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طرح کسب و کار شرکت های مستقر در پارک علم و فناوری خوزستان - مرکز رشد فناوری های نوین سلامت
 (Business Plan)
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طرح کسب وکار چیست؟
طرح کسب و کار، یک سند مکتوب است که روش اجرای ایده مورد نظر را از ابتدا تا انتها شرح داده و یک مطالعه جامع و مستند برای ارزیابی کسب و کار ارئه می‌دهد. این کار مزایای زیادی دارد از جمله انسجام تصمیمات، نظم و انضباط جهت ایجاد کسب و کار موفق، رسیدن به تحلیل‌های مالی، اقتصادی و بازار، دستیابی به راهبردهای عملیاتی قبل از اجرای طرح و …  هم‌چنین برای سرمایه گذاران احتمالی بر روی طرح نیز این امکان بوجود می‌آید تا دورنمای طرح مورد نظر را بررسی نمایند.

نوشتن یک طرح کسب وکار نیازمند صرف وقت و انرژی زیادی است ، باید تا جایی که می‌توانید اطلاعات کامل و صحیحی را جمع‌آوری کنید و به شکل منطقی و منظمی آن‌ها را در راستای کسب وکار خود سازمان دهی کنید.

طرح‌های کسب وکار اشکال و اندازه‌های متفاوتی دارند و مقاصد مختلفی را دنبال می‌کنند. تقریبا تمامی طرح‌های کسب وکار شامل بخش‌های مطالعه و تحلیل بازار، تحلیل برنامه اجرایی و عملیاتی و تحلیل مالی هستند. در ادامه این طرح به ترتیب سوالات مربوط به هریک از این بخش‌ها را خواهید دید که مجموعاً طرح کسب وکار شما را شکل خواهند داد. پاسخ شما به هریک از این سوالات نیازمند اطلاعات مختلفی است که باید آن‌ها را فراهم کنید تا بتوانید نقشه‌ای مناسب و مفید برای خود تهیه کنید. 
تدوین یک طرح کسب و کار امری زمان بر ، اما ضروری است. حتی اگر هیچ حمایت خارجی هم نیاز نباشد، طرح کسب و کار می‌تواند برای دوری گزیدن از اشتباهات یا تشخیص فرصت‌های موجود نقش حیاتی را بازی کند. برای عده زیادی از کارآفرینان و طراحان، روند طرح‌ریزی (‌ فکر ، مذاکره ، تحقیق ، تجزیه و تحلیل) به اندازه طرح نهایی و یا حتی بیش‌تر از آن مفید است. یک طرح مکتوب واضح با بسته بندی جذاب سبب خواهد شد تا حامیان ، سرمایه گذاران و ... آسان‌تر به آن گرایش یابند. 
خلاصه طرح کسب و کار
در آخرین مرحله و پس از تکمیل طرح کسب و کار و مشخص شدن جزییات آن، این بخش تکمیل می‌شود. این بخش تصویری کلی از طرح  کسب و کار ارائه می‌دهد و فرصت‌های پیش رویتان را توصیف می‌کند.

· خلاصه‌ای از ایده با تکیه بر نقاط قوت و مزیت‌های رقابتی:

................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

· خلاصه‌ای از وضعیت بازار و مشتریان :

........................................................................................................................................................................................................................

........................................................................................................................................................................................................................

........................................................................................................................................................................................................................

........................................................................................................................................................................................................................

........................................................................................................................................................................................................................

........................................................................................................................................................................................................................
· خلاصه‌ای از بخش  مالی طرح:
)جدول شمار 1(
	تعداد یا حجم تولید کالا یا ارائه خدمات در سال اول
(از جدول 12) 
	

	جمع کل هزینه‌ها (میلیون ریال)

(از جدول 21 )
	

	جمع کل درآمدها (میلیون ریال)
(از جدول 23 )
	

	جمع کل سرمایه گذاری اولیه برای اجرای طرح (میلیون ریال)
(از جداول 24 و 25  )
	

	نقطه سر به سر (براساس تعداد) 
	


بخش اول : معرفی شرکت و طرح
در این بخش بصورت کلی شرکت را معرفی کنید. اطلاعاتی از قبیل ترکیب سهامداران، اعضای هیات مدیره، اطلاعات ثبتی شرکت و ... را بیان نمایید. همچنین با پاسخ به سوالات مطرح شده بصورت کلی طرح خود را توضیح دهید.

