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 چشم
 انداز 

 ...از قبیل سند،بیانیه،تصویر،شعارو)*( 

تمرکز شایستگی های کلیدی بر خواسته های اساسی مبتنی : استراتژی)***( 
 بر بایستگی های اصولی

 بیان آینده واقع گرا،تحقق پذیر و جذاب برای سازمان:(vision)چشم انداز )**( 

چشم انددازی کده تمدامی عی گاقگدان     (: Joint vision)مشترک  چشم انداز
 کلیدی سازمان  برروی آن وفاق داشته باشند

 وضع موجود
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 تعيين ماموريت

 بررسي عوامل 

 داخلي

 بررسي عوامل

 خارجي

 محاسبه و ارزيابي

 عملكرد

 تخصيص 

 منا بع

 تعيين هدف 

 هاي سالانه و 

 سيايت ها

 تدوين ارزيابي 

 و انتخاب

 استراتژي ها 

 تعيين هدف 

 هاي بلند مدت

 بازخور

 تدوين استراتژي اجراي استراتژي ها ارزيابي استراتژي

 الگوی جامع مديريت استراتژيک

كليات برنامه استراتژيك :بخش اول    

 دکتر عباداله بانشی



 يك تعريف ساده

ها، روشها، سياستها،  استراتژي، مجموعه اقدامات، برنامه

ها و رويكردهاي سازمان جهت رسيدن به  ها، كوشش تلاش

 .باشد وضع مطلوب مي

 كليات برنامه استراتژيك :بخش اول  

 دکتر عباداله بانشی



 

 هنر و علم تدوين ، اجرا و ارزيابي تصميمات متنوع و پيچيده ، كه سازمان   

 را قادر مي سازد به اهداف بلند مدت خود دست يافته و بقاء خود را محيط 

 دائما در حال تغيير حفظ كند

 مديريت استراتژيك ، علم هماهنگي و انطباق با محيط دائما در حال تغيير  

 امروزي است

 

 يك تعريف ساده از مديريت استراتژيك

 دکتر عباداله بانشی



 

 عملي بودن

 قابل توجيه و دفاع بودن

 واقعي بودن

 دقيق بودن

 اصيل بودن

 مشاركتي تهيه شود

 ويژگيهاي بهينه يك استراتژي

 دکتر عباداله بانشی



 استراتژي سطح سازمان 

3كسب و كار  1كسب و كار 2كسب و كار 

 استراتژي هاي

/توليد  

 عمليات

 استراتژي هاي  

/ مالي  

 حسابداري

 

 استراتژي هاي

 بازاريابي

 استراتژي هاي 

 روابط انساني

 سطح سازمان

 سطح 
 كسب و كار

 سطح 
 واحدي
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 سازمان استراتژي محور

 دکتر عباداله بانشی



 سازمانهاي استراتژي محور

 تفاوت روش ارزيابي متوازن در پياده سازي استراتژي استفاده از منابع انساني در

 جهت پياده سازي استراتژي است 

 ایجاد سازمان استراتژی محور

استراتژي 

 .آنها استراتژي را دستوركار اصلي سازمان قرار داده اند

تمركز 

 .آنها تمركز ويژه اي را بر روي استراتژي ايجاد كردند

سازمان 

آنها كاركنان خود را براي انجام فعاليت ها بصورت كاملاً متفاوت كه توسط استراتژي ها 

 .راهنماي مي شوند، بسيج مي كنند
 دکتر عباداله بانشی
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3 
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 ترجمه استراتژي به 5

 اصطلاحات عملياتي

 تبديل استراتژي به

 يك فرآيند مستمر

بسيج سازمان توسط 
رهبري ارشد به 

 جاد تحوليمنظور ا

همسو كردن تمامي 
 سازمان با استراتژي 

 تبديل استراتژي به وظيفه

 و كار همه كاركنان 

 اصول سازمان هاي استراتژي محور 

 دکتر عباداله بانشی



 :هدف

  هايت با استراتژيريند مديپيوند و اتصال فرآ

 
 :مشكل

 ف نمود ؟يرا توص يچگونه ميتوان استراتژ

   ،دکنيتوصيف نمي توانيد آنچه را که 

  !! نمائيدمديريت  يدنميتوان

ترجملله اسللتراتژي بلله  : اصللل اول 
 اصطلاحات عملياتي

 

 : ياستراتژايجاد و توسعه نقشه   2-1

 سنجه هاي ارزيابي متوازن  2-2

 اصول سازمان استراتژي محور

 دکتر عباداله بانشی



 ارزش بلندمدت سهامدارن

افزايش كاربري 
 دارايي ها

بهبود ساختار  
 هزينه ها

تقويت ارزش 
 مشتري

گسترش 
فرصت هاي 

 درآمدي

 استراتژي بهره وري

 شراكت خدمت كاركرد انتخاب دسترسي كيفيت قيمت

 ارزش قابل ارايه به مشتري/طرح ارزش مشتري 

 نام تجاري

 تصوير بيروني روابط با مشتريان خدمت/ويژگي هاي محصول

فرآيندهاي كه خدمت يا 
 محصول را ارايه مي كنند

 فرآيندهاي مديريت عمليات

فرآيندهاي كه ارزش 
 مشتري را تقويت مي كنند

فرآيندهاي مديريت 
 مشتري

فرآيندهايي كه خدمات و 
محصولات جديد خلق 

 مي كنند

 فرآيندهاي نوآوري

فرآيندهاي كه جامعه و 
محيط زيست را بهبود  

 مي دهند

فرآيندهاي قانوني و 
 اجتماعي

 ايجاد آمادگي ايجاد هماهنگي

برنامه تغيير  مشاغل استراتژيك
 سازماني

طرح هاي فن آوري 
 اطلاعات استراتژيك

 استراتژي رشد درآمد

 نقشه استراتژي
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 + + سرمايه هاي سازماني سرمايه هاي اطلاعاتي سرمايه هاي انساني

 مهارت ها•
 آموزش •
 دانش•

 سيستم ها•
 پايگاه  داده ها•
 شبكه ها•

 فرهنگ•
 رهبري•

 همسويي•
 كار تيمي•
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كارت امتياازي متاوازن   
را جهااات  يچاااارچوب

