
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 فاطمه مهربان

 مهندسی صنایع)مدیریت نوآوری و فناوری(

 

1399آبان ماه   

 

 هفت گام

ن یک طرح کسب و کار  نوشت 



 

 کسبشود و ممیکار و به تدوین طرح ناب کسبتوصیه  ،نوپا ای هکار و کسببرای  که امروزه   اگر چه
ز
ز طرح ناب را برای معرف وکارتان ا نی 

قصد  مقالهکاری آشنا باشید لذا در این و ناب بایستی با جزییات هر طرح کسبما معتقد هستیم برای تدوین یک بوم ا کنیمتوصیه می

  . های نوپا آشنا سازیموکار ناب کسبنوع داریم شما را با 

 

 گردد: برای دو گروه مخاطب تدوین می کارو طرح کسببه طور کلی 

ک صحیح برای کلیه اعضا .1  اعضای تیم: با هدف اطمینان از تعریف یک هدف مشیی

: با هدف شناخت کامل کسبان دار گذاران و سهامسرمایه .2  گذاری وکار به منظور سرمایهخارجی

 

 کارتان تا چه حد باید شامل جزئیات باشد؟و طرح کسب

ان کاربرد و نوع مخاطبان شما، طرح ز های مختلف،  متفاوت نظر طول، محتوا و تاکید بر جنبه تواند از وکارتان میهای کسببراساس می 

 تان به نحوه استفاده شما از طرح تجاریبا یکدیگر باشند و این کاملا 
ی

 دارد: بستگ

ان  جهتتر بر جزئیات انتقادی و مورد استفاده برای آزمودن فرضیات و مفاهیم با تاکید کم صفحه(:  10طرح خلاصه ) - ز سنجش می 

 کاریو گذاران بالقوه به ایده کسبمایهعلاقه سر 

 شامل سه بخش: 

1.  ،  محصول )کالا/خدمت(، افراد و مدیریتتجارت: ساختار حقوفی

: بازار هدف، رقابت، تبلیغات .2  بازاریابی

 بیتز درآمدبیتز فرایند مالی سه ساله و پیشای از نیازها، پیشمالی: خلاصه .3

 

فت فرایند تجاری تاکید کامل بر جزییات و به طور مداوم برای ارز  صفحه(:  10-40) طرح جامع - ان پیشر ز هدف جستجوی  با یابی می 

 گذارانمخاطبان و سرمایه

 

یان داخلی کسببا توجه به جزئیات بالای طرح عملیابی در در  صفحه(:  40)بالای  طرح عملیات   - وکارتان مناسب جه اول برای مشیی

 مابی برای مدیران اجرابی است. کاری( و راهنو است )اعضای تیم کسب

 

 اهمیت دارد:  زیر ه به سه جزء اصلی توج ؛شدهبیاناز هر کدام از سه نوع طرح  و بکاربردن شما بسته به نیاز 

 ارائه شده وکار شامل محصول )کالا/خدمت(ح کسبکار: سرر و ای از کسبخلاصه 

  ح بازار هدف محصول )کالا/خدمت( شما و نحوه دستیابی : سرر  تان به بازار هدفطرح بازاریابی

 ز مالی که  کنید را پرداخت مین و اینکه چگونه ان کارتاو های مرتبط با کسبطرح مدیریت مالی: جزئیات هزینه و شامل کل مبلغ تامی 

 ممکن است مورد نیاز شما باشد. 

  طرح مدیریت و اجرا: نحوه مدیریت فرایندهای اصلی مثلا منابع انسابز 

 

 

 کارهای نوپاو وکار برای کسبطرح کسب

 

 : بخش اصلی است هفتکاری شامل و هر طرح کسب

 خلاصه مدیریتی  .1

 محصول )کالا/خدمت(   .2

 تحلیل بازار .3

اتژی .4  گتحلیل اسیی

 تیم مدیریت .5

 فرایند اجرا .6

 طرح مالی .7



 

 

 شودانجام میها تدوین خلاصه مدیریت بعد از اتمام سایر بخش -صفحه( 1-3) خلاصه مدیریت  
 ار شما چیست؟وککسب

