
 چگونه طرح تجاري بنويسيم؟

 عليرضا تاجريان: نويسنده 

ذهنيت بسياري از كارآفرينان از نوشتن طرح تجاري . نوشتن طرح تجاري اصلاً خوشايند نيست: بياييد صادق باشيم 

كاري است طولاني همراه با . اين چيزي نيست كه شما مشتاق آن باشيد. مشابه ذهنيت آنها از جراحي روت كانال است

هاي  كننده حس كند درد را به وسيله بي دندانپزشك سعي مي. هاي مكرركه شديداً جسم و روان را آزار مي دهد بخش

بعد . دهد چيزي بيشتر از كار دندانپزشك است اما خوشبختانه كاري كه يك طرح تجاري انجام مي. موضعي التيام بخشد

ولي . ي بعد ز به حالت قبلي خود برگشته، حداقل تا دفعهكشيد چون همه چي از عمليات دندانپزشكي، نفس راحتي مي

فوايد رواني اين كار، داشتن حس . شود وقتي طرح تجاري خود را كامل كنيد، در حقيقت تازه احساس رضايت شروع مي

دتر حال كه متوجه اصل داستان شديد بياييد زو. اعتماد و در دست داشتن سرنوشت خود، به تنهايي ارزش تلاش را دارند

  . كنيم در اين بخش سه هدف را دنبال مي. به اصل مطلب بپردازيم

   ايجاد انگيزه مناسب براي نوشتن طرح تجاري .1

   معرفي فرآيندي كه ناخوشايند بودن نوشتن را كاهش دهد .2

  اي از اطلاعات مورد نياز يك طرح تجاري موفق ارائه خلاصه .3

  :طرح تجاري به عنوان سند فروش

اگر آن را به عنوان كاري خسته كننده و بسيار . ري تحت تأثير تعريف شما از طرح تجاري استروند نوشتن طرح تجا

طرح تجاري را عموماً به عنوان نقشه . شود پيچيده ببينيد، طرح شما نيز به همان ترتيب باعث سرنگوني تجارتتان مي

هاي تجاري مبهم، خشك،  در نتيجه بسياري از طرح. كنند بياني از استراتژي، يا عناوين نظري ديگري بيان مي [1]مسير،

  . بينند و فني هستند؛ چون كارآفرينان آنها را به عنوان يك سري تمرينات تئوريك و رسمي مي

اگر شركت، . فروشيم وسط آن تمام شركت را به صورت كامل ميتوان يك سند فروش دانست كه ت اما طرح تجاري را مي

با چنين تفكري از طرح تجاري . كند اين هيجان بايد در طرح تجاري نيز وجود داشته باشد زده مي واقعا شما را هيجان

و اغراق در  البته اين به معناي تبليغات پر سروصدا. كنيد نويسند، دوري مي اي كه اكثر كارآفرينان مي خشك و پيچيده

كنند، مثل تحقيقات مستند و تجربيات مختلف استفاده  بايد از مداركي كه مطالب شما را حمايت مي. طرح تجاري نيست

  . كنيد

  طرح تجاري

طرح تجاري سندي است كه توانايي تجارت شما را در فروش محصولات و خدمات خود براي ايجاد : يك تعريف خوب

  .دهد اي نشان مي ي متقاعد كننده جذابيت آن را براي تأمين كنندگان مالي به شيوهبخش، و  يك سود رضايت

طرح تجاري يك سند فروش است كه هيجان و تعهد شما نسبت به تجارتتان را به حمايت كنندگان : يك تعريف بهتر



 .كند داران احتمالي منتقل مي مالي و يا سهام

   

  :هشت دليل براي نوشتن يك طرح تجاري

   )خود را تمام و كمال در اختيار تجارت قرار دهيم(ي فروش خود به تجارت برا .1

   [2]براي بدست آوردن وام بانكي .2

   گذاري براي كسب پول سرمايه .3

   براي تشكيل اتحادهاي استراتژيك .4

   هاي بزرگبراي كسب قرارداد .5

   براي جذب كارمندان كليدي .6

   براي فروش يا خريد شركت و تلفيق شركت .7

  براي ايجاد انگيزش و متمركز ساختن گروه مديريتي .8

   

  يك رهيافت كوتاه: شروع نوشتن

. 1: براي تسهيل اين بخش به دو حقيقت بايد توجه كرد. ترين بخش نوشتن يك طرح تجاري شروع كردن آن است سخت

