
 

 .دی سر بزن    اقیانوس آبیما، حتما به    ی ها مقاله    ر یسا   ده مشاه   یبرا 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

  ای بزرگ و معروف دن ع یانقدر بالا است که تمام صنا   یآب  انوسی اق  یاستراتژ ت یاهم

کسب و کار   تی ریآموزش مد  یکلاس ها  شتر ی کنند و در ب یهمواه از آن استفاده م

خنگ و باهوش است    یداستان کوسه ها  ی آب انوس یاق   یشود. استراتژ  یم س ی تدر 

  ی خنگ نماد کسب و کارها ی شده اند. کوسه ها  هیکسب و کار تشب ی ایکه به دن

و   یدرآمد، سودآور   ،یبه دست آوردن طعمه )جذب مشتر ی هستند، برا یمعمول

و   ردیگ یرا فرا م انوس یافتند. خون آن ها آن منطقه از اق  یم هم جان  به ( …

  ی باهوش که نماد کسب و کارها ی سه هاآورد. کو   یقرمز را به وجود م  انوسی اق

و چه   ست ی چ   یآب   انوس ی اق  ی استراتژ 

 کسب و کارها دارد؟   ی برا  ی ت ی مز 
 تیم تحریریه اقیانوس آبی 
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 .دی سر بزن    اقیانوس آبیما، حتما به    ی ها مقاله    ر یسا   ده مشاه   یبرا 

با کسب   جه ینت یرقابت ب  یعنیکوسه ها،   ری با سا  نشد  ر یدرگ  یبرتر هستند، به جا

  یم ی آب  انوسی و پر از طعمه در اق  بی بدون رق ی به دنبال فضاها ،یمعمول یو کارها

 .گردند

 

 ست؟یچ یآب انوسیاق یاستراتژ

که   مییبگو د یبا  میکن ان ی را ب  یآب  انوسیاق ی از استراتژ یخلاصه ا  میبخواه  اگر

احساس    دایبه آن شد ازی است که وجود ندارد، اما ن  ییتقاضا جاد یا ی آب  انوسی “اق

هنوز   را ی بود، ز  دی خواه شرو ی نوع از بازار است که شما رهبر و پ نی شود.” در ا یم

 !دی ندار  ی بیرق

 

 ست؟یو قرمز چ یآب انوسیاق یاستراتژ

شناخته شده در جهان است. در   یو بازارها  ع ی قرمز معرف تمام صنا  انوسی اق

  رش یشده و مورد پذ  فی تعر ع یصنا یها و مرزها  تی قرمز، محدود  یها انوسی اق

قرمز    یها انوسیاست. در اقرقابت در آنها مشخص   یباز   نیقرار گرفته اند و قوان

احتمال   ن یاست، بنابرا   محاک ی دیرقابت شد  ادیز   یوجود کسب و کارها ل یبه دل

رقابت سرسختانه    لی قرمز به دل انوس یو رشد در آن ها کم است. نام اق ی سودآور 

 .کسب و کارها انتخاب شده است ان ی م نی و خون

 

است که در حال حاضر وجود ندارند. از    ییو بازارها ع ینماد صنا ،یآب  انوسی اق

در آن ها   یبیصورت نگرفته است و رق  یبردار  بهره چ یتاکنون ه یآب ی هاانوسی اق

در آن   ی و سودآور   شتریرشد، فروش ب   ی برا ییبالا  لی پتانس ن یوجود ندارد، بنابرا
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 .دی سر بزن    اقیانوس آبیما، حتما به    ی ها مقاله    ر یسا   ده مشاه   یبرا 

رقابت و حد   ن ی واند قوانت  یکند، م یمرا خلق  ی آب  انوسی اق  نی که ا یها هست. کس

 .آن صنعت را مشخص کند  یو مرزها

 

 

