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شما را به  نوشتن پلان تجارتی خوش آمدید میگوییم
مقدمه
این کتاب راهنما برای چیست؟
حالا که شما اولین کتاب راهنما را تکمیل کردید، وقت آن است تا تجارت خویش را به حقیقت تبدیل کنید. این کتاب راهنما شما را در تکمیل نمودن پلان تجارتی تان کمک خواهند کرد. 
چگونه باید تکمیل شود؟
راهنمایی ها را به دقت تعقیب نمایید و سپس به کتاب راهنمای اول مراجعه نمایید. کارمندان ما به طور منظم از لیسه های شما دیدن خواهند نمود و جهت آغاز تجارت شما را کمک خواهند کرد.
هنگامیکه شما این کتاب کار را تکمیل کردید کارمندان دفتر پن پلان تجارتی شما را مرور خواهند کرد و جهت بهبود پلان نظریات خویش را شریک خواهند نمود. اگر پلان تجارتی شما دقیق و امکان پذیر بود برای اغاز یک تجارت موفق و پایدار فرصت خوبی خواهید داشت.
جدول زمانی چیست؟
 جدول زمانی عبارت از یک دید همه جانبه است که در آن وقت تکمیل بخشهای مختلف این کتاب راهنما را مشخص میسازد. ضرب الاجل ها باید واقع بینانه باشد. بدین معنا که باید رخصتی های مکاتب و حجم کار استادان نیز در نظرگرفته شود.
	بخش
	ضرب الاجل
	شخص مسئول
	یادداشت

	1-3 بخش
	
	
	

	4-6
	 
	 
	

	7-11
	 
	 
	

	12
	 
	 
	


نوشتن پلان تجارتی
نام لیسه: ________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
نوع تجارت: ______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
1.تشریح لیسه 
	موقعیت لیسه شما
	لیسه زراعت یا انستیتوت زراعت و وترنری
	تعداد شاگردان

ذکور                     اناث

	
	
	
	

	کدام مضامین در لیسه تدریس میشود
	

	کدام مرجع  لیسه شما را کمک مالی  میکند؟
	

	چالش های اصلی در لیسه شما؟
	


2. تشریح محیط لیسه شما
برای جواب به این سوالات لطفاً به کتاب رهنما 1 مراجعه کنید. (جدول ارزیابی منابع را مشاهده نمایید).
	آیا لیسه شما در منطقه گرمسیر و یا سردسیر موقعیت دارد؟
	آیا لیسه شما برق دارد؟
	آیا درتمام ایام سال به آب دسترسی دارید؟
	ایا شما به انترنت دسترسی دارید؟

	
	
	
	

	آیا قریه جات و شهرها نزدیک به لیسه شما وجود دارد؟
	منطقه شما چقدر نفوس دارد؟
	منبع عاید مردم محیط شما چی است/ چگونه پول بدست میاورند؟
	بیشترین شاگردان شما از محیط شهری اند و یا دهات؟

	
	
	
	


تجزیه  وتحلیل  SWOT 
تجزیه و تحلیل (SWOT)  یک وسیله نهایت مفید برای فهمیدن و تصمیم گیری در همه حالات تجارت و سازمانها میباشد. SWOT مخفف کلمات (Strength, Weaknesses, Opportunities and threats) که به معنای نقاط قوت، ضعیف، فرصت ها و تهدید ها میباشد. هنگام که شما میخواهید یک تجارت را آغاز نمایید باید برای آن تجارت معین یک تجزیه و تحلیل  (SWOT)  را انجام دهید.
	نقاط قوت  Strengths:
	نقاط ضعیف Weaknesses:

	فرصت ها Opportunities :
	تهدیدها Threats:


3. دور نما و ماموریت
جوابهای را که در کتاب رهنما 1 برای این سوالات داده اید در اینجا نقل یا  کاپی کنید. (به بخش 2، انتخاب تجارت، مراجعه کنید)
1) چالش های که لیسه شما با آن روبرو است کدام هاست ؟

2) کدام یک از این چالش ها توسط تجارت لیسه میتواند رفع گردد؟
3) چه کسانی از تجارت لیسه مستفید خواهند شد و چرا؟
4) دورنما شما چیست؟
5) ماموریت شما چیست؟
6) برای بدست اوردن ماموریت لیسه چه کار را باید انجام دهید؟
_______________________________________________1)__________________________________________________________________________________________________ _______________________________________________2)____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________ _______________________________________________3)____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________ _______________________________________________4)_________________________________________________ _______________________________________________5)____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________ _______________________________________________6)_________________________________________________
4. تشریح تجارت شما
1) تجارت شما چیست؟

