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اسم الشركة
	التاريخ 
	

	اسم صاحب الشركة 
	

	عنوان الشركة 
	

	المدينة، الولاية، الرمز البريدي 
	

	رقم الهاتف
	

	البريد الإلكتروني
	


خطة العمل التجاري البسيطة
  1- وصف العمل التجاري
اسم العمل التجاري ونوعه (من المنزل، البيع بالتجزئة، التجارة الإلكترونية، إلخ) والكيان القانوني للعمل التجاري:
	


اسم (أسماء) صاحب (أصحاب) العمل التجاري:
	


ما هو النشاط الذي يقوم به العمل التجاري، يصنعه، يبيعه (المنتجات/ الخدمات/ كلاهما/ أو شيء آخر):
	


الملف الشخصي أو خصائص العميل (العملاء) الذي (الذين) سيشتري (سيشترون) المنتجات أو الخدمات: 
	


أين يمكن أن يقوم العملاء بالعملية الشرائية وكيف؟: 
	


أوقات العمل:
	


التراخيص أو الشهادات المحلية أو الحكومية أو الفيدرالية المطلوبة: 
	


المهمة والهدف

هدف هذا العمل التجاري ومهمته - سبب وجوده والمشكلة (المشاكل) التي يحلها أو الحاجة (الاحتياجات) التي يلبيها:
	


الأهداف التي ينبغي تحقيقها خلال الخمس سنوات القادمة (الرؤية):
	


2- تحليل السوق - التسويق والمبيعات
الصناعة ونوع العمل التجاري المحدد ضمن هذه الصناعة:
	


SWOT - نقاط القوة والضعف والفرص والتهديدات
العوامل الخارجية 

فرص نجاح العمل التجاري: 
	


كيفية الاستفادة القصوى من الفرص:
	


التهديدات التي قد تؤثر على نجاح العمل التجاري:
	


طرق إدارة التهديدات المحتملة أو تعويضها:
	


العوامل الداخلية 

نقاط قوة العمل التجاري: 
	


نقاط ضعف العمل التجاري: 
	


طرق إدارة نقاط الضعف:
	


تحليل السوق 
وصف العميل الأفضل (الهدف الأساسي) (الخصائص/الملف الشخصي) الذي هو بأمس الحاجة للمنتجات أو للخدمات ويتمتع بالقدرة الشرائية: 
	


وصف كيف سيستفيد العملاء من هذه المنتجات أو الخدمات: 
	


حجم منطقة المبيعات/الخدمات وموقعها، أي المدينة المحلية، والمقاطعة، والحي، ومحيطها بمساحة 5 أميال، إلخ. 
	


إسم إلى ثلاثة أسماء لمنافسين مباشرين يقومون بهذا النوع من الأعمال التجارية في المنطقة وعناوينهم ووصفهم: 
	


وصف "ميزتنا التنافسية"- ما الذي يميزنا أو يجعلنا مختلفين في المنافسة: 
	


استراتيجيات التسويق
وصف (أو "تصور") العلامة التجارية والصورة - طابع عملك التجاري - ما سيتذكره الناس من العمل التجاري، وما سيجذب انتباه العملاء المحتملين: 
	

	


الرسالة التسويقية: طريقة قصيرة نصف/نحدد العمل التجاري بطريقة تجذب الاهتمام ("الشعار"): 
	


لائحة بثلاثة أساليب أو أكثر للتسويق والترويج والإعلان بغية استخدامها في نقل العلامة التجارية والصورة والرسائل (بما في ذلك ماذا، وأين وكم مرة): 
	


استراتيجيات المبيعات
وصف استراتيجيات المبيعات - كيفية تحويل الاهتمام إلى عملية شرائية فعلية:
	


وصف استراتيجيات التسعير- ما سيتم فرضه على الخدمات/المنتجات؛
	


وصف/تفاصيل تكلفة إنتاج منتجك أو خدمتك:
	


وصف/تفاصيل كيف سيحقق العمل التجاري الربح ومقداره:
	


3- الإدارة والعمليات 
الموظفون الرئيسيون
لائحة باسم كل شخص مرتبط بالعمل التجاري وواجباته ومسؤوليات عمله ومؤهلاته وخبرته، بما في ذلك المستشارين الخارجيين:
	


عمليات العمل التجاري وأساليبه
وصف جميع الخطوات والأنشطة و/أو الأساليب التي يجب أن تحدث بغية إنتاج وبيع وتسليم المنتج أو الخدمة (مخطط تدفق نشاط العمل):
	


4- الخطة المالية
ملخص النقد اللازم 
"لائحة التسوق" بالمعدات والمستلزمات والمخزون وما إلى ذلك، اللازمة لتبدأ عملك التجاري إلى جانب التكلفة التقديرية الموثوقة لكل عنصر ومكان شرائه.
	العنصر
	الكلفة
	مكان شرائه

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	مجموع الكلفة 
	
	


توقعات الدخل الشهري
المبيعات الشهرية المقدرة بحسب فئات المنتجات أو الخدمات أو أنواعها.
	وصف العنصر أو الخدمة
	عدد
 الوحدات/ الساعة 
	السعر لكل وحدة/ساعة
	مجموع المبيعات

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	مجموع المبيعات الشهرية
	
	
	


الدخل الشهري × 12 = الدخل السنوي المتوقع
	


توقعات النفقات الشهرية
لائحة النفقات التشغيلية الشهرية
	وصف النفقة الشهرية للعنصر 
	الكلفة

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	مجموع النفقات الشهرية
	


النفقات الشهرية × 12 = النفقات السنوية المتوقعة
	


الدخل السنوي المتوقع - (ناقص) النفقات السنوية المتوقعة = الربح الإجمالي
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