
 م؟یسیبنو یچگونه طرح تجار

سند نوشته شده كه شما را به عنوانِ یک كارآفرین با تمامِ عناصرِ دروني )نقاط قوت و نقاط  کیپلن  نسیزیب ای یتجار طرح

كن د و ب ر تم ام     يكسب و كار آشنا م   کیدر  نانهیكارآفر یها تیو فرصت ها ( مربوط به فعال داتیضعف ( و بیرونيِ )تهد

اری معمولاً مجموعه ای از بخش های كاربردی مث ِِ  مدت نظارت دارد . طرحِ تج هها و اهداف بلند مدت و كوتا یریگ میتصم

نقش ه ب ه    نیا و شود مي تشبیه راه ی نقشه به تجاری طرحِ عموماً. است …بخشِ بازاریابي، مالي، تولیدی، منابعِ انساني و 

از  يک  ی یاردهد . طرح تج   ي؟ پاسخ م رومسؤالاتي از قبیِِ: هم اكنون من كجا هستم؟ به كجا میروم؟ و چه طور به آنجا ب

 دهد . يها نشان م تیبهبود فعال یسازمانها راه را برا ای نیاست كه به كارآفر يتیریكارآمد و قدرتمند مد یابزارها

 یطرح تجار انواع

 كرد : میتقس ریبه چهار دسته ز توانیرا از نظر كاربرد و استفاده م یتجار طرح

 طرح های تجاری یک صفحه ای 

 صفحه(  01های تجاری خلاصه شده )حدود  طرح 

 صفحه( 01تا  01طرح های تجاری كامِ)حدود 

 صفحه( 01تجاری عملیاتي )بیش از  یطرح ها 

 باشد : یم ریمورد استفاده به شرح ز یها یاز طرح تجار کیهر کاربرد

 طرح های تجاری یک صفحه ای -1

گنج برای ایده ه ای ش ما عم ِ میکن د و اب زار       کیطرح تجاری یک صفحه ای مثِ نقشه  م؟،یسیبنو یطرح تجار چگونه

قدرتمندی برای ایجاد و اداره ی فعالیتهای اقتصادی است. طرحي است كوتاه و برنامه شما را به شکلي موثر بی ان ك رده و   

. طرح تج اری ی ک ص فحه ای    و فهمیدن آن راحت است اندنكند . چون یک صفحه است خو يرا آسان م دهیچیموضوع پ

استفاده كرده تا در  ادیعبارات ، با دقت و ظرافت ز نیاز بهتر شودویبوده چون فقط روی چیزهای مهم متمركز م دیمف يلیخ

 منظور را برساند . دیمختصر و مف ینوشته  نیا

 شده است : لیتشک ریبخش ز 5از  یصفحه ا کی یتجار طرح

 چشم اندازهای خیالي و آرماني 

 تأثیرگذار، محرك و مشتری گرا  یها مأموریت 

 دقیق، واقع گرا و قابِ اندازه گیری  اهداف 

 ها . تیفعال يرونیو ب يمربوط به عوامِ درون یاستراتژی ها 

 عملي و قابِ اجرا یبرنامه ها 

كه در ذهن ش ما   یزی، به خصوص تصمیم گیری های مالي و انتقال چ مرجع خوبي است برای تصمیم گیری یطرح تجار نیا

با كار شما آشنا میشوند  يو به درد كارمندها، شركاء، سهامداران و سرمایه گذاران میخورد . آنها با خواندنش به خوب گذردیم

 . نندو به توانایي برنامه ریزی شما اعتماد میک



 فحه(ص 11طرح های تجاری خلاصه شده )حدود  -2

صفحه هستند؛ در سالهای اخیر بسیار متداول شده اند. برای نوش تن آنه ا احتی ام كمت ری ب ه       01طرح ها حدود  اینگونه

 اطلاعات و تحقیقات خواهید داشت و سریعتر نوشته خواهند شد .

