
 1 فرم

 واحد مأموریت بیانیۀ

 . کرد وارد یابیبازار برنامه در دیبا که است یبخش نیاول نیا

که اهداف  کردای تهیه های خلاصهباید بیانیه .روشنی بیان شودبه  واحد آندلیل وجودی که است این  مأموریت بیانیۀهدف این 

 ذیل را پوشش دهد: 

 ( نقش یا سهم واحد1

 .وجوی فرصت استواحد خدماتی سودآوری که در جست مثل

 وکارکسب تعریف( 2

فروشیم( می ما دستگاه شیردوشی اینکه گو )ماننددهید. بیش از حد جزئیکه ارائه میمزایایی کنید یا میبرآورده که نیازهایی  مثل

  (.کنیمفعالیت میما در زمینه مهندسی  اینکه گو نباشید )مانندیا خیلی کلی

 ( شایستگی بارز3

همان اندازه برای هر رقیبی مصداق که به ای بیانیه. مصداق پیدا کندواحد مورد نظر شما  برای باشد که تنها بیانیۀ کوتاهیباید 

 مطلوب نیست. ،داشته باشد

 گیری در آیندهبرای جهت ییها( شاخص4

ها تحت بهتر است این موضوع)مانند انتقال به یک بخش دیگر(. آنها توجه جدی دارید  به که اصلی هایموضوع از مختصری بیان

 :سه عنوان زیر مطرح شوند

 که انجام خواهیم دادکارهایی 

 که ممکن است انجام دهیمکارهایی 

 وقت انجام نخواهیم داد که هیچکارهایی 
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 (SBU) وکارکسب واحد استراتژیکعملکرد ای از خلاصه

دید وسیعی ارائه وکار کسبیابی واحد استراتژیک ارهای بازمجموعه فعالیتدربارۀ طراحی شده است تا  آغازین برای این این بخش

 .کند

از دلایل عملکرد خوب یا بد ارائه  یباید گزارش وکارکسب به شرح زیر، مدیران واحد استراتژیک ی از عملکرد،کمّ ایعلاوه بر خلاصه

 کنند.

 سیستم این بعدی هایبخش در که برآوردی گونههر برای حواستان باشدد. ندار باشامعنها از درآمد ثابت استفاده کنید تا مقایسه

 .کنید استفاده ۀ یکسانیپای سال مقادیر از آمده است،

 

 سال گذشته سال گذشته 2 سال گذشته 3 

    گردش مالی یا حجم

    سود ناخالص )درصد(

    حاشیۀ سود ناخالص )هزار یورو(

 ای از دلایل برای عملکرد خوب یا بدخلاصه
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 مالیبرآوردهای ای از خلاصه

 .شود وارد یابیدر برنامه بازار دیکه با است یبخش نیسوم نیا

. خلاصه کند ،خواندبراي شخصی که آن را می ریزيبرنامه سالۀسه کامل دوره طول دررا  مالی نتایج از این بخش این است که هدف

 :کرد ارائه زیر خطوط امتداد در ساده ينمودار صورت باید بهبخش را این 

 
 

 )رشد درآمد و سود(نکته 

 موجود از بازارهاي موجودوسیله محصولات ه وري ب( از بهره1

 ( از محصولات جدید در بازارهاي موجود2

 ( از محصولات موجود در بازارهاي جدید3

 یدد( از محصولات جدید در بازارهاي ج4

 

 مثال:  براي. مختصر همراه باشد یادداشتیباید با  نمودار این

هزار 100از حاشیۀ فروش هزار یورو و افزایش 900هزار یورو به 700افزایش درآمد از  ۀدهندساله نشانوکار سهکسب ۀاین برنام»

 «محقق خواهد شد.چگونه ها این افزایش دهیماستراتژیک این است که نشان  ۀهزار یورو است. هدف از این برنام400یورو به 

 وروی هزار

 درآمد

 حاشیۀ فروش

 (tبینی سال جاري )پیش
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برای سازمان(.                                            اشاره به مفاهیم ضمنی آن ، همراه با دداشته باشکه مصداق درصورتیبررسی اجمالی بازار )به همراه نقشه بازار، 

 .(، بازار شما و نحوۀ کار آن1مرحله  آمده است؛ 3فصلچگونگی تکمیل این بخش در  توضیحات بیشتر دربارۀ)

 کردن بازار(بندیبخش 3، مرحله3به فصل  اه کنیدنگ)کرد در اینجا توصیف را هم های اصلی بخش بتوان اگر خوب است

 تعریف بازار 

 نقاط به همراه  است، نهایی ۀکنندمصرف سمت به کنندهمینأت از درآمد یا حجم هایجریان دهندهنشان که بازار ۀنقش

