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  مراتب و سطوح مديريت استراتژيك سلسله

  

  :استراتژي ها مي توانند در سه سطح مختلف ديده شوند 

  )Corporation Level( سطح دفتر مركزي و عمومي 

  ) Business Unit Level( سطح كسب و كار 

  ) Functional & Department Level( سطح اجرايي، بخش و دپارتمان 

نكته كه، مديريت استراتژيك خود به مربوط به بالاترين سطوح سازمان و شركتها است، مديريت استراتژيك در سه با توجه به اين 
  .سطح مذكور بر سازمان تاثير گذار خواهد بود

استراتژي مي تواند به موضوع رقابت و بقاي سازمان در فضاي رقابت بپردازد و يا پيرامون عملكرد محصولات،خدمات مختلف 
زاويه ي نگاه مدير استراتژي به . ن و ميزان رقابت پذيري آنها و نقش آنها در رسيدن به اهداف كلان تر سازمان بحث كندسازما

 .اين مسائل سطوح مختلف مديريت استراتژيك را شكل مي دهد

سب و كار ك 4اين شركت داراي . را تصور كنيد كه يكي از شركتهاي موفق با كسب و كارهاي متنوع است Textonشركت 
  .محوري است كه در كسب و كارها و صنايع بي ارتباط با هم فعاليت مي كند

  سهم فروش% 32  هواپيما با

  سهم فروش% 25اتوموبيل با 

  سهم فروش% 39صنعت با 

  سهم فروش% 4مالي و تجارت با 

. صنعت توان رشد نيز داشته باشد اين شركت بايد بتواند سبد متنوع كسب و كار خود را به درستي مديريت كند تا ضمن بقا در
براي مثال رقبا در قسمت مالي، ساير بانك . براي اين شركت رقبا و شرايط كسب و كار در هر گروه با ديگري كاملاً متفاوت است

بنابراين، اين شركت داراي يك . ها و شركت هاي مالي هستند در حالي كه در صنعت اتوموبيل شرايط كاملاً متفاوت است
اتژي در سطح سازمان است كه به اهداف و ماموريتهاي كلان سازمان اشاره مي كند تصميم مي گيرد و استراتژي سطح استر

  .صنعت مي پردازد 4كسب و كار آن به طور جداگانه به وضعيت هر كدام از اين 

 سيد حميدرضا عظيمي
  دانشگاه صنعتي اميركبير توليد صنعتي –كارشناس مهندسي صنايع

  شهيد بهشتيدانشگاهبازاريابي–بازرگانيمديريتكارشناس ارشد 

 لينك مطلب در سايت

 azimi@myindustry.ir 

http://www.myindustry.ir/strategic-management/article/hierarchy-strategic-management.html
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اكثر شركت هاي . مختلف كسب و كار هستند، وجود دارنددر ايران نيز، شركتهايي از اين دست كه داراي تنوع در بخشهاي 
مطابق گزراش (براي مثال در پورتقوي شركت سرمايه گذاري ملي ايران . سرمايه گذاري در بورس اوراق بهادار داراي تنوع هستند

طبيعتاً اين . گروه صنعتي مختلف سرمايه گذاري كرده است 31مشاهده مي كنيم، كه اين شركت در ) 31/01/1389منتهي به 
اين . تقسيم بندي تصميم گيري استراتژيك به سه سطح سازمان، كسب و كار و بخشي براي اين شركت معنا دار و كاربردي است

درصد را در گروه صنعت فلزات اساسي قرار  12درصد از دارايي هاي خود را در گروه صنعت واسطه گريهاي مالي و  17شركت 
در اينجا استراتژيهاي كلان و اهداف از سطح . صميم گيري در اين صنايع مختلف، فرق خواهند داشتداده است؛ طبيعتاً شرايط ت

Corporate  تعيين مي شوند و سطح كسب و كار در جهت رسيدن به استراتژيهاي كلان تعيين شده تصميمات استراژيك در
  .سطح كسب و كار را اتخاذ مي كنند

  )Corporate Strategy(استراتژي سطح سازمان    

به طور كلي، استراتژي سطح سازمان، در مورد كسب و كارهايي كه سازمان بايد و مي خواهد در آنها سرمايه گذاري كند، و 
استراتژي در سطح سازمان . و اهداف كلي را تعيين مي سازد. همچنين پورتفوي اين كسب و كارهاي در سازمان تصميم مي گيرد

  :با موارد زير در ارتباط است 

تعريف موضوعات و مسائلي كه سازمان نسبت به آنها مسئوليت دارد، شامل تعيين اهداف : برد و حيطه ي فعاليت هاي سازمان 
كلي سازمان، مدل كسب و كارهايي كه سازمان در آنها حضور خواهد داشت و نحوه ي يكپارچه سازي كسب و كارهاي مختلف 

  .سازمان مي شود

دن اين موضوع كه رقابت در كدام بخش سازمان انجام مي شود، آيا رقابت در سطح كسب و كار است مشخص كر: ارتباط رقابتي 
  ... .و يا عملياتي و 

مديريت در سطح سازمان تلاش مي كند تا بين كسب و كارهاي مختلف يك : مديريت فعاليت ها و ارتباطلات بين كسب و كارها 
ن امكان استفاده از منابع مختلف سازمان در همه ي كسب و كارها و به اشتراك ايجاد كند و همچني)  synergy(   هم افزايي 

  .گذاري منابع كسب و كارها با يكديگر از ديگر اهداف مديران در سطح سازمان است

و يا  centralizationدر اينجا به مديريت كسب و كارهاي مختلف به صورت متمركز : سبك مديريت كسب و كارهاي سازمان 
  .اشاره دارد decentralizationتمركز غير م

  )Business Strategy(استراتژي سطح كسب و كار 

، مي تواند يك ) گفته مي شوند SBUها كه به اختصار  Strategic Business Unitهمان ( واحد استراتژيك كسب و كار 
هر يك از واحدهاي استراتژيك كسب و كار مي . بخش سازمان بشد و يا يك خط محصول و يا ساير مراكز سودآوري سازمان باشد

  .توانند به صورت مستقل از ساير واحدها به فعاليت بپردازند

و كارها مي باشد و موضوعات مربوط به ايجاد در سطح واحدهاي كسب و كار، موضوعات كمتر مربوط به همسو سازي كسب 
  :در اين سطح با موضوعات زير روبرو خواهيم بود . مزيت رقابتي پايدار براي محصولات مي باشد
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  جايگاه يابي كسب و كار در مقايسه با ساير رقبا

  .روبرو شدن با آن تغييراتو اتخاذ استراتژي مناسب براي ... پيش بيني از تغييرات در رفتار مصرف كننده، تكنولوژي و 

