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  : شرح مختصري از فعاليت شركت 
در حـوزه هـاي ماشـين ،بـه عنـوان نماينـدگي انحصـاري كمپانيهـايي در اروپـا ساله  30با قدمتی  يشركت

  . ت و مواد اوليه به مشتريان خدمات خود را ارائه ميدهدآلا

مـثلاً ( به اختصار عبارتند از معرفي كمپـاني و محصـولات آن بـه مشـتريان مربوطـه آن صـنعت آن خدمات 

كي در صـنعت شـيريني  دستگاه تيوب پركن به مشتريان توليد كننده آرايشي بهداشتي ، مـواد اوليـه خـورا

کیـک بـه مشـتریان  -، ماشين آلات سـاخت و بسـته بنـدی شـکلات كننده مربوطه شكلات به مشتريان توليد

، محصــولات بســته بنــدی در صــنعت دارویــی ماننــد ویالهــا و در پوشــهای پلاســتیکی و تولیــد کننــده آن 

 -تـلاش در نفـوذ بـه تصـميم مشـتري –ايجاد مزيت رقابتي كمپاني اروپائي به ساير رقبـا  –...) وآلومنیمی 

 دریافـت -در صورت نياز مقايسه قيمت پيشنهادي و شرايط پرداخت  با ديگر رقبـا  –هاد قيمت ارسال پيشن

ارسـال اسـناد Supplier –حمـل كـالا توسـط نظارت بر پروسه سـفارش تـا  -Supplierسفارش و اعلام به 

ز آن در صورت خريد ماشين آلات پشتيباني ا -اطمينان از ترخيص كالا و رضايت مشتري –حمل به مشتري 

  .و پيشنهاد قطعات يدكي در صورت نياز

  

  :مقدمه

SIS همانطور كـه . سيستمهايي هستند كه استراتژي مزيت رقابتي واحد تجاري را حمايت و شكل ميدهد

اهـداف . ك سازمان رقابت خواهـد كـرددر واقع نگرشي گسترده از اينكه چگونه ي پورتر عنوان كرد بايد 

ا وسياستهايي براي رسيدن به اين هدف مورد نياز است را در شركت در سازمان چه بايد باشد ، چه روشه

بـه شـركت كمـك  SISعامل اصلي موفقيت  يا شكست يك شركت مزيـت رقـابتي آن اسـت و . نظر گرفت 

و  داز طريقي عملي به اهداف استراتژيكي سازمان دسـت يافـت و يـا تسـهيلي در بهبـود عملكـرميكند تا 

  .بهر ه وري ايجاد مي كند

  

طراحي سيستمهاي اطلاعاتي استراتژيك تمركز بر مسائل خارجي شركت  مثـالاً ، از سيسـتم اسـتراتژيكي 

اسـتفاده براي تامين خدمات جديد به مشتريان و يا انحصار تجـارت بـا شـركتهاي تـامين كننـده خـارجي 

  .میشود کرد
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  :در مديريت استراتژيك ITنقش 
  

  :به مديريت استراتژيك كمك ميكند  جهاتي مانند زير فن آوري اطلاعات از

  

  :  برنامه هاي كاربردي ابتكاري -

o ًفرمولاسـيون و اطلاعـات  مواد اوليه آرايشي براي تسهيل در دستيابي بـه آنـاليز ، تولید کننده مثلا

تكنيكي مواد خود سايت اينترانتي در اختيار نماينده هاي  خود قرار داده كه در صورت نياز بـه 

دسترسي يابـد كـه و اطلاع از قيمت اوليه  بدون احتساب هزينه هاي احتمالي  اطلاعات مربوطه

 .  اين روش مبتني بر فناوري اطلاعات  ميباشد

 

  :سلاح هاي رقابتي  -

o طراحي وب بطور مثال .سيستم اطلاعاتي قوي ميتوان به عنوان ابزاري از سلاح رقابتي نام برد

 اروپائي كه نمايندگي آن در اختيار شركت استعنوان تمامي كمپانيهاي سايتي براي  شركت و 

. 

 

  : تغيير در فرايندها  -

o  در گذشته براي ارائه محصولات كمپانيهاي اروپائي نياز بود كاتالوگ خـود را از طريـق پسـت بـه

حال با ارسال كاتـالوگ از .به خود اختصاص ميداد شركت ارسال نمايند كه خود زمان زيادي را 

 .امكان دسترسي سريع  را به مشتري ميدهد گرفتن آن از طريق تارنما  طريق پست الكترونيك يا

  كاهش هزينه -

o  كـاهش دهنـد بطـور . فناوري اطلاعات شركتهاي اروپائي را قـادر ميكنـد كـه قيمتهـاي خـود را 

 .اين عمل از طريق اينترنت استال هزينه انجام يك معامله بانكي سنتي كه بسيار بيشتر از ثم

 

  كنندگان و مشتريان  ارتباط با تامين -
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o  بين اين دو قطب شركت بازرگاني تسهيل نموده استفناوري اطلاعات ارتباط. 

 

  هوش رقابتي  -

o ،رقبـا و تغييـرات  فناوري اطلاعـات بـا جمـع اوري و تحليـل اطلاعـات دربـاره محصـولات ، بازار

روپـائي با داشتن اطلاعات دربـاره رقيـب كمپـاني ا .محيطي هوش رقابتي تجاري ايجاد ميكند

اطـلاع دهـد بـه طـور  Supplierدر بازار ايران ميتوان مداوم فعاليتهـاي آن را نظـارت كنـد وبـه 

موازي نيز ممكن است تامين كننده خود متوجه حركت رقيب خود در ايران شود كه به نماينـده 

جمع آوري اين اطلاعات با افزايش سطح اطلاعات بازارو كيفيـت برنامـه ريـزي . اطلاع ميدهد 

 .ستراتژيك ، عملكرد شركت را هدايت ميكندا

 

از محصول جديد شركت رقيب خود ،كيفيت بسـته بنـدي و مـوقعيتي  Supplierمثال ،  

كه در بازار اروپا بدست آورده  مطلع ميشود كه اين اطلاعات توسط سـرويس نظـارت از 

مـي شهري كه آن رقيب در آن واقع است بدسـت اسناد و مجوزهاي در سايت اينترنتي 

بازارهـاي ديگـر هماننـد ايـران  همي داند حركت بعدي انتقال اطلاعات جديد بـ  .آيد

پس قبل از انتقال اين اطلاعات جايگـاه خـود را بـا ارائـه مزيـت محصـول خـود .است 

 .محكم مي نمايد

  

ست البته فقط جمع آوري اطلاعات كافي نيست ، بلكه تحليل و تفسير آن و تطبيق در بازار اين نيز مهم ا

  .كه ميتوان از ابزارهاي فناوري اطلاعات استفاده كرد 

  

  
  
)IT/IS (كمك مي كه وظايف، محل به ما  هاي جغرافيايي و  كند ديوارهايي را 

دهد شبكه  كنند فروبريزيم و به ما اجازه مي سطوح مديريتي را از هم جدا مي
  .به وجود آوريم شرکتجديدي از روابط بين اعضاي 
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: ی نقش سیستمهای اطلاعاتی و تکنولوژی در سازمانهاارزیاب - 1فصل 
  چشم انداز استراتژی 

  
را در شرکت   ITو  ISدر ابتدا قبل از اینکه چشم انداز استراتژیکی را ایجاد نمائیم میبایست بخشهای 

  :تشخیص داد 

  

  IT  مـودم  شامل شبکه، ایستگاه هـای کـار، اسـکنر، پـرینتر ،(اشاره به تکنولوژیهای سخت افزاری

، نـرم افـزاری )ابزاری که با به اشتراک گذاری آن در شرکت کـارایی فنـاوری اطلاعـات را افـزون مینمایـد

پسـت الکترونیـک ، واژه پـرداز، برنامـه فـروش کـه بـا شامل نرم افزارهایی مانند حسابداری ، دبيرخانـه، (

  )ات کمک می نمایداشتراک گذاری و تعریف حق دسترسی به افراد شرکت در دسترسی سریع اطلاع

  

IS   از  اسـتاشاره به بخش فروش شرکت دارد که با تئوری و فلسـفه وجـودی شـرکت در ارتبـاط

  .ها و از آنسو با مشتریان برای حمایت آنها در چالش هستند Supplierطرفی با 

  

  هم ترازي راهبردهاي سيستم اطلاعاتي شركت و فناوري اطلاعات 
  

ا راهبردهـاي تجـاري، در راس امـور بخـش سيسـتمهاي اطلاعـاتي قـرار بـ ITهم تراز كـردن راهبردهـاي 

برنامه ريزي راهبردي فناوري اطلاعات بايد در زمان مناسب، با تمام برنامه هاي كلي سـازمان هـم .دارد

  .در راستاي اهداف مشترك گام بردارند ISو ITتراز شود تا واحد 
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  :آلات پرکن تیوب تولید کننده ماشين مثال موردی کمپانی  

  

  استراتژی کسب و کار

پیش به سوی کسب صد در صد سهم بازار و بيرون -

   کردن رقیای خارجی و داخلی

  

  ISاستراتژی 

انعطاف پذیری در قیمت و شرایط پرداخت مانند -

  پرداخت یوزانس یکساله

  ارائه خدمات فنی توسط تکنسینهای مجرب شرکت -

ف ماشين آلات را به صفر انبار قطعات یدکی که توق -

    ميرساند

 

  ITاستراتژی 

دریافت پیشنهاد قیمت و کاتالوگ  از طریق پست  -

  الکترونیک 

نمایش کلیپهای ماشين آلات در حال عرضه سی دی -

دیدار حضوری کار در شرکتهای معروفی که امکان 

  میسر نیست

و طبق بندی اطلاعات  یبا تکنولوژی نگهدار -

بخش فروش و ارائه خدمات به سرعت دسترسی 

    .مشتری بهبود می یابد
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Application Portfolio یب سهم برنامه کاربردی          ترک   
 

" فرايند توسعه شركت"مجموعه از برنامه هاي كاربردي كه در بخش سيستم اطلاعاتي استفاده ميشود و يا ميتوان گفت 

