هزینه های بهره     

مدت کوتاه  

هزینه بهره بلند     

 مدت

 مالیات های وارده    

 سود خالص    



فروش/سودخالص      

 

این یک گرافیک ناقص است، تنها سه ماه از یک . را نشان می دهد( سود و زیان)این تصویر درآمد استاندارد

.ماه را نشان می دهد 02جدول   

:4-12تصویر صورت سود و زیان تفضیلی   

 

ردسامب 1999   اکتبر نوامبر 

 فروش    

هزینه های     

 مستقیم از فروش

صورت پرداخت     

 تولید

 سایر    

مجموع هزینه     

 های فروش

 بازده ناخالص    

%بازده ناخالص       

هزینه های     

:عملیاتی  

فروش و هزینه     

 های بازاریابی



 حقوق و دستمزد    

 تبلیغات    

 کاتالوگ    

 نامه رسانی    

 ادبیات    

 سمینار    

 خدمات    

 آموزش    

مجموع فروش و     

هزینه های 

 بازاریابی

فروش و بازاریابی     

% 

هزینه های     

 عمومی و اداری

 حقوق و دستمزد    

مسئولیت حقوق و     

 دستمزد

 استهلاک    

تجهیزات فیبر     



 نوری

 نرم افزار    

هبیم      

 اجاره    

 سایر    

مجموع هزینه     

های عمومی و 

 اداری

%عمومی و اداری       

 سایر هزینه ها    

سایر لیست     

 پرداخت ها

مشاوران/قرارداد      

 سایر    

مجموع هزینه     

 های دیگر

%سایر       

مجموع هزینه     

 های عملیاتی

سود قبل از بهره و     



 مالیات

هزینه های بهره     

 کوتاه مدت

هزینه بهره بلند     

 مدت

 مالیات های وارده    

 سود خالص    

سود     

فروش/خالص  

 

این تصویر تجزیه و تحلیل دقیق تر آنالیز سود و زیان را نشان می دهد که هزینه های عملیاتی را به دسته های 

.ماهه را نشان می دهد 02ه از یک جدول این یک گرافیک ناقص است، سه ما. دیگر تقسیم می کند  

 خلاصه

صرف نظر از اینکه بودجه به سبک شما انتخاب می شود، شما در حال انتخاب موضوع مهمی به نام برنامه ریزی 

شما در حال برآورد در . این جایی است که شما هزینه های خود را برنامه ریزی می کنید. سود و زیان هستید

، از اجاره و سربار هزینه های بازاریابی از قبیل تبلیغات، کمیسیون فروش و روابط کسب و کار خود هستید

مجموع هزینه های شما در نهایت . تصمیم گیری شما در اینجا مهم است و مانند ریاضی ساده هستند. عمومی

نید از شما تنظیم می ک. این معادل بودجه بندی طرح کسب و کار است. سود آوری شرکت را تعیین می کند

.منظر خود سطوح هزینه ها که فکر می کنید شرکت نیاز دارد  

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 فصل سیزدهم

(نقش و اهمیت اعداد و ارقام در طرح کسب و کار ) درباره اعداد در کسب و کار   

ما یک کسب و کار را فقط با لغات نمی توانیم توضیح . یک طرح کسب و کار حاوی هم اعداد و هم کلمات است 

در این فصل مروری بر چگونگی استفاده و کاربرد . و تبیین کنیم ، و از طرفی هم اعداد بدون لغات معنی ندارند 

 .این اعداد در کنار هم ، خواهیم داشت 

به من اجازه بدهید تا یک داستان شخصی درباره این لغات و اعداد بگم و اینکه چرا شما به هر دوی اینها برای 

 .کامل نیازمند هستید ایجاد یک برنامه 

در  "United Press Snternational"من شغل و محل کارم رو از روزنامه نگاری عمومی در  0924در سال 

 Businessکسب و کار و تجارت به ( تخصصی)مکزیکوسیتی تغیردادم و برای روزنامه نگاری 

Innternational and McGrow-Hill world News  ر من خود را یک دفعه غرق با این تغیی. رفته بودم

 Business"در نوشتن در زمینه تجارت و اقتصاد به جای روزنامه نگاری عادی دیدم ، کار من نوشتن برای 

Week"  و"Business Latin America" . به همین دلیل در آن زمان فکر کردم کار خوبی خواهد بود که



 gradate)گیرم به همین دلیل به دفتر محلی قدری هم در این خصوص یعنی کسب و کار و اقتصاد یاد ب

school)  مراجعه کردم و برای کلاسهای شبانه در درسهای اقتصاد عمومی ، حسابداری ، مالی و بازاریابی ثبت

 .نام کردم 

در نتیجه من چگونگی خواندن ترازنامه را یاد گرفتم از اقتصاد کلان چیزهایی آموخته و به حقایقی درخصوص 

کسب و کارها ترکیبی از اعداد و ارقام و لغات هستند که بدون وجود هر یک . و تجارت دست یافتمکسب و کار 

برای مثال وقتی دولت مرکزی ایلات متحده بودجه سالیانه جدید را به . از آنها قابل تغییر و تبیین نخواهند بود 

ولی اعداد با گفته ها و نوشته ها در دولت فدرال اعلام می کرد در آن از توسعه و تورم و رشد صحبت شده بود 

معلوم نبود چگونه بنویسیم اعداد رو و یا کلمات . تضاد بودند و خلاف آن نوشته ها و کلمات رو نشان می دادند 

 .رو ؟ ولی به خودم می گفتم تو بایستی با هر دو مقوله یعنی لغات و اعداد کنار بیایی 

شما نمی توانید یک برنامه را بدون متن و جداول آن بدون .  هم شبیه همان است (BP)یک طرح کسب و کار 

تحلیل وجوه در گردش یا گردش  (BP)پر اهمیت ترین تحلیل در . کلمات و اعداد آن توصیف و تفسیر کنید 

از این بابت است که اعداد نقش مهمی . نقدینگی است ، چون پول نقد حیاتی ترین عنصر در کسب و کار است 

ر حال شما نمی توانید یک برنامه گردش وجوه نقد بنویسید بدون آنکه نگاهی به صورت درآمد و یا دارند ، به ه

شما واقعاً نمی توانید صورت حساب درآمدی تهیه کنید بدون آنکه نگاهی به فروشها و . ترازنامه نداشته باشید 

را نیاز ( اعداد و کلمات)هر دو  پس شما. هزینه های فروش ، هزینه های شخصی و دیگر هزینه ها داشته باشید

پس به این دلیل تجزیه و .مشکل در انجام یک پیش بینی فروش بدون درک بازار مربوطه می باشد. دارید 

و گاهی مقدار واقعی بیشتر از تخمین ما بوده و این باعث می شود تا در اولین . تحلیل بازار پیشنهاد می شود 

همچنین در مورد جداول برای نسبت های تجاری و تخمین های عمومی و  .ارزیابی به نقطه سر به سر برسیم 

قدم به قدم یک طرح کسب و کار به یک کلکسیونی از جداول و نمودارها تبدیل می شود که متن . الباقی اعداد 

 .را احاطه نموده اند 

 "اعداد داستان را نقل می کنند"

ما همه مان همینطور فکر . شتر از نقدینگی دقت و توجه درند اگر چه نقدینگی حیاتی است اما مردم به سود ، بی

زمانی که شما و دوستانتان یک کسب و کار جدید را تصور می کنید در همان ابتدا به اینکه چقدر . می کنیم 

برایتان خرج برمیدارد و چقدر می توانید بفروشید ، و اینکه چقدر سود از فروش هر واحد بدست خواهید آورد 

ما تربیت شده ایم که در مورد کسب و کار اینگونه فکر کنیم که فروش منهای هزینه ها و . ی کنید فکر م

 .پرداختیها مساوی سود می باشد 



شرکتهای . ما نقدینگی را هزینه می کنیم . متاسفانه ما سودهایمان را در کسب و کار مجدداً هزنیه نمی کنیم 

همه پولهایشان را درگیر خرید دارائیها کرده اند و نتوانسته  سود ده به این دلیل ورشکسته شده اند که

متاسفانه ما توجهی . وجود سرمایه نقش حیاتی در سلامت کسب و کار دارد . اندپرداختهای خد را انجام دهند 

یح به لزوم نقدینگی به میزانی که باید داشته باشیم را نداریم ، که یکی از بهترین دلایل برای برنامه ریزی صح

 .ما مجبور هستیم که نقدینگی را هم مانند سود مدیریت کنیم . کسب و کار است 

 مثالی از نقدینگی در مقابل سود 

یکی از بهترین راه ها برای درک معمای نقدینگی درمقابل سود نقل حکایت یک شرکت سود ده، دیگر است که 

این مثال همچنین ما را . صریح  و ساده است این یک مثال . به دلیل عدم انجام تعهداتش ورشکسته شده است 

 .به سوی رابطه بین صورت حساب درآمد و ترازنامه و نقدینگی راهنمایی می کند 

در ابتدای این تمرین ترازنامه ما دارایی . دلار شروع کنید که همه ما آن را سرمایه می نامیم  011با : مثال        

در . ان می دهد، دارایی ها مساوی با سرمایه بعلاوه بدهی ها هستنددلاری را نش 011دلاری و سرمایه  011

 .یک خلاصه ای از یک صورت های ساده را می توانید ببینید 03-0تصویر 

 سرمایه+ بد هی =  دارایی 

  درآمد   ترازنامه

 فروش صفر دلار  دارایی ها  

 هزینه فروش صفر دلار   موجودی بانک دلار 011

 سود صفر دلار  جمع  دلار 011

   بدهی ها  

   سرمایه  

    سرمایه پرداخت شده دلار 011

   جمع  دلار 011

اعداد یک صورت ساده مالی فرضی مربوط به یک کسب و کاری که تازه شروع به کار کرده را نشان  03-0تصویر 

 می دهند

دلار  01ید شما نهایتاً بایستی به سود دلار بفروش 001دلار و بمبلغ  011اگر شما چیزی بخرید مثلاً به مبلغ 

حالاشما . فروش منهای هزینه ها سود هستند. برسید که همان درآمدی است که در صورت حساب شما می آید 

دلاری  01دلار سرمایه اصلی بعلاوه  011حالا ترازنامه شما نشان دهنده.دلار در بانک داشته باشید 001باید 



دلاری است که شما بعنوان نقد در دارایی  001در این معامله که جمعاً مساوی  (سود)است که بدست آورده اید 

 .نشان دهنده این رویدارد مالی در ترازنامه می باشد  03-2تصویر . ها لحاظ کرده بودند 

  درآمد   تراز

 فروش دلار 001 دارای ها  

 هزینه فروش دلار 011  موجودی بانک دلار 001

 سود لارد 01 جمع  دلار 001

   بدهی ها  

   سرمایه  

    سرمایه پرداخت شده دلار 011

    سود دلار 01

   جمع  دلار 001

 .این صورت مالی نشان می دهد که چگونه این شرکت به اولین فروش خود راثبت می کند 03-2تصویر 

دلار  211وباره و الان شما دلار د 001دلار و فروش آن به مبلغ  011خریدن یک کالای دیگر مثلاً به مبلغ 

در این وضعیت . دلار در بانک خواهید داشت  201دوباره این کار را انجام دهید و شما . موجودی بانک دارید 

 .دلاری را نشان خواهد داد  001دلاری و سود  311دلاری و هزینه فروش  401صورتحساب درآمد شما فروش 

 .ترازنامه شما در آن مقطع خواهد بود  نشان دهنده صورتحساب درآمد و 03-3تصویر 

  درآمد   تراز

 فروش دلار 401 دارایی ها  

 هزینه های فروش دلار 301   دلار 201

 سود دلار 001 جمع  دلار 201

   بدهی  

   سرمایه  

     دلار 011

     دلار 001

   جمع  دلار 201

 .فروش سه کالا را نشان می دهد  03-3تصویر 



به طور نظری و در عالم . دلار سود کسب نموده ایم  001مقطع کسب و کار سه بخش فروش داشته و  دراین

 .دلار در بانک موجودی داشته باشید  201مثال بایستی 

 

 

 

 

 

 

 

 

 نگرشی واقعی

برای مثال ، اغلب فروش تولیدات و محصولات در . حالا یک قدم به عقب برگردیم و یک مثال واقعی تر بزنیم 

روزه فروخته می شوند ، بنابراین اگر شما آن کالا را نسیه بفروشید پس شما  31ب و کار با سررسید پرداخت کس

دلار در خط پائین خواهید داشت ، ولی الان هیچ مبلغی  01شما هنوز . دلار در بانک نخواهید داشت  001دیگر 

 .می گوئیم  "حسابهای دریافتنی"ما آن را دلار بدهکار می باشدکه  001در بانک ندارید ، یک مشتری به شما 

  درآمد   تراز

 فروش دلار 001 دارایی ها  

 هزینه های فروش دلار 011  موجودی در بانک دلار 1

 سود دلار 001  حسابهای دریافتنی دلار 001

   جمع  دلار 001

   بدهی ها  

   سرمایه  

    سرمایه پرداخت شده دلار011



    سود دلار 01

   جمع  دلار001

 وضعیت فروش نسیه 03-4تصویر 

فروش ها و سودها دراین تصویر مانند هم هستند اما شما فروش نسیه داشته اید پس بنابراین پولی در بانک 

 .نخواهید داشت 

این در واقع همان چیزی است که در مقیاس خیلی وسیعی در کسب و  03-2با  03-4مقایسه کنید تصویر 

 .می افتد  کارها اتفاق

دلار بدهکار هستید  011روزه می خرید حالا شما  31دلار ، به جای خرید نقدی ،  001شما کالایی را به قیمت 

همچنین . نامیده می شود  "حسابهای پرداختنی"چون خرید نسیه انجام داده اید که این کار در صورتحساب ها 

 .شده است دلار به حساب موجودی کالای شما اضافه  011به میزان 

دلار بعنوان  011دارید و به میزان ( حساب موجودی کالا)دلار در حساب دارایی ها حسابی به نام 011شما 

، بنابراین شما هنوز دارای مانده حساب مساوی در هر دو طرف هستید به عبارتی ( حسابهای پرداختنی)بدهی 

 .تراز هستید و هنوز پولی ندارید 

  درآمد   تراز

 فروش دلار 001 ها دارایی  

 هزینه های فروش دلار 011  موجودی بانک دلار 1

 سود دلار 01  حسابهای دریافتنی دلار 011

    موجودی کالا دلار 011

   جمع  دلار  201

   بدهی ها  

    حسابهای پرداختنی دلار 011

    جمع بدهی ها دلار 011

   سرمایه  

    سرمایه پرداخت شده دلار 011

    سود دلار 01

   جمع  دلار 201



 خرید نسیه 03-0تصویر 

دراین شرایط کسب و کار ظاهراً مطلوب می باشد بنابراین شما قرض می کنید تا یک کالای دیگر بخرید و ادامه 

. ... 

 

 

 

 

 

 

  درآمد   تراز

 فروش دلار 401 دارایی ها  

 هزینه های فروش دلار 311  موجودی بانک دلار 1

 سود دلار 001  حسابهای دریافتنی دلار 401

    موجودی کالا دلار 011

   جمع  دلار 001

   بدهی ها  

    حسابهای پرداختنی دلار 011

    بدهی های کوتاه مدت دلار 211

    جمع بدهی ها دلار 311

   سرمایه  

    سرمایه پرداخت شده دلار 011

    سود دلار 001

   جمع  دلار 001

نشان داده شد ، اما با این  03-3صورت مالیی را نشان می دهد که بعد از همان فروش که تصویر  03-6تصویر 

 .تفاوت که فروش ها نسیه و اعتباری با بازپرداخت کوتاه مدت انجام شده اند 



-3         همانگونه که مشاهده و مقایسه می شود شما همان فروش ها و همان سودها را همچنان که در تصویر

 .نشان داده شده دارید ، اما ترازنامه شما خیلی پیچیده تر شده است  03

آن صورتحساب الان بیشتر به واقعیت دنیای کسب و کار شبیه شده است چون حاوی اعداد و ارقامی است که 

ه شما بایستی با و این به گونه ای است ک. عیناً در دنیای کسب و کار اتفاق می افتد نه دنیای مجازی و ذهنی 

 .خود را کنترل کنید ( مطالبات)دقت تمام جریان نقدینگی خود و مقدار موجودی کالا و حسابهای دریافتنی 

 (سرمایه در گردش)قدری واقعی تر با نگاهی به وجوهات نقدی 

مانند  به این معنی که هزینه های جاری. مثال کاملاً غیرواقعی است  03-6حتی در صورتحساب تصویر شماره 

اجاره ، حقوق ها ، تلفن ، فکس و تبلیغات و امثال اینها کجا هستند؟ آنها چه تاثیری بر جریان نقدینگی دارند ؟ 

اگر ما نتوانیم تا هزینه های جاری مثل اجاره و صورتحساب تلفن را پرداخت کنیم چقدر می توانیم آنها را به 

بعلاوه کدام عرضه . اخت از سوی مشتریان هم نیز هستیم تعویق بیاندازیم و این درحالی است که منتظر پرد

کننده به ما کالای نسیه خواهد فروخت زمانی که نه سابقه ای داریم و نه دارایی ؟ کدام بانک به ما وام خواهد 

داد دراین وضعیت ؟ بانک ها درمقابل موجودی کالا و مطالبات ، آن هم با یک درصد مشخصی از ارزش، وام می 

 (به عبارتی به اندازه خاصی از دارایی ها و یا مطالبات یعنی به میزان درصد تعریف شده ای)دهند 

 .در تمام مراحل آنچه در تعریف به آن اشاره نشد و مغفول ماند سرمایه در گردش بود 

ای سرمایه در گردش مساوی است با دارایی های کوتاه مدت منهای بدهی ه: به بیان حسابداری  :مهم         

به هر حال گردش سرمایه در یک بازه زمانی مشخص باعث حفظ و نگهداری جریان نقدینگی شما . کوتاه مدت 

در بانک نگهداریش کنید قبل از آنکه به آن نیاز پیدا کنید و گر نه از وقایع غیرمنتظره جان سالم به . می شود 

 .(شد بعبارتی دچار مشکل کمبود نقدینگی نخواهید. )در نخواهید برد 

به اول همه مثال ها برمی گردد و آن دقیقاً با سرمایه کافی در شروع به راه اندازی شرکت  03-2تصویرشماره 

 .مبادرت کنید 

  درآمد   تراز

 فروش دلار 401 دارایی ها  

 هزینه های فروش دلار 311  موجودی بانک دلار 311

 سود دلار 001  حسابهای دریافتنی دلار 401

    موجودی کالا ردلا 011



   جمع  دلار 801

   بدهی ها  

    حسابهای پرداختنی دلار 011

    بدهی های کوتاه مدت دلار 211

    جمع بدهی ها دلار 311

   سرمایه  

    سرمایه پرداخت شده دلار 411

    سود دلار 001

   جمع  دلار 801

 وضعیت نشانگرگردش سرمایه 03-2تصویر

 .ر شرکت مزبور به اندازه کافی سرمایه در گردش دارد تا در مقابل بحران ها دچار مشکل شود دراین تصوی

دلاری وارد           411دلار بعنوان سرمایه ، خیلی بهتر عمل می کند چون با سرمایه  011به جای شروع با 

ل استقراض خیلی واقعی تر است با این اضافه سرمایه در شروع خرید اعتباری ، خرید دارایی ها از مح. می شود 

دلاری کافی نبود ، اما در این سناریو گردش سرمایه برای شروع  201گردش سرمایه  03-6در تصویر شماره . 

دلار بعنوان سرمایه این کسب و کار به جایی  011آشکار است که با پرداخت . کسب و کار است کافی است 

 .نخواهد رسید 

اگر شما این تصاویر را . های تئوریک و نظری مفهوم را برای شما روشن کرده باشد من امیدوار هستم این مثال 

 .دنبال کنید و جلو بروید شما مفاهیم و دلایل زیادی را برای راه اندازی یک کسب و کار می یابید 

ی کالا هر دلار از موجود. ارزش هر دلار در حسابهای دریافتنی به معنی کمتر از یک دلار نقدی است  :مهم 

 .هر دلار از حسابهای پرداختنی یک دلار بیشتر از یک دلار نقدیست . کمتر از یک دلار نقدیست

 یک مثال واقعی



       

 

ماهه از یک کسب و کار نمایش داده شده است که یک  02یک جریان نقدینگی  03-8در نمودار اول تصویر 

شرکت . ، سودها و مدیریت جریان نقدی را شامل می شود فرض استاندارد برای فروش ها ، هزینه ها ، پرداختها 

میلیون دلار سالانه می  6فروش این شرکت حدود . مورد اشاره یک شرکت سود ده و درحال رشد می باشد 

 .درصد آن سود ویژه است و به عبارتی خودکفا می باشد  8باشد، که 

ستون های با رنگ روشن تر نشان . ی شرکت است ماهه از منابع نقدینگ 02نمودار مزبور نشان دهنده یک طرح 

دهنده تراز دفتر بانک در پایان هر ماه می باشد و ستون دیگر نشانگر گردش وجوه و جریان نقدینگی که میزان 

ستون های های اول نباید هرگز به زیرصفر تنزل کنند چون این به : تغییرات تراز را در یک ماه نشان می دهد 

 .ولی بانکها آن را انجام می دهند . رگشتی برای ما می باشدمعنای داشتن چک ب

ستون های جریان نقدینگی در طرف دیگر می توانند به زیرصفر هم تنزل کنند به شرط اینکه تراز بالای صفر 

( گردش وجه نقد)دلار در پایان ژانویه بود و جریان گردش نقدی 01111برای مثال اگر تراز یک شرکت . بماند 

دلار می باشد و گردش وجوه نقد هم عدد منفی  0111دلار ، پس آن تراز در پایان فوریه  0111یه منفی در فور

 .ستون های روشن رنگ تر مثبت باقی می ماند اما ستون های تیره منفی . دلار را نشان خواهد داد ( - 0111)



روز  00ان شرکت الان در انتظار که هم( تغییر یک شاخص)، تنها یک فرض تغییر یافته 03-9در تصویر شماره 

میانگین زمانی که . اضافه تر از میانگین مدت برای دریافت پول از مشتریانش طبق فاکتور صادره می باشد 

 .روز متغیر است  61تا  40نامیده می شود از  "Collection days"انتظار دارد 

 .در هزینه نه پرداخت اضافه تری  هیچ شاخص دیگری تغییر نمی کند ، نه کارکنان جدید نه تغییراتی

 . روز بیشتر برای دریافت پول از مشتریان بدهکار  00هیچ تغییر دیگری اتفاق نمی افتد به غیر از انتظارکشیدن 

همانطور که قبلاً ذکر شد حسابداران به پولی که بایستی از مشتری بگیرند و مشتری به آنها بدهکار می باشد 

 .گویندمی  "حسابهای دریافتنی"

 

با یک تغییر در فرضیه ها ، شرکت هنوز درحال سود .  به اهمیت وجه نقد و تفاوت حیاتی آن با سود دقت کنید 

. دلار زیر صفر است  01111به هرحال موجودی بانک در ژانویه بیشتر از . دهی می باشد همانطور که قبلاً بود 

در هر صورت این مقدار .برای بالا آمدن از صفرنیاز دارد  دلار سرمایه گذاری  01111بنابراین شرکت به بیش از 

این در حالی است که مشکل . پول موردنیاز است ، چه از طریق سرمایه گذاری جدید و یا چه از طریق استقراض 

 .با کاهش پرداختها و یا افزایش فروش هم قابل حل نخواهد بود 



حتی شرکتهای قوی هم به . کسب و کار خارج می شوند با مشکلاتی از این دست شرکتها از گردونه رقابت و

 .پائین صفر تنزل خواهند کرد به دلیل فقدان نقدینگی 

اگر به طور ناگهانی با مشکل روبرو و غافلگیرشوند این نوع اتفاقات می تواند شرکت را به نابودی بکشاند ، اما اگر 

طرح این . سد مشکلات بگذرند و شرکت را کنترل کنند  از قبل برنامه ریزی داشته باشند می توانند به آسانی از

 .مسائل ، بخش فصیح و شیوای یک برنامه ریزی کاری مناسب است 

را به همان  (Collection days)نشان داده شده است ، ما روزهای وصول  03-01در مورد سوم ، که در تصویر 

در گذشته موجودی . ودی کالا را تغییر می دهیم روز بازمی گردانیم اما فرض موج 40فرضیه اولیه یعنی همان 

. ماه می رسد  3ماه در انبار باقی می ماند درحالیکه درحال حاضرموجودی انبار به  2کالا به اندازه مدت 

این فرضیه تغییر یافته، یک موجودی گردش . می نامند  "حساب گردش کالا"حسابداران این حساب موجودی را

 .بود  6اد می کند به جای موجودی گردش کالای قبلی که نرخ آن را ایج 4کالای با نرخ 

تغییر می یابد و  4به  6اما نرخ موجودی گردش کالا از . برمی گردد  40روزهای وصول از انباردر مرحله بعد به 

 .این نشان دهنده نگهداشتن موجودی کالای بیشتر در انبار است 

 

است و نشان می دهد که این شرکت هنوز یک شرکت سودآور است خیلی وسیع  03-01مفهوم و معانی تصویر 

و . دلار زیرصفر در ماه نوامبر می رسد  611111ستون تراز نقدینگی تا بیش از . اما مشکلات مالی وخیمی دارد 



این مسئله بدان معناست که این شرکت نیاز به تزریق پول جدید و وام و سرمایه گذاری جدید دارد تا بتواند 

 .ی مالی خود را ، با وجود اینکه هنوز هم می تواند سودآور باشد ، جبران نماید کسر

 .این مشکل شاید کمی هضمش مشکل باشد اما این مسئله در دنیای واقعی کسب و کار اتفاق می افتد 

 نمایی تصویری از مسئله

ی بسیار به یکدیگر وابسته و همانطور که در مثالها می بینید ، اعداد در تجزیه و تحلیل یک کسب و کار عاد

 .مرتبط هستند 

در فصلهای قبل ما پیش بینی فروش و طرح پرسنلی را آنگونه ای انجام دادیم که آن در صورت حساب درآمد و 

 .همچنین همان صورت سود و زیان نیز پدیدار شدند 

در فصل بعدی به . است  شما از روی مثالها متوجه می شوید که چگونه صورت درآمد با ترازنامه در ارتباط

گردش نقدینگی و ترازنامه خواهیم پرداخت اما آنچه که در اینجا مطرح می شود اینست که فرضیه ها و تخمین 

های مالی در جداول برنامه ریزی کسب و کار استاندارد کاملاً با دیگر مسائل در بستر یک سیستم پیچیده 

 .درارتباطند 

 .ببینید که ارتباطها چگونه هستند می توانید  03-00شما در تصویر 

 

 

 

 

 

 

   نقدینگی

 پیش بینی فروش  ترازنامه

  سود یا زیان 

 طرح پرسنلی  نتایج اولیه یا نتایج پیشین

 منطق صورتحساب کسب و کار 03-00تصویر 



به شکلی که . شند جداول و نمودارهای برنامه ریزی کسب و کار باید به یکدیگر مرتبط با: توضیح زیرشکل 

 .واقعیتهای عملی و کاربردی اعداد کسب و کار را منعکس نماید 

 ارتباط بین اعداد

همانگونه که نمودار نشان داده شده است و مثالهای پیشین مبین آن است ، یک ارتباط منطقی بین اعداد کسب 

 .و کار در یک تجزیه و تحلیل استاندارد وجود دارد 

  اعداد موجود در پیش بینی . باید میزان فروش و هزینه فروش را نشان دهد جدول پیش بینی فروش

 .فروش همان اعدادی هستند که در جدول سود یا زیان به کار می روند 

  از آنجائیکه به همراه اعداد فروش ، شما باید یک طرح پرسنلی جداگانه داشته باشید ، درنتیجه اعدادی

اعداد نشان داده شده در قسمت هزینه های پرسنلی در جدول که در آن جدول می آیند باید همان 

 .سود و زیان شما باشد 

  جدول سود و زیان شما باید همان اعدادی را نشان دهند که در جدول پیش بینی فروش و طرح

را طوری نشان ( نزول ) این جدول همچنین باید مقدار بهره . پرسنلی در یک محدوده مناسب آمده اند 

 .عکاسی منطقی از نرخ بهره و تراز بدهی باشد دهد که ان

  گردش نقدینگی شما باید انعکاس دهنده سود یا زیان به اضافه تغییرات در موارد موجود در ترازنامه و

تغییرات ایجاد شده . هزینه های غیرنقدی همچون استهلاک که در جدول سود و زیان می آید ، باشد 

ل ، وقتی شما پولی را قرض می کنید ، این پول تاثیرچندانی بر برای مثا. در ترازنامه مهم هستند 

اما بر روی ( در آینده تاثیر خواهد گذاشت ( نزول ) البته تنها به مقدار بهره ) حساب سود و زیان ندارد 

 .تراز حساب جاری شما تاثیر زیادی می گذارد 

 شد ترازنامه باید نشان دهنده جدول سود و زیان و گردش نقدینگی با. 