 

و در صورت قانع شدن و رضایت وی از شما  شود متقاضز این بخش میذار ابتدا گاست زیرا یک سرمایهکارتان و بخش حیابی کسب

حل( تدوین  کار و چرابی برتر بودن راهو )مساله، راه حل، مدل کسب را کارا و اثربخش پس آن ؛بخش تکمیلی را خواهد خواست

 : را در خلاصه مدیریتی پوشش دهید  زیر های بخش نمایید. سعی کنید 

 

 مساله و راه حل 

  اندازچشمماموریت و 

 اهداف 

  فاکتورهای کلیدی موفقیت 

 )محصول )کالا/خدمت  

 بازار 

 اتژی  اسیی

 هامنابع مالی و هزینه 

 

کت/استارتاپ شما آغاز می  وکار شماستبدنه طرح کسب خلاصه مدیریتی  ان ت شود که با توصیف کلی سرر ز وانابی شما در ترجمه و می 

 : است زیر موارد  شاملدهد که کار را نشان میو ایده به کسب
 

 کت/استارتاپ ، پیش توضیحات سرر  ...( و زمینه تخصصی و آموزشر اعضای تیم )نام و موقعیت جغرافیابی

 کت/استارتاپ و سابقه مرتبط مدیران ها اگر تجربه مشابه در خصوص و اعضای اصلی )در خصوص استارتاپ تاریخچه سرر

 اید(تجربه داشتهکه با اعضای تیم خود های  این ایده و یا سایر ایده

 تانانداز، ماموریت و اهدافچشم 

  پاسخگوبی به مجموعهبه عنوان مثال محصول )کالا/خدمت( چیست؟ ارزش پیشنهادی شما در( 
ی

ای جدید از نیازها(، تازگ

، انجام کامل کار، طراج، برند با نیازهای شخصی(، محصول )کالا/خدمت( سازی )سازگار نمودن بهبود عملکرد، سفارشر 

ش)ضمانت خرید یک قیمت و کاهش هزینه، کاهش ریسک ش برای کسابز که دسیی  ساله برای کالای دسته دوم(، قابلیت دسیی

 توانند ارزش پیشنهادی شما باشند. اند و ... هرکدام مینداشته

 ی و محصول و خدمت شما و مجموعه روشخلاصه ی را پاسخ هابی که محصول و خدمت شما نیاز مشیی ای از نیاز مشیی

ی استدهد می ی( و یا فراتر از نیاز مشیی شر مشیی ز  )نیازهای انگی 

  پیشنهاد بازاریابی ( 4 p ترکیتی از ،) ای هابی که برای رفع نیاز یا خواسته، اطلاعات و یا تخصصمحصولات )کالا/خدمت(بازاریابی

فهوم  محصول، قیمت، سیاست کار شما در چهار مو کسب  متمرکز بر برنامه بازاریابی  شود. پیشنهاد بازاریابی به بازار ارائه می

 های ترویجی است. لیغات و برنامهتب توزی    ع،

 

و شده و فاکتورهای کلیدی موفقیت بیتز را از قبیل فروش و سود پیش کار و که جزئیات کلیدی کسب  های بعدیپاراگراف

 . باشد های کلیدی شما )در صورت وجود( مشارکت

کارتان درآورید به و های جذاب کسبها و چارت و از بخشه صورت مصور در قالب جداول، گرافبخش را بتوانید این شما می

ی را میعنوان مثال مباحث پیش  . توانید مصور نمایید بیتز سهم بازار و تقاضای مشیی

 . ها تدوین نمایید فراموش نکنید خلاصه مدیریتی را در آخرین مرحله و پس از تکمیل سایر قسمت

 

 

 



 

 پیوست : 

 

 اندازچشم

  و روشن تصوير بابد قست اين در
ز
ز  وکارکسب آينده از شفاف  انجام کار، و بدین منظور باید ماهیت،  شود تبيی 

ی
ورت، چگونگ ضز

وری که در چند سال آینده به ط  طرح با گرایش به آینده مشخص شود های مکابز و زمابز کننده در طرح و پتانسیلمشارکت

