
  به نام خدا

  

  مقدمات: بخش اول

بـا  ه و مورد توجه جـدي قـرار گرفت ـ   1990مباحث مربوط به عملكرد و عملكرد سازماني از ابتداي دهه 

گسترش دامنه و پيچيدگي فعاليت هاي سازمان ها نياز به نظام هاي كنترل مديريتي و سنجش عملكـرد  

  .به شدت افزايش يافته است

  

  :عملكردمفهوم 

 يعني انجام آنچه كه به نتايج ارزشمند و قابل سنجش آتي منجر شود )Performance(عملكرد  •

 دارد) پويا(عملكرد هم دربرگيرنده رفتارها و هم دربرگيرنده نتايج است و ماهيتي ديناميك  •

 را فعاليــت يــك) Effectiveness( اثربخشــي هــم و) Efficiency( كــارآيي هــم بايــد عملكــرد •

 دربربگيرد

  

  :مديريت عملكردارزيابي و 

عبارت است از فرآيند كمي سـازي كـارآيي و   ) Performance Evaluation(ارزيابي عملكرد  •

 اثربخشي عمليات

 يند تعامل دورنماي سازمان با اهداف، راهبردها و معيارهاي خاصفرآ •

 اطلاعات از استفاده فرآيند عبارت است از) Performance Management(مديريت عملكرد  •

  سازمان فرهنگ و فرآيندها ها، سيستم در مثبت اثر ايجاد منظور  به عملكرد گيري  اندازه

  

  :اهداف ارزيابي و مديريت عملكرد

  :عبارت است از گيري عملكرد صورت سنتي هدف از اندازه به

 ها يا اهداف بيني پيگيري روند عملكرد كنوني و مقايسه آن با عملكرد گذشته، پيش •



 هاي داخي كنوني و مقايسه آن با قوانين و مقررات محيطي و سياستپيگيري روند عمكرد  •

 ها پيگيري نواقص و نظارت بر بهبود آن •

 انگيزش مديران و كاركنان براي پيگيري اهداف مشخص •

  :ها گيري عملكرد آن ها انتظار دارند سيستم اندازه امروزه اكثر سازمانعلاوه بر اينها، 

 ك كندا كمه بيني روند آينده به آن در پيش •

 ل بنيادي را بررسي و بازبيني كندمفروضات و اصو •

 بينش جديدي در سازمان ايجاد كند ها، از طريق تحليل داده •

 هاي جديد در سازمان گردد و نشانهموجب ايجاد اهداف  •

  :تواند سيستم ارزيابي عملكرد مي ،آل در حالت ايده

 كمك كند گذاري به مديران سرمايه هاي كليدي جهت گيري در تصميم •

  بيني كند و نتايج اقدامات را پيش •

 - Performance Management System( هـاي مـديريت عملكـرد    سيسـتم  يكـي از اهـداف اصـلي   

PMS(ترغيب مديريت به فعال بودن و اجتناب از منفعل بودن است ،.  

 واحـد  يا سازمان از تر شفاف و تر جامع يتصوير ارائه عملكرد مديريت و گيري اندازه هاي سيستم هدف

 سـاختن  آشـكار  بـراي  نيـاز  مـورد  بـازخورد  اطلاعـات  توانـد  مـي  عملكـرد  سـنجش  .اسـت  كنتـرل  تحت

 بـه  و گرفتـه  سيسـتم  از را مشـكلات  و مسـائل  شناسـايي  و تشخيص و پيشرفت هاي انگيزه ها، پيشرفت

  .كند ارائه سازمان گيران تصميم

  

  :دشواري هاي اندازه گيري

 ايـن  حقيقـت  ولـي  رسد نمي نظر  به سختي چندان كار سازمان از واحد چند براي معيار چند تعيين ظاهرا