و  يف اسااتراتژيتوصاا
جاد يآن ا يت اجرايريمد

 . كنديم

كارت امتيازي متوازن 
را جهاات  يچااارچوب

ناد  يهمسو نمودن فرا
اداره سازمان در سطح 

ت يجاد شافاف يكلان و ا
 . كنديجاد ميشتر ايب

 كاركنان

 سهامداران

 هيئت مديره

 مدير عامل

 شركت

 گروه

 بخش ها

SBU SBU SBU SBU SBU 

همسللو کللردن تمللامي  : اصللل دو  
 سازمان با استراتژي

 ف  نقش شرکتيتعر  3-1

کسب  يهمسو نمودن شرکت با واحدها  3-2
  (SBU)و کار 

کسب و کلار بلا    يهمسو نمودن واحدها  3-3
 واحدهاي پشتيباني

کسب و کلار بلا    يهمسو نمودن واحدها  3-4
  يبرون سازمان يشرکا

 رهيئت مديه يهمسو نمودن اعضا  3-5

  همسو كردن تمامي سازمان با استراتژي-2

 دکتر عباداله بانشی



 نقش شركت

مورد  يارزشها
نظر در سطح 

 تابعه يسازمانها

 يازيآبشارگونه كارت امت يجاري ساز

 يارزشها
مورد نظر 

 انيمشتر

 .دي نمايت ها را در سراسر سازمان همسو ميمتوازن، اولو يازيكارت امت

 ايجاد هم افزايي از طريق جاري سازي آبشارگونه

نقشه استراتژي 
 شركتي

نقشه هاي  
استراتژي  
واحدهاي  
 كسب و كار

نقشه هاي 
استراتژي 
واحدهاي 
 پشتيباني

 دکتر عباداله بانشی



ند ارتباطي بالا يفرآ
ن، جهت به ييبه پا

اشتراک گذاردن 
و همسو  ياستراتژ

 نمودن كاركنان

ن به ييند پايفرآ
نه يبالا، براي نهاد
 يكردن و اجرا

 ياستراتژ

 شركت

 واحدهاي كسب و كار

 محور يكاركنان استراتژ

از  يبراي انتقال استراتژ يمنابع انسان يندهايفرا
 .مي باشند ين، ضرورييبالا به پا

تبديل استراتژي به وظيفه : اصل سو  
 و کار همه کارکنان

 

 کي هاي استراتژيجاد آگاهيا  4-1

 همسو نمودن اهداف فردي کارکنان  4-2

 همسو نمودن سيستم انگيزشي کارکنان  4-3

  هايستگيهمسو نمودن توسعه شا  4-4

آموزش 

همسوسازي اهداف كاركنان 

همسونمودن پرداخت ها 

تبديل استراتژي به وظيفه و كار همه كاركنان -3  

 دکتر عباداله بانشی



تبديل استراتژي به يک : اصل چهار  
 فرآيند مستمر  

 

 BSC يستم گزارش دهيبرقراري س  5-1

 ياستراتژ يجلسات بازنگر يبرگزار  5-2

 ي، بودجه بنديزيكپارچه سازي برنامه ري  5-3
 يو استراتژ

ارتباط ميان برنامه ريزي منلاب   برقراري   5-4
 و فناوري اطلاعات با استراتژي يانسان

ند بلا  يت فرآيريبرقراري ارتباط ميان مد  5-5
 ياستراتژ

 يبرقراري ارتباط ميان به اشتراک گذار  5-6
 يدانش و استراتژ

 کيت استراتژيريايجاد دفتر مد  5-7

 بهبود مستمر

 يزيبرنامه ر
 كپارچهي

و  يبازنگر
 يريادگي

و  يگزارش ده
 ليتحل

 ييهمسو
 يسازمان

 ييهمسو
 يه هايسرما

 يانسان

 ياستراتژ
 

 يرهبر

تبديل استراتژي به يك فرآيند مستمر -4  

 دکتر عباداله بانشی



  ها استياستراتژ ين و اجرايسازمان مسئول نظارت بر تدو ييم اجرايت

 يازيل ک برنامله کلارت امت  يت يشرط موفق
ن برنامه، يم اين است که درک کنيمتوازن ا

 ....ست بلكه ين يک پروژه شاخص گذاري

 !!!ند تحول است يک فرآي

بسلي  سلازمان توسل     : اصل پلنجم  
 جاد تحوليرهبري ارشد به منظور ا

 تعهد و پايبندي رهبران ارشد  1-1

 ان کاملاً شفاف موضوعات تحول  يب  1-2

 يم رهبريدخالت کامل ت  1-3

  هايشفاف نمودن چشم انداز و استراتژ  1-4

 تيرين مدينو يدرک روشها  1-5

 ر پروژهين مدييتع  1-6
ن  يتدو
 ها و ياستراتژ

ان گذاردن  يدر م
 نفعانيآن با ذ

نظارت بر  
 ياجرا
 ها ياستراتژ

CIO 

SMO 

CFO 

CEO 

MKTG 

OPS 

R&D 

HRO 

 تيم اجرايي

مشترک  يبا نگرش
  ينسبت به استراتژ

 ردي گيشكل م

 جاد تحوليبسي  سازمان توس  رهبري ارشد به منظور ا -5

 دکتر عباداله بانشی



 :بخش دوم 

 BSCمعرفي مدل 

 دکتر عباداله بانشی



 BSCكارت امتيازي متوازن 

  كاپلان و نورتون در تحقيقات خود دريافتند
كه شركت هاي موفق براي ارزيابي عملكرد 
خود فقط به سنجه هاي مالي متكي نيستند،  

بلكه عملكرد خود را از چهار زاويه ديد يا  
 :منظر مختلف مورد ارزيابي قرار مي دهند

 مالي•

 مشتريان بيروني•

 فرآيندهاي داخلي •

 رشد و يادگيري•
 دکتر عباداله بانشی



 توجه شرکتها به گدم توانائی شاخصهای مالی در ارزیابی گملكرد صحیح سازمان 
ارزش آفريني مدیریت دارائیهای مشهود                             مدیریت دارائیهای نامشهود 

BSC شاخص هاي مالي شاخص هاي غير مالي 

 دکتر عباداله بانشی



BSC 

 تدوین استراتژي
 مدیریت و كنترل 

 استراتژي

 دکتر عباداله بانشی



 (BSC)كارت امتيازي متوازن 

روشللي  (BSC)کللارت امتيللازي متللوازن 
است که در آن استراتژي هاي سازمان به 
مجموعه اي از شاخص ها يلا سلنجه هلاي    
عملكردي قابل اندازه گيري تبديل شلده و  
از طريللا اجللراي آن، سيسللتمي بللراي  
سللنجش تحقللا اسللتراتژي و مللديريت 

 .استراتژيک ايجاد مي شود

ترجمله   است که به سلازمانها بلراي  چارچوبي  کارت امتيازي متوازن
و رفتلار سلازمان   عملكلرد   که محرکاستراتژي ها به اهداف عملياتي 