 و قرمز یآب انوسیاق یاستراتژ تفاوت

وجود    ییاز بازار است که در آن طعمه ها و فرصت ها  ینماد بخش  یآب  انوسی اق

و رقابت   یری به درگ ی از ی ن ن یبه سراغ آنها نرفته است، بنابرا  ی دارند که کس

کمتر، ارزش   نهیکوشند با هز ی قرمز کسب و کارها م  انوسی. اما در اق ستین

محصول را   د یخر  نهیپرهز یها یژگیو  ی با حذف برخ نکهیا  ای کنند؛  جادیا  یشتریب

و   ی آب انوس یاق  یتفاوت استراتژ  ری کنند. در جدول ز  رتریپذ ه یتوج  یمشتر ی برا

 :دینیب  یقرمز را م  انوسی اق

 

 قرمز کسب و کار  انوسی اق

 در بازار موجود رقابت  •

 دادن بازار رقابت  شکست •

 موجود بازار یازهاین  رفع •

 بازار یارزش ها  جادیا •

 کسب و کار یآب  انوسی اق

 بازار بدون رقابت  جادیا •

 کردن رقابت  یمعن یب •

 نا یو رفع ا  دی جد ی ازهای ن جادیا •
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 .دی سر بزن    اقیانوس آبیما، حتما به    ی ها مقاله    ر یسا   ده مشاه   یبرا 

 بازار ی ارزش ها  شکستن •

 

 

 چطور به وجود آمد؟  یآب انوسیاق یاستراتژ

  ن یو همچن یابیبازار  یتئور  ک ی ( blue ocean strategy) یآب انوس یاق ی استراتژ

،  René Mauborgne و W. Chan Kim توسط ۲۰۰۴است که در سال   یعنوان کتاب

شده است.    فی، تألINSEAD استادان دانشگاه هاروارد و مدرسه کسب و کار 

حرکت   ۱۵۰از   شیب  یوو مطالعه بر ر  قیدو دهه تحق  جه ینت یآب انوس یاق ی استراتژ

 .است سال گذشته ۱۰۰ ی صنعت متفاوت در ط ۳۰از   شی در ب ای دن ک ی استراتژ

 

و   م یساله پروفسور چان ک  ستی که حاصل کار ب ی آب  انوسی اق  یاستراتژ کتاب 

  ای دن ۴۳نسخه از آن به  هاونیلیسال م  کی است، در کمتر از   ا ی پروفسور رنه مابورن

  یمنتشر و دنباله ا ۲۰۱۵شده کتاب در سال   لی ترجمه و فروخته شد. نسخه تکم

در سال   (Blue Ocean Shift) ”یآب  انوسی اق  یاز آن با عنوان “حرکت به سو

شرکت   ن یموسس   ی و دکتر داوود احمد  ی احمد ی منتشر شد. مهندس هاد ۲۰۱۷

 .ترجمه کردند را  یآب  انوسی کتاب اق ران ی بار در ا نیاول ی برا ،یآب  انوسی اق

 

 کسب و کارها  تی در موفق  یآب انوسیاق یاستراتژ  تیاهم

بازار   ر ینظیب ی هاتا فرصت کندیبه شما کمک م ی مراحل یط یآب انوس یاق ی استراتژ

  ن ی. ا دیکن ت یبازار شروع به فعال یسنت  یرا درک کرده و در خارج از مرزها

بلکه شما   ست، یتقاضا ن ش یافزا ا ی بهبود رقابت  ی برا ییهابه دنبال راه ی استراتژ
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 .دی سر بزن    اقیانوس آبیما، حتما به    ی ها مقاله    ر یسا   ده مشاه   یبرا 

  شی افزا ی وجود ندارد و شما به جا یابتکند که رق  ی م تی از بازار هدا ی را به سمت

 .دیکن جاد یرا ا   یدیجد یتقاضا د یتقاضا، با

 

الان از   د یمهم است؟ شا ی آب انوس یاق  یتوجه به استراتژ  نقدر یچرا ا د یبپرس  دیشا 

