
طرح کسب‌وکار جامع شرکت خدمات مشاوره و

مدیریت پروژه »نوین‌گام«

)Executive Summary( ۱. خلاصه مدیریتی

شرکت خدمات مشاوره و مدیریت پروژه »نوین‌گام« با هدف پر کردن شکاف موجود میان استراتژی‌های

کلان مدیریتی و اجرای عملیاتی در پروژه‌های زیرساختی و خدماتی تاسیس شده است. در دنیای پرشتاب

سال ۲۰۲۶، کسب‌وکارها بیش از هر زمان دیگری به چابکی و دقت در اجرا نیاز دارند. نوین‌گام با بهره‌گیری از

متدولوژی‌های نوین مدیریت پروژه و تحلیل‌های دقیق داده‌محور، راهکارهایی ارائه می‌دهد که نه تنها

بهره‌وری را افزایش می‌دهد، بلکه هزینه‌های عملیاتی را به طور میانگین تا ۲۰ درصد کاهش می‌دهد.

ماموریت ما توانمندسازی سازمان‌ها برای دستیابی به اهداف استراتژیک از طریق مدیریت بهینه منابع و

زمان است. چشم‌انداز نوین‌گام تبدیل شدن به مرجع نخست مشاوره مدیریت پروژه در منطقه تا پنج سال

آینده است. اهداف کلیدی ما در سال نخست فعالیت، جذب حداقل ۱۵ مشتری سازمانی تراز اول و

دستیابی به نقطه سرآغاز مالی در پایان ماه نهم است. این طرح کسب‌وکار، نقشه راهی برای دستیابی به

این اهداف و تضمین بازگشت سرمایه برای ذینفعان است.

)KPI( هدف سال اولشاخص کلیدی عملکرد

۱۵ سازمانتعداد مشتریان فعال

بالای ۹۰٪نرخ رضایت مشتریان

٪۵ از بازار محلیسهم بازار هدف

٪۱۵حاشیه سود خالص



)Company & Service Description( ۲. معرفی شرکت و خدمات

۲.۱. هویت و ساختار حقوقی

شرکت نوین‌گام به عنوان یک شرکت سهامی خاص با ساختاری منعطف و دانش‌بنیان ثبت شده است.

تمرکز اصلی شرکت بر ارائه خدمات تخصصی در حوزه‌های مدیریت پروژه، بهینه‌سازی فرآیندها و مشاوره

استراتژیک است. دفتر مرکزی شرکت در قطب تجاری پایتخت واقع شده تا دسترسی حداکثری به

مشتریان هدف و شبکه‌های حرفه‌ای فراهم باشد.

۲.۲. تحلیل خدمات ارائه شده

خدمات نوین‌گام در سه دسته اصلی طبقه‌بندی می‌شوند که هر کدام بخشی از نیازهای حیاتی سازمان‌های

مدرن را پوشش می‌دهند:

مدیریت پروژه پیمانی )Outsourced PM(: بر عهده گرفتن مسئولیت کامل مدیریت پروژه‌های1. 

پیچیده از مرحله امکان‌سنجی تا تحویل نهایی.

بهینه‌سازی فرآیندهای سازمانی: تحلیل گلوگاه‌های عملیاتی و بازطراحی فرآیندها برای افزایش2. 

سرعت و کاهش خطا.

آموزش و استقرار متدولوژی‌های چابک )Agile(: برگزاری دوره‌های تخصصی و نظارت بر استقرار3. 

روش‌های نوین مدیریتی در تیم‌های داخلی مشتریان.

)USP( ۲.۳. ارزش پیشنهادی منحصر‌به‌فرد

آنچه نوین‌گام را از رقبای سنتی متمایز می‌کند، رویکرد »نتیجه‌گرا« به جای رویکرد »فرآیندگرا« است. ما تنها

به ارائه گزارش‌های مشاوره‌ای بسنده نمی‌کنیم، بلکه در کنار تیم اجرایی مشتری تا حصول نتیجه نهایی

باقی می‌مانیم. استفاده از ابزارهای پایش لحظه‌ای پروژه و ارائه داشبوردهای مدیریتی شفاف، به

کارفرمایان این امکان را می‌دهد که در هر لحظه از وضعیت دقیق پیشرفت کار مطلع باشند.

۲.۴. مزیت رقابتی

مزیت رقابتی ما بر سه پایه استوار است:

تخصص عمیق: تیم ما متشکل از متخصصانی است که دارای گواهینامه‌های بین‌المللی معتبر و

تجربه عملی در پروژه‌های بزرگ ملی هستند.