گفتگو و جلب نظر (   تاثير گذاشتن بر ماهيت رقابت از طريق يكپارچه سازي عمودي و يا اقدامات سياسي چون لابي كردن
  ... .و )رهبران بازار

و تمايز ) Cost Leadership( استراتژي عام براي كسب و كارها برشمرده است؛ رهبري هزينه  3مايكل پورتر، 
)Differentiation ( و تمركز)Focus ( از جمله هستند كه مي توانند در سطح واحدهاي كسب و كار به كار گرفته شوند و

  .گانه محافظت كنند5ايجاد كننده ي ارزش افزوده براي كسب و كار باشند و از كسب و كار در مقابل تاثير مخالف نيروهاي 

  )Department Strategy(استراتژي سطح دپارتمان، اجرايي 

در اين سطح موضوعات مربوط به كارهاي اجرايي و عملياتي مي شود و مسائل استراتژيك به زنجيره ي ارزش و فرآيندهاي كسب 
استراتژي سطح دپارتمان در بازايابي، مديريت منابع انساني، مالي، تحقيق و . مربوط مي شود) Business Process(و كار 

زي و توسعه منابع از طريق آن چه واحدهاي كسب و كار مي توانند به طور موثر و كارا به توسعه و ساير موارد همان همسو سا
  .اجرا درآورند مي باشد

هر چند اين سطح از استراتژي ها، خرد ترين سطح استراتژي مي باشد، ولي استراتژي هاي اين سطح، وروديهاي سطح كسب و 
هر زمان كه استراتژيهاي سطح كلان سازمان تهيه مي شود، واحدهاي كسب و  .كار و نهايتاً سطح كلان سازمان را تامين مي كند

كار آن را به برنامه هاي اجرايي ترجمه مي كند و نهايتاً اين بخشهاي سازمان هستند كه با اتخاذ استراتژيها و تصميماتي، به 
  .تحقق اهداف كلان و استراتژيهاي تعيين شده ي سطوح بالاتر كمك مي كند

  :ورد استفاده در اين مطلبمنابع م
  :وب سايت انگليسي 

 quickmba  
  :كتاب انگليسي 

 Strategy Safari : A guided tour through the wilds of strategic management  نوشته يHenry 

Mintzberg  
  :وب سايت فارسي

  )سيستم جامع اطلاع رساني ناشران( شبكه كدال 
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  ي اجتماعي موثر براي كارآفرينان چند توصيه پيرامون ايجاد شبكه

   

 .نوشته است (Virgin) زير را جوش چندلر، كارآفرين جوان انگليسي، براي وبلاگ كارآفريني شركت بزرگ ويرجين مقاله ي

حتي . اراده ي قوي و يك شبكه ي اجتماعي بزرگ: به عنوان يك كارآفرين جوان، دو عامل تأثير بسزايي در موفقيت من داشتند
باز هم داشتن يك شبكه ي گسترده از ارتباطات اجتماعي، براي موفقيت شما اگر به تازگي كسب و كارتان را آغاز كرده ايد، 

 .حياتي است

منظور من از ارتباطات، آن افرادي نيستند كه هر روز در فيسبوك به ليست دوستان خود اضافه مي كنيد، بدون اينكه آشنايي 
به شما كمك مي كنند تا به اهدافتان برسيد و نتايج من از ارتباطاتي صحبت مي كنم كه واقعاً . چنداني با آنها داشته باشيد

 .ملموسي بر كسب و كارتان مي گذارند

من دو سال تلاش كردم تا اولين . انتظار معجزه نداشته باشيد :توجه
حتي اگر خيلي زود . موقعيت جدي كسب و كار را بدست آوردم

كه توانستيد اولين قراردادتان را ببنديد، باز هم دست از گسترش شب
 .ي اجتماعي خود نكشيد

 اعتبار خود را بسازيد

از صفر « . وقتي من كارم را آغاز كردم، هيچ اعتبار كاري نداشتم
 .هيچ كس شما را جدي نمي گيرد، چون شما را نمي شناسند. در اينترنت بسيار مشكل است »  شروع كردن

اجتماعي معمول و همچنين شبكه هاي اجتماعي حرفه اي اولين قدم براي ساختن شخصيت كاريتان، فعال شدن در شبكه هاي 
اما جداي از شبكه هاي اجتماعي آنلاين، بايد در گروه هاي محلي و كلوب هاي تخصصي نيز . است (LinkedIn.com مانند(

 ....مانند جلسات كاربران لينوكس، كاربران سيستم مديريت محتواي وردپرس و (فعال شويد 

ور در جلسات مختلف به طور شگفت انگيزي اعتبار شما را بالا مي برد و باعث مي شود ديگران به عنوان بنا به تجربه ي من، حض
كم كم ديگران  .يادتان باشد كه فعال و دوستانه باشيد و به ديگران هم كمك كنيد. شخصي علاقه مند و پيگير به شما نگاه كنند

كاري مشترك با شما صحبت مي كنند و حتي پيشنهاد كار به شما خواهند به شما علاقه پيدا مي كنند، در مورد تحولات بازار 
  .كرد

 

  احمد ميرخاني
  تحليل سيستمها دانشگاه صنعتي اميركبير –كارشناس مهندسي صنايع

  سيستمهاي اطلاعاتي اقتصادي دانشگاه گوتينگن آلمانكارشناس ارشد 

 mirkhani@myindustry.ir  لينك مطلب در سايت

http://www.myindustry.ir/entrepreneurship/article/effective-social-network.html
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 اعتماد به نفس خود را بسازيد

جلسات عادي كه خارج از فضاي اينترنتي برگزار مي شوند، موقعيت خوبي براي كارآفرينان جوان هستند تا اعتماد به نفس خود 
ند تا با ديگران هم صحبت شوند، بدون اينكه خود را مثلاً پشت يك پروفايل حضور در جمع، افراد را وادار مي ك. را بالا ببرند

اگر چه كمي ترسناك است، اما انسان تنها با انجام دادن . من هم از رفتن به همايش ها شروع كردم. اينترنتي مخفي كرده باشند
 .يك كار، آن را ياد مي گيرد

انه به آنها نزديك شويد، خود را معرفي كنيد و زمينه ي كاري آنها را دوست. شروع كنيد كه با آدم هاي مختلف صحبت كنيد
قاعده ي كلي اينست كه مدت زيادي را صرف صحبت با يك . اين روش معمولاً براي آغاز يك گفتگوي كاري مؤثر است. بپرسيد

. راي بالابردن اعتماد به نفس خود ببريدتا جايي كه امكان دارد با افراد بيشتري ملاقات كنيد تا حداكثر استفاده را ب. شخص نكنيد
 .ضمن اينكه نبايد خود را بي تفاوت نسبت به ديگر افراد حاضر نشان دهيد