  .است 

  
High Potential Strategic 

  ی به اهداف آینده کسب و کاردستیاب
در سطوح  طراحی برای DSS یم یار می تصسیستمها

  مختلف سازمان
  برای طراحی حجم فروش DSSسیستمهای تصمیم یار 

و معرفی این های معروفتر  Supplierتبادل اطلاعات با 
بجای )مالکیت مشترک(شعبه فروش شرکت به عنوان 

  نمایندگی
  

  مدت کسب و کار لندبارائه یا دستیابی به اهداف 
ی جدید یا مشتریان نفوذ پذیری در تصمیمات مشتریها -

  ها Supplierرقبا و تبادل اطلاعات با 
  پیش بینی فروش -
  مدیریت سفارشها - 
  تحلیل بازار -
  مدیریت روابط با مشتری -
  تحلیل  سود دهی -

Support Key Operational 

   دسطح تعداد سفارشات سودمناساسا  ارزیابی 
  
که خود  مانند مواد اولیه  کنترل بودجه برای سفارشهایی -

   شرکت خریداری میکند
  گزارش گيری از وضیعتهای مختلف سفارش-
  

  ارائه یا دستیابی به اهداف کوتاه مدت کسب و کار
  
  فروش به مشتریان بالفعل سازمان  -
  به پایگاه داده آنها اطلاعات و حفظ انتقال -
 Supplierجرائی بين مشتری و فایلهای امدیریت  -
  کنترل عملکرد کارمندان فروش -
  

  

  :بعضی عوامل موفقیت در سیستمهای اطلاعات استراتژیکی 
  تمرکز به عوامل خارجی نه داخلی -

o حفظ  -ارتباطی خوب با رقبا -بررسی وضعیت مشتریان و ارائه خدمات همگن با بودجه و نیاز آنها

که همگی منتج به موفقیت  Supplierروابط دوستانه و جلب اطمینان  و تلاش بر افزایش سود آنها 

 .بیشتر شرکت میشود

  افزایش ارزش نه کاهش سود -

o  مثلاً کمپانی که تولید کننده ماشين های تیوب پرکن میباشد با معرفی آن همانند ماشين بنز و مقایسه آن

 .قیمت دستگاهها را پائين بیاوریم با رقیبی همانند پیکان سعی در فروش ماشين آلات آن داریم نه اینکه
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  به اشتراک گذاری سود -

o  در بعضی مواقع در فیلد مواد اولیه  به جای اینکه رقیب را تخریب کنیم با نماینده آن دوستانه ارتباط

 .برقرار کرده و سعی در گرفتن سفارش مساوی از مشتری می نمائیم

ار و مستلزم بودن نگاهی اجمالى به مفاهیم استراتژی کسب و ک: 2فصل 
 IS\ITمفاهیم استراتژی 

  

 

، استفاده اطلاعات درست و بموقع برای بدست افزایش برگشت سرمایه درگير  IS/ITموفقیت در مدیریت 

  .آوردن مزیت رقابتی  یا جلوگيری از تهدیدهای رقبا است

  

  چارچوب استراتژی 

  

  : محیط داخلی شرکت 

درون شركت هستند و بـرخلاف عوامـل خـارجي تـا  داخلي عواملي هستند كه مربوط به محیط

  .حدود زيادي در كنترل مديريت سازمان هستند

نقـاط قـوت و ضـعف بـا مقايسـه عملكـرد . نقاط قوت و ضـعف از جملـه عوامـل داخلـي هسـتند

  . گذشته و حال و يا مقايسه با متوسط صنعت و مقايسه رقبا تعيين مي شود

 در بخش مدیریت 

  اصول مدیریت استراتژیکی استفاده می کند شرکت از مفاهیم یا  •

 .هدف های کوتاه مدت و بلند مدت شرکت قابل سنجش و اندازه گيری هستند •

  مدیران بخش فروش به شیوه ای اثربخش برنامه ریزی می کنند    •

  . مدیرعامل به شیوه ای عالى تفویض اختیار می نمایند  •
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 .سازمان دارای ساختار مناسبی است  •

  . مان شرح وظایف و شرایط لازم برای احراز شغل  آشکار مشخص و روشن استدر این ساز  •

 .سازو کارهای کنترل و شیوه پرداخت پاداش و حقوق شرکت  موفقیت آمیز است •

 در بخش بازاریابی 

  . بخش بندی بازار به شیوه ای اثربخش انجام شده است •

 .سهم بازار شرکت در بعضی نمایندگیهای روبه افزایش است •

 .یران بازاریابی و فروش شرکت دارای تجربه و آموزش کافی استمد •

 .شرکت از تحقیقات بازاریابی استفاده میکند •

  . شرکت در زمینه تبلیغ و شناساندن کمپانیهای اروپائی به مشتریان ایرانی اثر بخش عمل میکند •

 سیستم اطلاعات رایانه 

  . استفاده می کننددر شرکت برای تصمیم گيری مدیران از سیستم اطلاعاتی  •

سیســتم اطلاعــاتی دارای دسترســی هــای متفــاوت اســت و اثــر بخــش اطلاعــات را بــه اشــتراک  •

  .میگذارد

 . داده های موجود در سیستم اطلاعات به صورت منظم به روز می شوند •

  

  

   IFEماتريس 

  

زمان را در واقـع نقـاط قـوت و ضـعف واحـدهاي سـا. باشـد ابزاري جهت بررسي عوامل داخلي سـازمان مي

هاي شـهودي و نقطـه  عمـدتاً بـه قضـاوت, براي تهيه يك ماتريس ارزيـابي عوامـل داخلـي. نمايد ارزيابي مي

ــه مي نظــرات دســت ــراي جمــع. شــود اندركاران تكي ــزار ب ــد  ايــن اب آوري اطلاعــات درون ســازماني در فرآين

 .ريزي استراتژيك در سازمانهاي دولتي و خصوصي كاربرد فراوان دارد برنامه
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  : خارجي شرکت عوامل بررسی و ارزیابی 

 

  
  
  

  محیط خارجی 
Political Economical Social Technological 

  
  

  بررسی عوامل سیاسی ، دولتی و قانونی •

o  مقررات دولتی یا مقررات زدایی 

o   تغیير در قوانين مالیاتی  

o   تعرفه های خاص  

o نام ها و نشان های تجاری خاص عرضه می شوند  محصولاتی که با .  

o  تغیير در قوانين مربوط به نام و نشان تجاری محصولات  

o میزان یارانه های دولت به مشتریان  

  عوامل اقتصادی  - 
عوامل اجتماعی ، - 

  فرهنگی ،  
عوامل سياسی ، - 

  قانونی و دولتی
  عوامل فن آوری  - 

  شرکتهای رقيب  -
نمايندگهای  - -

  شرکت رقيب
  تامين کنندگان -
شرکتهای حمل و  -

  نقل   
  مشتريان  - 
و کارکنان  - 

  مديران
  سهامداران  - 
اتحاديه های  - 

  کارگری 
  دولت  - 
  وراهای تجاری ش - 
محصولات ،  -  

  خدمات 
  بانکها - 
  بازارها - 
 محيط  - 

 
 
شناسايی و تعيين - 

تهديدهای فرصت ها و
 سازمان 
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o   قوانين ضدانحصاری  

o   رابطه کشور با هر یک از کشورهای اروپائی  

o   مقررات صادرات و واردات  

o  یط سیاسی در کشورهای خارجی تغیير در سیاست های پولى و مالى دولت و شرا  

o   میزان بودجه دولت  

o   بازارهای کار ، ارز و نفت  

o  تحریم ها 

  
  :بررسی عوامل اقتصادی •

o سیاست های جامعه اقتصادی اروپا  

o شرایط اقتصادی کشورهای اروپائی  

o عوامل صادرات و واردات 

o ارزش یورو در بازارهای جهانی  

o نرخ بازار پول  

o های مختلف مشتریان تفاوت درآمد در مناطق و گروه  

o سیاست های پولى  

o نرخ مالیات  

o وجود اعتبار  

o نرخ بهره  

o سطح بهره وری کارکنان 

o ثبات بازار 

o دیگر شرایط اقتصادی 

  

  

 بررسی عوامل اجتماعی  •
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o  منجر به تغیير خرید مشتریاننرخ رشد جمعيت 

o  وضعيت آموزش  

o  رفتار مديران و جامعه  

o  دید مشتری بر خرید کالای وارداتی 

 

 تکنولوژیعوامل بررسی  •

 

o تغیير در شیوه مکاتبات ارسال فاکس و پست الکترونیک به جای ارسال تلکس  

o  تبادل اطلاعات از طریق شبکه 

o  پیشنهاد قیمت ،نرم افزاهای کمکی برای تهیه پروفرما 

o  نرم افزارها برای بایگانی اطلاعات و دسترسی به آن 

o مکنر برای بایگانی اوراق اطلاعاتی مهبکارگيری اس 

  بررسی عوامل رقابتی  •

o نقاط قوت شرکت های رقیب 

o  نقاط ضعف شرکت های رقیب  

o اهداف واستراتژی شرکت های رقیب  

o استراتژی های شرکت ما در برابر نفوذ شرکت های رقیب به مشتریان این شرکت  

o مقایسه خدمات و انعطاف پذیری در قیمت و شرایط پرداخت در مقابل شرکت های رقیب  

o  موجب شده است که ما در حوزه مختلف چنين موضع یا پایگاه رقابتی باشیم عوامل اصلی که 

  

  گروههای فشار

  

  شامل دو شریک و اعضای خانواده اشان : سهامداران شرکت •
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ممکن است رقیبی در خارج از (و نمایندگان آنها در ایران شامل رقبای کمپانیهای خارجی  :رقبا  •

ر ایران خوب عمل نکند این رقیب آنچنان بعنوان گروه کشور بسیار قوی باشد ولى نماینده آن د

  )فشار نمیتوان در نظر گرفت

هر کدام به عنوان زنجيره ارزش برای دستیابی به اهدافشان جز  :مشتریها و تامين کننده ها  •

