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سخن ناشـر

با ساعت پرید تو آب
ســال‌ها پیش آگهی ساعت اورینت بســیار مورد علاقه‌ی عموم مردم قرار گرفت و جمله‌ی معروف »با ساعت پرید تو 
آب« به شــکل ضرب‌المثل رایج در مکالمه و محاوره‌ی عمومی جای گرفت. در حقیقت »با ســاعت پرید تو آب« گوشه‌ای 

می‌زد به نوعی تفکر که بدون رعایت ایمنی و بدون فکر به انجام کاری مشغول شده‌ایم.
سال‌هاســت که شرکت‌های تولیدی- خدماتی فراوانی راه‌اندازی شده و بعد از مدت کوتاهی به دلیل عدم برنامه‌ریزی 

صحیح و نداشتن برنامه‌ی مناسب یا عدم توانایی مدیریت تعطیل شده و می‌شوند.
داســتان »با ســاعت پرید تــو آب« در فرهنگ کاری ما کاری رایج بوده و هســت و باعث هــدر رفتن مقادیر زیادی 

سرمایه‌های ریالی و زمانی برای صاحبان سرمایه شده است. 
کتاب حاضر برای کســانی که می‌خواهند کســب‌وکاری جدید را راه‌اندازی کنند و یا پس از راه‌اندازی کاروکسب خود 

نیاز به برنامه‌ای راهنما در جهت توسعه‌ هستند، کمک می‌کند تا برنامه‌ی کسب‌وکار خود را تدوین کنند.
برنامه‌ی کسب‌وکار به شما کمک می‌کند تا جنبه‌های عملکردی مسیر کاری خود را بهتر بررسی و تحلیل کرده و برای 

آینده مسیری شفاف و روشن را ترسیم کنید.
در نوشــتن برنامه‌ی کسب‌وکار باید با خودتان و سرمایه‌گذاران احتمالی شــفاف باشید. در مورد اعتبار مالی، وام‌ها و 

وثیقه‌هایی که برای راه‌اندازی کسب‌وکار نیاز دارید با دقت بیشتری زمان صرف کنید تا اطلاعات درستی داشته باشید.
همین‌طور روش‌های درآمدزایی کار خود را دقیقاً مشخص کرده و براساس اطلاعات اولیه می‌توانید نحوه‌ی درآمدزایی 
و اســتهلاک ســرمایه‌گذاری را پیش‌بینی کنید. از این پس برنامه‌ای دارید که سازمان‌دهی و نیروی انسانی آن پیش‌بینی 

شده و می‌دانید که به چه تعداد نیروی انسانی و به چه تخصص‌هایی نیاز دارید.
توجه داشته باشید اگر کسب‌وکاری موفق به برنامه‌ریزی نشود، برای شکست برنامه‌ریزی می‌کند. 

امیدوارم که خواندن این کتاب راه‌اندازی کسب‌وکار و یا بازبینی موارد گذشته را برای شما سهل و آسان کند.

با آرزوی موفقیت برای تمام کسب‌وکارهای ایرانی
شاهین ترکمن
پاییز 1403





سخن مترجم

این کتاب ترجمه‌ کاملی است از اثر پرارزش و کاربردی لیندا پینسون به نام Anatomy of a Business Plan، که تحت 
عنوان آناتومی برنامه‌ی کسب‌وکار از طرف انتشارات سیته در اختیار علاقمندان به رشته بازاریابی و فروش قرار می‌گیرد. 
امروزه، وجود یک برنامه‌ی کســب‌وکار موثر که منجر به کاهش احتمال شکســت و اتــاف منابع  در تمام بخش‌های 
سازمان خواهد شد برای کلیه کسب‌وکارها،  ضروری بوده و اهمیت آن برای تمامی مدیران آشکار می باشد. هدف این کتاب 
راهنمای گام به گام در جهت ایجاد و تأمین آینده‌ی کسب‌وکارتان و مرحله به مرحله آماده‌سازی یک برنامه کسب‌وکار کارا 
و اثربخش در شرایط رقابتی کنونی بازارها و نیز یک منبع و مرجع بسیار مفید در کمک به دستیابی اهداف کسب‌وکارتان 
می‌باشــد. این کتاب، با کاهش تلاش‌ها و فعالیت‌های بیهوده، شــما را گام به گام در فرآیند تدوین یک برنامه‌ی کسب‌وکار 

مناسب همراهی خواهد کرد تا بدین وسیله بتوانید نتایج مطلوب و ارزشمندی را برای شرکت خود به ارمغان آورید. 
بررســی انجام‌شــده بر روی کتاب‌های موجود بازاریابی، نشان‌دهنده فقدان کتاب‌هایی است که علاوه بر توجه به جنبه 
تئوریک، عملیاتی و کاربردی بودن برنامه کسب‌وکار را نیز مورد توجه قرار داده باشد. نیاز و عطش روزافزون صنایع ایران به 
جنبه‌های عملی و کاربردی برنامه‌ی کسب‌وکار و از طرفی تجربه اینجانب در دانشگاه به عنوان عضو هیات علمی و پست‌های 
مدیریتی بازاریابی و فروش شــرکت‌های بزرگ ایران و همچنین، آگاهی از نیازهای شــرکت‌ها و نقاط ضعف آنها در زمینه 
کسب‌وکار، انگیزه‌ای شد تا کتاب کنونی را ترجمه و در اختیار متخصصین، دانشجویان و علاقمندان این زمینه قرار دهم.  