که   دیو فکر کن دی باش  یراض  دیکن یم ت یکه در آن فعال یکسب و کار خود و صنعت

شما   ی برا دی . بگذار دی ندار  ی آب  انوسیاق ی به اجرا و استفاده از استراتژ ی از ین

 :دی ببر یپ ی آب انوس یاق یاستراتژ  تی تا به اهم  میاوری ب ل یچند دل

 

 !سوخت و سوز نه یو زود دارد، ول ر یقرمز د  انوسیدر اق ینابود .۱

  تانیانرژ ن یشتر ی پس احتمالاً ب د،ی دار  تی فعال  یدر بازار کاملاً اشباع و رقابت اگر

بازار   یکه وارد فضا ی بیهر رق ی سهم بازار خواهد شدو به ازا  یصرف رقابت برا

وکارتان  فشار را از دوش کسب  ن یا  دی. اگر بخواهابدی یشود، سود شما کاهش م

 .دیحرکت کن یآب  ی هاانوسیبه سمت اق د یزی ناگر د،ی بردار 

 

 !ست ی بالا ن ی تقاضا ی عرضه بالا به معن .۲

شود،    یحاصل م یکه در تکنولوژ ییها  شرفت یپ ل یها به دلاز شرکت ی ار یبس

گرفت که   جهینت توان یاما نم کنند،یم  دیتول  شتریر و ب تمحصولات خود را آسان

قرمز بر    انوسی شان وجود دارد. اگر شما در اقعرضه شی افزا  یبرا ی کاف یتقاضا

  یمهم تلق شتر ی سود ب  کسب ی تنش و رقابت برا د،یرقابت کن  ازحد شی سر عرضه ب

  یهاکردن فرصت دا یدر درجه اول پ یآب  یهاانوسی در اق نکهی. حال ا شودیم

 .یمهم است نه لزوماً خود سودآور  یکسب سودآور  یبرا  دیجد
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 .دی سر بزن    اقیانوس آبیما، حتما به    ی ها مقاله    ر یسا   ده مشاه   یبرا 

 

 

 

 !د یده یخود را از دست م  تی شما به مرور جذاب .۳

خود را از دست   ت یاست، به مرور جذاب ی رقابت  ار ی صنعت بس کی  کهیهنگام

  یهاشرکت  تی. رمز موفقکندینم جاد یوکار ا کسب ی برا یامن  یفضا  رایز دهد،یم

  یگرفتن سهم اندک ی بکر بروند و به جا یاست که به سمت بازارها  ن ینوپا و نوآور ا 

 .ناشناخته را تصاحب کنند زاربا ک یاز   یعیسهم وس   ن،یبازار شلوغ و خون ک یاز 

 

 !هستند اد ی کارها ز  یکپ .۴

  د یاز شما تقل یی هازود شرکت  ای  ر ید د،ی مستقر شو یآب  یهاانوسی اگر در اق یحت

  نی . اگر اشودیم  ل ی قرمز تبد انوس یبخش از بازار هم به اق  نی کم او کم کنندیم

  زی به سرعت خودتان را متما  دیو بتوان  دی است که چابک باش  ن یمهم ا  فتد،یاتفاق ب

 .دیکن

  یساز ادهیرا در کسب و کار خود پ یآب  انوسیاق یاستراتژ چطور

 م؟ یکن

  یآب  انوسی اق یاستراتژ ی ساز   ادهیپ یبرا   دیکه با  یمطلب به مراحل ن یادامه ا   در 

  ل یثق ی کم یآب  انوسیاق ی . متاسفانه زبان کتاب استراتژمیکن  یاشاره م  دیکن یط

  یکم دی خوان ی بار اول و دوم که آن را م ی است و ممکن است درک مطالب کتاب برا

  ییرا تا آن جا یآب  انوسی اق  یتراتژمراحل اس  لی دل نی سخت باشد. به هم  تان ی برا
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  یم حیو کار به زبان ساده و روان توضکسب  رانیشما مد  ی که امکان داشته برا

 :میده

 