  گروههای فشار هستند

  ...مقررات و وضعیت تعرفه های گمرکی ، نرخ مالیات و  :دولت  •

  مزایا و موقعیت کاری بهتردستیابی به :کارمندان  •

  

  مراحل  برنامه ریزی  کسب وکار عناصر 
  

 Objectives-اهداف 
  

 - Missionماموريت شرکت  

عبارت است ازبيان نگرش وديدگا هها ،به نحوي كـه داراي قابليـت انعطـاف پـذيري بـراي 

همـه  كليـه نيازهـاي ذينفعـا ن را بـرآورده كنـد، و بطورنسـبي بـه و باشـدشـرکت رشد خـلاق 

ينــده واســتراتژي شــركت مــي آ واســته هــا توجــه داشــته باشــد و بازتــابی بــرای مســير رشــدخ

  .ر داردع رفتار و وضع كنوني شركت  سروكابيشتر با موضو شرکتماموريت .شود

فعالیـت در زمینـه :ماموریت شرکت از نگاهی آنچه کـه در روزنامـه رسـمی ثبـت شـده اسـت 

 واردات و صادرات ومشاوره

 

 

 

 

 

 

 



 17  سيستم های اطلاعاتی استراتژيک             

 :شرکتشکل دهنده ماموریت  اجزاء و ارکان  

 رکن :موارد متوالى با بررسی 

 مشتریان -1 مشتریان شرکت چه کسانی هستند ؟

  گانتامين کنند -2  آن صنعت معرفی تامين کنندگان به مشتریان

 محصولات یا خدمات -3  تامين کنندگانمحصولات و خدمات عمده معرفی 

برخورد با (د شرکت در بازارهای مختلف رفتاری متفاوت دار

 )مشتریان تولید کننده شيرینی شکلات متفاوت از شرکتهای دارویی

 بازارها -4

 فن آوری -5 آیا شرکت از فن آوری های لازم و مناسب استفاده می کند ؟

توجه به بقاء ، رشد و  -6 آیا شرکت برای رشد و سلامت مالى از تعهد لازم برخوردار است ؟

 سودآوری

 فلسفه -7 ، اولویت های اخلاقی اصلی شرکت چیست ؟ باورها، ارزشها

 ویژگی ممتاز -8 شرکت دارای چه مزیت رقابتی یا شایستگی ممتاز است ؟

کارکنان به عنوان یک دارایی ارزشمند برای شرکت به حساب  آیا 

 می آیند ؟

 توجه به کارکنان -9

   

  
  
  
  
  

 Vision چشم انداز

  .همه جانبه و گسترده آن  است  نقشه راه آينده شرکت، دورنماي

  

  تمركز ما در مورد آينده تكنولوژي ، محصول ، مشتريان و امور مهم چه خواهد بود ؟   -
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 ماموريت 
ه کاری مشغول هستيم ، چرا ما هستيم ما به چ

 ، علت وجودی ما چيست ؟
 ارزش های محوری 

  ما به چه چيزهايی معتقديم ؟

 چشم انداز 
  می خواهيم چه بشويم ؟ 

 استراتژی 
برنامه بازی ، ما چگونه می خواهيم به آن چشم 

 انداز برسيم
 روش ارزيابی 

  چگونگی پياده سازی و تمرکز بر استراتژی

 تژيک برنامه ها و اقدامات استرا
  چه کارهايی لازم است که انجام دهيم ؟ 

 اهداف مشخص 
  چه کاری لازم است که انجام بدهم ؟ 

روابط خوب با   حفظ و توسعه بازار
 مشتری

  انعطاف پذيری  خدمت 

 نتايج استراتژيک 

 تحويل / زمان

 -5W ( 1.What(بـا در نظـر گـرفتن تصويري اسـت از آينـده شـرکت شركت در كجا قرار خواهد گرفت ؟   -

2.Who- 3.Where-4.Why-5.When.  

  

  : انداز  چشم گام هاي اساسي و اوليه تدوين

 

گيرنـد و  كننـد و چگونـه تغييـرات را در نظـر مي كـه چـه مي شرکت ارزيابي محيط اقتصادي ، صنعت و  -1

  دارد ؟  شرکتاين تغييرات چه اثراتي را بر روي 

  اي و بيروني  توجه به اطلاعات حاشيه -2

بـه کمـک بـه قطعـاٌ   کـه توجـه داشـتنمشـتريان   نظـرات فعلـیبـه برای درک مساله و برنامه ریـزی آینـده 

  .آینده می کندكسب و كار عملکرد 
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  تحلیل وضعیت 

 

  . مي باشد SWOTيكي از ابزارهاي مورد استفاده جهت مديريت استراتژيك آناليز 

Strength :نقاط قوت  

Weakness :نقاط ضعف  

Opportunity :فرصت ها  

Threats :تهديدها  

  

مان يك كاربرد موفـق از يـك شايسـتگي يـا بهـره بـرداري از يـك عامـل كليـدي در نقطه قوت يك ساز :نقطه قوت

ـــــــــــــــــد ـــــــــــــــــي باش ـــــــــــــــــركت م ـــــــــــــــــذيري ش ـــــــــــــــــت پ ـــــــــــــــــعه رقاب ـــــــــــــــــت توس   . جه

  

  :براي تهيه ليست نقاط قوت مي توان از چك ليست هايي نظير چك ليست زير استفاده كرد

  

  شرکت بر روي چه موارد اصلي تمركز دارد؟- 

  های اروپائی در بازار ایران  چقدر است؟سهم بازار در هر يك از کمپانی - 

  آيا شرکت اعتبار کافی به عنوان مشاور برای ارائه محصولات نمایندگیهای خود دارد ؟ -

  آيا بازاريابي و تبليغات موثر است؟ - 

  مبدا اصلي درآمد و سود سازمان كجاست؟ - 

  آيا شرکت دارای مدیر فروشان کارآمد و خبره است ؟ -

  وبي از فناوري اطلاعات استفاده مي كند؟آيا شرکت بخ -

  آيا شرکت بخوبي خود را با تغييرات وفق مي دهد؟ -

  آيا شرکت  در محيط رقابت  قدرت ايستادگي دارد؟ -

  

  : نقاط قوت مي تواند در قالب يكي از دسته هاي زير دسته بندي گردد
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  ظرفيت و توانايي ها -

  مزاياي رقابتي -

  انحصاري بودن -

  دارايي، كاركنان منابع، -

  تجربيات، دانش، داده ها -

  ذخاير مالي و درآمدهاي احتمالي -

  منطقه بازاريابي، توزيع و شناخته شدن -

  قيمت و كيفيت -

  اعتبارات و صلاحيت ها -

  فرآيندها و سيستم ها -

  فناوري اطلاعات و ارتباطات -

  فرهنگي، رفتاري، نگرشي -

  حمايت مديران -

  

  

ضعف يك شرکت كاربرد ناموفق از يك شايستگي يا عدم بهره برداري از يك عامل كليدي كه نقطه  :نقطه ضعف

كاهش مي دهد   . رقابت پذيري شركت را 

  

  چه چيز مي تواند بهبود داده شود؟ چه چيز بطور نامناسبي انجام مي شود؟ از چه چيزي مي توان اجتناب كرد؟ 

  

  : هايي نظير چك ليست زير استفاده كرد براي تهيه ليست نقاط ضعف مي توان از چك ليست

  سازمان كمترين سوددهي را دارند؟تامين کنندگان كداميك از  -

  كدام ناحيه از سازمان توانايي پوشش هزينه هايش را ندارد؟ -

  را دارد؟ مدیران فروش خبرهآيا شركت توانايي جذب  -

كاركنان آموزش ديده و داراي انگيزه هستند؟ -   آيا 
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  تم انگيزشي براي بالا بردن سطح عملكرد كاركنان وجود دارد؟آيا سيس -

  بيشترين هزينه هاي شركت چه هزينه هايي هستند؟ -

  آيا سازمان توانايي ايستادگي در برابر فشار قيمت رقبا را دارد؟ -

  جديد را دارد؟نمایندگیهای آيا شركت توان ارائه  -

  ؟ اردبا قوانين شرکت همسازی د آيا قوانين دولتي  -

  آيا شركت در برخورد با تكنولوژي از ساير رقبا عقب تر است؟ -

  

  

  : نقاط ضعف مي تواند در قالب يكي از دسته هاي زير دسته بندي گردد

  كمبود ظرفيت و توانايي ها -

  كمبود قدرت رقابت -

  شهرت، حضور در ميدان -

  مباحث مالي -

  آسيب پذيري دانش -

  مقياس و محدوديت زماني -

  ام و ايستادگيدو -

  تاثير روي فعاليت هاي اصلي -

  قابليت اطمينان داده ها -

  قابليت پيش بيني برنامه ها -

  روحيه، تعهد و رهبري -

  اعتبارات -

  فرآيندها و سيستم ها -

  عدم حمايت مديران -
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ثير يك فرصت يك حالت خارجي است كه مي تواند بصورت مثبت بر پارامترهاي عملكردي شركت تا :فرصت

از جمله فرصتهاي . گذاشته و مزيت رقابتي كه ايجاد كننده اقدامات مثبت در زمان مناسب است را بهبود دهد

پيش روي يك شركت مي توان به بازارهاي توسعه يافته همچون اينترنت و نيز حركت به سمت بخش جديدي از 

  . كردبازار كه سود بيشتر دارد و يا بازارهاي رها شده توسط رقبا اشاره 

  

  با تغييرات مثبت روبرو هستيد؟ قسمتهایی در چه 

  چه روندهايي جالب و مورد توجه مي باشند؟ 

  

  : براي تهيه ليست فرصتها مي توان از چك ليست هايي نظير چك ليست زير استفاده كرد

  

  مزيت رقابتي شركت چيست؟  -

كاهش هزينه ها از آن استفاده كند؟ آيا تكنولوژي جديدي وجود دارد كه شركت بتواند براي نوآوري و -   يا 

