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سخنناشـر

باساعتپریدتوآب
ســال ها پیش آگهی ساعت اورینت بســیار مورد علاقه ی عموم مردم قرار گرفت و جمله ی معروف »با ساعت پرید تو 
آب« به شــکل ضرب المثل رایج در مکالمه و محاوره ی عمومی جای گرفت. در حقیقت »با ســاعت پرید تو آب« گوشه ای 

می زد به نوعی تفکر که بدون رعایت ایمنی و بدون فکر به انجام کاری مشغول شده ایم.
سال هاســت که شرکت های تولیدی- خدماتی فراوانی راه اندازی شده و بعد از مدت کوتاهی به دلیل عدم برنامه ریزی 

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

سرمایه های ریالی و زمانی برای صاحبان سرمایه شده است. 
کتاب حاضر برای کســانی که می خواهند کســب وکاری جدید را راه اندازی کنند و یا پس از راه اندازی کاروکسب خود 

نیاز به برنامه ای راهنما در جهت توسعه  هستند، کمك می کند تا برنامه ی کسب وکار خود را تدوین کنند.
برنامه ی کسب وکار به شما کمك می کند تا جنبه های عملکردی مسیر کاری خود را بهتر بررسی و تحلیل کرده و برای 

آینده مسیری شفاف و روشن را ترسیم کنید.
در نوشــتن برنامه ی کسب وکار باید با خودتان و سرمایه گذاران احتمالی شــفاف باشید. در مورد اعتبار مالی، وام ها و 

وثیقه هایی که برای راه اندازی کسب وکار نیاز دارید با دقت بیشتری زمان صرف کنید تا اطلاعات درستی داشته باشید.
همین طور روش های درآمدزایی کار خود را دقیقاً مشخص کرده و براساس اطلاعات اولیه می توانید نحوه ی درآمدزایی 
و اســتهلاک ســرمایه گذاری را پیش بینی کنید. از این پس برنامه ای دارید که سازمان دهی و نیروی انسانی آن پیش بینی 

شده و می دانید که به چه تعداد نیروی انسانی و به چه تخصص هایی نیاز دارید.
توجه داشته باشید اگر کسب وکاری موفق به برنامه ریزی نشود، برای شکست برنامه ریزی می کند. 

امیدوارم که خواندن این کتاب راه اندازی کسب وکار و یا بازبینی موارد گذشته را برای شما سهل و آسان کند.

باآرزویموفقیتبرایتمامکسبوکارهایایرانی
شاهینترکمن
پاییز1403





سخنمترجم

این کتاب ترجمه  کاملی است از اثر پرارزش و کاربردی لیندا پینسون به نام Anatomy of a Business Plan، که تحت 
عنوان آناتومی برنامه ی کسب وکار از طرف انتشارات سیته در اختیار علاقمندان به رشته بازاریابی و فروش قرار می گیرد. 
امروزه، وجود یك برنامه ی کســب وکار موثر که منجر به کاهش احتمال شکســت و اتــلاف منابع  در تمام بخش های 
سازمان خواهد شد برای کلیه کسب وکارها،  ضروری بوده و اهمیت آن برای تمامی مدیران آشکار می باشد. هدف این کتاب 
راهنمای گام به گام در جهت ایجاد و تأمین آینده ی کسب وکارتان و مرحله به مرحله آماده سازی یك برنامه کسب وکار کارا 
و اثربخش در شرایط رقابتی کنونی بازارها و نیز یك منبع و مرجع بسیار مفید در کمك به دستیابی اهداف کسب وکارتان 
می باشــد. این کتاب، با کاهش تلاش ها و فعالیت های بیهوده، شــما را گام به گام در فرآیند تدوین یك برنامه ی کسب وکار 

مناسب همراهی خواهد کرد تا بدین وسیله بتوانید نتایج مطلوب و ارزشمندی را برای شرکت خود به ارمغان آورید. 
بررســی انجام شــده بر روی کتاب های موجود بازاریابی، نشان دهنده فقدان کتاب هایی است که علاوه بر توجه به جنبه 
تئوریك، عملیاتی و کاربردی بودن برنامه کسب وکار را نیز مورد توجه قرار داده باشد. نیاز و عطش روزافزون صنایع ایران به 
جنبه های عملی و کاربردی برنامه ی کسب وکار و از طرفی تجربه اینجانب در دانشگاه به عنوان عضو هیات علمی و پست های 
مدیریتی بازاریابی و فروش شــرکت های بزرگ ایران و همچنین، آگاهی از نیازهای شــرکت ها و نقاط ضعف آنها در زمینه 
کسب وکار، انگیزه ای شد تا کتاب کنونی را ترجمه و در اختیار متخصصین، دانشجویان و علاقمندان این زمینه قرار دهم.  

کتاب حاضر شــامل ســه بخش اصلی می باشد. بخش اول از 12 فصل تشــکیل می گردد که در آن مراحل تهیه یك 
برنامه ی کســب وکار کاربردی به تفضیل مورد بحث واقع گردیده است. بخش دوم کتاب از 4 ضمیمه تشکیل شده که در 
آن برنامه ی کسب وکار کامل چهار شرکت واقعی در زمینه های فعالیتی مختلف ارائه گردیده است که استادان، دانشجویان، 
مدیران و متخصصین بازاریابی با اســتفاده از این برنامه ها می توانند یك برنامه ی کسب وکار را برای فعالیت های کلاسی یا 
شرکت خود طرح ریزی کنند. سرانجام، در بخش سوم کتاب فرم های مفیدی ارائه شده که شما را  در تدوین هر چه بهتر 

یك برنامه ی کسب وکار یاری خواهد نمود.
امیدوارم این مجموعه بتواند بخشــی از خلاء موجود در تحقیقات، مشــاوره، آموزش و اجرای یك برنامه ی کسب وکار 
مناســب را جبران نماید و گامی هر چند کوچك در جهت انجام فعالیت های حرفه ای تر شرکت ها در کشور عزیزمان ایران 
باشــد. در این فرصت از همه استادان، مدیران، متخصصین و دانشــجویان تقاضا می کنم تا من را از نظرات خود از طریق 

