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رشد کسبوکار با روش «رگشت از آینده»
رنامهرزی با شناخت جایگاه فعل، ترسیم آینده ایدهآل و سپس تمرکز ر تغرات
لازم در زمان حال رای خلق آینده، آغاز مشود. با توجه به ان چند نکته متوانید از
روش «بـازگشت از آینـده» اسـتفاده کنیـد و کسـبوکار خـود را بـه جایگـاه ایـدهآل
رسانید. مطالب ان مقاله از کتاب جدید  2015رایان تریسی «استراژی کسبوکار»

گرفته شده که هنوز در اران ترجمه نشده است.

 

کسبوکارتان چیست؟
قل از اینکه رای جایگاه مطلوب خود در آینده تصمیم بگرید، باید جایگاه فعلتان

را به دقت بشناسید.

با ان رسش شروع کنید: کسبوکار امروزتان چیست؟ آن را به وضوح توضح
دهید. آن را با توجه به تاثر محصول یا خدمتان در تغر و هود زندگ مشتریان

توضح دهید.
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اغلبِ افراد اصلا واقعیت کسبوکارشان را نمشناسند. تاریخچه راهآهن مثال خوی
است. شرکت‌های ریل فکر مکردند کسبوکارشان مدریت خط‌های راهآهن است، در

حال که کسبوکارشان در واقع انقال کالا و ارائه خدمات ود.

اغلب خطوط راهآهن در ایالاتمتحده به تدرج ورشکسته یا نیمه ورشکسته شدند،
زـرا بخـش عمـده حملونقـل افـراد، کالاهـا و خـدمات توسـط حملونقـل جـادهای،

هواپیما و کشتی انجام مشد.

ن شرکت خیللوی» در کانادا است. ان پاسیفیک رَرعکس آن شرکت «کَنِید مثال
زود تشخیص داد که کسبوکارش انواع حملونقل است. با ان بینش، خطوط
هوای، جادهای، کشترانی و سار روش‌های حملونقل را نز راهاندازی کرد. هرگاه
بخواهید هر چزی (از جمله خودتان) را با هر وسیله حملونقل ارسال کنید، ان

شرکت رایتان راهحل دارد.

 

به اعداد نگاه کنید
خود و کسبوکار فعلتان را تحلل کنید. اکنون کجا هستید؟ حاشیههای فروش و

سودتان چقدر است؟ قیمتها و هزینههایتان چقدر است؟

نتاج مالتان چگونه است؟ نگاهی به ارقام فروش بیندازید و آنها را ر اساس
محصول، خط تولید، خدمت، بازار و کانال توزع قسیم کنید. نقاط قوت و نقاط

ضعف مالتان چیست؟ به چه منابع دسترسی دارید؟

سپس به اهداف فروش خود نگاه کنید و آنها را با نتاج به دستآمده مقایسه
کنید. آیا مزان فروش با انتظارات شما همخوانی دارد؟ فرایند فروشتان صعودی
است یا نزول؟ اگر سر نزول دارد، رای تغر جهت آن چه کاری متوان انجام داد؟
اگر سر صعودی دارد، آیا مطمئن هستید ان رشد ادامه خواهد داشت؟ قیمت‌ها و

هزینههایتان چقدر است؟

حـال ـر سـود و حاشیههـای سـود تمرکـز کنیـد. همـان سـوالات را رسـید. آیـا بـا
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انتظاراتان همخوانی دارد؟ سر آن صعودی است یا نزول؟

 

بازگشت سرمایه شما چگونه است؟
محصولات و خدماتان را تحلل کنید. کدام محصولات خوب مفروشند؟ کدامها
سـودآورترن هسـتند؟ کـدام مـوارد بـدترن فـروش را دارنـد؟ کـدام محصـولات ضـرر
مدهند؟ یک از دام‌های که بسیاری شرکتها در آن گرفتار مشوند، ادامه فروش
محصـولات و خـدماتی اسـت کـه از آنهـا ضـرر مکننـد. هـدف کسـبوکار، فـروش
محصول زیاد نیست، بلکه ولسازی است. اگر با فروش محصول ضرر مکنید،

فروش بیشتر آن به معنی ضرر بیشتر است.

به درآمد فروش نگاه کنید. به بازگشت سرمایه و درآمد سهام هم نگاه کنید. آیا در
حال افزایش هستند یا در حال کاهش؟ آیا تصمیمات درستی اتخاذ مکنید؟

 

مشتری پادشاه است
درآمد حاصل از مشتریان چیست؟ همانطور که شاید به ازای هر محصول ضرر کنید،
ممکن است به ازای هر مشتری هم ضرر کنید. انها مشتریانی نیستند که باید به
آنها بفروشید. در حال حاضر، سودآورترن و کم سودترن مشتریانتان چه کسانی
هستند؟ هتر است کم سودترن مشتریان را حذف کرده و هترن مشتریان را حفظ

کنید.

چــه کــاری مشتریــان را خوشحــال مکنــد؟ چــرا هترــن مشتریــان دوبــاره نزدتــان
رمگردند؟ کدام یک از کارهای که رایشان انجام مدهید را بیشتر دوست دارند؟

شناخت مهمترن حوزه ایجاد رضایت در مشتری، کلید موفقیت است.