کتاب حاضر شــامل ســه بخش اصلی می‌باشد. بخش اول از 12 فصل تشــکیل می‌گردد که در آن مراحل تهیه یک 
برنامه‌ی کســب‌وکار کاربردی به تفضیل مورد بحث واقع گردیده است. بخش دوم کتاب از 4 ضمیمه تشکیل شده که در 
آن برنامه‌ی کسب‌وکار کامل چهار شرکت واقعی در زمینه‌های فعالیتی مختلف ارائه گردیده است که استادان، دانشجویان، 
مدیران و متخصصین بازاریابی با اســتفاده از این برنامه‌ها می‌توانند یک برنامه‌ی کسب‌وکار را برای فعالیت‌های کلاسی یا 
شرکت خود طرح‌ریزی کنند. سرانجام، در بخش سوم کتاب فرم‌های مفیدی ارائه شده که شما را  در تدوین هر چه بهتر 

یک برنامه‌ی کسب‌وکار یاری خواهد نمود.
امیدوارم این مجموعه بتواند بخشــی از خلاء موجود در تحقیقات، مشــاوره، آموزش و اجرای یک برنامه‌ی کسب‌وکار 
مناســب را جبران نماید و گامی هر چند کوچک در جهت انجام فعالیت‌های حرفه‌ای‌تر شرکت‌ها در کشور عزیزمان ایران 
باشــد. در این فرصت از همه استادان، مدیران، متخصصین و دانشــجویان تقاضا می‌کنم تا من را از نظرات خود از طریق 

پست الکترونیک Drjalali1356@gmail.com بهره‌مند سازند.
در خاتمه از زحمات عزیزان و دســت‌اندرکاران چاپ ســیته، از جمله جناب آقای شاهین ترکمن، سرکار خانم فیروزه 

یاوری، خانم نورا موسوی‌نیا و آقای مجید اسماعیلی تشکر و قدردانی می‌نمایم.
                                                                                                                  با تشکر
                                                                                                           سید مهدی جلالی
                                                                                    عضو هیأت علمی دانشگاه آزاد اسلامی واحد تهران مرکزی



در ستایش ویراست‌های پیشین کتاب
برنامه‌ی کسب‌وکار و برنامه‌ی کسب‌وکار خود را اتوماتیک کنید

»آناتومی برنامه‌ی کسب‌وکار« و نرم‌افزار»برنامه‌ی کسب‌وکار خود را اتوماتیک کنید« بهترین راهنمای گام به گام برای 
کسب‌وکار، تولید و افزایش سرمایه‌ی شماست«. 

مارک کی. جانسون
معاون ارشد – شرکت کارنگی

»آناتومی برنامه‌ی ‌‌‌‌‌‌‌‌کسب‌و‌کار یکی از بهترین کتاب‌ها برای تدوین یک برنامه‌ی کسب‌وکار هوشمندانه، کامل و حرفه‌ای 
است.«

جفری ال. سگلین - روزنامه‌نگار

»به عبارتی ساده، آناتومی برنامه‌ی کسب‌وکار و »برنامه‌ی کسب‌وکار خود را اتوماتیک سازید« بهترین راهنمای گام به گام 
برای شروع، تدوین و افزایش درآمد کسب‌وکار شماست. ما و مشتریانمان با بهره‌گیری از آن، بیش از 20 میلیون دلار افزایش 

درآمد داشته‌ایم و 15 میلیون دلار دیگر را نیز پیش‌بینی می‌کنیم. این کتاب را بخوانید. پشیمان نمی‌شوید.« 
توماس. جی . واکر 
سناتور شرکت هولدینگز

»اخیراً دو برنامه‌ی وام را بررســی کردم که شــامل برنامه‌های تجاری بود. ارزشــمندترین مــورد در هر دو برنامه‌ی 
کســب‌وکار بود. پس از مطالعه‌ی هر دو، اعتمادم شــدیداً جلب شــد. به گفته‌ی همه‌ی متقاضیان کتاب و نرم‌افزار لیندا 

پینسون را می‌توان به راحتی به کار برد. به هر حال، هر دو وام تصویب شدند.« 
نانسی راسل 
بانک کومریکا

»بیشــتر کتاب‌ها پیرامون برنامه‌ی کســب‌وکار باید به‌روزرسانی‌ شوند تا قوانین جدید مالیات و سایر تغییرات را در بر 
بگیرند. ویراست ششم )آناتومی برنامه‌ی کسب‌وکار( در این راستا یکی از به‌روزترین و بهترین‌هاست.«

مارک هنریکز 
کسب‌وکار شیکاکو گرنیز 



درباره‌ی نویسنده

لیندا پینسون، نویسنده‌ی برنده‌ی جایزه، متخصص برنامه‌ریزی کسب‌وکار، سخنران، مشاور و مدرس سرشناس بین‌المللی 
برنامه‌ی کسب‌وکار با تخصص مدیریت مالی و تدوین برنامه‌ی آموزشی برای کسب‌وکارهای کوچک است. وی دست به تألیف نهُ 
کتاب معروف در حوزه‌ی کارآفرینی زده و نیز پرفروش‌ترین برنامه‌ی نرم‌افزاری کسب‌وکار را تدوین و منتشر نموده است. کتاب 
جامع لیندا آموزشــی کالج‌ها و دانشگاه‌ها محسوب می‌شود. کتاب به چندین زبان خارجی از جمله اسپانیایی، چینی و ایتالیایی 
ترجمه شــده است. همچنین در کشورهای انگلستان و استرالیا نیز مورد استقبال قرار گرفته است. »برنامه‌ی کسب‌وکار خود را 
اتوماتیک کنید« به شرکت‌ها و مؤسساتی همچون مراکز آموزشی دیل کارنگی در سراسر جهان و نیز، کانون حقوقدانان آمریکا، 
سفارشی‌سازی شده است. کتاب لیندا پینسون در سراسر جهان کتابی شناخته شده است و از آن مانند یک برنامه‌ریز کسب‌وکار 

