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 و ايده معرفي شركت

 
  سهامي  مسؤوليت محدود تعاوني نوع شركت شما چيست؟  .1

 هاي آن را شرح دهيد. ، محل ثبت شركت و گستره فعاليتشركت گيريشكلتاريخچه و مراحل  .2

 موجود شركت را قيد كنيد. هاي كليدي و تجهيزات و امكانات دارايي .3

 مشخصات كلي

 كت: نام شر

 داران:اسامي و عناوين شركا، موسسان و سهام

 سمت در شركت مدرک و رشته تحصيلي نام خانوادگي  نام و رديف
 نوع همكاري

 وقت پاره وقت نيمه وقتتمام

1        

2        

 مشخصات صاحب يا صاحبان ايده و مشاوران:

 محل اشتغال ينه كاريتخصص و زم رشته تحصيلي   مدرک و نام و نام خانوادگي رديف 
 نوع همكاري

 پاره وقت نيمه وقت وقتتمام

1         

2         

 سوابق كاری مجری طرح:
 توضیحات محل كار مدت كار)ماه( تاريخ شغل/عنوان/سمت رديف

1      

2      

   شركت خود را معرفي كنيد. .4
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آرزويي بلند پروازانه انداز چشم مي توان گفت درواقع،:راهنما چيست؟ ي كه براي شركتتان تعريف كرده ايدانداز شمچ .5

 باهدفِ و چشم انداز بايد واقعي باشد .يابدبه آن دست  ،استراتژي هاتحقق اهداف و با  قول داده شركت كهدور است  آينده براي

نقش يک نيروي جهت دهنده و  و كه بايد به آن رسيد است قله ايمثابه  شود. به بيني آينده ترسيم مي آفريدن آينده و نه پيش

  بازي مي كند. يک عامل يكپارچه كننده را

 ، ابتدا به سوالات زير پاسخ دهيد:براي تعريف چنين چشم اندازي 

 اين شركت در آينده مي خواهد به چه سمت و سوئي حركت كند؟ 1.

هاي كاري جديدي مي شود؟ فكر مي كنيد اين زمينه  آيا اين شركت به تمام كار يا فعاليت كنوني خود ادامه مي دهد يا وارد 2.

 چه كار يا فعاليتي مشغول شود؟ سال آينده( به 5شركت در آينده )تا 

 (يابد؟ )جايگاه مطلوب اين شركت دست سال آينده( به چه جايگاهي 5خواهيد اين شركت درآينده )تا  مي 3.

از نظر اركان داخلي سازمان )نيروي انساني، فرهنگ  هايي ژگيسال آينده( داراي چه وي 5خواهيد اين شركت در آينده )تا  مي 4.

 عملكردوتوان پاسخ گويي به ذينفعان داخلي(باشد؟ سازماني، سامانهها وتكنولوژي،

از نظر موقعيت خارجي سازمان)در مقايسه با رقبا، ساير  هايي سال آينده( داراي چه ويژگي 5خواهيد اين شركت در آينده )تا  مي 6.

 گويي به ذينفعان خارجي( باشد؟ استراتژيک، عملكرد وتوان پاسخ هاي ، همكاريها شركت

اهميت داده و توجه دارد؟ تا كنون در اين زمينه چه  ( اين شركت چقدر به كاركنان و مسائل آنها )آسايش، رضايت، خواسته ها و 7.

 است؟ كارهايي انجام داده

حساس بوده و به تصوير ذهني  و سلامتو ...(  )امورخيريه، حفظ محيط زيست اين شركت تا چه حد نسبت به مسائل اجتماعي 8.

 دهد؟ مردم از شركت و عملكرد آن اهميت مي

   

آيا اين شركت حاضر است به قيمت رنجش كاركنان يا  در اين شركت تا چه اندازه به بقاء، رشد و سودآوري شركت توجه مي شود؟ 9.

 باشد؟ افراد جامعه، سودآور

 در كادر زير بنويسيد :   قبلي سوالاتانداز شركت خود را از تلفيق جملات  بيانيه نهايي چشم ،اكنون

 

 :گردد به ماموريت يعني سازمان چرا وجود دارد. چرايي وجود سازمان بر مي راهنما: .و هدف شركت را بيان كنيد ماموريت .6

 وجودي هدف غايي = فلسفه = دکن نیازی که سازمان برطرف می -1

 خروجي = محصول = چگونگی رفع نیاز -2

 مشتريان = کنندگان از خروجی سازمان برداران و استفاده بهره -3
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 تكنولوژي = برداران چگونگی ایجاد محصول مورد رضایت بهره -4

 مزيت رقابتي = دکنن همین کار را می هایی که تقریبا وجه تمایز سازمان با دیگر سازمان در نهايت -5

 :پردازد به موارد زير مي ماموريت در هر مقطعي از زمان بيشتر از آنچه معين كند چه كساني مشتريان ما هستند

هاي  با چه سازمان -مكني حوزه جغرافيايي فعاليت نمي در چه --چه مشترياني هدف ما نيستند --مشوي در چه بازارهايي وارد نمي

 -اي رقيب نيستيم مشابه

توان به آن دست  خواهد = محصول(، )در كجا مي چه مي(:ابراين مطالب جانمايه ماموريت نگاه كاربردي به مشتري است. يعنيبن

 )مشخصاتي = تكنولوژي يافت = بازار( و )با چه

مرقوم  در کادر زیر پاسخخود را از تلفیق جملات  ، بیانیه نهایی ماموریت شرکت / سازمان10تا 6سوالاتلطفا با توجه به 

 .فرمایید

 

 كه از جامعه نيازي كند؟ محصول يا خدمت شما چه نيازهايي را مرتفع مياست  اين شركت چرا به وجود آمده .7

 شود و فلسفه وجودي شركت را تشكيل ميدهد، در اينجا بيان كنيد سازمان برطرف قرار است توسط

ي كه نيازشان از طريق محصول شركت كنندگان برداران و استفاده بهره ؟مشتريان اين شركت چه كساني هستند .8

 .آنها چه كساني هستند؟محسوب ميشوندشما  مشتريان شما رفع خواهد شد

انحصاري/رقابتي،  اين شركت در چه نوع بازارهايي )داخلي/خارجي، مشخص كنيد كهبازار شما چيست؟  .9

 كند؟ مي يايي فعاليتتوليدي/خدماتي و ...( و در چه محدوده جغراف

هايي كه  با ديگر سازمان شركت شماوجه تمايز  رقابتي پايدار شما چيست؟  مزيتو  نكات منحصر به فرد ايده  .11

 چيست؟ كنند همين كار را مي قريبات

از جامعه را نياز فوق الذكر  ،چه كالاها يا خدماتي از طريق اين شركت آن را شرح دهيد. محصول و تكنولوژي .11

 را چگونه)تكنولوژي( ايجاد ميكند؟ استفاده كنندگانمحصول مورد رضايت  هد كرد؟رفع خوا

 خواهيد كرد؟ چگونه هزينهو آن را  ديسرمايه نياز دارچه قدر  .12

 درآمد برنامه تجاري شما چقدر است؟و توليد رشد پتانسيل .13
 در زمان خروج از مركز رشد را به تصوير بكشيد. انداز شركت چشم .14

 ديد و نوآورانه است ويا مشابه يک نمونه خارجي/داخلي است؟آيا ايده شما ج  .15

 آيا نمونه خارجي اين محصول در بازار موجود است؟ .16

طراحي  –تدوين دانش فني  –ايد؟)تعريف ايده  يک از اين مراحل را در مورد طرح و ايده خود طي كرده كدام .17

 توليد نيمه صنعتي( –نمونه سازي  –تدوين طرح تجاري  –محصول 

 ايد را ذكر كنيد. هاي تحقيقاتي كه در مورد طرح خود انجام داده اليتفع .18
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 وضعيت مالكيت فكري طرح را شرح دهيد.)حق ثبت،علائم تجاري،حق چاپ و مانند آن( .19

 وضعيت مجوزهاي قانوني مورد نياز و اخذ شده را توضيح دهيد. .21

 فت كدام است؟، كه در صورت موفقيت اين ايده، شكل خواهد گر كسب و كارهاي آينده  .21

طراحي محصول  –پژوهش و كسب دانش فني  –فعاليت شما در مركز رشد شامل چه مواردي است؟)بازاريابي  .22