  . هاي خلاصه و كوتاه به اين سؤالات تهيه جواب.2. ها يا موضوعات درست و مناسب ارائه پرسش

بايد توجه كرد كه . نويسي است تر از خلاصه معمولاً پاسخ به سؤالات در چند پاراگراف يا حتي چند صفحه، بسيار آسان

كند به  تنها هر آنچه كه در يك لحظه به ذهنتان خطور مي. ت بلافاصله به طور كامل پاسخ داده شوندلازم نيست سؤالا

با توجه به اين مطلب به برخي . دهد بيشتر فكر كنيد ي مسائل ديگري كه پرسش ارائه مي صورت اشاره بنويسيد و درباره

  .كنيم ار گيرند اشاره ميها و موضوعاتي كه بايد در نوشتن طرح تجاري مورد توجه قر پرسش

  طرح تجاري بايد چند صفحه باشد؟

از لحاظ سازماندهي نيز . معمولاً داشتن حسي از شماي كار در هنگام شروع، از لحاظ رواني مفيد خواهد بود

همچنين باعث ايجاد نظم از همان ابتدا . دهد يك تخمين از زمان مورد نياز براي انجام كار، به دست مي

. تر است تن يك طرح تجاري مختصر و مفيد از نوشتن يك طرح تجاري طولاني بسيار سختنوش. شود مي

طرح تجاري خلاصه، طرح تجاري كامل، طرح تجاري : توان به سه دسته تقسيم كرد هاي تجاري را مي طرح

  عملياتي

   صفحه 10: طرح تجاري خلاصه     �



به اطلاعات و . صفحه اي كمترند 60سنتي و هاي  صفحه يا بيشتر هستند و از طرح تجاري 10حدود 

هاي نو پا  ها براي تجارت اين نوع طرح. شوند تر نوشته مي تحقيقات كمتري نياز دارند و در نتيجه بسيار سريع

هاي كوچك ملي كه به  بسيار مناسب هستند اين نوع طرح تجاري در مواردي نظير دريافت وام بانكي، تجارت

  .گذار مفيد هستند  جي نيستند، و سنجش ميزان علاقة سرمايهگذاري خار دنبال سرمايه

   :طرح تجاري كامل       �  

گيرد تا حدي كه موارد اساسي به صورت كامل كندوكاو شوند ولي هنوز نبايد  تمام موضوعات مهم را در بر مي

تواند بسيار  هاي توسعه يافته مي اي براي تجارت صفحه 40اين محدوديت . صفحه بيشتر شود 40خيلي از 

اين نوع طرح تجاري در مواردي نظير جستجو براي دريافت مقدار هنگفتي سرمايه و جستجو . مشكل باشد

  . براي شريك استراتژيك مفيد است

  :طرح تجاري عملياتي     �

تواند وجود  هاي تجاري مي هيه اين نوع طرحدو دليل اصلي براي ت. صفحه تجاوز كنند 100توانند حتي از  مي

  : داشته باشد

هايي كه در حال حاضر پيچيده هستند و به سرعت  براي شركت. كنند هايي كه به سرعت رشد مي شركت     .1

  . كنند، طرح تجاري بايد تعدادي از موضوعات را به طور كامل بپوشاند پيشرفت مي

يك . مهم است كه تيم مديريت روي موضوعات يكساني متمركز باشند بسيار: بخشي از فرآيند سالانه     .2

ي افراد را در مسير مشخص شده نگه دارد، بايد سطحي از جزئيات را  طرح تجاري براي اينكه بتواند همه

طرح عملياتي بايد وارد جزئيات توزيع، توليد، . هاي خلاصه و كامل ضروري نيستند در برگيرد كه در طرح

ي افراد از موارد مورد انتظار، لازم  مهم ديگري شود كه براي حصول اطمينان از درك همه هاي و حوزه

  .هستند

  طرح تجاري چه چيزهايي را بايد در برگيرد؟ 

روش درست يا غلطي . خواهيم بنويسيم بايد آن را سازماندهي كنيم بعد از اينكه تصميم گرفتيم كه چه نوع طرحي را مي

  :گيرد دارد ولي به طور كلي يك طرح تجاري اين ويژگي ها را در بر ميبراي اين كار وجود ن

نام شركت، آدرس، نام و شماره تلفن رابط اصلي : تواند شامل مواردي مانند مي    [3]:صفحه رو .1

