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 فصل دوازدهم 

 راهبردي ) يا خدماتي(راهبرد واحد تجاري 

 مقدمه
تواند در سطح يك واحـد      گفته شد كه راهبرد مي.   سطوح مختلف راهبرد توضيح داده شدبخش قبلدر  

راهبرد مربوط به  چنين واحد      .   تجاري بزرگ كه خود دربرگيرنده چندين واحد كوچكتر است مطرح باشد          
تـوانـيـم       به علاوه گفتيم كه مـي   .   بزرگي را راهبرد كلي ناميديم و سه روش طراحي آنرا توضيح داديم         

در اين  .   هاي سازمان داشته باشيم     هايي را در سطح واحدهاي تجاري راهبردي و در سطح فعاليت            راهبرد
بخش روش طراحي راهبرد براي يك واحد تجاري راهبردي و اينكه چگونه ممكن است مدير، راهبردي    

اما طراحي راهبرد در سطح عمليات را خـارج از چـارچـوب                .   را به اجرا بگذارد توضيح داده خواهد شد       
 تلقي كرده و شايد آن را در جايي ديگر تحت عنوان مـديـريـت                مديريت راهبردي   يا      سياست بازرگاني 

از آنجا كه پس از تدوين دورنما و ماموريت هاي فعاليت يا كسب و كار               .   وري دنبال كنيم    عمليات و بهره  
پرداختن به عوامل كليدي موفقيت چارچوب مشخصي براي تصميم گيري در مورد نقاط قوت و ضعف و 

دهد ابتدا چگونگي تعيين اين عوامل توضيح و سپس سـايـر مـوارد                 نيز عمليات و اقدامات به دست مي      
 .شوند شرح داده مي
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 1تعريف عوامل كليدي موفقيت
اين عوامل كه مـعـمـولا بـه          .   اولين قدم در تعيين جايگاه تعيين و تعريف عوامل كليدي موفقيت است           

. وسيله شركتها قابل كنترل نيستند در اثربخشي و كارسازي شركتهاي مربوط به صنايع اثري بسزا دارند               
پس . اين عوامل كه ممكن است بر حسب صنايع و حتي شركتها متفاوت باشند حتما بايد مشخص شوند

عـوامـل كـلـيـدي        .   از مشخص ساختن اين عوامل داخلي و خارجي، آثار آنها قابل ارزشيابي خواهد بود          
البته آن قلمروهاي ويژه هميشه در همه .  شوند موفقيت فعاليتهاي مختلف به قلمروهايي ويژه محدود مي 

شرايط ثابت نيستند و چنان چه در هر قلمرو نتيجه اي رضايتبخش كسب شود عملكرد رقابتي شـركـت    
تحقيقات بيانگر آنند كه موفقيت در هر صنعت در گرو سه تا شش عامل كـلـيـدي    .   چشمگير خواهد بود 

تواند ضعف آنها را       دهند كه موفقيت شركتها در ديگر قلمروها نمي         همين تحقيقات نشان مي   .   بوده است 
توانند از عـهـده        در قلمرو عوامل كليدي جبران كند و فعاليتهايي كه در اين حوزه ها ضعيف باشند نمي               

بندي راهـبـردي داراي          از اين رو تشخيص عوامل كليدي موفقيت در صورت          2. رقابت در صنعت برآيند   
 .اهميتي انكار ناپذير است

سطوح سه گانه مذكور به شركت، صنعـت و          .   توان عوامل كليدي موفقيت را در سه سطح يافت          مي
تواند به اندازه عوامل موفقيت       عوامل كليدي موفقيت هر سطح مي     .   شوند  محيط به طور كامل مربوط مي     

 .در سطحي ديگر مهم باشد، بنابرين هيچ گروه از اين عوامل را نبايد دست كم گرفت
توان مدعي شد كه هر بخش از اقتصاد به صورتي خاص عـوامـل                 با نگرش از ديدگاهي دقيق، مي     

براي مثال عوامل كليدي شركتـهـاي       .   دهند  كليدي موفقيت فعاليتهاي درون خود را تحت تاثير قرار مي         
ساير عوامل تحت تـاثـيـر       .   انتفاعي نوعا با همين عوامل در سازمانهاي بخش دولتي يا عمومي متفاوتند           