 توليد و فروش محصول( –توليد محصول نمونه  –جذب مشاركت سرمايه گذاران  –

 پيش بيني شما از مدت استقرارتان در مركز رشد چقدر است؟ .23

 هاي مستقر در مركز رشد چيست؟ به ساير شركتخدمات و امكانات قابل ارائه شما  .24
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 بازار برنامه. 3
 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 :روند بازار. 3-1
 
در  نوشابهبازار يک  مثال نوشابه:  راهنما: محصول و حجم معاملات ساليانه آن را مشخص كنيد. اندازه بازار .25

ندازه گيري شده است كه حجم معاملات ساليانه  در  سطح  مصرف عدد در سال فعلي ، ا 525111111كشور 

 ريال  مي باشد. 2111111111111ريال ، حدود  4111دگان ،  براي قيمت ميانگين نكن

با توجه به رشد نسبي سالهاي  راهنما: مثال نوشابه:  بيني كنيد.هاي آتي پيشرا در سال رشد بازار روند .26

درصد بوده است . پيش بيني ميكنيم سال آتي با  11،11،12.5پيش تا كنون  سال3گذشته كه به ترتيب از 

، و .... ادامه پيدا 17، 15.5درصد رشد تقاضا مواجه باشيم و در سال هاي آينده اين رشد به ترتيب با ارقام  14

  كند.

ماهه اول سال  6 راهنما: مثال نوشابه: را مشخص كرده و شرح دهيد. موثر در بازار اي()دوره عوامل فصلي .27

درصد  5تا  3درصد رشد تقاضا داريم.همينطور در ايام اعياد نيز با  8كه مواجه با فصل گرما هستيم ، در حدود 

 رشد تقاضا مواجهيم.
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راهنما: مثال  را مشخص كرده و نحوه  تاثير هريک بر بازار را شرح دهيد. موثر در بازار فناورانهعوامل  .28

دستيابي به فرمولهاي شيمي كه باعث ايجاد طعم مناسب در نوشابه شود ، بدون نوشابه: نوشابه رژيمي : 

استفاده از مواد قندي در نوشابه و نيز نوع بسته بندي هاي خاص محصول كه نياز به تجهيزات  و ماشين آلات 

 ويژه خود را دارد.

راهنما: مثال  را ذكر كنيد. (و مانند آنگذاري  موثر در بازار )انحصارات، قيمت صنفي قوانين و مقررات  .29

واردات محصولات خارجي ، انحصار -نوشابه: نوشابه هاي داراي مواد شيميايي ممنوعه يا افزودني هاي الكل دار

اسانس هاي شركت هاي معروف و..... مي تواند در بازار تاثير داشته باشد. اما بازه ي قيمت گذاري قانوني 

 ، آزادانه تر بوده و قيمت گذاري بيشتر تابع شرايط بازاراست. نوشابه به نسبت ديگر محصولات بازار

 در جدول زير بيان كنيد.خود را،  مجوز هاي لازم براي راه اندازي كسب و كار .31

 مجوز هاي لازم براي راه اندازي كسب و كار

 سازمان مجوز دهنده شرح مجوز) پروانه / امتياز( رديف

 مركز رشد مجوز فناوري 1

   

 

 ساختار بازار. 3-2

 
 ....... محصول خود را قيد كنيد.عوامل كليدي موفقيت در بازار .31

راهنما: خريدار اين محصول و تغييرات احتمالي آن را شرح دهيد.  مشتريانهاي  ،تمايلات و حساسيترفتار  .32

يزان فروش نام تجاري: يک نام تجاري نا آشنا ، بسختي مي توانند در بازار نفوذ كنند و م -1مثال نوشابه: 

طعم مناسب: طعم مناسب نوشابه ، در درجه -2بشدت وابسته به آشنايي مشتريان با نام تجاري نوشابه است. 

 دوم اهميت قرار دارد و مشتريان به شدت  به طعم نوشابه خريداري شده ، دقت مي كنند.

: شركت پارسي كولا كه مثال نوشابه راهنما: در بازار محصول شما در چه سطحي قرار دارد. شدت رقابت  .33

درصد سهم بازار را به خود اختصاص داده ، پس از ان شركت ارس كولا با  51رهبري بازار را در دست دارد ، 

درصد سهم بازار در مقام هاي دوم و سوم قرار دارند.  15درصد سهم بازار وسپس شركت اشي مشي با  31

ايي همچون شادنوش، ونوس و ..... سهام هاي زير اين درصد سهام را در دست دارد و شركته5شركت زمزم نيز 

 سال پيش تقريبا با همين ارقام، پايدار بوده است.2مقدار را در دست دارند. اين وضعيت ، از 

 

 بندی بازار   گروه. 3-3

 
 خواسته ها و راهنما:  چگونه است؟ (مانند آنها،  زنان و  )جوانان، بازنشستهتركيب جمعيتي بازار محصول  .34

نياز هاي افراد در سنين مختلف متفاوت است ؛ چرا كه نگرش آنان به كالاها و محصولات ، ارتباط نزديک و 
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تنگاتنگي با سنشان دارد ؛ سن و دوره زندگي ، عمدتا معيار ايده آلي براي پيش بيني سبک زندگي ، ميزان 

يانسالي و پيري( مثلا نوع نگاه سلامتي ، وضعيت خانوادگي و قدرت خريد افراد است)مگر گاهي دردوره م

كردن كودكان، نوجوانان، جوانان، ميانسالان و پيران به كالايي مثل دوچرخه كاملا متناسب با شرايط سني اين 

افراد است.  مثال نوشابه:از آنجا كه نوشابه يک كالاي مصرفي عمومي است ، براي تركيب بندي جمعيتي آن ، 

درصد  21سال ،  41تا  21درصد جمعيت بين  35ده كرد . بر اساس آمارها، بايستي از آمارهاي دولتي استفا

سال تشكيل مي دهند..  81درصدبالاي  5سال و  81تا  61درصد بين  15سال ،و  61تا  41جمعيت را بين 

، بازار هدف را تشكيل مي دهند. در سطح فرا ملي نيز آمارهاي سازمانهاي جهاني نشان  61تا  21گروه سني 

  دهد در منطقه خاورميانه .........مي 

راهنما: منظور از عوامل فرهنگي اجتماعي بندي  بازار كدام است؟در گروه مؤثر اجتماعي –عوامل فرهنگي   .35

، مواردي از جمله سطح اطلاعات خريداران ، عقايد آنها ، همچنين طرز تلقي ها ، موارد مصرف يا واكنش 

 ي هاي مختلفي را در خريداران ايجاد ميكند:نسبت به يک كالا است كه دسته بند

 خريداران در چه زماني  و يا در چه موقعيت ومناسبتي تصميم به خريد و مصرف كالا مي نمايند؟-

 چه انتظاراتي از فوايد و منافع كالاي خريداري شده دارند؟-

 ؟تابحال چند بار از محصول شما استفاده كرده اند و آيا پرمصرفند يا كم مصرف -

   چه ميزان به كالاي مورد نظر علاقمند هستند و يا برعكس؟-

 بندي كنيد. مانند آن( گروهمندان، كارمندان دولت و  )طبقه متوسط، ثروت اقتصادي بازار محصول را از لحاظ .36

 راهنما: تمايلات افراد متاثر از ميزان درآمد آنهاست ، بعضي افراد به جهت ايجاد تشخص در جامعه ، هيچ

بسراغ كالاي ارزان نمي روند و در اين ميان ، افراد پر درآمد و مرفه ، توانايي بيشتري براي اينكار دارند.  وقت

برعكس افراد با درآمد كمتر نيز به قيمت كالا و خدمات حساسترند و هر چه قيمت كالا پايين باشد به مذاق 

 آنها سازگارتر است.

را به عنوان بازار هدف پايين يم بندي درامدي ، افراد با درآمد شما در اينجا با يد مشخص كنيد كه در تقس

با عرضه كالاي ارزان رضايت اين گروه از مشتريان را جلب مي نماييد يا برعكس بسراغ بر مي گزينيد و 

 افراد پولدار مي رويد.

