
1

7 حوزه کسبوکار رای هود
اصـلترن متغرهـای اسـتراژیک کـه بایـد در نظـر بگریـد عبارتانـد از محصـولات،
خدمات، مشتریان، بازارها، ودجه، افراد، فناوری و توان تولید. انها حوزههای از
کسبوکار هستند که با توجه به اهداف استراژیکتان متوانید آنها را مانند

گذشته ادامه دهید یا تغری در آنها ایجاد کنید.

 

1. محصولات و خدمات
قصد دارید دقیقا چه محصولات و خدماتی را ارائه دهید؟ ان محصولات و خدمات
چه تغر یا هودی در کار یا زندگ مشتریان ایجاد مکنند؟ چه مشخصاتی دارند که
باعث رتری قطع آنها مشود و آنها را به هترن گزینه مشتریان مورد نظر شما

تبدل مکند؟
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2. مشتریان
مشتــری ایــدهآل و ینقــص شمــا کیســت؟ مشخصــات جمعیتشنــاختی مشتــری
ایدهآلتان چیست؟ سن، تحصیلات، درآمد، شغل و مزان انسجام خانوادگ او چقدر

است؟

وژگهای روانشناختی مشتریانتان چیست؟ اهداف، امیال، رویاها و آرزوهایشان
چیست؟ ترسها، بدگمانیها و شکهای که باعث تردید آنها در خرید محصولات و

خدمات شما مشود، کدام است؟

مهمتر از همه اینکه وژگهای مردمشناختی آنها چیست؟ از محصول یا خدمت
شما رای چه کاری استفاده مکنند؟ چگونه از آن استفاده مکنند؟ ان محصول یا

خدمت چگونه زندگشان را تغر مدهد یا هود مبخشد؟

رفتید؛ ولکردید و سپس سراغ مشتریان مدر گذشته، اول محصول را انتخاب م
امروزه اغلب شرکتها نخست مشتری و نیازهای دقق او را مشخص مکنند و سپس
ر اساس سخنان و خواستههای مشتری، فرایند توسعه محصول یا خدمت را تکمل

کرده یا آن را مهندسی معکوس مکنند.

شرکتها از «توسعه محصول» به سمت «توسعه مشتری» مروند و تا وقتی مشتری
با خرید محصول به ازای یک قیمت خاص موافقت نکند، محصول را تولید نمکنند.

 

3. بازارها
قصد دارید وارد چه بازارهای شوید؟ چگونه مخواهید به ان بازارها نفوذ کنید؟ به
دنبال بازارهای جغرافیای هستید، یا بازارهای افق یا عمودی؟ رقبای شما در ان
بازارها چه کسانی هستند؟ رای آگهی دادن، تبلغ کردن، فروختن و به عبارت دیگر

نفوذ در ان بازارها باید چه کرد؟
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 .4ودجه
چقدر ول دارید و رای رسیدن به سودآوری و حفظ آن به چه مقدار ول نیاز دارید؟

 

5. افراد
به چه افراد کلیدی با چه مهارتها، توانایها و رتریهای نیاز دارید؟ چگونه متوان

ان افراد را پیدا کرد و آنها را حفظ کرد؟

 

6. فناوری
رای ایجاد و هدایت کسبوکارتان به چه فناوریهای نیاز دارید؟ آیا فناوری کنونی
شما با توجه به تغرات سرع در فناوری مورد استفاده رقبا کاف و رضایتبخش

است؟

 

7. توان تولید
در نهایت، توان تولیدتان چقدر است؟ توان تولید، ارسال، فروش یا ارائه خدمت شما
به هترن شکل ممکن چقدر است؟ هزینه تولید، فروش، ارسال، نصب و پشتیبانی

محصولات یا خدماتان چقدر است؟

 

اهداف شفاف تعن کنید
چند سال پیش، مجله فورچون مطالعهای را منتشر کرد که به دلال اخراج بسیاری از
مدران ارشد شرکتهای فهرست «فورچون 500» مرداخت. مهمترن دلل ذکرشده
«شکست در اجرا» ود. مدران اجرای با انتظارات اجرای شفاف و خاص منصوب
مشدند. در همه موارد، آن مدر نتوانسته ود به اهداف کل و جزئی که از ابتدا

رای او تعن شده ود، دست یابد.
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هر ماه، داستان مدرانی را مخوانید و مشنوید که به خاطر ناتوانی در دستیای به
اهداف کلیدی فروش و سودآوری که جزء وظایفشان وده است، اخراج شدهاند.

قریبا همیشه عامل اصل شکست، عدم شفافسازی دقق اهداف وده است.

اجرای موفق استراژی به تمرکز دقق ر اهداف بستگ دارد. اگر اهداف استراژیک
شرکت را به وضوح نشناسید، نمتوانید استراژی خود را اجرا کنید.

هدف اصل شما رای کسبوکار یا جایگاهتان چیست؟ سع دارید چه کاری را انجام
دهید؟ سع دارید آن را چگونه انجام دهید؟ آیا راه هتری هم وجود دارد؟ آیا با
تـوجه بـه شرایـط فعلـ، اهـداف کلـ و جزئیتـان واقعبینـانه اسـت؟ فرضیـات شمـا

چیست؟ اگر فرضیاتان اشتباه باشد چه؟ آنوقت چه مکنید؟

به قول پیتر دراکر: «فرضیات اشتباه ریشه همه شکستها است».

همیشه احتمال دهید که ممکن است در حال انجام کار اشتباهی باشید. شاید مدل
کسـبوکارتان منسـوخ شـده باشـد. تصـمیم کـه زمـانی ـرای یـک یـا چنـد مـورد از

متغرهای بالا خوب به نظر مآمد، امروز دیگر تصمیم خوی نیست.
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