مثلا رقابتي كامل يا انحصاري كامل بـودن        ( براي مثال ساختار صنعت و نوع بازار        .   گيرند  صنعت قرار مي  
تواند بر تمركـز راهـبـردي و كـلا               به علاوه گروه راهبردي نيز مي     .   گذارند  بر اين عوامل اثر مي    )   بازار

با نگرش به درون، توانمنديهاي متمايز و مزاياي رقابتي شركـت           .   راهبردهاي اعضاي هر گروه اثر گذارد     

1-Key Success Factors, Critical Success Factors (KSF/CSF)  
2- F. Rochart ," Chief Executives Define Their Own Data Needs." Harvard Business 
Review. March-April 1979.P.81.  
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در نهايت ممكن است عوامل مورد بحث همراه با .   گذارند بر اهميت نسبي عوامل كليدي موفقيت اثر مي       
گذر بازار يا محصول از يك مرحله از مراحل عمر به مرحله اي ديگر و نيز همزمان با خروج شركـت از                    

 . يك گروه راهبردي و ورود به گروهي ديگر، يا تغيير رقبا، يا تمركز فعاليت تغيير يابند
بـه طـور     )   2-12( عوامل كليدي موفقيت را در چند صنعت و جدول شماره            )   1-12( جدول شماره   

نكـتـه حـايـز       .  دهند خاص عوامل كليدي موفقيت چند شركت فعال در صنعت نيمه هاديها را نشان مي 
تواند با    كنند، اما هر شركت هم مي       اهميت اينكه عوامل مربوط به صنعت به كليه شركتها ارتباط پيدا مي           

توجه به موقعيت نسبي خود در صنعت مربوط و زمينه مورد تاكيد خود از عوامل كليدي ويژه اي بـراي                     
 . خود برخوردار باشد

 عوامل كليدي موفقيت چند صنعت 1-12 جدول  

 ها  عوامل كليدي موفقيت چند شركت در صنعت نيمه هادي2-12 جدول  
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نمايشـگـر شـدت      )   3-12( اي ديگر نگاه كنيم، جدول شماره         اگر به عوامل كليدي موفقيت از زاويه      
) 4-12( اهميت عوامل كليدي موفقيت مشابه در صنايع متفاوت خواهد بود و چنان چه به جدول شماره                 

نگاه كنيم متوجه اهميت متفاوتي كه شركتهاي درون صنعت براي عوامل كليدي مشابه قايل هسـتـنـد             
به علاوه اين جدول به طور ضمني حاكي از آن است كه هيچ شركتي در هيچ يك از صنايـع                    .   شويم  مي

 .تواند به كار ادامه دهد بدون برخورداري از اين عوامل كليدي موفقيت اصولا نمي
 اهميت چند عامل كليدي موفقيت در چهار صنعت 3-12 جدول  

حداقل پنج معيار براي تشخيص اينكه چه عواملي براي يك فعاليت يا كسب اهميتي حياتي دارند و                 
 :اين معيارها عبارتند از. رود اهميت نسبي آنها در سلسله مراتب عوامل مهم چقدر است به كار مي

 .اثر بر سنجه هاي عملكردي، مانند سهم بازار، سود، جريان نقدي، و نظاير آنها -1
رابطه با تاكيدهاي راهبردي، مانند متمايز سازي، هزينه ها، بره بندي، اقدام پيش گيرانه، احيـا،                  -2

 .بازسازي، و مانند آنها
 .ارتباط با دوره عمر؛ مثلا معرفي، رشد، بلوغ، كهولت، و افول -3
مربوط به يك حوزه در قلمرو يك فعاليت يا كسب و كار مانند بازاريابي در شركتي مثل آي بي        -4

 ) IBM(ام
 .   مستلزم صرف مبالغي هنگفت در مقايسه با ديگر عمليات شركت -5

از روشهاي مختلفي براي تعيين عوامل كليدي موفقيت، فعاليت، صنعت مربوط به آن فـعـالـيـت و             
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روشهاي مذكور پويش محيطي، تحليل ساختار صنعت، مراجعه بـه           .   شود  محيط كلي صنعت استفاده مي    
آرا كارشناسان صنعت، تحليل رقبا، تحليل مهمترين شركت صنعت، داوري نظري يا حدس و گـمـان                   

