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مقدمه:

طرح    کی  جادیحال، ا  نی. با استین  یکسب و کارها ضرور   شتریشروع ب  یگسترده برا   یطرح تجار  کی  جادیا

زمان است:در   یگذار هیسرما آن شتریدهد که ب یرا ارائه م  تی مز  نیکسب و کار کوتاه چند 

کند.  یکسب و کار فراهم م یبرا تیشفاف، تفکر و نوشتن طرح  ندیفرآ •

منابع خارج   هی اگر سرما  • ن  یاز  م   ه یاست، سرما  از یمورد  بب  یخواهند طرح   یگذاران  که درک و چشم    نندیرا 

داشته باشد.کسب و کار  یمحکم برا  ی انداز

کند. یهستند کمک م نی که مهم تر یفیوظا یبند  تیطرح به اولو  نی ا •

دهد. یارائه م همکارمدیران از چشم انداز را به   یطرح درک مشترک نی ا •

مخاطب   نکه یشود. با توجه به ا لیتواند به سرعت تکم یشرکت خدمات نوپا م کی   یساده برا  یطرح تجار کی

باشد.  نانهیقابل فهم، خوانا و واقع ب دی. طرح با دیسیاست، ساده بنو  یمورد نظر چه کس

شده است. ی سازمانده لیتکم ی بخش برادر هفت  نمونه ن یا
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را  شود    یم  هیتوص اجرایی  تکمخلاصه  از  ها  لیپس  بخش  اطلاعات  دیکن  لیتکم  گری د  یتمام  که  همانطور   .

انیو چشم انداز کسب و کار را ب  زه یانگ  د ینوشته با  ، یشرکت گرفته تا برنامه مال  ی کل   یشود، از نما  یم  تکمیل

شو مطمئن  چ   دیکند.  چه  موفق  یزیکه  م  تیباعث  کار  و  چگو  یکسب  م  تی موفق  نهشود،  دست  و    دیآ  یبه 

شود. ی م دهیسنج  تیچگونه موفق

مشکلات  که    یموارد   و در   د،یرا مشاهده کن  شرفتی تا پ  دیاست که طرح کسب و کار را به روز نگه دار  مهم

انجام شود.کار بهتر است به صورت سه ماهه،  نی. ادیکن می تنظمجدد آن را  د یآ یم شیپ

یی خلاصه اجرا .7

ی صفحه( از کسب و کار است، از جمله مشکل  کیاز    شیب  ی شنهادی)با طول پ  یکل   ینما  ک ی  ییاجرا   خلاصه

آل کسب و    دهیا   یکسب و کار متفاوت است، مشتر  نی که کسب و کار قصد حل آن را دارد، چرا راه حل ا

از شرکت ارائه دهد.   نانهیسطح بالا و خوش ب یفی توص دی با ییاجرا ه. خلاصچیستمورد انتظار ج یکار، و نتا

سرماکسب   اگر به  م  ازین  ی خارج  یگذار ه ی وکار  ن  زانیدارد،  ا   از،یمورد  و  آن  از  استفاده  چگونه    نکهینحوه 

ی گذار بالقوه م  هیسرما  کی که    یزیچ  نیبخش به عنوان اول  نی. به ادیذکر کن  کند،ی وکار را سودآورتر مکسب

آنها را جلب کند.  علاقهبه سرعت  د ی با ن،یبنابرا د،یخواند فکر کن

است.  ریشامل موارد ز  ی طرح تجار نی ا ی سازمانده  یبرا  یشنهادیپ ی ها سرفصل

را حل خواهد کرد؟   یفرصت: کسب و کار چه مشکل •

را حل خواهد کرد؟   ی: کسب و کار چه مشکلتیمامور •

کند؟  یشده را حل م  ییبه طور منحصر به فرد مشکل شناسا سیراه حل: چگونه سرو  •

را هدف قرار خواهد داد؟   ی آل دهیا  انیز بر بازار: کسب و کار چه بازار و مشترتمرک •

