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استفاده از مدل  Ansoffرای توسعه کسبوکار
آیا تابهحال در جایگاه یک مدر، با ان رسش استراژیک مواجه شدهاید که مسر
هینه رای رشد کسبوکار کدام است؟ تصمیمگری میان تعمق نفوذ در بازارهای
فعل، ورود به عرصههای جغرافیای جدید، نوآوری در سبد محصولات یا جسارت رای

ورود به حوزهای کاملا متفاوت، چالشی تعنکننده است.

مدل استراژیک Ansoff، دقیقا رای پاسخ به همن چالش طراح شده است. ان
مدل با ارائه یک چارچوب منسجم، گزینههای رشد را طبقهبندی کرده و زمانی که با
تحلل SWOT تلفق مشود، به ازاری قدرتمند رای انتخاب آگاهانه مسر تبدل
به مدران کمک مکند از تردیدهای استراژیک  Ansoff مگردد. در نتیجه، مدل 
فراتر رفته و نقشه‌راهی شفاف و مبتنی ر تحلل، رای دستیای به توسعه پایدار

ترسیم نمایند.

 

Ansoff مدل
Ansoff یــک اــزار اســتراژیک اســت کــه بــه کســب و کارهــا کمــک مکنــد مــدل 
ن مدل به چهار دسته اصلو انتخاب کنند. ا ژیهای توسعه خود را طراحاسترا

قسیم مشود:

1. نفوذ در بازار: افزایش سهم بازار رای محصولات موجود.

2. توسعه بازار: ورود به بازارهای جدید با محصولات موجود.

3. توسعه محصول: معرف محصولات جدید به بازارهای موجود.

4. تنوع: توسعه محصولات جدید رای بازارهای جدید.

ان ازار، به کسبوکارها کمک مکند گزینههای استراژیک را بهصورت واضح و
قالفهم دستهبندی کنند و ر اساس شرایط و مناع خود، انتخاب نمایند.
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اهمیت استفاده از مدل  Ansoffرای توسعه کسبوکار

استفاده از مدل Ansoff در توسعه کسبوکار به دلال متعددی حائز اهمیت است:

شفافیت در تصمیمگری: ان مدل کمک مکند مسر مشخص رای توسعه
مشخص شود و از سردرگم ر اثر انتخابهای متعدد، جلوگری شود.

کاهش ریسک: با ررسی گزینهها پیش از اقدام، ریسکهای مرتبط با توسعه
کاهش میابد و متوان ر اساس تحللهای بازار رفتار کرد.

تمرکز ر فرصتها: مدل Ansoff به مدران امکان مدهد بیشتر روی فرصتهای
موجود تمرکز کرده و استراژیها را راساس فرصتهای بازار تدون کنند.

بهطور کل، مدل Ansoff به شرکتها کمک مکند با نگاهی استراژیک، مسر رشد و
توسعه خود را مشخص کرده و هدفمندتر قدم ردارند.

 

Ansoff در چهارچوب مدل SWOT لتحل
تحلل SWOT (نقاط قوت، نقاط ضعف، فرصتها و تهدیدها)، یک ازار تحلیل است
که در چهارچوب مدل Ansoff بهکار مرود. ان تحلل قل از اقدام به استراژیهای
توسعه، اطلاعات ارزشمندی را درمورد شرایط داخل و خارج کسبوکار ارائه مدهد.

در واقـع، زمـانی کـه یـک کسـبوکار تصـمیم مـگرد از مـدل Ansoff اسـتفاده کنـد،
کمک مکند بادقت ررسی کند کدام گزینهی استراژیک مناسبتر  SWOT تحلل 

است:

1. نقاط قوت (Strengths): قابلیتها، مناع و مزیتهای منحصربهفرد داخل که به
کسبوکار، رقابت مبخشند و بهعنوان اهرم رای دستیای به اهداف استراژیک

عمل مکنند.

2. نقاط ضعف (Weaknesses): عوامل و محدودیتهای داخل که کسبوکار را در
مقایسه با رقبا، در موقعیت نامساعدی قرار مدهند و پتانسل دستیای به عملکرد
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هینه را تضعیف مکنند.

3. فرصتها (Opportunities): شرایط و روندهای مطلوب در محیط خارج (مانند
تحولات بازار، فناوریهای نون یا تغر نیاز مشتریان) که کسبوکار متواند از آنها

رای رشد و هود جایگاه خود هرهرداری کند.