2) چگونه تجارت خویش را انتخاب کردید؟ (تحقیقاتی را که انجام داده اید لیست نمایید)
3) تجارت شما در کجا موقعیت خواهد داشت؟

4) چه چیزی را تولید و یا بفروش خواهید رسانید؟
5) شاگردان در بخش عملیاتی و یا برنامه ریزی تجارت چگونه دخیل خواهند بود؟
_______________________________________________1)_________________________________________________ _______________________________________________2) ___________________________________________________________________________________________________________________________________________________ _______________________________________________3)__________________________________________________________________________________________________ _______________________________________________4)___________________________________________________________________________________________________________________________________________________ _______________________________________________5)___________________________________________________________________________________________________________________________________________________ _______________________________________________6)_______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
5. پلان عملیاتی
توضیح دهید که تولیدات و یا خدمات تان را چگونه عرضه میدارید. یک طریقه عبارت از استفاده  فلوچارت است که توسط آن میتوان عناصر مختلف تولید یک جنس و یا خدمت را نشان داد. یک مثال از فلوچارت برای "تجارت پروسس بادنجان رومی لیسه" قرار ذیل ارایه شده است:
مثال:
	مفکوره تجارتی: تجارت پروسس بادنجان رومی 

	جنس یا خدمت قابل فروش
	
چطور ساخته میشود و یا تهیه میگردد
	
به چه نوع تجهیزات نیاز است؟
	
به چه نوع مواد خام ضرورت است؟
	
به چه دانش و مهارتها نیاز است؟

	بادنجان رومی خشک و  رب بادنجان رومی
	با پروسس نمودن بادنجان رومی که تازه از گلخانه  لیسه به دست آمده است
	· خشک کن آفتابی

· اجاق

· دیگهای کلان

· چاقو

· کنتینرهای بسته
	بادنجان رومی

نمک

روغن زیتون
	· تخنیک های پروسس
· کشت بادنجان رومی
· چگونه آفات و امراض را کنترول نمود


فلوچارت خالی را با معلومات راجع به تجارت تان پر نمایید. 
	جنس یا خدمت برای فروش
	
چگونه  آن ساخته یا تهیه میگردد؟
	
چه نوع تجهیزات مورد نیاز است؟
	
کدام نوع مواد خام مورد ضرورت است؟
	
به چه دانش و مهارتها نیاز است؟

	
	
	
	
	



حالا به سوالات ذیل جواب دهید:
· فعالیتهای آغاز تجارت کدامها اند؟ برای آغاز تجارت کدام گامها را بردارید؟ کی این فعالیتها را اداره و اجرا خواهد کرد ؟ مثلا: خریداری وسایل و آماده نمودن امکانات، دیزاین تولیدات/خدمات و داشتن یک نمایشگاه وغیره.
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
· فعالیتهای روزانه و هفته وار تجارت شما چیست؟ شاگردان و اعضای دیگر تیم تجارت چند ساعت در هفته کار خواهند کرد و وظایف آنها چه خواهد بود. 
	وظیفه یا نقش در لیسه
	فعالیتهای روزانه تجارت
	فعالیتهای هفته وار تجارت
	مجموع ساعتها در هفته

	مثال:

شاگردان
	آبیاری  و کنترول گیاه هرزه
	جلسه هفته وار تجارت

گزارش به مدیریت
	7

	سر معلم
	 
	 
	 

	معاون لیسه
	 
	 
	 

	مدیر تجارت
	 
	 
	 

	 
شاگردان
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 

	
	
	
	


· به کدام تجهیزت، امکانات و مواد ضرورت خواهید داشت؟
	دارایی و مواد مورد نیاز
	برای چی است؟
	قیمت ان چند است؟
	آن را از کجا بدست خواهید آورد؟

	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 



· چگونه، درکجا و چه وقت تولید و یا خدمت  خود را خواهید فروخت؟
_______________________________________
_____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
· 
· شما چگونه از کیفیت تولیدات و خدمات تان اطمینان حاصل خواهید کرد؟
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
· 
· عوامل مهم کامیابی که شما باید برای موفقیت تجارت تا داشته باشید چیست؟
_______________________________________
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
· خطرات مهم عملیاتی چه بوده و شما چطور میتوانید آنها را کاهش دهید؟
	خطر
	واقع شدن
	سطح تاثیرات
	کاهش
	شخص مسول