رهاي راهنما: در تقسيم بندي بازار بر اساس متغي محصول خود را مشخص كنيد. جغرافياييگستره  .37

جغرافيايي ، مدير بازاريابي شما ، بازار را بر حسب واحدهاي مختلف جغرافيايي همانند قاره ها ، كشورها ، 

استانها ، شهرها و..... تقسيم بندي مي كنند و از بين آنها يک يا چند منطقه را براي انجام فعاليتهاي بازاريابي 

هم است اينست كه پس از تحقيق و بررسي  و آشنايي با انتخاب ميكند.) و يا همه مناطق را (. اما آنچه م

خواسته ها و نيازهاي ويژه هر منطقه ، توجه خاصي جهت ارضاء نيازهاي منحصر بفرد تک تک آنها مبذول 

 گردد.

 نام محصول رديف
نوآوري يا برجستگي مناسب  پراكندگي جغرافيايي محصول

 محصول با بازار خاص
 توضيحات

 صادراتي كشوري استاني منطقه اي

        

        

 



 

 25 از 9 صفحه

 

 ارشناس ناظرامضای ک

 

 تحلیل مشتريان. 3-4
 
راهنما: مثال نوشابه: تعداد كل مشتريان در بخش بازار ،  را ذكر كنيد. تعداد كل مشتريان در بخش بازار .38

عبارتند از كساني كه صرفا علاقه و نياز به خريد كالاي مورد نظر دارند.در مثال نوشابه زمزم، اين مشتريان 

القوه را ميتوان ، همه جمعيت كشور بجز گروه سني كودكان و گروه سني افراد سالمند و پير در نظر گرفت. ب

در صد جمعيت كشور جزو مشتريان بالقوه شركت هستند.  51بنابراين بر اساس آمارهاي امسال ، 

35،111،111 =51 * %71،111،111 

مشتريان هدف آن دسته از جمعيت علاقمندان  وشابه: مثال ن راهنما: را تعيين كنيد. درصد مشتريان هدف .39

و نيازمندان كالاي نوشابه هستند كه توانايي مالي براي خريد كالا را دارند و نيز اين كالا در بازار يدون هيچ 

 311،111دهک اقتصادي يعني افراد با درآمد بالاي  9در مثال نوشابه ،   منعي در دسترس آنها قرار دارد.

» درصد جمعيت كل و 81ود را براي هزينه كرد بابت كالاي نوشابه ، توانا مي بينند كه اين افراد تومان ، خ

 %41*35،111،111=14،111،111از بازاربالقوه را تشكيل مي دهند.   % «%81 *51

از توانمندان علاقمند ، بدون %« 41%*41% = 16» درصد جمعيت كل كشور  و بنابراين91از اين ميان 

اين  .نفر خواهند بود« %16*14،111،111=111،241،2»عي به نوشابه دسترسي دارندكه تعدادهيچ مان

 %( از بازار بالقوه را تشكيل مي دهند.81%*91%)=72نفر تعداد مشتريان هدف هستند كه 2،241،111

ه هر فروش ساليانه ب مثال نوشابه:  راهنما: كنيد. بيني مي را چقدر پيش فروش ساليانه به هر مشتري .41

تومان خواهد   4111مشتري را ده عدد نوشابه در سال پيش بيني ميكنيم  كه درآمد حاصل از هر مشتري 

 بود.

تومان ،  351سودآوري متوسط هر مشتري با احتساب هزينه  .چقدر خواهد بود آوري متوسط هر مشتري سود .41

 تومان خواهد بود. 51مبلغ 

پيش بيني مي شود مثال نوشابه:  راهنما:برآورد شده است؟ چقدر آوري كل از هر بخش بازار فروش و سود .42

( تومان باشد.و نيز پيش بيني مي شود سود ما 2،241،111*351)= 784111111فروش در بازار هدف برابر   

 ( تومان باشد.2،241،111*  51) = 112111111در بازار هدف  

پيش بيني مي شود فروش صورت ال نوشابه: مث راهنما: چقدرخواهد بود؟ آوري كل در بازار فروش و سود .43

 و سودآوري كل بازار بترتيب بالغ گردد بر:  گرفته در كل بازار )يا همان بازار بالقوه(

 ( تومان35،111،111*  351)=  12251111111

 ( تومان 35،111،111*  51)=  2451111111

با توجه به رشد  راهنما: مثال نوشابه: را چگونه پيش بيني مي كنيد؟   هاي آينده روند آمار فوق در سال .44

درصد بوده است . پيش بيني ميكنيم  11،11،12.5پيش تا كنون  سال3نسبي سالهاي گذشته كه به ترتيب از 

، و 17، 15.5درصد رشد تقاضا مواجه باشيم و در سال هاي آينده اين رشد به ترتيب با ارقام  14سال آتي با 

  .... ادامه پيدا كند.



 

 25 از 10 صفحه

 

 ارشناس ناظرامضای ک

 

 تحلیل رقبا. 3-5

 
توضيحي درباره رقباي اصلي    راهنما:چه كساني هستند؟ داخلي و خارجي ما در بازارهايشرقباي اصلي  .45

 باذكر نام شركت، علايم تجاري آنها ، اندازه و محل استقرار ، فروش سالانه و سهم بازار  آنها ارائه دهيد.

كه براي شما امكان دارد، نقاط  در مواردينما: راهشما چيست؟  شركت در قياس بارقباء   قوت و ضعفنقاط  .46

قوت و ضعف رقابت در زمينه هايي مانند مديريت، شبكه ، توزيع ، فناوري، تواناييهاي توليد، منابع مالي و 

 مزاياي قيمت و هزينه را ارزيابي كنيد.

آنان در مقابل استراتژي شما براي تصاحب سهمي از بازار هر يک از رقبا و نحوه واكنش و عكس العمل  .47

اگر فكر مي كنيدرقبايي وجود دارند كه شما مي توانيد بخشي از بازار آنها را  راهنما:استراتژي شما چيست؟

از كدام يک از ابزارهاي زير استفاده ميكنيد : .تصاحب كنيد، در مورد نحوه انجام اين كار توضيح دهيد

 يا ساير مواردو -خدمات جانبي -مشتري محوري -كيفيت بالاتر-تبليغات

چگونه است و سهم هر يک از بازار فعلي چند درصد است؟  شركت در مقابل رقبا رتبه و جايگاه كنوني .48

 :ميليون بطري نوشابه توليد و همه آنها را فقط در بازار داخلي  35اين  شركت ساليانه  راهنما: مثال نوشابه

ميليون بطري است كه توسط كليه  551بفروش مي رساند و فروش كل نوشابه داخلي در داخل كشور 

شركتهاي توليد كننده نوشابه كشور مثل خود شركت زمزم، شركت پارسي كولا،ارس كولا، اشي مشي ، و ساير 

نوشابه به بطري نوشابه داخلي، واردات ميليون  551شركتهاي داخلي توليد و عرضه مي شود، و علاوه بر اين 

ميليون بطري مي باشد،  151لا ، پپسي كولا و غيره در همان سال ، كشور از شركتهاي خارجي مثل كوكاكو

 بنابراين سهم بازار شركت زمزم بشرح زير خواهد بود:

 
 =) كل فروش نوشابه هاي داخلي وخارجي ( / فروش شركت زمزم= سهم بازار مطلق زمزم35( /  551+151= )%711/35=5

 

ج درصد خواهد بود و اگر سهم مطلق بزرگترين رقيب يعني سهم بازار شركت زمزم در سال مورد نظر پن

% بازار باشد، سهم بازار نسبي ) نسبت بزرگترين رقيب اش 51شركت كه براي مثال پارسي كولاست ، 

 يعني پارسي كولا كه رهبري بازار را در دست دارد ( بشرح زير است: 

 
 سبي زمزمر /  سهم بازار مطلق زمزم  =  سهم بازار نبسهم بازار شركت ره

 

بطري  5نوشابه داخلي و خارجي كه در بازار كشور بفروش مي رسد ،  111گفت كه از هر توان  پس مي

بطري كه شركت رهبر به فروش مي رساند ، شركت زمزم  111متعلق به شركت زمزم است و در مقابل هر 

 بطري به فروش برساند. 11فقط مي تواند 



 

 25 از 11 صفحه

 

 ارشناس ناظرامضای ک

ر بازار وجود دارد و چه اثراتي بر شركت و سهم آن از بازار خواهد چند درصد احتمال حضور رقباي جديد د .49

راهنما:  اينكه شدت رقابت در بازار در چه حدي است ، مي تواند احتمال حضور رقباي جديد و  داشت؟

 اثرات آنرا شفاف تر كند.