4. تهدیدها (Threats): عناصر و رویدادهای نامطلوب در محیط خارج که درصورت
نود مدریت صحح، متوانند سودآوری، موفقیت یا حتی بقای کسبوکار را بهخطر

اندازند.

 

SWOT لنحوه انجام تحل
مراحل زر  ،Ansoff و انتخاب استراژی مناسب در مدل   SWOT لرای انجام تحل

پیشنهاد مشود:

۱. جمعآوری اطلاعات
ان مرحله، اساس تحلل شما است و دقت آن، کیفیت کل فرآیند را تعن مکند.
صرفا اتکا به مشاهدات کل کاف نیست؛ باید دادههای کم و کیف را از مناع

مختلف گردآوری کنید:

:دادههای داخل

عملکـرد مـال: گزارشهـای سـود و زیـان، ترازنـامه و جریانهـای نقـدی ـرای درک
.سلامت مال

آمار فروش و بازاریای: دادههای فروش ر اساس محصول و منطقه، نرخ تبدل
.(LTV) و ارزش طول عمر مشتری (CAC) نها، هزینه جذب مشتریکم

مناع انسانی: سطح مهارت کارکنان، نرخ جابجای و فرهنگ سازمانی.

و  CRM دادههای ،های رضایتسنجدادههای مشتریان: بازخوردها، نظرسنج
شکایات ثبتشده.
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ظرفیتهای عملیاتی: کارای خط تولید، وضعیت فناوری و زرساختها و کیفیت
زنجره تامن.

:دادههای خارج

تحلل بازار: اندازه بازار، نرخ رشد و روندهای کلان (اقتصادی، اجتماع، فناوری)
.PESTLE با استفاده از مدل

تحلــل رقبــا: شناســای رقبــای مســقیم و غرمســقیم، ررســی محصــولات،
قیمتگذاری، سهم بازار و استراژیهای بازاریای آنها.

ــــان: جمعیتشناســــی (Demographics)، روانشناســــی ــــل مشتری تحل
(Psychographics)، الگوهای خرید و نیازهای رآوردهنشده در بازار.

ان فرایند به کسب و کارها کمک مکند استراژی مناسی را در چارچوب مدل
انتخاب کرده و به اهداف خود دست یابند.  Ansoff

۲. شناسای نقاط قوت و ضعف
در اــن مرحلــه، بــا اســتفاده از دادههــای داخلــ، بــه ارزیــای یطرفــانه کســبکار

مردازید.

رای شناسای نقاط قوت (Strengths) موارد زر را رسید:

در چه زمینهای بهطور مشهود، هتر از رقبای خود هستیم؟ (مثلا کیفیت محصول،
خدمات مشتری، قیمت)

چه مناع منحصربهفردی در اختیار داریم؟ (مثلا رند معتر، حق ثبت اختراع، تیم
متخصص، دسترسی به سرمایه)

مشتریان وفادار، کدام وژگ ما را دلل اصل خرید خود مدانند؟

کدام فرایند داخل، بیشترن بازدهی را دارد؟

رای شناسای نقاط ضعف  (Weaknesses)رسید:
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در چه زمینههای از رقبا عقب هستیم یا عملکرد ضعیف داریم؟

در چه منابع کمود داریم؟ (مثلا ودجه محدود، فناوری قدیم، کمود نروی
متخصص)

چه شکایات یا بازخوردهای منف بهطور مکرر از سوی مشتریان یا کارکنان مطرح
مشود؟

آیا رند ما شناختهشده نیست یا تصور مطلوی ندارد؟

۳. شناسای فرصتها و تهدیدها
اینجا تمرکز از درون سازمان به دنیای رون معطوف مشود. باید فراتر از کسبوکار

خود را ببینید.

رای شناسای فرصتها (Opportunities) جستجو کنید:

بـازار: آیـا بخشهـای از بـازار نادیـده گرفتـه شدهانـد؟ آیـا نیـاز جدیـدی میـان
مشتریان، در حال شکلگری است؟

فناوری: آیا فناوری جدیدی وجود دارد که بتواند محصول ما را هود دهد یا
هزینههایمان را کاهش دهد؟

رقابت: آیا رقبای اصل نقطه ضعف دارند که بتوانیم از آن هرهرداری کنیم؟

قوانن و مقررات: آیا تغرات قانونی جدیدی بهنفع کسبوکار ما در راه است؟

رای شناسای تهدیدها (Threats) آماده باشید:

