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قيي فرايندي است مديريتي كه ايجاد و حفظ تعادل منط
ها بين اهداف، منابع و فرصتهاي بازار محصولات شيركت
نبيال را به منظور دستيابي به رشد و سود رضايتبخش د

.مي كند

تجزيه و تحليل كسب و كار
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سؤالات اساسي در ارزيابي يك كسب و كار

آيا فرصتي هست؟
آيا اين فرصت براي ما نيز هست؟

ت؟آيا اين بهترين انتخاب براي ماس

3WWW.NEZAMIVAND.COM



طرح كسب وكارتعريف

طييرك ك ييك و كييار مجيواييه اي از بررسييي هيياي 
يي  كارشناسي است كه ابعاد فني، اقتصادي و مالي

.ك ك وكار را شامل مي شود
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يافته هاي طرح كسب و كار

معرفي كسب و كار1.

ارارايه تصويري از وضعيت بالفعل كسب و ك2.

تسهيل در فرايند تصميم گيري3.

معرفي چشم انداز آتي كسب و كار4.

شناسايي جايگاه رقابتي كسب و كار5.
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طرح كسب و كارانواع 

طرح كسب و كار سرمايه گذاري جديد1.

طرح كسب و كار در حال ايجاد2.

(هطرح توسعه سرماي)طرح كسب و كار توسعه كسب و كار موجود 3.

طرح كسب و كار پروژه خاص4.
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طرح كسب و كاراجزاي  

بازار ماموريت ،نوع كسب و كار،ساختار شركتي ،)خلاصه مديريتي 1.
(و مشتريان ،وضعيت مالي ،برنامه هاي اجرايي اصلي 

مطالعات اقتصادي و بازار2.

مطالعات فني و عملياتي 3.

مطالعات مالي و سرمايه گذاري 4.
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مراحل تهيه طرح كسب و كار

 آيا طرح فرصت بشمار مي )طرحاقتصاديبررسي هاي
(رود؟

 (آيا طرح كار ماست ؟)طرحفنيبررسي هاي

(آيا طرح بهترين انتخاب است؟) بررسي هاي مالي طرح
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و بازار بررسي هاي اقتصادي

معرفي محصولات طرك
(ريانبررسي مشت)و پيش بيني تقاضاي موثرتحليل تقاضا
و پيش بيني ارضهتحليل ارضه
بررسي رقبا
 استراتژي هاي بازاريابي
تجزيه و تحليل قييت
 پيش بيني ميزان فروش
 پيش بيني درآمدهاي طرك در دوره زماني
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(Value Chain)زنجيره ارزش 
ت
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ف
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ها
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سازمانهايزيرساخت

انسانيمنابعمديريت

تكنولوژيپيشرفت

خريد

لجستيك

درونداد

عمليات لجستيك

برونداد

يبازارياب

فروشو

خدمات

اصليهافعاليت



محيط بازاريابي
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منابع و اهداف شرکت محیط رقابتی

محیط اجتماعی

و فرهنگی
محیط اقتصادی

محیط قانونی و سیاسیمحیط تکنولوژیکی

محیط بیرونی بازاریابی

محیط بازاریابی

مستقیم

هدفمشتری

مشتریان



تغییر در ترکیب سنی

پیر شدن جمعیت

کاهش زاد و ولد و کاهش ازدواج

 تغییرات آب و هوایی و گرم شدن کره
زمین

تغییر در ارزش ها و نگرشها

طبيعي/ محيط اجتماعي 



هرم سني جمعيت ايران



 کاهش بودجه عمرانی  دولت به سبب
کاهش درآمدها و رکود پروژه ها 

 از دست رفتن برخی از بازارهای صادراتی به
سبب تحریم

تمرکز برسیاستهای اقتصاد مقاومتی

 چشم انداز به رسمیت شناختن ایران به
عنوان قدرت منطقه ای و خروج از انزوا

ازاريابيتاثيرمحيط اقتصادي سياسي بر شرايط بازار و ب



رشد فن آوری اطلاعات و ارتباطات

   و تاثیر ان بر )فن آوری های انرژی های نو
(سوختهای فسیلی

فن اوری های حوزه سلامت

محيط فن آوري 





تجزيه و تحليل رقبا

كنشهاي
( فعاليت ها) 