 دانش خود را بسازيد

به عنوان يك كارآفرين جوان، چيزهاي زيادي از آنها . چه در فضاي مجازي و چه در خارج از آن، آدم هاي جالبي را پيدا مي كنيد
ارتباطات يكطرفه اي . ا گاهي نيز از خود بپرسيد كه طرف مقابل چه استفاده اي از تماس با شما مي بردام. خواهيد آموخت

 .اين جريان بايد دو سويه باشد تا دوام پيدا كند. نسازيد كه فقط شما سؤال مي كنيد و ديگري جواب مي دهد

بسيار مهم است كه . ياي كسب و كار، پاسخ غلط وجود ندارداصولاً در دن. اگر آنها سؤالي از شما پرسيدند، از پاسخ دادن نترسيد
تجربيات خود را با ديگران در ميان بگذاريد، چون اينگونه مروادات باعث مي شوند كه حتي از دانسته هاي خود نيز چيزهاي 

 .جديدي بياموزيد

ن بود، آنها در اين گونه جلسات و حتي در اگر چني. يادتان باشد كه هيچ كس، همه چيز را نمي داند و بي نياز از ديگران نيست
 .شبكه هاي اجتماعي مجازي حضور پيدا نمي كردند

 و در نهايت، يك شبكه ي بلندمدت و موفق بسازيد

اگر نكات فوق را با دقت اجرا كنيد، يقيناً شبكه اي را خواهيد ساخت كه ارتباطات بلندمدت و موقعيت هاي كاري بالقوه اي را 
 :باز هم به خاطر داشته باشيد. خواهند كرد براي شما تضمين

 :در مراودات حضوري

 .سؤالهاي زيادي بپرسيد، اما هميشه آماده باشيد كه راه حل هاي خود را نيز ارائه كنيد

 .تمام حواس خود را معطوف به هم صحبت خود كنيد و به هيچ وجه با گوشي همراه خود يا وسايل ديگر بازي نكنيد
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 .داشتن لبخند و صورتي مطمئن، بسيار مؤثر هستند. از هم صحبت شدن با افراد استقبال كنيد

ضمناً در روزهاي بعدي پيگيري . اگر كسي به شما كارت ويزيت خود را ارائه كرد، شما نيز كارت خود را در اختيار او قرار دهيد
 .كرده و تماس خود را حفظ كنيد

 :يندر مراودات آنلا

آنها . نظرات خود را در مورد مطلب ديگران بنويسيد. لينك ها و مطالب ديگران را بيشتر از مطالب خودتان در اينترنت تبليغ كنيد
 .نيز در آينده با احتمال بيشتري مطالب شما را تبليغ خواهند كرد

 .هيچ گاه پيام هاي خودكار تبليغاتي نفرستيد

 .كنيد، او را از اين كار آگاه كنيد تا بداند كه شما براي اين ارتباط، ارزش قائل هستيداگر مطالب كسي را دنبال مي 

  :منابع مورد استفاده در اين مطلب 

 :سايت انگليسي

Virgin Entrepreneur  
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  چيدمان كارگاهي

  
در اين . ماشين آلات لازم براي توليد محصولات در بخش هاي مجزا از هم قرار مي گيرند (Job Shop) در چيدمان كارگاهي

در اين سيستم حداكثر انعطافپذيري ممكن براي محصولات در . ي كندبايد براي پردازش مسيرهاي معيني را ط چيدمان، قطعه
از اهداف سيستم توليد كارگاهي، توليد . نظر گرفته شده است و كارخانه قادر به پاسخ گويي سفارش هاي متنوعي مي باشد

لات گوناگون با اندازه انباشته از اهداف سيستم توليد كارگاهي، توليد محصو. محصولات گوناگون با اندازه انباشته كوچك مي باشد
هر چند براي نيل به اين هدف از ماشين هاي چند منظوره كه قابليت انجام چندين عمليات را دارند استفاده . كوچك مي باشد

مي شود ولي در بسياري از مواقع سيستم توليد 
از % 95مثال   به عنوان. كارگاهي ناكارامد مي باشد

% 5ي پردازش شده و زمان توليد صرف انتظار برا
باقيمانده بين نصب قطعه روي ماشين و پردازش آن 

از نتايج چنين چيدماني، موجودي . گرددتقسيم مي
 .قطعات نيم ساخته بين ايستگاه هاي كاري مي باشد

مشكل ديگر سيستم كارگاهي اين است كه قطعه 
مورد نظر براي پردازش گاهي ملزم به طي كليه 

لذا مدير كارخانه براي اقتصادي مسيرهاي كارگاه بوده 
نمودن روند كار ناچار به انتقال انباشته هايي از 

با اين كار هر قطعه مجبور . باشدمحصول مورد نظر مي
. است منتظر تكميل كليه قطعات قبل از خود بماند

لذا افزايش در زمان توليد محصول، سبب افزايش 
از مزايا و معايب سيستم . وليد شده و كاهش نرخ توليد را نيز به همراه داردو هزينه هاي ت (WIP)موجودي قطعات نيمه ساخته

 تولي كارگاهي مي توان به موارد زير اشاره كرد

 :مزايا

 كاهش سرمايه گذاري روي ماشين آلات. 

 حداكثر استفاده از ماشين آلات در حجم توليد پايين يا متوسط. 

 توقف ماشين باعث توقف توليد نمي گردد. 

 در طرح محصول اثر كمي بر ماشين آلات دارد تغيير. 

 انعطاف پذيري بالا به منظور توليد محصولات جديد 

  احسان مردان
  توليد صنعتي دانشگاه صنعتي اميركبير –كارشناس مهندسي صنايع

  صنايع دانشكده فني دانشگاه تهران –كارشناس ارشد مهندسي صنايع

 mardan@myindustry.ir  لينك مطلب در سايت

http://www.myindustry.ir/scheduling-and-production-management/article/job-shop-layout.html


 

  

 ماهنامه الكترونيكي پايگاه اطلاع رساني صنعت

10  www.myindustry.ir 
 

 90  ارديبهشت  -3شماره 

 انعطاف پذيري در برنامه ريزي توليد 

 گسترش كارخانه ناثير كمتري بر طرح استقرار دارد. 

 مهارت كارگران به علت كار با انواع ماشين آلات افزايش مي يابد. 

 :معايب

 برنامه ريزي و كنترل آن مشكل است. 

 افزايش هزينه ساخت واحد. 

 حمل و نقل ها به علت عدم ثبات در جريان توليد افزايش مي يابند. 

 فضاي زيادي مورد نياز مي باشد. 

 موجودي در جريان ساخت افزايش مي يابد. 

 آن، كارايي ماشين آلات بالا نيست به علت تنوع محصولات و آماده سازي مجدد ماشين آلات و تاخير ناشي از. 