 قرمز کسب و کار  یها انوسی در اق ن یفرار کردن از رقابت خون  .۱

شناخته شده بازار هستند.    یموجود و فضا ع یصنا  هیکل انگر یقرمز نما  یها انوسی اق

قرمز وجود دارد عبارتند    یها انوس یدر اق  تیفعال  یمعمول که برا ی ها ی استراتژ

 :از 

 گرفتن از رقابت  یشیپ •

 موجود  ی تقاضا  جذب •

 آن ها  حات یبر اساس ترج انیمشتر  یبند م یتقس •

 .ها نه یکاهش هز ا ی ی ارزش اضاف ارائه •

  ن یکشد تا از رقابت خون یشرکت ها را به چالش م یآب انوس یاق ی استراتژ

  ن ی هدف چند  نیا  ی . براکنند جادیا  بی رق  یب ی قرمز خارج شده و بازار   انوسی اق

 :روش وجود دارد

 در ارزش  ی با نواور  د یجد  یتقاضا جادیا •

 نهیارزش و کاهش هز  جادیهم زمان ا  یریگیپ •

 بازار  یمجدد مرزها فی تعر •

 ی آب انوس یاق  یاستراتژ   یساز   ادهیپ •

 ی توسط بوم استراتژ  دارانیخر یارزش برا  یبازساز  .۲

  ری تصو ک یو در  یک یاست که به صورت گراف  یابزار   یآب  انوسی اق  یاستراتژ بوم

  یسازمان را نشان م  کی  ندهیآ  ی و چشم اندازها  یفعل  کیاستراتژ   یساده، فضا
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آن   م یو نحوه ترس   یکامل با بوم استراتژ یی آشنا  یبرا می کن ی م شنهادیدهد. پ

 :دیرا بخوان  ری مقاله ز 

 

 یآب   انوسی اق  ی: بوم استراتژدی بخوان شتریب

 

 فرار از رقابت  ی بازار برا یمجدد مرزها ف یتعر .۳

کنند، کار خود را در درون   ی م تیقرمز فعال  انوسی که در اق یی و کارها کسب 

  یخود را به روش  ت یفعال  ی دهند. آنها فضا ی شده بازار انجام م  نیی تع  یمرزها

  یبودن در داخل آن مرزها تمرکز م ن یبهتر  ی کنند و رو ی م فی مشابه رقبا تعر

  ی با استفاده از ابزار  دیران با یکسب و کار، مد یآب انوس یورود به اق ی راکنند. اما ب 

 .کنند یبازار را بازساز   یمرزها یری مس۶به نام چارچوب 

 

 ن یگز یجا  ع ی: در نظر گرفتن صنا ۱ ر یمس

  ی ها  نهیخدمت به طور ناخودآگاه گز  کیانتخاب   ا ی  دیخر  ی اکثر مواقع، افراد برا  در 

  جادیبه ا یموضوع چه ربط ن ی . به نظر شما ارندی گ یرا هم در نظر م  نی گزیجا

 بازار دارد؟  یمرزها یو بازساز   یآب  انوسی اق

روند؟ هدف   ی و رستوران م نما یبه س  کسانی ی هدف کی که مردم با  د یقبول دار  ا یآ

و رستوران   نما یآن ها لذت بردن از اوقات فراغتشان است. درست است که س 

رفتار مخاطب    یبا بررس  یشوند، ول یهم نم ن ی دارند و جانش  ی فاوتکاملا مت ییکارا

 .هم هستند ن یگزیکه جا می شو  یمتوجه م
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 .دی سر بزن    اقیانوس آبیما، حتما به    ی ها مقاله    ر یسا   ده مشاه   یبرا 

  عی چگونه صنا انیکه مشتر ن یاکثر صاحبان کسب و کار به ندرت به ا   متاسفانه

بازار   کی خلق  یکنند. برا یکنند فکر م یم  لی خود دخ د یخر می را در تصم  نی گزیجا