رقبا

اهداف

نقاط قوت و ضعف
الگوهاي و اكنش

استراتژيها



استراتژيهاي حمله به رقبا

مهاجم
مدافع

محاصره (3)

حمله حاشيه اي (4)

حمله از  (2)
اطراف

حمله چريكي (5)

حمله از روبرو (1)



نيروي رقابتي مايکل پورتر5

صنعترقابت

هایشرکتبيندررقابت

موجود

بالقوهرقبای

کنندگانتامينخريداران

جايگزينمحصولات

رقبایتهديد
واردتازه

ايمحصولاتتهديد
جايگزينخدمات

زنیچانهقدرت
خريداران

زنیچانهقدرت
کنندگانتامین



تهديد ورود

واردتازهرقبای

ايرقبواكنشوآنبهورودسرراهبرحاضرموانعبهبستگيصنعتيكبهورودتهديد

.باشدداشتهمي تواندراآنانتظارواردتازهشركتكهداردآندرموجود

هایظرفیت

جديد

نگرفتبهتمايل

بازارازسهم

دجديمنابع

کاهش

ميزان

سودآوری

افزايش

هاهزينه

کاهش

هاقيمت



رفتن بر در مواجهه با پنج نیروي رقابتي، اصولاٌ سه نوع استراتژي ژنريك براي پیشي گ
:ديگر رقباي يك شركت در صنعت وجود دارد

(عمومي)استراتژي رقابتي ژنريك 

گانهسهعمومیهایاستراتژی

بودنپيشرو

هزينهدر

تمايز

تمرکز



(عمومي)استراتژي رقابتي ژنريك 

ژنريکاستراتژی3بينتفاوت

تمايز
دررهبري

هزينه

تمرکز

یمشترديدگاهازبودنفردمنحصربهينپايهزينهباموقعيت

صنعتکل

خاصبخشفقط

استراتژيکمزيت

استراتژيکاهداف





تاثيرگذار بر رفتار مصرف كنندهعوامل 

خريدار

روانشناختي

شخصي

اجتيااي

فرهنگي



گروهها
اضويت
مرجع

خانواده
هاهي ر، شوهر، بچه

تاثير گذار، 
كنندهخريدار،استفاده

نقشها و 
(مقام،شان)هاوضعيت

اوامل اجتيااي

اجتماعي:    عوامل موثر بر رفتار مشتري



اوامل شخصي

سن و مرحله چرخه اير خانواده شغل

وضعيت اقتصادي

شناسايي سب  زندگي

فعاليتها اقايد

الايق

شخصيت و خود اتكايي

شخصي:   عوامل موثر بر رفتار مشتري



اوامل روانشناختي

انگيزش

ادراك

يادگيري

ااتقادات و گرايشات

روانشناختي:  عوامل موثر بر رفتار مشتري



انواع تصميمات خريد

رفتار خريد پيچيده

رفتار خريد كاهش تفاوت

رفتار خريد تنوع طلبانه

رفتار خريد اادتي

درگيري زياد

تفاوت زياد بين
الامتهاي تجاري

تفاوت كم بين 
الامتهاي تجاري

درگيري كم



پذيرش نوآوري ها
ول
ص
مح
د 
ري
 خ
صد
در

زمان پذيرش
زود دير

ان
ور
وآ
ن پذيرندگان 

زود هنگام

اكثريت اوليه

2.5%

13.5%

34% 34%

16%

اقك مانده ها
محافظه كاران

اكثريت متاخر





مصرفيمقايسه رفتار مصرف كننده  كالاي 
و رفتار مصرف كننده  كالاي  صنعتي 

خريداران كمتر

خريداران بزرگتر

روابط نزديكتر بین مشتري و عرضه كننده

تمركز جغرافیايي

تقاضاي مشتق شده

تقاضاي بدون كشش

تقاضاي  نوسان دار



مصرفيمقايسه رفتار مصرف كننده  كالاي 
و رفتار مصرف كننده  كالاي  صنعتي

خريد حرفه اي

عوامل متعدد تاثیر گذار بر خريد

خريد مستقیم

خريد دو جانبه

اجاره



واحد تصميم گيري سازماني
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تعريف

