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 نوآورانه هایاستراتژیطراحی  هایتئوریبخش اول: مفاهیم و 

 فصل اول: رویکرد جدید به توسعه استراتژی

 تفکر طراحی برای استراتژی

 که ؛آمریکا بود متحدهایالاتک باستر پیشگام اجاره فیلم در بلامیلادی  12در دهه ؟ آوردمیک باستر را به خاطر بلاشرکت کسی آیا هنوز 

 یخوب امکانات شرکت نیا، علاوهبهبود شناخت بسیار خوبی داشت.  هاآنکه به عبارتی بر اساس ذائقه  انیتوسط مشتر هافیلماز نحوه اجاره 

 .داشترا  بهااجاره نهیبا پرداخت هز درآمدزایی همچنین و هافروشگاهاز  یشبکه بزرگ قیاز طر کنندگانمصرفبه  لمیاجاره ف ةدرزمین

به ی متماد هایسال یدر ط درنتیجهکه  بود یافتهتوسعه، داشتنگاهی به گذشته که  یسنت یلیتحل کردیرو کیآن با استفاده از  یاستراتژ

 دادخواست یاز ورشکستگ جلوگیری یمجبور شد برا ک باستربلا 1212در سال  حالبااین .بودشده  مبدل کارآمدو  صحیح یمدل تجار کی

در درک تغییرات محیطی دچار اشتباه شده بود و استراتژی خود را بر اساس آن تنظیم بلاک باستر پس چه مشکلی وجود داشت؟  .بدهد

نسبت به  که ایتحلیلیروش  برتکیه جایبه رویکرد متفاوتی را برگزیده بود.استراتژی  توسعهنتفلیکس نسبت به شرکت کرده بود. 

 وپنجهدست هاآنبا  هامشتریو مشکلاتی که  هامشتریتوسط  هافیلماجاره  نحوه مشاهدهنگاهی رو به گذشته داشت، شروع به  استراتژی

هزینه دیرکردی با آن مواجه هستند  کنندمیاکثر افرادی که فیلم اجاره  که یکی از مشکلات کلیدی که دریافتند هاآن نمود. کردندمینرم 

داشتند. بلاک باستر  وکارکسب درآمدهای مدلدر  توجهیقابلیرکرد سهم د هایهزینه. شدمیدریافت  هاآنبود که توسط بلاک باستر از 

 دیرکردهزینه با مشکل  هامشتریچرا را مشخص کند.  شدمیدیرکرد هزینه سپس نتفلیکس تلاش کرد تا عواملی که باعث ایجاد مشکل 

با این نقطه مواجه  شدمی، چگونه ترمهم؟ و از همه چه بود ایاجاره هایفیلم موقعبهدر بازگشت  هاآن یناتوان لیدلامواجه شده بودند؟ 

بر پایه نامه پستی  حلیراهنتفلیکس با پیشنهاد ، که بود «ایاجاره هایفیلم موقعبه برگرداندن یکمبود وقت برا» سؤالبه این پاسخ  شد؟

بنابراین به دنبال جایگزین گشت.  ؛بود برهزینهو  کنندهخسته VHSبزرگ  هایکاست ونقلحملحضور شخصی آن را حل نمود.  جایبه

به دنبال یک روش تحویل  هاآنبود.  نیفتادهجا در آن زمان هنوز  نترنتیا یفناور قیپخش زنده از طرکه مشخص است  گونههماناگرچه 

مشکل اندازه سفارش  کهدرحالیفناوری در حال ظهور عرضه کردند.  یک عنوانبهها را  DVD 1222و در اویل سال بودند  ثانویهفیلم 

 DVDاز دستگاه پخش  هاخانوادههنوز تمامی بود، نتفلیکس با چالش دیگری مواجه شد.  شدهحل VHS جایبه DVDپستی با جایگزینی 

استراتژی خود  خریداری کرده بودند DVDدستگاه پخش  تازگیبهکه  هاییمشتریبا تمرکز بر آن دسته از  مجدداً هاآنپس نبودند.  مندبهره

