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 سازمان نزد شده ثبت شرکت

 صادرات مھندسی،سرانه و ی

 که بود، خواھد )تومان میلیارد

!است پذیر یه

263 ھمه بودن فعال فرض با حتی 

فنی خدمات صدور در تجارت توسعه

م 35(دلار میلیون 9.4 ایشان سالانه

.است توجھی قابل رقم

توجیه کاملا عرصه، این در حضور پس



 به نردیکی خدمات، تنوع بالا، کیفیت ارزان،

 می برتر شما  آنچه نه دھد می ترجیح ی

 نیروی ، شرکت تجارب بنیانگذاران، سوابق

 ضروریترین و اولین ای، چندرسانه لوگھای

.دھید شرح را آنھا و کرده تاکید خود

 :)الف(چگونه اما

ا قیمت چیست؟ شرکتتان نسبی مزیت ببینید1.

مشتری که است چیزی آن نسبی مزیت )..بازار،

.دانید

که چندزبانه، وبسایت یک :شوید (Online)برخط2.

کاتا و کند بیان بخوبی را شما امکانات و انسانی

نسبی مزایای بر متون این در .شماست ابزارھای



 کار به مربوط ایمیلی و تلفنی حضوری، ای

  .کنند می استقبال ھایشان خواسته

بگیریم؟ کار روشھایی چه با و کنیم

گ  نگه باید را بازار.استکاراولتنھابازارن

د؟

ا نا )(گ  :)ب(چگونهاما

تماسھا از کارفرمایان ھمه :کنید خلق قوی روابطی     .3

پاسخ سریع دریافت از و گیرد صورت مناسب زمان در که

کشناسایی را مناقصات چگونه :است کار وقت حالا      .4

گ گشودن:دھید توسعهوکنیدحفظرابازارتاناکنون5.

.دھیم توسعه را آن و داریم

کرد؟ شود می کار چه برند ارزد؟با می چقدر برندتان6.



 فن اھل کمک با و شناسایی را )..

کنیدص .کنیدص

)ھدفشورھای )ور

.داد خواھد نشان را شما صتھای

:نسبی مزیتھای شناسایی .1

:دھید شکل را مشتری/مزیت ماتریس

.کشور،شرکت،(خود نسبی مزیتھای تمام-

مشخصراھرکداموزنھمکار،شرکتھایو مشخصرا ھرکداموزنھمکار،شرکتھایو

کش(کنیدشناساییرابالقوهمشتریانھمه- وری (یییرب

فرص بھترین مشتری،/مزیت ماتریس اکنون-
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:اید کرده بندی اولویت /

 ھستید، ).... بندرسازی، راھسازی،

ھر بندی اولویت مختلفدیسیپلینھایر ی یپ ویمی بو

 اولویت را خود کارفرمایان دار، ویت

 دارد، برنامه در بیشتری ھای وژه

/اید یافته ، را خود ھدف ھای/کشور که اکنون

ر سدسازی، (دیسیپلینه چند شرکتی اگر-

درخودمشتریان،مشابھیروشبااکنون بھیروشبو ریم روم

).......و ساله 5 توسعه ھای برنامه ( .کنید

اولو بخشھای در مشابه، روشی با اکنون-

پرو است، ثروتمندتر کدامیک .کنید بندی

استحسابتخوش .........است،حسابترخوش



 بھتر .کنید تھیه بازار ھر برای

 به را نھایی محصول تنھا خود و

.شود حاصل مشخص و لی

.کنید روز به میدانی، واقعیتھای

Business) تجاری طرح- Plan) را خود

بسپارید ایھا حرفه به را کار این است

  .برید کار

عمل راھکارھای باید تجاری طرح این از-

براساس را تجاری طرح ، چندی از ھر-



و.....)ب و کار و ر و )ب

(..(..