پست الکترونیك Drjalali1356@gmail.com بهره مند سازند.
در خاتمه از زحمات عزیزان و دســت اندرکاران چاپ ســیته، از جمله جناب آقای شاهین ترکمن، سرکار خانم فیروزه 

یاوری، خانم نورا موسوی نیا و آقای مجید اسماعیلی تشکر و قدردانی می نمایم.
باتشکر
سیدمهدیجلالی
عضوهیأتعلمیدانشگاهآزاداسلامیواحدتهرانمرکزی



درستایشویراستهایپیشینکتاب
برنامهیکسبوکاروبرنامهیکسبوکارخودرااتوماتیککنید

»آناتومی برنامه ی کسب وکار« و نرم افزار»برنامه ی کسب وکار خود را اتوماتیك کنید« بهترین راهنمای گام به گام برای 
کسب وکار، تولید و افزایش سرمایه ی شماست«. 

مارککی.جانسون
معاونارشد–شرکتکارنگی

»آناتومی برنامه ی         کسب و کار یکی از بهترین کتاب ها برای تدوین یك برنامه ی کسب وکار هوشمندانه، کامل و حرفه ای 
است.«

جفریال.سگلین-روزنامهنگار

»به عبارتی ساده، آناتومی برنامه ی کسب وکار و »برنامه ی کسب وکار خود را اتوماتیك سازید« بهترین راهنمای گام به گام 
برای شروع، تدوین و افزایش درآمد کسب وکار شماست. ما و مشتریانمان با بهره گیری از آن، بیش از 20 میلیون دلار افزایش 

درآمد داشته ایم و 15 میلیون دلار دیگر را نیز پیش بینی می کنیم. این کتاب را بخوانید. پشیمان نمی شوید.« 
توماس.جی.واکر
سناتورشرکتهولدینگز

»اخیراً دو برنامه ی وام را بررســی کردم که شــامل برنامه های تجاری بود. ارزشــمندترین مــورد در هر دو برنامه ی 
کســب وکار بود. پس از مطالعه ی هر دو، اعتمادم شــدیداً جلب شــد. به گفته ی همه ی متقاضیان کتاب و نرم افزار لیندا 

پینسون را می توان به راحتی به کار برد. به هر حال، هر دو وام تصویب شدند.« 
نانسیراسل
بانککومریکا

»بیشــتر کتاب ها پیرامون برنامه ی کســب وکار باید به روزرسانی  شوند تا قوانین جدید مالیات و سایر تغییرات را در بر 
بگیرند. ویراست ششم )آناتومی برنامه ی کسب وکار( در این راستا یکی از به روزترین و بهترین هاست.«

مارکهنریکز
کسبوکارشیکاکوگرنیز



دربارهینویسنده

لینداپینسون، نویسنده ی برنده ی جایزه، متخصص برنامه ریزی کسب وکار، سخنران، مشاور و مدرس سرشناس بین المللی 
برنامه ی کسب وکار با تخصص مدیریت مالی و تدوین برنامه ی آموزشی برای کسب وکارهای کوچك است. وی دست به تألیف نهُ 
کتاب معروف در حوزه ی کارآفرینی زده و نیز پرفروش ترین برنامه ی نرم افزاری کسب وکار را تدوین و منتشر نموده است. کتاب 
جامع لیندا آموزشــی کالج ها و دانشگاه ها محسوب می شود. 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. »برنامه ی کسب وکار خود را 
اتوماتیك کنید« به شرکت ها و مؤسساتی همچون مراکز آموزشی دیل کارنگی در سراسر جهان و نیز، کانون حقوقدانان آمریکا، 
سفارشی سازی شده است. کتاب لیندا پینسون در سراسر جهان کتابی شناخته شده است و از آن مانند یك برنامه ریز کسب وکار 

و کارشناس مالی، در قراردادهایی که با مدیریت و مسئولیت دولت آمریکا،  MSN, Visa و سایرین بهره می برند. 
لیندا یکی از اعضای هیأت مدیره ی شــرکت توســعه ی مالی کســب وکارهای کوچك )برنامه ی دولتی وام کالیفرنیا( است. 
همچنین در هیأت مشــاوره ی SBDC )مرکز توسعه ی کسب وکارهای کوچك( ســه شهرستان خدمت می کند و عضو کمیته ی 

مشورتیِ کارآفرینی در دانشگاه ایالتی کالیفرنیا در فولرتون است. 
ثبات قدم و تلاش  وی برای جامعه ی کســب وکارهای کوچك با پاداش های دریافتی از سوی اداره ی کسب وکارهای کوچك 
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 حوزه ی کســب وکارهای کوچك انجام وظیفه نموده اســت. وی به همراه همسرش، »رای« ساکن 
توســتین کالیفرنیاست و یك گلف باز دوآتشه و پرتاب کننده ی توپ است. به نقاشیِ آبرنگ و ماهیگیری علاقه  دارد. لیندا و رای 

دو پسر و دو دخترخوانده، دو نوه ی پسر و یك نوه ی دختر دارند. 