  :كه است داده نشان تحقيقات. است دشواري بسيار كار صحيح معيارهاي انتخاب كه است

 فكري هاي سرمايه زمينه در معيار كردن پيدا براي مديران% 67 •

 )R & D(توسعه  و تحقيق واحد ارزشمعيارهاي  زمينه در% 59 •



 مشتري عمر دوره ارزش معيارهاي زمينه در% 59 •

 تجاري نام تأثيرگذاريمعيارهاي  زمينه در 56% •

  هستند مشكل دچار خلاقيتمعيارهاي  زمينه در% 52 و •

  :تحقيق مورد مديران بين درهمچنين 

  مؤخر و مقدم معيارهاي انتخاب زمينه در% 56 •

  زني محك زمينه در% 49 •

  غيرمالي و مالي معيارهاي بين تعادل ايجاد زمينه در% 44 •

  معيارها كارگيري به و سازي پياده زمينه در% 44 •

  مختلف نفعان ذي متضاد نيازهاي بين تعادل ايجاد زمينه در% 43 •

  معيارها مناسب تعداد انتخاب در% 41 •

  .دارند مشكل ارزش هاي كننده خلق تعيين زمينه در% 37و  •

  !نيز وجود داردو علاوه بر اينها چالش هاي بسيار بزرگ ديگري 

  

  :نظام كنترل و سنجش عملكرد

عبـارت  ) Performance Measurement and Control System(نظـام كنتـرل و سـنجش عملكـرد     

است از رويه ها و امور رسمي اطلاعات محوري كه مديران براي حفظ يا اصلاح الگوهاي فعاليت سازماني 

  .بكار مي گيرند

 انتقال اطلاعات است هدف يك نظام كنترل و سنجش عملكرد .1

 يك نظام كنترل و سنجش عملكرد بر رويه هاي رسمي و از پيش تعريف شده استوار است .2

 كاربران نظام كنترل و سنجش عملكرد، مديران سازمان هستند .3

و يا بهبـود و اصـلاح آنهـا    فعاليت مطلوب الگوهاي  ك نظام كنترل و سنجش به منظور استمراري .4

  گيردمورد استفاده قرار مي 



نظام هاي سنجش عملكرد با مقايسه نتايج واقعي و مقاصد و اهداف اسـتراتژي بـه مـديران در پيگيـري     

نظـام سـنجش عملكـرد معمـولا      .كمك مـي كننـد  ) Business Strategy(اجراي استراتژي كسب و كار 

دهد مي كه پيشرفت اين اهداف را نشان هاي دوره اييين اهداف كسب و كار را با گزارشروش هاي تع

چه اطلاعاتي ) 1(براي يك نظام سنجش عملكرد بايد مشخص شود كه به عبارت ديگر،  .تركيب مي كند

اطلاعات جمع آوري شده به چه صورت بايد مورد اسـتفاده  ) 2(و به چه صورت بايد جمع آوري شوند و 

  .قرار گيرند

  

  :كنترل و سنجش عملكردايجاد توازن ميان تنش هاي سازماني از طريق بكارگيري نظام هاي 

 توازن سود، رشد و كنترل .1

 توازن نتايج كوتاه مدت در مقابل قابليت ها و فرصت هاي رشد بلندمدت .2

 توازن ميان انتظارات ذي نفعان مختلف .3

 توازن ميان توجه مديريت و فرصت هاي موجود .4

  توازن انگيزه هاي رفتار انساني .5

  

  "و سنجش عملكرد براي اجراي استراتژي نظام هاي كنترل"فصل اول كتاب  :مطالعه بيشتر

  

  

  

  

  

  

  

  



  عملكرد و استراتژي: بخش دوم

  .يك نظام مديريت عملكرد پيوند عميقي با استراتژي دارد

  

  
  

  



  :عملكرد با استراتژي مديريتارتباط نظام 

 عملكرد رويكردها و ابزارهاي لازم براي تدوين استراتژي را فراهم مي كند  مديريتنظام  .1

عملكرد امكان تضمين ترويج اهداف استراتژيك در تمامي كسب و كار را فـراهم   مديريتنظام  .2

 مي كند

  عملكرد ابزارهاي لازم براي نظرات بر حسن اجراي استراتژي را فراهم مي آورد مديريتنظام  .3