 .کردند اصلاح را

بسیار زیادی در  هایفیلماین بود که اگرچه همواره  بود شدهگذاشتهمتداول اجاره فیلم به میراث  وکارکسبچالش دیگری که از مدل 

 شدمیاین مورد اغلب باعث  .شدمیو اجاره داده  وجوجستفعال  طوربه ، که متعلق به بلاک باستر بود،هافیلمدسترس بود، تعداد اندکی از 

 هایفیلمدر دسترس  هاینسخهافزایش تعداد  جایبه .شدمی هامشتریاشد و باعث ناراحتی بلاک باستر برای اجاره فیلم در دسترس نب تا

را با  در دسترس هایفیلم برای اولین بار یک ایده جدید را مطرح کرد، تلاش کرد تا، نتفلیکس شدمی پرهزینهبلاک باستر، که بسیار 

نتفلیکس بر اساس درکی  اگر یک فیلم بلاک باستر مورد درخواست برای اجاره دادن در دسترس نبود، تطابق دهد. هامشتری هایاولویت

یک پایگاه داد را ایجاد کردند و از  هاآن. برای انجام این کار دادمیفیلم جایگزین را پیشنهاد ، بهترین هامشتری هایاولویتعمیق از 
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فراگیری جایگزین با  برای جایگزینی را مشخص کند. حتملم هایفیلمنی هوش مصنوعی استفاده کردند تا الگوی تطبیق، یع هایالگوریتم

 .موجود در انبار شد هایفیلم سازیبهینه ایجاد قابلیتمنجر به گذشت زمان به الگوریتم اجازه پالایش را داد که 

مراجعه  جایبه هامشتریسال پستی بود. ردر ا شدهاعلام تأخیرسفارش پستی با آن مواجه شده بود،  وکارکسبمورد دیگری که نتفلیکس در 

برای حل این مشکل، فیلم صبر نمایند.  DVDبرای سرویس پستی برای تحویل  بایستمیو برگشتن با فیلم دلخواه،  ایاجارهبه فروشگاه 

اگر  .بخشیدمیبهبود را  ایاجاره هایفیلم لیبر هاب را ارائه داد که سرعت تحو یمبتن عرضه ایزنجیره یتیریمد کردیرو کی نتفلیکس

مدل  کی، هامشتریفیلمی  هایاولویت بینیپیش یخود برا هایتوانایی برتکیهبا  هاآنمتفاوتی به قضیه نگاه کنیم،  طوربهبخواهیم 

را  هافیلم بور باشند سفارشی بدهندمج انیمشتر نکهیبدون ا هاآناست که  یبدان معن نیا .ارائه دادندرا  تعهد پرداختبر  یمبتن گذاریقیمت

به  ویدیو کسیدر ادامه راه، نتفل .کردمیکارآمدتر  اریرا بس یروند کل ، که این امردادندمیاجاره  یمشتر ةشدمشخص هایاولویت بر اساس

 House of Cards ،Orange is the، مثل سریال کند دیخود را تول یمحتوا دیگرفت که با جهینت راًیکرد و اخ یرا معرف درخواست

New Black، Narcos  و یاThe Crown ندیکه بب شودکنجکاو هر شخصی ممکن است  و ؛تا بتواند از رقبایش متمایز گردد 

 .چه خواهد بود یفناور هاینوآوریو  یمشتر ریمتغ یازهایرفع ن یبرااستراتژیک بعدی نتفلیکس  روزرسانیبه

ممکن نبود. ی سنت یلیتحل یاستراتژ ایتوسعه هایچارچوباز  در صورت استفادهتوسط نتفلیکس  اتخاذشدهاستراتژیک  هایانتخاباغلب 

نگاه رو به  جایبهباید  هاآن. باشندمیدر حال تغییر  سرعتبهباشند که  هاییمحیطدارند تا جوابگوی  ازیموفق ن یاستراتژ یطراح هایروش

و موارد  شودمیحس  هاآنمواردی که جای خالی  مشتری، نیازهاینیاز دارند به  هاآنهمچنین داشته باشند.  جلوروبهعقب، توانایی نگاه 

