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خلاصه کتاب رمزگشای رقابت
کتاب «رمزگشای رقابت» (۲۰۰۵) رویکردی روشن و کارردی به استراژی کسبوکار

ارائه مدهد که ر درک و بهکارگری مفهوم موانع ورود تمرکز دارد.

نویسندگان ان کتاب استدلال مکنند رمز مزیت رقابتی بلندمدت، در شناسای و
محـافظت از موقعیتهـای نهفتـه اسـت کـه ورود رقبـای جدیـد، در آنهـا دشـوار یـا

غرممکن باشد.

تا بهحال فکر کردهاید چرا رخ کسبوکارها بدون زحمت خاص شکوفا مشوند؛
درحالکه رخ دیگر بهسرعت مناع خود را سوزانده و ناپدید مشوند؟

کـاف اسـت در خیابـان قـدم زنیـد. یـک کافشـاپ صـف طـولانی دارد؛ درحـالکه
کافشای دیگر، تنها چند قدم آنطرفتر رای بقا، دست به تخفیفهای سنگن
مزند. هر دو در ظاهر به منابع مشابه، مانند دانه قهوه، باریستاها و ازارهای

رندسازی دسترسی دارند؛ پس علت تفاوت چیست؟

ان دقیقا همان سوال است که کتاب رمزگشای رقابت به آن پاسخ مدهد. در ان
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بخش از کتاب، با نگاهی شفاف و متفاوت به رازهای واقع موفقیت در استراژی
کسبوکار آشنا مشوید.

 

موانع ورود: تنها نروی واقع در رقابت
درحالکه بسیاری از چارچوبهای سنتی، تمام نروهای رقابتی را به یک اندازه مهم
تلق مکنند، روس گرنوالد و جود کان، نویسندگان کتاب رمزگشای رقابت، ادعای

جسورانهتری دارند: «تنها نروی که واقعا اهمیت دارد، موانع ورود است».

به باور آنها، بدون وجود ان موانع، مزیت رقابتی صرفا یک توهم و استراژی، چزی
جز حدس و گمان نیست؛ اما وقتی موانع ورود وجود دارند، ناگهان فضای لازم رای

رنامهرزی، محافظت و رشد پدیدار مشود.

قدرت واقع، از بازارهای خاص و تمرکز مآید
موانع ورود، تنها در تئوریهای مدریتی یا اصطلاحات رزرقورق زندگ نمکنند.
آنها در بازارهای محل، محصولات خاص و روابط مشخص با مشتریان حضور دارند.
کتاب رمزگشای رقابت تاکید مکند قدرت واقع استراژیک، نه از حضور همهجانبه؛
بلکـه از دانسـتن اینکـه کجـا تمرکـز کنیـد و چگـونه در آن فضـا سـلطه یابیـد، نشـات

مگرد.

کتاب رمزگشای رقابت؛ راهنمای عمل رای رهران و سرمایهگذاران
چه در حال اداره یک کسبوکار باشید، چه در آن سرمایهگذاری کنید یا صرفا بخواهید
نگاهی عمقتر و منطقتر به مفهوم استراژی داشته باشید، کتاب رمزگشای رقابت،

راهنمای عمل و روشنگر در اختیارتان قرار مدهد.

ان کتاب نشان مدهد موفقیت، صرفا در انجام بیشتر کارها نیست؛ بلکه در انتخاب
درست میدان رقابت و تمرکز هدفمند ر آن نهفته است.
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قدرت واقع استراژی در گرو موانع ورود
میدان رقابت باید قال مدریت باشد. رای موفقیت در کسبوکار، شرکتها باید
میدان نردی را که در آن رقابت مکنند، بهخوی بشناسند؛ اما ان شناخت، زمانی

معنا پیدا مکند که میدان رقابت آنقدر محدود باشد که قال مدریت شود.

در بازارهـای بـا مرزهـای مشخـص و تعـداد بازیکنـان محـدود، رقبـا بهخـوی شنـاخته
شدهاند و در چنن شرایط استراژی، معنا و اثرگذاری واقع خود را نشان مدهد.