، تحليل خاص و عميق شركت، و تحليل داده هاي مربوط به پـژوهـش در اثـر                    ) داخلي( صاحب نظران 
 .شوند سودآوري كاربرد راهبرد بازاريابي را شامل مي

 ها   اهميت چند عامل كليدي موفقيت براي چند توليد كننده نيمه هادي4-12 جدول  

نمايش داده   )   5-12( محور مورد تاكيد روشهاي مذكور همراه با فوايد و كاستي هاي آنها در جدول               
 . نكته قابل توجه اينكه اين روشها بايد در كنار هم، و نه بجاي يكديگر، به كار روند. اند شده

در واقـع    .   بالاخره نكته حايز توجه اينكه مطالعه و تحليل شركت پيشرو در صنعت بسيار مهم است              
چـگـونـگـي     )   1-12( شـكـل  .   سازد  اين مطالعه و تحليل، عوامل كليدي موفقيت در صنعت را آشكار مي           

. دهـد   استفاده يك شركت توزيع لوازم الكترونيك را از روش تحليل شركت پيشگام در صنعت نشان مي               
البته تـعـيـيـن     .   سازد ضمنا اين شكل تطابق عوامل كليدي موفقيت با ساختار هدف شركت را آشكار مي    

در عين حـال    .   عوامل كليدي موفقيت در سلسله مراتب اقدامها مستلزم گرفتن نظرات كارشناسان است           
بايد از پيروي كوركورانه از شركت پيشرو در صنعت اجتناب ورزيد، بهتر است هر شركـت بـه دنـبـال                       
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تشخيص عوامل كليدي موفقيت خود باشد، در غير اين صورت شركت خود را به ورطـه نـابـودي در                     
اما اگر اين روش با استفاده از برخي روشهاي ديگر توليد مزيت رقابتي به كـار رود راه                     .   خواهد غلتاند 

 .شود شركت براي پيشرفت هموار مي
شود كه توزيع كننده را در نظر مشتري به           شامل كليه اقدامات بازاريابي يا فروش مي      :   رسوخ در بازار  

لحاظ اطلاعاتي و مزايايي كه در مورد آميخته محصول، عمق و امكان استفاده اي كه با خريد به دسـت   
كـه   اي   بديهي است كه مزاياي آميخته محصول و استفـاده        .   دهد  آورد بهترين توزيع كننده جلوه مي       مي
تواند به مشتري برسد از طريق انتقال اطلاعات در مورد محصول، ارزش افزوده براي مشـتـري و                      مي

 .شود تخفيف هايي كه براي او قابل حصول است حاصل مي

  روشي براي تعيين عوامل كليدي موفقيت1-12 شكل  
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  آرايه تعيين موقعيت محصول در بازار5-12  جدول  

 صورت بندي راهبرد واحدهاي تجاري يا خدماتي راهبردي
شندل سـه روش را براي پي بردن بــه راهبرد جـاري واحـدهاي تجاري راهبـردي عـرضـــه                     و  هافر
، "  آرايه تعيين موقعيت يا جايگاه محصول در بازار يا صنعت          " اين روشها به ترتيب با عنوانهاي       .   اند  كرده

هـاي      آرايه تخصيص يا توزيع منابع بين حوزه       "  و   " هاي ويژه كار      گيري در مورد حوزه     درخت تصميم " 
 .شوند  به شرح زير توضيح داده مي"ويژه كار

 آرايه تعيين موقعيت محصول در بازار يا صنعت
ترسـيـم   )   5-12( طبق روش اول براي هر محصول و بازار يا صنعت مربوط به آن آرايه اي شبيه جدول              

توان بر حسب مبلغ فروش، تعداد كالاي فروش رفته، مبلغ سود، سهم از بازار                ها را مي    اين آرايه .   شود  مي
كند در مورد هريك از محصولات عمده بنگاه تدوين           و يا هر معيار ديگري كه صنعت مربوط ايجاب مي         

 .كرد
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چنين جدولي را بايد با ثابت فرض كردن راهبرد خود و رقبا نه تنها براي موقعيت فعلي بلكه بـراي                     
ها، قلمرو و عمل خود و رقبا را بـراي                با در كنار هم قرار دادن آن آرايه       .   موقعيتي در آينده ترسيم كنيم    