 :منابع مورد استفاده در اين مطلب

 :كتاب انگليسي

Feld W.M., Lean Production,1998 
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  مارت براي وال SWOTمارت و تحليل  استراتژي وال 
  

ميليارد  405ميليون كارمند و فروش  1/2شركت فروشگاه هاي زنجيره اي وال مارت، شركتي آمريكايي است كه با بيش از 
  .همچنان بزرگ ترين فروشگاه زنجيره اي دنيا به حساب ميĤيد 2009دلاري در سال 

والتون اداره اصلي  1970در سال . رسما به ثبت رسيد 1969توسط سام والتون تاسيس شد و در سال  1962اين شركت در سال 
 1500فروشگاه با  38در آن زمان شركت حدود . س كردو اولين مركز توزيع شركت را در بنتون ويل در آركانزاس آمريكا تاسي

  .ميليارد دلار بود 2/44كارمند داشته و فروشش نيز در حدود 

رقباي شركت در درجه اول شامل خرده فروشان بزرگ، مراكز عمده فروشي و . محيط رقابتي وال مارت بسيار منحصر به فرد است
صنعت فروشگاه هايي كه . كه فشار رقابتي بالايي بر وال مارت وارد مي كنند انبارهاي كالا و فروشگاه هاي زنجيره اي هستند

، از لحاظ )discount retail stores(دامنه گسترده اي از كالاها و با قيمت كم و نزديك به قيمت توليد كالا را مي فروشند
صلي و برتر در اين صنعت هم از لحاظ ملي و هم رقباي ا. اندازه بسيار قابل توجه بوده و به طور مداوم در حال رشد و تغيير است

بين المللي با هم رقابت مي كنند و رقابت اصلي آنها نيز بر سر قيمت گذاري، مكان يابي، اندازه فروشگاه، چيدمان و محيط، 
سرشكن ( مشخصه اصلي بازار در اين صنعت، صرفه به مقياس. تكنولوژي و نوآوري و تصوير كلي فروشگاه در اجتماع مي باشد

بازيگران اصلي بازار، عملياتي مثل خريد، توليد، تبليغات و حمل و نقل كالاها . است) شدن هزينه ها به خاطر بزرگ بودن مقياس
در چنين فعاليت هايي كه در مقياس بزرگ انجام ميشوند، به واسطه سرشكن شدن . را به شكل عمودي و از بالا كنترل مي كنند

 .مزيت قابل توجهي در مقابل رقباي كوچك تر دارندهزينه ها، رقباي اصلي 

فروشگاه هاي عظيم زنجيره اي . هستند» كي مارت«و » تارگت«رقباي اصلي وال مارت در صنعت فروشگاه هاي زنجيره اي، 
افراد طبق يكي از تحقيقات انجام شده، بيشتر . هم جزو رقباي اين شركت هستند» بياند«و » بث«، »سيركت سيتي«ديگري مثل 

پاسخ دهنده وال مارت را به ديگر فروشگاه هاي زنجيره اي ترجيح داده اند و به ادعاي آنان وال مارت كالاهاي با قيمت پايين تر، 
نياز هاي مصرف كنندگان، مشخصه اقتصادي مهمي در تمام محيط . تنوع و حق انتخاب بيشتر و با كيفيت بالاتر ارائه مي كند

خريداران را تشويق به انتخاب يك ) مثل قيمت، تنوع، كيفيت و غيره(ينكه چه مشخصه هايي از كالاا. هاي رقابتي مي باشد
  .فروشنده از ميان رقباي ديگر مي كند، مساله رقابتي بسيار با اهميتي است

در حال سامز كلاب يكي از شركت هاي وابسته به وال مارت، به شدت در بخش انبارداري و عمده فروشي با شركت كاستكو 
به علاوه مشتريان اين شركت به تناوب بيشتري نسبت به . كاستكو انبارهاي كم، اما با فروش و درآمد بيشتر دارد. رقابت است

اين برتري كاستكو . مشتريان سامز كلاب از آن خريد كرده و به طور متوسط در هر بار خريد مقدار بيشتري نيز خرج مي كنند
  .هتر آن باشد چون نوآوري فاكتوري كليدي در ارزيابي رقبا در يك صنعت استمي تواند به دليل نوآوري ب

ظرفيت صنعت خواروبار تقريبا اشباع شده است و از اين جهت . وال مارت با سوپرماركت هاي زنجيره اي بزرگ هم رقابت مي كند
وب مي شود و براي بسياري از آنها تهديدي جدي محس) هم بزرگ و هم كوچك(وال مارت براي بسياري از اين سوپرماركت ها 

از آنجا كه اين صنعت بسيار شلوغ و اشباع شده است، حتي سوپرماركت . رقابت با قيمت هاي پايين وال مارت بسيار مشكل است
  .هاي بزرگ هم به دنبال متمايز ساختن خودشان براي ادامه حيات هستند
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  بازارموقعيت وال مارت در 

با اينكه بازار اين صنعت بسيار اشباع . موقعيت وال مارت به عنوان بزرگ ترين فروشگاه زنجيره اي در جهان، بسيار مستحكم است
دو (به علاوه تهديد كالاهاي جايگزين . شده، اما وال مارت پايين ترين هزينه ها و قيمت كالا و بيشترين سود و سهم بازار را دارد

وال مارت تلاش زيادي براي اطمينان از نوآور . براي كالاهاي وال مارت ضعيف است) نند به جاي هم استفاده شوندكالا كه مي توا
قدرت اثرگذاري روي طرف مقابل از لحاظ تعيين (قدرت چانه زني . بودن و برآورده ساختن نياز هاي مشتريان انجام مي دهد

ت، چون براي بسياري از توليد كنندگان وال مارت بزرگ ترين مشتري آنها تامين كنندگان وال مارت نيز ضعيف اس...) قيمت و
علاوه بر تامين كنندگان، قدرت چانه زني خريداران هم . است و واضح است كه آنها هر چه وال مارت بخواهد انجام مي دهند

د دارد كه باعث افزايش قدرت ضعيف است چون دامنه وسيعي از مشتريان با تقاضاي قابل توجهي براي قيمت هاي پايين وجو
با توجه به مقياس بسيار بزرگ فعاليت وال مارت، شركت هاي جديدي كه ميخواهند وارد بازار . وال مارت در مقابل آنها مي شود

شوند تهديدي جدي براي شركت محسوب نميشوند، چون شركت هاي جديد بايد سال ها يا حتي دهه ها براي رسيدن به سطح 
حتي كمپاني هاي برجسته هم در دنياي امروز به سختي مي توانند قيمت ها و هزينه هايشان را به اندازه . ش كنندوال مارت تلا