ر اساس آموزههای کتاب رمزگشای رقابت، در چنن بازارهای اگر شرکتی واقعا از
مزیتی پایدار مانند دسترسی به مشتریان وفادار، هزینههای پانتر یا زنجره تامن
انحصاری رخوردار باشد، متواند حرکات رقبا را پیشبینی کرده و تصمیماتی اتخاذ
کند که منجر به بازدهی بالاتر شود؛ اما زمانی که همه شرکتها بهطور رار به مناع،
مشتریـان و فنـاوری دسترسـی دارنـد، اسـتراژی جـای خـود را بـه هـرهوری عملیـاتی

مدهد.

سقوط سودآوری در بازار خودروهای لوکس
بازار خودروهای لوکس در آمریکا مثال روشنی از تحلل کتاب رمزگشای رقابت است.

زمانی که رندهای مانند Cadillac و Lincoln پیشتاز بازار ودند، سودهای چشمگری
کسـب مکردنـد؛ امـا مـوفقیت آنهـا ماننـد آهنربـای رقبـای جدیـد را جـذب کـرد و

رندهای مانند BMW، مرسدس، لکسوس و دیگران وارد بازار شدند.

بـا وجـود تفاوتهـای محصـول، جنـگ قیمتـی رخ نـداد؛ امـا بـازهم بـازیگران قـدیم
شکست خوردند. حجم فروش آنها کاهش یافت، هزینههای ثابت ن تعداد کمتری
از خودروهـا قسـیم شـد و حـاشیه سودشـان افـت کـرد. حتـی بـا حفـظ قیمتهـا،

سودآوری آنها بهدلل کاهش فروش و افزایش هزینههای سرانه آسیب دید.

کتاب رمزگشای رقابت نشان مدهد در نود موانع ورود قوی، چنن الگوهای، تا
زمانیکه سودهای بالاتر از میانگن از ن روند، تکرار مشود.
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دو روی یک سکه
،ن نکته تاکید دارند که مزیت رقابتی واقعر ا ،ی رقابتنویسندگان کتاب رمزگشا

همان مانع است که ورود رقبا را دشوار مسازد.

ن موانعهر مزیتی که ارزشمند باشد، باید مانع از ورود تازهواردان شود. وقتی چن
وجود داشته باشد، شرکت فرصت میابد تصمیمات استراژیک هوشمندانهای بگرد.

در مقال، در بازارهای آزاد و بدون موانع، شرکتها بهجای تمرکز، درگر رقابتهای
فرسایشی مشوند و با عجله دنبال رشد یا تنوع مروند؛ تصمیمهای که اغلب

باعث از دست رفتن تمرکز و تضعیف توانایهای اصلشان مشود.

حتی شرکتهای که از موانع قوی هرهمند هستند نز در معرض اشتباه هستند. ورود
به جنگ قیمت متواند همه را بازنده کند. راهکار هوشمندانه، رهز از درگری
مسقیم و تمرکز ر جایگاههای پایدار و منحصربهفرد است و ان، همان استراژی

واقع، یعنی دانستن زمان مناسب رای جنگیدن است.

تمرکز جغرافیای، کلید موفقیت استراژیک
نویسندگان کتاب رمزگشای رقابت تاکید مکنند تعریف دقق میدان بازی، رمز
دستیای به بازدهی رتر است. شرکتهای که بازار هدف خود را بهصورت جغرافیای

یا محصول محدود مکنند، شانس بیشتری رای موفقیت دارند.

شرکتهای پیشرو، اغلب از پایگاههای محل قوی آغاز مکنند و از آنجا بهتدرج
گسترش میابند.

رای مثال، زمانیکه جنرال الکتریک اعلام کرد در هر بازاری که وارد مشود باید رتبه
اول یا دوم را داشته باشد، ان فقط یک شعار جاهطلبانه نود؛ بلکه نشاندهنده

اهمیت استراژی در انتخاب میادن محدود و قال کنترل ود.

رشد بیشازحد سرع، حتی غولهای مانند Walmart را آسیبپذر مکند؛ اما رشد
هوشمندانه در بازارهای محدود، نتایج ربازده و پایدار بههمراه دارد. همن تمرکز

هدفمند، جوهره استراژی در کتاب رمزگشای رقابت است.
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سه منع اصل مزیت رقابتی
مزیتهای رقابتی پایدار، از انجام کارهای بهدست مآیند که رقبا قادر به انجام آنها
نیستند، آنهم در بازارهای که بهقدر کاف کوچک باق ممانند تا بتوان آنها را

کنترل کرد.