	مثال: مرغها مریض میشود
	زیاد، متوسط و یا پایین
	زیاد، متوسط و یا پایین
	معاینه روزانه توسط مسئول فارم و معاینه هفته وار توسط وترنر. توصیه شستن دست و پا برای کسانی که به فارم مرغ رفت و امد میکنند. قبل از آوردن مرغها به لیسه باید با مواد کیمیاوی مناسب ضدعفونی گردد.
مرغ ها را به بخشهای مختلف تقسیم نمایید تا یکدیگر را مبتلا به امراض نسازند.
	آمر بخش تولید

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 


6. برنامه ریزی تعلیمی 
· شاگردان در کدام کارهای عملیاتی میتوانند سهیم باشند؟  آنها با سهم گرفتن چه چیزی را می آموزند؟ این مهارتها چگونه آنها را در آینده و پس از فراغت کمک خواهد کرد؟
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
· شاگردان در چه کارهای مربوط به اداره تجارت میتوانند سهیم باشند؟ آنها با این کار چه مهارتی را خواهند آموخت؟ این مهارتها چگونه آنها را در آینده و پس از فراغت کمک خواهد کرد؟
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

· دیگر در کدام کارها شاگردان میتوانند سهیم باشند؟ آنها با این کار چه مهارتی را خواهند آموخت؟ این مهارتها چگونه در آینده و بعد از فراغت به آنها  کمک خواهد کرد ؟
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

· در کدام مضامین که در لیسه تدریس میشود این رهنمود تجارت میتواند به عنوان یک مثال عملی در درسها استفاده گردد؟ کدام ابعاد تجارت را آنها شکل خواهند داد؟
_________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

______________________________________________________________________________
7. مقدار یا اندازه تولید
· چی مقدار جنس  تولید میکنید و یا میفروشید؟
هفته وار
__________________________________
ماهوار 
__________________________________
سالانه
__________________________________
8. تحقیق مارکیت یا بازار


· چه معلومات را توسط تحقیق بازار راجع به تجارت مورد انتخاب تان بدست آوردید؟
_______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
· چگونه این معلومات بالای شیوه پیشبرد تجارت تان اثرگذار خواهد بود؟
_____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

9. تجزیه و تحلیل رقیب

· چه معلوماتی را از طریق تجزیه و تحلیل رقیبها راجع به تجارت مورد انتخاب تان بدست آوردید؟
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

· چگونه این معلومات بالای شیوه پیشبرد تجارت تان اثرگذار خواهد بود؟
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

· چگونه میتوانید رقیبهای تان را مغلوب سازید یا برنده رقابت شوید؟

_____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

تبریک ! شما در حال حاضر پلان تولیدی تجارت را پلان نمودید!
10. فروشات و بازاریابی 
در بخش بازاریابی در کتاب راهنمای 1 مراجعه نمایید، به ویژه میتوانید از استراتیژیهای مختلفی که به کار رفته استفاده نمایید. حالا یک استراتیژی بازاریابی را برای تجارت لیسه در زیر بنویسید.
	نوع تجارت ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

	بازاریابی مختلط 

	تولید
	 

 
	

	قیمت
	 

 
	

	
	چه
	کجا
	چرا
	بودجه (افغانی)

	تکنیک تبلیغات 1
	 
	
	 
	 

	تکنیک تبلیغات 2
	 
	
	 
	 

	تکنیک تبلیغات 3
	 
	
	 
	 

	بودجه مجموعی:
	 



· چه کسی مسئول تطبیق استراتیژی بازاریابی میباشد؟
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
· جدول زمانی برای تطبیق هر تکنیک تبلیغات چیست؟
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
11. چارت تشکیلاتی و ساختار اداری
یک چارت برای اداره تجارت طرح نمایید:
به وظایف مختلف که در چارت تشکیلاتی شناسایی نموده اید نگاه کنید. این وظایف را در جدول زیر و در ستون "نقش تجارت" بنویسید. حالا با تصمیمگیری اینکه چه کسانی این وظایف را به عهده میگیرند چه مسئولیتهای وجود دارد، آنها چه چیز را باید گزارش دهند و در چه فاصله های زمانی صورت گیرد متباقی جدول را تکمیل نمایید. برای کمک به لیست مسئولیتهای تجارتی در کتاب راهنمای 1 رجوع کنید.
	نقش  در تجارت
	نام
	مسئولیتها
	چه چیزی را گزارش میدهند
	چند بار