که چرا   د یکن یو بررس   دیر یصنعت خود را در نظر بگ ی برا نی گزی جا ع ی صنا د،یجد

انتخاب   ی دیتمرکز بر عوامل کل  اکنند. ب یها انتخاب م ن یگزیجا  ن یاز ب ان ی مشتر

که در مقاله   یعملکرد ۴و استفاده از چارچوب   نی گزیجا  عیصنا  نی از ب  دارانیخر

  د یجد ی در فضا  ی آب  انوسی اق  کی  دیتوان   یم م،ی به آن اشاره کرد یبوم استراتژ

 .دیکن جادیبازار ا 

 

 ع ی موجود در صنا کی استراتژ ی : در نظر گرفتن گروهها۲ ر یمس

  ی صنعت هستند که استراتژ کی از شرکت ها در   یگروه ک،ی استراتژ ی ها گروه

بر   ر شت یشرکت ها ب  ک،ی گروه استراتژ ک یکنند. در داخل    یرا دنبال م ی مشابه

 .بازار ندارند گری د ی به قسمت ها یکنند و توجه ی تمرکز م ی رقابت ت یبهبود موقع 

و ”   مت”یدر صنعت شما کدامند؟ آن ها را بر اساس ” ق ک ی استراتژ ی ها گروه

گروه ها در کدام قسمت از بازار نفوذ   نی که ا د ینی. حالا ببدیکن ی عملکرد” رتبه بند

 .نکرده و آن را رها کرده اند

 

 داران یخر رهی : در نظر گرفتن زنج۳ریمس

اغلب    تی هدف” دارند، اما در واقع  دار ی از “خر ی مشترک  ف یتعر ع یصنا  شتریب

در   م یرمستقی غ ا ی م یوجود دارند که به شکل مستق  داران”یاز خر  یا  رهی “زنج

  چه . …و   رگذاری مصرف کننده، تأث دار،یدارند: خر مشارکت دی به خر م یتصم

طور معمول   ه هستند؟ صنعت شما ب دارانیخر رهی در صنعت شما در زنج ی افراد
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 .دی سر بزن    اقیانوس آبیما، حتما به    ی ها مقاله    ر یسا   ده مشاه   یبرا 

دادن گروه   ریی با تغ د یتوان ی م ای آ دینیتمرکز دارد؟ بب داران یکدام گروه از خر  یرو

 د؟ یخلق کن یدیارزش جد  داران،یخر

 

 : در نظر گرفتن محصولات و خدمات مکمل ۴ ر یمس

  شتریبلکه در ب  رند ی گ یمورد استفاده قرار نم ییو خدمات معمولا به تنها محصولات 

کسب و   شتری گذارند. ب یم ری بر ارزش آن ها تأث  یگریمواقع محصولات و خدمات د

شود رقابت    یکه در صنعت خودشان عرضه م یکارها در محدوده محصول و خدمت

 .ندندار  ید و به خدمات و محصولات مکمل توجهکنن یم

پنهان   ی نشده ا یمحصولات و خدمات مکمل، اغلب ارزش بکر و بهره بردار در 

  ی جامع و کامل برا  یراه حل ف یتعر  یآب   انوسی اق جاد یا  دیروش کل  نی است. در ا

  دیتوان   یچطور م دینیاست که محصول شما را انتخاب کرده است. بب  یفرد  از یرفع ن

 د؟یرا با ارائه مکمل ها برطرف کن  یدغدغه مشتر

 

 داران یخر  ی برا یاحساس   ای   یکارکرد تی : در نظر گرفتن جذاب۵ ر یمس

کرد محصولات و عمدتا محاسبه  و کار  مت یق  یدر درجه اول بر رو  عی از صنا  یبرخ

رقابت خود قرار   ی را مبنا  دار ی احساسات خر گر ید  یکنند، اما بعض یسود رقابت م

 .کنند  یاحساسات رقابت م  نهیدر زم شتر یب گر ید  یدهند. برخ یم

را   ی چه عناصر دی نیکند، بب یرقابت م ی احساس  ت یجذاب نهیصنعت شما در زم  اگر

تر شود. اگر هم رقابت شما جهت    یشما کاربرد شنهاد ی تا پ دی ببر نی از ب  دی توان یم

