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 ارایه‌یک‌تصویر‌کلی‌از‌مدیریت‌استراتژیک



بنناد‌مدیریت‌کنانت‌ارواا‌
جهان ‌که‌در‌آو‌سازماو‌های‌ارواا‌به‌سرآمدی‌برسند :چشم‌انداز.‌

ننروی‌م رکه‌سرآمدی‌در‌سازماو‌های‌ارواای  :ماموریت‌
متوجیه‌و‌متمرکیز‌بیر‌مشیتری‌‌‌‌‌.‌برای‌دستناب ‌به‌سرآمدی‌سازمان ‌م ‌کوشینم‌:‌ارزش‌ها

میا‌حتیراب‌بیه‌جامعیه‌را‌از‌خیود‌‌‌‌‌‌.‌هستنم‌برای‌کارکناو‌و‌کار‌گروه ‌ارزش‌قایل‌هستنم
‌.با‌انسجاب‌و‌درستکاری‌کار‌م ‌کننم.‌نشاو‌م ‌دهنم

(ساخت‌وسایل‌ازشک ‌ایراو)شرکت‌سواا‌‌
به‌امند‌آو‌روزی‌که‌کارخانجات‌سواا‌بزرگ‌ترین‌کارخانجیات‌سیاخت‌وسیایل‌‌‌‌:‌چشم‌انداز

‌.ازشک ‌در‌جهاو‌و‌کوچکترین‌در‌ایراو‌باشند

 



این‌شرکت‌به‌عنواو‌یک ‌از‌شرکت‌هیای‌اصیل ‌هولیدینگ‌دارواخیر،‌در‌‌‌‌‌:‌مامیوریت
،‌بهداشت ‌و‌مکمل‌های‌فیاای ‌و‌‌(انسان ‌و‌دام )زمننه‌تولند‌انواع‌فرآورده‌های‌داروی ‌

ننز‌بازرگان ‌م صولات‌داروی ‌با‌کنانت‌استاندارد‌مل ‌و‌بنن‌الملل ،‌با‌تکنه‌بر‌دانیر‌‌
فن ‌روز،‌کارکناو‌متخصص،‌تجهنزات‌و‌تکنولوژی‌روزآمید‌در‌جهیت‌ااسیخگوی ‌بیه‌‌‌‌‌
ننازهای‌داروی ‌جامعه‌ازشک ‌و‌بنماراو،‌ارتقای‌کنانت‌زندگ ‌و‌سلامت‌مردب‌فعالنت‌

‌.م ‌نماید
چشم‌انداز:‌

شیرکت‌‌‌100کسب‌جایگاه‌برتر‌داروسازی‌کشور‌و‌منطقه‌خاورمنانه،‌حوزه‌آفریقا‌و‌آسنای‌منانه‌و‌قرارگنری‌در‌زمره‌
بییا‌دسییتناب ‌بییه‌اهییداف‌کییلاو‌‌1404تییا‌سییال‌(‌رتبییه‌بنییدی‌سییازماو‌مییدیریت‌صیینعت )اول‌کسییب‌و‌کییار‌ایییراو‌

خلق‌ارزش‌روزافزوو‌برای‌ دستناب ‌به‌بالاترین‌سهم‌بازار‌فرآورده‌های‌داروی ‌تولندی‌کشور‌از‌طریق‌:"دارواخر"
‌مشتریاو

ارتقای‌تواو‌تولند‌م صولات‌استراتژیک‌و‌حاظ‌رتبه‌اول‌تولند‌دارو‌در‌کشور‌

 رشد‌سرمایه،‌درآمد‌و‌سودآوری‌شرکت‌و‌وسعت‌حضور‌در‌بازارهای‌جهان‌



ادامه‌چشم‌انداز:‌
ینشگام ‌در‌عرصه‌فناوری‌و‌علوب‌روز‌داروسازی‌کشورا‌

لاقنت،‌نوآوری‌و‌توانمندسازی‌کارکناو‌در‌زمننه‌توسعه‌سبد‌م صولات‌داروی ‌و‌ارتقاء‌کنانتخ‌

کوفای ‌در‌عرصه‌مسئولنت‌های‌اجتماع ش‌

ارزش‌های‌سازماو:‌
مشتری‌م وری ‌
مسئولنت‌اایری‌و‌ااسخگو‌بودو‌

خلاقنت‌و‌نوآوری‌

تعهد‌به‌کنانت‌

 ارج‌نهادو‌به‌سرمایه‌انسان ‌

توجه‌به‌جامعه‌و‌م نط‌زیست 

 



انداز‌چشم:‌

(‌1996سال‌در)‌حرکت‌در‌صدا‌

(حاضر‌حال‌در)‌حرکت‌در‌ندگ ز‌

مأموریت:‌

را‌برگزید«‌ها‌با‌یکدیگر‌ارتباط‌انساو»شعار‌1993 شیییرکت‌نوکنا‌در‌سال‌‌.‌

این‌شعار‌بنانگر‌سهم‌نوکنا‌برای‌خلق‌ارتباطات‌بدوو‌سنم‌بنن‌مردب‌است.‌

نوکنا‌امندوار‌است‌با‌ارتباط‌دادو‌افراد‌به‌یکدیگر،‌نناز‌اساسی ‌انسیاو‌بیرای‌برقیراری‌ارتباطیات‌‌‌‌‌‌‌

‌.‌نناز‌آنها‌ال ‌برقرار‌سازد‌اجتماع ‌را‌ااسخ‌دهد‌و‌بنن‌مردب‌واطلاعات‌مورد

‌



‌:‌‌(عامل‌شرکت‌مدیردر‌سمت‌)یورما‌اولنلا‌
این‌بنر‌از‌ییک‌عبیارت‌تبلنتیات ‌‌‌‌.‌ها‌با‌یکدیگر‌است‌مأموریت‌ما‌مرتبط‌کردو‌انساو

 .‌‌است
‌‌ که‌هسیتنم‌و‌‌.‌رساننم‌دهد‌ما‌چه‌م ‌کننم‌و‌چه‌ناع ‌به‌مشتریانماو‌م ‌این‌نشاو‌م

‌.‌‌این‌قطب‌نمای‌ماست.‌دهنم‌چه‌چنزی‌ارااه‌م 
ما‌از‌آو‌به‌عنواو‌موتور‌م رك‌کسب‌وکار‌خود‌درجهت‌اراایه‌ارزش‌بیه‌مشیتریانماو‌‌‌‌

 کننم‌استااده‌م 



چشم‌انداز‌‌‌

های‌مختلف‌زنیدگ ‌را‌ت یت‌تیا نر‌قیرار‌‌‌‌‌‌ما‌در‌دننای ‌که‌فناوری‌بشدت‌زمننه
های‌فناوری،‌شنوه‌زنیدگ ‌و‌سیلامت ‌فیراهم‌‌‌‌‌داده‌است،‌م صولات ‌در‌حوزه

داراو،‌ت سنن‌برانگنزتیرین‌شیرکت‌در‌صینعت‌خیود‌‌‌‌‌‌آوریم‌تا‌در‌نگاه‌سهاب‌م 
‌.باشنم

مأموریت‌‌

هیای‌بموقیع‌فنی ‌معنیادار‌بهبیود‌‌‌‌‌‌‌ما‌کنانت‌زندگ ‌میردب‌را‌ازطرییق‌نیوآوری‌‌‌
 .بخشنم‌م 



چشم‌انداز‌‌‌

«با‌یک‌چشم‌انداز‌ساده‌شرکت‌را‌تاسنس‌کرد‌1984در‌سال‌«‌دل‌‌:‌

مطابق‌ساارش‌مشتری‌مستقنما‌آو‌طور‌که‌او‌م ‌خواهد‌و‌آنچیه‌کیه‌او‌‌‌
سال‌اس‌از‌آو‌تا نر‌ایین‌دییدگاه‌در‌شیرکت‌‌‌‌‌20.‌م ‌خواهد‌م ‌فروشنم
‌‌.کاملا‌روشن‌است

مأموریت‌

م ‌خواهنم‌موفیق‌تیرین‌شیرکت‌رایانیه‌ای‌در‌جهیاو‌در‌اراایه‌بهتیرین‌‌‌‌‌‌‌‌
 تجربه‌ها‌به‌مشتریاو‌باشنم

 



آیندهچشم‌انداز‌‌‌

داند‌و‌آینده‌را‌واجد‌‌م  مایکل‌دل‌عصر‌حاضر‌را‌عصر‌اینترنت‌و‌شبکه
‌.‌‌های‌بزرگ ‌برای‌شرکت‌م ‌شمارد‌چالر

800درصیدی‌شیرکت‌در‌بیازار‌‌‌‌‌6او‌معتقد‌است‌بیرای‌افیزایر‌سیهم‌‌‌‌‌
 .‌‌منلنارد‌دلاری‌رایانه‌راه‌طولان ‌در‌انر‌است

 



هیای‌‌‌چهار‌اولویت‌فعالنت‌راهبردی‌را‌در‌سیال‌‌کوین‌رولننز‌مدیرعامل‌شرکت
‌:آینده‌چننن‌ترسنم‌م ‌کند

سرعت‌در‌رشد‌جهان ؛‌
دستناب ‌به‌رهبری‌م صول؛‌
تشدید‌جاب‌تجارب‌مشتری؛‌
توسعه‌فرهنگ‌انشرو 



 چشم‌انداز‌‌‌
چشم‌انداز‌اولنه‌شرکت‌که‌از‌سوی‌مدیرعامل‌جواو‌آو،‌بنل‌گنتس‌ارااه‌شیده‌‌

‌.هر‌خانه‌و‌روی‌هر‌منز‌یک‌رایانه‌شخص :‌بود‌چننن‌بود

هیای‌‌‌اما‌به‌مرور‌زماو‌و‌با‌تتننرات‌سریع‌دننای‌فناوری‌اطلاعیات‌و‌انشیرفت‌‌‌
این‌آرماو‌تتننر‌یافت‌و‌تکمنل‌شد‌و‌به‌آو‌این‌جمله‌اضافه‌‌،خنره‌کننده‌شرکت

‌.‌‌در‌هر‌زماو‌و‌هر‌مکاو‌و‌روی‌هر‌دستگاه :‌گشت

به‌عبارت‌دیگر‌نگرش‌آو‌است‌که‌روی‌هر‌منز‌در‌هر‌خانه‌و‌هیر‌اتیاو‌و‌هیر‌‌‌‌
 .ماشنن‌و‌هر‌کنف‌و‌هر‌جنب‌یک‌رایانه‌باشد



چشم‌انداز‌جدید‌مایکروسافت‌

اینکه‌نرب‌افزارهیای‌عیال ‌و‌برتیر‌را‌در‌هیر‌زمیاو‌و‌‌‌‌‌‌‌ساختن‌مردب‌به‌توانا
 .مکاو‌و‌روی‌هر‌دستگاه ‌داشته‌باشند

مأموریت 

کمک‌به‌مردب‌و‌کسب‌و‌کارها‌در‌سراسر‌جهاو‌تا‌استعداد‌کامیل‌خیود‌را‌‌‌
‌.بروز‌دهند

 

 



چشم‌انداز‌‌‌
تبدیل‌شدو‌به‌رهبر‌انقلاب‌دیجنتال‌.‌
‌،بودو‌است«‌شرکت‌دیجنتال»شعار‌سامسونگ‌برای‌ت قق‌این‌چشم‌انداز.‌
مأموریت‌‌‌‌‌
شعارهای‌سامسیونگ‌از‌ابتیدای‌تأسینس،‌توجیه‌بیه‌منیابع‌انسیان ،‌کمیک‌‌‌‌‌‌‌‌‌

‌.‌‌اقتصادی‌به‌جامعه‌و‌خردورزی‌بوده‌است
مدیرعامل‌شرکت‌معتقد‌است،‌موقعنت‌سامسونگ‌متک ‌به‌انج‌ارزش‌است‌:

‌.دتکنانت،‌خلاقنت،‌رقابت،‌فرهنگ‌و‌وح
 



میدیرعامل‌شیرکت‌برنامیه‌هوییت‌بخشی ‌جدیید‌را‌در‌انجیاه‌و‌‌‌‌‌‌‌‌1993در‌سال‌‌،
‌.‌انجمنن‌سالگرد‌تأسنس‌شرکت‌معرف ‌کرد

های‌اخلاق ‌خود‌را‌ببنند‌او‌اعلاب‌نمود‌که‌شرکت‌ننازمند‌آو‌است‌که‌بازتاب.‌
های ‌که‌اایبند‌اصول‌اخلاق ‌ننستند،‌قادر‌به‌تولند‌م صولات‌بیا‌کنانیت‌‌‌‌شرکت

‌.زیرا‌از‌مشتریاو‌و‌خواسته‌های‌آناو‌درك‌روشن ‌ندارند‌،بود‌نخواهند
در‌سامسونگ‌هر‌تتننر‌به‌عنواو‌یک‌فرصت‌دیده‌م ‌شود‌و‌بیه‌افیراد‌امکیاو‌و‌‌‌‌

‌اجازه‌اشتباه‌کردو‌داده‌م ‌شود
به‌شرط‌آنکه‌آو‌اشتباه‌مستند‌و‌مکتوب‌شده‌و‌دیگر‌تکرار‌نشود. 

 

 



  چشم‌انداز‌‌‌
جامعه‌در‌ا ر‌رهبری‌اجتماع ‌هوندا‌بهتر‌خواهد‌شد‌.‌
  ماموریت 

رفاه‌و‌فنای‌اجتماع ‌،‌اقتصادی‌و‌آموزش ‌جوامع‌از‌طریق‌مشارکت‌فردی‌و‌همکاری‌
 .جمع 



چشم‌انداز‌

چشم‌انداز‌گروه‌صنعت ‌ایراو‌خودرو‌بزرگ‌ترین‌و‌موفق‌تیرین‌شیرکت‌‌‌
ایران ‌با‌قابلنت‌های‌رقابت ‌کلاس‌جهیان ‌در‌تولنید‌و‌تیأمنن‌وسیایل‌‌‌‌‌

‌.است(‌با‌اولویت‌و‌م وریت‌خودرو)نقلنه‌
ماموریت‌‌

ایجاد‌سازماو‌مبتن ‌بر‌فطرت‌انسان ‌با‌موقعنت‌رهبیری‌صینعت‌‌در‌‌‌‌
کشور‌با‌کنانت‌کلاس‌جهان ‌در‌راستای‌ت قق‌سیودآوری‌‌بلندمیدت‌‌‌

‌در‌فعالنت‌های‌صنعت ،‌تجاری‌و‌خدمات 

و‌«‌رقابیت‌‌»‌رهبری‌بازار‌کشوردر‌بخر‌وسایل‌حمل‌و‌نقل‌از‌طرییق‌
 «رضایت‌مشتری‌»‌کسب‌

 



چشم‌انداز‌

الملل ،‌در‌بازار‌‌تبدیل‌شدو‌به‌برند‌برتر‌در‌حوزه‌داخل ‌و‌نگاه ‌به‌عرصه‌بنن

ارااه‌و‌فروش‌خدمات‌مهندسی ‌صینعت ،‌بیا‌تاکنید‌وییژه‌بیر‌کسیب‌اعتمیاد‌‌‌‌‌‌‌‌‌

‌مشتریاو‌از‌طریق‌سرآمدی‌سازمان ‌بر‌مبنای‌مدیریت‌دانر

‌

 

 



ماموریت‌‌‌

شرکت‌مهندس ‌توسعه‌سایپا‌از‌طریق‌بکارگنری‌فناوری‌رقابت‌ایایر‌و‌بیا‌‌‌‌‌
هیا‌‌‌تمرکز‌بر‌صنعت‌خودروسازی‌به‌اراایه‌خیدماتم‌مهندسی ن‌صینعت ‌ایروژه‌‌‌‌‌

مشتمل‌بر‌طراح ،‌تامنن،‌سیاخت،‌نصیب‌و‌نگهیداری‌ارداختیه‌و‌در‌جهیت‌‌‌‌‌‌
ت قق‌حداکثر‌رضایت‌و‌خشنودی‌مشتریاو،‌با‌تکنه‌بر‌سرمایه‌هیای‌انسیان ‌‌‌

هیای‌‌‌کارآمد‌و‌خلاو،‌به‌خلق‌راهکارهای‌بهننه‌در‌مدیریت‌و‌اجیرای‌ایروژه‌‌
 بزرگ‌م ‌اردازد‌

 



‌:،‌بناننه‌جدید‌شرکت‌خود‌را‌شامل‌سه‌مولاه‌بود،‌بنا‌نهاد1999در‌دسامبر‌سال‌مزدا‌
اندازچشم‌‌ 

ارزش‌جدید،‌القا‌و‌م اوظ‌کردو‌مشتریاو‌خود‌با‌بهترین‌م صولات‌و‌خدماتخلق‌.‌
ماموریت‌
اشتناو،‌افتخار‌و‌سرعت،‌برقراری‌ارتباط‌فعال‌با‌مشتریاو‌به‌منظور‌ارااه‌م صولات‌و‌خدمات ‌با‌

‌.آو‌ها‌استکه‌فراتر‌از‌انتظارات‌
ارزش‌
خلاقنت‌و‌فعالنت‌های‌چابک‌و‌خلاو‌را‌به‌عنواو‌ارزش‌قیرار‌داده‌‌مشتری‌گرای یکپارچگ ،‌ما‌‌،

‌.‌داده‌ایمو‌افراد‌با‌انگنزه‌و‌روحنه‌تنم ‌را‌مورد‌احتراب‌قرار‌

همچننن‌از‌موضوعات‌م نط‌زیست ،‌ایمن ‌و‌جامعه‌حمایت‌م ‌کننم.‌

م ‌آوریمممتازی‌را‌برای‌تمام ‌افراد‌مشترك‌با‌مزدا‌به‌ارمتاو‌ااداش‌های‌،‌ارزش‌هابا‌این‌‌‌.‌

‌

‌
 

 



استراتژی‌سنت‌نیست‌سنت‌شكنی‌است‌‌‌
استراتژی‌انجیاب‌کارهیای ‌متایاوت‌از‌گاشیته‌وییا‌‌‌‌‌‌.‌استراتژی‌صرفا‌بهتر‌کار‌کردو‌ننست

‌.«مایکل‌اورتر»انجاب‌هماو‌کارها‌به‌طریق ‌متااوت‌است‌

‌
‌
‌
 تصویری‌از‌ماهوب‌مدیریت‌استراتژیک:‌داستاو‌مدیریت‌
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شرکت‌هواوی:‌نمونه‌موردی‌

 هواوی‌در‌راه‌تسخنر‌بازارهای‌جهان‌

2008درصدی‌در‌سال‌‌36منلنارد‌دلاری‌و‌رشد‌‌17دستناب ‌به‌فروش‌‌

لوسینت،‌موتیورولا‌و‌‌‌-ارایه‌عملکرد‌بسنار‌بهتری‌نسبت‌به‌رقبای‌فرب ‌نظنر‌اریکسیوو،‌آلکاتیل‌‌

‌شبکه‌نورتل

برنده‌شدو‌این‌شرکت‌در‌نخستنن‌مناقصه‌تجاری‌شبکه‌نسل‌چهارب‌تلان‌همراه‌در‌اسلو‌نیروژ‌‌:

‌نشانگر‌ارااه‌تکنولوژی‌برتر‌در‌سبد‌م صولات‌علاوه‌بر‌توسعه‌بازار‌و‌ارااه‌قنمت‌های‌رقابت 

درصد‌از‌مجموع‌قراردادهای‌عقد‌شده‌شرکت‌در‌خارج‌از‌کشور‌چنن‌75بنر‌از‌‌

2014منلنارد‌دلاری‌در‌سال‌‌46فروش‌‌

 



اساس‌راهبردهای‌هواوی‌

‌ (به‌منزله‌سکوی‌ارتاب‌به‌بازارهای‌جهان )توسعه‌بازار‌داخل‌

(با‌کمترین‌موانع‌ورود)هوشمندانه‌بازارهای‌هدف‌ انتخاب‌

(شبکه‌تامنن‌به‌گستره‌جهاو)الملل ‌یاب ‌داخل ‌و‌بننمنبع‌



نگاه‌تنزبننانه‌به‌م نط‌

رفتاری‌تهاجم ‌و‌سنری‌نااایر‌

اافشیییاری‌و‌تیییلاش‌بیییرای‌‌‌

 ماندگاری

توسعه‌شرکا‌و‌ارتباطات‌شبکه‌‌
 هاگله‌گرگ:‌زنجنره‌تامنن



بیه‌منظیور‌توانمندسیازی‌‌‌‌وظناه‌ای‌چندگانه‌اجرا‌و‌ارزیاب ‌تصمنمات‌,‌هنر‌و‌علم‌تدوین
  دنظر‌خودمبلند‌مدت‌سازماو‌در‌دستناب ‌به‌اهداف‌

32 

 استنباط‌می‌شود

 تاکند‌بر‌چندین‌عامل‌در‌مدیریت‌استراتژیک‌برای‌کسب‌موفقنت‌سازمان: 

 هماهنگ‌کردن

 امور‌مال  بازاریاب  مدیریت
تولند‌و‌
 عملنات

ت قنق‌و‌
 توسعه

سنستم‌های‌
 اطلاعات 

ریزی‌استراتژیک‌مترادف‌است‌با‌برنامه‌مدیریت‌استراتژیک‌
استااده‌از‌مدیریت‌استراتژیک‌بنشیتر‌در‌م ینط‌هیای‌دانشیگاه ‌و‌برنامیه‌رییزی‌‌‌‌‌‌‌

 استراتژیک‌بنشتر‌در‌طراح ‌سازماو



‌
‌
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تدوین‌‌
 استراتژی

مقصود‌تعننن‌ماموریت،‌شناسای ‌عوامل‌تهدیدکننده‌و‌فرصت‌ساز‌برای‌سازماو‌•
در‌م نط‌خارج،‌تعننن‌اهداف‌بلند‌مدت،‌ل اظ‌نمودو‌استراتژی‌های‌گوناگوو‌و‌

 اتخاذ‌استراتژی‌های‌خاص‌جهت‌ادامه‌فعالنت

اجرای‌
 استراتژی

شامل‌تعننن‌نوع‌فعالنت‌های ‌که‌شرکت‌بداو‌مشتول‌است‌و‌فعالنت‌های ‌که‌‌•
شرکت‌قصد‌رها‌نمودو‌آو‌ها‌را‌دارد،‌شنوه‌تخصنص‌منابع،‌تصمنم‌گنری‌در‌

 مورد‌راهبرد‌بازارها،‌طرح‌های‌ادفاب،‌مشارکت‌و‌اقدامات‌مقابله‌با‌رقبا

ارزیاب ‌
 استراتژی

بدلنل‌تتننر‌مداوب‌در‌م نط‌داخل‌و‌خارج‌سازماو‌و‌نناز‌به‌ارزیاب ‌عملکرد‌•
استراتژی‌ها‌م ‌بایست‌عوامل‌مو ر‌بر‌استراتژی‌هل‌به‌صورت‌انوسته‌رصد‌

 شوند،‌سنجر‌و‌م اسبه‌عملکردها‌و‌تعننن‌اقدامات‌اصلاح 

اجرای‌استراتژی‌را‌هماو‌مرحله‌عمل ‌مدیریت‌استراتژی‌م ‌دانند.‌
اجرای‌استراتژی‌ایجاب‌م ‌کند‌تا:‌

‌سازماو‌هدف‌های‌سالنانه‌را‌درنظر‌بگنرد،‌‌•
‌سناست‌ها‌را‌تعننن‌کند،•
‌در‌کارکناو‌انگنزه‌ایجاد‌نماید،•
‌تخصنص‌مناسب‌منابع‌در‌راستای‌اجرای‌موفق‌استراتژی‌ها،•
‌بهره‌گنری‌از‌یک‌ساختار‌مناسب‌سازمان •
‌استااده‌مناسب‌از‌سنستم‌های‌مدیریت‌اطلاعات •
 ...و‌•



 ماموریتافق‌سازمان ‌و‌‌

 استراتژیهای‌ممکن

 اهداف‌بلند‌مدت

 نقاط‌قوت‌و‌ضعف

 فرصتها‌و‌تهدیدات

 انتخاب‌استراتژی‌مناسب

 تدوين‌استراتژي‌‌‌



 انگنزش‌کارکناو

 ها‌سناست

 اهداف‌سالنانه

 تخصنص‌منابع

 اجرای‌استراتژی‌‌



 اقدامات‌اصلاح 

 سنجر‌کنانت‌عملکرد

م نط‌خارج ‌و‌‌‌بررس ‌مجدد
 فضای‌داخل 

 ارزیاب ‌استراتژی



‌استراتژیست‌ها1.

‌بناننه‌ماموریت2.

‌چشم‌انداز3.

‌فرصت‌ها‌و‌تهدیدهای‌خارج 4.

‌نقاط‌قوت‌و‌ضعف‌داخل 5.

‌هدف‌های‌بلند‌مدت6.

‌استراتژی‌ها7.

‌هدف‌های‌سالانه8.

 سناست‌ها9.



چشم‌انداز 
والت‌‌)«‌.اگر‌توانستند‌کاری‌را‌تصور‌کنند‌،‌حتما‌قادر‌خواهند‌بود‌آو‌را‌انجاب‌دهند »

‌(دیسن 
چشم‌انداز‌تصویری‌از‌آینده‌است‌که‌سازماو‌قصد‌دارد‌در‌زماو‌مشخص ‌به‌آو‌دست‌‌

‌.چشم‌انداز‌آرزوهای‌آت ‌سازماو‌در‌شرایط‌کنون ‌است.‌یابد
مشخصات‌خاص‌چشم‌انداز‌سازماو:‌

نمایر‌فرصت‌های‌موجود‌برای‌شرکت‌و‌راه‌بهره‌جوی ‌از‌فرصت‌ها‌را‌بنمایاند.‌

بلند‌اروازانه‌و‌من صر‌به‌فرد‌بودو‌

ایجاد‌رضایت‌شتل ‌در‌کارکناو،‌استانداردهای‌بالا،‌تعهد،‌علاقه‌و‌فرور‌

بناو‌مسنر‌حرکت‌شرکت‌به‌وضوح‌

مشوو‌یادگنری‌و‌مشخص‌نمودو‌مخاطب‌



استراتژیست‌‌
(مدیرعامل)معمولاً‌در‌سطوح‌بالای‌سازمان ‌هستند‌‌

به‌گردآوری،‌تجزیه‌و‌ت لنل‌و‌سازمانده ‌اطلاعات‌کمک‌م ‌کنند.‌

روند‌صنعت‌و‌رقابت‌را‌دنبال‌م ‌کنند.‌

الگوهای‌انر‌بنن ‌کننده‌را‌طراح ‌م ‌کنند.‌

قدرت‌عملکرد‌بخر‌ها‌و‌کل‌سازماو‌را‌ارزیاب ‌م ‌کنند.‌
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بناننه‌ماموریت‌

سند‌متمایزکننده‌سازماو‌از‌دیگر‌سازماو‌ها‌

نشاو‌دهنده‌طنف‌فعالنت‌از‌نظر‌بازار‌و‌م صول‌

ما‌به‌چه‌کاری‌مشتول‌هستنم؟»ااسخ‌دنده‌به‌سوال‌»‌

تا نر‌معنادار‌ماموریت‌بر‌موفقنت‌کسب‌وکار‌

ماموریت‌سیازماو‌بنیاو‌می ‌دارد‌کیه‌‌‌‌‌.‌سازماو‌هماو‌فلساه‌وجودی‌سازماو‌خواهد‌بود ماموریت
‌ .سییازماو‌چگونییه‌میی ‌خواهیید‌رقابییت‌نمییوده‌و‌بییرای‌مشییتریاو‌خییود‌ارزش‌خلییق‌نماییید‌‌‌‌‌

‌ :درتدوین‌بناننه‌ماموریت‌بایست ‌بتواو‌به‌انج‌سؤال‌اساس ‌زیر‌ااسخ‌دادکه‌عبارتنداز
1‌.کالا‌و‌خدمات ‌که‌سازماو‌ارااه‌م ‌دهد‌و‌در‌واقع‌چه‌ننازی‌از‌جامعه‌را‌بیا‌تیامنن‌‌‌)چه‌چنزی؟‌

حنطیه‌‌)کجیا؟‌‌.‌3(‌مشتریاو‌چه‌کسان ‌هسیتند؟‌)چه‌کس ؟‌.‌2.(‌این‌م صولات‌برآورده‌م ‌سازد
‌(هییییییدف‌بهننییییییه‌سییییییازماو‌چنسییییییت؟‌‌)چییییییرا؟.‌4(‌رقییییییابت ‌کجاسییییییت؟‌

ویژگ ‌های‌من صر‌به‌فرد‌و‌مزیت‌های‌رقابت ‌سازماو‌در‌رسندو‌بیه‌ایین‌هیدف‌هیا‌‌‌‌‌)چگونه؟‌.‌5
‌ چنست؟
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 فرصت‌ها‌و‌تهدیدهای‌خارج‌
‌‌‌‌‌‌‌، مقصود‌رویدادها‌و‌رونیدهای‌اقتصیادی،‌اجتمیاع ،‌فرهنگی ،‌م نطی ،‌سناسی

قانون ،‌دولت ،‌فناوری‌و‌رقابت ‌است‌که‌می ‌تواننید‌بیر‌منیافع‌سیازماو‌تا نرگیاار‌‌‌‌‌‌‌
‌.باشند

اصل‌اساس ‌مدیریت‌استراتژیک‌آو‌است‌که‌سیازماو‌می ‌بایسیت‌بیرای‌حیداکثر‌‌‌‌‌‌
بهره‌برداری‌از‌فرصت‌ها‌و‌حداقل‌نمیودو‌آسینب‌ایایری‌از‌تهدییدها،‌می ‌بایسیت‌‌‌‌‌‌‌

 .استراتژی‌های‌مناسب‌تدوین‌نماید



 نقاط‌ضعف‌و‌قوت‌داخل‌
در‌زمره‌فعالنت‌های‌قابل‌کنترل‌سازماو‌که‌به‌خیوب ‌و‌ییا‌بیا‌ضیعف‌انجیاب‌‌‌‌‌‌

‌.م ‌شود

هدف‌اجرای‌استراتژی‌است‌که‌نقاط‌قیوت‌داخلی ‌را‌تقوییت‌و‌ضیعف‌هیای‌‌‌‌‌‌
‌.داخل ‌را‌برطرف‌کند

تعننن‌نقاط‌ضعف‌و‌قوت:‌
در‌مقایسه‌با‌شرکت‌های‌رقنب‌‌‌

و‌نه‌عملکرد‌سازماو(‌هست )براساس‌موجودیت‌‌

برحسب‌دست‌یاب ‌به‌هدف‌های‌موردنظر‌

 



هدف‌های‌بلند‌مدت‌
نتنجه‌های‌خاص ‌که‌سازماو‌م ‌کوشد‌در‌تامنن‌ماموریت‌خود‌به‌دست‌آورد.‌

منظور‌از‌بازه‌زمان ‌بلند‌مدت‌بنر‌از‌یک‌سال‌است.‌
اهداف‌بلند‌مدت‌م ‌توانند:‌

چالشگر،‌قابل‌سنجر،‌با بات،‌معقول‌و‌روشن‌باشند.‌
هدف‌های‌سالانه‌

اهداف‌کوتاه‌مدت ‌که‌شرکت‌برای‌رسندو‌به‌اهداف‌بلند‌مدت‌م ‌بایست‌بداو‌ها‌
‌.دست‌‌یابد

 



استراتژی‌ها‌
ابزار‌رسندو‌شرکت‌ها‌به‌اهداف‌بلند‌مدت‌خود‌نظنر‌گسترش‌دادو‌فعالنت،‌ایجاد‌

‌تنوع،‌رسوخ‌در‌بازار،‌کاهر‌هزینه‌ها‌و‌موارد‌مشابه‌دیگر
سناست‌

ابزار‌رسندو‌به‌اهداف‌سالانه‌
مقصود‌رهنمودها،‌مقرات‌و‌رویه‌های ‌که‌برای‌رسندو‌به‌اهداف‌تعننن‌شده،‌اتخاذ‌م ‌گردند‌

‌(.تعننن‌کننده‌شرایط‌تکرارشونده‌شرکت)

استااده‌از‌سناست‌به‌هنگاب‌تصمنم‌گنری‌به‌عنواو‌رهنمود‌

نظنر‌سناست‌دخاننات‌ممنوع‌برای‌هدف‌کاهر‌هزینه‌های‌ازشک ‌کارکناو‌
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‌افق
‌و‌

 ماموريت
‌سازمانی

 

‌ارزيابی
‌داخلی

 
 

‌ارزيابی
 خارجی‌

‌
 
 

‌
‌اهداف

 مدتبلند
‌
 

‌‌‌تحليل
‌و‌انتخاب‌‌‌

 ها‌استراتژي

 

تخصيص‌‌
 منابع

‌سنجش
‌و‌ارزيابی‌‌‌
کيفيت‌‌‌

‌عملكرد
 

تعيين‌
هدف‌هاي‌‌
ساليانه‌و‌
 سياست‌ها



ساختار‌تشویق ‌ضعنف‌برای‌مدیراو‌

مدیریت‌استراتژیک‌اتلاف‌وقت‌تلق ‌م ‌شود‌

مدیریت‌استراتژیک‌ارهزینه‌تلق ‌م ‌شود‌

سازماو‌تنبل‌است‌و‌آمادگ ‌حرکت‌ندارد‌

مدیراو‌از‌وضع‌موجود‌راض ‌است‌

به‌ضرورت‌داشتن‌یک‌برنامه‌استراتژیک‌آگاه‌ننستند‌

تواو‌طراح ‌برنامه‌ریزی‌استراتژیک‌را‌ندارند 
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ترس‌از‌شکست‌
اطمنناو‌به‌ناس‌بنر‌از‌اندازه‌
تجارب‌نامطلوب‌گاشته‌
 فقداو‌م نط‌رقابت‌
ترس‌از‌ناشناخته‌ها‌
 بدگمان ‌به‌رویکردهای‌جدید‌مدیریت 
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استااده‌ازمدیریت‌استراتژیک‌برای‌تسلط‌بنشتر‌بر‌منابع‌و‌مدیریت‌سازماو‌

برنامه‌ریزی‌استراتژیک‌برای‌‌ااسخگوی ‌به‌مقاب‌مافوو‌

حرکت‌شتابزده‌از‌ماموریت‌به‌تدوین‌استراتژی‌

عدب‌توفنق‌در‌برقراری‌ارتباط‌با‌کارکناو‌

تصمنم‌گنری‌های‌بدوو‌اساس‌متضاد‌با‌برنامه‌استراتژیک‌

فقداو‌حمایت‌مدیراو‌ارشد 
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عدب‌توفنق‌در‌ارزیاب ‌استاندارد‌عملکرد‌‌‌

(به‌جای‌مدیراو‌ارشد)واگااری‌کار‌به‌کارشناساو‌ستادی‌‌

عدب‌مشارکت‌افراد‌کلندی‌سازماو‌

 عدب‌توفنق‌در‌ایجاد‌جو‌مشارکت‌و‌همدل‌

از‌بنن‌رفتن‌خلاقنت‌و‌انعطاف‌اایری‌ت ت‌تا نر‌بوروکراس ‌شدید 
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‌ماهنت‌مدیریت‌استراتژیک1.
چنست ‌مدیریت‌استراتژیک‌

اصطلاحات‌کلندی‌

الگوی‌مدیریت‌استراتژیک‌

مزایای‌مدیریت‌استراتژیک‌
‌استراتژی‌ها‌در‌عمل2.
معرف ‌انواع‌استراتژی‌ها‌

رهنمودهای ‌برای‌اجرای‌استراتژی‌ها 

ارایه‌یک‌تصویر‌:‌هدف
کلی‌از‌مدیریت‌‌

 استراتژیک



”هنچ‌چنز‌به‌انیدازه‌موفقنیت‌زود‌از‌بینن‌نمی ‌رود‌‌‌‌.‌یا‌نوآوری‌و‌یا‌هنچ.‌“
«Bill Saporito» 
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اجتناب‌یک‌استراتژیست‌از‌موارد‌ذیل:‌
مدیریت‌بر‌مبنای‌وضع‌موجود 

‌“!اگر‌امروز‌مشکل ‌ننست،‌کاری‌هم‌نباید‌کرد”▪

 مدیریت‌عکس‌العمل 

 مدیران ‌که‌به‌جای‌کنر،‌واکنر‌نشاو‌م ‌دهند‌داام‌در‌ب راو‌قرار‌دارند▪

مدیریت‌بر‌مبنای‌خوش‌بنن ‌زیاد 
‌نتایج‌ارزشمند‌هنچگاه‌راحت‌به‌دست‌نم ‌آید‌‌▪

 مدیریت‌بر‌مبنای‌قضاوت‌های‌ذهن 

 تصمنم‌گنری‌نم ‌بایست ‌بر‌مبنای‌کل ‌گوی ‌مبهم‌باشد▪



 استراتژی‌های‌یکپارچگ‌
یکپارچگ ‌عمودی‌به‌بالا‌

یکپارچگ ‌عمودی‌به‌ااینن‌

 یکپارچگ ‌افق‌
استراتژی‌های‌متمرکز‌

رسوخ‌در‌بازار‌

توسعه‌بازار‌

توسعه‌م صول‌

استراتژی‌های‌تنوع‌
تنوع‌همگوو‌

تنوع‌ناهمگوو‌

 تنوع‌افق‌
 استراتژی‌های‌تدافع‌

مشارکت‌

واگااری‌

ان لال 



توزیع‌و‌خرده‌فروش ‌هیا‌‌/افزودو‌بر‌منزاو‌کنترل‌با‌خرید‌شرکت‌های‌اخر
‌با‌هدف‌افزایر‌کنترل‌بر‌زنجنره