1-مشخصات شرکت
)جدول شماره 2(
	نام شرکت:
	

	نوع شرکت:
	

	تاریخ ثبت:

	

	محل ثبت:

	

	شناسه ملی:
	

	شماره ثبت:
	

	شماره تلفن:
	

	ایمیل:
	


2-مشخصات اعضای هیات مدیره و سهامداران
)جدول شماره 3(
	سمت
	نام و نام خانوادگی
	مدرک تحصیلی
	رشته تحصیلی
	میزان سهام
	تلفن همراه

	مدیرعامل
	
	
	
	
	

	رئیس هیات مدیره
	
	
	
	
	

	نایب رئیس هیات مدیره
	
	
	
	
	

	بازرس
	
	
	
	
	

	عضو هیات مدیره
	
	
	
	
	

	عضو هیات مدیره
	
	
	
	
	

	سهامدار
	
	
	
	
	


3- مشخصات کارکنان و مشاوران شرکت
)جدول شماره 4(
	نام و نام خانوادگی
	سمت
	مدرک تحصیلی
	رشته تحصیلی
	تمام وقت/پاره وقت
	تلفن همراه

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


 4- بصورت خلاصه طرح خود را تشریح نمایید.    

................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

........................................................................................................................................................................................................................ ......................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................
5-حوزه فناوری موردنظر را مشخص نمایید.
)جدول شماره 5(
	دسته فناوری
	حوزه‌های کالا و خدمات دانش‌بنیان

	فناوری زیستی
	غذایی
	

	
	کشاورزی، دامی و گیاهی
	

	
	صنعتی و محیط‌زیست
	

	
	زیست‌فناوری مولکولی
	

	مواد پیشرفته و محصولات مبتنی بر فناوری‌های شیمیایی
	فناوری نانو
	

	
	مواد پیشرفته (سرامیک‌ها، فلزات، کامپوزیت‌ها و پلیمرها)
	

	
	محصولات مبتنی بر فناوری‌های شیمیایی
	

	
	بسته‌های دانش فنی واحدهای پالایشی و پتروشیمی
	

	سخت‌افزارهای برق و الکترونیک، لیزر و فوتونیک
	سخت‌افزارهای الکترونیکی و رایانه‌ای
	

	
	میکروالکترونیک
	

	
	مدار‌های الکترونیکی
	

	
	تولید
	

	
	انتقال
	

	
	توزیع
	

	
	ماشین‌های الکتریکی
	

	
	الکترونیک قدرت
	

	
	اندازه‌گیری و ابزار دقیق
	

	
	سامانه‌های کنترل و اتوماسیون صنعتی
	

	
	تجهیزات ارتباطی، مخابراتی، اویونیک و هوافضا
	

	
	لیزر و فوتونیک
	

	فناوری اطلاعات و ارتباطات و نرم‌افزارهای رایانه​ای
	حوزه فناوری اطلاعات
	

	
	محتوای دیجیتال
	

	
	امنیت فضای تبادل اطلاعات
	

	ماشین آلات و تجهیزات پیشرفته
	ماشین‌آلات و تجهیزات پیشرفته صنعت نفت و گاز
	

	
	تجهیزات پیشرفته نیروگاه‌های تجدیدپذیر
	

	
	طراحی و ساخت نیروگاه‌های تجدیدناپذیر
	

	
	ماشین‌های دوار و تجهیزات وابسته
	

	
	تجهیزات پیشرفته هسته‌ای
	

	
	هواگردها، تجهیزات و سازه‌های هوافضا
	

	
	سامانه‌های پیشرفته بهینه‌سازی انرژی
	

	
	تجهیزات پیشرفته ساخت، ماشین‌کاری و عملیات حرارتی
	

	
	طراحی و ساخت سامانه‌ها و تجهیزات پیشرفته هیدرولیکی و پنوماتیکی
	

	
	تجهیزات پایش، نگهداری و تعمیرات
	

	
	تجهیزات ساخت و تولید مواد و محصولات سرامیکی
	

	
	تجهیزات ساخت و تولید مواد و محصولات پلیمری
	

	
	تجهیزات ساخت و تولید مواد و محصولات کامپوزیتی
	

	
	تجهیزات ساخت و تولید مواد و محصولات فلزی
	

	
	تجهیزات نانو فناوری
	

	
	تجهیزات زیست‌فناوری
	

	
	تجهیزات داروسازی
	

	
	تجهیزات و سامانه‌های مطالعات علوم شناختی
	

	
	تجهیزات شناختی بالینی
	

	
	تجهیزات عمومی
	

	
	تجهیزات آزمایشگاهی
	

	
	شبیه‌سازهای هوشمند
	

	
	خدمات تخصصی آزمایشگاهی 
	


	داروهای پیشرفته
	مواد اولیه دارویی
	

	
	رادیو داروها
	

	
	اشکال دارویی (دارو رسانی)
	