راهنما:  خواهد بود؟رتبه و جايگاه شما در زمان خروج از مركز رشد در مقابل رقباي موجود در بازار چگونه  .51

سال بعد ، اماده  3اين بستگي دارد به اينكه تخمين شما  از آينده خود و رقبايتان چگونه است و اگر مثلا 

 خروج از مركز خواهيد بود ، آنگاه شما و رقيبانتان هر يک چه سهمي از بازار را در آن زمان در دست داريد.

 ----توان آموخت؟ مي ريد و از نتايج آن چهاطلاعاتي در دست دا هاي قبلي چه از رقابت .51

 

 استراتژی بازار. 3-6
 
انداز طرح تجاري يابي به چشماستراتژي شماجهت حفظ سهم خود از بازار محصول و افزايش آن با هدف دست .52

استراتژي براي تعيين   مثال نوشابه: راهنما:بيني شده ، چه خواهد بود؟بندي پيشخود بر طبق برنامه زمان

 دول از چندجدول كمكي استفاده كنيد:ج

در جدول اول ، به كسب و كار خود امتياز مي دهيد. توانمنديهاي فعاليت شركت شما در مقابل رقبا ، در 

اينجا نمره دهي مي شود.اين توانمندي ها باعث مزيت شما نسبت به رقبا و معياري براي سنجش ميزان 

 از : موفقيت هستند. اين توانمندي ها عبارتند 

 تجزيه و تحليل توانمندي هاي داخلي شركت

          سهم بازار-1

          هزينه هاي قيمت تمام شده-2

          كيفيت محصولات و خدمات-3

          سطح فناوري-4

          دانش بازاريابي-5

          مديريت-6

          مزيتهاي موقعيت مكاني توليدي شما-7

          ع ماليمناب-8

          از خودتان بودن علامت تجاري وحق ثبت اختراع-9

          ظرفيت مازاد-11

 زياد متوسط كم 

 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

          ارزيابي كلي

  ميانگين نمرات

 



 

 25 از 12 صفحه

 

 ارشناس ناظرامضای ک

رشد و  دوم، ويژگيهاي بازار  هدف را امتيازدهي مي كنيد.در اينجا شما در حال تعيين ميزان در جدول

 جذابيت بازار هستيد. اين ويژگيها ي بازار هدف عبارتند از :

 اندازه بازار : بزرگي بازار شما در چه حدي است -1

 رشد بازار : بازار  مورد نظر با چه سرعتي در حال رشد است. -2

 سودآوري شاخه فعاليت : سود دهي اين كار شما در چه سطحي است -3

 فناوري و تكنولوژي در بازار شما چگونه استقابليت هاي بالقوه نوآوري : موقعيت  -4

 شدت رقابت : سهم هريک از رقبا در بازار تا چه حد به هم نزديک است -5

آسيب پذيري در هنگام كسادي: در چه سطحي تقاضا در بازار شما ، بصورت فصلي و دوره اي است و  -6

 آيا نسبت به اين روندهاي اقتصادي حساس هستيد ؟

 كند.حد اين ريسک وجود دارد كه محصول جديد، محصول شما را منسوخ خطر جايگزيني:  تا چه  -7

 وفاداري مشتري : چند درصد مشتريانتان به شما پايبند هستند؟ -8

قابليت اطمينان به عرضه ) موادو قطعات يدكي( : چقدر خيالتان از جانب تامين كنندگان قطعات   -9

 آسوده است

ررات : افكار عمومي تا چه حد به محصول شما مخاطره ناشي از  افكار عمومي / قوانين و مق -11

 حساس است و اين محصول در چه حدي زير ذره بين قوانين و مقررات قرار دارد.

 تجزيه و تحليل توانمندي هاي بيروني و جذابيت بازار

          اندازه بازار -1

          رشد بازار -2

          سودآوري شاخه فعاليت -3

          بالقوه نوآوري قابليت هاي -4

          شدت رقابت -5

          آسيب پذيري در هنگام كسادي -6

          خطر جايگزيني -7

          وفاداري مشتري -8

          قابليت اطمينان به عرضه ) موادو قطعات يدكي( -9

          مخاطره ناشي از  افكار عمومي / قوانين و مقررات -11

 زياد متوسط كم 

 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

          ارزيابي كلي

  ميانگين نمرات

 



 

 25 از 13 صفحه

 

 ارشناس ناظرامضای ک

بدست آورده ايد و  1در مرحله سوم موقعيت شركتتان را در بازار يعني ميانگين نمراتي كه در جدول 

 علامتگذاري مي كنيد.)همچنين خارج از 3جدول بدست آورده ايد را در  2ميانگين نمراتي كه در جدول 

تلاشي كه در اينجا انجام مي دهيد، مي توانيد سعي كنيد موقعيت برخي از رقبايتان را در نموداري مشابه 

 .............نشان دهيد(

جذابي

 ت بازار

 زياد

فعاليتهاي خود را بر  تمركز: 9

بخشي از بازار كه در آن داراي 

مزيت هستيد متمركز كنيد. بر 

روي محصول/ خدمت كه مي 

بهترين نحو ارايه دهيد توانيد به 

 بصورت تخصصي متمركز شويد.

دستیابي به رشد از طريق سرمايه 

به تقويت نقاط  : گذاری انتخابي

قوت بپردازيد.) از طريق اصلاحات 

مديريتي به كاهش هزينه ها، ارتقا 

كيفيت ، فناوري هاي نو و غيره توجه 

 كنيد.(

به حداكثر رسانیدن سرمايه 

 8 شدگذاری و دستیابي به ر

7 

 متوسط

همكاري و مشاركت  مشاركت : 6

يک شركت   با ديگران  مثلا

قويتر كه علاقمند به ورود به 

نوع كسب و كار شما يا برقراري 

ارتباط با مشتريان شماست را 

 مورد توجه قرار دهد.

رقابت پذيري  توسعه تدريجي :

خودتان را از طريق اصلاحات مداوم  

يت كرده و تمركز و و افزايشي تقو

تاكيد خود را بر روي بازار هاي با 

 بيشترين جذابيت متمركز سازيد.

دستیابي به رشد از طريق 

 سرمايه گذاری انتخابي :

بخشهايي از بازار كه بيشترين 

كشش را دارند مشخص نماييد  و 

در آن سرمايه گذاري كنيد. ) 

فعاليتهاي بازاريابي را تشديد كنيد  

يايي آنرا افزايش و پوشش جغراف

 دهيد. (

5 

4 

 كم

كاهش سرمايه گذاری /   3

 خارج شدن از كسب و كار

همكاري و مشاركت با  شاركت :م

ديگران مثلا علاقمند به برخي از 

ويژگيهايي قوي به برخي از ويژگي 

هاي قوي شركت شماست ) زيرباها ، 

شبكه توزيع ، محل استقرار ، منابع 

ره ( را مورد توجه قرار انساني و غي

 دهيد.

 

برداشت /تنوع بخشي : موقعيت 

خود را حفظ كنيد و تاحدي كه 

ميتوانيد از بازار استفاده كنيد. 

تنوع بخشي به محصول و ورود به 

بازارهاي جديد را احتمالا ميتوانيد 

از طريق توسعه محصول جديد 

 مورد توجه قرار دهيد.

2 

1 

 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

 زياد متوسط كم

 مزيتهاي نسبي رقابتي

 

 (های بازار محرك. برنامه تبلیغاتي )3-7

 :نقش تبليغات تحت تاثير قراردادن تقاضا براي يک كالا است . هر شركتي براي تحقق ميزان راهنما

ينكه بودجه براي ا فروش مورد نظر خود ، حاضر است هر مقدار درصدي از فروش  كه لازم باشد هزينه كرد.

تبليغاتي بطور عاقلانه به مصرف برسد، تبليغ كنندگان بايد ابتدا اهداف خود را از تبليغات روشن سازند و 

نتايج  تصميم بگيرند و سپس از آن به ارزيابي درباره بودجه ، پيام تبليغاتي و ناقل رسا نه ايسپس دقيقا 

توجه كنيم كه غرض از انجام  تبليغات ممكن است خبر كردن ، در تعيين هدف بايد  حاصله بپردازند.