  

  :استراتژي

 توانمندسـازي سـازمان  به منظـور   تصميمات همه جانبهتدوين، اجرا و ارزيابي  هنر و علمعبارت است از 

  مورد نظر اساسياهداف در دست يابي به 

منظور دست يابي به اين اهداف   هاي كلي به  اي از اهداف اصلي، سياست ها و برنامه  استراتژي مجموعه

  كنيم و يـا مـي   است بگونه اي كه قادر به تبيين اين موضوعات باشد كه در چه كسب و كاري فعاليت مي

 . خواهيم فعاليت نماييم

 چه اهدافي بايد محقق گردد، �

 ها بايد تمركز كرد، ا و محصول روي كدام صنايع، بازاره �

منظور كسب   هاي محيطي و مواجهه با تهديدهاي محيطي به برداري از فرصت  چگونه براي بهره �

 .هايي انجام گيرد مزيت رقابتي منابع تخصيص يافته و چه فعاليت 

  

  :فرآيند مديريت استراتژيك در سطح كلان

 ايجاد آمادگي استراتژيك .1

 برنامه ريزي استراتژيك .2

 جاري سازي استراتژي .3

  ارزيابي و مديريت عملكرد .4

  



  

  

  

  



به هدف هاي اساسـي و بلندمـدت سـازمان و    

پرسـش  (سازمان بـراي دسـت يـابي بـه اهـداف مـي پـردازد        

به چگونگي رقابت در بازار، كسـب مزيـت   

چگونـه بايـد در كسـب و كـار     : پرسش اساسـي 

  

  :سطوح مختلف استراتژي

به هدف هاي اساسـي و بلندمـدت سـازمان و    ) Corporate strategy(شركت سطح استراتژي 

سازمان بـراي دسـت يـابي بـه اهـداف مـي پـردازد         ي كليسياست ها، جهت گيري ها

  )در چه كسب و كاري بايد باشيم؟

به چگونگي رقابت در بازار، كسـب مزيـت   ) Business strategy(كسب و كار سطح استراتژي 

پرسش اساسـي (مي پردازد رقابتي و خلق ارزش براي مشتريان 

 )مورد نظر رقابت كنيم؟

  :الگوي عمومي تدوين استراتژي كسب و كار

سطوح مختلف استراتژي

استراتژي  •

سياست ها، جهت گيري ها

در چه كسب و كاري بايد باشيم؟: اساسي

استراتژي  •

رقابتي و خلق ارزش براي مشتريان 

مورد نظر رقابت كنيم؟

  

الگوي عمومي تدوين استراتژي كسب و كار

  

  

  



  :رسالت يا ماموريت

هر سازمان در پاسـخ بـه يـك سـري نيـاز      . را رسالت سازمان مي نامند)  چرائي(سازمان فلسفه وجودي 

ايجاد مي شود و هدف آن رفع آن نيازها مي باشد بنابراين قبل از هر اقدام بايد مشـخص شـود كـه چـه     

 .نيازهائي منجر به تشكيل سازمان گرديده است

 چه مي كنيم؟ما كيستيم و : رسالت سازمان به سوال زير پاسخ مي دهد

 :تدوين بيانيه ماموريت بايد بتوان به پنج سؤال اساسي پاسخ دادكه عبارتند از در

كالا و خدماتي كه سازمان ارائه مي دهد و در واقع چه نيـازي از جامعـه را بـا تـامين     (چه چيزي؟  �

 )اين محصولات برآورده مي سازد

 )مشتريان چه كساني هستند؟(چه كسي؟  �

 )شركت كجاست؟ چه در ورودي ها و چه در خروجي هاحيطه رقابت (كجا؟  �

 )هدف بهينه سازمان چيست؟(چرا؟  �

ويژگي هاي منحصر به فرد و مزيت هاي رقابتي سازمان در رسيدن به ايـن هـدف هـا    (چگونه؟  �

 ) چيست؟

  

  :نمونه

باعـث بهبـود   ارايه محصولات و خدمات با كيفيت و ارزش برتر با تكيه بر كاركنان با انگيزه و نوآور كه 

