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  تاریخچه شرکت 

 مقدمه

بنيانگذار شركت  سوشيتاكه مفهوم ژاپني نام كونوسوكي مات« مرد خوشبخت زير درخت چنار»   

 عمل مصداق روشني يافت.رماتسوشيتاست، د

گرچه بيماري طاقت فرساي دوران كودكي او، احتمال زنده ماندنش را بسيار كم جلوه مي داد، اما عملا او فرصت 

را  ين شركتي 011يافت حدود يك قرن در اين جهان زندگي كند و با فكري روشن و ديدگاهي والا، تنها با سرمايه 

گذارد كه اكنون با عرضه محصولات بسيار متنوع در حوزه هاي گوناگون تحت نامهاي تجاري ناسيونال،  بنيان

 01هزار نفر را در سراسر جهان به كار گيرد تا درآمد سالانه اي حدود  011پاناسونيك، تكنيكس و كواسار، بيش از 

ه جهاني ژاپن محسوب شود.شركت او از بسياري جهات ترين و بزرگترين بنگا ميليارد دلار داشته باشد و قديمي

نمونه و منحصر به فرد است. سرمايه گذاري حساب شده و كارآمد در عرصه تحقيق و توسعه جهاني و ثبت و 

 عرضه محصولات بديع در زمينه هاي مختلف زندگي بشري نمونه هايي از اين برتري است.

ت فكري شخصيتي همچون ماتسوشيتاست كه نه تنها بنيانگذار بنيان شركت و پايداري طولاني آن مرهون عظم

هاي عميق انساني در مشي مديريتي خود، در ژاپن به  شركت محسوب مي شود بلكه به دليل داشتن ايده

عنوان پدر مديريت ژاپن شناخته مي شود و با عرضه انديشه هاي خويش، در سطح جهان نيز به عنوان مديري 

 اثربخش مطرح است.

 تاریخچه         

اسيس شركت، با همت كونوسوكي ماتسوشيتا تاسيس شد. سرمايه اوليه ت 0100شركت ماتسوشيتا در سال 

( بود كه ماتسوشيتا با كمك همسر و برادر همسرش )مؤسس شركت سانيو( آن را تامين ين )يك دلار 011تنها 

جوان در شركت برق اوزاكا اندوخته بود و نصيحت و كرد و شركت را راه انداخت.تجربه اي كه او به عنوان يك برقكار 

توصيه اكيد پدرش مبني بر اختيار كردن يك شغل مستقل غيردولتي، او را واداشت كه توليد و عرضه سرپيچ لامپ 

را كه مدتها روي آن كار كرده بود، به عنوان اولين فعاليت و محصول شركت تازه تأسيس عرضه كند.پس از ارائه دو 

 0191به بازار عرضه كرد و در سال « ناسيونال»يل برق به بازار، شارژهاي لامپهاي دوچرخه را با نشان شاخه تبد

سالگي از مديريت شركت  91در سن  0190اين نشان تجاري را براي شركت به ثبت رساند.ماتسوشيتا در سال 

او ماساهارو ماتسوشيتا مديريت كنار رفت، اما تا پايان عمر به عنوان رهبر معنوي شركت باقي ماند. داماد 

 شركت را در دست گرفت.
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 هاي فعاليت حوزه   

 حوزه كسب و كار    

هم اكنون مجموعه شركتهاي تحت پوشش ماتسوشيتا، در شش حوزه كسب و كار به فعاليت مشغول          
 :هستند

 محصولات نوري 

 تجهيزات اطلاعاتي و محصولاتي سيمي 

 لوازم خانگي 

 محصولات ساختماني 

 مواد الكترونيكي و پلاستيكي 

 محصولات كنترل اتوماسيون 

 

 شركت ماتسوشيتا، محصولات خود را تحت چهار نام و نشان تجاري عرضه مي كند:

 ( ناسيونالNATIONAL) 

. كونوسوكي به ثبت رسيد و اولين بار براي شارژهاي لامپ دوچرخه مورداستفاده قرار گرفت 0191اين نشان تجاري در سال 
ماتسوشيتا، مؤسس شركت، خود اين نام را براي محصولات پسنديد زيرا به نظر او، اين نام به چيزي اشاره دارد كه به مردم 

 مربوط است. هم اكنون لوازم خانگي شركت در ژاپن، به اين نشان تجاري عرضه مي شود.

 ( پاناسونيكPANASONIC) 

ثبت رسيد و اولين بار براي نامگذاري راديوي توليدي شركت به كار رفت چرا كه  به 0111نشان تجاري پاناسونيك در سال 
اين نشان تجاري به عنوان  9110يعني صدا. از سال  SONICيعني همه و  PANمناسبتي با محصول عرضه شده داشت: 

 نشان تجاري جهاني براي همه محصولات الكترونيك شركت برگزيده شد.

 ( تكنيكسTECHNICS) 

مورداستفاده قرار گرفت. امروزه از اين نام براي محصولات و ابزارهاي الكترونيكي  0191بار اين نشان تجاري در سال  اولين
 حوزه موسيقي استفاده مي شود.

 ( كواسارQUASAR) 

بخش الكترونيك شركت موتورولا توسط شركت ماتسوشيتا خريداري شد، اين نام تجاري نيز اخذ  0191هنگامي كه در سال 
شد. امروزه درمورد محصولاتي نظير تلويزيون، ويدئو، اجاقهاي مايكروويو كه در آمريكاي شمالي عرضه مي شود به كار مي 

 رود.

 

 

 



 5 

www.hajarian.com 

 چشم انداز

صنايع الكتريكي ماتسوشيتا، كه امروزه بيشتر به همان نام نشان تجاري معروف خود يعني پاناسونيك شناخته 

ازطريق پيگيري  9101سيم كرده است: برترين شركت جهاني تا سال شود، چشم انداز خود را چنين تر مي

 .هاي نوين و حضور در محيط جهاني اهداف مديريت در زمينه تحقق شبكه فراگير با فناوري

 .است  (IDEAS FOR LIFE)«ایده پردازي براي زندگي»شعار معروف پاناسونيك، 

 

 ماموریت و ماتسوشيتا مدیریتي ویژگي

انداز و ماموريت و نيز استانداردهاي اخلاقي ديده شده  در تدوين چشم ماتسوشيتامديريت چارچوب فلسفه  

بايد بدان عمل كند. در توشيبا، هر يك از ما تمام توان و استعداد خود را  ماتسوشيتااست، كه هر كس در 

شركت، به دنبال افكار گيريم. ما به عنوان كاركنان  دهيم و در راه موفقيت بلندمدت شركت به كار مي بروز مي
پذير باشيم و تصميم بگيريم. مديران،  هاي نوين هستيم تا آن را در خدمت شركت درآوريم. مسئوليت و ايده

سازند و استعدادهاي افراد را  كنند، جهت استراتژيك شركت را مشخص مي دهند و رهبري مي الهام مي
. اين مشاركت جمعي، مشتريان ما را به وجد يابند دهند و از رسيدن به اهداف اطمينان مي پرورش مي

سازيم تا با بالا بردن سطح زندگي مردم، دنياي بهتري  آورد. ما با كار كردن با يكديگر، روياها را محقق مي مي
تر و  تر، راحت كند كه زندگي ايمن ، از راه نوآوري فناوري و محصولاتي عرضه مي ماتسوشيتاداشته باشيم. 

اهم آورد. ما روح نوآوري را با اشتياق خود براي شكل دادن به آينده و كمك به حفظ محيط ورتري را فر بهره

ما بر بنيان اعتماد و احترام، روابط نزديكي با مشتريان و شركاي كسب ايم. زيست در سطح جهان تلفيق كرده
 ايم و كار خود در سراسر دنيا ايجاد كرده

 گروهي خرد به توجه 

 سازمان در بخشي نظام سازي پياده 

 هزينه كاهش 
 به بازار نرخ از كمتر قيمت به كه بطوري است، بازار در موجود هاي فراورده از بهتر كه هايي فراورده توليد 

 برسند فروش
 متمادي كار ساعت 

 موارد همه در جويي صرفه 

 شود مالي تأمين نگردد دور هم انصاف و عدالت راه از كه ابتكاري راههاي از بايد ازمانس ، 
 هستند خانواده اعضاء گويي كه گردد رفتار طوري كاركنان با. 