 .   هستند، کمک مي کند

 دکتر عباداله بانشی



 بهترین تعریف، تعریفی است که بر روی جلد کتاب کاپلان و نورتون
 .آورده شده است

 
      Translating Strategy Into Action 

 ترجمه ی استراتژی به عمل       
 

 تعريف كارت امتيازي 

 دکتر عباداله بانشی



 کارت امتيازی متوازن چهارچوبی است برای تشریح فعاليت های سازمان از چهار جنبه
 :مختلف  (Perspective) یا منظر 

  (Financial Perspective)منظر مالی( 1    
  (Customer Perspective)منظر مشتری( 2    
  (Internal Process Perspective)منظر فرایندهای داخلی( 3    
  (Learning & Growth Perspective)منظر یادگيری و رشد( 4    

خود را    (Objective)اهداف ,شرکت های موفق در هر یك از این چهار منظر         
تعيين و برای ارزیابی توفيق در هر یك از این اهداف در هر منظر معيارهائی 

(Measures)  انتخاب کرده، اهداف کمی(Targets)   هر یك از این معيارها را
سپس اقدامات و ابتكارات اجرائی . برای دوره های ارزیابی مورد نظر تعيين می کنند

(Initiatives) جهت تحقق این اهداف را برنامه ریزی و به مورد اجرا می گذارند. 
 

 : بنابراين
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 ماموريت 
 چرا هستيم؟

 ارزشها
 چه چيزي براي ما مهم است؟

 چشم انداز
 مي خواهيم چه باشيم ؟

 استراتژي
 برنامه ما چيست ؟

 دستاوردهاي استراتژيک

 کارکنان با انگيزه و آماده فرآيندهاي کارا و اثربخش مشتريان مشعوف سهامداران راضي

 وجود شكاف بين استراتژي و عمل

 دکتر عباداله بانشی



BSC پلي براي پر كردن شكاف بين استراتژي و عمل 

 ماموريت 
 چرا هستيم؟

 ارزشها
 چه چيزي براي ما مهم است؟

 چشم انداز
 مي خواهيم چه باشيم ؟

 استراتژي
 برنامه ما چيست ؟

 نقشه استراتژي
 ترجمه استراتژي به اصطلاحات عملياتي

 (BSC)کارت امتيازي متوازن 
 سنجه ها و نقاط تمرکز

 دستاوردهاي استراتژيک

 کارکنان با انگيزه و آماده فرآيندهاي کارا و اثربخش مشتريان مشعوف سهامداران راضي

 (ابتكارات)اهداف و اقدامات 
 چه بايد بكنيم ؟

 اهداف شخصي 
 چه بايد بكنيم ؟

 دکتر عباداله بانشی



 توانايي اجراي استراتژي•

 

 استراتژي خوب يا اجراي خوب استراتژي ؟•

 

چرا سازمانها در اجراي استراتژي هاي خوب •

 فرموله شده خود با مشكل مواجه اند ؟

 دکتر عباداله بانشی



 درعصرصنعتي

 ارزش آفريني سازمانها عمدتا از طريق 
 بکارگيری سخت افزارهای توليد بود

 عصر اطلاعات و اقتصاد مبتني بر دانش

ارزش آفريني سازمانها عمدتا ازطريق 
 بکارگيری 

 مغز افزار و داراييهای نامشهود است.
 دکتر عباداله بانشی



38% 62% 85% 

15% 

62% 

1982 1992 2002 

1. Brookings Institute 

2. Baruch Lev  analysis of S&P500 companies 

داراييهاي  
 نامشهود

داراييهاي  
 مشهود

 سهم داراييهاي نامشهود در ارزش بازارشرکتها

پايگاههاي   رواب  بامشتريان ،محصولات وخدمات بدي  ، کيفيت بالا، فرايندعملياتي پاسخگو ، تكنولوژي و
انگيزه کارکنان نمونه هاي داراييهاي نامشهودند اطلاعاتي و توانمندي ،مهارت و  

62% 

38% 

ش بازار
 ارز
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 نگاه رويكردهاي سنتي به ارزيابي عملكرد سازمان

  رويكردهاي سنتي در اندازه گيري و ارزيابي عملكرد سازمان، اغلب بر مبناي

 .استوار هستند ماليشاخص هاي 

 نسبت به فرآيندهاي ارزيابي و رشد   مدت كوتاهرويكردهاي سنتي اغلب ديد

 .دارند

 تاكيد دارندسازمان  ملموس داراييهايرويكردهاي سنتي، بيشتر بر. 

 كه مي تواند متضمن رشد سازمان   مالي غيررويكردهاي سنتي، بر جنبه هاي

 .باشد ، توجهي ندارد مدت دراز و آيندهدر 

 ايجاد سازمان استراتژي محور

 دکتر عباداله بانشی



 نگاه رويكردهاي سنتي به ارزيابي عملكرد سازمان

 

 

 

 مالي

 بلند  و نگرش  كوتاه مدت، بين ديد  ايجاد توازنرويكردهاي سنتي قادر به
 .نبود مدت

 ايجاد سازمان استراتژي محور

 دکتر عباداله بانشی



 نگاه رويكردهاي سنتي به ارزيابي عملكرد سازمان

 رويكرد در سازمان عملكرد ارزيابي چهارگانه وجوه بين توازن برقراري عدم ديگر عبارت به•

 .است مشاهده قابل زير شكل در سنتي

 مالي

بازار و 
 مشتري

فرآيندهاي 
 داخلي

 رشد و يادگيري و نوآوري

فضاي 
نا 

 متوازن

 ايجاد سازمان استراتژي محور

 دکتر عباداله بانشی



BSC به عنوان يك سيستم ارزيابي عملكرد ، 

BSC بين عوامل تاثيرگذار بر عملكرد سازمان توازن برقرار مي كند ،. 

بازار و  
 مشتري

فرآيندهاي  
 داخلي

رشد و  
 يادگيري

$ 

 ايجاد سازمان استراتژي محور

 دکتر عباداله بانشی



BSC به عنوان يك سيستم ارزيابي عملكرد ، 

 درBSC  ملاك هاي بيروني، ملاك هاي سنجش نشان دهنده توازن بين  (

براي فرآيندهاي كليدي ، )  ملاكهاي درونيو ( براي مشتريان و سهامداران

 .هستند( نوآوري ، يادگيري و رشد

 درBSC  نتايج بدست آمده از تلاشهاي  _خروجي، بين سنجش شاخص هاي

را جهت مي دهند، توازن برقرار مي   عملكرد آيندهو شاخص هايي كه  _گذشته

 .شود

 درBSC  مربوط به عملكرد سازمان  ( قضاوتي)  كمي و كيفي، بين معيارهاي

 .، توازن ايجاد مي شود

 ايجاد سازمان استراتژي محور

 دکتر عباداله بانشی



BSC بين عوامل تاثير گذار بر عملكرد سازمان ، توازن برقرار مي كند ،. 