تقدیمنامه

باکمالافتخاراینکتابرابهدوســتواستادم،تامدروز،رئیسســابقوبنیانگذار شرکت کوآلیتی بوکز تقدیم 
می کنم. مهربانی و تشویق های وی در سال 1986 الهام بخش من بود. باور و اعتماد ایشان به من بوده که اکنون کتاب هایم 
در کتابخانه های سراســر کشور در دســترس عموم قرار دارند. از تام به پاس سال ها همکاری خستگی ناپذیرش با ناشران 

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

تقدیروتشکر

مایه ی خوش وقتی من و خوانندگان بوده که هنگام نگارش و بازبینی ویراســت هفتم آناتومی برنامه ی کســب وکار، از 
بیشــمار از همکاران تجاری اطلاعاتی دریافت کردیم، همکارانی که دانش و تخصصشــان در بعضی از حوزه ها از دانش و 

تخصص من بیشتر است. جا دارد در این جا از چهار تن قدردانی کنم: 
y برنادتــیتیرنان، مالك شــرکت )تیرنان و همکاران( در ریجــوود که در تدوین فصل پنجم بــا عنوان »برنامه ی

بازاریابی« در کمك به من فروگذار نبوده است. همچنین از برنادتی که، معاون دانشکده ی کسب وکار در دانشگاه راتگرز و 
مؤلف دو کتاب »خرده فروشی اینترنتی« و »شرکت ترکیبی«. 

y دکتردونالد.آر.مککریا، رئیس شرکت بای ای دی و شرکا در ارِوین کالیفرنیا، بخش »تحلیل بازار- محصول« را )ص
67- 64 ( تألیف نمود. این بخش یك ابزار بسیار ارزشمند را برای نزدیك نمودن بازار هدف به مشتریان واقعی معرفی می کند. دان، 
همچنین طراح صفحات وب تحقیقات بازاریابی تعاملی برای »برنامه ی کسب وکار خود را اتوماتیك کنید« بود. ایشان در این زمینه 
سی سال سابقه داشته و مدیر سابق آموزش اجرایی در دانشکده ی تحصیلات تکمیلی مدیریت در دانشگاه کالیفرنیا اروین بوده 
است. پیش از آن، دوره های عملی دانشکده ی تحصیلات تکمیلی مدیریت پیتر دراکر در دانشگاه کلرمونت را برگزار نموده است. 

y جاننیل،ســیپیای، از شــرکای پائولین نیل، با مبحث »تدوین اســتراتژی خروج« بــه من کمك نموده
اســت. خدمات ایشان برنامه ریزی استراتژیك و تدوین برنامه ی کســب وکار، مدلسازی کسب وکار، تشکیل سرمایه، 
مدیریــت مالی و غیره را دربــر می گیرد. جان در چندیــن هیأت مدیره ی انتفاعی و غیرانتفاعــی خدمت می کند و 

رئیس کمیته ی کســب وکارهای کوچك در اتاق بازرگانی کالیفورنیاست. 
y ندابامدهلونگوا، مالك راهکارهای برنامه ی کســب وکار در دالاس، تگزاس، مؤلف برنامه ی کســب وکار هول سیل

موبایل هومز دات کام در پیوســت 3 بود و با مالك کار ماجاز کافی برای تألیف برنامه ی کســب وکار کارما جاز کافی در 
پیوســت 4 همکاری نمود. ندابا به  مدت هشــت سال در نگارش ســایر کتاب ها و نرم افزارهای کاری از جمله تدوین یك 

دفترچه راهنمای عالی برای آناتومی برنامه ی کسب وکار با من همکاری نموده است.
برنادتی،دان،جان،ندابا!ازشماسپاسگزارم. آناتومی برنامه ی کسب وکار با تلاش ها و کمك های بی دریغ شماست که عنوان 
کتاب برتر را یدک می کشد، اطمینان دارم که اگر خوانندگان کتاب این بخت یاری را داشتند شخصاً از شما سپاسگزاری می کردند.





فهرست
 

مقدمه                                                                                                                                        5
فصل1-ملاحظاتبرنامهیکسبوکار                                                                                             7
چرا به یك برنامه ی کسب وکار نیاز دارید؟                                                                                            8
وام دهندگان و سرمایه گذاران به دنبال چه هستند؟                                                                                 9 
تدوین یك استراتژی خروج                                                                                                            14
تدوین مفروضات مالی                                                                                                                   19
مقدمه ای بر سازمان هاي غیرانتفاعي                                                                                                   21
خلاصه ی گام های خرده فروشی اینترنتی                                                                                             23

فصل2-طرحجلدوفهرستمطالب                                                                                             25
طرح جلد باید شامل چه مطالبی باشد                                                                                               26  
نمونه ی طرح جلد                                                                                                                        27 
فهرست مطالب                                                                                                                           28

فصل3-خلاصهیمدیریتی                                                                                                         29
خلاصه ی مدیریتی چیست؟                                                                                                            30  
نمونه ی خلاصه ی مدیریتی )اگر به دنبال تأمین وجه نیستید(                                                                     34 
نمونه ی خلاصه ی مدیریتی )اگر به دنبال تأمین وجه هستید(                                                                     35 

فصل4-بخش1:برنامهیسازمانی                                                                                                39
خلاصه ای از کسب وکار                                                                                                                   40 
محصولات یا خدمات                                                                                                                     42 
برنامه ی اجرایی                                                                                                                           45

موقعیت                                                                                                                                    45 
ساختار قانونی                                                                                                                             46

مدیریت و کارکنان                                                                                                                       46 
حسابداری و حقوقی                                                                                                                      48



بیمه                                                                                                                                         49
امنیت                                                                                                                                       49 
مالکیت معنوی                                                                                                                            50 
خلاصه                                                                                                                                      50 

فصل5-بخش2:برنامهیبازاریابی                                                                                                51
دید کلی و اهداف یك استراتژی بازاریابی                                                                                             52

تحلیل بازار                                                                                                                                54 
محتواي استراتژي بازاریابي                                                                                                              58 
خدمات مشتریان                                                                                                                         68 
اجرای استراتژی بازاریابی                                                                                                                69 
ارزیابی اثربخشی بازاریابی                                                                                                                           70 
تجزیه تحلیل محصول- بازار                                                                                                            71
فرم های بازاریابی                                                                                                                         78

خلاصه ی برنامه ی بازاریابی                                                                                                               82  