  . براي جزئيات با يك وكيل مشورت كنيد. باشد  [4]ي نشر و هشدار حق نشر و شماره) معمولاً رئيس(

 داران يا برخي بانك. بايد تا حد امكان به تفصيل و همراه شماره صفحات باشد :جدول محتوي .2

   .دارند) از لحاظ ترتيب(هاي مختلف  هاي خاص خود را در خواندن بخش گذاران روش سرمايه

  :خلاصه اجرايي .3



روند تا حسي از  مهمترين بخش طرح تجاري است زيرا بيشتر خوانندگان ابتدا به سراغ اين بخش مي        ·

يد، اين بخش بايد اگر به دنبال كسب سرمايه هست. قلب طرح تجاري است. كل طرح پيدا كنند

  .داران احتمالي را به سر ميل آورد گذاران و بانك سرمايه

  .است  "يك طرح تجاري داخل طرح تجاري"در واقع به خودي خود . يك طرح تجاري كوچك است        ·

پس ! خب"خواند بايد بتواند بگويد،  بايد ماهيت، و شور هيجان تجارت را در برگيرد، كسي كه آن را مي        ·

  ."اين كاري است كه اين افراد به دنبال آن هستند

  .صفحه باشد 2نوشتن خلاصه اجرايي به شكل نهايي خود كار بسيار بزرگي است زيرا حداكثر بايد         ·

صفحه باشد و اين  2توان يك خلاصه اجرايي اوليه نوشت با توجه به اين نكته كه نبايد بيشتر از  مي        ·

  .هاي ديگر طرح تجاري، بازنويسي و تدوين مي شود عداً، پس از تكميل بخشنويس ب پيش

هايي را در دانش، آگاهي و  خلاء. با نوشتن خلاصه اوليه به يك اكتشاف مهم دست خواهيد يافت        ·

اين اكتشاف مسير را براي تحقيقات و نوشتن بخش هاي ديگر طرح مشخص . كنيد هاي خود حس مي ايده

  .مي كند

  هويت شما چيست؟ :شركت  .4

  . استراتژي تجارت شما و تيم مديريتي: كند اين بخش دو موضوع اساسي را بيان مي

استراتژي يك كلمه سازماني است براي رويكرد كلي شركت نسبت به توليد و  :شرح استراتژي تجارت خود

در شرح استراتژي بايد يك  .توليدات خود و اهداف آن براي به حداكثر رساندن ميزان موفقيت/ فروش خدمات

كنند  ريزي تأييد مي ريزي كرديد و آنچه نتايج برنامه كنيد براي انجام آن برنامه تناسب منطقي بين آنچه ادعا مي

گذشته، حال و : ي اصلي اشاره كنند بنابراين كارآفرينان بايد در شرح استراتژي به سه حوزه. وجود داشته باشد

  .آينده شركت

كنند توانايي لازم را براي  موضوع اساسي اين است كه آيا كساني كه شركت را اداره مي: تيشرح تيم مديري

دهند در شركت هايي با محصول  اي ترجيح مي گذاران حرفه سرمايه. ارضاي استراتژي شركت دارند يا خير

  .گذاري كنند تا برعكس متوسط و افراد متبحر سرمايه

حاً دستاوردهايي كه در شركت شما رخ داده، ذكر آوردهاي هر عضو را، ترجي سوابق دست •

  . كنيد

ـ 2هاي بسيار زياد به يك نفر  ـ سپردن مسئوليت1هاي تيم مديريتي مصطلح مثل  از تله •

   .انتخاب مديراني با سوابق يكسان اجتناب كنيد



ها و  هر عضو را تنها در يك پاراگراف تشريح كنيد ولي سعي كنيد با توضيح كامل توانايي •

اين مطلب شامل معرفي مشاوران و . افراد، تمام منابع خود را معرفي كنيد ربيات همهتج

  .شود كارمندان نيمه وقت كه نقش اساسي دارند نيز مي

  خريداران چه كساني هستند؟ :بازار .5

ترين راه ، تعيين مشتريان احتمالي و تعيين بهبازاريابيدر حالي كه . شود گاهي بازاريابي با فروش اشتباه گرفته مي

هاي بازاريابي  يكي از راه. ، متقاعد ساختن آن مشتريان احتمالي به خريد از شمافروشو . دسترسي به آنها است