مقاومت‌برخ ‌از‌بازیگراو‌در‌شبکه‌توزیع‌به‌دلنل‌ایجاد‌احسیاس‌‌:‌چالر‌ها
‌واگااری‌فرصت‌های‌بازار‌به‌تولندکنندگاو

نمونه:‌
قرارداد‌شرکت‌بویننگ‌با‌برخ ‌از‌شرکت‌های‌هواانمای ‌جهت‌خرید‌تنها‌از‌م صولات‌بویننیگ‌‌

و‌در‌مقابل‌دریافت‌مشوو‌های‌مناسب‌نظنر‌ت انف‌در‌هزینه‌خرید‌و‌دیگر‌هزینه‌های‌نگهیداری‌‌
 و‌تعمنرات

فروشگاه‌های‌شنرین‌عسل،‌کار‌مل ،‌کار‌نادر‌و‌...‌



توزیع‌کنندگاو‌کنون ‌سازماو‌ارهزینه،‌فنرقابل‌اعتبار‌و‌ناتواو‌در‌تیامنن‌‌
‌ننازهای‌اخر‌و‌توزیع

شرکت‌های‌توزیع‌و‌اخر‌مانع‌ایجاد‌مزیت‌رقابت ‌اایدار‌و‌افزایر‌سطح‌
‌یکپارچگ ‌عمودی‌به‌بالا

توانمندی‌بالاعل‌سازماو‌از‌نظر‌منابع‌برای‌ورود‌به‌عرصه‌اخر‌
دارای‌مزیت‌مناسیب‌از‌نظیر‌ بیات‌در‌تولنید‌م صیولات‌و‌منجرشیدو‌‌‌‌‌‌‌

‌گسترش‌اخر‌به‌ایجاد‌ننازها‌و‌تقاضاهای‌جدید‌
قرارگرفتن‌فنرمتوازو‌سود‌در‌بخر‌اخر‌و‌خرده‌فروش ‌و‌تلاش‌بیرای‌‌

‌مدیریت‌بهتر‌قنمت‌ها
 



افزایر‌کنترل‌و‌یا‌مالکنت‌بر‌مجموعه‌تامنن‌کنندگاو‌با‌هدف‌افزایر‌کنترل‌
‌بر‌مدیریت‌زنجنره‌تامنن

به‌همراه‌داشتن‌مزیت‌های ‌نظنر‌بهره‌منیدی‌از‌مقنیاس‌اقتصیادی،‌برقیراری‌‌‌‌‌
روابط‌بلند‌مدت‌با‌شبکه‌تامنن‌کنندگاو‌در‌راستای‌اهیداف‌سیازماو،‌میدیریت‌‌‌‌

‌مو ر‌و‌آساو‌تعاملات
به‌همراه‌داشتن‌مخاطرات ‌نظنر‌افزایر‌وابستگ ‌به‌یک‌تامنن‌کننده‌و‌عیدب‌‌

‌امکاو‌استااده‌مو ر‌از‌دیگر‌اتانسنل‌های‌موجود‌در‌شبکه‌تامنن‌کندگاو‌جهان 

شینرین‌عسیل،‌‌‌)شرکت‌های‌کشت‌وصنعت‌مختص‌یک‌صنعت‌فیاای ‌‌:‌نمونه
 ...،‌تامنن‌کننده‌ان صاری‌قطعات‌الکتروننک ‌در‌صنعت‌خودرو‌و‌(یک‌و‌یک



ریسک‌بالای‌تامنن‌و‌ارایه‌قنمت‌های‌فنررقابت ‌توسط‌منابع‌تامنن‌

ان صار‌در‌بازار‌تامنن‌

نناز‌به‌توسعه‌شبکه‌و‌توانمنیدی‌هیای‌بخیر‌تیامنن‌متناسیب‌بیا‌دیگیر‌‌‌‌‌‌‌‌

‌استراتژی‌های‌سازمان 

تسهنم‌ناعادلانه‌سود‌در‌سطح‌تامنن‌کنندگاو‌

نناز‌به‌مدیریت‌هزینه‌های‌تامنن‌به‌عنواو‌یک‌مزیت‌رقابت ‌در‌برابر‌رقبا‌

نناز‌به‌دسترس ‌به‌منابع‌اایدار‌تولند‌به‌سرعت‌برای‌سازماو‌‌

 



‌،تلاش‌برای‌کنترل‌و‌به‌مالکنت‌درآوردو‌شرکت‌های‌رقنب‌با‌هدف‌رشد
استااده‌از‌منابع‌مشترك،‌توسعه‌سیهم‌بیازار،‌تقسینم‌بیازار‌و‌اسیتااده‌از‌‌‌‌‌‌

‌مقناس‌اقتصادی
ایجاد‌ان صار‌در‌بازار‌و‌مقابله‌دولت‌ها‌با‌وضع‌قواننن‌مشیخص‌‌:‌چالر‌ها

‌در‌جهت‌ایجاد‌فضای‌کسب‌‌وکار‌رقابت 
 نمونه‌:‌
توسیط‌شیرکت‌کریپتیوو‌‌‌‌(‌تولندکننده‌منسوجات‌مبتن ‌بر‌فناوری‌نیانو‌)خرید‌شرکت‌نانوتکس‌

‌یک ‌از‌بزرگترین‌تولندکنندگاو‌منسوجات‌در‌جهاو،

،سهامداری‌ایراو‌خودروی‌مازندراو‌در‌شرکت‌مدیراو‌خودرو‌

،سهامداری‌شرکت‌رنو‌فرانسه‌در‌شرکت‌ننساو‌ژاان 



امکاو‌بهره‌مندی‌از‌یک‌بازار‌ان صاری‌در‌یک‌منطقیه‌خیاص‌بیا‌ل یاظ‌‌‌‌‌

‌نمودو‌قواننن‌ضد‌ان صار‌در‌بازار

رقابت‌سازماو‌در‌یک‌صنعت‌رو‌به‌رشد‌

 تمایل‌به‌استااده‌از‌مزیت‌اقتصاد‌تولند‌به‌عنواو‌یک‌مزیت‌رقابت‌

بهره‌مندی‌از‌سرمایه‌و‌منابع‌مناسب‌و‌نمایل‌به‌توسعه‌سبد‌فعالنت‌هیا‌در‌‌

‌جهت‌بهره‌برداری‌مناسب

‌

 



مبتن ‌بر‌تلاش‌های‌بازاریاب ‌با‌هدف‌افزایر‌سهم‌بازار‌م صولات‌و‌
‌خدمات‌کانون 

نناز‌به‌تلاش‌های‌فشرده‌و‌متمرکز‌بیه‌منظیور‌ارتقیای‌‌‌‌:‌دلنل‌انتخاب
‌م صول‌از‌نظر‌رقابت 

استراتژی‌رسوخ‌در‌بازار‌شامل‌اقدامات‌ذیل‌است:‌
افزایر‌عمده‌فروشاو،‌افزایر‌هزینه‌هیای‌تبلنتیات،‌تیرویج‌گسیترده‌بیرای‌‌‌‌‌‌

‌افزایر‌فروش،‌تقویت‌روابط‌عموم ‌و‌تبلنتات

تبلنغ‌گسترده‌و‌فراگنر‌نسخه‌های‌وینیدوز،‌تتننیر‌در‌نیوع‌و‌‌‌‌:‌نمونه
حجم‌تبلنتیات‌و‌بازارییاب ‌شیرکت‌همیراه‌اول‌در‌برابیر‌اقیدامات‌‌‌‌‌‌‌

 ایرانسل



عدب‌اشباع‌یک‌بازار‌

مواجهه‌با‌روند‌صعودی‌در‌تقاضای‌مشتریاو‌

کاهر‌در‌سهم‌بازار‌رقبا‌

 همبستگ ‌مثبت‌مابنن‌فروش‌و‌هزینه‌های‌بازاریاب‌

بهره‌مندی‌از‌مزیت‌اقتصاد‌تولند‌

‌

 



‌ جدیدعرضه‌خدمات‌یا‌م صولات‌جدید‌به‌مناطق‌جترافنای‌
اسییتااده‌از‌فرصییت‌هییای‌بییالقوه‌بییازار‌و‌تسییهنم‌ریسییک‌سییبد‌:‌هییدف

‌سرمایه‌گااری
 
راه‌اندازی‌فروشگاه‌های‌مک‌دونالد‌و‌ک ‌اف‌س ‌در‌کشورهای‌:‌نمونه

مختلف،‌برنامه‌ریزی‌برای‌صادرات‌م صول‌بیه‌بازارهیای‌کشیورهای‌‌‌‌
 همسایه‌و‌یا‌ت ت‌یک‌انماو‌همکاری‌اقتصادی



بهره‌مندی‌از‌کانال‌های‌توزیع‌جدید،‌قابل‌اعتبار،‌کم‌هزینه‌و‌بیا‌کنانیت‌‌‌

‌خوب

موفقنت‌بسنار‌مناسب‌در‌یک‌بازار‌

وجود‌یک‌بازار‌اشباع‌نشده‌جدید‌

وجود‌ظرفنت‌مازاد‌

جهان ‌شدو‌یک‌صنعت‌و‌رشد‌فرامنطقه‌ای‌آو 



خدمات‌و‌انجاب‌اصلاحات‌مورد‌نناز‌با‌هیدف‌‌/ایجاد‌بهبود‌در‌م صول
‌افزایر‌منزاو‌فروش

بهبود‌در‌چرخه‌عمر‌م صول،‌حاظ‌مشتریاو‌و‌فیراهم‌نمیودو‌‌‌:‌مزایا
 فرضت‌های‌جدید‌بازار

ارایه‌نمونه‌های‌به‌روز‌شده‌از‌یک‌نسخه‌نرب‌افزاری،‌تنپ‌هیا‌و‌‌:‌نمونه
 نمونه‌های‌فنس‌لنات‌متنوع‌یک‌خودرو‌و‌موارد‌مشابه‌دیگر



موفقنت‌در‌تولند‌م صولات‌فعل ‌و‌رسندو‌م صول‌به‌چرخه‌عمر‌دوره‌
‌اشباع

فعالنت‌در‌یک‌صنعت‌با‌رشد‌بالای‌فناوری‌
فعالنت‌در‌یک‌صنعت‌با‌رقابت‌بالا‌
اقداب‌به‌توسعه‌م صولات‌توسط‌رقبا‌
توانای ‌بالای‌سازماو‌در‌ت قنق‌و‌توسعه 



خدمات‌جدید‌اما‌مرتبط‌با‌م صولات‌و‌خدمات‌قبل /ارایه‌م صول‌
 نمونه‌:‌

ارایه‌دیگر‌خدمات‌اول ‌در‌کنار‌فعالنت‌یک‌بانک‌نظنر‌خدمات‌کارگزاری،‌بنمه‌ای‌و‌میوارد‌‌

‌انواع‌بانک‌های‌خصوص ‌در‌ایراو:‌مشابه

تولند‌م صولات‌اشتنباو‌برای‌استااده‌از‌م صیولات‌اصیل ‌نظنیر‌تولنید‌کیلاه‌و‌لبیاس‌‌‌‌‌‌‌

‌شرکت‌دوکات :‌موتورسواری‌در‌یک‌شرکت‌تولند‌موتور

 



حضور‌در‌یک‌صنعت‌بدوو‌رشد‌یا‌با‌یک‌آهنگ‌رشد‌ااینن‌

امکاو‌افزایر‌فروش‌با‌ارایه‌م صولات‌جدید‌و‌مرتبط‌

 فعالنت‌در‌یک‌بازار‌با‌نوشاو‌نظنر‌تقاضای‌فصل‌

قرار‌داشتن‌م صولات‌در‌دوره‌‌رو‌به‌رکود‌چرخه‌عمر 



خدمات‌جدید‌اما‌ب ‌ربط‌به‌اقدامات‌فعل ‌و‌ارایه‌آو‌/تولند‌م صولات
 به‌مشتریاو‌کنون 

نمونه‌:‌
‌‌ تولند‌بطری‌آب‌آشامندن ،‌نوشندن ‌چای‌و‌آب‌منوه‌برای‌یک‌شرکت‌تولندکننده‌قیدیم

‌نوشابه

کویر‌موتور:‌تولند‌خودرو‌توسط‌یک‌شرکت‌تولندکننده‌موتورسنکلت‌

 



امکاو‌افزایر‌درآمدها‌با‌افزودو‌یک‌م صول‌جدید‌و‌فنرذی‌ربط‌

فعالنت‌در‌یک‌بازار‌بسنار‌رقابت ‌یا‌با‌آهنگ‌رشد‌بسنار‌کند‌

استااده‌از‌کانال‌های‌توزیع‌کنون ‌و‌ارایه‌م صولات‌جدید‌بیه‌مشیتریاو‌‌‌

‌کنون 

 متایر‌بودو‌چرخه‌عمر‌م صولات‌جدید‌با‌م صولات‌فعل 



خدمات‌جدید‌اما‌کاملا‌ب ‌ربط‌به‌اقدامات‌و‌مشتریاو‌/ارایه‌م صولات
 فعل ‌شرکت

نمونه‌:‌
 ایراو‌خودرو‌و‌جنرال‌موتور:‌ورود‌یک‌خودروساز‌به‌حوزه‌حمل‌ونقل‌ریل ‌و‌هوای‌

فعالنت‌گروه‌صنعت ‌گلرنگ‌در‌حوزه‌های‌شوینده‌و‌بهداشت ،‌داروی ،‌فاای ،‌بهداشیت ‌و‌‌
آرایش ،‌حمل‌ونقل،‌چاپ‌و‌بسته‌بندی،‌الکتروننک،‌اوشاك،‌ساختماو،‌تجهنزات‌آشیپزخانه‌‌

‌و‌فنره

 



مواجهه‌با‌سنر‌نزول ‌سود‌و‌فروش‌سالنانه‌

ایجاد‌فرصت‌مناسب‌برای‌خریداری‌یک‌شرکت‌جدیید‌فنیرذی‌ربیط‌بیه‌‌‌‌‌

‌عنواو‌فرصت‌سرمایه‌گااری

 امکاو‌ایجاد‌هم‌افزای ‌از‌نظر‌مال‌

مواجهه‌با‌بازارهای‌در‌حال‌اشباع‌

‌

 



مشارکت‌دو‌ییا‌چنید‌شیرکت‌بیا‌هیدف‌ایجیاد‌ییک‌شیرکت‌موقیت‌ییا‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌
‌کنسرسنوب‌با‌هدف‌بهره‌برداری‌از‌فرصت‌های‌بازار

تسهنم‌ریسک،‌به‌اشتراك‌گااری‌منابع،‌بهره‌مندی‌از‌نقاط‌قوت‌بیه‌‌:‌مزایا
‌صورت‌تواب

 نمونه‌:‌
 منابع‌در‌اختنار‌شرکت‌نایت‌اییراو‌و‌دانیر‌‌‌‌:‌کنسرسنوب‌های‌نات ‌ایراو‌با‌شرکت‌های‌خارج

‌فن ‌شرکت‌های‌خارج 

شبکه‌توزیع،‌فروش،‌خدمات‌و‌توانمندی‌تولند‌شیرکت‌هیای‌ایرانی ‌در‌‌‌‌:‌اارس-کنسرسنوب‌رنو
 کنار‌دانر‌فن ‌شرکت‌رنو



امکاو‌بهره‌مندی‌از‌منابع،‌مزیت‌ها‌و‌فرصت‌های‌ایجادشده‌توسط‌شریک‌

‌جدید

تسهنم‌ریسک‌سرمایه‌گااری‌

استااده‌از‌فرصت‌ایجاد‌هم‌افزای ‌مابنن‌ویژگ ‌های‌مکمل‌

عدب‌توانای ‌رقابت‌مو ر‌به‌تنهای ‌با‌دیگر‌رقبا‌

نناز‌به‌توسعه‌های‌جدید‌و‌فراتر‌از‌حد‌توانمندی‌های‌بالاعل 



تلاش‌برای‌گروه‌بندی‌جدید‌در‌دارای ‌ها‌و‌هزینه‌ها‌بیا‌هیدف‌معکیوس‌‌‌‌
‌نمودو‌سنر‌نزول ‌فروش‌و‌سود

تمرکز‌بر‌زمننه‌های‌تخصص ‌با‌کاهر‌در‌فعالنت‌های‌حاشنه‌ای‌
کاهر‌تعداد‌ننروها‌و‌بیه‌روزرسیان ‌فنیاوری‌هیای‌در‌اختنیار‌بیا‌هیدف‌‌‌‌‌‌‌‌

 مدیریت‌هزینه‌ها

نمونه‌:‌
اخراج‌ننروی‌انسان ‌به‌هنگیاب‌بیروز‌ب یراو‌هیای‌اقتصیادی‌ماننید‌تعیدیل‌ننیروی‌گسیترده‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌

 GLXفروشگاه‌های‌زنجنره‌ای‌رفاه‌و‌حدود‌اانصد‌نار‌از‌کارکناو‌شرکت‌ساخت‌تلان‌همراه‌



عدب‌دست‌یاب ‌به‌اهداف‌بلند‌مدت‌و‌کوتاه‌مدت‌

قرار‌گرفتن‌در‌یک‌موقعنت‌رقابت ‌بسنار‌ضعنف‌

نناز‌به‌تامنن‌و‌آزادسازی‌سرمایه‌

نناز‌به‌چابک‌سازی‌و‌تتننر‌ساختار‌به‌دلنل‌فراهم‌نمودو‌ساختار‌مناسیب‌‌

 برای‌رشد‌سریع



‌‌،فروش‌یک‌واحد‌مستقل‌یا‌بخش ‌از‌سازماو‌با‌هدف‌تامنن‌سیرمایه
تجدید‌ساختار،‌کاهر‌دامنه‌فعالنت‌و‌تمرکز‌بیر‌مزییت‌هیای‌رقیابت ‌‌‌‌‌

 اصل 

نمونه:‌
قیانوو‌‌‌44طرح‌خصوص ‌سازی‌و‌کوچک‌سازی‌دولت‌ها‌نظنیر‌سناسیت‌هیای‌کلی ‌اصیل‌‌‌‌‌‌

‌اساس 

فروش‌کارخانه‌خودروهای‌اسپرت‌ساب‌سواد‌به‌جنرال‌موتور‌آمریکا‌



ناتواو‌بودو‌اسیتراتژی‌کیاهر‌در‌اجیرا‌و‌عیدب‌دسیت‌ییاب ‌بیه‌اهیداف‌‌‌‌‌‌‌‌‌
‌اصلاح ‌مورد‌نناز

نناز‌به‌سطح‌بسناری‌بالای ‌از‌منابع‌برای‌یک‌توسعه‌در‌یک‌بخر‌
مسئول‌تلق ‌شدو‌یک‌بخر‌به‌عنواو‌عامل‌بروز‌عملکیرد‌ضیعنف‌کیل‌‌‌‌

‌شرکت
ناسازگار‌بودو‌یک‌بخر‌از‌شرکت‌با‌دیگر‌بخر‌ها‌
ایجاد‌چالر‌توسط‌قواننن‌ضد‌ان صاری‌
 نناز‌به‌تامنن‌منابع‌مال 



فروش‌تمام ‌دارای ‌ها‌به‌ارزش‌واقعی ‌و‌در‌واقیع‌نیوع ‌شکسیت‌در‌‌‌‌‌
‌.کسب‌وکار‌م سوب‌م ‌شود

 نمونه‌
قانوو‌اساسی ‌و‌واگیااری‌برخی ‌از‌‌‌‌‌44ان لال‌شرکت‌صادرات‌گاز‌ایراو‌ت ت‌تا نر‌اصل‌

‌وظایف‌حاکمنت ‌آو‌به‌امور‌بنن‌الملل‌شرکت‌گاز

 نظنر‌وقوع‌)هندی‌به‌دلنل‌تتننر‌در‌شرایط‌کسب‌وکار‌-ان لال‌یک‌شرکت‌کشتنران ‌ایران
‌(ت ریم‌ها



‌‌ تنها‌راه‌ممکن،‌اعلاو‌ورشکستگ ‌و‌فروش‌دارای ‌ها‌به‌دلنل‌دست‌ییاب

 به‌حداقل‌زیاو‌ممکن



اتخاذ‌و‌اناده‌سازی‌دو‌یا‌چند‌استراتژی‌به‌صورت‌همزماو‌با‌ل اظ‌نمودو‌
‌اولویت‌بندی‌استراتژی‌ها‌و‌توجه‌به‌م دودیت‌منابع

قرارگرفتن‌شرکت‌در‌برابر‌مجموعه‌ای‌وسنع‌از‌انواع‌تتننیرات‌و‌‌:‌چالر‌ها
 افزایر‌ریسک‌مدیریت‌فرصت‌ها

نمونه‌
اتخاذ‌دو‌استراتژی‌تنوع‌م صولات‌و‌یکپارچگ ‌عمودی‌بیه‌بیالا‌توسیط‌شیرکت‌شینرین‌‌‌‌‌‌

‌عسل‌به‌صورت‌همزماو

‌



منظر‌3بهره‌گنری‌از‌مزیت‌رقابت ‌با‌بکارگنری‌استراتژی‌ها‌برای‌سازماو‌از‌:‌از‌دیدگاه‌اورتر‌

کاهر‌بهای‌تماب‌شده‌برای‌مشتری‌حساس‌به‌قنمت:‌رهبری‌در‌هزینه‌ها‌

متمایز‌ساختن‌برای‌مشتری‌فنرحساس‌به‌قنمت:‌خدمات/‌متمایز‌ساختن‌م صولات‌

خیدمت‌‌/‌تمرکز‌نمودو‌تماب‌توجه‌بیر‌م صیول‌‌

ااسییخگوی ‌بییه‌ننییاز‌گییروه‌کوچییک‌از‌:‌خییاص

‌مشتریاو

تاکيد‌بر‌تجزيه‌وتحليل‌هزينه‌و‌منفعت‌»

 «براي‌ارزيابی‌مشارکت‌در‌فرصت‌ها



‌‌‌‌ رهبری‌در‌هزینه‌ها‌یک ‌از‌دلایل‌اصل ‌اتخاذ‌اسیتراتژی‌هیای‌یکپیارچگ
‌عمودی‌رو‌به‌بالا‌و‌ااینن

مناسب‌برای‌‌
بازارها‌با‌مشتریاو‌حساس‌نسبت‌به‌قنمت‌م صول‌

عدب‌تمایز‌مشتریاو‌مابنن‌م صولات‌یکساو‌با‌برندهای‌مختلف‌

قدرت‌چانه‌زن ‌بالای‌مشتریاو‌در‌بازارها‌

چالر‌ها‌
اتخاذ‌استراتژی‌رهری‌هزینه‌ها‌توسط‌دیگر‌رقبا‌و‌کاهر‌معنادار‌سود‌در‌بازار‌

کاهر‌ا ربخش ‌این‌استراتژی‌ت ت‌تا نر‌توسعه‌فناوری‌

افزایر‌توجه‌خریداراو‌به‌ویژگ ‌های‌جدید‌به‌فنر‌از‌قنمت‌م صول‌

 



نمونه:‌
‌ دارای‌تقاضای‌ ابت،‌روزانه،‌با‌نیرخ‌رشید‌‌‌)فروش‌عمده‌م صولات‌مصرف

‌نظنر‌نمک‌خوراک ...(‌‌ ابت‌و‌

استراتژی‌اتخاذشده‌توسط‌شرکت‌های‌نواای‌فعال‌در‌بیازار‌اییراو‌در‌حیوزه‌‌‌‌
‌...ایکس‌و‌.‌ال.‌کالاهای‌دیجنتال‌مانند‌مارشال،‌ج 

استراتژی‌برخ ‌از‌خودروسازها‌برای‌معرف ‌یک‌م صول‌جدید‌مانند‌تبلنیغ‌‌
 «*کنانت‌را‌نگراو‌نخرید،‌فقط‌»خودروی‌شاس ‌بلند‌جک‌



مقصود‌از‌عرضه‌موفقنت‌آمنز‌م صولات‌متمایز:‌

انعطاف‌اایری‌بالای‌شرکت‌در‌عرضه‌م صولات‌

 تواو‌بالای‌شرکت‌برای‌سازگاری‌با‌تتننرات‌م نط‌

توانای ‌مدیریت‌هزینه‌ها‌برای‌ایجاد‌تمایز‌

 

تنها‌در‌این‌صورت،‌استراتژی‌تمایز‌م ‌تواند‌منجر‌به‌مزیت‌
/‌‌تنها‌صرف‌ایجاد‌تمایز‌در‌م صول.‌رقابت ‌اایدار‌شود

‌خدمت‌مدنظر‌ننست



اناده‌سازی‌استراتژی‌تمایز‌نناز‌به‌شناخت‌دقنق‌از‌انتظارات‌و‌خواسته‌های‌مشیتریاو‌‌

‌.دارد

افزایر‌قنمت‌ت ت‌تا نر‌ایجاد‌تمایز‌و‌با‌اشتوانه‌بهره‌مندی‌از‌مشتریاو‌وفادار‌

بالارفتن‌قنمت‌در‌صورت‌عدب‌اایرش‌توسط‌جامعیه‌مشیتریاو‌می ‌توانید‌بیا‌اتخیاذ‌‌‌‌‌‌‌

‌استراتژی‌رهبری‌هزینه‌ها‌توسط‌رقبا‌و‌شکست‌شرکت‌همراه‌باشد

نناز‌به‌دست‌یاب ‌به‌منابع‌اایدار،‌ویژگی ‌هیای‌من صیر‌بیه‌فیرد‌بیا‌هیدف‌افیزایر‌‌‌‌‌‌‌‌‌

 هزینه‌های‌رقبا‌و‌ایجاد‌تاخنر‌برای‌ورود‌به‌بازار



نمونه‌:‌

رقابت‌معنادار‌خودروسازهای‌چنن ‌با‌خودروسازهای‌جهیان ‌در‌اراییه‌م صیولات‌‌‌‌

‌متنوع‌با‌قنمت‌کاملا‌رقابت 

جیواهرات،‌خودکارهیای‌قنمتی ،‌‌‌‌‌ارایه‌م صولات‌لوکس‌و‌تجمل ‌نظنیر‌سیاعت‌‌‌،

‌اوشاك‌با‌برندهای‌خاص‌و‌موارد‌مشابه‌دیگر

 



مناسب‌برای‌صنایع‌با‌اندازه‌بازار‌وسنع‌و‌رشد‌بیالقوه‌مناسیب‌بیه‌منظیور‌عیدب‌‌‌‌‌‌

‌ایجاد‌حساسنت‌در‌رقبا‌برای‌تمرکز‌ب‌یک‌بخر‌از‌بازار

استراتژی‌های‌رسوخ‌در‌بازارو‌توسعه‌بازار‌ت ت‌تا نر‌استراتژی‌های‌متمرکز‌

افزایر‌ا ربخش ‌استراتژی‌متمرکز‌در‌صورت‌همراه‌شیدو‌بیا‌اسیتراتژی‌هیای‌‌‌‌‌

‌تمایز‌و‌رهبری‌در‌هزینه‌ها

امکاو‌استااده‌از‌این‌استراتژی‌برای‌ااسخگوی ‌به‌ننازهای‌طبقه‌ای‌از‌مشتریاو‌

‌خاص

 



نمونه:‌

تمرکز‌)تمرکز‌برخ ‌از‌شرکت‌های‌فاای ‌تنها‌بر‌بخش ‌از‌بازار‌مواد‌فاای ‌کشور‌

‌(بر‌بازار‌برخ ‌از‌استاو‌های‌کشور

ارایه‌تورهای‌گردشگری‌خاص‌برای‌افراد‌خاص‌

توسعه‌فروشگاه‌های‌VIP   

‌

‌

 



انتخاب‌استراتژی‌مناسب‌مبتن ‌بر‌زنجنره‌ارزش‌شرکت‌و‌استراتژی‌هنر‌ایجاد‌ارزش‌

بهترین‌راه‌برای‌توصنف‌فعالنت‌های‌یک‌شرکت‌استااده‌از‌زنجنره‌ارزش‌

نناز‌شرکت‌ها‌به‌شناسای ‌زنجنره‌ارزش‌خود‌و‌دیگر‌رقبا 

‌‌ مجموعییه‌عملنییات

اسییت‌کییه‌در‌یییک‌‌‌

صیینعت‌بییه‌صییورت‌‌

زنجنرگونیییه‌انجیییاب‌‌

میی ‌گنییرد‌در‌جهییت‌‌

 خلق‌ارزش



 اوشال

 کافا‌باطله

 خمنر‌ویرجنن

 مواد‌شنمنای 

 موادبسته‌بندی

 تنشو

‌قطعات‌
 ولوازب‌یدک 

 مشتری خدمات‌اس‌از‌فروش فروش انبارم صول تولند‌وعملنات انبار حمل‌‌و‌نقل

 تقاضا

 اطلاعات

 وجوه‌نقد

 عرضه



 تدارك‌ورودی‌ها ناب‌حوزه‌

 تامنن‌کنندگاو ناب‌زیر‌حوزه‌

 برنامه‌‌

 افزایر‌آزادی‌عمل‌در‌تتننر‌تامنن‌کنندگاو

 کاهر‌زماو‌ت ویل‌مواد‌

 افزایر‌وفای‌به‌عهد‌تامنن‌کنندگاو

 خرید‌متناسب‌با‌ننازها‌

 تامنن‌به‌موقع‌مواد

 اقدامات

 خرید‌بر‌مبنای‌ساارش‌واحد‌تولند‌وعملنات

 آزمایر‌‌کنترل‌کنانت‌تماب‌مواد‌اولنه‌‌قبل‌از‌خرید

 ارزیاب ‌دوره‌ای‌تامنن‌کنندگاو

‌اعمال‌مکاننزب‌های‌کنترل ‌در‌قرارداد‌خرید‌داخل ‌در‌
 مورد‌زماو‌ت ویل‌و‌عقد‌قراردادهای‌نسبتا‌بلندمدت‌‌

 تلاش‌برای‌افزایر‌تعداد‌تامنن‌کنندگاو‌‌

 نتایج‌
حاظ‌نقدننگ ،‌عدب‌ت منل‌هزینه‌های‌اضاف ‌در‌زمننه‌

 نگهداشت‌مواد‌

‌ورود‌مواد‌با‌کنانت‌به‌خط‌تولند‌و‌تا نر‌نهای ‌در‌کنانت‌
 م صول‌تولندی

‌طبقه‌بندی‌تامنن‌کنندگاو‌وتعننن‌ن وه‌تعامل‌در‌
 خریدهای‌بعدی‌

‌کاهر‌قدرت‌چانه‌زن ‌تامنن‌کنندگاو‌با‌توجه‌به‌شرایط‌
 اویا‌م نط‌

 تتایه‌مناسب‌‌و‌به‌موقع‌خط‌تولند‌



 تولند‌وعملنات ناب‌حوزه‌

 تولند ناب‌زیر‌حوزه‌

 برنامه‌‌

 افزایر‌مقداری‌تولند‌

 ارتقاء‌سطح‌کنانت‌م صول

 کاهر‌بهای‌تماب‌شده‌تولند

 برنامه‌ریزی‌دقنق‌توقاات‌تولند

 کاهر‌ضایعات‌تولند

 اقدامات

 (کشر‌اتوماتنک‌فلت‌ووایر)بهننه‌سازی‌استریچ‌فلت‌

 به‌روزرسان ‌‌سنستم‌های‌فلظت‌سنج

 تعویض‌شاور‌شستشوی‌فلت‌و‌وایر

 نصب‌سنستم‌تریم‌فن

 راه‌اندازی‌سنستم‌بازیافت‌الناف‌بلند‌از‌اساب‌سالن‌تولند‌

 نتایج‌

‌افزایر‌عمر‌ماند‌فلت‌و‌وایر‌،‌افزایر‌کنانت‌کافا‌از‌ل اظ‌
 فرمنشن

 همگن‌سازی‌گراماژ‌در‌عرض‌رول‌و‌افزایر‌کنانت

‌کاهر‌توقاات‌،‌تص نح‌مکاننزب‌شستشوی‌فلت‌و‌وایر‌،
 افزایر‌کنانت‌کافا

‌بازگشت‌مناسب‌کافا‌برگشت ‌به‌خط‌تولند،‌مصرف‌بهننه
 از‌عرض‌کافا‌

‌کاهر‌ضایعات‌کافا‌در‌فرآیند‌تولند؛‌ایجاد‌صرفه‌اقتصادی
 و‌بهننه‌سازی‌سنستم‌های‌م نط‌زیست‌‌

 شارژ‌به‌موقع‌انبار تعریف‌دقنق‌نقاط‌ساارش‌برای‌انبار‌مواد‌و‌قطعات‌ تنوع‌تولند

‌اعمال‌کنترل‌کنا ‌در‌تماب‌مراحل‌حنن‌تولند‌و‌اس‌از‌‌
 تولند

 تولند‌م صول‌با‌کنانت‌و‌کاهر‌منزاو‌کالای‌مرجوع 



 تولند‌وعملنات ناب‌حوزه‌

 تعمنرات ناب‌زیر‌حوزه‌

 برنامه‌‌

 انجامم‌امور‌از‌طریق‌بروو‌سپاری‌‌

 اقدامات

 بروو‌سپاری‌امور‌تعمنرات‌

 نتایج‌

 کاهر‌هزینه‌های‌ارسنل ‌تعمنرات‌

 تولند‌وعملنات ناب‌حوزه‌

 انرژی ناب‌زیر‌حوزه‌

 برنامه‌‌

 بهننه‌سازی‌مصرف‌انرژی‌‌

 اقدامات

 اقدامات‌اولنه‌جهت‌جایگزین ‌‌مازوت‌و‌گازوینل‌با‌گاز‌شهری

 (ممنزی‌مصرف‌انرژی‌)بهننه‌سازی‌مصرف‌برو‌

 نتایج‌

 حاظ‌م نط‌زیست‌واطمنناو‌نسبت‌به‌تامنن‌

 مصرف‌بهننه‌برو‌وکاهر‌هزینه‌های‌انرژی



 تدارك‌خروج ‌ها‌ ناب‌حوزه‌

 رقابت‌اایری،‌بازاریاب ‌و‌فروش ناب‌زیر‌حوزه‌

 برنامه‌‌

 رهبری‌در‌بازار‌داخل ‌‌

 اقدامات

 افزایر‌منزاو‌‌فروش‌داخل ‌از‌م ل‌تولند‌

 افزایر‌منزاو‌صادرات‌

 نتایج‌

 حاظ‌سهم‌بازار‌

 حضور‌در‌بازارهای‌منطقه‌

 (‌عملنات‌بازرگان )خرید‌تنشو‌و‌فروش‌آو‌

‌تلاش‌برای‌اخا‌نمایندگ ‌تولندکنندگاو‌معتبر‌جهان ‌
 درکشور

 جمع‌آوری‌دوره‌ای‌اطلاعات‌بازار‌



 تدارك‌خروج ‌ها‌ ناب‌حوزه‌

 کانال‌های‌توزیع‌ ناب‌زیر‌حوزه‌

 برنامه‌‌

 کاهر‌زماو‌ت ویل‌به‌مشتری‌‌

 اقدامات

 تنظنم‌قراردادها‌بر‌اساس‌‌حمل‌بر‌عهده‌مشتری‌

 بسته‌بندی‌م صولات‌بصورت‌مطلوب‌

 نتایج‌

 کاهر‌هزینه‌های‌حمل‌و‌نقل‌

 کاهر‌ا رات‌ضایعات‌حنن‌حمل کاهر‌ضایعات‌ت ویل‌‌

 بکارگنری‌شنوه‌حمل‌مناسب‌با‌ویژگ ‌های‌م صول



 تدارك‌خروج ‌ها‌ ناب‌حوزه‌

 آشنای ‌جامعه‌با‌م صولات‌شرکت‌ ناب‌زیر‌‌حوزه‌

 برنامه‌‌

 تبلنتات‌مناسب‌‌

 اقدامات

 برگزاری‌همایر‌آشنای ‌با‌م صولات‌شرکت‌

 شرکت‌در‌نمایشگاههای‌بنن‌الملل ‌

 نتایج‌

 افزایر‌منزاو‌تعامل‌بنن‌شرکت‌و‌مشتریاو

 زمننه‌سازی‌جهت‌حضور‌در‌بازارهای‌منطقه‌ آشنا‌سازی‌مصرف‌کنندگاو‌با‌م صول‌

 انجاب‌تبلنتات‌از‌طریق‌سایت‌شرکت‌و‌کاتالوگ‌



 زیرساخت‌ها‌ ناب‌حوزه‌

 برنامه‌‌

 گسترش‌سنستم‌های‌اطلاعات ‌‌‌

 اقدامات

 انجاب‌مطالعات‌و‌طراح ‌اولنه‌برای‌استقرار‌سنستم‌ها‌

 انجاب‌ارزیاب ‌اجزا‌تکنولوژی‌و‌مطالعه‌برای‌ارتقاء‌اجزا‌

 نتایج‌

 رواو‌سازی‌جریاو‌اطلاعات‌در‌شرکت‌

 شناخت‌نقاط‌قوت‌وضعف‌وفاصله‌ها‌درتکنولوژی ارتقاء‌اجزای‌تکنولوژی‌

 شکل‌ده ‌اایگاه‌مناسب‌داده‌ها‌مورد‌نناز‌برای‌ت لنل‌ها اقدامات‌اولنه‌جهت‌استقرار‌اتوماسنوو‌اداری‌



 مدیریت‌منابع‌انسان  ناب‌حوزه‌

 برنامه‌‌
 جاب‌ننروی‌های‌کارشناس ‌و‌متخصص

 اقدامات
 بروو‌سپاری‌تعمنرات‌و‌طرح‌وبرنامه‌

 طراح ‌وتدوین‌ساختار‌سازمان ‌جدید

 نتایج‌
 هزینه‌های‌ارسنل ‌‌

 انجاب‌امور‌از‌طریق‌بروو‌سپاری‌

 
 شکل‌گنری‌ساختار‌جدید‌مطابق‌با‌حوزه‌های‌ت ول‌استراتژیک‌

 ارتقاء‌سطح‌دانر‌به‌ویژه‌در‌بخر‌فن ‌
 افزایر‌سطح‌ت صنلات‌کارکناو‌‌

 

 افزایر‌اعتبارات‌و‌تسهنلات‌

 

 ارتقاء‌شتل ‌کارکناو‌

 چرخر‌شتل ‌مناسب‌کارکناو

 

 افزایر‌منزاو‌رضایت‌شتل ‌و‌تعهد‌کاری‌کارکناو

 کاهر‌منزاو‌تاخنر‌وفنبت‌کارکناو

 افزایر‌منزاو‌آموزش‌

 برگزاری‌دوره‌های‌آموزش ‌متعدد‌مطابق‌با‌برنامه‌



 تدوین‌استراتژی



ماموریت‌ما‌چنست؟»مترادف‌است‌با‌«‌فعالنت‌ما‌چنست؟»طرح‌ارسر‌»‌

جمله‌یا‌عبارت ‌است‌که‌بداو‌وسنله‌مقصود‌یک‌سازماو‌از‌مقصیود‌‌:‌بناننه‌ماموریت

‌.سازماو‌مشابه‌متمایز‌م ‌شود

ماموریت‌بناو‌کننده‌علت‌وجودی‌یک‌سازماو‌

بناو‌روشن‌ماموریت‌م ‌تواند‌اهداف‌و‌استراتژی‌ها‌را‌تعننن‌نماید. 