د. که طرح در چه جایگاهی و موقعیتی قرار می  مشخص باشد   گی 

ح نويسپيش  اندازچشم سرر

کت  اسم [ تبديل /رشد  .........................   ]نوع فعالیت[............................... به یک ] سرر

ز منطقه موفق یان[سال، به  [.…………] المللی، که در مدتای، ملی، بی   . ارائه کند  .............  ]محصولات[ ............  ]مشیی

 

 ماموریت 

 . دارد  ه تعهدابی در قبال ذینفعان خود کار چو که کسب  کار باید مشخص شود و اینو در این بخش چرابی کسب

 یان چه خواهد بود؟  تعهدات شما به مشیی

 گذاری چه مزیتی خواهد داشت؟وکار برای سرمایهاین کسب 

 ز بیان کنید؟وفی و حقیقی را مشخص کرده و منافع آنسایر ذینفعان از قبیل افراد حق  ها را نی 

ح ماموریتپیش  نویس سرر

کت[ ماموریت / ارائه ]نام سرر ز یان است. این  .........  ]محصولات[ی ....... فراهم ساخیی ...... و استفاده  ]محصولات[برای مشیی

یان دارد؟ ما متع چه امتیازی{ .............. {از آن  د ............ ]هدف/اهداف محوری[برای  را  ایم این کار شده د هبرای مشیی .که پیشیی

 کند، انجام دهیم. این ایده را دنبال می

 

 اهداف

انداز دست پیدا نمود، باید مشخص شود اهداف باید دقیق، شفاف و قابل ها به چشمیابی به آنتواند با دستاهداف طرح که می

ی باشد اندازه  . گی 

: به عنوان مثال در   کند. سهم از بازار را از آن خود می سال آینده چه ]..... [هدف بازاریابی

 کند. چه مقدار تولید دارد و چه خدمابی ارائه می سال آینده ]..... [هدف تولید: به عنوان مثال در 

وی انسابز  وی انسابز ب سال آینده ]..... [: به عنوان مثال در هدف نی  د کار می  هچه تعداد نی   . گی 

 دهد. ه مقدار سود مالی مد نظر قرار میسال آینده چ ]..... [هدف مالی: به عنوان مثال در 

 . سایر اهداف مورد نیاز باید ذکر شود  ز را محقق کند،اندااهداف فوق نتواند به تنهابی چشم در صوربی که

 

اتژی  است 

اتژی بررش  وی رقابتی پورتر  5مدل برای تدوین اسیی جهت تدوین نقاط ماتریس سوات به منظور آگاهی از محیط رقابتی و  نی 

 . رود می ار صنعت مورد نظر بک ها و تهدیدهایقوت، ضعف خود و فرصت

 

 )KSF(عوامل کلیدی موفقیت

اتژیک است. امروزه با کار شما میو فاکتورهای حساس و مهم که موجب موفقیت کسب شود. واژه تخصصی حوزه مدیریت اسیی

روی مدیران بسیار محدود های پیش وکار، تعداد فرصتیابی به موفقیت یک کسبتوجه به تعدد عوامل اثرگذار در مسی  دست

ها استفاده کند شناسابی و از آنعناض منجر به موفقیت خود را به درستی تمامی  کسی خواهد بود که بتواند است و مدیر موفق  

 خود را بهبود ببخشد.  کلیدی موفقیت  ه بعد عواملو در مرحل

 

 

 



 

 ابزار کاربردی و مفید برای تحلیل شاخص کلیدی موفقیت:  4

 

وی رقابتی پورتر  5تحلیل  .1 و بر یک سازمان اثر می 5کند مدل تحلیلی که بیان می : نی   گذارد. نی 

 زبز فروشندگانقدرت چانه 

 زبز خریدارانقدرت چانه 

 واردان تهدید تازه 

 تهدید جایگزین 

  ز رقبای حاضز شدت  رقابت بی 

 

وبز )فرصتها و ضعفبه تحلیل عوامل دروبز )قوت SWOT-تحلیل سوات .2  . پردازد ها و تهدیدها( سازمان میها( و بی 

 