يا يادآوري باشد. براي كالاهايي كه اولين بار معرفي مي شود و يا هنگامي كه هدف ، ايجاد  متقاعد كردن



 

 25 از 14 صفحه

 

 ارشناس ناظرامضای ک

يک تقاضاي اوليه است، تبليغات با هدف خبر كردن مشتريان صورت ميگيرد. با تشديد رقابت تبليغات در 

 ) كه گاهي براي اينكار ازمقايسه استفاده مي كنند.(ن مشتريان براي انتخاب محصول استپي متقاعد كرد

خواهد بود و چه توانمندي و سوابقي در اين بخش  يمشاور تبليغاتي شما چه كسو مجري برنامه تبليغاتي  .53

 دارد؟

 

  بودجه تبليغاتي كه در اين برنامه در نظر گرفته ايد چه ميزان است؟ .54

:مرحله دوره عمر كالا(د) اگر مي خواهيد كالاي جديدي را اعلام كني -      راهنما 

 )سهم بازار(اگر مي خواهيد سهمي از فروش رقبا را تصاحب كنيد -

 )شدت رقابت(هنگامي كه در يک بازار شلوغ از رقبا  قرار داريد -

 اگر پيامي را بايد مكررا به انبوه مصرف كنندگان برسانيد.) فراواني پخش( -

 كالاي شما متمايز از ديگران ، تلقي شود) متمايز كردن كالا(خواهيد  اگر مي -

 قابل توجهي داريد. تبليغاتي در همه اين موارد نياز به بودجه

ابزارهاي تبليغاتي در سه دسته بندي خود  راهنما:؟ ابزارهاي تبليغاتي مناسب طرح خود را ذكر كنيد؟ .55

–تخفيفات نقدي -مانند اشانتيون هاالف: )ات پيشبرنده ي فروشتبليغ-2آگهي هاي تبليغاتي*-1عبارتند از : 

براي مشتريان  يا جوايز قرعه كشي هانمايشگاه تجاري  مانند ب:-العاده براي مصرف كنندگان،تخفيفات فوق 

روابط  -3* ( مانند تخفيف مستقيم يا پورسانت هاي تشويقي براي عمده فروشان و خرده فروشانج:  -صنعتي

 عمومي

راهنما: بايستي برنامه زماني چند ساله اي كه براي بندي برنامه تبليغاتي خود را مشخص كنيد. ؟زمان .56

تبليغات  كسب و كار خود در نظر گرفته ايد  با ذكر نوع فعاليت هاي تبليغاتي  موردنظر شما ، بيان كنيد. در 

يوسته يا بصورت فشرده در فواصل باره هر يک از فعاليتهاي تبليغاتي مشخص كنيد كه اجراي آنها  بصورت پ

 زماني منظم ) تناوبي ( يا نا منظم )فصلي( انجام خواهد گرفت.

 

در  راهنما:؟ ؟دلايل انتخاب ابزار تبليغاتي فوق چيست و  از چه ابزارهاي تبليغاتي استفاده خواهيد كرد .57

اب كنيم كه پيام را به مخاطب پس از آنكه پيام تبليغاتي تهيه شد ، بايد رسانه اي را انتخآگهي تبليغاتي 

هر رسانه را با بودجه تبليغاتي كه قبلا در نظر گرفته ايم مي سنجيم برساند. در درجه اول هزينه استفاده از 

، سپس نوع رسانه مناسب را مورد بررسي قرار رجوع كنيد( 1تبليغاتي به پيوست درباره اندازه گيري هزينه .)

شما با چه ، به چه رسانه اي علاقمندند؟ نوع پيام و نيز  ماهيت كالاي مي دهيم.مصرف كنندگان هدف شما 

مجله است ، كدام  ،رسانه اي )مثلااگر رسانه به ناقل رسانه اي مناسب تر است؟ پس از انتخاب رسانه ، نوبت

 مي رسد. مجله( و سپس تصميم درباره زمان بندي رسانه 

كمي درباره   راهنما: بي به چشم انداز طرح  را شرح دهيد؟ياجايگاه و نقش تبليغات در حفظ بازار و دست .58

همچنين به اين نكته توجه كنيد كه آنچه مكمل  تبليغات در كسب و كارتان توضيح دهيد.نحوه تاثير 

 ثرات ارتباطي و اندازه گيري نتايج فروشفعاليتهاي تبليغاتي شماست ، ارزيابي تبليغات از طريق اندازه گيري ا

 ايستي از قلم بيفتد.است كه نبس
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 ارشناس ناظرامضای ک

  برنامه عملیاتي. 4
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راهنما: بطور خلاصه مراحل / ارائه خدمت خود را شرح داده و نمودار آن را  رسم كنيد.  فرآيند توليد .59

 مختلف توليد و جريان مواد و قطعات را از مواد خام تا محصول نهايي ، بسته بندي و انبار توضيح دهيد.

هاي موجود مقايسه كرده و دلايل توليد/ ارائه خدمت انتخابي خود را شرح داده و با ساير فناوريآوري  فن .61

،  گرفت كدامندهاي موردنيازي كه بكار خواهيد  نرم افزارها و سخت افزار   راهنما: را بيان كنيد. انتخاب آن

 ن كنيد.را بيا دلايل انتخاب آنها و ن مقايسه كردهسايريرا با هاآن

 راهنما: اجرايي كردن طرح را ذكر كرده و در صورت نياز توضيح دهيد. تجهيزات و امكانات مورد نياز .61

مورد نياز خود را ذكر ماشين آلات و تجيزات اصلي  و نيز محل استقرار، ساختمان امكانات و شرايطي مانند:

 كنيد.

 نيد.محل ونحوه تامين تجهيزات و امكانات مورد نياز را مشخص ك .62

 به كداميک از خدمات مركز رشد براي راه اندازي و توسعه طرح نياز داريد؟ .63

طرح را مشخص و شرح وظايف افراد را ذكر كرده و نمودار سازماني خود را  ساختار سازماني و نيروي انساني .64

 را براي مدارک و شواهدي-      در زمينه هاي زير مفيد است : يک نمودار سازماني   راهنما: رسم كنيد.

 سازد. وام دهنده مبني بر اينكه آينده شركت را بطورجدي در نظر گرفته ايد فراهم مي

ارايه نام انجام و اجراي كسب و كار تعيين كرده ايد.  تاكيدي بر اين موضوع است كه افراد مورد نياز براي-

  آيدكمک ميكند.افراد در نمودار به اينكه احساس واقعي تري نسبت به طرح كسبو كارتان بوجود

ئول است را براي همه در داخل و خارج شركت مشخص و براي چه چيز مساين موضوع كه چه كسي - 

 ميكند.

 ، نمايش داده شده است.دار سازماني كه اغلب در شركت هاي توليدي  وجود دارد ودر زير نم



 

 25 از 16 صفحه
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 نمونه اي از نمودار سازماني يک شركت توليدي       

 براي هر خانه بايستي نام مسئول و وظايفش ذكر گردد.  توضيح:

 

توليد ، فروش و حتي مديريت مالي كسب و كارتان را شما همزمان مسئوليت  اگر يک كسب و كار كوچک داريد، ممكن است 

تها اختصاص توضيح دهيدكه انتظارداريد چه ميزان وقت به هريک از فعالي يدر چنين حالتي بايست نيز بعهده داشته باشيد ،

 دهيد و اولويتها كدامند.
 

 

  برداري طرح را به ترتيب  ذكر كنيد.اندازي و بهرهاي اجراي طرح از ابتدا تا مرحله راهاقدامات مرحله .65

:را  از نقطه شروع تا زمان خروج از مركز رشد نپرسش ، شما فازبندي پروژه كسب و كارتادر اين  راهنما

 رحله دارد: طراحي ميكنيد . اينكار دو م

و اين پرسش را براي خود مطرح كنيد كه براي رسيدن به اهدافتان چه كارهايي بايد انجام شود -1

اين پرسش را پياپي براي هر  .همزمان از بالا ترين فعاليتها آغاز كنيد و بسمت پايين حركت نماييد 

قابل تقسيم به فعاليت اصلي و فرعي تكرار كنيد تا بجايي برسيد كه فعاليت مورد پرسشتان 

و نيازي به شكستن فعاليتهاي كوچكتر نباشد.، فعاليتهاي موجود در اين مرحله ، قابل مديريت بوده 

براي اينكار مي توان قاعده اي را برنامه ريزي كرد و آن اينكه مثلا اگر در  )بيشتر آن فعاليت نيست.