  یشما را احساس   شنهادی پ یکه افزودن چه موارد دیکن ی دارد بررس   یعملکرد یریگ

 کند؟ ی تر م
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 .دی سر بزن    اقیانوس آبیما، حتما به    ی ها مقاله    ر یسا   ده مشاه   یبرا 

 

 : در نظر گرفتن زمان ۶ ر یمس

هستند که در طول   یرونیب  یو روندها دادهای خواه ناخواه در معرض رو عی صنا همه

جنبش   ای  نترنت یا ع ی گذارد. مثلا رشد سر ی م ری ا تاثزمان بر کسب و کار آن ه

  نی با ا  دیتوان  یچطور م  دینی. ببدیریرا در نظر بگ   ستی ز  طی حفاظت از مح یجهان

روش ها حتما    نی درک بهتر ا ی. برادی خلق کن یمشتر ی برا  د یروندها ارزش جد

  یم رها یمس نی . با استفاده از ادیرا بخوان  یآب انوس یاق ی استراتژ  یمقاله مثال ها

انجام   ی رسنتیو غ  ک ی استراتژ یو حرکت دیبازار فکر کن یخارج از مرزها  د یتوان

 .دیکن جادی خودتان را ا ی آب  انوسیداده و اق ر ییبازار را تغ یتا مرزها  دیده

 

 

 ی آب  انوسیگسترش اق یبرا انیمشتر  ری جذب غ .۴

موجود   یمشتر یجلب تقاضا  ی برا بیرق   یقرمز، کسب و کارها ی ها انوس یاق   در 

  ر یمس کی  دی شرکت ها با  ،یآب  یها انوس یاق جاد یا  یکنند، اما برا یمبارزه م

به دنبال   دیبا  ،یفعل ان ی دعوا بر سر مشتر یبه جا یعنی کنند  یمعکوس را ط

به   دیهستند که با  ینهانبالقوه پ ی همان تقاضاها ان یمشتر  ریباشند. غ انی رمشتریغ

به سه دسته   انیمشتر ری شوند. غ ل یتبد  دی جد ان یدر قالب مشتر  یواقع یتقاضا

 :شوند  یم م یتقس

 

 ان یرمشتر یاول غ  هیلا .۱
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 .دی سر بزن    اقیانوس آبیما، حتما به    ی ها مقاله    ر یسا   ده مشاه   یبرا 

کنند و به   یبازار شما حداقل استفاده را م  یاز عرضه ها انیدسته از مشتر  ن یا

کنند. در واقع آن ها در لبه   یبهتر، بازار شما را ترک م نی گزی کردن جا  دایمحض پ

  د یکن یبازار شما قرار دارند و هر آن ممکن است از بازار شما خارج شوند. بررس 

  ی انوس یاق   ان،یگروه از مشتر  نی داخل ا درشود.    یباعث ترک آن ها م ی لیکه چه دلا

  یگروه به مشتر نی ا  لی نشده وجود دارد، پس تبد یبکر و بهره بردار  ی از تقاضاها

 .آسان است اریبس

 

 ان یرمشتر یدوم غ هیلا .۲

آن را ندارند.   د یخر یتوان مال  ای کنند و   یاز محصول شما استفاده نم ا یکه   ی افراد

  یآن ها با تقاضاها ی ادغام تقاضا  یشود. برا  یگرفته م دهیگروه اغلب ناد ن یا  ازین

تا   د یکن یآن ها را بررس   د یو عادات خر ازهایمشترک، ن یها  یژگی و د یموجود با

 .دشو  لی بالقوه به بالفعل تبد یتقاضا

 