و کارشناس مالی، در قراردادهایی که با مدیریت و مسئولیت دولت آمریکا،  MSN, Visa و سایرین بهره می‌برند. 
لیندا یکی از اعضای هیأت‌مدیره‌ی شــرکت توســعه‌ی مالی کســب‌وکارهای کوچک )برنامه‌ی دولتی وام کالیفرنیا( است. 
همچنین در هیأت مشــاوره‌ی SBDC )مرکز توسعه‌ی کسب‌وکارهای کوچک( ســه شهرستان خدمت می‌کند و عضو کمیته‌ی 

مشورتیِ کارآفرینی در دانشگاه ایالتی کالیفرنیا در فولرتون است. 
ثبات قدم و تلاش‌ وی برای جامعه‌ی کســب‌وکارهای کوچک با پاداش‌های دریافتی از سوی اداره‌ی کسب‌وکارهای کوچک 
ایالات متحده، انجمن ملی زنان شاغل و ایالت کالیفرنیا مورد تقدیر واقع شده است. لیندا به عنوان نماینده و رئیس امور مالیاتی 
در کنفرانس کاخ ســفید در حوزه‌ی کســب‌وکارهای کوچک انجام وظیفه نموده اســت. وی به همراه همسرش، »رای« ساکن 
توســتین کالیفرنیاست و یک گلف‌باز دوآتشه و پرتاب‌کننده‌ی توپ است. به نقاشیِ آبرنگ و ماهیگیری علاقه‌ دارد. لیندا و رای 

دو پسر و دو دخترخوانده، دو نوه‌ی پسر و یک نوه‌ی دختر دارند. 





تقدیم‌نامه 

با کمال افتخار این کتاب را به دوســت و استادم، تام دروز، رئیس ســابق و بنیان‌گذار شرکت کوآلیتی بوکز تقدیم 
می‌کنم. مهربانی و تشویق‌های وی در سال 1986 الهام‌بخش من بود. باور و اعتماد ایشان به من بوده که اکنون کتاب‌هایم 
در کتابخانه‌های سراســر کشور در دســترس عموم قرار دارند. از تام به پاس سال‌ها همکاری خستگی‌ناپذیرش با ناشران 

مستقل و همچنین به اشتراک‌گذاری تخصصش با دیگران بدون هیچ چشمداشتی صمیمانه سپاسگزارم. 

تقدیر و تشکر 

مایه‌ی خوش‌وقتی من و خوانندگان بوده که هنگام نگارش و بازبینی ویراســت هفتم آناتومی برنامه‌ی کســب‌وکار، از 
بیشــمار از همکاران تجاری اطلاعاتی دریافت کردیم، همکارانی که دانش و تخصصشــان در بعضی از حوزه‌ها از دانش و 

تخصص من بیشتر است. جا دارد در این جا از چهار تن قدردانی کنم: 
yy برنادتــی تیرنان، مالک شــرکت )تیرنان و همکاران( در ریجــوود که در تدوین فصل پنجم بــا عنوان »برنامه‌ی

بازاریابی« در کمک به من فروگذار نبوده است. همچنین از برنادتی که، معاون دانشکده‌ی کسب‌وکار در دانشگاه راتگرز و 
مؤلف دو کتاب »خرده‌فروشی اینترنتی« و »شرکت ترکیبی«. 

yy دکتر دونالد. آر. مک کریا، رئیس شرکت بای ای دی و شرکا در ارِوین کالیفرنیا، بخش »تحلیل بازار- محصول« را )ص
67- 64 ( تألیف نمود. این بخش یک ابزار بسیار ارزشمند را برای نزدی‌کنمودن بازار هدف به مشتریان واقعی معرفی می‌کند. دان، 
همچنین طراح صفحات وب تحقیقات بازاریابی تعاملی برای »برنامه‌ی کسب‌وکار خود را اتوماتیک کنید« بود. ایشان در این زمینه 
سی سال سابقه داشته و مدیر سابق آموزش اجرایی در دانشکده‌ی تحصیلات تکمیلی مدیریت در دانشگاه کالیفرنیا اروین بوده 
است. پیش از آن، دوره‌های عملی دانشکده‌ی تحصیلات تکمیلی مدیریت پیتر دراکر در دانشگاه کلرمونت را برگزار نموده است. 

yy جان نیل، ســی‌پی‌ای، از شــرکای پائولین نیل، با مبحث »تدوین اســتراتژی خروج« بــه من کمک نموده
اســت. خدمات ایشان برنامه‌ریزی استراتژیک و تدوین برنامه‌ی کســب‌وکار، مدلسازی کسب‌وکار، تشکیل سرمایه، 
مدیریــت مالی و غیره را دربــر می‌گیرد. جان در چندیــن هیأت‌مدیره‌ی انتفاعی و غیرانتفاعــی خدمت می‌کند و 

رئیس کمیته‌ی کســب‌وکارهای کوچک در اتاق بازرگانی کالیفورنیاست. 
yy ندابا مدهلونگوا، مالک راهکارهای برنامه‌ی کســب‌وکار در دالاس، تگزاس، مؤلف برنامه‌ی کســب‌وکار هول سیل