  ، ضریبهای کسب و کار شما باید به طور اتوماتیک براساس اعداد موجود در جدولهای پیش بینی فروش

 .سود و زیان ، طرح پرسنلی ، گردش نقدینگی و ترازنامه محاسبه شوند 

 خلاصه

 .شان دهید از نمودارها به همراه جدولها استفاده کنید تا تجزیه و تحلیل مالی خود را گسترده تر کرده و بهترن



برای مثال ، به نمایش گذاشتن نمودار گردش نقدینگی در هنگام تغییر فرضیه ها به شما تصویری آنی از این می 

 دهد که آیا شما از میزان منابع نقدینگی موجود خود در هنگام برنامه ریزی عملیات خود فراتر رفته اید یا نه ؟

 

 

 

 

 

 14فصل 

 سود و زیان خالص

د و زیان، اغلب به عنوان مترادف با این نتیجه گیری یا حقیقت اساسی بکار می رود که در واقع شنای سوٱعبارت 

از استاندارد صورت سود و زیان در حسابداری گرفته شده است که هزینه ها را از درآمد حاصل از فروش کم می 

 .کند و سود را به عنوان صورت  سود و زیان نشان می دهد

و هزینه های پرسنلی را ( پیش بینی فروش شما: 01مورد بحث در فصل )هزینه فروش  اکنون که شما فروش و

، احتمالاً در مورد مقایسه هزینه و فروش خود شروع به فکر کردن (تیم مدیریت: 2فصل )پیش بینی می کنید 

 .کرده اید

حتمالی، شاید کمیسیون، سپس شما اجاره بها، آب و برق، تجهیزات و تبلیغات ا. هزینه با پرسنل شروع می شود

 .روابط عمومی و سایر هزینه ها را دارید

آنچه از حاصل تفریق فروش از هزینه فروش و هزینه و مالیات باقی می ماند، . چه چیزی منجر به سود می شود

 .سود است

ده همچنین پروفرم درآمد یا پروفرم صورت سود و زیان هم نامی. صورت درآمد همان صورت سود و زیان است

پروفرم درآمد همان صورت درآمد استاندارد است به جز اینکه صورت استاندارد نتایج واقعی گذشته را . می شود

 .نشان می دهد درحالیکه پروفرم پیش بینی آینده است



این مثال هزینه . این فرمت با فروش در راس شروع می شود. صورت درآمد ساده را نشان می دهد 04-0شکل 

 .ا به دسته ها تقسیم نمی کندهای عملیاتی ر

این به شما حاشیه ناخالص را نشان می دهد که یک نسبت مهم . ابتدا هزینه های فروش از فروش کم می شود

مطابق مطالعات . سطح حاشیه ناخالص قابل قبول به صنعت بستگی دارد. برای مقایسه و تجزیه و تحلیل است

 ٪42، بطور متوسط فروشگاه کفش یک حاشیه ناخالص 0992 صورت های مالی همکاران رابرت موریس در سال

ذخیره می  درصد 21مواد غذایی حدود فروشگاه  و درصد است 30ناخالص  حاشیه دارای کلاه تولید کننده. دارد

 .کند

 .نشان داده شده است 04-2جزئیات بیشتر سود و زیان در شکل 

 صورت سود و زیان استاندارد: 04-0تصویر 

  ر، نوامبر، اکتبر، دسامب0999

$85,000 $90,000 $55,000 

$592,000 
 فروش

$24,000 $25,000 $19,000 

$159,000 
 هزینه های فروش

 سایر $0 $0 $0 $0

  

$24,000 $25,000 $19,000 

$159,000 
 مجموع هزینه فروش

$61,000 $65,000 $36,000 

$433,000 
 حاشیه ناخالص

71.76% 72.22% 65.45% 

73.14% 
 صد حاشیه ناخالصدر

 هزینه های عملیاتی 

 تبلیغات $36,000 $3,000 $3,000 $3,000



$2,500 $2,500 $2,500 $30,000 PR 

 مسافرت $90,000 $7,500 $7,500 $7,500

 متفرقه $6,000 $500 $500 $500

$27,250 $27,250 $27,250 

$194,750 
 هزینه حقوق و دستمزد

 ات فیبر نوریتجهیز $6,000 $500 $500 $500

 (تاسیسات)آب و برق  $12,000 $1,000 $1,000 $1,000

 بیمه $3,600 $300 $300 $300

 اجاره $18,000 $1,500 $1,500 $1,500

 استهلاک $200 $0 $0 $0

 بار حقوق و دستمزد $30,100 $4,760 $4,760 $4,760

 مشاوران/ قرارداد $0 $0 $0 $0

 سایر $0 $0 $0 $0

$48,810 $48,810 $49,010 

$426,650 
 مجموع هزینه های عملیاتی

$12,190 $16,190 ($13,010) 

$6,350 
 سود قبل از بهره و مالیات

 هزینه های بهره کوتاه مدت $3,600 $400 $400 $400

 هزینه های بهره بلند مدت $5,000 $417 $417 $417

 مالیات های متحمل شده ($563) ($3,457) $3,843 $2,843

$8,530 $11,530 ($10,370) 

($1,688) 
 سود خالص



 فروش/ سود خالص 0.29%- 18.85%- 12.81% 10%

 

 3این یک تصویر جزئی و ناقص است که تنها (. سود و زیان)این تصویر صورت درآمد استاندارد را نشان می دهد 

 .ماه را نشان می دهد 02ماه از جدول 

 

 

 جزئیات صورت سود و زیان: 04-2تصویر 

  ، دسامبر، نوامبر، اکتبر0999

$754,505 $934,341 $739,799 

$5,962,247 
 فروش

$565,402 $714,295 $567,100 

$4,356,077 
 هزینه های مستقیم فروش

$14,500 $7,500 $7,500 

$119,791 
 حقوق و دستمزد تولید

 سایر $5,751 $500 $500 $500

$580,402 $722,295 $575,100 

$4,481,619 
 وع هزینه های فروشمجم

$174,103 $212,046 $164,699 

$1,480,628 
 حاشیه ناخالص

 درصد حاشیه ناخالص 24.83% 22.26% 22.69% 23.08%

 هزینه های عملیاتی 

 فروش و هزینه های بازاریابی 

$32,000 $16,000 $16,000 

$303,856 
 لیست حقوق



$15,000 $20,000 $10,000 

$138,570 
 تبلیغات

 کاتالوگ $25,395 $2,000 $2,000 $2,000

$22,000 $8,000 $5,000 

$113,569 
 ایمیل

 ادبیات $6,401 $0 $0 $0

 سمینار $31,000 $0 $0 $0

 خدمات $10,296 $250 $500 $500

 آموزش و پرورش $5,550 $450 $450 $450

$78,950 $61,950 $33,700 

$671,837 

مجموع هزینه های فروش و 

 بازاریابی

 درصد فروش و بازاریابی 11.27% 4.56% 6.63% 10.46%

 هزینه های عمومی و اداری 

$15,000 $7,500 $7,500 

$135,000 
 لیست حقوق

 بار حقوق و دستمزد $93,840 $4,760 $4,760 $10,320

 استهلاک $12,681 $1,116 $1,105 $1,094

 تجهیزات فیبرنوری $30,000 $2,500 $2,500 $2,500

 (تاسیسات)آب و برق  $9,000 $750 $750 $750

 بیمه $6,000 $500 $500 $500

 اجاره $84,000 $7,000 $7,000 $7,000

 سایر $6,331 $556 $550 $545



$37,709 $24,665 $24,682 

$376,852 
 مجموع هزینه های عمومی و اداری

 درصد عمومی و اداری 6.32% 3.34% 2.64% 5.00%

 سایر هزینه ها 

 سایر حقوق و دستمزد $36,000 $3,000 $3,000 $3,000

 مشاوران/ قرارداد $1,500 $125 $125 $125

------------ ------------ ------------ -----

------- 
 سایر

 مجموع سایر هزینه ها $37,500 $3,125 $3,125 $3,125

 درصد سایر 0.63% 0.42% 0.33% 0.41%

$119,784 $89,740 $61,507 

$1,086,189 
 مجموع هزینه های عملیاتی

$54,319 $122,306 $103,192 

$394,439 
 سود قبل از بهره و مالیات

 هزینه بهره کوتاه مدت $15,133 $1,533 $2,533 $1,033

 هزینه بهره بلندمدت $29,628 $2,466 $2,489 $2,511

$10,155 $23,457 $19,838 

$69,935 
 مالیات متحمل شده

$40,619 $93,827 $79,354 

$279,742 
 خالص سود

 فروش/ خالص سود 4.69% 10.73% 10.04% 5.38%

 

این تصویر جزئیات بیشتر تجزیه و تحلیل سود و زیان را نشان می دهد که هزینه های عملیاتی را به دسته هایی 

 .ماه را نشان می دهد 02ماه از جدول  3این یک تصویر جزئی است که . تقسیم می کند



، از جمله فروش و هزینه های بازاریابی و عمومی و استاندارد به دسته هایرا  هزینه های عملیاتی ثالاین م

تصویر شفاف تر از هزینه های کسب و کار و آنچه که بر عهده  این برنامه یک .هزینه های اداری تقسیم می کند

 .است مرتبط و مناسب نباشدشان است، نشان می دهدٌ، اما برای برخی از موارد جزئیات اضافی ممکن 

 خلاصه

شما همچنین . صورت سود و زیان شما جایی است که بودجه شما و پیش بینی هزینه های شما وجود دارد

تعداد مهم تری از پیش بینی فروش تان و طرح پرسنلی را برای خلق یک برنامه صورت سود و زیان فرا می 

بنابراین شما می توانید . ین را روی کامپیوتر خود نگه داریدا. این موضوع حدس زدن را آموزش می دهد. گیرید

 .اغلب به عنوان تغییرات کسب و کار بازنگری انجام دهید

 

 15فصل 

 نقدینگی همچون پادشاه

 در. سود تمرکز گردید و وجه نقد میان بر تفاوت بحرانی گذشته ، فصل در دو کار و با نگاه به اعداد مهم کسب

 کار برنامه ریزی گردد و عناصر مهمی و کسب طرح یک در نقد پول چگونه برای شود کهفصل مشاهده می  این

کارهایی که با وجود تولید  و کسب از یکی خواهید نمی شما که. دهد کدامند قرار می در گردش را نقد پول که

 .سود ورشکسته می شوند، باشید

 نمونه ای از تصمیم گیری نقدی اساسی

با یک دید کاملاً  00-0در مقایسه با مثالهای فصل قبل، تصویر . مثال ساده شروع گردد  بگذارید مجدداً با یک

فروش و . پول وارد چرخه می شود و پس از مدتی از گردش خارج می شود ;متفاوت به کسب و کار نگاه می کند

می گذارد و هزینه ها و مخارج بر پولهای  هر چند فروش بر پول ورودی تاثیر)سودها خارج از تصویر هستند، 

 .(خروجی از گردش تاثیر می گذارد

در این مدل بسیار ساده، منابع پولی شامل فروش نقدی، وصول مطالبات، نقدینگی حاصل از وام جدید و سرمایه 

 .گذاری نوین می باشد

به طور مثال پرداخت ) هی هزینه ها شامل خرید نقدی ویجت ها، پرداخت بهره،پرداخت قبوض به عنوان بد

 .و پرداخت وام می باشد(حسابهای پرداختنی 



 مارس فوریه ژانویه در شروع منابع پولی

 1$ 1$ 1$ 1$ فروش نقدی

 1$ 1$ 1$ 1$ مطالبات

 011$ 011$ 1$ 1$ وامهای جدید

 1$ 1$ 1$ 411$ سرمایه کذاریهای جدید

 011$ 011$ 1$ 411$ مجموع گردش ورودی

 

  مخارج

     بهره پرداختی

     خرید ویجت ها

     پرداخت حسابهای پرداختی

     پرداخت وامها

     مجموع گردش خروجی

     گردش پولی

     تعادل پولی

 .دهد این نمونه مثالهایی از پولهای ورودی و مخارج شرکت فرضی ما را نشان می

 مورد نمونه در مرحله درآمد:  00-2تصویر 



 

 .ل برخی از فرضیات مهمتر در رابطه با برنامه پولی برای یک شرکت فرضی را نشان می دهداین جدو

حتی در این سطح ساده و مقدماتی، شما می توانید عوارض بالقوه و نیاز به مرتبط ساختن اعداد به وسیله 

تراز حسابهای دریافتی رسیدهای برآورد شده شما از حسابهای دریافتنی باید با فروش ها و . کامپیوتر را بینید

و  بدهی به تراز قابل پرداخت باید های حساب از پرداختهای شما  ترتیب، همین به. ارتباط منطقی داشته باشد

و مسائل  باید توجه کرد که ریاضیات.ایجاد بدهی می گردند، ارتباط پیدا کند که موجب  مخارجی و ها هزینه

 .هستند تر پیچیده مالی

 یک مثال واقعی تر

در . زمانی که شما با یک مثال کسب و کار واقعی تر روبرو شوید، طرح نقدی می تواند به سرعت پیچیده گردد

توضیح ( در مورد اعداد تجاری) تصاویر بعدی نگاهی به طرح نقدی شرکتی که تراز مالی آن در فصل سیزدهم

یات نقدی آن به طور گسترده این شرکت، شرکتی است که گردش پولی آن منوط به فرض. داده شد، می کنیم

 .ای تغییر می کند

 فرضیات اولیه

در . نقاط اولیه که درآمد پیش بینی شده و تراز اولیه می باشند،  را تنظیم می کنیم 00-2و  00-3با تصاویر 

 اینجا یک مثال ساده از صورتهای درآمد یک کسب و کار را  مشاهده می کنیم که آن را به عنوان گام اولیه برای

 .برنامه مالی در نظر می گیریم



 مورد نمونه در مرحله آغاز تراز:  00-3تصویر 

  دارایی ها موجود 

 تراز مالی $ 00

 حسابهای دریافتنی $ 390

 فهرست موجودی $ 200

 سایر دارایی های مجود $ 20

 مجموع $ 226

 

 دارایی های درازمدت $ 301

 استهلاک انباشته $ 01

 حاصل $ 311

 مجموع داریی ها $ 0126

 

 بدهی ها آغاز

 بدهی های جاری

 حسابهای پرداختنی $ 224

 اسناد جاری $ 91

 سایر بدهی های جاری $ 00

 مجموع $ 329

 بدهی های بلند مدت $ 280



 مجموع بدهی ها  $ 604

 

 سرمایه آغاز

 سرمایه پرداختنی $ 011

 سود انباشته $ -063

 درآمدها $ 20

 کل سرمایه $ 402

 کل سرمایه و بدهی ها $ 0126

 

 

 

همچنین ما یک نسخه ساده شده از . قبلاً، فروش به دو بخش فروش نقدی و فروش اعتباری تقسیم شده است

دستمزدها و هزینه های عملیاتی در دست داریم که می توانیم به جای صورت درآمد، بر طرح نقدی تمرکز 

 . کنیم

 تفکیک گردش مالی

و اینکه چگونه اعداد در گردش مالی تاثیر مستقیم بر روی (سطر به سطر)ای ذیل جدول گردش مالی در بخشه

ترازنامه دارند، توضیح داده خواهد شد،که برای درک بهتر ارتباط مستقیم یک جدول به دیگری و چگونگی تاثیر 

 . مستقیم تغییرات در یک جدول بر دیگری کمک می کند

 . گردد گردش مالی استاندارد به دو بخش جداگانه منابع مالی و کاربرد پول تقسیم میبه منظور بحث، یک جدول 

 منابع مالی

و  گذارند، ترازنامه تاثیر می اکثر اینها بر. منابع مالی ممکن برای شرکت فرضی را فهرست می کند 00-4تصویر 

 با رویارویی از پس. قدی تمرکز می شودبر جریان ن تنها حاضر، حال در .می آیند درآمد تعدادی از آنها از صورت



نگاهی به مفاهیم  اجمالی طور به ،(مشکلات مالی پایان) 06 فصل رفتن به بخش تراز در از نقد و قبل پول

 .ترازنامه می کنیم مشخص در نقدی گردش

این برآورد به منظور پیشگیری از . یک برآورد ساده می باشد( حاصل از فروش نقدی)اولین سطر -0

فروش نقدی به علاوه فروش . ات،  باید با پیش بینی فروش و صورت درآمدها ارتباط داشته باشدتناقص

طبیعتاً، فروش های اعتباری در فروشهای نقدی دسته بندی می . اعتباری برابر با مجموع فروشها است

معنای پول،  وجه نقد در این مورد به. شوند زیرا تجارت پول را در عرض یک یا دو روز به دست می آورد

 . چک، و کارت اعتباری و هر چیزی به غیر از فروش واقعی اعتباری  می باشد

 نمونه منابع نقدینگی:  00-4تصویر 

 ژوئن می آوریل مارس فوریه ژانویه منابع نقدینگی

 046 093 000 020 013 80 فروش نقدی

 302 292 284 091 032 202 حاصل از دریافتنی ها

 1 1 1 1 1 1 ودیحاصل از فروش موج

حاصل از فروش سایر داریی های 

 جاری

1 1 1 1 1 1 

حاصل از فروش دارایی های بلند 

 مدت

1 1 1 1 1 1 

حاصل از وام های کوتاه مدت 

 جدید

1 011 31 011 1 1 

 1 1 1 1 1 1 حاصل از بدهی های جدید جاری

 1 1 1 011 1 1 حاصل از وام های بلند مدت جدید

 1 311 1 1 20 1 دت جدیددارایی بلند م

 498 280 030 440 360 293 مجموع

 



سطر دوم ، حاصل از مطالبات، تخمینی می باشد از مقدار دلاری که از مشتریان به عنوان وصول  -2

 . مطالبات دریافت می گردد

نشان دهنده فروش ویژه موجودی می باشد که جدا از کسب و ( حاصل از فروش موجودی)سطر سوم  -3

به طور مثال گاهی اوقات یک تولیدکننده موجودی اضافی از مواد و . ی  فروخته شده استکار طبیع

مبلغ حاصل از این نوع . قطعات خود را جدا از کانال فروش منظم وعادی خود به فروش می رساند

 .فروش نباید در ردیف مبالغ حاصل از فروش نرمال قرار گیرد

دارایی های کنونی و حاصل از فروش دارای های سرمایه سطور چهارم و پنجم، حاصل از فروش دیگر  -4

 . فروش کوتاه مدت یا بلندمدت داراییها، روش ممکن دیگری برای تولید پول می باشد. ای می باشد

سه سطر بعدی قسمتی هستند که شما مقدار پولی که به شرکت وارد می گردد را تحت عنوان پول  -0

سطر با نام . سطر موضوع نو ع و شرایط قرض می باشد 3ک از تفاوت میان هر ی. قرضی برآورد می کنید

بابت پولی است که شما با  قرض گرفتن از طریق موسسات   "حاصل از بدهی جدید کوتاه مدت"

 . معمول اعطای وام، به عنوان وام های متعارف، همراه با پرداخت بهره دریافت می نمایید

بابت بخشهایی است نظیر مالیاتهای متعلقه و حقوق و  "حاصل از بدهی های جدید جاری "سطر با نام 

به طور . دستمزد متعلقه و پول بدهی هایی که باید پرداخت گردد اما رسماً قرض گرفته نشده است

حاصل از وام های  "سطر با نام . معمول هیچگونه هزینه های بهره در ارتباط با این سطر وجود ندارد

 . دیدی است که در مدت زمانهای طولانی تری قرض گرفته می شودبابت پولهای ج "بلند مدت جدید

 کاربرد پول

 . نمونه ای از کاربرد پول برای شرکت فرضی می باشد 00-0تصویر 

تراز حسابهای پرداختنی . اولین و واضح ترین کاربرد پول جهت پرداخت حسابهای پرداختنی می باشد -0

 . بلغ زیادی از این پول پرداخت می گرددهرماه این م. پولی است که شما بدهکار هستید

جهت حقوقها و دستمزدها و و پرداختهای مرتبط با پاداش کارکنان و  "لیست حقوقی "سطر با نام  -2

این تعهدات به حسابهای پرداختنی نمی رود در عوض، . دولت می باشد که هر ماه باید پرداخت گردد

 . هر ماه باید پرداخت شود

 

بابت مخارج دیگری می باشد که به ازای حقوق و دستمزد پرداخت شده  "ضروری مخارج "سطر با نام  -3

 .و هرگز در ردیف پرداختی هایی که در نوبت پرداخت هستند قرار نمی گیرند

سطر هزینه های ضروری فروش بسیار شبیه به سطر بالای خود می باشد با این تفاوت که این هزینه ها  -4

 .تبط هستنددر مورد فروش بوده و با سود مر



سطر بعدی در مورد پرداخت سود می باشد که در آن فرض می شود که سود به جای قرار گرفتن در  -0

بنابراین پرداخت سود، وجه نقد را کاهش می . صف پرداختنی ها برای پرداخت دیرتر، پرداخت گردد

 . این مبلغ باید با صورت درآمد مطابقت داشته باشد. دهد

 

 ربردهای نقدینگینمونه کا:  00-0تصویر

 ژوئن می آوریل مارس فوریه ژانویه کاربرد نقدینگی

 302 333 210 229 046 034 تسویه اسناد پرداختنی

 69 04 04 04 04 04 لیست حقوق و دستمزد

 4 0 4 0 0 6 مخارج ضروری

 0 4 0 4 0 0 هزینه های ضروری فروش 

 4 0 0 4 3 3 پرداخت سود

 011 1 1 1 1 1 مدت باز پرداخت وام های کوتاه

 3 3 3 3 3 3 باز پرداخت وام های بلند مدت

 1 203 200 044 043 012 موجودی نقدی

 1 01 1 00 1 20 دارایی بلند مدت جدید

 032 212 022 408 309 332 مجموع

 

بابت باز   "باز پرداخت وام های بلند مدت  "و  "باز پرداخت وام های کوتاه مدت  "دو سطر بعدی -6

 . زمانی که وامها تسویه گردند، نقدینگی کاهش می یابد. اخت بدهی هستندپرد

باید از میزان موجودی که قرار است خریداری . در سطر دوم از پایین موجودی نقدی ثبت می گردد -2

شود اطلاع داشت، بنابراین سهم پرداخت شده در همان ماه بخشی از پرداختنیهای جدید محاسبه شده 

 . می باشد

می باشد که پول نقد را کاهش و مقدار ترازنامه  "دارایی های سرمایه ای جدید "اً، سطر آخرخرید نهایت -8

 . را برای دارایی های مربوطه تغییر می دهد



 محاسبه تراز مالی

به محض این که کار با دو بخش تمام شود، منابع جدیدی از پول اضافه می گردد و از کاربرد پول کاسته می 

 . مشهود است یک تراز مالی نهایی برآورد شده به دست خواهد آمد00-6که در تصویر   شود و همانطور

حتی با وجود این لیست دقیق، همچنان ممکن است برخی از موارد دیگری که پول نقد را کاهش می دهد، از 

ین هیچ همچن. در این جدول نمونه هیچ چیزی برای خریداری دارایی های کوتاه مدت وجود ندارد. دست رود

هیچ سطری برای درآمد بهره ، یا درآمد متفرقه . وجود ندارد owner’s drawچیزی برای نمایش سود سهام یا 

 .وجود ندارد

این تنها یک مثال ساده به منظور اشاره به روابط میان جداول مختلف و وابستگی های درگیر محاسبات یک  

 . گردش مالی واقعی، می باشد 

 

 

 ه تراز منابع نقدینگینمون:  00-6تصویر

 ژوئن می آوریل مارس فوریه ژانویه منابع نقدینگی

 046 093 000 020 013 80 فروش نقدی

 302 292 284 091 032 202 حاصل از دریافتنی ها

 1 1 1 1 1 1 حاصل از فروش موجودی

حاصل از فروش سایر داریی های 

 جاری

1 1 1 1 1 1 

حاصل از فروش دارایی های بلند 

 دتم

1 1 1 1 1 1 

حاصل از وام های کوتاه مدت 

 جدید

1 011 31 011 1 1 



 1 1 1 1 1 1 حاصل از بدهی های جدید جاری

 1 1 1 011 1 1 حاصل از وام های بلند مدت جدید

 1 311 1 1 20 1 دارایی بلند مدت جدید

 498 280 030 440 360 293 مجموع

       

 302 333 210 229 046 034 تسویه اسناد پرداختنی

 69 04 04 04 04 04 سایر صورتهای پرداختنی

 4 0 4 0 0 6 مخارج فوری

 0 4 0 4 0 0 هزینه های فوری فروش 

 4 0 0 4 3 3 پرداخت سود

 011 1 1 1 1 1 باز پرداخت وام های کوتاه مدت

 3 3 3 3 3 3 باز پرداخت وام های بلند مدت

 1 203 200 044 043 012 موجودی نقدی

 1 01 1 00 1 20 دارایی بلند مدت جدید

 032 212 022 408 309 332 مجموع

 -41 28 8 -04 6 -41 جریان نقدی

 03 93 00 2 20 00 تراز نقدی

 

 ارتباط با ترازنامه



اگر چه ترازنامه در فصل بعدی توضیح داده شده است، نمی توان بدون مرتبط ساختن گردش پولی به ترازنامه، 

سه عدد از مهمترین صورت های مالی در یک طرح، صورت درآمد، گردش مالی، و . ول صحبت کرددر مورد پ

 . ترازنامه به یکدیگر مرتبط می باشند

اکثر سطرها در این تراز . یک نمونه از ترازنامه مرتبط با گردش پولی در تصویر قبل را نشان می دهد00-2تصویر 

جهت . ر می گیرد و هر بار با تغییرات پولی لازم است که تغییر کندمستقیماً توسط گردش پولی تحت تاثیر قرا

 :بستن محور این فصل لازم به جزییات تراز نگاه انداخت

 . که با گردش مالی محاسبه می گردد .سطر تراز مالی، تراز در دسته چک می باشد -0

تراز، با فروش  .حسابهای دریافتنی، پولی است که شخص به مشتریان بابت فروش بدهکار می گردد -2

تراز نهایی برای هر ماه، برابر با مجموع . اعتباری افزایش و با پرداخت حسابهای دریافتنی کاهش می یابد

 . تراز نهایی گذشته به علاوه فروشهای جدید اعتباری منهای پرداختهای دریافتی می باشد

 ترازنامه:  00-2تصویر 

فور مارچ آوریل می ژوئن

 یه

ژانو

 یه

 یی هادارا آغاز

 دارایی های موجود       

 تراز مالی $ 00      

 حسابهای دریافتنی $ 390      

 فهرست موجودی $ 200      

سایر دارایی های  $ 20      

 مجود

 مجموع $ 226      

       

دارایی های  $ 301      

 درازمدت



 استهلاک انباشته $ 01      

 حاصل $ 311      

      0126 

$ 

 مجموع داریی ها

       

 بدهی ها آغاز      

 بدهی های جاری      

 حسابهای پرداختنی $ 224      

 اسناد جاری $ 91      

سایر بدهی های  $ 00      

 جاری

 مجموع $ 329      

بدهی های بلند  $ 280      

 مدت

 مجموع بدهی ها  $ 604      

       

 هسرمای آغاز      

 سرمایه پرداختنی $ 011      

      063- 

$ 

 سود انباشته

 درآمدها $ 20      



 کل سرمایه $ 402      

      0126 

$ 

کل سرمایه و بدهی 

 ها

 

تراز موجودی، به صورت تراز گذشته منهای هزینه مستقیم فروش به علاوه خریداری موجودی جدید  -3

 . محاسبه می گردد 

حاصل از ) ی دارایی های جدید خریداری شده  نونی، به صورت تراز قبلی به علاوهدیگر دارایی های ک -4

 . محاسبه می گردد( حاصل از منابع پولی) شده  منهای دارایی های واگذاری( کاربرد پول

تراز این (. معمولاً کارخانه و تجهیزات ) دارایی های سرمایه ای ، دارایی های طولانی مدت می باشند  -0

ی دارایی های جدید خریداری شده ، منهای دارایی های  است با تراز ماه گذشته به علاوه ماه برابر

 . واگذاری شده

تراز این ماه برابر است با تراز ماه . استهلاک انباشته، ارزش دارایی های سرمایه ای را کاهش می دهد -6

 . ی استهلاک جدید حاصل از صورت درآمد گذشته به علاوه

( مجموعه ای از مخارج و هزینه ها) ی ملحقات ، برابر با تراز ماه گذشته به علاوهحسابهای پرداختنی -2

بدهی جدید شامل موجودی های جدید تسویه حساب نشده . منهای پرداخت پرداختنی ها  خواهد بود

 . به اضافه هزینه های غیر مستقیم فروش، هزینه های عملیاتی پرداخت نشده و موارد مشابه می باشد

برابر خواهند بود با تراز ماه گذشته به اضافه بدهی های جدید منهای ( کوتاه مدت ) اری نکات ج -8

پرداخت های متفرقه منظور نمی شوند چرا که آن ها به مرحله درآمد رفته و بر .  پرداخت های اصلی

 .پرداختهای اصلی و قرضهای جدید باید از جریان نقدی تامین شوند.  تراز نامه تاثیری ندارند

سایر بدهی های جاری شامل مواردی نظیر مالیات بر ارزش افزوده، حقوق و بدهی هایی است که از آن  -9

 .ها اطلاع داریم اما تسویه نشده اند

هنگامی افزایش می یابند که برای کاهش بدهی های اصلی وام ( دیون)بدهی های بلند مدت  -01

شته به اضافه قرض جدید به عنوان منابع نقدی در این صورت تراز برابر می شود با تراز ماه گذ. بگیرید

دلار افزایش به دلیل  011به عنوان مثال تراز ماه مارس . منهای پرداختهای اصلی به عنوان کاربرد نقدی

دلار در  326دلار کاهش به دلیل بدهی های اصلی نشان می دهدبنابر این  3دریافت وام جدید منهای 

 .دلار در انتهای فوریه است 221ر از دلار بیشت 92انتهای مارس دقیقا 



تراز بایستی از تراز ماه گذشته . سرمایه پرداخت شده پولی است که سرمایه گذاری شده است -00

به علاوه سرمایه گذاری جدید حاصل از منابع مالی منهای سود سهام حاصل از کارکرد پول به دست 

 .آید

شرکت مجددا سرمایه گذاری شده نه آن سود انباشته، همان سود انباشته شده ای است که در  -02

که به عنوان سود سهام خارج گردد که معمولا سالیانه یکبار وقتی که صورت وضعیت سالیانه ارائه می 

 .گردد، تغییر می کند

تراز این ماه برابر است با تراز ماه گذشته به . سود، سود انباشته از انتهای سال گذشته می باشد -03

پایان سال همراه با تسویه سالیانه، سود همچنان در کسب و کار به عنوان سود  در. علاوه سود این ماه

 .انباشته شده باقی می ماند

 :درک گردش مالی

یک طرح تجاری . طرح مالی مهم ترین و حیاتی ترین بخش برای پیش بینی وضعیت کسب و کار می باشد

هر زمانی که . شده در فصل قبلی می شودباعث ایجاد یک تخمین مالی واقعی بر اساس روابط توضیح داده 

در فرضیات پیش بینی فروش، طرح شخصی، سود و زیان و یا ترازنامه تغییری حاصل گردد بر گردش مالی 

نمونه های بیان شده در این فصل و فصل قبلی طرز کارکرد گردش مالی را توضیح می . تاثیر گذار است

 .دهد

زیرا سود برابر است با فروشی . سود بیشتر، نقدینگی بیشتر: ستنددر این میان سودهای نقدی بسیار مهم ه

 .که باعث ایجاد نقدینگی می شود منهای هزینه ها و مخارج که باعث خرج شدن نقدینگی می شود

 :بخش های از تراز نامه که کمتر به وضوح مشخص هستند 

 نگی می شودافزایش دارایی باعث کاهش نقدینگی و کاهش دارایی موجب افزایش نقدی. 