  .وال مارت پايين ببرند

  استراتژي وال مارت

فعاليت هايي كه يك شركت (زنجيره خلق ارزش شركت . ارائه كالاها با قيمت هاي پايين تنها يكي از استراتژيهاي وال مارت است
. ، فعاليت هاي مرتبط به چگونگي دستيابي وال مارت به استراتژيهاي مختلف را نشان ميدهد)در يك صنعت خاص انجام ميدهد

براي مثال وال مارت در تقليد از مفاهيم كسب و كار . نخست اينكه مديريت زنجيره تامين وال مارت بي نهايت كارآ ميباشد
روش ديگر . ه از نظرات كاركنان استقبال ميشود و حتي به آنها پاداش داده ميشودبه علاو. موفقيت آميز رقبايش شهرت دارد

كاهش هزينه ها در مديريت زنجيره تامين وال مارت، توانايي آنها در دنبال كردن حركت محصول در طول كل زنجيره خلق 
مثل حمل كالا، توزيع از انبار مركزي، (ليد وال مارت ميتواند در هر زماني اطلاعات محصول را در هر مرحله اي از تو. ارزش است

قابليت وال مارت در ساده سازي فرآيند تامين، آن را در . كه باشد پيگيري كند) انبار فروشگاه ها يا در قفسه ها يا در صندوق
  .حفظ سطح موجودي مناسب و پيگيري محصولات فروش رفته و فروش نرفته كمك ميكند

در واقع استراتژي وال مارت اين است . هم وال مارت را در دستيابي به قيمت پايين كمك كرده انداستراتژيهاي عمليات و توزيع 
همچنين در . مايلي از فروشگاه موجود راه اندازي ميكند 200كه فروشگاه هايش را در خارج از شهرهاي بزرگ و با فاصله 

فروشگاه هايش از تبليغات دهان ) عبه هاي نزديك به همتاسيس ش(شهرهاي بزرگ تر، وال مارت با استفاده از خوشه اي كردن 
به علاوه وال مارت به دنبال برآورده ساختن نيازهاي مختلف مشتريان با استفاده از . به دهان براي جذب مشتريان استفاده ميكند

شگاه هاي زنجيره اي نوع مختلف از فروشگاه هاي زنجيره اي است كه شامل فروشگاه هاي فروش كالاهاي ارزان قيمت، فرو 4
هر كدام از اين فروشگاه ها از لحاظ اندازه، تعداد كاركنان و برآورد فروش با هم . عظيم، سامزكلاب ها و بازارهاي محلي ميشود

  .تفاوت دارند

ا از گروهي بودن فروشگاه هاي وال مارت و فاصله كم آنه. وال مارت نسبت به رقبايش هزينه بسيار كمتري صرف تبليغات ميكند
به اين شكل آنها ميتوانند براي كل منطقه يك بار براي تبليغات هزينه صرف كنند تا با . يكديگر، يكي از دلايل اين امر است

يكي ديگر از بهترين استراتژيهاي وال مارت، . سرشكن شدن اين مخارج بين فروشگاه هاي آن منطقه، هزينه كل حداقل شود
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در هر فروشگاه يك فرد براي خوشامد گويي در محل ورود مشتريان حاضر . ريان استفراهم كردن خدمات عالي براي مشت
هستند كه به آنها چرخ دستيهاي حمل خريد ميدهند و آنها را به قسمتي از فروشگاه كه در آن كالاهاي مورد نظر مشتري قرار 

» فرا رفتن از حد انتظارات مشتريان« وكار نيز  قانون هشتم از ده قانون سام والتون براي ايجاد يك كسب. دارد، هدايت ميكنند
  .است و به گفته سام، اگر آنها بتوانند اين كار را بكنند، مشتريان بارها و بارها به فروشگاه آنها باز خواهند گشت

عاليت ها يا چنين ف. فعاليت هاي حمايتي در استراتژي وال مارت با فعاليت هاي اصلياي كه در بالا به آن اشاره شد مرتبط است
ارتباطات بين تامين كنندگان، آموزش  ، )عمليات و توزيع آن(هزينه هايي شامل تكنولوژيهايي ميشود كه در پيگيري محصول

درآمدها و سودهاي وال مارت در سال هاي اخير موفقيت كلي اين . كاركنان و سياست هاي تشويق و پاداش، استفاده ميشوند
  .فعاليت ها را اثبات ميكند

  حليل استراتژي وال مارتت

، فرصت ها W، نقاط ضعف Sيك روش برنامه ريزي استراتژيك است براي اندازه گيري نقاط قوت ( SWOTبا استفاده از تحليل 
O  و تهديدهاT ميتوان به برخي از نقاط قوت، نقاط ضعف، فرصت ها و تهديدهايي كه وال مارت با آنها ) در يك پروژه يا سازمان

  .اشاره كردمواجه است 

با استفاده از اين گونه تحليل هاي استراتژيك و شناسايي نقاط مثبت و منفي در رابطه با سازمان و رتبه بندي آنها بر طبق 
  .اهميتشان براي سازمان، ميتوان اقدامات استراتژيكي به منظور بهبود شرايط براي سازمان انجام داد

ن با ديگر رقبا، ميتوان جايگاه آن را برآورد كرده و به اين طريق مشخص ميشود كه به علاوه با ارزيابي و مقايسه وضعيت سازما
  .براي پيشي گرفتن از رقبا، سازمان در چه حوزه هايي بايد بيشتر فعاليت كند

  ) :درون سازمان(نقاط ضعف 

  .استراتژي بسيار پيچيده كه به سختي قابل سنجش و انتشار است

  .بدبيني در جامعه نسبت به شركت خدشه دار شدن اعتبار و ايجاد

  عقب بودن از رقبا در تجارت الكترونيك

  عدم انجام نظرسنجي از مشتريان

  ) :درون سازمان(نقاط قوت 

  استراتژي قدرتمند
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  شرايط مالي خوب

  برند قدرتمند و معتبر

  صرفه به مقياس

  رقبامزاياي داشتن هزينه هاي پايين تر نسبت به 

  مزاياي قيمت گذاري بهتر نسبت به رقبا

  تبليغات ارزان قيمت

  مديريت زنچيره تامين مناسب

  ارائه خدمات خوب و مناسب به مشتري

  پوشش جغرافيايي وسيع

  شبكه قوي فرشندگان

  ) :در محيط بيرون سازمان(تهديدها 

  در حال افزايش بودن رقابت

  رشد آرام بازار

  ترش بازار و فراهم شدن فرصتهاي جديد براي آنهاورود رقباي جديد به دليل گس

  افزايش قدرت چانه زني تامين كنندگان

  تغييرات جمعيتي نامطلوب

  سياستهاي محدود كننده تجارت و كسب و كار

  مقررات جديد
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  ) :در محيط درون سازمان(فرصت 