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 


12. قواعد یا اصول تجارت  
برای پیشبرد یا اجرای یک تجارت موفق باید تمام افراد دخیل در تجارت قوانین که توسط تیم تعین گردیده است را مراعات نمایند.
در تجارت لیسه خویش چه قواعد یا قوانین را میخواهید داشته باشید؟
1. ____________________________________
2. ____________________________________
3. ____________________________________
4. ____________________________________
5. ____________________________________
6. ____________________________________
7. ____________________________________
8. ____________________________________
9. ____________________________________
10. ____________________________________
11. ____________________________________
13. پلان مالی 
حالا وقت آن رسیده که پلان مالی خویش را بنویسید تا مطمین شوید تجارتی را که شما به پیش میبرید سود بدست خواهد آورد.
1. درقدم اول جدول ذیل را با استفاده از معلومات که از کارشناس تجارت بدست آورده اید تکمیل کنید.
2. با دقت در باره مصارفات دیگر که تا هنوز در نظر نگرفته اید فکر کنید. این اقلام را در جدول ذیل اضافه نمایید.
3. هزینه های اضافی را با بازدید از یک عرضه کننده جنس و کسب اطلاعات دقیق در مورد هزینه به درستی تحقیق کنید. همچنان هزینه های داده شده توسط کارشناس تجارتی را مورد تحقیق قرار دهید چون ممکن است اطلاعات ایشان تقریبی بوده و یا تاریخ آن گذشته باشد.
خیلی مهم است که همه هزینه های مندرج در بودجه به درستی و از عرضه کننده اصلی تحقیق شده باشد نه اینکه تخمینی بوده و یا در حد یک حدس باشد. بودجه ای که در باره آن تحقیق کافی صورت نگرفته باشد باعث شکست تجارت در سال اول تجارت تان خواهد شد.
فرق میان سرمایه گذاری و هزینه عملیاتی یا هزینه پیشبرد تجارت چیست؟

سرمایه گذاری: عبارت از یک قطعه جدید از تجهیزات یا زیربنا که آنر برای آغاز تجارت خریداری مینمایید است. آنها معمولاً جنسهای دارای ارزش بالا میباشد که حد اقل یک سال و یا بیشتر از آن دوام میداشته باشند.
هزینه عملیاتی: عبارت از مصارف است که به طور مرتب جهت جریان تجارت صورت میگیرد. این مصارف غالبا شامل اقلام است که عمر کم دارد.
	جنس
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	واحد
	تعداد واحدهای مورد نیاز
	هزینه مجموعی
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بسیار خوب! حالا وقت آن است که ارقام را به بودجه وارد کنید. از صفحه های بودجه سازی که در این کتاب راهنما ضمیمه شده است استفاده نمایید. راهنمایی های ذیل را تعقیب نمایید.