هنگامي كه فعاليتها  ،ليتهاي اصلي كار تجزيه فعا،شماري مي شود  ماهبرنامه ي شما ، اتمام پروژه 

قابل ذكر است در ريز كردن فعاليتها، مي توانيد  ( قابل انجام است ، پايان خواهد يافت. ماهظرف يك

 .به هر فعاليت، كدي را اختصاص دهيد

فعاليتهاي متوالي  از نظر مسيرهاي وابستگي آنها به يكديگر رارابطه ميان فعاليتها را بررسي كنيد و  -2

با در نظر گرفتن  پروژه، ياز فعاليت آغازين تا فعاليت پايان را مسير پروژه. تعيين كنيد وازيم و

 .، رسم كنيدوابستگي فعاليتها 

 كنترل كيفيت فني بازاريابي  و فروش اداري و مالي

 حسابداري

 منابع انساني

 حمل و نقل

 تداركات

 يابي بازار

 فروش

خدمات 

 مشتري

تحقيق و 

 توسعه

 توليد

 مديريت اجرايي ارشد

 )مدير عامل(

ارتباط با 

 مشتري

فناوري  

 اطلاعات



 

 25 از 17 صفحه

 

 ارشناس ناظرامضای ک

 بندي طرح تجاري خود از نقطه شروع تا زمان خروج از مركز رشد را در يک جدول مشخص كنيد.برنامه زمان .66

.  :راهنما  

 

 ها فعاليت عنوان رديف
 فعاليت پيش

 نياز
 هزينه كرد تا تاریخ -از تاریخ

      

      

        

        

        

          

          

 

 برداري طرح را ذكر كنيد. اقدامات اصلي خود در زمان بهره .67

 راهنما:  ها و توزيع محصول خود را شرح دهيد.چگونگي تامين نيازمندي .68

تامين مواد و ت كننده به دنبال آن است كه مطمئن شود در اين بخش، حماي تامين نيازمندي ها:

منظم انجام خواهد شد و از اين جهت ، تهديدي بدون وقفه يا بحران و تحت برنامه  ،ملزومات از بيرون

مشكلات احتمالي از براي اين موضوع ، بايستي  قابليت اجراي طرح نيست.متوجه سودآوري كلي و حتي 

تاخيرات ناشي از مسائل گمركي ، مشكلات حمل و نقل ، سيستم تداركاتي  ياجمله محدوديتهاي واردات 

 موارد زير بررسي كنيد:غير قابل اطمينان و موارد مشابه را در 

 مواد اوليه براي ساخت و توليد محصول-

 قطعاتي كه قرار است از بيرون تامين شود-

 قطعات يدكي ماشين آلات و تجهيزات-

 انرژي ، آب و غيره-

 شيميايي مصرفي ، روغنها، رنگها و غيره مواد-

 مواد و ملزومات بسته بندي-

   چگونگي توزيع محصول:

 - كانالهاي اوليه توزيع كدامند؟)فروشگاه هاي خرده فروشي، عمده فروشي، دريافت سفارش به

 كمک پست، فروش درب به درب، تجارت الكترونيک و .......(

 -ست يا بر اساس تقسيم مسئوليتها يا تقسيم درآمد با  آيا زنجيره كامل توزيع متعلق به شما

 عوامل واسطه اي مانند سوپر ماركتها و عوامل توزيع توافقنامه اي را امضا كرده ايد.

 -با درنظر گرفتن تاثير برروي كيفيت : هنگامي كه محصول بدست مصرف كننده مي رسد (

 آيا اين ميزان كافي است؟-انده استباقيم چقدر،از عمر مفيد آن  تاخيرات حمل و نقل و گمرک(

  تناسب كانال توزيع با محصول : آيا كانالهاي توزيع ، با ژستي كه شما در بازار براي خود ايجاد

 كرده ايد سازگار است؟



 

 25 از 18 صفحه

 

 ارشناس ناظرامضای ک

  هزينه هاي توزيع : آيا كانالهاي توزيع انتخابي شما در ارتباط با محصول ، مقدار آن و بازاري كه

 هزينه مقرون به صرفه است؟از نظر  مورد نظر شماست

 - قابليت افزايش قيمت: آيا محصول شما ميتواند افزايش قيمت مورد نياز توزيع كنندگان را

 تحمل كند؟

 مكرر، نيازمند  بسته بندي: آيا مراحل بيشتر و طولاني تر در كانالهاي توزيع و تخليه و بارگيري

  بسته بندي مقاوم تر نيست؟

راهنما: شما قبلا در مورد تواناييهاي ساخت محصولات و   را شرح دهيد. چگونگي مديريت موجودي خود .69

، موضوع ثبت سفارشات و  در بازار توضيح داده ايد. حلقه واسط بين اين دو تان در مورد فروش آنها شايستگي

 كنترل موجودي محصولات نهايي است.

نيست و يا كم نيست ، بهينه مي  كنترل موجودي : چگونه موجودي را بمنظور اينكه مطمئن شويد زياد

 كنيد؟

ثبت  راهنما:  ان خودرا شرح دهيد.مشتريازفروش به  گيري وارائه خدمات قبل وبعدچگونگي سفارش .71

: چگونه سفارش يک مشتري جديد از طريق بازاريابان بخش فروش وارد سيستم شركت مي سفارشات

    وافق شده را مي پذيرد.چه كسي مسئوليت تحويل كالا به مشتري طبق شرايط تشود؟

 رضايت مشتري : چه روشي را به منظور نظارت و ارزيابي نظرات مشتريان و رضايت آنها بكار ميگيريد.    

 هاي عملياتي ويژه و منحصر به فرد خود را در  امور عملياتي پروژه شرح دهيد.برنامه .71

 

 آوری تحقیق و توسعه و فن. 4-2

 
هاي موجود مقايسه كرده و دلايل  انتخابي خود را شرح داده و با ساير فناوريتوليد/ ارائه خدمت آوري  فن .72

 .انتخاب آن را بيان كنيد

  ؟ديا به تحقيق و توسعه نياز داريآ .73

 هدف از تحقيق و توسعه چه خواهد بود؟ .74

 بندي تحقيق و توسعه  را مشخص كنيد.زمان .75

 ب زماني ذكر كنيد.اي طرح در زمان تحقيق و توسعه را به ترتياقدامات مرحله .76

 هاي همكاران و مشاوران خود در بخش تحقيق و توسعه را ذكر كنيد.مشخصات، سوابق و تخصص .77

 را بيان كنيد. كاري واحد تحقيق و توسعهو نمودار ساختار  .78

 نتايج نهايي كه در اين بخش حاصل خواهد شد را مشخص كنيد. .79



 

 25 از 19 صفحه

 

 ارشناس ناظرامضای ک

 

 ست احتمالي، واگذاری و خروج شركت از شكهای رشد استراتژی. 4-3

 
هاي ديگر يا  هاي ديگر/ ادغام با شركت هاي داخلي/ خريد شركت گذاري شركت چگونه و از چه طريقي )سرمايه .81

 خواهد در دوره برنامه تدوين شده رشد كند؟      ...( مي

داران چه  برنامه و طرحي براي واگذاري شركت و يا بخشي از سهام آن به غير، پس از سودآورد شدن سهام .81

 ارند؟د

يا ...( جهت خروج با  آوري فروش فن/  فروش برند/ ها  فروش داراييدر صورت شكست طرح، چه استراتژي)  .82

 كمترين هزينه در نظر گرفته شده است؟



 

 25 از 20 صفحه

 

 ارشناس ناظرامضای ک

 ها. ريسك 5

 

 

 

 

 

 

 

 
 ريسك عملیات. 5-1

و كار  خيلي بد يكي از كارآفرينان سرشناس گفته : كار من در دو موقع با مشكل مواجه مي شود. وقتي كه كسب 

برنامه كسب و كارشما بر اساس تعدادي مفروضات تهيه مي شود و هنگامي كه كسب و كار بسيار خوب مي شود. 