 كار در سرعت 
 تبليغات به توجه 

 خويش باريك وظيفه قالب در نه و بازرگاني گسترده قالب در انديشيدن 

 مصادیق / شرح مأموریت اصلي هاي حوزه

  

 کیفیت با محصولات تولید

  و جهانی مستقر در شرکت سیستم های کیفیتی رعایت با کیفیت با محصولات ارائه

 بازار در موجود هاي فراورده از بهتر كه هايي فراورده توليد

 به توجه وهمکاری با سایر شرکتها   طریق از بازار سهم و فروش میزان افزایش بازار سهم افزایش

 تبليغات

 

 .مستمر صورت به جدیدو تکنولوژی  محصولات ارائه محصولات        
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 اصول اعتقادي ماتسوشيتاو انیارزشهای سازم

 ها و خدمات با كيفيت بالا به قيمت عادلانه و معقول تا از اين راه به  خدمت به مردم: فراهم آوردن فراورده

 .راحتي زندگي و شادماني مردم در سراسر جهان ياري داده شود

 هاي آزاد  واره به داوريهاي بازرگاني و رفتار شخصي و هم انصاف و امانت: منصف بودن در همه داد و ستد

 .پرداختن و رها شدن از پيش پندارها

 هاي مشترك در فضاي  كار گروهي براي غايت همگاني: گردآوري تواناييها و قدرت اراده براي انجام دادن هدف

 .اعتماد متقابل و رعايت كامل آزادي و استقلال فردي

 كوشش خستگي ناپذير براي بهتر كاركردن. 

 :احترام به حقوق ديگران، حفظ نظم اجتماعي احترام و فروتني. 

  همسازي با قوانين طبيعي: پيروي از قوانين طبيعي و سازگار ساختن انديشه و عمل با اوضاع در حال تحول و

 .دگرگوني، تا از اين راه در همه كوششها، پيشرفت و كاميابي تدريجي ولي پيوسته باشد

 ها شناسي در برابر نعمت حق 

 

 

 

 

 

 اهداف
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پيشرفت و توسعه جامعه و رفاه همه مردم در سراسر جهان خودمان  وقف ،عتقاد به هدف اساسی مدیریت ما ا

به عنوان کار سخت . پاناسونيک شروع می شود با ميل به ایجاد چيز از ارزش .پایه و اساس شرکت می باشد که

گام اول خود را به سمت تبدیل شدن که ی یو فداکاری در نتيجه یک محصول نوآورانه پس از دیگری ، شرکت نوپا

  می باشد.مردم در سراسر جهان به تعهد به ارائه محصولات برتر مپاناسونيک  بر ميدارد.به غول الکترونيک 

ژاپن را رهبری کند. این موسسه باید به  ۱۲موسسه ما باید سازمانی باشد که در قرن  هدف ماتسوشيتا:

مدار شود که مردم ژاپن بتوانند به آن متکی باشند. امروز شرکت ما  ژوهشجامعه کمک کند و تبدیل به سازمانی پ

های مرتفع  سال دیگر خواهيم توانست به قله ۰۳های ما دارد، اما  کوچک است و این موضوع بستگی به قابليت

را ایجاد صعود کنيم. رویایی که شرافتمندانه و بزرگوارانه است. اعتماد به نفس، غرور و غلبه بر موانع بزرگ 

کند. حرکت مداوم در جهت تحقق رویاها. کسانی که رویایی ندارند، بخش اعظم آنچه را که زندگی را  می

 دهند. دهند. درنهایت حتی انسانيت خود را از دست می کند از دست می شایسته زیستن می

آید را آموزش دهيد.  اصول خود را با تمام جزئيات و به روشنی بيان کنيد. چگونگی حل مشکلاتی که پيش می

وکار به معنای پيروزی به هر بهایی نيست. رضایت مردم، باید نقطه آغاز باشد. هر روز که مشغول  تجارت کسب

های  های گوناگون و در موقعيت هایی هستيم؟ باید آن را بارها و بارها به روش شویم در پی چه آرمان کار می

ور کنيد. تبدیل رویا به واقعيت. اشتياق را تشویق کنيد، نه صرفا  شعلهمختلف به کارکنان تکرار کنيم. اشتياق را 

دهيد که فقط نتيجه مهم است و این بازدهی را کاهش  نتيجه را. اگر فقط از نتيجه تمجيد کنيد، این پيام را می

و چالش را تر از توانایی است. امکان رشد و تفکر  آورد. اشتياق حياتی دهد و یاس و دلمردگی را پدید می می

شود، احساس  گيرد. هر کارمندی که توسط مافوق خود مواخذه می وجود آورید. لقمه آماده امکان رشد را می به

تواند اوضاع را عوض کند و به شخص احساس  خردشدن خواهد کرد، اما واگذاری کار جدید توسط مافوق می

از کارکنانتان را داشته باشيد. اگر مدیر نتواند  ارزشمندی بدهد. پس از انتقاد، تشویق کنيد، توانایی عذرخواهی

کند. در بيان افکار پيگير  الگویی ارائه دهد چه حاصلی انتظار دارد؟ رهبر فردی است که جلوتر از دیگران حرکت می

 باشيد، افکار باید منظم، پرانرژی و سنجيده منتقل شوند.

اقبالی است )به مرگ  اه مثبت نوعی خوشرشد موسسه باید به خوشبختی همگان کمک کند. داشتن دیدگ

های خود اطمينان نداشته باشيد، هيچ کس دیگری نيز اطمينان  بگيرید که به تب راضی شود(. اگر به توانایی

توانيم  اقبالی است باشيم، نه آنچه بداقبالی است. چقدر می دنبال آنچه خوش نخواهد داشت. در هر موقعيت به

 بينيم؟ها را ب جنبه مثبت موقعيت

 

 :رمز موفقيت ماتسوشيتا

کليد کاميابی در پدید آوردن محصول، داشتن درجه دکترا، یا داشتن »کند:  ماتسوشيتا علت موفقيت خود را چنين توصيف می

وی رویکردی «. بودجه کلان در واحد پژوهش و گسترش نبود. بلکه در تلاش، زحمت کشيدن و عرق ریختن کارکنان شرکت بود

خرد »های یک سازمان، کارکنان آن هستند. توجه به  وت از زمان خود به کارکنان خود داشت. از نظر وی، سرمایهجدید و متفا

هایی که پس از  آیند؛ شيوه های مدیریتی وی به شمار می ، از شيوه«تعيين مأموریت سازمان»، «نظام بخشی»، «گروهی

 .گردند سازمانهای کنونی مطرح می سازی آنها توسط ماتسوشيتا، در گذشت چندین دهه از پياده

با توجه به نحوه زندگی و عملکرد ماتسوشيتا، وی علاوه بر خصوصياتی همچون خلاقيت، خطر پذیری، تلاش، فروتنی که 

توان آن را رمز موفقيت وی ناميد و آن هم  ای بود که می العاده باشد، دارای ویژگی فوق ویژگی مشترک کارآفرینان دیگر نيز می

 .يت بالا برای برانگيختن دیگران استظرف»
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 استراتژي هاي عملياتي در بازار شامل :

  های  درصد از فروش کلی تلویزیون ۰۳۳های آنالوگ که  پاناسونيک خط توليد تلویزیون ۱۳۳۲در ژانویه

داد، متوقف نمود و کمتر از یک ماه پس از آن، تمرکز خود را بر  این شرکت را به خود اختصاص می

 .های دیجيتال معطوف نمود د تلویزیونتولي

  سانيو مدیران وقت پاناسونيک، شروع به رایزنی با یکی از بزرگترین رقبای خود؛ ۱۳۳۲در ماه نوامبر ،

درصد از  ۰۳٫۱۳این مراودات در نهایت به خریداری بمنظور ادغام دو شرکت در یکدیگر کردند، که 

دو  ۱۳۳۲ميليارد دلار، توسط پاناسونيک انجاميد. در دسامبر  ۴٫۰سهام شرکت سانيو، به ارزش 

 .آید شمار می از پاناسونيک به ای شرکت تابعه اکنون سانيو شرکت با هم ادغام شدند و هم

  و همچنين شرکت پاناسونيک  سانيو مانده سهام کمپانی پاناسونيک باقی ۱۳۲۳ژوئيه  ۱۲در

 .ميليارد دلار خریداری کرد ۲٫۴را با قيمت الکترونيک ورکس 

  و توقف خط توليد  نمایشگرهای پلاسما راز بازا پایونير در پی خروج شرکت ۱۳۲۳در اواخر سال

رکت را خریداری های بخش تلویزیون این ش های پلاسمای پایونير، باناسونيک تمامی دارایی تلویزیون

 .و ادغام نمود

  سال  نفر را، تا پایان ۴۳٫۳۳۳مدیریت پاناسونيک کاهش نيروی کار شرکت، تا مرز  ۱۳۲۳در آوریل

های مختلف این شرکت، اعلام نمود.  دم تداخل بخشسازی ساختار و ع با هدف ساده ۱۳۲۱ مالی

 .گرفت پاناسونيک را در بر می کارکنان درصد از مجموع ۲۳۳این تعداد در حدود 

 

 سيستم های اتوماسيون اداری 

 