در‌ییک‌بناننیه‌‌‌مقصود،‌مشتریاو،‌م صولات،‌بیازار،‌فلسیاه‌و‌فنیاوری‌‌‌‌روشن‌بودو‌

‌ماموریت‌خوب

‌

 



ماموریت‌سازماو‌م ‌بایست‌دارای‌ویژگ ‌های‌ذیل‌باشد:‌

تعریف‌سازماو‌بداو‌گونه‌که‌هست‌و‌آنچه‌در‌نظر‌دارد‌بشود‌

م دود‌به‌اندازه‌ای‌که‌برخ ‌از‌فعالنت‌های‌مخاطره‌آمنز‌را‌حاف‌نماید‌و‌گسترده‌تا‌آنجیا‌‌

‌که‌نوید‌دهنده‌رشد‌خلاو‌و‌نوآوری‌باشد

متمایزگر‌سازماو‌از‌دیگر‌سازماو‌ها‌

عمل‌به‌عنواو‌یک‌چارچوب‌برای‌ارزیاب ‌فعالنت‌های‌کنون ‌و‌آینده‌سازماو‌

به‌اندازه‌کاف ‌واضح‌و‌آشکار‌جهت‌درك‌توسط‌تمام ‌اعضای‌سازماو‌
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‌عملكرد
 

تعيين‌
هدف‌هاي‌‌
ساليانه‌و‌
 سياست‌ها

 ارزیابی‌استراتژی اجرای‌استراتژی تدوین‌استراتژی

تدوین‌ماموریت:‌اولین‌گام‌در‌برنامه‌ریزی‌استراتژیک 



بناننه‌ماموریت‌بانک‌اارسناو‌

سیان ‌‌ان‌بانک‌اارسناو‌ارااه‌دهنده‌کلنه‌خدمات‌بانک ‌و‌مال ‌منطبق‌با‌ننازهای‌روز‌با‌استااده‌از‌ابزارهیای‌انشیرفته‌و‌نیوین‌و‌اتکیاء‌بیه‌سیرمایه‌‌‌‌‌‌

‌.متخصص‌با‌بهترین‌‌شرایط‌است

برترین‌در‌تکریم‌مشتری،‌سریع‌ترین‌در‌شناسای ‌و‌ااسیخگوی ‌بیه‌ننازهیا،‌متمیایز‌در‌اراایه‌‌‌‌‌‌:‌ما‌به‌موفقنت‌خود‌ایماو‌داریم‌زیرا‌تلاش‌م ‌کننم

‌.کلنه‌خدمات‌بانک ‌و‌مال ،‌سودآورترین‌در‌سرمایه‌گااری،‌وظناه‌‌شناس‌ترین‌در‌قبال‌جامعه‌و‌اایبند‌به‌بانکداری‌اسلام ‌باشنم

  ما‌با‌کار‌گروه ‌تلاش‌م ‌کننم: ‌

oگااری‌را‌داشته‌باشند،‌‌رضایتمندی‌کاف ‌از‌انتخاب‌بهترین‌فرصت‌سرمایه سپرده‌گااراو‌

oمنعطف‌ترین‌راه‌حل‌های‌مال ‌ممکن‌و‌متناسب‌با‌نناز‌خود‌را‌دریافت‌نمایند، تسهنلات‌گنرندگاو‌

oهمواره‌سریع‌ترین‌و‌ارزانترین‌خدمات‌را‌تجربه‌نمایند، خدمات‌گنرندگاو‌

oما‌موفق‌ترین‌و‌سودآورترین‌رابطه‌تجاری‌بلند‌مدت‌را‌داشته‌باشند، شرکای‌تجاری‌

oخشنود‌از‌چشم‌انداز‌تداوب‌موفقنت‌ما‌باشند، سهاب‌داراو‌و‌کارکناو‌ما‌

oاز‌داشتن‌عضوی‌که‌نقر‌برجسته‌ای‌در‌رونق‌اقتصادی‌دارد،‌خشنود‌باشد جامعه. ‌

oچشم‌انداز‌فعالنت‌ما‌همواره‌تداع ‌کننده‌عظمت‌اارسناو‌در‌حنطه‌بانکداری‌اسلام ‌خواهد‌بود.‌

روشییین‌بیییودو‌مقصیییود،‌‌

مشتریاو،‌م صولات،‌بیازار،‌‌

فلسییاه‌و‌فنییاوری‌در‌یییک‌‌

‌بناننه‌ماموریت‌خوب



ویژگ ‌های‌ماموریت‌سازماو‌از‌دیدگاه‌مک‌جنننز‌

،معرف ‌سازماو‌به‌آو‌گونه‌که‌هست‌و‌آو‌چه‌در‌نظر‌دارد‌بشود‌

،به‌اندازه‌ای‌م دود‌که‌برخ ‌از‌فعالنت‌های‌مخاطره‌آمنز‌را‌حاف‌نماید‌و‌به‌اندازهای‌گسترده‌که‌نویددهنده‌رشد‌خلاو‌و‌نوآوری‌باشد‌

،سازماو‌را‌از‌سایر‌سازماو‌ها‌متمایز‌کند‌

،عمل‌نمودو‌به‌عنواو‌چارچوب ‌به‌منظور‌ارزیاب ‌نمودو‌فعالنت‌های‌کنون ‌و‌آینده‌

به‌اندازه‌کاف ‌واضح‌و‌آشکار‌باشد‌تا‌برای‌تمام ‌اعضای‌سازماو‌قابل‌درك‌باشد.‌

مقایسه‌چشم‌انداز‌سازماو‌با‌ماموریت‌سازماو‌

ما‌به‌چیه‌کیاری‌مشیتول‌‌‌‌»:اگر‌در‌بناو‌ماموریت‌سازماو‌سع ‌شودکه‌به‌این‌ارسر‌ااسخ‌داده‌شود:‌تهنه‌دو‌سند‌مجزا‌برای‌ماموریت‌و‌چشم‌انداز

‌«ما‌م ‌خواهنم‌چه‌بشویم؟»:‌،‌در‌سند‌مربوط‌به‌چشم‌اندازهای‌سازماو‌به‌این‌ارسر‌ااسخ‌داده‌خواهد‌شد«هستنم؟

ما‌م ‌خواهنم‌چه‌بشویم؟»:‌در‌سند‌مربوط‌به‌چشم‌انداز‌سازماو‌به‌این‌ارسر‌ااسخ‌داده‌خواهد‌شد»‌

 ول ‌برای‌ایجاد‌انگنزه‌در‌افراد،‌سیود‌بیه‌تنهیای ‌‌‌‌.‌م ‌تواو‌مدع ‌شد‌که‌سود‌هماو‌م رك‌اصل ‌سازماو‌است‌و‌نا‌ماموریت‌و‌چشم‌انداز‌سازمان

‌.کاف ‌ننست

 



مساله‌مهم‌این‌است‌که‌در‌فرایند‌تعننن‌ماموریت‌سازماو،‌تا‌بنشترین‌حد‌امکیاو‌عیده‌ای‌بنشیتر‌از‌میدیراو‌مشیارکت‌‌‌‌‌‌

‌.نمایند

افراد‌از‌طریق‌مشارکت‌خود‌را‌نسبت‌به‌سازماو‌متعهد‌م ‌نمایند.‌

یک‌روش‌بسنار‌متداول‌برای‌تعننن‌ماموریت‌سازماو:‌

 تدوین‌چند‌مقاله‌درباره‌بناننه‌ماموریت‌سازماو‌و‌درخواست‌از‌مدیراو‌برای‌مطالعه‌و‌نظرده‌

درخواست‌از‌مدیراو‌برای‌تهنه‌بناننه‌ماموریت‌

جمع‌آوری‌نظرات‌مدیراو‌توسط‌کمنته‌ای‌از‌مدیراو‌ارشد‌با‌هدف‌اایر،‌اصلاح،‌تکمنل‌و‌جمع‌بندی‌

ارایه‌سند‌نهای ‌تدوین‌شده‌در‌یک‌جلسه‌گردهمای ‌و‌رساندو‌آو‌به‌تایند‌همگاو‌

‌

‌

‌‌ 

با‌توجه‌به‌نقر‌داشتن‌همه‌مدیراو‌در‌تهنه‌ماموریت‌و‌تایند‌سند‌نهای ‌توسط‌همگاو،‌سازماو‌م ‌تواند‌اطمنناو‌داشته‌باشید‌‌
 .که‌آو‌ها‌در‌امور‌مربوط‌به‌تدوین،‌اجرا‌و‌ارزیاب ‌استراتژی‌های‌سازماو‌همکاری‌لازب‌را‌خواهند‌نمود



توجه‌به‌بناو‌نگرش‌ها‌در‌تعننن‌ماموریت 

منجر‌به‌از‌بنن‌رفتن‌خلاقنت(‌جزا ‌نگری)کل ‌گوی ‌بسنار‌منجر‌به‌عدب‌کارای ‌و‌م دودیت‌بنر‌از‌حد‌‌

کل ‌گوی ‌و‌ابهاب‌تا‌حد‌متوسط‌م ‌تواند‌منجر‌به‌ایجاد‌انعطاف‌اایری‌در‌مدیریت‌اهداف‌

درنظر‌گرفتن‌دیدگاه‌های‌متااوت‌و‌ننازهای‌مختلف‌و‌گوناگوو‌گروه‌های‌ذی‌ناع‌

توجه‌به‌نقر‌ایجاد‌انگنزه‌و‌جهت‌ده ‌نمودو‌ماموریت‌

کاهر‌کارای ‌به‌واسطه‌شرح‌تاصنل ‌زیاد‌و‌ایجاد‌حواش ‌در‌م نط‌کاری‌‌‌

بناو‌ملموس‌هدف‌منجر‌به‌ایجاد‌م دودیت‌برای‌سازماو‌

به‌هم‌نزدیک‌نمودو‌دیدگاه‌های‌مختلف‌در‌فرایند‌تدوین‌ماموریت‌

بازتاب‌انتظارات‌مشتریاو‌در‌ماموریت‌

ماموریت‌کارا‌خود‌م ‌تواند‌به‌منزله‌ابزاری‌برای‌انتخاب‌استراتژی‌ها‌م سوب‌شود.‌

‌

 



تااوت‌ماموریت‌های‌سازماو‌ها‌از‌نظر‌شکل،‌حجم،‌م توا‌و‌ارداختن‌به‌جزینات‌

جنبه‌ذیل‌به‌عنواو‌اجزا‌تشکنل‌دهنده‌ماموریت‌سازماو‌9توجه‌به‌‌

مشتریاو‌شرکت‌چه‌کسان ‌هستند؟:‌مشتریاو‌

م صولات‌و‌خدمات‌عمده‌شرکت‌چنست؟:‌خدمات/م صولات‌

از‌نظر‌جترافنای ،‌شرکت‌در‌کجا‌رقابت‌م ‌کند؟:‌بازارها‌

آیا‌شرکت‌از‌انشرفته‌ترین‌فناوری‌ها‌استااده‌م ‌کند؟:‌فناوری‌

آیا‌شرکت‌برای‌رشد‌و‌سلامت‌مال ‌از‌تعهد‌لازب‌برخوردار‌است؟:‌توجه‌به‌بقا،‌رشد‌و‌سودآوری‌

باورها،‌ارزش‌ها‌و‌آرزوها‌و‌اولویت‌های‌اخلاق ‌اصل ‌شرکت‌چنست؟:‌فلساه‌

شرکت‌دارای‌چه‌مزیت‌رقابت ‌یا‌شایستگ ‌ممتاز‌است؟:‌ویژگ ‌ممتاز‌

آیا‌شرکت‌نسبت‌به‌مسایل‌اجتماع ،‌جامعه‌و‌م نط ‌واکنر‌مناسب‌نشاو‌م ‌دهد؟:‌توجه‌به‌تصور‌مردب‌

آیا‌به‌عنواو‌یک‌قلم‌دارای ‌ارزشمند‌برای‌شرکت‌به‌حساب‌م ‌آیند؟‌:‌توجه‌به‌کارکناو 



‌بررس ‌عوامل‌خارج 4.
 ماهنت‌بررس ‌عوامل‌خارج‌

ننروهای‌اقتصادی‌

 ننروهای‌اجتماع ،‌فرهنگ ،‌بوب‌شناخت ‌و‌م نط‌

 ننروهای‌سناس ،‌دولت ‌و‌قانون‌

ننروهای‌فناوری‌

 ننروهای‌رقابت‌

 منابع‌اطلاعات‌خارج‌

 ابزارها‌و‌روش‌انر‌بنن‌

الگوی‌مبتن ‌بر‌انج‌ننروی‌اورتر:‌تجزیه‌و‌ت لنل‌رقابت‌

ماتریس‌ارزیاب ‌عوامل‌خارج :‌تجزیه‌و‌ت لنل‌صنعت‌

ماتریس‌بررس ‌رقابت‌

ارایه‌یک‌تحلیل‌‌:‌هدف
درست‌برای‌بهره‌برداری‌از‌‌

فرصت‌ها‌و‌کاهش‌اثر‌
 تهدیدها



استااده‌از‌ابزارها،‌اصول‌و‌مااهنم‌مورد‌نناز‌جهیت‌بررسی ‌ننروهیای‌‌‌‌

خارج ‌با‌هدف‌شناسای ‌روندها‌و‌رویدادهای ‌خیارج‌از‌کنتیرل‌ییک‌‌‌‌

‌شرکت

در‌بررس ‌عوامل‌م نط ‌سع ‌م ‌شود:‌

فرصت‌ها‌و‌تهدیدهای‌در‌انشروی‌سازماو‌شناسای ‌شوند.‌

با‌تدوین‌استراتژی‌مناسیب‌از‌فرصیت‌هیا‌بهیره‌بیرداری‌شیود‌و‌ا یر‌عوامیل‌‌‌‌‌‌‌‌‌

 .تهدیدکننده‌کاهر‌یابد



از‌فرصت‌های ‌که‌م ‌تیواو‌از‌آو‌هیا‌بهیره‌بیرداری‌کیرد‌و‌‌‌‌‌‌‌نهايیتهنه‌یک‌لنست‌

‌.تهدیدات ‌را‌که‌م ‌تواو‌از‌آو‌ها‌احتراز‌نمود

 منظور‌تنها‌تهنه‌یک‌لنست‌و‌فهرست‌کامیل‌از‌هیر‌عیامل ‌‌‌‌:‌تاکند‌بر‌ویژگ ‌نهای

که‌بتواند‌بر‌سازماو‌ا ر‌گاارد‌ننست،‌بلکه‌هدف‌شناسای ‌متتنرهیای‌اصیل ‌اسیت‌‌‌‌

‌.که‌شرکت‌باید‌در‌برابر‌آو‌ها‌واکنر‌عمل ‌نشاو‌دهد

 واکنر‌مناسب‌از‌طریق‌تدوین‌استراتژی‌ها‌به‌صورت‌تدافع ‌یا‌تهاجم 



طبقه‌بندی‌ننروهای‌خارج ‌به‌انج‌گروه:‌

ننروهای‌اقتصادی‌

 ننروهای‌اجتماع ،‌فرهنگ ،‌بوب‌شناس ‌و‌م نط‌

 ننروهای‌سناس ،‌دولت ‌و‌قانون‌

ننروهای‌فناوری‌

 ننروهای‌رقابت 

تا نرگااری‌تتننر‌در‌ننروهای‌خارج ‌بر‌تقاضا،‌نوع‌

‌م صول،‌ماهنت‌روند‌مربوط‌به‌بخر‌بندی‌بازار،

 اعضای‌زنجنره‌تامنن،



‌نيروهاي‌اقتصادي
نيروهاي‌اجتماعی،‌فرهنگ،‌

‌بوم‌شناختی‌و‌محيطی
نيروهاي‌سياسی،‌قانونی‌و‌

‌دولتی
‌نيروهاي‌فناوري
 نيروهاي‌رقابتی

‌شرکت‌هاي‌رقيب
‌عرضه‌کنندگان‌مواد‌اوليه

‌توزيع‌کنندگان
‌بستانكاران
‌مشتريان
‌کارکنان
‌جوامع
‌مديران

‌سهامداران
‌اتحاديه‌هاي‌کارگري

‌دولت
‌شوراهاي‌تجاري

‌گروه‌هاي‌ذي‌نفع‌خاص
‌محصولات
‌خدمات
‌بازارها

‌محيط‌طبيعی

فرصت‌ها‌و‌تهديدات‌
 سازمان



در‌گروی‌درك‌ص نح‌از‌فرصت‌هیای‌موجیود‌در‌بیازار‌خیارج‌و‌‌‌‌‌کسب‌وکارها‌بقای‌بسناری‌از‌

‌.بهره‌برداری‌مناسب‌اس‌از‌شناسای ‌آو‌ها‌است

نمونه:‌

به‌قطب‌گردشگری‌توسط‌کارآفرین‌خلاو‌شنرازی‌به‌ناب‌آقای‌عباس‌برزگر(‌به‌ناب‌بزب)تبدیل‌یک‌روستا‌ 

تلاش‌شرکت‌های‌چنن ‌در‌دسترس ‌قراردادو‌فناوری‌با‌هزینه‌ارزاو‌برای‌طنف‌وسنع ‌از‌افراد‌جامعه 

 



سازماومشارکت‌تمام ‌مدیراو‌و‌کارکناو‌‌
جمع‌آوری‌اطلاعات‌م رمانه‌از‌شرکت‌های‌رقنب‌انراموو‌تمام ‌روندهای‌مربوطه‌
استااده‌از‌تمام ‌منابع‌اطلاعات ‌در‌دسترس‌با‌استااده‌از‌ابزار‌مناسب‌به‌ویژه‌فناوری‌اطلاعات‌

 ایجاد‌رشته‌های‌جدید‌در‌حوزه‌فناوری‌اطلاعات‌تنها‌با‌هدف‌جستجوی‌کارآمد‌اسناد‌و‌اطلاعات‌اینترنت 

اولویت‌ده ‌)تهنه‌یک‌لنست‌اولنه‌و‌اایر‌آو‌از‌فرصت‌ها‌و‌تهدیدات‌با‌توجه‌به‌نظرات‌مدیراو‌
‌(با‌هدف‌شناسای ‌عوامل‌حنات ‌و‌موفقنت‌ساز

ویژگ ‌مشترك‌عناوین‌مهم‌شناسای ‌شده:‌
برخورداری‌از‌اهمنت‌ویژه‌جهت‌دست‌یاب ‌به‌اهداف‌سالانه‌و‌بلندمدت‌

قابل‌سنجر‌و‌اندازه‌گنری‌

انتخاب‌تعداد‌م دود‌

(تسهنل‌در‌فرایند‌الگوبرداری)دارای‌کاربرد‌در‌شرکت‌های‌رقنب‌و‌همکار‌‌

 قابل‌قرارگنری‌در‌سطوح‌مختلف‌سازمان‌

‌

 



گوناگووا رگااری‌مستقنم‌عوامل‌اقتصادی‌بر‌جاابنت‌بالقوه‌استراتژی‌های‌‌
نمونه‌ای‌از‌انواع‌عوامل‌اقتصادی‌

 ارزش‌اول‌مل‌

(‌بهره،‌مالنات،‌گمرك‌و‌موارد‌مشابه‌دیگر)تعرفه‌های‌اقتصادی‌‌

 تولند‌ناخالص‌داخل 

انماو‌های‌اقتصادی‌

و‌موارد‌مشابه‌دیگر‌

 



روی‌آوردو‌برخ ‌از‌صنایع‌کشورهای‌توسعه‌
‌یافته‌به‌بخر‌خدمات‌و‌صنعت‌خلاقانه

وجود‌اعتبار‌
سطح‌درآمد‌قابل‌تصرف‌
 روند‌مصرف‌گرای‌
نرخ‌بهره‌
نرخ‌تورب‌
صرفه‌جوی ‌به‌مقناس‌
نرخ‌بازار‌اول‌
کسر‌بودجه‌دولت‌
روند‌تولند‌ناخالص‌
الگوی‌مصرف‌
روند‌بنکاری‌
سطح‌بهره‌وری‌کارکناو 

ارزش‌واحد‌اول‌
روند‌بازار‌بورس‌
شرایط‌اقتصادی‌کشورهای‌دیگر‌
عوامل‌صادرات‌و‌واردات‌
اراکندگ ‌درآمد‌در‌سطح‌جامعه‌
صادرات‌سرمایه‌و‌ننروی‌کار‌
 سناست‌های‌اول ‌و‌مال‌
نرخ‌مالنات‌
سناست‌های‌اقتصادی‌دیگر‌کشورها‌و‌ات ادیه‌ها‌



‌،ا رگااری‌معنادار‌تتننرات‌عوامل‌اجتماع ،‌فرهنگ ،‌بوب‌شناس ‌و‌م نط ‌بر‌م صولات،‌بازارها
‌مشتریاوخدمات‌و‌

م نط ‌م ‌تواند‌انواع‌سازماو‌ها‌را‌با‌سرعت ‌سرسیاب‌آور‌‌عوامل‌اجتماع ،‌فرهنگ ،‌بوب‌شناس ‌و‌
‌.به‌چالر‌بکشد

روندهای‌ماکور‌م ‌توانند‌بر‌شنوه‌زندگ ،‌کار،‌تولند‌و‌مصرف‌مردب‌تا نرگاار‌باشند.‌
روندهای‌ماکور‌م ‌توانند‌موجب‌اندایر‌گونه‌های ‌جدید‌از‌مصرف‌شوند.‌
روندهای‌یاشده‌م ‌توانند‌ت ت‌تا نر‌افزایر‌چشم‌گنیر‌ضیریب‌نایوذ‌فنیاوری‌اطلاعیات،‌آ یاری‌‌‌‌‌‌‌

‌.انر‌بنن ‌نشده‌از‌خود‌بروز‌دهند
نمونه‌های ‌از‌انواع‌روندهای‌ماکور:‌

 مصرف‌گرای‌

 تجمل‌گرای‌

 فرب‌گرای 

تجردگرای ‌و‌کم‌فرزندآوری‌

و‌موارد‌مشابه‌دیگر‌

 



نرخ‌تولد‌و‌وفات‌
نرخ‌ازدواج‌و‌طلاو‌
نرخ‌مهاجرت‌
 برنامه‌های‌تامنن‌اجتماع‌
نرخ‌طول‌عمر‌
 سبک‌زندگ‌
اعتماد‌
‌‌‌،نگرش‌نسبت‌به‌زندگ ،‌کار،‌سیرمایه‌گیااری

‌...دولت‌و‌
نقر‌جنسنت‌
تنوع‌مااهب‌
 تنوع‌قومنت‌
 برنامه‌های‌اجتماع‌
سطح‌ت صنلات‌و‌نرخ‌سواد‌
 

 مسئولنت‌اجتماع‌
 سرمایه‌اجتماع‌
وضعنت‌م نط‌زیست‌
 ت ولات‌آب‌وهوای 



ننروهای‌سناس ،‌دولت ‌و‌قانون ‌چارچوب‌عملکردها‌و‌الزامیات‌کسیب‌وکیار‌را‌‌‌‌
‌.تعریف‌م ‌کند

سنستم‌های‌اقتصادی‌به‌شکل‌فراینیده‌ای‌بیا‌سنسیتم‌هیای‌سناسی ،‌دولتی ‌و‌‌‌‌‌‌‌
‌.قانون ‌در‌ارتباط‌است

انر‌بنن ‌جو‌سناس ‌با‌توجه‌به‌روندهای:‌
 انشرفت‌های‌اجتماع‌

 انشرفت‌های‌فن‌

 وفور‌منابع‌طبنع‌

 نابسامان ‌های‌داخل‌

 نوع‌سنستم‌سناس 



 مقررات‌زدای ‌و‌مقررات‌دولت‌
قواننن‌اقتصادی‌نظنر‌مالنات‌و‌گمرك‌
مشارکت‌مردب‌در‌امور‌جامعه‌و‌سناست‌
حمایت‌های‌دولت‌از‌کسب‌وکار‌
 روابط‌بنن‌الملل‌و‌سناست‌خارج‌
شاافنت‌عملکرد‌نهادهای‌قدرت‌
 قواننن‌کسب‌وکار‌نظنر‌قانوو‌ان صار‌و‌بازار‌رقابت‌
و‌موارد‌مشابه‌دیگر 



تتننرات‌بسنار‌شدید‌فناوری‌منجر‌به‌ت ولات‌بیزرگ‌در‌م ینط‌کسیب‌وکیار‌شیده‌‌‌‌‌‌

فناوری‌اطلاعات‌و‌ارتباطات،‌هیوش‌مصینوع ،‌نیانو،‌بنیو‌تکنولیوژی،‌علیوب‌‌‌‌‌‌‌:‌است

‌شناخت ‌و‌بسناری‌از‌موارد‌مشابه‌دیگر

ایجیاد‌بازارهیا‌و‌تقاضییاهای‌جدیید،‌تشییدید‌م ینط‌رقیابت ،‌تتننییر‌در‌هزینیه‌هییای‌‌‌‌‌‌‌

کسب‌وکار‌و‌حت ‌تتننر‌در‌چرخیه‌عمیر‌سیازماو‌هیا‌و‌م صیولات‌در‌ای ‌معرفی ‌‌‌‌‌‌‌‌

‌فناوری‌های‌جدید

تا نرگااری‌متایاوت‌فنیاوری‌بیه‌شیکل‌متایاوت‌بیر‌بخیر‌هیای‌مختلیف‌م ینط‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌

 کسب‌وکار



بخر‌عمده‌ای‌از‌بررس ‌عوامل‌م نط‌هماو‌شناسیای ‌شیرکت‌هیای‌رقنیب‌و‌‌‌‌‌

تعننن‌نقاط‌قوت،‌ضعف،‌توانای ‌ها،‌فرصت‌ها،‌تهدیدات،‌هدف‌هیای‌بلندمیدت‌و‌‌‌

‌.استراتژی‌ها‌است

نقر‌حنات ‌گردآوری‌و‌ارزیاب ‌اطلاعات‌مربوط‌به‌رقبا‌در‌تدوین‌استراتژی‌ها 



‌ نقاط‌قوت‌و‌ضعف‌اصل‌
اهداف‌بلندمدت‌و‌استراتژی‌ها‌
‌‌، واکنر‌در‌برابر‌رویدادهای‌حاصل‌از‌متتنرهای‌اقتصادی،‌اجتماع ،‌فرهنگ ،‌بوب‌شناس ،‌م نطی

‌سناس ،‌دولت ،‌قانون ،‌فناوری‌و‌رقابت 
آسنب‌اایری‌در‌برابر‌راهبردهای‌اجراشده‌توسط‌شرکت‌ما‌
جایگاه‌م صولات‌و‌خدمات‌شرکت‌ما‌در‌برابر‌رقبا‌
نرخ‌ورود‌و‌خروج‌شرکت‌‌ها‌از‌این‌بازار‌
عوامل‌تا نرگاار‌بر‌جایگاه‌و‌موقعنت‌رقابت ‌ما‌
تتننر‌رتبه‌شرکت‌های‌رقنب‌و‌دلایل‌آو‌در‌ط ‌سال‌های‌اخنر‌از‌جنبه‌های‌مختلف‌
ماهنت‌روابط‌بازیگراو‌زنجنره‌
منزاو‌تهدید‌ایجادشده‌توسط‌م صولات‌و‌خدمات‌جایگزین‌برای‌رقبا‌در‌کسب‌وکار‌مدنظر 



انر‌بنن ‌یعن ‌درنظر‌گرفتن‌ماروضات‌سنجنده‌درباره‌روندها‌و‌رویدادهای‌آینده‌

انچنده‌و‌دشوار‌بودو‌انر‌بنن ‌به‌سبب‌وجود‌عوامل‌متااوت‌‌‌

‌ تجزییه‌وت لنیل‌‌‌از‌بیا‌اسیتااده‌‌‌است‌کیه‌‌تلاش‌های ‌مشتمل‌بر‌مجموعه‌آینده‌اژوه

بیرای‌‌برنامه‌رییزی‌‌بالقوه‌و‌اینده‌های‌و‌عوامل‌تتننر‌و‌یا‌ بات،‌به‌تجسم‌الگوها‌منابع،‌

‌.آو‌ها‌م ‌اردازد

‌ امیروز‌»(‌ییا‌تتننیر‌نکیردو‌‌‌)که‌چگونه‌از‌دل‌تتننیرات‌‌م ‌کند‌منعکس‌آینده‌اژوه»‌،

 .م ‌یابدتولد‌«‌فردا»واقعنت‌



 روش‌های‌آینده‌اژوه‌
آیندهبان ‌دیده‌‌

 دلا‌

تجزیه‌وت لنل‌روند‌

تجزیه‌وت لنل‌انشراو‌ها‌

سناریواردازی‌

چشم‌اندازسازی‌

نقشه‌راه‌

اس‌نگری‌

مدلننگ‌

شبنه‌سازی‌

آینده‌اژوه مختلف‌ترکنب‌روش‌های‌ 



 دیده‌بان‌

‌ در‌معنای‌عاب‌عبارت‌است‌از‌زیر‌نظر‌داشتن‌یک‌حنطه‌خاص‌با‌هدف‌‌دیده‌بان
‌.حنطهآت ‌موجود‌در‌آو‌فرصت‌های‌و‌چالر‌ها‌شناسای ‌

‌ اارادایم‌های‌‌علاوه‌بر‌آینده،‌برای‌موضوعات ‌که‌در‌مجاورت‌زمان ‌با‌دیده‌بان
‌.م ‌شودفعل ‌م ‌باشند،‌ننز‌انجاب‌

‌ کلندی‌جهت‌انجاب‌‌حوزه‌های‌خصوصا‌به‌منظور‌تعننن‌اولنه‌دیده‌بان
بسنار‌رویکرد‌آو‌ها‌عمنق‌بعدی‌و‌تهنه‌سناریو‌یا‌نقشه‌راه‌برای‌تجزیه‌وت لنل‌
 .ماندی‌است



 دلا‌

مرحله‌است‌2دلا ‌نوع ‌مشاوره‌شامل‌‌‌.‌

اول‌شامل‌توزیع‌ارسشنامه‌با‌هدف‌استعلاب‌نقطه‌نظرات‌اولنه‌از‌طنف‌‌مرحله‌
و‌جهت‌اظهار‌‌جمع‌آوری‌ااسخ‌ها‌.‌م ‌شودوسنع ‌از‌کارشناساو‌یک‌حوزه‌خاص‌

‌.در‌همه‌ارس ‌ارجاع‌م ‌شودشرکت‌کنندگاو‌نظر‌مجدد‌برای‌همه‌

آو‌ها‌از‌‌،‌خود‌ارزیاب ‌م ‌شودهمه‌ارس ‌مطرح‌شرکت‌کنندگاو‌سوال ‌که‌از‌دیگر‌
‌.ااسخ‌به‌سوالات‌استخود‌برای‌سطح‌صلاحنت‌

‌ است‌که‌در‌‌چنزهای ‌روش‌خوب ‌برای‌بدست‌آوردو‌یک‌تصویر‌کل ‌از‌دلا
‌.یک‌زمننه‌خاص‌از‌علوب‌در‌حال‌رخ‌دادو‌است

نوع ‌م ‌شودکه‌نهایتا‌باعث‌شرکت‌کنندگاو‌برای‌ارسشنامه‌ها‌مجدد‌ارسال‌
 .آینده‌آو‌حوزه‌حاصل‌گرددانر‌بنن ‌اجماع‌نظر‌در‌مورد‌



روندتجزیه‌و‌ت لنل‌‌
م ‌انوندندهستند‌که‌در‌طول‌زماو‌بوقوع‌مشاهده‌گر‌تتننر‌در‌چنزهای‌اراهمنت‌از‌دید‌الگوهای‌.‌

روش‌در‌ایین‌‌.‌هسیتند‌کشف‌روندهای ‌است‌کیه‌هیم‌اکنیوو‌در‌جرییاو‌‌‌‌‌آینده‌اژوه ،‌اولنن‌گاب‌در‌:‌دیده‌بان ‌روند‌ها
‌.م ‌دهدآینده‌از‌روی‌قراان‌و‌شواهد‌تاریخ ‌است‌که‌تتننرات‌یک‌داده‌در‌گاشته‌نشاو‌انر‌بنن ‌حقنقت‌

و‌نمایاو‌سیاختن‌مشیکلات‌در‌حیال‌ایجیاد،‌مانید‌‌‌‌‌‌سناست‌گااری‌ها‌بویژه‌برای‌سنجر‌کارای ‌تجزیه‌وت لنل‌روندها‌
‌.م ‌باشد

در‌عمل،‌انر‌بنن ‌آینده‌به‌سادگ ‌و‌بیا‌تعقنیب‌رونید‌‌‌‌.‌ضعف‌عمده‌این‌روش،‌ساده‌انگاری‌نهاته‌در‌آو‌استنقطه‌
تتننیرات‌بطئی ‌مثیل‌‌‌‌هیای ‌بیا‌‌‌این‌روش‌بنشتر‌برای‌مراقبیت‌از‌داده‌‌.‌گاشته‌یک‌داده‌بندرت‌امکاو‌اایر‌بوده‌است

‌.مناسب‌است“‌اطلاعات‌و‌آمار‌ناوس”

است‌این‌روش‌در‌مورد‌بررس ‌آینده‌موضوعات ‌که‌نسبت‌به‌متتنر‌های‌بنرون ،‌تتننرات‌فوری‌و‌سیریع‌نشیاو‌‌‌بهتر‌
بعنواو‌آینده‌اژوه ‌صرفا‌بعنواو‌یک‌بررس ‌مقدمات ‌بکار‌گرفته‌شود‌و‌از‌روش‌های‌دیگر‌(‌نظنر‌قنمت‌نات)م ‌دهند‌

‌.‌روش‌اصل ‌استااده‌شود

تتننیر‌‌رونید‌هیای‌‌‌یک‌مرحلیه‌از‌‌م ‌تواند‌(‌که‌ط ‌آو‌تعداد‌گزینه‌های‌واکنر‌م دودتر‌خواهد‌بود)دوره‌ب راو‌یک‌
سازماو‌در‌تعامل‌با‌مراحل‌مختلف‌انعطاف‌اایری‌با‌توجه‌به‌این‌موضوع،‌شناسای ‌هرچه‌زودتر‌یک‌روند‌منزاو‌.‌باشد

 .م ‌دهدروند‌تتننر‌را‌افزایر‌



سناریواردازی‌
به‌هم‌وابسته‌هستند”‌این‌تصاویر‌درونا.‌م تمل‌هستندآینده‌های‌تصاویری‌از‌سناریوها‌.‌

تصیاویری‌باورایایر‌و‌درونیا‌‌‌(واگیرا‌”‌و‌بعضا)،‌از‌اطلاعات‌مربوط‌به‌احتمالات‌و‌روندهای‌متنوع‌سناریوها‌،‌”
‌.سازگار‌از‌آینده‌ایجاد‌م ‌کنند

از‌بکارگنری‌سناریوها،‌ایجاد‌فضای ‌از‌ممکنات‌است‌که‌در‌آو‌کارای ‌سناست‌هیای‌اتخیاذ‌شیده‌در‌‌‌‌هدف‌
کیه‌هیم‌‌‌می ‌کننید‌‌‌سناریو‌ها‌همچننن‌کمک‌.‌موجود‌آینده‌در‌بوته‌آزمایر‌قرار‌م ‌گنرندچالر‌های‌برابر‌

‌.و‌هم‌فرصت‌های‌بالقوه‌ول ‌فنر‌منتظره‌شناسای ‌شوندچالر‌ها‌

استراتژی‌ها‌قرارم ‌گنرند،‌در‌خدمت‌تدوین‌فرصت‌های‌انر‌روو‌چالر‌ها‌باکشف‌سنستماتنک‌سناریوها‌.‌

تیا‌بناندیشینم‌چگونیه‌در‌شیرایط‌‌‌‌‌م ‌کند‌سناریو‌اردازی‌کمک‌.‌تنها‌حدسنات‌درمورد‌آینده‌ننستندسناریوها‌
‌.م نط ‌متااوت‌آینده،‌انروزمندانه‌به‌هدایت‌امور‌بپردازیم

بیه‌ییک‌حیدومرز،‌‌‌‌“‌عیدب‌قطعنیت‌لایتنیاه ‌‌‌”از‌چندین‌سناریوی‌متمایز‌و‌مقند‌کیردو‌‌تدوین‌مجموعه‌ای‌
سیناریو‌بیرای‌‌‌‌4یا‌‌3معمولا‌.‌م ‌کندسنستماتنک‌برای‌انجاب‌اقدامات‌لازب‌در‌سازماو‌را‌ممکن‌برنامه‌ریزی‌

 .م ‌شودتهنه‌هرآینده‌اژوه ‌



چشم‌اندازسازی‌

چشم‌اندازسازی،‌تجسم‌و‌ایجاد‌تصویری‌فن ‌والبته‌نه‌چنداو‌دقنق‌از‌آینده‌است.‌

چشم‌انداز‌بر‌خلاف‌سناریو‌که‌رد‌اا‌از‌اکنوو‌به‌آینده‌مشهود‌است،‌بنشتر‌شیبنه‌ایرش‌بیه‌آینیده‌‌‌‌‌

‌.است‌و‌لزوما‌نم ‌تواو‌ن وه‌تدوین‌چشم‌انداز‌را‌دید

برای‌شروع‌کاری‌صرفا‌بر‌اساس‌چشم‌انداز،‌کاری‌مشکل‌است به‌همنن‌دلنل‌اخا‌تایند‌متولناو.‌

برای‌مثمر‌ مر‌بودو،‌چشم‌انداز‌باید‌مقروو‌به‌واقعنات‌و‌به‌دور‌از‌خنال‌اردازی‌باشد. 