ل سازمان نیست و PESTELتحلیل  .3 بر سازمان  لیبه تحلیل عوامل اثرگذار خارجی بر سازمان اشاره دارد. عواملی که تحت کنیی

 ها اثرگذار نیست. سازمان بر آنگذارد اما اثر می

 سیاش 

 اقتصادی 

  
ی
 اجتماعی و فرهنگ

 تکنولوژیگ 

 محیطیزیست 

  قانوبز 

 

ه ارزش .4 هvalue chain-تحلیل زنجی  ی. ای از فعالیت: زنجی  کت از تهیه مواد خام تا تحویل کالا و خدمات به مشیی های سرر

کت   یابی به اهداف تا ها در دست قدرت و توان سرر
ی

 دارد  حد زیادی به چگونگ
ی

توانید به مدل )می این اقدامات و فرایندها بستگ

ه ارزش پورتر مرا  عه نمایید(جزنجی 

  محصول )کالا/خدمت( 

 

 بازار هدف فعلی و آینده شماست.  هایبخشمحصول )کالا/خدمت( این بخش شامل برنامه توسعه و طراج شما برای 

 

 توسعه های طراج/ فازها و فعالیت 

 سنجی در زمینه محصول و خدمتمطالعات امکان 

 هاها و ریسکچالش 

 مالکیت معنوی 

 

ها آن محصول )کالا/خدمت( های توسعه رسند زیرا تلاشوقت به نتیجه نمیهای به ظاهر امیدوارکننده هیچاپبسیاری از استارت

ی بیش از حد انتظار  یسخت است. مهم است که مشیی  . ه این اتفاق برای وی رخ نخواهد داد کنید کطرح خود را متقاعد   مشیی

 تحلیل بازارتجزیه و 

 

 است: تحلیل بازار شامل سه بخش تجزیه و 

 تحلیل بازار 

  طرح بازاریابی 

 تحلیل رقبا 

 



 

 توسعهپردازد و بر ای اکتساب سهم فروش بازار هدف میکار بر و به شناسابی موقعیت کسب دو بخش تحلیل بازار و طرح بازاریابی 

اتژی چه باشد؟، قیمت محصول چه باشد؟، سیاست توزی    ع  بازاریابی را پوشش دهد، متمرکز است. )محصول 4pکه   هابی اسیی

کت چه باشد؟، تبلیغات و برنامه  های ترویجی چه باشد؟(  سرر

 

 تحلیل بازار: 

 شناسابی بازار هدف  

 بازاربندی بخش 

 ریزی سهم بازار طرح 

 دهی محصول و خدمتموقعیت 

 اتژی قیمت ز اسیی  گذاری و ارتقاءتعیی 

 شناسابی کانال فروش، توزی    ع و ارتباطات 

 

د های هر بخش، یک یا چنتحلیل شده و پس از بررش جذابیت های بازار کاملا هر کدام از بخش ر انتخاب بخش بازار هدفد 

یان شناخته شد شوند. وقتی بخشبخش برای ورود محصول انتخاب می باید تصمیم گرفته شود که قرار است های نیاز مشیی

 .کدام نیاز پاسخ داده شود

ها ممکن نیست. آوری و مقایسه دادههاست و این امر بدون جمعتخاب بخش هدف بازار در درک تفاوتکلید موفقیت در ان

کت و رقبا و شانس م ها باید در مورد داده  :آوری کردحوزه جمع ۵توان در ها را میوفقیت در هر بخش باشد و این دادهسرر

 توانابی در فهم محصول و طراج 

 (توانابی در تولید )کمیت و کیفیت 

  توانابی در بازاریابی 

 ز مالی  توانابی تامی 

 توانابی اجرا و مدیریت 

 

 های هابی مجزا به نام بخشسیم کردن مخاطبان بالقوه به قسمتبندی بازار تقخشب 
ی

های بازار است که از نظر نیاز، ویژگ

شده باشند ولی در خود گروه قابل توجهی از هم تفکیکها باید به صورت رفتارها با هم تفاوت دارند. گروهشخصیتی و 

