
 ١

Strategic Management & the Entrepreneur  
Essentials of Business Management 

(Section 2: Building the business plan: Beginning Considerations) 
Tomas W. Zimmerer & Norman M. Scarborough 

  
  
 

  ثمينه ثقفي 
  

توانيد برنامه  در ضمن مي. در بازار آشنا خواهيد شدبا خواندن اين مطلب نسبت به لزوم ايجاد رقابتي 
گيريد چطور  ياد مي). ريزي استراتژيك اي برنامه با استفاده از فرآيند ده مرحله(استراتژيك تدوين كنيد 

نقاط قوت و ضعف ( SWOTمدت و بلندمدت با معني بنويسيد و چطور  شرح مأموريت و اهداف كوتاه
  . را شناسايي كنيدشركت ) ها ـ تهديدها و فرصت

كمترين قيمت، متمايزسازي، (و در نهايت متغيرهاي اصلي استراتژيك يك كسب و كار كوچك 
  . فهميد كي و چطور آنها را به كار بگيريد شناسيد و مي را مي) تمركز

  
  خلاصه

  
  مديريت استراتژيك و كارآفرين

  :مقدمه
رقابت به شدت . در بازار هر كسب و كاري براي ادامه آن ضروري استايجاد و بقاء يك مزيت رقابتي 

. و رد كردن تفكر استراتژيك در مورد كسب و كارها، شروع يك فاجعه استدر حال افزايش است 
تكنولوژي، خصوصيات مردم شناسانه و جهاني شدن و اقتصاد در ايجاد تغييرات سريع در محيط كسب 

  . و كارها نقش بسزايي دارند
 سال 15 اتفاق افتاده است و در 1900به طور تقريبي نيمي از تغييرات تكنولوژي روي زمين از 

  .ايم آخر قرن به همان ميزان تغييرات در تكنولوژي داشته
هاي استراتژيك براي دستيابي به اهداف مشخص متمركز شوند و  كارآفرينان بايد روي فعاليت

كارآفرينان براي موفقيت نياز به اسلحه قدرتمندي به . بايد آنها را با درجه بالايي از تعهد به كار گيرند
  . اتژيك دارندنام مديريت استر

شامل توسعه يك برنامه است كه شركت را به رقابت براي به انجام رساندن : مديريت استراتژيك
  . دارد كنند و آن را در حد مطلوب نگه مي مدت راهنمايي مي مأموريت و اهداف بلندمدت و كوتاه

كننده  دهد كه يكي از بزرگترين عوامل مشخص  كسب و كار نشان مي500مطالعه اخير از  •
از برنامه % 42فقط . هاي در حال رشد و افول، استفاده از طرح تجاري نوشته شده بود شركت

 . استفاده كرده بودند
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  :در جستجوي يك مزيت رقابتي
  . هاي كوچك ضروري است توسعه يك برنامه استراتژيك براي ايجاد يك مزيت رقابتي براي شركت

كند و به او يك موقعيت استثنايي  ا از رقبايش جدا ميمجموع عواملي كه يك شركت ر: مزيت رقابتي
  . دهد و خاص در بازار مي

  .  متمركز و نه لزوماً پايدار است(target)كسب يك مزيت رقابتي، يك هدف 
اي براي ايجاد يك تصوير استثنايي و خاص در ذهن  در حقيقت، يك شركت كوچك برنامه

  . تواند همه چيز براي همه كس باشد كاري نميهيچ كسب و . مشتريان بالقوه خود تهيه كند
يك كسب و كار كوچك با تنظيم يك برنامه استراتژيك از لغزش در دام شكست جلوگيري 

  . شود كرده و از رقبايشان متمايز مي

مدت با مشتري از طريق ارائه كالاها و خدماتي است كه براي مشتري  هدف ايجاد روابط طولاني
  . كند ارزش ايجاد مي

  :فرآيند مديريت و استراتژيك
فرآيند مديريت استراتژيك . ريزي استراتژيك يك نتيجه نهايي نيست بلكه فرآيند پيوسته است برنامه
  :  مرحله است10شامل 

  . انداز واضح و تبديل آن به يك شرح مأموريت با معني توسعه يك چشم: 1مرحله 
بندي بازار، و موقعيت كسب و كار براي  هاي اصلي شركت و بخش مشخص كردن توانايي: 2مرحله 

  .رقابت مؤثر
  .ارزيابي نقاط قوت و ضعف شركت: 3مرحله 
ها و تهديدهايي كه كسب و كار با آن مواجه  بررسي محيط براي مشخص كردن فرصت: 4مرحله 