نقشه‌راه‌
طنف‌وسنع ‌از‌انواع‌.‌م ‌کندرا‌که‌باید‌برای‌ننل‌به‌یک‌هدف‌برداشت،‌تعننن‌گاب‌های ‌،‌نقشه‌راه

‌.نقشه‌راه‌وجود‌دارد

oعنواو‌مثال‌یک‌نقشه‌راه‌مربوط‌به‌تکنولوژی‌معمولا‌شامل‌ارزیاب ‌از‌مقولات‌زیر‌استبه‌:‌
o انشراو‌های‌اجتماع‌

oانشراو‌های‌علوب‌

o تکنولوژی‌ها‌و‌کاربرد‌های‌آو‌ها‌

oدرکشف‌م صولات‌مختلف‌ممکن‌در‌آینده‌کمک‌م ‌کند‌و‌در‌عینن‌حیال‌‌‌گمانه‌زن ‌به‌نقشه‌راه‌
کلندی‌از‌علوب‌مختلف‌که‌برای‌ایجاد‌ایین‌م صیولات‌لازب‌اسیت،‌را‌ننیز‌مشیخص‌‌‌‌‌‌بخر‌های‌

‌.م ‌کند

oلازب‌که‌باید‌برای‌ظهور‌ییک‌فنیاوری‌جدیید‌بیه‌‌‌‌‌اقداب‌های‌روش‌بویژه‌برای‌تعننن‌فهرست‌این‌
 .انجاب‌رسانده‌شود،‌بسنار‌ماند‌است



نمونه‌نقشه‌راه 



نمونه‌نقشه‌راه 



اس‌نگری‌
لازب‌بیرای‌افیزایر‌شیانس‌‌‌‌قیدب‌هیای‌‌‌و‌سپس‌بیا‌تعنینن‌‌‌م ‌شود‌با‌تصور‌آینده‌مطلوب‌شروع‌اس‌نگری‌

‌.م ‌یابدرسندو‌به‌آو‌آینده‌ادامه‌

باشندابهاب‌تعننن‌شده‌هرگونه‌رویکرد‌تنها‌زمان ‌عمل ‌است‌که‌اهداف‌آینده‌به‌روشن ‌و‌به‌دور‌از‌این‌‌.‌

و‌در‌جای ‌که‌تعدادی‌اهداف‌بالقوه‌متناقض‌وجود‌داشیته‌باشیند‌بکیارگنری‌متیدولوژی‌‌‌‌‌این‌صورت‌فنر‌در‌
 .استسناریو‌ارجح‌



مدل‌سازی‌
کاربرد‌این‌روش‌در‌بررس ‌آینده‌یک‌سنستم‌و‌ننز‌جای ‌که‌درک ‌ازعوامل‌مو ر‌بر‌تتننرات‌سنستم‌در‌

‌.استطول‌زماو،‌وجود‌دارد،‌

بنشتر‌بیر‌ااییه‌‌‌بررس ‌ها‌و‌در‌آو‌م ‌باشد‌روش‌ابزار‌ارزشمندی‌جهت‌بررس ‌یک‌موضوع‌انچنده‌این‌
‌.شواهدتا‌م ‌گنرد‌ادراکات‌افراد‌صورت‌

تیا‌تیا نر‌‌‌می ‌کننید‌‌‌کمیک‌‌این‌سنجه‌ها‌.‌م ‌گنرنداختنار‌قرار‌سنجه‌ها‌در‌استااده‌ازاین‌روش،‌درنتنجه‌
،‌باید‌م تاط‌بیود‌‌مدل‌هابدست‌آمده‌از‌سنجه‌های‌مختلف‌ارزیاب ‌شود‌ول ‌در‌اتکا‌به‌گزینه‌های‌نسب ‌

‌.را‌در‌نظر‌داشتم دودیت‌های‌آو‌ها‌و‌

خوب ‌در‌داده‌های‌است‌مدل‌ها،لازب‌مهم‌در‌این‌روش‌این‌است‌که‌برای‌ساختن‌و‌کالنبره‌کردو‌نکته‌
 .اختنار‌باشد



شبنه‌سازی‌

بیه‌عنیواو‌‌‌که‌خود‌را‌م ‌شود‌کامپنوتری،‌از‌متولناو‌موضوع‌خواسته‌بازی‌های‌این‌رویکرد‌مثل‌در‌

‌.بگنرندخود‌تصمنم‌واکنر‌های‌بازیگراو‌یک‌سناریو‌فرض‌کنند‌و‌در‌مورد‌

فعلی ‌‌سناسیت‌هیای‌‌‌ترتنب‌این‌رویکرد‌روش‌خوب ‌برای‌سناست‌گااراو‌است‌تا‌ن وه‌تیا نر‌‌بدین‌

‌.شبنه‌سازی‌کنندخود‌را‌بر‌آینده،‌و‌منزاو‌کارای ‌این‌سناست‌ها‌را‌در‌دراز‌مدت،‌

با‌این‌میدل‌کیامپنوتری،‌‌‌کارکردو‌با‌.‌در‌یک‌مدل‌کامپنوتری‌شکل‌گنردم ‌تواند‌حت ‌شبنه‌سازی‌

‌.م ‌شودانچنده‌فراهم‌مجموعه‌ای‌امکاو‌مشاهده‌تا نرات‌تصمنمات‌بر‌

روش‌خوب ‌برای‌مااهمه‌با‌طنف‌وسنع ‌از‌مخاطباو‌در‌باره‌ماهنت‌انچنده‌تصمنمات‌شبنه‌سازی‌،

‌.سناست‌ها‌استاین‌تا نر‌اجرای‌از‌گسترده‌ای‌و‌ایجاد‌تصویر‌سناست‌ها‌و‌



تومان‌کالای‌‌1000اگر‌هر‌ایرانی‌در‌طی‌روز‌تنها‌»

میلیون‌فرصت‌شغلی‌در‌‌1/5ایرانی‌خریداری‌نماید،‌

 «!کشور‌ایجاد‌خواهد‌شد



الگوی‌اروتر‌مناسب‌برای‌تجزیه‌و‌ت لنل‌وضع‌رقابت ‌و‌تدوین‌استراتژی‌هیا‌‌

‌در‌سازماو

تعننن‌رقابت‌در‌هر‌صنعت‌توسط‌انج‌عامل‌به‌شرح‌ذیل:‌

رقابت‌موجود‌مابنن‌شرکت‌‌های‌رقنب‌

تواو‌بالقوه‌برای‌ورود‌رقبای‌جدید‌

تواو‌بالقوه‌برای‌توسعه‌م صولات‌جدید‌

 تواو‌تامنن‌کنندگاو‌در‌چانه‌زن‌

 تواو‌مصرف‌کنندگاو‌در‌چانه‌زن‌

‌



مشیهورترین‌و‌کارآمیدترین‌میدل‌تیدوین‌‌‌‌‌ایورتر‌را‌‌رقیابت ‌‌مدل‌شاید‌بتواو‌

‌.دانستاستراتژی‌

بر‌شرایط‌رقابت ‌و‌حساسنت‌بالا‌نسبت‌به‌ورود‌و‌خیروج‌رقبیای‌‌‌مدل‌اورتر‌

بالقوه‌به‌بازار‌و‌ارتباط‌بنن‌ننروهای‌مؤ ر‌بر‌عملکرد‌رقیابت ‌سیازماو‌تأکنید‌‌‌‌

‌.‌دارد

بر‌رقابت‌استاستراتژی‌در‌مدل‌اورتر‌سازگار‌تدوین‌اساس‌.‌

 



قدرت‌جمع ‌این‌ننروها،‌ظرفنت‌سیودآوری‌نهیای ‌ییک‌تجیارت‌را‌معینن‌‌‌‌‌‌

‌.م ‌کند

موفقنت‌آساو‌م ‌شودصنعت ‌که‌از‌نظر‌اقتصادداناو‌کاملاً‌رقابت ‌تلق ‌در‌‌،

سیاختار‌صینعت ‌بیرای‌سیودآوری‌بلنید‌میدت‌بیدترین‌‌‌‌‌‌‌‌ایین‌گونیه‌‌‌اما‌.‌است

 .را‌داردچشم‌انداز‌



‌، رقنیب‌‌رقابت‌موجود‌ما‌بنن‌شرکت‌های‌بطور‌کل ‌از‌بنن‌انج‌ننروی‌رقابت

‌.دارای‌بالاترین‌قدرت‌است

‌ موفیق‌‌م ‌آیدکه‌بوسنله‌یک‌شرکت‌به‌اجرا‌در‌استراتژی‌های ‌تنها‌زمان‌،

که‌شرکت‌رقنب‌بیه‌اجیرا‌در‌‌‌استراتژی‌های ‌خواهد‌بود‌که‌بتواند‌نسبت‌به‌

‌.م ‌آورند‌از‌مزیت‌رقابت ‌بالاتری‌برخوردار‌باشد

هر‌تصمنم‌و‌تتننر‌در‌استراتژی‌های‌شرکت،‌واکنر‌متقابل‌رقبا‌را‌به‌همراه‌

‌.خواهد‌داشت

 



که‌یک ‌از‌شرایط‌زیر‌ادید‌آیدم ‌یابد‌رقابت‌هنگام ‌شدت‌:‌

شمار‌رقنباو‌افزایر‌یافته‌و‌این‌رقنباو‌از‌نظر‌تواو‌و‌اندازه‌کم‌و‌بنر‌برابر‌باشند‌

که‌کاهر‌قنمت‌یا‌سایر‌م ‌یابند‌هنگام ‌که‌رقنباو‌در‌ا ر‌شرایط‌موجود‌صنعت،‌گرایر‌به‌این‌

‌ابزارهای‌رقابت‌را‌جهت‌افزایر‌حجم‌تولند،‌بکار‌برند

هنگام ‌که‌م صولات‌رقنباو،‌چناو‌مشابه‌باشد‌که‌مشتریاو‌برای‌خریدو‌نیوع‌مشیابه،‌تایاوت‌‌‌‌

‌اندک ‌را‌مشاهده‌کنند

ضعنف‌را‌خریداری‌و‌بیا‌ایول‌زییاد‌‌‌‌شرکت‌های‌ننرومند‌خارج‌از‌صنعت،‌شرکت‌های‌هنگام ‌که‌

بیازار‌‌به‌صورت‌رقنب‌عمده‌در‌خریده‌اند‌را‌که‌تازه‌شرکت‌های ‌دست‌به‌اقدامات‌تهاجم ‌زده‌تا‌

‌در‌آیند



هر‌چه‌رقنباو‌از‌نظر‌استراتژی،‌طرز‌برخورد‌و‌شخصنت،‌اولویت‌های‌شرکت ،‌منیابع‌‌
و‌کشورهای‌مبدأ‌زیادتر‌و‌متنوع‌تر‌شوند،‌رقابیت‌مشیکل‌تیر‌و‌اینر‌بننی ‌ناایایرتر‌‌‌‌‌‌‌

‌م ‌شود

هنگام ‌که‌تقاضا‌برای‌م صولات‌مورد‌رقابت‌به‌کندی‌رشد‌کند‌

هنگام ‌که‌هزینه‌های‌خروج‌از‌یک‌صنعت‌بنشیتر‌از‌مانیدو‌در‌آو‌و‌رقابیت‌کیردو‌‌‌‌‌
‌.باشد

نمونه:‌

‌اول‌و‌رایتل،‌همراه‌رقابت‌شدید‌مابنن‌ایرانسل:‌ارتباطاتصنعت‌▪

‌شوینده‌به‌دلنل‌ماهنت‌م صولات‌ارایه‌شدهرقابت‌در‌صنعت‌م صولات‌▪
افزایر‌بنر‌از‌حد‌رقابت‌مابنن‌رقبای‌موجود‌منجر‌به‌از‌بنن‌رفیتن‌سیود‌و‌‌‌

‌.جاابنت‌یک‌بازار‌خواهد‌شد
‌

 



اگر‌ورود‌به‌یک‌صنعت‌آساو‌باشد،‌به‌م ض‌اینکه‌سودآوری‌آو‌جالیب‌‌
‌.‌‌تازه‌ای‌وارد‌آو‌خواهند‌شدشرکت‌های‌بنظر‌آید،‌

‌
‌افزایر‌رقابت‌مابنن‌رقبای‌موجود

منل‌به‌کسب‌سهم‌بازار‌دارند‌و‌صنعت،‌هر‌جدید‌و‌توانمند‌واردهای‌تازه‌
کیه‌از‌طرییق‌‌‌شرکت‌های ‌.‌به‌همراه‌م ‌آورندموارد،‌منابع‌اساس ‌ااره‌ای‌

خیود‌‌فالباً‌از‌منیابع‌‌م ‌گنرند‌بخود‌تازه‌ای‌ادفاب‌با‌بازارهای‌جدید،‌شکل‌
‌.م ‌آفرینندبصورت‌یک‌اهرب‌ارقدرت،‌ت ول‌

 



موانع‌ورود‌عبارتند‌از:‌
در‌کاهر‌بهیای‌‌مزیت‌(‌بزرگصنعت‌در‌مقناس ‌عملکرد‌)صرفه‌جوی ‌به‌مقناس‌

‌م ‌آوردتماب‌شده‌م صول‌را‌به‌بار‌

کاهر‌بهای‌تماب‌شده‌به‌دلنل‌کسب‌تجربه‌ننز‌امکاو‌اایر‌است.‌

و‌فنیر‌‌تعرفیه‌ای‌‌،‌ایجیاد‌موانیع‌‌‌قیانوو‌گیااری‌‌دولت‌مانند‌سناست‌های‌و‌اقداب‌ها‌
‌موارد‌مشابه‌دیگر،‌حق‌امتناز‌و‌تعرفه‌ای

دسترس ‌نامناسب‌به‌زیرساخت‌های‌مناسب‌

و‌وفاداری‌مشتریبرند‌کالا‌ارج نت‌‌

مواد‌اولنهمطمئن‌عرضه‌کنندگاو‌توزیع‌مناسب‌و‌ننز‌کانال‌های‌نداشتن‌‌

سرمایه‌ایننازهای‌‌

 



نمونه:‌
ایجاد‌م دودیت‌برای‌شرکت‌های‌واردکننده‌خودرو‌

فعالنت‌یک‌ااراتور‌تلان‌ ابت‌در‌کشور‌

 تولند‌م صولات‌با‌کارکرد‌نظام‌

و‌موارد‌مشابه‌دیگر‌

 



ننازهای‌معننی ‌‌م ‌تواند‌منظور‌از‌م صولات‌جایگزین‌آو‌چنزی‌است‌که‌
آو‌را‌که‌یک‌صنعت‌تولنید‌کنید،‌بیرآورده‌سیاخته‌و‌جانشینن‌م صیولات‌‌‌‌‌‌‌

‌.صنعت‌شود
باشید،‌‌جالیب‌تیر‌‌‌از‌نظر‌قنمت‌یا‌بازده‌یا‌هر‌دو‌بیرای‌خرییدار‌‌‌اگر‌جانشنن‌

گرایر‌به‌تتننر،‌عادت‌شده‌و‌خریدار‌از‌خرید‌م صولات‌صینعت‌مربوطیه‌‌‌
‌.دوری‌خواهد‌گزید

نتوانید‌‌تولندکننیده‌‌کیه‌شیرکت‌‌‌م ‌شیود‌‌وجود‌م صولات‌جایگزین‌باعث‌
روی‌آوردو‌)نمایید‌‌قنمت‌بسنار‌زیادی‌برای‌م صولات‌تولندی‌خود‌تعننن‌

‌(مشتریاو‌به‌م صولات‌جایگزین
‌
‌
 



اگر‌قنمت‌نسب ‌م صولات‌جایگزین‌و‌هزینه‌های‌مربیوط‌بیه‌تهنیه‌ایین‌‌‌‌‌

م صولات‌کاهر‌یابد،‌در‌ص نه‌ای‌که‌کالاهای‌جیایگزین‌وجیود‌دارنید‌‌‌‌

‌.رقابت‌شدت‌م ‌یابد

برخ ‌از‌معنارهای‌معمول‌برای‌تعننن‌شدت‌رقابت‌م صولات‌جایگزین‌

‌برنامه‌های‌شرکت‌برای‌افزایر‌ظرفنت‌و‌رسوخ‌در‌بازار▪

‌برنامه‌های‌رقبا‌برای‌کسب‌سهم‌بالاتر‌از‌بازار▪

ناو‌بیا‌بیرنج،‌ذرت‌‌‌/سوخت‌های‌جدید،‌نوشندن ‌دوغ‌با‌نوشابه،‌ماکارون :‌نمونه

 با‌گندب‌و‌موارد‌مشابه‌دیگر



موارد‌تشدیدکننده‌تواو‌چانه‌زن ‌عرضه‌کنندگاو:‌

تعداد‌م دود‌عرضه‌کنندگاو‌

م دودیت‌در‌گزینه‌های‌قابل‌جایگزین‌نمودو‌نسبت‌به‌انتخاب‌های‌اولنه‌

بالا‌بودو‌هزینه‌های‌تتننر‌در‌ن وه‌و‌نوع‌تامنن‌تقاضا‌

اقداب‌سازماو‌ها‌برای‌اعمال‌کنترل‌بر‌عرضه‌کنندگاو‌با‌اتخاذ‌استراتژی‌هیای‌‌

‌عمودی‌رو‌به‌ااینن

تواو‌چانه‌زن ‌مایکروسافت،‌تواو‌چانه‌زن ‌تولندکنندگاو‌نات‌و‌موارد‌مشابه‌دیگر:‌نمونه‌

 



هستند‌کهدر‌جای ‌ننرومند‌عرضه‌کنندگاو‌:‌

زیاد‌باشدآو‌ها‌معتبر‌و‌رشد‌تقاضا‌برای‌آو‌ها‌م صولات‌‌

برای‌خریدار‌مهم‌باشدگونه‌ای‌به‌دروو‌داد‌‌

بزرگ‌باشدتولندکننده‌چند‌عرضه‌کننده‌زیرسلطه‌صنعت‌‌

به‌دیگری‌برای‌خریدار‌مشکل‌یا‌ارهزینه‌باشدتأمنن‌کننده‌انتقال‌از‌یک‌‌

هنگام ‌که‌تنها‌چند‌قلم‌کالا‌برای‌جایگزین ‌مواد‌اولنه‌وجود‌داشته‌باشد‌
تأمنن‌کنندگاو‌و‌تولند‌کنندگاو‌باید‌در‌موارد‌زیر‌به‌هم‌کمک‌کنند:‌

معقولقنمت‌های‌تعننن‌‌

بهبود‌کنانت‌م صولات‌

توسعه‌و‌عرضه‌خدمات‌جدید‌

موجودی‌هاو‌کاهر‌هزینه‌به‌هنگاب‌ت ویل‌‌

 



‌،دست‌اندرکار‌در‌صنعت‌را‌بیا‌‌شرکت‌های‌سودهای‌بالقوه‌م ‌توانند‌خریداراو‌قدرتمند
از‌منیافع‌‌از‌قیدرت‌خیود‌بهیره‌گرفتیه‌و‌‌‌‌‌م ‌تواننید‌‌همچننن‌.‌از‌مناو‌بردارندچانه‌زن ‌

‌.بهره‌مند‌شوند،‌اعتبار‌و‌فنره‌بهبود‌کنانتدیگری‌مانند‌
خریداراو‌وقت ‌توانمند‌هستند‌که:‌

بر‌خرید‌به‌مقناس‌وسنع‌تمرکز‌دارند‌
بتوانند‌از‌رقبای‌دیگر‌خرید‌کنندااانن‌تر‌با‌هزینه‌‌
م صول‌استاندارد‌باشد‌
م صول‌فروشنده،‌نقر‌مهم ‌در‌کنانت‌م صول‌خریدار‌نداشته‌باشد‌
باشدخود‌قادر‌به‌ساخت‌م صول‌مورد‌نظر‌خریدار‌‌

نمونه:‌
روابط‌مابنن‌عمده‌خودروسازها‌و‌شبکه‌های‌تامنن‌آو‌ها‌



‌‌‌‌‌‌‌‌‌، استراتژیست‌ها‌با‌اسیتااده‌از‌ایین‌میاتریس‌می ‌تواننید‌عوامیل‌اقتصیادی،‌اجتمیاع

فرهنگ ،‌بوب‌شناس ،‌م نط ،‌سناس ،‌دولت ‌و‌حقوق ،‌فناوری‌و‌اطلاعات‌رقیابت ‌را‌‌

‌.مورد‌ارزیاب ‌قرار‌دهند

5‌ گاب‌تهنه‌اتریس‌ارزیاب ‌عوامل‌خارج:‌

1‌.فهرست‌نمودو‌عوامل‌شناخته‌شده‌ایس‌از‌بررسی ‌عوامیل‌خیارج ‌و‌لنسیت‌‌‌‌‌‌

عامل‌دربرگنرنده‌ایجادکننده‌فرصت‌و‌یا‌تهدید‌بیرای‌سیازماو‌‌‌‌20ال ‌‌10نمودو‌

جمیع‌آوری‌اطلاعیات‌و‌ارقیاب‌‌‌‌(.‌نخست‌عوامل‌فرصت‌ساز‌و‌سیپس‌تهدیدکننیده‌‌)

‌انراموو‌عوامل‌شناسای ‌شده‌تا‌حد‌امکاو



2‌.حداقل‌و‌حداکثر‌مقیدار‌وزو‌نشیاو‌دهنیده‌‌‌‌)تعننن‌وزو‌و‌ضرایب‌هر‌یک‌از‌عوامل‌شناسای ‌شده‌

استااده‌از‌الگوبرداری‌و‌مقایسه‌وضعنت‌موجود‌بیا‌وضیعنت‌رقبیای‌‌‌‌(.‌حداقل‌و‌حداکثر‌منزاو‌اهمنت

نرب‌سازی‌وزو‌های‌ارزیاب ‌شده‌در‌اایاو‌انجیاب‌شیود‌‌‌.‌موفق‌و‌ناموفق،‌م ‌تواند‌در‌ارزیاب ‌مو ر‌باشد

‌(.1مجموع‌معادل‌با‌)

3‌.این‌رتبه‌بنانگر‌منزاو‌ا ربخش ‌.‌به‌هر‌یک‌از‌عوامل‌ایجادکننده‌موفقنت‌4ال ‌‌1اختصاص‌رتبه‌

به‌عنواو‌دو‌‌4و‌‌1رتبه‌.‌استراتژی‌های‌کنون ‌شرکت‌در‌اعمال‌واکنر‌نسبت‌به‌عامل‌مدنظر‌است

‌.سر‌طنف،‌به‌ترتنب‌نشاو‌دهنده‌واکنر‌ضعنف‌و‌بسنارعال ‌هستند

‌

 



4‌.تعننن‌نمره‌نهای ‌هر‌عامل‌با‌ضرب‌رتبه‌در‌وزو‌هر‌عامل‌

5‌.م اسبه‌مجموع‌نمرات‌ارزیاب ‌شده‌و‌ت لنل‌وضعنت‌سازماو‌

‌.خواهد‌بود‌4ال ‌‌1نمره‌نهای ‌در‌بازه‌▪

‌.است‌2/5منانگنن‌نمهره‌نهای ‌ننز‌برابر‌ب‌▪

اسیتااده‌‌)نشاو‌از‌وضعنت‌عیال ‌سیازماو‌در‌واکینر‌بیه‌عوامیل‌تهدیدسیاز‌و‌فرصیت‌سیاز‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌4رسندو‌نمره‌نهای ‌به‌▪

‌(موفقنت‌آمنز‌سازماو‌از‌فرصت‌های‌موجود‌با‌استراتژی‌های‌به‌کار‌گرفته‌شده

نشاو‌از‌عدب‌توانای ‌از‌بهره‌برداری‌مناسب‌از‌فرصیت‌هیا‌بیا‌اسیتراتژی‌هیای‌تیدوین‌شیده‌و‌‌‌‌‌‌‌‌‌1رسندو‌نمره‌نهای ‌به‌▪

‌تا نراایرفتن‌از‌عوامل‌تهدیدساز

‌

‌

 



ماتریس‌ارزیاب ‌عوامل‌خارج ‌در‌شرکت‌:‌نمونهUST 

 خارجی عوامل ضریب رتبه نمره

 فرصت ها

 بازارهای جهانی عدم ورود سیگار بدون دود به. 1 0/15 1 0/15

 به سبب تحریم عمومی سیگار افزایش تقاضا. 2 0/05 3 0/15

 تبلیغات در شبکه اینترنت رشد بسیار سریع. 3 0/05 1 0/05

 پیشرو بودن شرکت پینکرتون در بازار . 4 0/15 4 0/6

 برای ترک سیگار افزایش فشارهای اجتماعی. 5 0/10 3 0/3

 تهدیدات

 علیه صنعت دخانیات تصویب قوانین. 1 0/10 2 0/2

 افزایش رقابت برای تولید در پی محدودیت های تولید سیگار. 2 0/05 3 0/15

 در ناحیه جنوب شرقی آمریکا تمرکز بازار بسیگار بدون دود. 3 0/05 2 0/1

 آمریکا ارایه تصویر بد از سیگار توسط سازمان نظارت بر مواد غذایی. 4 0/1 2 0/2

 سیاست هی دولت کلینتون. 5 0/2 1 0/2

 جمع 1 2/1



ت لنل:‌

‌ بنانگر‌آو‌است‌که‌شرکت‌‌2/10وزو‌نهایUSTاز‌نظر‌به‌کارگنری‌اسیتراتژی‌هیای ‌کیه‌‌‌‌‌

 .بتواو‌بداو‌وسنله‌از‌فرصت‌ها‌استااده‌نمود‌و‌تهدیدات‌را‌کاهر‌داد،‌استااده‌نم ‌نماید



شناسای ‌رقبیای‌اصیل ‌و‌نقیاط‌قیوت‌و‌ضیعف‌آو‌‌‌‌‌‌:‌کارکرد‌ماتریس‌بررس ‌رقابت

‌نسبت‌به‌موضع‌استراتژیک‌یک‌شرکت

یکساو‌بودو‌ضریب‌ها‌و‌جمع‌نمرات‌متعلق‌به‌ماتریس‌بررس ‌رقابیت‌و‌میاتریس‌‌‌

‌ارزیاب ‌عوامل‌خارج ‌و‌رتبه‌ها‌نمایانگر‌نقاط‌و‌قوت

درنظر‌گرفتن‌مسایل‌داخل ‌و‌خارج ‌در‌ماتریس‌بررس ‌رقابت‌

امکاو‌استااده‌از‌ماتریس‌بررس ‌رقابت‌برای‌الگوبرداری‌

‌

 



 1شرکت  2شرکت  3شرکت 

 تعیین کننده موفقیت عوامل ضریب رتبه نمره نهایی رتبه نمره نهایی رتبه نمره نهایی

 تبلیغ 0/2 1 0/2 4 0/8 3 0/6

 کیفیت محصول 0/1 4 0/4 4 0/4 3 0/3

 قیمت رقابتی 0/1 3 0/3 3 0/3 4 0/4

 مدیریت 0/1 4 0/4 3 0/3 3 0/3

 مالی وضع 0/15 4 0/6 3 0/45 3 0/45

 وفاداری مشتری 0/1 4 0/4 4 0/4 2 0/2

 گسترش جهانی 0/2 4 0/8 2 0/4 2 0/4

 سهم بازار 0/05 1 0/05 4 0/2 3 0/15

 جمع 1/00 3/15 3/25 2/8



‌بررس ‌عوامل‌داخل 5.
 ماهنت‌بررس ‌عوامل‌داخل‌

رابطه‌بنن‌واحدهای‌وظناه‌ای‌سازماو‌

مدیریت‌

 بازاریاب‌

 حسابداری/مال‌

عملنات/تولند‌

ت قنق‌و‌توسعه‌

سنستم‌اطلاعات‌رایانه‌ای‌

 فهرست ‌از‌ارسر‌های‌مربوط‌به‌بررس ‌عوامل‌داخل‌

 ماتریس‌ارزیاب ‌عوامل‌داخل‌

ارایه‌یک‌تحلیل‌‌:‌هدف
درست‌برای‌شناسایی‌نقاط‌‌

 ضعف‌و‌قوت



شیدو‌منیابع‌و‌ظرفنیت‌‌‌‌،‌مشیخص‌‌برای‌رسندو‌به‌اهداف‌و‌انتخاب‌استراتژی‌مناسب

‌.مؤسسه‌و‌آشکارساختن‌جهات‌قوت‌و‌ضعف‌آو‌ضرورت‌دارد

داخل ،‌منجر‌به‌شناسای ‌نقاط‌قیوت‌و‌ضیعف‌واحیدهای‌‌‌‌مدیریت‌های‌بررس ‌منابع‌و‌

،‌تولنید،‌عملنیات،‌‌‌،‌حسیابداری‌سازماو‌یعنی ‌میدیریت،‌بازارییاب ،‌امورمیال ‌‌‌‌وظناه‌ای‌

‌.خواهد‌شداطلاعات‌ت قنق‌و‌توسعه‌و‌سنستم‌

در‌هنچ‌سازمان ‌نقاط‌قوت‌و‌ضعف‌همه‌واحدها‌یکساو‌ننست‌و‌با‌هم‌متااوت‌است.‌



و‌آرمیاو‌هیا‌‌‌و‌تهدییدهای‌خیارج ‌و‌ننیز‌مأمورییت‌و‌‌‌‌‌فرصیت‌هیا‌‌‌نقاط‌قوت‌و‌ضعف‌بیه‌کمیک‌‌‌

موردننیاز‌‌اسیتراتژی‌هیای‌‌‌شرکت،‌در‌مجموع‌مبنای ‌جهت‌تعننن‌اهیداف‌بلندمیدت‌و‌‌‌ارزش‌های‌

‌.است

است‌زیرا‌مؤسسات‌کوچک‌دااماً‌بیا‌‌ضروری‌تر‌داخل ‌بویژه‌برای‌مؤسسات‌کوچک‌تجزیه‌وت لنل‌

‌.م ‌کنندم دودیت‌منابع‌و‌بازار‌دست‌و‌انجه‌نرب‌

‌ تقلنید‌کننید،‌‌‌آو‌هیا‌‌رقنب‌نتوانند‌براحت ‌از‌شرکت‌های‌باشد‌که‌بگونه‌ای‌اگر‌نقاط‌قوت‌سازمان

‌.که‌شرکت‌دارای‌مزیتهای‌ممتاز‌استم ‌گویند‌

آو‌هیا‌‌که‌نقاط‌ضعف‌شرکت‌به‌حداقل‌برسد،‌بتواو‌استراتژی‌ها‌بگونه‌ای‌تجزیه‌وت لنل‌م ‌شوند‌

 .ممتاز‌بدل‌نمودمزیت‌های‌را‌به‌آو‌ها‌را‌به‌نقاط‌قوت‌تبدیل‌کرد‌و‌با‌تلاش‌زیاد‌بتواو‌

 



کسب‌وکاربا‌توجه‌به‌شرایط‌کنون ‌فضای‌‌

افزایر‌تعداد‌اارامترهای‌تا نرگاار‌خارج‌از‌کنترل‌

تتننر‌انوسته‌شرایط‌و‌نااایداری‌فضای‌تصمنم‌گنری‌

شاهد‌افزایر‌اهمنت‌عوامل‌داخل ‌در‌راستای‌ااسخگوی ‌به‌اهداف‌کسب‌وکار‌هستنم.‌

دلنل‌این‌اهمنت‌را‌م ‌تواو‌در‌دامنه‌مناسب‌ت ت‌کنترل‌بیودو‌عوامیل‌داخلی ‌نسیبت‌بیه‌‌‌‌‌‌

‌.عوامل‌متتنر‌بنرون ‌دانست

توجه‌به‌سناست‌های‌اقتصاد‌مقاومت ‌در‌کشور‌ایراو‌به‌عنواو‌یک‌ابزار‌توانمنید‌‌:‌برای‌نمونه

‌جهت‌ااسخگوی ‌به‌اهداف‌ت ت‌شرایط‌نامعنن‌م نط‌بنرون 

 



فرایند‌ارزیاب ‌عوامل‌درون ‌سازماو‌موازی‌با‌فرایند‌بررس ‌عوامل‌خارج ‌است.‌

نناز‌به‌حضور‌و‌مشارکت‌مناسب‌تمام ‌اعضای‌سازماو‌در‌سطوح‌مختلف‌

ننیاز‌بیه‌گیردآوری،‌دسیته‌بنیدی‌و‌ارزییاب ‌اطلاعیات‌و‌سیپس‌شناسیای ‌عوامیل‌حنییات ‌و‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌

 اولویت‌بندی‌آو‌ها



وابستگ ‌مدیریت‌استراتژیک‌به‌روابط‌متقابل‌و‌مناسب‌مابنن‌واحدهای‌وظناه‌ای‌سازماو‌

موفقنت‌سازماو‌در‌گروی‌همیاهنگ ،‌همکیاری‌و‌درك‌صی نح‌ننازهیای‌واحیدها‌در‌ییک‌‌‌‌‌‌‌

‌سازماو

‌‌‌‌،افزایر‌دشواری‌درك‌و‌شناخت‌روابط‌مابنن‌واحدهای‌وظناه‌ای‌با‌افیزایر‌انیدازه‌سیازماو

تنوع‌و‌ناهمگون ‌ننروی‌کار،‌اراکندگ ‌جترافنای ،‌تعداد‌م صولات‌و‌خدمات‌و‌موارد‌مشابه‌

‌دیگر

‌



تجزیه‌وت لنل‌نسبت‌های‌مال ‌بنانگر‌انچندگ ‌رابطه‌مابنن‌واحدهای‌وظناه‌ای‌سازماو‌است.‌

کاهر‌بازده‌سرمایه‌گااری‌یا‌سود‌ناویژه‌بداو‌معن ‌اسیت‌کیه‌شیرکت‌از‌نظیر‌بازارییاب ،‌‌‌‌‌‌:‌برای‌نمونه

‌.سناست‌های‌مدیریت،‌ت قنق‌و‌توسعه‌یا‌سنستم‌‌اطلاعات‌یارانه‌با‌ضعف‌همراه‌است

ا ربخش ‌فعالنت‌های‌تدوین،‌اجرا‌و‌ارزیاب ‌استراتژی‌هیای‌سیازماو‌در‌گیروی‌درك‌صی نح‌روابیط‌و‌‌‌‌‌‌

 ا رگااری‌واحدها



‌ یک‌ادیده‌داخل ‌که‌در‌همه‌دوایر‌و‌بخر‌های‌مختلف‌سیازمان ‌رسیوخ‌‌‌)تاکند‌بر‌فرهنگ‌سازمان

‌برای‌مدیریت‌مناسب‌روابط‌مابنن‌واحدهای‌وظناه‌ای‌سازماو(‌م ‌کند

هنچ‌سازمان ‌دارای‌فرهنگ‌سازمان ‌یکساو‌و‌یکنواخت‌در‌ط ‌دوره‌عمر‌خود‌نخواهد‌بود.‌

فرایند‌مدیریت‌استراتژیک‌تا‌حد‌بسناری‌در‌چارچوب‌فرهنگ‌خاص‌سازمان ‌به‌اجرا‌در‌م ‌آید.‌

فرهنگ‌سازمان ‌به‌دو‌شکل‌م ‌تواند‌مانع‌اجرای‌مدیریت‌استراتژیک‌شود:‌

ایجاد‌باورهای‌قوی‌که‌مانع‌از‌مشاهده‌و‌درك‌ص نح‌واقعنات‌م نط ‌شود.‌

در‌صورت‌موفق‌بودو‌یک‌فرهنگ‌در‌یک‌دوره،‌اایبندی‌بنر‌از‌حد‌بداو‌فرهنگ‌م ‌تواند‌به‌دوره‌های‌دیگر‌تسری‌

‌.یابد‌و‌مانع‌از‌تتننر‌هماهنگ‌و‌اویای‌فرهنگ‌شود

 