خود موفق شود؟  ی: چگونه کسب و کار قصد دارد در برابر رقبا یرقابت  تیمز •

هستند؟  یشرکت چه کسان ی: سهامداران اصلتیمالک •

ست؟ یچ ان یدرآمد، سود، رشد و مشتر ی برا یدیبازده مورد انتظار: نقاط عطف کل •



ی کل ی . نما2

وکار مورد نظر است، از جمله آنچه که به طور  از کسب  یاخلاصه   موضوع فعالیت و  یاجمال  یبررسنمای کلی  

. پس از  یو اهداف مال  ی اتیدر بازار، ساختار عمل  یابیت ینحوه شروع، موقع  ت، یمأمور  کند،ی فرد ارائه ممنحصربه

وس  دیبا  مخاطب شمابخش،    نیا   یبررس دا  یعیدرک  را  آن  انجام  قصد  کار  و  آنچه که کسب  نحوه    رداز  و 

آن داشته باشد.  ی سازمانده

ب و  طرح کس یبرا ریز   یاز بخش ها کیکند که کدام  ینوع کسب و کار مشخص م. دیسیکوتاه و مختصر بنو

ن  شماکار موارد   ازیمورد  فقط  برا  یاست.  و کار    ی را که  دادن درست کسب  ،  نشان  است  درج  شما ضروری 

. دیکن

از اهداف کوتاه مدت است.  یشامل اهداف شرکت و برخ: موضوعخلاصه  •

راهنما:  تیمامور   هیانیب  • برافعالیت    یاصول  دارد  قصد  شرکت  آنچه  سا  ان،یمشتر  ی و  و  مالکان  ر یکارکنان، 

انجام دهد   نفعانیذ

شرکت   یکل خچهیارائه تار یبخش برا  نیدهد. از ا ی کسب و کار را ارائه م راه اندازی لیدل: شرکت خچهیتار •

که شرکت در حال حاضر از نظر فروش، سود،    ییو خواننده را در مورد جا  دیآن استفاده کن  سیتاس  یاز ابتدا 

.دیروز کنقرار دارد، به  انیو مشتر ی دیخدمات کل

کند.   ی خواهد کرد را مشخص م  ی دگیکه شرکت به آنها رس  یمرتبط  ی ازهایبازارها و خدمات: بازار هدف و ن  •

بازارها   یمختصر  حاتیشامل توض انواع مشتر  یاز خدمات ارائه شده و  ا  انیهدف و  تواند    ی بخش م  نی باشد. 

شد.خواهد  شنهادیطرح پ  ن یا  یدر بخش بعد  شتریب اتی جزئ رایباشد ز یکل ی نما کی

ی اتیعمل چارچوب •

کند.  یم ف یکسب و کار را توص یاتیعمل اتیجزئ بخش ن یا

مال  • سرمایاهداف  ن  هیاول  هی:  پ  از،یمورد  سود  و  پ  ینیب  شیدرآمد  را    ینیب  ش یشده،  کار  و  کسب  بودجه  و 

کند. یم فیتوص



. شرح کسب و کار 3

سوال پاسخ دهد: شرکت در حال    ن یبه ا   دیکند و با  ی م  یرا چارچوب بند   یتجار  یبخش ابتدا فرصت ها   ن یا

است؟   یحل چه مشکل یتلاش برا 

است که کسب و کار ارائه    یچگونه راه حل   نکهیو ا  دیشرح ده  لیفرصت، خدمات را به تفص  نی ا  نییاز تع  پس

خواهند داشت.  ییایچه مزا انیکند و مشتر  یمشکل را حل م ن یدهد، چگونه ا یم

دهد )به عنوان    یم  ح یتوض   یشتریب  اتیرا با جزئ  یگذار  متینحوه ارائه خدمات و ساختار ق  نیبخش همچن  نیا

هز مقابل  در  ثابت  نرخ  ر یساعت  نهیمثال،  برنامه  نحوه  برا  ی زی(.  رقبا  زیمتما  یشرکت  از  را شرح    یشدن  خود 