  . در ادامه به موضوعات مختلفي كه در اين بخش از طرح تجاري لحاظ مي شوند مي پردازيم. جمعيت شناسي است

  :محصول يا خدمت خود [5]فروش فوايد -

. فروشد بخش مهمي از تعيين مشتريان احتمالي، اين است كه مشخص كنيم شركت شما واقعاً چه چيزي را مي

بهترين فوايد، آنهايي . فروشد نگاه كنيد فوايدي كه به مشتريان ميدر نوشتن اين بخش بايد به شركت در قالب 

تا حد امكان . انداز كردن، يا احساس آرامش كردن، كمك كنند هستند كه به مشتريان در پول درآوردن، پس

شود، و علاوه بر آن مدت  انداز مي شود يا پس سعي كنيد فوايد را ارزيابي كنيدـ مقدار پولي كه درآورده مي

ـ به ايجاد تبليغات براي 1اين اطلاعات . كشد تا كالاي خريداري شده پول خود را درآورد ماني كه طول ميز

  . كند ـ در تعيين مشتريان احتمالي كمك مي2كند  فروش محصولات كمك مي

تر شود، زود انداز مي شود يا پس جاي تعجب ندارد، هرچه محصول يا خدمت شما بتواند با پولي كه درآورده مي

نتايج بدست آمده بايد به طور مشخص و واضح . تر خواهد بود هزينه خريد خود را درآورد، براي خريداران جذاب

  . ي مالي روشني وجود ندارد، بايد فوايد جذاب ديگري وجود داشته باشند اگر فايده. در طرح تجاري بيان شوند

  :سازي تحقيق بازار ـ ساده

ـ آيا مشتريان 1مسئله مشخص كردن اين مطلب است كه . شود سخت نيست يتحقيق بازار آنقدرها كه تصور م

ـ آيا اين تعداد رو به افزايش هستند يا رو 2بالقوه كافي براي رسيدن به رشد مورد نظر شما وجود دارد يا نه و 

  .به كاهش

  .تر خواهيد بود موفقتر بازار را تعيين كنيد،  تر و مشخص بازار دقيقاً چيست؟ معمولاً هر چه دقيق        ·

تر  بازار در حال پيشرفت است يا در حال غرق شدن؟ معمولاً هرچه بازار زودتر پيشرفت كند شما موفق        ·

توانند جذاب باشند، در صورتي كه شما آنقدر قوي باشيد  البته بارزهاي كاهش يابنده نيز مي. خواهيد بود

  . با انرژي به كارتان ادامه دهيدكه بتوانيد تا وقتي رقبايتان زمين بخورند 

كنند، ولي اين پيشرفت آنقدر نيست كه  آيا ارزش وقت گذاشتن را دارد؟ برخي بازارها پيشرفت مي        ·

  . ارزش صرف وقت و انرژي را داشته باشد



  :ـ تحليل رقبا            

  . به طور عيني تحليل كنديك طرح تجاري براي آنكه قابل قبول باشد، بايد رقباي خود را         ·

  . دهند هاي تجاري اثربخش، نشاني از تمايل به يادگيري از رقبا نشان مي طرح        ·

كند تا صاحبان منافع متقاعد شوند كه در تحليل  يك تحليل عيني از رقبا در طرح تجاري كمك مي        ·

  . عمومي خود جدي هستيد

  :گذاري ترويارويي با معماي غير قابل حل قيمـ 

معمولاً تصميمات . شود ترين موضوعاتي است كه يك تجارت با آن مواجه مي گذاري يكي از سخت قيمت

گذاري، نتايج تحقيق بازار و سنجش ميزان تمايل بازار هدف به پرداخت هزينه براي كالا يا خدمات شما  قيمت

ها و  كند و همچنين ميزان هزينه طالبه مياي كه رقابت م گذاري همچنين تقريباً تابعي از هزينه قيمت. هستند

  .باشد هاي احتياطي شما مي بودجه

توانيد ساختارهاي  گذاري آزاد هستيد و مي گذاري وحي منزل نيستند و شما در قيمت ساختارهاي قيمت        ·

ست هاي خود را از د فقط سعي كنيد قابليت مشاهده نتايج تغييرات و آزمايش. مختلف را امتحان كنيد

  . ندهيد

  .گذاري شركت باشد طرح تجاري بايد شامل يك مبناي واضح و منطقي براي استراتژي كلي قيمت        ·