  امكان رشد بيشتر در بازارهاي موجود

  روبه افزايش بودن تقاضاي مشتريان

  ر نواحي جغرافيايي جديدگشترش د

  از بين رفتن موانع تجاري در بازارهاي خارجي

  افزايش فروش آنلاين

  بهره بردن از تكنولوژيهاي جديد

  خريدن شركت هاي رقيب

  ايجاد پيمان هاي تجاري با ديگر شركت ها

  دنياي اقتصاد به نقل از سايت دانشگاه سانتا كروز كاليفرنيا: منبع 
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  محمد اسدي
  تحليل سيستمها دانشگاه صنعتي اميركبير –كارشناس مهندسي صنايع

  خميني قزوينبازاريابي دانشگاه بين المللي امام–MBAكارشناس ارشد 

 90  ارديبهشت  -3شماره 

  تثبيت برند و ابتكار كوكاكولا

  

 Productيا  Brand Placementيكي از رايج ترين تكنيكهاي تبليغ محصولات و نام شركتها، تكنيكي است موسوم به 

Placement كه در آنها، به شكلها و بهانه هاي گوناگون، نام يك محصول يا برند را در معرض ديد مخاطب قرار مي دهند .
استفاده مجري از لپ تاپي با مارك خاص، ظاهر شدن لوگو در گوشه (لويزيوني بيشترين استفاده از اين تكنيك را در برنامه هاي ت

استفاده از ماشيني با مارك خاص در داستان، پوشاندن لباسي با برند خاص (و فيلمهاي سينمايي ...) تصوير در حين پخش فيلم و
وص در كشور ما، بسيار هزينه بر و گران هستند بكارگيري اينگونه تكنيكها، به خص. مشاهده كرده ايم...) به تن شخصيت داستان و

   .و تنها برخي شركتهاي بزرگ كه غالبا اسپانسر همان برنامه هم هستند از آن استفاده مي كنند

استفاده از چنين تكنيكي در اينترنت نيز رواج يافته و شركتهاي مختلف از طريق طرح هاي ابتكاري متنوع، به فكر نمايش برند 
جديدترين اين ابتكارها مربوط به پروژه جديد . گسترده وب هستندخود در فضاي 

مي  Coca Cola Village Real World Likeشركت كوكاكولا با عنوان 
. آن را در يكي از پاركهاي تفريحي خود اجرا نمود 2010باشد كه در تابستان سال 

لوژي ، تكنو)Brand Placement(اين پروژه، تلفيقي از يك ايده تثبيت برند 
RFID و قابليتهاي منحصر به فرد شبكه اجتماعي فيس بوك مي باشد. 

RFID چيست؟  

اين نام، مخفف عبارت . را شنيده باشيد RFIDشايد تا به حال نام تكنولوژي 
Radio Frequency IDentification  است و به وسيله اي الكترونيكي اتلاق

را داشته و   اين چيپ قابليت نگهداري و حمل ديتا تا حجمهاي مشخصي. مي گردد كه شامل يك چيپ و يك آنتن مي باشد
علاوه بر . هدف اصلي از به كارگيري اين تكنولوژي، فراهم نمودن مشخصات شناسايي منحصر به فرد براي يك شيء خاص است

پايگاه (دريافت كرده و در يك كامپيوتر ) RF(خود وسيله، گيرنده اي، اطلاعات چيپ را از طريق امواج راديويي  چيپ و آنتن
بسنده مي كنيم و بيشتر به كاربري آن در سيستمهاي  RFIDدر اينجا به همين توضيح كلي از تكنولوژي . ذخيره مي كند) داده

  .صنعتي و بازاريابي مي پردازيم

 RFIDبرچسب هاي . ، در سيستمهاي زنجيره تامين در صنايع مختلف مي باشدRFIDه به كارگيري تكنولوژي رايج ترين حيط
چسبانده و از مبدا تا مقصد، موقعيت مكاني و ... را كه به ضخامت يك برگ كاغذ مي باشند، روي محصولات، پالت ها، كانتينرها و

   Mailbox RFIDي كنترل صندوقهاي پست و ثبت اطلاعات آنها به نام سيستم مشابهي نيز برا. سلامت آنها را پايش مي كنند
اما جالب توجه ترين استفاده از اين تكنولوژي، مربوط به ايده تبليغاتي شركت كوكاكولا در يكي از . به كار گرفته مي شود

اجتماعي فيس بوك دست به  و شبكه RFIDمي باشد كه با استفاده همزمان از  2010پاركهاي تفريحي اين شركت در تابستان 
  !گسترده زد brandingيك حركت 

 لينك مطلب در سايت

 asadi@myindustry.ir 

http://www.myindustry.ir/sale-and-marketing/article/coca-cola-branding.html
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Coca Cola Village Real World Like  

، سيستم فروش بليتهاي خود را )Coca Cola Village(داستان از اين قرار است كه در جولاي امسال، پارك تفريحي كوكاكولا 
بليت اين مجموعه را داشتند، ناگزير، اطلاعات پروفايل  در فضاي شبكه فيس بوك پياده سازي كرد و نوجواناني كه قصد خريد

فيس بوك خود را نيز در اختيار سيستم مي گذاشتند و در عوض، هنگام ورود به پارك، براي هريك از افرادي كه اقدام به خريد 
پارك بيش از چهل در داخل اين . داده مي شد RFIDبودند، يك دستبند حاوي يك فرستنده   بليت از طريق اين سيتم نموده 

وجود دارد كه در كنار هركدام، تعدادي جعبه حاوي گيرنده ... تفريحي اعم از انواع استخر، آبشار، سرسره و) Facility(وسيله 
RFID  و با لوگوي معروفLike   مربوط به صفحات فيس بوك تعبيه شده تا هركس از هر وسيله اي لذت برد، تنها با نزديك

هاي خود friendخود در فيس بوك به اطلاع  accountمربوط به  wallسنسور جعبه، اين علاقه را در كردن مچ بند خود به 
با اين كار، به طور آنلاين و اتوماتيك، عكسي از وسيله بازي با لوگوي كوكاكولا در صفحه كاربر آپلود مي . در اين شبكه برساند

  .شود

علاوه بر اين، عده اي دوربين به 
دست در پارك در حال قدم زدن 
هستند و از افرادي كه تمايل 
داشته باشند، عكسهاي دسته 

اين . جمعي و تكي مي گيرند
عكسها نيز به محض گرفته شدن، 
به طور اتوماتيك و از طريق همان 
دستبندها، در صفحه فيس بوك 
تك تك افرادي كه در عكس 