ا کارفرمایان، انعقادقراردادھای 

  

 :سرفصلھا

مدیریتی

معرفی شرکت

معرفی خدمات شرکت

معرفی بازار

ھزینه ھای راه اندازی کسب(ملاحظات مالی ب(ی ز ر زی

1.1 .اھداف

1.2.برای(ماموریت نوین روشھای ..ایجاد 1.2.ایجاد روشھای نوین برای(ماموریت..

1.3 .ایجادروابط قوی با(کلیدھای موفقیت
....)بلندمدت،



،  ھزینه ھا، نحوه تامین مالی ...د و

 شرکت

....)نه ھای مختلف،
....)ھدیدھا،

تت

 آنھا

 وضعیت شرکت
2.1 .وضعیت مالکیت
2.2 .موجودیھای نقد(ملزومات آغاز کار

( ...)و
  
محدوده خدمات و مجموعه امکانات
 
   تحلیل بازار
4.1 .کارفرمایان زمین( بخش بندی بازار
4.2 .فرصتھا، تھ(تحلیل تجارت خدمات
4 2 ید1 خ الگوھای و خدماتقابت 4.2.1.خدماترقابت و الگوھای خرید

راھبردھا و چگونگی عملیاتی کردن
5.1 .استراتژی بازار
5.2.استراتژی فروش خدمات
5.2.1 .پیش بینی فروش



)ساله 3ی یک دوره
 بانکی، نرخ تورم، میزان فروش 

رارداد در ماه دخل و خرجمان برابر 

ه به سرمایه، نسبت تضامین به 

مـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــدیریت
6.1 .پرسنل
6.1.1.کلیدی پرسنل 6.1.1.پرسنل کلیدی
  
حداقل برای( طـــــــــــــــــــــــرح مالی
7.1 . نرخ کارمزد( مفروضات اساسی

ی ا )ا ....)اعتباری،
7.2 .با چند قر( تحلیل نقطه سربسری

)می شود
7.3.وزیپیش بینی سود وزیان و ی بی پیش
7.4 .پیش بینی جریان نقدینگی
7.5 .پیش بینی تراز مالی
7.6 . نسبت سپرده( درصدھای تجاری

مایه )س ....)سرمایه،
  
پــــــــــــــــــــــــــــــــیوستھا



 طرح و اید کرده شناسایی را ھدف

 کاتالوگھای و کنید چندزبانه را خود

انهفن دا ائهازا اا ز  و زیبا ارائه و بازارمدارانهوفنی،

.کنید استفادهامکاناتن ن

.کنید تھیه بازار پسند مطابقِ ه ِ

: شدن (Online) برخط .2

ھ ھای/کشور و خود نسبی مزیت که اکنون

خ شرکت سایت ، شده تدوین ھم تجاریتان

انه هایند دت هدکن تت د درست،ترجمهدر.کنیدتھیهایچندرسانه

بھترینازو ندھیدخرجبهخستآنچشمگیر نزورجر ر ھ

بلکه میخواھید، خود آنطورکه نه را اقلام این



 منابع و مناطق شھرداریھای « وزارت

 روابط باید اید، کرده شناسایی خود ی

شعبهیانمایندگیحتمااست،ناسب  شعبه یا نمایندگیحتمااست،ناسب

 ھم و فنی ھم باید فرد این .کنید تقر

 آموزش که مھندس یک ،ندارید سراغ

...