آید و برنمیاین دو مورد از  یکهیچعهده پویایی از  ازلحاظتحلیلی  رویکردهایاز منظر تحقیقاتی  شناسایی کنند. ایویژه طوربهپرطرفدار را 

ارائه دهیم، اجازه دهید  ایمشدهمواجه  هاآنتوسعه استراتژی که با  هایچالشبرای  حلراهیککه  ازاینپیش. استنیاز به تغییرات ساختاری 

 مشخص کنیم که استراتژی چه چیزی هست و چه چیزی نیست. تا

 درک مفهوم استراتژی 1.1

یا منابع و  هاقابلیت برمبتنی  رویکردهایزیستی محیطی،  رویکردهایآمده است:  وجود بهدر طول زمان، سه نوع مکمل برای استراتژی 

 .دهدمیاین سه مورد را و اینکه چگونه مکمل یکدیگر هستند را نشان  1.1مشتری مداری. شکل  رویکردهای
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 با تمرکز بر سه عنصر مکمل وکارکسباستراتژی  رویکردهای :1.1 شکل

 تعاریف سنتی استراتژی 1.1.1

از طریق  توانمیرقابتی را  هایمزیت از مزایای رقابتی است. گیریبهره متعاقباً(، استراتژی یعنی شناسایی کردن و 1111)1پورتر  گفتهطبق 

 خاصی از زنجیره استراتژی به معنای تعریف پیکربندی توسعه، ترصریح طوربهو یا تمایز به دست آورد.  هاهزینهکنترل و رهبری 

 هایتصمیمو  یعنی انتخاب استراتژی نیست. ارائهقابلپیشنهادی که توسط رقبا  و پایدار است، فردمنحصربهمان که با گذشت ز هاستارزش

نیروی اوست و از یک رویکرد محیطی مانند مدل پنج مدل پورتر از استراتژی، ترکیبی  تعریف( 1111)پورتر  در هنگام رقابت است ایمبادله

اما بارنی  ؛مثال، با تمرکز بر مفهوم زنجیر ارزش، این فرایند تحلیلی و متمرکز بر تفکر همگرا است برای یک رویکرد مبتنی بر توانایی است.

(1111 ،1221a ،1221b رویکرد متفاوتی دارد. او یک استراتژی را )از منابع و نقاط قوت داخلی شرکت  برداریبهرهابزاری برای  عنوانبه

در هسته اصلی  SWOT وتحلیلتجزیه. چارچوب کندمیتهدیدات خارجی تعریف  سازیخنثیمحیطی و  هایفرصتاز  برداریبهرهبرای 

. شودمیمبتنی بر منابع گفته  ،راهبردهایی. به چنین هاستفرصت منابع به مؤثراست. موفقیت یعنی تبدیل  هاییاستراتژیتوسعه چنین 

جریانی از تصمیمات و اقدامات  عنوانبهیکی دیگر از محققان اصلی استراتژی، استراتژی را  (1111و همکاران،  مینتزبرگمینتزبرگ )

. تصمیمات استراتژیک بیشتر بر اساس شهود آیندمی به وجود ناخواستهآگاهانه و گاهی اوقات  اوقاتبعضی، که کندمیمدیریت تعریف 

ایجاد  درنتیجهو  خلاقیتبا تمرکز بر  که رگ یک رویکرد مبتنی بر فرایند رامدیریتی و خلاقیت است و نه بر اساس تفکر تحلیلی. مینتزب

یک  عنوانبه هاآن نیازهایشامل مشتری و  هاآناین تعاریف از استراتژی این است که  وجه مشترکاست.  یک دیدگاه یکپارچه از شرکت

 .شودمی یتلق کیاستراتژ ماتیتصم جهی، نتگیرینتیجه جایبه یمشتر یازهاین نیتأم .شودنمیعنصر اصلی 

 طراح استراتژی از دید یک 2-1-1

 یلیتحل یکردهایاز رو گیریبهرهبا  هاآن هستند و نگاهی رو ب عقب دارند.، مسئله محور ی، خطیلیتحل یسنت یتوسعه استراتژ یندهایفرا