انعطاف‌پذیری در مدل همکاری: ارائه مدل‌های متنوع قراردادی )ساعتی، پروژه‌ای یا مبتنی بر

موفقیت( که ریسک مالی مشتری را کاهش می‌دهد.



شبکه ارتباطی گسترده: دسترسی به شبکه‌ای از تامین‌کنندگان و پیمانکاران تراز اول که سرعت

اجرای پروژه‌ها را دوچندان می‌کند.

)Market & Industry Analysis( ۳. تحلیل بازار و صنعت

۳.۱. تحلیل روند صنعت در سال ۲۰۲۶

صنعت خدمات مشاوره مدیریت در سال ۲۰۲۶ با تحولات شگرفی روبروست. با پیچیده‌تر شدن زنجیره‌های

تامین جهانی و افزایش عدم قطعیت‌های اقتصادی، سازمان‌ها بیش از پیش به تخصص‌های برون‌سپاری

شده برای مدیریت ریسک و بهینه‌سازی هزینه‌ها وابسته شده‌اند. تحقیقات بازار نشان می‌دهد که تقاضا

برای خدمات مدیریت پروژه چابک )Agile( در بخش‌های فناوری، زیرساخت و سلامت با نرخ رشد سالانه

۱۲ درصد در حال افزایش است.

۳.۲. شناسایی بازار هدف و پرسونای مشتریان

بازار هدف نوین‌گام شامل سه بخش اصلی است:

شرکت‌های متوسط در حال رشد: سازمان‌هایی که ساختار مدیریتی آن‌ها همگام با رشد1. 

فروششان توسعه نیافته و دچار آشفتگی عملیاتی شده‌اند.

استارتاپ‌های مرحله رشد )Scale-ups(: شرکت‌هایی که جذب سرمایه کرده‌اند و نیاز دارند2. 

پروژه‌های توسعه‌ای خود را با استانداردهای حرفه‌ای پیش ببرند.

نهادهای دولتی و عمومی: بخش‌هایی که به دنبال نوسازی فرآیندها و افزایش شفافیت در اجرای3. 

پروژه‌های عمرانی و خدماتی هستند.

پرسونای مشتری کلیدی: مدیران عاملی که بین ۳۵ تا ۵۵ سال سن دارند، به دنبال نتایج ملموس

هستند و از بروکراسی‌های اداری و تاخیرهای بی‌پایان در پروژه‌ها خسته شده‌اند.

۳.۳. تحلیل SWOT )نقاط قوت، ضعف، فرصت‌ها و تهدیدها(

)Strengths( نقاط قوت)Weaknesses( نقاط ضعف

برند نوپا و ناشناخته در ابتدای مسیرتیم متخصص با گواهینامه‌های بین‌المللی

محدودیت منابع مالی برای بازاریابی گستردهمتدولوژی‌های اختصاصی و بومی‌سازی شده

وابستگی زیاد به تخصص افراد کلیدی تیمساختار سازمانی چابک و هزینه سربار پایین



)Opportunities( فرصت‌ها)Threats( تهدیدها

ورود رقبای بین‌المللی به بازار داخلیافزایش تمایل سازمان‌ها به برون‌سپاری

نوسانات شدید اقتصادی و کاهش بودجه پروژه‌هاخلاء وجود شرکت‌های مشاوره نتیجه‌گرا

تغییرات ناگهانی در قوانین و مقررات دولتیامکان گسترش خدمات به بازارهای منطقه‌ای

)Marketing & Sales Strategy( ۴. استراتژی بازاریابی و فروش

۴.۱. استراتژی قیمت‌گذاری

نوین‌گام از مدل »قیمت‌گذاری مبتنی بر ارزش« )Value-based Pricing( استفاده می‌کند. به جای تمرکز

صرف بر هزینه‌های تمام شده، قیمت خدمات بر اساس سودی که به مشتری می‌رساند )مانند میزان

صرفه‌جویی در هزینه یا زمان( تعیین می‌شود. این رویکرد باعث ایجاد حس مشارکت و برد-برد میان ما و

مشتری می‌گردد.

۴.۲. کانال‌های ترویج و جذب مشتری

استراتژی بازاریابی ما ترکیبی از روش‌های سنتی و دیجیتال با تمرکز بر »بازاریابی محتوایی« است:

لینکدین و شبکه‌های حرفه‌ای: انتشار مقالات تخصصی و مطالعات موردی )Case Studies( برای

اثبات تخصص.