ر اساس آموزههای کتاب رمزگشای رقابت، زمانی یک شرکت به مزیت رقابتی دست
میابد که بتواند یا مشتریان بیشتری جذب کند یا با هزینهای کمتر از رقبا تولید کند.

اغلب مزیتهای واقع در سه دسته اصل جای مگرند:

(Customer Captivity) مشتری 1. وابستگ
(Proprietary Technology) 2. فناوری اختصاص

(Economies of Scale) ی در مقیاس3. صرفهجو

ان مزیتها، بهسادگ قال کیرداری نیستند و ترکیب آنها متواند مانع قوی
رای ورود رقبا ایجاد کند.

وابستگ مشتری: مزیتی که با ترک عادت مقابله مکند
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یک از مفاهیم کلیدی در کتاب رمزگشای رقابت، پدیدهای به نام وابستگ مشتری
است. ان وابستگ زمانی ایجاد مشود که مشتریان بهدلل عادتها، هزینههای

جابهجای یا دشواری در یافتن جایگزنها، به یک رند وفادار ممانند.

Intel است. آنها مثال مشهور در ان زمینه، رابطه شرکتهای تولیدکننده رایانه با 
باعث  «Intel  Inside» سالها نه فقط بهخاطر کیفیت محصول؛ بلکه چون رچسب 
اعتماد مصرفکنندگان نهای مشد، به خرید تراشه از ان رند ادامه دادند، . تغر
رند، خطر از دست دادن اعتماد مشتریان را به همراه داشت و همن مقاومت در

تغر، یک مزیت رقابتی پایدار به اینتل بخشید.

مزیتهای هزینهای و فناوری اختصاص
مزیت دوم، به توانای شرکت در کاهش هزینهها بازمگردد که معمولا از فناوری
اختصاصـ یـا مقیـاس تولیـد حاصـل مشـود. فناوریهـای ثبتشـده، پتنتهـا یـا
طراحهای انحصاری مثل چیپهای اینتل، به شرکت اجازه مدهند با کارای بالاتر یا

کیفیت هتر فعالیت کنند.

اما همانطور که کتاب رمزگشای رقابت هشدار مدهد، فناوری بهسرعت منسوخ
مشـود و مزیتـی کـه امـروز پیشرفتـه اسـت، ممکـن اسـت فـردا ـیارزش باشـد؛
بههمندلــل اســت کــه صــرفهجوی در مقیــاس، اغلــب مانــدگاری بیشتــری دارد.
شرکتهای زرگ متوانند هزینههای ثابت مانند تحقق و توسعه یا تبلیغات را میان
واحدهای بیشتری قسیم کنند، در نتیجه هزینه هر واحد، کاهش یافته و انعطاف

بیشتری در قیمتگذاری پیدا مکنند.

قدرت واقع در ترکیب مقیاس و وابستگ مشتری
صرفهجوی در مقیاس، بهتنهای کاف نیست. اگر شرکت نتواند وفاداری مشتری یا
هزینههای جابهجای بالا ایجاد کند، حتی در مقیاس زرگ نز ممکن است سهم بازار
خود را از دست بدهد. مثلا کوکاکولا علاوه ر مزیت در هزینهها و شبکه توزع جهانی،
از وفاداری رند رخوردار است. ان وفاداری همان چزی است که جایگاه رتر آن را در

بازار ثبیت کرده است.
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کتاب رمزگشای رقابت تاکید مکند زمانی که مقیاس و وابستگ مشتری با هم
ترکیب شوند، مزیت رقابتی بسیار مقاومتر و ماندگارتر مشود.

بازارهای محدود، محل شکلگری سلطه پایدار
حتی مزیتهای قدرتمند هم محدودیت دارند. رای مثال صرفهجوی در مقیاس، تنها

در بازارهای کوچک یا متوسط هترن عملکرد را دارد.