صفحه 1— بودجه مقدماتی
1- معلومات مربوط به سرمایه گذاری خویش به شمول قیمت هر واحد و تعداد اشیای مورد نیاز وارد صفحه کاری بودجه مقدماتی نمایید.
2- هزینه واحد هر قلم را در تعداد مورد نیاز آن ضرب نموده و جواب را  در ستون "هزینه مجموعی" وارد نمایید
3- هر چیز، قبل از اینکه نیاز به ترمیم و تبدیل داشته باشد چقدر دوام خواهد کرد؟  1، 5، و یا 20 سال  را انتخاب نموده به ستون استهلاک وارد نمایید.
4- حالا هزینه مجموعی و ستونهای استهلاک سالانه را جمع کل نمایید.
5- اکنون هزینه های عملیاتی تانرا  به شمول هزینه واحدها در بخش مسمی به "مصارف مقدماتی" وارد کنید.
6- سنجش نمایید که در ظرف 3 ماه اول تولید چند قلم از هر چیز ضرورت دارید و آنرا در ستون "مقدار" وارد نمایید.
7- هزینه واحد هر قلم را در تعداد مورد نیاز آن ضرب نموده و جواب را در ستون "هزینه مجموعی" وارد نمایید
8- "مصارف مقدماتی" و جمع کل را  محاسبه نمایید. این عبارت از مجموع بودجه مقدماتی است که شما برای آغاز نمودن تجارت تان نیاز دارید.
صفحه 2— تولید، مفاد و ضرر 
1. در مورد اینکه چه مقدار از یک جنس و یا خدمت را شما در یک ماه تولید میکنید و یا به فروش میرسانید فکر نمایید. این موضوع ممکن به اوقات سال بستگی داشته باشد. تلاش نمایید با در نظر گرفتن مشورت یک کارشناس در تخمین های تان واقع بین باشید خیلی خوشبین نباشید! نام جنس و یا خدمت را در تقویم تولید درج نمایید و تعدادی را که در یک ماه به فروش میرسانید بنویسید
2. بیندیشید که شما هر یک از این اشیا (جنس و یا خدمت) را به چند میفروشید. در تقویم فروشات نام جنس و یا خدمت را بنویسید و سپس قیمت هر واحد را در مقداری که شما هر ماه میفروشید ضرب نمایید تا در آمد مجموعی فروشات ماهانه تان را سنجش نمایید.
3. همین پروسه را برای هر نوع جنس و یا خدمت که شما میفروشید تکرار نمایید.
4. اگر شما بیش از یک نوع تولید و خدمت دارید درآمد مجموعی در ماه را محاسبه نمایید.
5. همه هزینه های عملیاتی تان را زیر عنوان متذکره لیست نمایید
6. مصرف ماهانه هر هزینه عملیاتی را در ستون هر ماه بنویسید. شما شاید در هر ماه بالای هر چیز مصرف نکنید. سعی کنید همه چیز را شامل سازید. آیا راجع به آب، کار، حمل و نقل، و حفظ و مراقبت فکر نموده اید؟
7. مجموع هزینه های عملیاتی را محاسبه نمایید
8.  به ورکشیت سرمایه گذاری تان برگردید و به هزینه مجموعی استهلاک سالانه نگاه کنید. هزینه را بر 12 تقسیم نموده و جواب را در هر ماه در ردیف استهلاک بنویسید.
9.  برای محاسبه نمودن مفاد خالص، مجموع هزینه های عملیاتی هر ماه  و استهلاک ماهانه را از مجموع فروشات ماهانه تفریق نمایید
10. اکنون مفاد خالص ماهانه را جمع کل نمایید تا مفاد خالص سالانه را بدست آورید. این مقداری است که تجارت شما مفاد بدست می آورد. شما باید روش عملیاتی تجارت تان را وفق بدهید تا از سودمندی تجارت تان اطمینان حاصل نمایید.
صفحه 3 – جریان پولی  
1. درامد ماهانه تان را از تقویم فروشات در ورکشیت 2 کاپی نمایید
2. مجموع بودجه مقدماتی را از ورکشیت 1 کاپی نموده و آنرا در پهلوی مصارف مقدماتی در ماه 1 قرار دهید.
3. هزینه مجموعی سرمایه گذاری تان را از ورکشیت 1 کاپی نموده و آنرا در پهلوی دارایی های نو در ماه 1 قرار دهید.
4. هزینه مجموعی  مصارف مقدماتی تان را از ورکشیت 1 گرفته و آنرا به پهلوی مصارف مقدماتی در ماه 1 بگذارید
5. مجموع هزینه های عملیاتی ماهانه تان را از ورکشیت 2 کاپی نمایید. ولی از ماه 4 شروع کنید نه از ماه 1 چون هزینه عملیاتی سه ماه اول قبلا توسط مصارف مقدماتی تحت پوشش قرار گرفته است
6. مجموع پولهای را که در هر ماه خارج میشود محاسبه کنید.
7. برای محاسبه مجموع جریان پولی، مجموع پولی را که در یک ماه از تجارت خارج میشود از مجموع پولی که در یک ماه وارد تجارت میشود تفریق نمایید.
8. برای اینکه  بیلانس پولی جاری تان را محاسبه نمایید بیلانس پولی ماه های قبل را به مجموع جریان پولی این ماه اضافه نمایید. برای ماه 1، بیلانس پول جاری شما عین مجموع جریان پولی شما میباشد. 
9. هر ماه بیلانس پولی جاری شما باید یک عدد مثبت باشد. در غیر آن صورت حساب شما باید مقداری را که سرمایه گذاری میکنید وفق داده و ببینید که آیا تجارت شما سودمندی دارد یا خیر.
بسیار خوب! شما حالا پلان تجارتی تان را تکمیل کرده اید
تیم تجارتی تان  را بخواهید تا اینجا امضا کرده و بگویند که همه از این پلان تجارتی راضی و خوش هستند.
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گامهای بعدی
1. اکنون که شما پلان تجارتی تان را تمام کرده اید میتوانید از کارکنان پن بخواهید تا پلان شما را مرور کنند. قبل از اینکه شما تجارت تان را شروع کنید ما ممکن نظریات خویش را تقدیم کرده و برخی پیشنهادات را به منظور تصحیح و اصلاحات پلان شما ارایه نماییم.
2. وقتی پلان شما تکمیل شود حاضر به آغاز فعالیت خواهید بود.
این پایان کتاب راهنمای 2 است