  سهم بازار وجود دارد؟آيا فرصتي براي گسترش  -

  آيا امكان استفاده از فناوري اطلاعات براي بازاريابي وجود دارد؟  -

كيفيت عمليات -   بدون متحمل شدن هزينه زياد امكان بهبود دارد؟ وارداتی محصولات  و آيا 

  دينگي را با برقراري ارتباط بهتر با مشتريان، بهبود ببخشد؟ آيا شركت مي تواند جريان نق -

  آيا زمان مناسبي براي تغيير و تحول وجود دارد؟  -

  

  : فرصتها را مي تواند در قالب يكي از دسته هاي زير دسته بندي گردد

  توسعه بازار -

  آسيب پذيري رقبا -

  روندهاي صنعت يا شيوه زندگي -

  توسعه تكنولوژي -

  هاي جديدبازار -
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  بهتر واردات  -

  انحصاري شدن  -

  قراردادهاي بزرگ -

  توسعه كسب و كار  -

  اطلاعات و تحقيق -

  شراكت ها و نمايندگيافزایش  -

  وضعيت اقتصادي -

  

يك فرصت يك حالت خارجي است كه مي تواند بصورت منفي بر پارامترهاي عملكردي شركت تاثير  :تهديد

كاهش دهدگذاشته و مزيت رقابتي كه ايج از جمله تهديدات . اد كننده اقدامات مثبت در زمان مناسب است را 

مي توان به ظهور رقباي جديد، معرفي محصول جديد توسط رقبا، ماليات بر روي كالاهاي ارائه شده و غيره 

  . اشاره كرد

  

  :براي تهيه ليست تهديدها مي توان از چك ليست هايي نظير چك ليست زير استفاده كرد

  

گهاني محيط را دارد؟ -   آيا سازمان ذخاير كافي براي ايستادگي در برابر تغييرات نا

  به چه صورت است؟ واردات کالاوضعيت قوانين و مقررات  -

  داراي نام تجاري معتبري براي مقاومت در برابر قيمت رقبا مي باشد؟ وارداتی آيا محصولات  -

  ؟در بازار ایران فعال هستند آيا رقباي  -

  آيا سازمان با تغييرات تكنولوژي مي تواند سازگار باشد؟ -

  آيا حاشيه سود سازمان تحت فشار مي باشد؟ -

كاهش يافته؟ -   آيا حجم معاملات و قراردادها 

  

  : تهديدها را مي تواند در قالب يكي از دسته هاي زير دسته بندي گردد
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  اثرات سياسي -

  اثرات قانوني -

  اثرات محيطي -

  اوري اطلاعاتتوسعه فن -

  اهداف و مقاصد رقبا -

  تقاضاي بازار -

  تكنولوژي -

  جديدوارداتی  محصولات  -

  تولید داخلی  -

  مواجه با موانع و تهديدهاي برطرف نشده -

  اقتصاد داخل و خارج -

  

  :SWOTنتيجه گيري از آناليز 

  . نقاط ضعف مي بايست تحت كنترل بوده تا تبديل به نقاط قوت شوند

  . نقاط قوت خود را با فرصت هاي بيروني همسو نماييد سعي كنيد

  .تهديد ها مي بايست تبديل به فرصت ها شوند

  

  

  BCGپرتفولیو و ماتریس 

تعيين نقش يا رسالت مشخصی برای هر : دو کمک عمده به انتخاب استراتژيک موسسه می نمايد  BCG ماتريس

 :شرکتدر استراتژی کل ادغام واحد های کسب و کار مختلف و  واحد کسب و کار
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The BCG Matrix
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اند زيرا نرخ رشد بسياری دارند ولى بعلت سهم بازار کـم قابليـت سـود مورد علاقه کسب و کارهای  علامت سئوال

  .آوری آنها مورد سئوال است

کـم علامـت سـوال دارد ایـن کمپـانی بـرای شـرکت ح: کمپانی ،تولید کننده مواد اولیه آرایشی بهداشـتی

بدلیل اینکه مواد تولیدی آن ترکیبی از چنـد مـواد اولیـه اساسـی میباشـد و بـرای اینکـه در بـازار ایـران و 

متقاعد کردن مشتری بر تغیير فرمولاسیون و استفاده از مواد تولیدی این کمپانی بسیار سـخت و زمـان بـر 

د بسیاری دارد در حال حاضر فروش ایـن کمپـانی و رشولى در آینده بدلیل آشنایی با مزیتهای آن . است 

  .سود آوری آن  محدود است

  

 

در اين ماتريس کسب و کارهايی هستند در بازاهايی که بـه سـرعت در حـال رشـدند و سـهم بـازار بزرگـی  ستاره ها

ايـن کسـب و  .ستاره ها در سبد سرمايه گذاری موسسه بهترين فرصتهای بلند مدت را به ارمغـان مـی آورنـد. دارند 

  . کارها مصرف کنندگان مقدم و کوتاه مدت منابع موسسه در کل سبد سرمايه گذاری آن هستند

،ایـن کمپـانی بـا بـا شـکلهای متنـوع  و پاسـتیل  و دکـور آنشـکلات قالبهای کمپانی تولید کننده خطوط 

کننـده شـيرینی نواوری در شکلهای شکلات و ساخت پاستیل در حال حاضر مورد توجـه مشـتریان تولیـد 

پاستیل هستیم که در دهـه گذشـته پیشـرفت شکلات است و در بازار ایران شاهد انواع اقسام شکلات ها و 

  . چشمگيری داشته است
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کسب و کارهای دارای سهم بازار زياد هستند و در بازارها يا صنايعی که اشباع شده يا رشد انـدکی  گاوهای شيرده

   . ی ديروزند و زيربنای فعلی سبد سرمايه گذاری موسسه تلقی می شوندگاوهای شيرده ستاره ها .دارند

کمپانی تولید کننده دستگاههای تیوب پرکن و جعبه کن  مورد استفاده در شـرکتهای داروئـی ، آرایشـی، 

ه معرفی شده است مشتریهای فراوانی دارد و صدرصـد بدلیل اینکه بخوبی در ایران.چسب سازی هستند 

 .ان ، چسب با ماشين آلات این کمپانی بسته بندی میشودبازار خميردند

  

  

اين کسب و کارها در بازارهای . کسب و کارهای با سهم بازار کم و رشد بازار کم را در سبد سرمايه گذاری سگها

  .اشباع شده با رقابت شديد و حاشيه سود اندک اند

دلیل تولید کنندگان داخلی  کشور  ضر بکمپانی ، تولید کننده انواع شیشه های داروئی در حال حا

گاوهای شرکت بوده است ولى حال . فروش به نسبت کمی با حاشیه سود پائين دارد قبلاً این کمپانی جز 

  .به قسمت سگ ماتریس بوستون انتقال یافته است 

  

  

 مدل رقابت صنعتي پورتر

  

تار بازار و شرايط رقابت توسعه مدل تجزيه و تحليل صنعت به روش پورتر، فرآيندي است كه بر مبناي ساخ

  .يافته است

 

  

 : باشد منبع اصلي بشرح زير مي 5از ديدگاه پورتر فشار رقابتي ناشي از   

 

 )رقباي موجود(رقابت ميان فروشندگان صنعت  .1
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 :داردبستگی داراي بالاترين قدرت است و به عواملي به شرح ذيل  

در ایران دارای دو سه رقیب میباشد که از همه کمپانی  تعداد رقبا و يكسان يا شبيه بودن توانايي آنها 

  که مورد توجه تعداد مشتریان ایرانی است مهمتر  

  رشد تقاضا در بازار  

 رضايت رقبا از سهم بازار  

  

  :در صحنه رقابت بين شركتهاي رقيب برخي راهكارهاي مورد استفاده براي رقابت عبارتند از 

  قيمت پايين  

  كيفيت بالا  

  یک دستگاه  در سایز بسته بندی و مواد متنوع بسته بندیاي بيشتر كاربرده 

  خدمات قبل و بعد از فروش  

   گارانتی دستگاه 

کشو برای (بسته بندی تیوبهای با ته بندهای متفاوت قابليت بيشتر در نوآوري   مانند خميردندان مریت پا

  )کودکان که در حال حاضر با شکلی خاص در بازار به فروش می رسد

  

  

  )فشار تازه واردين(تهديد رقباي بالقوه  .2

  

  

هاي جديدي ايجاد نموده و علاقه به كسب سهم  رقباي جديد با ورود خود به صحنه رقابت، ظرفيت 

کپی برداری از دستگاههای کمپانی سهم جدیدی . بازار دارند تولید کنندگان داخلی که سعی دارند با 

 .در بازار ایجاد کنند

  

  ينتهديد محصولات جانش .3
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با توجه به پيشرفت و . توانند به جاي كالاهاي موجود در بازار مطرح شوند كالاهايي هستند كه مي  

كارايي بهتر يا مطلوبيت بالاتر يا , توسعه فنآوري هميشه اين احتمال وجود دارد كه محصولات جديد با 

 .قيمت ارزانتر جايگزين محصولات موجود شوند

  

 :عوامل موثر آن 

  جانشين قيمت كالاي  

  كيفيت كالاي جانشين  

  سهولت انتقال تمايل و رغبت مشتري به كالاي جانشين 

  

  قدرت چانه زني خريداران  .4

 

يك گروه خريدار هنگامي از قدرت برخوردار خواهد شد و هنگامي خواهد توانست تا سودهاي بالقوه  

 :که معمولاً دارای وضعیتهای زبر هستندزني كاهش دهد  را با چانه  شركت

و در بخش ماشين آلات دستگاهها بزرگ ند م زيادي از محصولات شركت را بخرحجدر بخش مواد اولیه  

  .یا تعداد دو یا سه دستگاه بخرند

  .تر بتوانند از رقباي ديگر خريد كنند با هزينه پايين 

کائو در صنعت شيرینی شکلاتمحصول،    .عرف بازار باشد مثلاً خرید پودر کا

  .اختيار داشته باشند اطلاعات كافي را در 

 

  قدرت چانه زني تأمين كنندگان  

 

 