 تی. در مقابل، طراحان باعث تقوشودمیاغلب به مشاوران سپرده  وتحلیلتجزیه .گیرندمیقرار  شدهشناختهاز موارد  برداریبهرهدر  وابستهو 

                                                           
1 Porter 
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 هایپیشرفتبه  یابیدست یبرا دیجد طیموجود به شرا طیشرا لیتبد هاآنهدف  .شوندمی نگریآیندهو  هاحلراه، تکرار، تمرکز بر تیخلاق

خلاقانه  هایحلراهبرآورده نشده، خواهان  یازهاین قیو با درک عم شوندمی کیبه حل مسئله نزد ییکاربر نها نظرازنقطه هاآناست.  ندهیآ

 (1211ی )موت کنندمیکمک  یمیمشترک، به تعاملات ت جینتا مورد در یو همسو با اهداف فرد یکدلی، رتریفراگ جامعیتطراحان با  هستند.

 تأکیداکتشاف در موارد ناشناخته  تیو بر اهم تیفیبا تمرکز بر ک هاآن .دهندمیامور قرار  رأسآمار را در  جایبهرا  حقیقیافراد  هاآن

 .کندمی لیتبد یتوسعه استراتژ یمناسب برا ایگزینهرا به  هاآنروش  نی. ادهندمیمشارکت هم آفرینی را در  سهامداران هاآن .کنندمی

، دهدمیرا پاسخ  یاصل سؤالزبان مشترک که چهار  کیشده توسط  یبانیپشت یاستراتژ یطراح ندیفرا کیبا ارائه  یچارچوب تفکر طراح 

 :کندمیبیان را  یتوسعه استراتژ

 یانیپرداخته نشده است و به چه مشتر ایجبران شده توجه شده و  یها و سود نقاط ضعف، یمشتر یازهایدر حال حاضر به چه ن .1

 ؟شودنمیخدمات داده 

 به پرداخت آن باشند؟ لیما انیبرطرف کرد که مشتر یرا به شکل شدهشناسایی ضعفو نقاط  ازهاین توانمیچگونه  .1

، شدهشناسایی یازهایرفع ن یعنی، شدهداده هایوعدهدر تحقق  داریپا یرقابت سودبه  یابیدست یبرا یو منابع مشخص هاتواناییچه  .1

 وجود دارد؟

 کسب کرد؟ داریپا یسودها توانمیکه  دهدمیاین اطمینان را به ما  یچگونه استراتژ .1

درباره  یاستراتژ متمرکز است. داریمتفاوت و پا یبه روش انیمشتر یبرا سودآوریبر  ی، تفکر طراحیاستراتژ یکردهایرو ریبرخلاف سا

 نیا خدمت نکرد. یخدمت کرد و به چه کس دیبا یانجام داد، به چه کس دینبا یانجام شود و چه کار دیبا یچه کار نکهیانتخاب است، ا

 یشرکت برا کیاست که  یمقصد یاستراتژ است. انیو ارائه ارزش برتر به مشترمتمایز با رقبا خاص  طیمح کیمربوط به رقابت در 

 یانجام شود و چه کار دیبا یچه کار نکهیدرباره انتخاب است، ا یاستراتژ به آن مقصد. دنیرس ریبه آن هدف دارد و نه مس دنیرس

از رقبا و  زیخاص با تما طیمح کیمربوط به رقابت در  نیا خدمت نکرد. یخدمت کرد و به چه کس دیبا یانجام داد، به چه کس دینبا

 به آن مقصد. دنیرس ریآن است، و نه مس رسیدن به شرکت هدف کیاست که  یمقصد یاستراتژ .است انیارائه ارزش برتر به مشتر

که در شکل  طورهمان، شدهمشخصبه سمت مقصد  ی استراهی است و استراتژ یمقصد، جدا از اجرا یی، شناسایاستراتژ یطراح

کمتر  اریبس یپرونده تجار کیدر مورد توسعه  یحت نیا، ستین ریزیبرنامهاستراتژی طراحی به معنای  است شدهدادهنشان  1.1

 یطراح روشی به نام تفکر به داریمقابله با برهم زدن و رقابت پا یبرا یراه عنوانبه هاشرکت ترینبزرگاز  یبرخ .شودمی کاربردهبه