موبایل هومز دات کام در پیوســت 3 بود و با مالک کار ماجاز کافی برای تألیف برنامه‌ی کســب‌وکار کارما جاز کافی در 
پیوســت 4 همکاری نمود. ندابا به‌ مدت هشــت سال در نگارش ســایر کتاب‌ها و نرم‌افزارهای کاری از جمله تدوین یک 

دفترچه راهنمای عالی برای آناتومی برنامه‌ی کسب‌وکار با من همکاری نموده است.
برنادتی، دان، جان، ندابا! از شما سپاسگزارم. آناتومی برنامه‌ی کسب‌وکار با تلاش‌ها و کم‌کهای بی‌دریغ شماست که عنوان 
کتاب برتر را یدک می‌کشد، اطمینان دارم که اگر خوانندگان کتاب این بخت یاری را داشتند شخصاً از شما سپاسگزاری می‌کردند.
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مقدمه

از شــما برای گزینش کتاب آناتومی برنامه‌ی کسب‌وکار جهت نگارش برنامه‌ی کسب‌وکارتان سپاسگزارم. مطمئنم که 
از مطالعه‌ی ویراست جدید این کتاب لذت خواهید برد. 

اغلب می‌گویند: »شما می‌توانید کسب‌وکارتان را تجربی اداره کنید، اما به احتمال زیاد با شکست مواجه خواهید شد«. 
یکی از دلایل اصلی شکست کسب‌وکار، فقدان یک برنامه‌ی مناسب برای کسب‌وکار است. در دنیای امروز، کسب‌وکارهای 
بزرگ و کوچک می‌دانند باید برای ارزیابی پتانســیل کســب‌وکار خود وقت صرف کنند و برای آینده نقشه‌ی راه طراحی 
نمایند. همچنین وام‌دهندگان و ســرمایه‌گذاران، دیگر پول خود را در یک کســب‌وکار به مخاطره نمی‌اندازند؛ مگر این که 

دلیل خوبی برای موفقیت کسب‌وکار داشته باشند )یعنی از سودآوری کسب‌وکار اطمینان یابند.( 
هدف این کتاب ارائه‌ی یک فرآیند روشن، موجز  و قابل فهم برای شما در مسیر تدوین برنامه‌ی کسب‌وکارتان است. 
من ســال‌های متمادی با صاحبان کسب‌وکارها کار کرده‌ام و مشکل اکثر آن‌ها یک چیز بود؛ در صنعت پیشروی خودشان 
متخصص بودند، اما در برنامه‌ریزی برای برنامه‌ی کســب‌وکار، ناشــی و مبتدی. در حقیقت، اکثر اوقات چشم‌انداز نگارش 
یک برنامه‌ی کســب‌وکار ‌چنان دشوار به‌نظر می‌رســد که صاحبان کسب‌وکار می‌کوشند از آن تا این که سرانجام ضرورت 

آن را درخواهند یافت. 
از طرف دیگر، من در صنعت و پیشه‌ی شما کارشناس و متخصص نیستم. هدف من هدایت گام به گام شما طی فرآیند 
برنامه‌ریزی کســب‌وکار است. به نظرتان اگر موفق بوده‌ام، می‌توانید از آن فرآیند پیروی کنید، از تخصص لازم در صنعت 

خود بهره ببرید و یک برنامه‌ی کسب‌وکار موفق برای شرکت خودتان تدوین کنید. 

این کتاب برای چه کسانی مناسب است؟
من اغلب از خودم می‌پرســم آیا آناتومی برنامه‌ی کســب‌وکار، برای یک کســب‌وکار بزرگ یا یک کسب‌وکار کوچک 
مناســب است، برای یک کســب‌وکار نوپا یا یک کسب‌وکار موجود، برای یک کسب‌وکار با تکنولوژی بالا یا یک کسب‌وکار 
با تکنولوژی پایین، برای کســب‌وکاری که به ‌دنبال تأمین منابع مالی اســت یا کسب‌وکاری که در جست‌وجوی یک ابزار 
برنامه‌ریزی داخلی اســت، برای یک کســب‌وکار تولیدی یا یک کسب‌وکار خدماتی، برای یک کسب‌وکار رستورانی یا یک 
کســب‌وکار فنآوری، برای کســب‌وکار با مالکیت انحصاری یا کسب‌وکار با مالکیت شــرکتی، یا بخش داخلی یک شرکت 
مناسب است...؟ پاسخ این است: این کتاب برای همه‌ی موارد یادشده مفید و مناسب است. فرقی نمی‌کند شما چه کسی 

هستید، فرآیند برنامه‌ریزی کسب‌وکار یکسان است. 
این نحوه‌ی تمرکز شماست که فرق‌ می‌کند. اگر کسب‌وکار شما کوچک است برنامه‌ی کسب‌وکارتان فقط برای کاربرد 
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داخلی طراحی شده، برنامه‌ی شما می‌تواند کوتاه‌تر باشد و فقط باید موضوعات خاص و مهم را در بر بگیرد. از طرف دیگر، 
اگر کسب‌وکار شما بزرگ و پیچیده است، احتمالاً باید در تدوین برنامه‌ی کسب‌وکار خود از افراد کلیدی همگام و هم‌رأی 

با چشم‌انداز شرکتتان بهره ببرید. 
اگر به تأمین منابع مالی نیاز دارید، باید اهداف وام‌دهنده و سرمایه‌گذار را در نظر بگیرید و به این موضوعات رسیدگی 
کنید. اگر یک کســب‌وکار جوان هستید، فقط پیش‌بینی‌ها را خواهید داشت. اگر یک کسب‌وکار در حال فعالیت هستید، 
نیازمند اطلاعات و سوابق قبلی خواهید بود. اگر یک کسب‌وکار کاملًا خدماتی هستید، هزینه‌های کالا را نخواهید داشت. 
اگر یک کســب‌وکار تولیدی هســتید، این هزینه را خواهید داشت. اگر یک کسب‌وکار با تکنولوژی بالا یا تکنولوژی پایین 
هستید، این فرآیند هنوز یکسان است. در این میان، چیزی که متغیر است چگونگی تمرکز شما بر صنعت‌تان است. 