فصل6-بخش3:صورتهایمالی                                                                                                 85
هدف اسناد مالی                                                                                                                          86
انواع اسناد مالی                                                                                                                           86
روش اجرای برنامه ی کسب وکار جدید یا فعلی                                                                                       87
بخش1:صورتهاینیازهایمالیواستفادهازوجوهوامیاسرمایه                                                             88
خلاصه ی نیازهای مالی )منابع(                                                                                                         89
صورتحساب پراکندگی وجوه وام )کاربردها(                                                                                         89

بخش2:صورتهایموردانتظار)پیشبینیشده(                                                                         91 
صورت جریان نقدی موردانتظار                                                                                                         92
تحلیل بودجه ی فصلی                                                                                                                  103

پیش بینی درآمد سه ساله                                                                                                             105 
تحلیل سر به سر                                                                                                                        107
بخش3:صورتهایمالیعملکردواقعی                                                                                       110
ترازنامه                                                                                                                                    111
صورت سود و زیان )درآمد(                                                                                                            114
سابقه ي مالي کسب وکار                                                                                                                 118
فرم سابقه ي مالي کسب وکار                                                                                                            119
بخش4:تحلیلصورتهايمالي                                                                                         122
تحلیل صورت هاي سود و زیان )درآمد( و ترازنامه                                                                                  124

فصل7-بخش4:اسنادپشتیبانی                                                                                                 129
رزومه های شخصی                                                                                                                      130



صورت مالی مالکان                                                                                                                       131
گزارش ها ی اعتباری، اجاره ها، اسناد مرجع                                                                                          131
قراردادها، اسناد حقوقی، اسناد متفرقه                                                                                               132
نمونه ی رزومه                                                                                                                            134
فرم صورت مالی شخصی                                                                                                                 135
نمونه ی پیشنهاد معامله                                                                                                                    137

فصل8-اطلاعاتمالیاتیایالاتمتحده:کمکبسیارمهمدرتدوینبرنامهیکسبوکار                   139
مقایسه ی سیستم مالیاتی ایالات متحده و حسابداری کسب وکار                                                               140
مالیات های فدرال که شرکت متعهد به پرداخت آن است                                                                         140
تقویم مالیاتی- مالکیت انحصاری                                                                                                     141
تقویم مالیاتی- مشارکتی                                                                                                              143
144                                                                                                              S تقویم مالیاتی- سهامی
تقویم مالیاتی- شرکت سهامی                                                                                                        145
146                                                                                              IRS نشریات مالیاتی رایگان موجود در
برگه ی سفارش برای فرم ها و نشریات                                                                                               148

فصل9-برنامهریزیکسبوکاربرایمؤسساتغیرانتفاعی                                                                149
شناخت سازمان های غیرانتفاعی                                                                                                       150
برنامه ریزی کسب وکار برای سازمان غیرانتفاعی                                                                                    151
خلاصه ی مدیریتی و برنامه ی سازماندهی                                                                                           151
برنامه ی بازاریابی                                                                                                                          154
اسناد مالی                                                                                                                                 156
اسناد پشتیبان                                                                                                                              162

فصل10-بستهبندیبرنامهوبهروزرسانیآن                                                                                   163
بخش 1: نرم افزار برنامه ی کسب وکار                                                                                                     164
بخش 2: بسته بندی کردن برای موفقیت                                                                                                           165
بخش 3: برنامه ی خود را به روز نگه دارید                                                                                                       166

فصل11-تأمینمالیکسبوکار                                                                                                                  169
آیا نیاز است که پول قرض گرفته شود؟                                                                                              169
چه مقدار پول و در چه زمانی موردنیاز است؟                                                                                      170
منابع در دسترس شرکت کدامند؟                                                                                                    171
تأمین مالی از طریق بدهی                                                                                                              171
تأمین مالی از طریق ثروت صاحبان سهام                                                                                             174
کدام نوع تأمین مالی بیشترین هزینه را در بر دارد؟                                                                               175
محاسبه ی هزینه                                                                                                                        176



فصل12-فهرستولینکهایمنابعتحقیقاتبرنامهیکسبوکار                                                     177

ضمیمهی1:برنامهیکسبوکارشرکتمارینآرتآوکالیفرنیا                                                                187
مقدمه و چگونه این برنامه می تواند به شما کمك کند                                                                                                  188
مارین آرت آو کالیفرنیا – برنامه ی کسب وکار کامل                                                                            189

ضمیمهی2:برنامهیکسبوکارشرکتداینلنداسکیپینگ                                                               228
مقدمه و چگونه این برنامه می تواند به شما کمك کند                                                                                                228
داین لند اسکیپینگ – برنامه ی کسب وکار کامل                                                                             230

ضمیمهی3:برنامهیکسبوکارشرکتهولسیلموبایلهومزداتکام                                                   267
مقدمه و چگونه این برنامه می تواند به شما کمك کند                                                                                    267
هول سیل موبایل هومز دات کام –  برنامه ی کسب وکار کامل                                                             270

ضمیمهی4:برنامهیکسبوکارشرکتکارماجازکافی                                                                           306
مقدمه و چگونه این برنامه می تواند به شما کمك کند                                                                                                 308
318 کارما جاز کافی –  برنامه ی کسب وکار کامل                                                                              

فرمهاوکاربرگهایخالی                                                                                                                339



مقدمه

از شــما برای گزینش کتاب آناتومی برنامه ی کسب وکار جهت نگارش برنامه ی کسب وکارتان سپاسگزارم. مطمئنم که 
از مطالعه ی ویراست جدید این کتاب لذت خواهید برد. 