  . است
  . مشخص كردن عوامل كليدي موفقيت كسب و كار: 5مرحله 
  .تحليل رقابت: 6مرحله 
  . مدت ين اهداف بلندمدت و كوتاهتدو: 7مرحله 
  .هاي مناسب هاي استراتژيك و انتخاب استراتژي تنظيم و بررسي انتخاب: 8مرحله 
  .هاي عملياتي هاي استراتژيك به برنامه تبديل برنامه: 9مرحله 
  .برقراري كنترل صحيح: 10مرحله 

  ا معني انداز واضح و تبديل آن به يك شرح مأموريت ب توسعه يك چشم: ۱مرحله 
دهندگان،  كارمندان، وام(انداز به همه كساني كه با شركت در ارتباطند، ربط دادن   چشم:انداز چشم

  ).گذاران، مشتريان و جامعه سرمايه
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.  سازمان هستندDNAها به مثابه  ارزش: گويد يك مشاور مي. انداز هستند ها اساس و پايه چشم ارزش
 ارزش 6 تا 3موفق شركتشان را به مبناي كارآفرينان .  كنندگويند كه مردم چگونه عمل ها مي ارزش

شامل رنجي از ارزش كه براي نوآوري و ايجاد و رضايت مشتري قائل است، تا بهتر . نهند اصلي بنا مي
انداز، بيشتر هدف اوليه شركتشان را  در مجموع، كارآفرينان با چشم. شود كردن اوضاع جهان مي

هاي شركت و هر كسي كه  مؤثرترين راه برقراري ارتباط بين ارزش. "آوردنپول در "بينند تا فقط  مي
  . شود، تنظيم يك شرح مأموريت نوشته شده است به او مربوط مي

  :مأموريت
من كجاي كسب و كار هستم؟ مأموريت : دهد شرح مأموريت اولين سؤال هر كسب و كاري را پاسخ مي

چرا ما اينجا ": كسي كه در ارتباط با شركت استمكانيزمي است براي ايجاد شفافيت براي هر 
اي براي اينكه   بدون يك شرح مأموريت خلاصه و مفيد، هيچ ايده"ريم؟ كجا داريم مي" و "هستيم؟
  . خواهد برسد ندارد خواهد برورد و چگونه مي كجا مي

كند كه يك سازمان چيست؟ چرا وجود  يك شرح مأموريت مشخص مي": گويد يك متخصص مي
  .  يك شرح مأموريت خوب لازم نيست طولاني باشد تا تأثيرگذار باشد"رددا

بندي بـازار، و  هاي اصـلي شـركت و بخش مشخص كـردن تـوانايي: ۲مرحله 
   وكار براي رقابت مؤثر مـوقعيت كسب

هاي عملياتي  هاي استثنايي است يك شركت در زمينه اي از قابليت مجموعه: هاي اصلي مهارت
پشت سر كند كه با استفاده از آن رقبايش را   مانند كيفيت، خدمات، نوآوري، ايجاد مياش كليدي

هاي  هاي اصلي شركت توانايي. هاي اصلي هسته مزيت رقابتي يك شركت هستند اين توانايي. گذارد مي
خلاصه اينكه . شود كوچك اغلب سايز كوچك آنها است كه سبب تحرك و قدرت نوآوري بالاترشان مي

تر  هاي بزرگ دهد كه كارهايي را انجام دهند كه شركت ك بودنشان به آنها اين اجازه را ميكوچ
  .توانند نمي

هاي كوچكتر است،  بندي بازار به زبان ساده به معني تقسيم كردن بازار به بخش بخش :بخش بازار
كار نياز به اين . تقسيم بازار به چند واحد همگن و سپس حمله به هر بخش با يك استراتژي خاص

بندي موفق بازار، مالك كسب و كار  براي بخش. اطلاعاتي درباره مشتريان شركت و خصوصياتشان دارد
  . ها و نيازهاي مشابه را بشناسد كوچك بايد خصوصيات و يا چند گروه از مشتريان با خواسته

هاي   مجرد، گروهيك بخش بازار نوعي ممكن است دانشجويان يك دانشگاه، افراد بازنشسته، جوانان
  . نژادي يا افراد با درآمد بالا باشد
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هاي مشتريان براي ايجاد  ظاهرآرايي شركت در بازار شامل تأثيرگذاري بر روي برداشت: ظاهر آرايي
هاي يك كسب و كار براي  اغلب تلاش. تصوير مطلوب براي كسب و كار و كالاها و خدمات است