 (.1211 موتی) اندآورده یرو
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 استراتژی اجرای و استراتژی طراحی بین تکرار1.1شکل 

 یاز استراتژ یمشخص فیتعر 1.1.1

 فیتوص وکارکسبمدل  کی، زیتما آفرینارزش کی، مثالعنوانبه، کیتمرکز استراتژ کیاز  یبیترک عنوانبهکتاب  نیدر ا یاستراتژ

بر موقعیت رقابتی شرکت ، متمایز بودن یبرا کردیرو کیسهامداران، و  ریو سا انیبه مشتر سودارائه  یبرا هاشرکتکه چگونه  کندمی

 .کنندمیتمرکز  وکارکسبدر محیط 

 رقابتی + مدل کاری + تمرکز استراتژیک = استراتژی یابیموقعیت

را با پرداختن به مشاغل  هاشرکت سود و ارائه جادیا یچگونگ یمدل تجار .کندمیرا مشخص  شالوده ای دورنما یک کیتمرکز استراتژ 

 پردازدمی یرقابت یبه فضا یرقابت یابیموقعیت .گیردمیدر نظر  کنندگانتأمینبا شرکا و  یو منابع و همکار هاتوانایی برتکیهبا  یمشتر

 نیچن توانیممیاما چگونه  ؛استفاده کند تیموفق یخود برا یرقابت یایکه شرکت چگونه قصد دارد از مزا کندمیو مشخص 

 م؟یکن یرا طراح ایاستراتژی

 یسنت یتوسعه استراتژ یندهایفرا 1.5

توسعه  یکردهایرو ترینبرجسته دیموفق، اجازه ده هایاستراتژی یطراح یبرا یسنت یندهایاستفاده از فرآ هایچالشدرک بهتر  یبرا

 اتیادب کنم. ییاست، شناسا رییدر حال تغ سرعتبهکه  وکارکسب یفضا کیرا در  هاآنرا مرور کنم و نقاط قوت و ضعف  یاستراتژ

 .شودمیتفاوت قائل  یفیتوص کتبو م شناسیزبان کتب، میاستراتژ کتبدو نوع م نیب طورکلیبه یاستراتژ یدانشگاه

 شناسیزبان مکتب 1.5.1

توجه  .شودمی تی( حما1111( و اندروز )1111(، آنسوف )1111است که توسط چندلر ) یطراح کتب، مشناسیزبان کتبم ترینقدیمی

 یمدرسه طراح این دو را مثل هم دانست. دیندارد و نبا یارتباط یبا تفکر طراح زبانشناسی یاستراتژ یکه مدرسه طراح دیداشته باش

 SWOT وتحلیلتجزیه مورداستفاده یچارچوب اصل متمرکز است. یخارج هایفرصتبا  یداخل هایقابلیت قیبر تطب شناسیزبان

و ساده و  استجدا  یاستراتژ یاز اجرا یاستراتژ یطراح را دارد اما سیرئ ای رعاملینقش رهبر شرکت، مد یتوسعه استراتژ است.

 .شودمیی اداره ررسمیغ

ی همگرا ندیفرآ کیرا  یتوسعه استراتژو  بود (1111) نریاستا موردحمایت که است ریزیبرنامه، مدرسه شناسیزبانکتب م نیدوم

 .داندمی یو خط یلیتحل

از  ایمجموعهارزش شرکت، بر اساس  رهیمنابع زنج صیو تخص مینحوه تنظ یعنی، کیاستراتژ ریزیبرنامهاساساً به  روش نیا

به بالا شامل  نییاز پا کردیرو کیرا  یتوسعه استراتژ ریزیبرنامه کتب، میطراح کتبقابل با ممدر است  یمتک ،کیاستراتژ هایجهت

 .داندمیسرپرستان 
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 (1111و مزیت رقابت )پورتر  (1112ی )پورتر رقابت یتوسط کار پورتر در دو کتاب برجسته استراتژ عمدتاًکه  شناسیزبان کتبم نیسوم