اغلب می گویند: »شما می توانید کسب وکارتان را تجربی اداره کنید، اما به احتمال زیاد با شکست مواجه خواهید شد«. 
یکی از دلایل اصلی شکست کسب وکار، فقدان یك برنامه ی مناسب برای کسب وکار است. در دنیای امروز، کسب وکارهای 
بزرگ و کوچك می دانند باید برای ارزیابی پتانســیل کســب وکار خود وقت صرف کنند و برای آینده نقشه ی راه طراحی 
نمایند. همچنین وام دهندگان و ســرمایه گذاران، دیگر پول خود را در یك کســب وکار به مخاطره نمی اندازند؛ مگر این که 

دلیل خوبی برای موفقیت کسب وکار داشته باشند )یعنی از سودآوری کسب وکار اطمینان یابند.( 
هدف این کتاب ارائه ی یك فرآیند روشن، موجز  و قابل فهم برای شما در مسیر تدوین برنامه ی کسب وکارتان است. 
من ســال های متمادی با صاحبان کسب وکارها کار کرده ام و مشکل اکثر آن ها یك چیز بود؛ در صنعت پیشروی خودشان 
متخصص بودند، اما در برنامه ریزی برای برنامه ی کســب وکار، ناشــی و مبتدی. در حقیقت، اکثر اوقات چشم انداز نگارش 
یك برنامه ی کســب وکار  چنان دشوار به نظر می رســد که صاحبان کسب وکار می کوشند از آن تا این که سرانجام ضرورت 

آن را درخواهند یافت. 
از طرف دیگر، من در صنعت و پیشه ی شما کارشناس و متخصص نیستم. هدف من هدایت گام به گام شما طی فرآیند 
برنامه ریزی کســب وکار است. به نظرتان اگر موفق بوده ام، می توانید از آن فرآیند پیروی کنید، از تخصص لازم در صنعت 

خود بهره ببرید و یك برنامه ی کسب وکار موفق برای شرکت خودتان تدوین کنید. 

اینکتاببرایچهکسانیمناسباست؟
من اغلب از خودم می پرســم آیا آناتومی برنامه ی کســب وکار، برای یك کســب وکار بزرگ یا یك کسب وکار کوچك 
مناســب است، برای یك کســب وکار نوپا یا یك کسب وکار موجود، برای یك کسب وکار با تکنولوژی بالا یا یك کسب وکار 
با تکنولوژی پایین، برای کســب وکاری که به  دنبال تأمین منابع مالی اســت یا کسب وکاری که در جست وجوی یك ابزار 
برنامه ریزی داخلی اســت، برای یك کســب وکار تولیدی یا یك کسب وکار خدماتی، برای یك کسب وکار رستورانی یا یك 
کســب وکار فنآوری، برای کســب وکار با مالکیت انحصاری یا کسب وکار با مالکیت شــرکتی، یا بخش داخلی یك شرکت 
مناسب است...؟ پاسخ این است: این کتاب برای همه ی موارد یادشده مفید و مناسب است. فرقی نمی کند شما چه کسی 

هستید، فرآیند برنامه ریزی کسب وکار یکسان است. 
ایننحوهیتمرکزشماستکهفرقمیکند. اگر کسب وکار شما کوچك است برنامه ی کسب وکارتان فقط برای کاربرد 
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داخلی طراحی شده، برنامه ی شما می تواند کوتاه تر باشد و فقط باید موضوعات خاص و مهم را در بر بگیرد. از طرف دیگر، 
اگر کسب وکار شما بزرگ و پیچیده است، احتمالاً باید در تدوین برنامه ی کسب وکار خود از افراد کلیدی همگام و هم رأی 

با چشم انداز شرکتتان بهره ببرید. 
اگر به تأمین منابع مالی نیاز دارید، باید اهداف وام دهنده و سرمایه گذار را در نظر بگیرید و به این موضوعات رسیدگی 
کنید. اگر یك کســب وکار جوان هستید، فقط پیش بینی ها را خواهید داشت. اگر یك کسب وکار در حال فعالیت هستید، 
نیازمند اطلاعات و سوابق قبلی خواهید بود. اگر یك کسب وکار کاملًا خدماتی هستید، هزینه های کالا را نخواهید داشت. 
اگر یك کســب وکار تولیدی هســتید، این هزینه را خواهید داشت. اگر یك کسب وکار با تکنولوژی بالا یا تکنولوژی پایین 
هستید، این فرآیند هنوز یکسان است. در این میان، چیزی که متغیر است چگونگیتمرکزشمابرصنعتتاناست. 

ساده ســازی برنامه ریزی کسب وکار شما، همیشــه هدف اولیه ی آناتومی برنامه ی کســب وکار بوده است. برای حداکثر 
بهره گیری از این کتاب و سادگی کار شما پیشنهاد می کنم اولین کار شما، مطالعه ی کل کتاب باشد تا محتوای کلی کتاب 

را به دست دهد. پس از مطالعه، آماده خواهید بود تا مسیر خود را در فرآیند واقعی برنامه ریزی کسب وکار طراحی کنید. 

نمونهیبرنامههایکسبوکار
در انتهای کتاب، )پیوست 1، 2، 3 و4( چهار نمونه از برنامه ی کامل کسب وکار در انواع مختلف کسب وکارها را خواهید 
یافت. هر چهار برنامه توســط صاحبان کسب وکار یا مشاوران آن ها تألیف شده است. ابزار مشترک همه ی آن ها را تشکیل 

می دهد، آناتومی برنامه ی کسب وکار با نرم افزار »برنامه ی کسب وکار خود را اتوماتیك سازید« بوده است. 
y مارتینآرتآوکالیفرنیا: یك کســب وکار تولیدی نوپاست. برنامه و طرح، مالکیت انحصاری در

تولید و فروش کاتالوگی ترکیب منحصربه فردی از آثار هنری، اقلام کادویی و جواهرات را تشکیل می دهد. 
مالك آن، گنگ اســت و قصد دارد در طول چهار ســال 100 درصد مالکیــت را از آنِ خود کند. ما یك 
سابقه ی یکساله ی ممکن را برای این کسب وکار ارائه نمودیم تا هر آنچه را ممکن است در سال اول اتفاق 

بیفتد نشان دهیم. 
y شرکتداینلنداسکیپینگ: یك کسب وکار )خدماتی( یکســاله ی برف روبی و محوطه سازی