خدمت / معمولاً بايد دو برابر بخش محصول. ترين بخش باشد بخش بازاريابي طرح تجاري بايد طولاني        ·

  . باشد

  فروشيد؟ چه چيزي مي :خدمت/ محصول .6

به برخي از آنها در ادامه اشاره . هاي مهم محصولات يا خدمات شركت بايد در اين بخش آورده شوند تمام جنبه

  .شود مي

. خدمت بسيار مهمتر از برخي ديگر هستند/ ها براي محصول برخي خصوصيت زرق و برق تا چه حد؟        ·

هاي هر چه بيشتر در محصولات خود  در حالي كه كارآفرينان اغلب سعي بر ايجاد خصوصيات و ويژگي

ترين خواص  هاي خريداران نباشند، ولي جزو گران قيمت ها در اولويت هستند، ممكن است برخي ويژگي

  . باشند

  خدمت شما داشته باشد تهيه كنيد/ليستي از ويژگيهايي كه مي خواهيد محصول         §



شايد يك ويژگي . ليست را با در نظر داشتن نسبت هزينه و فايده هر ويژگي مرور كنيد         §

  . بسيار ارزان، منفعت زيادي براي مشتريان داشته باشد

هاي اساسي محصول يا خدمت شما را ارزيابي كند و وجود  اين بخش از طرح بايد ويژگي         §

  . آنها را نيز توجيه كند

  وانيد تحويل دهيد؟ت آيا مي         ·

يكي از بدترين چيزها براي يك شركت اين است كه محصول جديدي را معرفي كند و بعد          §

قدر بد خواهد بود اگر محصولي  همان. نتواند در زماني كه تعهد كرده آن محصول را فراهم كند

  . را قبل از آنكه تمام اشكالاتش برطرف شده باشد وارد بازار كند

  .شود اين مشكلات تحويل، بعدها موجب بروز مشكلات بازاريابي مي         §

ي زماني براي وقايع مختلف داشته باشد بلكه بايد  طرح تجاري نه تنها بايد يك برنامه         §

شوند داشته باشد تا رعايت زمان پاياني تعيين شده را  ي مراحلي كه اجرا مي توضيحاتي درباره

  . تضمين كند

   :[6]ترويجفروش و  .7

خدمت شما خوب باشند، اگر نتوانيد مشتريان احتمالي را /هاي محصول هر چقدر هم كه بازاريابي و استراتژي

ي فروش و  ند موضوع اساسي دربارهدر ادامه به چ. متقاعد به خريد از خود كنيد، هيچ ارزشي نخواهند داشت

  . شود ترويج اشاره مي

  رويكرد فروش شما چيست؟         ·

راههاي مختلفي براي فروش محصولات و خدمات وجود داردـ از طريق واحدهاي فروش          §

  . ، يا فروش الكترونيكيexecutivesهاي فروش،  داخلي، نمايندگي

فروشيد و آنها  فروشان مي اگر يك رويكرد چند مرحله اي داريد، محصولات را به عمده         §

ي اول را كنترل كنيد بلكه بايد به  دهند، نه تنها بايد مرحله ها مي فروش محصول را به خرده

  . ي دوم باشيد هايي براي تأثيرگذاري در مرحله دنبال روش

  . در اين بخش از طرح تجاري بايد روند يا روندهاي فروش را توضيح داده، توجيه كنيد         §

اول، چون هزينه فروش : روندهاي جايگزين و مختلف به دو دليل در حال افزايش هستند         §

انگيزي رو به افزايش است، دوم فشارهاي رقابتي اتكا به  اكثر خدمات و محصولات به طرز هيجان

  .ك روند فروش را مشكل ساختهتنها ي



روندهاي مشخص فروش را توجيه كند، يك تخميني از : بخش فروش طرح تجاري شما بايد         §

هزينه فراهم كند، و هر روند فروش جايگزيني را كه ممكن است براي كاهش هزينه و فشار 

  .كند رقابتي، به آن فكر كنيد را ارزيابي 

  كنيد؟ خود را تحريك ميچگونه فروشندگان          ·

از آنجا كه كار فروش بسيار سخت است، فروشندگان نياز به تربيت، حمايت و فراتر از آن          §

خواهيد روندهاي جديد فروش را امتحان كنيد ايجاد انگيزش  وقتي مي. نياز به انگيزه دارند