فضاي 
 متوازن

$ 

فرآيندهاي 
 داخلي

بازار و 
 مشتري

 رشد و يادگيري و نوآوري

 ايجاد سازمان استراتژي محور

 درBSC   تاكيد بر آن است كه ابعاد مالي و غيرمالي در يك سيستم اطلاعاتي
 دکتر عباداله بانشی .و در تمام سطوح سازمان جريان دارد



 توازن در كارت امتيازي

توازن بين معيارهای مالی و غير مالی 
توازن بين ذینفعان داخلی و خارجی سازمان 
توازن بين اهداف کوتاه مدت و بلند مدت 
توازن بين شاخص های هادی و تابع عملكرد 

توازن بين عوامل داخلی و خارجی 

 دکتر عباداله بانشی



 جنبه مالي

 جنبه مشتري

 جنبه فرآيندهاي داخلي

 كسب و كار 

 جنبه يادگيري و رشد

 BSCمعرفي مدل  :بخش دوم 

 روابط علت و معلولی

 دکتر عباداله بانشی



 منظر مالي

 

 منظر مشتري

 

 منظر فرآيندهاي داخلي

 

 منظر رشد و يادگيري

 

 رابطه علت ومعلولي  

 افزایش درآمد، افزایش سود 

 و بهبود نتایج مالی

 ایجاد ارزش برای مشتریان با ارائه محصولات و

 خدمات موردنظر با قيمت مناسب 

 بهبود در فرآیندهای عملياتی به منظور ارتقاء کيفيت

 و ایجاد تمایز در محصولات و خدمات 

 ایجاد فضای مناسب برای نوآوری و خلاقيت

 دکتر عباداله بانشی



يرتهاتوسعه مها   

 استراتژيک
  دسترسي به اطلاعات

 استراتژيک
  همسويي اهداف

 کارکنان

 افزايش قابليت کارکنان

 توسعه محصولات
 جديد

 بهبود محصولات
 فعلي

 فهم بهترازنيازهاي
 مشتريان

 افزايش اطمينان واعتمادمشتريان به
وتوصيه ها/خدمات/محصولات  

 افزايش درآمد

 افزايش سودآوري
 مالي منظر

 يادگيري منظر

 فرآيندها منظر

 مشتري منظر

 رابطه

  علت و معلولي

   در ارزيابي متوازن

 دکتر عباداله بانشی



بازده داراييها  
 درسال30%

 ميلياردتاپايان سال100

 

 بازده داراييها
 

 حجم ريالي درآمد

 
 برنامه ارتباط بامشتريان

 %30بهبود شاخص 
 

کاهش شکايات مشتريان 
50% 

 شاخص سرعت خدمات
 

 کاهش شکايات مشتريان

مهندسي مجدد  
 فرايندها

 

کاهش زمان ارائه خدمت 
20% 
 

بهبودشاخصهای کيفيت  
30% 

 کاهش زمان ارائه خدمت
 
 

 بهبودشاخصهای  کيفيت

 سيستم پاداش عملکرد
 

 برنامه اموزش کارکنان

بهبودشاخص رضايت کارکنان 
20% 
 

بهبودشاخص مهارت کارکنان 
30% 

بهبودشاخص رضايت 
 کارکنان

 
 بهبودشاخص مهارت کارکنان

 کارکنان راضي وماهر

 خدمات
 کيفي

 خدمات
 سريع

 افزايش
 کيفيت

 کاهش 
 زمان ارائه خدمت

 سودآوری

  افزايش
 درآمد

ی
مال

 
ی

تر
مش

 
ها

ند
راي

 ف
ی

ير
دگ

 يا
 ابتکارات وبرنامه ها اهداف کمی سنجه ها اهداف

 دکتر عباداله بانشی



 نمونه كارت امتيازي 

 منظر اهداف شاخص مقادیر هدف مقادیر واقعی

 %11 -محصول الف
 %33 -محصول ب
 %56 -محصول ج

 %10 -محصول الف
 %  40 -محصول ب

 %  50 –محصول ج 

توسعه ترکيب  ترکيب درآمد
 درآمد

 مالی

افزایش رضایت   وفاداری مشتری 95% 80%
 مشتری

 مشتری

12 %- 2005 15 %- 2005 

50 %- 2006 

60 %- 2007 

درصد درآمد از 
 محصولات جدید

توسعه محصولات 
 جدید

 داخلی

پرسنل اموزش  90% 85%
 دیده

توسعه مهارت های 
 استراتژیك

 رشد و یادگيری

 دکتر عباداله بانشی



 چه چيزي را جستجو مي كنيم؟ BSCدر هركدام از جنبه هاي مدل 

برای موفقیت مالی چه کارهایی را باید انجام دهیم و   :جنبه مالي  
 چگونه با صاحبان سهام برخورد و ارتباط داشته باشیم؟

مشتریان در مورد ما چه فكر می کنند و ما برای  :جنبه مشتري  
 رسیدن به چشم انداز سازمان چگونه باید در مقابل آنها ظاهر شویم؟

برای جلب رضایت مشتریان ، کدام  :جنبه فرآيندهاي داخلي  
 فرآیندها باید بهبود یابند؟ 

به منظور رسیدن به چشم انداز سازمان،  :جنبه يادگيري و رشد  
 چگونه توانایی های خود را در راستای بهبود و تغییر تقویت کنیم؟ 

 دکتر عباداله بانشی



براي كسب  جنبه مالي
موفقيت  

مالي بايد در 
نظر 

سهامدارانما
ن چگونه 

ظاهر 
 شويم؟

 

اقدامات و 
 برنامه ها

اهداف 
 كمي

اهدافابتكارا شاخص ها
 ت

 

 جنبه رشد و ياد گيري

 

براي تحقق 
چشم  

اندازمان  
چگونه بايد 

قابليت 
تغيير و 
بهبود را  
ايجاد و 

 حفظ كنيم؟

 

اقدامات و 
 برنامه ها

اهداف 
 كمي

 شاخص ها

اهدافابتكارا
 ت

 

براي تحقق  جنبه مشتري
چشم  

اندازمان  
بايد در نظر 
مشتريانمان  
چگونه ظاهر 

 شويم؟

 

اقدامات و 
 برنامه ها

اهداف 
 كمي

اهدافابتكارا شاخص ها
 ت

 

 جنبه فرايند داخلي

 

براي ارضاء  
سهامداران  

و 
مشتريانمان  

در كدام  
فرايندهاي  
كسب و كار 
بايد برتري 

 يابيم؟

 

اقدا
ما

ت 
و 
برنا
مه ه

 ا

اهداف 
 كمي

اهدافابتكارا شاخص ها
 ت

 

 چشم انداز 

 و

 استراتژي

 دکتر عباداله بانشی



از اجزاء مهم نظام ارزیابی متوازن هستند. 
 