را براي صنعت مورد نظر  آلات، تكنولوژي اد، قطعات، ماشينموکمپانیهای اروپائی هستند که تأمين كنندگان 

 :كهمند هستند زماني قدرتمعمولاً  يك گروه از تأمين كنندگان، . كنند تأمين مي

  .ب و كار خريدار باشد،  مهم در كسماشين آلاتشان/ محصول 
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  .محصولاتشان معتبر و رشد تقاضا براي آنها زياد باشد 

  .مجبور به رقابت با محصولات جانشين محصولات خود نباشد 

  .خريداران مشتريان مهمي براي آنها نباشند 

  

 :توان انتخاب كرد ميزير را پورتر معتقد است كه استراتژي عمومي  

 

كسب برتري در رقابت از , هدف از اين استراتژي:  Overall Cost Leadershipي رهبري در هزينه هاي بالاسر) الف

كمترين هزينه ممكن نسبت به رقبا مي مثلاً لستين مواد اولیه جهت یکنواخت . باشد طريق توليد محصول با 

  .وان قرار دادکردن شکلات استفاده میشود که با توجه به قیمت پائینتر و کیفیت بالاتر از رقبا در این گروه میت

  

شركت وارد ساخت و بازاريابي محصولي واحد براي , طبق اين استراتژي:  Differentiationمتمايز سازي ) ب

تفاده از تكنولوژي واحد و سرويس واحد به با اسمثلاً فروش دستگاههای کمپانی که . شود بازاري بزرگ مي

  . در شرکت ارائه میشود مشتريان براي دستيابي به سودهاي بيشتر

  

  

  بنا نهادن مراحل موثر:  IS/ITتوسعه یافتن استراتژی : 3فصل 

  

  

  :در پنج مرحله IS/ITرویکردهایی برای توسعه استراتژی 

  

به مدیریت بر اساس تکنولوژیهای جدید  IS/ITکاربردهای   ITاز سوی بخش : مرحله اول -

کسترانت  Supplierقیمتها ، اطلاعات  گی دستیابی بهچگون. میشود و قابل فهم  ابلاغ  .ها را از ا
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ها و تحلیل چگونگی ورود به بازار  Supplierتعریف نیازهای تجاری و توافق با : 2مرحله  -

از بالا به بخش فروش اعلام میشود و حق تقدم ارجحیت مشتریها واضح که توسط مدیر شرکت 

 .میشود

در دسترس است هدف توازن بين آنها و با  Supplierنیازهای مشتری و اطلاعات :3مرحله  -

 .سفارشها را نهایی میکنندو مدیران فروش  ITبخش  مدیریت درست

بالقوه را بررسی و با استراتژی درست و نوآوری در مدیران اجرائی فرصتهای : 4مرحله  -

 .برخورد با مشتری کسب مزیت رقابتی می نماید

 ITو کمک بخش  ISکسب و کار و یکپارچگی آن با با رابطه ای که بين استراتژی :  5مرحله  -

  .سازمان را به سوی اتحاد و دستیابی به فروش بیشتر هدایت میکند

  
  IS/ITاستراتژی  مدل 

  :فعایتهای اساسی استشامل ورودیها،خروجیها و  IS/ITریزی و تدوین استراتژی چارچوب برنامه

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

  محيط خارجی
  کسب و کار

محيط خارجی 
IS/IT  

  محيط داخلی
  کسب و کار 

محيط داخلی 
IS/IT  استراتژی   فرآيند

IS/IT        

 استراتژی  
   ISکسب و کار 

استراتژی  مديريت  
IS/IT  

  IT استراتژی  

  سبد      
  کاربردهای آينده

  سبدکاربردهای  فعلی
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  : ورودیها 
  
  )در بالا بررسی شد( محیط خارجی کسب وکار-وکار   محیط داخلی کسب  -

 
  IS/ITمحیط خارجی  -

کننـد بـویژه مشـتریان، رقبـا، تـامين است که دیگران استفاده مـی IS/ITهایی از شامل روند تکنولوژی و فرصت

  :های ارتباطی زیر که در محیط وجود دارندسیستم. کنندگان

هــا بــه صــورت  SUPPLIERدر برقــراری ارتبــاط بــا ُتکنولــوژی اینترنــت ،کمــک بــه افــراد شــرکت  -

ONLINE  .  

 .کمک به مدیران که در سفرهای تجاری به اطلاعات شرکت دسترسی داشته باشند -

  

  IS/ITمحیط داخلی  -

  .کنیمهایی که در محیط داخلی برای تبادل اطلاعات استفاده میتکنولوژی

  

 . شودتباط است در این شرکت استفاده میدر حال حاضر از شبکه باسیم که توسط هاب در ار -

  . در داخل شرکت میکند انتقال اطلاعات دو سرور و تعدادی ایستگاه کاری که کمک در  -

  

  خروجیها
  

کمـک با بکارگيری خروجیهای فرایند استراتژی امکان الویت بندی بر کارهـای شـرکت و همچنـين  برنامـه بـا 

  . کسب و کار را موثر می نماییمن به اهداف رسید امکان  IS/ITو استراتژی های ریزی 

  IS/ITاستراتژی مدیریت 
گانه و م تمایز و اطمینان از اینکه همگی با سیاستها بکارگيری عناصر  استراتژیهای در هر بخش از شرکت جدا

  .و اهداف شرکت همسو است
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 ISاستراتژی کسب و کار 

تنظـیم در کسـب و کـار کنـوني سـازمان ، .IS/ITگسترش هر قسـمت شـرکت در دسترسـی بـه اهـداف چگونگی 

انجـام بـا ارسـال پسـت الکترونیـک   Supplierمشتریان بصورت جلسات حضوری و بـا  قرارداد و توافقات  با 

  .استراتژي کسب و کارشرکت  اجراي بموقع و همزمان قرارداد را خواهان است.مي شود

  

  ITاستراتژی مدیریت 
زمان افراد داخل شرکت ، مدیر شرکت در صورتیکه حتی خارج از کشور باشند سیستم کامپیوتری یکپارچه که هم 

  . به اطلاعات مشتریان،سفارشات، تامين کننده ها

  

  

  IS/ITفرآیند استراتژی  

. نیاز به درک وضع جاری شرکت و نیازهـا تجـاری آن کـه سـاختار اطلاعـات کمـک مـی نمایـددر فرایند استراتژی 

عوامل بحرانی موفقیت و تحلیل برگ امتیاز متوازن  )در بالا بررسی شد(  SWOTتریس ابزار تحلیلی آن مانند ما

  .است 

  
  ارزیابی و فهم وضعیت جاری:  IS/ITاستراتژی  تحلیل : 4فصل 

  

کسب و کار BPRمهندسی مجدد فرآیندها   و ارتباط آن با 
  
  

BPR  از روشی جدید به چگـونگی انجـام فرایندی است که مدیریت شرکت ها را قادر می سازد تا نگاهی کلی و

سیاسـت هـا، نمودارهـای سـازمانی، متـدلوژی هـا و   فراینـدها، رویـه هـا، ،  BPRبـا . کسب و کـار خـود بیاندازنـد

  :می دهند مانند تکنولوژی های جاری کسب و کار را تحت بررسی قرار
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  ما در چه کسب و کاری هستیم؟ 

  خواهیم باشیم؟  در چه کسب و کاری می 

  ظاراتی برای پیشرفت داریم؟چه انت 

  آن بیندایشیم؟ و کی لازم است به برای جامه عمل پوشاندن به اهداف چه کاری انجام می دهیم؟ 

  رای انجام کاری که انجام می دهیم، چه چیزی لازم است بدانیم؟ب 

  :العملهای این سوالات عکس 

  

  

  

  REORGANIZEسازماندهی مجدد دوباره و دوباره  

 .بایـد، اصـلاح و تغیـير یابنـدوظایفشـان ازمان در زمانهای مناسب بـرای انجـام شبکه کارکنان س 

چشــم انــداز جهــت برنامــه ریــزی و بکاربســتن یــک مســير   مــدیران فرصــت کــافی بــرای تعریــف

وانمندسـازها در سـازمان امکـان ت مـدیریت میـانی. استراتژیک برای سازمان را خواهند داشـت

کلیـه کارکنـان بسـته بـه اینکـه دیـد داخلـی داشـته باشـند یـا  را بـرای مشـتریان و هستند که کارها

کنـار انداختـه  BPR بنابراین در اصل،. خارجی، آسانتر می کنند سازمانی دید سنتی مدیریت را 

 .و بر مشتری و کارکنان تمرکز دارد

 

  مهندسی مجدد فرایندهای کسب و کار 

BPR  را در یک تیم جمع کرده و مدلهای معمول کسب و  خبرگان. تمام دانش ما را مورداستفاده قرار می دهد

داده ها را جمع آوری کرده و راههایی برای . کار را در شرایط قابل درک و ساده برای همگان شکل می دهد

این راه حل، کل . آنالیز این داده ها در حين فرایند شناخت، آنالیز  و پس از تغیيرات ایجاد شده معرفی می کند

می دهد و چگونگی انجام آن را  را مورد آزمایش قرار می دهد، تمام آنچه بدنه شرکت انجام ساختار سازمانی

   .می نماید سپس ساختار را در شرایط تخصیص داده شده و مناسب برای هر عملیات تحلیل. تست می کند

 

 کامپیوتری کردن هر چیز 
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 .تمامی پروسه سفارش کامپیوتری انجام میشود 

 

 Data Flow Analysis –Business flow Diagram  

همکاری و حرکت داده ها و فعالیتهای شـرکت را مشـخض مـی کنـد و مودار مراحل کسب و کار جریان ن 

نشان میدهد چگونه اطلاعات مشتریان در هر صنعت جمع آوری میشود ، چگونه در شرکت ایـن داده هـا 

اری میشـود و چگونـه بـين افـراد در آشـکار و نگهـدبه جریان می یابد ، چگونه استفاده میشـود ، چگونـه 

سطوح مختلف توزیع میشود مثلاً منشی شرکت فقط کافیست اطلاعات مربوط به تلفن ، آدرس مشـتری را 