راهکارهای کامل محصولات اداری وحرفه ای ،سيستمهای مخابراتی، مهندسی پاناسونيک 

و  Broadcastingسيستم، سيستمهای دوربين مدار بسته و تجهيزات صوتی تصویری حرفه ای و

 .کولر گازی وتجهيزات تهویهو هواکش را به مشتریان خویش عرضه مى نماید

توکپی چند منظوره و فاکس با قابليت سيستمهای کامل پردازش اسناد از طریق دستگاههای ف

-برای منزل و کليه بخش های تجاری  PBXاتصال به اینترنت. سيستمهای کامل مخابراتی مانند

بخش های مهندسی …..اداری.سيستمهای کامپيوتری قابل حمل براى استفاده در هوایيما و 

برای  PDPگرهای پلاسماسازه ، نفت و شبکه های فروش کالاهادر فروشگاهای زنجيره ای. نمایش

در فرودگاهها. هتلها وسيستم سينمای خانگی وسایر مکانهای … عرضه و نمایش حرفه ای

سيستم های ایمنيتلویزیونی مدار بسته  .PanaBoardپروژکتورها و همچنين پانا برد LCD /عمومی

 .، به مؤسسات و شرکتهای مختلف عرضه می گردند CCTVمانندسيستمهای

 

 ی تصویری حرفه ای وسيستمهای صوتBroadcasting  

 

پاناسونيک در دنيای پيشرفته و پيچيده رسانه های عمومی در Broadcastو Pro A/Vسيستمهای

مراکز و ایستگاههای رادیو تلویزیونی و صوتی تصویری حرفه ایدنيای پيشررفته امروز ، ازتهيه 

هزارانشبکه رادیو کنندگان و گردانندگان اصلی محسوب می شود. در سرتاسر جهان، 

 .تلویزیونی،استودیوها/سالنهای سينما و آمفی تاترسيستمهای پاناسونيک را برگزیده اند

http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%B3%D8%A7%D9%86%DB%8C%D9%88
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%B3%D8%A7%D9%86%DB%8C%D9%88
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%B4%D8%B1%DA%A9%D8%AA_%D8%AA%D8%A7%D8%A8%D8%B9%D9%87
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%B4%D8%B1%DA%A9%D8%AA_%D8%AA%D8%A7%D8%A8%D8%B9%D9%87
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%B3%D8%A7%D9%86%DB%8C%D9%88
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%B3%D8%A7%D9%86%DB%8C%D9%88
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%BE%D8%A7%DB%8C%D9%88%D9%86%DB%8C%D8%B1_%DA%A9%D9%88%D8%B1%D9%BE%D9%88%D8%B1%DB%8C%D8%B4%D9%86
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%BE%D8%A7%DB%8C%D9%88%D9%86%DB%8C%D8%B1_%DA%A9%D9%88%D8%B1%D9%BE%D9%88%D8%B1%DB%8C%D8%B4%D9%86
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%86%D9%85%D8%A7%DB%8C%D8%B4%DA%AF%D8%B1_%D9%BE%D9%84%D8%A7%D8%B3%D9%85%D8%A7
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%86%D9%85%D8%A7%DB%8C%D8%B4%DA%AF%D8%B1_%D9%BE%D9%84%D8%A7%D8%B3%D9%85%D8%A7
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%B3%D8%A7%D9%84_%D9%85%D8%A7%D9%84%DB%8C
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%B3%D8%A7%D9%84_%D9%85%D8%A7%D9%84%DB%8C
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%B3%D8%A7%D9%84_%D9%85%D8%A7%D9%84%DB%8C
http://fa.wikipedia.org/wiki/%DA%A9%D8%A7%D8%B1%DA%A9%D9%86%D8%A7%D9%86
http://fa.wikipedia.org/wiki/%DA%A9%D8%A7%D8%B1%DA%A9%D9%86%D8%A7%D9%86
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 تحقيق و توسعه

ها براي پشتيباني  هاي نوين در شركت هستند. اين فناوري سه آزمايشگاه مجهز ستادي تحقيق و توسعه، مسئول فناوري

 بالقوه بازار استفاده مي شود. خلق كسب و كارها و محصولات و رفع نيازهاي

علاوه برآن، شش آزمايشگاه بخشي نيز وجود دارد. ارتباط محكم و مستمري بين تحقيق و توسعه شركت با دانشگاهها و 

 موسسات تحقيقاتي ژاپن و سراسر جهان وجود دارد.

راستاي رفع نيازهاي جامعه  شركت عبارت است از خلق ارزش در 9101گيري تحقيق و توسعه براي تحقق چشم انداز  جهت

 هاي اطلاعاتي و الكترونيك. قرن بيست و يكم به وسيله نفوذ و يكپارچگي قدرت فناوري

 تحقيق و توسعه در تمامي شش حوزه فعاليت كسب و كار شركت فعال است:

 حوزه هاي تحقيقاتي در مواد الكترونيك و پلاستيك:

 مواد براي صفحات مدار چاپي چگال .0

 سازي اكسپوسي براي نيمه هاديهاي پيشرفته تركيبات مدل .9

 مواد براي انتقال بسيار سريع سيگنال .0

 مواد براي سلولهاي سوخت .1

 مواد براي بسته بنديهاي پيشرفته .1

 حوزه هاي تحقيقاتي در زمينه هاي نوري:

 هاي نوري پلاسما سيستم .0

 هاي كنترل و شبكه روشنايي فناوري .9

 دهاي عمليات سطحي با انعكاس زيا فناوري .0

 فناوري كنترل از راه دور و حسگرها براي محصولات نوري .1

 حوزه هاي تحقيقاتي در زمينه نانو:

 فناوري نانو در اتميزه كردن الكترواستاتيك لوازم خانگي .0

 توسعه محصولات نوري .9

 هاي زنده براي حل مسائل سلامتي هاي مرتبط با ارگانيسم توسعه فناوري .0

 نانو –فناوري پردازش ميكرو  .1
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 ITطراحي حسگرها و دستگاههاي مرتبط با  فناوري .1

 حوزه هاي تحقيقاتي درزمينه تجهيزات اطلاعاتي و محصولات سيمي:

 هاي ارتباطات براي شبكه فناوري .0

 هاي پردازش سيگنالهاي صدا و تصوير فناوري .9

 (GPSهاي رديابي حركت ) فناوري .0

 هاي حفاظت هوشمند فناوري .1

 هاي پردازش ميكروسكپي فناوري .1

 شمند خطوط انتقال قدرتكنترل هو .9

 حوزه هاي تحقيقاتي در زمينه لوازم خانگي:

 هاي تميزسازي دهان فناوري .0

 مواد تيغه هاي تراش .9

 هاي عطرسازي فناوري .0

 خالص سازي آب .1

 هاي ماوراء صوت فناوري .1

 هاي پوستي عوامل حياتي اندازه گيري .9

 اندازه گيري فشار خون و متابوليسم .9

 لهاي فيزيولوژي انسانتجزيه و تحليل و ارزيابي سيگنا .0

 کيفيت

شركت ماتسوشيتا، مديريت كيفيت را يكي از مسئوليتهاي اجتماعي خود مي داند و همواره سعي در بهبود كيفيت از منظر 
 مشتري دارد. استراتژي ميان مدت شركت براي بهبود كيفيت برمبناي سه موضوع زير نهاده شده است:

 اطمينان از ايمني محصول .0
 مبتني بر آخرين فناوريخلق محصولات  .9
 برقراري سيستم مديريت كيفيت .0

در شركت به اجرا درآمده است. مديريت ارشد سالانه  NQFبراي افزايش كيفيت محصول و خدمات، برنامه جديدي تحت عنوان 
 كند. دوبار كنفرانسي در اين زمينه برگزار مي

 عوامل اساسي طراحي جهاني در امر مديريت كيفيت عبارت است از:

 سادگي و سهولت عمليات. .0
 استفاده از نشانه هايي كه درك آنها ساده باشد. .9
 سهولت و راحتي در هر وضعيتي، ازجمله درحين حركت. .0
 جايي و حركت آسان. جابه .1
 توجه به ايمني. .1
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 محيطي كه محصول در آن مورداستفاده قرار مي گيرد. .9

 

 منابع انساني

 نيروي انسانيدر مورد )آفاي ماتسوشيتا(اظهارات صاحب شرکت 

من بــه کارکنانم برای آنچه می دانند اعتماد می  .درميان همه عناصر مدیریت عامل اصلی و مرکزی کارکنان هستند-

کنم. کسی که پی ببرد مورداعتماد قرار دارد می کوشد تا بيشترین نيروی خود را به کار بندد و سرانجام هم کامياب می 

داریم باید به آن اعتماد کنيم. من از هر فرصتی استفاده می کنم تا به همکارانم اهميت  شود. اگر از کارکنان توقع اعتماد

 .اعتماد به یکدیگر را تفهيم کنم

 ديدگاه فلسفي ماتسوشيتا

 انسان به طور ذاتي موجودي خوب و مسئول است. 
 ه استنژاد انسان براي رشد و پيشرفت، چه مادي و چه معنوي، ظرفيت بالايي از خود نشان داد 
 انسان قدرت گزينش دارد. 