 سنجه های این منظر به ما می گویند اجرای موفقيت آميز اهدافی که در سه

منظر دیگر تعيين شده اند نهایتا به چه نتایج و دستاوردهای مالی منجر خواهد  
 شد ؟

 
 شاخص های تابع معمولا در منظر مالی خودنمائی می کنند از قبيل: 

    - (EVA)ارزش افزوده اقتصادی  - (ROCE)بازده سرمایه به کار گرفته شده       
 افزایش بهره وری یا به کارگيری دارائی ها  -رشد در آمد        

 

 منظر مالي  

 دکتر عباداله بانشی



 منظر مالي  

    سنجه های استراتژیك  اهداف استراتژیك  مضامين استراتژیك  

F بازده سرمایه بكار گرفته شده  رشد مالی مالی
1

 ROCE * 

F بكارگيری دارایی های موجود     
2

 * ردش وجوه نقدگ 

F سودآوری         
3

 * (مقایسه با رقبا)رتبه حاشيه سود خالص  

F رهبری بهای تمام شده در صنعت     
4

 * (مقایسه با رقبا)بهای تمام شده کل یك گالن  

F رشد سود آوری       
5

 * (در قياس با صنعت)نرخ رشد حجم فعاليت  

 * نسبت محصولات ممتاز      

 * درآمد و حاشيه سود محصولات غير بنزینی      

 دکتر عباداله بانشی



 سؤال زیر پاسخ می دهند 2در این منظر به: 
 چه کسانی مشتری هدف ما هستند؟( 1         
 ارزش های پيشنهادی ما برای آن ها چيست ؟( 2         

سازمان ها معمولا از ميان مضامين استراتژیك زیر مضمون مورد نظر خود را در 
 :  منظر مشتری انتخاب می کنند 

برتری عملياتی 
رهبری محصول 
صميميت با مشتری 

 منظرمشتري

 دکتر عباداله بانشی



 منظرمشتري

مشخصات یك تجربه خرید عالی: 
 دسترسی فوری به یك پمپ بنزین1.
 وجود خودپرداز در پمپ بنزین2.
 وجود محوطه سرپوشيده3.
 در دسترس بودن محول به صورت صد در صد4.
 زیبایی نمای خارجی جایگاه5.
 ایمنی و روشنایی جایگاه6.
 وجود فروشگاه رفاهی7.
 خرید سریع8.
 وجود پارکينگ وسيع در نزدیكی فروشگاه9.

 در دسترس بودن خدمات اتومبيل10.

 دکتر عباداله بانشی



 منظرمشتري

    سنجه های استراتژیك  اهداف استراتژیك  مضامين استراتژیك  

C کسب رضایت مستمر مشتری هدف  کسب رضایت مشتری مشتری
1

 * سهم در بازار انتخاب شده 

 * رتبه بندی توسط خریدار سری      

  

برد با عاملين   -رابطه برد
Cبرد با عاملين فروش -ایجاد رابطه برد    فروش

2
 * رشد سود ناخالص عامل فروش 

 * پيمایش عامل فروش      

 دکتر عباداله بانشی



 فرآیندهائی مشخص می شوند که با برتری یافتن در آن ها بتوانند به ارزش
 .آفرینی برای مشتریان و نهایتا سهامداران خود ادامه دهند

 تحقق هر یك از اهدافی که در منظر مشتری تعيين می شوند مستلزم انجام یك یا
 .چند فرآیند عملياتی به صورت کارا و اثربخش است

 گاهی برای برآورده ساختن انتظارات مشتریان و سهامداران به مجموعه کاملا
 :جدیدی از فرآیندهای عملياتی نياز است از قبيل 

 توسعه محصولات و خدمات جدید
 توليد

 خدمات پس از فروش
 مهندسی مجدد فرایندهای توليدی

 

 

 منظرفرآيندهاي داخلي

 دکتر عباداله بانشی



 منظرفرآيندهاي داخلي

 دکتر عباداله بانشی



 منظرفرآيندهاي داخلي

    سنجه های استراتژیك  اهداف استراتژیك  مضامين استراتژیك  

Iمحصولات و خدمات بدیع     
1

 * ROIحاصل از محصولا ت جدید  

 * نرخ مقبوليت محصولات جدید   ایجاد امتياز  

I بهترین تيم عاملين فروش در کلاس خود     
2

 * نمره کيفيت عامل فروش 

 *  مغایرت استحصال   ایمن و قابل اتكاء  فرآیند

I عملكرد پالایشگاه     داخلی
3

 * توقف برنامه ریزی نشده 

 * سطح موجودیها   تامين کننده رقابتی  

Iمدیریت موجودیها       
4

 * نرخ اتمام موجودی ها 

 * بهای تمام شده در قياس با رقبا      

Iرهبر بهای تمام شده درصنعت    کيفيت  
5

 * سفارشهای کامل و بدون نقص 

Iبه هنگام و مطابق مشخصات فنی    شهروند خوب  
6

 * تعداد حوادث محيطی 

    EHS بهبود در I
7 

 *  نرخ روزهای دور از کاری

 دکتر عباداله بانشی



 منظر يادگيري و رشد

 چگونه می توان به اهداف بلند پروازانه ی تعيين شده در منظر های فرایند
 داخلی، مشتری و نهایتا سهامداران جامه ی عمل پوشاند ؟

 
 برای پر کردن شكاف بين مهارت ها و قابليت های مورد نياز کارکنان و

 سطح فعلی این مهارت ها و قابليت ها  
 
 برای پر کردن شكاف بين فناوری اطلاعاتی مورد نياز و سطح فعلی سيستم

 های اطلاعاتی سازمان 

 