  . دهيم انتخاب يك راهبرد مناسب، بهتر تشخيص مي

 هاي ويژه كار درخت تصميم گيري مربوط به حوزه

در مورد سياستهاي ويژه كار     )   2-12شكل  ( دومين وسيله براي تعيين راهبرد بنگاه درخت تصميم گيري          
براي ترسيم درخت تصميم گيري براي سياستهاي ويژه كار، سياستهاي عمده بنـگـاه در مـورد                   .   است
به .   شود  هاي ويژه كار بر حسب اولويتي كه مدير ان براي آنها قايل هستند به دنبال هم نوشته مي                   حوزه

بيانگر آن است كه قلمرو جغرافيايي فعاليتها از ديدگاه مديريت بنگاه مـربـوط              )   2-12  ( اين ترتيب شكل  
دهد كه بازار، خط توليد، و امور ديگري كه مـعـمـولا                به علاوه شكل مذكور نشان مي     .   در اولويت است  

 هـاي    پردازند، در سسلسه مراتب اولويتهاي بنگاه مورد بحث در مـرتـبـه              شركتهاي توليدي به آنها مي    

كـاري بـه       هاي گوناگون مربوط به هر يك از قلمروهاي ويژه          پس از آنكه تصميم   .   تري قرار دارند    پايين
هايي را كه بنگاه در عمل اتخاذ كرده          گيري ترسيم شد تك تك تصميم       شكل شاخه هاي درخت تصميم    

 .است بايد مشخص شود
مـطـالـعـه     .   در مرحله بعدي قاعدتاً بايد چنين شكلهايي را براي رقباي عمده بنگاه نيز ترسيم كـرد                

سياستهاي ويژه كار بنگاه همراه با بررسي سياستهاي ويژه كار رقبا، عناصر مختلف راهبرد تجاري بنگاه                
كند با تصميمهايي كه از        كاري كه بنگاه بسيار مهم تلقي مي        مقايسه تصميمهاي ويژه  . سازد  را آشكار مي  

نظر رقبا در درجه بالايي از اهميت قرار دارد نشان خواهد داد كه بنگاه بر چه كفايتهاي مـورب بـارزي                      
اي    توان به برنامه    پس از آن با مراجعه به آرايه تعيين موقعيت يا جايگاه محصول در بازار مي              .   تاكيد دارد 

مطالعه دقيق و عميق درخت تصميم گـيـري در            .   كه بنگاه براي مزيت مورب رقابتي خود دارد پي برد         
مورد سياستهاي ويژه كار نه تنها جنبه هاي پيش گفته بلكه ميزان تجانس و هـمـاهـنـگـي مـيـان                          
تصميمهاي متعلق به مجموعه هاي متفاوت ويژه كار و نوع و شدت تضايف جاري يا احتمالي بنگـاه را                    

شكل تجانس و ميزان تناسب تصميمهاي مربوط به قـلـمـروهـاي ويـژه كـاري در             .   آشكار مي سازد  
رشته مورب  " به شكل و الگوي هماهنگي ميان تصميمهاي ويژه كار          .   بنگاههاي متفاوت يكسان نيست   
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شكل  
 

12
-2

 درخت تصميم
 

گيري مربوط به حوزه
 

هاي ويژه
 

كاري
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بعضي از محققان آن     .   شود   فعاليتهاي بنگاه اطلاق مي    " مضمون مورب هماهنگ كننده   "   يا      " مشترك
اگر با بررسي فعاليتهاي يك .   نامند  را مورب راهبرد مي"  مضمون هماهنگي"  يا "رشته مورب مشترك" 

توانيـم نـتـيـجـه          اي مورب مشترك بيابيم مي      بنگاه نتوانيم يك محور مشخص مورب فعاليتها يا رشته        
افزايي است و به احتمال قريب به يـقـيـن             بگيريم كه راهبرد تجاري بنگاه فاقد جز تضايف مورب يا هم          

 .راهبرد آن با شكست مواجه خواهد شد

 آرايه توزيع منابع بين حوزه هاي ويژه كار

تـوان بـراي       اي است كه مـي      سومين وسيله )   6-12جدول( كار    هاي ويژه   تخصيص منابع برحسب حوزه    
 . تعيين راهبرد واحد تجاري به كار برد

كار را    تواند منابع عمده مورد استفاده براي هر بخش ويژه          هايي مثل آرايه مورد بحث بخوبي مي        آرايه
كند، با اين حال اگر  البته منابع مورد استفاده براي هر بخش در سالهاي مختلف تغيير مي. نشان مي دهد