امنیت این داده ها نیز از اهمیت زیـادی .داشته باشد در صورتیکه مدیر فروش اطلاعات بیشتری نیاز دارد

  .برخوردار است

 

 ی تحلیلیتکنیکها 

 :تلفی برای کنترل کیفیت و آنالیزهای مختلف بکار گرفته می شود از جملهتکنیک های مخ

  متوازن کارتهای امتیازدهی 

  عامل های موفقیت بحرانی 

 SWOT   

  

 BSC کارتهای امتیازدهی متوازن 

مالى  های بهازجن که عملکرد سازمان را اندازه گيری می کنداست تکنیک ارزیابی و مدلى 

بدین منظور معیار هایی را بر  .و رشد یادگيریو  کسب و کار ،مشتری ،فر آیندهای داخلی

  .می گزیند که در توازن با یکدیگراهداف تعیين شده شرکت را محقق سازند

  

  مشتريان چگونه به سازمان مي نگرند؟-      
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شاخص قیمت ارائه شده بررسی رتبه شرکت از  –شاخص رضایتمندی :جنبه مشتری 

کیفیت ماشين  -اعتمادی که مشتری به ما میکند– ه رقیبدید مشتری و ترجیح ندادن ب

  .حدمتی که به مشتری میدهیم –آلات و محصولات ارائه شده 

  

  چگونه به سازمان مي نگرند؟ مدیران دینفع  -      

 –بینی شده  شپی      قابلیت اطمینان به فروش -سود آوری هر کمپانی: جنبه مالى

       Commissionو تعیين  Supplierقرارداد با  –بازگشت سرمایه 

  

  

  سازمان در چه زمينه هايي قابليت اساسي دارد؟ - 

مدیران  -اشتراک گذاری اطلاعات در سارمان –بهروری :جنبه فراینده های داخلی 

ارائه پروفرما با شرایط  -تحویل کالا به مشتری در کوتاهترین زمان–چند زبانه خبره 

  -پرداخت طویل مدت

  

  زمان توانايي بهبود و ايجاد ارزش را دارد؟آيا سا - 

 -انعطاف در کسب و کار-ایجاد کسب و کار هوشمند:یادگيری سازمانی و رشد و نوآوری

تحقیق و ایجاد بخش -درامد خدمات جدید -دوره های آموزشی برای کارکنان تازه وارد

 Supplierدیگر  های جدید که در کنار Supplierیافتن  -توسعه برای یافتن مشتریان جدید

  .ازهای خارجی مشتری پاسخ دادها بتوان به تمام نی

  

  وامل حیاتی موفقیتع 

CSF  گر در حای صحیح خود به کار روند موفقیت سازمان را تضمين مواردی هستند که ا

  :این عوامل در همه واحدها و بخش های شرکت وجود دارد.  میکنند
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کشف  CSFا سوالاتی از مدیران ید بن عوامل باآبرای شناسایی  ITبرنامه ریزان  های شرکت را 

  .کنند

 ه اهدافی در سازمان در راس اهمیت قرار دارند؟ج •

 سود بیشتر -رضایت مشتری  –ارائه خدمات بهتر  

 چه عوامل حیاتی برای رسیدن به این اهداف ضروری میباشند؟ •

  ایجاد پایگاه داده -ستخدام مدیران فروش خبرها 

 تر هستند؟ی هایی برای این عوامل کلیدچه تصمیم ها و فعالین •

 Applicationخرید  –آموزش مدیران فروش  

چه متغيرهایی تحت تاثير این تصمیمات قرار دارند و چگونه میتواند آنها را اندازه  •

 گيری کرد؟

 چه سیستم های اطلاعاتی می تواند این اندازه گيری ها را پشتیبانی کند؟ •

کید بر عوامل اصلی از جمع اوری شان را شناسایی میکنند و مدیران عملکرد   CSFبا تعیين   از سوی دیگر با تا

  .اطلاعات اضافی و زیاد جلوگيری میشود

       

  تعیين عوامل بالقوه  آینده:  IS/ITاستراتژی  تحلیل  تجزیه :5فصل 
  

  .دعواملی که باعث بقا سازمان در دراز مدت میشود و مدل سازی آن بررسی میشودر این بخش 

  

  :تحلیل زنجيره ارزش

، بـرای انجـام  ابتـدا فعالیتهـا و  برای تجزیه تحلیل عملکـرد شـرکت از تحلیـل زنجـيره ارزش اسـتفاده مـی گـردد

ارزشهای که در هر مرحلـه وجـود دارد مشـخص میشـود ، فعالیتهـایی کـه ارزش بیشـتری اضـافه میکنـد آنهـایی کـه 

در صنعت به دنبال سیسـتم اطلاعـاتی خاصـی بایـد باشـیم کـه ایـن که در اینصورت . مزیت استراتژیکی تامين کنند

  :را تسهیل کند  فعالیتها



 37  سيستم های اطلاعاتی استراتژيک             

مند خبره، دریافت نمایندگی جدید، سرمایه استخدام کار: ارزش افزوده از دید داخلی -

کـائو توسـط شـرکت و گذاری برای محصولا تی که عرف بـازار اسـت مـثلاً ورود پـودر کا

  .يرینی شکلاتی  که امکان واردات کالا ندارندفروش به مشتریان تولید کننده ش

بررسی عملکرد کارمند خـبره، بررسـی سـود محصـولاتی :ارزش افزوده از دید خارجی -

 جدید در بازار ایران Supplierبررسی فروش  که شرکت وارد کرده است،

  

  قانون واردات، فروش، حسابداری:  فعالیتهای پشتبانی

  حقوق و پاداش،آموزش استخدام،: مدیریت منابع انسانی

  توسعه و تحقیق، جستجو بازار و تحلیل ، مراحل فروش اتوماتیک : توسعه تکنولوژی

  مدیریت تامين کننده،مدیریت مشتری: تجارت

  لجستیک درونی

  درخواست مشتری

  گرفتن قیمت

  ارسال پیشنهاد قیمت

  گرفتن سفارش

  Supplierاعلام به 

  حمل کالا

  کنترل مراحل فوق 

   

  دعملکر

  مکاتبات 

تهیه بانک 

  اطلاعات مشتری

ثبت مراحل 

  سفارش

  لجستیک بيرونی

  انجام امور سفارش

  ارسال اسناد حمل 

  فروش و بازاریابی

کردن مشتری   پیدا 

  مدیریت 

  تحلیل فروش

  پیش بینی فروش

  خدمات

  گارانتی سفارش

  خدمات پس از فروش

میتـوان ه خـارجی و داخلـی شـرکت هسـتند با مقایسه دو عامل فوق که تعدادی اندک از ارزشهای افزود

تعادل آنها را بررسی و اقدام به مدل سازی با هدف ارزش افزوده و گامهای بعدی در رسیدن بـه اهـداف 

  .شرکت در آینده کرد

  

  سیستم مدیریت ارتباط با مشتری

CRM يك راهبرد تجاري سازمان است و نه محصول يا خدمات قابل ارايه ، .CRM  ازIT تيابي به براي دس

  .در يك سازمان، طراحي راهبرد تجاري است CRMنيازمندي استقرار . اهداف خود استفاده مي كند

  

 CRMنتايج حاصل از اجراي 
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 افزايش رضايت مشتري از طريق ارائه خدمات بهتر  

  افزايش انسجام كاري 

  وفاداري بيشتر مشتريان 

  بهبود و حفظ ارتباطات مشتري 

  شناسايي مشتريان پر منفعت 

  افزايش اثر بخشي بوسيله داشتن اطلاعات كامل در مورد مشتري 

  
  

  تعیين استراتژی سیستمهای اطلاعاتی کسب و کار: 6فصل 
  

  تا قبل از این فصل مدل شرکت را بیان شده است ؛ حال در این فصل 

  .را مهیا میکند  Application portfolio شکل دهی و امکان  شودمی چگونگی آن بیان 

  ماه آینده 12تا  6در   شرکت  وضعارزیابی 

مشخص کردن وضعیت کنونی هر کمپانی وسهم آن  در . ( اهداف شرکت بیان میشود -

  )مواد و ماشين آلات در حال حاضربازار ایران، سفارشهای موجود، وضعیت واردات 

برای قسمتهای مختلف شرکت مانند بخش فروش، بخش خدمات پس از  CFSتعیين  -

 تباط آنهاو چگونگی ار فروش

تعیين و مشخص کردن مراحل کسب و کار از زمان درخواست مشتری تا زمانیکه کالا  -

 حمل و در دسترس مشتری قرار میگرد

تعیين اهداف کوتاه مدت برای سرمایه گذاری مثلاً با توجه به درخواست زیاد بازار  -

کائو وارد کند و به جز بفروشد  خود شرکت با سرمایه خود عمده پودر کا

 

  کاری که به چه چیزی میخواهیم برسیمٍ ؟ ارزیابی وضع موجودبیان آیتمهای       

گونی  - که در آن فعالیت داریم و برای هر کدام بررسی ماتریس درکی از صنعتهای گونا

  .عنوان گردید 2سوات که در فصل 
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کلیه موارد محیط درونی و بيرونی شرکت بررسی میشود که در فصول قبل عنوان شد و  -

تشخیص میدهد که بهتر است در طی سال  ISمثلاً گروه .را بررسی میکنیم IS/ITنقش 

بخش . چند بار برای مشتریان کاتالوگ و اظلاعات لازمه در صنعت مربوطه ارسال کنند

IT  با استفاده از بانک اطلاعاتی در دسترس و استفاده از داده کاوی ارتباط هر کمپانی

سته و به طور الکترونیکی اطلاعات را مبادله و مشتریان خاص آن کمپانی را دان

 .مینمایند

  تشخیص عوامل بالقوه آینده   

با برای کسب مزیت رقابتی  شرکت تعیين میشود 3-1در این قسمت آینده   -

مانند ایجاد کنترل و پشتیبانی هر سفارش توسط مشتری و تامين کننده در سایت فکری خلاق 

سفارش تا  رکت تا در هر لحظه با تعیين سطوح امنیتی امکان بررسی وضع موجود از زمانش

مثلاً . هزینه های شرکت پائين می آید  IS/ITبدینوسیله با ایجاد امکانات .ترخیص کالا باشد