ساده‌ســازی برنامه‌ریزی کسب‌وکار شما، همیشــه هدف اولیه‌ی آناتومی برنامه‌ی کســب‌وکار بوده است. برای حداکثر 
بهره‌گیری از این کتاب و سادگی کار شما پیشنهاد می‌کنم اولین کار شما، مطالعه‌ی کل کتاب باشد تا محتوای کلی کتاب 

را به دست دهد. پس از مطالعه، آماده خواهید بود تا مسیر خود را در فرآیند واقعی برنامه‌ریزی کسب‌وکار طراحی کنید. 

نمونه‌ی برنامه‌های کسب‌وکار  
در انتهای کتاب، )پیوست 1، 2، 3 و4( چهار نمونه از برنامه‌ی کامل کسب‌وکار در انواع مختلف کسب‌وکارها را خواهید 
یافت. هر چهار برنامه توســط صاحبان کسب‌وکار یا مشاوران آن‌ها تألیف شده است. ابزار مشترک همه‌ی آن‌ها را تشکیل 

می‌دهد، آناتومی برنامه‌ی کسب‌وکار با نرم‌افزار »برنامه‌ی کسب‌وکار خود را اتوماتیک سازید« بوده است. 
yy مارتین آرت آو کالیفرنیا: یک کســب‌وکار تولیدی نوپاست. برنامه و طرح، مالکیت انحصاری در

تولید و فروش کاتالوگی ترکیب منحصربه‌فردی از آثار هنری، اقلام کادویی و جواهرات را تشکیل می‌دهد. 
مالک آن، گنگ اســت و قصد دارد در طول چهار ســال 100 درصد مالکیــت را از آنِ خود کند. ما یک 
سابقه‌ی یکساله‌ی ممکن را برای این کسب‌وکار ارائه نمودیم تا هر آنچه را ممکن است در سال اول اتفاق 

بیفتد نشان دهیم. 
yy شرکت داین لند اسکیپینگ: یک کسب‌وکار )خدماتی( یکســاله‌ی برف‌روبی و محوطه‌سازی

اســت. شرکت کوچکی که در پی ورود به قلمروهای جدید است. شرکت داین لند اسکیپینگ برای تأمین 
منابع مالی از یک مؤسسه وام‌دهیِ سنتی )بانک( برنامه‌ریزی می‌کند. 

yy شرکت هول ســیل موبایل هومز دات کام: یک شرکت ســهامیِ نوپای اینترنتی در زمینه‌ی
خانه‌های پیش‌ســاخته است که برای تأمین10 میلیون دلار سرمایه برنامه‌ریزی می‌کند. از آن جا که این 
کســب‌وکار بسیار پیچیده بوده و به ‌دنبال ســرمایه‌ی ریس‌کپذیر است، خلاصه‌ی مدیریتی و برنامه‌ریزی 

سازمانی و بازاریابی بسیار مورد تحقیق قرار گرفته و به دقت به رشته‌ی تحریر درآمده است. 
yy کارما جاز کافی: یک رســتوران سطح بالا و مجلل است که برای بازگشایی در اوایل سال 2008 در

فورت ورث تگزاس برنامه‌ریزی می‌گردد. این رستوران دومین رستوران مشابه برای مالک آن می‌باشد. اولین 
رستوران کارما جاز کافی واقع در آتلانتاست و با موفقیت در حال فعالیت است. رستوران جدید به‌ نظر یک 

کسب‌وکار نوپاست، اما از اطلاعات مالی قبلی و الگوها و دانش کسب شده از رستوران آتلانتا بهره می‌برد. 
نکته‌ی جالب در مورد این چهار برنامه‌ی کســب‌وکار این که آن‌ها توســط افراد مختلف تألیف شده‌اند و وقتی آن‌ها را 
مطالعه کنید درمی‌یابید هر کدام از نویسندگان مطلب جدید و متفاوتی به فرآیند برنامه‌ریزی ارائه می‌دهند که در تدوین 

برنامه‌ی کسب‌وکار شما ارزشمند خواهند بود. 
بار دیگر از شــما برای گزینش آناتومی برنامه‌ی کســب‌وکار سپاســگزارم و امیدوارم در نیل به اهدافتان راه‌گشا باشم. 