کند؟  یگذار ه یشما سرما ردمنحصر به ف شنهادیتواند از پ یم  یو چگونه مشتر ستی. بازار هدف چدیده

ها  بسته بخش  کار،  و  کسب  نوع  ضرور  ریز  یبه  است  ها  ایشند  با  یممکن  بخش  فقط  را    ینباشند.  مربوطه 

.دیموارد را حذف کن هیو بق دیبگنجان

خدمات موجود و    یفعل  تیوضع  .دیکن  فیخدمات ارائه شده توسط کسب و کار را توص  یفرصت: بازار فعل   •

که شرکت در نظر دارد    یدر مورد هر گونه خدمات اضاف  نی. همچندینحوه ارائه بهتر کسب و کار را شرح ده

.دیارائه دهد صحبت کن ندهیدر آ

. دیشرح ده اتیدمات کسب و کار را تا حد امکان با جزئمحصول: ارائه خ  ی کل ینما •

کل  • کنندگان  هر  ید یشرکت  شرکا  ک ی :  شناسا  کی استراتژ  ی از  را  کار  و  کسب  تام  د،یکن  ییدر  ن یمانند 

ی از کسب و کارها، محصولات به صورت سفارش  ی. در برخ نیر یسا  ای  ،  کنندگان، شرکا  عی کنندگان مهم، توز

در    ی دی. ممکن است عوامل کلدگذار  ی م  ریشوند و هر گونه وقفه در عرضه آنها بر کسب و کار تأث  ی ساخته م

آنها مهم است.  ییشناسا ن یخدمات ارائه شده وجود داشته باشد، بنابرا

د یده  ح ی. توضدیارتقا را ارائه ده  یرها یسود ناخالص و مس  ی خدمات، پروژه ها  یگذار   متی: قیگذار   متیق  •

ق چرا  برا  یگذار   متیکه  مع  یشرکت  بود.  داشته    بیرق  یگذار   متیق  یبرا   یار یبازار هدف جذاب خواهد 

ه یآن را توج یمت گذاریکه چگونه خدمات کسب و کار منحصر به فرد است تا ساختار ق  دیده  ح یو توض  دیباش

. کند



بازار  ل ی. تحل4

بازار شروع کن  گسترده تر  حاتیبا توض شرکت که ممکن   یمحل  یا یبالقوه را در جغراف  انیمشتر.  دیاز فرصت 

کنید. یاب یروند رشد و ثبات بازار را ارز . دیکن ییشناسا رند،یهدف قرار بگ  یتیاست در گروه جمع

بخش    نی ا  ست؟یرقبا چکسب و کار نسبت به   یایمزاو  میخاص و مستق  یرقبا  در بازار ،  رقابت  ،بازار  یبندبخش

م مقا  ینشان  در  شرکت  حل  راه  چگونه  که  برا   سهیدهد  و  است  متفاوت  رقبا  شناسا  یبا  هدف  شده    ییبازار 

مناسب تر است.

تحل  هیتجز  • مح :  SWOT  لیو  قوت و ضعف  )داخل   یفعل  طینقاط  و کار  تهدیکسب  و  ها  و فرصت  دات ی( 

به حداقل    ینقاط قوت کسب و کار م  هچگون( گنجانده شود.  ی)خارج به حداکثر رساندن فرصت ها و  تواند 

از فرصت    یگذار   هیسرما  یشرکت برا   یی تواند توانا  ی کمک کند. چگونه نقاط ضعف آن م  دهایرساندن تهد

قرار دهد. دیتواند آن را در معرض تهد  یچگونه نقاط ضعف کسب و کار م نکهیها را کاهش دهد. و ا 

ی ات یعمل برنامه . 5

و بودجه و    خ یبا تار   یت یر یمد  ی ها  تیمسئول  و وفادار    انیمشتر  گاهینحوه توسعه و حفظ پا  ی لازم است به طور کل

