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چهار مفهوم کلیدی در رنامهرزی استراژیک
چهار اصل رنامهرزی استراژیک هرگز منسوخ نمشوند. موفقیت یا شکست در هر
یک از ان چهار حوزه متواند منجر به تغرات اساسی مثبت یا منف در نتاج

کسبوکار شود.

 

حوزه تخصص خود را تعن کنید
اولن اصل، تخصص است. امروز در دنیای زندگ مکنیم که باید در یک حوزه
متخصـص بـاشیم و کارهـای محـدودی را بـه شکلـ اسـثنای و عـال انجـام دهیـم.

انتخاب حوزه تخصص تاثر زیادی ر آینده کسبوکار دارد.

در یک محصول یا خدمت، در بخشی از مشتریان یا در بخشی از بازار متخصص شوید.
وقتی در حوزه محصول یا خدمتی متخصص شوید، توضح آن ساده است. وقتی از
دهیـد: «بیمـه عمـر» یـا «جراحـرسـند «کارتـان چیسـت؟» فـورا پاسـخ مشمـا م

ارتوپدی» یا «رستورانهای دریای» یا «نرمافزارهای سازمانی» و غره.
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بازار خود را انتخاب کنید
حــوزه تخصصــ دیگــری کــه متوانیــد انتخــاب کنیــد، مرــوط بــه بــازار اســت. در
خدمترسانی به نوع خاص از مشتریان متخصص شوید. رای مثال، من به عنوان یک
سخنران حرفهای کسبوکار از یک طرف با مدران و روسای شرکتها و از طرف دیگر با
صاحبان شرکتهای کوچک و متوسط در همه جای دنیا در تعامل هستم. من در
سطح جهانی فعالیت مکنم، در 67 کشور سخنرانی کردهام، 70 کتاب نوشتهام و
چندن رنامه آموزشی صوتی و تصوری تهیه کردهام. مخاطبان ان مطالب از یک
طرف مدران و روسا و از طرف دیگر کارآفرینان و صاحبان کسبوکارها هستند. من در

ان زمینه متخصص هستم.

متوانید در یک حوزه جغرافیای متخصص باشید. یک سورمارکت فقط ر یک محله
تمرکز مکند. یک تولیدکننده متواند در عرضه محصولاتش به سراسر دنیا متخصص

باشد؛ اما در هر حالت باید متخصص باشید و حوزه تخصص خود را مشخص کنید.

 

از رقبا متماز شوید
دومن مفهوم در رنامهرزی استراژیک، تماز است. هدف بازاریای ایجاد تماز
است. هدف فروش ایجاد تماز است. در کسبوکار باید محصول یا خدمت خود را

متماز کنید تا رتر از محصولات رقبا شود و گزینه هتری به حساب آید.

به قول پیتر دراکر: «هدف بازاریای آن است که نیازی به فروش نباشد». ال مثال
فوقالعادهای است. وقتی ان شرکت محصول یا خدمت جدیدی معرف مکند، مردم
صف مکشند و در خیابان مخوابند تا اولن خریداران باشند. ان محصولات نیازی
به فروش ندارند. ازآنجاکه محصولات ال به کیفیت بالا مشهورند، محصول جدید

فقط با معرف فروخته مشود.
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مزیت رقابتی
«مزیت رقابتی» اصطلاح دیگر رای ایجاد تماز است. گاهی حوزه تماز را «حوزه
رتری» منامیم. مایکل ورتر از مدرسه کسبوکار هاروارد معقد است که به یک
«ارزشافزوده منحصربهفرد» نیاز داریم، یعنی ارائه چزی به مشتریان که رایش ارزش
قائل هستند، تمال دارند در ازای آن ول ردازند و هچ رقیب دیگری نمتواند آن

را ارائه کند.

مزیت رقابتی شما چیست؟ چه چزی محصول یا خدمتان را از محصولات رقبا رتر
مکند؟ ارزشافزوده منحصربهفردی که مشتریان با خرید از شما دریافت مکنند و
هچ فرد دیگری قادر به ارائه آن نیست، کدام است؟ شاید رسیدن ان سوالات و

پاسخ دادن به آنها مهمترن بخش استراژی کسبوکار باشد.

 

مشتری ایدهآل را انتخاب کنید
سومن اصل استراژی بازاریای، بخشبندی است. بسیاری از کارشناسان بازاریای ر
ان باورند که امروزه بازاریای در بخشبندی خلاصه مشود. بخشبندی، شفافسازی
دقـق مشتریـان خاصـ اسـت کـه بیـش از دیگـران بـه کیفیـت محصـول یـا خـدمت

تخصص شما اهمیت مدهند.

یک استراژی ان است که بازار هدف و مشتری ایدهآل خود را مشخص کنید و
سپس فقط ر تبدل شدن به گزینه رتر مردم در آن بخش بازار و در حوزه آن محصول

یا خدمت خاص تمرکز کنید.

یک استراژی دیگر ان است که اگر به مزان دلخواه به مشتریان فعل نمفروشید،
مشتریانتان را تغر دهید. مشتریان جدیدی پیدا کنید که به وژگهای خاص

محصول یا خدمت شما بیشتر اهمیت مدهند.

هرچه تعریف شفافتری از مشتری ایدهآل خود داشته باشید، سازماندهی تبلیغات
سادهتر مشود و آنها را دقیقا به سمت مشتریانی معطوف مکنید که مخواهید
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جذبشان کنید و بیشتر از دیگران به محصول تخصص شما اهمیت مدهند.

 

تمرکز داشته باشید
چهارمن اصل استراژیک بازاریای، تمرکز است. پس از اینکه تخصص پیدا کردید،
متماز شدید و بخشبندی کردید، متوانید 100 درصد مناعتان را به توجه و تمرکز

ر هترن و سودآورترن مشتریان احتمال اختصاص دهید.

وقتی محصول یا خدمتی عال ارائه کردید و هترن مشتریان علاقهمند به خرید با
توان مال خرید با قیمتهای سودآور را یافتید، آنوقت باید تمرکز خود را به تسلط

ر آن بخش بازار معطوف کنید.
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