قدردان اعتماد شما به این کتاب هستم و موفقیت شما را در نگارش برنامه‌ی کسب‌وکارتان آرزومندم.
لیندا پینسون
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برنامه‌ی کســب‌وکاری که به خوبی تدوین شده باشد، روش‌های بســيار زيادي را براي كسب سود در کسب‌وکارهای 
فعلي يا کســب‌وکارهای جديد فراهم مي‌آورد. چنانچه لازم بدانيد برای تأمين وجه کسب‌وکارتان از منابع بيروني استفاده 

كنيد، برنامه‌ی کسب‌وکار شواهدی فراهم مي‌آورد كه يك وام‌دهنده يا سرمایه‌گذار به آن نياز خواهد داشت.
ايــن فصل طوري طراحي می‌شــود که اطلاعات پيش‌زمينــه‌اي و رهنمود‌هایی را كه بايد پیــش از نگارش برنامه‌ی 

کسب‌وکار در نظر بگيريد، در اختيار شما بگذارد.
چرا به يك برنامه‌ی كســب‌وكار نياز داريد؟ اگر به ســرمايه‌ی بيشتری نیاز دارید، وام‌دهنده يا سرمایه‌گذار باید از چه 
موضوعاتي آگاه باشد؟ کدام كلمات كليدي برنامه‌ را مؤثرتر مي‌سازند؟ چگونه يك استراتژي خروج را تدوين ميك‌نيد؟ در 
برنامه‌ی مالي‌‌ اعداد از كجا مي‌آيند؟ برنامه‌ی کســب‌وکار براي يك ســازمان غيرانتفاعي چه تفاوتي دارد؟ در صفحات بعد 

به اين پرسش‌ها پرداخته خواهد شد:
 چرا به كي برنامه‌یك سب‌وكار نياز داريد؟

 وام‌دهندگاني ا سرمایه‌گذاران در جست‌وجوی چه هستند؟
 كليد نگارش مؤثر

 تدوين كي استراتژي خروج
 تدوين مفروضات مالي

 راهنماي استفاده از اينك تاب براي كي برنامه‌ی غيرانتفاعي
 امتياز: مراحل خرده‌فروشی اینترنتی
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چرا به كي برنامه‌ی کسب‌وکار نياز داريد؟
هر کســب‌وکاری از آماده‌ســازي يك برنامه‌ی کســب‌وکار مدوّن دقیق ســود خواهد برد. اگر کسب‌وکار را به صورت 

بين‌المللي انجام دهيد، منفعت‌های بسیاری کسب خواهید کرد.

1- به عنوان راهنماي کسب‌وکار
مهم‌ترين دليل نگارش يك برنامه‌ی کسب‌وکار، تدوین يك راهنماست تا در تمام طول عمر کسب‌وکار خود از 
آن پيروي كنيد. برنامه‌ی کســب‌وکار، طرحی كلي براي کسب‌وکار است و ابزاري را در اختيار شما قرار مي‌دهد تا 
ضمن تحلیل کسب‌وکار خود، تغييراتي به وجود بیاورید كه براي کسب‌وکار سودآورتر باشد. اين برنامه هم جزئيات 
بيشتري را درخصوص کلیه‌ی جنبه‌هاي عملكردي گذشته و فعلي شركت‌ و هم پيش‌بيني‌هاي آن براي چند سال 
آينده فراهم می‌آورد. البته، مالکان کسب‌وکارهاي جديد هيچ پيشينه‌اي ندارند و بر پايه‌ی پيش‌بيني‌هاي خود در 
بررســي‌هاي فعلی صنعت، اطلاعات را در برنامه‌هايشان می‌گنجانند. برنامه برای این که سودمند باشد، بايد به‌روز 
باشــد. در حالي كه برنامه به وام‌دهندگان ارائه مي‌شود، شــما مي‌توانيد يك كپي از برنامه را در يك كلاسور نگه 
داريد. سپس مي‌توانيد صورت‌های مالي، برگه‌هاي به‌روزشده‌ی ارزيابي، آخرين اطلاعات بازاريابي و سایر اطلاعاتي 

را كه در دسترس شما قرار مي‌گيرند به آن بیفزایید.

2- به عنوان مدركی برای سرمایه‌گذاري
اگر به ‌دنبال تأمين منابع مالي هســتید، به يك برنامه‌ی کســب‌وکار نياز دارید. اگر به‌ دنبال سرمايه هستيد، 
برنامه‌ی کســب‌وکار به تفصیل بيان ميك‌ند چگونه ســرمايه يا وام موردنظر اهداف شركت را پيش مي‌برد و سود 
آن را افزايش مي‌دهد. هر وام‌دهنده‌ مي‌خواهد بداند شما چگونه نقدينگي خود را حفظ ميك‌نيد و وام را )با سود( 
در یک بازه‌ی زمانی بازپرداخت می‌کنید. همچنین هر ســرمايه‌گذار مي‌خواهد بداند سرمايه‌گذاري‌اش چگونه كل 

ثروت خالص شركت را افزایش مي‌دهد و به او كمك ميك‌ند تا به بازده مطلوب سرمایه‌گذاری‌اش برسد. 
شــما باید به تفصیل چگونگی اســتفاده از این پول را نشــان دهید و با اطلاعات جامعی همچون تخمین‌ها، 
هنجارهــای صنعت، برگه‌هاي ارزيابي و غيره از ارقام ارائه‌شــده در برنامه‌ی خود پشــتیبانی کنید. وام‌دهندگان 
و ســرمایه‌گذاران به آمارهايي دسترســی دارند كه براي صنايع مختلف نرمال در نظر گرفته مي‌شــوند، بنابراين، 

اطمينان حاصل كنيد كه پيش‌بينی‌هاي‌تان منطقی باشند.

3- برای فعالیت در بازارهاي خارجي
اگر کســب‌وکار را به ‌صورت بين‌المللي انجام می‌دهيد، برنامه‌ی کســب‌وکار يك ابزار استاندارد را برای ارزيابي 
پتانسيل کسب‌وکار در يك بازار خارجي فراهم مي‌آورد. تجارت جهاني، بيش از پيش، براي سلامت اقتصاد آمركيا و 
رشد اکثریت شركت‌هاي آمركيايي ضروري است. امروزه هيچ کسب‌وکاري توانايي مالي لازم براي تسلط بر پتانسيل 

تجارت بين‌المللي را، كه در نتيجه‌ی تغييرات در ارتباطات، تكنولوژي و حمل و نقل حاصل شده است، ندارد. 