ل اصلبا خودتان روراست باشید و ببینید مشتریان چه مواردی را دوست ندارند. دل
شکایت مشتریان چیست؟ چه چزی را ارائه نمدهید که مشتریان فعل و احتمال را
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به سمت رقبا مکشاند؟

 

جایگاه شما در بازار
شناخت جایگاهتان در بازار به معنی تشخیص نقاط قوت و ضعفتان است. شرکتان
چه کاری را بسیار خوب انجام مدهد؟ در چه مواردی آسیبپذر هستید؟ جایگاهتان
در بازار کجا است؟ رقبای اصلتان چه کسانی هستند؟ در مقایسه با رقبا در چه

رتبهای قرار دارید؟ رقبای فرعتان چه کسانی هستند؟

رقبا چه کارهای را درست انجام مدهند؟ نقاط قوت و ضعفشان چیست؟ چه
کارهای را هتر یا بدتر از آنها انجام مدهید؟

به همه جزئیات ردازید و باز هم به شکل یرحمانهای روراست باشید. به قول
«هارولد جِنن» از شرکت آی.تی.تی «حقاق را بفهمید. حقاق واقع را دریابید، نه
حقاق آشکار، حقایق که امیدوارید وجود داشته باشند یا حقاق واضح را. حقاق

واقع را با تحلل دریابید. حقاق دروغ نمگویند».

 

مخواهید به کجا رسید؟
وقتی جایگاه کنونی خود را کاملا شناختید، سوال بعد ان است که «مخواهید در

آینده چه جایگاهی داشته باشید».

کسبوکارتان با توجه به روندهای فعل به کجا مرود؟ در دو تا سه سال آینده کجا
خواهد ود؟ رشد مکند، افول مکند یا به روند فعل ادامه مدهد؟ با علم به
اینکه آینده همیشه متفاوت از حال است، کسبوکار شما با روند فعل به کدام سو

خواهد رفت؟
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تمام گزینهها را در نظر بگرید
از خودتان رسید: ان کسبوکار در آینده متواند چگونه باشد؟

چه گزینههای رای کسبوکارتان وجود دارد؟ رای تحول کسبوکارتان چه کاری را
متوان متفاوت انجام داد یا به چه حوزههای جدیدی وارد شد؟ چه محصولات و
خدمات جدیدی را متوان با روشهای متفاوت و در مکانهای متفاوتی ارائه کرد و

فروخت؟

 

تصور کنید هچ محدودیتی ندارید
سـپس رسـید: کسـبوکارتان در سـه تـا پنـج سـال آینـده بایـد چگـونه باشـد؟ اگـر
متوانستید چوی جادوی را تکان دهید و کسبوکاری فوقالعاده بسازید و اگر هچ

محدودیتی نداشتید، کسبوکارتان در آینده چطور مشد؟

یک بار رای شرکتی میلیارد دلاری که به مشکل رخورده ود، یک جلسه استراژی
رگزار کردم. رقبای جدید و قوانن دولتی جدید شرکت را به بحران کشانده ود و منجر
به تعدل نرو، کوچکسازی سازمان و توقف کارها شده ود. جلسه را با فرایندی به
نام «ایدهآلگرای» آغاز کردم. هدف ان ود که مدران شرکت از تمرکز ر زمان حال
دست ردارند و ر آینده ایدهآل تمرکز کنند. به مدران ارشد حاضر در جلسه گفتم که

«رویای پنجساله» تعریف کنند.

رویای پنجساله تمرینی است که به شما کمک مکند تا آینده ایدهآل را تصور کنید.
رای تعریف دقق ان رویا باید مجموعه سوالاتی از خود رسید: شرکتان چقدر
زرگ خواهد ود؟ چه شهرتی خواهد داشت؟ چه محصولات و خدماتی ارائه خواهید
کرد که باعث سلطه شما ر بازار شوند؟ چه افرادی رای شرکتان کار خواهند کرد و
روش رهریتان چه خواهد ود؟ سودآوری چقدر خواهد ود؟ قیمت سهامتان چقدر

افزایش خواهد یافت؟

وقتی ان تمرن را با مدران شرکتی که به مشکل رخورده ود مطرح کردم، به 27
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تعریف مختلف از یک شرکت ایدهآل رسیدیم و سپس آنها را به اهداف شفاف
تبدل کردیم. بعض از ان اهداف عبارت ودند از: سودآوری زیاد، شهرت عال در
بازار، قیمت بالای سهام، نرخ رشد بالا، رهری عال، ارائه خدمات فوقالعاده به
مشتریان و مکانی عال رای کار کردن. همه مدران معقد ودند که متوان در مدت

پنج سال به همه ان اهداف دست یافت.

 

بازگشت از آینده
وقتی آینده ایدهآل خود را به وضوح تعریف کردید، به شرایط حال رگردید و ببینید
باید از امروز چه کارهای انجام دهید تا رویای خود درباره آینده ایدهآل را به واقعیت
تبدل کنید. ان کار را «بازگشت از آینده» منامند. فهرستی از همه کارهای لازم رای

تحقق ان رویای پنجساله تهیه کنید. ان نقطه شروع تهیه رنامه استراژیک است.

 

https://modiresabz.com