در بازارهای کوچک، یک تازهوارد رای رقابت، باید سهم زرگ از بازار را به دست آورد
که ان کار مستلزم گرفتن مشتری از رقی است که از پیش جا افتاده است؛ اما در
بازارهای جهانی یا بسیار زرگ، رسیدن به مقیاس بالا آسانتر مشود و ان موضوع،

موجب کاهش مزیت رقابتی شرکتهای مل مگردد.

کتاب رمزگشای رقابت، خیل خوب نشان مدهد چرا جهانیشدن، باعث کاهش
سـود شرکتهـای شـده کـه پیـشتر در بازارهـای داخلـ سـلطه داشتنـد. صـنعت
خودروسازی نمونهای واضح است؛ بازاری که روزی تنها چند رند سودآور در هر کشور
داشت، حالا با حضور بازیگران جهانی، به بازاری با حاشیه سود پان رای همه تبدل

شده است.

تمرکز عمق در بازارهای کوچک؛ رمز سلطه ماندگار
سلطه پایدار زمانی رخ مدهد که شرکتها تمرکز خود را روی بازارهای محدود و
دقق، چه از نظر جغرافیای و چه محصول، قرار دهند. بازارهای که فقط رای یک یا

دو بازیگر جا دارند.

شرکتهای مانند مایکروسافت، اینتل و کوکاکولا از همن اصل، یعنی اول کنترل
کامل یک حوزه خاص و سپس گسترش تدریج ،روی کردهاند. ان همان چزی
است که کتاب رمزگشای رقابت، آن را نفوذ هدفمند در یک بازار محدود، بهجای

گسترش یرویه و راکندگ منامد.

رشد یرنامه و سرع، حتی غولهای مانند Walmart را آسیبپذر مکند؛ اما رشد
هوشمندانه در بازارهای محدود و هدفمند، سودی پایدار و مزیتی رقابتی به همراه
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دارد.

 

سلطه محل
تسلط محل، موتور واقع موفقیت پایدار در خردهفروشی است. صعود Walmart به
قله سلطه در بازار خردهفروشی، صرفا ناشی از اندازه زرگ، قدرت خرید یا هرهوری
صرف نود. ان موفقیت، بهدلل تمرکز شرکت ر تسلط ر بازارهای جغرافیای محدود

و مشخص شکل گرفت.

ان غول خردهفروشی، ابتدا در جنوب مرکزی ایالات متحده شروع به کار کرد و سپس
بهتدرج به مناطق مجاور گسترش یافت؛ مناطق که متوانست مزیتهای هزینهای

خود را بهخوی منقل کند.

ان رشد آهسته و وسته، ریشه در کنترل بازارهای محل داشت و شرکت را قادر
ساخت بدون راکندگ بیشازحد، در مقیاس مناسب به رقابت ردازد.

Walmart افسانه اندازه و قدرت چانهزنی
یک تصور راج ان است موفقیت Walmart، ناشی از اندازه زرگ و قدرت چانهزنی

بالای آن با تامنکنندگان است؛ اما ان فرضیه درست نیست.

در دهه Walmart ،۱۹۸۰ تنها بخش کوچک از اندازه رقیب زرگش،  ،Kmartود؛ اما
حاشیه سود هتری داشت.

بیشتر کالاهای که Walmart مفروشد، محصولات رندهای مل هستند که توسط
بسیاری از رقبا نز عرضه مشوند. تولیدکنندگان معمولا علاقهای به ارائه تخفیفهای
انحصاری زرگ به یک خردهفروش ندارند؛ چون نمخواهند فروشگاههای دیگر را از
دست بدهند؛ بناران تخفیفاتی که Walmart دریافت مکند، بیشتر نتیجه کارای

بالای زنجره تامن است و نه صرفا اندازه زرگ آن.

https://www.walmart.com/
https://modiresabz.com
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هرهوری عملیاتی
Walmart قطعـا در هـرهوری، بـه وـژه در لجسـتیک، هزینـه نـروی کـار و بهکـارگری
فناوری، پیشرو وده است؛ اما هرهوری بهتنهای توضحدهنده موفقیت آن نیست.
Walmart است، عملکرد هتری نسبت به رقبای مثلا Sam’s Club، که زرمجموعه 

مانند Costco یا BJ’s نداشته و حتی گاهی کمتر موفق وده است.