	
	داروهای عصبی‌شناختی
	

	
	آرایشی و بهداشتی
	

	
	داروهای با منشاء گیاهی
	

	
	داروهای با منشاء طبیعی
	

	
	مکمل‌های دارویی
	

	
	دارو و فرآورده‌های بیولوژیک
	

	
	دارو‌ها و فرآورده‌های طبیعی
	

	وسایل، ملزومات و تجهیزات پزشکی
	تجهیزات و ملزومات پزشکی
	

	
	تجهیزات، مواد و ملزومات دندان‌پزشکی
	

	
	تجهیزات و مواد آزمایشگاه طبی
	

	
	تجهیزات بیمارستانی
	

	
	تجهیزات پیشرفته آزمون کالیبراسیون تجهیزات پزشکی
	

	محصولات پیشرفته سایر حوزه‌ها
	معدن
	

	
	ساختمان و مسکن
	

	
	راه سازی
	

	
	ریلی
	

	
	صنایع دریایی
	

	
	کشاورزی، دامپروری و گیاهان دارویی
	

	
	هوا و اقلیم، آب، خاک و فرسایش
	

	
	صنایع غذایی
	

	
	صنایع نرم و هویت‌ساز و فرهنگی
	

	خدمات تجاری‌سازی
	خدمات تجاری‌سازی 
	

	
	خدمات مدیریت فناوری 
	

	
	خدمات شتاب دهی کسب ‌وکار
	

	سایر  (ذکر کنید)
	


6- نحوه دستیابی به فناوری چگونه است؟
	( تحقیق و توسعه   
	( انتقال فناوری    
	( پژوهش دانشگاهی      
	(  سایر 


 (توضیح دهید.)       

........................................................................................................................................................................................................................

........................................................................................................................................................................................................................

........................................................................................................................................................................................................................

7- در صورت انتقال فناوری، شرکت های دارنده فناوری را معرفی نمایید.

........................................................................................................................................................................................................................

........................................................................................................................................................................................................................

........................................................................................................................................................................................................................

8- دوره عمر فناوری مورد استفاده را مشخص کنید.

( در مرحله تحقیق است.  ( نوظهور و جدید است.  ( روبه رشد است.                 ( در مرحله بلوغ است.

(در مرحله افول است.      (جایگزین یک فناوری منسوخ شده است.                     ( اطلاعی ندارم.
9- در حال حاضر طرح در چه مرحله ای است؟
( تعریف ایده                               (  تدوین دانش فنی                                             ( طراحی محصول

( نمونه آزمایشگاهی
          ( وجود یک نمونه کالا که قابلیت استفاده در شرایط واقعی را دارد.

( در مرحله نیمه صنعتی است.       ( مرحله نیمه صنعتی را گذرانده است.    
( تولید انبوه شده است.

10- استانداردها و تاییدیه های لازم برای محصول نهایی را مشخص کنید.
( اطلاعی در دست نیست و نیاز به مطالعه دارد.

( هیچ استاندارد یا تاییدیه داخلی و خارجی نیاز ندارد.

( استاندارد یا تاییدیه داخلی نیاز دارد ولی اخذ نشده است.

( استاندارد و تاییدیه داخلی یا خارجی دارد و اخذ شده است. (مستندات را پیوست نمایید.)

11- مالکیت فکری: (مستندات را پیوست نمایید.)
( ثبت اختراع نشده است. 
( ثبت اختراع داخلی دارد.
( در خارج از کشور به ثبت رسیده است.(کشور یا کشورها را قید نمایید.)