اســت. شرکت کوچکی که در پی ورود به قلمروهای جدید است. شرکت داین لند اسکیپینگ برای تأمین 
منابع مالی از یك مؤسسه وام دهیِ سنتی )بانك( برنامه ریزی می کند. 

y شرکتهولســیلموبایلهومزداتکام:یك شرکت ســهامیِ نوپای اینترنتی در زمینه ی
خانه های پیش ســاخته است که برای تأمین10 میلیون دلار سرمایه برنامه ریزی می کند. از آن جا که این 
کســب وکار بسیار پیچیده بوده و به  دنبال ســرمایه ی ریسك پذیر است، خلاصه ی مدیریتی و برنامه ریزی 

سازمانی و بازاریابی بسیار مورد تحقیق قرار گرفته و به دقت به رشته ی تحریر درآمده است. 
y کارماجازکافی: یك رســتوران سطح بالا و مجلل است که برای بازگشایی در اوایل سال 2008 در

فورت ورث تگزاس برنامه ریزی می گردد. این رستوران دومین رستوران مشابه برای مالك آن می باشد. اولین 
رستوران کارما جاز کافی واقع در آتلانتاست و با موفقیت در حال فعالیت است. رستوران جدید به  نظر یك 

کسب وکار نوپاست، اما از اطلاعات مالی قبلی و الگوها و دانش کسب شده از رستوران آتلانتا بهره می برد. 
نکته ی جالب در مورد این چهار برنامه ی کســب وکار این که آن ها توســط افراد مختلف تألیف شده اند و وقتی آن ها را 
مطالعه کنید درمی یابید هر کدام از نویسندگان مطلب جدید و متفاوتی به فرآیند برنامه ریزی ارائه می دهند که در تدوین 

برنامه ی کسب وکار شما ارزشمند خواهند بود. 
بار دیگر از شــما برای گزینش آناتومی برنامه ی کســب وکار سپاســگزارم و امیدوارم در نیل به اهدافتان راه گشا باشم. 

قدردان اعتماد شما به این کتاب هستم و موفقیت شما را در نگارش برنامه ی کسب وکارتان آرزومندم.
لینداپینسون
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برنامه ی کســب وکاری که به خوبی تدوین شده باشد، روش های بســیار زیادي را براي کسب سود در کسب وکارهای 
فعلي یا کســب وکارهای جدید فراهم مي آورد. چنانچه لازم بدانید برای تأمین وجه کسب وکارتان از منابع بیروني استفاده 

کنید، برنامه ی کسب وکار شواهدی فراهم مي آورد که یك وام دهنده یا سرمایه گذار به آن نیاز خواهد داشت.
ایــن فصل طوري طراحي می شــود که اطلاعات پیش زمینــه اي و رهنمود هایی را که باید پیــش از نگارش برنامه ی 

کسب وکار در نظر بگیرید، در اختیار شما بگذارد.
چرا به یك برنامه ی کســب وکار نیاز دارید؟ اگر به ســرمایه ی بیشتری نیاز دارید، وام دهنده یا سرمایه گذار باید از چه 
موضوعاتي آگاه باشد؟ کدام کلمات کلیدي برنامه  را مؤثرتر مي سازند؟ چگونه یك استراتژي خروج را تدوین مي کنید؟ در 
برنامه ی مالي   اعداد از کجا مي آیند؟ برنامه ی کســب وکار براي یك ســازمان غیرانتفاعي چه تفاوتي دارد؟ در صفحات بعد 

به این پرسش ها پرداخته خواهد شد:
 چرابهیکبرنامهیکسبوکارنیازدارید؟

 وامدهندگانیاسرمایهگذاراندرجستوجویچههستند؟
 کلیدنگارشمؤثر

 تدوینیکاستراتژيخروج
 تدوینمفروضاتمالي

 راهنماياستفادهازاینکتاببرايیکبرنامهیغیرانتفاعي
 امتیاز:مراحلخردهفروشیاینترنتی
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چرابهیکبرنامهیکسبوکارنیازدارید؟
هر کســب وکاری از آماده ســازي یك برنامه ی کســب وکار مدوّن دقیق ســود خواهد برد. اگر کسب وکار را به صورت 

بین المللي انجام دهید، منفعت های بسیاری کسب خواهید کرد.

1-بهعنوانراهنمايکسبوکار
مهم ترین دلیل نگارش یك برنامه ی کسب وکار، تدوین یك راهنماست تا در تمام طول عمر کسب وکار خود از 
آن پیروي کنید. برنامه ی کســب وکار، طرحی کلي براي کسب وکار است و ابزاري را در اختیار شما قرار مي دهد تا 
ضمن تحلیل کسب وکار خود، تغییراتي به وجود بیاورید که براي کسب وکار سودآورتر باشد. این برنامه هم جزئیات 
بیشتري را درخصوص کلیه ی جنبه هاي عملکردي گذشته و فعلي شرکت  و هم پیش بیني هاي آن براي چند سال 
آینده فراهم می آورد. البته، مالکان کسب وکارهاي جدید هیچ پیشینه اي ندارند و بر پایه ی پیش بیني هاي خود در 
بررســي هاي فعلی صنعت، اطلاعات را در برنامه هایشان می گنجانند. برنامه برای این که سودمند باشد، باید به روز 
باشــد. در حالي که برنامه به وام دهندگان ارائه مي شود، شــما مي توانید یك کپي از برنامه را در یك کلاسور نگه 
دارید. سپس مي توانید صورت های مالي، برگه هاي به روزشده ی ارزیابي، آخرین اطلاعات بازاریابي و سایر اطلاعاتي 

را که در دسترس شما قرار مي گیرند به آن بیفزایید.