‌ سازماو‌در‌ا ‌تا نر‌بر‌نگرشتا نر‌فرهنگ‌سازماو‌بر‌بررس ‌عوامل‌درون‌

تا نر‌شگرف‌فرهنگ‌سازمان ‌در‌اجرای‌استراتژی:‌

مانند‌رعایت‌اصول‌اخلاق ‌یا‌اایبندی‌بسنار‌شدید‌به‌باورها‌و‌اعتقادات‌معنوی‌که‌در‌آو‌صورت‌مدیریت‌م ‌توانید‌‌

در‌فنر‌این‌صورت‌شاهد‌شکست‌و‌عدب‌موفقنت‌انیاده‌سیازی‌‌‌.‌هر‌نوع‌تتننری‌را‌به‌راحت ‌و‌به‌سرعت‌انجاب‌دهد

 .راهبردها‌در‌سازماو‌خواهنم‌بود



فرهنگ توجه‌به‌تااوت‌های‌‌

تقسنم‌بندی‌فرهنگ‌ها‌به‌دو‌نوع:‌

یک‌فرهنگ‌شااه ‌که‌آنچه‌یک‌شخص‌به‌صورت‌یک‌نوشتار‌ابراز‌م ‌کنید‌از‌م تیوای‌‌‌:‌فرهنگ‌برم توا▪

‌.اهمنت‌کمتری‌دارد(‌و‌کس ‌که‌این‌گاته‌را‌ابراز‌م ‌نماید)اجتماع ‌م نط‌حاکم‌بر‌قرارداد‌یک‌شرکت‌

آنچه‌شخص‌به‌صورت‌نوشتار‌ابراز‌م ‌کند‌از‌م توای‌اجتماع ‌حاکم‌بر‌م ینط‌قیرارداد‌‌‌:‌فرهنگ‌کم‌م توا▪

 .اهمنت‌بنشتری‌دارد(‌و‌کس ‌که‌این‌گاته‌را‌ابراز‌م ‌کند)سازماو‌



‌چنن 
‌کره‌ای
‌ژاان 

‌ویتنام 
‌عرب 
‌یونان 

‌اسپاننول 
‌ایتالنای 
‌انگلنس 

‌آمریکای‌شمال 
‌اسکاندیناوی
‌سوانس 
‌آلمان 

‌
 

 فرهنگ‌پرمحتوا

 فرهنگ‌کم‌پرمحتوا

يک‌نمونهه‌از‌دسهته‌بنهدي‌فرهنهگ‌ههاي‌‌‌‌‌‌
 :مختلف‌با‌توجه‌به‌مليت



تجاریو‌بازرگان ‌تا نر‌فرهنگ‌بر‌فعالنت‌های‌‌

‌‌‌‌‌‌ از‌نظیر‌بازرگیان ‌و‌‌‌‌)در‌کشورهای‌دارای‌فرهنگ‌ارم تیوا،‌گایت‌وگوهیای‌عیادی‌و‌تصیادف

کشورهای ‌که‌دارای‌فرهنگ‌ارم تیوا‌‌.‌بسنار‌بنر‌از‌م توای‌مطلب‌مورد‌ب ث‌است(‌تجاری

هستند،‌م ‌خواهند‌انر‌از‌دادو‌هر‌نوع‌تعهد‌سازمان ،‌شخصا‌اطلاعات‌بنشتری‌دربیاره‌میردب‌‌‌

‌.به‌دست‌آورند

بازرگاناو‌و‌تجار‌کشورهای ‌که‌دارای‌فرهنگ‌ارم توا‌م ‌باشند،‌انتظار‌دارند‌هر‌گزارش‌کوتیاه‌‌

فاصیله‌‌.‌و‌مربوط‌به‌بخش ‌جداگانه‌باشد‌تا‌فرصت‌کاف ‌بیرای‌درك‌و‌ارسیر‌داشیته‌باشیند‌‌‌‌

علاقه‌مند‌به‌گردهمای ‌هیای‌تجیاری‌و‌‌‌.‌گرفتن‌از‌مطلب‌اصل ‌امری‌عادی‌و‌مورد‌انتظار‌است

 بازرگان 



در‌کشورهای‌دارای‌فرهنگ‌کم‌م توا،‌مساله‌های‌سن،‌ارشدیت‌و‌تجربه‌از‌اهمنیت‌‌

برای‌نمونه‌در‌چنینن‌کشیورهای ،‌اگیر‌بیرای‌برگیزاری‌‌‌‌‌‌.‌بسنار‌زیادی‌برخوردار‌است

جلسات‌و‌عقد‌قرارداد‌یک‌جواو‌متخصص‌گسنل‌شود،‌از‌این‌مساله‌برداشت‌منای ‌‌

‌.م ‌شود

در‌کشورهای‌دارای‌فرهنگ‌کم‌م تیوا،‌ارتباطیات‌فنرشخصی ‌و‌کینر‌ایایر‌رواج‌‌‌‌‌‌

‌.داشته‌و‌از‌گزافه‌گوی ،‌خودبنن ‌و‌خود‌بزرگ‌بنن ‌احتراز‌م ‌کنند

 



قوتتوجه‌به‌مقوله‌فرهنگ‌سازمان ‌در‌ت لنل‌نقاط‌ضعف‌و‌‌

انچنده‌شدو‌مقوله‌مدیریت‌ا رگااری‌فرهنگ‌بر‌راهبردهای‌سازمان ‌با‌افزایر‌تنوع‌

نظنر‌شرکت‌هیای‌‌)در‌مناو‌کارکناو‌و‌گسترده‌شدو‌مرزهای‌شرکت‌در‌سطح‌جهاو‌

 (‌چند‌ملنت 



وظناه‌اصل ‌ذیل‌است‌که‌هر‌ییک‌بیه‌ن یوی‌می ‌توانید‌در‌‌‌‌‌‌‌5مدیریت‌دارای‌

‌:مدیریت‌استراتژیک‌سازماو‌تا نرگاار‌باشند

‌برنامه‌ریزی1. 

‌سازمانده 2.

‌ایجاد‌انگنزه3.

‌تامنن‌ننروی‌انسان 4.

 اعمال‌کنترل5.



برنامه‌ریزی‌دربرگنرنده‌تماب‌فعالنت‌های ‌است‌که‌مدیر‌برای‌تدارك‌دیدو‌امیور‌‌

‌.‌آینده‌انجاب‌م ‌دهد

کارهای‌خاص ‌که‌در‌این‌زمننه‌انجاب‌م ‌شوند‌عبارتند‌از:‌

انر‌بنن ،‌تعننن‌هدف‌های‌بلند‌مدت،‌تدوین‌استراتژی‌ها،‌تعننن‌سناست‌ها،‌درنظر‌گرفتن‌

‌هدف‌های‌کوتاه‌مدت

فاز‌تدوین‌استراتژینقر‌برنامه‌ریزی‌در‌ 



سازمانده ‌دربرگنرنده‌همه‌فعالنت‌های ‌م ‌شود‌که‌مدیریت‌انجیاب‌می ‌دهید‌و‌‌‌‌

‌.م ‌شود(‌اختنارات)منجر‌به‌یک‌ساختار‌از‌کارهای‌تخصص ‌و‌روابط‌قدرت‌ها‌

کارهای‌مزبور‌شامل‌موارد‌ذیل‌است:‌

‌‌‌‌‌‌،طرح‌ریزی‌سازماو،‌تعننن‌شرایط‌احراز‌شتل،‌شرح‌وظیایف،‌تعنینن‌ویژگی ‌هیای‌شیتل

‌حنطه‌نظارت،‌وحدت‌فرمانده ،‌ایجاد‌هماهنگ ،‌طرح‌ریزی‌شتل‌و‌تجزیه‌وت لنل‌شتل

اجرای‌استراتژیفاز‌سازمانده ‌در‌نقر‌ 



مقصود‌از‌ایجاد‌انگنزه‌کارهای ‌است‌که‌برای‌شکل‌دادو‌به‌رفتار‌انسان ‌انجاب‌

‌.م ‌شود

اقدامات‌خاص ‌که‌در‌این‌زمننه‌انجاب‌م ‌شود‌عبارت‌اند‌از:‌

رهبری،‌ایجاد‌ارتباط،‌تشکنل‌گروه‌های‌کاری،‌تعدیل‌در‌رفتار،‌تاویض‌اختنار،‌فن ‌سازی‌

‌.شتل،‌رضایت‌شتل ،‌تامنن‌نناز‌و‌تتننر‌ساختار

فاز‌اجرای‌استراتژیایجاد‌انگنزه‌در‌نقر‌ 

‌

 



نقش‌انكارناپذیر‌مدیران‌در‌ایجاد‌

انگیزه‌و‌موفقیت‌در‌راهبردهای‌

 سازمان







‌‌‌‌‌ فعالنت‌های ‌که‌در‌زمننه‌ننروی‌انسان ‌صورت‌م ‌گنرد،‌حول‌م یور‌میدیریت‌منیابع‌انسیان

‌.م ‌چرخد

از‌جمله‌کارهای ‌که‌در‌این‌زمننه‌انجاب‌م ‌شود‌عبارت‌است‌از:‌

تعننن‌دستمزد‌و‌حقوو،‌مزایای‌کارکناو،‌مصاحبه،‌گزینر،‌استخداب،‌اخراج،‌دادو‌آمیوزش‌‌

به‌کارکناو،‌توسعه‌مدیریت،‌ایمن ‌کارکناو،‌اجیرای‌قیانوو،‌دادو‌فرصیت‌برابیر‌بیه‌همیه‌‌‌‌‌‌‌

داوطلباو‌کار،‌روابط‌ات ادیه‌های‌کارگری،‌توسعه‌مسنر‌شتل ،‌ت قنقات‌در‌زمننه‌میدیریت‌‌

‌منابع‌انسان ،‌اجرای‌سناست‌های‌انضباط ،‌رسندگ ‌به‌شکایت‌ها‌و‌روابط‌عموم 

فاز‌اجرای‌استراتژینقر‌تامنن‌ننروی‌انسان ‌در‌ 

 



کنترل‌انجاب‌دادو‌فعالنت‌های‌است‌که‌مدیر‌جهت‌حصول‌اطمنناو‌از‌اینکیه‌‌مقصود‌از‌اعمال‌

‌.نتایج‌واقع ‌با‌نتایج‌برنامه‌ریزی‌شده‌سازگار‌است،‌انجاب‌م ‌دهد

کارهای ‌که‌در‌این‌زمننه‌انجاب‌منشوند‌عبارت‌اند‌از:‌

کنترل‌کنانت،‌کنترل‌امور‌مال ،‌کنترل‌فروش،‌کنتیرل‌موجیودی‌هیا،‌کنتیرل‌هزینیه‌هیا،‌تجزییه‌و‌ت لنیل‌‌‌‌‌‌‌‌‌

‌ان رافات،‌دادو‌ااداش‌و‌تشویق،‌ترفنب‌افراد

4فیرد‌و‌‌)تعننن‌معنارهای‌عملکرد،‌م اسبه‌عملکیرد‌در‌سیطوح‌میدنظر‌‌‌‌:‌مرحله‌اعمال‌کنترل‌

‌،‌مقایسه‌عملکرد‌واقع ‌با‌برنامه‌ریزی‌شده‌و‌اقدامات‌اصلاح (سازماو

استراتژیارزیاب ‌فاز‌اعمال‌کنترل‌در‌نقر‌ 

 



بازاریاب ‌عبارت‌است‌از:‌

فرایندی‌برای‌شناسای ،‌انر‌بنن ،‌ایجاد‌و‌تامنن‌ننازها‌و‌خواست‌هیای ‌کیه‌مشیتریاو‌بیرای‌‌‌‌‌

‌.م صولات‌و‌خدمات‌دارند

9‌ وظناه‌اصل ‌بازاریاب:‌

‌‌‌‌‌‌‌،شناسای ‌ننازهای‌مشتری،‌خریدو‌ملزومات‌ییا‌تجهنیزات،‌فیروختن‌م صیولات‌ییا‌خیدمات

برنامه‌ریزی‌م صول‌و‌خدمت،‌قنمیت‌گیااری،‌توزییع،‌ت قنقیات‌بازارییاب ،‌تجزییه‌و‌ت لنیل‌‌‌‌‌‌‌‌

 فرصت‌ها،‌مسئولنت‌اجتماع 



شناسای ‌ننازهای‌مشتری‌یعن ‌بررسی ‌و‌ارزییاب ‌ننازهیا،‌خواسیت‌هیا‌و‌تمیایلات‌‌‌‌‌‌‌

‌:مشتری‌شامل

زمننه‌یاب ‌در‌مورد‌مشتری،‌تجزیه‌و‌ت لنل‌اطلاعات‌مربوط‌به‌مشتری،‌ارزیاب ‌استراتژی‌های‌مربوط‌بیه‌تعنینن‌‌‌

جایگاه‌سازماو‌در‌بازار،‌تهنه‌برنامه‌های ‌برای‌شناسای ‌هرچه‌بنشتر‌خواست‌های‌مشتری‌و‌تعننن‌استراتژی‌های ‌

‌برای‌شناسای ‌بخر‌های‌مطلوب‌بازار

ابزار‌نظنر‌گسترش‌عملکرد‌کنانت(QFD) 



‌ معرفQFD‌

مدل QFD توسط‌آکاا ‌در‌ژاان‌معرف ‌شد‌1996رویکرد‌در‌طراح ‌است‌که‌در‌سال‌یک‌.‌

ازQFD مشخصیات‌فنی ‌و‌‌‌»بیه‌‌«‌ننازمنیدی‌هیای‌مشیتریاو‌‌‌»به‌عنواو‌ماشینن‌متیرجم‌‌‌م ‌تواو‌‌

یا‌به‌عبارت ‌مبدل‌تقاضاهای‌مشتریاو‌به‌ویژگ ‌های‌کنانت‌و‌آماده‌ساختن‌یک‌طیرح‌‌«‌مهندس ‌

کنانت‌برای‌م صول‌نهای ‌از‌طریق‌گسترش‌سنستماتنک‌روابط‌بنن‌تقاضاهای‌مشتری‌و‌ویژگی ‌‌

‌.های‌کنانت‌م صول،‌تعریف‌نمود



‌ معرفQFD‌



خریداری‌مواد‌و‌ملزومات‌لازب‌برای‌تولند‌و‌عرضه‌م صولات‌یا‌خدمات‌شامل‌اقدامات‌ذیل:‌

‌،ارزیاب ‌تامنن‌کنندگاو،‌انتخاب‌بهترین‌منبع‌تامنن،‌تنظنم‌و‌مدیریت‌قراردادها 



های‌تبلنغ،‌ترویج،‌فروش‌مویرگ ‌و‌عمده‌فروش ،‌مدیریت‌ننیروی‌فیروش،‌ایجیاد‌و‌‌‌‌‌شامل‌فعالنت

 .حاظ‌رابطه‌با‌مشتریاو‌و‌واسطه‌ها

تا نرگااری‌ماهنت‌م صول‌بر‌فعالنت‌های‌فروش‌م صولات‌و‌خدمات‌نظنر‌تااوت‌مابنن‌تبلنتیات‌‌

 و‌ن وه‌فروش‌کالای‌صنعت ‌و‌مصرف 



شامل‌فعالنت‌های‌تعننن‌جایگاه‌م صول،‌ناب‌و‌نشاو‌تجاری‌در‌بازار،‌تدوین‌سناست‌های‌مربوط‌به‌ارایه‌

‌.خدمات،‌توسعه‌م صول،‌فروش،‌کنانت‌و‌موارد‌مشابه‌دیگر

اهمنت‌فراواو‌مطالعه‌بازار‌در‌برنامه‌ریزی‌م صولات‌و‌خدمات‌

 اهمنت‌ایجاد‌برند‌در‌سطح‌سازماو‌و‌همچننن‌سطح‌مل‌

صیادرات،‌سیرمایه‌گیااری‌‌‌‌شامل‌طنف‌وسنع ‌از‌فعالنت‌های‌یک‌ملت‌است‌بردارنده‌است‌که‌در‌ماهوم ‌:‌مل برند‌

در‌واقع،‌برند‌مل ‌نشاو‌دهنده‌هویت‌ییک‌ملیت‌از‌‌‌.‌گردشگریمنراث‌فرهنگ ،‌مردب،‌حاکمنت‌و‌ خارج ،‌فرهنگ‌و

ییک‌کشیور‌‌‌موفقنیت‌هیای‌‌‌است‌که‌م ‌خواهند‌به‌ساختن‌ذهننت‌افرادی‌برندسازی‌مل ‌درباره‌.‌ابعاد‌گوناگوو‌است

به‌عبیارت‌دیگیر‌ماهیوب‌‌‌‌.‌است قدرت‌نرب برند‌مل ‌نمونه‌عنن ‌و‌مدرو.‌آو‌ایماو‌دارندکنانت‌های‌توجه‌کنند‌و‌به‌

که‌م ‌تواند‌چتری‌برای‌همه‌برندها‌باشد‌و‌کلنیه‌برنیدهای‌ییک‌کشیور‌را‌‌‌‌‌گسترده‌‌است‌برند‌مل ‌ماهوم ‌فراگنر‌و‌

‌.بگنردت ت‌اوشر‌خود‌

تصویر‌ذهن ‌شما‌از‌کشورهای‌آفریقای ،‌ارواای ،‌آمریکای ‌و‌آسنای ؟‌

 



5گروه‌اصل ‌و‌ذیناع‌بر‌تصمنمات‌قنمت‌گااری‌‌

مصرف‌کنندگاو،‌دولت،‌عرضه‌کنندگاو‌مواد‌اولنه،‌توزیع‌کنندگاو‌و‌شرکت‌های‌رقنب‌

انواع‌روش‌های‌قنمت‌گااری 

 اقتصادي نفوذي برتر

 گزاف



قيمت‌گذاري‌برتر‌(Premium Pricing)‌

عبارت‌به‌.‌مدل‌قنمت‌گااری‌در‌جای ‌مناسب‌است‌که‌مزیت‌اقتصادی‌قابل‌توجه ‌برای‌م صول‌ما‌وجود‌دارداین‌

مشتری‌ای‌که‌به‌خاطر‌برتری‌م صول‌ما‌حاضر‌ننست‌نناز‌خیود‌را‌از‌طرییق‌‌‌:‌دیگر‌م صول‌ما‌مشتری‌خاص‌دارد

همنن‌من صر‌به‌‌فرد‌بودو‌باعث‌م ‌شود‌کیه‌میا‌بتیواننم‌از‌قنمیت‌هیای‌بیالا‌بیرای‌‌‌‌‌‌‌‌.‌رقنب‌تجاری‌ما‌برطرف‌کند

قنمت‌گااری‌برتر‌سناست ‌است‌که‌م ‌تواو‌برای‌م صولات‌برتر‌قنمت‌های‌بالای ‌.‌عرضه‌ی‌م صول‌استااده‌کننم

می ‌شیود‌نظنیر‌خیودرو‌و‌‌‌‌‌از‌این‌روش‌معمولاً‌برای‌قنمت‌گااری‌کالاها‌یا‌خیدمات‌لیوکس‌اسیتااده‌‌‌‌.‌را‌مطرح‌کرد

‌جواهرآلات

قيمت‌گذاري‌نفوذي‌(Penetration Pricing)‌

در‌این‌روش‌قنمت‌گااری،‌ابتدا‌قنمت‌م صول‌به‌‌طور‌فنر‌واقع ‌ااینن‌تعننن‌م ‌شود‌تا‌سیهم‌بینر‌تیری‌از‌بیازار‌‌‌‌‌

می ‌شیود‌نظنیر‌معرفی ‌اکثیر‌‌‌‌‌‌بعد‌از‌جاب‌سهم‌قابل‌قبول ‌از‌بازار،‌کم‌کم‌بر‌قنمیت‌م صیول‌افیزوده‌‌‌‌.‌جاب‌شود

 م صولات‌جدید



قيمت‌گذاري‌اقتصادي‌(Economy Pricing)‌

در‌.‌از‌این‌سناست‌قنمت‌گااری‌زمان ‌استااده‌م ‌شود‌که‌عرضه‌کننده،‌افراد‌با‌درآمد‌ااینن‌را‌بازار‌هدف‌خود‌قرار‌داده‌اسیت‌

کالاهای‌واردات ‌چنن ‌در‌کشور‌ما‌افلب‌از‌ایین‌نیوع‌قنمیت‌گیااری‌‌‌‌‌.‌این‌حالت‌م صول‌ارزاو‌با‌کنانت‌ااینن‌ارااه‌م ‌شود

‌.انروی‌م ‌کنند

قيمت‌گذاري‌گزاف‌(Price Skimming):‌

رقابت ‌زیادی‌وجود‌دارد‌که‌البته‌این‌مزیت‌چنداو‌نم ‌توانید‌ااییدار‌‌‌مزیت‌برای‌م صول‌که‌استراتژی‌زمان ‌استااده‌از‌این‌

م صول،‌در‌ابتدا،‌به‌خاطر‌مزبت‌رقابت ‌چشم‌گنر‌.‌در‌این‌استراتژی،‌قنمت‌بالای ‌برای‌م صول‌در‌نظر‌گرفته‌م ‌شود.‌باشد

ایین‌‌عرضیه‌‌‌به‌این‌ترتنب،‌با‌توجه‌به‌سود‌اقتصادی‌قابل‌توجه ‌کیه‌بیرای‌‌‌.‌قرار‌م ‌گنردتقریباً‌تمام ‌سهم‌بازار‌در‌اختنار‌

با‌ورود‌رقبا‌به‌بازار‌و‌.‌م صول‌در‌بازار‌به‌وجود‌آمده‌است،‌رقبا‌ت ریک‌م ‌شوند‌که‌م صول‌مشابه ‌را‌به‌بازار‌عرضه‌کنند

.‌را‌خواهید‌داشیت‌‌قنمیت‌‌الیزاب‌کیاهر‌کیاهر‌‌‌‌م ‌یابد‌و‌بیازار‌‌ما‌‌کاهر‌اختنار‌سهم‌‌بازار‌در‌افزایر‌عرضه‌ی‌م صول،‌

  .کالاهای‌خود‌استااده‌نموده‌انداز‌این‌سناست‌برای‌قنمت‌گااری‌‌1970تولندکنندگاو‌ساعت‌دیجنتال ‌در‌دهه‌ی‌



در‌م وریت‌بودو‌کنانت‌و‌قنمت‌در‌انتخاب‌استراتژی‌قنمت‌گااری 



‌:‌ازروش‌های‌دیگری‌برای‌قنمت‌گااری‌کالاها‌یا‌خدمات‌عبارتند‌

تمام‌شده‌اضافه‌بر‌بهاي‌قيمت‌گذاري‌(Cost-Plus Pricing):‌

قنمت ‌که‌برای‌کالا‌ییا‌خیدمات‌در‌ایین‌‌‌‌.‌معمولا‌از‌این‌سناست‌قنمت‌گااری‌در‌اقتصادهای‌متمرکز‌و‌دولت ‌استااده‌م ‌شود

ایین‌روش‌قنمیت‌گیااری‌در‌‌‌‌.‌روش‌در‌نظر‌گرفته‌م ‌شود،‌برابر‌است‌با‌هزینه‌ی‌تماب‌شده‌‌به‌علاوه‌ی‌درصد‌مشخص ‌از‌سیود‌

‌.اقتصادهای‌آزاد‌کم‌تر‌دیده‌م ‌شود

قيمت‌گذاري‌روان‌شناختی‌(Psychological Pricing):‌

.‌توماو‌کم‌تر‌است‌2000توماو‌از‌‌50این‌قنمت‌فقط‌به‌منزاو‌.‌توماو‌در‌نظر‌گرفته‌م ‌شود‌1950قنمت‌کالای ‌برای‌نمونه،‌

معمیولا‌‌.‌م ‌کند‌و‌بعد‌در‌نظیر‌می ‌آورد‌‌ساده‌تر‌اما‌ذهن‌اعداد‌را‌به‌هماو‌صورت ‌که‌هستند‌به‌خاطر‌نم ‌سپارد،‌بلکه‌آو‌‌ها‌را‌

تومیاو‌فاصیله‌‌‌‌2000در‌نظر‌م ‌گنریم‌و‌احساس‌م ‌کننم‌که‌این‌مقدار‌هنوز‌تا‌‌"هزار‌و‌خرده‌ای"توماو‌را‌به‌صورت‌‌1950

این‌روش‌یک‌روش‌قنمت‌گااری‌مستقل‌ننست،‌بلکه‌روش ‌مکمل‌اسیت‌کیه‌می ‌تیواو‌بعید‌از‌بیه‌کیارگنری‌یکی ‌از‌‌‌‌‌‌‌‌‌.‌دارد

به‌نظر‌شما‌استراتژی‌قنمت‌گااری‌رواو‌شناخت ‌برای‌بیازار‌چیه‌م صیولات ‌میو رتر‌‌‌‌‌.‌روش‌های‌دیگر،‌از‌آو‌هم‌استااده‌کرد

 است؟



قيمت‌گذاري‌خط‌توليد‌(Product Line Pricing):‌

که‌دنباله‌ای‌متوال ‌از‌م صولات‌یا‌خدمات‌وجود‌دارد،‌م ‌تواو‌با‌استااده‌از‌روش‌قنمت‌گااری‌خط‌تولند،‌به‌زمان ‌

مردانه‌را‌در‌نظر‌بگنرید‌که‌انرایشگاه‌مثلاً‌یک‌.‌مشتری‌علامت‌داد‌که‌هر‌جزء‌از‌م صول‌مزیت‌خاص‌خود‌را‌دارد

‌:خدمات‌گوناگون ‌ارااه‌م ‌دهد

‌توماوشر‌هزار‌:‌موی‌سراصلاح‌1)

‌توماویازده‌هزار‌:‌اصلاح‌موی‌سر+‌سر‌شست‌شوی‌2)

‌توماواانزده‌هزار‌:‌اصلاح‌موی‌سر‌بر‌اساس‌مدل+‌سر‌شست‌شوی‌3)

به‌این‌‌ترتنب‌مشتری‌با‌توجه‌به‌نرخ،‌ارزش‌و‌اهمنت‌هر‌بخر‌از‌خدمات‌را‌متوجه‌م ‌شود‌و‌م ‌تواند‌بر‌اساس‌نناز‌

 .کندو‌اول‌خود،‌بسته‌ی‌خدمات ‌خود‌را‌انتخاب‌



اختياري‌محصول‌قيمت‌گذاري‌(Optional Product Pricing):‌

شرکت‌ها‌برای‌افزایر‌سود‌خود،‌م ‌توانند‌خدمات ‌اختناری‌برای‌م صولات‌خود‌در‌نظر‌بگنرند‌تا‌از‌ایین‌طرییق‌ییک‌بیار‌‌‌‌‌

به‌عنواو‌مثال،‌ییک‌‌.‌مشتری‌را‌جاب‌کنند‌ول ‌در‌هماو‌یک‌بار،‌در‌صورت‌علاقه،‌خدمات‌بنر‌تری‌به‌مشتری‌ارااه‌دهند

فنیره‌‌شرکت‌خودروسازی‌م ‌تواند‌برای‌ت ویل‌خودرو‌با‌ویژگ ‌های‌رنگ‌های‌خاص،‌دوگانه‌سوز‌بودو،‌دنده‌ی‌اتوماتنک،‌و‌

‌.اضاف ‌به‌مشتری‌بدهدخدمات‌

اجباري‌محصول‌قيمت‌گذاري‌(Captive Product Pricing):‌

این‌شنوه‌ی‌قنمت‌گااری‌برای‌م صولات ‌مناسب‌است‌که‌مشتری‌اس‌از‌مدت ‌استااده‌از‌م صول،‌باید‌یک‌بخر‌مکمل‌

ارینتری‌که‌ننازمند‌تهنه‌ی‌مجدد‌کارتریج‌است،‌یا‌ماشنن‌ریر‌تراش ‌ای‌که‌بعید‌از‌میدت ‌بیه‌تنیغ‌‌‌‌‌.‌کنداز‌م صول‌را‌تهنه‌

در‌این‌روش‌قنمت‌گااری،‌تولندکننده‌با‌توجیه‌بیه‌ایین‌کیه‌می ‌دانید‌‌‌‌‌‌‌.‌جدید‌نناز‌اندا‌م ‌کند،‌از‌این‌دست‌م صولات‌هستند

مشتری‌به‌زودی‌به‌بخر‌مکمل‌م صول ‌که‌خریده‌است،‌نناز‌اندا‌خواهد‌کرد،‌قنمت‌بخر‌اصل ‌را‌کم‌تر‌تعننن‌م ‌کند‌تا‌

‌.‌سهم‌بنر‌تری‌از‌بازار‌را‌جاب‌کند،‌ول ‌با‌تعننن‌قنمت‌بالاتر‌برای‌بخر‌مکمل‌م صول،‌سود‌خود‌را‌افزایر‌م ‌‌دهد



قيمت‌گذاري‌محصول‌بسته‌اي‌(Product Bundle Pricing):‌

گاه ‌انر‌م ‌آید‌که‌فروشنده‌تشخنص‌م ‌دهد‌با‌ترکنب‌چند‌قلم‌از‌م صولات‌اش‌م ‌تواند‌بسته‌ای‌از‌م صولات‌را‌بیرای‌‌

به‌عنواو‌مثال،‌در‌بعض ‌از‌رستوراو‌ها‌یک‌بسیته‌ی‌فیاای ‌مرکیب‌از‌اینر‌فیاا،‌فیاای‌اصیل ،‌سیالاد‌و‌‌‌‌‌‌‌‌‌.‌فروش‌آماده‌کند

به‌این‌ترتنب،‌درجه‌ی‌قدرت‌انتخاب‌مشتری‌کم‌می ‌شیود‌و‌در‌مجمیوع‌حجیم‌‌‌‌‌.‌نوشندن ‌برای‌فروش‌در‌نظر‌گرفته‌م ‌شود

در‌جای‌دیگری،‌ممکن‌است‌فروشنده‌امکاو‌خرید‌تک‌م صول‌را‌برای‌مشتری‌در‌نظر‌بگنرد،‌ول ‌قنمت‌.‌فروش‌بالا‌م ‌رود

م صول‌بسته‌ای‌را‌کم‌تر‌از‌مجموع‌قنمت‌های‌تک‌م صول‌ها‌تعننن‌کند‌تا‌مشتری‌به‌سمت‌خرید‌م صول‌بسته‌ای‌ترفنیب‌‌

‌.شود

ترويجی‌/قيمت‌گذاري‌تبليغی(Promotional Pricing):‌

ایین‌هیم‌یکی ‌دیگیر‌از‌‌‌‌‌.‌یا‌مانند‌آو،‌مواجه‌شده‌اید‌"یک ‌بخر،‌دو‌تا‌ببر"حتماً‌در‌خریدهای‌تاو‌با‌اناب‌های‌تبلنتات ‌ای‌مانند‌

‌.استراتژی‌های‌قنمت‌گااری‌ست‌که‌از‌آو‌با‌عنواو‌قنمت‌گااری‌تبلنت ‌یاد‌م ‌کنند

 



تبعيض‌قيمتی‌(Price Discrimination):‌

ایین‌تبعینض‌قنمتی ‌انیواع‌‌‌‌‌.‌در‌استراتژی‌تبعنض‌قنمت ،‌م صولات‌اعم‌از‌کالا‌یا‌خدمات‌با‌قنمت‌یکسان ‌ارااه‌نمی ‌شیوند‌‌

به‌عنواو‌مثال،‌یک‌کارخانه‌ی‌شکلات‌یک‌نوع‌شکلات‌را‌با‌سه‌جور‌بسیته‌بنیدی‌لیوکس،‌معمیول ،‌و‌فلیه‌ای‌‌‌‌‌‌.‌مختلا ‌دارد

در‌این‌جا‌.‌به‌ترتنب‌برای‌سه‌منطقه‌ی‌اعناو‌نشنن،‌متوسط‌و‌فقنر‌در‌یک‌شهر‌با‌سه‌قنمت‌گراو،‌متوسط‌و‌ارزاو‌توزیع‌م ‌کند

منطقه‌ی‌جترافنای ‌برای‌کارخانه‌دار‌نقر‌علامت‌دهنده‌دارد‌و‌به‌طور‌تقریب ‌مشخص‌م ‌کند‌که‌درآمد‌ساکننن‌هر‌منطقه‌در‌

ییک‌‌.‌مثال‌دیگری‌می ‌آورییم‌‌.‌کارخانه‌دار‌م ‌تواند‌از‌این‌علامت‌برای‌بنشننه‌کردو‌سود‌خود‌استااده‌کند.‌چه‌سط  ‌است

در‌این‌تعمنرگاه‌ممکن‌است‌هزینه‌ی‌یک‌نوع‌سرویس‌خاص‌که‌برای‌تماب‌ماشینن‌هیا‌بیه‌‌‌‌.‌تعمنرگاه‌خودرو‌را‌در‌نظر‌بگنرید

یک‌اندازه‌هزینه‌و‌زماو‌م ‌برد،‌با‌سه‌نرخ‌متااوت‌گراو،‌متوسط‌و‌ارزاو‌برای‌سه‌دسته‌خیودروی‌لیوکس،‌معمیول ‌و‌ارزاو‌‌‌‌

تبعنض‌قنمت ‌همنشه‌با‌هدف‌.‌در‌این‌مثال،‌نوع‌ماشنن‌نقر‌علامت‌دهنده‌از‌سطح‌درآمد‌مشتری‌را‌بازی‌م ‌‌کند.‌انجاب‌شود

مثلاً‌دولت‌ها‌م ‌توانند‌با‌توجه‌به‌منزاو‌مصرف‌برو،‌نرخ‌های‌مختلا ‌را‌در‌نظر‌بگنرند‌تیا‌از‌ایین‌‌‌.‌کسب‌سود‌بنر‌تر‌ننست

 .طریق‌مشترکاو‌ارمصرف‌را‌جریمه‌کنند



توزیع‌شامل‌مجموعه‌عملنات‌ذیل‌است:‌

انبارداری،‌کانال‌های‌توزیع،‌اوشر‌توزیع،‌تعنینن‌م یل‌ییا‌مکیاو‌خیرده‌فروشی ،‌حیوزه‌فیروش،‌سیطح‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌

‌موجودی‌ها‌و‌م ل‌نگهداری‌آو‌ها،‌وسنله‌حمل‌ونقل،‌عمده‌فروش ‌و‌خرده‌فروش 

نظنر‌انیواع‌‌)اهمنت‌شبکه‌توزیع‌در‌موفقنت‌کسب‌وکار‌و‌حت ‌انتخاب‌استراتژی‌های‌سازماو‌

 (ادفاب‌ها



گردآوری‌منظم‌داده‌های‌بازار،‌ بت‌و‌تجزییه‌وت لنیل‌در‌راسیتای‌اهیداف‌و‌اسیتراتژی‌هیای‌‌‌‌‌‌‌

‌(کمک‌به‌تصمنم‌سازی)شرکت‌

هزار‌م صیول‌جدیید‌توسیط‌شیرکت‌هیای‌آمریکیای ‌و‌‌‌‌‌‌‌‌20معرف ‌سالانه‌بنر‌از‌:‌یک‌آمار

‌درصد‌آو‌ها‌با‌شکست‌در‌بازار‌اس‌از‌سه‌سال‌85مواجه‌شدو‌

فعالنت‌بسناری‌از‌شرکت‌های‌ت قنقات ‌به‌صورت‌بنن‌الملل ‌در‌حوزه‌مطالعات‌بازار‌نظنر:‌

 http://www.bmiresearch.com 

 http://www.euromonitor.com/iran 

 http://www.marketresearchiran.com/category/healthcare/ 

http://www.bmiresearch.com/
http://www.bmiresearch.com/
http://www.euromonitor.com/iran
http://www.euromonitor.com/iran
http://www.marketresearchiran.com/category/healthcare/
http://www.marketresearchiran.com/category/healthcare/


 



گیاب‌‌‌3تجزیه‌وت لنل‌هزینه‌ها،‌منافع‌و‌خطرهای‌متعلق‌به‌تصمنمات‌بازاریاب ‌بیا‌اسیتااده‌از‌‌‌

‌:ذیل

م اسبه‌هزینه‌های‌مربوط‌به‌یک‌تصمنم‌

برآورد‌منافع‌حاصل‌از‌تصمنم‌

مقایسه‌منافع‌و‌هزینه‌ها‌

 سازی‌و‌اندازه‌گنری‌برخ ‌از‌متتنرهای‌تا نرگاار‌بر‌تصمنم‌گنری‌چالر‌‌کم‌

‌

 



‌‌‌‌‌‌‌ مقصود‌از‌مسئولنت‌اجتماع ،‌عرضه‌م صیولات‌و‌خیدمات‌سیالم‌اسیت‌کیه‌دارای‌قنمتی

‌.باشندمعقول‌

منلادی‌80افزایر‌توجه‌به‌مقوله‌مسئولنت‌اجتماع ‌در‌دهه‌‌

تضاد‌مابنن‌برخ ‌از‌مسایل‌اجتماع ‌و‌اقتصادی:‌چالر‌

 



معرف ‌وضع‌میال ‌بیه‌عنیواو‌ییک‌معنیار‌تعنینن‌کننیده‌در‌وضیعنت‌رقیابت ‌از‌نگیاه‌اکثیر‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌

‌تصمنم‌گنرندگاو‌و‌مدیراو

 وظایف‌واحد‌مال:‌

تخصنص‌منابع‌و‌سرمایه‌به‌طرح‌ها،‌م صولات‌و‌واحدهای‌وظناه‌ای‌:‌گااری‌تصمنم‌گنری‌در‌مورد‌سرمایه‌

 ایجاد‌بهترین‌ساختار‌تامنن‌سرمایه‌برای‌سازماو‌از‌روش‌هی ‌گونیاگوو‌‌‌:‌تصمنم‌گنری‌در‌مورد‌تامنن‌مال