 دکتر عباداله بانشی



 منظر يادگيري و رشد

 دکتر عباداله بانشی



 منظر يادگيري و رشد

    سنجه های استراتژیك  اهداف استراتژیك  مضامين استراتژیك  

L فضای مناسب برای کار  نيروی کارآماده و انگيزه مند یادگيری
1

 *  پيمایش کارکنان 

L مهارتها و قابليتهای محوری     و
2

 * (%) معيارهای ارزیابی فرعی 

Lدسترسی به اطلاعات استراتژیك       رشد
3

 *  فراهم بودن قابليتهای استراتژیك 

 *  فراهم بودن اطلاعات استراتژیك      

 دکتر عباداله بانشی



   سنجه های استراتژیک   اهداف استراتژیک مضامین استراتژیک   

 * F1 ROCEبازده سرمایه بکار گرفته شده    رشد مالی مالی

 * کردش وجوه نقد F2 بکارگیری دارایی های موجود     

 * (مقایسه با رقبا)رتبه حاشیه سود خالص  F3سودآوری       

 * (مقایسه با رقبا)بهای تمام شده کل یک گالن  F4رهبری بهای تمام شده در صنعت       

 * (در قیاس با صنعت)نرخ رشد حجم فعالیت  F5 رشد سود آوری     

  

  

 * نسبت محصولات ممتاز    

 * درآمد و حاشیه سود محصولات غیر بنزینی    

 * سهم در بازار انتخاب شده C1 کسب رضایت مستمر مشتری هدف  کسب رضایت مشتری مشتری

 * رتبه بندی توسط خریدار سری      

  

  

برد با عاملین   -رابطه برد
 * رشد سود ناخالص عامل فروش C2 برد با عاملین فروش -ایجاد رابطه برد    فروش

 * پیمایش عامل فروش    

 * حاصل از محصولا ت جدید  I1 ROIمحصولات و خدمات بدیع      فرآیند داخلی

 * نرخ مقبولیت محصولات جدید   ایجاد امتیاز  

 * نمره کیفیت عامل فروش I2 بهترین تیم عاملین فروش در کلاس خود     

 * مغایرت استحصال     ایمن و قابل اتکاء  

 * توقف برنامه ریزی نشده I3 عملکرد پالایشگاه     

 * سطح موجودیها   تامین کننده رقابتی  

 * نرخ اتمام موجودی ها I4مدیریت موجودیها       

 * بهای تمام شده در قیاس با رقبا      

 * سفارشهای کامل و بدون نقص I5رهبر بهای تمام شده درصنعت    کیفیت  

  

  

 * تعداد حوادث محیطی I6به هنگام و مطابق مشخصات فنی    شهروند خوب

  EHS بهبود در I7  نرخ روزهای دور از کاری * 

 یادگیری و رشد
نیروی کارآماده و انگیزه 

 * پیمایش کارکنان   L1 فضای مناسب برای کار    مند

 * )%(معیارهای ارزیابی فرعی  L2 مهارتها و قابلیتهای محوری     

  

  

 * فراهم بودن قابلیتهای استراتژیک  L3دسترسی به اطلاعات استراتژیک     

 * فراهم بودن اطلاعات استراتژیک     
 دکتر عباداله بانشی



Strategy map 

financial 

customr 
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Process 

 

learning 

& 

growth 

 استفاده از سرمايه گذاري خارجي براي تامين تجهيزات و فراهم آوردن

 (تامين دانش فني ) در راستاي اهداف  

 گسترش حوزه جغرافيايي فعاليت از طريق
 شناسايي و گسترش بازارهای هدف جديد

 و يافتن راهکارهای ارتقاء فعاليت در آنها 

 رقابتي نمودن قيمت از طريق
 کاهش هزينه های عملياتي

 همکاری با شرکتهای موفق 
 بين المللي و بررسي تاسيس 

 شرکتهای مشترك

 تبديل شدن به يك سازمان توليد کننده با قيمت رقابتی

 پيش بيني شرايط حاصل
 از تحولات جهاني و برنامه توسعه 

 تجارت بين المللي 

 برنامه ريزی برای
 خدمات پس از فروش

 دکتر عباداله بانشی



  تهيه کارتهای متوازن امتيازی

 دکتر عباداله بانشی



 تشريح چهار قسمت اصلی کارتهای امتيازی
اهداف استراتژيك ما چيست؟ ( Objective)  

 شاخص های مناسب برای ارزيابی تحقق اين اهداف کدام است؟
(Measure) 

 کميت مورد نظر برای هر يك از شاخص ها در دوره های ارزيابی چقدر
 (Target)باشد؟ 

چه برنامه ها و ابتكاراتی برای تحقق اهداف داريم؟(Initiative) 

 

 

 تهيه کارتهای متوازن امتيازی: بخش ششم 

 دکتر عباداله بانشی



 شاخصهاي پيشرو

پيرو/ شاخصهاي تابع  

 بوجود آورنده عملكرد آينده

 بيني داراي قابليت پيش

 تابع عملكرد گذشته

 فاقد قدرت پيش بيني

 شناسايي شاخص ها 

 تهيه کارتهای متوازن امتيازی : بخش ششم 

Leading Indicators 

  (ROCE)بازده سرمايه بكار گرفته شده 

 (EVA)ارزش افزوده اقتصادي 

 رشد درآمد و افزايش بهروري

Lagging Indicators 

 مهارت كاركنان

 مشاركت كاركنان 

 ارائه پيشنهادها و طرح هاي نو

 دکتر عباداله بانشی



 CASCADINGنگرش آبشارگونه 
 (Shared Approach)تعريف شاخص های مشترك -1

 
 به عينا را شرکت کلان اهداف و اصلي های شاخص حالت دراين
 .داد تخصيص آنها متناظر فرايندهای يا ها استراتژی از يك هر

 
 

 

 تهيه كارتهاي متوازن امتيازي: بخش ششم 

 دکتر عباداله بانشی



 رويكرد مشترك هنگامی مورد استفاده قرار می گيرد که واحدهای   
 کسب و کار از نظر مشتريان و فرايند های داخلی به هم شبيه باشند  

 دکتر عباداله بانشی



 CASCADINGنگرش آبشارگونه 

 تهيه كارتهاي متوازن امتيازي: بخش ششم 

شاخص هاي مختص 

 هر يك از واحدها

در اين حالت، 

براساس شاخص ها و 

اهداف كلان شركت، 

شاخص هاي 

عملكردي هر يك از 

استراتژي ها يا 

فرآيندهاي متناظر 

آنها تعيين و مشخص 

 .مي شود

 شاخص های مختص هر يك از واحدها-2

(Contributory Approach) 
در اين حالت، براساس شاخص ها و اهداف کلان شرکت، شاخص 
های عملکردی هر يك از استراتژی ها يا فرآيندهای متنااظر  

 .آنها تعيين و مشخص مي شود
 

 دکتر عباداله بانشی



 رويكرد فوق هنگامی مورد استفاده قرار ميگيرد که واحد های کسب
 وکاربه يكديگر وابسته اند ولی شباهتی بين آنها وجود ندارد و ممكن است

