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طراح استراژی کسبوکار – بخش دوم
دلـل اصـل افـراد موفـق در کسـبوکار و افـراد معمـول کـه همـواره در تلاشنـد تـا
هزینههای خود را تامن کنند، تفکر درباره موارد مهم کسبوکار است. ما معمولا رای
نکننده وقت کافح و تعریهای صحتفکر در موارد کلیدی کسبوکار و تصمیمگ

اختصاص نمدهیم.

بخش جدیدی به مجله پنجره خلاقیت اضافه کردهایم که با بخشهیای دیگر کم
متفـاوت اسـت. اـن بخـش دسـتورالعمل اسـت و بـاعث مشـود در مـوارد کلیـدی

کسبوکارمان تفکر کنیم و تصمیمات صحیح اتخاذ کنیم.

پاسخ شما به ان سوالات دیدگاه واقعبینانهای از شرایط کسبوکارتان ارائه مدهد.
بناران توصیه مکنیم رای استفاده مفید از ان بخش حداقل 2 یا 3 ساعت وقت
اختصاص دهید و با تعمق و حوصله فراوان به سوالات پاسخ دهید. پس از مدتی

ان دستورالعملها باعث رشد کسبوکارتان مشود!

نکتـه آخـر اینکـه هچکـدام از اـن دسـتورالعملها توسـط مـن طراحـ نشدهانـد و از
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مطالب معترترن سازمانهای آموزش مدریت در دنیا اتخاذ شدهاند.

 

1. حوزه تخصص شرکت شما چیست؟ محصولات و خدمات شما
دقیقا رای چه کسانی مناسب هستند و چگونه به مشتری کمک

مکنند؟
شرکت شما شاید کارهای مختلف انجام مدهد ول آیا زمینهای وجود دارد که در آن

متخصصتر باشید و خدمات و محصولات هتری ارائه دهید؟

 

2. در چه زمینه واقعا متماز هستید یا بسیار رتر از رقیبان
هستید؟

تماز شما لزوما به محصولات شما بستگ ندارد؛ مثلا ممکن است شما ن رقیبان
خوشرخوردترن فروشندگان را داشته باشید. 

 

3. مزیت رقابتی خاص شما چیست؟ کدام وژگها و
خصوصیات محصولات و خدمات شما باعث مشود جزء 10

درصد هترنهای حوزه کاری خودتان باشید؟
وقتی مشتری شما را با رقیبان مقایسه مکند، مزیتی که بلافاصله در کارتان به چشم

مخورد کدام است؟ 

 

4. کدام نوع خاص از مشتریان واقعا به ان نوع محصولات و
خدمات نیاز دارند؟

شاید بتوانید به افراد زیادی خدمات بدهید ول کدام مشتریان نیاز بیشتری به کار
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فروشید هر کسی شاید مشتری شما باشد ولر پیتزا مشما دارند؟ مثلا اگر پن
دارندگان فستفود مشتریان خاص شما هستند. 

 

 .5هتر است انرژی و مناع خود را ر کدام روش تبلیغاتی یا
بازاریای متمرکز کنید تا فروش و سود شما به بیشترن مزان

ممکن رسد؟
همواره روشهای مختلف بازاریای و تبلیغات را بیازمایید تا ر بازدهترن روشها را

بیابید. سپس ر ان روشها بیشتر متمرکز شوید.

 

6. با چه روشهای متوانید تعداد بیشتری از تماسگرندگان
را به مشتری تبدل کنید؟

اگر در روز افراد زیادی با شما تماس مگرند و تعداد کم خرید مکنند، فرصت
بسیار زرگ رای کسب درآمد بیشتر دارید. 

 

7. کدام مشتریان را باید کنار بگذارید تا زمان و انرژی بیشتری ر
صرف وقت ر مشتریان هتر آزاد شود؟

طق اصل پارتو 20 درصد مشتریان شما سود قال توجه ایجاد مکنند از بقیه
مشتریان ر دردسرترنها را حذف کنید.

 

8. کدام کارها و فعالیتها را باید کنار بگذارید تا وقت بیشتری
رای فعالیتهای مهمتر کارتان داشته باشید؟

خود را با رمشغله ودن فریب ندهید، کسبوکارتان زمانی رشد مکند که همیشه
رای کارهای مهم وقت کاف داشته باشید. 
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9. جایگاه شما در بازار کنونی چیست؟ مشتریان درباره شرکت
شما چه نظری دارند؟ با چه واژههای کارتان را توصیف

مکنند؟
 

10. چه تغرات یا هودهای باید در محصولات یا خدمات
خود ایجاد کنید تا رند شما از دید مشتری جایگاه هتری داشته

باشد؟
ان تغر متواند استفاده از بستهبندی هتر رای محصولات یا هر مورد دیگری باشد

که رای مشتری اهمیت دارد. 

 

11. سه ضعف زرگ سازمان شما چیست؟
اگر از مشتریانتان سوال کنیم چه ضعفهای را مبینند و اگر از کارمندان و همکاران

همن سوال را رسیم، آنها چه خواهند گفت؟ 

 

12. سه مانع زرگ سر راهتان کدامند که شما را از رسیدن به
فروش و سود بیشتر باز مدارند؟

ان موانع شاید مواردی هستند که با آنها کنار آمدهاید و هچگاه به تغر دادن آن
شرایط فکر نکردهاید. 

 

13. سه تهدید احتمال زرگ کدامند که شاید کارتان را به خطر
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بیندازند؟ بدترن اتفاق ممکن رای کسبوکارتان کدام است؟
روندهای بازار چه چزی را نشان مدهند؟ سلیقه مشتریان در حال چه تغری

است؟ 

 

14. سه اقدام فوری که متوان رای جلوگری از تهدیدات
کارتان انجام داد کدامند؟

اگر هچ محدودیتی وجود نداشت چگونه متوانستید تهدیدات کارتان را از ن
رید؟ همن راهحلهای رویای را چگونه متوان تا حدی اجرای کرد؟
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