 افزایش بدهی باعث افزایش نقدینگی و کاهش بدهی موجب کاهش نقدینگی می شود. 

 .این دو اصل در نهایت موجب هدایت به سوی دریافتنی ها، موجودی و پرداختنی ها می شود

ه با نگاهی به فرضیات گردش پولی، لازم است به ذهن سپرد که هر دلار اضافی از دریافتنی ها یا موجودی ب

هر دلار در پرداختنی ها، یک دلار به صورت . عنوان دارایی، یک دلاری است که در تراز نامه مالی وجود ندارد

 .نقدی می باشد



اگر چه این مدل نقدی ساده تاثیرات مهم را به وضوح فصل قبل نشان نمی دهد، اما حسابها و اصول مالی 

 .یکسان هستند

 :خلاصه

باید . و از مهم ترین تحلیل های مالی مهم در یک طرح کسب و کار می باشدگردش مالی مهم و حیاتی بوده 

 .تفاوت میان نقدینگی و سود به خوبی مدیریت شود

 .گردش مالی دقیقا میان صورت درآمد و ترازنامه قرار گرفته و آن ها را به هم مرتبط می سازد

 

 

 

 

 

 

 

 

 فصل شانزدهم

 تکمیل امور مالی

ترازنامه باید زمانی کامل شود . پول نقد پیروی کنید، امور مالی شما تقریبا انجام شده استاگر واقعا از برنامه ی 

نسبت های تجاری باید تقریبا خودکار نیز باشند چون کل اطلاعات . که جریان پول نقد شما در حال کار است

 .خود را از جداولی بدست می آورند که قبلا آنها را تکمیل کرده اید

 ترازنامه

در مورد اعداد تجاری و فصل : 13فصل بخش های قبلی ابتدا چند ترازنامه ی ساده را به شما نشان دادم، در 

همچنین دیده اید که . چون شما بدون ترازنامه نمی توانید پول نقد را کنترل کنیدپول نقد پادشاه است، : 15



یک برنامه ی تجاری . خاص نشان می دهد جدول ترازنامه موقعیت مالی تجارت، دارایی ها و بدهی ها را در زمان

 . ماه و هر سه سال در برنامه می باشد 02استاندارد شامل جدول ترازنامه ی کامل برای هر 

قانون سفت و سخت کتابداریِ و حسابداری دو مدخل غربی این است که دارایی ها با سرمایه و بدهی ها یکسان 

 .تراز بدین معنا است. می باشند

شرکت : 5فصل د آن فکر کنید، متوجه می شوید که این قانون در هزینه های راه اندازی مربوط به اگر در مور

این امر دوباره با جدول ترازنامه می آید چرا که ما این قانون را برای محاسبه . ، آمده استخود را تعریف کنید

 . ی درآمد باقی مانده استفاده می کنیم که تراز را درست می کند

جدول ترازنامه باید طبیعتا با هزینه های راه اندازی یا تراز نهاییِ . جدول ترازنامه را نشان می دهد 06,0شکل 

شما از سال گذشته آغاز شود که به این مسئله بستگی دارد که آیا شما یک شرکت را راه اندازی کرده اید یا در 

اید مشخصات دارایی ها، بدهی ها و سرمایه با ماه اول در برنامه، ب 02سپس برای . حال اداره ی آن می باشید

. محاسبات برای این امر، عمدتا از صورتحساب درآمد یا جریان پول نقد می آید. پیشرفت تجارت مشخص شوند

 .بین آن دو صورتحساب، بعلاوه ی ترازهای آغازین،ترازنامه ی شما باید تقریبا قبل از شروع، تکمیل شده باشد

 ول ترازنامهنمونه ی جد 16.1شکل 

 ژوئن می  آوریل مارچ فوریه ژانویه آغاز دارایی ها

        تراز پول نقد

        حسابهای دریافتنی

        موجودی

        سایر دارایی های جاری

        جمع جزء

        

        دارایی های سرمایه ای

        استهلاک



        جمع جزء

        مجموع دارایی ها

        

        بدهی ها

        بدهی های جاری

        حسابهای پرداختنی

        پول جاری

        سایر بدهی های جاری

        جمع جزء

        بدهی های طولانی مدت

        

        سرمایه

        سرمایه ی پرداخت شده

        درآمدهای حفظ شده

        درامدها

        مجموع سرمایه

        سرمایه و بدهی ها

 

 .این شکل شش ماه اول جدول ترازنامه برای نمونه ی شرکت مورد استفاده ی ما در فصل قبلی را نشان می دهد

 نسبت های تجاری



این جدول چندین نسبت را محاسبه می کند که در تحلیل مالی . جدول نسبت ها را نشان می دهد 06,2شکل 

نسبت های صحیح و سالم از صنعتی . آنها جادو نیستند. نسبت ها اغلب به درستی درک نمی شوند. ج هستندرای

 تجاری که در آن قرار دارید:8فصل . به صنعت دیگر متفاوت می باشند که به ذات آن تجارت بستگی دارد

استانداردهایی برای نوع تجارت  منابع برای اطلاعات بیشتر در مورد نسبت های تجاری را ارائه می کند از جمله

به طور کل مهمترین نگرش حاصل از نسبت ها تغییر در یک نسبت در طول زمان است و نه اعدادی خاص . شما

 .در یک زمان معین

 جدول نسبت ها 16.2شکل 

 2110 2111 0999 نسبت های سوددهی

    سود ناخالص حاشیه ای

    سود خالص حاشیه ای

    بازده دارایی ها

    بازده حقوق صاحبان سهام

    

    نسبت های فعالیت

    گردش حسابهای دریافتنی

    روزهای وصول

    گردش حسابهای پرداختنی

    گردش مجموع دارایی

    

    نسبت های بدهی

    بدهی به ثروت خالص



    بدهی های کوتاه مدت به بدهی ها

    

    نسبت نقدینگی

    نسبت جاری

    نسبت آنی

    سرمایه ی کاری خالص

    پوشش بهره

    

    نسبت های اضافی

    دارایی های فروشی

    دارایی ها/بدهی

    مجموع دارایی ها /بدهی جاری

    تست اسید

    ثروت خالص/فروش

    پرداخت سود سهام

 

شما باید با کامپیوتر آنها را . اری استاندارد هستنداغلب برنامه های استاندارد تجاری شامل برخی نسبت های تج

 .محاسبه کنید

. در حالی که ما نسبت های استاندارد مالی را تعریف می کنیم، تعاریف بهتری در کتب مدیریت مالی وجود دارند

متخصصان تقریبا همیشه موافق اند که تغییرات در نسبت در طول زمان دارای اهمیت است و همچنین تنوع 

 .سترده ای از استانداردها بر طبق نوع تجارت وجود داردگ



 نسبت های قابلیت سوددهی

 فروش منهای هزینه ی فروش، به شکل درصد: سود حاشیه ای ناخالص -

 سود خالص تقسیم بر فروش به درصد: سودحاشیه ای خالص -

 سود خالص تقسیم بر کل دارایی ها: بازده دارایی -

این نسبت سود . ن بازده سرمایه گذاری نیز شناخته می شودهمچنی: بازده حقوق صاحبان سهام -

 .خالص را بر ثروت خالص تقسیم می کند

یک تجارت یک سرمایه گذاری است و . بازده حقوق صاحبان سهام یا بازده سرمایه گذاری، مهمترین نسبت است

مانند حقوق )ضافی وجود داردباید در مقایسه با سرمایه گذاری های دیگر، با سود همراه باشد وگرنه  جبران ا

به صورت نظری، حداقل اگر بازده سرمایه گذاری پایین است، شما باید تجارت را بفروشید و از (. برای مالکان

 .پول سرمایه گذاری کرده، استفاده ی بهتری ببرید

. یع می باشدبازده دارایی ها، و سود خالص حاشیه ای مبنای خوبی باری مقایسه بین شرکت شما و بقیه ی صنا

 .آنها همچنین نشانگرهای خوبی از عملکرد شرکت از سالی به سال دیگر هستند

 نسبت های فعالیت

این یک . فروش اعتباری توسط حسابهای دریافتنی تقسیم می شود: گردش حساب های دریافتنی -

 . معیار برای چگونگی جمع آوری بدهی ها توسط تجارت است

می شوند، سپس بر فروش اعتباری سالانه تقسیم  361تنی ضربدر حساب های دریاف: روزهای وصول -

 31به طور کل، . می شوند که این راه دیگری برای اندازه گیری وصول بدهی و ارزش دریافتنی ها است

این امر . روز یا بیشتر واقعا مشکل آفرین می باشند 91روز پر دردسر و  61روز خیلی خوب هستند، 

 .فاوت استباتوجه به نوع صنعت مت

هرچه گردش بالاتر باشد، برای . هزینه ی فروش تقسیم بر تراز میانگین  موجودی: گردش موجودی -

 .جریان پول نقد و پیش نیازهای سرمایه ای کاری بهتر است

. یک معیار برای بررسی میزان سرعت تجارت در پرداخت قبوض است: گردش حسابهای پرداختنی -

نی جدید را برای یک سال بر میانگین تراز حسابهای پرداختنی، این مورد مجموع حسابهای پراخت

 .تقسیم می کند

 فروش تقسیم بر مجموع دارایی ها: گردش مجموع دارایی ها



سطوح مقبولیت بین . این نسبت ها معمولا برای مقایسه ی عملکرد یک شرکت با میانگین آن صنعت است

شرکت های تولیدی بزرگ باید گردش دارایی پایین داشته به عنوان مثال، . صنایع مختلف متفاوت می باشند

 .باشند اما فروشگاه های خرده فروشی باید گردش بالا داشته باشند

 نسبت های بدهی

 مجموع بدهی ها تقسیم بر مجموع ثروت خالص: بدهی به ثروت خالص -

یک راه برای  این. بدهی کوتاه مدت تقسیم بر مجموع بدهی ها: بدهی های کوتاه مدت به بدهی ها -

 . اندازه گیری بدهی و قرارداد بدهی است

 نسبت های نقدینگی

این امر باعث می شود که در . دارایی های کوتاه مدت تقسیم بر بدهی های کوتاه مدت: نسبت جاری -

مورد جایگاه پول نقد تجارت و توانایی برای برآورده کردن تعهدات کوتاه مدت، اطلاعات و دیدگاه 

 .بدست بیاوریم

این نیز مانند نسبت جاری است، به جز اینکه موجودی ها اول از دارایی های کوتاه مدت : نسبت آنی -

بسیاری از متخصصان امور مالی، . قبل از اینکه تقسیم بر بدهی های کوتاه مدت شوند، کم می گردند

بدیل به پول نقد این را یک معیار بهتر از نقدینگی می دانند تا نسبت جاری چون موجودی اغلب قابل ت

 .واقعی در کوتاه مدت نیست

این نیز روشی . کم کردن بدهی های کوتاه مدت از دارایی های کوتاه مدت: سرمایه ی کاری خالص -

 .دیگر برای اندازه گیری جایگاه پول نقد است

یک روش .  تقسیم بر مجموع پرداختی بهره( سود عملیاتی)سود قبل از بهره و مالیات :پوشش بهره -

 .ای ارزیابی ِمیزان فشاری که تجارت برای پرداخت بدهی های خود تحمل می کندبر

آنها برای .همه ی این ها معیارهایی برای جایگاه مالیِ شرکت و توانایی در پرداخت بدهی های خود است

ی به طور کل( شامل نسبت های اضافی در بخش بعدی)تست اسید. بانکداران و درخواست وام بسیار مهم هستند

معیارهای قابل قبول . بهترین معیار برای توانایی شرکت در پرداخت همه ی الزامات بدون هیچگونه مشکل است

به عنوان مثال )برخی صنایع دارای سرمایه و تجهیزات سنگین می باشند و دیگران. در صنایع متفاوت هستند

 .دارایی های طولانی مدت کمی در اختیار دارند( تجارتهای خدماتی

 بت های اضافینس



 دارایی های تقسیم بر فروش: دارایی های فروشی -

 بدهی های کلی تقسیم بر مجموع دارایی ها: دارایی ها/بدهی -

 کل دارایی ها تقسیم بر بدهی های کوتاه مدت: مجموع دارایی ها/بدهی جاری -

های  ، تقسیم بر بدهی(منهای حسابهای دریافتنی و موجودی)دارایی های کوتاه مدت: تست اسید -

 کوتاه مدت

 در نسبت فعالیت که در بالا ذکر شد( مجموع گردش دارایی)تکرار نسبت یکسان: گردش دارایی -

 مجموع فروش تقسیم بر ثروت خالص: ثروت خالص/فروش -

 3تحلیل سر به سر

اکنون زمان بازگشت به آن و . ، شما یک تحلیل سربه سر آماده کردیدبرنامه ی کوچک: اصول 3فصل در 

تحلیل سربه سر استاندارد را نشان می دهد که در یک برنامه ی تجاری  06,3شکل . اعداد است بازبینیِ

 .استاندارد گنجانده شده است

 

 تحلیل سر به سر 16.3شکل 

  تحلیل سر به سر

  سر به سر واحدهای ماهانه

  سر به سر فروش ماهانه

  

  فرضیات

  میانگین به ازای سود واحد

  ی هزینه های متغیر واحدمیانگین به ازا

  هزینه ی ثابت تخمینی برای هر ماه

                                                             
3 Break-Even 



 

این بخش از مدل نقاط سربه سر فنی را بر اساس فرضیات برای قیمت های واحد، هزینه های متغیر و هزینه 

 .های ثابت، محاسبه می کند

واحد و هزینه های  هزینه های ثابت ماهانه و قیمت فروش به ازای هر. این یک تحلیل سربه سر ماهانه است

این تحلیل از فرمول های سربه سر استاندارد استفاده می کند اما اصلاحاتی را . متغیر را مورد توجه قرار می دهد

جایی که هزینه های ثابت استاندارد باید هزینه هایی باشند که حتی در زمان توقف . نیز پیشنهاد می کند

من پیشنهاد می . می کنیم که از هزینه های عملیاتی استفاده کنیدتجارت باقی می مانند، ما به شما پیشنهاد 

کنم که این تغییر را در تحلیل مالی استاندارد انجام دهید چون در روابط واقعی، بهتر نقاط سر به سر را می 

 . شناسید

 :فرمول نقطه ی سر به سر واحد

 (هزینه های متغیر واحد –قیمت واحد )÷ هزینه های ثابت 

 قطه ی سربه سر فروشفرمول ن

 ((.قیمت واحد/هزینه های متغیر)-0)÷هزینه های ثابت

 نمودار سر به سر

این ها . تحلیل سر به سر به فرضیات برای هزینه های ثابت، قیمت واحد و هزینه های متغیر واحد بستگی دارد 

روشی نیست اما برای  این یک تصویر درست از هزینه های ثابت توسط هر. به ندرت فرضیات درستی می باشند

 .تعیین نقطه ی سربه سر مفید می باشد

گنجانده شده است که یک تحلیل سربه سر کلی برای هزینه های ثابت  06,4این تحلیل در نمودار شکل 

 . دلار، را نشان می دهد 248دلار و هزینه ی متغیر هر واحد 320دلار، میانگین سود هر واحد 94130مفروض از 

 .قطع می کند 0201مودار، نشان دهنده ی افزایش سود و خط سر به سر را در واحدهای خط موجود در ن

 پالایش و تهذیب امور مالی

فروش، پیش بینی فردی و فرضیات بر سود و ضرر تاثیر می گذارند و سود . جداول مالی شما به هم ارتباط دارند

 . باهم کار می کنند و ضرر نیز بر پول نقد تاثیر می گذارد و پول نقد و ترازنامه



 خلاصه

شما احتمالا باید به جداول خود بازگردید تا فرضیات برای . تحلیل مالی به ندرت فرآیند مرحله به مرحله است

وقتی که فرضیات را بازبینی می کنید، مطمئن شوید که دائما حواستان به . واقع گرایی و دقت را بازبینی کنید

 .دمثبت بودن جریان پول نقد می باش

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 17فصل 

 استراتژی و تاکتیک

با بیشتر امور مالی که در حال حاضر انجام می شود زمان آن رسیده که به . استراتژی نقطه  تمرکز است 

برای اینکه بدون . من می دانم که شما استراتژی را در طول طرح توسعه می دهید. استراتژی و تاکتیک بپردازیم

با این وجود حالا شما می خواهید استراتژی . شما قادر به اولویت بندی نیستید فکر کردن در مورد استراتژی

مورد بحث قرار گرفت  2اگر به طرح کلی که در فصل . خودتان را توضیح دهید و در اجرا آنرا توسعه بدهید

در ذهن اما نه . چندین موضوع خالی در سند طرح داشته باشید "شما در انتخاب طرح خود احتمالا: برگردید

 .     بلکه زمان آن رسیده افکار و نظرات خود را در مورد استراتژی و تاکتیک به رئوس  مطالب خود اضافه کنید

                                                                                            



 تعریف استرتژی کلی

به طیف وسیعی از بخش های بازار و طیف وسیعی از خدمات و . کنیدبه استراتژی به عنوان نقطه تمرکز فکر  

از بوجود آوردن لیست های طولانی از اولویت ها اجتناب . فعالیت های بازار یابی که اولویت اصلی شما هستند

بیش از سه یا چهار نقطه تمرکز ، آنها را بیشتر شبیه یک لیست خشکشویی می کند تا لیستی که نقطه . نمایید

 .             تمرکز استراتژیک را نشان بدهد

                                       

 استراتژی هرمی

بالای هرم یک جعبه واحد است که یک استراتژی را در . تصور کنید که یک هرم از سه سطح ساخته شده است 

سطح میانی شما سه یا بیشتر از سه  در. استراتژی منطقه ای است که تمرکز روی منابع در آن است. بر می گیرد

جعبه را دارید که برنامه ها را در  6الی  4در سطح سوم شما . جعبه هایی را دارید که محتوی تاکتیک می باشند

 .می بینید 02-0بر می گیرند، شبیه چیزی که در تصویر 

 

 

 

 

شکل هرمی:  02 -0تصویر    

 

 

 

 

 .و محدود کنید و نگاه استراتژیک منطقی  باشدتعریف استراتژی و تاکتیک را مشخص 

 استراتژی

 تاکتیک تاکتیک تاکتیک

 برنامه برنامه برنامه برنامه



یک استراتژی یک نقطه تمرکز اصلی است که ممکن است در یک بازار . تعاریف شما لزومی ندارد دقیق باشد

 .هدف خاص، فرصت محصول ، بیانیه هدف یا برخی عناصر مهم و اساسی دیگر باشد

ثال ، اگر استراتژی یک فروشگاه کامپیوتری ایجاد روابط برای م. تاکتیک ها بمنظور اجرای استراتژی وجود دارند

 .بلند مدت با مشتریان جاری باشد، تاکتیک ها ممکن است به شبکه ، آموزش و پشتیبانی افزایش یا بند

برنامه ها فعالیت های ویژه  و خاص کسب و کار هستند ، که هر کدام دارای مسئو لیت ها و تاریخ مشخصی 

در فروشگاه کامپیوتر فرضی ، بر نامه ها برای استراتژی ممکن . امل بودجه بندی نیز هستندش "هستند و احتمالا

است شامل ارتقاء نامه های پستی ، سمینارها ، خدمات نصب و راه اندازی، آموزش شبکه و غیره باشد که هر 

تنها در یک هرم انجام  شما لزومی ندارد یک استراتژی کسب و کار را.کدام دارای جزییات مربوط به خود است  

 .هر استراتژی کسب و کار بصورت بنیادین ممکن است یک هرم متفاوت داشته باشد. دهید

اگر شما استراتژی خود را بیش از اندازه بر روی یک چیز متمرکز . یکی از مزایای مهم هرم، ادغام و تنظیم هست

یک های وابسته به خود و از همه مهمتر اینکه کنید شما قادر خواهید بود ردیابی کنید استراتژی را به تاکت

استراتژی هرمی و بر نامه های . اولویت بندی در فعالیت ها و هزینه های واقعی خود دسترسی خواهید داشت

آیا برنامه های شما با تاکیدات شما بر روی استراتژی مطابقت دارد : خاص خود را مقایسه کنید و از خود بپرسید 

 .                                                      هدو آنرا پوشش می د

 

 

 

 

 گزاره ارزش ) پیشنهاد ارزش (

شبیه هرم شرح داده شده در مبحث قبلی ، لازم . بازاریابی مبتنی بر ارزش چارچوب مفهومی دیگری است 

ه این دلیل اضافه کردیم که به نیست همه موارد را در طرح کسب و کار خود داشته باشید، اما در اینجا ما آنرا ب

گرچه این می تواند یک راه حل . برخی از افراد در چارچوب مفهومی به توسعه استراتژی آنها کمک می کند

سریع باشد، با این وجود کتاب های درسی نوشته شده در مورد بازاریابی مبتنی بر ارزش و ادبیات کسب و کار 

 .ستدر مورد این مو ضوع متنوع و فراوان ا



گزاره ارزشی در شرایط . این چارچوب با تعریف و ارائه کسب وکار به عنوان یک گزاره ارزشی آغاز می گردد

تعریف شما را تشویق می کند تا در شرایط مفهومی گسترده با .نسبی از ارائه قیمت های شارژ شده بهره می برد

برای مثال ، یک فروشگاه زنجیره . ر کنید تاکید بر سود واقعی پیشنهاد شده ، بجای ارزش ملموس و خاص فک

ای فست فود ملی ممکن است راحتی و قابل اطمینان بودن را بعنوان ارزش و شاید در یک حق بیمه جزیی در 

از طرف دیگر یک رستوران محلی معتبر و . معرفی کند( در مقایسه فروشگاههای زنجیره ای ضعیف تر) قیمت 

را در ( لوکس بودن ، ظرافت ، طبقه اجتماعی ) متفاوت از منافع از قبیل  "ملاشناخته شده ارائه مجموعه ای کا

مزیت های فروش مر تبط با  "یک طراح گرافیک احتمالا. حقه بیمه به قیمت مشخص شده اضافه می کند

                                                          .                               ارتباطات و تبلیغات را علاوه بر اصل نقاشی به عنوان مزیت معرفی کند

زمانی که شما یک گزاره ارزشی دارید ، به نوع کسب و کار خود نگاهی بیاندازید و طرح کسب و کار خود و اینکه 

 .چگونه می توانید

 .شیدتحقق وعده های خود را داشته با -2ارتباط گزاره کسب و کار                        -0

اگر یک فروشگاه کامپوتری را به عنوان گزاره کسب و کار داشته باشیم ، خدمات قابل اعتماد برای کسب و : مثال

کار های کوچک ، آرامش فکری ، روابط بلند مدت از گرفتن آگهی روزنامه تمام صفحه برای تبلیغ پایین ترین 

زم باشد گزاره ارتباطات را با ادبیات فروش که بر لا "احتمالا.قیمت شهر برندسخت افزاری اهمیت بیشتری دارد

. چگونگی تبدیل فروشگاه کامپیوتری به یک متحد استراتژیک با مشتریان تبدیل می کند ارتباط بر قرار کند

همچنین ممکن است دوباره در مورد چگونگی بر خورد با مشتریانی که صورتحساب سر رسید شده دارند 

 02-2تصویر . امیک قادر است آنها را نگه دارد  با خدمات بیشتر یا پشتیبانی بهترکد "اندیشیده شود که واقعا

 .            چگونگی گسترش استراتژی فروشگاه را نشان می دهد

 

              

نمونه استراتژی هرمی شکل  :  02-2تصویر   

 

 

 

تاکید بر خدمات  یا 

  پشتیبانی

 راه حل های معمول
 آموزش کامل

 شبکه تخصصی



 

 

 

 است

 

 

 

مشتریان  برای پشتیبانی و خدمات بر تاکید ه کامپیوتری ک فروشگاه استراتژی یک   

مانند هرم ، چهارچوب به شما کمک می کند که برنامه های برنامه ریزی شده خود را در یک طرح کلی منطقی 

 ادغام کنید

 

 تعریف استراتژی بازاریابی

رسانه ها ، راه هایی شامل تمرکز بر بازار هدف ، تاکید بر خدمات خاص و یا  "استراتژی بازاریابی شما معمولا

استراتژی بازاریابی شما بستگی دارد به بخش .برای موقعیت و خدمات شرکت شما بطور منحصر بفرد می باشد

پوشش داده شدو بازار را  9جزئیات در فصل .های بازار که شما به عنوان گروه های بازار هدف انتخاب کرده اید

ژی توسعه ایی را با استفاده از هرم و یا گزاره ارزش داشته شما همچنین ممکن است استرات.دارید 00در فصل 

گذشته از . بدیهی است ، شما می خواهید مطمئن شوید که همان نقاط تمرکز و تم ها را حفظ کنید.باشید

شما همچنین ممکن . استراتژی بازار هدف ، تخفیفات و هر چیز دیگری که شما قصد دارید اضافه کنید باشد

استراتژی خلاقانه  است . ستراتژی رسانه ای، توسعه کسب و کار ، و یا عوامل دیگر داشته باشیداست نگاهی به ا

 .     موارد زیر ایده های بیشتری را به شما می دهد. و به سختی قابل پیش بینی است

 

                                                                                   

 تاکتیک های موقعیت یابی:

تاکتیک ها باید شامل .تاکتیک های تثبیت موقعیت می تواند یک راه خوب برای تعریف استراتژی بازاریابی باشد

بازارهایی که بیشترین اهمیت را از نظر نیاز بازار دارند و اینکه . تمرکز استراتژیک بر مهم ترین بازار هدف باشد

طرف می سازد، رقابت اصلی چه هست و چگونه محصول شما بهتر از رقبا چگونه محصول شما این نیاز ها را بر 

چگونه با ( )این محصول )، (نیاز بازار هدف)که (توضیح بازار هدف )برای : این الگو را در نظر داشته باشید. است

 .است( مهم ترین مشخصه)که آن ( رقابت کلیدی)بر خلاف (. نیاز ها مطابقت دارد

نامه  بازاریابیبر  اطلاع رسانی  

 معرفی شرکت

 آموزش  آموزش مربیان

 اطلاع رسانی

 ارزش گزاری

 تبلغات  و توزیع

 

 سرویس

 آموزش 

 اطلاع رسانی

 پرایس لیست



برای فردی : تم اصلی عبارت بود از  0994ت برای یک کسب و کار اصلی نرم افزار، در سال بیانیه موقعی: مثال

که شرکت جدید را  پایه گذاری می کرد ، ارائه محصولات جدید و یا تامین بودجه و یا شرکاء ، تم کسب و کار 

بر . ه سرعت و آسانی تولید کندنرم افزار عبارت بود از نرم افزاری که بتواند برنامه کسب و کارهای حرفه ای را ب

، تم کسب و کار نه فقط الگویی  برای پیش بینی یک برنامه واقعی کسب و کار بود، نه (نام حذف شده)خلاف 

 .                                                    الگویی از یک بر ش باشد  "اینکه صرفا

 

 تاکتیک قیمت گذاری:

قیمرت  .ورد قیمت گذاری محصول و استراتژی مر بوط به قیمت گرذاری را ارائره کنیرد   شما بایستی جزئیات در م

به طور معمول شامل مفاهیم در مورد قیمت گذاری وابسته و در نتیجه شما بایرد بررسری   : پیشنهادی بطور مثال 

نرین  همچ.کنید جزئیات قیمت گذاری خود را با قیمت های منطبق شده با قیمت هرای ضرمنی در گرزاره ارزش   

از آنجرایی کره   .تصور می شود که قیمت گذاری از به مقدار زیاد وابسته به بیانیه تثبیرت در موضروع قبلری باشرد    

.                                                               قیمررررررت گررررررذاری شرررررراید مهررررررم ترررررررین عامررررررل در تثبیررررررت محصررررررول باشررررررد     

                     

   

 تاکتیک توزیع و تبلیغات :

به این موضوع فکر کنید که چگونه کسب و کار خود را . به توزیع  وسیع تر از تخفیف ساده در فروش فکر کنید

به آن در چارچوب گسترده تر فکر کنید، به انضمام طیف وسیعی از تبلیغات .به مشتریان آتی گسترش  می دهید

تفکر استراتژیک داشته .نارها ، و روش های فروش ، روابط عمومی ، مناسبت ها، پست الکترونیک مستقیم ، سمی

استراتژی شما در بر قراری ارتباط با مردم چیست؟ آیا از تبلیغات گران در رسانه های جمعی استفاده . باشید

آیا شما اهرم رسانه .خواهید کرد یا از نشریات تخصصی برای بازار هدف بهره خواهید جست و یا از پست مستقیم 

آیا شما تبلیغات موثرتری از طریق روابط عمومی خواهید داشت یا . ا منتقدان  را در اختیار داریدهای خبری و ی

شوهای تجاری، روزنامه یا رادیو ، بازاریابی تلفنی، اینترنت  یا حتی بازاریابی چند سطحی؟آیا شما از کارکرد این 

که نیاز به توجه دارد؟ چگونه استراتژی  بخش در حال حاضر رضایت دارید و یا اینکه یک منطقه مشکل دار است

چیدمان خود را در اینجا و آنچه که در هرم استراتژی . توزیع خود را با مابقی استراتژی ها متناسب می نمایید

همانطور که روند بازار و بخش های بازار هدف را توصیف .خود می گویید و فرضیات ارزش خود را کنترل کنید

 هایی برای بهبود استراتژی ارتقاء خود در نظر دارید؟می کنید، آیا شما راه 

 تعریف استراتژی فروش



برررای فهررم تفرراوت بررین اسررتراتژی     .شرررح اسررتراتژی فررروش از اسررتراتژی بازاریررابی متفرراوت اسررت       

فرررروش و اسرررتراتژی بازاریرررابی ، تصرررور کنیرررد کررره اسرررتراتژی بازاریرررابی ترررلاش گسرررترده ترررری از      