لود شده و همگي حضور دارند آپ
!!! مي شوند tagآنها در عكسها 

نكته مهم اين است كه همگي اين 
عكسها با لوگوي كوكاكولا در 

  .گوشه آنها آپلود مي شوند

با اين سيستم . دلار پرداخت مي كردند 52روزه، در حدود  3افراد براي گذراندن تعطيلات خود در اين پارك، براي يك بليت 
اين در حالي است كه . به فيس بوك ارسال مي شد  حاوي لوگوي كوكاكولا  پست 35000پارك، در حدود ابتكاري، در هر سانس 

پست به صفحه خود در  54يعني هر نفر در هر سانس به طور متوسط حدود  مي باشد نفر 650حداكثر ظرفيت هر سانس پارك 
  !هاي ارتباطي آنها استفاده كرده باشدفيس بوك ارسال كرده بدون اينكه از لپ تاپ يا دوربين ديجيتال و كابل

  :منابع
  :سايت انگليسي

theinspirationroom.com  
technovelgy.com  
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  !احياي يك مارك ورشكسته 

 او در يك خانواده. ، در شهر كوچك الميرا در ايالت نيويورك پسري به نام تامي هيلفايگر متولد شد1951مارس سال  24در 
دانست  تامي دومين فرزند از نه فرزند خانواده بود و از سنين جواني به مد و لباس علاقه داشت و مي. روسي كاتوليك بزرگ شد

 .كه در آينده در اين زمينه كار خواهد كرد

اله بود، س 18هنگامي كه  1969داد، در سال  طور كه به تحصيل ادامه مي تامي استعدادي ذاتي در مد و تجارت داشت و همان
جفت شلوار  20دلار آغاز كرد و اولين محصولاتش  150او كار خود را با . تصميم گرفت تا فروشگاه لباس كوچكي را افتتاح كند

 .تامي ظاهرا از همان سنين جواني حس و درك تجاري ذاتي بسيار خوبي داشت. جين بودند

او فروشگاهي با نام ). شود هاي بعد او ديده مي كه در آگهيهمان چيزي (كرد  تام هميشه با هدف كالايي براي مردم كار مي
كردند و آن مكان محلي هيجان  را در شمال ايالت نيويورك افتتاح كرد كه بيشتر نوجوانان از آن استقبال مي» مكاني براي مردم«

 .پس از مدتي تعداد آن فروشگاه ها را به ده فروشگاه رساند. انگيز براي آنها بود

 
رفت تا شلوارهاي جين و مدل شلوارهايي را كه از زير  ته به شهر نيويورك مياو هر هف

شد و در شهر او وجود نداشت، تهيه كند و آنها را در فروشگاه خود به  زانو گشاد مي
كه  رفت، از اين شيوه استقبال نكردند و هنگامي طور كه انتظار مي مردم آن. فروش برساند

با شكست مواجه شد، اما او » مكاني براي مردم«اه هاي ساله بود، فروشگ 25هيلفايگر 
به همراه همسرش  1979پس از اين عدم موفقيت، تجربه خوبي كسب كرد و در سال 

او  .سوزي به شهر نيويورك سفر كرد تا شانس خود را در طراحي لباس امتحان كند
 .يز به آنها كمك كردعنوان دستيار دو طراح بزرگ و برجسته، كالوين كلين و پري ال مدتي به

را داشت،  (Gloria Vanderbilt) «وندربيلت  گلوريا«كه امتياز طراحي شلوار جين » موهان مورجاني«هيلفايگر در نيويورك با 
پس تامي به كمك دو تن از . فروخت مورجاني چون در حال ورشكستگي بود، شركت را به قيمت بسيار پاييني مي. ملاقات كرد

به ثبت  (Tommy Hilfiger Inc)كت را خريداري كرد و يك سال بعد آن را با نام كمپاني تامي هيلفايگردوستانش اين شر
طرح هاي هيلفايگر باعث شهرت شركت شد و او را به برند معروفي در . رييس اين شركت بود 1989تا  1982رساند و از سال 
افتتاح  1985كرد و برند مخصوص خود را در سال  تامي طراحي  هايي با برند لباس 1984تامي هيلفايگر از سال .جهان بدل كرد

 .و طراح اصلي كمپاني است) 1994از سال (مديره  مدير اين شركت، رييس افتخاري هيات) 1992از سال )او در حال حاضر . كرد

مردانه و كت و شلوار، هاي  هاي ورزشي و جين آغاز كرده بود، به انواع لباس هيلفايگر شركت خود را كه كارش را از لباس
هيلفايگر در اوايل كارش و در نخستين تبليغ خود اعلام . هاي زنانه، بچه گانه، كفش، عينك، عطر و لوازم منزل گسترش داد لباس

اين تبليغ . دهند ترين طراحان مردانه آمريكايي را تشكيل مي كرده بود كه او در كنار پري اليز، رالف لورن و كالوين كلين، بزرگ
اگرچه اين ادعا در آن زمان زود بود، اما از حقيقت دور نبود و او پس از مدتي به يكي از . سه ميليون دلار براي او خرج داشت

 .ميليون دلار رسيد 25به  1990هاي تامي هيلفايگر در سال  فروش لباس. ترين و بهترين طراحان آمريكايي بدل شد معروف



 

  

 ماهنامه الكترونيكي پايگاه اطلاع رساني صنعت

19  www.myindustry.ir 
 

 
برگزار شد، جايزه طراح برتر را دريافت كرد و در همين سال  1995كه در سال  VH1 سيقيتامي در اولين دور جوايز مد و مو

 .انتخاب كرد 1997انجمن طراحان مد آمريكا او را به عنوان بهترين طراح مردانه سال 

 
هم از مراسم هيلفايگر جوايز بسياري  .كالج طراحي پارسونز در نيويورك به او جايزه طراح سال را اهدا كرد 1998در سال 

المللي سال مجله  نيز تامي به عنوان طراح برتر بين 2002در سال . شود، دريافت كرده است كه اسكار عطر محسوب مي» في في«
 .انتخاب شد GQ مردانه

 
يچ تامي كه از همسرش جدا شده است، به همراه چهار فرزند خود در گرينو. برند تامي هيلفايگر بيشتر با نام تامي مشهور است

 .گذراند كند و تعطيلات خود را در يك خانه تابستاني در جزيره موستيك در درياي كارائيب مي زندگي مي

 
گذاري  ميليارد دلار به يك شركت سرمايه 6/1كمپاني خود را به دليل خسته شدن از فروش، به مبلغ  2006تامي در سال 

جديد كلوين كلاين، شركت تامي را با سه ميليارد دلار از آن خود  حدود سه ماه قبل نيز مالك. فروخت» آپاكس«خصوصي به نام 
  .كرد

 
برند مشهور دنيا را اعلام كرد كه تامي هيلفياگر، در اين ليست در رديف  100اخيرا ليست سالانه  «WWD» مجله پوشاك زنانه
  .نخست قرار گرفت