‌.‌نظنر‌انتشار‌سهاب،‌فروش‌دارای ،‌افزایر‌بده ‌و‌موارد‌مشابه‌دیگر

تصمنم‌گنری‌در‌مورد‌تقسنم‌سود‌

توجه‌به‌منزاو‌سیود،‌ بیات‌در‌‌‌:‌استااده‌از‌نسبت‌های‌مال ‌در‌تجزیه‌وت لنل‌وضعنت‌سازماو

‌ارداخت‌و‌بازخرید‌سهاب‌منتشرشده

 



گروه‌ذیل‌5دسته‌بندی‌نسبت‌های‌مال ‌به‌:‌

 نسبت‌‌نقدینگ‌

‌نشاو‌دهنده‌توانای ‌شرکت‌در‌بازارداخت‌بده ‌های‌جاری‌و‌کوتاه‌مدت▪

‌(نسبت‌سریع)شامل‌نسبت‌های‌جاری‌و‌نسبت‌آن ‌▪

نسبت‌بده ‌ها‌

‌(تعننن‌منزاو‌واب‌شرکت)درصد‌کل‌وجوه ‌که‌به‌وسنله‌بستانکاراو‌تامنن‌شده‌است‌▪

شامل‌نسبت‌بده ‌ها‌به‌کل‌دارای ‌ها،‌نسبت‌بده ‌ها‌به‌حقوو‌صاحباو‌سهاب،‌نسبت‌بده ‌های‌بلند‌مدت‌▪

‌به‌حقوو‌صاحباو‌سهاب‌و‌تواو‌بازارداخت‌بهره

‌

‌

‌

 



نسبت‌فعالنت:‌
‌نشاو‌گر‌منزاو‌استااده‌سازماو‌از‌منابع‌خود‌به‌شنوه‌ای‌ا ربخر▪

شامل‌گردش‌موجودی‌ها،‌گردش‌دارای ‌های‌ ابت،‌گردش‌کل‌دارای ‌ها،‌گیردش‌حسیاب‌هیای‌‌‌‌▪
‌دریافتن ،‌متوسط‌وصول‌مطالبات

نسبت‌سودآوری:‌
بنانگر‌توانای ‌مدیریت‌بیه‌دسیت‌ییاب ‌بیه‌بیازده ‌بیه‌شینوه‌ای‌ا یربخر‌از‌م یل‌فیروش‌و‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌▪

‌سرمایه‌گااری

شامل‌سود‌ناویژه،‌سود‌عملنات ،‌سود‌خالص،‌بازده‌کل‌دارای ‌ها،‌بازده‌حقیوو‌صیاحباو‌سیهاب،‌‌‌‌▪
‌سود‌هر‌سهم،‌نسبت‌قنمت‌هر‌سهم‌به‌سود‌هر‌سهم

نسبت‌رشد:‌
‌نشاو‌دهنده‌توانای ‌شرکت‌از‌نظر‌حاظ‌وضع‌اقتصادی‌در‌سنستم‌اقتصادی‌و‌صنعت‌رو‌به‌رشد▪

‌شامل‌فروش،‌سود‌خالص،‌سود‌هر‌سهم،‌سود‌تقسنم ‌هر‌سهم▪

 



حوزه‌تصمنم‌گنری‌شامل‌5تولند‌و‌عملنات‌در‌بردارنده‌:‌

فرایند،‌ظرفنت،‌موجودی،‌ننروی‌کار‌و‌کنانت‌‌

مرتبط‌بودو‌عمده‌هزینه‌ها‌با‌فرایند‌تولند‌یا‌ارایه‌خدمت‌

درگنر‌بودو‌سهم‌بزرگ ‌از‌منابع‌سازماو‌در‌بخر‌تولند‌و‌ارایه‌خدمت‌

نقر‌مو ر‌بخیر‌تولنید‌و‌عملنیات‌در‌ایجیاد‌ارزش‌افیزوده‌و‌در‌نهاییت‌‌‌‌‌‌‌

‌موفقنت‌استراتژی‌های‌کسب‌وکار‌یک‌سازماو

 



توسعهوابسته‌بودو‌بقای‌شرکت‌ها‌به‌فعالنت‌های‌ت قنق‌و‌‌

موفقنت‌در‌بسناری‌از‌استراتژی‌های‌سازماو‌وابسته‌بیه‌توانمنیدی‌بخیر‌‌‌‌

‌.ت قنق‌و‌توسعه‌است‌نظنر‌توسعه‌م صول‌و‌موارد‌مشابه‌دیگر

نقر‌مو ر‌ت قنق‌و‌توسعه‌در‌ایجاد‌ارزش‌افزوده‌و‌مزیت‌رقابت ‌اایدار‌

 واحدهای‌ت قنق‌و‌توسعه‌دروو‌و‌بروو‌سازمان 





شرکت‌برتهر‌از‌نرهر‌‌‌‌20
سرمايه‌گذاري‌در‌بخهش‌‌
تحقيق‌و‌توسعه‌در‌سهال‌‌

2014 



سنستم‌های‌اطلاعات ،‌همیه‌واحیدهای‌وظنایه‌ای‌شیرکت‌را‌بیه‌یکیدیگر‌میرتبط‌‌‌‌‌‌‌‌

‌.م ‌سازد‌و‌اایه‌و‌اساس‌تماب‌تصمنمات‌مدیریت ‌را‌به‌وجود‌م ‌آورد

اهمنت‌سنستم‌های‌اطلاعات ‌در‌موفقنت‌کسب‌وکار‌

«شیعار‌شیرکت‌‌‌)«‌اطلاعات‌خون ‌است‌که‌در‌رگ‌حنات‌شیرکت‌در‌جرییاو‌اسیت‌‌‌

‌(منتسوبنش 

گردآوری،‌نگهداری،‌دسته‌بندی،‌بازخوان ‌و‌تجزیه‌وت لنل‌اطلاعات‌در‌سنستم‌های‌

 اطلاعات 



مدیریت‌
آیا‌سازماو‌از‌مااهنم‌یا‌اصول‌مدیریت‌استراتژیک‌استااده‌م ‌کند؟‌

آیا‌هدف‌های‌کوتاه‌مدت‌و‌بلند‌مدت‌شرکت‌قابل‌سنجر‌و‌اندازه‌گنری‌هستند‌و‌آییا‌می ‌تیواو‌بیه‌‌‌‌‌
‌شنوه‌ای‌عال ‌آو‌ها‌را‌به‌آگاه ‌دیگراو‌رسانند؟

آیا‌مدیریاو‌سطوح‌مختلف‌سازمان ‌به‌شنوه‌ای‌ا ربخر‌برنامه‌ریزی‌م ‌کنند؟‌

آیا‌مدیراو‌به‌شنوه‌ای‌عال ‌تاویض‌اختنار‌م ‌کنند؟‌

آیا‌سازماو‌دارای‌ساختار‌مناسب ‌است؟‌

آیا‌در‌این‌سازماو‌شرح‌وظایف‌و‌شرایط‌لازب‌برای‌احراز‌شتل‌هیا‌بیه‌شینوه‌ای‌آشیکار‌مشیخص‌و‌‌‌‌‌‌
‌روشن‌است؟

آیا‌روحنه‌کارکناو‌عال ‌است؟‌

آیا‌منزاو‌جابجای ‌و‌فنبت‌کارکناو‌کم‌است؟‌

آیا‌سازوکارهای‌کنترل‌و‌شنوه‌ارداخت‌ااداش‌و‌حقوو‌سازماو‌موفقنت‌آمنز‌است؟‌

 



 بازاریاب‌
آیا‌بخر‌بندی‌بازار‌به‌شنوه‌ای‌ا ربخر‌انجاب‌شده‌است؟‌

آیا‌در‌ص نه‌رقابت،‌سازماو‌اایگاه‌مناسب ‌دارد؟‌

آیا‌سهم‌بازار‌شرکت‌رو‌به‌افزایر‌است؟‌

آیا‌کانال‌های‌توزیع‌م صولات‌و‌خدمات‌شرکت‌قابل‌اعتبار‌و‌از‌نظر‌هزینه‌و‌مناعت‌مناسب‌است؟‌

آیا‌دایره‌فروش‌از‌یک‌سازماو‌ا ربخر‌برخوردار‌بوده‌است؟‌

آیا‌شرکت‌از‌ت قنقات‌بازاریاب ‌استااده‌م ‌کند؟‌

آیا‌م صولات‌و‌خدمات ‌را‌که‌شرکت‌به‌مشتریاو‌عرضه‌م ‌نماید‌از‌کنانت‌خوب ‌برخوردارند؟‌

آیا‌م صولات‌و‌خدمات‌شرکت‌به‌شنوه‌ای‌مناسب‌قنمت‌گااری‌شده‌اند؟‌

آیا‌شرکت‌در‌زمننه‌تبلنغ،‌ترویج‌و‌شناساندو‌م صولات‌خود‌از‌استراتژیک‌ا ربخر‌استااده‌م ‌کند؟‌

آیا‌شرکت‌از‌برنامه‌ریزی‌بازاریاب ‌و‌بودجه‌بندی‌ا ربخر‌برخوردار‌است؟‌

آیا‌مدیراو‌بازاریاب ‌شرکت‌دارای‌تجربه‌و‌آموزش‌کاف ‌هستند؟ 



 امور‌مال‌
با‌توجه‌به‌تجزیه‌و‌ت لنل‌نسبت‌های‌مال ،‌شرکت‌در‌کداب‌بخر‌از‌نظر‌مال ‌قوی‌و‌یا‌ضعنف‌است؟‌

آیا‌شرکت‌م ‌تواند‌برای‌دوره‌های‌کوتاه‌مدت‌سرمایه‌مورد‌نناز‌را‌تامنن‌کند؟‌

آیا‌شرکت‌م ‌تواند‌از‌طریق‌انتشار‌اوراو‌قرضه‌یا‌سهاب،‌برای‌دوره‌های‌بلند‌میدت،‌سیرمایه‌میورد‌ننیاز‌را‌‌‌‌‌
‌تامنن‌کند؟

آیا‌سرمایه‌در‌گردش‌شرکت‌کاف ‌است؟‌

آیا‌شرکت‌برای‌بودجه‌بندی‌سرمایه‌ای‌از‌رویه‌های‌ا ربخر‌استااده‌م ‌کند؟‌

آیا‌سناست‌تقسنم‌سود‌شرکت‌معقول‌است؟‌

آیا‌شرکت‌با‌سرمایه‌گااراو‌و‌سهامداراو‌روابط‌حسنه‌دارد؟‌

آیا‌مدیراو‌مال ‌شرکت‌دارای‌تجربه‌و‌آموزش‌لازب‌هستند؟ 



تولند‌
آیا‌عرضه‌کنندگاو‌مواد‌اولنه،‌قطعات‌و‌سایر‌وسایل‌لازب‌قابل‌اعتماد‌معقول‌هستند؟‌

آیا‌تشکنلات،‌تجهنزات،‌ماشنن‌آلات‌و‌دفاتر‌در‌وضع‌و‌شرایط‌مناسب ‌هستند؟‌

آیا‌شرکت‌برای‌کنترل‌موجودی‌ها‌از‌رویه‌ها‌و‌سناست‌های‌ا ربخش ‌استااده‌م ‌نماید؟‌

در‌مکاو‌های‌مناسب ‌قرار‌گرفته‌اند؟(‌از‌نظر‌استراتژیک)آیا‌ماشنن‌آلات،‌کارخانه‌ها،‌منابع‌و‌بازار‌‌

آیا‌شرکت،‌از‌نظر‌فناوری،‌شایستگ ‌لازب‌دارد؟ 



ت قنق‌و‌توسعه‌
آیا‌شرکت‌برای‌ت قنق‌و‌توسعه‌از‌تشکنلات‌مناسب ‌برخوردار‌است؟‌آیا‌این‌تجهنیزات‌و‌وسیایل‌مناسیب‌‌‌‌

‌هستند؟

اگر‌شرکت‌برای‌ت قنق‌و‌توسعه‌با‌شرکت‌های‌دیگری‌قرارداد‌م ‌بندد،‌آیا‌این‌قراردادها‌بر‌مبنای‌هزینه‌و‌
‌منقعت‌بسته‌م ‌شوند؟

آیا‌کارکناو‌دایره‌ت قنق‌و‌توسعه‌واجد‌شرایط‌هستند؟‌

آیا‌منابع‌ت قنق‌و‌توسعه‌به‌شنوه‌ای‌ا ربخر‌تخصنص‌م ‌یابند؟‌

آیا‌سنستم‌رایانه‌و‌اطلاعات‌مدیریت‌مناسب‌است؟‌

آیا‌بنن‌واحد‌ت قنق‌و‌توسعه‌و‌سایر‌واحدهای‌سازماو‌ارتباط ‌ا ربخر‌وجود‌دارد؟‌

آیا‌فناوری‌م صولات‌از‌نظر‌رقابت ‌مناسب‌است؟ 



سنستم‌اطلاعات‌رایانه‌
آیا‌در‌شرکت‌برای‌تصمنم‌گنری‌همه‌مدیراو‌از‌سنستم‌اطلاعات ‌استااده‌م ‌کنند؟‌

آیا‌سنستم‌اطلاعات ‌دارای‌یک‌مدیر‌یا‌مقاب‌اشد‌در‌سازماو‌است؟‌

آیا‌داده‌های‌موجود‌در‌سنستم‌اطلاعات‌به‌صورت‌منظم‌به‌روز‌م ‌شوند؟‌

آیا‌مدیراو‌و‌مسئولاو‌واحدها‌و‌دوایر‌مختلف‌شرکت‌در‌عرضیه‌داده‌هیا‌بیه‌سنسیتم‌اطلاعیات ‌همکیاری‌‌‌‌‌‌‌
‌م ‌نمایند؟

آیا‌برای‌ورود‌به‌سنستم‌اطلاعات‌شرکت،‌کلمه‌های‌رمز‌مناسب‌وجود‌دارد؟‌

آیا‌استراتژیست‌های‌شرکت‌با‌سنستم‌های‌اطلاعات ‌شرکت‌های‌رقنب‌آَنا‌هستند؟‌

آیا‌کسان ‌که‌از‌سنستم‌اطلاعات‌شرکت‌استااده‌م ‌کند‌صمنم ‌هستند؟‌

آیا‌همه‌کسان ‌که‌از‌سنستم‌اطلعات‌استااده‌م ‌کنند‌م ‌توانند‌مزایای‌رقابت ‌ناش ‌از‌اطلاعات‌ارایه‌شیده‌‌
‌را‌درك‌نمایند؟

آیا‌شرکت‌برای‌استااده‌کنندگاو‌از‌سنستم‌اطلاعات ‌کارگاه‌های‌آموزش‌رایانه‌دایر‌کرده‌است؟‌

آیا‌م توای‌داده‌های‌سنستم‌اطلاعات ‌به‌صورت ‌دایم‌بهبود‌م ‌یابند؟‌

‌

 



استراتژیست‌ها‌با‌استااده‌از‌این‌ماتریس‌می ‌تواننید‌عوامیل‌داخلی ‌سیازماو‌را‌میورد‌‌‌‌‌‌‌

ارزیاب ‌قرار‌دهند‌و‌نقاط‌ضعف‌و‌قوت‌واحدهای‌وظناه‌ای‌اصل ‌را‌‌تدوین‌و‌ارزییاب ‌‌

‌.نمایند

5‌ گاب‌تهنه‌اتریس‌ارزیاب ‌عوامل‌داخل:‌

1‌.فهرست‌نمودو‌عوامل‌شناخته‌شیده‌ایس‌از‌بررسی ‌عوامیل‌داخلی ‌و‌لنسیت‌‌‌‌‌‌‌

نخسیت‌‌)عامل‌دربرگنرنده‌نقاط‌ضعف‌و‌قیوت‌بیرای‌سیازماو‌‌‌‌‌20ال ‌‌10نمودو‌

جمیع‌آوری‌اطلاعیات‌و‌ارقیاب‌انرامیوو‌عوامییل‌‌‌‌‌(.‌عوامیل‌قیوت‌و‌سیپس‌ضیعف‌‌‌‌

‌شناسای ‌شده‌تا‌حد‌امکاو



2‌.حداقل‌و‌حداکثر‌مقیدار‌وزو‌نشیاو‌دهنیده‌‌‌‌)تعننن‌وزو‌و‌ضرایب‌هر‌یک‌از‌عوامل‌شناسای ‌شده‌

استااده‌از‌الگوبرداری‌و‌مقایسه‌وضعنت‌موجود‌بیا‌وضیعنت‌رقبیای‌‌‌‌(.‌حداقل‌و‌حداکثر‌منزاو‌اهمنت

نرب‌سازی‌وزو‌های‌ارزیاب ‌شده‌در‌اایاو‌انجیاب‌شیود‌‌‌.‌موفق‌و‌ناموفق،‌م ‌تواند‌در‌ارزیاب ‌مو ر‌باشد

‌(.1مجموع‌معادل‌با‌)

3‌.این‌رتبه‌بنانگر‌منزاو‌ا ربخش ‌.‌به‌هر‌یک‌از‌عوامل‌ایجادکننده‌موفقنت‌4ال ‌‌1اختصاص‌رتبه‌

به‌عنواو‌دو‌‌4و‌‌1رتبه‌.‌استراتژی‌های‌کنون ‌شرکت‌در‌اعمال‌واکنر‌نسبت‌به‌عامل‌مدنظر‌است

‌.سر‌طنف،‌به‌ترتنب‌نشاو‌دهنده‌واکنر‌ضعنف‌و‌بسنارعال ‌هستند

‌

 



4‌.تعننن‌نمره‌نهای ‌هر‌عامل‌با‌ضرب‌رتبه‌در‌وزو‌هر‌عامل‌

5‌.م اسبه‌مجموع‌نمرات‌ارزیاب ‌شده‌و‌ت لنل‌وضعنت‌سازماو‌

‌.خواهد‌بود‌4ال ‌‌1نمره‌نهای ‌در‌بازه‌▪

‌.است‌2/5منانگنن‌نمهره‌نهای ‌ننز‌برابر‌ب‌▪

‌(از‌نظر‌عوامل‌درون ‌دارای‌قوت‌است)نشاو‌از‌وضعنت‌عال ‌سازماو‌از‌نظر‌عوامل‌درون ‌‌4رسندو‌نمره‌نهای ‌به‌▪

ضیعف‌‌از‌نظر‌عوامیل‌درونی ‌دارای‌‌‌)سازماو‌از‌نظر‌عوامل‌درون ‌نامناسب‌وضعنت‌نشاو‌از‌‌1رسندو‌نمره‌نهای ‌به‌▪

‌(است

‌

‌

‌

 



‌بررس ‌و‌انتخاب‌استراتژی6.
ماهنت‌بررس ‌و‌انتخاب‌استراتژی‌

هدف‌های‌بلند‌مدت‌

چارچوب ‌جامع‌برای‌تدوین‌استراتژی‌

مرحله‌ورودی‌

مرحله‌مقایسه‌

مرحله‌تصمنم‌گنری‌

جنبه‌های‌فرهنگ ‌به‌هنگاب‌انتخاب‌استراتژی‌

جنبه‌های‌سناس ‌به‌هنگاب‌انتخاب‌استراتژی‌

نقر‌هنات‌مدیره‌

ارایه‌یكراه‌کار‌عملی‌‌:‌هدف
 برای‌تدوین‌استراتژی



مساله‌بررس ‌استراتژی‌ها‌و‌گزینر‌مناسب‌ترین‌آو‌ها‌تا‌حد‌بسناری‌از‌ت ت‌تا نر‌بودو‌

‌تصمنمات‌و‌اطلاعات‌ذهن 

‌

‌

‌

نناز‌به‌ارایه‌اصول‌و‌مااهنم‌مهم‌جهت‌شناسای ‌و‌انتخاب‌بهترین‌استراتژی‌ها‌

 

فرایندگرایی‌از‌جمله‌الزامات‌دست‌یابی‌به‌موفقیت‌پایدار‌در‌یک‌سیستم‌اجرایی‌به‌واسطه‌فراهم‌

 نمودن‌بستر‌مناسبی‌برای‌ارزیابی‌اجرا،‌بهبود،‌مدیریت‌دانش‌و‌موارد‌مشابه‌دیگر
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‌افق
‌و‌

 ماموريت
‌سازمانی

 

‌ارزيابی
‌داخلی

 
 

‌ارزيابی
 خارجی‌

‌
 
 

‌
‌اهداف

 مدتبلند
‌
 

‌‌‌تحليل
‌و‌انتخاب‌‌‌

 ها‌استراتژي

 

تخصيص‌‌
 منابع

‌سنجش
‌و‌ارزيابی‌‌‌
کيفيت‌‌‌

‌عملكرد
 

تعيين‌
هدف‌هاي‌‌
ساليانه‌و‌
 سياست‌ها

 ارزیابی‌استراتژی اجرای‌استراتژی تدوین‌استراتژی

تعیین‌هدف‌های‌بلند‌مدت،‌شناسایی‌استراتژی‌های‌

 گوناگون‌و‌انتخاب‌استراتژی‌لازم‌برای‌اجرا



موارد‌از‌آو‌ها‌بلکه‌نم ‌شود،‌ارایه‌تصادف ‌امور‌سایه‌در‌گوناگوو‌استراتژی‌های‌:توجه‌‌

‌‌‌:م ‌گنرند‌نشات‌ذیل

سازماو‌ماموریت‌

مدت‌بلند‌هدف‌های‌

 خارج ‌و‌داخل ‌عوامل‌ارزیاب‌

 



عدب‌توجه‌استراتژیست‌ها‌به‌تمیام ‌راه‌هیا‌و‌گزینیه‌هیای‌امکیاو‌ایایر‌بلکیه‌توجیه‌بیه‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌

‌مجموعه‌ای‌از‌استراتژی‌های‌جااب‌و‌قابل‌اجرا

در‌نتنجه‌نناز‌است‌تا‌مزایا،‌مضرات،‌دادوستدها،‌هزینه‌ها‌و‌منافع‌استراتژی‌هیا‌مشیخص‌‌‌

‌.شود

نناز‌به‌ایجاد‌حداکثر‌مشارکت‌کارکناو‌و‌مدیراو‌در‌فرایند‌تدوین‌استراتژی‌

انر‌ننازی‌اطلاعات‌مرتبط‌با‌ت لنل‌م نط‌داخل‌و‌خارج‌برای‌فرایند‌تدوین‌استراتژی‌

‌

 



هدف‌های‌بلند‌مدت‌بناو‌گر‌نتنجه‌های‌مورد‌انتظار‌از‌اجیرای‌اسیتراتژی‌هیای‌مشیخص‌‌‌‌‌

‌.‌است

ارایه‌‌راه‌کارهای‌عمل ‌برای‌دست‌یاب ‌به‌اهداف‌بلند‌مدت‌توسط‌استراتژیست‌ها‌

در‌نتنجه‌نناز‌است‌تا‌مدیریت‌مبتن ‌بر‌اهداف‌و‌مدیریت‌فنر‌مبتن ‌بیر‌اهیداف‌تعنینن‌‌‌‌

‌.شود

‌

‌

 



‌‌‌‌‌‌‌‌،هدف‌های‌بلند‌مدت‌م ‌بایست‌بیه‌صیورت‌کمی ‌قابیل‌سینجر،‌واقعی ،‌قابیل‌درك

چالشگر،‌دارای‌سلسله‌مراتب‌سازمان ،‌قابل‌دست‌ییاب ‌و‌سیازگا‌بیا‌اهیداف‌واحیدهای‌‌‌‌‌‌

‌سازمان 

‌‌‌،به‌طور‌معمول‌بناو‌اهداف‌بلند‌مدت‌بر‌حسب‌رشد‌دارای ‌ها،‌رشد‌فیروش،‌سیودآوری

سهم‌بازار،‌منزاو‌و‌ماهنت‌تنوع‌یکپارچگ ‌عمودی،‌سود‌هیر‌سیهم‌و‌مسیدولنت‌هیای‌‌‌‌‌

‌اجتماع 

انتخاب‌درست‌اهداف‌بلند‌مدت‌منجر‌به‌ایجاد‌هم‌افزای ،‌تعننن‌شیااف‌مسینر‌و‌جهیت‌‌‌‌

‌سازماو،‌کاهر‌تضاد‌و‌تعارض،‌‌و‌موارد‌مشابه‌دیگر

‌

‌

 



بایسیت ‌دارای‌اهیداف‌بلنید‌میدت‌‌‌‌‌(‌وظناه‌ای،‌بخش ‌و‌کل)تمام ‌بخر‌های‌سازماو‌

‌باشند‌و‌عملکرد‌آو‌ها‌بر‌اساس‌این‌اهداف‌ارزیاب ‌شود

‌

‌

‌

‌

‌

توجه‌به‌عوامل‌ایجاد‌انگنزه‌و‌متناسب‌بودو‌آو‌با‌اهداف‌بلند‌مدت‌و‌سالانه‌

‌

‌

‌

 

 سطح‌سازمان  مبنای ‌برای‌تعننن‌ااداش‌و‌ارداخت‌سالانه

 در‌سطح‌کل‌شرکت براساس‌هدف‌های‌بلند‌مدت‌قرارداد75‌%

 براساس‌هدف‌های‌سالانه‌قرارداد25‌%

 بخر‌در‌سطح براساس‌هدف‌های‌بلند‌مدت‌قرارداد50‌%

 براساس‌هدف‌های‌سالانه‌قرارداد50‌%

 در‌سطح‌وظناه براساس‌هدف‌های‌بلند‌مدت‌قرارداد25‌%

 براساس‌هدف‌های‌سالانه‌قرارداد75‌%



کمک‌به‌گروه‌های‌ذیناع‌جهت‌درك‌نقر‌خود‌در‌سازماو‌

مبنای ‌اایدار‌جهت‌تصمنم‌گنری‌برای‌مدیراو‌دارای‌ارزش‌ها‌و‌نگرش‌های‌متااوت‌

کاهر‌ایجاد‌تضادها‌و‌تعارض‌ها‌در‌فرایند‌تدوین‌استراتژی‌

با‌توجه‌به‌انطباو‌اهداف‌بلند‌مدت‌با‌اولویت‌های‌سازماو،‌شیاهد‌تقوییت‌تصیمنمات‌و‌‌‌‌

‌.افزایر‌هم‌افزای ‌در‌اقدامات‌خواهنم‌بود

 معرف ‌اهداف‌بلند‌مدت‌به‌عنواو‌معنارهای‌ارزیاب‌

‌

‌

‌

 



ارهنز‌استراتژیست‌ها‌از‌راه‌های‌ذیل‌مبن ‌بر‌مدیریت‌فنرمبتن ‌بر‌هدف:‌

مدیریت‌مبتن ‌بر‌استقراء‌

‌.‌‌«اگر‌خراب‌ننست،‌آو‌را‌درست‌نکن»:‌در‌اجرای‌این‌مدیریت‌اصل‌زیر‌به‌اجرا‌در‌م ‌آید▪

مقصود‌این‌است‌که‌امور‌بداو‌گونه‌که‌جریاو‌م ‌یابند،‌اجرا‌شوند؛‌زییرا‌بکارهیا‌بیه‌خیوب ‌‌‌‌‌▪

‌.انجاب‌م ‌شود

‌

‌

‌

 



ارهنز‌استراتژیست‌ها‌از‌راه‌های‌ذیل‌مبن ‌بر‌مدیریت‌فنرمبتن ‌بر‌هدف:‌

ب راومبتن ‌بر‌مدیریت‌‌

روش‌مدیریت‌مزبور‌براساس‌این‌دیدگاه‌قرار‌دارد‌که‌توانای ‌در‌حل‌مساله‌هماو‌معنار‌حقنق ‌است‌که‌▪

‌.‌مورد‌نظر‌تدوین‌کنندگاو‌واقع ‌استراتژی‌ها‌است

از‌آنجا‌که‌هر‌شخص‌و‌هر‌سازماو‌روزانه‌با‌تعداد‌زیادی‌مساله‌‌و‌ب راو‌روبه‌رو‌است،‌استراتژیسیت‌هیا‌‌‌▪

‌.‌باید‌تماب‌وقت‌و‌انرژی‌خود‌را‌صرف‌حل‌مسایل‌دشوار‌روزانه‌نمایند

در‌واقع،‌مدیریت‌مبتن ‌بر‌ب راو‌نوع ‌واکنر‌یا‌اناعال‌در‌برابر‌رویدادها‌است‌و‌نباید‌چننن‌تاسنر‌کرد‌▪

‌.که‌آو‌مشخص‌کننده‌تصمنمات ‌است‌که‌باید‌در‌زماو‌های‌خاص‌گرفته‌شوند



ارهنز‌استراتژیست‌ها‌از‌راه‌های‌ذیل‌مبن ‌بر‌مدیریت‌فنرمبتن ‌بر‌هدف:‌

قضاوت‌های‌ذهن مبتن ‌بر‌مدیریت‌‌

روش‌مزبور‌بر‌اساس‌این‌دیدگاه‌قرار‌دارد‌که‌هنچ‌برنامه‌کل ‌وجود‌ندارد‌تا‌بتواو‌براساس‌آو‌مشخص‌▪

کرد‌که‌از‌چه‌راه ‌باید‌رفت‌و‌چه‌کاری‌را‌باید‌انجاب‌داد؛‌تنها‌مدیر‌برای‌کاری‌که‌می ‌بایسیت‌انجیاب‌‌‌‌

‌.شود‌باید‌نهایت‌سع ‌خود‌را‌به‌کار‌برد

‌.«کار‌خود‌را‌انجاب‌دهند‌به‌بهترین‌شکل ‌که‌م ‌توانند»به‌طور‌خلاصه،‌▪

گاه ‌این‌روش‌را‌روش ‌اسرارآمنز‌در‌تصمنم‌گنری‌م ‌نامند،‌زیرا‌زیردستاو‌از‌آو‌چه‌اتایاو‌می ‌افتید‌و‌‌‌‌▪

‌.علت‌رویدادها‌ب ‌اطلاع‌اند



ارهنز‌استراتژیست‌ها‌از‌راه‌های‌ذیل‌مبن ‌بر‌مدیریت‌فنرمبتن ‌بر‌هدف:‌

امندمبتن ‌بر‌مدیریت‌‌

روش‌مزبور‌براساس‌این‌واقعنت‌وجود‌دارد‌که‌آینده‌انباشته‌ای‌از‌رویدادهای‌نیامطمئن‌اسیت‌و‌اگیر‌میا‌‌‌‌‌▪

موفیق‌‌(‌ییا‌سیوب‌‌)سع ‌خود‌را‌بنماینم‌ول ‌موفق‌نشویم،‌در‌آو‌صورت‌امندوار‌هستنم‌که‌در‌نوبت‌دوب‌

‌.شویم

تصمنمات‌براساس‌امندهای ‌قرار‌م ‌گنرند‌که‌به‌نتنجه‌خواهند‌رسند‌و‌این‌که‌در‌نهایت‌روزی‌به‌نتنجه‌▪

‌.م ‌انجامد،‌به‌ویژه‌اگر‌شانس‌و‌اقبال‌مدیر‌را‌یاری‌نماید



چارچوب ‌ت لنل ‌برای‌تدوین‌استراتژی‌

 مرحله‌ورودي:‌اول‌مرحله

ماتریس‌ارزیاب ‌‌
عوامل‌داخل ‌

(IFE) 

ماتریس‌بررس ‌
 (CPM)رقابت‌

ماتریس‌ارزیاب ‌‌
خارج ‌‌عوامل

(EEE) 

 مرحله‌مقايسه:‌مرحله‌دوم

استراتژی‌‌‌ماتریس
 اصل 

ماتریس‌داخل ‌و‌
 (IE)خارج ‌

گروه‌‌ماتریس
مشاوراو‌بستن‌‌

(BCG) 

ماتریس‌ارزیاب ‌‌
موقعنت‌و‌اقداب‌‌
استراتژیک‌‌
(SPACE) 

ماتریس‌تهدیدات‌‌
فرصت‌ها،‌نقاط‌‌

و‌نقاط‌قوت‌‌‌ضعف
(TOWS) 

 مرحله‌تصميم‌گيري:‌سوم‌مرحله

 (QSPM)کم ‌‌ماتریس‌برنامه‌ریزی‌استراتژیک



‌‌‌ مرحله‌اول‌شامل‌ماتریس‌ارزیاب ‌عوامل‌داخل ،‌ماتریس‌ارزیاب ‌عوامل‌خارج ‌و‌میاتریس‌بررسی

‌رقابت

مرحله‌اول‌به‌منزله‌ورودی‌اطلاعات‌بوده‌و‌اطلاعات‌اصل ‌بیرای‌تیدوین‌اسیتراتژی‌هیا‌مشیخص‌‌‌‌‌‌

‌.م ‌شود

در‌مرحله‌دوب‌که‌آو‌مرحله‌مقایسه‌نامنده‌م ‌شود‌به‌انواع‌استراتژی‌های‌امکاو‌اایر‌توجه‌شده‌و‌به‌

‌.همنن‌منظور‌بنن‌عوامل‌اصل ‌داخل ‌و‌خارج ‌سازماو‌م ‌بایست‌نوع ‌تعادل‌و‌توازو‌برقرار‌شود

مرحله‌دوب‌شیامل‌میاتریس‌تهدیید،‌فرصیت،‌ضیعف‌و‌قیوت،‌میاتریس‌ارزییاب ‌موقعنیت‌و‌اقیداب‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌

استراتژیک،‌ماتریس‌مشاوراو‌گروه‌بستن،‌ماتریس‌عوامیل‌داخلی ‌و‌خیارج ،‌میاتریس‌اسیتراتژی‌‌‌‌‌‌

‌اصل 

‌

‌



 استااده‌از‌روش‌من صر‌به‌فرد‌به‌ناب‌ماتریس‌برنامه‌ریزی‌استراتژیک‌کم‌

خدف‌از‌مرحله‌سوب،‌ارزیاب ‌و‌قضاوت‌بدوو‌اعمال‌نظر‌شخصی ‌انرامیوو‌انیواع‌اسیتراتژی‌قابیل‌‌‌‌‌‌

‌اجرای‌شناسای ‌شده‌در‌مرحله‌دوب‌مبتن ‌بر‌اطلاعات‌مرحله‌اول

 م اسبه‌جاابنت‌نسب ‌انواع‌استراتژی‌ها‌توسط‌ماتریس‌برنامه‌ریزی‌استراتژیک‌کم‌

استااده‌از‌ابزار‌ت لنل ‌م ‌بایتس‌با‌هدف‌تسهنل‌در‌ارتباطات‌و‌نه‌به‌معنای‌حاف‌ارتباطات‌باشد.‌



بررس ‌مرحله‌ورودی‌ت ت‌قالب‌ت لنل‌عوامل‌داخل ‌و‌خارج ‌در‌ط ‌دو‌فصل‌انشنن‌

‌‌‌، بررسی ‌رقابیت‌‌‌عوامیل‌خیارج ‌و‌‌‌ارزییاب ‌‌اطلاعات‌حاصل‌از‌سه‌ماتریس‌ارزیاب ‌عوامل‌داخلی

‌.م ‌بایست‌در‌مرحله‌دوب‌مقایسه‌و‌سپس‌مبنای‌تصمنم‌گنری‌در‌مرحله‌سوب‌واقع‌شود

هدف‌از‌مرحله‌یک‌وارد‌نمودو‌قضاوت‌های‌کم ‌در‌فرایند‌تصمنم‌سازی‌است.‌

‌



تعریف‌استراتژی‌گاه ‌به‌صورت‌ذیل:‌

مقایسه‌ای‌که‌سازماو‌بنن‌مهارت‌ها،‌منابع‌داخل ،‌فرصت‌ها‌و‌ریسک‌ها‌خواهد‌داشت.‌

روش‌است‌که‌م ‌تواو‌بیه‌ترتنیب‌دلخیواه‌از‌‌‌‌‌5در‌چارچوب‌تدوین‌استراتژی،‌مرحله‌مقایسه‌شامل‌

‌.آو‌ها‌استااده‌نمود

 هدف‌مقایسه‌فرصت‌ها‌و‌تهدیدات‌خارج ‌با‌نقاط‌ضعف‌و‌قوت‌داخل‌

برای‌نمونه:‌

و‌م ‌تواند‌از‌یک‌فرصت‌خارج ‌اسیتااده‌کنید‌‌‌(‌یک‌نقطه‌قوت‌داخل )شرکت ‌دارای‌مازاد‌سرمایه‌در‌گردش‌است‌▪

‌(درصدی‌20نظنر‌خرید‌یک‌ایستگاه‌تلویزیوو‌کابل ‌با‌رشد‌سالانه‌)

‌

‌

 مقایسه‌یک‌عامل‌قوت‌داخلی‌با‌فرصت‌خارجی



انچنده‌بودو‌روابط‌مابنن‌عوامل‌داخل ‌و‌خارج ‌در‌بنشتر‌شرایط‌نسبت‌به‌حالت‌بررس ‌شده‌

نناز‌به‌هماهنگ‌نمودو‌استراتژی‌های‌ممکن‌و‌ایجاد‌توازو‌مابنن‌آو‌ها‌

مقایسه‌عوامل‌خارج ‌و‌داخل ‌برای‌تدوین‌گزینه‌های‌مختلف‌استراتژی‌ها‌

 داخل ‌عوامل عوامل‌خارج  (نتنجه)استراتژی‌

یک‌ایستگاه‌فرستنده‌تلویزیوو‌کابل ‌با‌ خرید‌ایستگاه=‌
 (یک‌فرصت‌خارج %‌)20رشد‌سالانه‌