  . ت مانند قيمت، كيفيت، خدمات يا عملكردسازي توليداتش نسبت به رقباس متفاوت

  ارزيابي نقاط قوت و ضعف شركت : ۳مرحله 
اش را  تواند توجه هاي اصلي شركت و موقعيت مطلوب در بازار، كارآفرين مي با مشخص كردن توانايي

براي ايجاد يك استراتژي رقابتي موفق بايد نقاط . معطوف به ارزيابي نقاط قوت و ضعف شركت كند
عوامل داخلي مثبت نقاط قوت، .  را تقويت كرده تا بر نقاط ضعف غلبه كند يا آن را جبران نمايدقوت

. مدت نقش دارد هاي شركت براي رسيدن به مأموريت و اهداف بلندمدت و كوتاه هستند كه در توانايي
 نقاط مشخص كردن.  عوامل داخلي منفي هستند كه نقش بازدارنده در اين زمينه دارندنقاط ضعف،

  . كند تا كسب و كار خود را آنطور كه هست بشناسد قوت و ضعف به مالك كمك مي
توانيد يك مزيت  هايي كه شما در آن مي زمينه: گويد يك متخصص در زمينه استراتژي مي

  . رقابتي به دست آوريد را بر پايه نقاط قوت شركتشان در مقابل نقاط ضعف رقبايتان انتخاب كنيد

وكار  ها و تهديدهايي كه كسب سي محيط براي مشخص كردن فرصتبرر: ۴مرحله 
  با آن مواجه است

تواند براي دستيابي به  ها عوامل خارجي مثبتي هستند كه يك كسب و كار مي فرصت: ها فرصت
هاي بالقوه  تعدادي از فرصت. برداري كند مدت خود از آنها بهره مأموريت و اهداف بلندمدت و كوتاه

تر را براي موفقيت آينده شركت  هاي مناسب ابراين مديران فقط لازم است بعضي فرصتنامحدودند بن
ها، مالك بايد به بازارهاي بالقوه جديد به طور خاص  هنگام شناسايي فرصت. تحليل و شناسايي كنند

  . توجه كند
 اهداف تهديدها عوامل خارجي منفي هستند كه قابليت شركت را در رسيدن به مأموريت و: تهديدها

وكار طيف وسيعي را  هاي خارجي براي يك كسب اين شوك. دهند مدت كاهش مي بلندمدت و كوتاه
  …هاي تكنولوژيكي و شود مانند رقباي جديد، افزايش نرخ جذابيت، پيشرفت شامل مي

  مشخص كردن عوامل كليدي موفقيت كسب و كار : ۵مرحله 
بندي توليدات  ميزان خريد، بستهمثل ( كنترل روابط بين متغير قابل: فاكتورهاي كليدي موفقيت

  . گذارد و عوامل بحراني كه بر قابليت شركت براي رقابت در بازار تأثير مي) …و
بيشتر منابع مزاياي رقابتي بر اساس عوامل قيمتي مانند قيمت ساخت هر واحد كالا و قيمت توزيع 

اي تحليل كسب و كار، رقابت و صنعت براي مالكان بايد اين اطلاعات را بر. آيد هر واحد به دست مي
هاي بسيار موفق اين عوامل را درك  شركت. مجزا كردن منابع مناسب مزيت رقابتي به كار برند

  . دانند چگونه در رقابت در بازار تأثيرگذار باشند اند و مي كرده

  تحليل رقابت: ۶مرحله 
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  :تحليل رقبا
  . شان در آند بيابند تر از بازار و موقعيت حقيقيتصويري توانند  با تخمين اندازه رقيب، مالكان مي

هاي ارزان مانند  اي از اطلاعات درباره رقبا با استفاده از روش مالك يك كسب و كار كوچك مجموعه
 … وwwwهاي تجاري رقبا و انتقاد از  به نمايشكنندگان و توجه  از مشتريان و تأمينپرسيدن 

  . تواند به دست آورد مي

  : س مشخصات رقابتيماتري
وكار امكان ارزيابي شركتش را مقايسه با رقباي اصلي نسبت به عوامل  ي است كه به مالك كسبابزار

  . دهد كليدي موفقيت در بازار مي

  مدت  تدوين اهداف بلندمدت و كوتاه: ۷مرحله 
ند، بايد اول وكار كوچك بتواند يك مجموعه كامل از استراتژي را تدوين ك قبل از اينكه مدير كسب

