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5 مرحله تدون و اجرای استراژی
بنجامن تِرگِو یک از موسسان شرکت مشاوره جهانی کِپنر- ترگو و مایک فریدمَن
مدرعامل ان شرکت، رای تدون و اجرای استراژی پنج مرحله مشخص کردند. ان

پنج مرحله دیدگاه کل مناسی از ان سفر استراژیک به شما مدهد.

 

1. جمعآوری و تحلل دانش استراژیک
همانطور که قبلا گفتم، رسیدن سوالات درست اساس تعن استراژی است.
نخست باید بدانید چه سوالاتی را رسید و سپس به دنبال اطلاعاتی روید که رای
پاسخ دادن به آنها مفید است. اکنون بیش از هر زمان دیگر به اطلاعات مختلف
دسترسی دارید. فقط باید بدانید از کدام اطلاعات استفاده کنید و کدام را نادیده

بگرید.

اطلاعاتی بیابید که در تعن روندها و فرضیات کسبوکار کمک کنند و سار اطلاعات
را نادیده بگرید.

https://modiresabz.com


2

وقتی به آینده کسبوکار فکر مکنید، اول به محیط خارج ردازید. روندهای
جامعه، دولت، سیاست، فناوری و اقتصاد مروط به کار شما چیست؟ سپس به
روندهای توجه کنید که ر افراد کلیدی شما یعنی خریداران و تامنکنندگان اثر
مگذارد. به زنجره ارزش خود نگاه کنید. در آینده چه تغری خواهد کرد؟ به کدام

عوامل کلیدی موفقیت نیاز خواهید داشت؟ صنعت شما چه تغری مکند؟

به محیط درونی توجه کنید
سـپس همـه اطلاعـات مرـوط بـه عوامـل داخلـ شرکـت را کنـار هـم بگذاریـد. چـه
محصولاتی خوب مفروشد؟ چه محصولاتی خوب نمفروشد و دلیلش چیست؟ در

رابطه با چه خریداران و بازارهای موفق هستید و در رابطه با کدام موفق نیستید؟

اسـتراژیهای گذشتـه را کالبـدشکاف کنیـد. کـدام اسـتراژیها مـوثر ودنـد و کـدام
نودنـد؟ کارمنـدان و سـار ذینفعـان از چـه اسـتراژیهای حمـایت کردنـد و از کـدام

استراژیها حمایت نکردند؟ در اجرای استراژیهای قبل چقدر موفق ودید؟

باید همه اطلاعات لازم را جمع کنید و پایهای رای چهار گام بعدی قرار دهید. با
اطلاعات ان مرحله متوانید حدسهای درباره محیطهای داخل و خارج آینده
زنید و موارد لازم رای موفقیت در آنها را تعن کنید. همچنن متوانید مشکلات

و فرصتهای احتمال مسر را مشخص کنید.

 

2. تدون استراژی
مرحله دوم تدون استراژی است؛ یعنی انتخاب یک استراژی که مخواهید از آن
روی کنید. ابتدا چارچوب زمانی را مشخص کنید. هر استراژی باید نقطه پایان
داشته باشد. وقتی درباره آینده صحبت مکنید، از کدام بازه زمانی حرف مزنید؟

چـارچوب زمـانی بـه نروهـای درون و ـرون سازمـان بسـتگ دارد. قـوانن جدیـد یـا
تغرات صنعت شما را وادار مکنند که استراژیهایتان را در یک بازه زمانی مشخص

محقق کنید.
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دومـن عامـل تعنکننـده، باورهـای اصـل سازمـان اسـت. اسـتراژی بایـد در متـن
ارزشها و باورهای شرکت محقق شود. باورها هدایتکننده رفتار و روشهای روزانه

سازمان هستند و فرهنگ آن را مسازند.

نروی محرک
وقتی چارچوب زمانی را مشخص کردید و باورهای اصل را شناختید، متوانید نروی
محـرک را تعـن کنیـد. نـروی محـرک قلـب تـدون اسـتراژی اسـت و محصـولات و
خدماتی که ارائه مکنید و بازارهای که به آن‌ها خدمترسانی مکنید یا نمکنید را

مشخص مکند. در فصل نهم به طور مفصل درباره نروی محرک صحبت کردم.