در تدوين يك برنامه‌ی کســب‌وکار، استراتژی‌هایی معرفی می‌شوند تا کسب‌وکار از طریق آن‌ها بتواند در اين 
اقتصاد جهاني رقابت كند. برای نگارش یک برنامه‌ی کســب‌وکار موجز و شــفاف و موفق زمان بگذارید. موفقیت 
کسب‌وکار بیش از هر چیز متکی به آن است. فقدان برنامه‌ریزی یکی از دلایل اصلی شکست یک کسب‌وکار است. 

من به شدت به جمله‌ی زیر اعتقاد دارم:
»کسب‌وکاری که موفق به برنامه‌ریزی نشود، برای شکست برنامه‌ریزی می‌کند.«
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وام‌دهندگان و سرمایه‌گذاران به ‌دنبال چه هستند؟
اگر به ‌دنبال وام‌دهندگان و ســرمایه‌گذارانی هســتید که وام یا سرمایه‌ای در اختیار شرکت‌ بگذارند، به سود شماست 
که مؤلفه‌هایی پیدا کنید که آن‌ها می‌خواهند در برنامه‌ی کســب‌وکار شــما ببینند. اگر به ‌دنبال تأمین ســرمایه از یک 
وام‌دهنده‌ی سنتی )بانکدار( هستید، باید ثابت کنید که توان بازپرداخت وام با بهره‌ی آن را دارید. شما برنامه‌ی کسب‌وکار 
خود را به متصدی وام ارائه می‌دهید و او نیز به نوبه‌ی خود بســته‌ی وام را آماده می‌کند و به کمیته‌ی وام بانک ارســال 
می‌کند تا تأیید شــود. سرمایه‌گذاران )یا سرمایه‌گذاران ریس‌کپذیر(، شرکاء )مالک( سرمایه در شرکت‌ شما خواهند شد و 
انتظارات متفاوتی خواهند داشــت. آن‌ها می‌خواهند بدانند پولی که در شرکت سرمایه‌گذاری می‌کنند بازگشت سرمایه‌ی 
قابل توجهی خواهد داشــت. شــما با در نظر گرفتن موارد زیر می‌توانید شــانس موفقیت خود را در مقابل وام‌دهندگان و 

سرمایه‌گذاران افزایش دهید:

1- پیشینه‌ی اعتبار مالی‌ شما چگونه است؟
خواه شما درخواست یک کارت اعتباری، یک وام خودرو، یک وام شخصی یا یک رهن داشته باشید، وام‌دهندگان 
خواهان کسب اطلاع از سطح ریسک اعتباری شما بوده و نگاهی به امتیاز اعتبار شما خواهند داشت. گسترده‌ترین 
امتیازهای اعتباری مورد استفاده امتیازهای FICO است که توسط فیِر ایساک بنیان نهاده شد و منحصراً بر مبنای 
اطلاعاتی ایجاد شده است که از گزارش‌ها‌ی اعتبار مصرف‌کننده که در آژانس‌های گزارش اعتبار نگهداری می‌شود 
بدســت آمده است. امتیاز  FICO، پیشــینه‌ی پرداخت )مراجع زیان‌آور و خطوط تجاری( مبالغ بدهی، طول مدت 
پیشــینه‌ی اعتبــاری، اعتبار جدید و انواع اعتبارات کاربــردی را در نظر می‌گیرد. اعتبار شــما بر میزان اعتبار در 
دسترســتان و شرایطی )میزان ســود،....( که وام‌دهنده به شما پیشنهاد می‌دهد تأثیرگذار است. سالانه برای اتخاذ 
میلیون‌ها تصمیم اعتباری، امتیازات FICO توســط وام‌دهندگان به کار برده می‌شوند. اطلاعات بیشتر در خصوص 

امتیازدهی اعتباری به ‌صورت اینترنتی در آدرس الکترونیکی www.myfico.com قابل دسترس است.
جانِ کلام این که شــما نیازمند یک پیشــینه‌ی اعتباری برای خود هستید تا نشان دهد ریسک مناسبی برای 
دریافت وام خواهید بود. ورشکســتگی یا ســابقه‌ی بازپرداخت‌های دیرتر از موعد همانند یک پرچم قرمز نشــان 
می‌دهند که شــما یک ریسک بد هســتید. کسب‌وکارهای فعلی، صورت‌حســاب‌های پیشینه‌ی مالی، نسخه‌های 
صورت‌حســاب‌های سود و زیان، ترازنامه‌ها و بازگشت‌های مالیاتی ســال‌های قبل، کسب‌وکار خود را در سابقه‌ی 

اعتباری خویش اظهار می‌کنند. 
اگر شما یک کسب‌وکار جدید داشته باشید، پیشینه‌ی مالی شخصی شما مورد رسیدگی قرار می‌گیرد. مالکان 
شــرکت‌ باید ترازنامه‌های شــخصی‌‌ خود را اظهار نمایند که در آن دارایی‌هایشان فهرست شده باشد. نسخه‌های 
بازپرداخت‌های مالیاتی اشخاص نیز ممکن است موردنیاز باشد. وام‌دهندگان و سرمایه‌گذاران اغلب شخصیت‌ افراد 

را براساس کسب‌وکار قبلی یا عملکرد مالی شخص ارزیابی می‌کنند.