مقايسه آن با خانواده

نقش آن در سازمان

 عوامل موثر برDMU

اندازه سازمان

چرخه عمر محصول



عواملي كه برخريدهاي تجاري اثر مي گذارند

عوامل محيطي

انداز چشم •

اقتصادي

هزينه تهيه •

پول

شرايط عرضه•

ميزان •

تغييرات 

فناوري

رويدادهاي •

سياسي و 

قانوني

سطح تقاضاي •

اوليه

عوامل 

سازماني

هدف •

بلند 

مدت

سياست ها•

رويه ها•

ساختار •

سازماني

سيستم ها•

روابط بين 

فردي

مقام •

سازماني

مردم •

داري

تبليغ و •

تشويق

فردي

سن•

تحصيلات•

پست •

سازماني

شخصيت•

ريسك •

پذيري

ن
ا
ر
ا
د
ي
ر
خ



بازارهاي دولتي و سازماني

بازارهاي سازماني يا نهادي

نگهداري مشتري

مذاكرات قرارداديخريدهاي برخط

بودجه اندك

دولتيبازارهاي

شاخص هاي غير 

اقتصادي

خط قرمز 

ملي 

درك 

خريداران



موقعيت هاي خريد صنعتي
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تكراريكاملاخريد

شدهاصلاحتكراريخريد

دجديكاملاا واستراتژيكخريد

هردربازاريابيبراينكاتي
خريدموقعیت هايازيك

صنعتي



ي
ير
رگ
د

در
يم
صم

ت
ي
ير
گ

اصلاحيمجددخريد

جديدخريد

مستقيممجددخريد

اداريملزومات

Bulk chemicals

جديدخودروهاي

الكترونيكتجهيزات

كامپيوتريتجهيزات

شودنصببايدكهاجزايي

ساختمانها

نظاميتسليحاتوسيستمها

شرايط مختلف خريد صنعتي



انتخاب تامين كننده

39

قابلیت هاي مديريتي

ثبات مالي

توانايي نیروي انساني

هزينه ها

مديريت كیفیت

فناوري ها و فرايندها

قابلیت تجارت الكترونیكي



عوامل تاثير گذار برخريد صنعتي

•Level of
demand

•Economic
outlook

•Interest rate

•Rate of techno-
logical change

•Political and
regulatory
developments

•Competitive
developments

•Social responsi-
bility concerns

محيطي

•Objectives

•Policies

•Procedures

•Organizational
structures

•Systems

سازماني

•Interests

•Authority

•Status

•Empathy

•Persuasive-
ness

شخصيبين
(گروهي)

•Age
•Income
•Education
•Job position
•Personality
•Risk attitudes
•Culture

فردي

صنعتيخريدار





كانالهاي توزيع

واسطه ها(يك مجموعه از سازمانهاي وابسته به يكديگر(
مت درگير فرايند در دسترس ساختن يك محصول يا خد

.براي استفاده يا مصرف



مصرفيمحصولاتكانالهاي توزيع 

عمده فروش دلال/واسطه  خرده فروش مشتري   

مشتري

خرده فروش مشتري

توليد كننده

0-level channel

عمده فروش خرده فروش مشتري توليد كننده

2-level channel

توليد كننده

3-level channel

1-level channel

توليد كننده



توزيع كننده صنعتي

ده
نن
 ك

يد
ول

ت

ي
تر

ش
م

نماينده توزيع كننده

شعبه فروش توزيع كننده

كانالهاي توزيع محصولات صنعتي



روندهاي جديد در شبکه  توزيع در ايران 

 تجارت الکترونیک و تاثیر آن بر شبکه

...(بامیلو -دیجی کالا)توزیع 

توسعه فروشگاه های زنجیره ای

فروشگاههای همیشه تخفیف



وظايف كانال توزيع

سفارش گيري

پرداختها

ارتباطات
انتقال

مذاكره

تامين مالي
انتقال و كاهش ريسك

توزيع فيزيكي

اطلاعات





اهميت ونقش قيمت وقيمت گذاري

دريميمستقنقشكهاستوكاركسباركانتريناساسيازيكيقيمت
باطارتدروراهبردهاهاسياست،بااهدافجزءاين.كندميايفاسودايجاد
.است