سب وكاره ای خ انگي   این طرح ها برای كسب و كارهای ساده ای كه در مراحِ اولیه ی راه اندازی هستند، و یا ك همچنین

بکار میروند چرا كه این كسب و كارها پیشینه و پیچیدگي زیادی مانند كسب و كارهای بالغ ندارند . اجزای این ط رح ه ای   

 ساده و مختصر شده اند . يلیتفاوت كه نسبت به آنها خ نیاتجاری مشابه طرح های تجاری كامِ است ولي با 

ریزی و جهت دهي است و در برخي موارد برای تامین منابع مالي و یا دریافت مجوز  اصلي این طرح های تجاری برنامه هدف

رح های تجاری كامِ به حساب م ي  كاربرد دارد. در برخي مواقع نیز خود مقدمه ای برای نوشتن ط يبانک یوام ها افتیو در

سرمایه گذار بجای طرح ه ای تج اری   كارآفرینان سرشناس نیز برای جذب  م؟معمولاًیسیبنو یچگونه طرح تجار چرا، د.آی

 كنند . يكامِ از همین طرح استفاده م

 صفحه( 51تا  01طرح های تجاری کامل)حدود -3

همان طرح تجاری سنتي است . این طرح تمام زمینه هایي كه لازم هستند را به اندازه ی كافي مي پوشاند و بهتر اس ت   این

طرح  اطلاعاتي را كه خوانندگان لازم دارند را فراهم كرده و اطلاعات كافي به  نیا صفحه نباشد . شما باید در 01كه بیشتر از 

و عمِ مناسب را انجام دهند .  بعضي وقت ها لازم است كه شما به آنها كمي بیش تر از   یرندآنها بدهید تا بتوانند تصمیم بگ

خلاص ه   یطرح كامِ شده طرح تجار نیرده اید. امتوسط اطلاعات بدهید تا به آنها نشان دهید كه طرح مناسبي را آماده ك

 باشد. يشده م

 كاربرد این طرح برای تامین منابع مالي است . مهمترین

 صفحه( 51تجاری عملیاتی )بیش از  یطرح ها -0

برعکس دیگر طرح های تجاری، طرح تجاری عملیاتي برای پاسخ گویي به یک نی از درون ي    م؟،یسیبنو یطرح تجار چگونه

ساله تدوین میشود و هر  0تا  3است و مخاطب بیروني ندارد. این طرح برای برنامه ریزی فعالیت های شركت برای یک بازه 

از حد آن نیست، بلک ه بای د تم ام برنام ه      لزومي به خلاصه كردن بیش حسال به روز مي شود . با توجه به استفاده این طر

كاریتان را دقیق در آن بیان كنید، از این رو در برخي مواقع حجم این طرح های تجاری به بیش از یکصد صفحه میرسد . این 

 طرح تجاری خصوصاً برای شركت های فعال در محیط های پر تلاطم كارآیي زیادی دارد و تا حد زیادی از ریسک فعالیت این

 قبیِ كسب وكارها مي كاهد .

 زیآنال SWOTاست . یاستراتژ یها یریگ میتصم یبرا یكارآمد و قو يتیریابزار مد کی

 SWOT  يدرون عوامِ

 (Wضعف ها)  ( Sقوت ها)

S-O یاستراتژ  W-O یاستراتژ   (فرصت هاO ) يرونیعوامِ ب 



S-T یاستراتژ  W-T داتیتهد   یاستراتژ(T) 

 ف ها به منظور استفاده از فرصت ها .غلبه بر ضعW-O یاستراتژ 

 يخ ارج  طیمح   داتی  از تهد شیشركت به علت ضعف ها دنید بیاست كه مانع آس يكاملاً دفاع یاستراتژ کی 

 یاستراتژ W-T. شودیم

 دارند . يسازمان هماهنگ یها یيبا توانا ياستفاده از فرصت ها بوده و به خوب يهستند كه در پ یيها یاستراتژS-

O یاستراتژ 

 ك اهش ده د .   دهای  خ ود را از تهد  یریبا استفاده از آنها خطرپ ذ  تواندیكه شركت م یيروش ها یيشناساS-T 

 یاستراتژ

 0ذك ر ش ده )   یها یاز طرح تجار يکیخود،  یو استفاده  ازین زانیحداقِ بنا به م ينیكارآفر ای ری: لازم است هر مد توجه

 . دینما نیو كار خود تدوكسب  ینوع( را برا