 مرتبطی داشته باشند (OVERLAPPHNG)مشتريان و فرايندهای داخلی 

 دکتر عباداله بانشی



 CASCADINGنگرش آبشارگونه 

 تهيه كارتهاي متوازن امتيازي: بخش ششم 

تدوين شاخص ها با اهداف اختصاصي، منحصر  -3
 به فرد برای هر يك از فرايندها يا استراتژی ها

( Hybrid approach ) 
دراين حالت شاخص ها يا اهداف خاص و اختصاصي برای هر يك 

 .استراتژی ها تعريف مي شود/ از واحدها
 

 دکتر عباداله بانشی



 از اين رويكرد هنگامی استفاده ميشود که واحد های کسب و کار دارای
 حداقل وابستگی به يكديگر بوده و دارای استراتژی های جداگانه ای باشند

 ضمن اينكه ممكن است آنها مشتريان وفرايندهای داخلی متفا وتی داشته باشند

 دکتر عباداله بانشی



 :از آنها بهره برد  BSCنمونه هايي از شاخص هايي که مي توان در جنبه های چهارگانه مدل  

 جنبه مالي جنبه مشتری

 سهم بازار •
 رشد تقاضای مشتری •
 مشتريان جديد به کل مشتريان •
 سفارشها به درخواستها •
 شکايات به سفارشات •
 شکايات به مشتريان •
برداشت مشتری درمورد تحويل و  •

 خدمات
برداشت مشتری درمورد طراحي    •

 خدمت/ محصول
 هزينه متوسط درخواست •

 

 درآمد •
برای هربخش،  ) حاشيه سود ناخالص  •

 (مشتری و محصول 
 سود خالص •
 مديريت نقدينگي •
 متوسط ارزش سفارشات •
 نسبت ارزش افزوده به کارکنان •
 نسبت درآمد به کارکنان •
 نسبت درآمد به کارکنان •
 جمع روزهای بدهي •
 جمع روزهای تامين اعتبارات •
 گردش موجودی •
 نرخ بازگشت سرمايه در گردش •

تهيه کارتهای متوازن امتيازی: بخش ششم   

 دکتر عباداله بانشی



 :از آنها بهره برد  BSCنمونه هايي از شاخص هايي که مي توان در جنبه های چهارگانه مدل  

 جنبه فرآيندهای داخلي جنبه يادگيری و رشد

 تعداد محصولات جديد عرضه شده •
 کل درآمد حاصل از محصولات جديد •
 هزينه های تحقيق و توسعه به درآمد •
 هزينه آموزش به درآمد •
کل روزهای آموزش کارکنان به کل   •

 کارکنان
 تعداد محصولات استراتژيك •
تعداد مطالعات و تحقيقات انجام شده بر   •

 روی رقبا

تحويل های به موقع بر اساس تامين   •
 کنندگان  

تعداد اقلام تامين شده بي کيفيت به  •
 تعداد خريد مواد

 اتلاف ها •
 نرخ ضايعات •
 غيبت ها •
 گردش کارکنان •
 تعداد حوادث به کارکنان •
 تعداد کارکنان جديد به کل کارکنان •
 نرخ تحويل های به موقع به مشتريان •
 ساعت/ نسبت خروجي به نفر •
 زمان های تنظيم •
 نرخ بهره وری از ماشين آلات •

 تهيه کارتهای متوازن امتيازی: بخش ششم 

 دکتر عباداله بانشی



 :ویژگی های یک کارت امتیازی خوب

 روابط از ای رشته پیوند با باید  امتیازی متوازن کارت .1 
 معیارکارت هر.گوید باز را شرکت ومعلولی،راهبرد گلت

 است، معلولی و گلت زنجیره از بخشی  امتیازی متوازن
 .مالی های دستاورد تا راهبرد طراحی از پیوندی

 تهيه كارتهاي متوازن امتيازي: بخش ششم 

 دکتر عباداله بانشی



  همسو ای مجموگه به راهبرد تبدیل راه از امتیازی متوازن کارت کمک به . 2
 راهبرد توان می پذیر سنجش و فهم قابل ، گملیاتی هدفهای از پیوسته و

 یک هدایت تحت کارکنان و مدیران .کرد القا کارکنان کلیه به را شرکت
 تحقق به را آنها که میگزینند بر را تصمیماتی و اقدامات امتیازی، کارت

 .سازد می رهنمون شرکت راهبرد

  

 تهيه كارتهاي متوازن امتيازي: بخش ششم 

 دکتر عباداله بانشی



 و هدفها بر زیادی تاکید باید امتیازی متوازن کارت انتفاگی، شرکتهای در . 3

  مالی غیر های معیار بر امتیازی متوازن کارت .باشد داشته مالی های معیار

 .دارد تاکید مالی گملكرد تحقق برنامه از بخشی بعنوان

 تهيه كارتهاي متوازن امتيازي: بخش ششم 

 دکتر عباداله بانشی



 معیارها،تعداد ترین حساس شناسایی با باید امتیازی متوازن کارت .4 

 ها معیار تكثیر و کثرت از پرهیز کند محدود را استفاده مورد معیارهای

  می راهبرد استقرار کلیدی و مهم های معیار به مدیریت نظر جلب باگث

 .شود

 تهيه كارتهاي متوازن امتيازي: بخش ششم 

 دکتر عباداله بانشی



 یكدیگر با گملیاتی و مالی های معیار روشنگر باید امتیازی متوازن کارت .5
 .شود

 مالی گملكرد بر تاکید که است آن نمایانگر خوب، امتیازی متوازن کارت یک
  که چرا زند لطمه مدت بلند مالی گملكرد بر است ممكن مدت کوتاه

 کاهش توسعه و تحقیق مخارج یعنی مدت دراز  گملكرد برنده پیش شاخصه
 .یابد می

 تهيه كارتهاي متوازن امتيازي: بخش ششم 

 دکتر عباداله بانشی



. 
 