نقطه‌قوت‌)مازاد‌سرمایه‌در‌گردش‌
 (+داخل 

با‌خریدو‌تسهنلات‌شرکت‌های‌=‌
اجرای‌استراتژی‌مبتن ‌بر‌‌.رقنب

 یکپارچگ ‌افق 

خروج‌دو‌شرکت‌بزرگ‌خارج ‌از‌صنعت‌
 (یک‌فرصت‌خارج )

 (+نقطه‌ضعف‌داخل )ظرفنت‌ناکاف ‌

تولند‌و‌عرضه‌م صولات‌جدید‌برای‌=‌
 جمعنت‌مسن

یک‌تهدید‌)کاهر‌جمعنت‌جواو‌
 (خارج 

تخصص‌بسنار‌بالا‌در‌واحد‌ت قنق‌و‌
 (+نقطه‌قوت‌داخل )توسعه‌

اجرای‌برنامه‌های‌جدید‌برای‌دادو‌=‌
 به‌کارکناو‌مزایا

‌‌فعالنت‌بسنار‌شدید‌ات ادیه‌کارگراو
 (یک‌تهدید‌خارج )

یک‌نقطه‌ضعف‌)ااینن‌کارکناو‌‌روحنه
 (+داخل 



تدوین‌استراتژی‌خوب‌لازمه‌موفقنت‌سازماو‌

یک‌حمله‌خوب‌بدوو‌دفاع‌خوب‌منجر‌به‌شکست‌خواهد‌شد:‌توجه!‌

تدوین‌استراتژی‌ها‌برای‌سود‌جستن‌از‌فرصت‌ها‌یا‌نقاط‌قوت‌نوع ‌حمله‌است.‌

طرح‌ریزی‌استراتژی‌ها‌برای‌اصلاح‌نقاط‌ضیعف‌و‌همزمیاو‌ارهنیز‌از‌تهدییدات‌حالیت‌‌‌‌‌‌

‌.دفاع ‌دارد

نناز‌به‌ایجاد‌نوع ‌تعادل‌و‌توازو‌در‌تدوین‌استراتژی‌ها‌است.‌

‌



یک‌ابزار‌بسنار‌مهم‌و‌کاربردی‌برای‌ت لنل‌اطلاعات‌

نوع‌استراتژی‌‌4امکاو‌ارایه‌SOاستراتژی‌‌،WOاستراتژی‌‌،STو‌استراتژی‌‌WT‌

نناز‌به‌قضاوت‌های‌مناسب‌متک ‌بر‌اطلاعات‌دقنق‌و‌خبرگ ‌بالا‌



در‌اجرای‌استراتژی‌SOسازماو‌با‌استااده‌از‌نقاط‌قوت‌داخل ‌م ‌کوشد‌از‌فرصت‌هیای‌خیارج ‌بهیره‌بیرداری‌‌‌‌‌‌

‌(.بسنار‌مطلوب‌برای‌سازماو)نماید‌

استااده‌از‌استراتژی‌های‌WO‌،STیا‌‌WTجهت‌رسندو‌به‌جایگاه ‌مناسب‌برای‌استااده‌از‌استراتژی‌‌SO‌

هنگام ‌که‌یک‌سازماو‌دارای‌نقطه‌ضعف‌عمده‌است‌م ‌کوشد‌تا‌آو‌را‌از‌بنن‌برده‌و‌به‌نقطه‌قوت‌تبدیل‌کند.‌

هنگام ‌که‌یک‌سازماو‌در‌برابر‌تهدید‌است‌م ‌کوشد‌تا‌حد‌ممکن‌خود‌را‌از‌تهدید‌دور‌ساخته‌و‌توجیه‌خیود‌را‌‌‌

‌.به‌بهره‌برداری‌از‌فرصت‌ها‌معطوف‌کند



هدف‌از‌استراتژی‌WO‌‌‌‌‌‌،این‌است‌که‌سازماو‌با‌بهره‌برداری‌از‌فرصت‌هیای‌موجیود‌در‌م ینط‌خیارج

‌.نقاطضعف‌داخل ‌خود‌را‌بهبود‌دهد

گاه ‌در‌خارج‌از‌سازماو‌فرصت‌های‌مناسب ‌وجود‌دارد‌اما‌سازماو‌به‌دلنل‌ضعف‌داخل ‌نم ‌توانید‌از‌‌

‌.آو‌استااده‌نماید

امکاو‌دارد‌تقاضای‌بسنار‌زیادی‌برای‌قطعات‌الکتروننک ‌وجود‌داشته‌باشد‌که‌بتیواو‌بیا‌نصیب‌‌‌‌:‌مثال

اما‌بسیناری‌از‌تولندکننیدگاو‌قطعیا‌‌‌‌(‌فرصت)آو‌ها‌در‌موتور‌خودرو‌منزاو‌مصرف‌سوخت‌را‌کاهر‌داد‌

‌(یک‌نقطه‌ضعف)خودرو‌دارای‌فناوری‌لازب‌جهت‌ااسخ‌گوی ‌به‌این‌تقاضا‌ننستند‌



یک‌راه‌کار‌امکاو‌اایر‌برای‌اجرای‌استراتژی‌WO:‌

مشارکت‌با‌شرکت‌دارای‌فناوری‌و‌یا‌خرید‌فناوری‌

استخداب‌ننروی‌انسان ‌دارای‌تواو‌یا‌دانر‌مورد‌نناز‌



شرکت‌با‌اجرای‌استراتژی‌STم ‌کوشد‌با‌استااده‌از‌نقاط‌قوت‌خود‌ا رات‌ناش ‌از‌تهدیدات‌موجود‌‌

‌.در‌م نط‌خارج‌را‌کاهر‌دهد‌یا‌آو‌ها‌را‌از‌بنن‌ببرد

استراتژی‌STبدین‌معن ‌ننست‌که‌یک‌شرکت‌قوی‌به‌ناگزیر‌در‌م نط‌خارج ‌با‌تهدییدات‌رو‌بیه‌‌‌‌

‌.رو‌خواهد‌شد

ییک‌‌)با‌استااده‌از‌یک‌واحد‌توانمند‌حقوق ‌(‌ابزارسازی‌تکزاس)یک‌شرکت‌توانمند‌آمریکای ‌:‌نمونه

به‌)شرکت‌کره‌ای‌و‌ژاان ‌دریافت‌کند‌‌9منلنوو‌دلار‌خسارت‌از‌‌700توانسته‌است‌مبلغ‌(‌نقطه‌قوت

‌(.دلنل‌استااده‌بدوو‌اجازه‌این‌شرکت‌ها‌از‌ناب‌و‌نشاو‌تجاری



در‌بسناری‌از‌صنایع،‌تهدیدات‌خارج ‌به‌صورت‌اقدامات ‌است‌شرکت‌های‌رقنب‌به‌عمل‌م ‌آورند‌و‌

نسیخه‌دوب‌تهنیه‌‌‌(‌بیدوو‌اجیازه‌‌)م ‌کوشند‌از‌م صولات‌ بت‌شده،‌نوآوری‌ها‌و‌اختراعیات‌شیرکت‌‌‌

‌.نظنر‌چالر‌عمده‌شرکت‌های‌ارواای ‌و‌آمریکای ‌با‌شرکت‌های‌چنن .‌نمایند



سازماو‌های ‌که‌استراتژی‌WTرا‌به‌اجرا‌در‌م ‌آورند،‌حالت‌تدافع ‌به‌خود‌م ‌گنرند‌.‌

هدف‌از‌استراتژی‌های‌WTکم‌کردو‌نقیاط‌ضیعف‌داخلی ‌و‌ارهنیز‌از‌تهدییدات‌ناشی ‌از‌م ینط‌‌‌‌‌‌‌‌‌

‌.خارج ‌است

قرار‌گرفتن‌سازماو‌در‌م نط ‌مخاطره‌آمنز‌در‌صیورت ‌کیه‌دارای‌نقطیه‌ضیعف‌داخلی ‌باشید‌و‌بیا‌‌‌‌‌‌‌‌

‌.تهدیدات‌بسناری‌در‌م نط‌خارج ‌مواجه‌باشد

(استراتژی‌کیاهر‌ییا‌واگیااری‌‌‌)مبارزه‌چننن‌سازمان ‌برای‌بقای‌خود‌و‌کم‌کردو‌دامنه‌فعالنت‌ها‌‌‌،

‌ادفاب‌در‌شرکت‌های‌دیگر،‌اعلاو‌ورشکستگ ‌و‌یا‌سرانجاب‌ان لال

‌

‌



‌W-ضعف‌نقاط
با‌شماره‌بندی‌‌‌فرصت‌ها

 فهرست‌کنند

‌S-قوت‌نقاط
با‌شماره‌بندی‌‌‌فرصت‌ها

 فهرست‌کنند

 ساند‌باشد‌همنشه

‌WOاستراتژی‌های‌
با‌بهره‌جستن‌از‌فرصت‌ها،‌

 را‌از‌بنن‌ببرد‌نقاط‌ضعف

‌‌SOاستراتژی‌های
با‌بهره‌جستن‌از‌نقاط‌قوت‌‌
درصدد‌بهره‌برداری‌از‌‌
 فرصت‌ها‌برآیند

‌O-فرصت‌ها
با‌شماره‌بندی‌‌‌فرصت‌ها

 فهرست‌کنند

‌WTاستراتژی‌های‌
ضعف‌را‌کاهر‌دهند‌و‌‌نقاط

 از‌تهدیدات‌ارهنز‌کنند

‌STاستراتژی‌های‌
برای‌احتراز‌از‌تهدیدات‌از‌‌
 نقاط‌قوت‌استااده‌کنند

‌T-تهدیدات
با‌شماره‌بندی‌‌‌فرصت‌ها

 فهرست‌کنند

 



در‌هر‌مرحله‌تنها‌دو‌عامل‌با‌هم‌مقایسه‌م ‌شوند.‌

هدف‌این‌ننست‌که‌بهترین‌استراتژی‌ها‌مشخص‌شود،‌بلکه‌هدف‌تعننن‌استراتژی‌هیای‌قابیل‌اجیرا‌‌‌‌

‌.است

بنابراین‌همه‌استراتژی‌های‌تعننن‌شده‌در‌ماتریس‌TOWSانتخاب‌و‌اجرا‌نخواهند‌شد‌،.‌

نظنر‌انواع‌یکپارچگ ‌ها،‌‌‌2استااده‌از‌استراتژی‌های‌معرف ‌شده‌در‌فصل‌‌

‌

‌



در‌هر‌مرحله‌تنها‌دو‌عامل‌با‌هم‌مقایسه‌م ‌شوند.‌

هدف‌این‌ننست‌که‌بهترین‌استراتژی‌ها‌مشخص‌شود،‌بلکه‌هدف‌تعننن‌استراتژی‌هیای‌قابیل‌اجیرا‌‌‌‌

‌.است

بنابراین‌همه‌استراتژی‌های‌تعننن‌شده‌در‌ماتریس‌TOWSانتخاب‌و‌اجرا‌نخواهند‌شد‌،.‌

2استااده‌از‌استراتژی‌های‌معرف ‌شده‌در‌فصل‌‌

‌

‌



 استراتژی‌های‌یکپارچگ‌
یکپارچگ ‌عمودی‌به‌بالا‌

یکپارچگ ‌عمودی‌به‌ااینن‌

 یکپارچگ ‌افق‌
استراتژی‌های‌متمرکز‌

رسوخ‌در‌بازار‌

توسعه‌بازار‌

توسعه‌م صول‌

استراتژی‌های‌تنوع‌
تنوع‌همگوو‌

تنوع‌ناهمگوو‌

 تنوع‌افق‌
 استراتژی‌های‌تدافع‌

مشارکت‌

واگااری‌

ان لال 

2استااده‌از‌استراتژی‌های‌معرف ‌شده‌در‌فصل‌‌



مثال:‌

ییک‌‌)هنگام ‌که‌یک‌سازماو‌منابع‌انسان ‌و‌سرمایه‌لازب‌جهت‌توزیع‌م صیولات‌خیود‌را‌دارد‌‌‌

و‌از‌سوی‌دیگر‌سازماو‌هیای‌توزییع‌کننیده‌م صیولات‌قابیل‌اعتبیار‌ننسیتند،‌‌‌‌‌‌‌‌(‌نقطه‌قوت‌داخل 

،‌در‌آو‌صیورت‌‌(تهدییدات‌خیارج ‌‌)ارهزینه‌هستند‌و‌یا‌نم ‌توانند‌ننازهای‌سازماو‌را‌تامنن‌کنند‌

‌.مناسب‌خواهد‌بود‌STاستراتژی‌«‌استراتژی‌یکپارچگ ‌عمودی‌به‌بالا»در‌اجرای‌

و‌از‌سوی‌دیگر‌صنعت‌(‌یک‌نقطه‌ضعف‌داخل )هنگام ‌که‌شرکت‌با‌مازاد‌ظرفنت‌روبه‌رو‌است‌

،‌در‌آو‌صیورت‌در‌اجیرای‌اسیتراتژی‌‌‌‌(تهدیید‌خیارج ‌‌)شاهد‌کاهر‌فروش‌سالانه‌و‌سود‌اسیت‌‌

‌.استااده‌کند‌WTمربوط‌به‌متنوع‌ساختن‌فعالنت‌ها،‌سازماو‌م ‌تواند‌از‌استراتژی‌



مساله‌مهم‌این‌است‌که‌به‌هنگیاب‌اسیتااده‌از‌میاتریس‌‌‌‌TOWSاز‌اسیتراتژی‌هیای‌‌‌‌

‌خاص‌یک‌سازماو‌استااده‌شود‌و‌نه‌استراتژی‌های‌کل ‌و‌عموم 

‌ همچننن‌در‌تعننن‌هر‌استراتژی‌م ‌بایست‌دقنقا‌منشا‌آو‌یعن ‌هر‌یک‌از‌عوامل‌اصل

‌.ضعف،‌قوت،‌فرصت‌و‌تهدید‌مشخص‌باشند

‌



 W –نقاط‌ضعف‌

‌.ابط‌کارگری‌ضعنف‌است.ر1.

‌0/25نسبت‌جاری‌برابر‌است‌با‌‌2.

‌.به‌هنگاب‌کاهر‌درآمد‌هزینه‌های‌عملنات ‌ ابت‌است3.

‌.هزینه‌های‌عموم ‌سه‌برابر‌هزینه‌شرکت‌رقنب‌است4.

‌.در‌ایالات‌مت ده‌آمریکا‌زیاو‌های‌متعددی‌مت مل‌م ‌شود5.

‌.مدیریت‌بر‌سهم‌بازار‌تاکند‌دارد6.

 .سازماو‌های‌واب‌دهنده‌شرایط ‌بسنار‌سخت‌قایل‌شده‌اند7.

 S – نقاط‌قوت

‌.در‌مراکز‌بسنار‌ار‌جمعنت‌قرار‌دارد1.

‌.سه‌سال‌اناا ‌دارای‌جریاو‌های‌نقدی‌مثبت‌بوده‌است2.

‌.نرخ‌فروش‌دو‌برابر‌منانگنن‌صنعت‌است3.

‌.اقدامات‌زیادی‌جهت‌کاهر‌هزینه‌ها‌انجاب‌داده‌است4.

‌.در‌مکاو‌های‌متعددی‌واحدهای‌مجلل‌دایر‌کرده‌است5.

 .در‌کانادا‌سودآور‌است6.

‌‌WOاستراتژی‌های
 ,W6, W5, W4, W3)در‌سننماهای‌امریکا‌ادفاب‌شود‌1.

O2, O1)‌
 

‌SOاستراتژی‌های‌
‌(S1,O2,O5)دایر‌کردو‌سننما‌در‌ارواای‌شرق ‌1.

 

‌‌O-فرصت‌ها
‌.انشنهاد‌ادفاب‌کرده‌اند‌شرکت‌های‌بزرگ 1.
‌.فرصت‌های‌زیادی‌در‌ارواای‌شرق ‌وجود‌دارد2.
‌.بننندگاو‌فنلم‌رو‌به‌افزایر‌است3.
منلنیارد‌دلار‌در‌حیال ‌‌‌‌18رسندو‌ارزش‌صنعت‌ویدیو‌بیه‌‌4.

‌. بت‌شده‌است‌6/4که‌ارزش‌صنعت‌سننما‌برابر‌با‌
رشد‌درآمد‌سرانه‌خارج ‌ها‌از‌رشد‌سرانه‌اییالات‌مت یده‌‌‌5.

 .آمریکا‌بنشتر‌شده‌است

‌WTاستراتژی‌های‌
 ,T6, T5, T3, W4)شرکت‌را‌کاهر‌دهد‌‌سربار1.

W3)‌
یک ‌از‌فعالنت‌های‌دروو‌ایالات‌مت ده‌آمریکا‌را‌کاهر‌داد‌2.

(W6, W5, W4, W3, W2, T6)‌
 

‌STاستراتژی‌های‌
 ,S6)فروشگاه‌اجاره‌ویدیو‌دایر‌کند‌‌50بازار‌عمده‌‌‌10در.‌‌1

S1, O4, T5, T3, S1) 

‌T –تهدیدات‌
‌.درصد‌خانوارها‌دستگاه‌ویدیو‌دارند‌180.
‌.جمعنت‌سالخورده‌‌م ‌شود2.
‌.صنعت‌سننما‌به‌فنلم‌های‌موفق‌‌اایبند‌است3.
دادو‌جواز‌‌از‌حالت‌مزایده‌خارج‌م ‌شیود‌و‌بایید‌منطقیه‌ای‌‌‌‌4.

‌.کرد
‌.فروش‌فنلم‌ها‌فصل ‌است5.
 .در‌نمایشگاه‌های‌با‌رقابت‌شدید‌رو‌به‌رو‌است6.



اهمنت‌داشتن‌ماتریس‌ارزیاب ‌موقعنت‌و‌اقداب‌استراتژیک‌در‌مرحله‌مقایسه‌

‌



ماتریس‌SPACE‌‌‌‌‌‌‌، دارای‌چهار‌خانه‌است‌کیه‌عبارتنید‌از‌اسیتراتژی‌هیای‌تهیاجم

‌.م افظه‌کارانه،‌تدافع ‌و‌رقابت 

م ورهای‌ماتریس‌SPACE‌‌ تواو‌میال ‌‌)نشاو‌دهنده‌دو‌بعد‌داخل(FS)و‌مزییت‌‌‌

‌(.(IS)و‌قدرت‌صنعت ‌‌(ES) بات‌م نط‌)و‌دو‌بعد‌خارج ‌(‌(CA)رقابت ‌

اهمنت‌بالای‌عوامل‌یادشده‌برای‌تعننن‌موقعنت‌استراتژیک‌سازماو‌

‌



با‌توجه‌به‌نوع‌سازماو‌برای‌هر‌یک‌از‌ابعادی‌کیه‌بیر‌روی‌م ورهیای‌‌‌‌SPACEدر‌‌

‌.نظر‌گرفته‌م ‌شوند،‌م ‌تواو‌از‌متتنرهای‌زیادی‌استااده‌کرد

امکاو‌استااده‌از‌عوامل‌بررس ‌شده‌در‌ت لنل‌عوامیل‌خیارج ‌و‌داخلی ‌در‌میاتریس‌‌‌‌‌

SPACE‌

‌

‌



 موقعنت‌استراتژیک‌داخل  خارج ‌موقعنت‌استراتژیک

‌(ES) بات‌م نط‌
‌فناوری‌تتننرات
‌نرخ‌تورب

‌تتننر‌در‌تقاضا
‌قنمت‌م صولات‌شرکت‌های‌رقنب

‌موانع ‌که‌بر‌سر‌راه‌ورود‌به‌بازار‌وجود‌دارد
‌فشارهای‌ناش ‌از‌رقابت
 کشر‌تقاضا‌از‌نظر‌قنمت

‌(FS)تواو‌مال ‌
‌بازده‌سرمایه
‌اهرب‌مال 

‌قدرت‌نقدینگ 
‌سرمایه‌در‌گردش

‌های‌نقدی‌جریاو
‌سهولت‌خروج‌از‌بازار

 خطرهای‌ناش ‌از‌تجارت

‌(IS)تواو‌صنعت‌
‌تواو‌بالقوه‌رشد
‌تواو‌سودآوری

‌مال ‌ بات
‌مهارت‌لازب‌در‌فناوری
‌استااده‌بهننه‌از‌منابع

‌سرمایه‌تراکم
‌سهولت‌ورود‌به‌بازار

 بهره‌وری،‌استااده‌بهننه‌از‌ظرفنت

‌(CA)مزیت‌رقابت ‌
‌سهم‌بازار

‌کنانت‌م صول
‌حنات‌م صول‌چرخه

‌وقاداری‌مشتریاو
‌تواو‌بهره‌برداری‌لز‌رقابت

‌دانر‌فن 
اعمال‌کنترل‌بر‌عرضه‌کنندگاو‌مواد‌اولنه‌و‌توزیع‌کنندگاو‌

 کالاهای‌ساخته‌شده



تهنه‌ماتریس‌SPACE:‌

،‌مزیت‌(FS)تواو‌مال ‌:‌متتنرهای ‌را‌انتخاب‌نمایند‌که‌معرف‌موارد‌ذیل‌باشد1.

‌(IS)و‌تواو‌صنعت‌‌(ES)،‌ بات‌م نط‌(CA)رقابت ‌

و‌‌FSنمیره‌بدهنید‌و‌دو‌بیازوی‌‌‌‌(‌بهترین+‌)6تا‌(‌بدترین+‌)1به‌این‌متتنرها‌از‌2.

ISدو‌بازوی‌.‌را‌تشکنل‌دهند‌ESو‌‌CAرا‌برای‌هر‌یک‌از‌متتنرها‌تشیکنل‌‌‌

‌.نمره‌بدهند(‌بدترین)‌-6تا‌(‌بهترین)‌-1و‌از‌

‌

‌



تهنه‌ماتریس‌SPACE:‌

مقادیر‌هر‌یک‌از‌متتنرهای‌موجود‌بر‌بازوی‌هر‌یک‌از‌این‌م ورهیا‌را‌بیا‌هیم‌‌‌‌3.

،‌FS‌،ISجمع‌کنند‌و‌سپس‌بر‌تعداد‌متتنرها‌تقسنم‌نماینید‌تیا‌نمیره‌منیانگنن‌‌‌‌‌

CAو‌‌ESبه‌دست‌آید‌.‌

و‌‌FS‌،IS‌،ESمنانگنن‌نمره‌هیای‌‌«‌SPACEماتریس‌»بر‌روی‌م ورهای‌4.

CAرا‌قرار‌دهند‌.‌



تهنه‌ماتریس‌SPACE:‌

هیا‌را‌‌Xها‌را‌جمع‌کنند‌و‌نقطه‌متعلق‌به‌م ور‌Xنمره‌های‌موجود‌بر‌روی‌م ور‌5.

ها‌را‌جمع‌بزنند‌و‌نقطه‌مربوط‌Yمشخص‌نمایند‌و‌نمره‌های‌موجود‌بر‌روی‌م ور‌

‌.این‌دو‌نقطه‌را‌به‌هم‌متصل‌کنند.‌به‌این‌م ور‌را‌تعننن‌نمایند

این‌خط‌نشاو‌دهنده‌نوع‌استراتژی‌است‌.‌از‌مبدا‌مختصات‌به‌این‌نقطه‌وصل‌کنند6.

که‌برای‌سازماو‌توصنه‌م ‌شود‌و‌م ‌تواند‌به‌صورت‌تهاجم ،‌رقابت ،‌تیدافع ‌ییا‌‌‌

‌.م افظه‌کارانه‌باشد



‌ (:سازماو‌در‌بهترین‌وضعنت‌خود)نمای‌تهاجم‌

امکاو‌بهره‌برداری‌از‌فرصت‌های‌خارج ،‌برطرف‌کردو‌نقیاط‌ضیعف‌داخلی ‌و‌ارهنیز‌از‌تهدیید‌‌‌‌‌‌

‌خارج 

امکاو‌اناده‌سازی‌رسوخ‌در‌بازار،‌توسعه‌بازار،‌توسعه‌م صول،‌انواع‌یکپارچگ ،‌انواع‌تنوع‌

‌



نمای‌م افظه‌کارانه‌
سازماو‌م ‌بایست‌شایستگ ‌های‌خود‌را‌حاظ‌کند‌و‌خیود‌را‌در‌معیرض‌‌خطرهیای‌بیزرگ‌قیرار‌‌‌‌‌‌

‌.ندهد

بازار،‌توسعه‌بازار،‌توسعه‌م صول‌و‌تنوع‌همگووامکاو‌اناده‌سازی‌رسوخ‌در‌‌

‌
‌



 نمای‌رقابت‌
رقابت اجرای‌استراتژی‌های‌‌

اناده‌سازی‌یکپارچگ ‌عمودی‌به‌بالا،‌یکپیارچگ ‌عمیودی‌بیه‌ایاینن،‌یکپیارچگ ‌افقی ،‌‌‌‌‌‌‌امکاو‌
‌مشارکت،‌توسعه‌م صول،‌توسعه‌بازار،‌رسوخ‌در‌بازار



 نمای‌تدافع‌
خارج اصلاح‌نقاط‌ضعف‌داخل ‌و‌ارهنز‌از‌تهدیدات‌‌

اناده‌سازی‌کاهر‌فعالنت‌ها،‌فروش‌یا‌واگااری‌بخش ‌از‌سازماو،‌ان لال‌و‌تنوع‌همگووامکاو‌‌



 (FS)تواو‌مال ‌ نمره

1/0‌
1/0‌
3/0‌
4/0‌
9/0 

‌.درصد‌از‌نسبت‌بده ‌ها‌بنشتر‌است‌1/23درصد،‌که‌‌7/23نسبت‌سرمایه‌اولنه‌بانک‌ها‌
‌.درصد‌است‌0/7حال ‌که‌منانگنن‌صنعت‌بانکداری‌این‌نسبت‌‌درصد‌است‌در‌-0/77بازده‌دارای ‌بانک‌ها‌
‌.درصد‌کاهر‌داشت‌9منلنوو‌دلار‌بود‌که‌نسبت‌به‌سال‌قبل‌‌183سود‌خالص‌بانک‌

 .منلنارد‌دلار‌رسند‌3/64درصد‌افزایر‌یافت‌و‌به‌‌7فروش‌بانک‌

 (IS)تواو‌صنعت‌ نمره

4/0‌
2/0‌
4/0‌
10 

‌.و‌نوع‌م صول‌از‌آزادی‌عمل‌بنشتری‌برخوردار‌باشد‌حاف‌مقررات‌باعث‌شده‌است‌که‌شرکت‌از‌نظر‌انتخاب‌حوزه‌جترافنای 
‌.حاف‌مقررات‌باعث‌افزایر‌رقابت‌در‌صنعت‌بانکداری‌شده‌است

قواننن‌ایالت ‌انسنلواننا‌به‌بانک‌ها‌اجازه‌م ‌دهد‌که‌بانک‌های‌مستقر‌در‌ایلت‌های‌ننوجرس ،‌اوهایو،‌کنتاک ،‌ناحنه‌کلمبنا‌و‌‌
 .ویرجنننای‌فرب ‌را‌خریداری‌نماید



 (ES) بات‌م نط‌ نمره

4/0-‌
5/0-‌
4/0-‌
13/0- 

‌.کشورهای‌در‌حال‌توسعه‌تورب‌و‌ب ‌ بات ‌سناس ‌بالای ‌را‌تجربه‌م ‌کنند
دفتر‌مرکزی‌شرکت‌در‌انتسبورگ‌واقع‌شده‌است‌و‌این‌بانک‌از‌گاشته‌های‌دور‌به‌صنایع‌نات،‌آهن‌و‌گاز‌وابساگ ‌زیادی‌داشته‌

‌.شده‌اند‌است‌این‌صنایع‌دچار‌نوع ‌رکود
 .حاف‌مقررات‌موجب‌ب ‌ بات ‌در‌این‌صنعت‌شده‌است

 (CA)مزیت‌رقابت ‌

2/0-‌
5/0-‌
2/0-‌
9/0- 

‌.ایالت‌ارایه‌م ‌کند‌38سازماو‌در‌‌450این‌بانک‌ها‌خدمات‌مربوط‌به‌اردازش‌داده‌ها‌را‌به‌بنر‌از‌
‌.و‌سازماو‌فنربانک ‌وارد‌ص نه‌رقابت‌شده‌اند‌و‌این‌رقابت‌بسنار‌شدید‌است‌بانک‌های‌بنن‌الملل ،‌خارج‌از‌منطقه

 .بانک‌دارای‌یک‌اایگاه‌بسنار‌بزرگ،‌ا‌نظر‌مشتری‌است

 نتنجه

‌IS‌:3/33منانگنن‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌-‌ES‌:4/33منانگنن
‌FS‌:2/25منانگنن‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌-CA‌:3/00منانگنن‌

‌(ESو‌‌FSمجموع‌)قرار‌م ‌گنرد‌‌Yو‌نقطه‌ای‌که‌بر‌روی‌م ور‌(‌ISو‌‌CAمجموع‌)قرار‌م ‌گنرد‌‌Xنقطه‌ای‌که‌بر‌روی‌م ور‌
 قرار‌گرفتن‌بانک‌در‌نمای‌رقابت 



ماتریس‌گروه‌مشاوراو‌بستن‌به‌گونه‌ای‌طرح‌ریزی‌شده‌است‌که‌بیه‌سیازماو‌هیای ‌کیه‌‌‌‌‌

دارای‌بخر‌های‌متعدد‌هستند‌این‌امکاو‌را‌م ‌دهد‌تا‌استراتژی‌های‌گونیاگون ‌را‌بیرای‌‌‌

‌.بخر‌های‌مختلف‌تدوین‌نمایند

ماتریس‌گروه‌مشاوراو‌بستن‌م ‌تواند‌سهم‌نسب ‌بازار‌هر‌یک‌از‌بخیر‌هیا‌و‌نیرخ‌رشید‌‌‌‌‌

‌.صنعت‌را‌نشاو‌دهد

ماتریس‌بستن‌در‌سازماو‌های ‌که‌ارای‌بخر‌های‌متعدد‌هستند‌این‌امکاو‌را‌م ‌دهد‌که‌

نسبت‌به‌)از‌طریق‌بررس ‌سهم‌نسب ‌بازار‌شرکت‌و‌نرخ‌رشد‌صنعت‌هر‌یک‌از‌بخر‌ها‌

‌.مجموعه‌دارای ‌های‌متنوع‌را‌اداره‌نماید(‌سایر‌بخر‌ها

‌



مقصود‌از‌سهم‌نسب ‌بازار‌نسبت‌سهم‌بازار‌یک‌بخر‌در‌یک‌صینعت‌خیاص‌بیه‌سیهم‌‌‌‌‌

‌.بازاری‌است‌که‌بزرگ‌ترین‌شرکت‌رقنب‌در‌هماو‌صنعت‌دارد

توسط‌ایراو‌خودرو‌54سهم‌نسب ‌بازار‌نسب ‌:‌به‌عنواو‌نمونه‌

رسم‌ماتریس:‌

بر‌روی‌م ور‌xها‌وضع‌سهم‌نسب ‌بازار‌نشاو‌داده‌م ‌شد.‌

بر‌روی‌م ور‌‌0/5معمولا‌عدد‌xها‌نشاو‌دهنده‌نقطه‌وسط‌و‌نمایانگر‌یک‌بخر‌است‌که‌دارای‌

‌.ننم ‌از‌سهم‌بازار‌شرکت‌انشرو‌در‌صنعت‌موردنظر‌است

‌

‌



رسم‌ماتریس:‌

بر‌روی‌م ور‌yداده‌م ‌شدها‌وضع‌نرخ‌رشد‌صنعت‌از‌نظر‌فروش‌حسب‌درصد‌نشاو‌.‌

درصد‌نرخ‌رشد‌بر‌روی‌م ور‌yباشید‌و‌عیدد‌صیار‌در‌وسیط‌قیرار‌‌‌‌‌‌+‌20الی ‌‌‌-20ها‌م ‌تواند‌بنن‌

‌(عدد‌منان )م ‌گنرد‌

دامنه‌اعداد‌ماتریس‌بستن‌با‌توجه‌به‌فضای‌کسب‌وکار‌هر‌صنعت‌قابل‌تتننر‌است.‌

‌

‌



هر‌دایره‌نشاو‌گر‌یک‌بخر‌است.‌

بزرگ ‌یا‌اندازه‌هر‌دایره‌نمایانگر‌کل‌درآمد‌یل‌فروش‌یک‌واحد‌تجاری‌است‌که‌عاید‌کیل‌‌

‌.شرکت‌شده‌است

قسمت‌هاشورزده‌درصدی‌از‌سود‌شرکت‌را‌نشاو‌م ‌دهد‌که‌به‌وسنله‌این‌واحد‌بیه‌دسیت‌‌‌

‌.آمده‌است

به‌ترتنب‌‌‌4و‌‌1‌،2‌،3خانه‌های‌شماره‌‌

‌ارسر،‌ستاره،‌سگ‌و‌گاو‌شنرده

‌.نامنده‌م ‌شوند



ارسر‌

واحدهای‌قرار‌گرفته‌شده‌در‌این‌خانه‌دارای‌سهم‌نسب ‌اندك‌در‌بازار‌هستند‌اما‌در‌صنعت ‌کیه‌‌

‌.رشد‌بسنار‌بالای ‌دارد‌به‌رقابت‌م ‌اردازند

معمولا‌این‌بخر‌ها‌نناز‌بسنار‌شدید‌به‌اول‌نقد‌دارند‌اما‌تواو‌آو‌ها‌در‌تامنن‌ایول‌نقید‌انیدك‌‌‌‌

‌.است

از‌آو‌جهت‌این‌وضعنت‌را‌علامت‌ارسر‌م ‌نامند‌که‌شرکت‌مادر‌بایست ‌در‌این‌باره‌تصیمنم‌‌

(‌رسوخ‌در‌بازار،‌توسعه‌بازار‌ییا‌توسیعه‌م صیول‌‌‌)بگنرد‌که‌آیا‌از‌طریق‌اجرای‌استراتژی‌تمرکز‌

‌.‌باید‌در‌صدد‌تقویت‌آو‌ها‌برآید‌یا‌اینکه‌تصمنم‌به‌فروش‌آو‌ها‌بگنرد



ستاره‌

واحدهای‌قرار‌گرفته‌شده‌در‌این‌خانه‌بناو‌گر‌بهترین‌فرصت‌های‌بلندمدت ‌هسیتند‌کیه‌موجیب‌‌‌‌

‌.رشد‌و‌سودآوری‌شرکت‌مادر‌م ‌شوند

این‌واحدها‌دارای‌سهم‌نسب ‌بالای‌از‌بازار‌و‌نرخ‌رشد‌صنعت‌بالا‌م ‌باشند‌که‌درنتنجه‌شرکت‌

‌.مادر‌باید‌سرمایه‌گااری‌قابل‌توجه ‌در‌آو‌ها‌بنماید

در‌صورت‌تقویت‌این‌واحدها‌است‌که‌آو‌ها‌م ‌توانند‌موضع‌برتر‌خود‌را‌حاظ‌کنند.‌

یکپیارچگ ‌‌:‌شرکت‌مادر‌باید‌برای‌این‌واحدها‌استراتژی‌هیای‌ذییل‌را‌میورد‌توجیه‌قیرار‌دهید‌‌‌‌‌‌

عمودی‌به‌بالا،‌یکپارچگ ‌عمودی‌به‌ااینن،‌یکپیارچگ ‌افقی ،‌رسیوخ‌در‌بیازار،‌توسیعه‌بیازار،‌‌‌‌‌‌‌

‌.توسعه‌م صول‌و‌مشارکت



گاو‌شنرده‌

واحدهای‌قرار‌گرفته‌در‌این‌خانه‌دارای‌سهم‌نسب ‌بازار‌نسبتا‌زیادی‌هستند‌اما‌در‌صینعت ‌کیه‌‌‌

‌.آهنگ‌شد‌بسنار‌کندی‌دارد‌به‌رقابت‌م ‌اردازند

از‌آو‌جهت‌گاو‌شنرده‌نامنده‌م ‌شود‌که‌م ‌تواند‌وجوه‌نقد‌مازاد‌بر‌نناز‌خود‌را‌تامنن‌نماید.‌

بسناری‌از‌گاو‌های‌شنرده‌امروز‌هماو‌ستارگاو‌دیروز‌هستند.‌

واحدهای‌قرار‌گرفته‌شده‌در‌گروه‌گاو‌شنرده‌باید‌به‌گونه‌ای‌اداره‌شوند‌که‌بتوانند‌موضیع‌قیوی‌‌‌

‌.خود‌را‌حاظ‌کنند

‌

‌



گاو‌شنرده‌

برای‌گاوهای‌شنرده‌قوی‌م ‌تواو‌از‌مجموعه‌ای‌از‌استراتژی‌های‌استااده‌نمود‌کیه‌عبارتنید‌از‌‌‌

‌.توسعه‌م صول‌یا‌استراتژی‌همگوو

ول ‌اگر‌گاو‌های‌شنرده‌ضعنف‌شوند،‌باید‌در‌صدد‌کیم‌کیردو‌فعالنیت‌هیا،‌کیم‌کیردو‌‌‌‌‌‌‌

‌.‌در‌چناو‌حالت ‌تنها‌این‌استراتژی‌ها‌مناسب‌خواهند‌بود.‌هزینه‌ها‌ی‌فروش‌آو‌ها‌برآمد

‌

‌

‌



سگ‌

واحدهای‌قرار‌گرفته‌در‌این‌خانه‌دارای‌سهم‌نسب ‌اندک ‌در‌بازار‌هستند‌و‌در‌صنعت ‌به‌رقابت‌