بررزرگ اسررت و اسررتراتژی فررروش تررلاش برررای آوردن فررروش         تولیررد منجررر برره فررروش در مقیرراس    

بازاریررابی ممکررن اسررت در آگرراهی و تمایررل     .برره سیسررتم برره عنرروان معرراملات فررروش فررردی اسررت       

برره خریررد ترراثیر داشررته باشررد ، در حالیکرره فررروش بایررد معاملرره را انعقرراد نمایررد و تقاضرراهایی کرره            

                                                   .     بازاریررررررررررررابی بوجررررررررررررود مرررررررررررری آورد را برررررررررررره نتیجرررررررررررره برسرررررررررررراند

                                                             

 خلاصه

تاکتیک های فروش با چگونگی و بستن زمان  چشم انداز فروش، چگونگی جبران فروش مردم ، چگونگی بهینه 

همانند استراتژی .نگی مانور قیمت ، شرایط حمل سروکار داردسازی فرایند سفارش و مدیریت  پایگاه داده ، چگو

های بازاریابی، استراتژی فروش به مقدار زیادی وابسته به بخش بندی بازاری است که شما به عنوان گروه های 

بدیهی است شیوه فروش شما به شرکت های بزرگ با شیوه فروش به فروشگاه های .بازار هدف انتخاب نموده اید

در مورد اینکه در کسب و کار خود چگونه می .ذایی که غلات را بسته بندی می کنند متفاوت  باشدمواد غ

 .استراتژی شما برای بهینه نمودن روش های فروش چه می باشند. فروشید فکر کنید

 

 

 

 

 

 

 فصل هجدهم

 برنامه کسب و کار را به موجودیتی حقیقی تبدیل کنید

 



وقت آن فرا رسیده که با لیست کردن عملیات . لی کار را خواهید داشتدر این بخش شما تفکر و تحلیل اص

 .خاصی که انجام می گیرد نشانه ای در برنامه و طرح مدیریتی خود به جا بگذارید

 مراحل پیاده سازی

این در جایی اهمیت دارد که طرح کسب و کار . هر عملی که انجام گیرد مرحله مهمی از طرح محسوب می شود

ندی عمومی، به یک برنامه حقیقی و عملیاتی با فعالیت های خاص و قابل اندازه گیری تبدیل می به جای س

برای هر . طرح کسب و کار را به عنوان برنامه مهمی که مراحل کار شما را استحکام می بخشد  فرض کنید. شود

سپس اطمینان . ین کنیدمرحله یک نام، یک فرد مسئول، مدت زمانی خاص و میزان بودجه مورد نیاز را تعی

حاصل کنید تمام افراد مجموعه شما میدانند چه هدفی را دنبال نموده و به چه نتایج واقعی دست پیدا خواهید 

 .اگر دنباله رو برنامه خود نباشید، به درستی پیاده سازی نخواهد شد. کرد

 

 ارزش یک طرح کسب و کار هنگام پیاده سازی آن مشخص می شود

هر بخش مرتبط با بازاریابی و عملیات . ار باید بخش بسیار مهمی از کل طرح کسب و کار باشدجدول مراحل ک

فروش کالا و خدمات باید در جدولی لیست شود و در متون برنامه کسب و کار همراه با جزئیات مرتبط به آن 

به سوالاتی . ند پیوند دهیداستراتژی فروش خود را به برنامه ای که آن را حقیقی و عملیاتی ک. توضیح داده شود

این استراتژی چگونه باید پیاده سازی شود؟ آیا برنامه مشخص و مستحکمی دارید؟ :  از این قبیل پاسخ دهید

 چگونه کیفیت پیاده سازی برنامه ما اندازه گیری شود؟

فاوت ما بین شما ستونهای رزرو شده ای برای ارزیابی نتایج حقیقی و میزان ت( 08-0شکل )در جدول نمونه 

شما همچنین می توانید هزینه . برنامه نوشته شده و نتیجه بدست آمده برای هر بخش برنامه مشاهده می کنید

 .های حقیقی و مدت زمان انجام هر مرحله را پیگیری کنید

 

 BPجدول مراحل ( 08-0شکل )

 مراحل طرح کسب و کار

اختلاف / بودجه حقیقی /  زمان حقیقی /   بودجه    /   بخش     /    تاریخ   /  مدیریت /  مرحله طرح 

 اختلاف بودجه/  زمانی



 ($2114)  (29) $02114 99/0/00 $01111 بازاریابی TJ 99/02/02 هویت شرکت

پیاده سازی 

 جلسه

IR 99/0/01 1 04 $0111 99/02/22 $0111 فروش$ 

 BP RJ 99/0/01 GM 1$ 99/0/23 011$ (03)  (011$)بازنگری 

تقای نامه ار

 رسان

IR 99/0/06 4111 (22) $0111 99/2/02 $0111 فروش$ 

 $1 0 $0111 99/0/00 $0111 بازاریابی TJ 99/0/06 بروشور جدید

مسئولین 

 تحویل

SD 99/0/20 02011 (32) $1 99/2/26 $02011 خدمات$ 

نظارت بر پست 

 الکترونیک 

IR 99/2/06 2011 (9) $0111 99/2/20 $3011 بازاریابی$ 

 RJ 99/2/06 GM 000111$ 99/3/6 011111$ (08) 00111$ تبلیغات

 $0011 1 $0111 99/2/20 $2011 محصول X4 SG 99/2/20نمونه اولیه 

راه اندازی 

مجدد 

 99/2/20سرویس

SD 99/2/20 1 1 $2011 99/2/20 $2011 محصول$ 

نمایش و  6

 معرفی طرح

IR 99/2/20 ($0111)  46 $0111 99/0/01 $1 فروش 

 $0111 49 $1 99/0/06 $0111 محصول X4 SG 99/3/6تست 

 ($2011)  1 $2011 99/3/02 $1 فروش SD 99/3/02 حساب کاربری

  (06) $00111 99/4/00 $2011 محصول L30 PR 99/3/26نمونه اولیه 



(02011$) 

 $04111 22 $0111 99/0/20 $00111 بازاریابی Tech99 TB 99/4/02ارائه 

 &VP Sاجاره 

M 

JK 99/6/00 ($4111)  (44) $0111 99/2/20 $0111 فروش 

سیستم پست 

 الکترونیک

SD 99/2/20 ($2604)  00 $2604 99/2/04 $0111 خدمات 

         سایر موارد

 $20342 01 $006008  $080011    مجموع

 

 خلاصه های نوشته شده برای مراحل را مدیریت کنید

کار شما باید با پاراگراف خلاصه ای آغاز شود که نکات کلیدی آن فصل را  هر فصل از مراحل طرح کسب و

یک استراتژی موثر  و بخش پیاده سازی احتمالا شامل خلاصه های متعدد، یکی برای کل . توصیف می کند

عه هنگامی که این خلاصه ها را توس. استراتژی، یکی برای راهبرد بازاریابی و یکی برای راهبرد فروش می باشد

می دهید به یاد داشته باشید که بسیاری از خوانندگان طرح های کسب و کار ممکن است فقط بخش های 

باید اطمینان حاصل کنید خلاصه های شما شامل همه نکات اصلی که . خلاصه ابتدای هر فصلی را بررسی کنند

مه ای از طرح کامل شما را می خواهید در پیاده سازی ایجاد کنید باشد حتی برای جستجوگرانی که هیچ کل

 .نخوانده باشند

یکی از بهترین تدابیر برای فراهم نمودن طرح کسب و کار نوشتن خلاصه بخش ها به گونه ایست که توسط افراد 

بطور مثال در جستجوی سرمایه گذار . مرتبط با آن بخش به عنوان هسته یادداشت برداری سند بکار گرفته شود

ن نکات خلاصه برداری شده خواهید داشت که در فقط چند صفحه طرح را کاملا توصیف طرح، شما نیاز به داشت

در این رابطه باید قادر به جداکردن پاراگرافهای خلاصه و استفاده از آنها برای ایجاد یادداشت های خلاصه . کند

 .باشید



آن را . ای برنامه استخلاصه اجرایی بسیار مهم تر از خلاصه فصل هاست که درگاهی به سمت باقی بخش ه

بهترین اندازه این خلاصه، . بدرستی تهیه کنید وگرنه خوانندگان انتهایی شما نخواهند توانست بیشتر پیش بروند

 .بر نکات اصلی طرح خود تمرکز کرده و خلاصه ای را تهیه کنید. یک صفحه ایست

 برنامه بلند مدت

اینکه انتظار دارید . رنامه بلندمدت را نیز در نظر بگیریدوقتی درگیر تهیه خلاصه بخش های طرح هستید، بحث ب

سال آینده چه تغییراتی داشته باشد؟ محرک اصلی تغییرات چیست؟ بنگاه شما برای  21یا  01، 0بنگاه شما در 

 یافتن جایگاهش در مدیریت و حتی رونق در رشد روزافزونش چه خواهد کرد؟

بلکه خلاصه ای از یک . زئیات مالی دورتر از سه سال نیز باشدبه شما توصیه نمی کنم که طرحتان شامل ج

به هر حال کسب و کار باید براستی برای بیش از سه سال هم برنامه ریزی شود . برنامه پنج ساله کفایت می کند

این طرح ها وابستگی . اما یک برنامه طولانی مدت پنج سال یا بیشتر بخوبی برای فرمت های متعدد کار می کند

 .زیادی به اطلاعات خاص و تعداد مشخصی از کسب و کارها ندارد

 

 خلاصه فصل

آیا استراتژی طرحی که نوشتید بازتابی از قدرت و ضعف بنگاهتان هست یا خیر؟ آن را با کسب و کار خود 

 .سازگار و مبتنی بر واقعیت اجرایی تنظیم کنید

م و ثبات دارد همواره بر استراتژی درخشانی که یک استراتژی میانی که بخوبی پیاده سازی شده و استحکا

 .هیچگاه پیاده سازی نشده غلبه خواهد کرد

آیا هزینه ها بازتاب استراتژی شما هست یا خیر؟ آیا . برنامه خود را از لحاظ ثبات سراسر بخش ها بررسی نمایید

هزینه ها و برنامه پرسنل، اعداد برنامه ای که نوشتید، شامل پیش بینی میزان فروش، پیش بینی مخارج و 

 بازتاب و مشخصه ای از طرح کلی شما هستند؟

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 فصل نوزدهم  

 برنامه ریزی برای اجرا

موفقیت در اجرا با یک برنامه . احتمال بیشتری برای اجرا نسبت به برنامه های  دیگردارند بعضی از برنامه ها

 .عطف مدیران،مسئولیت هاوبودجه وزمانبندی داردخوب شروع می شود که  اطلاعات کاملی در نقاط 

آیا شما نتایج برنامه ریزی شده رابا نتایج واقعی . علاوه بر برنامه فاکتورهای دیگری هم در اجرا حیاتی اند 

مقایسه می کنید؟آیا شما قرار است تیم مدیریتی خود را چک کنید وپیگیری  داشته ودر برنامه تجدید نظر 

 نمایید؟

 یک طرح خوبشروع با

اتفاق میافتد نشان میدهد که من آن رابرنامه ای برای اجرا می  BPنمایی ازآنچه در توسعه واجرای  0-09جدول 

 .نامم

 :فاکتورهای مهمی فراتر از برنامه وجوددارندکه شامل موارد ذیل است 



 رتباط ساده ایست؟آیا طرح ساده است؟ آیا درک وعمل بدان ساده است ؟آیا بین محتویات وعمل بدان ا-0

آیا طرح خاص است ؟آیا اهداف قابل سنجش اند؟آیا شامل اقدامات وبرنامه خاصی است ودر زمان مشخصی  -2

 کامل می شود وبودجه ای اختصاص داده شده است؟ 

 آیا برنامه واقع بینانه است؟آیا فروش ،بودجه وهزینه ها وزمانبندی واقعی اند؟هیچ چیز مثل اهداف غیر واقعی-3

 .اجرا را خراب نمیکنه

آیا  برنامه کامل است؟آیا عناصر لازم را شامل می باشد؟ نیازهای بی پی متفاوت است وبه محتوی بستگی -4

 .هیچ گارانتی وجودندارد.دارد

 

 پیگیری وپایش

عناصر مهم دیگر نشان میدهد حتی یک برنامه خوب را   0-09یک برنامه خوب به تنهایی کافی نیست تصویر 

برنامه اجرا نخواهد شد مگر اینکه مسئولیت ها تقسیم شده . کسی پیگیری وپایش نکند اجرانخواهد شد اگر

باشد،نقاط عطف ،تاسیس وتوافق مشخص باشد وافراد مسئول بدانند که کسی یا کسانی پیگیر هستند ونتایج را 

 .چک میکنند

 

 

  اجرا  غیراتوماتیک: 0-09 تصویر

                                      

                                                                                         

                                                                  

 

 برنامه

 نتایج

 عمل

 پیگیری



 

حتی اگر همه این .شد اجرای یک برنامه کسب وکار مشکل خواهد بود مگر اینکه ساده ،خاص ، واقعی و کامل با

 .ها را داشته باشدپیگیری وپایش مداوم لازم است

 

 برنامه را زنده نگه دارید

BP  وقتی شما نتایج را با افراد مسئول مرور می کنید ،اغلب به تنظیم اهداف جدید .سند مکتوب زنده ایست

آگرچه تغییرات .مدیریت کنید نسخه اصلی را پیگیری وتغییرات را به دقت .واصلاحات نیاز پیدا خواهید کرد

بایستی نتایج خوبی داشته باشد ولی شما از جدید کردن برنامه خود ترس دارید ولی باید برنامه را زنده نگه 

 .شما میتوانید تغییر بدهید وزیر آن توضیح دهید.ما کامپیوتر را برای برنامه مالی پیشنها د میکنیم .دارید 

 

 مقررات برنامه ریزی زنده

از اینکه برنامه شماشروع شد نتایج واقعی را در پیش بینی فروش ،صورت سود وزیان وترازنامه وجریان بعد  -0

 .نقدی ثبت کنید وبیبنید که چه برنامه ای واقعا به شما جواب میدهد

 .وقتی نتایج واقعی نیاز به تغییر را نشان میدهند دقت وتوجه داشته باشید  -2

 .امه عملی ماههای آتی را تنظیم واصلاح کنیددر روش واقعی برنامه بمانید وبرن -3

بعد از اینکه این موارد انجام شد حالا نسبت به طرح اصلی دقیق تر هستید زیرا نتایج واقعی را هم  برای ماهها  

 .بررسی کرده وحالا کاملا آماده هستیدوبرنامه خاصی دارید

ه اصلاح شده در منطقه واقع بینانه بیشتر همانطور که درهرماه نتایج واقعی پیگیری می شود تعداد برنام -4

 .می شود

 

 شروع برنامه فروش

 شروع می شود  وبا بخش پیش بینی فروش برنامه بی پی پایان می یابد2-09برای مثال در جدول 

 فروش طرح شروع: 2-09 تصویر



 فروش واحد ژانویه فبریه مارس

 سیستم ها 85 115 145

 خدمات 200 200 200

 نرم افزار 150 200 250

 آموزش 145 155 165

 سایر 160 176 192

952 846 740 
فروش کل 

 واحد

    

 قیمت واحد   

 سیستم ها 2000 2000 2000

 خدمات 75 69 58

 نرم افزار 200 200 200

 آموزش 37 35 39

 سایر 300 300 300

    

 فروش   

 سیستم ها 170000 230000 290000

 ماتخد 15000 13800 11600

 نرم افزار 30000 40000 50000



 آموزش 5365 5425 6435

 سایر 48000 52800 57600

 فروش کل 268365 342025 415635

 

 

 نتایج واقعی فروش

 نتایج واقعی برای کمپانی مشابه برای سه ماه اول از برنامه را می بینیم  3-09در جدول 

 نتایج فروش واقعی 3-09تصویر 

 فروش واحد ژانویه فبریه مارس

 سیستم ها 63 74 108

 خدمات 168 171 174

 نرم افزار 174 235 289

 آموزش 156 171 183

 سایر 162 151 220

974 802 723 
فروش کل 

 واحد

    

 قیمت واحد   

 سیستم ها 1783 1801 1791

 خدمات 103 106 88



 نرم افزار 224 185 277

 آموزش 48 39 46

 سایر 291 371 222

    

 فروش   

 سیستم ها 112329 133274 193428

 خدمات 1734 18126 15312

 نرم افزار 38976 43475 80053

 آموزش 7488 6669 8414

 سایر 47142 56021 48840

 فروش کل 223239 257565 346051

 

یان را نشان جریان فروش واقعی  در پایان ماه مارس جمع شماره های جریان نقدی و تطابق وتصحیحهای جر

 میدهد

 

 

 

 برنامه ریزی براساس فروش واقعی

 برنامه ریزی بر اساس نتایج واقعی یا واریانس برای شرکت فرضی شما را نشان میدهد 4-09جدول 

 واریانس فروش 4-09تصویر 



 فروش واحد ژانویه فبریه مارس

 سیستم ها 22 40 32

 خدمات 32 29 26

 نرم افزار 24 30 39

 وزشآم 00 20 08

 سایر 2 20 28

22 44 02 
فروش کل 

 واحد

    

 قیمت واحد   

 سیستم ها 202 099 219

 خدمات 28 32 31

 نرم افزار 24 00 22

 آموزش 00 4 2

 سایر 9 20 28

    

 فروش   

 سیستم ها 02620 96226 96022

 خدمات 2314 4326 3202

 نرم افزار 8926 3420 31103



 زشآمو 2023 0244 0983

 سایر 808 3220 8261

 فروش کل 40026 84461 69084

 

کمتر  بودجه از واقعی نتایج .واریانس فروش واریانس برنامه بر اساس نتایج واقعی  را نشان میدهد 4-09تصویر 

 .بودند بودجه از کمتر که فروش منفی است وقتی اعداد است ،

 جو کنید شما باید چندین روندمهم را ببینیدشما برای سه ماه اول واریانس پیش بینی فروش را جست

 واحد فروش ناامیدکننده است و کمتر از انتظار شماست-0

 متوسط درآمد در سیستم فروش ناامید کننده است-2

 واحد فروش خدمات هم ناامید کننده است-3

 در نرم افزار وآموزش فروش ها بیش از انتظار خوب هستند 4

 

 تنظیم برنامه فروش

هم ترین مزیت های ایجاد برنامه روی کامپیوتر اینست که به سهولت ماه به ماه  شما میتوانید آن را یکی از م

جدول های برنامه نگه داشته وتوانایی .تغییر دهیدو نتایج واقعی را ثبت کنید وبرنامه آینده تان را نیز تغییر دهید 

 .دیدن برنامه در برابر واریانس واقعی را دارد

 ان میدهد کمپانی دوره اش را اصلاح کرده استنش 0-09جدول 

 تنظیم برنامه فروش در جدول واقعی:  0-09جدول 

 فروش واحد ژانویه فبریه مارس آپریل می

 سیستم ها 63 24 018 001 211

 خدمات 068 020 024 020 220

 نرم افزار 024 230 289 320 401

 آموزش 006 020 083 21 201

 سایر 062 000 221 241 211



0320 0041 924 812 223 
فروش کل 

 واحد

      

 قیمت واحد     

 سیستم ها 0283 0810 0290 0220 0220

 خدمات 013 016 88 91 91

 نرم افزار 224 080 222 220 220

 آموزش 48 39 46 01 01

 سایر 290 320 222 311 311

      

 فروش     

 سیستم ها 002329 033224 093428 266201 300111

 خدمات 02314 08026 00302 00201 21201

 نرم افزار 38926 43420 81103 013020 023201

 آموزش 24042 6669 8408 01111 02011

 سایر 42042 06120 48841 22111 61111

 فروش کل 223239 202060 346100 462020 020011

 

ل از اتفاق افتادن بوده وانعکاس تغییرات را در ژوئن تصویر نشان میدهد بازدید ها در ماه آپریل ومی حتی قب

 ومی نشان میدهد



ناحیه نتایج واقعی ، در  0-09برنامه اصلی و تصویر  2-09مقایسه اختلاف ستون های مارس وفوریه در تصویر 

یش این مثال اگر کمپانی بداند که فروشش در ماههای مارس و ماه آوریل متفاوت خواهد بود آنها با تخمین پ

 بینی و اصلاحات  ،نتایج آتی رااصلاح خواهند کرد

نتایج واقعی میتواند آغاز .وقتی نتایج واقعی در دسترس است آنها میتوانند برنامه اصلاح شده را جایگزین کنند 

 یک ناحیه برنامه صحیح باشد  

تا کمپانی سیستم .تتوجه کنید چگونه پیش بینی ها در ماه آپریل ومی باعث اصلاح شده اس 0-09در تصویر 

 .های فروش را بشناسد آنهاپیش بینی برنامه اصلاح شده را در نواحی واقعی برنامه ریزی می کنند 

 بدست آوردن روند پیشرفت

 .برنامه متقابل نقد واقعی برای برنامه ساده مشابه تصویر قبلی را نشان می دهد 6-09تصویر 

 عیبرنامه بر اساس جریان نقد واق:  6-09تصویر 

  ژانویه فبریه مارس اوریل می

 سود خالص 6801 24902 8339 36202 43192

 :اضافه      

 استهلاک 0111 0101 0121 0131 0141

022303 019318 08019 93430 22692 
تغییر در حساب های 

 پرداختنی

 (بازپرداخت) کنونی وام 1 011111 31111 01111 40111

1 1 1 1 1 
بدهی   سایر( کاهش) افزایش

 ها

 (بازپرداخت) مدت بلند وام 2942 2962 92102 3110 3126

 سرمایه ورودی 1 20111 1 1 311111

 جمع بدهی 02283 090022 094884 94186 018460

 :بدهی ها      



000438 89229 90638 30049 063902 
تغییر در حساب های 

 دربافتنی

 موجودیتغییر در  2390 61936 019604 038612 004043

 تغییر در سایر داراییها 1 1 1 1 1

 هزینه سرمایه 20111 1 00111 1 01111

 سود سهام 1 1 1 1 1

 جمع دارایی 030026 96480 206292 22336 309980

 خالص وجوه نقد 003243 90142 20412 034200 088483

 تراز نقدی 069020 264202 242819 018009 292142

 

ن تصویر بیبینید چقدر جریان نقدی تغییر کرده است وخروج فروش چقدر از برنامه متفاوت شما میتوانید در ای

کمپانی مجبور است مدیریت کوتاه مدت رابرای جبران تغییر برنامه تاخیر پرداخت بدهی در ستون .بوده است 

 .بستانکار  تنظیم کند  وروی تنظیمات اضافه ستون بستانکار را برنامه ریزی کند

جریان نقدی در سناریو اصلاح قابل .ات اهمیت دارد  و برای برنامه ریزی زنده و ایجاد تنظیمانت مهم استاین نک

در بانک اگر برنامه یزی توسعه یافته باشد پیگیری واریانس ها در بهترین راه از طریق کاشت های . قبول است

 .مختلف وموقعیت برنامه تجارت میباشد

  شروع برنامه ریزی سودو زیان

 قسمتی از سود وزیان کمپانی نمونه را در برنامه نشان میدهد 2-09پیگیری مثال در این بخش تصویر 

 برنامه سود وزیان:  2-09جدول 

  ژانویه فبریه مارس اوریل می

 فروش 268360 342120 400630 010681 643980

 هزینه های مستقیم فروش 084490 249140 312090 398121 013200

 پرداخت تولید سیاهه 9011 9011 9011 9011 9011



 سایر 011 011 011 011 011

 کل هزینه های فروش 094490 209140 302090 418121 003200

 حاشیه سود 23821 82981 98141 93601 031221

 درصد حاشیه سود 22,03% 24,26% 23,09% 08,66% 21,30%

 هزینه بازاریابی وفروش     

 پرداخت 24111 24111 24111 24111 24111

 تبلیغات 0111 0111 2111 01111 00111

 فهرست 2111 3111 2111 2111 2111

 پست 3111 00811 0011 01011 01011

 ترفیع 1 1 1 1 1

 نمایش  1 1 1 1 1

 مطبوعات 1 2111 1 1 1

 پی آر 1 1 1 0111 1

 سمینار 0111 1 1 0111 011 1

 سرویس 2111 0111 0111 011 2011

 آموزش 401 401 401 401 401

 کل هزینه فروش وبازاریابی 32401 02201 39901 03401 09401

 

 نتایج واقعی صورت سود وزیان

 نتایج واقعی ثبت شده در این قسمت از سود وزیان در پایان ماه مارس را نشان میدهد  8-09تصویر 

 نتایج واقعی صورت سود وزیان:  8-09جدول 



  ژانویه بریهف مارس اوریل می

 فروش 223239 202060 346100 462020 020011

 هزینه های مستقیم فروش 040394 026220 241100 320011 400201

 پرداخت تولید سیاهه 9318 9224 6209 9011 9011

 سایر 33 282 436 011 011

 کل هزینه های فروش 001230 086280 201246 330011 420201

 حاشیه سود 22014 20284 90810 036120 001201

 درصد حاشیه سود 32,48% 22,68% 22,69% 29,02% 26,29%

 هزینه بازاریابی وفروش:      

 پرداخت 23406 24029 23820 24111 24111

 تبلیغات 1 22624 2896 01111 00111

 فهرست 2211 3011 2190 2111 2111

 پست 0823 02120 6620 01011 01011

 عترفی 1 1 1 1 1

 نمایش  1 1 1 1 1

 چاپ 1 1 6410 1 1

 پی آر 1 1 1 0111 1

 سمینار 0111 1 1 0111 0111

 سرویس 1 3123 0123 011 2011

 آموزش 1 0111 011 401 401



 کل هزینه فروش وبازاریابی 28029 66410 48412 03401 09401

 

بدون  2-09نسبت به بودجه اصلی در جدول  نگاه کنید نتایج واقعی در تصویر بدین معناست که 8-09به تصویر 

متاسفانه بسیاری از شرکت ها مقایسه پایه را فراموش میکنند خصوصا . تغییر بوده ویا تغییر کمی داشته است

 .اگر عملکرد تجارت نشان دهنده سود وجریان نقدی خوب ورضایتبخش باشد 

 .با بودجه اصلی کم ویا ناکافی سنجیده می شود

 نامه ریزی شده بر اساس نتایج واقعیسود وزیان بر

ترک اعدادمنفی وقتی هزینه . نتایج واقعی از بودجه کمتر است . واریانس هزینه را نشان می دهند 9-09تصویر  

 های واقعی بیشتر از بودجه است و یا زمانیکه فروش یا سود نسبت به بودجه کمتر است

 .تی محاسبه میشودواریانس در بخش های مختلف برنامه به صورت متفاو

 .در ردیف هزینه واریانس از مقدار برنامه ریزی شده منهای مقدار واقعی بدست می آید 

 . هزینه های پایین یک واریانس مثبت است 

 .در منطقه سود وفروش، واریانس از مقدار واقعی منهای مقدار برنامه ریزی شده بدست می آید

 .است در این حالت بیشترین فروش واریانس مثبت

 

 

 .نتایج بر اساس سودو زیان واقعی برنامه ریزی شده است  9-09جدول 

 

  ژانویه فبریه مارس اوریل می

 فروش 40026 84461 69084 34000 22482

 هزینه های مستقیم فروش 43010 22221 62044 26921 90960

 پرداخت تولید سیاهه 092 226 209 1 1

 سایر 462 282 64 1 1

 کل هزینه های فروش 43261 22264 62349 26921 90960

 حاشیه سود 88886 002224 036933 000020 064401



 درصد حاشیه سود 096,92% 086,00% 096,29% 322,20% 226,82%

 هزینه بازاریابی وفروش:      

 پرداخت 044 029 029 1 1

 تبلیغات 0111 02624 896 1 1

 فهرست 211 011 90 1 1

 پست 0022 220 0020 1 1

 ترفیع 1 1 1 1 1

 نمایش  1 1 1 1 1

 چاپ 1 2111 6410 1 1

 پی آر 1 1 1 1 1

 سمینار 1 1 1 1 1

 سرویس 2111 2123 23 1 1

 آموزش 401 001 01 1 1

 کل هزینه فروش وبازاریابی 8920 04000 8406 1 1

 

رس فروش پایش برنامه و هزینه بالای جدول یک قسمت از واریانس سود وزیان را نشان می دهد نتایج ماه ما

 برنامه را نشان میدهد که یک واریانس منفی بزرگ است

فروش وهزینه های بازار همچنین در برنامه ماه مارس بیشتر بوده است که علت واریانس منفی است ،این یک 

 .قسمت از جدول است

 تجزیه وتحلیل واریانس

  خیلی از بازرگانان خصوصا آنهایی که کوچک.ررا فراموش می کنند واریانس نیمی ا ز بودجه است که دیگران مک

بودجه های اضافی اغلب پیشنهاد شده . اند وکارآفرینان معمولا نیمی از بودجه را فراموش کرده یا اشتباه میکند 



ث اختلاف آنالیز واریانس در حقیقت آنچه  را که باع.،مورد بحث قرار گرفته،  پذیرفته شده ویا فراموش شده است

مدیریت خوب آنچه را که در کسب وکار معنای متفاوتی .بین برنامه در مقابل عمل شده است را جستجو می کند

 .آنالیز واریانت در محدوده ساده تاپیچیده ومبهم متغییر است.دارد جستجو می کند

گاهی اوقات یک نتیجه .د در بعضی از سیستم ها هزینه های حسابداری در انواع واریانس وجداگانه محاسبه میشو

پیچیده ترین سیستم ها فاکتور ها ی واحد وقیمت .واحد میتواند واریانس های متفاوت منفی یا مثبت را بشکند

را در موادجدا میکنند ساعات کاری ،هزینه به ازای هر ساعت در کار مستقیم،هزینه ثابت ومتغییر واریانس 

 .تحلیل میتواند در کسب وکار پیچیده ارزشمند باشدبالاست اگرچه دشوار است این نوع تجزیه و 

 جستجوی جزئیات

در تئوری واریانس های مثبت .این ارائه از واریانس نشان میدهد خوب بودن تجزیه و تحلیل  چقدر مهم است 

خبر خوبی است برای آنکه معنای آن کمتر بودن هزینه از بودجه است و واریانس منفی به معنی هزینه بیشتر از 