وقتی نروی محرک را مشخص کردید، باید محصولات، خدمات و بازارهای هدف را با
آن سازگار کنید. قرار نیست همزمان محصولات جدید تولید کنید و به بازارهای جدید
وارد شوید. وقتی در حوزههای موفق هستید بگذارید نروی محرک اولویتهای

جدید را مشخص کند.

نروی محرکِ محصول یا خدمت آن است که محصولات و خدمات موفق داشته
باشید. با فروش آن محصولات به بازارهای جدید رشد مکنید. بازاری که نروی
محرک بخواهد شما را وادار مکند به بازارهایتان نگاه کنید و محصولات و خدمات

جدیدی بیابید.

گـام بعـدی تعـن اهـداف مـال ـرای اسـتراژی اسـت. در مـورد بـازگشت سـرمایه و
سودآوری چه انتظاراتی دارید؟ چه درآمدهای خواهید داشت؟

ماتریس محصول/بازار
مرحلـه دوم تـدون اسـتراژی را بـا تهیـه مـاتریس محصول/بـازار تمـام کنیـد. در اـن
ماتریس محصولات فعل ،هود یافته و جدید به صورت افق در ردیف بالا قرار
مگرند و همه بازارهای فعل، اصلاحشده و جدید به صورت عمودی زر هر محصول
مآیند. در هر خانه ماتریس مزان تاکید ر هر مورد (از «زیاد» تا «مصداق ندارد» یا
«پیگری نشود») را یادداشت کنید. اکنون نقشه راهی رای تهیه نمای استراژیک

دارید.
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 .3رنامهرزی روژه
سپس، به مرحله سوم یعنی رنامهرزی روژه ر اساس آن استراژی مرسید. در ان
مرحله، ر اساس نمای استراژیک و ماتریس محصول/بازار که در مرحله دوم به دست
آمـده، فهرسـتی از روژه‌هـای کلیـدی احتمـال از جملـه روژه‌هـای کلیـدی فعلـ مثـل
ارقای فناوری اطلاعات تهیه کرده و سپس هر روژه احتمال را تحلل و اولویتبندی

کنید. ان روژه‌ها رنامههای عمل آن استراژی هستند.

 

4. اجرای استراژی
مرحله چهارم، اجرای استراژی است. ان مرحله بسیار دشوار است. هنگام تعریف
روژه‌ها به جزئیات دقت کنید و هرگاه مناع بیشتری در دسترس داشتید، روژههای
بیشتری اضافه کنید. همه چز ر اجرا اثر مگذارد. آیا ساختار سازمانی مناسی

دارید؟ آیا اطلاعاتی که در اختیار افراد قرار مدهید واقعا لازم است؟

مسئله مهم که باید در ان مرحله به ررسی آن ردازید، فرهنگ است. آیا فرهنگ و
اسـتراژی سازمـان بـا یکـدیگر همسـو هسـتند؟ آیـا ارزش‌هـا و باورهـای شرکـت از
تصمیماتی که درباره محصولات، بازارها و اهداف مال گرفتهاید حمایت مکنند؟ به
اهداف اجرای خود نگاه کنید. آیا روش پاداشدهی شما مشوق افراد در دستیای به
اهداف استراژیک است؟ ارتباطات خوب، قطعه نهای پازل اجرای استراژی است

(فصل نوزده). اگر استراژی را درست توضح ندهید، ینتیجه مماند.

 

5. کنترل، بازبینی، بهروز کردن
مرحله پنجم کنترل، بازبینی و بهروز کردن مدام استراژی است. هرگز کمکاری نکنید.
شاید استراژی در مسر درستی باشد، اما به خاطر یتوجهی شما از مسر خارج
شود. آیا افراد به اهداف استراژیک خود دست میابند؟ آیا روژه‌های استراژیک در
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موعد مشخص تمام مشود و نتاج مورد نظر به دست مآید؟ همه چز تغر
مکند. اگر چزی در محیط تغر کند، باید بعض از تصمیمات قبل را بازبینی کنید.
همچنن، شاید بعض از فرضیاتی که هنگام تعن استراژی داشتید، غلط از کار
درآید. در ان شرایط، باید استراژی را با شرایط جدید تنظیم کرده یا در جهت دیگری

حرکت کنید.

کار استراژیست هرگز تمام نمشود.
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