از لحاظ جغرافیای کمتر متمرکز است و فاقد مزیت  ،Sam’s  Club علت ان است 
است.  Walmart  مشابه فروشگاههای تخفیف مقیاس محل

نالملل در بازارهای Walmart ناکام
در کشورهای مانند آلمان نز همن الگو را تایید مکند. در آنجا  Walmart تجربه 
با رقبای محل که از موقعیتهای منطقهای قدرتمندی رخوردار ودند،  Walmart

رورو شد.

علرغم هرهمندی از فناوری هتر و تجربه در زنجره تامن، نتوانست به سودآوری
آنها رسد.

مزیتهای معمول Walmart، توسط موانع محل از جمله موارد زر از ن رفتند:

هزینههای بالای تبلیغات منطقهای

عادات عمق و ثبیتشده مصرفکنندگان

مشکلات ناشی از گسترش بیشازحد عملیات

اهمیت تمرکز و رشد تدریج
به همن دلل گسترش سرع و یهدف، متواند بازدارنده موفقیت باشد. زمانی که
ر بازارهای تمرکز داشت که متوانست در آنها تسلط یابد، با ایجاد  Walmart
مقیـاس محلـ قـوی و اسـتفاده از لجسـتیک نزدیـک، موفـق ـود؛ امـا وقتـی وارد

قلمروهای جدیدی شد که ان پایهها را نداشت، مزیتش کاهش یافت.

https://modiresabz.com
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رندهای موفق در بازار محل تجربه دیگر
Kroger رنـدهای موفـق خردهفروشـی ماننـد .نیسـت Walmart ـن الگـو مختـصا
Walgreens، و Wells Fargo نز با تمرکز عمق ر بازارهای محل ر خلاف گسترش

وسع، قدرت خود را ساختند.

حتی رندهای جهانی نوظهوری مانند Benetton نز در نهایت به بازارهای خانگ خود
بازگشتنـد. از اـن مثالهـا مآمـوزیم در خردهفروشـی، نـه زرگترـن حضـور؛ بلکـه

هوشمندانهترن حضور است که روز مشود.

 

پایداری محصولات مصرف غر بادوام
حتی زرگترن شرکتهای جهانی نز در بازارهای محل رقابت مکنند. محصولات
مصـرف غـر بـادوام ماننـد خمـر دنـدان، نوشیـدنیهای گـازدار و تنقلات، در طـول

موجهای جهانیشدن، مقاومت قالتوجهی از خود نشان دادهاند.

شرکتهای مانند کوکاکولا، نستله، روکتر اند گمل و کلگیت-پالمولو، دههها است
بازدهی قوی ارائه مکنند. محصولات آنها در سراسر جهان شناختهشده هستند؛ اما
موفقیت واقع آنها، تنها به دیدهشدن جهانی محدود نمشود؛ بلکه ناشی از

مزیتهای رقابتی عمیق است که بازار به بازار ساخته شدهاند.

روی قدرتمند در بازارهای محلترکیب دو ن
ر اساس آموزههای کتاب رمزگشای رقابت، ان شرکتها به دلل ترکیب دو نروی

قوی، موفق شدهاند:

1. نــروی اول: هرهمنــدی از صــرفهجوی در مقیــاس محلــ در تبلیغــات، توزــع و
پشتیبانی فروش.

2. نروی دوم: هرهگری از عادات مشتریان که تغر آنها دشوار است. رای مثال،
فردی که همیشه یک رند خاص خمر دندان یا نوشابه را خریداری مکند، در واقع به

نوع وابستگ مشتری دچار است.

https://www.kroger.com/
https://www.wellsfargo.com/
https://www.walgreens.com/
https://www.benetton.com/?srsltid=AfmBOor1txt77dfRVodYIL3JoaYjbUxnxytlRcSZoVQkeeBrwEdod4P1
https://modiresabz.com
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وقتی ان عادتها با مقیاس زرگ ترکیب مشوند، رقبا به سختی متوانند ان
وفاداری را تضعیف کنند.