دقيقاً  ايد، احتمال اينكه همه چيز از اينكه شما چقدر اين فرضيات را با دقت در نظر گرفته شود. صرف نظر مي

هايي بايد  خود مشخص كنيد، از وارد شدن در چه زمينهدر طرح  .مطابق طرح شما پيش برود، بسيار كم است

 و كار شما وارد كند  شدن به اين مباحث چه صدماتي ممكن است به كسب پرهيز نمايند؟ وارد

پيشامدهاي احتمالي داشته باشيد، آماده اجراي آن هستيد. اين موضوع بسيار مهم  در نتيجه اگر شما طرحي براي

هاي  العمل اگر شما از قبل عكس .كنند، بدانيد پذير مي و كار شما را شكننده و آسيب  هايي كه كسب زمينه است تا

موضوع فكر  مورد تغييرات بازار را در نظر گرفته باشيد، در مقايسه با حالتي كه حتي در مورد اين احتمالي در

نكه كارها بهتر يا بدتر از وضعيت از اي گيري و عمل نماييد. بنابراين صرف نظر تر تصميم توانيد سريع ايد، مي نكرده

بيني  احتمالي و اثرات حاصله را بررسي كرده و اقدامات مناسب را پيش بيني شده پيش بروند، شما قبلاً علل پيش

 .ايد كرده

هاي مربوط به فضاي عمومي كسب و كار شما كدامند و در صورت وقوع چه راه حلي براي آنها در نظر ريسک  .83

 آمده است:در زير مثالهايي از تهديدهاي ناشي از فضاي عمومي كسب و كار  راهنما: گرفته ايد؟



 

 25 از 21 صفحه

 

 ارشناس ناظرامضای ک

 :افزايش نرخ بهره بانكي در صورت سو استفاده وام دهندگان از اختيارات مندرج  افزايش نرخ بهره بانكي

 در قرارداد

 العكس.نرخ ارز: كاهش نرخ ارز و ضعيفتر شدن پول كشوري كه به آن محصول صادر ميكنيد و ب نوسانات 

 سابقه كسادي دوره اي كار شما يا ركود كلي اقتصاد ركود اقتصادي : 

 : اگر افزايش سريعي در تورم روي دهد و يا بعلل مختلف تحقق اهداف كوتاه مدت به تعويق  نرخ تورم

شده محصول خواهد گذاشت و ايا جريان  بيفتد ، افزايش نرخ تورم چه اثري بر قيمت فروش و قيمت تمام

 ي بخاطر اين اثرات بشما هشدار شكست احتمالي را نمي دهد.نقدينگ

 :غييرات در بازار خارجي يا داخلي مواد اوليه شما ) مثل نفت ، غلات ، شكر ، پنبه ، آهن و ت نرخ مواد اوليه

 فولاد و ...( چقدر بر روي كسب و كار شما اثر مي گذارد.

كدامند و در صورت وقوع چه راه حلي براي آنها  اديقوانين ،مقررات و سياستهاي اقتصهاي مربوط به ريسک  .84

  راهنما: در زير مثالهايي از تهديدهاي ناشي از فضاي عمومي كسب و كار آمده است:  در نظر گرفته ايد؟

 :اگر مجوز يا مصوبه دولتي در مورد شما صادر يا تمديد نشود، چقدر بر كسب و كار  مجوزها و تاييديه ها

 شما موثر است.

 تعرفه ها و عوارض دولتي ناگهاني چه تاثيري بر كسب و كار شما دارد؟ ه ها:تعرف 

  از رقبا حمايت كند، چقدر اين رقابت   ،كمكهاي دولتي: اگر كمكها و يارانه هاي دولتي برخلاف شما

 نوشت ساز است؟نامطلوب براي شما سر

 :داراييها و غيره سود خالص ، افزوده، بر بر ارزش افزايش قابل ملاحظه در ماليات بر درآمد ، افزايش ماليات

)كه جه بسا در اثر نا آگاهي شما از قوانين و تكاليف مالياتي رخ مي دهد( ، تا چه حد بر سودآوري موثر 

 است.

 : تاثير قوانين جديد در ارتباط با حمايت و حفاظت از محيط زيست، ايمني، حمايت  وضع مقررات جديد

 روي وضعيت كلي مالي كارتان چگونه ارزيابي ميكنيد؟ از مشتري و رقابت ازاد را بر

 :گردد، چه اثراتي بر روي كسب و كار شما اگر نرخ ثابتي توسط بانک مركزي اعمال  كنترل هاي نرخ ارز

  خواهد داشت

راهنما:   هاي مربوط به مشتريان كدامند و در صورت وقوع چه راه حلي براي آنها در نظر گرفته ايد؟ريسک  .85

  مثالهايي از تهديدهاي ناشي از حوزه مشتريان آمده است: در زير

  : اگر يک يا دو نفر از مشتريان كليدي شما خريد خدمات يا محصولات شما را  از دست دادن مشتريان

 متوقف كنند چه اتفاقي خواهد افتاد

 : پرداخت كنند،  اگر يک يا تعدادي از مشتريان عمده شما صورتحسابها را با تاخير پرداختهاي مشتريان

 وضعيت كار شما چه خواهد شد؟چه اقداماتي به منظور وصول آنها انجام خواهيد داد

مشكلات مربوط به توليد و كيفيت تا چه ميزان ميتواند كار شما  را تهديد كند و در صورت بروز چنين  .68

  مشكلاتي، چه راه حلهايي را به اجرا در خواهيد آورد؟

 از تهديدهاي ناشي از حوزه مشتريان آمده است:راهنما: در زير مثالهايي 



 

 25 از 22 صفحه

 

 ارشناس ناظرامضای ک

 : در مورد بازاريابي، مشتريان، محصولات « از دست دادن اطلاعات» زيان ناشي از  زيان ناشي از اطلاعات

و سرقت  و فرايندهاي توليد ، بعلت آتش سوزي ، مشكلات كامپيوتري) دزدي اطلاعات ، ويروس

جاد بحران اساسي براي بسياري از شركتها شده ، چيست؟ آيا كامپيوتري( يا ساير دلايلي كه باعث اي

 سيستم پشتيباني اطلاعات يا راه حل ديگري براي اينكار در نظر گرفته ايد.

 :بدليل مشكلاتي ناشي از ماشين الات و فرايند توليد  اين احتمال وجود دارد كه توليدايا  خسارات توليد ،

رس نبودن مواد، انرژي ، آب و غيره به مدت يک دوره ، يک هفته عدم دستيابي به قطعات اوليه ، در دست

 سه ماه يا بيشتر متوقف گردد. يا، دو 

 : ريسک ناشي از عدم توانايي در تامين كيفيت لازم به منظور ارضا مشتريان  و   مشكلاتي ناشي از كيفيت

 برنامه ريزيهاي شما  پيش  در درنتيجه زيان دراز مدت ان چيست؟ آيا سيستم كنترل  و تضمين  كيفيت

 بيني شده است .

 :اگر محصول جديدي طراحي ميكنيد، ريسک  زيان ناشي از طولاني شدن زمان طراحي و توسعه محصول

بر » اينكه تلاشها  و زمان مورد نياز ، از پيش بيني شما فراتر رود چيست ؟اگر اين اتفاق بيفتد  آثرات آ

مالي ناشي از عدم ارايه به موقع محصول به بازار چيست ؟ كلا روي هزينه هاي اضافه چيست؟ زيانهاي 

 زماني است. نقطه بحراني كه منجر به توقف پروژه خواهد شد چه

    : اگر ساختمان الحاقي، اگر گرفتن سفارش از يک  خارج شدن ساير هزينه ها از پيش بيني هاي اوليه

بيش يستم حسابداري جديد، زمان و هزينه مشتري جديد، اگر تلاشهاي عملي كاركنان در اجراي يک س

 از برآوردها را تحميل كند، چه راه حلي را اتخاذ ميكنيد.

 

ريسک ناشي از پيمانكاران تامين كننده جز ، براي شما تا چه حدي استو در صورت بروز مشكل چه راه حلي  .87

زانتر و موثرتر از خودتان، برطرف راهنما: پيمانكاران جز ، بخشي از نيازهاي شما را ار را پيشنهاد مي كنيد؟

 ميكنند و نقطه اتكا شما محسوب مي سوند اما همواره مشكلات احتمالي زير را با خود بهمراه مي آورند:

 ناگهان قيمت را به نحوي بالا ببرند كه امكان جبران آن در قيمت فروش براي شما نباشد 

 بطور منظم و بر اساس برنامه توافق شده ، تحويل ندهند. 