12- زمینه نوآوری طرح  شامل کدام موارد است ؟
(  کالا یا خدمت جدید                                              (  فرآیند و روش تولید یا ارائه خدمات           

    ( روش های  بازاریابی و مدیریت بازار                       ( طراحی محصول   

(       افزایش کاربرد محصول موجود                              ( محصول جدید با ترکیب تکنولوژی های موجود
       توضیح دهید: ...............................................................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................ 
بخش دوم :  تحقیقات بازار

تحقیقات بازار یا Market Research اصطلاحی است که به روند جمع‌آوری اطلاعات در مورد بازار هدف اشاره دارد. در تحقیقات بازار به تجزیه و تحلیل شاخص هایی مانند اندازه بازار، رقابت و نیازهای بازار پرداخته می شود. در واقع تحقیقات بازار، جمع آوری و تجزیه و تحلیل سیستماتیک و هدفمند از داده‌هایی در مورد بازار هدف، رقابت و محیط است. در این فرم، مطالعه بازار به سه بخش تشریح محصول، تحلیل بازار و رقبا تقسیم بندی شده است.
2-1- تشریح محصول
شما باید بتوانید محصول خود را برحسب نیازها و منافع مشتریان تعریف کنید و نه از دیدگان خود به عنوان فروشنده. به عبارت دیگر، به محصول خود از لحاظ نیازی که برای مشتری رفع کرده و میزان هزینه ای که برای مشتری دارد، بپردازید. محصول  می تواند کالا ، خدمات ، دانش فنی و... باشد.
1- نام  تجاری محصول شما چیست؟

.......................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

2- اجمالاً موارد کاربرد و استفاده محصول خود را بیان نمایید.

....................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................... .......................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

3- مشخصات فنی محصول شما چیست؟ (عکس و تصاویر محصول پیوست گردد.)
................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................ ................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................
4- آشنایی مشتریان با این محصول به چه میزان است؟

................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................
5- آیا محصول شما چیزی جدید و متفاوت برای مشتریان عرضه می کند یا اینکه نمونه آن در بازار وجود دارد؟

........................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

6- این محصول چه نیازهایی را از مشتریان برطرف می نماید؟ چه مشکلی را برطرف می کند؟چه منافعی برای خریداران دارد؟

................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

7- آیا محصول شما نیازی به خدمات پس از فروش دارد؟ لطفاً توضیح دهید.

................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................
2-2- تحلیل بازار
موفقیت کالا یا خدمت شما در بازار، به دانش و اطلاعات شما درباره بازار بستگی دارد. بنابراین تحقیق بازار برای موفقیت در بازار بسیار اهمیت دارد. استفاده از منابع اولیه و ثانویه در این تحقیق ضروری است. تحقیقات اولیه شامل فعالیت هایی نظیر مصاحبه های حضوری و تلفنی، پرسشنامه و ... می باشد. در واقع در این تحقیقات شما با اطلاعاتی سروکار دارید که توسط خودتان جمع آوری می گردد. تحقیقات ثانویه شامل بررسی تحقیقات از قبل انجام یافته نظیر کتاب ها، گزارش های دوره ای، گزارش های مربوط به تحقیقات صنعت و گزارش های سالانه شرکت می باشد. لذا در این قسمت باید به ارائه اطلاعات موردنیاز و شرح مراجع کسب  این اطلاعات (شامل مراجع اولیه و ثانویه) در هر پرسش اقدام نمایید.
1- آیا مشتریان خود را می شناسید؟ نام ببرید؟

................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................ ................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................ 
2- مشتریان موردنظر را به چند دسته می توانید تقسیم کنید؟ (معیارهای تقسیم بندی می تواند شامل خصوصی یا دولتی بودن، معیار های اقلیمی و جغرافیایی، سن، جنسیت، سبک زندگی، حرفه خاص را شامل شدن، سطح درآمد، نحوه دسترسی به محصول شما و ... باشد.) 

................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................ 
3- تمرکز کسب و کار شما بر جذب کدام دسته از مشتریان است و بر مبنای چه تحلیلی این مشتریان به عنوان بازار هدف انتخاب شده اند؟

........................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................
4- با توجه به مطالب ذکر شده، حجم فروش محصول/خدمت در سه سال عضویت در مرکز رشد چقدر است؟ (حجم فروش براساس واحد محصول: تن، لیتر و ... بیان گردد)
 (جدول شماره 6)

	ردیف
	مشتریان بالقوه
	سال اول
	سال دوم
	سال سوم

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


5- با توجه به اینکه تولیدکنندگان و عرضه کنندگان دیگری نیز در بازار حضور دارند، سهم بازار شما از بازار هدف چقدر خواهد بود و در چه مدت به این سهم بازار می رسید؟