وبینارها و سمینارهای تخصصی: برگزاری نشست‌های آموزشی رایگان برای مدیران ارشد جهت

ایجاد اعتماد اولیه.

بازاریابی ارجاعی )Referral(: ایجاد سیستم پاداش برای مشتریانی که خدمات ما را به دیگران

معرفی می‌کنند.

۴.۳. فرآیند فروش

فرآیند فروش در نوین‌گام شامل چهار مرحله است:

ارزیابی اولیه: جلسه رایگان ۳۰ دقیقه‌ای برای شناسایی چالش‌های اصلی مشتری.1. 

ارائه پروپوزال فنی-مالی: تدوین نقشه راه اختصاصی با شاخص‌های عملکردی روشن.2. 

مذاکره و عقد قرارداد: نهایی‌سازی جزئیات اجرایی و مدل همکاری.3. 

شروع پروژه و گزارش‌دهی مستمر: ایجاد اطمینان از طریق شفافیت کامل در مراحل اولیه کار.4. 



)Organization & Management( ۵. ساختار سازمانی و مدیریت

۵.۱. تیم مدیریتی

موفقیت یک شرکت خدماتی مستقیماً به کیفیت نیروی انسانی آن وابسته است. تیم مدیریتی نوین‌گام

ترکیبی از تجربه عملیاتی و دانش آکادمیک است:

مدیرعامل )CEO(: متخصص مدیریت استراتژیک با بیش از ۱۵ سال سابقه در پروژه‌های صنعتی.

مدیر عملیات )COO(: کارشناس ارشد مدیریت پروژه )PMP( با سابقه مدیریت تیم‌های

چندرشته‌ای.

مدیر توسعه بازار )CMO(: متخصص بازاریابی خدمات با تمرکز بر برندینگ سازمانی.

۵.۲. نیازهای نیروی انسانی و طرح استخدام

در سال نخست، تمرکز بر جذب متخصصان ارشد )Senior Consultants( به صورت پروژه‌ای و تمام‌وقت

است. با رشد تعداد پروژه‌ها در سال دوم، لایه تحلیلگران جونیور برای پشتیبانی از تیم‌های ارشد اضافه

خواهد شد. ما به دنبال افرادی هستیم که علاوه بر تخصص فنی، دارای مهارت‌های نرم )Soft Skills( قوی

از جمله فن بیان و حل مسئله باشند.

)Operational Plan( ۶. طرح عملیاتی

)Service Delivery( ۶.۱. فرآیند ارائه خدمت

فرآیند عملیاتی ما در قالب یک چرخه استاندارد تعریف شده است تا کیفیت خدمات در تمامی پروژه‌ها

یکسان باقی بماند:

فاز شناخت: جمع‌آوری داده‌ها و مصاحبه با ذینفعان کلیدی مشتری.1. 

فاز طراحی: تدوین راهکارها و متدولوژی‌های اختصاصی برای پروژه.2. 

فاز اجرا: نظارت مستقیم بر پیاده‌سازی راهکارها و مدیریت تغییرات سازمانی.3. 

فاز پایش و تحویل: سنجش نتایج بر اساس KPIهای توافق شده و انتقال دانش به تیم مشتری.4. 



۶.۲. زیرساخت‌های تکنولوژیک

نوین‌گام از پیشرفته‌ترین نرم‌افزارهای مدیریت پروژه و ابزارهای همکاری تیمی )مانند نسخه‌های

سفارشی‌سازی شده ERP و پلتفرم‌های ابری( استفاده می‌کند. این زیرساخت‌ها به ما اجازه می‌دهند تا

بدون محدودیت جغرافیایی، پروژه‌ها را در سراسر کشور مدیریت کرده و گزارش‌های لحظه‌ای به کارفرمایان

ارائه دهیم.

Risk Analysis & Exit( ۷. تحلیل ریسک و استراتژی خروج

)Strategy

۷.۱. شناسایی و مدیریت ریسک‌ها

هر کسب‌وکاری با چالش‌هایی روبروست. ما ریسک‌های خود را به سه دسته تقسیم کرده‌ایم:

ریسک‌های بازار: کاهش تقاضا به دلیل رکود اقتصادی. راهکار: تنوع‌بخشی به سبد خدمات و ورود

به صنایع مقاوم در برابر رکود )مانند صنایع غذایی و دارویی(.

ریسک‌های عملیاتی: خروج نیروهای کلیدی. راهکار: ایجاد سیستم مشارکت در سود و

جانشین‌پروری مستمر.