هزینه ها پائين، نیازی به ایجاد پرونده های کاغذی نیست و حذف پروسه فایلینگ کاغذی 

  .دو طرف رابطه این شرکت امکان بررسی وضعیت خودشان را دارنددسترسی سریع ، 

  

  

  

  

  Application Portfolioمدیریت :  7فصل
  

و ارزیابی  مدیران را در تصمیم گيری کمک  Application portfolioدر این فصل با ارائه انواع 

  .مینمایند

  

  Sullivanماتریس ) الف
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Complex  

ینده مهم در دستیابی به موفقیت در آِ

سیستم - با سیستم خبرهکاستیها تشخیص (

 XMLبکارگيری زبان  )Onlineسفارش 

Opportunistic  

حمایت استراتژی آینده بحرانی برای 

  کسب و کار

  )کاربرد تحلیل بازار(
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Backbone  

با ارزش برای شرکت ولى نه بحرانی 

هزینه نگهداری کالا - گزارشگيری هزینه(

–حسابداری عمومی - خریداری شده

  )حقوق دستمزد

Traditional  

بستگی به جریانات فعلی کسب وکار بر 

-کنترل سفارشها(شرکت   Missionاساس 

بانک -سیستم حضور و غیاب و پرسنلی

  )پرداخت/درامداطلاعاتی 

  )مدیریت کسب وکار(دارد  IS/IT شرکت بستگی به درحه ای که

  بالا                                               پائين

  

  :ارزیابی و بلوغ این ماتریس مراحل زیر را به ترتیب دنبال می کند

  Key operationalسیستم -Supplyسیستم 

  یکپارچگی دو مورد قبل              

 Strategyسیستم  - High Potentialسیستم 

  ITAAماتريس ) ب

بعنوان اسلحه رقابتي استفاده ميكند براساس درجه تغييرات مفهومي و درجه  IS/ITچگونه سازمان از 

  تمركز خارجي

  

  ليات داخليبازار رقابتي                                               عم            

  محصولات                

  نتيس

                   تغيير ساختار

  

كتورهاي بيشترفكردن  Handle  ترمينالها در فرضيه هاي مشتريان   ا

  سيستمهاي پرداخت الكترونيكي  مديريت انبار هاي مشتريان
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  )Hartman( E_Businessماتریس )ج

Operational Excellence  

با بکارگيری دارد پس پتانسیل کافی وجود 

و تامين بالقوه تکنولوژی جدید مشتریان 

  .برقرارکنیمکنندگان را با هم پیوند 

استخدام الکترونیکی ، آموزش کارمندان 

  جدید الکترونیکی

Breakthrough Strategy   

BPR خط پر .در شرکت پیاده سازی شود

که از مرحله  تولید شکلات وارد کردهسرعت 

کامپیوتری باشدابتدائی سفارش تا  و  انتها 

امکان کنترل و خدمات  توسط متخصص 

تا مزیت رقابتی ایجاد   Onlineشرکت بطور 

  . کنیم

  خرید آسان

New Fundamentals  

  و تبلیغات در سایت بازاریابی

Rational Experimental   

کائو وارد کرد  - دنباله رو باشیم رقیب  پودر کا

  .یمدر بازار موفق بود ما نیز وارد کن

  

  

Generic Strategies Parsons: 

گاهی کامل از وضعیت کسب و کار و مدیر عامل    :بطور متمرکز برنامه ریزی شده است   دارد و او  ITآ

 .در زمینه ایجاد مزیت رقابتی تعیين می کند  ITکاربردهای 

 High Potentialدر  آن جدید و امکانات Supplier. سرمایه گذاری با سود همراه است : هدایت مزیت  

 .با هم مرتبط شود  ISبا سرمایه گذاری و فعالیتهای   ITتلاش میشود بخش و فعالیتهای .تعریف میشود

خود را اعلام کنند و خود تصمیم  ITبه مدیران فروش و معاونين آنها اعلام میشود که نیازهای : بازار آزاد 

 .گيری در مراحل فروش میکنند

منبع خوبی برای کاربران وتصمیمات مدیر   ISپس با استراتژی واحد رچه است داده هی یکپا: انحصاری 

 .همه داده ها در انحصار مدیر عامل است .عامل مهیا میشود

و امکان بررسی بازار برای واردات کالایی نیست زمانیکه اطلاعات و دستیابی آن محدود است : منابع کمیاب 

  .با هزینه محدود پیش می رویم
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  سازماندهی و منابع: IS/ITاستراتژی مدیریت :   8فصل
  .را با دیگر قسمتهای کسب و کار مرتبط کرد IS/ITبهتر است فعالیتهای  برای مدیریت سازمان

Federal IT Organization : 

  

  

  

  

  

  

  

  

  IS LITEمدل 

  IS LITEمدل 
  .می نمائیمو فعالیتهای آنرا در شرکت مشخص   IS/ITبا این ساختار جایگاه 

  تقاضا                       عرضه                                         

  درخواست مشتریان را   ITبخش 

  نیازها را بر اساس تامين کنندگان            .را جمع آوری میکند

 دسته بندی میکند 

                                                                                       نیاز های مشتریان 

  را به مدیر فروشان برون 

  تا عملیات سپاری میکنیم

                                                                       پیشرفتهبا تکنولوژی    .لازمه انجام گيرد

  اطلاعات را شکل میدهد

  

  .طراحی کنند CRM ،Data Miningبا پیمانکاران قرارداد تنظیم میکند که 

 :فدرال
مدير عامل                 

 وظايف مشخصی را تفويض 
 .ميکند                
در صورت نياز                

 شرکت Supplier   به 
را معرفی ميکنند               

 و نمايندگی انحصاری 
 .می گيرند              
از %  2مدير عامل              

  سالانه را فروش
  .به مدير فروش ميدهد           
  مدير فروش ضمن داشتن اختيار کامل در            
 .حوزه فروش به مدير عامل گزارش ميدهد           

 :غير متمرکز
مديران فروش اختيار  -

کامل داشته باشند برای 
 هر فروش سود حاصله آن 

 .را دريافت کنند
های متفاوت  Supplierبا  -

که از اينترنت پيدا 
کردند مکاتبه و کالا آن 

 را به فروش رسانند 
. پاسخگو به کسی نيستند
وقتی کارشان به اتمام 
 رسيد ميتوانند بروند

 :متمرکز
چارچوب  -

استانداردی برای 
سفارشات تعيين 

 شود
مدير عامل کنترل  -

تمام مراحل سفارش 
 .بر عهده گيرد

- Commission  تنها
به مدير عامل و 

ت مديره داده هيئ
 .ميشود

1

2
3

4

5
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  بقه بندي انتخاب منابعط

Preferred supplier  

مديريت  –خريد نرم افزار هاي داده كاوي 

ر را داريم ليستي پيمانكا- ارتباط با مشتري  

از بين دو نفر را براي پياده سازي سخت 

  .افزاري و نرم افزاري استخدام ميكنيم

Buy in 

استخدام مديران فروش خبره كه 

مديريت كارشان را مونيتور 

  ميكند

 

يد
خر

كز 
مر
ت

  

   
   

   
Re

su
lt 

   
   

   
   

   
   

   
  r

es
ou

rc
e 

Preferred Contractor 

  از شركت نو انديش دبيرخانه خريد نرم افزار

Contract out 

  سهام از اينترنت  -خريد ارز

 

  سبك خريد

Transaction                           Realtionship 

  

 Applicatin Portfolio –استفاده از منابع 

High PotentialStrategic 

تعدادی متخصص در کمپانی با 

Supplier  قرارداد تنظیم کرده

  اطلاعات بروزتربرای تبادل 

کاربران را آموزش میدهیم  تعدادی از 

تبدیل  IS/IT را به که نیازهای آتی

و  Onlineدریافت سفارشات بطور .کند

  .IS/ITانجام مراحل آن با بکارگيری 

حسابدار شرکت که کارهای مالى 

روز یکبار  15انجام میدهد فقط هر 

 به شرکت مراجعه جهت تبادل اسناد 

در مراحل شرکت کارهای روزمره 

معاون مدیر  -سفارشات توسط منشی

  مدیر فروش انجام میشود  -فروش

Support Key operational 
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  IS/ITمدیریت سرمایه در :  9فصل
مراحل مدیریت سود و ارزیابی ، الویتهای کاربردهای آن  IS/ITدر این فصل به بررسی ارزیابی سرمایه های 

  .ریسکها پرداخته میشود

  

High Potential Strategic 

بخش تحقیق و توسعه ایجاد شود تا 

از طرفی مشتریان بیشتر و از طرفی 

تامين کنندگان بیشتر جذب کند و با 

قوی بتوان سود  IS/ITیک بخش 

ریسک هزینه .شرکت را افزون کرد

 وجود دارد

ها  CFSبه اهداف شرکت با توجه به 

  .دست یابیم 

روند گاهی در اینجا نیاز به تغیير در 

  .کسب وکار میباشد

سفارشاتی که سود اقتصادی خوبی 

نشان دهد و روتين بازار باشد یک 

دستیار فروش هم میتواند سفارشات 

  کند  Handleآنرا 

ها را  Supplierچک لیستی تهیه کرد و 

رقابت در آنها در بررسی کرد آنهایی که 

بازار ایران بیشتر است به قسمت 

Strategy   قدرت بیشتری فرستاد تا با

در آن عمل کرد و دیگر را به کارهای 

  روزمره آنها در این بخش ادامه دهیم

Support Key operational 
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میتوان بازارها را بخش بندی کرد و با توجه به میزان سودی که عاید شرکت میشود طبق ابزارهای این فصل 
  : ندي و مديريت منابع كردكه ميبايست الويت ب.آن سرمایه گذاری کرد  IS/ITبرای بخش 

  
با توجه به 

  ابزار
 ITاستراتژي   اولويت  شرح

SWOT 
 
 
 
 