 نیا .متمرکز است متن، بر هاریزیبرنامه ای ندهایاستفاده از فرا جایبه روش نیا .شدمینامیده  یابیموقعیتبود، مدرسه  گرفتهشکل

 .کندمی فیتعر هاآنپشت  یمنطق تجار سازیپیادهو  یرقابت هایموقعیتمحدود از  ایمجموعهمنتخب  عنوانبهرا  یاستراتژ روش

 توصیفی کتبم 1.5.5

چگونگی  جایبهبرنامه  نیا ئل است.قا به نسبت فرایند آن محتوا یبرا ی، ارزش بالاتریتوسعه استراتژنسبت به  یفیتوص کتبم

 .است شناساییقابلمجزا توصیفی  کتبحداقل هفت م .متمرکز است دهدمینشان  یبر آنچه استراتژ کسب استراتژی

 یبرنامه بر رو نیا ...کندمی فیرا تعر یداده و پردازش اطلاعات، استراتژ یدرک مردم از الگوها یچگونگ یبا بررس یشناخت کتبم

 ندیفرا ینیمدرسه کارآفر .متمرکز است هابینشو نحوه پردازش اطلاعات در  افتدمیاتفاق  یاستراتژ دهندهتوسعهآنچه در ذهن 

 یذات تیمدرسه بر ماه نیا .افتدمیاتفاق  کیزماتیکار نیکارآفر کی ذهنکه در  کندمی فیتعر ینشیب ندیفرا کی عنوانبهرا  یاستراتژ

که با : گروهی بزرگ وجود دارد مکتب زیرسه  .کندمی تأکید نشیشهود، قضاوت، خرد، تجربه و ب یعنی، یاستراتژ جادیا یعناصر اصل

که با انجام و  یو کسان استراتژی دارند درک جامع کی جادیاو که با تفکر کسب تجربه و گروهی  وسیلهبه یریادگی یانجام استراتژ

 یزیو چه چ دهدمیانجام  یچه کار نکهیا قیرا از طر یاستراتژ ی،ریادگی مکتبطرفداران  .کنندمی یفکر کردن با تکرار استراتژ

 یریادگیمدرسه  یاساس. اصل اندگنجانده یکل یرا در استراتژ شدهآموخته هایدرس هاآن. کنندمی فی، تعرستیکارساز ن مرورزمانبه

شرکت در  کی ی، استراتژروازاین .شود نیباره تدو کی یاستراتژ کی دهدمیاست که اجازه  دهیچیپ ازحدبیشاست که جهان  نیا

را  ی، استراتژیاسیاز مکتب س برخواستهدانشمندان  .گیرندمی ادیشرکت  یها ستیکه استراتژ طورهمان، شودمیمراحل کوچک ظاهر 

 کی عنوانبه یفرهنگ کتبدر م یاستراتژ نیتدو دانندمی یدرون شرکت و سهامداران خارج هایقدرت نیمذاکره ب ندیفرا جهینت

 و همچنین و ادارات مختلف در شرکت است هاگروهکه شامل  شودمی دهید پردازش مشارکتی صورتبه کاملاً مشترک و ندیفرا

 .شودمی یسازمان تلق سازمانیفرهنگتأمل در  جهینت عنوانبه یاستراتژ

خود  یدر استراتژ طیمح کندمی فیتعر یخارج طیتوسط مح شدهتحمیل هایچالشپاسخ به  عنوانبهرا  یاستراتژ زیستمحیط کتبم

 .بردمی شیرا پ یکیاستراتژ میهر تصم و دارد ینقش فعال

 فیتعر گریبه ساختار د گیریتصمیمنوع ساختار  کیسازمان از  لیتبد ندیفرآ عنوانبهرا  یاستراتژ ی،کربندیپ کتب، منکهینکته آخر ا

 .کندمی

 با آن روبرو هستند یاستراتژ یدر طراح یسنت یکردهایکه رو هاییچالش 1.1

توسعه استراتژی مبتنی بر تفکر مکتب استراتژی سنتی، یا تجویزی و یا توصیفی در فضای  فرایندهایهنگام تلاش برای استفاده از 