:)الف(روابطبرقراری3 :)الف(روابطبرقراری.3

عمان، کشور در ، »سدساز« شمای که اکنون

ی»کارفرما محتملترین/مھمترین« بعنوان را »آب

:کنید ایجاد را خود

منبسیاربازاریازحاکیشماتجاریطرحاگر- منبسیاربازاریازحاکیشماتجاریطرحاگر-

مست آن در را مناسب فردی و تاسیس را خود

را کسی چنین اگر .باشد بازاریابی شم دارای

.... که است بازاریاب یک از بھتر ببیند، بازاریابی



ر کارشناسان معمولا.بگیریدگزار یریز روب

.ھستند ھا گزینه

 نسبی مزیتھای کنند، می کار

 را )........ ، مذھبی و فرھنگی

 که شرکتھایی معمولا .مضاکنید

.بھترند دارند،نیازخودتھای

ا3 طق )(ا :)ب(روابطبرقراری.3

گکار،توانمندمحلیمتخصصانمیاناز- روییز

بھترین کارفرما Procurement بخش سابق

کارفرما این با که خارجی شرکتھای به-

ف ھای مشابھت کمتر، الزحمه حق(خود

ا ھمکاری تفاھمنامه آنھا با و کنید معرفی

قابلیتتکمیلبرایشمافنیتوانمندیھایبه



 نسبی مزیتھای کنند، می کار

 آنھا با و کنید معرفی را )......