 گیری تصمیممهم 

  شدهبرجستهنکات 

 دهید ارائه آینده بازار ای ازنقشه دارد،که مصداق درصورتی 

 باشد دارد شرکت مفاهیمی که برای یا گیرینتیجهیا  یادداشت شامل 

 باشد کلیدی هایبخش شامل گیری،تصمیم مهم نقاط در 
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 ارائه شده است. 149تا  143صفحات  4در هر بخش بازار در فصل SWOTجزئیات دستورالعمل تکمیل آنالیزهای 

 .ارائه دهید SWOT هم از آنالیزهای ایمیله نمودارهای مانند، تصویری یهاینمایش

 .کنید برجسته ،به آنها رسیدگی کرد باید که را اصلی هایموضوع یا گیرینتیجه

 (SWOT)تحلیل  ریزی استراتژیکبرنامهتمرین 

 (کردتکمیل مدنظر  بازار هایبخشت یا محصولا یک ازباید برای هر را )نکته: این فرم

 ( شرح واحد تجاری استراتژیک1

 .                                                    کنید توصیف ،شودمی انجام آن برای SWOT که را بازاریدر اینجا، 

                                                  

 

 تیموفق یاتیح عوامل( 2

 ؟ندکدام ،دهند انجام درستآن را  دیبا تیموفق یبرا رقبا از کیهر که یاصل کار چند ،یمشتر نظر از

1 

2 

3 

4 

5 

 

  یدهوزن( 3

 .دینمره بده 100 از  ؟دارند تیاهم چقدر هاCSFکدام از  هر

 

 

 

 

  100 :مجموع

 

 ضعف ای قوت نقاط زیآنال( 4

 .دیکن ضرب وزن در را نمره سپس. دیده ازیامت 10 از تانیخود و رقبا به هاCSFاز  کیهر یبرا

 مقایسه
CSF 

 4رقیب  3رقیب  2رقیب  1رقیب  شما

1      

2      

3      

4      

5      

 



      وزن( × )امتیاز مجموع

 
 دهایتهد ای هافرصت( 5

 ؟ندمکدا ،داشت خواهند و داشته ریتأث شما کار و کسب بر که شما میمستق کنترل از خارج یاصل موضوع چند

 تهدیدها  هافرصت 

1    

2    

3    

4    

5    

 

 کرد یدگیرس آنها به دیبا که یمهم یهاموضوع( 6

 

 

 

 

 

 

 

 یزیربرنامه یزمان ۀدور یبرا اصلی یهافرضشیپ( 7

1  

2  

3  

4  

5  

6  

7  

 

  یدی( اهداف کل8

 

 

 

 

 

 

 

 

 یدیکل یهایاستراتژ( 9

 

 



 

 

 

 

 

 
 یمال یامدهایپ( 10
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 تمرین ،6تکمیل این بخش در فصل  )راهنمای کرد لیبازار مدنظر تکم یهابخش ایاز محصولات  کی هر یبرا دیبارا فرم  نیانکته: 

 ارائه شده است(. 6.7و  6.6

 

محصول یا  رقیب اصلی

 بازارها

گیری جهت

وکار و کسب

اهداف و 

های استراتژی

 فعلی 

 رقابتی جایگاه نقاط ضعف نقاط قوت
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 SWOT آنالیزهای پورتفولیوی ۀخلاص

ارائه  «گام برای ساخت پوتفولیوبهرویکرد گام؛ A جزئیات» ، قسمت5 در فصل این بخش دستورالعمل دقیق برای چگونگی تکمیل

 شده است.

 
 صورت تصویری نشان دهید:عوامل زیر را به

 آینده سال پنج تا سه طی هابخشاین  جذابیت 

 بخش هر در شما سازمان کنونی رقابتی موقعیت 

 آینده سال پنج تا سه طی بخش هر ۀشد ریزیبرنامه رقابتی موقعیت 

 

 وکارکسب قوت نقاط

زار
 با

ت
ابی

جذ
 

 کم

کم
 

اد
زی

 

 زیاد
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 هافرضپیش

آنها را در نظر  نباید ،محقق کرد هافرضپیش به توجه بدون را برنامه بتوان اگر کم باشد.باید ها فرضتعداد پیشبه طور کلی، 

 .گرفت
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 سال آیندهپنج تا سه برای  ی بازاریابیهاو استراتژیاهداف 

  کههمانطور بخش  هر برای( ، اگر مصداق داردسودآوری ،حجم، ارزش، سهم بازاراز نظر )را سه تا پنج سال آینده اهداف 

 .وارد کنید ،دهدمی نشان DPM روی دایره هر ۀشدریزیبرنامه موقعیت

 استراتژی( 4همان هاP) وارد کنید. هر هدف یهابه همراه هزینه را 

 

 بازاریابیهای اهداف و استراتژیخلاصۀ 

 اصلیهای بخش

 .)لیست( بازار

های بخش بقیۀ

طور بهبازار را 

خلاصه با عنوان 

 «سایر»

 بنویسید.