گيري در مورد بخشهاي ويژه كـار بـا            اين منابع چند سال پي در پي، و اين آرايه در كنار درخت تصميم             

 يه تخصيص منابع بين حوزه هاي ويژه كار  آرا6-12 جدول  
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اطلاعات دقيقي در مورد راهبرد واحد تجاري بـدسـت            گرفته شود   توجه به مزيتهاي رقابتي بنگاه در نظر      
 .در صورت امكان آرايه هاي مشابهي را بايد در مورد رقبا ترسيم كرد. آيد مي

. سازد  ها تفاوت راهبرد يك واحد تجاري را با راهبردهاي واحدهاي تجاري ديگر آشكار مي               اين آرايه 
گر راهبرد در ارزشـيـابـي         يكي از فوايد مهم اين آرايه آنست كه با اطلاعات عيني و معمولي به تحليل       

گر راهبرد با استفاده از ايـن آرايـه            تحليل.   كند  گيري كمك مي    اطلاعات ذهني منتج از درخت تصميم     
تواند به اينكه واحد تجاري در راهبرد خود براي مثال براي حوزه جغرافيايي فعاليتها تا چه حد اهميت                مي

ها را كـه در          هاي تصميم   گيري  توانند جهت   هاي توزيع و تخصيص منابع مي       آرايه.   قايل است پي ببرد   
آنها اموري كه براي مديريت از اولـويـت بـرخـوردارنـد و                .   شوند نشان دهند    مقاطع مختلف گرفته مي   

توانند   آن تغييرات مي  .   سازند  شوند آشكار مي    تغييراتي كه به مناسبتهاي مختلف در آن اولويتها پديدار مي         
اگـر  .   هاي ديگر متمايز كـنـنـد         رسد از زمينه    زمينه هايي را كه براي توسعه در آينده مناسب به نظر مي           

تواند به تهـديـدهـايـي كـه          امكان جمع آوري اطلاعات مشابه در مورد رقبا وجود داشته باشد بنگاه مي     
 .احتمالا از ناحيه رقبا متوجه آن است پي ببرد و تدابيري براي مقابله با آنها بينديشد

هنگام تدوين راهبرد كلي استفاده از يك فرايند دو مرحله اي براي تبيين راهبرد واحدهاي راهبردي                
  فروش هر يـك از         " آرايه تعيين موقعيت و جايگاه هر واحد در بازار        " در مرحله اول    .   متعدد مفيد است  

واحدهاي تجاري راهبردي شركت را در بازار مربوط به خود با فروش واحدهاي تجاري ديگر مـقـايسـه                   
هاي   آرايه  توزيع منابع بين حوزه     "  و   " درخت تصميمهاي مربوط به حوزه هاي ويژه كار       " سپس  .   كند  مي

انـجـام   .   كنـد   هاي كلـي بازاريابي، توليد، مالي، تحقيق و توسعه و امثال آنها را بازگو مي  ، جنبه " ويژه كار 
هاي كلي آسان است و عناصر كلي راهبرد هر يك از واحدهاي تجاري رقيب را ارايـه                  اين گونه مقايسه  

ها و بررسي عميق اطلاعاتي كه در چار چـوب            در مرحله دوم با تجزيه و تحليل دقيق اين آرايه         .   دهد  مي
توان به تفاوتهاي جزيي ولي با اهميت راهبرد واحدهاي تجاري راهبردي          شود حتي مي    آنها گردآوري مي  

 . پي برد
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 راهبرد كلي بالقوه يا بالفعل بنگاههاي داراي يك رشته غالب 
در )   اتخاذ راهبرد مـتـنـوع سـازي        ( اي كه قصد ايجاد تنوع         محصوله   معمولا راهبرد كلي بنگاههاي تك    

توليدات خود را دارند و شركتهايي كه محصولات فرعي آنها به فعاليت اصلي آنها مربوط اسـت مـورد                     
 . گيرد توجه قرار نمي

رشته هاي فرعي شركتهاي داراي يك فعاليت اصلي و رشته هاي جا افتاده بنگاه هايي كه راهـبـرد         
هاي مورد بـحـث       هاي اصلي وجاافتاده بنگاه     كنند به اندازه رشته     سازي فعاليتهاي خود را دنبال مي       متنوع
هاي كلي راهبردي يادستيابي به راهبرد        به اين دليل چارچوبهاي مورد استفاده براي يافتن جهت        .   نيستند