 .بودجه است 

 تجزیه وتحلیل واریانس در یک شرکت نمونه

دلار کمتر از 0111دلارواریانس در تبلیغات در ماه ژانویه بوده این بدین معنی است که  0111در مثال قبلی ما 

دلار واریانس مثبت برای ادبیات در ماه فوریه  بدین 2111آنچه برنامه ریزی شده بوده است خرج شده است و 

واریانس منفی در تبلیغات ماههای مارس .که کمتر از بودجه  برنامهریزی شده صرف شده است معنی است

وفبریه وواریانس منفی برای ادبیات در ماه مارس نشان میدهد این بودجه بیشتر از بقرنامه صرف شده 

 .ارزیابی این واریانس ها طول میکشد..است

دلا ر در تبلیغات بدین معنی است که  0111س مثبت از واریانس مثبت همیشه خوب نیست برای مثال واریان

برای تبلیغات پول خرج نشده است  همچنین  این بدین معنی است که فروش زیر انتظارات برای دوره مشابه 

دلار مثبت می تواند  2111برای ادبیات درفبریه . میتواند به علت تبلیغات از دسترفته در ماه ژانویه باشد

اگر این چنین است حداقل به نظر میرسد که هزینه . لت از دست رفته تا ماه مارس باشد شواهدی از یک مه

 .دلار است که برنامه ریزی شده بوده است  2111دلار بوده است که یک کمی کمتر از 6410تمام شده 

 ات جدید  دلار برای هزینه ادبی 2111در میان واریانس بزرگتر برای هزینه ماهیانه در جدول واریانس مثبت 

چرا هزینه یک پروژه کم یا زیاد است؟به اهداف رسیدیم یا خیر؟آیایک .هر واریانس سئوالاتی را مطرح میکند

واریانس مثبت برای اجرا صرفه جویی در هزینه است یا ضرر بوده است؟ آیا واریانس منفی یک تغییر در برنامه 

 بوده است ؟ ریزی ،یا مدیریت ناموفق ویا به خاطر بودجه غیر واقعی

جدول واریانس اطلاعات مهمی را برای مدیریت همراه دارد، بدون این داده ها بعضی از سئوالات مهم حتی 

 .ممکن است مطرح نشود

 بیشتر در مورد واریانس



جدول فروش از جمله هزینه در حالت واریانس برای پیش بینی فروش شرکت فرضی  01-09برای مثال تصویر 

تجزیه تحلیل واریانس در فروش میتواند بسیار پیچیده باشد که به علت تفاوت بین فروش . به ما نشان می دهد

 .بالاتر وپایین تر به دلیل حجم واحدهای مختلف و یا به دلیل متوسط قیمت های مختلف می باشد

یبینیم که م 9-09در هزینه ها در تصویر . واریانس واحد نشان میدهد فروش سیستم ها ناامید کننده بوده است 

بین هزینه های ذخیره شده از پست .هزینه تبلیغات وپست پایین تراز هزینه های برنامه ریزی شده بوده است 

وفروش کمتر از حد برنامه می تواند یک ارتباط وجود داشته باشد هزینه های پستی بسیار کمتر از آنچه در 

 .هزینه مثبت برای شرکت خوب نیست واریانس.برنامه بوده است اما جزء هزینه فروش نیامده است

 

 

 واریانس پیش بینی فروش 01-09جدول

 فروش واحد ژانویه فبریه مارس

 سیستم ها 22 40 32

 خدمات 32 29 26

 نرم افزار 24 30 39

 آموزش 00 06 08

 سایر 2 20 28

 فروش کل واحد 02 44 22

    

 قیمت واحد   

 سیستم ها 202 099 219

 اتخدم 28 32 31

 نرم افزار 24 00 22



 آموزش 00 4 2

 سایر 9 20 28

    

 فروش   

 سیستم ها 02620 96226 96022

 خدمات 2314 4326 3202

 نرم افزار 8926 3420 31103

 آموزش 2023 0244 0913

 سایر 808 3220 8261

 کل فروش 40028 84461 89084

    

   
هزینه  مستقیم 

 واحد

 یستم هاس 8090 0199 4262

 خدمات 220 420 222

 نرم افزار 0682 2092 444

 آموزش 4,49 1,20 080

 سایر 3,66 02,29 03,09

    

هزینه مستقیم    



 فروش

 سیستم ها 40000 21003 .62018

 خدمات 498 930 2902

 نرم افزار 00 0912 3398

 آموزش 081 209 040

 سایر 403 360 380

62044 22221 43010 

کل هزینه جمع 

های مستقیم 

 فروش

 

در سیستم بین واریانس واحد ومحصول واریانس فروش شگفت انگیز نیست فروش واحد پایین تر از حدانتظار 

مقایسه کنید که خدمات در کدام واحد پایین تر و کدام واحد .همچنین ارزش فروش کمتر از انتظار بود.است

آیا این نشانه ای از یک فرصت (آنچه برنامه ریزی شده بوده استنشان می دهد قیمت ها بیشتر از .)بالاتر است

این سخت . این به طور واضح به جزئیات کسب وکار شما بستگی دارد.سود آوری جدید یا یک روند جدید است

 است که بگوئید چه چیزی باعث تفاوت در هزینه هاشده است 

 .زئیات بازخوردآن را در برنامه بازاریابی را بداندمدیریت ممکن است بخواهد نتایج هر واحد وقیمت واقعی و ج

 سنجش برنامه در اجرا

کیفیت برنامه کسب وکار سنجیده می شود نه به وسیله ایده های آن یا آنالیز آن ویا نمایش آن بلکه فقط به 

ارک البته این درست است که بعضی برنامه های کسب وکار فقط با فروش مد.وسیله اجرای آن سنجش می شود 

ارزش این برنامه ها به وسیله اثر بخشی  در فروش فرصت کسب وکار به یک   .تولید منابع مالی  توسعه یافته اند

ارزش برنامه هایی که به راه اندازی کسب وکار کمک میکند به وسیله  . سرمایه گذار آینده نگر سنجیده می شود

 .مقدار کمکی که در اجرا داشته اند سنجش می شود

 خلاصه

شما مجبورید بودجه ها را پیگیری کنید که عمدتا از . تجزیه وتحلیل واریانس برای مذیریت خوب حیاتی است

 .طریق تجزیه وتحلیل واریانس صورت میگیرد



 کلی، طور به. است مفهوم مشترک اصلی راهنمای پیچیده باشد، تواند بسیار می واریانس تحلیل و تجزیه چه گر

واقعی از مدیریت  آزمایش اما. است منفی واریانس بودجه اضافه شدن و بت است ،مث واریانس بودجه کمبود

  .کارداشته یا نداشته است و کسب برای خوبی است که آیا نتیجه

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 21فصل 

 تامین مالی

 

ن درست است که خیلی از گزینه های تامی. بر خلاف باور عموم، برنامه ریزی کسب و کار تامین مالی نمی کند

 . مالی به برنامه کسب و کار  احتیاج دارند، ولی هیچ کس روی برنامه کسب و کار سرمایه گذاری نمی کند

باشد، احتیاج ( برنامه ها) سرمایه گذاران به برنامه کسب و کار به عنوان مدرکی که نشاندهنده اطلاعات و ایده ها

 .مایه گذاری می کنندسر( اشخاص) دارند ولی آنها روی شرکت ها،  محصول یا  مردم

 

 (NPV , IRR) ارزش زمانی پول 



برای اندازه  IRRو نرخ بازدهی داخلی    NPVسرمایه گذاران اولیه و سایر سرمایه گذاران به ارزش خالص فعلی 

اگر شما می خواهیدیک برنامه کسب و کار  برای جذب سرمایه .سرمایه نگاه می کند( بازدهی)گیری برگشت 

 .آشنا باشید IRRو   NPVید پس باید با مفاهیم گذاران تهیه کن

دلار داشته  90اگر به شما بگویند می توانید امروز .هر دوی این مفاهیم با ارزش زمانی پول سر و کار دارند 

دلار سال آینده باید  011دلار امروز با  01دلار کدام را انتخاب می کردید؟اگر بین  011باشید یا سال آینده 

دلار در سال آینده را در مورد دوم ترجیح  011دلار امروز در مورد اول و  90 "ردید چطور؟ اکثراانتخاب می ک

در زمان حال نسبت  "مثالهای فوق نشاندهنده این است که پول ذاتا. این بدون توجه به تورم می باشد. می دهند

 .به زمان آینده ارزشمند تر است  

 (NPV)خالص ارزش فعلی 

NPV  جهت محاسبه . یک پول در زمان آینده می باشدارزش فعلیNPV  از ارزش پول آینده به میزان نرخ از

 .پیش تعیین شده کسر می شود 

 پول آینده –( پول آینده * نرخ )

یکسان ولی با جریان وجه نقد  متفاوت و  NPVنمونه سرمایه گذاری وجود دارد هر دو با  2،   20-0در جدول 

  NPV، جهت محاسبه %01 هر دو با نرخ کاهش ارزش

( توسط اکسل)سلول انتخاب شده با فرمول اتوماتیک بر مبنای نرخ تعیین شده  NPV،   20-2در جدول 

دلار می پردازد و  201اگر چه یکی سالانه .  دارند $266برابر با  NPVهر دو سرمایه گذاری، .محاسبه شده است

لذا توجه کنید که چگونه ارزش زمانی پول .هنگفتی می شود مبلغ 2110دیگری مبلغی نمی پردازد تا پایان سال 

جمع پرداختی سرمایه گذاری اول از دومی بیشتر است ولی به این دلیل که دومی شروع .تغییر می کند

 . مساوی دارند NPVپرداختیهایش زودتر می باشد 

NPV های نشان داده شده در جدولهای فوق توسط فرمول اکسل محاسبه شده است. 

های سطر  NPVجمع  02کپی شده و سطر  01در سلولهای سمت راست سطر  NPVفرمول  20-2در جدول  

 .است 01

 کنید serchرا بدانید یک کتاب راجع به آن پیدا کنید یا در اینترنت  NPVاگر می خواهید نحوه محاسبه 

 



 نرخ بازدهی داخلی

.  صفر باشد NPVرخ کاهش است زمانی که ن IRR. می باشد NPV، محاسبه  IRRاساس نرخ بازدهی داخلی 

 IRRمساوی دارند ولی  NPVتوجه کنید که چطور دو سرمایه گذاری نشان داده شده بااینکه   3-20جدول 

 .بسیار متفاوت دارند زیرا که سرمایه گذاری بهتر جریان وجه نقد زودتری تولید می کند

بالا برای سرمایه گذاری جدید   IRRان اولیه انتظار این است که سرمایه گذار  IRRنکته مهم دیگر راجع به 

 دارند 

یا حتی بالاتر را تولید کرده که نشان می دهد برای  %  011تا   IRR  01در سالهای اخیر مبلغ سرمایه اولیه  

 .باشد که این بازدهی خیلی بالایی است%  211بالاتر  IRRبرنده شدن در معامله باید 

 تجارت های کوچک -ره تامین مالی کسب و کار  فرضیه های اشتباه دربا

در این مورد توضیح می دهم ، ولی فرض  "بعدا. تامین مالی سرمایه گذاریهای اولیه بسیار نایاب است            

با رشد بالا و مدیریت قوی فرصت مناسبی برای سرمایه گذاری ( سبک و کاری) کنید بسیار اندک برنامه ها 

 .خواهد بود

. توضیح می دهم  "راجع به این  نیز بعدا.بانکها  کسب و کارهای نوظهور را  تامین مالی نمی کنند            

 .بانکها قرار نیست روی تضمین های تجارت های تازه سرمایه گذاری کنند

 برنامه اقتصادی سرمایه گذارها را نمی فروشد؟          

 کجا به دنبال پول بگردیم ؟

همینطور فرآیند پروسه . کردم که برنامه های یک شرکت باید مطابق نیازهای آن شرکت باشد اشاره  2در فصل 

ی گشتن به دنبال پول اینکه از کجا و چگونه به دنبال پول باشید بستگی به نوع پولی دارد که به آن احتیاج 

نترنت فعالیت می کند و به عنوان مثال اختلاف بزرگی است بین یک شرکت در حال رشد که در زمینه ای. دارید

در . دنبال دور دوم سرمایه گذاری می باشد و یک عمده فروش محلی که دنبال تاسییس یک شعبه می باشد

 .ادامه این فصل می خواهم در مورد انواع سرمایه گذاری و امکان دریافت وام صحبت کنم

 سرمایه اولیه

از شرکت های  "شرکت های تازه تاسیس معمولا.درستی درک نمی شود به "معمولاسرمایه اولیه کسب و کار  

سرمایه گذاری ناراضی هستند زیرا که آنها از سرمایه گذاری در شرکت های تازه تاسیس مخاطره پذیر خود 



عملیات این  "زیرا عمدا. یاد می شود( کوسه)معمولا از شرکتهای سرمایه گذاری به عنوان . داری می کنند

یا بعنوان گوسفند از شرکتهای سرمایه گذاری یاد می شود زیرا مانند گله ها می . سرمایه را می بلعد شرکت ها،

 خواهند روی یک چیز خاص سرمایه گذاری کنند

شرکتهای سرمایه گذاری فعالیت اقتصادی خودشان را انجام می دهند و اشخاصی که ما آنها . ولی چنین نیست 

حقوق )اندیم فقط کارگزار هستند که در قبال سرمایه مردم مسئولند را شرکت های سرمایه گذاری خو

آنها نباید ریسکی که می .آنها یک مسئولیت حرفه ای در قبال کاهش مخاطره تا حد امکان را دارند (.میگیرند

 .پذیرند بالاتر از نرخ معقول باشد

شرکت های . گذاری می کنند شرکتهای سرمایه گذاری فقط روی شرکت های استثنایی تازه تاسیس سرمایه

سرمایه گذاری نمی توانند روی شرکت های تازه تاسیس سرمایه گذاری کنند مگر آنکه آن شرکت ترکیبی از 

یک شرکت سرمایه گذاری وقتی می خواهید روی یک . محصول و بازار دارای شانس در یک مدیریت قوی باشد

سال آینده رشد زیادی خواهد داشت که باید  3که تا  شرکت تازه تاسیس سرمایه گذاری کند باید مطمئن شود

 .روی محصول تازه و بازار تازه ای تمرکز کند که بتواند فروش را طی مدت کوتاهی چند برابر کند

 "معمولا.به پشتوانه موجودی کالای شرکت یا حسابهای دریافتی به آن شرکت وام می دهند "بانکها معمولا

الا و حسابهای دریافتی، جهت اینکه مشخص کند که شرکت چقدر می تواند وام فرمولی تابع میزان موجودی ک

 .بگیرد، وجود دارد

خیلی از تامین مالی های صورت گرفته برای کسب و کارهای کوچک از طریق اخذ وثیقه یا تضمین مانند سند 

 .خانه مالک انجام شده است

 SBAاداره کسب و کارهای کوچک 

اغلب از  SBAمراحل اداری وامهای . حتی کسب و کارهای نوظهور وام می دهدبه کسب و کارهای کوچک و 

در  فرآیند وام گرفتن، با بانکها ی محلی کار خواهید  "شما معمولا. طریق بانکهای محلی صورت می گیرد

 (.معامله خواهید کرد)داشت

مایه مورد نیاز توسط خود با این شرط وام می دهد که یک سوم سر SBA  "برای شرکت های تازه کار معمولا

غیر از سرمایه .)تضمین شود( ثابت)همچنین مابقی باید توسط کسب و کار معقول با دارایی . مالک تامین شود

 ....(ای مانند خانه و زمین و ماشین و 



SBA برای یک وام دهنده مجاز فقط یک هفته طول می . با وام دهنده های مجاز که بانکها هستند کار می کند

اگر بانک شما یک عضو وام دهنده مجاز نیست باید از بانک درخواست کنید که . تائید بگیرد SBAد که از کش

و   لیستی از وب سایت ها  8در فصل . یک بانک محلی که عضو وام دهنده های مجاز است به شما پیشنهاد کند

 .  تهیه شده است SBAجهت تماس با ( عوارض)شماره تلفن های معاف از مالیات 

 سایر وام دهندگان

جدای از وامهای بانکی یک شرکت تازه تاسیس کوچک می تواند به یک متخصص حسابهای دریافتنی جهت وام 

 .گرفتن بر مبنای حسابهای دریافتی رجوع کند

بیشتر تامین مالی بر مبنای حسابهای دریافتی برای پشتیبانی کردن از جریان وجه نقد هنگامی که سرمایه در 

روز طول می کشد تا  61برای مثال اگر در تجارت شما . در حسابهای دریافتی معوق مانده، می باشدگردش 

دلار باشد  111/011در حال انتظار تسویه ( سررسید نشده) خریداران بدهی خود را بپردازند و فاکتورهای معوق

ارمزد احتمالا بالا خواهد بود نرخ بهره و ک. دلار وام قرض کند 111/01شرکت شما ممکن است بتواند بیش از 

 .ولی بازهم این یک منبع مناسب جهت تامین مالی شرکت ها ی کوچک است

در اکثر موارد وام دهنده ریسک پرداخت را متحمل نمی شود یعنی اگر مشتری شما بدهی اش را نپردازد شما به 

ا نگاه می کنند و بر این مبنا تصمیم می به بدهکاران شم "وام دهندگان معموالا. هر حال باید وام را تسویه کنید

 .معوق شما را تامین مالی کنند( صورتحساب)گیرد به میزان قسمتی یا کل حسابهای دریافتنی بابت فاکتورهای 

عوامل فوق به ازای خریدی که از شما می کنند . یک را علمی کسب و کار نیز حق العمل کاری نامیده می شود

به شما بدهکار باشد شما می توانید مدارک فروش و  $ 111/011ا اگر یک مشتری لذ. به شما بدهکار می شود

. به یک عامل بفروشید( $111/011جمع حساب دریافتی )حساب دریافتی آنرا به میزان  درصدی از مبلغ فوق  

از بانک . پس کاهش قیمت منصفانه می باشد. در این مورد عامل ریسک پرداخت مشتری را متحمل می شود

 . خود برای اطلاعات بیشتر در مورد عاملیت سئوال کنید

 

 چند اخطار

 "فکر نکنید  کارآفرینان خصوصی ، فرشتگان نجات ، اقوام و آشنایان بهترین منابع تامین مالی هستند صرفا

الی بعضی سرمایه گذاران منابع خوبی برای تامین م. چون در این متن با سایر منابع دیگر به آن اشاره شده است

 کمترین میزان منابع سرمایه گذاری با حداکثر احتیاط باید استفاده شود .هستند ولی بعضی دیگر نیستند



مدارک قانونی را توسط . هرگز پول شخص دیگری را بدون اینکه مراحل قانونی را طی کرده باشید خرج نکنید

 .یک کارشناس تهیه کنید و مطمئن شوید امضاء شده هستند

ی جذب سرمایه به دوستان و اقوام رجوع کنید امتناع کنید بدترین زمان مراجعه به دوستان و اقوام از اینکه برا

هنگامی است که کسب و کار شما دچار مشکل شده ، زیرا همزمان ریسک از دست دادن تجارت و دوستانتان را 

 .متقبل می شوید

 به کار بردن یک برنامه

ممکن است یک برنامه کسب و . قرار می دهید بستگی به هدف شما دارد  اطلاعاتی که در اختیار سرمایه گذاران

 . کار کامل یا فقط یک گزارش خلاصه ارائه دهید

در اکثر مواقع حتی اگر یک خلاصه گزارش ارائه کردید باید یک برنامه کامل کسب و کار آماده داشته باشیدکه 

اگر شما به دنبال لیزینگ .ند بتوانید پاسخگو باشیداگر سرمایه گذاران و وام دهندگان از شما سئوال پرسید

 .حسابهای دریافتنی یا وام بانکی هستید باید مدارک مثبته جهت دریافت وام به وام دهنده ارائه کنید

بعد از پیدا کردن لیستی از وام دهندگان و سرمایه گذاران می توانید یک نسخه از مدارک مثبته را به آنها ارسال 

 کنید

 خلاصه

بیشتر کسب و کارها هنگام شروع به کار از طریق سرمایه خانگی و پس انداز مالکان تامین مالی می شوند وفقط 

وام و قرض به پشتوانه .تعدادی کمی می توانند سرمایه خارجی جذب کنند و سرمایه اولیه خیلی نایاب است

 .ضمانتنامه و وثیقه و نه بر مبنای برنامه کسب و کار صورت می گیرد

 

 

 ACMEشرکت مشاورین : طرح نمونه

نرم افزار طراحی مدل کسب و )  Business Plan Pro TMرای استفاده کنندگان بنمونه تجاری این طرح 

 . مدون شده است ( Palo Alto Softwareکار ، منتشر شده توسط 



نوان ابزارهای طرح نمونه ما توسط شرکت های در حال کار یا کسب و کارهای تازه راه اندازی شده به ع

سهولت و امکان ) یا دردسترس بودن منابع مالی ( امکان ادامه حیات) تحقیقاتی برای تعیین قابلیت سود دهی 

 .است تهیه شده (تامین اعتبار

ممکن است تغییر یافته باشند و بخشهایی مهم از متن ممکن است به منظور محرمانه  ارقامنام ها، محل ها و 

 .حذف شده باشد لاعات اختصاصی متعلق به مالک طرحبودن و محافظت از اط

خوش آمد گویی ، به شما که از این طرح به عنوان نقطه شروع خلق کسب و کار خود استفاده می کنید ما 

 .انتشار و توزیع یا حتی کپی این طرح به شکلی که در این گزارش آمده را ندارید ،میکنیم ، اما شما مجوز تولید 

اپ مجدد، استفاده دانشگاهی و سایر انواع انشار این طرح نمونه بایستی با مخاطب قراردادن درخواست برای چ

 .باشد   Palo Alto Soft wareبخش فروش 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 ACMEشرکت مشاور 

 فهرست

 خلاصه اجرایی .1

 اهداف .0,0

 ماموریت .0,2

 کلیدهای موفقیت .0,3

 شرکت ای از خلاصه .2

 مالکیت شرکت .2,0

 خلاصه ای از راه اندازی شرکت .2,0

 دمات شرکتخ .2,0

 محل ها و امکانات شرکت .2,0

 خدمات .3

 شرح خدمات .3,0

 رقابت مقایسه ای .3,0

 ادبیات فروش .3,0

 (انجام)اجرا .3,0

 تکنولوژی .3,0

 خدمات آتی .3,0

  بازار تحلیل و تجزیه خلاصه 4.1

  بازار بندی تقسیم 4.1

 هدف بازار بخش بندی استراتژی 4.2

  کار و کسب خدمات تحلیل 4.3

 شرکای تجاری 4.3.1

  خدمات توزیع 4.3.2

 خرید الگوی و رقابت 4.3.3

 اصلی رقبای4.3.4

  سازی پیاده و استراتژی خلاصه 5.1



  گذاری قیمت استراتژی 0,0

  فروش بینی پیش 0,2

  استراتژیک اتحاد 0,3

  مدیریت خلاصه 6.1

  سازمانی ساختار 6,0

  مدیریت تیم 6,2

  نیروی انسانی طرح 6,3

 مالی برنامه 7.1

  مهم فرضیات 2,0

 کلیدی مالی های شاخص 2,2

 سر به سر نقطه تحلیل 2,3

  زیان و پیش بینی سود 2,4

  نقدی جریان پیش بینی 2,0

  ترازنامه پیش بینی 2,6

  های تجاری نسبت 2,2



 

 

 خلاصه اجرایی. 1

در بازارهای بین  Hi-Techبه عنوان یک مشاور متخصص در حوزه محصولات و کالاهای  ACMEشرکت 

تجار و بازرگانان فعال در خدمات مشاوره و کامپیوتر  همانندبنیان گذاران این شرکت  .الملی شکل خواهد گرفت

را به منظور رسمیت بخشیدن  ACMEآنها شرکت .های شخصی و بازار پژوهی در حوزه بازار بین الملل هستند

 .به خدمات مشاوره ای که در حال ارائه و پیشنهاد آن هستند تاسیس کرده اند

 ح کسب و کارنکات برجسته طر

 

 :اهداف -1-1

 2110فروش بیش از یک میلیون دلار تا سال  -الف

 درصد 81حاشیه سود ناخالص بیش از  -ب

 ساله اول 3درصد طی فروش  01سود ناخالص بیش از  -ج

 :ماموریت -2-1

پیشنهاد و راهکارهای جایگزین و قابل اطمینان و با  Hi-Techبه تولید کنندگان  ACMEشرکت مشاور 

برای منابع و توانمندی های داخلی شرکت ها جهت گسترش و توسعه کسب وکار و توسعه بازار و  کیفیت

 .کانالهای مربوطه در مقیاس های بین الملی می دهد



یک پیشنهاد برای منابع داخلی سازمانها ارائه دهنده تجربه ای کلاس بالا و عملیاتی ، دانش ، ارتباطات  و 

راهی بسیار حرف ای تر و کم ریسک تر از کار  ACMEتریان بایستی بدانند کار بامش. قابلیت اطمینان می باشد

 .با منابع داخلی و افراد خودشان در راستای توسعه حوزه های جدید است

ACME   همچنین بایستی قادر باشد که با حفظ تعادل مالی و ابتیمم نمودن وضعیت مالی ، ارزش بالایی را

تمرکز اولیه بر توسعه بازار در اروپا و آمریکای . مچنین تحویل مشتریانش دهدبرای خدمات شارژ نموده و ه

 .لاتین یا برای مشتریان اروپایی در بازار ایالات متحده خواهد بود

 

 

 :کلید های موفقیت -3-1

برتری در اجرای کامل تعهدات بصورت کاملا محرمانه و قابل اطمینان و اطلاعات و اظهار نظر های فنی  -الف

 موثق و درست

 توسعه میدان دید برای تولید و ایجاد راهبردهای تجاری  -ب

 قدرت نفوذ از یک منبع نظریه فنی به حوزه فرصت های چندگانه -ج

 

 خلاصه ای از شرکت -2

یک شرکت جدید بوده که ارائه دهنده نظری های فنی سطح بالا در توسعه کسب وکارهای  ACMEمشاور 

Hi-Tech لهای توسعه، استراتژی های توزیع و بازار محصولات بین المللی ، کاناHi-Tech این . می باشد

 :شرکت بر ارائه دو نوع از مثلث های بین المللی تمرکز دارد

 

 ارائه به مشتریان ایالات متحده با توسعه بازار برای اروپایی ها و آمریکای لاتین -الف

 ر برای آمریکای لاتین و ایالات متحدهفراهم آوردن برای مشتریان اروپایی با توسعه بازا -ب

 

با رشد این شرکت ، مردم و بازارهای مربوط به کارهای مشاوره نیز رشد خواهد کرد مشابه آنچه که در 

 .آمریکای لاتین و شرق دور و بازار های مشابه انجام رخ داده است



ایجاد درصدی از هولدینگ همچنین این شرکت با گرفتن موقعیت های سهام داری و اخذ نمایندگی برای 

 .ها از فروش محصولات به دنبال قدرت نفوذ بیشتر است

 

 :مالکیت شرکت -1-2

که  Santa Clara Countyبه عنوان یک شرکت سهامی در کالیفرنیا ثبت شده در  ACMEمشاور 

 .مالکیت آن با سرمایه گذاران و بهره برداران اصلی می باشد ایجاد خواهد شد

وشته هنوز این موضوع طرح و ترسیم نشده است و هنوز پیشنهادهای مختلفی را برای بر اساس همین ن

 . شکل گیری قانونی در نظر دارد

 

 خلاصه راه اندازی کسب و کار -2-2

که به ( شامل هزینه های قانونی، طراحی آرم، لوازم تحریرو هزینه های مرتبط)مجموع هزینه راه اندازی 

 .دلار میرسد 08301

مبلماناداری و )دلار به عنوان دارایی های کوتاه مدت  3111ای مورد نیاز برای راه اندازی شامل دارای ه

دلار به عنوان دارایی های نقدی اولیه جهت اداره چند ماه اول عملیات مشاوره به عنوان  01111و ( غیره

 .فروش و حساب های دریافتنی از طریق جریان نقدی پول

 :ر آمده استجزئیات بیشتر در جدول زی



 

 طرح راه اندازی

 هزینه های راه اندازی

 دلار  0111 هزینه های حقوقی

 دلار  3111 لوازم التحریر و غیره

 دلار  0111   بروشور

 دلار  0111   مشاوران

 دلار    301    بیمه

 دلار  0111   هزینه تجهیزات

 دلار 08301 مجموع هزینه راه اندازی

  

 ه اندازیدارایی های مورد نیاز را

 دلار 20111   مورد نیاز نقدی 

 دلار   2111  سایر داراییها کوتاه مدت 

 دلار 32111مجموع دارایی های کوتاه مدت 

 دلار        1    دارایی های دراز مدت

 دلار 32111   جمع دارایی ها

 

 دلار 01301 مجموع هزینه های مورد نیاز راه اندازی 

 دلار         1   باقی مانده برای تامین مالی 

   سرمایه گذاری طرح تامین بودجه راه اندازی

 دلار  21111    سرمایه گذار  

 دلار 21111    2سرمایه گذار 

 دلار 01111     سایر

 دلار 01111   سرمایه گذاری کل

 

 بدهی های کوتاه مدت 

 دلار 301   هزینه های پرداخت نشده



 دلار     1    وام های کوتاه مدت

 دلار     1   وتاه مدت بدون بهرهوام ک

 دلار 301   جمع بدهی کوتاه مدت

 دلار     1    بدهی های بلند مدت

 دلار 301     جمع بدهی

 دلار 08301    تلفات در راه اندازی

 دلار 30601    مجموع سرمایه

 دلار 32111   مجموع سرمایه و بدهی ها

 دلار        1     ورود به خط

 



 

 راه اندازیتامین مالی 

 
 

 

 خدمات شرکت  -3-2

ACME توسعه و همچنین درتوسعه بازارو  فروش و بسته بندی به -تجربه و تخصص در کانال های توزیع

 : روش های مختلف ارائه می دهد که به مشتریان حق انتخاب رابطه مورد نظر خود رامی دهد

روابط و اتحادیه واسطه گری، نمایندگی فروش  این شامل نگهدارنده روابط مشاور،  مشاوره مبتنی بر پروژه،

و نمایندگی بازار، تحقیقات بازار مبتنی بر پروژه، تحقیقات بازار منتشرشده، و میزگرد های اطلاعات می 

 .گردد

 

 موقعیت ها و امکانات شرکت  -4-2

منطقه از  "ون ولیسیلیک"دفتر اولیه ایجاد خواهد شد، در یک فضای اداری با کیفیت در سانتا کلارا کانتی 

 .کالیفرنیا، درقلب صنعت با تکنولوژی بالای ایالات متحده

 

 خدمات -3



ACME شرکت تخصص هایی را به یک Hi-Tech جدید های بخش و جدید محصول که نیاز به توسعه توزیع 

 گزارشات ، بالا استخدام مشاوره سطح عنوان به تواند موضوع می این .دارد ارائه می دهد جدید بازارهای در بازار

 .باشد پروژه بر مبتنی مشاوره یا و بازار، مطالعه

 

 شرح خدمات -1-3

 :تداوم مشاوره -0

، خدمات مشاوره ای خود درجهت استمرار توسعه کسب و کار شرکت و  مشتری برای شرکت ما

ای محدودیت ه و اهداف، وضعیت، از کامل درک موضوع با این.عملکردهای توسعه ای بازار تدوام می دهیم

و پس از آن ما به شرکت مشتری بی سر و صدا و محرمانه، نتایج غربالگری  شود می مشتری آغاز شرکت

است و  که مناسب مشتری جدید ارائه می کنیم های فرصت و های بازار تحولات های انجام شده در

 .یکنیممشتری را در نخستین مذاکرات با هم پیمانان احتمالی، فروشندگان و کانالها نماینگی م

 

 :مشاوره پروژه.2

مشاور پروژه به شرکت . شرکت پیشهاد صورت حساب شده بر اساس هر نقطه بحرانی در هرپروژه می کند

مشتری یک راهکار برای بهره یرداری از ویژگیهای خاص و استفاده از تخصص های خود را در حل 

 .ه می کندمشکلات خاص، توسعه و اجرای برنامه ها و گسترش اطلاعات خاص ارائ

 

 : بازار تحقیقات. 3

 گروهی مطالعه. واحد هر دلار در 0111فراهم است به قیمت  شده انتخاب مشتریان برای گروهی مطالعات

 است ممکن هایی نمونه. است خاص موضوع یا کانال، بازار، از شده منتشر و شده بندی بسته کامل مطالعه

 در پیامد های  مکزیک باشد و یا و ژاپن در توسعه الح در کننده مصرف های کانال مربوط به مطالعات

 .افزار نرم در حاشیه تغییر حال

  

 

 مقایسه رقابتی. 3.2

 :رقابت به شکل های مختلفی ظاهر میشود

 . مهمترین شکل رقابت، رقابت بدون استفاده از مشاور است.0



 توسعه کار، و کسب سبت به توسعهدر این حالت شرکت ها راهی را اتنخاب می کنند که در آن فقط خودشان ن

 .بازار اقدام می کنند تحقیقات و کانال

 و کسب عملکرد از بخشی عنوان نسبت به اجرای فعالیت های فوق بطور منظم و به این شرکت ها خود مدیران 

 ئولیتمس با حاضر حال در این روش این است که مدیران با رقابت در ما اصلی مزیت. اقدام می نمایند  خود کار

 جدید های بازار خصوص توسعه در اضافی حد مواجه شده و دیگر جایی در برنامه آنها برای مسئولیتهای از بیش

 .وجود نخواهد داشت جدید کانال توسعه یا و

 نزدیک شده و نسبت به جمع کانال و فروشندگان اتحادیه ها ، محرمانه به صورت تواند به می ACME همچنین

 .تواند، اقدام کند نمی بزرگ های شرکت از راهایی که مدیران اولیه ارتباط قراریبر و اطلاعات آوری

 

 : مدیریت بسیار معتبر و سطح بالا مشاوران. 2

McKinsey, Bain, Arthur Anderson, Boston Consulting Group ، غیره و. 

