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3 نوع استراژی در کسبوکار
در اغلب کتابهای کارآفرینی درباره استراژی صحبت مشود و تاکید مشود که
داشتن استراژی مهم است. رای هر کسبوکاری سه نوع استراژی وجود دارد که

اغلب نادیده گرفته مشود. در ان مقاله به فرق ان سه استراژی مردازیم.

 

(داخل) ژی عملیاتی1. استرا
استراژی عملیاتی یا Operational Strategy بیشتر به درون کسبوکار مروط است
و شاید مشتریان و رقیبان آن را نبینند. استراژی عملیاتی تمام مواردی را مشخص

مکند که داخل شرکت انجام مشود تا کارها راحتتر و خطاها کمتر شود.

استراژیهای عملیاتی درون شرکت با رگزاری جلسه هفتگ تهیه مشود. موضوع
جلسههای استراژی عملیاتی ان است که چگونه متوان کارها را ارزانتر، سرعتر و
راحتتر انجام داد؛ مثلا هتر است کدام کارها داخل شرکت انجام شود و کدام موارد
ی استفاده کنیم تا فرایندهای داخلزات و نرمافزارهارونسپاری شود. از چه تجه
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شرکت راحتتر شود.  چه تغراتی در خط تولید ایجاد کنیم تا بازدهی بیشتر شود و
...

بسته به مراحل رشد یک کسبوکار، استراژی عملیاتی نز تغر مکند.

 

2. استراژی کسبوکار
استراژی کسبوکار یا  Business Strategyر ان موضوع متمرکز است که در رقابت
چگونه موفق شویم. بهطورکل استراژی کسبوکار، «نقشه جنگ و اقدام و واکنش
نسبت به رقبا» است. مثلا مخواهید یک محصول خوب با قیمت مناسب تولید
کنید که توجه همگان را جلب خواهد کرد. بعد از پخش شدن محصول در بازار شاید
رخ آن را کی کنند. شما باید قل از تولید محصول یک نقشه جنگ  داشته باشید

که وقتی محصول را کی کردند، مشخص باشد قدم بعدی چیست؟

در استراژی کسبوکار هنگام اقدام و واکنش نسبت به رقبا بسیار احساسی عمل
مشود، ول هتر است انطور نباشد. در جنگها یک از استراژیهای شکست
دشمن، عصبانی کردن او است. اگر دشمن عصبانی شود کار نامعقول احساسی انجام
مدهد و ضرر مکند. نباید اجازه دهید که ان اتفاق رای شما بیفتد و واکنشتان

احساسی باشد.

فرض کنید رقی علیه شما در شبکههای اجتماع حرفهای گفته است. واکنش
احساسی ان است که در سایت بنویسید: «ان افراد کلاهردارند» و سروصدا کنید؛
اما واکنش منطق ان است که ابتدا ببینید آن رقیب چند طرفدار دارد تا مشخص
شود آیا اصلا ارزش دارد انرژی و مناع خود را تجهز کنید و رار ان موضوع واکنش
نشان دهید یا خر؟ در بسیاری از موارد اصلا لزوم به واکنش نشان دادن نیست و

ان هترن استراژی است.

نکتـه دیگـر اـن اسـت کـه هچگـاه واکنشهـا و احساساتـان نسـبت بـه رقبـا نبایـد
بهانعلت باشد که به رقیب چزی را اثبات کنید. اگر ن رقیبان و شما مشتریان
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زیادی دخل هستند واکنش نشان دهید، ول اگر موضوع ن خودتان و رقیب است
ارزش واکنش نشان دادن را ندارد.

 

3. استراژی سازمانی
گفته مشود. رای تدون ان استراژی  Corporate  Strategy به ان استراژی 
معمولا سال یکبار جلسه رگزار مشود و در مورد حوزه کل فعالیت شرکت صحبت
مشود؛ مثلا نوکیا جلسه مگذارد که در حال حاضر کار درستی است تا به تولید
موبال ردازیم یا خر؛ یعنی اصل کار و حوزه کل فعالیت را زر سوال مرند و
گاهی تغر جهت مدهند. هر کسبوکاری باید به اندازه کاف منعطف باشد تا در
صـورت لـزوم حـاضر بـه ایجـاد تغراتـی اساسـی باشـد. اـن موضـع بـاعث مشـود

کسبوکارها در شرایط ناپایدار بازار رشد کنند.
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