توانند پاسخگوي نيازهـاي بنگاهها با شـركـتـهـاي         واحدهاي تجاري يا خدماتـي معمـولي بخـوبي نمي      
 .فوق باشند

هاي مربوط به تجزيه و تحليل شرايط محيطي، بازار و صنعت از              آرايه( هاي سازماني     براي مثال بدره  
هايي كه بر اساس سيـر تـكـويـن        حتي بدره)   يك طرف و امكانات و محدوديتهاي بنگاه از طرف ديگر         

توانند با توجه به ميزان همبستگي فعاليتهاي مختـلـف ايـن               محصول و بازار استوار هستند، بخوبي نمي      
اينكه تـولـيـدات      به علاوه با توجه به    .   بنگاهها و شركتها، راهبردهاي مفيدي را فرا راه مديران قرار دهند          

اصلي و فرعي يا جديد اين نوع بنگاهها و شركتها از لحاظ منابع تخصيص يافته به آنها، مزيتهاي نسبي                   
ها در مـورد      درخت تصميم " و آثار هم افزايي با يكديگر تفاوت دارند، با استفاده از ابزار هاي خاص مانند                

توان راهبردهاي مفيـدي       نيز نمي  " هاي ويژه كار    آرايه تخصيص منابع به حوزه    "  يا   " هاي ويژه كار    حوزه
 . براي آنها تدوين كرد

چوب ديگر به راهبردهايـي كـلـي و             توانند با استفاده از دو چار       بنگاهها و شركتهاي مورد بحث مي     
طبق چار چوب اول، راهبرد كلي با در نظر گرفتن ماموريت و .   متناسب با ويژگيهاي خود دست پيدا كنند      

تواند بيانگر برنامه هاي بنگاه   آرايه ماموريت و محصول مي  ) .   3-12شكل( شود    محصول بنگاه ترسيم مي   
 .براي افزايش يا كاهش فروش از طريق ايجاد تغيير در قلمرو فعاليتهاي خود باشد
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توان به برنامه اي كـه   رايه مذكور مي    با توجه به آ   .   شود  چوب آرايه متنوع سازي ناميده مي       دومين چار 
توان راهبرد را براي متنوع سازي در آينده به شركت  شركت براي متنوع سازي داشته است پي برد يا مي

توانند ارتباطهاي غير مالي ميان رشته فعاليتهاي مـتـفـاوت يـك                 اين آرايه ها با هم مي     .   پيشنهاد كرد 
 )7-12جدول . (شركت را بازگو كنند

  و   هافر   " آرايه بدره سير تكوين محصول و بازار      " پس از انجام تجــزيه و تحليلهاي فــوق با ترسيم        
هاي فرعي بنگاه يـا شـركـت را           هاي مالي و چگونگي رشد رشته اصلي و رشته  توان رابطه   شندل، مي 

 آرايه تـوزيـع   "  و " هاي ويژه كار ها درمورد حوزه  درخت تصميم" به علاوه، ترسيم شماي . مشخص كرد 

  آرايه محصول و ماموريت3-12 شكل  

 محصولات آرايه متنوع سازي  7-12  جدول
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اي كه حداقل ده درصـد از             وابسته   ، براي هر رشته كار اصلي و رشته       " هاي ويژه كار    منابع ميان حوزه  
 . كند نيز مفيد است درآمد بنگاه را تامين مي

تر   چوبهاي پيچيده   اولين دليل براي استفاده از چار     .   لازم است دو نكته ديگر نيز مورد تاكيد قرار گيرد         
به منظور دست يافتن به راهبرد جهت بنگاهها و شركتهايي كه يك رشته كاري اصلي و غالـب دارنـد،                   

تر    است كه مسايل راهبرد آن شركتها از مسايل راهبردي بنگاههاي تك محصوله به مراتب پيچيده                 اين
گيري آسـان از        اما در عين حال، اين شركتها داراي آن چنان فعاليتهاي متنوعي نيستند كه بهره             .   است
به همين جـهـت،     .   هاي سازماني قابل استفاده بوسيله شركتهاي بزرگ چند محصوله را توجيه كنند             بدره
شـركـتـهـاي داراي       .   رسـد  بيني براي ترسيم راهبردهاي اين نوع بنگاه ها لازم به نظر مي       چوب بينا   چار