و بين المللي و ارتقاي سطح رفاه كاركنان شـده؛ بگونـه اي كـه     ملي زندگي مشتريان و مصرف كنندگان

مسئوليت  همگان ما را با رشد پايدار، رهبري بازار، برندهاي قابل اعتماد و تعهد به ارزش هاي اخلاقي و

 .بشناسند هاي اجتماعي

  

 :بيان ماموريت بايد

 هاي اساسي مطرح شده باشدشامل پاسخ به پرسش  �

 بصورت خلاصه، كلي و تا حدودي اختصاصي نوشته شود �



 نشانه هايي از جهت گيري آينده را دربرداشته باشد  �

 قابل انتقال، باوركردني و كاربردي باشد  �

 به زبان ساده، قابل درك و توصيفي بيان شود  �

  

  :چشم انداز

سيم كشيدن تحقق آرمان، روياها، اهداف و ماموريـت  روياي تشكيل و ايجاد سازمان و به تر ،چشم انداز

چشم انداز در واقع تصويري است از آينده سـازمان كـه در مقابـل ديـدگان همـه اعضـاي       . سازمان است

 .سازمان قرار مي گيرد

كجا مي خواهيم بـرويم؟ يـا مـي خـواهيم چگونـه      : بيانيه چشم انداز سازمان به سوال زير پاسخ مي دهد

 سازماني باشيم؟

  

  :نمونه

با تكيه بـر برنـدهاي شـناخته شـده در سـطح       1404شركت برتر جهان در سال  500ورود به فهرست 

  جهاني، خلاقيت، نوآوري و كارآفريني و ارايه محصولات و خدمات متمايز بـا بهتـرين كيفيـت و مناسـب    

 ترين قيمت براي تبديل شدن به تحسين برانگيزترين شركت ايراني

  

 :چشم انداز بايد

 به سهولت قابل درك باشد  �

 خلاصه و در عين حال جامع باشد  �

 ضمن دشوار و الهام بخش بودن، دست يافتني باشد  �

 متعالي و بلندپروازانه ولي ملموس باشد  �

 راهنماي حركت سازمان باشد و جهت گيري را نشان دهد  �

 در عين برخورداري از ثبات، در صورت لزوم  قابل تجديد نظر باشد   �



 قال باشد و همه به اهميت آن در هدايت سازمان پي برده باشند قابل انت �

  

  :ارزش ها و باورها

بـا  . باورها، عادات، فلسفه و ارزش هاي يك سازمان را اصول راهنما يا نظام ارزشي آن سازمان مي نامند

براي تحقق بيان روشن اصول راهنما مديران و كاركنان مي دانند كه در چهارچوب كدام محدوده ها بايد 

چ شـرايطي نبايـد از آنهـا    ارزش ها قابليت تخطي ندارند و در تحت هي. رسالت سازمان خود تلاش كنند

 .فعاليت هاي سازمان دميده مي شود ارزش ها مثل يك روح بايد در تمام برنامه ها و. تخطي كرد

يت هـا و تحقـق اهـداف    سازمان براي انجام مامور: بيانيه ارزش هاي سازمان به سوال زير پاسخ مي دهد

 خود چه ارزش ها و باورهائي را رعايت خواهد كرد؟

  

  :نمونه

 خشنودي مشتري اولويت نخست ماست: مشتري مداري �

 پاي بندي به قوانين و مقررات ملي و بين المللي �

 تعهد كاركنان به توليد محصولاتي با كيفيت �

 اثرگذاري مثبت بر اقتصاد كشور �

 روزآمد برخورداري از دانش و فناوري �

نوآوري و خلاقيت براي پاسخ گـويي بـه نيـاز مشـتري بـراي بـالا بـردن سـطح كيفيـت زنـدگي            �

 مشتريان

 صداقت و صراحت در ارتباطات درون سازماني و برون سازماني �

 مسئوليت پذيري در قبال جامعه و ارزش آفريني براي ذي نفعان �

 ط زيست را حفظ مي كنيمما به ارزش هاي جامعه احترام مي گذاريم و محي: محيط زيست �

  