  ما داراي ظرفيت بكار بردن منابع مادي و فكري براي رويارويي با دشواريهاي زندگي در جهان
 .هستيم. حل موضوعات دشوار، بيش از هر چيز به ذهن و شوق يادگيري نياز داريم

 

 

ست که افزون بر نفر کارمند ا ۳۳۳٫۰۰۳شرکت و  ۰۲۳ای جهانی متشکل از  گروه پاناسونيک شبکه

 .نماید محصول را با برندهای ناسيونال، پاناسونيک و تکنيکس توليد و عرضه می ۳۳۳،۲۰

 (۱۳۲۰) نفر ۱۲۰٫۲۴۱ شمار کارکنان

 

 فروش

اکنون در عرصه توليد محصولات الکتریکی و الکترونيکی برای کاربردهای خانگی،  شرکت پاناسونيک هم

منتهی به  سال مالی در ین تریليون ۲۴۲٫۲شرکت با درآمدی معادل کند. این  تجاری و صنعتی فعاليت می

 ۲۳۳و  قاره آمریکا درصد از ۲۱۳ ،آسيا درصد از ۱۰۳، ژاپن بازاردرصد از  ۰۳۰را داشته است، که  ۱۳۲۱مارس 

http://fa.wikipedia.org/wiki/%DB%8C%D9%86
http://fa.wikipedia.org/wiki/%DB%8C%D9%86
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%B3%D8%A7%D9%84_%D9%85%D8%A7%D9%84%DB%8C
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%B3%D8%A7%D9%84_%D9%85%D8%A7%D9%84%DB%8C
http://fa.wikipedia.org/wiki/%DA%98%D8%A7%D9%BE%D9%86
http://fa.wikipedia.org/wiki/%DA%98%D8%A7%D9%BE%D9%86
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%A2%D8%B3%DB%8C%D8%A7
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%A2%D8%B3%DB%8C%D8%A7
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%82%D8%A7%D8%B1%D9%87_%D8%A2%D9%85%D8%B1%DB%8C%DA%A9%D8%A7
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%82%D8%A7%D8%B1%D9%87_%D8%A2%D9%85%D8%B1%DB%8C%DA%A9%D8%A7
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 09/0ميليارد دلار و سود خالص آن  1/90، 9111درآمد خالص شركت در سال  .کسب کرده است اروپا درصد را نيز از بازار

 .ميليارد دلار بوده است

گيگابایت همکاری   033همکاری سونی و پاناسونيک برای ساخت دیسک نوری با ظرفيت تاختراعا

ختراعات را شکستند. بيشترین ثبت المللی ا رکورد ثبت بين ۱۳۲۰ها در سراسر جهان در سال  مخترعان و شرکت

ها، کنسرسيوم الکترونيکی  در ميان شرکت،بنا به اعلام وایپوخت.اختراعات متعلق به آمریکا؛ ژاپن و چين بود

 مورد، بيشترین ثبت اختراعات را داشت 9000ژاپنی پاناسونيک با ثبت 

 پاناسونیک و اختراع حسگرهای جدیدی با حساسیت بالا

ميکرو جدا »متداول را با  filter array بالاتر بردن حساسيت حسگرها روش جذب نور اختراع کرد. این اختراع پاناسونيک برای

جایگزین می کند تا اطلاعات و جزئيات جدید و بهتری از رنگ بدست آید. مشخصه و برتری کليدی این روشن « کننده های رنگ

از ان به حسگر، کل نور به طور کامل به حسگر خواهد رسيد که این این است که بجای جذب نور توسط فيلتر و رسيدن نيمی 

 .نوری کم را تضمين می کند  روش نویز کمتر در شرایط

درصد نور ورودی را قبل از آنکه به  ۰۳پاناسونيک می گوید، رنگينه هایی که در فيلترهای متداول به کار می رود حداقل 

ر حالی است که ميکرو جدا کننده های رنگ تمامی نور ورودی را به حسگر نورگيرهای حسگر برسند جذب می کند. این د

  حسگر را بالا می آورد و در نتيجه یک استاپ نویز کمتر  تحویل می دهند. در عمل این فن آوری یک استاپ کامل حساسيت

 ۰۱۳۳ی می بينيم از ایزوی در یک حسگر معمول ۲۲۳۳می شود. این بدان معناست که مثلاً همان ميزان نویزی که در ایزوی 

 .در حسگر جدید خواهيد یافت

 

 

 

 اختراع جدید شرکت پاناسونيك, دستگاه سرشویي کاملا اتوماتيك

 .طراحي شده است ملا اتوماتيك هست كه براي سالمندانکا اختراع جديد شركت پاناسونيك ژاپن، دستگاه سرشويي

 انگشت مكانيكي به خوبي عمل شستشوي سر را انجام ميدهد 91اين دستگاه با استفاده از 

 

 

 افتخارات

شرکت پاناسونيک یکی از پيشروترین توليد کنندگان محصولات الکتریکی و الکترونيکی برای مصارف شخصی، تجاری و صنعتی 

سر جهان بشمار می رود. بر اساس بررسی های انجام گرفته توسط مجله معتبر فوربس، شرکت پاناسونيک در بين در سرتا

قرار داشته* و یک شرکت معتبر در ژاپن و در سرتاسر جهان بحساب می آید.  ۲۲شرکت پر درآمد اول جهان در مقام  ۰۳۳

شرکت می باشد که همگی با هماهنگی و یکپارچگی  ۰۴۳گروه شرکت های پاناسونيک مشتمل بر یک شبکه جهانی با 

 .نفر در آنها مشغول بکار می باشند ۱۲۱،۱۰۳کامل به فعاليت مشغول بوده و تعداد 

 آرامش و نيک» را بنيان نهاد. که مفهوم آن « پی –اچ  -پی   P H P– »سالگی مؤسسه 19یعنی  0119ماتسوشيتا در سال 

 است« بختی از راه رونق 

 جهان طرح یگانه و تازه ی گفت و شنود کيوتو ) توکيو ( را ارائه داد برای دگرگونی 0100ماتسوشيتا در سال 

http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D8%B1%D9%88%D9%BE%D8%A7
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D8%B1%D9%88%D9%BE%D8%A7
http://pardes2.blogfa.com/post/5
http://pardes2.blogfa.com/post/5
http://pardes2.blogfa.com/post/5
http://www.tooptarinha.com/tech/1550-%D8%A7%D8%AE%D8%AA%D8%B1%D8%A7%D8%B9-%D8%AC%D8%AF%D9%8A%D8%AF-%D8%B4%D8%B1%D9%83%D8%AA-%D9%BE%D8%A7%D9%86%D8%A7%D8%B3%D9%88%D9%86%D9%8A%D9%83,-%D8%AF%D8%B3%D8%AA%DA%AF%D8%A7%D9%87-%D8%B3%D8%B1%D8%B4%D9%88%D9%8A%D9%8A-%D9%83%D8%A7%D9%85%D9%84%D8%A7-%D8%A7%D8%AA%D9%88%D9%85%D8%A7%D8%AA%D9%8A%D9%83.html
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 ماتسوشيتا درخشان ترین کارآفرین سده بيستم

 

 محصولات

شرکت پاناسونيک طيف وسيعی از محصولات و تجهيزات الکترونيکی، الکتریکی و صنعتی را توليد و عرضه 

 های سينمای خانگی سيستم(دی ای ال ،دی سی ال) تلویزیون :لات عبارتند ازکند. این محصو می

، های عکاسی دیجيتال دوربين ،های فيلمبرداری ویدیویی دوربين های ضبط و پخش تصاویر دیجيتال، دستگاه

برقی  وسایل پخش اتومبيل، های ای، سيستم های صوتی حرفه ستملوازم صوتی خانگی و سي

ماشين  ،ماشين ظرفشویی ،پلوپز ،مایکروویو ،یخچال و فریزر ،جاروبرقی ؛خانگی

های  سيستم،های اتوماسيون اداری سيستم ،غذاسازهای خانگی ،سشوار ،لباسشویی

، تجهيزات های امنيتی سيستم ،های دوربين مدار بسته سيستم ،مهندسی سيستم ،مخابراتی

، تجهيزات تهویه هواو کولرهای گازی ،پروژکتورها ،نمایشگرهای دید بالا ،نمایشگرهای پلاسما مانيتورینگ،

های سنترال  ، سيستمهای تلفن ثابت دستگاه ،فاکس های فتوکپی و های پردازش اسناد، دستگاه سيستم

 .مهندسی سازه های و بخش تاپ لپ ،کامپيوترهای قابل حمل صنعتی ایکس، ای مرکزی تلفن و پی