اد انگيزش در مراحل ي ايج شود چرا كه تعيين بهترين شيوه تر مي بسيار مهمتر و پيچيده

  . ابتدايي مشكل است

كرد آن را ادامه  يك قانون خوب اين است كه هرگاه روشي را پيدا كرديد كه خوب كار مي         §

  .هاي خارج از استاندارد تمام شود دهيد، حتي اگر به قيمت صرف هزينه

اينجا اين است كه مشتريان موضوع اصلي در  :كنيد چگونه محصول يا خدمت خود را ترويج مي        ·

و  [7]خدمات خود از تبليغات/ كنيد؟ ممكن است براي ترويج محصولات اصلي خود را چگونه مشخص مي

ها قابليت كنترل بيشتري را روي پيامي  معمولاً تبليغات براي شركت. استفاده كنيد [8]يا روابط عمومي/ 

روابط عمومي شامل متقاعد . تر از روابط عمومي هستند كنند اما گران رسد فراهم مي كه بازار هدف مي

هاي  ارائه مقالات در روزنامه و مصاحبه. باشد شما مي ها و يا مديران ها براي پوشش شركت ساختن رسانه

راديويي اعتبار بيشتري از تبليغات دارند پس نسبت به تبليغات، در متقاعد ساختن مشتريان احتمالي 

ايجاد يك "هاي خدماتي كه بخش مهمي از فروششان را  اين روش براي شركت. براي خريد، مؤثرتر اند

ها مشتري را جذب خواهد  ظاهر شدن در رسانه. تر خواهند بود جذاب. دهد تشكيل مي "[9]تصور خوب

توان از اين مطالب در طرح  مي. اي نفوذ كنند ها بايد در هر رسانه جهت حداكثر اثربخشي، شركت. كرد

  ). باشد هاي اصلي قسمت پيوست مي گرچه معمولاً بهترين جا براي نوشته(تجاري استفاده كرد 

در اين بخش از طرح تجاري بايد توضيح دهيد . اي را برگزينيد، به بودجه نياز داريد هر شيوه         §

  .كه چه مقدار هزينه براي تبليغات و روابط عمومي در نظر گرفتيد

  :و شواهد ديگري از موفقيت "هاي عاشقانه نامه"         ·

  .اند اي كه مشتريان مشهور شما نوشته هاي تشكر و ابراز علاقه استفاده از نامه         §

البته بعضي مشتريان دوست . (ايجاد فهرستي از نام مشتريان براي ايجاد اعتبار براي خود         §

  ).ندارند اسمشان به صورت عمومي منتشر شود

توان از دو مورد فوق استفاده كرد ولي متن كامل آنها بايد در  ي كه در اين بخش ميدر حال         §

    . پيوست باشد



  موضوعات مالي: ها دارايي .8

در واقع به پشت سر و . دهد اين بخش از طرح تجاري تاريخچه مالي و برآوردهاي مالي شما براي آينده را پوشش مي

بيان جريان : دهيد اين كار را با سه نوع تحليل متفاوت انجام مي. كنيد روبروي خود در طي سه يا پنج سال نگاه مي

. شوند بايد همراه با توضيحات و تحليل باشند اعدادي كه در اين بخش ارائه مي. زيان و طرازنامه/ نقدينگي، بيان سود

چگونه بايد با آن كنار كنند؟ اگر بدهي زيادي وجود دارد،  اگر ضررهايي وجود دارند، واقعاً چه چيزي را مشخص مي

. آمد يا چه برخوردي بايد با آن انجام داد؟ نبايد حجم زيادي از اعداد و ارقام را بدون تحليل جدي و مناسب ارائه داد

  ! جايي براي خلاقيت نيست. اين بخش بايد مشابه اصول حسابداري و مالي كه توسط عموم پذيرفته شدند، باشد

  .ب نجات تجارتطنا :جريان نقدينگي        ·

هاي انسان جريان  ها و سياهرگ ي مغذي است كه در سرخرگ نقدينگي براي تجارت مانند ماده         §

  .دارد

امكان دارد . هاي كوچك بسيار مهمتر است جريان نقدينگي با سود متفاوت است، براي شركت         §

فروش بزرگي در دست داريد كه سود زيادي نقدينگي شما تمام شود و ورشكسته شويد در حالي كه 