 .ناگهان كسب و كارشان تعطيل و همكاريشان با شما متوقف شود 

 .وارد رقابت در مقابل شما شوند 



 

 25 از 23 صفحه

 

 ارشناس ناظرامضای ک

اگر يكي از مشكلات بالا رخ داد، ميزان خسارت مالي يا حيثيتي كه با آن روبرو مي شويد  و مانع اجراي تعهدات 

بكه متنوعي از پيمانكاران جز هستيدتا شما در مقابل مشتريان مي شود چه ميزان است؟ آيا در ارتباط نزديک با ش

 بتوانيد بسرعت تامين كننده اي را  جايگزين كنيد.

 ريسكهايي كه از حوزه بازار شما را تهديد ميكند،كدامند و چه راه حلهايي براي آنهادرنظرگرفته ايد. .66

 :راهنما: در زير مثالهايي از تهديدهاي ناشي از حوزه بازار آمده است 

 :بروز مشكل در تامين هزينه هاي ثابت مانند حقوق و كاهش در فروش به معني  نوسانات فروش

براي  دستمزد و اجاره و ساير هزينه هاي بالا سري است .  افزايش فروش منجر به سرمايه در گردش

تامين اقلام موردنياز ، افزايش حسابهاي دريافتني و غيره خواهد شد. اثرات انحراف از فروش برنامه 

 ه بر روي طرح شما چه خواهد بود؟ريزي شد

 :درصدي در قيمت فروش بگيرند، چه  25اگر رقباي فعلي شما تصميم به كاهش  رقابت شديدتر

مشكلي برا ي شما بوجود خواهد آمد.؟ در صورتيكه شما نيز قيمتها را به همان ميزان كاهش دهيد 

ا محصول جديدي با كيفيت بالاتر و / اگر يكي از رقب چه اتفاقي براي ادامه كار شما خواهد افتاد؟

 قيمت برابر با شما روانه بازار كند ، كسب و كار شما چقدر تحت تاثير قرار خواهد گرفت؟

مسئله دعاوي حقوقي چگونه ميتواند كسب و كار شما را تهديد كند و چه راحلي براي آن در نظر گرفته ايد؟  .89

 :اوي حقوقي مطروحه عليه محصولي كه به بازار روانه دلايل زيادي براي درگير شدن شركت رد دعراهنما

ميكنيد وجود دارد .چنين خطراتي ميتواند از طريق بيمه كاهش داده شود، اما بيمه هم محدوديتهايي دارد و 

 گاهي مابقي خسارتها را بايستي خود پوشش دهيد.

چه مي تواند باشد و چه راه حلي مشكلات احتمالي ناشي از تغييرات عقايد و افكار عمومي در كسب و كار شما  .91

 راهنما: براي آن مي توانيد در نظر بگيريد؟

 و بدون تغييرات يا با تغيير در سلايق اجتماعي  است : آيا صنعت مورد نظر شما پايدارسليقه و مد

 يا مد، تحت تاثير قرار ميگيرد.

 :ل آنكه بسياري از مردم در براي مثال طي سالهاي اخير كسب و كار چرم خارجي بدلي موضوعات اخلاقي

مورد ذبح شرعي حساس شده اند، دچار اشكال شده است.نمونه هايي از كسب و كارهايي كه بصورت 

 مثبت يا منفي از تغيير عقايد مردم متاثر شده اند عبارتند از:

  صنایع دخانیات، انواعقرص ها و...(درحوزه سلامتي( 

 فنن، تفريح بيشتر، فشار رواني و عصبي كمتر در حوزه سبک و شيوه زندگي) راحتي بيشتر، ت

 و ..(



 

 25 از 24 صفحه

 

 ارشناس ناظرامضای ک

 )... در حوزه ازتباطات ) گرايش به اينترنت ، تلفن هاي همراه و 

 )در حوزه انرژي) گرايش بسمت بهينه سازي مصرف،بكارگيري انرژي هسته اي 

انها پيش بيني ميكنيد چه چالشهايي در حوزه پرسنل براي شما مشكل ساز شود؟ به نظر شما راه حل  .89

  راهنما:چيست؟

 كسب و كار شما در صورتيكه يک يا تعدادي از مديران كليديتان ) مدير فروش ، مدير توليد ، مديريت :

 ترک شركت، بگيرند چقدر تحت تاثير قرار خواهد گرفت؟مدير مالي، و ....(تصميم به 

 :ه و در جذب كارگران با طر اينكه اينكه يک موسسه جديد در منطقه شما شروع به كار كردخ  كارگران

شما رقابت كرده و اثراتي مانند افزايش حقوق كارگران نسبت به آنچه پيش بيني كرده ايد را به همراه 

داشته باشد چيست؟ يا اگر به هر دليل نتوانيد كارگرانماهر در منطقه پيدا كنيد اثر آن بر روي كسب و 

 كارتان چگونه است؟

  : ن بي نظمي هايي) مانند تقلب و كلاهبرداري ( كه مي تواند صدمات چگونه امكابي نظمي هاي مالي

 اساسي به شركت شما بزند را به حداقل مي رسانيد؟

راهنما: چه مشكلاتي  بدليل تغييرات فناوري كار شما را تهديد ميكند و راه حل آنها در چه مي بينيد؟  .91

 تغييرات فناوري در دو سطح قابل بررسي هستند :

 آيا مباني و پايه هاي فناوري محصول شما در معرض منسوخ شدن است و احتمال  اوري:پايه هاي فن

ميلادي تعداد زيادي شركت  91و  81جايگزيني آن با محصولات جديد وجود دارد ؟ مثلا در دهه هاي 

توليدكننده تجهيزات نقشه كشي ورشكست شدند.معرفي  و ظهور برنامه اتوكد ، پايه هاي فن و حرفه 

 را كه لوازم و ابزار نقشه كشي بود منسوخ كردآنها 

 : آيا فناوري توليد مورد استفاده كنوني شما در معرض تغييرات اساسي در سالهاي آتي  فناوري توليد

قيمت تمام شده محصول را در آن هست. اگر چنين است، سرمايه گذاري اساسي مورد نياز اينكار ، 

 سالها چقدر افزايش خواهد داد؟

  ممكن است كار شما را به چالش بكشد كدامند؟ كه اي «فرصت هاي پيش بيني نشده»ناشي از  ريسكهاي .91

:راهنما: در زير مثالهايي از چالش هاي ناشي از فرصتها آمده است 

 :چگونه مي توانيد ظرفيت توليد را در مدت كوتاه  حجم فروش بسيار سريعتر از پيش بيني ها افزايش يابد

 مي توانيد بسرعت كاركنان مناسب و مورد نياز را بيابيد؟ افزايش دهيد؟ چگونه



 

 25 از 25 صفحه

 

 ارشناس ناظرامضای ک

 :با جريان نقدي مازاد چه ميكنيد، آيا امكان  جريان نقدي شما از حد مورد انتظار بيشتر افزايش يابد

مذاكره با بانک و بازپرداخت زودتر بدهي هاي دراز مدت وجود دارد؟ راه بهينه سرمايه گذاري پول مازاد 

 و كار ، ورود به كسب و كار ديگر ، خريد اوراق سهام و غيره..... چيست؟توسعه كسب

 : يكي از رقباي شما بعلت آنكه در حال بازنشسته شدن بوده و ادامه  فروش كسب و كار توسط رقباي شما

با قيمت مناسب ميگيرد.شما چه  كسب  و كارش ندارد تصميم به فروش كسب و كارش دهنده اي براي

امي شركت رقيب را خريده و در كسب و كارتان ادغام ميكنيد ؟داراييهاي آنرا مي خواهيد كرد؟آيا تم

 خريد ؟ يا فقط مشتريان را ؟

 را نام ببريد. هاي توزيع در كانال موفق عمل كردنريسک عدم  .92

:راهنما: در زير مثالهايي از چالش هاي ناشي از فرصتها آمده است 

 اند افزايش قيمت مورد نياز توزيع كنندگان را تحمل قابليت افزايش قيمت: آيا محصول شما ميتو

 كند؟

  بسته بندي: آيا مراحل بيشتر و طولاني تر در كانالهاي توزيع و تخليه و بارگيري مكرر، نيازمند

 بسته بندي مقاوم تر نيست؟ 

 - تاثير برروي كيفيت : هنگامي كه محصول بدست مصرف كننده مي رسد) با درنظر گرفتن

 آيا اين ميزان كافي است؟-و نقل و گمرک( ،از عمر مفيد آن چقدر باقيمانده استتاخيرات حمل 
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