2-بهعنوانمدرکیبرایسرمایهگذاري
اگر به  دنبال تأمین منابع مالي هســتید، به یك برنامه ی کســب وکار نیاز دارید. اگر به  دنبال سرمایه هستید، 
برنامه ی کســب وکار به تفصیل بیان مي کند چگونه ســرمایه یا وام موردنظر اهداف شرکت را پیش مي برد و سود 
آن را افزایش مي دهد. هر وام دهنده  مي خواهد بداند شما چگونه نقدینگي خود را حفظ مي کنید و وام را )با سود( 
در یك بازه ی زمانی بازپرداخت می کنید. همچنین هر ســرمایه گذار مي خواهد بداند سرمایه گذاري اش چگونه کل 

ثروت خالص شرکت را افزایش مي دهد و به او کمك مي کند تا به بازده مطلوب سرمایه گذاری اش برسد. 
شــما باید به تفصیل چگونگی اســتفاده از این پول را نشــان دهید و با اطلاعات جامعی همچون تخمین ها، 
هنجارهــای صنعت، برگه هاي ارزیابي و غیره از ارقام ارائه شــده در برنامه ی خود پشــتیبانی کنید. وام دهندگان 
و ســرمایه گذاران به آمارهایي دسترســی دارند که براي صنایع مختلف نرمال در نظر گرفته مي شــوند، بنابراین، 

اطمینان حاصل کنید که پیش بینی هاي تان منطقی باشند.

3-برایفعالیتدربازارهايخارجي
اگر کســب وکار را به  صورت بین المللي انجام می دهید، برنامه ی کســب وکار یك ابزار استاندارد را برای ارزیابي 
پتانسیل کسب وکار در یك بازار خارجي فراهم مي آورد. تجارت جهاني، بیش از پیش، براي سلامت اقتصاد آمریکا و 
رشد اکثریت شرکت هاي آمریکایي ضروري است. امروزه هیچ کسب وکاري توانایي مالي لازم براي تسلط بر پتانسیل 

تجارت بین المللي را، که در نتیجه ی تغییرات در ارتباطات، تکنولوژي و حمل و نقل حاصل شده است، ندارد. 

در تدوین یك برنامه ی کســب وکار، استراتژی هایی معرفی می شوند تا کسب وکار از طریق آن ها بتواند در این 
اقتصاد جهاني رقابت کند. برای نگارش یك برنامه ی کســب وکار موجز و شــفاف و موفق زمان بگذارید. موفقیت 
کسب وکار بیش از هر چیز متکی به آن است. فقدان برنامه ریزی یکی از دلایل اصلی شکست یك کسب وکار است. 

من به شدت به جمله ی زیر اعتقاد دارم:
»کسبوکاریکهموفقبهبرنامهریزینشود،برایشکستبرنامهریزیمیکند.«
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وامدهندگانوسرمایهگذارانبهدنبالچههستند؟
اگر به  دنبال وام دهندگان و ســرمایه گذارانی هســتید که وام یا سرمایه ای در اختیار شرکت  بگذارند، به سود شماست 
که مؤلفه هایی پیدا کنید که آن ها می خواهند در برنامه ی کســب وکار شــما ببینند. اگر به  دنبال تأمین ســرمایه از یك 
وام دهنده ی سنتی )بانکدار( هستید، باید ثابت کنید که توان بازپرداخت وام با بهره ی آن را دارید. شما برنامه ی کسب وکار 
خود را به متصدی وام ارائه می دهید و او نیز به نوبه ی خود بســته ی وام را آماده می کند و به کمیته ی وام بانك ارســال 
می کند تا تأیید شــود. سرمایه گذاران )یا سرمایه گذاران ریسك پذیر(، شرکاء )مالك( سرمایه در شرکت  شما خواهند شد و 
انتظارات متفاوتی خواهند داشــت. آن ها می خواهند بدانند پولی که در شرکت سرمایه گذاری می کنند بازگشت سرمایه ی 
قابل توجهی خواهد داشــت. شــما با در نظر گرفتن موارد زیر می توانید شــانس موفقیت خود را در مقابل وام دهندگان و 

سرمایه گذاران افزایش دهید:

1-پیشینهیاعتبارمالیشماچگونهاست؟
خواه شما درخواست یك کارت اعتباری، یك وام خودرو، یك وام شخصی یا یك رهن داشته باشید، وام دهندگان 
خواهان کسب اطلاع از سطح ریسك اعتباری شما بوده و نگاهی به امتیاز اعتبار شما خواهند داشت. گسترده ترین 
امتیازهای اعتباری مورد استفاده امتیازهای FICO است که توسط فیِر ایساک بنیان نهاده شد و منحصراً بر مبنای 
اطلاعاتی ایجاد شده است که از گزارش ها ی اعتبار مصرف کننده که در آژانس های گزارش اعتبار نگهداری می شود 
بدســت آمده است. امتیاز  FICO، پیشــینه ی پرداخت )مراجع زیان آور و خطوط تجاری( مبالغ بدهی، طول مدت 
پیشــینه ی اعتبــاری، اعتبار جدید و انواع اعتبارات کاربــردی را در نظر می گیرد. اعتبار شــما بر میزان اعتبار در 
دسترســتان و شرایطی )میزان ســود،....( که وام دهنده به شما پیشنهاد می دهد تأثیرگذار است. سالانه برای اتخاذ 
میلیون ها تصمیم اعتباری، امتیازات FICO توســط وام دهندگان به کار برده می شوند. اطلاعات بیشتر در خصوص 

امتیازدهی اعتباری به  صورت اینترنتی در آدرس الکترونیکی www.myfico.com قابل دسترس است.
جانِ کلام این که شــما نیازمند یك پیشــینه ی اعتباری برای خود هستید تا نشان دهد ریسك مناسبی برای 
دریافت وام خواهید بود. ورشکســتگی یا ســابقه ی بازپرداخت های دیرتر از موعد همانند یك پرچم قرمز نشــان 
می دهند که شــما یك ریسك بد هســتید. کسب وکارهای فعلی، صورت حســاب های پیشینه ی مالی، نسخه های 
صورت حســاب های سود و زیان، ترازنامه ها و بازگشت های مالیاتی ســال های قبل، کسب وکار خود را در سابقه ی 

اعتباری خویش اظهار می کنند. 
اگر شما یك کسب وکار جدید داشته باشید، پیشینه ی مالی شخصی شما مورد رسیدگی قرار می گیرد. مالکان 
شــرکت  باید ترازنامه های شــخصی   خود را اظهار نمایند که در آن دارایی هایشان فهرست شده باشد. نسخه های 
بازپرداخت های مالیاتی اشخاص نیز ممکن است موردنیاز باشد. وام دهندگان و سرمایه گذاران اغلب شخصیت  افراد 

را براساس کسب وکار قبلی یا عملکرد مالی شخص ارزیابی می کنند.