 

تخصصی بر می  های در زمینه ودبرای خ مدیریت امر در مشاوردهی تجاری نام برای کسانی که موارد فوق اصولا

 مشاغل فروش دارد شرکایی در که است مدیریت شان ساختار آنها دیگر مهم بسیار ضعف.گزینند عمومیت دارند

  .کار ارائه تجربه در بی همکاران و جدید،

 

 بالا سطحکارشناسان  ما مشتریان این که تضمین با و خاص های زمینه در کارشناسان عنوان به آنها برابر در ما

 .خواهیم کرد رقابت داشت واقعی در اختیارخواهند کار با

 

 : است المللی بین بازار تحقیقات رقبا، شرکت از سوم عمومی نوع. 3

 .غیره و استنفورد، تحقیقاتی موسسه ،Dataquest ،(IDC) ها داده المللی بین شرکت

 سطح در مشاوره تواند نمی اما بوده بازار های انجمن مدون و بازار تحقیقات برای توانمند رقبای ها شرکت این

 .کنند ارائه را  کرد خواهد فراهم ACME که بالا

 

 .است کوچکتر های خانه بازار ، خاص رقابت از چهارم نوع .4

وابسته  حاضر حال در) مکزیک درSelect S.A. de C.V ژاپن و  در نومورا مرکز تحقیقات: مثال عنوان به 

 (. IDC به



هستند که بصورت  کار و معاملات، اشکال تک کاره کسب تسهیل کننده و گری واسطه ، ی فروشنمایندگ. 0

 .تعریف میشوند فرد به منحصر تفصیلی توسط ماهیت اختصاصی هر مورد

 

 فروش ادبیات. 3.3

 بخشی عنوان به بروشور این.شد خواهد آغاز و تثبیت موقعیت جت ایجاد شرکتی عمومی بروشور با کار و کسب

 خواهد مهم ، بسیار اولیه بازار انجمن برای پستی نامه های و ادبیات .است منظور شده اندازی راه های هزینه زا

 .بود

 

 پروژه اجرای 3.4

 فراهم ای حرفه ،تخصص واقعی اصلی ارزش. است شده ارائه کار و کسب کار توسط مدیریت کلیدی انجام. 0

 .است( نظم آن در) پرورش و زشآمو و سخت، کار تجربه، از ترکیبی توسط شده

 

ما تبدیل شدیم به حرفه ای های واجد صلاحیت برای پشتیبانی آزاد در تحقیقات بازار و عرضه توسعه . 2

 اساسی های گزارشات که حوزه هایی هستند که در آنها ما قابلیت پیمانکار شدن داریم بدون ریسک در ارزش

  .مشتریان به شده ارائه

 

 :تکنولوژی -5-3

همیشه به روز نگه   Windows and Macintoshقابلیت های خود را در حوزه  ACMEشرکت مشاور 

 : داشته که شامل موارد ذیل می گردد

 به مشتریان با کار برای Applelink و آنلاین امریکا ،Compuserve اینترنت، در کامل ایمیل امکانات -الف

 . است ایمیل ریقط اطلاعات از و ها نویس پیش تحویل مستقیم طور

 

 یا سیستم های مکینتاش در ای رسانه چند های سخنرانی ارائه و سازی آماده ارائه برای کامل امکانات -ب

 . بصورت ویدئویی ارائه یا و بطور زنده ارائه ، دیسک روی ارائه بر:  جمله مختلف از های فرمت ویندوز، در

 

 گزارش بازاریابی و پروژه، گزارش نگهدارنده، منظم طور هب گزارش تحویل برای دفتری چاپ کامل امکانات -ج

 .بازار تحقیقات

 



 :خدمات آتی -6-3

 Latin مثل) گسترش خواهد داد گستره خدمات خود را به بازار های دیگر ACMEدر آینده ، شرکت 

America, Far East, Western Europe) راه از ارتباطات مثال، عنوان و حوزه محصولات جدید به 

ویژه را  گزارش الکترونیکی و یا خبرنامه خدمات و خبرنامه گزینه همچنین ما. سازی آوری یکپارچه فن و دور

 .بررسی می کنیم

 

 بازار تحلیل و تجزیه خلاصه -4

 به خواهند می شبکه که و خدمات افزار، نرم و کامپیوتر افزار سخت از بالا تکنولوژی کنندگان تولید بر شرکت

 شرکت عمدتا شرکتها  این. لاتین وارد شوند تمرکز خواهد کرد امریکا و اروپا، متحده، ایالات در بازار در فروش

 های شرکت در ، مدیران گروه ما ، مهمترین بالقوه مشتریان از.باشد می بزرگ و یا احیانا سایز متوسط های

 گاهی و المللی بین توجه به بازار اوقات فروش، گاهی مدیران عامل، مدیران بازاریابی، مدیران. باشد می بزرگتر

 یا و ارزان اطلاعات خود بخاطر  وقت خواهند نمی آنها.هستند خاصی تمرکز بر کانال حتی یا و بازار به اوقات

از آنجاییکه آنها وارد یک بازار  .ریسک قراردهند معرض یا پول خود را در و برانگیز اتلاف کنند سوال تخصص

را شناسایی کنند، به آنکه بر روی نام و شهرت شرکت خود ریسک کنند خیلی  میشوند که فرصت های جدیدی

 .حساس هستند

 

 بازار بندی تقسیم 4.1

 High Technology بزرگ کننده های تولید ما بازار بخش ترین مهم: بزرگ کننده تولید های شرکت

 .OLIVETTI یا و نس،زیم مایکروسافت، ام، بی آی پاکارد، هیولت اپل، جمله از محصولات،. هستند

که نتایج بهتری برای  توسعه ای خواهند شد خواستار انجام فعالیت های ACME از دعوت با ها شرکت این

 .منابع و نیروی درون سازمانی دارد نسبت به بازار انجمنهای و بازار تحقیقات

 

بالا،  با سرعت رشد های نهزمی از برخی و ای ها رسانه چند افزار، نرم در ویژه به: ها با رشدمتوسط شرکت

 مسئله محدودیت در مدیریت که شرکتی است توسعه به برای جذاب جایگزین ارایه کننده یک  ACMEشرکت 

  .نیست بازار جدید های بخش و جدید بازارهای در فرصت ها پرداختن به به قادر داشته ویا



 
 

 

  هدف بندی بازار بخش استراتژی 4.2

 انتخاب خوبی به بالقوه مشتریان هزار باید تمرکز کنیم برچند ما داد، نشان تصویر و قبلی جدول که همانطور

 کلیدی ، مشتریانHi-Tech تولیدی های شرکت هزار چند این. لاتین امریکا و اروپا، متحده، ایالات ، در شده

 .هستند ACMEشرکت 

 

 خدمات تحلیل کسب و کار 4.3

 شناخته های شرکت ده چند از یکی و افراد مشاوره دهنده برای هربا وجود هزاران سازمان مشاوره ای کوچک 

با  اصلی مشاوران در این حوزه از کنندگان شرکت. شده، صنعت مشاوره نابسامان و در همریخته شده است

اصلی و  های چالش از یکی. مشاوره های فردی را شامل می گردد از نفر هزار تا دهها المللی بین تجاری نامهای

شرکت ارائه  یک عنوان وتثبیت موقعیتش به واقعی، مشاور شرکت یک عنوان استقرار به ACMEرکت مهم ش

 .ریسک خواهد بود بدون نسبتا کننده خدمات

 

 شرکای تجاری 4.3.1

بسیاری از این . هستند وجود دارد شده مدیریت تثبیت امر در خوبی که به بزرگ نام چند سطح بالاترین در

این  از برخی. رکای موسس و تثبیت کننده بازارهای بزرگ جهانی سازماندهی شده اندشرکت ها به عنوان ش

 و( Arthur Andersen, Touche Ross مثال عنوان به) های تکامل یافته شرکتهای حسابداری شرکت

 .هستند( McKinsey, Bain) مدیریت تکامل یافته شرکت های مشاوره برخی



 

رژ می کنند و بالاسری ساختاری نسبتا بالایی را حفظ می کنند و تکمیل می این شرکت ها نرخ بسیار بالایی شا

 .کنند ساختارهایشان را بر اساس فروش شرکا و و برقراری سازمان های جوان

 

 جمله از هستند، بازار خاص یا و خاص فعالیتهای شرکت ها ، مشاوران از برخی،  شرکت های متوسط سطح در

 ،ChannelCorp) کانال توسعه های شرکت یا و( IDC، Dataquest) بازار تحقیقات های شرکت

 (.ChannelMark کانال، استراتژی

 

 طور درحالیکه به که کسی ارائه میشود توسط بوده و  تخصص قرارداد از مشاوره ها  کمی بیشتر انواع از برخی

 .مشاوره ارائه می نماید خدمات بیکاراست ، موقت

 

 خدمات توزیع 4.3.2

زیادی  حد که تا موجود، قبلی های تجربه و روابط با خرید و فروشی که اصولا براساس کلمات و حرف ها، مشاور

و مهم  عمده شهرهای بزرگ و بازارهای در تجاری نامهای عمده. عوامل هستند سنجیده می شود ترین مهم از

 انجمن طریق از را کارهای جدیدتوسعه می دهند کسب و  تجاری شرکای یا و اجرایی مدیران قرار گرفته اند و

 مانند اجتماعی انجمن موارد برخی در و غیره، و صنایع و بازرگانی های اتاق تجاری، های انجمن صنعتی، های

 . باشگاه های کشوری

 

 راحتی به و خاص دارند فعالیت می کنند یا عملکرد خاص یا در منطقه کلی طور به متوسط سطح شرکت های

 .نیستد توزیع طریق از را خود کار و دن کسبنفوذ دا به قادر

 

 خرید الگوی و رقابت 4.3.3

 و ای حرفه اعتبار به ، اعتمادACMEمشتری های شرکت  سطح در خرید های گیری تصمیم در کلیدی عنصر

 .ای است مشاوره شرکت به اطمینان قابلیت

 اصلی رقبای 4.3.4

 :مدیریت شرکت مشاور اعتبار بسیاربالای. 1

  :قوت نقاط



 .شود می اداره تجاری درک و ارائه از بالایی با سطح کلی طور شرکا به -مالک توسط که المللی موقعیتهای بین

شهرت رشک آور مدیران شرکت، تصمیم گیری برای خرید خدمات را برای مشتریان علی رغم قیمت بالای آن 

 .بسیار ساده کرده است

 : ضعف نقاط

 ACMEتوزیع شرکت  تخصص و وکانال های خاص نیست بازار نی برایجایگزی عمومی کار و کسب دانش

 بسیار حق الزحمه ها همچنین،. تنها این کار را انجام می دهد محصولات و بالا تکنولوژی بازارهای بر باتمرکز

 فروش به بالا شرکا سطح توسط هرچندکه میشود، انجام جوان مشاوران توسط کلی طور به کار و هستند گران

 .سدر می

 

 : بازار تحقیقات المللی بین های شرکت. 2

 : قوت نقاط

 بازار پژوهشی اطلاعات توسعه حال در دائم کارکنان تمام وقت بطور خاص، بازارهای دانش المللی، بین دفاتر

 .مشتری دارند بالقوه های شرکت با خوبی بوده و روابط

 : ضعف نقاط

ها جلو افتادن از شرکت  شرکت این چه اگر. نیست بازاریابی ارهاباز توسعه کانال ها و توسعه ، بازارها تعداد

ACME  و کسب سطح بالارادردرک همان توانند واقعا نمی کارها رقابت می کنند اما آنها و کسب از دربرخی 

 .ارایه نمایند کار

 

 :خاص عملکرد یا و خاص کارشناسان بازارهای. 3

 : قوت نقاط

 یا بازارهای انتخابیش و و نومورا با کند سعی نباید ACME. است ینه عملکردیزم یا و بازار در تخصص و تجربه

 .کانال به رقابت بپردازد مدیریت در ChannelCorp با یا

 : ضعف نقاط

 واقعی تخصص جهت ارائه خاص تمرکز بالا بردن یا و خاص تمرکز از پخش و گسترش فراتر توانایی عدم

 .اتجزئی از فراتر عقل و تجربه مدیریت،

 

 . چشمگیرترین شکل رقابت، رقابت بدون استفاده از مشاور است.5



 کانال توسعه کار، و کسب در این حالت شرکت ها اتنخاب می کنند راهی را که در آن خودشان نسبت به توسعه

 .بازار اقدام می کنند تحقیقات و

 :قوت نقاط

 مسئول آن هستند، کامل طور به که فرادیا کلی توسط سفر هیچ افزایش هزینه ندارد و همچنین کار جز به

 .شود می کرد انجام خواهد سازی پیاده را آن که کسانی توسط ریزی برنامه شود، می انجام

 

 

 :ضعف نقاط

 در فزاینده منابع کردن پیدا به قادر می کشند و دوش وظایف زیادی را بر به شدت مدیران حاضر اکثر حال در

 .افزایشی پاسخ دهند های فرصت برای واستدرخ نیستند تا به مردم و زمان

در خصوص شرکت هایی که از صفر شروع کرده و بر مبنای توانایی های داخلی کار میکنند باید گفت  همچنین،

در نهایت مشاوران مبتنی بر استخدام می توانند به شدت . که ریسک های بسیار بیشتری را متحمل می شوند

د و موقعیت خود را در گفتگو ها گسترش بدهند که در غیر این صورت ممکن دستاورد های خود را افزایش دهن

 .است هرگز رخ نداده باشد

 

  سازی پیاده و استراتژی خلاصه 5.1

ACME محدودی تمرکز دارد محصولات بخش در و لاتین امریکا اروپا و متحده، ایالات جغرافیایی بازار بر سه: 

 .سازی آوری یکپارچه فن محصولات شخصی و اورگانایزر های مخابرات، شبکه، افزار، نرم شخصی، های رایانه

 شرکت یک مدیرعامل یا مالک اوقات گاهی و بزرگتر است شرکت یک در مدیر یک معمولا هدف مشتری

 .بالا است رشد با دوره یک در متوسط

 

 گذاری قیمت استراتژی 5.1

ACME خواهد کرد با  رقابت و شد گذاری خواهد قیمت دکر خواهد تحمل بازار که آنچه از بالایی لبه در

 عنوان متخصص شرکت به کلی موقعیت خواهد بود با متناسب گذاری قیمت. مشاوران مشهور با برند تجاری

 .بالا سطح

 بازار و تحقیقات برای روز هر در دلار 2111 پروژه، مشاوره برای روز هر در $ 0111مبنتی بر  بایستی مشاوره

گزارش قیمت  هر برای $ 0111 باید بازار تحقیقات گزارش .استخدام مشاور است ماه برای هر رد دلار 01111

 به مهم بسیار موضوعات بر تمرکز با شود و ریزی برنامه خوبی به ها گزارش که است لازم گذاری شود که البته

 .گردد ارائه خوبی



 

 پیش بینی فروش 5.2

 شده گنجانده اینجا در سالانه فروش بینی پیش. است شده نجاندهگ ضمیمه در ماهانه فروش بینی پیش خلاصه

 .است

 

 

 

 
 

 استراتژیک شرکای 5.3

 کنیم، می رشد ما که همانطور وابسته بوده و خود گذاران بنیان به کم پشتیبانی با بستگی اولیه مدیریت تیم

 .خواهیم بود بیبازاریا و فروش سرمقاله،/  گرافیک علاوه به و مشاوره بیشتر کمک نیازمند

 

 سازمانی ساختار 6.1

ACME گرفته آن از شرکای اسمیت عمده که ساختار یک در شده و مدیریت کار تجاری شرکای توسط باید 

 : کنیم می را فرض 0تا  3حالی شرکای  ابتدا در .کارکند شده

 . سمپسون رالف· 

 . جونز و از اسمیت یی احتمالا دو شریک یک، حداقل ·

 . پاریس در اروپایی مستقر ویق شریک یک ·

 .خود هستند مدیریت و انجام کار مسئول گذاران بنیان بصورت مسطح طرح شده و هر یک از ابتدا سازمان



 . دیگر قوی شریک یک ·

 

 مدیریت تیم 6.2

تخصص دارد و این بدان معنی است که  و المللی بین های تجربه از بالایی بسیار سطح به نیاز ACMEتجارت 

ها مشاوره معمولی قدرت نفوذ لازم را در این حوزه ندارند بطوریکه شرکا کسب وکاری را راه اندازی کنند  شرکت

 .و فروش داشته باشند درحالیکه همکارشان در حال اجراست

 شد و به ارائه خدمات تخصصی به پیشنهاد تجاری درگیر خواهند و اجرای هسته تحقق در ضرورتا شرکای

 .داختخواهند پر مشتریان

 طرح اولیه کارکنان هنوز آزمایشی بوده و بایستی دربرگیرنده سه تا پنج شریک و یک تا سه مشاور، یک مقاله

درآینده شرکا و مشاوران و  .منشی و دفتر مدیر بازاریاب، کارآمد، کارکنان پشتیبانی گرافیک قوی با/  نویس

 شده گنجانده طرح این در پیوست یک عنوان به بنیانگذاران رزومه. کارکنان فروش بیشتر اضافه خواهد شد

 .است

  

  نیروی انسانی طرح 6.3

 در سالانه نیروی انسانی برآورد. است شده گنجانده ضمیمه در اول سال برای ماهانه نیروی انسانی طرح جزئیات

 .است شده جدول زیرآورده

 

 
 

 

 مالی برنامه 7.1

 



 پیش فرضهای مهم 7.1

 بر کامل طور به روزه و  فروش 40روزهای وصولی متوسط  جمله از مهم، مالی فرض پیش خلاصه زیر جدول

 نرخ و فاکتورها پرداخت برای متوسط طور به روز 30 روزه و 31خالص  بر مبنای عمده ها هزینه فاکتور، اساس

 .است به روز بهره

 

 
 

 

  کلیدی مالی های شاخص 7.2

 و فروش در عمده رشد ما. اول سال سه را برای ما اصلی لیما های شاخص دهد می نشان زیر معیار-نمودار

 توسعه ، پیش طول در کار و کسب گسترش عنوان به را های وصولی روز در پرش یک عملیاتی و های هزینه

  .بینی میکنیم

 



 
 

 

 

 

 

 به سر سر نقطه تحلیل 7.3

 

 فروش میزان و ماهانه واحدهای بر مشتمل سر، به سر نقطه تحلیل و تجزیه کند می خلاصه نمودار و جدول این

 .سر به سر در نقاط

 

 
 



 

 

 

 
 

 

 

 پیش بینی سود و زیان 7.4

 گنجانده اینجا در سالانه ضمنا برآورد. است شده گنجانده ضمیمه در اول سال برای صورت سود و زیان تفصیلی

 .است شده

 



 



 

 

 نقد وجوه جریان بینی 7.5

 نشان که میله یک با جدول در ماهانه نقدی جریان .هستند مهم بسیار ام موفقیت برای نقدی جریان بینی پیش

 .شده است داده ماهانه نشان موجودی دهنده نشان دیگر سوی از و ماه هر در نقدی جریان دهنده

 

 .است شده گنجانده اینجا در سالانه نقدی جریان ارقام و آمار

 .است شده گنجانده ضمیمه در ماهانه تفصیلی اعداد

 



 



 

 ترازنامه بینی پیش 7.6

 ماهانه برآورد. دهد می نشان را جایگاه قدرت جایگاه مالی و خالص دارایی صحیح رشد ترازنامه

 .است شده گنجانده ضمیمه در

 

 

 



 

  تجاری نسبت 7.7

 برای صحیح نسبت حفظ انتظار ما. شده می باشد بینی های تجاری پیش نسبت دهنده نشان زیر جدول

 .بازگشت سرمایه را داریم و سکری سودآوری،

 

 
 

 



 

 

 

 

 پیوست ها: ACMEشرکت مشاور 

 

 

 
 

 

 



 



 

 

 

 
 

 

 

 
 



 
 

 

 

 

 
 



 (.AMT,Inc)طرح نمونه ؛ شرکت فن آوری مدیریت آمریکا 

 Paloایررن نمونرره ی طرررح تجرراری، دسترسرری برره نرررم افررزار طراحرری تجرراری منتشررر شررده توسررط         

Alto Software    را بررررای اعضرررای تررریمBusiness Plan Pro   طررررح . فرررراهم کررررده اسرررت

هررای نمونرره ی مررا برره عنرروان ابررزار پررژوهش توسررط شرررکت هررای موجررود یررا طرررح هررای جدیررد            

تجرراری توسررعه یافترره اسررت تررا سرروددهی بررازار و پتانسرریل هررای موجررود سرررمایه گررذاری را انرردازه           

جزئرری  ممکررن اسررت اسررامی، موقعیررت هررا و تعررداد تغییررر کرررده باشررند؛ بخررش هررای       .گیررری نمایررد 

از مرررتن گرررزارش ممکرررن اسرررت بررره منظرررور رازداری و محافظرررت از اطلاعرررات اختصاصررری حرررذف       

 .شده باشد

شررما مرری توانیررد از ایررن طرررح برررای شررروع طرررح خررود اسررتفاده نماییررد، امررا بررا موجررود بررودن ایررن         

 .طرح شما مجاز به ویرایش، انتشار، کپی برداری و پخش کردن این طرح نیستید

اسررتفاده علمرری، سررایر مرروارد انتشررار از ایررن طرررح نمونرره مرری بایسررت بررا         درخواسررت تجدیررد چرراپ،  

 .انجام شود Palo Alto Softwareذکر نام منبع به اسم دپارتمان بازاریابی 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 Palo Alto Software, Inc., 1999-2000 حق تألیف متعلق به 

 مدیریت اجرایی- 0

 اهداف 0-0

 مأموریت 0-2

 کلیدهای موفقیت 0-3

 شرکت- 2

 یت شرکتمالک 2-0

 تاریخچه شرکت  2-2

 موقعیت و تشکیلات شرکت 2-3

 محصولات و خدمات- 3

 توصیف محصولات و خدمات 3-0

 سنجش رقابت پذیری 3-2

 شیوه های فروش 3-3

 منابع یابی 3-4

 فن آوری 3-0

 خدمات و پشتیبانی 3-6

 محصولات و خدمات آینده 3-2

 تحلیل بازار- 4

 تقسیم بندی بازار 4-0

 سیاست های تقسیم بندی بازار هدف 4-2

 نیازهای بازار 4-2-0

 ای حرکت بازارمسیره 4-2-2

 رشد بازار 4-2-3

 تحلیل صنعت 4-3

 شرکای صنعتی 4-3-0

 الگوهای تقسیم بندی 4-3-2

 الگوهای رقابت پذیری و خرید 4-3-3

 رقبای اصلی 4-3-4

 سیاست گذاری و کاربرد اجرایی- 0



 هرم سیاست گذاری 0-0

 موضوع ارزش 0-2

 مرزهای رقابت پذیری 0-3

 سیاست گذاری بازار 0-4

 شرح موقعیت یابی 0-4-0

 سیاست قیمت گذاری 0-4-2

 سیاست ارتقاء 0-4-3

 سیاست پخش 0-4-4

 یاست گذاری فروشس 0-0

 تخمین فروش 0-0-0

 برنامه های فروش 0-0-2

 پیمان های استراتژیک 0-6

 مدیریت -6

 ساختار سازمانی 6-0

 تیم مدیریت 6-2

 اختلافات تیم مدیریت 6-3

 طرح کارمندان 6-4

 سایر ملاحظات مدیریت 6-0

 طرح اقتصادی -2

 فرضیه های مهم 2-0

 شاخص های اقتصادی اصلی 2-2

 تحلیل های سر به سر 2-3

 سود و زیان برنامه ریزی شده 2-4

 برنامه ریزی شده نقدینگی 2-0

 ترازنامه برنامه ریزی شده 2-6

 نسبت های تجاری 2-2

 

 

 مدیریت اجرایی -0



بررا تمرکررز بررر توانررایی هررای آن، مشررتریان آن، و ارزش هررای اساسرری مررورد نیرراز آنهررا، شرررکت فررن           

میلیررررون دلار در  9میررررزان فررررروش بطررررور تقریبرررری تررررا  ( .AMT,Inc)آوری مرررردیریت آمریکررررایی 

، درحررالی کرره همچنررین میررزان سررود ناخررالص حاصررل از فررروش و      سررال افررزایش مرری یایررد   3مرردت 

 .مدیریت نقدینگی و سرمایه درکار را افزایش می دهد

ایررن طرررح دیررد و تمرکررز اسررتراتژیک مررا را      . ایررن طرررح تجرراری هرردایت کننررده در ایررن راه اسررت      

افرررزودن ارزش بررره برررازار هررردف مرررا، تجرررارت هرررای کوچرررک و برررالاترین میرررزان   : ترررازه مررری کنرررد 

همچنررین طرررح قرردم برره قرردم رای جهررت بررالابردن      . ران شرراغل در منررزل، در بررازار محلرری مررا    کررارب

 .میزان فروش ما، میزان سود ناخالص و سوددهی فراهم می کند

 

 شاخص های طرح تجاری

 

 خالصناخالص   فروش   

 اهداف -0-0

 میلیون دلار تا سال سوم 9افزایش میزان فروش تا  -0

 و تثبیت آن% 31از  بازگرداندن سود ناخالص به بیش -2

 2110میلیون دلار خدمات، پشتیبانی، و آموزش تا سال  2فروش  -3

برررار در  8، و 2111برررار در سرررال  2برررار در سرررال آینرررده،  6برررالابردن گرررردش سررررمایه ترررا  -4

 2110سال 

 

 مأموریت -0-2



فررن آوری مرردیریت آمریکرررایی بررر اسرراس فرضررریه ای شررکل گرفترره اسرررت کرره فررن آوری مررردیریت         

رت ماننرررد نظرررر قضرررایی، حسرررابداری، هنرهرررای گرافیکررری، و سرررایر بدنررره هرررای اطلاعرررات بررررای تجرررا

آن دسررته از صرراحبان تجررارت   . علررم، بطررور ذاترری نمررودی از انجررام شرردن توسررط خررودفرد را نرردارد        

هرررای کوچرررک کررره پیگیرررر برررازار کرررامپیوتر نیسرررتند نیررراز بررره پیررردا کرررردن فروشرررندگان باکیفیرررت   

آنهرررا نیررراز بررره اسرررتفاده از ایرررن   . تمررراد هسرررتند سرررخت افرررزار، نررررم افرررزار، و خررردماتی قابرررل اع   

فروشررندگان باکیفیررت برره عنرروان هررم پیمانرران مررورد اعتمرراد هسررتند مادامیکرره بررا سررایر خرردمات            