ود وج   دی تحقق رشد با  یکه برا   یی هات یو قابل  نده یرشد آ  یبرا   شدهینیبش یمراحل پ  و   ج ینتا  ی ابیاز رد  نانیاطم

نشان داده شود. داشته باشد، 

د یطرح با  نی دهد. بسته به نوع کسب و کار، عناصر مهم ا  ینحوه عملکرد کسب و کار را شرح م   یاتیعمل  برنامه

باشد.   انیاز مشتر تیط شرکت به بازار و نحوه حما شامل نحوه ارائه خدمات توس 

ن  ایباشند    یممکن است ضرور  ریز  یبه نوع کسب و کار، بخش ها  بسته را اضافه    ازینباشند. فقط موارد مورد 

طرح کسب و کار را تا حد امکان کوتاه نگه    دیکن  ی: سعدیداشته باش   ادی. به  دیموارد را حذف کن  هیو بق   دیکن

. دی دار

رو  • برا  یها   هیانجام سفارش:  را  مشتر  یشرکت  به  ده  انیارائه خدمات  عنوان  دیخود شرح  به  شرکت   کی . 

.دیکن نییفروش و داده را تع ت یریروش مد  نیشکل ارتباطات و بهتر  ،یمشتر  گاهی اپ یریگینحوه پ ،یخدمات

ی گذارمتیق  یها. طرحد یشده را شرح ده  رفتهیپرداخت پذ  یپرداخت استاندارد و روش ها   طیپرداخت: شرا  •

ی نقد   انیبر جر  ری( و هر گونه تأثگریو هر کارمزد د  ،یگذار نشانه   ،یکارمزد ساعت  بار،ک ی خدمات    یهانه ی)هز

.دیرا شرح ده



ارائه خدمات    یبرا   ایاز ارائه خدمات باشد    یاست، خواه بخش  یاتیکسب و کار ح  یبرا   ی: اگر فناوریفناور  •

فناور   یاساس اختصاص  یدیکل  ی ها  یباشد،  که  را  استفاده  توص  یمورد  داده دیکن  ف یهستند،  اگر  ی ها. 

امن( دیمشتر  ایوکار )شرکت  کسب هرگونه نسخه    نیچنموجود و هم  ی هاداده   تیر معرض خطر است، طرح 

.دیده ح یتوض یقطع ا یرا در صورت بروز فاجعه   یابیباز ای بانیپشت

به دل  ی انی: مشتریدیکل  ان یمشتر  • ت یموفق  یبرا   د یبازار جد   کی به    دن یرس  ریمس  ا یمشارکت، حجم،    لیرا که 

. دیکن ییکسب و کار مهم هستند، شناسا

ها  یدیکارکنان و سازمان کل  • فرد  اتیتجرب  ای: مهارت  به  برا   یمنحصر  ن  یفعل  میت  یرا که  را    ازیمورد  است 

ی دی. کارمندان کلدیآموزش در محل را شرح ده ای ی استخدام اختصاص ندی. در صورت لزوم، هر فرآدیشرح ده

. دیهستند فهرست کن  یضرور  تیموفق یرا که برا 

یاتیمال یو پرونده ها  یموارد قانون: لاتیتسه •

و فروش  یاب ی. طرح بازار6

طر  غیتبل از  چه  کار،  و  سا   کی به    ک یتراف  ایسرنخ    جادیا  قیکسب  مهمتر  یک یفروشگاه،    ای  تیوب  نی از 

مورد نظر کسب و کار را ارائه    ی ابیبازار   اتیبخش از طرح، جزئ  ن یاست. در ا   یهر کسب و کار   یکارکردها

پدیده برا   یدیکل  یهاو کانال  هاامی.  استفاده  تبل  دیتول  یمورد  و  ادیرا شرح ده  وکارکسب  غیسرنخ  بخش   نی. 