................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................
2-3- رقبا
برای تهیه خط مشی‌های بازاریابی رقابتی موثر و کارساز، یک شرکت باید تلاش کند حتی الامکان درباره رقبای خود اطلاعاتی را جمع‌آوری کند. یک شرکت باید دائماً محصولات، قیمت‌های فروش، کانال‌های توزیع کالا و تبلیغات پیشبردی خود را با رقبای نزدیک خود مقایسه کند. فقط با انجام این کار است که شرکت خواهد توانست به معایب و مزایای رقابتی بالقوه خود پی ببرد. علاوه بر این اتخاذ چنین رویه‌ای این امکان را در اختیار شرکت قرار می دهد که حملات دقیق‌تری را در مقابل رقبای خود طراحی کند و در مقابل آن‌ها از نظر سیاست‌های تدافعی آمادگی بیشتری بدست آورد.
1- آیا رقبای خود را می‌شناسید؟ حداقل 5 شرکت رقیب عمده خود را نام ببرید و میزان و حجم تولید یا ارائه خدمات و سهم این رقبا از بازار هدف را در جدول زیر مشخص نمایید.
	ردیف
	نام شرکت
	میزان و حجم تولید یا ارائه خدمات
	سهم از بازار هدف

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


2- کسب و کار شما چه چیزهایی را برای مشتریان فراهم می نماید که محصولات رقبا قادر به تامین آن نیستند؟  مزیت‌های رقابتی کسب و کار خود را تشریح کنید.
................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................................................................

بخش سوم : برنامـه اجرایی و عملیاتی
در این بخش شما باید به صورت مختصر به تشریح فرآیند کاری خود بپردازید و نحوه و روش تولید یا ارائه خدمات را تشریح نمایید. مهم است که در این بخش دلیل استفاده از این روش را در مقایسه با روش های دیگر بدانید و ذکر کنید. همچنین نوع تجهیزات و ماشین آلات و ابزار مورد نیاز، مواد موردنیاز، فضای مورد استفاده، تعداد و تخصص نیروی انسانی و برنامه زمان بندی فعالیت شرکت باید در این بخش تشریح شود. این برآورد باید بر اساس حجم تولید یا ارائه خدماتی باشد که شما با توجه به سهم بازار پیش بینی شده خواهید داشت. اطلاعات این بخش متکی به برآوردهای بخش قبل است. در بخش بعد نیز براساس برآوردهای این بخش باید برنامه مالی خود را ارائه کنید.
1- مراحل و روش تولید و ساخت کالا و یا ارائه خدمات از جریان ورود مواد اولیه تا مرحله فروش را تشریح نمایید.

................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................
2- مواد اولیه عمده و مراکز تهیه و توانایی دسترسی به آنها را در جدول زیر لیست نمایید.
(جدول 7)
	نام مواد
	مراکز تهیه
	توانایی دسترسی

	
	
	آسان
	مشکل

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


3-تجهیزات و ماشین‌آلات مورد نیاز را درجدول زیر بنویسید.


(جدول 8)
	نام دستگاه و تجهیزات
	مشخصات ویژه
	نحوه تدارک

	
	
	خرید
	ساخت
	برونسپاری

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


4- فضای مورد نیاز را در جدول زیر بنویسید.
(جدول 9)
	ردیف
	فضای مورد نیاز
	متراژ

	
	کارگاهی
	

	
	اداری
	

	
	سایر:
	


5- تخصص​ها و تعداد نیروی انسانی مورد نیاز را در جدول زیر لیست نمایید.
(جدول10)
	تخصص
	تعداد
	نحوه حضور در شرکت

	
	
	پاره وقت
	تمام وقت

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


5- زمانبندی اجرای طرح: فرآیند اجرای طرح تا حد امکان به مراحل جزئی تقسیم و به ترتیب در جدول زیر فهرست شده و مدت زمان اجرای هر مرحله مشخص گردد.  


(جدول 11) 
	ردیف
	فهرست فعالیت ها 
	زمان (ماه)

	
	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	13
	14
	15
	16
	17
	18
	19
	20
	21
	22
	23
	24

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


بخش چهارم: برنامـه مالـی
هزینه‌های شرکت برای تولید مقدار مشخصی از کالا یا ارائه خدمت که در بخش مطالعه بازار میزان آن تعیین شده است، طبق جداول زیر و براساس سال اول فعالیت شرکت در مرکز رشد تکمیل گردد.
4-1- پیش‌بینی هزینه‌ها
جدول 12- تعداد یا حجم تولید
	
	تعداد یا حجم تولید کالا یا ارائه خدمت
	واحد

	سال اول
	
	


جدول13- هزینه نیروی انسانی

	تخصص
	تعداد افراد
	جمع حقوق سالانه(میلیون ريال)

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	جمع کل
	
	