فرررن آوری مررردیریت آمریکرررایی یکررری از  . حرفررره ای ایرررن فروشرررندگان باکیفیرررت ترررأمین مررری شررروند 

اد برره مشررتریان خررود  ایررن شرررکت برره عنرروان هررم پیمرران مررورد اعتمرر    . ایررن نمونرره فروشررندگان اسررت  

سررررویس مررری دهرررد، و ارائررره کننرررده وفررراداری بعنررروان یرررک شرررریک تجررراری، و صررررفه اقتصرررادی    

مررا مطمررئن مرری شررویم کرره مشررتریان آنچرره را کرره برررای     . بعنرروان یررک فروشررنده برره آنهررا مرری باشررد   

پیشررربرد هرچررره بهترررر تجرررارت خرررود نیررراز دارنرررد، برررا بهرررره وری و اعتمررراد حرررداکثری در اختیرررار     

عررداد زیررادی از درخواسررت هررای اطلاعرراتی مربرروط برره انتقرراد از مأموریررت هسررتند، لررذا مررا          ت. دارنررد

 .به مشتریان خود ضمانت می دهیم که در موقع نیاز درکنارشان خواهیم بود

 

 کلیدهای موفقیت -0-3

بررررا پیشررررنهاد   price-orientedو  box-pushingتفکیررررک کررررردن تجررررارت هررررای    -0

 .و برعهده گرفتن آن –کردن و توسعه دادن خدمات و پشتیبانی 

 %20افزایش میزان سود ناخالص تا بیش از  -2

 .از کل فروش تا سال سوم% 21افزایش فروش غیر سخت افزاری تا  -3

 

 شرکت -2

فرررن آوری مررردیریت آمریکرررایی یرررک شررررکت کرررامپیوتری پایررره گرررذاری شرررده در محررردوده برررالای     

بنیرران ( VAR)روش ایررن مرکررز برره عنرروان یررک مشرراور ارزش افررزوده نماینرردگی فرر      . شررهر مرری باشررد  

نهررراده شرررده اسرررت، کررره نماینررردگی فروشررری باشرررد جهرررت ترررأمین برررازاری کررره بررره کامپیوترهرررای   

شخصررری نیازمنرررد اسرررت، و تأکیرررد خررردمات و پشرررتیبانی آن برررر تفررراوت داشرررتن برررا بیشرررتر زنجیرررره  

 .های ملی گرای قیمت است

 مالکیت شرکت -2-0

سرررس و مررردیر آن، متعلرررق بررره مؤ Cفرررن آوری مررردیریت آمریکرررایی یرررک شررررکت خصوصررری نررروع   

متشرررکل اسرررت از شرررش سرررهامدار، کررره شرررامل چهرررار  . مررری باشرررد( Ralph Jones)رالرررف جرررونز 



از نظرررر دارا )بزرگتررررین آنهرررا  . سررررمایه گرررذار و دو نفرررر از کارمنررردان سرررابق شررررکت مررری باشرررند    

و پررراول کررراروتس  -وکیرررل شررررکت  -( Frank Dudley)، فرانرررک دادلررری (برررودن سرررهم مالکیرررت 

(Paul Karots )-  از % 00ایرررن دو بیشرررتر از   . مررری باشرررند   -اور ارتبررراط عمرررومی شررررکت   مشررر

 .سهام را ندارند اما هردو در تصمیم گیری های مدیریتی نقش فعال دارند

 

 تاریخچه شرکت -2-2

شررررکت فرررن آوری مررردیریت آمریکرررایی تحرررت فشرررارهای شررردید حاشررریه ای قررررار دارد کررره برررازار     

همچنرررین نمرررودار عملکررررد . قررررار داده اسررت  فروشررندگان کرررامپیوتر را در سراسرررر دنیررا تحرررت ترررأثیر  

اقتصرررادی گذشرررته نشررران از سرررلامت رشرررد فرررروش را مررری دهرررد، همچنرررین کررره نشررران مررری دهرررد 

سررایر ارقررام مربرروط برره جزئیررات در جرردول ذیررل     . سررود ناخررالص و سررود خررالص کرراهش یافترره اسررت    

 :معرف برخی دیگر از مشخصه ها هستند

صررد سررود ناخررالص بصررورت پیوسررته کرراهش یافترره       همانگونرره کرره در نمررودار مشرراهده میشررود، در    

تمررامی ایررن مشخصرره هررا بخشرری از     . گررردش موجررودی بطررور پیوسررته رو برره وخامررت اسررت     . اسررت

فشررار وارده . گرررایش جررامعی اسررت کرره نماینرردگان فررروش کررامپیوتر را تحررت تررأثیر قرررار مرری دهررد        

 .اتفاقی است که برای سراسر دنیای صنعت کامپیوتر رخ می دهد

 

 

 گذشتهعملکرد 

 0996 0992 0998 

 دلار 0,310,109 دلار 4,660,912 دلار 3,223,889 فروش ها

 دلار 0,022,068 دلار 0,269,260 دلار 0,089,490 سود ناخالص

 درصد 20,22 درصد 22,23 درصد 30,02 درصد سود ناخالص

 دلار 0,102,902 دلار 912,011 دلار 202,183 هزینه های عملیاتی

 60 02 48 (روز)دوره مجموعه 

 0 6 2 گردش موجودی

 

 ترازنامه

 0998 دارایی های کوتاه مدت

 دلار 00,432 نقدینگی



 دلار 390,012 حساب های دریافتی

 دلار 200,102 موجودی

 دلار 20,111 سایر دارایی های کوتاه مدت

 دلار 226,000 کل دارایی های کوتاه مدت

 

  دارایی های بلند مدت

 دلار 301,111 واعتباری  مالی از  اعم بلند مدت های  دارایی

 دلار 01,111 استهلاک انباشته

 دلار 311,111 کل دارایی های بلند مدت

 دلار 0,126,000 کل دارایی ها

 

 سرمایه و بدهی ها

 0998 

 دلار 223,892 حساب های پرداختی

 دلار 91,111 ثبتی های کوتاه مدت

 دلار 00,111 سایر بدهی های کوتاه مدت

 دلار 328,892 جمع جزء بدهی های کوتاه مدت

 

 دلار 284,862 بدهی های بلند مدت

 دلار 603,209 کل بدهی ها

 دلار 011,111 پرداخت سرمایه

 دلار 060,861 سود درآمد

 دلار 24,602 درآمد

 دلار 402,292 کل سرمایه

 دلار 0,126,000 کل سرمایه و بدهی ها

 

 0998 سایر ورودی ها

 31 روزهای پرداخت

 دلار 3,440,688 فروشهای اعتباری

 8,22 گردش دریافتی ها

 عملکرد اقتصادی گذشته



 

 خالصفروش   ناخالص   

 

 موقعیت و تشکیلات شرکت -2-3

متررر مربعرری واقررع در مرکررز خریررد خررارج      2111یررک فروشررگاه   –مررا یررک موقعیررت مکررانی داریررم     

ایرررن مرکرررز شرررامل مرکرررز آمررروزش ، . ار گرفتررره اسرررتاز شرررهر کررره براحتررری نزدیرررک بررره شرررهر قرررر

 .دپارتمان خدمات ، دفاتر اداری و نمایشگاه می باشد

 

 محصولات و خدمات -3

فرررن آوری مررردیریت آمریکرررایی ارائررره کننرررده محصرررولات و خررردمات اسرررت ترررا آنهرررا در دسرررترس      

مررا بصررورت ویررژه ای بررر فررراهم کررردن سیسررتم هررای شرربکه ای      . تجررارت هررای کوچررک قرررار دهنررد   

ایررن سیسررتم هررا شررامل سیسررتم     . خرردمات برررای تجررارت هررای کوچررک و متوسررط تمرکررز داریررم       و

و مینرری سیسررتم هررای مبتنرری بررر سرررور مرری       LANهررای مبتنرری بررر کامپیوترهررای شخصرری دارای     

خررردمات مرررا شرررامل طراحررری و برررارگزاری سیسرررتم هرررای شررربکه، آمررروزش، و پشرررتیبانی      . باشرررند

 .است

 

 

 توصیف محصولات و خدمات -3-0

 :امپیوترهای شخصی ، سه مورد اصلی را پشتیبانی می کنیمدر مورد ک



0- Super Home    کررروچکترین و ارزانتررررین مرررورد مرررا اسرررت، کررره از سررروی تولیدکننرررده بررره

اصررولاً مررا از ایررن مررورد برره عنرروان کررامپیوتر     . عنرروان کررامپیوتر خررانگی قرررار داده شررده اسررت   

. فاده مرری کنرریم  ارزان مخصرروص کارگرراه برررای بررارگزاری هررای تجررارت هررای کوچررک اسررت        

 .{مشخصه های مازاد حذف شده است}... این مورد خصوصاً شامل 

2- Power User  ایرررن مرررورد مهمتررررین سیسرررتم بررررای خانررره  . مررردرن تررررین مرررورد ماسرررت

ویژگرری هررای  ... هررای مرردرن و کارگرراه هررای اصررلی تجررارت هررای کوچررک اسررت ، چراکرره          

زاد حرررذف شرررده مشخصررره هرررای مرررا }... مشخصررره هرررای آن شرررامل  ... کلیررردی آن شرررامل 

 .{است

3- Business Special        سیسرررتمی متوسرررط اسرررت، کررره بررررای پرررر کرررردن شرررکاف هرررای

مشخصررره هرررای مرررازاد حرررذف }... مشخصررره هرررای آن شرررامل . مرروقعیتی اسرررتفاده مررری شرررود 

 .{شده است

 

 

 

 

 

 

 

 

        

 

 

 

 

 



 

WORKBOOK 

 

 : کار و افزار های برنامه ریزی طرح کسب نرم با آن از استفاده

 نسرخه ) TM کرار  و ابرزار برنامره کسرب    یرا  و TM  کار و کسب نرم افزار برنامه های  با همراه هترینب کتاب این

 .شود می استفاده ، آلتو افزار پالو توسط شرکت نرم شده منتشر ،(کار و کسب برنامه افزار مکینتاش نرم

 :و پیشرفت برنامه کسب و کار  بهبود برای آن از استفاده

خرود   افکرار  و آوری را جمع اطلاعات نویس را ارسال کنید ، پیش موضوعات و برداری اشتیادد خود برنامه برای

. کنیرد   ترکیرب  کرامپیوتر  در خرود  هرای  برنامره  در های اولیه را کار این توانید می شما بعد. سازماندهی نمایید 

 .بگذارید کاشترا به دیگران با را اصلی های ایده تفکر،  فرایند تحریک برای توانید می همچنین

 :آموزان دانش یا و همکاران، مشتریان، با آن از استفاده

 توانیرد  مری  از آنهرا . استفاده کنیرد   آموزان دانش یا و همکاران، مشتریان، را به همراه  راهنمایی های این کتاب

         شرما  .کنید راهنما استفاده نویس مربوط به پیش اطلاعات آوری جمع و یادداشتها ، سازی موضوعات، آماده برای

 .کنید ایجاد برنامه را سپس و های لازم استفاده ورودی جذب برای راهنما کتاب از توانید می

 

 

 

 :جداول از استفاده با آن از استفاده

 از. بینی مری کنرد    کارتان پیش و کسب برنامه جدول به کردن اضافه برای مورد نیاز شما را  اطلاعات کتاب این

 .ایند استفاده کنید فر آغاز برای آن

 

 

 
 پالو، با شرکت نرم افزار محصول به مربوط اطلاعات برای

 :تماس بگیرید آلتو

 ( 088) 2  -7 62  :دفتر فروش آمریکا 

  7 7-706(  24: )تلفن



 

 

 

 

 :اجرایی خلاصه 1.1

معمولاً آن را در آخرین مرحلره مری نویسرید     شما ، رسد می نظر به بار اولین برای موضوع طرح این چه اگر

 مری بایسرت    شرما . صبر کنید تا دوباره انجام شود بنابراین شامل نکرات اصرلی برجسرته بررای شرما اسرت       .

 طری  در را می توانند حقرایق  که کسانی و استراتژیک تمرکز سودآوری، ش،فرو نظیر رشد مهمترین حقایق ،

 بسرتگی  برنامره شرما   اهرداف  بره  مطالب خلاصه .قراردهید  پوشش دهید  را تحت تغییر ریزی برنامه فرایند

 بایرد  ایده شما پس گذاران هستید ، سرمایه برای کار و کسب ایده فروش حال در شما اگر مثال، برای  .دارد

 رشرد،  نظیرر نررخ   میکنیرد  تشرویق  و را دعوت بالقوه گذاران آن سرمایه خواندن برای که مهمی ل نکاتشام

 .غیره باشد  و انگیز، هیجان جدید های آوری فن رقابتی، مزیت

 :اهداف.1.1

فرروش و   برازار،  اهردافتان را در خصروص میرزان سرهم    .باشد  می کار و کسب منظور  همان اهداف

ت ها لازم است برای دستیابی به رسالتشان ، اهداف جزئری و برنامره   شرک. سودآوری مشخص کنید 

 گیرری  انردازه  قابرل  و مشرخص   اهردافتان  کره  کنیرد  حاصل اطمینان. هایشان را مشخص نمایند 

 نررخ  ناخرالص،  از درصرد  سود، یا و فروش خاص از سطح یک به رسیدن مانند باشید، خاص. هستند

در هردف گرذاری از کلری گرایری و کلیرات  نظیرر       . شرخص  بازارم سرهم  دستیابی به یک یا و رشد،

 .نکنید استفاده "رشد حال در سرعت به" یا و "بودن بهترین"

 

 :بیانیه مأموریت  .1.2

 باید شرکت رسالت در بیانیه. تان استفاده نمایید  کار و کسب مفهوم تعریف برای ماموریت بیانیه از

ارائره مری    برازار  خدمتی که بره   نظیر  اتژیک ،استر کلی شرایط و( سودآوری  مانند) اساسی اهداف

 .کنیم تعریف را  مزایا و منافع و کند 

 

 :موفقیت  کلیدهای .1.3



شما نمی توانید برر روی چنرد اولویرت تمرکرز     . است موفقیت تمرکز ، کلید به ایده در خصوص نیاز

 4یرا    3از   در اجررا ، فهرسرت نمرودن بریش    . کنید مگر آنکه تعداد اولویتهایتان را محدود کنیرد  

 به رسیدن برای مختلفی  های کلید  کار و کسب در هر تقریبا. اولویت کمتر مؤثرو قابل اجرا  است 

 وجره  نوع خدماتی ارائه مری دهیرد عامرل ایجراد     اینکه شما چه کسی هستید و چه.  موفقیت است

 . است شکست و موفقیت بین تمایز

 

 

 :شرکت  شرح .2

شرد ، نروع و شرکل     خواهرد  تاسریس  آن کره  جایی. معرفی کنید  بند دو ای تان را در حدود یک کار و کسب

 .شخصیت حقوقی مورد انتظارتان ، چگونگی تقسیم مالکیت کسب و کارتان را توضیح دهید 

 

 

 

 

 :شرکت مالکیت .2.1

 مشرخص  عمردتاً بررای   روش این. بپردازید  شرکت قانونی تشکیل و مالکیت به توصیف بند، این در

 جملره  از قرانون،  نهاد از دیگری نوع یا و ، انحصاری شرکت مشارکتی، یک ماش شرکت اینکه کردن

 نسبت شراکت را  یا صاحبان شرکت،و صاحب باید همچنین شما. است محدود مسئولیت با همکاری

 .دهد توضیح 

 

 : ریزی فرآیند برنامه آغاز .2.2

 مری  نظرر  بره  کنیرد  جدید و نوپا شرروع  شرکت یک برای تان را برنامه شما که هنگامی موضوع این

 اسرت  جدول بالای شده که در های فهرست دارایی و ها هزینه به مربوط جزئیات مبحث این. رسد 

شرده   آوری جمرع  می خواهید یرا   کار از بانک و کسب شروع سرمایه اولیه برای .دهد می را توضیح

اسرت بایرد    هشرد  صررف  های دارایی و هزینه عنوان به که جمع آوری شده با آنچه پول است ؟ کل

افزایش پول جمرع آوری شرده منجرر بره      .انواع داراییهاست از یکی شروع در نقد پول .تطبیق کند 

برای سرمایه گذاری اولیه می بایست هزینه ها و دارایی های اولیره  .افزایش دارایی ها      می گردد 

و  سررمایه  برا مجمروع    دبایر  دارایی ها  توازن، کاری برای ایجاد  و کسب هر مانند . شناسایی شود 



 .کسر مجموع بدهی ها و سرمایه ها از تمام دارایی ها را هزینه شروع مری نامنرد   . باشند برابر بدهی

بره   "شرروع و راه انردازی    هزینره " به کردن نگاه با اینده در مالی همه منابع تأمین برای توانید می

 جرز  بره ) اندازی راه های هزینه مجموع عنوان به تعداد همان به باید که مقرون به صرفه بودن طرح

اگر هزینه منفی          راه اندازی برنامه بیشتر از هزینه مثبت آن باشد . ، پیش بینی نمایید( منفی

 .شما  برای جبران کمبود منابع مالی به پول بیشتری برای توجیه نیاز دارید 

 شروع برنامه ریزی 

 شروع هزینه 

  حقوقی

  غیره لوازم التحریر و 

  بروشور

   مشاور

    بیمه 

   اجاره

    توسعه و تحقیق-

   تجهیزات هزینه

  سایر

  کل هزینه شروع

  

  دارایی های لازم جهت شروع 

  نیاز مورد نقد پول

  انبار اندازی راه



 شروع برنامه ریزی 

 شروع هزینه 

  مدت کوتاه های دارایی سایر

  مدت کوتاه های دارایی کل

  

  مدت بلند های دارایی

  ها دارایی جمع

  

   الزامات در هنگام شروع کل

  :مالی امور برای چپ سمت

  

  بودجه ریزی برنامه اندازی راه

  

  گذاری سرمایه

  0 گذار سرمایه

  2 گذار سرمایه

  سایر

  کل گذاری سرمایه

  

  مدت کوتاه های بدهی



 شروع برنامه ریزی 

 شروع هزینه 

   نشده پرداخت های هزینه

   مدت کوتاه های وام

  بهره بدون مدت هکوتا وام

  مدت زیر مجموعه  های کوتاه بدهی

  مدت های بلند بدهی

  های بدهی جمع

  

  

  افت در راه اندازی 

  سرمایه کل مجموع

  بدهی و سرمایه کل

  بررسی خط

 

 

 :شرکت  تاریخچه .2.3

 ،( ابقه برا سر  )جریان و در بالقوه ، بالفعل شرکت نوشتن طرح تجاری مربوط به یک برای مبحث این

گذشرته   عملکررد  دادن تحرت پوشرش   برای مبحث این از .به کار می رود نوپا  شرکت یک جای به

 بررای  مرالی  برجسرته  نکات نشاندهنده گذشته ؛ که عملکرد جدول معمولا با  موضوع.استفاده کنید 

 نتا سود و فروش چرا که دهید توضیح. مرتبط است بعدی سه برای شروع توازن و گذشته سال سه

 جدیرد،  خردمات  هرای خروب ،   سال یا بد های سال مانند مهمی، های رویداد اگر. است کرده تغییر



بنابراین در اینجرا پیشرینه شررکت مشرمول و      داشته اید ؛ غیره و جدید، شرکای جدید، های مکان

  .مهم است 

 سال سوم سال دوم سال اول گذشته عملکرد

    ناخالص فروش

    ناخالص بازده

    (اسبهمح) ٪

    عملیاتی های هزینه

    (روز) حساب وصول دوره

    موجودی گردش

    

    ترازنامه

 سال سوم سال دوم سال اول مدت کوتاه های دارایی

    نقد پول

    دریافتنی های حساب

    موجودی فهرست

    مدت کوتاه های دارایی سایر

    مدت کوتاه های دارایی مجموع

    مدت بلند های دارایی

    ای سرمایه های دارایی

    انباشته استهلاک



 سال سوم سال دوم سال اول گذشته عملکرد

    مدت بلند های دارایی جمع

    ها دارایی جمع

    

    ها بدهی و سرمایه

 سال سوم سال دوم سال اول 

    پرداختنی های حساب

    مدت کوتاه های یادداشت

    ها بدهی سایر

    زیر مجموعه مدت کوتاه بدهی

    

    مدت بلند های بدهی

    های بدهی جمع

    سرمایه  پرداخت

    انباشته سود

    درامد

    کل  سرمایه

    ها بدهی و سرمایه مجموع

    

    ها ورودی سایر



 سال سوم سال دوم سال اول گذشته عملکرد

    پرداخت روز

    اعتباری فروش

    دریافتنی اسناد و مالی گردش

 

 

 :شرکت امکانات و مکان .2.4

  غیرره  و اجاره، ترتیبات مربع، متراژ یک، هر کارکرد و شما ، ماهیت شرکت محل و دفاتر اختصار به

 هرای  کارخانره  احتمرالا  هستند، کارتان  از نوع ارائه خدمات و کسب برای مثال ، اگر. را شرح دهید

 تلفنری  هرای  سیسرتم  و اداری، تجهیزات ، اینترنت خدمات است ممکن اما ندارید ،  بزرگی تولیدی

 اینترنت اتصال به  که قابلیت است تصور قابل. باشد  را داشته باشید  می خدمات ارائه به مربوط که

 .باشد  حیاتی شما کار و کسب برای  می تواند  فرضی، مورد یک عنوان به ،

 

 

 :( خدمات یا) شرح  محصول .3

 .باشد می خدمات ارائه با تعویض قابل تولیدی محصولات  منظور از منابع: توجه

ویژگی ها و منافع مهرم آن هرا را   .  تشریح نمایید  و فروخت ، فهرست خواهد شما شرکت ی را که محصولات

کره مرورد    است، آنچه آن در نظیر آنچه نکات و مراحل اصلی، آنها، از کدام هر برای.تعیین و مشخص نمایید 

سایر محصرولات و   نسبی آن در مقاطع مختلف ، چگونگی وجه تمایز آن نسبت به است ، قیمت مشتری نیاز

گذاری، طبقره بنردی مشرتریان را      قیمت بندی، بسته توزیع، تولید، هزینه درگیر، تکنولوژی خدمات ،  شرح

 .تحت پوشش قرار دهید 

 

 

 

 :( خدمات یا) شرح  محصول .3.1



 .باشد می خدمات ارائه با تعویض قابل تولیدی محصولات  منظور از منابع: توجه 

 شررکت  محصرولات . کنرد  مری  فراهم را بیشتری جزئیات یکی این براینبنا بود، خلاصه قبلی موضوع

 محصرول  آنچره  جملره  محصول ، از هر اصلی را برای نکات. تشریح نمایید  و تولیدی خود را فهرست

طبقره بنردی مشرتریان را تحرت      گرذاری،  قیمرت  بندی، بسته توزیع، تولید، هزینه تکنولوژی، است،

 .محصول را مشخص نمایید  منافع و مهم های ویژگی. پوشش قرار دهید 

 

: توجه:                                                                                             رقابتی  مقایسه .3.2

 .باشد می خدمات ارائه با تعویض قابل تولیدی محصولات  منظور از منابع

 خریردار  های یرک  انتخاب از یکی عنوان به خود  محصولی که از کلی جهت مقایسه ،  موضوع این از

 تحلیرل  و تجزیره  فصرل  در جداگانه موضوع این  به عنوان یک. ارائه می کنید؛  استفاده کنید  بالقوه

 .است  خود خاص رقبای ضعف و قوت نقاط از دقیق مقایسه برای بازار

 

 :فروش ادبیات .3.3

ا در به پایان رساندن برنامه تان کمک ر شما موجود است و  فروشی که   یک از متون شامل هر

 .خواهد نمود ، می گردد

 

 :یابی منبع  .3.4

موضروع،   ایرن  از اسرتفاده  با. هزینه مربوطه  را شامل می شود  و صرف  محصولات چگونگی فروش

دارد را توضریح   تران  برنامره   هردف  و کار خرود  و کسب جزئیاتی را که وابستگی بیشتری به ماهیت

 توضریح  مرواد  از را خرود  منرابع  بایرد  فروش هسرتید ، شرما   خرده یا و کننده یدتول شما اگر. دهید 

 .دهید

 

 

 :تکنولوژی  .3.5

خدمات تأثیر گذار  یا و کالاها تولید برای خود توانایی بر  را که  جدید متداول و  های آوری فن

 .است  ؛ توصیف نمایید 

 

 :(خدمات یا) محصولات آینده .3.6



 بین ارتباط ولات و خدمات خود را ترسیم خواهند نمود ؟ آیاهیئت مدیره  چه آینده ای از محص

 دارد؟ وجود محصول توسعه و بازار نیازهای تقاضای های بازار، بازار، های بخش

 

 :تحلیل بازار و خلاصه تجزیه .4

یادداشرت   خلاصره  یرا  وام درخواست یک در را  پاراگراف این. است ساده خلاصه یک اول پاراگراف 

بدون پررداختن بره    تواند می اطلاعات کدام .  فصل نیاز دارید  بقیه خلاصه این بهفرض کنید ، بنابر

 مری بایسرت گرروه    کلری  طور شود ؟ به شامل هدف  بازار مورد ریز جزئیات بیشترین اهمیت  را در

 برا  دلیرل  همرین  بره  بازار موجود را توصیف کنید ، تحلیل و تجزیه در هدف مشتریان مختلف  های

رشد بازار را طبرق نکرات     بخواهید است ممکن همچنین. کنید مراجعه به اهداف وانعن این انتخاب

 .برجسته مطرح در مبحث پیش بینی رشد خلاصه کنید 

 

 :بازار بندی تقسیم .4.1

 شرما مبتنری برر  فهرسرت     تحلیل و تجزیه. بالقوه را توضیح دهید  مشتریان تحلیل و تجزیه جدول

           چگونره  دهیرد  توضریح . است، می باشرد   بازار یک بخش از  کدام هر بالقوه ، که مشتری های گروه

 تعیرین اسرتراتژی   و برازار  ارزیابی به منظور بازار بندی تقسیم مفهوم. شده اند  هایتان تعریف بخش

 جغرافیرا،  محصرول،  نروع  درآمرد،  سن، نظر از  اجرا قابل های بخش را به بازار. است مهم بسیار بازار

 .دیگرتقسیم کنید  های بندی طبقه یا مشتری، یازهاین ، الگوهای خرید

 

 

   بازار تحلیل و تجزیه

 (٪) رشد نرخ مشتریان از # بالقوه مشتریان

   

 

 

 



 

 استراتژی بخش بازار هدف -4.2

بوده است را , در این قسمت شما باید استراتژی که در پس بخش بندی بازار شما و انتخاب آن بازار توسط شما 

 .هیدتوضیح د

 توضیح دهید چرا کسب و کار شما روی این گروه بازار هدف خاص تمرکز کرده است؟

 جذاب تر کرده است؟, چه گزینه ای این بازار خاص را نسبت به بازارهای دیگری که رد کرده اید 

 چرا مشخصاتی که شما اشاره کرده اید مهم هستند؟

 نیازهای بازار -4,2,0

 .که کلیه بازاریابی ها باید بر مبنای نیازهای اساسی باشند این عنوان یادآوری خوبی است

نیازهای بازاری را توصیف کنید که منجر به آن می شود , برای هر بخش بازار که شامل استراتژی شما می شود

 .مشتریان محصول یا خدمات شما را خریداری نمایند

 روند بازار  -4,2,2

چه فاکتورهایی ممکن است به تغییر در بازار و یا کسب و کار .ر کنیداستراتژیکی فک, برای توصیف روند بازار 

 شما منجر شوند؟

 چه روندهای در حال توسعه ای می توانند تغییر ایجاد کنند؟

روند بازار ممکن است در توزیع جمعیت و جغرافیایی تغییر ایجاد کند یا نیازهای مشتری را تغییر دهد یا مد یا 

Style  ای دیگر بوجود آوردجدید و یا چیزه. 