قدرت موقعیت محل در بازارهای جهانی
نکته جالب ان است حتی غولهای جهانی، تنها به اندازه موقعیتشان در هر کشور
خاص قدرتمند هستند. ممکن است شرکتی در آمریکا رتر باشد؛ اما در رزل یا هند
با چالشهای جدی رورو شود. هر بازار، دینامیکهای خاص خود را دارد و مزیتهای
رقابتی، باید بهصورت محل کسب شوند. تفاوت در لجستیک، روابط و ترجیحات

مصرفکنندگان، اهمیت تخصص و همکاریهای محل را دوچندان مکند.

رقابت کوکاکولا و پپسی در ونزوئلا
مبارزه ن پپسی و کوکاکولا در ونزوئلا مثال روشنی است. پپسی با همکاری یک
بطریساز محل معتر، جایگاهی قدرتمند در ان کشور داشت که به آن مقیاس و
کارای مداد و شکستدادن آن دشوار ود؛ اما زمانی که پپسی تلاش جهانی رای

رسیدن به کوکاکولا را آغاز کرد، عمق رقابتهای محل را دستکم گرفت.

کوکاکولا بهجای حمله جهانی، تمرکز خود را روی ونزوئلا گذاشت و با پیشنهاد هتر به
بطریساز محل، ان همکاری را به نفع خود تغر داد. پپسی در کمتر از یک شب،

زرگترن بازار خارج از آمریکا را از دست داد.

راز پنهان رقابت جهانی
ان داستان نشان مدهد در رقابت جهانی محصولات مصرف ،رندها ممکن است
نالملل به نظر رسند؛ اما نرد اصل همیشه در سطح محل است. شرکتهای
روز، تنها به محصول عال و ودجه تبلیغاتی زرگ اکتفا نمکنند؛ بلکه در عملیات
ــازار ــق از وژگهــای هــر ب ــع بلندمــدت و درک عم ــط توز ــوی، رواب منطقــهای ق

سرمایهگذاری مکنند.

موفقیت شرکتهای جهانی در سراسر قارهها
به همن دلل است که شرکتهای مانند نستله و روکتر اند گمل، در قارههای
مختلف موفق هستند. آنها مزیتهای محل را در هر لایه از حضور جهانی خود

https://modiresabz.com


12

مسازند. وقتی ان سازوکار بهخوی عمل کند، نتیجه آن، وفاداری ینظر مشتریان
و عملیات کارآمدی است که رقبا بهسختی قادر به رقابت با آن هستند.

 

در سطح محل ری رقابت واقعشکلگ
تمرکز محل، استراژی قویتر، اجرای هتر و مزیت پایدارتری به همراه دارد.

اگرچه امروزه بسیاری از شرکتها دامنهای جهانی دارند؛ اما پیام اصل کتاب رمزگشای
رقابت ان است نردهای واقع کسبوکار، همچنان در سطح محل رخ مدهند و

رنده یا بازنده در همانجا مشخص مشود.

سلیقههای مصرفکننده، قوانن و هنجارهای فرهنگ، بسیار متنوعتر از آن چزی
هستند که اخبار جهانی شدن نشان مدهند. ممکن است محصول در توکو فروش
بالای داشته باشد؛ اما در تورنتو شکست بخورد. تنها چند رند بسیار خاص مانند
Prada یا Louis Vuitton هستند که با ارائه یک تجربه جهانی به مشتریان خاص، از
ان قاعده مسثنا هستند؛ اما رای اکثریت شرکتها، موفقیت در گرو سازگاری با

واقعیتهای محل است.

تمرکز، کلید تصمیمگری هتر و اجرای موفقتر
زمانی که شرکتها تمرکز جغرافیای یا محصول داشته باشند، تصمیمهای هتری

مگرند و عملیات سادهتری خواهند داشت.

مـدریت منـاع در منـاطق متعـدد یـا طیـف وسـیع از محصـولات، متوانـد بـاعث
راکندگ تمرکز شود؛ اما استراژیهای محل، به شرکتها امکان مدهد روی اهداف

اصل خود متمرکز شده و اجرای موثرتری داشته باشند.

کتاب رمزگشای رقابت، ان مفهوم را با مثال از جنرال الکتریک توضح مدهد؛
شرکتی که با ساختاری غرمتمرکز و هدفمحور، به نتاج عال دست یافت.

http://eu.louisvuitton.com/
https://www.prada.com/se/en.html?utm_source=google&utm_medium=organic&utm_campaign=gmb&utm_term=S888
https://modiresabz.com
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تمرکز محدود، عملکرد باثباتتری به ارمغان مآورد
کتاب رمزگشای رقابت نشان مدهد تمرکز استراژیک ر حوزههای محدود، متواند

باعث سلطه بازار شود.