  



  :شناخت محيط

  
  

  :شناخت محيط بيروني

 :در ارزيابي محيط بيروني دو كانون توجه اصلي وجود دارد

 منفعت بالقوه اي كه عوامل بالفعل شدنش هنوز به وجود نيامده است: فرصت ها. 1

 زيان بالقوه اي كه عوامل بالفعل شدنش هنوز به وجود نيامده است: تهديدها. 2

در واقع كار استراتژي زمينه سازي براي بالفعل شدن منافع ناشي از فرصـت هـا و جلـوگيري از بالفعـل     

  .شدن زيان هاي ناشي از تهديدهاست

متناسـب بـا قابليـت هـا بـراي       بالفعـل براي همه وجود دارد ولي بصورت  بالقوهتهديد بصورت / فرصت

 .سازمان ها و افراد خاص وجود دارد

  

  :محيطيتجزيه و تحليل 

 )محيط كلان -محيط عمومي (تحليل محيط دور  .1



 )محيط خرد -محيط صنعت (تحليل محيط نزديك  .2

  

 PESTالگوي  :تحليل محيط دور

 متغيرهاي سياسي �

 متغيرهاي اقتصادي �

 دموگرافيك -متغيرهاي اجتماعي  �

 متغيرهاي فناوري �

  

  :تحليل متغيرهاي سياسي

  
  



  :تحليل متغيرهاي اقتصادي

  
  

  :متغيرهاي اجتماعيتحليل 

  



  :تحليل متغيرهاي فناوري

  
  

  الگوي نيروهاي پنج گانه پورتر :تحليل محيط نزديك

 )رقباي موجود(رقابت ميان فروشندگان صنعت  �

 )فشار تازه واردين(تهديد رقباي بالقوه  �

 تهديد محصولات جانشين �

 قدرت چانه زني خريداران  �

 قدرت چانه زني تأمين كنندگان  �

هدف استراتژيسـت،  . كند نيروهاي فوق ظرفيت سودآوري نهايي يك تجارت را معين ميقدرت جمعي 

جستجوي موضعي در صنعت است كه در آن شركت بتواند در برابر اين نيروها از خود دفاع كرده و يـا  

 .به نفع خود بر آنها تأثير بگذارد

  :با استفاده از اين مدل مي توان

 صنعت و يا خروج يا عدم خروج از آن تصميم گيري كرددر مورد ورود يا عدم ورود به يك  .1



  سودآوردترين موقعيت را در يك صنعت شناسايي كرد و مناسب ترين .2

  

  
  

  :تحليل وضعيت رقابت بين رقباي موجود

 :دارد ذيل عوامل به بستگي آن ضعف شدت و است رقابتي نيروي ترين قوي غالبا

 رقبا تعداد •

 آنها ميان تعادل و رقبا از يك هر بازار سهم •

 بازار تقاضاي رشد ميزان •

 صنعت ظرفيت •

 رقبا استراتژي در تفاوت •

 صنعت از خروج موانع وجود •

 ...) و قيمت كيفيت،( خدمت يا محصول تمايز •



 مشتريان به رقبا توسط شده ارائه تسهيلات •

 مشتريان كلي رجحان •

 :براي رقابت عبارت هستند ازدر صحنه رقابت بين شركت هاي رقيب برخي راهكارهاي مورد استفاده 

 قيمت پايين  �

 كيفيت بالا  �

 كاربردهاي بيشتر محصول  �

 خدمات قبل و بعد از فروش  �

 ضمانت محصول  �

 شبكه بهتر توزيع، عمده فروشي و خرده فروشي محصول  �

 قابليت بيشتر در نوآوري و يا تقليد  �

  

  :تحليل تهديد رقباي بالقوه

وارد شدن رقباي جديد بـه عرصـه رقابـت در صـنعت را تسـهيل      اين نيرو شامل عواملي است كه امكان 