رقابت: آیا رقبای جدیدی در حال ورود به بازار هستند؟ آیا رقبای فعل در حال
عرضه محصول ورانگر هستند؟

بازار: آیا تغر سلیقه مشتریان، قاضا رای محصول ما را کاهش مدهد؟ آیا
بازار در حال کوچکشدن است؟

اقتصاد: آیا رکود اقتصادی، تورم یا نوسانات ارزی ر قدرت خرید مشتریان و
هزینهها تاثر منف مگذارد؟
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فناوری: آیا ظهور یک فناوری جدید متواند محصول یا مدل کسبوکارمان را
منسوخ کند؟

۴. ترکیب نتاج و تدون استراژی
در ان مرحله، به نقطهای مرسیم که تحللها به اقدام تبدل مشوند. دیگر صرفاً
با فهرستی از نقاط قوت، ضعف، فرصت و تهدید روبهرو نیستید؛ بلکه باید میان ان
عوامل وند رقرار کنید تا به استراژیهای عمل، هدفمند و متناسب با موقعیت
واقعـ کسـبوکار رسـید. یکـ از هترـن ازارهـا ـرای انجـام اـن ترکیـب، مـاتریس
TOWS اسـت کـه بـه شمـا کمـک مکنـد از قـاطع چهارگـانه SWOT، تصـمیمات

استراژیک استخراج کنید:

۱. استراژیهای SO (ترکیب قوت و فرصت): استفاده از توانمندیهای داخل رای
.رداری حداکثری از فرصتهای محیطهره

مثال: اگر «رند معتر» یک از دارایهای شما است و بازار در منطقهای جدید در حال
رشد است، منطقترن مسر، استراژی «توسعه بازار» (Market Development) در

مدل انسوف خواهد ود.

۲. استراژیهای WO (ترکیب ضعف و فرصت): استفاده از فرصتهای محیط رای
.ران یا اصلاح ضعفهای داخلج

مثال: اگر با ضعف در «شبکه توزع» مواجه هستید، اما همزمان «تمال شرکتهای
لجستیک رای همکاری» بهعنوان یک فرصت وجود دارد، متوانید با عقد قرارداد

مشارکتی، ان نقطهضعف را وشش داده و بازار خود را گسترش دهید.

۳. استراژیهای ST (ترکیب قوت و تهدید): هرهرداری از نقاط قوت رای مقابله
یا کاهش اثر تهدیدهای رونی.

مثال: اگر «پایگاه مشتریان وفادار» دارید و «رقبای ارزانقیمت» در حال ورود به بازار
هستند، اجرای رنامههای وفاداری پیشرفته بهمنظور افزایش چسبندگ مشتری، در
توانـد راهکـاری دفـاعم ،(Market Penetration) «ژی «نفـوذ در بـازارقـالب اسـترا
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مؤثر باشد.

(ترکیب ضعف و تهدید): طراح رنامههای محافظهکارانه  WT ۴. استراژیهای 
که ضعفهای داخل رونی در شرایط ر تهدیدهایرا ری دررای کاهش آسیبپذ

نز وجود دارد.

مثال: اگر فناوری مورداستفاده شما قدیم است و همزمان، نوآوری در صنعت با
سرعت بالای در حال وقوع است، ممکن است تصمیم بگرید موقتا از بخشهای
رریسک بازار خارج شوید یا تمرکز خود را ر حفظ وضع موجود بگذارید تا زمانی که

ضعفهای داخل رطرف شوند.

درصورتی که یک کسبوکار، هم توان بالای در تولید محصولات جدید داشته باشد
(قوت داخل) و هم با فرصت ورود به یک بازار نوظهور مواجه باشد، متوان به

استراژی تنوع (Diversification) اندیشید.

ان نوع استراژی، طق مدل انسوف، از بالاترن سطح ریسک رخوردار است؛ چراکه
هم بازار و هم محصول، رای کسبوکار ناشناخته هستند. موفقیت در ان مسر، تنها
زمانی ممکن است که هماهنگ و آمادگ بالای ن ظرفیتهای درونسازمانی و
شرایط فرصتساز رونی وجود داشته باشد؛ در غر ان صورت، خطر اتلاف مناع و

شکست، بالا خواهد ود.

 

استراژی های بازاریای
استراژی بازاریای با تمرکز ر بازارهای محصولات فعل، بیشتر ر افزایش سهم بازار و
نفوذ در بازارهای موجود طراح شده است. در ان استراژی، هدف اصل افزایش

فروش و رشد آگاهی از رند، میان مشتریان فعل است.