بھترندمعمولاباشند،ارفرما .بھترند معمولاباشند،ارفرما

:)پ( روابط برقراری.3

ک کارفرما این با که محلی شرکتھای به

.. ، فاینانس امکان بالاتر، فنی توان(خود

.امضاکنیدھمکاریتفاھمنامه

کاسابقمدیرانمدیرانشان،کهشرکتھایی کاسابق مدیرانمدیرانشان،کهشرکتھایی



.کنیدناسایی .کنیدناسایی

.دارید حل ه

 نفوذ راه بھترین محلی، یا رجی

 عمانی یا آمریکایی اروپایی، یک

 می برصدر و بیند می قدر کند،

  )عمان–مھاب/جیکستان

ا طق )(ا :)ت(روابطبرقراری.3

شنرانیازھایشوبگذاریدقرارکارفرمابا- شنرانیازھایشوبگذاریدقرارکارفرمابا

راه مشکلاتش برای که دھید نشان او به-

خا رقبای خرابکاریھای کردن آباد معمولا-

ی کار که ایرانی یک .کارفرماست قلب به

سامان به کمتر مدتی در و  ھزینه با را

تاج-فرآب/قزاقستان–دنارھساز(نشیند



فااشکلا فھ اگ : اید گرفته ھدفرااومشکلات

یوزیبو برپا کارگاھی خود،ھزینهبهو، برپر

 در مفیدی معلومات شناسانش،

 عمان ، ایران در کارفرما شناسان

:)ث( روابط برقراری.3

ا ف ئاکا لککط لا حلاولدرجهدرکهکنیدمطمئنراکارفرما

اونیازھای یامشکلاتازیکیحلبرای- یلبر زیزی وی

کارش از مختصری پذیرائی ضمن و کنید

.بگذارید اختیارشان

کارش برای آموزشی ھای دوره برگزاری-

  .کنید پیشنھاد را ..... یا



برومِرِررین برای دوم دست کارراه،رین

 ترتیب بدین .است محلی یا و

.شناخت خواھید را کار ھای

 موقع به مناقصاتی چنین از تا

)الف(اکاقالا4 :)الف(استکاروقتحالا.4

ترساده کارید،اولکهشمابرای- رریوبر

.است مناقصات برندگان

ھمکارخارجی با مشارکت دیگر، راه-

فرآیند و ساختار عمل، میدان در شما

شوید عضو المللی بین سایتھای در-

.شویدخبردار



رلورو در مستقل حضورامکانقانونیظ

 را خود مستقل توان و بروید بزرگ 

.نکنیدفراموشرامحلی

 نوسان شرایط در دادن قیمت قب

ق :)ب(استکاروقتحالا.4

بلحاظواید آموحتهراکارخموچمکهحالا ووررموم

چندان نه مناقصات سراغ دارید، را مناقصات

.بیازمایید

قراردادی و حقوقیمشاورانازاستفاده-

مراق .است نوسان در دائما ریال ارزش-

  .باشید



سوھ(رع تاسیس اول سالھای(ندارندجامع

 تعریف پروژه ایشان برای که ھستید

:رسید می

 پروژه تمام از شماترتیب،بدین.د

 ای پروژه کارفرما، خودِ  مشارکت با

  .دھید جام

ق :)پ(استکاروقتحالا.4

جمطالعات خارجیکارفرماھایازبرخی رزر رر

ھ موقعیتی در اکنون شما .)عراق کردستان

م قرارداد به مستقیما شما ترتیب بدین .کنید

کنیدتوصیه راجامعشانمطالعاتانجام-

.شد خبردارخواھید کارفرما آتی ھای

ب نیستید، جامع مطالعات انجام به قادر اگر -

انج برایش را آن و کرده تعریف نیازش حوزه در



:)الف(دھید

 .دارد خریدار توسعه حال در یا و نیافته

 در اگر اما.کرد نفوذ آن در شود می تی

  .ست

 بدھید، دست از را بازاری رسانی، دمت

 ھم خیلی دنیا که دید خواھید وقت آن

 سوابق از زود چهجدیدتان،رفرمای

.است

توسعهو کنیدحفظرابازارتاناکنون.5

توسعه کشورھای در ما مھندسی و فنی خدمات

سخت به و دارد سنتی گرایش معمولا بازاری چنین

اس ممتنع و سھل آن نگھداری کردید، نفوذ بازار این

خد ضعف بخاطر اگر باشید، داشته مدت دزاز دید -

آ تازه .بگشایید را دیگری بازار بسیار ھزینه با باید

کاواست کوچکخیلیحتیونیستبزرگ

شده خبردار )رقبایتان طریق از احتمالا(نامطلوبتان



:)ب(دھید

بازارھایگشودنازترھزینهکمور  بازارھای گشودن ازترھزینهکمور

 ھم به بسیار اوقات اغلب ما ف

 به بازار یک در براحتی شما نمندیھای

 کارفرمایان آغوش و شد خواھد قل

توسعهو کنیدحفظرابازارتاناکنون.5

ترسادهبسیارموجودبازاریکسعهتو ترساده بسیارموجودبازاریکسعهتو

.است جدید

ھدف کشورھای اغلب در کارفرمایان

توانم آوازه بنابراین !)فامیل ھزار(نزدیکند

منتق بازار بخشھای دیگر در کارفرمایان

.بود خواھد باز برایتان جدید



:)پ(دھید

ھمانطورماکارفرمایان.نزندگولتان  ھمانطور ما کارفرمایان.نزندگولتان

 خیلی خرند، می اروپا و ژاپن روندان

 می خبردار مھندسی و فنی شرفتھای

 را کارشناسانتان و خود توانمندیھای

دتوسعه و کنیدحفظرابازارتاناکنون.5

توسعهحالدریانیافتهتوسعهعنوان توسعهحالدریانیافتهتوسعهعنوان

شھر از زودتر را خودروھا شیکترین که

پیشر آخرین از رقبایمان و ما توسط زود

  .شوند

و ،امکانات اطلاعات و !نزنید درجا لطفا

.کنید بروز دائما



 بازار که پیداست اید، شده برند یک به دیل

 دیگری نحو به برندتان از که رسیده آن ت

دیھاینه تانکهاد کا  کارتان و کسب به راجدیدیھایمینه

 فعالیت به آغاز بازار از دیگری بخش در

تان6 ؟قن ا ارزد؟میچقدربرندتان.6

تبد و ھستید بازار این در سالھاست که حالا

وقت شاید اید، داده توسعه و کرده حفظ را

:کنید استفاده

ای کت کش داشک خ زموبخرید راپیشروکوچکشرکتھای-

.بیفزایید

و بفروشید خوبی قیمت به را تان برند -

.کنید



 ماکوماکو
شد سازه

بیات کامیار بیاتکامیار
کارشناس ارش
1368