  .براي تجارت خواهد داشت

ريزي استفاده  تواند به عنوان يك ابزار برنامه جريان نقدينگي در كنار اهميت حياتي خود، مي         §

خصوصاً هنگامي كه قصد توسعه يا دنبال كردن بازارهاي جديد را داريد با نظارت جريان . شود

توانيد به درستي تأثير كار را بر جريان نقدينگي محاسبه كرده  اي منظم، مي نقدينگي به شيوه

  . هاي ديگر داريد يا خير مشخص كنيد نياز به پيگيري براي كسب وام بانكي يا وام

  . باشد هاي مختلف مي از لحاظ فني جريان نقدينگي يك مدرك از نقدينگي موجود در زمان         §

به مقدار نقدينگي موجود در ابتداي ماه، رسيدهايي كه در طول ماه از : برآورد جريان نقدينگي         §

هاي واقعي را،  از اين مقدار خرج. كنيم مشتريان و منابع ديگر قابل وصول هستند را اضافه مي

دار جواب، مق. كنيم شود، كم مي اي كه در هر ماه از طريق مخارج ثابت و متغير خارج مي نقدينگي

  .نقدينگي موجود در انتهاي ماه خواهد بود

جريان نقدينگي عبارت است از اختلاف آنچه تجارت با آن شروع به كار كرده و آنچه با آن تمام          §

  .كرده

  )[10]نكته اساسي(خط زيرين  :حساب عايدي        ·

هاي ملي، تمام توجه را به نشان دادن سود يا زيان شركت  حساب عايدي، حداقل براي سازمان         §

  . كند و در حقيقت مشابه جريان نقدينگي است معطوف مي



) كميسيون(با تمام درآمدهاي نقدي و غيرنقدي شركت منهاي هرگونه كارمزد : محاسبه عايدي         §

. كنيم را كم مي [11]كنيم كه از آن هزينه مربوط به مواد و حقوق نيروي مستقيم كار وع ميشر

نسبت درآمد ناخاصل به درآمد نقدي و : در حاشيه -. يا زيان خواهد بود [12]نتيجه سود ناخالص

شود و  ناميده مي [14]شركت يك عدد بسيار كاربردي است كه حد درآمد ناخالص [13]غيرنقدي

تواند به شما كمك كند تا خود را با ديگران در صنعت خود مقايسه كنيد، زيرا به سرعت به شما  مي

سپس از درآمد ناخاصل دستمزدهاي . هاي كار شما مناسب هستند يا خير گويد كه آيا هزينه مي

. كنيم دستمزدهاي مديريتي، مخارج عمومي و مديريتي، و استهلاك را كم مي [15]قيمغيرمست

پس از كسر ماليات از حاصل به دست آمده تا . شبكه است [16]حاصل، سود يا زيان قبل از ماليات

بدست  [17]داري شده شبكه در سود نگه) يا كاهش(اين مرحله، بالاخره عايدي شبكه يا افزايش 

  .آيد مي

جريان نقدينگي . تفاوت اساسي بين جريان نقدينگي و حساب عايدي در مسئله تنظيم قوت است         §

تري است كه ميزان پول نقدي كه در هر زمان مشخص در دست داريم را  ي فشارسنج دقيق به منزله

  . سنجد مي

ترين  زيرا باورد دارند واضح. كنند داران به آن توجه زيادي مي  يك حساب مالي است كه بانك: طرازنامه        ·

ي مشخص  ها در يك نقطه ها و بدهي ها براي سلامت بنياني تجارت هستند زيرا بر وضعيت دارايي مدرك

  .زماني، تأكيددارند

هاي شناور مثل نقدينگي و  دارايي هاي شركت، اعم از در يك سوي طرازنامه دارايي         §

در سوي . ها قرار دارند هاي ثابت مثل، اسباب و وسايل و رايانه هاي قابل دريافت و دارايي حساب

هاي قابل پرداخت، و اسناد  هاي حاضر به صورت حساب ها قرار دارندـ بدهي ديگر بدهي

. گذاران است هاي بلندمدت در قالب دارايي خالصي كه در دست سرمايه ، و بدهي[18]پرداختي

  . دهد ها عدد يكساني را نشان مي ها با حاصل جمع بدهي حاصل جمع دارايي

اوليه اين نوع  تواند گمراه كننده باشد، چرا كه سرمايه هاي خدماتي مي طرازنامه براي شركت         §