 .یکدستی مناستی وجود داشته باشد

یان بنا شده باشد. بخشها از هم مجزا باشند ولی باید هر گروه بر اساس چند گرچه مهم است که گروه  مشیی
ی

بندی بازار ویژگ

 :تواند بر دو صورت اصلی انجام شودمی

  ی از محصول انتظار دارد  منفعت اصلیبر اساس  که مشیی

  براساس 
 

یان های اصلی شخصیت  ویژگ  مشیی

 

ز جایگاه محصولت  تا بتواند جایگاهی واضح، مجزا و جذاب نسبت به رقبای  است تلاشر برای محصول (Positioning) عیی 

یان هدف به دست آورد  .خود در ذهن مشیی

 

ز جایگاه موفق به سه سوال جواب می دهد  :یک پروسه تعیی 

یان چه کسابز هستند؟ .1  مشیی

 محصول چه نیازهابی را پاسخ می دهد؟ .2

ین گزینه است؟ .3  چرا محصول نسبت به رقبا بهیی

 



 

یان خدمت خواهد داد و چه تصویری سرر   د که با چه گرایسیر به آن گروه از مشیی یان در نظر بگی 
کت باید در هر بخش از مشیی

کت و محیط رقابتی بازار استوار ذهن مخاطب ایجاد خواهد کرد؟ پاسخاز خود در  یان، خود سرر ها باید بر درگ جامع از مشیی

 .باشد

 

. تحلیل رفتار و متمرکز بر یک بازار خاص هستند دهند صنعت خود سرویس نمیوکارهای نوپا به همه یلی از کسبخ 

ند و هرچه کنندگان بازار هدف خود اطلاعات دار ها در رابطه با مصرفکنندگان در بازار مهم است. غالب استارتاپمصرف

 . تری ارائه خواهید داد مناسب )کالا/خدمت(  محصولکنندگان داشته باشید تری از مصرفتحلیل بیش

 

 :  طرح بازاریاتی

 های بازاریابی گذشتهبررش اثرات و نتایج برنامه 

 ح بازار خا  کندرجی که کسب و کار در آن رقابت میسرر

 گذاری برای تلاش های آینده بازاریابی هدف 

 ز بودجه مورد نیاز برای فعالیتتخ  های بازاریابی می 

 

ین روش  ، موقعیتبهیی اتژی بازاریابی
یابی در بازار و نقطه تمایز آن است و سپس توصیف طرح بازاریابی یک استارتاپ، توصیف اسیی

اتژی بازاریابی ساپورت میبررش اینکه هر کدام از جنبه
 شوند. های طرح بازاریابی چگونه از طریق قیمت، ترکیب تبلیغابی و اسیی

 

 . پردازید انداز رقابتی میارائه دید کلی از چشمبخش شما به در این   تحلیل رقبا: 

  شناسابی رقبای کنوبز و آینده 

 نقاط قوت و ضعف رقبا 

  ه ارزش، م ؟استیا وجه تمایز شما با رقبا در چه فاکتوری  مزایای رقابتی شما حصول، نوآوری، بازار، )قیمت، کیفیت، زنجی 

 ...(برند، دانش و 

اتژیکی  تحلیل است 

ات چگونه منعطف باشیم؟ نسبت به  تغیتر

 

ات و حرکت بر  ،پذیری فراواناستارتابی یعتز عدم ثبات و تغیی  کار و اگر چه که ماهیت کسب  که برای مواجهه با تغیی 
چه بهیی

ز گام . خلاف رودخانه، سناریو خود را داشته باشید  ز  ،بدین منظور اولی   کار شما و است که کسب بومیطرج جامع از زیستداشیی

 این یعتز بتوانید به سوالات زیر پاسخ دهید:  . استدر آن قرار گرفته

  بوم کدامند؟ها در این زیستها و تهدید فرصت قوت، ضعف شما و 

 بوم کدامند؟موانع ورود به این زیست 

 ؟ورزید تناب اجباید هابی از وارد شدن به چه بخش 

 ات فن ی، بهره، طولابز شدن طراج و توسعه و محصول با تغیی   ؟کرد چگونه برخورد  باید آوری، سلیقه و انتظار مشیی

 تیم مدیریت 

 