 

 در كارت متوازن امتيازي علاوه بر معيار هاي عيني  . 6
 .بايد به معيار هاي ذهني نيز توجه كرد 
 :معيار هاي عيني 

 سود عملياتي حاصل از پيشگامي در مديريت هزينه
 سهم بازار  
 بازده توليد

 :معيار هاي ذهني 
 درجه خشنودي كار كنان و مشتريان

 تهيه كارتهاي متوازن امتيازي: بخش ششم 

 دکتر عباداله بانشی



ارتباط استراتژي هاي 
امور با استراتژي ها و 

 اهداف شركت

برنامه هاي 
اجرايي تعيين  

شده براي 
 استراتژي

هدف كمي تعيين  
شده براي شاخص  
 هاي اندازه گيري

شاخص هاي 
اندازه گيري  

 اجراي استراتژي 

عنوان  
 استراتژي

شماره  
 استراتژي

  (BSC)نمونه كارت متوازن امتيازي 
  

 دکتر عباداله بانشی



 بر اساس برنامه استراتژيك سازمان   XYZشركت  (BSC)نمونه كارت متوازن امتيازي 

ارتباط استراتژي 
هاي امور با 

استراتژي ها و 
 اهداف شركت

برنامه هاي  
اجرايي تعيين 

شده براي 
 استراتژي

هدف كمي تعيين 
شده براي 

شاخص هاي  
 اندازه گيري

شاخص هاي اندازه گيري اجراي 
 استراتژي 

شماره   عنوان استراتژي
استراتژ

 ي

 
 

S1-P1 

    15  %
 کاهش

 

    20% 

 

میزان کاهش هزینه های  •
 گملیاتی نسبت به دوره قبل

افزایش رضایت مشتریان   •
از قیمتهای سازمان نسبت 

 به قیمتهای رقبا

رقابتی نمودن 
قیمت از طریق 
کاهش هزینه 
 های گملیاتی

 

S1 

 

 

S2-P2 

  12% 

 افزایش  

گسترش حوزه  درصد خدمات متنوع •
جغرافیایی 

فعالیت از طریق 
شناسایی و 

گسترش بازارهای  
 هدف جدید 

 

S2 

 دکتر عباداله بانشی



 تعيين جزئيات برنامه هاي اجرايي

 دکتر عباداله بانشی



 استراتژی مرتبط شرکت

 S1 S2 S3 S4 S5 S6 S7 کد استراتژی

رد
 يف

كد برنامه هاي اجرايي 
برنامه زمانبندي  ST-1   P1مرتبط بااستراتژي

 اجرا

 مسئوليتها

تاريخ    (P1) برنامه اجرایی
 شروع

 

تاريخ  
 پايان

مسئول  
واحد  /انجام

 مجري

مسئول  
كنترل 
 وتصديق

 ملاحظات

A1 

A2 

A3 

 :  گنوان استراتژی :کد استراتژیک

 تعيين جزئيات برنامه هاي اجرايي: بخش هفتم 

 دکتر عباداله بانشی



 S1 S2 S3 S4 S5 S6 S7 کد استراتژی

 استراتژی شرکت

 

همكاری با 
شرکتهای موفق 
بین المللی و 

بررسی تاسیس 
شرکتهای 
 مشترک

 

همكاری با شرکتهای موفق بین المللی و : شرح استراتژی S3: کد استراتژیک
 بررسی تاسیس شرکتهای مشترک

 تعيين جزئيات برنامه هاي اجرايي: بخش هفتم 

 دکتر عباداله بانشی



رد
 يف

كد برنامه هاي اجرايي 
 مسئوليتها برنامه زمانبندي اجرا S3   S3-P3مرتبط با استراتژي

تاريخ    (S3-P3) برنامه اجرايي
 شروع

 

تاريخ  
 پايان

مسئول  
واحد  /انجام

 مجري

مسئول  
كنترل 
 وتصديق

 ملاحظات

A1  شناسایی شرکتهای پیشرو 

A2  غربال کردن این شرکتهای
براساس ویژگیها و شرایط مورد 

 نظر
A3  درخواست تامین اگتبار و

امكانات مورد نیاز برای تاسیس  
شرکت مشترک و یا بررسی 

 امكان همكاری

 تعيين جزئيات برنامه هاي اجرايي: بخش هفتم 

 دکتر عباداله بانشی



 تست بالانس بودن

 دکتر عباداله بانشی



 حوزه مالي

حوزه 
 مشتري

 حوزه نوآوري و يادگيري

حوزه فرآيندهاي 
 داخلي

(  مشتريان، مالی، فرايند داخلی، رشد و آموزش)عملکرد بايد درهر چهار حوزه .1

 .مطابق با استراتژی ها مورد سنجش قرار گيرد

 .بالانس بودن لزوما تناظر يک به يک نيست.  2

 .بالانس بودن يعنی بين فاکتورهای پيش رو و فاکتورهای پيرو تفاوت قائل شويم.  3

 مفهوم بالانس بودن

 تست بالانس بودن :بخش هشتم 

 دکتر عباداله بانشی



 حوزه مالي

حوزه 
 مشتري

 حوزه نوآوري و يادگيري

حوزه فرآيندهاي 
 داخلي

بررسي مي نماييم كه آيا عملكرد  RADARدر اين مرحله با استفاده از نمودار 
 شركت 

مطابق استراتژي ها و اهداف تعيين شده مي  BSCدر جنبه هاي چهار گانه مدل 
 باشد يا خير ؟   

 استراتژي سازمان : نمودار سبز 
 عملكرد واقعي : نمودار قرمز 

 تست بالانس بودن :هشتم 

 دکتر عباداله بانشی



 تجزيه و تحليل نتايج و 
 بازنگري استراتژي ها

 دکتر عباداله بانشی



 :جهت تجزيه و تحليل نتايج به نكات زير توجه كنيد

 قبل از تجزیه و تحلیل به نمودارهایی که رسم نموده اید کاما توجه کنید 
را که با اهداف استراتژیک خود منطبق نیستند انتخاب  BSCآن دسته از جنبه های مدل  

 کنید
 آنها را بر اساس میزان استراتژیک بودن ، اولویت بندی کنید 
جنبه هایی که از نظر استراتژیک بودن در اولویت قرار می گیرند ، جهت تجزیه و تحلیل نیز  
 در 

 اولویت قرار می گیرند      
پس از تعیین جنبه استراتژیک ، آن دسته از برنامه هایی که با اهداف استراتژیک خود منطبق  

 نیستند را انتخاب کنید
از میان برنامه های انتخاب شده ، نتایج فعالیت هایی که استراتژیک تر است ، جهت تجزیه و  

 در اولویت قرار می گیرد تحلیل

 تجزيه و تحليل نتايج و بازنگري استراتژي ها: بخش نهم 

 دکتر عباداله بانشی



 نقشه استراتژي

 كارت امتيازي متوازن

 تخصيص مجدد 

 به اولويتها

 به روز نمايي

 آزمون فرضيات استراتژي 

 و نهادينه نمودن 

 يادگيري و رشد 

 

 عملكرد

 اقدامات و نوآوريها

 فرآيند بازنگري استراتژي ها

 دکتر عباداله بانشی



 با تشكر

 دکتر عباداله بانشی