قابتيرومزيتتغييرسرعت،پذيريانعطاف،قيمتهايويژگيجملهاز
.است

ارزشتعيينبرايكههاييهاوبرنامهفعاليتكليه:گذاريقيمت
.دهيدميانجامخودوخدماتمحصولات

صولاتمحازاستفادهجهتمشتريانكهارزشيميزانازعبارتست:قيمت
.اندقائلآنبراي،وخدمات



4p

درآمدایجادموجبکهاستعاملیتنهاقیمت
عاملانعطاف  پذیرترینقیمتهمچنین.می شود

هبمی توانچراکهمی شودشناختهبازاریابیآمیزه
.دادتغییرآنراسرعت

Price 

Place
Product `

Promotion `
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ذارندمي گاهداف بازاريابي كه بر تصميمات قيمت گذاري اثر 

 اهداف بلند مدت
بازاريابي 

بقاء
ه هاي قيمت هاي پائين براي پوشش هزينه هاي مستقيم و برخي هزين

ثابت با هدف باقي ماندن در كسب و كار

حداكثر نمودن سود كنوني
د و قيمتي را انتخاب كنيد كه حداكثر سود،  جريان وجوه نق

بازگشت نسبت به سرمايه گذاري را ايجاد نمايد

رهبري سهم بازار
يدحداقل قيمت ممكن براي آنكه به رهبر بازار تبديل شو

رهبر كيفيت محصول
قيمت هاي بالا براي پوشش عملكرد كيفيت



عوامل موثر در قيمت گذاري كالا عبارتند از

:عوامل داخلی
اهداف بازاریابی
خط مشی ترکیب عناصر بازاریابی
عامل هزینه

:عوامل خارجی
ماهیت بازار
قیمت رقبا
شرایط اقتصادی
عوامل توزیع
قوانین و مقررات




مراحل قيمت گذاري

تعیین هدف بلندمدت قیمت گذاری:مرحله اول

تعیین میزان تقاضا:مرحله دوم

برآورد هزینه ها: مرحله سوم

تجزیه تحلیل محصولات، قیمت ها و :مرحله چهارم

هزینه های شركت رقیب

انتخاب روش قیمت گذاری:مرحله پنجم

انتخاب قیمت نهایی:مرحله ششم•



روش قيمت گذاريانتخاب 

قیمت گذاری بر مبنای افزودن به بهای تمام شده-1

مورد تصورقیمت گذاری بر مبنای ارزش-2

قیمت گذاری بر مبنای ارزش-3

قیمت گذاری بر مبنای نرخ رایج-4

هقیمت گذاری بر مبنای پیشنهادهای مهر و موم شد-5

قیمت گذاری مصوب-6



54

ديگرخط مشي هاي قيمت گذاري

جغرافياييگذاريقيمت . 1
تخفيفات قيمتي. 2
قيمت گذاري پيشبردي . 3
قيمت گذاري تبعيضي. 4
قيمت گذاري تركيب كالا. 5



موثرترين روش قيمت گذاري

ر سه موثر ترین روش قیمت گذاری روشی است که در آن عناص
.گانه تقاضا، هزینه و رقابت در نظر گرفته شود



و 
نگاهي به چشم انداز آتي طرح، 

...طرح توسعه 
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بررسي بازار

بازار
محصول رديف

ملي منطقه اي  استاني محلي

1

2

3

جمع
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تحليل تقاضا

اكل تقاض
ميزان 
مصرف 
ساليانه

تعداد
گروه 

مصرف 
كنندگان

بازار رديف

1

2

3

4

جمع
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تحليل عرضه

عرضه 
كل

عرضه كنندگان 
خارجي

عرضه كنند گان 
داخلي بازار رديف

ميزان عرضه تعداد ميزان عرضه تعداد

1

2

3

جمع
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برآورد فروش طرح

سال ماه روز واحد شرح رديف

ظرفيت اسيي توليد 1

ظرفيت مورد انتظار توليد 2

درصد استفاده از ظرفيت 3

قييت واحد 4

فروش 5
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اولپايان بخش 
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