کنند بعد از بخش خلاصه مدیریتی مستقیما به این بخش مطالعه میکار را و گذاران و سایر افرادی که طرح کسببسیاری از سرمایه

ز     کنید: اشاره می زیر ن بخش شما به موارد کنند. در ایوکار، مراجعه میکسبجهت ارزیابی نقاط قوت موسسی 

 مشخص نمودن مسئولیتساخ : یها و تصمیمتار سازمابز  هاگی 

 کت شما را برجسته می  را  های برجستهکند. تحصیلات، تجربیات و مهارتتجربه و تخصص: سابقه مدیریت مدیران سرر

 از آن غافل نشوید. پس  وکار شما هستند مزیت رقابتی کسباعضای تیم شما  . فراموش نکنید 

 مجموعه برنامه :  ها برای اکتساب دانش و مهارت جدیدها و برنامههای شما برای ارتقای مهارت، فرصتشکاف مهاربی



 

 هاهای مرتبط به آنوکار و هزینههای اعضای فعلی و آینده کسبریزی اعضا: نیازمندیبرنامه 

 اجرارایند ف

 

ز و تولید محصول )کالا/خدمت( و  ه تامی  ح زنجی  ی سرر  . است و نیستهرآنچه در معرض دید مشیی

  ایجاد ارزش محصول  فرایند)  و تحویل ارزش )ورودی، فرایند و خروجی

 تکنولوژی 

 ات ز  امکانات و تجهی 

 کار و موفقیت و سنجش عملکرد کسب های کلیدیشاخص 

 های کلیدیایستگاه 

 برنامه فروش 

  برنامه بازاریابی 

 

 طرح مالی

 

اتژی  آنچه شما در  . هر استآن مالی  منظر کار مربوط به و بخش نهابی یک کسببه اعتقاد کاپلان و نورتون در نقشه اسیی

وبز های شما در آخکارتان انجام دهید و تمامی تلاشو کسب ارزش که در واقع اشاره به بهبود کارتان  و ترین لایه کسبرین لایه و بی 

 آید. مورد نظر سهامدار است، به نمایش درمی

یان، ارتقای مندیرضایت بهبود  برای که تلاشر  بهیی است بگوییم تمام تحویل محصولات وخدمات  کیفیت و کاهش زمان  مشیی

 دهیم؛ اگر به نتایج مالی ملموس ختم نشوند، هیچ ارزشر نخواهند داشت. خود انجام می

 

، اهداف خود را )پیشنهاد می کنید ترجمه میاهداف مالی به کارتان را و اهداف کسبدر این بخش شما  شود برای ترجمه هرچه بهیی

دهنده تعهد شما در بیتز نیست بلکه نشانفراموش نکنید این طرح ضفا یک پیشها و اهداف موقت تبدیل نمایید( به فعالیت

 است.  تانبه نتیجه رساندن اهداف

اتژی رشد و بخش شامل داین لایه  اتژی بهرهو  و درآمد  اسیی  . است وریاسیی

 

اتژ ا  یی رشد به فاکتورهابی که بر افزایش ارزش برای سیی های جدید، اتوسعه منایع جدید درآمدی، بازار  و  فعلی مشیی

یان جدید   شوند، اشاره دارد. مربوط میمحصولات جدید، مشیی

 

اتژی بهرها  در  . شوند، اشاره دارد ای مربوط میساختارهای هزینه یو ارتقا مدیریت دارابی موجود وری بر فاکتورهابی که به سیی

ید:  زیر مجموع موارد   را در این بخش درنظر بگی 

 

  ی جدید( فرم پیشنهادی منابع درآمدی جدید  )بازار، محصول، مشیی

 کاهش های موجود، کاهش بهای تمام شده واحد فعالیت/ هر واحد محصول،  مدیریت دارابی ) وریفرم پیشنهادی بهره

ک، حذف اتلافات(مستقیم تولید، برونهای مستقیم و غی  هزینه  سپاری و استفاده از منابع مشیی

 های مالی کلیدیشاخص 

 فرم پیشنهادی جریان مالی 

 ترازنامه و گزارش سود 

 

 

 

 