  :فرصتها
نسينهاي از طريق فروش ماشين آلات -

  زبده
ماشين خدمات فني پس از فروش  -

  آلات
  :ضعف ها

اطلاعات ارزشمند در دست  تمرکز زياد -
 مدير است

X  ايجاد سيستمي كه
همزمان افراد در شركت 

كنندگان در  ، تامين
اروپا و مشتريان از 

مراحل سفارش با خبر 
 .باشند

CSFs 
  
 
 
 

  حمل به موقع كالا -
 فروش از طريق اعتبار اسنادي يكساله  -
  حفظ مشتری  -
 ارائه خدمات نوآوری مداوم در  -
  

X   

  
  

  IS/IT گذاري ارزيابي سرمايه
  

• Cost/benefit :ره از هم متمـايز ميشـود نگهـداري مراحل سفارش تمامي در پوشه هايي كه با شما

 .براي كاهش هزينه كاغذ بازي بهتر از تمام اطلاعات در كامپيوتر نگهداري شود –ميشود 

• Value Linking  كرات تلفني و هزينه بالاي آن بـا اروپـا و كمپانيهـاميتوان از وب كـم بـراي بجاي مذا

كرات استفاده كرد  .ق ايميل ارسال گرددبه جاي ارسال كاتالوگها با پيك از طري.مذا

• Value acceleration : سيسـتم اغلب كمپانيهاي اروپـاييextranet  ايجـاد كـرده انـد كـه ميتـوان بـه

 .روزهاي شنبه و يكشنبه كه آنها تعطيل هستند مشخصات كالاي آنها سريعتر دست يافت حتي در 

• Value restructuring:ينده  و عوامـل مـوثر در براي بهروري بيشتر بهتر است پيش بيني فروش سال آ

 .آن را برنامه ريزي كرد و در صورت لزوم رويه فروش را تغيير داد
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• Innovation evaluation:  ــازار ــاز ب ــرد ،را ني ــده انحصــاري  بررســي ك ــدنبال اخــذ نماين ــا ب و در اروپ

و يـا حتـي كالاهـاي جديـد و نواوريهـاي كالاهايي بود كـه در حـال حاضـر بـراي بـازار جديـد اسـت 

Supplier هاي موجود را به مشتريان معرفي كرد  

  
  

  استراتژیها برای مدیریت اطلاعات:  10فصل
  

اطلاعات غلط مسبب افزایش هزینه . و درک مدیران از اطلاعات بررسی میشود در این فصل محتوی اطلاعات 

  .است 

  

   ارزش اطلاعات در کسب وکار

  بالا

  ارزش اطلاعات برای  

  استراتژی آینده

  پائين

  

  ارزش اطلاعات در کسب وکار

  

  

  

  

  

  

  

High potential strategic 

کن اطلاعات بالقوه ای که مم

  .است تایید نشده باشد 

اطلاعات نو اوری و تکنولوژی 

  ها  Supplierجدید رقیبان 

خارجی -اطلاعات داخلی

  بحرانی در کسب وکار

شرایط تحویل کالا -قیمت رقیب(

  )تسهیلات فروش رقیب -رقیب

اطلاعات سفارشات سالهای 

  گذشته

-اطلاعات مشتریان جاری

  نرخ ارز به روز-سفارشات جاری

Support Key operational 
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فايل سفارشات محتوای پروسه 
               سفارش به صورت 

-مکاتبات-کتوب شامل پروفرمام
 اسناد حمل -اعتباراسنادی

  

  

  

  

  محیطهای اطلاعات

  

  

  

  اطلاعات مدیران فروش از کسب                               وضعیت      

  وکار                                  بازار     

  بانک اطلاعات                                                                   وضعیت     

  ر مدیر فروشه        داده های و اطلاعات                                                رقبا     

  مفید در کسب و کار                                                       

  

  پیگيرهای آن با استفاده از تکنولوژی –برنامه فروش                              

  هر سفارش با شماره ای که دو عدد اول آن مربوط به سال جاری                            

  است دسته بندی میشود                             مدیریت

کرات تلفنی با مشتریان و تامين کنندگان                                                         اطلاعات   مذا

  

  قسمتی از اطلاعات 

  تامين کنندگان–اطلاعات مشتریان        سیستم  کامپیوتر شرکت   در  اطلاعات           مدیریت شده است 

  )موثر در کسب وکار از محیط  عاتاطلا تمامی(نرخ ارز  -ضعیت بازارو                                                   
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  اطلاعات حفاظتنواحی ریسک و 

  

توضیح برای 

  حفاظت 

کی -کجا-چه کسی

  چگونه

احتمال به وقوع 

  پیوستن

تاثير بر عملکرد 

  سازمان

  نواحی ریسک

  گرفتن پشتیبان 

  آموزش به کاربران 

موثر در عملکرد 

در –تک تک افراد 

در - پروسه کاری

کوچکترین کار 

  ر استشرکت موث

در صورت عمل به 

توضیحات حفاظت 

به ندرت پیش می 

  آید

ی رتا جمع آو

–مجدد اطلاعات 

کسب و کار روزمره 

  به تعویق می افتد

ازبين رفتن 

  اطلاعات در شرکت

ایجاد امنیت شغلی 

با درنظر گرفتن 

کتورهای موثر   فا

کارمندان بخشهای 

درصورت –مختلف 

  عدم رضایت 

در صورتیکه حقوق 

افی داده و مزایای ک

تنش و -نشود

  استرسهای شرکت

تا آموزش فرد 

جایگزین کارهای 

شرکت به تعویق می 

  .افتد

  از دست دادن افراد

  

  

 DIKARمدل 

                                                                                                            IS view 

  مبهم                                

  داده    اطلاعات    دانش    عمل    نتایج

        

  

Business view  

  ذخيره سازي، انتقال و بازيابي قرار  باشد كه مورد پردازش، مي IT داده عنصر مركزي سيستم اطلاعاتي و :داده 
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  ...تامين کنندگان  -کالاها –داده مربوط به مشتریان مختلف جمع آوری .مي گيرد

زمانی که داده هـا بـه منظـور خاصـی بشـکلی منطقـــی سازمانــــدهی مـی شـوند تبـدیل بـه اطلاعـات : اطلاعات

 سریعتر به داده های مورد نیازبه منظور ایجاد پایگاه داده برای دستیابی .گردند مي

یجـاد دانش ا. دانش استنتاج کردن و شناخت الگوهای نامعمول، روندهای پنهان و استثنائات داده و اطلاع است

بینی در یک زمینه خاص بـه  ای از قابلیت اعتماد و پیش یک مدل ذهنی از الگو یا روند است که می تواند با درجه

  داده کاوی   مانند .کار گرفته شود

  .اطلاعات چه چیزی اضافه شود تا عملی شود درواقع به 

  :یشود در شرکت بدینوسیله شکل عمل م

–فعالیـت -تلفـن-در خصـوص نـامبانکهـای اطلاعـات وزارت صـنایع  -تاب اولک –از اینترنت مشتریان  داده های 

در مرحله بعد دسته بندی میشود به گروههای مختلف از تولیدهای کوچک تـا بـزرگ  –مدیر مسئول گرفته میشود 

یشــی شــرکتهای آرا( مربوطــه جمــع آوری میشــود  SUPPLIERمیــزان فعالیتشــان و هــر گــروه در زیــر مجمــوع  –

در مرحلـه مـا بـين ایـن اطلاعـات و گـرفتن  –) تولیـد کننـده ماشـين آلات تیـوب پـرکن  ر گـروه کمپـانیبهداشتی د

اعـلام بـه  –مراحـل گـرفتن سـفارش شـامل دریافـت درخواسـت  –میبایست دسترسـی افـراد بـه اطلاعـات  سفارش

Supplier  مـل کـالا در زمـان ح  -خرید نقدی یا اعتبـار اسـنادی و شـرایط خریـد یـوزانس -اخد پروفرما –مربوطه

، اینجاست که دانش و الگوی مناسب رابطه ای اتمام سفارش و دریافت سود  -ارائه اسناد حمل به مشتری-مربوطه

  .بين کسب و کار که منتج به دریافت سود میشود و سیستم اطلاعاتی بر قرار میشود

 

  نتيجه گيري

   (Strategic Information Systems)   سيستم هاي اطلاعاتي استراتژيكي

 .سيستم هايي هستند كه استراتژي هاي رقابتي يك موسسه را حمايت نموده يا به آن شكل مي دهند

  

مي توان از آنها به عنوان سيستم هايي ياد كرد كه به نحو قابل توجه اي نحوه دادو ستد موسسه را تغيير   •

  .مي دهند تا موسسه به مزيت هاي استراتژيكي دست يابد
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ستند که ميتوانند در تغيير دادن هدفها، عمليات ، توليد، خدمات سازمان دردستيابي به سيستمهايي ه •

 .مزيت رقابتي سازمان موثر باشند

• SIS ميتواند در هر سطح سازمان استفاده گردد .  

ممکن نيست در يک  SISمشکل اين است که عليرغم سودمندي ، مزيت رقابتي پيشنهاد شده توسط هر  •

 . دهي را تضمين نمايدرنج بلند مدت سود

مدل نيروهاي . دريک سازمان بايد فهميد کجا فرصتهاي استراتژک پيدا مي شود SIS  جهت بکاربستن  •

  مدل زنجيره عرضه را بکارگرفت –رقابتي 

  

  

  :به شرح زير ميباشددر اين شركت  SISدر ارتباطات 

 جهت ،كسب و كار ، اهداف    مات كجا مي رود و چرا؟ تصميكسب و كار ما به  : استراتژي كسب و كار 

  در صورت لزوم تغيير،

، تمركز مشتريتقاضا بر محور  كار، ؟ بر مبناي كسب و در شركت انجام دهيمچه لازم است :  ISاستراتژي 

  Supplierكالاهاي هر بر 

تحويل داده ميشود؟ بر اساس  ISپروسه سفارشات انجام ميشود چگونه وظايف  چگونه:  ITاستراتژي 

  عاليتها ،تمركز بر تكنولوژيف

  

  

  

  