 ان یرمشتری سوم غ  هیلا .۳

در صنعت مورد هدف قرار   ی کسب و کار  چ ی“ناشناخته” توسط ه ان ی مشتر ر یغ ن یا

آنها به   ی ازهای ن را یدر نظر گرفته نشده اند، ز یاحتمال ی به عنوان مشتر ا ی نگرفته 

 .تعلق دارد گر ید  یبه بازارها شهیهم ینوع

 

  انی رمشتری کدام دسته از غ یرو  د یوجود ندارد که نشان دهد ابتدا با ی قانون چیه

  دی توان یگروه ها، م ن ی ا ان یم ید یاما با تمرکز بر اشتراکات کل د،یتمرکز کن

 .دیخود وارد کن یآب انوس یرا به اق  یدی جد ان ی مشتر
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 ک ی مراحل استراتژ حیصح  بی ترت ت یرعا .۵

  ی اصل ها  نی از مهم تر  یکی د یکسب و کارها با ، یقو ی مدل تجار  کی  جاد یا ی برا

  ن یرا اجرا کنند. ا   ک”ی مراحل استراتژ حیصح  نشی” چ یعنی یآب انوس یاق ی استراتژ

. در صورت  رشی و پذ نه یهز  مت،یق دار،ی خر یبرا یمراحل عبارتند از: سودمند

مدل کسب و کارتان را   در موجود  سک ی ر   ک،ی مراحل استراتژ ب ی درست ترت  تی رعا

 :دیتوجه کن ر ی. به شکل ز دی ده ی کاهش م یری به طور چشمگ

 

کسب و کار شما سود و منفعت   ده یا  ای است. آ داریخر یبرا یشروع سودمند  نقطه

پس   د یمورد را ندار  نی اگر ا  کند؟یم جادی ا داریخر ی را برا یخاص و منحصر به فرد

خود دست   دهیاز ا   ای . پس دیندار یآب  انوسی خلق اق یهم برا  ی لیپتانس چیه

 .دیسوال برس ن یتا به پاسخ مثبت به ا  د یدوباره فکر کن  ای  دی بردار 

محصول خود انتخاب    ی درست را برا متیق   دی با د،یخود را مشخص کرد زی تما  یوقت

  ییهدف شما توانا دارانیهست که اکثر خر ی شما به گونه ا یگذار مت یق  ای . آدیکن

توانند محصول    یپرداخت آن را داشته باشند؟ اگر پاسخ نه است پس آن ها نم

 .شما را بخرند

هدف   نهیمحصول خود را با صرف هز  دیتوان   یشما م  ای است. آ نهیسوم هز   مرحله

ها   نهیکه هز  دیاجازه بده  د ینبا  د؟یسود را بالا نگه دار   هیکرده و هم حاش دیتول

هدف شدند    نهیاز هز شتر ی ها ب نه یمحصولات باشند و اگر هز متیکننده ق ن ییتع

 .ندارد یشما منفعت ی برا ی آب انوس یاق ن ی ا را ی ز   د،یکن یخود را بازنگر دهی ا د یبا
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 .دی سر بزن    اقیانوس آبیما، حتما به    ی ها مقاله    ر یسا   ده مشاه   یبرا 

  دهی در ا  رشیاست. موانع پذ  رشیپذ ی آب  انوسی اق  کی آخر مراحل استراتژ پله

شرکا در برابر    ای  دارانیتواند مقاومت خر   یموانع م نی هستند؟ ا یی زهایشما چه چ

  ز یآم  ت یموفق یتا از اجرا  د یکن ییموانع را شناسا  نی ا د یشما باشد. شما با  دهیا