در چنين شرايطي اگر مانع ورود زياد باشد تازه وارديـن فشـار   . سازد نموده و يا بالعكس آنرا مشكل مي

شدت تهديد ناشي از ورود رقباي جديد بـه  . زيادي را بايد از سوي رقباي تثبيت شده خود تحمل نمايند

 :عوامل زير بستگي دارد

 :موانع ورود شامل. 1

 برتري ناشي از حجم زياد توليد رقباي موجود  �

وجود موانع در دسترسي به تكنولوژي و دانـش فنـي خـاص، دسترسـي بـه كانـال هـاي توزيـع،          �

 دسترسي به مواد اوليه و ساير مايحتاج

 وفاداري و ترجيح مشتريان نسبت به مارك خاص  �

 سرمايه مورد نياز بالا براي ورود به صنعت  �

 هاي دولت  سياست �



 بازده مورد انتظار . 2

 واكنش رقباي موجود . 3

  

  :تحليل تهديد محصولات جايگزين

با توجـه  . توانند بجاي كالاهاي موجود در بازار مطرح شوند منظور از جايگزين ها كالاهايي هستند كه مي

اين احتمال وجـود دارد كـه محصـولات جديـد بـا كـارايي بهتـر يـا          به پيشرفت و توسعه فنĤوري هميشه

اگر محصول جانشين از نظر قيمـت  . مطلوبيت بالاتر يا قيمت ارزان تر جايگزين محصولات موجود شوند

هاي موجـود در صـنعت     تر باشد او از خريد كالا يا خدمات شركت يا بازده يا هر دو براي خريدار جالب

 .دوري خواهد گزيد

 :خي از عوامل مؤثر در شدت و ضعف فشار رقابتي از جانب كالاي جانشين عبارتند ازبر

 قيمت كالاي جانشين  �

 كيفيت كالاي جانشين  �

 سهولت انتقال تمايل و رغبت مشتري به كالاي جانشين  �

  

  :تحليل قدرت چانه زني خريداران

 :بودهاي زير داراي قدرت چانه زني بالايي خواهند  مشتريان در وضعيت

 .حجم زيادي از محصولات شركت را بخرند �

 .تر بتوانند از رقباي ديگر خريد كنند با هزينه پايين �

 .قابليت لازم را براي خريد از چند فروشنده بجاي يكي داشته باشند �

 .محصول، استاندارد باشد �

 .قادر به ساخت محصول مورد نياز باشند �

 .ر نداشته باشدمحصول فروشنده نقش مهمي در كيفيت محصول خريدا �

 .اطلاعات كافي را در اختيار داشته باشند �



  :تحليل قدرت چانه زني تامين كنندگان

وارد شدن تامين كنندگان به صنعت مورد نظر و يا تحت فشار قرار دادن صنعت همـواره از تهديـدهايي   

از قـدرت   يك گروه از تأمين كنندگان، زمـاني . است كه ممكن است از سوي تأمين كنندگان عملي شود

 :بيشتري برخوردار خواهند بود كه

 .محصول عرضه كننده، داده مهمي در كسب و كار خريدار باشد �

 .انتقال از يك تأمين كننده به تأمين كننده ديگر براي خريدار مشكل و يا پرهزينه باشد �

 .محصولاتشان معتبر و رشد تقاضا براي آنها زياد باشد �

 .جانشين محصولات خود نباشندمجبور به رقابت با محصولات  �

 .خريداران، مشتريان مهمي براي آنها نباشند �

  

  :استراتژي هاي عمومي پورتر

كسب برتري در رقابت از طريق توليد محصول با كمتـرين هزينـه ممكـن     :رهبري در هزينه ها �

 ). اقتصاد مقياس(نسبت به رقبا، توليد در حجم زياد و با قيمت كم 

ساخت و بازاريابي محصولي منحصر به فـرد بـراي يـك بـازار بـزرگ، اسـتفاده از        :متمايزسازي �

 . تكنولوژي منحصر به فرد و ارائه خدمات منحصر به فرد به مشتريان

تمركز بر روي يك يا چند محصول يا خريدار كه در مقايسـه بـا محصـولات و بازارهـاي      :تمركز �

 . وددهي بيشتر و دقيق تر خواهد ب متعدد باعث سرويس

  



  
  

  :شناخت محيط داخلي

 :شناخت محيط داخلي با هدف شناسايي نقاط قوت و ضعف فعلي انجام مي شود

 ظرفيت و توان فعلي مجموعه چيست؟ �

 نقاط قوت سازمان چيست و چگونه مي توان آنها را تقويت كرد؟ �

 نقاط ضعف سازمان چيست و چگونه مي توان آنها را رفع كرد؟ �

 انتظارات مشتريان چيست؟موانع تامين نياز و  �

سيسـتم  : مواردي كه بايد در بررسي نقاط قوت و ضـعف سـازمان مـورد توجـه قـرار گيرنـد عبارتنـد از       

  ...سيستم اطلاعاتي و  –سيستم عمليات  –سيستم مالي  –سيستم بازاريابي  –سيستم خريد  –مديريت 

  



ميـزان نقـدينگي، اوراق بهـادار، حسـاب هـاي      

ماشـين آلات و  (، دارايـي هـاي مولـد    

حـق انتشـار، امتيـازات، نـام هـاي      (و دارايـي هـاي نامشـهود    

مهارت هاي كاركردي، مهارت هاي مديريت 

بهره برداري از نام تجاري يا فروش محصول يك شـركت  

  )برقراري روابط بلندمدت با تامين كنندگان و مشتريان

 

  :تحليل منابع و قابليت هاي كسب و كار

ميـزان نقـدينگي، اوراق بهـادار، حسـاب هـاي      (شـامل دارايـي هـاي جـاري     دارايي هاي ترازنامه 

، دارايـي هـاي مولـد    )دريافتني، پيش پرداخت ها و سـاير اقـلام نقـدي موجـود    

و دارايـي هـاي نامشـهود    ...) تجهيزات توليد، ساختمان هـا و  

 ...)تجاري، سرقفلي و 

مهارت هاي كاركردي، مهارت هاي مديريت (ود شامل قابليت هاي داخلي انحصاري منابع نامشه

بهره برداري از نام تجاري يا فروش محصول يك شـركت  (، حق امتياز بازار )بازار و منابع داخلي

برقراري روابط بلندمدت با تامين كنندگان و مشتريان(و روابط و شبكه ها 

  :سلسله مراتب دارايي ها

تحليل منابع و قابليت هاي كسب و كار

دارايي هاي ترازنامه  •

دريافتني، پيش پرداخت ها و سـاير اقـلام نقـدي موجـود    

تجهيزات توليد، ساختمان هـا و  

تجاري، سرقفلي و 

منابع نامشه •

بازار و منابع داخلي

و روابط و شبكه ها ) ديگر

  

سلسله مراتب دارايي ها

  



  

  

رويكرد زنجيره ارزش تحليل محيط داخلي  :رويكرد زنجيره ارزش تحليل محيط داخلي

  



  

  

  



  

  

نظام هاي "كتاب  دومفصل و فرد آر ديويد  فرد آر ديويد فصل اول تا ششم كتاب مديريت استراتژيك 

  "يكنترل و سنجش عملكرد براي اجراي استراتژ

  

  

فصل اول تا ششم كتاب مديريت استراتژيك  :مطالعه بيشتر

كنترل و سنجش عملكرد براي اجراي استراتژ



  عملكرد و شيوه سازمان دهي: بخش سوم

مرحله بعد مي بايست در خصوص شيوه سازمان دهـي منـابع و   پس از تعيين استراتژي كسب و كار، در 

  .براي دست يابي به استراتژي تعيين شده تصميم گيري شود) ساختار(افراد 

  

  :واحدهاي كاري

منظور از واحدهاي كاري، عناصر اساسي طراحي سازمان است كه فعاليت هـا، افـراد و منـابع مـرتبط در     