ریسک‌های قانونی: تغییر در قوانین مالیاتی یا کار. راهکار: بهره‌گیری از مشاوران حقوقی و مالی زبده

برای تطبیق سریع با قوانین جدید.

۷.۲. استراتژی خروج

اگرچه تمرکز ما بر رشد پایدار و بلندمدت است، اما برای شفافیت با سرمایه‌گذاران، گزینه‌های خروج زیر

پیش‌بینی شده است:

ادغام یا تملک )M&A(: فروش شرکت به هلدینگ‌های بزرگتر که به دنبال توسعه بخش مشاوره خود

هستند.

بازخرید سهام: بازخرید سهام سرمایه‌گذاران اولیه از محل سود انباشته شرکت در سال‌های پنجم به

بعد.

عرضه در بازار سرمایه: در صورت دستیابی به مقیاس مناسب در افق ۱۰ ساله.



)Financial Plan( ۸. طرح مالی

)Startup Costs( ۸.۱. برآورد هزینه‌های راه‌اندازی

هزینه‌های اولیه برای شروع فعالیت نوین‌گام شامل موارد زیر است:

اجاره و تجهیز دفتر کار: ۴۰٪ از بودجه اولیه.

زیرساخت‌های نرم‌افزاری و سخت‌افزاری: ۲۰٪ از بودجه اولیه.

بازاریابی و برندینگ اولیه: ۲۵٪ از بودجه اولیه.

ذخیره نقدی عملیاتی )۳ ماه اول(: ۱۵٪ از بودجه اولیه.

۸.۲. پیش‌بینی سود و زیان )۳ ساله(

بر اساس تحلیل‌های محافظه‌کارانه، پیش‌بینی مالی شرکت به شرح زیر است:

شاخص مالیردیف
سال اول )میلیارد

ریال(

سال دوم )میلیارد

ریال(

سال سوم )میلیارد

ریال(

۵۰۱۲۰۲۵۰درآمد کل۱

۴۰۷۰۱۲۰هزینه‌های عملیاتی۲

۱۰۵۰۱۳۰سود ناخالص۳

۴
مالیات و سایر

هزینه‌ها
۲۱۰۲۶

۸۴۰۱۰۴سود خالص۵

)Break-even Analysis( ۸.۳. تحلیل نقطه سرآغاز

با توجه به ساختار هزینه‌های ثابت )اجاره، حقوق پایه( و هزینه‌های متغیر )کمیسیون‌ها، هزینه‌های

مستقیم پروژه(، شرکت نوین‌گام با جذب حداقل ۸ پروژه متوسط در سال اول به نقطه سرآغاز مالی خواهد

رسید. پیش‌بینی می‌شود این هدف در پایان ماه نهم فعالیت محقق گردد.



)Appendices( ۹. ضمائم و مستندات

در این بخش، مستندات تکمیلی که صحت ادعاهای مطرح شده در طرح را تایید می‌کنند، آورده شده

است:

لیست مجوزهای قانونی: شامل پروانه کسب، کد اقتصادی و گواهی ثبت برند.

نتایج تحقیقات بازار: جزئیات پرسشنامه‌ها و مصاحبه‌های انجام شده با مدیران صنایع هدف.

رزومه مدیران کلیدی: سوابق تحصیلی و اجرایی تیم موسس.

نمونه قراردادهای تیپ: قالب‌های پیشنهادی برای همکاری با مشتریان و پیمانکاران.

۱۰. جمع‌بندی و نتیجه‌گیری نهایی

طرح کسب‌وکار شرکت »نوین‌گام« بر پایه واقعیت‌های اقتصادی سال ۲۰۲۶ و با نگاهی دقیق به نیازهای

مغفول مانده در بازار خدمات مشاوره تدوین شده است. ما معتقدیم که تخصص فنی در کنار تعهد به

نتیجه، فرمول برنده در دنیای رقابتی امروز است. این سند نه تنها یک ابزار برای جذب سرمایه، بلکه

میثاق‌نامه‌ای میان تیم مدیریتی و کارکنان برای حرکت در مسیر تعالی و خلق ارزش پایدار برای مشتریان

است.

با اجرای دقیق استراتژی‌های بازاریابی و حفظ کیفیت در ارائه خدمات، نوین‌گام پتانسیل تبدیل شدن به

یکی از سودآورترین و معتبرترین نام‌ها در صنعت خدمات مدیریتی را داراست. ما آماده‌ایم تا با گام‌هایی

استوار، آینده مدیریت پروژه را بازتعریف کنیم.

پایان سند طرح کسب‌وکار