*منظور از هزینه نیروی انسانی تمام تعهدات کارفرما (بیمه، عیدی، سنوات، پاداش و ...) می‌باشد. لازم به ذکر است تعداد اعضای شرکت باید با جدول شماره 10 یکی باشد.
جدول 14-  هزینه مواد اولیه برای تولیدکالا یا ارائه خدمت پیش‌بینی شده در جدول 12
	قيمت كل (میلیون ریال)
	قيمت واحد (میلیون ریال)
	مقدار يا تعداد مورد نیاز
	نام مواد

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	جمع کل


جدول 15- هزینه انرژی
	قيمت كل (میلیون ریال)
	میزان مصرف سالانه
	واحد
	نوع

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	جمع کل


جدول 16- هزینه استفاده از آزمایشگاه ، کارگاه و...
	هزینه (میلیون ریال)
	ساعت كار دستگاه/تعداد نمونه
	محل ساخت/آزمايش
	ساخت و يا آزمايش مورد نياز

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	جمع کل


جدول 17- ساختمان و کارگاه و ...
	ردیف
	نام 
	نحوه تدارک
	قیمت کل (میلیون ريال )

	
	
	خرید
	اجاره
	

	1
	ساختمان اداری
	
	
	

	2
	فضای کارگاهی
	
	
	

	3
	جمع هزینه‌های خرید 
	

	4
	جمع هزینه‌های  اجاره 
	

	5
	هزینه آماده‌سازی فضا (پارتیشن‌بندی و ...)
	

	6
	مبلغ رهن ساختمان
	

	
	جمع کل هزینه‌های خرید، اجاره و آماده‌سازی
	


جدول 18- هزینه های متفرقه
	مبلغ  (میلیون ریال)
	نوع هزینه

	
	هزينه سفر 

	
	تايپ و تكثير

	
	تهيه منابع علمي (خريد مقاله، كتاب و نرم افزار)

	
	ارتباطات و اینترنت

	
	تبلیغات

	
	هزینه تعمیر و نگهداری (پیشنهاد می‌شود با استفاده از نظر مشاوره تکمیل شود.)

	
	سایر هزینه‌ها با ذکر عنوان ( به عنوان مثال: هزینه تسهیلات، هزینه غذا، هزینه مشاوره مالیاتی و حقوقی یا عوارض و ...)

	
	جمع کل  


* الزامی در تکمیل تمام موارد جدول بالا نیست و در صورت وجود هزینه، ردیف‌های مربوطه تکمیل شوند.
جدول 19- تجهیزات ، ابزار و ماشین‌آلات، وسایل حمل و  نقل مورد نیاز
	هزینه استهلاک
	درصد استهلاک
	قيمت کل

(میلیون ريال )
	قيمت واحد

 (میلیون ريال )
	تعداد
	عنوان

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	جمع کل


*هزینه استهلاک برابر است با حاصلضرب درصد استهلاک در قیمت کل کالا (درصد استهلاک: عمر مفید دستگاه تقسیم به سال‌هایی که به شما خدمات می‌دهد). نرخ استهلاک برخی تجهیزات به عنوان راهنما در جدول زیر آورده شده است*
-جدول راهنمای درصد استهلاک
	ردیف
	شرح
	درصد استهلاک

	1
	ساختمان سازی و محوطه سازی
	7

	2
	ماشین آلات و تجهیزات
	10

	3
	تاسیسات
	10

	4
	لوازم آزمایشگاهی و کارگاهی
	10

	5
	وسایل نقلیه
	25


جدول 20- وسایل اداری مورد نیاز
	نام وسایل
	تعداد
	قیمت واحد

(میلیون ريال )
	قیمت کل

(میلیون ريال )
	درصد استهلاک
	هزینه استهلاک

	
	
	
	
	20
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	جمع کل (میلیون ریال)
	
	
	
	
	


*هزینه استهلاک برابر است با حاصلضرب درصد استهلاک (در وسایل اداری ثابت و برابر 20% می‌باشد) در قیمت کل کالا.
جدول 21- جمع کل هزینه‌های اجرای طرح
	ردیف
	نوع هزینه
	مبلغ  (میلیون ریال)

	1
	جمع هزینه نیروی انسانی (نقل از جدول 13)
	

	2
	جمع هزینه مواد اولیه (نقل ازجدول 14)
	

	3
	جمع هزینه انرژی (نقل از جدول 15)
	

	4
	جمع هزینه استفاده از آزمایشگاه ، کارگاه و... (نقل ازجدول 16 )
	