ن به عنوان يك مجموعه واحـد، متشـكل از واحـدهاي كـاري در     كليت سازما. آنها دسته بندي مي شوند

تانداردهاي عملكردي تعريف هر واحد كاري داراي خروجي هاي مورد انتظار و اس. سطوح مختلف است

  .شده مي باشد

  

  :انواع واحدهاي كاري

و بـا  تخصصي بر اساس وظايف واحدهاي كاري دسته بندي در اين وضعيت، : واحدهاي تخصصي .1

 صورت مي گيردافزايش كارآيي گردش كار  هدف

صـورت مـي   بـر اسـاس بازار   واحدهاي كاري دسته بنديدر اين وضعيت : واحدهاي كسب و كار .2

 بر اساس محصـول، مشـتري و يـا منطقـه جغرافيـايي     دسته بندي بر اساس بازار مي تواند . گيرد

  .باشد

  

  :سازمان دهي واحدهاي كاري بر اساس محصول

در شرايطي كه محصولات مختلفي توسط شركت براي بخش هـاي مختلـف بـازار    هي اين نوع سازمان د

امكان صرفه جويي در توليد، تحقيق و توسعه، تخصصي كردن محصول  كمك مي كند تا با شودمي توليد 

اين نوع سازمان دهي در شرايطي كه دانش محصول و تخصصي شدن آن . توزيع و بازاريابي فراهم شود

  .موفقيت در رقابت باشد بسيار پراهميت استيك عامل كليدي 

  



  :سازمان دهي واحدهاي كاري بر اساس مشتري

اين نوع سازمان دهي در شرايطي كه سازمان داراي تعداد كمي مشتري يـا گـروه هـاي مشـتري مهـم و      

بزرگ است و هر مشتري يا هر گـروه از مشـتريان ويژگـي هـا و نيازهـاي خـاص خـود را دارنـد مـورد          

اين نوع سازمان دهي در شـرايطي كـه برخـورداري از دانـش مشـتري و ارتبـاط        .قرار مي گيرداستفاده 

  .نزديك با مشتريان يك عامل كليدي موفقيت در رقابت باشد بسيار پراهميت است

  

  :سازمان دهي واحدهاي كاري بر اساس منطقه جغرافيايي

افيايي مختلف و بازارهـاي پراكنـده   اين نوع سازمان دهي در شرايطي كه فعاليت شركت در مناطق جغر

در شـرايطي كـه درك و   . كه هر يك داراي ويژگي هاي خاص هستند باشد مورد استفاده قرار مي گيرد

پاسخ گويي به سلايق، خواسته ها، الزامات و قوانين بازارهـا در منـاطق مختلـف و در نتيجـه بازاريـابي و      

قابت باشد اين نوع سازمان دهي از اهميت ويـژه  فروش منطقه اي محصولات عامل كليدي موفقيت در ر

  .اي برخوردار است

  

  تعيين شيوه سازمان دهي مطلوب در سطوح مختلف سازمان بايد بر چه اساسي صورت مي گيرد؟

همچنين در پايين ترين . يك شركت در كليت آن به عنوان يك واحد كاري، متمركز بر بازار خواهد بود

بنابراين آنچه كه عملا مي بايست تعيـين  . بصورت وظيفه اي خواهند بودسطح سازمان، واحدهاي كاري 

  .شود شيوه سازمان دهي واحدهاي سطوح مياني است

حساسـيت   )2( تخصصـي شـدن و  ) 1(منـافع  بر اساس مقايسـه  تعيين شيوه سازمان دهي در اين سطوح 

  صورت مي گيرد نسبت به بازار

  

  :حيطه كنترل

  .كاري تحت كنترل مستقيم يك مدير را نشان مي دهدمنابع، افراد و واحدهاي 

  



  : حيطه پاسخ گويي

  .معيارهاي عملكردي كه براي ارزيابي موفقيت يك مدير استفاده مي شود را مشخص مي كند

  

  "نظام هاي كنترل و سنجش عملكرد براي اجراي استراتژي"فصل سوم كتاب : مطالعه بيشتر

  

  