 هاي مالي حمایت

عنوان اسپانسر فعاليت و  های ورزشی گوناگون، به های مختلف و باشگاه شرکت پاناسونيک در ورزش

باشگاه  و ليگا بوندس باشد، که در می مارکو رویس کند. این شرکت اسپانسر اصلی گذاری می سرمایه

 .کند بازی فعاليت می تيم ملی فوتبال آلمان ، همچنينفوتبال بروسيا دورتموند

شمار  ژاپن به ليگ جی های فعال در بوده، که یکی از تيم باشگاه فوتبال گامبا اوساکا این شرکت مالک

باشد. این شرکت  می ليگ برتر فوتبال آمریکاگذار رسمی و اسپانسر اصلي آید. پاناسونيک سرمایه می

آید. از دیگر  شمار می ژاپن به وی ليگ یکی از تيم های فعال در باشگاه واليبال پاناسونيک پانترز مالک

رانی اشاره  توان به اتومبيل گذاری مشغول است، می های ورزشی که این شرکت در آن به سرمایه رشته

شود. هيرو ماتسوشيتا، نوه بنيانگذار  محسوب می تویوتا فرمول یک کرد. پاناسونيک اسپانسر اصلی تيم

بخش اکنون مدیریت  آمد، هم رانی بشمار می پاناسونيک، که خود در گذشته از رانندگان مسابقات اتومبيل

 .های مالی شرکت پاناسونيک را برعهده دارد حمایت

 

 نيروي پورتر( 5تحليل محيط صنعت)       