رای اجرای ان نوع استراژی، متوان از روشهای زر استفاده کرد:

تبلیغات هدفمند: با استفاده از تبلیغات در شبکههای اجتماع یا رسانههای
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محل، متوان بهطور مسقیم مخاطبان هدف را هدف قرار داد.

پیشنهادات وژه و تخفیف: ارائه تخفیفات یا رنامههای وفاداری به مشتریان
فعل متواند آنها را ترغیب به خرید بیشتر کند.

هود خدمات مشتری: ارقاء و هود کیفیت خدمات مشتری متواند باعث
ایجاد تجربه مثبت رای مشتریان و حفظ آنها شود.

 

ر محصولات جدید در بازارهای فعل تمرکز
دسـته دیگـری از اسـتراژیهای بازاریـای، ـر توسـعه و عرضـه محصـولات جدیـد در
بازارهای فعل متمرکز است. ان استراژی به کسبوکارها امکان مدهد با هرهگری

از مزایای رند موجود، نیازهای جدید مشتریان را رآورده کنند.

مراحل کلیدی در ان استراژی، شامل موارد زر است:

تحقق و توسعه: تحلل دقق خواستههای مشتریان و روندهای بازار متواند
به شناسای نیازهای جدید کمک کند.

آزمایش و راهاندازی: پیش از عرضه محصولات جدید به بازار، متوان آنها را
بهصورت تستی ارائه داد.

تبلیغات جذاب: رای معرف محصولات جدید، تبلیغات خلاقانه و جذاب ضروری
است تا مشتریان راغب به خرید ان محصولات شوند.

در کـل، بهکـارگری اسـتراژیهای مناسـب در زمینـه بازاریـای بـه کسـبوکارها کمـک
مکند در بازارهای موجود سریعا رشد کنند و به نیازهای مشتریان پاسخ دهند. ان
رویکـرد متوانـد بـه افزایـش فـروش و وفـاداری مشتریـان بـه رنـد انجامیـده و بـه

دستاوردهای بلندمدت منجر شود.
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استراژیهای توسعه

توسعه بازار
توسعه بازار به فرایندی اطلاق مشود که در آن کسبوکار تلاش مکند محصولات و
خدمات خود را به بازارهای جدید ارائه دهد. ان استراژی متواند شامل ورود به
مناطق جغرافیای جدید، تجزیهوتحلل بازارهای هدف جدید یا ارائه محصولات به

بخشهای مختلف مشتریان باشد.

چند روش اجرای رای توسعه بازار عبارتند از:

تحقیقات بازار: شناخت کامل از بازارهای جدید از طرق تحقیقات میدانی و
آنلان، متواند نمای روشنی از نیازها و گرایشهای مشتریان ارائه دهد.

تبلیغات و بازاریای محل: ایجاد کمنهای تبلیغاتی متناسب با فرهنگ و زبان
محل، متواند تاثر زیادی در جلب نظر مشتریان جدید داشته باشد.

شراکت و همکاری: رقراری همکاری با توزعکنندگان محل یا سار کسبوکارها،
متواند فرایند ورود به بازار را تسرع کند.

توسعه محصول
توسعه محصول به فرایند طراح و معرف محصولات جدید به بازارهای موجود اشاره

دارد. ان استراژی متواند به تحریک رشد و تنوع درآمد کمک کند.

خلاصهای از گامها و استراژیهای اجرای رای توسعه محصول عبارتند از:

شناسای نیازهای مشتری: از طرق تحقیقات بازار، نظرسنجها و تجزیهوتحلل
بازخورد مشتری، نیازها و خواستههای جدید مشتریان شناسای شود.

ایدهردازی و طراح: از طرق جلسات طوفان فکر و ررسی ایدهها، نمونههای
اولیه محصول، توسعه پیدا کرده و تست مشوند.

تست و ارزیای: محصولات جدید باید در شرایط واقع آزمایش شوند تا بازخورد
مشتریان در مورد کیفیت و هودهای لازم را دریافت کنید.
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معرف و تبلیغات: به شکل موثری محصول جدید را معرف کنید و از روشهای
مختلف تبلیغاتی رای جذب مشتریان استفاده کنید.