سازي آنـهـا دقـت زيـادي          هاي اصلي بالقوه و بالفعل از ابتدا بايد در مورد توسعه فعاليتها و متنوع  رشته
مبذول دارند تا متعاقبا بتوانند رشته فعاليت جديد خود را به يك واحد تجاري يا خدماتي راهبردي پايـدار                 

اما تا وقتي كار جديد به اندازه رشته فعاليت اصلي شركت، وسعـت        .   و در صورت لزوم پولساز تبديل كنند      
هر چند بعيـد نـيـسـت،         .   و از نظر تامين منابع براي آن اهميت نيافته نبايد كار اصلي شركت تلقي شود              

فعاليت يا فعاليتهاي اصلي شركت در تصوير كلي آينده آن جايي نداشته باشند، معهذا تـا زمـانـي كـه                       
فعاليت جديد بنگاه براي خود، جايي محكم و اطمينان بخش پيدا نكرده، فعاليتهاي گذشته بايـد قـلـب           

ضرورت حفظ بقاي شركت، تاكيد بر رعايت تعادل در نگرش به فعاليتهاي قديم و              .   بنگاه به حساب آيند   
يي بهتر و دقيقتر براي دست يافتن با آن هدف كـلـي لازم                 چوبها  از اين رو چار   .   كند  جديد را ايجاب مي   

 . است
تر به منظور دست يافتن به راهبردهاي مناسـب           چوبهايي قابل اطمينان    دومين دليل براي نياز به چار     

جهت شركتهاي داراي رشته فعاليتهاي اصلي و غالب بالقوه يا بالفعل، گرايش اين گونه شركـتـهـا بـه                     
در كشور ما تحقيقاتي در زمينه راهبردهايي كه اينگونه شركتها در            .   توسعه طولي و عرضي همگرا است     

كنند انجام نشده است؛ اما چون از يك سو، تحقيقاتي متعدد، نشانگر آن        مقطعي از حيات خود دنبال مي     
است كه بسياري از شركتهاي داراي رشته فعاليتهاي اصلي و غالب بالقوه يا بالفعل در كشورهاي از نظر                  
صنعتي پيشرفته غربي شديدا به پيروي از اين راهبردها گرايش دارند و از سويي ديگر تحقيقاتي ديـگـر                   

توان نتيجه گرفت كه احتـمـالا    حاكي از جهانشمول بودن بعضي از گرايشهاي سازماني هستند، فعلا مي      
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چوبهايي مشابه    هاي ما نيز به چار      اين گرايش در سازمانهاي ما نيز وجود دارد و واحدهاي اين گونه بنگاه            
چوبهايي كه عنـاصـري از         در واقع چار  .   اي خود نيازمندند    گيري در مورد راهبردهاي توسعه      براي تصميم 

چوبهاي راهبردهاي كلي و مدلهايي براي تدوين راهبرد جهت واحدهاي تجاري و خدماتي راهبردي                چار
توانند پاسخگوي نياز بنگاهها و شركتها به راهبرد براي انتقال از وضعيت تك محصولـي                 دارند، بهتر مي  

 . به حالتي چند محصولي باشند
 جمع بندي و نتيجه گيري 

ريزي مي توان از الگوها، روشها، يا چارچوبهاي مختلف           براي طراحي راهبرد واحد تجاري، يا واحد برنامه       
آيد كه بطور مفصل توضيح       معروفترين چارچوب، چارچوبهاي عمومي پيشنهادي بشمار مي      .   استفاده كرد 

بـنـدي      اما در اين فصل به چارچوبهاي كلي كه براي مقاصد مختلف از جمله صـورت               .   داده شده است  
ابـتـدا   .   شود اشاره شده اسـت      راهبرد واحد تجاري و نيز شركت يك محصوله قابل استفاده محسوب مي           

عوامل كليدي موفقيت مطرح و سپس تعيين موقعيت هر محصول در بازار، درخت تصميم گيري، توزيع                
بندي  هاي صورت منابع بين حوزه هاي ويژه كار، و چارچوب دو در دوي پيشنهادي انسف به عنوان شيوه      

 .شوند راهبرد شرح داده مي