2- چه وثیقه‌هایی دارید؟
ببینید چه دارایی‌‌هایی دارید و چه چیزی را برای موفقیت در کســب‌وکار خود می‌خواهید به خطر بیندازید؟ 
ممکن است از شما بخواهند از خانه و سایر دارایی‌های نقدینگی خود همانند سی‌دی‌ها )پیش‌فرض‌های اعتباری( 
یا دیگر سرمایه‌های باارزش استفاده کنید. به طور کلی ارزیابی دارایی‌ها در نرخ تصفیه‌ی بدهی است و وام‌دهنده 

این حق را برای خود قائل خواهد شد که وثیقه و دارایی‌های شخصی ضامن یا قرض‌گیرنده را بفروشد. 
مقدار و نوع وثیقه‌ای که شــما فراهم می‌کنید نشــان‌دهنده‌ی تعهد شما به شــرکت است و خطر را از جانب 

سرمایه‌گذار )شریک جدید شما( یا وام‌دهنده )بانک و غیره، که وام درخواستی شما را می‌دهد( دور می‌کند.
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3- آیا می‌توانید اهداف مالی وام‌دهنده یا سرمایه‌گذار را برآورده سازید؟
وام‌دهندگان و ســرمایه‌گذاران می‌خواهند بدانند شما به نیازهایشــان احترام می‌گذارید و به توانایی شرکت 

جهت تحقق اهداف مالی آن‌ها توجه دارید.

الف- اگر شما به ‌دنبال یک وام‌دهنده هستید
وام‌دهنــده )بان‌کدار( می‌خواهد بداند آیا شــرکت شــما توانایی بازپرداخت وام بــه علاوه بهره‌اش را 
داراست، آیا شرکت در دوره‌ی پرداخت وام می‌تواند یک گردش مالی مثبت را حفظ کند تا به شما اجازه 

دهد کسب‌وکارتان را ادامه دهید.
اگر وام برای افزایش دارایی باشــد، هر دارایی که شــما می‌خواهید ســرمایه‌گذاری کنید باید حداقل 
به اندازه‌ی دوره‌ی مدت وام باقی بماند. برای مثال، شــما نمی‌توانید یک وام پنج ســاله 25.000 دلاری 
را بــرای خرید یک قطعه از تجهیزات الکترونیکی صرف نمایید که احتمال می‌رود دو ســال پس از تاریخ 
خرید فرسوده شود. دارایی باید موجب بازپرداخت وام گردد. در پیش‌بینی‌های مالی خود نشان دهید وام 
دریافتــی فروش را افزایش می‌دهد، کارایی را بــالا می‌برد یا هزینه‌ها را کم می‌کند و درعوض درآمدهای 
افزون‌تری را برای بازپرداخت وام و ســودش ایجاد می‌کند. اگر وام به‌ منظور ســرمایه‌ی در گردش باشد، 
نشــان دهید چگونه وام در طول چرخه‌ی کامل عملکردی ســال بعد، به اضافه سود آن می‌تواند از طریق 

وجه نقد )نقدینگی( بازپرداخت شود. 

ب- اگر به ‌دنبال سرمایه‌گذار می‌گردید
سرمایه‌گذاران ریس‌کپذیر و سایر شرکای سرمایه‌گذار اغلب از شما می‌خواهند به آن‌ها یک استراتژی 
خروج ارائه دهید. آن‌ها می‌خواهند بدانند که در نهایت کسب‌وکار به کجا خواهد رسید. شرکت سرمایه‌گذار 
ریســ‌کپذیر نگران است که آیا شرکت واجد پتانسیل سودآوری بالا، رقابتی و ماندگار و قابل درک هست 
یا خیر؟ آن‌ها خواهان برنامه‌ی مالی هســتند که نشــان می‌دهد شــرکت چگونه به سمت اهدافش پیش 
می‌رود و ســود موردنظر را براســاس یک توافق از پیش تعیین شده برای توزیع میان آن‌ها ایجاد می‌کند. 
ســرمایه‌گذار به ‌عنوان شــریک مالی درخصوص چگونگی عملکرد شــرکت حرفی برای گفتن دارد. آن‌ها 
می‌خواهند یک تیم مدیریتی قوی ببینند و به سختی می‌توان آن‌ها را راضی نمود، زیرا آن‌ها سرمایه‌شان 

را به خطر می‌اندازند.

4- آیا برای محصول یا خدمات‌ شما تقاضا وجود دارد؟
آمادگی داشــته باشــید برای ارائه‌ی شــواهدی مبنی بر این کــه محصول یا خدمت شــما در بازار هدف 
)مشــتریان( خریدار دارد، و این تقاضا پایدار خواهد ماند. شما می‌توانید میزان تقاضا را از طریق یک پیشینه‌ی 
فروش مطلوب، اطلاعات قابل دریافت حســاب‌ها، یا ســفارش‌ها‌ی خرید به نمایش بگذارید. اگر یک شــرکت 
خدماتی جدید، یا یک کســب‌وکار با یک محصول جدید هستید، پذیرش مشتری را از طریق نتایج آزمون بازار، 
اطلاعات حاصل از پرسشــنامه و نظرســنجی و رضایت‌نامه‌ها نشــان دهید. برای معتبربودن پاسخ‌ها آن‌ها باید 
برگرفته از بازار هدف باشــند نه از دوستان و خانواده. محصول خود را در بازار آزمایش کنید و برخی ارزیابی‌ها 
را انجام دهید. از مردمی که محصولات شــما را امتحان کرده‌اند یا از خدمات شــما استفاده نموده‌اند بخواهید 

بنویسند. رضایت‌‌نامه‌هایی 