مایکروسافت با تمرکز ر نرمافزار، تخصص عمیق ایجاد کرد و تسلط خود را ثبیت
کرد؛ در مقال، ال انرژی خود را ن سختافزار، نرمافزار و رسانه قسیم کرد؛ گرچه

موفقیتهای چون آیفون و آیپاد را تجربه کرد؛ اما شکستهای نز داشت.

تمرکـز محـدود، اغلـب نتـاج باثبـاتتری تولیـد مکنـد. مـوفقیت اینتـل در تولیـد
چیپها، ناشی از ورود نکردن آن به حوزههای مانند تولید کاموتر یا سیستمعامل
ود. مشارکتش با مایکروسافت نز دقیقا به همن دلل شکوفا شد؛ چون هرکدام در

مسر تخصص خود باق ماندند.

در سطح اقتصاد مل تمرکز محل
ان الگو محل، فقط به شرکتها محدود نمشود. اقتصادهای مل نز تحتتاثر آن
هستند. تولید صنعتی که زمانی ستون فقرات اقتصاد کشورها ود، به یک کالای
جهانی تبدل شده است. رقابت در تولید، بهمعنای مواجهه با نروی کار ارزان در

کشورهای چون چن و هند است که رقابتی دشوار محسوب مشود.

کشورهای مانند ژان، آلمان و فرانسه که اقتصادشان وابستگ زیادی به تولید
داشت، اکنون رشد کندتر و بیکاری بالاتری را تجربه مکنند.

در مقال، خدمات، در حال رشد هستند. مردم بیشتر رای سلامت، آموزش، سرگرم و
خدمات دیجیتال هزینه مکنند. ان صناع، ریشهای محل دارند و نمتوان آنها را
رونسپاری کرد؛ یعنی رای مثال نمتوانیم رفتن به زشک، گرفتن یک نوبت آرایشگاه

یا حضور در یک کنسرت زنده را به کشوری دیگر منقل کنیم.

ان واقعیت، به شرکتهای که ر ارائه خدمات محل تمرکز دارند، فرصتی رای ایجاد
مزیت رقابتی پایدار مدهد.

 

https://modiresabz.com
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پیام نهای
پیام نهای و قدرتمند کتاب «رمزگشای رقابت» ان است موفقیت پایدار، نه از
گسترش یرویه و رقابت در همه جههها؛ بلکه از ساخت قلعهای نفوذناپذر در یک
بازار محدود و مشخص به دست مآید. استراژی واقع، هنرِ انتخاب میدان نرد و

ایجاد موانع ورود است تا رقبا، حتی فرصت رقابت جدی را پیدا نکنند.

اما یک از قدرتمندترن موانع ورود که در مقاله به آن اشاره شد، «وابستگ مشتری»
است؛ یعنی ایجاد وفاداری عمیق که رقبا بهسادگ نتوانند آن را بشکنند. در دنیای
امروز، ساختن ان وفاداری و ایجاد تماز، بیش از هرچز از طرق یک هویت قدرتمند
ممکـن مشـود. اینجـا اسـت کـه قـدرت «رنـدینگ» بهعنـوان یـک مزیـت رقـابتی

استراژیک وارد میدان مشود.

یک رند قوی، همان چزی است که به مزیتهای ساختاری (مانند مقیاس و هزینه
پـان) یـک لایـه احساسـی و روانشنـاختی اضـافه کـرده و کسـبوکارتان را در ذهـن

مشتری حک مکند.

اگر مخواهید کسبوکارتان را ارقا دهید و موانع بسازید که فراتر از قیمت و
محصول باشند، پیشنهاد مکنیم در گام بعدی، مقاله «3 اصل مهم در رندینگ
مدرن» را نز در سایت مدرسز مطالعه کنید. با ترکیب ان دو دیدگاه، متوانید

کسبوکاری بسازید که نهتنها سودآور؛ بلکه ماندگار و یهمتا باشد.
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