‌.م ‌اردازند‌که‌آهنگ‌رشد‌اندك‌و‌یا‌عدب‌رشد‌را‌دارد

به‌سب‌ضعف‌داخل ‌یا‌خارج ‌این‌واحدها‌م ‌بایتس‌ن ل‌شوند،‌از‌حجم‌فعالنت‌آو‌هیا‌کاسیته‌‌‌

‌.شود‌یا‌با‌هدفکاهر‌هزینه‌ها‌بخش ‌های ‌از‌آو‌ها‌را‌به‌فروش‌رساند

تجربه‌نشاو‌داده‌است‌که‌سگ‌ها‌اس‌از‌مدت ‌واکنر‌نشاو‌م ‌دهند‌و‌با‌کیاهر‌هزینیه‌هیا‌و‌‌‌‌

‌.دارای ‌ها‌به‌صورت‌واحدهای ‌فعال‌و‌سودآور‌تبدیل‌م ‌شوند



مزیت‌ماتریس‌مشاوراو‌بستن‌

و‌ا ‌بردو‌به‌ننازهای‌واحدهای‌گونیاگوو‌‌«‌گاو‌شنرده»افزایر‌توجه‌شرکت‌مادر‌به‌واحدهای‌

‌دیگر

زماو‌شاهد‌تتننر‌در‌تقسنم‌بندی‌ها‌خواهنم‌بوددر‌گار‌:‌

تبدیل‌سگ‌ها‌به‌ارسر‌

تبدیل‌ارسر‌به‌ستاره‌

تبدیل‌ستاره‌به‌گاو‌شنرده‌

تبدیل‌گاو‌شنرده‌به‌صورت‌سگ‌



البتیه‌در‌صیورت‌عیدب‌بیروز‌شیرایط‌بسینار‌‌‌‌‌‌‌)به‌ندرت‌شاهد‌تبدیلات‌ذیل‌خواهنم‌بیود‌‌

‌(:نامعنن

ستاره‌به‌ارسرتبدیل‌‌

تبدیل‌ارسر‌به‌سگ‌

تبدیل‌سگ‌به‌گاو‌شنرده‌

تبدیل‌گاو‌شنرده‌به‌ستاره‌



 بخش (دلار)فروش‌ درصد‌فروش (دلار)سود‌ درصد‌سود درصد‌سهم‌بازار درصد‌نرخ‌رشد

15 80 39 10000 37 60000 1 

10 40 20 5000 24 40000 2 

1 10 8 2000 24 40000 3 

20- 60 31 8000 12 20000 4 

10- 5 2 500 3 5000 5 

 جمع 165000 100 25500 100

بخییر‌اس‌کییه‌‌‌5سییازماو‌

‌5000فروش‌سالانه‌آو‌ها‌بنن‌

‌.هزار‌است‌60تا‌

دارای‌بنشییییترین‌‌1بخییییر‌

دایره‌مربیوط‌بیه‌‌‌)فروش‌است‌

‌(این‌واحد‌از‌همه‌بزرگتر‌است



 بخش (دلار)فروش‌ درصد‌فروش (دلار)سود‌ درصد‌سود درصد‌سهم‌بازار درصد‌نرخ‌رشد

15 80 39 10000 37 60000 1 

10 40 20 5000 24 40000 2 

1 10 8 2000 24 40000 3 

20- 60 31 8000 12 20000 4 

10- 5 2 500 3 5000 5 

 جمع 165000 100 25500 100

بخییر‌اس‌کییه‌‌‌5سییازماو‌

‌5000فروش‌سالانه‌آو‌ها‌بنن‌

‌.هزار‌است‌60تا‌

دارای‌بنشییییترین‌‌1بخییییر‌

دایره‌مربیوط‌بیه‌‌‌)فروش‌است‌

‌(این‌واحد‌از‌همه‌بزرگتر‌است



 بخش (دلار)فروش‌ درصد‌فروش (دلار)سود‌ درصد‌سود درصد‌سهم‌بازار درصد‌نرخ‌رشد

15 80 39 10000 37 60000 1 

10 40 20 5000 24 40000 2 

1 10 8 2000 24 40000 3 

20- 60 31 8000 12 20000 4 

10- 5 2 500 3 5000 5 

 جمع 165000 100 25500 100

از‌همیه‌‌‌5دایره‌مربوط‌به‌بخیر‌‌

ااینن‌ترین‌فروش‌متعلق‌)کوچکتر‌

‌(5به‌بخر‌

قسییمت‌هاشییورزده‌در‌دایییره‌هییا‌‌

نشاو‌دهنده‌درصد‌سود‌کسب‌شده‌

برای‌کل‌شرکت‌توسط‌هر‌یک‌از‌

‌این‌واحدها



 بخش (دلار)فروش‌ درصد‌فروش (دلار)سود‌ درصد‌سود درصد‌سهم‌بازار درصد‌نرخ‌رشد

15 80 39 10000 37 60000 1 

10 40 20 5000 24 40000 2 

1 10 8 2000 24 40000 3 

20- 60 31 8000 12 20000 4 

10- 5 2 500 3 5000 5 

 جمع 165000 100 25500 100

دارای‌بنشیترین‌‌‌1دایره‌شماره‌

درصد‌سود‌که‌وضعنت‌سیتاره‌‌

‌.را‌نشاو‌م ‌دهد

علامییت‌‌3و‌‌2دایییره‌شییماره‌

‌ارسر

‌



 بخش (دلار)فروش‌ درصد‌فروش (دلار)سود‌ درصد‌سود درصد‌سهم‌بازار درصد‌نرخ‌رشد

15 80 39 10000 37 60000 1 

10 40 20 5000 24 40000 2 

1 10 8 2000 24 40000 3 

20- 60 31 8000 12 20000 4 

10- 5 2 500 3 5000 5 

 جمع 165000 100 25500 100

گیاو‌شینرده‌را‌‌‌‌4دایره‌شیماره‌‌

‌.نشاو‌م ‌دهد

ننییز‌سییگ‌را‌نشییاو‌‌‌5دایییره‌

‌.م ‌دهد

‌



 نقطه‌ضعف‌ماتریس‌مشاوراو‌گروه‌بستن‌نظنر‌دیگر‌روش‌های‌ت لنل:‌

معرف ‌یک‌واحد‌ت ت‌عنواو‌گاو‌شنرده،‌ستاره،‌ارسر‌و‌سگ‌خود‌م ‌تواند‌نوع ‌ساده‌اندیش ‌باشد.‌

بسناری‌از‌واحدهای‌سازمان ‌در‌دننای‌واقع ‌ممکن‌است‌در‌حد‌وسط‌ماتریس‌بسیتن‌قیرار‌گنرنید‌و‌نتیواو‌‌‌‌‌

‌.آو‌ها‌را‌به‌راحت ‌به‌یک‌ناحنه‌مرتبط‌ساخت

این‌ماتریس‌فاقد‌بعد‌زماو‌است‌و‌تنها‌م ‌تواند‌تصویری‌از‌سازماو‌در‌یک‌مقطع‌و‌برهه‌زمان ‌را‌نشاو‌دهد‌

‌(برای‌نمونه‌آیا‌وضعنت‌یک‌صنعت‌در‌حال‌رشد‌یا‌رکود‌است؟)

‌‌‌‌‌‌ علاوه‌بر‌سهم‌نسب ‌بازار‌و‌نرخ‌فروش،‌متتنرهای‌دیگری‌هم‌مانند‌اندازه‌ییا‌بزرگی ‌بیازار‌و‌مزییت‌رقیابت

وجود‌دارند‌که‌به‌هنگاب‌تصیمنم‌گنیری‌اسیتراتژیک‌دربیاره‌واحیدهای‌مختلیف‌سیازمان ‌از‌اهمنیت‌زییادی‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌

‌.برخوردارند



خانه‌قرار‌م ‌دهد‌9ماتریس‌داخل ‌و‌خارج ‌بخر‌های‌سازماو‌را‌در‌.‌

شباهت‌ماتریس‌داخل ‌و‌خارج ‌با‌ماتریس‌مشاوراو‌گروه‌بستن‌

به‌همینن‌دلنیل،‌‌‌.‌هر‌دو‌ماتریس‌واحدهای‌مختلف‌سازمان ‌را‌به‌صورت‌نمودار‌ارایه‌م ‌نمایند:‌دلنل‌شباهت

‌.هر‌دو‌ماتریس‌را‌ماتریس‌مجموعه‌دارای ‌های‌سازماو‌م ‌نامند

اندازه‌یا‌بزرگ ‌هر‌داییره،‌نشیاو‌دهنیده‌درصید‌فیروش‌هیر‌واحید‌و‌بخیر‌هاشیورزده‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌

نشاو‌دهنده‌درصد‌سود‌هر‌واحد‌به‌کل‌سازماو‌در‌هر‌دو‌میاتریس‌داخلی ‌و‌خیارج ‌و‌‌‌‌

‌.است«‌ماتریس‌گوه‌مشاوراو‌بستن»



تااوت‌عمده‌مابنن‌این‌دو‌ماتریس‌

تااوت‌مابنن‌م ورها:‌نخست.‌

ننازمندی‌بنشتر‌ماتریس‌داخل ‌و‌خارج ‌به‌اطلاعات‌نسبت‌به‌ماتریس‌مشاوراو‌بستن‌

کارکرد‌و‌خروج ‌متااوت‌این‌دو‌ماتریس‌

 خارج ،‌بیه‌هنگیاب‌‌‌-به‌دلنل‌تااوت‌ها‌و‌در‌عنن‌حال‌مزیت‌های‌دو‌ماتریس‌بستن‌و‌داخل

‌.تدوین‌استراتژی‌از‌هر‌دو‌ماتریس‌استااده‌خواهد‌شد

‌‌‌‌‌ بهترین‌روش‌آو‌است‌که‌برای‌زماو‌حال‌یک‌میاتریس‌بسیتن‌و‌ییک‌میاتریس‌داخلی-

‌.خارج ‌تهنه‌شود

سپس‌ماتریس‌های ‌را‌طرح‌ریزی‌نمود‌که‌بتوانند‌انتظارات‌آینده‌را‌منعکس‌نمایند.‌



بررس ‌های‌قبل‌و‌بعد‌از‌تهنه‌ماتریس،‌چننن‌امکان ‌را‌به‌وجود‌م ‌آورد‌که‌ا رات‌میورد‌‌

انتظار‌تصمنمات‌استراتژیک‌بر‌مجموعه‌دارای ‌های‌بخر‌هیای‌سیازماو‌را‌اینر‌بننی ‌‌‌‌‌

‌.نمود

‌



 خارج ‌براساس‌دو‌بعد‌اصل ‌قرار‌دارد-ماتریس‌داخل.‌

مجموع‌نمره‌های‌نهای ‌ماتریس‌ارزیاب ‌عوامل‌داخل ‌که‌بر‌روی‌م ور‌xها‌نشاو‌داده‌

ها‌yم ‌شود‌و‌مجموع‌نمره‌های‌نهای ‌ماتریس‌ارزیاب ‌عوامل‌خارج ‌که‌بر‌روی‌م ور‌

‌.نوشته‌م ‌شود

تدوین‌ماتریس‌ماتریس‌ارزیاب ‌عوامل‌داخل ‌و‌خارج ‌برای‌هر‌بخر‌از‌سازماو‌‌‌

تدوین‌ماتریس‌داخل ‌و‌خارج ‌مبتن ‌بر‌ماتریس‌های‌تدوین‌شده‌برای‌تمام ‌بخر‌ها‌

دسته‌بندی‌نمره‌نهای ‌بر‌روی‌م ور‌xها‌و‌y2/99الی ‌‌‌2،‌(ضیعنف‌)‌1/99ال ‌‌1ها‌از‌‌

‌(عال )‌4ال ‌‌3و‌(‌متوسط)



تقسنم‌بندی‌ماتریس‌داخل ‌و‌خارج ‌به‌سه‌ناحنه‌عمیده‌و‌تعرییف‌اسیتراتژی‌متایاوت‌‌‌‌‌

‌برای‌هر‌یک

اجرای‌استراتژی‌هیای‌موجیب‌‌‌:‌قرار‌م ‌گنرند‌4و‌‌1‌،2برای‌بخر‌های ‌که‌در‌خانه‌های‌

رشد‌و‌ساخت‌نظنر‌استراتژی‌های‌تمرکز‌شیامل‌رسیوخ‌در‌بیازار،‌توسیعه‌بیازار،‌توسیعه‌‌‌‌‌‌‌

و‌استراتژی‌های‌مبتن ‌بر‌یکپارچگ ‌عمودی‌به‌بالا،‌یکپیارچگ ‌عمیودی‌بیه‌‌‌‌(‌م صول

‌ااینن‌و‌افق 

اجیرای‌اسیتراتژی‌بیا‌هیدف‌‌‌‌‌:‌قیرار‌می ‌گنرنید‌‌‌‌7و‌‌3‌،5برای‌بخر‌های ‌که‌در‌خانه‌هیای‌‌

‌نگهداری‌و‌حاظ‌وضع‌موجود‌نظنر‌استراتژی‌های‌رسوخ‌در‌بازار‌و‌توسعه‌م صول



اجرای‌استراتژی‌های‌برداشیت‌‌:‌قرار‌م ‌گنرند‌9و‌6‌،8برای‌بخر‌های ‌که‌در‌خانه‌های‌

‌م صول‌یا‌رها‌کردو

از‌نظر‌ماتریس‌داخل ‌و‌خارج ،‌سازماو‌های ‌موفق‌هستند‌که‌دارایی ‌هیای‌خیود‌را‌در‌‌‌‌

‌.قرار‌گنرند‌1واحدهای ‌سرمایه‌گااری‌کنند‌که‌در‌خانه‌شماره‌



جمع‌نمره‌های‌نهای ‌ماتریس‌ارزیاب ‌‌
 عوامل‌خارج 

جمع‌نمره‌های‌نهای ‌ماتریس‌‌
 ارزیاب ‌عوامل‌داخل 

درصد‌
 سود

درصد‌ سود
 فروش

فروش‌‌
 دلار

‌‌واحد
 سازمان 

3/2 3/6 50 10 25 100 1 

3/5 2/1 25 5 50 200 2 

2/1 3/1 20 4 12/5 50 3 

2/5 1/8 5 1 12/5 50 4 

 جمع 400 100 20 100

بخر‌مختلف‌4سازماو‌دارای‌‌

مناسب‌بیودو‌اسیتراتژی‌هیای‌‌‌‌

رشد‌و‌ساخت‌برای‌واحیدهای‌‌

‌3و‌‌1‌،2سازمان ‌



جمع‌نمره‌های‌نهای ‌ماتریس‌ارزیاب ‌‌
 عوامل‌خارج 

جمع‌نمره‌های‌نهای ‌ماتریس‌‌
 ارزیاب ‌عوامل‌داخل 

درصد‌
 سود

درصد‌ سود
 فروش

فروش‌‌
 دلار

‌‌واحد
 سازمان 

3/2 3/6 50 10 25 100 1 

3/5 2/1 25 5 50 200 2 

2/1 3/1 20 4 12/5 50 3 

2/5 1/8 5 1 12/5 50 4 

 جمع 400 100 20 100

استراتژی‌برداشت‌م صول‌ییا‌رهاسیازی‌رای‌‌‌

‌4واحد‌سازمان ‌

دارای‌بیالاترین‌درصید‌فیروش‌‌‌‌‌2واحد‌شماره‌

دارای‌بیالاترین‌‌‌1و‌واحید‌‌(‌بزرگ‌ترین‌داییره‌)

‌درصد‌سود



استااده‌از‌ماتریس‌استراتژی‌اصل ‌در‌کنار‌دیگر‌ابزارهای‌تدوین‌استراتژی‌

هر‌سازماو‌در‌هر‌وضع ‌که‌باشد‌در‌یک ‌از‌خانه‌هیای‌متعلیق‌بیه‌میاتریس‌اسیتراتژی‌‌‌‌‌‌

‌.اصل ‌قرار‌م ‌گنرد

تعننن‌جایگاه‌هر‌سازماو‌با‌توجه‌به‌وضع‌آو‌

موضع‌رقابت ‌و‌رشد‌بازار:‌ماتریس‌استراتژی‌اصل ‌بر‌اایه‌دو‌بعد‌قرار‌دارد‌



‌1خانه‌شماره‌
‌توسعه‌بازار1.
‌رسوخ‌در‌بازار2.
‌توسعه‌م صول3.
‌یکپارچگ ‌عمودی‌به‌بالا4.
‌یکپارچگ ‌عمودی‌به‌ااینن5.
‌یکپارچگ ‌افق 6.
‌تنوع‌همگوو7.

 

‌2خانه‌شماره‌
‌توسعه‌بازار1.
‌رسوخ‌در‌بازار2.
‌توسعه‌م صول3.
‌یکپارچگ ‌افق 4.
‌واگااری5.
 ان لال6.

‌4خانه‌شماره‌
‌تنوع‌همگوو1.
‌تنوع‌افق 2.
‌تنوع‌ناهمگوو3.
 مشارکت4.

‌3خانه‌شماره‌
‌کاهر1.
‌تنوع‌همگوو2.
‌تنوع‌افق 3.
‌تنوع‌ناهمگوو4.
‌واگااری5.
‌ان لال6.

 

موقعيت‌رقابتی‌‌
 ضعيف

موقعيت‌رقابتی‌‌
 قوي

رشد‌سريع‌
 بازار

 رشد‌کند‌بازار



قیرار‌داشیتن‌از‌میوقعنت ‌بسینار‌عیال ‌از‌نظیر‌‌‌‌‌‌‌:‌1سازماو‌های‌قرار‌گرفتیه‌در‌خانیه‌‌‌

‌استراتژیک

نخسیت‌بیر‌بازارهیای‌‌‌‌:‌1مناسب‌ترین‌استراتژی‌ها‌برای‌سازماو‌هیای‌واقیع‌در‌خانیه‌‌‌‌

‌(توسعه‌م صول)و‌بر‌م صولات‌(‌رسوخ‌در‌بازار‌و‌توسعه‌بازار)کنون ‌

1نامعقول‌بودو‌دست‌برداشن‌از‌مزیت‌رقابت ‌م کم‌برای‌شرکت‌واقع‌شده‌در‌خانه‌‌

قرار‌دارد‌دارای‌منابع‌زییادی‌باشید،‌در‌آو‌صیورت‌‌‌‌‌1اگر‌سازمان ‌که‌در‌خانه‌شماره‌

کار‌مناسب‌یا‌موفقنت‌آمنز‌این‌است‌که‌از‌استراتژی‌های ‌استااده‌کند‌کیه‌مبتنی ‌بیر‌‌‌‌

‌.یکپارچگ ‌عمودی‌به‌بالا،‌یکپارچگ ‌عمودی‌به‌ااینن‌و‌یکپارچگ ‌افق ‌باشد



خود‌را‌متعهد‌به‌تولند‌و‌عرضه‌ییک‌م صیول‌من صیر‌‌‌‌1هنگام ‌که‌سازماو‌واقع‌در‌خانه‌شماره‌‌،

به‌فرد‌نموده‌باشد،‌تنوع‌همگوو‌م ‌تواند‌خطرهای‌مربوط‌بیه‌ییک‌م صیول‌من صیر‌بیه‌فیرد‌را‌‌‌‌‌‌‌

‌.کاهر‌دهد

قرار‌م ‌گنرند،‌م ‌توانند‌از‌راه‌های‌مختلف‌از‌فرصت‌های‌موجیود‌‌‌1سازماو‌های ‌که‌در‌خانه‌شماره‌

در‌م نط‌خارج ‌بهره‌برداری‌نمایند‌و‌به‌هنگاب‌ضرورت‌م ‌توانند‌حالت‌تهاجم ‌به‌خیود‌گرفتیه‌و‌‌‌

‌.خطراایر‌شوند



قرار‌م ‌گنرند،‌باید‌موضع ‌را‌که‌در‌حال‌حاضر‌در‌بازار‌دارند‌و‌اسیتراتژی‌را‌‌‌2سازماو‌های ‌که‌در‌خانه‌شماره‌

‌.که‌به‌اجرا‌در‌م ‌آورند‌مورد‌ارزیاب ‌مجدد‌قرار‌دهند

اگرچه‌صنعت‌آو‌ها‌رو‌به‌رشد‌است،‌ول ‌آو‌ها‌نم ‌توانند‌به‌شنوه‌ای‌ا ربخر‌به‌رقابت‌بپردازنید‌و‌بایید‌علیت‌‌‌‌

ناکارآمد‌بودو‌روش‌کنون ‌را‌دریابند‌و‌مشخص‌نمایند‌که‌شرکت‌برای‌بهبود‌موقعنت‌رقابت ‌خود‌بنید‌دسیت‌‌‌

‌.به‌چه‌تتننرات ‌بزند

در‌صنعت ‌قرار‌گرفته‌انید‌کیه‌رشید‌بیازار‌آو‌بسینار‌سیریع‌اسیت،‌‌‌‌‌‌‌‌‌2از‌آو‌جای ‌که‌شرکت‌های‌متعلق‌به‌خانه‌

‌.بنابراین‌نخستنن‌راه ‌را‌که‌باید‌مورد‌توجه‌قرار‌دهند‌این‌است‌که‌از‌یک‌استراتژی‌تمرکز‌استااده‌نمایند



از‌یک‌شایستگ ‌ممتاز‌یا‌مزیت‌رقابت ‌ب ‌بهره‌باشد،‌در‌آو‌صورت‌راه‌‌2اگر‌سازماو‌متعلق‌به‌خانه‌

‌.مطلوب‌این‌است‌که‌استراتژی‌مبتن ‌بر‌یکپارچگ ‌افق ‌را‌به‌اجرا‌درآورد

ناگزیر‌شود‌که‌بخر‌های ‌از‌سازماو‌را‌باروشد‌یا‌آو‌را‌من ل‌کند‌2شاید‌سازماو‌متعلق‌به‌خانه‌.‌

فروش‌بخر‌های ‌از‌شرکت‌م ‌تواند‌وجوه‌لازب‌برای‌خرید‌شرکت‌هیای‌رقنیب‌ییا‌بازخریید‌نمیودو‌‌‌‌‌‌

‌.سهاب‌شرکت‌از‌بازاررا‌تامنن‌نماید

‌



قرار‌م ‌گنرند،‌در‌صنایع ‌به‌رقابت‌م ‌اردازند‌که‌بیا‌آهنگی ‌کنید‌‌‌‌‌3سازماو‌های ‌که‌در‌خانه‌شماره‌

این‌سازماو‌ها‌دست‌به‌تتننیرات‌سیریع‌و‌‌‌.‌رشد‌م ‌کنند‌و‌از‌نظر‌رقابت ‌در‌موضع ‌ضعنف‌قرار‌دارند

‌.زیربنای ‌م ‌زنند‌تا‌از‌ان لال‌و‌نابودی‌خود‌جلوگنری‌نماید

استراتژی‌دیگر‌این‌است‌کیه‌منیابع‌‌‌.‌نخست‌باید‌دارای ‌ها‌و‌هزینه‌ها‌را‌به‌منزاو‌زیادی‌کاهر‌دهند

اگر‌در‌همه‌این‌راه‌ها‌.‌موجود‌را‌از‌فعالنت‌های‌کنون ‌خارج‌نمایند‌و‌به‌حوزه‌های‌دیگری‌منتقل‌کنند

باق ‌م ‌ماند‌این‌است‌که‌‌3ناتواو‌بمانند،‌آخرین‌راه‌حل ‌که‌برای‌سازماو‌های‌متعلق‌به‌خانه‌شماره‌

‌.بخر‌های ‌از‌شرکت‌را‌به‌فروش‌برسانند‌یا‌سرانجاب‌آو‌را‌من ل‌کنند



قرار‌م ‌گنرند،‌از‌نظر‌رقابت ،‌موضع ‌قوی‌دارنید‌ولی ‌در‌‌‌‌4سرانجاب‌شرکت‌های ‌که‌در‌خانه‌شماره‌

‌.صنعت ‌به‌فعالنت‌مشتول‌اند‌که‌با‌آهنگ ‌بسنار‌کند‌رشد‌م ‌کند

چننن‌شرکت‌های ‌از‌تواو‌لازب‌برخوردارند‌و‌م ‌توانند‌در‌زمننه‌های ‌که‌نوید‌رشد‌م ‌دهد‌برنامه‌های‌

قرار‌دارند،‌از‌نظر‌جرییاو‌هیای‌نقیدی،‌‌‌‌‌4شرکت‌های ‌که‌در‌خانه‌شماره‌.‌گوناگون ‌را‌به‌اجرا‌درآورند

دارای‌وضع ‌بسنار‌خوب‌هستند‌و‌از‌سوی‌دیگر‌رشد‌داخل ‌م یدود‌اسیت،‌بنیابراین‌می ‌تواننید‌بیه‌‌‌‌‌‌‌

‌.صورت ‌موفقنت‌آمنز‌از‌استراتژی‌تنوع‌همگوو،‌تنوع‌ناهمگوو‌و‌تنوع‌افق ‌استااده‌نمایند

قرار‌دارند‌م ‌توانند‌استراتژی‌مشارکت‌را‌انتخاب‌نمایند‌4همچننن‌سازماو‌های ‌که‌در‌خانه‌شماره‌.‌



قرار‌م ‌گنرند،‌از‌نظر‌رقابت ،‌موضع ‌قوی‌دارنید‌ولی ‌در‌‌‌‌4سرانجاب‌شرکت‌های ‌که‌در‌خانه‌شماره‌

‌.صنعت ‌به‌فعالنت‌مشتول‌اند‌که‌با‌آهنگ ‌بسنار‌کند‌رشد‌م ‌کند

چننن‌شرکت‌های ‌از‌تواو‌لازب‌برخوردارند‌و‌م ‌توانند‌در‌زمننه‌های ‌که‌نوید‌رشد‌م ‌دهد‌برنامه‌های‌

قرار‌دارند،‌از‌نظر‌جرییاو‌هیای‌نقیدی،‌‌‌‌‌4شرکت‌های ‌که‌در‌خانه‌شماره‌.‌گوناگون ‌را‌به‌اجرا‌درآورند

دارای‌وضع ‌بسنار‌خوب‌هستند‌و‌از‌سوی‌دیگر‌رشد‌داخل ‌م یدود‌اسیت،‌بنیابراین‌می ‌تواننید‌بیه‌‌‌‌‌‌‌

‌.صورت ‌موفقنت‌آمنز‌از‌استراتژی‌تنوع‌همگوو،‌تنوع‌ناهمگوو‌و‌تنوع‌افق ‌استااده‌نمایند

قرار‌دارند‌م ‌توانند‌استراتژی‌مشارکت‌را‌انتخاب‌نمایند‌4همچننن‌سازماو‌های ‌که‌در‌خانه‌شماره‌.‌



برای‌تدوین‌استراتژی‌و‌در‌این‌مرحله‌از‌تصمنم‌گنری‌از‌تجزیه‌و‌ت لنل‌علمی ‌و‌قضیاوت‌شیهودی‌‌‌‌

‌.‌استااده‌م ‌شود

تدوین‌یک‌لنست‌نهای ‌از‌مجموعه‌استراتژی‌های‌ممکن‌مبتنی ‌بیر‌ت لنیل‌و‌بررسی ‌نقیاط‌قیوت‌‌‌‌‌‌‌

‌داخل ‌و‌ضعف‌بنرون 

اولویت‌بندی‌استراتژی‌ها‌و‌انتخاب‌برترین‌ممکن‌

‌استااده‌از‌ابزار‌تصمنم‌گنری‌چند‌معناره‌و‌چند‌هدفه•

‌



علاوه‌بر‌امکاو‌انتخاب‌استراتژی‌ها‌با‌توجه‌به‌اولویت‌بندی‌آو‌ها،‌امکاو‌استااده‌از‌یک‌روش‌ت لنل‌

‌.دیگر‌مبتن ‌بر‌جاابنت‌نسب ‌استراتژی‌ها‌وجود‌دارد

 استااده‌از‌روش‌برنامه‌ریزی‌استراتژیک‌کم:‌

استااده‌از‌نتایج‌مراحل‌ذیل‌

‌ارزیاب ‌داخل ‌و‌خارج ‌و‌ماتریس‌بررس ‌رقابت:‌1مرحله‌•

ماتریس‌تهدید،‌فرصت،‌ضیعف‌و‌قیوت،‌مشیاوراو‌بسیتن،‌ارزییاب ‌داخلی ‌و‌‌‌‌‌‌‌:‌مرحله‌دوب•

‌اصل خارج ،‌استراتژی‌



 انواع استراتژی های قابل اجرا

 عوامل اصلی ضریب اول استراتژی دوم استراتژی سوم استراتژی

 عوامل اصلی خارجی

 اقتصادی

 دولت/قانونی/سیاسی

 محیطی/بوم شناسی/فرهنگی/اجتماعی

 فناوری

 رقابتی

 عوامل اصلی داخلی

 مدیریت

 بازاریابی

 حسابداری/ امور مالی

 عملیات/ تولید

 تحقیق و توسعه

 سیستم اطلاعات رایانه



 ستوو‌دست‌راست‌ماتریس‌در‌برگنرنده‌عوامل‌داخل ‌و‌خارج‌

بت‌استراتژی‌های‌قابل‌اجرا‌در‌ردیف‌بالا ‌

در‌ستوو‌ضریب،‌نتایج‌ارزیاب ‌حاصل‌از‌ماتریس‌های‌ارزیاب ‌عوامل‌داخل ‌و‌خارج ‌ بت‌م ‌شود.‌

وارد‌نمودو‌استراتژی‌ها‌در‌ماتریس‌برنامه‌ریزی‌استراتژیک‌کم ‌مبتن ‌بر‌قضاوت‌شهودی‌

 قرار‌دادو‌مجموعه‌ای‌از‌استراتژی‌های‌متعلق‌به‌یک‌گروه‌در‌ماتریس‌برنامه‌ریزی‌استراتژیک‌کم‌

برای‌نمونه،‌امکاو‌دارد‌استراتژی‌های‌مربوط‌به‌تنوع‌همگوو،‌افق ‌و‌ناهمگوو‌در‌یک‌مجموعه‌از‌اسیتراتژی‌هیا‌‌‌•

قرار‌گنرند‌و‌مجموعه‌دیگر‌شامل‌گزینه‌های ‌همچوو‌انتشار‌سهاب‌یا‌فروش‌یک‌بخیر‌از‌شیرکت‌باشید‌کیه‌دو‌‌‌‌‌

‌.مجموعه‌تااوت‌فاحر‌با‌یکدیگر‌دارند



(:ماتریس‌ارزیاب ‌استراتژیک‌کم ‌برای‌یک‌شرکت‌مواد‌فاای )مثال‌‌

‌:ذیلتدوین‌ماتریس‌در‌شر‌مرحله‌•

فرصت‌ها‌و‌تهدیدات‌عمده‌خارج ،‌نقاط‌قوت‌و‌ضعف‌داخلی ‌را‌در‌سیتوو‌طیرف‌‌‌‌:‌مرحله‌اول•

 بت‌اطلاعیات‌بیه‌صیورت‌مسیتقنم‌از‌‌‌‌‌.‌راست‌ماتریس‌برنامه‌ریزی‌استراتژیک‌کم ‌ بت‌کنند

‌(مورد‌10حداقل‌)ماتریس‌ارزیاب ‌عوامل‌داخل ‌و‌خارج ‌

وزو‌ده ‌به‌هر‌یک‌از‌عوامل‌داخل ‌و‌خیارج ‌دارای‌نقیر‌در‌موفقنیت‌سیازماو‌‌‌‌‌:‌مرحله‌دوب•

‌(این‌ضرایب‌درست‌مانند‌ضرایب‌ماتریس‌ارزیاب ‌عوامل‌خارج ‌و‌داخل ‌است)



تیا‌حید‌امکیاو‌‌‌‌) بت‌استراتژی‌های‌حاصل‌از‌مرحله‌دوب‌در‌ردیف‌بالای‌میاتریس‌‌:‌مرحله‌سوب•

‌(م ‌بایست‌استراتژی‌ها‌در‌یک‌مجموعه‌قرار‌گنرند

تعننن‌نمره‌های‌جاابنت‌نشاو‌دهنده‌جاابنت‌هر‌اسیتراتژی‌در‌ییک‌مجموعیه‌از‌‌‌‌:‌مرحله‌چهارب•

نمره‌جاابنت‌به‌صورت‌نسب ‌است‌و‌در‌ااسخ‌بدین‌سوال‌است‌که‌آیا‌عامل‌مورد‌.‌استراتژی‌ها

تیا‌حیدی‌‌‌)‌2،‌(بدوو‌جاابنت)‌1.‌بررس ‌در‌فرایند‌انتخاب‌یا‌گزینر‌استراتژی‌نقر‌عمده‌دارد

‌(.بسنار‌جااب)‌4،‌(دارای‌جاابنت‌معقول)‌3،‌(جااب



‌(حاصل‌ضریب‌مقدار‌ضریب‌در‌عدد‌جاابنت)تعننن‌نمره‌نهای ‌جاابنت‌:‌مرحله‌انجم•

‌م اسبه‌مجموع‌نهای ‌عد‌جاابنت‌و‌مقایسه‌استراتژی‌ها‌با‌یکدیگر:‌مرحله‌ششم•



 استراتژی

 در اروپا مشارکت در آسیا مشارکت

جمع نمره های 
 جذابیت

جمع نمره های  نمره جذابیت
 جذابیت

عوامل اصلی تعیین کننده  ضریب نمره جذابیت
 موفقیت

 فرصت

 -اروپککایی یککو واحککدپول. 1 0/1 4 0/40 2 0/20
 یورو

توجککه بسککیار زیککاد بککه    . 2 0/15 4 0/60 3 0/40
به هنگام  سلامت مواد غذایی

 انتخاب غذا

پیککدایش سیسککتم هککای   . 3 0/10 2 0/20 4 0/40
اقتصاد مبتنی بر بازار آزاد در 

 آسیا

افزایش تقاضا برای سکو   . 4 0/15 3 0/45 4 0/60
 %10به میزان 

 نفتا. 5 0/05 - - - -



 استراتژی

 در اروپا مشارکت در آسیا مشارکت

جمع نمره های 
 جذابیت

جمع نمره های  نمره جذابیت
 جذابیت

عوامل اصلی تعیین کننده  ضریب نمره جذابیت
 موفقیت

 تهدیدات

درآمککد حاصککل از فککروش  . 1 0/1 3 0/3 4 0/40
افزایش % 1سالانه  مواد غذایی
 می یابد

شرکت رقیب ککه در بکازار   . 2 0/05 - - - -
از سکهم  %  27/4پیشرو است، 

 .بازار را در اختیار دارد

ناپایککداری سیسککتم هککای   . 3 0/10 4 0/40 1 0/10
 اقتصای در آسیا

 خاصیت ککم مکواد غکذایی   . 4 0/05 - - - -
 ارایه شده 

 کاهش ارزش دلار. 5 0/15 4 0/60 2 0/30



 استراتژی

 در اروپا مشارکت در آسیا مشارکت

جمع نمره های 
 جذابیت

جمع نمره های  نمره جذابیت
 جذابیت

عوامل اصلی تعیین کننده  ضریب نمره جذابیت
 موفقیت

 قوت

 درصدی سود 30 افزایش. 1 0/1 4 0/4 2 0/2

دایر کردن واحد جدیکد در  . 2 0/1 - - - -
 آمریکای شمالی

موفقیککت آمیککز بککودن ارایککه . 3 0/1 4 0/40 2 0/2
 به بازار سو  های جدید

افککزایش سککهم بککازار یککو  . 4 0/05 4 0/2 3 0/1
 %25/1محصول و رسیدن به 

 %25وابسککته بککودن یککو   . 5 0/05 - - - -
 مدیران به عملکرد شرکت

0/6 4 0/45 3 0/05 

 

اسککتفاده بهینککه از  افککزایش. 6
 درصد 80به  60دارایی ها از 



 استراتژی

 در اروپا مشارکت در آسیا مشارکت

جمع نمره های 
 جذابیت

جمع نمره های  نمره جذابیت
 جذابیت

عوامل اصلی تعیین کننده  ضریب نمره جذابیت
 موفقیت

 ضعف

فکروش یککی از   % 7کاهش . 1 0/05 - - - 0/2
 محصولات مشهور

رسیدن هزینه بازسازی بکه  . 2 0/05 - - - -
 میلیون دلار 302

دیککدن فعالیککت هککای  زیککاد. 3 0/15 2 0/3 4 0/6
 شرکت در اروپا

ورود شرکت با آهنگ بسیار . 4 0/15 2 0/3 3 0/4
 کند در بازار جهانی

سود ناویژه قبکل از مالیکات   . 5 0/05 - - - -
بکا   درصکد معکادل   8/4برابر با 

 نصف میانگین صنعت



 مشارکت در اروپا مشارکت در آسیا

 نمرات جذابیت جمع 5/30 4/60

=‌4احتمالا‌قابیل‌قبیول‌اسیت،‌‌‌‌=‌3م ‌تواو‌قبول‌کرد،‌=‌2قابل‌قبول‌ننست،‌=‌1:‌نمره‌جاابنت•

‌بسنار‌قابل‌قبول‌است

‌.عوامل‌فاقد‌نقر‌در‌انتخاب‌یک‌استراتژی‌ارزیاب ‌نشده‌اند:‌توجه•

‌انتخاب‌استراتژی‌مشارکت‌در‌ارواا‌به‌عنواو‌استراتژی‌جااب•

‌



‌‌‌، نناز‌به‌در‌نظر‌گرفتن‌جنبه‌های‌کارکردی‌دیگر‌به‌هنگاب‌انتخاب‌استراتژی‌نظنر‌فرهنگی ،‌سناسی

‌قانون ‌و‌موارد‌مشابه‌دیگر

‌



 پایان
 

 موفق باشید
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