http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D9%84%D9%88%DB%8C%D8%B2%DB%8C%D9%88%D9%86
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D9%84%D9%88%DB%8C%D8%B2%DB%8C%D9%88%D9%86
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%E2%80%8C%D8%B3%DB%8C%E2%80%8C%D8%AF%DB%8C
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%E2%80%8C%D8%B3%DB%8C%E2%80%8C%D8%AF%DB%8C
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%E2%80%8C%D8%A7%DB%8C%E2%80%8C%D8%AF%DB%8C
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%E2%80%8C%D8%A7%DB%8C%E2%80%8C%D8%AF%DB%8C
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%AF%D9%88%D8%B1%D8%A8%DB%8C%D9%86_%D9%81%DB%8C%D9%84%D9%85%D8%A8%D8%B1%D8%AF%D8%A7%D8%B1%DB%8C
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%AF%D9%88%D8%B1%D8%A8%DB%8C%D9%86_%D9%81%DB%8C%D9%84%D9%85%D8%A8%D8%B1%D8%AF%D8%A7%D8%B1%DB%8C
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%B9%DA%A9%D8%A7%D8%B3%DB%8C_%D8%AF%DB%8C%D8%AC%DB%8C%D8%AA%D8%A7%D9%84
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%B9%DA%A9%D8%A7%D8%B3%DB%8C_%D8%AF%DB%8C%D8%AC%DB%8C%D8%AA%D8%A7%D9%84
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%84%D9%88%D8%A7%D8%B2%D9%85_%D8%AE%D8%A7%D9%86%DA%AF%DB%8C
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%84%D9%88%D8%A7%D8%B2%D9%85_%D8%AE%D8%A7%D9%86%DA%AF%DB%8C
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%84%D9%88%D8%A7%D8%B2%D9%85_%D8%AE%D8%A7%D9%86%DA%AF%DB%8C
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%AC%D8%A7%D8%B1%D9%88%D8%A8%D8%B1%D9%82%DB%8C
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%AC%D8%A7%D8%B1%D9%88%D8%A8%D8%B1%D9%82%DB%8C
http://fa.wikipedia.org/wiki/%DB%8C%D8%AE%DA%86%D8%A7%D9%84
http://fa.wikipedia.org/wiki/%DB%8C%D8%AE%DA%86%D8%A7%D9%84
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%A7%DB%8C%DA%A9%D8%B1%D9%88%D9%88%DB%8C%D9%88
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%A7%DB%8C%DA%A9%D8%B1%D9%88%D9%88%DB%8C%D9%88
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%BE%D9%84%D9%88%D9%BE%D8%B2
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%BE%D9%84%D9%88%D9%BE%D8%B2
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%A7%D8%B4%DB%8C%D9%86_%D8%B8%D8%B1%D9%81%D8%B4%D9%88%DB%8C%DB%8C
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%A7%D8%B4%DB%8C%D9%86_%D8%B8%D8%B1%D9%81%D8%B4%D9%88%DB%8C%DB%8C
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%A7%D8%B4%DB%8C%D9%86_%D9%84%D8%A8%D8%A7%D8%B3%D8%B4%D9%88%DB%8C%DB%8C
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%A7%D8%B4%DB%8C%D9%86_%D9%84%D8%A8%D8%A7%D8%B3%D8%B4%D9%88%DB%8C%DB%8C
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%A7%D8%B4%DB%8C%D9%86_%D9%84%D8%A8%D8%A7%D8%B3%D8%B4%D9%88%DB%8C%DB%8C
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%B3%D8%B4%D9%88%D8%A7%D8%B1
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%B3%D8%B4%D9%88%D8%A7%D8%B1
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%BA%D8%B0%D8%A7%D8%B3%D8%A7%D8%B2
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%BA%D8%B0%D8%A7%D8%B3%D8%A7%D8%B2
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D8%AA%D9%88%D9%85%D8%A7%D8%B3%DB%8C%D9%88%D9%86_%D8%A7%D8%AF%D8%A7%D8%B1%DB%8C
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D8%AA%D9%88%D9%85%D8%A7%D8%B3%DB%8C%D9%88%D9%86_%D8%A7%D8%AF%D8%A7%D8%B1%DB%8C
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%AE%D8%A7%D8%A8%D8%B1%D8%A7%D8%AA
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%AE%D8%A7%D8%A8%D8%B1%D8%A7%D8%AA
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D9%87%D9%86%D8%AF%D8%B3%DB%8C_%D8%B3%DB%8C%D8%B3%D8%AA%D9%85
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D9%87%D9%86%D8%AF%D8%B3%DB%8C_%D8%B3%DB%8C%D8%B3%D8%AA%D9%85
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%AF%D9%88%D8%B1%D8%A8%DB%8C%D9%86_%D9%85%D8%AF%D8%A7%D8%B1_%D8%A8%D8%B3%D8%AA%D9%87
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%AF%D9%88%D8%B1%D8%A8%DB%8C%D9%86_%D9%85%D8%AF%D8%A7%D8%B1_%D8%A8%D8%B3%D8%AA%D9%87
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%85%D9%86%DB%8C%D8%AA_%D8%A7%D8%B7%D9%84%D8%A7%D8%B9%D8%A7%D8%AA
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%85%D9%86%DB%8C%D8%AA_%D8%A7%D8%B7%D9%84%D8%A7%D8%B9%D8%A7%D8%AA
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%86%D9%85%D8%A7%DB%8C%D8%B4%DA%AF%D8%B1_%D9%BE%D9%84%D8%A7%D8%B3%D9%85%D8%A7
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%86%D9%85%D8%A7%DB%8C%D8%B4%DA%AF%D8%B1_%D9%BE%D9%84%D8%A7%D8%B3%D9%85%D8%A7
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%86%D9%85%D8%A7%DB%8C%D8%B4%DA%AF%D8%B1_%D8%AF%DB%8C%D8%AF_%D8%A8%D8%A7%D9%84%D8%A7
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%86%D9%85%D8%A7%DB%8C%D8%B4%DA%AF%D8%B1_%D8%AF%DB%8C%D8%AF_%D8%A8%D8%A7%D9%84%D8%A7
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%BE%D8%B1%D9%88%DA%98%DA%A9%D8%AA%D9%88%D8%B1
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%BE%D8%B1%D9%88%DA%98%DA%A9%D8%AA%D9%88%D8%B1
http://fa.wikipedia.org/wiki/%DA%A9%D9%88%D9%84%D8%B1_%DA%AF%D8%A7%D8%B2%DB%8C
http://fa.wikipedia.org/wiki/%DA%A9%D9%88%D9%84%D8%B1_%DA%AF%D8%A7%D8%B2%DB%8C
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D9%87%D9%88%DB%8C%D9%87_%D9%87%D9%88%D8%A7
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%81%D8%A7%DA%A9%D8%B3
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%81%D8%A7%DA%A9%D8%B3
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D9%84%D9%81%D9%86
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D9%84%D9%81%D9%86
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%B1%D8%A7%DB%8C%D8%A7%D9%86%D9%87_%D8%A8%D8%B2%D8%B1%DA%AF
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%B1%D8%A7%DB%8C%D8%A7%D9%86%D9%87_%D8%A8%D8%B2%D8%B1%DA%AF
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%84%D9%BE%E2%80%8C%D8%AA%D8%A7%D9%BE
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%84%D9%BE%E2%80%8C%D8%AA%D8%A7%D9%BE
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D9%87%D9%86%D8%AF%D8%B3%DB%8C_%D8%B3%D8%A7%D8%B2%D9%87
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D9%87%D9%86%D8%AF%D8%B3%DB%8C_%D8%B3%D8%A7%D8%B2%D9%87
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%A7%D8%B1%DA%A9%D9%88_%D8%B1%D9%88%DB%8C%D8%B3
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%A7%D8%B1%DA%A9%D9%88_%D8%B1%D9%88%DB%8C%D8%B3
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D9%88%D9%86%D8%AF%D8%B3%E2%80%8C%D9%84%DB%8C%DA%AF%D8%A7
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D9%88%D9%86%D8%AF%D8%B3%E2%80%8C%D9%84%DB%8C%DA%AF%D8%A7
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D8%A7%D8%B4%DA%AF%D8%A7%D9%87_%D9%81%D9%88%D8%AA%D8%A8%D8%A7%D9%84_%D8%A8%D8%B1%D9%88%D8%B3%DB%8C%D8%A7_%D8%AF%D9%88%D8%B1%D8%AA%D9%85%D9%88%D9%86%D8%AF
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D8%A7%D8%B4%DA%AF%D8%A7%D9%87_%D9%81%D9%88%D8%AA%D8%A8%D8%A7%D9%84_%D8%A8%D8%B1%D9%88%D8%B3%DB%8C%D8%A7_%D8%AF%D9%88%D8%B1%D8%AA%D9%85%D9%88%D9%86%D8%AF
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D8%A7%D8%B4%DA%AF%D8%A7%D9%87_%D9%81%D9%88%D8%AA%D8%A8%D8%A7%D9%84_%D8%A8%D8%B1%D9%88%D8%B3%DB%8C%D8%A7_%D8%AF%D9%88%D8%B1%D8%AA%D9%85%D9%88%D9%86%D8%AF
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%DB%8C%D9%85_%D9%85%D9%84%DB%8C_%D9%81%D9%88%D8%AA%D8%A8%D8%A7%D9%84_%D8%A2%D9%84%D9%85%D8%A7%D9%86
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%DB%8C%D9%85_%D9%85%D9%84%DB%8C_%D9%81%D9%88%D8%AA%D8%A8%D8%A7%D9%84_%D8%A2%D9%84%D9%85%D8%A7%D9%86
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D8%A7%D8%B4%DA%AF%D8%A7%D9%87_%D9%81%D9%88%D8%AA%D8%A8%D8%A7%D9%84_%DA%AF%D8%A7%D9%85%D8%A8%D8%A7_%D8%A7%D9%88%D8%B3%D8%A7%DA%A9%D8%A7
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D8%A7%D8%B4%DA%AF%D8%A7%D9%87_%D9%81%D9%88%D8%AA%D8%A8%D8%A7%D9%84_%DA%AF%D8%A7%D9%85%D8%A8%D8%A7_%D8%A7%D9%88%D8%B3%D8%A7%DA%A9%D8%A7
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%AC%DB%8C%E2%80%8C%D9%84%DB%8C%DA%AF
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%AC%DB%8C%E2%80%8C%D9%84%DB%8C%DA%AF
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%84%DB%8C%DA%AF_%D8%A8%D8%B1%D8%AA%D8%B1_%D9%81%D9%88%D8%AA%D8%A8%D8%A7%D9%84_%D8%A2%D9%85%D8%B1%DB%8C%DA%A9%D8%A7
http://fa.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%A8%D8%A7%D8%B4%DA%AF%D8%A7%D9%87_%D9%88%D8%A7%D9%84%DB%8C%D8%A8%D8%A7%D9%84_%D9%BE%D8%A7%D9%86%D8%A7%D8%B3%D9%88%D9%86%DB%8C%DA%A9_%D9%BE%D8%A7%D9%86%D8%AA%D8%B1%D8%B2&action=edit&redlink=1&preload=%D8%A7%D9%84%DA%AF%D9%88:%D8%A7%DB%8C%D8%AC%D8%A7%D8%AF+%D9%85%D9%82%D8%A7%D9%84%D9%87/%D8%A7%D8%B3%D8%AA%D8%AE%D9%88%D8%A7%D9%86%E2%80%8C%D8%A8%D9%86%D8%AF%DB%8C&editintro=%D8%A7%D9%84%DA%AF%D9%88:%D8%A7%DB%8C%D8%AC%D8%A7%D8%AF+%D9%85%D9%82%D8%A7%D9%84%D9%87/%D8%A7%D8%AF%DB%8C%D8%AA%E2%80%8C%D9%86%D9%88%D8%AA%DB%8C%D8%B3&summary=%D8%A7%DB%8C%D8%AC%D8%A7%D8%AF+%DB%8C%DA%A9+%D9%85%D9%82%D8%A7%D9%84%D9%87+%D9%86%D9%88+%D8%A7%D8%B2+%D8%B7%D8%B1%DB%8C%D9%82+%D8%A7%DB%8C%D8%AC%D8%A7%D8%AF%DA%AF%D8%B1&nosummary=&prefix=&minor=&create=%D8%AF%D8%B1%D8%B3%D8%AA+%DA%A9%D8%B1%D8%AF%D9%86+%D9%85%D9%82%D8%A7%D9%84%D9%87+%D8%AC%D8%AF%DB%8C%D8%AF&withJS=MediaWiki:Intro-Welcome-NewUsers.js
http://fa.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%A8%D8%A7%D8%B4%DA%AF%D8%A7%D9%87_%D9%88%D8%A7%D9%84%DB%8C%D8%A8%D8%A7%D9%84_%D9%BE%D8%A7%D9%86%D8%A7%D8%B3%D9%88%D9%86%DB%8C%DA%A9_%D9%BE%D8%A7%D9%86%D8%AA%D8%B1%D8%B2&action=edit&redlink=1&preload=%D8%A7%D9%84%DA%AF%D9%88:%D8%A7%DB%8C%D8%AC%D8%A7%D8%AF+%D9%85%D9%82%D8%A7%D9%84%D9%87/%D8%A7%D8%B3%D8%AA%D8%AE%D9%88%D8%A7%D9%86%E2%80%8C%D8%A8%D9%86%D8%AF%DB%8C&editintro=%D8%A7%D9%84%DA%AF%D9%88:%D8%A7%DB%8C%D8%AC%D8%A7%D8%AF+%D9%85%D9%82%D8%A7%D9%84%D9%87/%D8%A7%D8%AF%DB%8C%D8%AA%E2%80%8C%D9%86%D9%88%D8%AA%DB%8C%D8%B3&summary=%D8%A7%DB%8C%D8%AC%D8%A7%D8%AF+%DB%8C%DA%A9+%D9%85%D9%82%D8%A7%D9%84%D9%87+%D9%86%D9%88+%D8%A7%D8%B2+%D8%B7%D8%B1%DB%8C%D9%82+%D8%A7%DB%8C%D8%AC%D8%A7%D8%AF%DA%AF%D8%B1&nosummary=&prefix=&minor=&create=%D8%AF%D8%B1%D8%B3%D8%AA+%DA%A9%D8%B1%D8%AF%D9%86+%D9%85%D9%82%D8%A7%D9%84%D9%87+%D8%AC%D8%AF%DB%8C%D8%AF&withJS=MediaWiki:Intro-Welcome-NewUsers.js
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%88%DB%8C_%D9%84%DB%8C%DA%AF
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%88%DB%8C_%D9%84%DB%8C%DA%AF
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%81%D8%B1%D9%85%D9%88%D9%84_%DB%8C%DA%A9
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%81%D8%B1%D9%85%D9%88%D9%84_%DB%8C%DA%A9
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D9%88%DB%8C%D9%88%D8%AA%D8%A7
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D9%88%DB%8C%D9%88%D8%AA%D8%A7
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 رقبا        

 ال جی 

 سونی 

 سامسونگ 

 زیمنس  

 هيتاچی 

 توشيبا 

 شارپ 

 

 تحليل عوامل رقابتي

 

 ورود رقبای جدید:  -1

به دليل حوزه گسترده ی فعاليت ها و عرضه ی محصولات متنوع برای برآورده کردن نيازها احتمال ورود 

 بيشتر است. شرکت های جدید در این حوزه ها 

 قدرت چانه زنی عرضه کنندگان:  -2

چون شرکت دارای تعداد زیادی تأمين کننده در داخل و خارج از کشور است در نتيجه از این نقطه نظر 

 قدرت چانه زنی عرضه کنندگان کاهش می یابد. 