از قبيل عطر، كمربند، روتختي، لوازم منزل و لوازم آرايشي را برند لباس، محصولاتي  40در حال حاضر هيلفايگر علاوه بر بيش از 
كند و امپراتوري  كنگ توزيع مي كشور جهان، در آمريكاي جنوبي، اروپا، آمريكاي مركزي و شمالي، ژاپن و هنگ 60در بيش از 

ترين و  دنياي مد و يكي از بزرگتامي هيلفايگر نامي بسيار آشنا در   .ميليارد دلار در سال درآمد دارد 5/1هيلفايگر بيش از 
رسد و شعبه مركزي آن  محصولات متنوع او در كشورهاي مختلف دنيا از جمله ايران به فروش مي. مشهورترين طراحان دنيا است

 .در آمستردام هلند قرار گرفته است

 دنياي اقتصاد: منبع
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 سيد ياسر شريعت
  دانشگاه صنعتي اميركبير توليد صنعتي –كارشناس مهندسي صنايع

  خميني قزوينبازاريابي دانشگاه بين المللي امام–MBAكارشناس ارشد 

 90  ارديبهشت  -3شماره 

  سناريو پردازي تكنيك: ي استراتژيك با آينده  مواجهه

    

  

سازمان ها مي بايست هنگام تدوين برنامه استراتژيك، توجه زيادي به تغييرات محيط در دنياي پر تلاطم و پوياي كنوني، مديران 
لذا با توجه به . خود داشته باشند، اما علاوه برآن لازم است بينش مناسبي نسبت به آينده و شرايط احتمالي آن وجود داشته باشد

. ي تكنيك هاي مربوط به تحليل آينده اشاره نموداهميت بسيار اين موضوع، سعي مي شود طي چند مطلب به اختصار به بعض
در اين تكنيك،  .( Scenario Planning )مي باشد» سناريو پردازي « يكي از مهمترين تكنيك ها در اين رابطه، تكنيك 

ه ريزي مديران با استفاده از روش هاي پيش بيني، آينده هاي ممكن را تعيين كرده و براي هريك از حالت هاي احتمالي برنام
خوش بينانه، واقع بينانه و بدبينانه تقسيم مي شوند و پس از مشخص شدن : اين پيش بيني ها بطور كلي به سه دسته. مي كنند

اما خاستگاه اين تكنيك چه زماني و كجا . تمام گزينه هاي ممكن، براي مواجهه با هر حالت، برنامه ريزي كاملي انجام مي شود
 بود؟

اين روش پيش بيني چند سناريو پردازي و برنامه ريزي سناريو، روشي براي مواجهه با آينده است، اما  شايان ذكر است، هر 
، در اينجا با توجه به متغيرها و فاكتورهاي كليدي محيط، كه احتمال تغييرات در آنها وجود دارد و همچنين تغيير در  نيست

اين آينده هاي . دهد، آينده هاي محتملي براي شركت پيش بيني مي كنيمآنها مي تواند نوع فعاليت سازمان را تحت تاثير قرار 
محتمل همان سناريو ها هستند، سناريو هايي كه براي هر كدام علائم رخداد تعريف مي كنيم و نحوه ي مواجهه با هر كدام را 

اي براي مواجهه با آن داريم، و غافلگير حال اگر علائم رخداد را در محيط سازمان مشاهده كنيم، از پيش برنامه . مدون مي سازيم
يك متد براي مواجهه با تغييرات بسيار پرتلاطم محيطي و در بلند مدت  scenario planningفراموش نكنيد، . نخواهيم شد

كه امروزه كمتر مي توان محيط با ثبات براي كسب و كاري را متصور ( است، اين روش براي كوتاه مدت و محيط هاي با ثبات 
 .توصيه نمي شود) بود

 30بهاي نفت خام به بشكه اي  1984در سال . در دهه ي هشتاد ميلادي سومين شركت نفتي بزرگ دنيا بود Shell شركت 
دلار رسيد و با توجه به شرايط آن زمان، پيش بيني تمام تحليلگران، از جمله مديران شركت حاكي از اين بود كه اين قيمت به 

تصميم گرفتند از تكنيك سناريوپردازي براي پيش بيني تمام  Shell اما مديران ارشد. خواهد رسيد 1990دلار در سال  50
« : در تيم بررسي، فرض هاي بسياري مدنظر قرار گرفت كه يكي از اين فرضيه ها اين بود كه. احتمال هاي آينده استفاده كنند

فرض فوق بدبينانه ترين حالت ممكن بود زيرا درآن زمان كمتر ( » دلار رسيد چه بايد كرد؟ 15اگر قيمت نفت به بشكه اي 
در شرايطي كه بقيه شركتهاي بزرگ نفتي . كسي مي توانست با توجه به تحليل روندهاي گذشته چنين حالتي را پيش بيني كند

يه سناريوي كاملي براي اين فرض Shell دلاري، به نحوه مديريت درآمدهاي خود مي انديشيدند در شركت 50در روياي نفت 
كاهش هزينه هاي اكتشاف نفت با استفاده از تكنولوژي : طراحي شد و تمام مديران اقدامات احتمالي را مشخص نمودند از جمله

به اين . جديد، استفاده از پالايشگاه هاي با بازدهي بيشتر و تعطيل نمودن ايستگاه هاي گازي كه داراي سوددهي مناسبي نبودند
پس از بررسي اين اقدامات، مديران به اين نتيجه رسيدند كه حتي . آماده رويارويي با هر شرايط احتمالي گشت ترتيب، شركت

اگر قيمت نفت روند صعودي خود را حفظ كند، اجراي اين برنامه مطلوب مي باشد و در نتيجه از همان سال اجراي برنامه را آغاز 
تمام شركت هاي نفتي ديگر متحمل . دلار رسيد15ت طي يك سقوط ناگهاني به ميلادي، قيمت نف 80در اواخر دهه ي . نمودند

 shariat@myindustry.ir  لينك مطلب در سايت
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در آن شرايط به راحتي بحران را پشت  Shell زيان هاي شديدي شدند، حتي برخي از آنها تا مرز ورشكستگي پيش رفتند، اما
 .سر نهاد و درآمد اين شركت طي آن سال ها تقريباً دو برابر رقباي خود بود

شركت  500ميلادي، نيمي از  90باعث شد بقيه شركت ها نيز اين تكنيك را بكار گيرند، بطوري كه در دهه  Shell تجربه موفق
امروزه اين تكنيك به يكي از مهمترين اجزاي . ثروتمند دنيا از اين تكنيك براي تدوين استراتژي هاي خود استفاده مي نمودند

 .در افق هاي زماني بلندمدت تبديل شده استلازم براي تدوين اهداف سازمان ها، به خصوص 

 :منابع مورد استفاده در اين مطلب 

 :كتاب انگليسي
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