	5
	جمع هزینه‌های اجاره ساختمان ( نقل از ردیف 4- جدول 17)
	

	6
	جمع هزینه‌های متفرقه (نقل از جدول 18 )
	

	7
	جمع هزینه استهلاک تجهیزات، ابزار و ماشین آلات و ... (جمع مبالغ ستون آخر جدول 19)
	

	8
	جمع هزینه استهلاک وسایل اداری ( جمع مبالغ ستون آخر جدول 20)
	

	9
	هزینه‌های پیش بینی نشده  (5% جمع ردیف‌های فوق )
	

	جمع كل 
	


جدول 22- محاسبه هزینه‌های ثابت و متغیر
	نوع هزینه
	متغیر
	ثابت

	
	مبلغ
	درصد
	مبلغ
	درصد

	جمع هزینه نیروی انسانی (ردیف 1- جدول 21)
	
	35
	
	65

	جمع هزینه مواد اولیه (ردیف 2- جدول 21)
	
	100
	-
	-

	جمع هزینه انرژی (ردیف 3- جدول 21)
	
	80
	
	20

	جمع هزینه استفاده از آزمایشگاه، کارگاه (ردیف 4- جدول 21)
	
	100
	-
	-

	جمع هزینه اجاره ساختمان (ردیف 5- جدول 21)
	
	0
	
	100

	هزينه‌های متفرقه (ردیف 6- جدول 21)
	
	90
	
	10

	هزینه استهلاک تجهیزات، ابزار و ماشین آلات و ... (ردیف 7- جدول 21)
	
	
	
	100

	هزینه استهلاک وسایل اداری (ردیف 8-جدول 21)
	
	
	
	100

	هزینه های پیش بینی نشده (ردیف 9- جدول 21)
	
	50
	
	50

	جمع (میلیون ریال)
	
	
	
	

	جمع کل (میلیون ریال)
	


*درصدها در جدول بالا با توجه به نوع فعالیت شرکت قابل تغییر است. هم‌چنین در نظر داشته باشید جمع کل جدول 22 می‌بایست با جمع کل جدول 21 برابر باشد.
4-2- پیش بینی درآمدها
· قيمت تمام شده 

ميزان توليد (نقل از جدول 12) / جمع هزينه‌های اجرای طرح (نقل از جدول 21) = قيمت تمام شده هر واحد محصول

                                                                        

· قيمت فروش محصول 

        (درصد سود  بر اساس سطح فناوری و متوسط سود کالاهای مشابه در بازار در نظر گرفته شود)

(درصد سود +1 ) × قيمت تمام شده هر واحد محصول = قيمت فروش هر واحد محصول
*توضیح: امکان قیمت‌گذاری از سایر روش‌ها نیز وجود دارد. در صورت تمایل با مشاوره کسب و کار این قسمت را تکمیل فرمایید.
جدول 23- در آمد سالانه
	جمع کل درآمد سالانه  (میلیون ریال)
	قيمت فروش هر واحد محصول
	حجم یا تعداد تولید (طبق جدول 12)

	
	
	


4-3- برآورد سرمایه گذاری اولیه

ميزان سرمايه لازم براي عملياتي كردن طرح را بر اساس جداول زیر مشخص کنید.

جدول 24-  برآورد سرمایه ثابت

	ردیف
	شرح
	مبلغ (میلیون ریال)

	1
	تجهیزات و ابزار آلات (نقل از جدول 19)
	

	2
	وسایل اداری (نقل از جدول 20)
	

	3
	جمع هزینه‌های خرید ساختمان، کارگاه( ،... (نقل از ردیف 3 جدول 17)
	

	4
	مبلغ رهن ساختمان (ردیف 6- جدول 17)
	

	5
	پیش بینی نشده (معادل 10%  ردیف‌های فوق)
	

	جمع کل (میلیون ریال)
	


( اجاره کارگاه یا ساختمان باید در قسمت هزینه ها ذکر شود.
جدول 25- برآورد سرمایه در گردش

	عنوان
	شرح
	مبلغ (میلیون ریال)

	مواد اولیه  (نقل از جدول 14)
	3 ماه مواد اولیه سالیانه
	

	حقوق و دستمزد (نقل از جدول 13)
	3 ماه هزینه های حقوق و دستمزد
	

	تنخواه‌گردان
	10% از مجموع ردیف‌های 3-4-5-6  از جدول 21
	

	جمع کل سرمایه در گردش (میلیون ریال)
	