2-چهوثیقههاییدارید؟
ببینید چه دارایی  هایی دارید و چه چیزی را برای موفقیت در کســب وکار خود می خواهید به خطر بیندازید؟ 
ممکن است از شما بخواهند از خانه و سایر دارایی های نقدینگی خود همانند سی دی ها )پیش فرض های اعتباری( 
یا دیگر سرمایه های باارزش استفاده کنید. به طور کلی ارزیابی دارایی ها در نرخ تصفیه ی بدهی است و وام دهنده 

این حق را برای خود قائل خواهد شد که وثیقه و دارایی های شخصی ضامن یا قرض گیرنده را بفروشد. 
مقدار و نوع وثیقه ای که شــما فراهم می کنید نشــان دهنده ی تعهد شما به شــرکت است و خطر را از جانب 

سرمایه گذار )شریك جدید شما( یا وام دهنده )بانك و غیره، که وام درخواستی شما را می دهد( دور می کند.
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3-آیامیتوانیداهدافمالیوامدهندهیاسرمایهگذاررابرآوردهسازید؟
وام دهندگان و ســرمایه گذاران می خواهند بدانند شما به نیازهایشــان احترام می گذارید و به توانایی شرکت 

جهت تحقق اهداف مالی آن ها توجه دارید.

الف-اگرشمابهدنبالیکوامدهندههستید
وام دهنــده )بانك دار( می خواهد بداند آیا شــرکت شــما توانایی بازپرداخت وام بــه علاوه بهره اش را 
داراست، آیا شرکت در دوره ی پرداخت وام می تواند یك گردش مالی مثبت را حفظ کند تا به شما اجازه 

دهد کسب وکارتان را ادامه دهید.
اگر وام برای افزایش دارایی باشــد، هر دارایی که شــما می خواهید ســرمایه گذاری کنید باید حداقل 
به اندازه ی دوره ی مدت وام باقی بماند. برای مثال، شــما نمی توانید یك وام پنج ســاله 25,000 دلاری 
را بــرای خرید یك قطعه از تجهیزات الکترونیکی صرف نمایید که احتمال می رود دو ســال پس از تاریخ 
خرید فرسوده شود. دارایی باید موجب بازپرداخت وام گردد. در پیش بینی های مالی خود نشان دهید وام 
دریافتــی فروش را افزایش می دهد، کارایی را بــالا می برد یا هزینه ها را کم می کند و درعوض درآمدهای 
افزون تری را برای بازپرداخت وام و ســودش ایجاد می کند. اگر وام به  منظور ســرمایه ی در گردش باشد، 
نشــان دهید چگونه وام در طول چرخه ی کامل عملکردی ســال بعد، به اضافه سود آن می تواند از طریق 

وجه نقد )نقدینگی( بازپرداخت شود. 

ب-اگربهدنبالسرمایهگذارمیگردید
سرمایه گذاران ریسك پذیر و سایر شرکای سرمایه گذار اغلب از شما می خواهند به آن ها یك استراتژی 
خروج ارائه دهید. آن ها می خواهند بدانند که در نهایت کسب وکار به کجا خواهد رسید. شرکت سرمایه گذار 
ریســك پذیر نگران است که آیا شرکت واجد پتانسیل سودآوری بالا، رقابتی و ماندگار و قابل درک هست 
یا خیر؟ آن ها خواهان برنامه ی مالی هســتند که نشــان می دهد شــرکت چگونه به سمت اهدافش پیش 
می رود و ســود موردنظر را براســاس یك توافق از پیش تعیین شده برای توزیع میان آن ها ایجاد می کند. 
ســرمایه گذار به  عنوان شــریك مالی درخصوص چگونگی عملکرد شــرکت حرفی برای گفتن دارد. آن ها 
می خواهند یك تیم مدیریتی قوی ببینند و به سختی می توان آن ها را راضی نمود، زیرا آن ها سرمایه شان 

را به خطر می اندازند.

4-آیابرایمحصولیاخدماتشماتقاضاوجوددارد؟
آمادگی داشــته باشــید برای ارائه ی شــواهدی مبنی بر این کــه محصول یا خدمت شــما در بازار هدف 
)مشــتریان( خریدار دارد، و این تقاضا پایدار خواهد ماند. شما می توانید میزان تقاضا را از طریق یك پیشینه ی 
فروش مطلوب، اطلاعات قابل دریافت حســاب ها، یا ســفارش ها ی خرید به نمایش بگذارید. اگر یك شــرکت 
خدماتی جدید، یا یك کســب وکار با یك محصول جدید هستید، پذیرش مشتری را از طریق نتایج آزمون بازار، 
اطلاعات حاصل از پرسشــنامه و نظرســنجی و رضایت نامه ها نشــان دهید. برای معتبربودن پاسخ ها آن ها باید 
برگرفته از بازار هدف باشــند نه از دوستان و خانواده. محصول خود را در بازار آزمایش کنید و برخی ارزیابی ها 
را انجام دهید. از مردمی که محصولات شــما را امتحان کرده اند یا از خدمات شــما استفاده نموده اند بخواهید 
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