 !این بستگی به کسب و کاری دارد که شما در آن هستید

 رشد بازار  -4,2,3

 .در اینجا به توصیف و بحث و بررسی در خصوص رشد بازار بپردازید

روزنامه نگاران , انجمن های تجاری , شرکت های تحقیقاتی بازار, بطور ایده آل شما باید از کارشناسان بازار

 .کارشناسی بگیرید, ی طراحی رشد بازارمعتبر برا



زیرا ,اینکار زمانی که شما به دنبال پیداکردن سرمایه گذار و یا جذب وام های بانکی هستید اهمیت ویژه ای دارد

 .رشد بازار ارزش ضمنی کسب و کار شما را بالا می برد

 تحلیل صنعت -4.3

 .ر خود جای می دهدموضوعات فرعی ای که در ادامه می آیند را د, این سرفصل

اندازه و تمرکز فعالیت های تجاری این گروه و همچنین نحوه خرید و فروش خدمات و رقبای , موضوعات فرعی

براساس نیاز خاص برنامه شما می توانید خلاصه ای کلی در این سرفصل بیاورید و .خاص را در بر می گیرد

می توانید یک یا دو پاراگراف در اینجا توضیح دهید و و یا . اطلاعات اصلی را در موضوعات بعدی ارائه دهید

به یاد داشته باشید که  قالب از کارکرد تبعیت می کند پس اگر توصیف فعالیت . موضوعات فرعی را حذف کنید

تجاری تان تصمیمات کاری شما را تغییر نمی دهد و شما از برنامه برای معرفی فعالیت خود به فرد دیگری 

 .نیازی به نوشتن این توصیف ندارید, یداستفاده نمی کن

فاکتورهای , الگوهای مطرح شده , شرکت کنندگان , یک طرح کسب و کار کامل در خصوص اقتصاد صنعتی

 .بحث می کند, رقابتی و هر چیزی که ماهیت آن کسب و کار را نشان می دهد

اتحادیه های , معیتی و جغرافیایی آمارهای مالی و ج, وب سایت هایی برای تحلیل وجود دارد, برای تحقیق 

 .صنفی و هر چیزی که شما ممکن است برای طرح کسب و کار لازم داشته باشید وجود دارد

 مشارکت کنندگان در صنعت -4,3,0

-Longبین یک صنعت مثل , مثلاً , یک تفاوت بسیار بزرگ وجود دارد. ماهیت صنعت را توصیف کنید

distance trunk services   ( سرویس مخابراتی که به مشتریان زیادی در یک زمان یک سرویس را ارئه یک

که در هر کشوری تنها تعداد کمی شرکت بزرگ این کار را انجام ( می کند به جای ارائه سرویس تکی به هر نفر

 .می دهند و یکی مثل خشکشویی که دهها هزار مشارکت کننده کوچک از آن وجود دارد

 .ی رود خلاصه ای از این فاکتور ارائه کنداز این سرفصل انتظار م

 الگوهای توزیع -4,3,2

 توصیف کنید چگونه توزیع در این صنعت اثرگذار است؟

مجله ها و قطعات , همانطور که به عنوان مثال برای محصولات کامپیوتری , آیا توزیع کنندگان منطقه ای دارد

 .خودرو وجود دارد



 ان بزرگ صنعتی بستگی دارد؟آیا این به فروش مستقیم به مشتری

 آیا تولیدکنندگان نیروهای فروش مستقیم خود را پشتیبانی می کنند؟

 رقابت و الگوهای خرید -4,3,3

ماهیت کلی رقابت در این کسب و کار را توصیف کنید و بگویید به نظر می رسد خریداران چگونه یکی از 

 .سرویس دهندگان را از میان بقیه انتخاب می کنند

رقابت به شهرت و گرایش در بخش هایی از بازار بستگی دارد , برای مثال, کسب و کارهای مرتبط با کامپیوتر در

 .و به کانال های توزیع و تبلیغات در بقیه بخش ها

ماهیت رقابت بستگی به فروش مستقیم دارد چرا که چند شاخگی , در ارتباط مستقیم کسب و کارهای صنعتی  

اما تحویل به . در رقابت بین اجناس بسیار ضروری است, قیمت, روی قفسه های فروشگاهها . غیر کاربردی است

موقع و قابل اطمینان بودن ممکن است بسیار مهم تر از موادی باشد که تولیدکنندگان حجم عمده استفاده می 

 .مورد روی کل خط تولید تاثیر می گذارد 2کنند که کمبود این 

 رقبای اصلی -4,3,4

 .در قالب فاکتورهای اصلی و عمده و ماهیت رقابت, در عنوان های قبلی به بحث رقابت پرداخته اید شما 

 .در این سرفصل رقبای خاص خود را لیست کرده و نقاط قوت و ضعف هرکدام را بیان کنید

 خلاصه استراتژی و پیاده سازی -5.1

 

 .استراتژی کسب و کار و فروش را خلاصه کنید

 .پس این خلاصه را کوتاه کنید فقط نکات کلیدی را ذکر کنید. ان بعدی خواهند آمد جزئیات در عنو

 هرم های استراتژی -0,0

این سرفصل در نظر گرفته شده تا به کمک کند بتوانید به استراتژی فکر کنید تا نوشتن طرح کسب و کار را 

 .اگر این چارچوب تحلیل به شما کمک نکرد نگران نباشید. سخت نکنید



. بالای هرم یک خانه هست که حاوی استراتژی می باشد. سطح برخوردار است 3هرمی را تصور کنید که از 

 .استراتژی فضایی برای تمرکز منابع می باشد

 . خانه دارید که تاکتیک ها را شامل می شوند 3در طبقه وسط شما 

 .وندخانه دارید که برنامه هایتان را شامل می ش 6تا  4در طبقه سوم شما 

تاکتیک ها برای اعمال کردن . ممکن است روی یک بازار هدف خاص باشد, استراتژی کانون اصلی است

هرکدام زمانبندی و مسئولیت .فعالیت های خاص کسب و کار هستند, برنامه ها. استراتژی ها اینجا هستند

 .مشخصی دارند و البته بودجه مشخص

 .تعاریف شما نباید دقیق و ریز باشند

 .برای توضیحات بیشتر مراجعه نمایید( استراتژی ها, 02سرفصل ) لطفاً به : توجه

 

 پیشنهاد قیمت -0,2

لزومی به وجود این بحث , مثل هرم در عنوان قبلی. چارچوب ادراکی دیگری می باشد, بازاریابی مبتنی بر قیمت 

رچوب به بعضی افراد کمک می کند تا در طرح کسب و کار شما نیست اما ما آنرا اینجا اضافه کردیم زیرا این چا

 .استراتژی خود را گسترش دهند

کتاب های بسیاری در خصوص بازاریابی مبتنی بر قیمت . بدیهی است این باید یک روش برخورد مقطعی باشد

 .نوشته شده و ادبیات کسب و کار در این خصوص غنی و متنوع است

 .توضیحات بیشتر مراجعه نمایید برای( استراتژی ها, 02سرفصل ) لطفاً به : توجه

 مزیت رقابتی -0,3

مزیت رقابتی شما چیست؟تفاوت شرکت شما با بقیه در چیست؟ در کدام مورد برجسته است؟ , با این حساب 

 چیزی شما می توانید در طول زمان حفظ کرده و توسعه دهید؟, آیا یک ارزش قابل تامل دارد

را به  (CGI)واند طراحی صفحات وب یا برنامه نویسی تحت وب برای مثال یک شرکت طراحی گرافیک می ت

. عنوان منبع سودآوری خود قرار دهد که این مزیت رقابتی این شرکت را در مقابل رقیبان خود پیشتاز می کند

یک پروژه حسابداری می تواند یک کارمند ارشد خود را که کتابهایش به عنوان کتاب درسی بکار می رود به 



مزیت . یک رستوران می تواند سرآشپز یا موقعیت تجاری خوب را داشته باشد. یت رقابتی انتخاب کندعنوان مز

 .رقابتی می تواند بین شرکتهای مختلف حتی بین دو شرکت در یک صنعت واحد متفاوت باشد

 .برای توضیحات بیشتر مراجعه نمایید( استراتژی ها, 02سرفصل ) لطفاً به : توجه

 بازاریابیاستراتژی  -0,4

استراتژی بازاریابی . مبحث استراتژی فروش موضوع بعدی است. این مبحث استراتژی بازاریابی را معرفی می کند

یا راه هایی برای یافتن موقعیت , تاکید بر خدمات خاص یا رسانه, شما معمولاً شامل تمرکز بر بازار هدف بوده

 .مناسب محصولات و یا خدمات ویژه شما تاکید می کند

بستگی , استراتژی بازاریابی شما به قرارداد بزرگی که واحدهای بازار که به عنوان بازار هدف انتخاب کرده اید

همچنین اگر . تحلیل بازاراما هنوز برای استراتژی بازار جای انتقاد دارد, در بخش قبلی به آن پرداخته اید. دارد

پس استراتژی , مزیت رقابتی قرار دارید, یمت پیشنهادیق, همچنان در موضوعات قبلی که شامل هرم استراتژی 

 .بازاریابی شما در حال انجام است

 .مطمئناً شما مایلید که همان مبناها و زمینه ها را حفظ کنید

 اعلام موقعیت -0,4,0

ژی بر اعلام موقعیت باید شامل یک تمرکز استرات. این مبحث را برای اعلام موقعیت بازاریابی خود استفاده کنید

اینکه چگونه محصول شما نیاز بازار را تامین می , که مهم ترین نیاز بازاریابی می باشد, بازار هدف مهم تر باشد 

 چه کسی رقابت را برنده می شود و چگونه محصول شما در رقابت بهترین است؟, کند

چگونه نیاز ) در این محصول ( هدف نیاز بازار) که ( توصیف بازار هدف) برای . این الگوی ساده را در نظر بگیرید

 (.مهم ترین وجه تمایز است) آن , ( کلید رقابت) برعکس ( بازار را تامین می کند

 استراتژی قیمت گذاری -0,4,2

, بطور مثال, موقعیت ارزشی شما. و قیمت گذاری را به استراتژی ربط دهید, شرح جزئیات قیمت گذاری را داده 

شما باید بررسی کنید که آیا جزئیات قیمت , بنابراین . ارزش گذاری مرتبط است معمولاً مفاهیمی در مورد

مطابقت دارد یا , گذاری محصولات و محصولات جانبی با قیمت گذاری که در موقعیت یابی ارزشی قرار داده شده

دلیل که  نه؟ قیمت گذاری همچنین باید به طور مستقیمی به اعلام موقعیت بحث قبلی وابسته باشد به این

 .عامل بسیار مهمی در موقعیت یابی محصول است



 استراتژی تبلیغ -0,4,3

چگونه تجارت خود را برای مشتری های بعدی معرفی می . به تبلیغ فراتر از معنای تبلیغ فروش فکر کنید

, دادهاروی, ارتباطات عمومی, در مورد آن به حوزه فراتری بیاندیشید که شامل تمام مدل های تبلیغات.کنید

 .سمینارها و نشریات فروش می باشد, پست مستقیم

به طور معمول چه چیزهایی استراتژی شما در مورد ارتباط با مردم است؟ آیا به . نگاه استراتژیک داشته باشید

دنبال آگهی های گران قیمت در رسانه ای جمعی یا بازاریابی در نشریه های خاص یا حتی پست مستقیم برای 

 هستید؟بازاریابی 

, آیا راهی برای نفوذ به کاربران اخبار رسانه یا منتقدان دارید؟آیا بطور موثری از طریق رویدادهای روابط عمومی 

روزنامه یا رادیو تبلیغ می کنید؟ در مورد بازاریابی تلفنی یا از طریق وب و یا حتی , نمایشگاههای بازرگانی

 بازاریابی چند لایه ای چه فکر می کنید؟

 استراتژی پخش محصول -0,4,4

پس به تقویت . استراتژی شما برای پخش محصولاتتان چیست؟ به یاد داشته باشید که استراتژی تمرکز است

هم چنین شما باید به تعریف خود به الگوی پخش .نقاط قوت و برطرف کردن نقاط ضعف خود بیاندیشید

, تژی شما باید با بقیه صنعت شما مناسب باشدمحصول در بخش قبلی برای در نظر گرفتن اینکه چگونه استرا

 .اشاره کنید

محدوده پخش محصول متمرکزید یا بر معانی پخش محصول؟ آیا منفعت ویژه ای , آیا شما بر مجرای خاصی 

کسب کرده اید که می خواهید در رقابت خود متفاوت و خاص باشید؟ آیا مورد خاصی در برنامه های پخش 

قبای شما نمی توانند تقلید کنند؟ از چه مسیری برنامه های پخش محصول شما بر محصول خود دارید که ر

 نقاط قوت متمرکز است و از نقاط ضعف شما فاصله می گیرد؟

 برنامه های بازاریابی -0,4,0

این مبحث را برای دسته بندی اطلاعات . اجناس خرد و محصولات خاص برای کاربرد کمی ریسک پذیر هستند

ضزب الاجل ها و بودجه خود در نقطه توجه خود , با برنامه های بازاریابی همراه با اشخاص مسئول ویژه مرتبط 

 .قرار دهید

شما باید دوباره در , هر برنامه بازاریابی مورد توجه شما باید در این مبحث همراه با جزئیات مربوط قرار گیرد

شما نیاز دارید استراتژی بازاریابی خود را همراه با  اما برای این مبحث.به سراغ آنها بروید, متن مربوط به آن



چگونه این استراتژی اجرا شود؟ آیا شما برنامه واضح و . برنامه هایی که آن را به عمل می رساند تقویت کنید

 می تواند اندازه گیری شود؟ قوی دارید؟ چگونه این اجرا

 



 های بازاریابی برنامه -5-4-5

از ایرن سرفصررل برره منظرور فهرسررت کررردن   . ده سررازی اهمیررت بسریاری دارنررد جزئیرات و خصوصرریات در پیرا  

هرا در جردول    العجلهرا و بودجره   های بازاریرابی کره خرود برا افرراد خراص مسرئول، ضررب         اطلاعات خاص  برنامه

 . استفاده کنید  مرتبط است،( 0-2سرفصل )نقاط عطف 

اش، بایررد در ایررن سرفصررل مشرراهده  بوطررههررر برنامرره بازاریررابی در جرردول نقرراط عطررف، در کنررار جزئیررات مر

توانید مجددا آنها را در مرتن مربروط بره جردول نقراط عطرف مررور کنیرد امرا در ایرن سرفصرل،             شما می. شود

چگونرره ایررن . هررایی کرره آن را تحقررق ببخشررد پیونررد بزنیررد  خواهیررد راهبرررد بازاریررابی را بررا برنامرره شررما مرری

چگونره    (راهبردهرا )اقعری و خراص داریرد؟ ایرن اجرایری شردن       هرای و  شود؟ آیرا شرما طررح    راهبرد اجرایی می

 شود؟ گیری و سنجش می اندازه
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 راهبرد فروش -5-5

فرروش بایرد بررا معراملاتی کرره    . شررح دهیررد   راهبررد فرروش خررود را کره برا راهبرررد بازاریرابی متفرراوت اسرت،      

ه زمررانی راهبرررد فررروش بررا سرروالاتی نظیررر اینکرره چگونرره و چرر . خاتمرره یابررد  کنررد، بازاریررابی آن را آغرراز مرری

شرود، چگونره سیسرتم پرردازش      یابرد، پراداش فروشرندگان چگونره پرداخرت مری       انداز فروش خاتمره مری   چشم

چگونرره تغییررر ( فررروش)، نحرروه توزیررع و شرررایط   شررود، قیمررت فررروش و مرردیریت بانررک اطلاعرراتی بهینرره مرری

 . سروکار دارد( دهد مانور می)کند  می

هرای خراص فرروش بره دنبرال       نرداز فرروش و مشرروح برنامره    ا ای است کره جزئیرات چشرم    این سرفصل خلاصه

 . آید آن می
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 بینی فروش پیش -5-5-1

هرا، یرک سرال کامرل      بینری  بهتررین پریش  . های خود را به هر محصول یرا خردمت خررد کنیرد     فروش( مجموع)

ریرزی بررای    عرلاوه بررآن، شرما نیازمنرد بره طررح      . کنرد  دوسال دیگرر را فهرسرت مری     بر آن، ماه و افزون به را ماه

در اغلرب مرروارد شررما از  . کنیررد ریررزی مری  هررای فرروش هسررتید، همرانطوری کرره فرروش خررود را طررح     هزینره 

 . ها استفاده خواهید کرد هزینه( بینی پیش)همان روش خرد کردن فروش برای 

 

بینررری  پررریش

 فروش

سال  02ماه 00ماه 01ماه 9ماه 8ماه 2ماه 6ماه 0ماه 4ماه 3ماه 2ماه 0ماه

0 

              ها  فروش

              

              

              

              

              مجموع

              

هزینررررررررره 

 ها فروش

             

              

              

              

              

              

              

              مجموع

 



 های فروش برنامه -0-0-2

از ایرن سرفصررل برره منظرور فهرسررت کررردن   . جزئیرات و خصوصرریات در پیراده سررازی اهمیررت بسریاری دارنررد   

هرا در جردول    العجلهرا و بودجره   هرای فرروش کره خرود برا افرراد خراص مسرئول، ضررب          اطلاعات خاص  برنامه

 . استفاده کنید  مرتبط است،( 0-2سرفصل )نقاط عطف 
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 معاهدات راهبردی -5-6

هررا و ترتیبررات همکرراری را  د نظیررر بازاریررابی مشررترک، توسررعه مشررترک، کمیسرریونمعاهرردات راهبررردی خررو

توانیررد  برره شرررکت دیگررری گررره خررورده اسررت؟ آیررا مرری    ( شرررکت شررما )آیررا سرنوشررت  . توضرریح دهیررد 

( ایرن پیونرد  )راهبردهای تبلیغات یا توزیع محصول خرود را بره شررکت یرا شررکتهای دیگرر پیونرد بزنیرد؟ آیرا          

 شما تاثیر دارد؟ ( شرکت)ی، نحوه رقابت یا موقعیت بر راهبرد بازاریاب
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 نقاط عطف -5-7

 طررح  گیرری، یرک   انردازه  قابرل  هرای  برا فعالیرت   کرار،  و کسرب  طررح  یرک  که جایی .هستند مهم عطف نقاط

هرای خراص را در آن    ترا جرایی کره امکران دارد برنامره     . سرند باشرد، اینجاسرت    یرک  شود تا اینکه فقرط  واقعی

 .برای هر برنامه یک نام، فرد مسئول، تاریخ نقطه عطف و بودجه اختصاص دهید. بگنجانید

 

 بودجه دپارتمان بینی شده روز پیش مدیر نقطه عطف

     

     

     

     

     

     

     

     

     

     

     

     

     

     

     

     

     

     

     

     

     

     



 خلاصه مدیریتی -6

توانرد بجرای کرل ایرن فصرل، بره        هرای ابتردایی ایرن فصرل، ایرن خلاصره مردیریتی مری         همانند سایر سرفصرل 

اگررر شررما یررک یررا دو پرراراگراف دربرراره منررابع انسررانی یررا گررروه  . عنرروان یررک خلاصرره یادداشررت قرررار گیرررد

 .سید، همان چیزی است که در این بخش به آن نیاز داریدمدیریتی بنوی
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 ساختار سازمانی -6-1

سراختار سررازمانی یرک شرررکت اغلررب همران چیررزی اسرت کرره شررما بره عنرروان چرارت سررازمانی در سررازمان       

مرثلا بوسریله یرک برنامره     )اختار سرازمانی دسترسری داریرد    اگرر شرما بره گرافیرک یرک سر      . کنیرد  مشاهده می

توانیرد طررح گرافیکری را در ایرن قسرمت بره طررح         ، مری (طراحی یرا نررم افزارهرای طراحری چرارت سرازمانی      

اگررر اینگونرره نیسررت، یررک تصررویر از چررارت سررازمانی را در قسررمت پیوسررتها   . کسررب و کررار خررود بیافزاییررد

( برردون اسررتفاده از چررارت گرافیکرری)تن برررای شرررح سرراختار سررازمانی توانیررد از مرر همچنررین مرری. بیافزاییررد

 .استفاده کنید
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 گروه مدیریتی -6-2

هایشرران را  ای از سرروابق و تخصررص برررای هریررک، خلاصرره . اعضررای مهررم گررروه مرردیریت را فهرسررت کنیررد  

 . همچنین، نقش آنها در شرکت را شرح دهید. مانند رزومه کاری ذکر کنید
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 خلاءهای گروه مدیریتی -6-3

مهرم  هرای   ای بردلیل خرلاء در پوشرش نقرش     در چره زمینره  ( شررکت شرما  )مشخص کنید کره تریم مردیریتی    

هرا را اصرلاح کررد؟ چگونره خلاءهرای پراهمیرت        تروان ایرن ضرعف    چگونره مری  . ضعیف است( شرکت)مدیریتی 

 پوشش خواهد یافت؟
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 طرح منابع انسانی -6-4

اسررتفاده ( منررابع انسررانی)هررای  ریررزی کارمنرردان، دسررتمزدها و بخررش  نررابع انسررانی برررای طرررح ار جرردول م

مرراه و افررزون بررر آن، برررای دوسررال دیگررر نیررز در   برره یررک طرررح اسررتاندارد، یررک سررال کامررل را مرراه . کنیررد

تفاده هرا و مزایرا اسر    فرضریات، نیازهرای منرابع انسرانی، هزینره       از این سرفصل بررای توضریح طررح،   . گیرد برمی

 . کنید

 

طرررح منررابع   

 انسانی

سال  02ماه 00ماه 01ماه 9ماه 8ماه 2ماه 6ماه 0ماه 4ماه 3ماه 2ماه 0ماه

0 

              

              

              

              

              

              

              

              

              

              

              

              

              جمع

بیمرره  مالیررات،

 ...و 

             

              مجموع کل
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 طرح مالی -2

هرای جزئیرات کره فرضریات عمرومی،       یرک سرفصرل خلاصره اسرت کره در پری آن سرفصرل       ( سرفصل نیز)این 

 . گیرد، خواهد آمد ا در برمیهای مالی ر سر، سود و ضرر، جریان مالی، ترازنامه و نسبت به تحلیل سر
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 فرضیات مهم -7-1

هررای  توضرریح دهیررد کرره چگونرره ایررن پرریش فرررض . در مررورد فرضرریات مهررم کسررب و کررارخود بحررث کنیررد 

فرضرهای دیگرری نیرز ماننرد      ممکرن اسرت پریش   . دهنرد  های مالی شرما را تحرت تراثیر قررار مری      کلیدی طرح

ای پرریش رود  برره گونره ( شررایط را )فرروض عمرومی شرررایط اقتصرادی یرا نحرروه رقابرت وجرود داشررته باشرد و        

 . که منجر به تولید یک محصول جدید در طول دوازده ماه آینده شود
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 های مالی کلیدی  شاخص -7-2

. کنررد ایررن سرفصررل پررنج شرراخص کلیرردی را برره منظررور بررسرری تغییرررات آنهررا در طررول زمرران مقایسرره مرری 

موجررودی و زمرران لازم هررای عملیرراتی، گررردش  فررروش، حاشرریه ناخررالص، هزینرره( میررزان)هررا شررامل  شرراخص

ایرم کره همگری آنهرا برر سرلامت        این پنج شراخص را بره ایرن دلیرل انتخراب کررده      . هستند)برای دریافت پول 

مرورد نظرر   (  رونردها )همچنین برر مقردار ناخرالص تکیره نخرواهیم کررد بلکره تغییررات         . کسب و کار اثر دارند

 . خواهند بود

هررای عملیرراتی بررا  فررروش و هزینرره. هیم مختلررف اسررتارزش هررر شرراخص ابررزار مناسرربی برررای مقایسرره مفررا

شرروند، حاشرریه ناخررالص برره درصررد، زمرران لازم برررای دریافررت پررول برره تعررداد  مقررادیر ناخررالص محاسرربه مرری

و گررردش موجررودی برره گررردش در یررک سررال بیرران  ( چنررد روز برررای دریافررت پررول منتظررر هسررتید )روزهررا 

مقرردار فررروش، حاشرریه ناخررالص و (. ط موجررودینسرربت هزینرره کالاهررای فروخترره شررده برره متوسرر)شررود  مرری

هزینره عملیراتی و زمران لازم بررای دریافرت پرول هرچره        . گردش موجودی، هرچره بیشرتر باشرد، بهترر اسرت     

 . کمتر باشد، بهتر است
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هزینرره ثابررت و درآمررد ماهانرره را محاسرربه کنیررد . آوری کنیررد سررر اطلاعررات لازم را جمررع برررای تحلیررل سررربه

. بررای یرک محصرول کسرب و کرار، قیمرت متوسرط و هزینره متوسرط تولیرد را ثبرت کنیرد            (. دس بزنیدیا ح)

در ایرن    هرای تولیرد در هرر مراه چره میرزان محصرول بایرد بفروشرید؟          هرای ثابرت و هزینره    برای پوشش هزینه

 . قسمت برای شرح فروض و نقاط برجسته تحلیل خود استفاده کنید

  :ها فرض پیش

  واحد محصولمتوسط فروش هر 

  هزینه متوسط هر محصول

  هزینه ثابت ماهانه

  

  محاسبه هزینه ثابت

  اجاره

  ...هزینه آب، برق، گاز، تلفن و 

  بیمه

  حقوق و مزایا

  سایر

  سایر

  سایر

  مجموع
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...................................................................................... .........................................................................................................
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..................................................................................................................................................................... 
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آوری  جمررع  ی کرره در ایررن قسررمت نیرراز داریررد،شررما در حررال حاضررر برخرری اطلاعررات! نفررس عمیقرری بکشررید

دوبراره، هردف آن اسرت کره یرک      . توانیرد آنهرا را در کنرارهم قررار دهیرد      اکنون شرما مری   اید، بنابراین هم کرده

شررما . دهررد، بره عرلاوه دوسرال دیگرر بسرازید      مراه نشران مری    بره  یرک سرال کامررل را مراه   ( عملکررد )طررح کره   

شررما ( از طرررف دیگررر. )د، اکنررون بایررد جزئیررات را فهرسررت کنیرردهررای ثابررت خررود را اسررتخراج کردیرر هزینرره

برره یرراد . هررای حقرروق و دسررتمزد را داریررد شررما هزینرره. ایررد بینرری کرررده هررای فررروش و تولیررد را پرریش هزینره 

خواهیرد  ( و تجدیرد نظرر  )را برازنگری  ( بینری  پریش )ایرن اعرداد     همزمران برا تکمیرل ایرن طررح،       داشته باشید،

 .   کرد

 

سال  02ماه 00ماه 01ماه 9ماه 8ماه 2ماه 6ماه 0ماه 4ماه 3ماه 2ماه 0ماه سود و زیان

0 

              فروش

              هزینه فروش

حاشرررررررریه 

 ناخالص

             

حررررررررداقل 

هزینررررررررره 

 عملیاتی

             

حقررررررروق و 

 مزایا

             

اجرراره بهررا و  

هزینررررررررره 

 تاسیسات

             

تبلیغرررررات و 

 ها قمشو

             

              

              

              



              

              جمع

              سود ناخالص

              هزینه بهره

              مالیات

              سود خالص
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یرک طررح اسرتاندارد، یرک سرال کامرل را برا جزئیرات ماهانره و          . دجدول جریان وجروه نقردی را تکمیرل کنیر    

هرای کسرب و کرار، جریران وجروه نقردی        در اغلرب طررح  . کنرد  دوسال دیگر را به صرورت سرالانه فهرسرت مری    

توانرد   ردیرف خرالص جریران وجروه نقردی مری      ( در جردول مرذکور  )ها منفری اسرت، بنرابراین     برای برخی از ماه

هیچگراه نبایرد از صرفر کمترر شرود چرون ایرن اتفراق بره معنرای             دل نقردینگی، اگرچه تعرا . عددی منفی باشد

 .و مشکلات ناگوار است......... تراز منفی در حساب جاری است که آن نیز به معنای 

هرای ضرعیف را    به طور معمول شما مجبور به قررض گررفتن وجره نقرد از یرک خرط اعتبراری هسرتید ترا مراه          

هررای  را در مرراه( قرررض)را تقویررت کنیررد و بازپرداخررت آن ( یف اسررتکرره جریرران وجرروه نقرردی در آن ضررع )

همچنرین ممکرن اسرت برری ارتقرای      . پرداخرت کنیرد  ( که جریران وجروه نقردی در آن قروی اسرت     )قدرتمند 

هررای بلنررد مرردت دریافررت کنیررد یررا   گررذاری جدیررد برویررد یررا وام  جریرران نقرردینگی برره جسررتجوی سرررمایه 

 .را بفروشید( ی شرکت خود)ها  دارایی

وجرررره نقررررد 

 دریافتی

سال  02ماه 00ماه 01ماه 9ماه 8ماه 2ماه 6ماه 0ماه 4ماه 3ماه 2ماه 0ماه

0 

              فروش نقدی

حسررررررابهای 

 دریافتنی

             

فرررررررررروش 

 موجودی

             

فررروش سررایر  

هرررای  دارایررری

 جاری

             

فرررررررررروش 

هرررای  دارایررری

 ای سرمایه

             

از محررررررررل 

سرررررررررمایه 

 جدید

             

             وام 



مررردت  کوتررراه

 جدید

وام بلنرررررررد  

 مدت جدید

             

سررررررررررایر  

هررای   برردهای 

 جدید

             

سال  02ماه 00ماه 01ماه 9ماه 8ماه 2ماه 6ماه 0ماه 4ماه 3ماه 2ماه 0ماه مخارج نقدی

0 

پرداخرررررررت 

هررای  حسرراب

 پرداختنی

             

دسرررررتمزد و 

ران جبررررررررر

 دستمزد

             

پرداختهررررای 

 نقدی

             

موجررررررودی 

پرداخت شرده  

 نقدی

             

پرداخت اصرل  

هرررای  بررردهی

 کوتاه مدت

             

پرداخت اصرل  

 ها سایر بدهی

             

پرداخت اصرل  

هرررای  بررردهی

 بلند مدت

             



خریررررررررررد 

هرررای  دارایررری

 کوتام مدت

             

خریررررررررررد 

هرررای  دارایررری

 اساسی

             

پرداخت سرود  

سررررهام یررررا  

 ها کشی قرعه

             

              جمع

خرررررررررالص 

 جریان نقدی

             

              تراز نقدینگی
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. سرازی شرده اسرت    سراده هرا، بسریار    ایرن نمونره، بره منظرور ورودی    . این یرک نمونره از جردول ترازنامره اسرت     

از کترراب هرراردل مراجعرره   0-06، بخررش 06برررای  مشرراهده یررک جرردول ترازنامرره کامررل شررده، برره فصررل    

 . کنید

 

 سال سوم سال دوم سال اول ترازنامه

     ها دارایی

    موجودی بانکی

    های دریافتنی حساب

    موجودی

     جمع

    ها سرمایه و بدهی

     ها بدهی

    های پرداختنی ابحس

    بدهی کوتاه مدت

    ها مجموع بدهی

     سرمایه

    ها پرداخت 

    ها دریافت 

     جمع
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 .های کسب و کار است این یک نمونه از جدول نسبت

 سال سوم سال دوم سال اول های سودآوری نسبت

    حاشیه ناخالص

    حاشیه سود خالص

    نرخ بازدهی سرمایه

    نرخ بازدهی حقوق صاحبان سهام

 سال سوم سال دوم سال اول نسبتهای فعالیت

    نسبت فعالیت حجم معاملاتی

    دوره وصول مطالبات

    گردش موجودی

    گردش حسابهای پرداختنی

    ها گردش کل دارایی

 سال سوم سال دوم سال اول نسبتهای بدهی

    خالص ثروت بدهی به

    ها مدت به بدهی های کوتاه بدهی

 سال سوم سال دوم سال اول نسبتهای نقدینگی

    نسبت جاری

    نسبت آنی

    خالص سرمایه در گردش

    نرخ پوشش بهره

 سال سوم سال دوم سال اول سایر نسبتها

    ها به فروش دارایی

    ها بدهی به دارایی

    ها داراییبدهی جاری به کل 

    4محک

    گردش دارایی

                                                             
4 محك يا  - Acid Test    .هاي جاري و بدون فروش موجودي است هاي جاري با استفاده از دارايي يك نسبت مالي براي سنجش توان شركت براي پرداخت بدهي 



    خالص ثروت/ فروش 

    پرداخت سود سهام

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

   

 

 

 
 
 