نحوه تامين سرمايه و در صد هر يك (سرمايه شخصي ، سرمايه گذاران ديگر ، اعتبارات بانكي و .... )

جدول 26- نحوه سرمایه‌گذاری

	شرح
	سهم متقاضی
	تسهیلات بانکی
	سایر منابع
	جمع

	
	مبلغ
	درصد
	مبلغ
	درصد
	مبلغ
	درصد
	

	سرمایه ثابت  (نقل از جدول 24)
	
	
	
	
	
	
	

	سرمایه درگردش (نقل از جدول 25)
	
	
	
	
	
	
	

	جمع کل سرمایه گذاری (میلیون ریال)
	
	
	
	


4-4- ارزیابی اقتصادی یا توجیه‌پذیری اجرای طرح

· هزینه متغیر هر واحد
               تعداد واحد فروش رفته (نقل از جدول 12)/ جمع هزینه‌های متغیر (نقل از جدول 22) = هزینه متغیر هر واحد


· حاشیه سود هر واحد
                         هزینه متغیر هر واحد (نقل از بالا) –  قیمت فروش هر واحد (نقل از بالا) = حاشیه سود هر واحد

· حاشیه سود کل                              
                                تعداد واحد فروش رفته (نقل از جدول 12) × حاشیه سود هر واحد (نقل از بالا) = حاشیه سود کل

· نقطه سر به سر (براساس تعداد) 
                   (با فرض موجودی انبار برابر صفر)
              حاشیه سود هر واحد (نقل از بالا)/ جمع هزینه‌های ثابت (نقل از جدول 22) = نقطه سربه سر (براساس تعداد)

· درصد فروش (تولید) در نقطه سر به سر

تعداد واحد فروش رفته (نقل از جدول 12)/ نقطه سر به سر (نقل شده بالا)= درصد فروش (تولید) در نقطه سر به سر

· نرخ بازدهی سرمایه
جمع هزینه‌ها (نقل از جدول 21) - کل درآمد سالانه (نقل از جدول 23)
  ------------------------------------------------------------------  =    نرخ بازدهی سرمایه 
کل سرمایه گذاری (نقل از جدول 26)


·  دوره بازگشت سرمایه
کل سرمایه گذاری (نقل از جدول 26)

  ------------------------------------------------------------------  =    دوره بازگشت سرمایه

هزینه استهلاک وسایل اداری (ردیف 8-جدول 21) + هزینه استهلاک تجهیزات، ابزار و ماشین آلات و ... (ردیف 7- جدول 21)+ ] جمع هزینه‌ها (نقل از جدول 21) - کل درآمد سالانه (نقل از جدول 23) [
 
*تکمیل این بخش اختیاری می‌باشد ولی به‌منظور توجیه و ارائه بهتر، پیشنهاد می‌شود تکمیل شود*
· سرمایه ثابت سرانه بر حسب نیروی کار و فروش
 تعداد پرسنل (نقل از جدول 9 هر دو نفر پاره وقت معادل یک نفر) / سرمایه ثابت (نقل از جدول 24)  = سرمایه ثابت سرانه بر حسب نیروی کار

       تعداد یا حجم فروش سالانه (نقل از جدول 12) / سرمایه ثابت (نقل از جدول 24) = سرمایه ثابت سرانه بر حسب واحد فروش شده


· کل سرمایه گذاری سرانه بر حسب نیروی کار و فروش
  تعداد پرسنل (نقل از جدول 9 هر دو نفر پاره وقت معادل یک نفر) / سرمایه‌گذاری کل (نقل از جدول 26)  = سرمایه‌گذاری سرانه بر حسب نیروی کار
        تعداد یا حجم فروش سالانه (نقل از جدول 12) / سرمایه‌گذاری کل (نقل از جدول 26) = سرمایه‌گذاری سرانه بر حسب واحد فروش

· ارزش افزوده ناخالص
[هزینه تعمیر و نگهداری (نقل از جدول 18) + مواد اولیه مصرفی و انرژی (نقل از جدول  14 و 15)]- کل درآمد سالانه (نقل از جدول 23) = ارزش افزوده ناخالص

· ارزش افزوده خالص
هزینه استهلاک ( جمع ستون آخر جداول 19 و 20) – ارزش افزوده ناخالص (نقل از بالا) = ارزش افزوده خالص

                   نام و نام خانوادگی مدیرعامل                                                    
                   تاریخ                                                                                        

                   امضا                                                                                          
کد فرم : FR9005/E








16



22