 قدرت چانه زنی خریداران:  -0

خریداری نمی کنند از این نقطه نظر قدرت به دليل اینکه خریداران محصولات شرکت را در حجم وسيع 

چانه زنی آنها کم است. ولی به دليل وجود سایر محصولات رقيب که دارای کيفيت بالا و سابقه خوبی 

 هستند و امکان تمایل خریدار به آنها وجود دارد در اینجا قدرت خریدار بالا می رود. 

http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%B3%D9%88%D9%86%DB%8C
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%B3%D9%88%D9%86%DB%8C
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%B3%D8%A7%D9%85%D8%B3%D9%88%D9%86%DA%AF
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%B3%D8%A7%D9%85%D8%B3%D9%88%D9%86%DA%AF
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D9%88%D8%B4%DB%8C%D8%A8%D8%A7
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D9%88%D8%B4%DB%8C%D8%A8%D8%A7
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%B4%D8%A7%D8%B1%D9%BE
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%B4%D8%A7%D8%B1%D9%BE
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 رقابت بين شرکت های موجود در صنعت: -4

تر محصولات این شرکت در مقایسه با رقبا باعث بهبودی موقعيت شرکت می شود ولی به قيمت پایين 

دليل تبليغات بالا و کيفيت بالای محصولات رقيب و محصولات متمایز آنها و همچنين محصولات سایر 

 شرکت های موجود با مشکل روبرو می شود.
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CPM 
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IFE 

 

 

 عوامل

ضرب اهمیت عامل در  رتبه عامل ضریب اهمیت

 رتبه پاسخگویی

 قوت ها:

 ارائه محصولات با کیفیت -1

 قیمت پایین محصولات -2

 داشتن حق اختراع های متعدد -3

 تکنولوژی بالا -4

 R&Dتوانایی در  -5

 توجه به محیط زیست -6

 ارتباط با مشتری )مشتری محوری( -7

 ن ماهرکارکنا -8

14/0 

00/0 

06/0 

14/0 

00/0 

14/0 

00/0 

00/0 

4 
3 
2 
4 
3 
4 
4 
4 

56/0 

27/0 

12/0 

56/0 

27/0 

56/0 

36/0 

36/0 

 ضعف ها:

پایین تر بودن کیفیت محصولات نسبت  -1

 به رقبا

نداشتن توانایی کافی و زیاد برای رقابت  -2

 با رقبا در بعضی از زمینه ها

08/ 

08/0 

3 
3 

24/0 

24/0 

 1  54/3 
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EFE 

ضرب اهمیت عامل در  رتبه عامل ضریب اهمیت عوامل

 رتبه پاسخگویی

 فرصت ها:

 داشتن برند معتبر -1

تنوع حوزه فعالیت و  -2

 محصول

همکاری با برندهای  -3

 معتبر )مایکروسافت(

رقابت با شرکتهای  -4

معروف از طریق عرضه 

 محصولات جدید

تأمین داشتن تعداد زیاد  -5

 کننده داخلی و خارجی

محبوبیت کشور تولید  -6

 کننده

عرضه محصولات در  -7

 تعداد زیادی از کشورها

00/0 

00/0 

1/0 

1/0 

12/0 

08/ 

08/0 

3 

3 

4 

4 

3 

2 

2 

27/0 

27/0 

4/0 

4/0 

36/0 

16/0 

16/0 

 تهدید ها:

ارائه محصولات با  -1

 کیفیت بالاتر توسط رقبا

وفاداری مردم نسبت به  -2

 برندهای معتبر سایر

 توانایی تبلیغاتی رقبا -3

 بحران اقتصادی -4

08/0 

00/ 

08/ 

00/0 

4 

4 

3 

4 

32/0 

36/0 

24/0 

36/0 

 1  3/3 

 

 

 

 

 

 

 

 SWOTماتریس 
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 عوامل داخلی

 عوامل خارجی

 Wضعف  Sقوت 

از طریق همکاری و رقابت با شرکتهای  -O 0فرصت 
اده معروف و انتقال تکنولوژی و فن آوری و استف

 از آن کيفيت محصولات را بالاتر ببریم.
 
با عرضه محصولات متنوع در تعداد زیادی  -9

کشور و بدست آوردن تعداد زیادی از بازارها 
باعث افزایش اعتبار و وابستگی مردم به خود 

 شود.
 
از طریق داشتن تعداد زیادی تأمين کننده  -0

اقدام به عرضه به موقع و سریع محصولات خود 
 کند.

 
 اختراعات و نوآوری این شرکت-4
 
 برند جهانی شرکت-1
 
 دسترسی به شبکه توزیع مناسب-9
 
 آموزش مداوم به کارکنان-9

از طریق همکاری و رقابت با  -0
رقبای خود و استفاده ا ز دانش 
فنی آنها باعث افزایش کيفيت 

 محصولات خود شود.
 
از طریق خدمات پشتيبانی  -9

و  خود و ارتباط با مشتری
دریافت نظرات آنها و ساخت 
محصولات با کيفيت بالا و 
مطابق سفارش مشتری توان 

 رقابتی خودش را بالا ببرد.
 
 

بهبود كيفيت از منظر مشتري  -0
 برقراري سيستم مديريت كيفيتو

 توجه به ايمني.-1
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از طریق فعاليت در حوزه های متنوع که  -T 1تهدید 

رقباست یا دارای توانایی و تخصص بيشتر از 
رقبا در آن فعاليت نمی کنند باعث گرایش مردم 

 به سمت خود شود.
 
نقاط ضعف محصول  R&Dاز طریق بخش  -9

رقيب را شناسایی و فعاليت های خود را بر آنها 
متمرکز کند و باعث افزایش کيفيت و رقابت 

 شود.
 
 
در زمان بحران از طریق متخصصان و بخش  -0

مردم را تشخيص خدماتی نيازها و مشکلات 
داده و شناسایی کنند و با عرضه محصولات 
متناسب با شرایط مشتری باعث بالا رفتن 

 موقعيت و اعتبار خود شود.
 
 
 وجود رقبای جایگزین  پرقدرت-4

در زمان بحران با حفظ کيفيت  -1

محصولات و کاهش قيمت آنها 
ضعف خود را در مقایسه یا رقبا در 
مورد کيفيت و گرایش مردم 

 کاهش دهد.
 
 
تسخير بازار توسط رقبایی مثل -9

   ال جی و...-سونی،سامسونگ

 

 

 استراتژی در سطح کسب و کار

 
 بر اساس راهبردهای رقابتی پورتر ماتسوشیتااستراتژی رقابتی    

ی گستردگ با نوجه ، وخوباست، هم چنین  زنجیره تامین  بازار جهانیبازار اصلی : ماتسوشيتااستراتژی رقابتی 

 بهبود ارتباطات،کاهش ضایعات،کاهش زمان تحویل و در نهایتدر صدد کاهش هزینه هاست. فعالیتش

 

 .است کاهش هزینه ورفع نیازهای مشتری در کوتاهترین زمان ممکن ماتسوشیتااستراتژی رقابتی 

 

 

 
 استراتژی در سطح شرکت مادر

 
تامین کننده  می  به شمار آورد، تأسیس کارخانه های  را می توان یک  تنوع جغرافیایی، در سراسر دنیاتوزیع شعب 

،  به دلیل ایجاد بستر مناسب برای تأسیس شعب ، Forward، ادغام عمودی باشد backwardیک ادغام عمودی  تواند 

 یک تنوع افقی  است ه گذاری در به حساب آورد. همچنین سرمای
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 آینده

دو شرکت سونی و پاناسونيک در نظر دارند به طور مشترک اقدام به توسعه فناوری ساخت دیسک 

ميلادی وارد بازار  9101گيگابایت نمایند. این دیسک نوری قرار است تا پایان سال  011نوری با ظرفيت 

ها  خيره کردن اطلاعات خود از این دیسکشود. این اقدام باعث خواهد شد تا بسياری از کاربران برای ذ

 استفاده نمایند

در یک کنفرانس مطبوعاتی اعلام نمود که هدف اصلی دو شرکت این است که بتوانند تا پاناسونيک 

 برداری نمایند. از این دیسک نوری پرده 9101پایان سال 

است که نياز به ذخيره ای را هدف قرار داده و مناسب کسب و کارهایی  این محصول، کاربران حرفه

 نمودن حجم زیادی از اطلاعات برای مدت طولانی دارند.