 .دیکن  دایپ نانیخود اطم یآب انوس یاق ی استراتژ

 سازمان  ید یغلبه بر موانع کل .۶

  یهستند با چهار مانع روبرو م ی آب انوس یاق ی استراتژ یکه به دنبال اجرا یرانیمد

 :شوند

 ک یاستراتژ  رییتغ کی به  ازی درک ن یبرا می ت یاعضا یدار یب .1

 منابع  کمبود .2

 ی دی در کارمندان کل زهی انگ  جادیا .3

 .کند  ی ریجلوگ  ریی که ممکن است از تغ ی سازمان  ی ها است ی بر س  غلبه .4

موانع کمک   ن یغلبه بر ا ی تواند به شما برا ی نقطه عطف م یبه نام رهبر  یاصطلاح

است که در هر سازمان افراد، اقدامات    دهیا  ن یبر ا ینقطه عطف مبتن ی کند. رهبر

کسب و کار   کی  ی سوء دارند. زمان  ری تاث ج یوجود دارند که بر نتا ییها  ت یو فعال

  ی سازمان برا  کی  یه اعضاکه هم دشو  یم ز یمتما  ش یو از رقبا ردیگ یقدرت م

  یفرهنگ سازمان  جادیا  نی داشته باشند. بنابرا زه یانگ یاستراتژ ک یاز   ت یحما

 .مهم است اریکند بس بی ترغ یاستراتژ ی اعتماد و تعهد که کارمندان را به اجرا

 

  ی نقطه عطف برا یرهبر   ر،یی تغ ی برا یمنابع انسان ت یر یغلبه بر مانع موانع مد  ی برا

به   ما یبلکه مستق  رد،ی گ یاثبات وخامت اوضاع از مدارک و اعداد و ارقام کمک نم

و   نندیرا بب  تی که افراد واقع یدهد. زمان  یآن ها نامناسب بودن اوضاع را نشان م

 .رندیپذ  یتجربه کنند آن را م
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رسد، رهبران نقطه عطف به دنبال    ینوبت به برخورد با منابع محدود م یوقت

کنند که منابع بر اساس   یآنچه دارند هستند. آن ها درک م  ارزش  شی افزا

  ییآنها به دنبال شناسا   نی شوند. بنابرا  یداده م ص یتخص یمیمفروضات قد

که بازده   دهستن  ییها ت یفعال  ا یمنابع به مناطق  ن یمجدد ا صی و تخص عاتیضا

 .را به همراه دارند  یبالاتر اریبس

  ی، رهبران نقطه عطف تلاش خود را بر رو ی دیدر کارمندان کل  زهیانگ  جاد یا ی برا

  ا یو متقاعد کننده هستند و   گرانیکنند که مورد احترام د  یمتمرکز م ی افراد

 .منابع را دارند صی از تخص ی ریو جلوگ ی که اجازه دسترس  ی افراد

  رگذار ی رهبران نقطه عطف از سه عامل تاث  ،یاس یغلبه بر موانع س  یبرا  تی نها  در 

  ک یکنند: قدرت دادن به موافقان، ساکت کردن مخالفان، و انتخاب   یاستفاده م

 ارشد   تی ر یمشاور در گروه مد

 ی ریگ جهینت

توانسته باشد شما را با   ی آب انوس یشده در شرکت اق هیمقاله ته ن یا  م یدار یام

 .آشنا کند  یاب  انوسی اق  یاستراتژ یاجرا  ی ایو مزا  ت یاهم

نکنند در رقابت شرکت   ی شود که سازمان ها سع ی باعث م یآب انوس یاق ی استراتژ

خلاصه،   طور کنند. به یم جاد یخود ا  یبرا دی بازار کاملاً جد  کیآن   ی جاکنند، بلکه به

  کرد یرو  جاد یو آن را با ا  پردازدیارزش م جاد یبه ا ی آب انوس یاق   یاستراتژ ت یماه

  ی ما به اصول استراتژکه ش  ی . پس زمانبردیم ی در رقابت به مرحله بعد ر ییتغ

  ی دیجد یموجود، بازارها ی رکود در بازارها  یجامعمولاً به د،یعمل کن  یآب  انوسی اق

  رانیهمه مد  ی آروز   نی ا ا ی. آ ستیبه رقابت ن  یاز یکه در آن ن دیکنیم جاد یرا ا

   ست؟ی ن دشانیکسب و کار جد ی هنگام راه انداز 
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