استفاده از ان استراژیها در توسعه بازار و محصول، متواند به کسب‌وکارها امکان
بدهد هتر به نیازهای مشتریان پاسخ دهند و در نتیجه موفقیت بیشتری کسب

کنند.

 

Ansoff نمونه های موفق استفاده از مدل
مدل Ansoff بهعنوان یک ازار استراژیک در بسیاری از کسبوکارها استفاده شده و
نتاج موفق را بههمراه داشته است. یک از ان نمونههای موفق، رند معروف
«ال» است. ال با استفاده از مدل Ansoff توانسته همزمان در حوزههای نفوذ در

بازار و توسعه محصول، ابتکارات موفق را ایجاد کند.

نفوذ در بازار: ال با استفاده از استراژیهای قیمتگذاری جذاب و تبلیغات
خلاقانه، توانسته است سهم بازار خود را افزایش دهد.

توسعه محصول: ال بهطور مداوم محصولات جدیدی مانند آیفون، آیپد و
ساعت هوشمند ال را به بازار معرف کرده و ان امر به درآمدزای و توسعه رند

کمک شایانی کرده است.

 

چالش ها و راهحل ها
اسـتفاده از مـدل Ansoff بـدون چـالش نیسـت. بسـیاری از کسـبوکارها در مراحـل

مختلف ان مدل، با مشکلاتی روبهرو مشوند:

شناسای بازار هدف
یک از چالشهای زرگ در توسعه بازار، تعن مخاطبان صحح است. ان مشکل

متواند به هدر رفتن مناع منجر شود.
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راه حل: انجام تحقیقات بازار و تحلل دادههای موجود متواند به شناسای
دققتری از مخاطبان موردنظر کمک کند.

ایجاد نوآوری
رخ کسبوکارها ممکن است در توسعه محصول جدید با چالشهای نوآوری روبهرو

شوند.

راه حل: استفاده از فرایندهای طراح و توسعه چابک، متواند به تسرع نوآوری
و کاهش ریسک در معرف محصولات جدید کمک کند.

مدل Ansoff، باوجود چالشها، متواند در صورت رعایت نکات کلیدی و استفاده از
راهکارهای مناسب، بهعنوان ازاری موثر در رشد و توسعه کسبوکارهای مختلف عمل
کنـد. اـن مـدل، بـه کسـبوکارها یـادآوری مکنـد تحلـل مسـتمر بـازار و نیازهـای

مشتریان، از اهمیت وژهای رخوردار است.

 

نکات پایانی
رای طراح زاری کارآمدا Ansoff توان گفت مدلبا توجه به توضیحات ارائهشده، م
استراژیهای توسعه کسبوکار است. کلیدیترن نکات ان مدل، شامل موارد زر

مباشد:

به کسبوکارها کمک مکند گزینههای  Ansoff 1. دستهبندی استراژیک: مدل 
استراژیک را در چهار دسته نفوذ در بازار، توسعه بازار، توسعه محصول و تنوع،

بگنجاند.

2. اهمیــت تحلــل SWOT: اســتفاده از تحلــل SWOT در انتخــاب اســتراژیهای
مناسب، باعث هود تصمیمگری مشود.

3. توسعه بازار و محصول: فرایندهای توسعه بازار و محصول، از اهمیت بالای
رخوردار هستند و باید با دقت و روشهای اجرای مشخص انجام شوند.
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توصیههای اخر
رای هود و گسترش بیشتر مدل  ،Ansoffژوهشهای آینده متوانند شامل موارد

زر باشند:

تحلل عمقتر بازارهای جدید: ررسی رفتار و ترجیحات مشتریان در بازارهای
نوظهور، متواند نتاج هتری بههمراه داشته باشد.

نوآوری در محصولات: ژوهش در رابطه با استفاده از تکنولوژیهای نون رای
توسعه محصولات، متواند به کسبوکارها در رقابت، کمک زیادی کند.

تجزیه و تحلل بازخورد مشتری: جمعآوری و تحلل دقق نظرات مشتریان در
خصوص محصولات جدید، متواند روند توسعه را هود بخشد.

Ansoff و دیگــر ازارهــای توصــیه مشــود کســبوکارها بهطــور مســتمر، از مــدل 
اسـتراژیک هرهـرداری کننـد و بـا تکیـه ـر دادههـای بـهروز، در اسـتراژیهای خـود
انعطافپذر باشند؛ بهانترتیب متوانند خیل راحت به تغرات بازار پاسخ دهند و

از فرصتها هرهمند شوند.
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