سونی از همين الان اقدام به بازاریابی این محصول نموده است. به عنوان مثال، این شرکت اکنون 

صنعت توليد ویدیو را به عنوان یک مشتری مهم، هدف قرار داده است. دیتاسنترها نيز از دیگر مشتریان 

ا قرص این فناوری خواهند بود زیرا به طور دائم نياز به ذخيره نمودن حجم زیادی از داده بر روی پروپ

 های ذخيره سازی دارند. حافظه

 گوید: سخنگوی کمپانی پاناسونيک در این زمينه می

مراکز تبلیغ نمونه کاردر

یا تفریح و سرگرمی  

ادغام با تیم های 

ورزشی  برای حضور 

پررنگ در عرصه بین 

 المللی
 

عب  در سراسردنیاش  

و حضوردر نمایشگاه های 

 بین المللی

 

ادغام یا 

خرید عرضه 

کننده   

ادغام 

باسایر 

 برندها

مثل 

ادغام 

یوو باسان

همکاری 

 با سونی

ادغام یا خرید تامین 

 کنندها
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توانند حتی در شرایط محيطی گوناگون مانند نور زیاد، گرما، گرد و خاک،  های نوری می این دیسک

توان در هر زمان ممکن، بر حجم  ها از بين نرود. همچنين می ت و... سالم بمانند و اطلاعات آنرطوب

 ها افزود. اطلاعات موجود بر روی این دیسک

های نوری موجود و این دیسک انجام دهيم باید بگویيم که  اگر بخواهيم یک مقایسه کوچک بين دیسک

گيگابایت اطلاعات ذخيره کرد؛ اما ظرفيت این دیسک  11ری تا حداکثر -های بلو توان بر روی دیسک می

 باشد. گيگابایت می 011های رایج امروزی یا  نوری شش برابر ظرفيت دیسک

 

 پيشنهادهاي من
 
 اين و بوده کامل و جامع ماتسوشيتو( رکت پاناسونيک)ش رسالت من نظر به

 توجه قبيل ازت اس انديشيده را لازم تدبير کرده هاتوجه جنبه ي همه به شرکت
تغيير دائم در -در محصولاتتغيير و تنوع ايجاد - کيفيت - ونياز بازار مشتري به

 ...و کارکنان مزاياي و حقوق - شرکت اوري سود - تکنولوژی
تکنيکس -همچنين در ادغام وانتخای زیر مجموعه هایش مثل شرکت های سانيو

به توسعه محصول و رسوخ وناسيونال  بسيار موفق عمل کرده.چرا که با این کار 
 در بازار وکسب سهمش از بازار به نتيجه رسيده است.

هم چنين ورود این شرکت به عرصه ورزشی وحمایت از تيم ورزشی نيز از 
موفق این شرکت بوده که با این کار هم وارد تبليغات شده وهم استراتژی های 

 مشتریان خاص ووفادار خودش را می تواند داشته باشد.
ورد همکاری با شرکت های بزرگنام ومشهور وشناخته شده همچون سونی در م

باید نهایت دقت را داشته باشد.به نظر من شرکت هایی همچون سونی که از 
رقيبان فعلی وحاضر در صنعت این شرکت محسوب می شود و بخاطر محصولات 

دارد با کيفيت،متنوع،بی نقص ومتناسب با نياز بازار وتبليغات همه گيری که 
امکان دارد نام ونشان تجاری این شرکت را به خطر بيندازد واین شرکت را به 
حاشيه بکشاند اما اگر با درایت ودقت این کار را انجام دهد می تواند دوباره وارد 
عرصه شده وجایگاه خاص خودش را کسب کند و به رقابت پایاپای دست پيدا کند 

بودنش وسيستم های پایه ای وآموزش  .چرا که این شرکت به دليل دانش بنيان
هایی که با تلاش آقای ماتسوشيتو نهادینه شده است می تواند با نظم و 

 وقانون بيشتری  وبا ریسک کمتر پا به عرصه بگذارد. 
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 ۱۳۲۴سپتامبر  ۲۲  معرفي مختصر شرکت به تاریخ 

 

 پاناسونيک

 

 الکترونيک نوع شرکت

 لوازم خانگی

 جهانی محدوده فعاليت

 ۲۲۲۲ بنيانگذاری

وشيتاکونوسوکه ماتس (بنيانگذار)ها  

اوساکاکادوما،   دفتر مرکزی  ژاپن ،

و تسوگاکازوهير مدیر عامل  

فاميو اوتسابو ریيس هيئت مدیره  

دی سی ال و نمایشگر پلاسما محصولات  

های دیجيتال دوربين مداربستهو   

 انواع لوازم خانگی الکترونيکی

های بازی کنسول  

 انواع باتری

دی پلير وی دی  

 تجهيزات صوتی

 تجهيزات بهداشتی و درمانی

 لوازم اداری

تاپ لپو کامپيوترهای شخصی  

 (۱۳۲۰) دلار ميليارد $ ۲۰٫۲ ▼ درآمد

 (۱۳۲۰) دلار ميليارد $ ۲٫۲۰ ▼ درآمد خالص

http://commons.wikimedia.org/wiki/File:Panasonic_logo_(Blue).svg?uselang=fa
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%DA%A9%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%86%DB%8C%DA%A9
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%84%D9%88%D8%A7%D8%B2%D9%85_%D8%AE%D8%A7%D9%86%DA%AF%DB%8C
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%AC%D9%87%D8%A7%D9%86
http://fa.wikipedia.org/wiki/%DB%B1%DB%B9%DB%B1%DB%B8_(%D9%85%DB%8C%D9%84%D8%A7%D8%AF%DB%8C)
http://fa.wikipedia.org/wiki/%DA%A9%D9%88%D9%86%D9%88%D8%B3%D9%88%DA%A9%D9%87_%D9%85%D8%A7%D8%AA%D8%B3%D9%88%D8%B4%DB%8C%D8%AA%D8%A7
http://fa.wikipedia.org/wiki/%DA%98%D8%A7%D9%BE%D9%86
http://fa.wikipedia.org/wiki/%DA%A9%D8%A7%D8%AF%D9%88%D9%85%D8%A7%D8%8C_%D8%A7%D9%88%D8%B3%D8%A7%DA%A9%D8%A7
http://fa.wikipedia.org/wiki/%DA%98%D8%A7%D9%BE%D9%86
http://fa.wikipedia.org/wiki/%DA%A9%D8%A7%D8%B2%D9%88%D9%87%DB%8C%D8%B1%D9%88_%D8%AA%D8%B3%D9%88%DA%AF%D8%A7
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%81%D8%A7%D9%85%DB%8C%D9%88_%D8%A7%D9%88%D8%AA%D8%B3%D8%A7%D8%A8%D9%88
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%86%D9%85%D8%A7%DB%8C%D8%B4%DA%AF%D8%B1_%D9%BE%D9%84%D8%A7%D8%B3%D9%85%D8%A7
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%E2%80%8C%D8%B3%DB%8C%E2%80%8C%D8%AF%DB%8C
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%B9%DA%A9%D8%A7%D8%B3%DB%8C_%D8%AF%DB%8C%D8%AC%DB%8C%D8%AA%D8%A7%D9%84
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%AF%D9%88%D8%B1%D8%A8%DB%8C%D9%86_%D9%85%D8%AF%D8%A7%D8%B1%D8%A8%D8%B3%D8%AA%D9%87
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%84%D9%88%D8%A7%D8%B2%D9%85_%D8%AE%D8%A7%D9%86%DA%AF%DB%8C
http://fa.wikipedia.org/wiki/%DA%A9%D9%86%D8%B3%D9%88%D9%84_%D8%A8%D8%A7%D8%B2%DB%8C
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D8%A7%D8%AA%D8%B1%DB%8C
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%AF%DB%8C%E2%80%8C%D9%88%DB%8C%E2%80%8C%D8%AF%DB%8C
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%B5%D9%88%D8%AA
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D9%87%D8%AF%D8%A7%D8%B4%D8%AA
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D8%AF%D8%A7%D8%B1%D9%87
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%B1%D8%A7%DB%8C%D8%A7%D9%86%D9%87
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%84%D9%BE%E2%80%8C%D8%AA%D8%A7%D9%BE
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%86%D9%85%D8%A7%D8%AF_%D8%AF%D9%84%D8%A7%D8%B1
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%AF%D9%84%D8%A7%D8%B1_%D8%A2%D9%85%D8%B1%DB%8C%DA%A9%D8%A7
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%86%D9%85%D8%A7%D8%AF_%D8%AF%D9%84%D8%A7%D8%B1
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%AF%D9%84%D8%A7%D8%B1_%D8%A2%D9%85%D8%B1%DB%8C%DA%A9%D8%A7
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 (۱۳۲۰)دلار ميليارد $ ۰۲٫۳۲ ▼ دارایی کل

 (۱۳۲۰) نفر ۱۲۰٫۲۴۱ شمار کارکنان

های وابسته شرکت  سانيو 

کی دی کی  

 

 

 

http://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%86%D9%85%D8%A7%D8%AF_%D8%AF%D9%84%D8%A7%D8%B1
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%AF%D9%84%D8%A7%D8%B1_%D8%A2%D9%85%D8%B1%DB%8C%DA%A9%D8%A7
http://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%B3%D8%A7%D9%86%DB%8C%D9%88
http://fa.wikipedia.org/wiki/%DA%A9%DB%8C%E2%80%8C%D8%AF%DB%8C%E2%80%8C%DA%A9%DB%8C