ممکن است    ر یز  ی دهد. بسته به نوع کسب و کار، بخش ها  ح یفروش را توض  یهر گونه استراتژ   دیبا  نیهمچن

.دیموارد را حذف کن هیو بق دیرا اضافه کن  ازید ننباشند. فقط موارد مور ایباشند  ی ضرور

دهد. اگر    یهدف ارتقا م  انیکه خدمات را در چشم مشتر  دیکن  فیرا توص  یدیکل  یها  امی: پیدیکل  یها  امیپ  •

.دیها وجود دارد، آنها را درج کن امیاز پ یبرخ  یکیگراف ریتصاو اینمونه 

ی فراهم م محصول،    ییشناسا  یشانس را برا  نیبهتر  یغاتیتبل  یها  نهیاز گز  کی: کدام  یابیبازار   یها  تیفعال  •

کند؟

o ( ویراد ون،یز ی)روزنامه، مجله، تلو یرسانه ا  غاتیتبل

o میپست مستق



o ی درخواست تلفن

o ی تجار یکنفرانس ها  ای نارهایسم

o شرکت ها ریمشترک با سا غاتیتبل

o ثابت  ای  یشفاه غاتیتبل

o  سئو  ای یلی میا  یابیبازار  ،یاجتماع  ی مانند رسانه ها تالیج ید یابیبازار

ن  یاستراتژ   • آ   کردیرو  از،یفروش: در صورت  بود؟  تمام وقت،    یفروشندگان سفارش  ایفروش چگونه خواهد 

وجود خواهند داشت؟  یگری د رد کیرو  ای یفروش قرارداد 

ی . برنامه مال 7

مرحله، بازار هدف،    نی . تا ارندیگ  ی در کنار هم قرار م  ی تجار  ی ها   ی زیاست که تمام برنامه ر   یی جا  ی برنامه مال

ق  انیمشتر و  ا  ییشناسا  یهمگ   یگذار   متیهدف  اند.  تخم  ن یشده  به  مفروضات  همراه  به   ی نیبش یپ  نیموارد 

به طور مداوم    نی انتظار خواهد بود. ا  مورد  یها  نهیکسب و کار، هز  گر ی. طرف دکنندی فروش شرکت کمک م

بب تا  بدان  نیکسب و کار سودآور است. همچن  یچه زمان  دینیمهم است  از در  د یمهم است که  فروش    افت یقبل 

شود. نیتام دیبا یی ها  نهیکنند، چه هز  یم دیلکه آنها تو یپول نقد  ای یمشتر

با  نیا هز  دی بخش  انداز   ینیتخم  یها  نهیشامل  ز  یراه  و  سود  ا  ینیب  شیپ  انیو  خلاصه  با  همراه  از    یشده، 

و در حال انجام، همراه با زمان    هیشامل فروش اول  دیها باشد. مفروضات با   ینیب  شی پ  نیمفروضات انجام شده با ا 

باشد. ی ورود یها  انیجر ن یا

از یافتتاح به آن ن  یکه ممکن است کسب و کار برا  یجار   ی ها  نه یهزشده:    ینیب  ش یپ  یراه انداز   یها  نهیهز  •

داشته باشد. 

 شودترسیم   انیسود و زپیش بینی  مدل

ی تجار   اتیشروع عمل  یبرا   ی از وجود پول نقد کاف  نانیاطم  ی کسب و کار برا  کی   ی راه انداز  یها   نه یهز  نییتع

معمولاً    یه انداز را  یها  نهیمهم است. هز   اریبس  نهیدر بودجه هز  نیشده و همچن  یبودجه بند   یدر چارچوب زمان 

ی را پوشش م   ییها  نهی ماهانه هز  یها  نهی. هز هر با  کی   یها   نه یماهانه و هز  یها   نهی: هزرندیگ  ی در دو دسته قرار م



بار در طول   کیهستند که  ییها نهیهز کبارهی  یها نهیدهد و هز یرخ م  یدهد که هر ماه در طول دوره راه انداز 

شوند. یمتحمل م ی دوره راه انداز
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