 (t0سال جاری ) (t–1سال گذشته )
ریزی دورۀ برنامه

(t+3) 

های استراتژی

اصلی بازاریابی 

 )شرح دهید(

های هزینۀ استراتژی

 بازاریابی

 

حجم یا مقدار ارزش 

ناخالص، درصد سهم 

ناخالص، درصد 

حاشیۀ سود ناخالص 

 بازار

حجم یا مقدار ارزش 

ناخالص، درصد سهم 

ناخالص، درصد 

حاشیۀ سود ناخالص 

 بازار

حجم یا مقدار 

ارزش ناخالص، 

درصد سهم 

ناخالص، درصد 

سود حاشیۀ 

 ناخالص بازار
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 های بازاریابیاهداف و استراتژیخلاصۀ 

گروه محصولات 

 اصلی.

بقیۀ محصولات را 

طور خلاصه با به

« سایر»عنوان 

 بنویسید

 (t0سال جاری ) (t–1سال گذشته )
ریزی دورۀ برنامه

(t+3) 

های استراتژی

اصلی بازاریابی 

 )شرح دهید(

هزینۀ 

های استراتژی

 بازاریابی

 

حجم یا مقدار 

ارزش ناخالص، 

درصد سهم 

ناخالص، درصد 

حاشیۀ سود 

 ناخالص بازار

حجم یا مقدار 

ارزش ناخالص، 

درصد سهم 

ناخالص، درصد 

حاشیۀ سود 

 ناخالص بازار

حجم یا مقدار 

ارزش ناخالص، 

درصد سهم 

ناخالص، درصد 

حاشیۀ سود 

 ناخالص بازار
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 های بازاریابیاهداف و استراتژیخلاصۀ )عددی و متنی( 
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 سال آیندهپنج تا سه برای بودجۀ تلفیقی 

 ،آمده است ترکه پیش مالی ۀخلاص با باید و سال آینده خواهد بودپنج تا سه درآمد، هزینه و سود برای  کلتلفیقی از این بودجه 

 .باشد داشته مطابقت

 

 سالهسهمالی برآوردهای 

تان تعیین کرده سازمانای که های استاندارد درآمدی و هزینههمۀ سرفصل به ازایباید  ریزیبرنامهدورۀ مالی برای کل  برآوردهای)

 .(ارائه شود ،است

 



 

 ساله(بازاریابی )یکبرنامۀ مستندات 
 1 رمف

 اهداف کلی

 یا بخش یا بازار یا محصول

 مشتری یا درخواست

 یادداشت ناخالص ۀ سودحاشی ارزش مقدار

(t–1) (t0) (t+1) (t–1) (t0) (t+1) (t–1) (t0) (t+1)  
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 های کلیاستراتژی

 هاهزینه هااستراتژی 

1    

2    

3    

4    

5    

6    

7    

8    

9    

10    

 نظرات
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 هزینه، بندیزمان، هامسئولیت، اقدامات، هااستراتژی، اهداف فرعی

 یا بخش یا بازار یا محصول

 مشتری یا درخواست
 هزینه زمان بندی مسئولیت اقدام هااستراتژی هدف

       

  مجموع     
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 t–1 t0 t+1 هانظر 

     استهلاک

     حقوق و دستمزد

 پست و تلفن و

 افزارنوشت
    

     ایقانونی و حرفه

     آموزش

     پردازش داده

     تبلیغات

     پیشبرد فروش

     سفر و تفریح

     هانمایشگاه

     چاپ

     هاجلسات و کنفرانس

     تحقیقات بازار

     های داخلیهزینه

     (نام ببرید)سایر 

     جمع
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 نامطلوب ارزیابی ریسک برای قالب پیشنهادی

 فرضپیش اساس فرض اصلیپیش

ای باید واقعهچه 

اتفاق بیفتد تا 

این استراتژی را 

 غیرجذاب کند؟

دادن ریسک رخ

 آن واقعه

پیامد درصورت 

دادن آن رخ

 واقعه

 برانگیزندۀ نقطه

 اقدام

اقدام احتمالی 

 واقعی یشنهادی
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 (t–1) ( t0 ) (t+1) 

    درآمد خالص

    حاشیۀ سود ناخالص

    تعدیلات

    های بازاریابیهزینه

    های اداریهزینه

    بهره

    یعملیات نتایج

    هابهرهو مالی  هایهزینه سایر

    های مالینتایج بعد از هزینه

    خالص نتایج
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 کلیدی هایفعالیت ریزبرنامه

 دسامبر نوامبر اکتبر سپتامبر اوت هیژوئ ژوئن مه مارس لیآور هیفور هیژانو تیفعال و خیتار

 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

                                                 

                                                 

                                                 

                                                 

                                                 

                                                 

                                                 

                                                 

                                                 

                                                 

                                                 

                                                 

                                                 

                                                 

                                                 

                                                 

                                                 

                                                 

 

 