وكار  داند كسب بدون اهداف، مالك نمي. وكار را تدوين كرده باشد مدت و بلندمدت كسب اهداف كوتاه
  . رود يا چگونه درست عمل خواهد كرد به كجا مي

وكار در  ها، اهداف بلندمدت و وسيعي هستند كه يك كسبGoal (Goals)اهداف بلندمدت 
لندمدت بيشتر عمومي و مختصر هستند و به اندازه كافي اهداف ب. جستجوي دستيابي به آنهاست

  . خاص نيستند كه مدير بتواند در عمل آنها را به كار برد
  (objectives)مدت  اهداف كوتاه
Objectiveوري،  مدت معمول شامل سودآوري، بهره اهداف كوتاه. ها، اهداف خاص اجرايي هستند

لات فيزيكي، ساختار سازماني، رفاه كارمندان و پاسخگويي رشد، كارآيي، سهم بازار، منابع مالي، تسهي
  . شود اجتماعي مي

  هاي مناسب هاي استراتژيك و انتخاب استراتژي و بررسي انتخاب تنظيم: ۸مرحله 
ها و عملياتي است كه كارآفرين براي كامل كردن مأموريت و اهداف  نقشه راه روش :استراتژي

در . يك استراتژي موفق، جامع، فراگير و منسجم است. كند ميمدت شركت ترسيم  بلندمدت و كوتاه
  :استراتژي رقابتي ميشل پورتر سه استراتژي اصلي تعريف شده است

 ترين قيمت پايين .1
 متمايزسازي  .2
 تمركز .3

  :ترين قيمت استراتژي پايين
يك استراتژي رقابتي است براي اينكه يك شركت به نسبت رقبا در آن صنعت توليدكننده با 

  . ترين قيمت باشد يينپا
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هاي رقيب كالاي مشابه  وقتي كه براي خريداران نسبت به تغييرات قيمت حساسند، وقتي كه شركت
برند، اين استراتژي  هاي ناشي از مقياس سود مي جويي ها از صرفه فروشند، و وقتي كه شركت را مي

  . فاده كردتوان است از اين استراتژي براي حمله به رقبا مي. كند خوب كار مي

در اين استراتژي يك شركت به دنبال ايجاد وفاداري در مشتريان به وسيله : استراتژي متمايزسازي
براي ايجاد استراتژي . ظاهرآرايي كالاها يا خدماتش به صورتي استثنايي و خاص و يا متفاوت است

ودن چيزي است كه هاي زيادي وجود دارد اما مفهوم اصلي آن استثنايي و خاص ب متمايزسازي راه
اگر شركت بتواند خدمات يا كالاهايش را بهبود بخشد و يا هزينه مشتري و . براي مشتري مهم است

  . ريسك خريد را كاهش دهد و يا هر دو اينها، استعداد بالقوه براي متمايزسازي دارد

كند، علايق،  ب ميشركتي با استراتژي تمركز، يك يا چند بخش از يك بازار را انتخا: استراتژي تمركز
ها و نيازهاي اجتماعي آنها را شناسايي كرده و كالا يا خدمتي طراحي شده براي برتري در  خواسته

  . دهد ها و علايق پيشنهاد مي ارضاي اين نيازها، خواسته

وكار است، بنابراين يك استراتژي رقابتي تنها زماني موفق خواهد بود  مشتري اساس يك كسب
  . شتريان را بهتر از رقبا براورده سازدهاي م كه خواسته

  هاي عملياتي هاي استراتژيك به برنامه تبديل برنامه: ۹مرحله 
كوچك بايد وكار  مدير كسب. ـ هيچ برنامه استراتژيكي تا زماني كه وارد عمل نشده، كامل نيست

  . هاي عملياتي تبديل كند هاي استراتژيك را به برنامه برنامه
هاي سازمان به طور غير قابل اجتنابي شكست   كه بدون تعهد كاركنان، استراتژيبايد در نظر داشت

  . خواهد خورد

  برقراري كنترل صحيح : ۱۰مرحله 
برنامه بدون كنترل ارزش اجرايي كمي دارد، يك برنامه نياز به فرآيند كنترل عملي : كنترل استراتژي

  . ريزي و كنترل درگير باشد و آن را درك كند هاين مهم كه هر كسي در سازمان در فرآيند برنام. دارد

 منابع اوليه اطلاعاتي است كه مدير براي …حسابداري، توليد، فروش، موجودي كالا و
  . تواند استفاده كند هاي كنترلي مي فعاليت