. گيري آن در قالب طرازنامه كار دشواري است باشند، كه اندازه هاي آن مي ها انسان شركت

كنند،  ها بيش از حد به طرازنامه تكيه مي متأسفانه بانكداران براي تعيين ميزان اعتبار شركت

  .ر استآرام در حال تغيي گرچه با افزايش گرايش جامعه به امر خدمات، اين رفتار آرام
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مواردي مانند . پردازيم هاي مشخص طرح چندان مناسب نيست مي در اين بخش به مطالبي كه بيان آنها در بخش

  .هاي رسمي و قراردادها خلاصه تجربيات اجرايي، تاريخچه محصول، و نامه

    



  :گيري و نوشتن طرح ـ هدف

نويس از خلاصه اجرايي داشته  بايد حداقل يك پيش. در اين لحظه شما بايد مقدار زيادي مطلب نوشته شده داشته باشيد

ي شركت خود، بازاريابي، محصول و روندهاي فروش داشته  هايي درباره هايي در جواب سؤالات و پرسش يادداشت. باشيد

براي اين كار دو موضوع را . فروش اثربخش و قابل ارائه تبديل كنيدحال بايد اين اطلاعات را به صورت يك سند . باشيد

  .گيري، نوشتن هدف: بايد در نظر بگيريد

  خوانندگان طرح چه كساني هستند؟         ·

اي است براي تحت تأثير قرار دادن صاحبان منافع مختلفي كه تجارت شما را  همانطور كه گفتيم طرح تجاري وسيله

س طرح تجاري شما بايد، صاحبان منافع مشخصي را مورد هدف قرار دهد كه براي تجارت شما پ. كنند حمايت مي

ها بايد در طرح  بنابراين اين اولويت. ها دارند هاي مختلف براي تجارت صاحبان منافع مختلف، اولويت. مهمترين هستند

داران از رشد سريع وحشت دارند، در حالي  انكمثلاً ب. ها با هم در تضاد هستند ولي بعضي اوقات اين اولويت. لحاظ شوند

توان چند طرح  براي حال اين مشكل مي. ، عاشق آن هستند[19]آميز هاي مخاطره گذاري گذاران سرمايه كه سرمايه

كنند بلكه  ها حقايق اساسي فرقي نمي در اين طرح. از صاحبان منافع را هدف بگيرد تجاري تهيه كرد كه هر يك گروهي

  .ي ارائه نيازهاي سازمان تفاوت دارند تنها در نحوه

  توانيد يك طرح مؤثر بنويسيد؟ چگونه مي         ·

و يا حتي حكايت با ارائه مداركي شامل آمار، تحقيقات و مثال  .ادعا و اهداف خود را حمايت كنيد         §

  .هاي خود را تأييد كنيد توانيد گفته مي) تا حد معمول(ي كوتاه  و قصه

توانيد از شركا و زيردستان، نوشته به عنوان ورودي  تا جايي كه مي. يك نفر را مسئول قرار دهيد         §

مسئول نوشتن طرح سپس يك نفر را مسئول نوشتن كل طرح تجاري يا چند نفر را . آوري كنيد جمع

ولي به هر حال يك نفر را مسئول سرپرستي فرآيند قرار . كنيد كه هر كدام، يك بخش را بنويسند

. طرح را بازنويسي كند ها را بخواند، و نويس انجام كار را تعيين كند، پيش [20]زمان نهايي: دهيد

هاي  شخص مسئول بايد زمان. تأكيد كنيد كه اين زمان نهايي از بالاترين اولويت برخوردار است

  .نهايي نيز براي گرفتن اطلاعات نوشته شده و خوانا از افراد تعيين كند تا آنها را بخواند

كه مديران شركت در فرآيند نوشتن معمولاً هنگامي  .ويراستار خارجي معين كنيد/ يك خواننده         §

كنند كه طرح  شوند، آنقدر از اصطلاحات استاندارد و سازماني استفاده مي طرح خيلي دخيل مي

براي رفع اين مشكل يك فرد خارجي با مهارت . دهد هستي و جنبه فكري خود را از دست مي

را انتخاب كنيد تا طرح را به  ويرايش مثل استاد دانشگاه، يك صاحب تجارت ديگر، حسابدار يا وكيل،

هاي لازم براي فهميدن و بازبيني طرح را  اگر لازم باشد ممكن است اين فرد مهارت. دقت مطالعه كند

  . داشته باشد
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