 کرد. ییشناسا رییدر حال تغ شهیو هم عیسر توانمیرا  یچهار چالش اساس وکارکسب

 کند است. هاآن یاجرا -سرعت  .1
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 یلیتحل یمبان لیعمدتاً به دل هاآناما  ؛کنندمی فیرا تعر یتوسعه استراتژ درروند یمنطق یکردهایرو یسنت یمدارس توسعه استراتژ

 هستند. اثربی اریو اغلب بس ناپذیرانعطافآهسته، سفت و  هاآن .ستندیموفق ن عیسر رییدر حال تغ یایخود در کنار آمدن با دن

 .و منافع متمرکز شوند نقاط ضعف، هاآن یازهای، نانیمشتر یتمرکز ندارند که بر رو هاآن - یمدار یمشتر .1

 کنندمی فیرا تعر طیکه مح یشرکت، رقبا و کسان هایتوانایی، هاتواناییدر درجه اول بر  یسنت یتوسعه استراتژ یکردهایرو

بر  توانندنمیاما  ؛قراردادند یشرکت را در مرکز استراتژ و دارند یدرون یکردیرو هاآن .( تمرکز دارندرهیو غ هاجانشین، کنندگانتأمین)

 تمرکز کنند هاآن ندهیآ کار هایو  انیمشتر یرو

 دشوار است. هاآنهستند و درک  دهیچی+ پ یاستراتژ ریغ ییاجرا ریمد ای ریتوسط مد هاآن - پیچیدگی .1

تصور که  نیا 1111 پورتر یرویحرکت کنند، مانند پنج ن یاستراتژ دهیچیپ هایچارچوبدر  توانندمی سختیبه توسط خودشان رانیمد

 است. یهستند، تصور نادرست دیدهآموزش یستهایموفق لزوماً استراتژ رانیمد

 شودمیسپرده  یبه متخصصان صنعت و مشاوران استراتژ یتوسعه استراتژ ندیاز فرا یادیز هایبخشاغلب  - بیرونی تأمین .1

 است. یریگیآن عدم پ جهیاز آن گرم است و نت یمیفقط ن یافتهتوسعه یدر استراتژ دی، خردرنتیجه

، یاستراتژ آمیزموفقیت نیتدو .دارد ازین یو سادگ یی، هم در زبان و هم در روش، به راهنمایخوب توسعه استراتژ ندیهر فرآ

را با جهان خارج هماهنگ  هاآن دیکه عقا دهدمیقرار  یاتیرا در معرض تجرب هاآن که کندمی کشفیاتیرا ملزم به  گیرندگانتصمیم

متخصص  کیتوسط  تواندمی این کارو  هم انجام دهد دی، و احتمالاً بااین کار را انجام دهدممکن است  یراهنما و متدولوژ .کندمی

انجام  یرانیو مد ییاجرا رانیتوسط مد دیبا یو اعتبار سنج حقیقت کار طراحی، حالبااین شود. لیتسه لیروش و تعد زمینه درمستقل 

 انجام شود که سرانجام مسئول سرنوشت آن هستند. هاآنبر  قیحداقل نظارت دق ایشود، 

 حلراهیک عنوانبهتفکر طراحی،  1.1

 بگذارد: شیرا به نما یاصل یژگیشش و دی، باشدهشناسایی هایچالشرفع  یبرا یاستراتژ یموفق طراح ندیهر فرآ

و  پایهیک یو اعتبار سنج یشروع شود، با طراح نییاز بالا به پا دیبا یاستراتژ یطراح ندی، فرایاستراتژ یطراح کتبمطابق با م .1

 .شودمیاساس شروع 

 دهدمیاجازه  که شودمیگاهی اوقات تنبل هم نامیده  حتیپیروی کند که ، موقعبه، محرک کیاز  دیبا یاستراتژ یطراح ندیفرآ .1

 شود جادیا ریدر طول مس یتاصلاح و محور

 .باشد ندهیآ یگذشته بر طراح وتحلیلتجزیه جایبه یخیتار هایشکستو  هاموفقیتاز  یریادگیاز  نظرصرف دیتمرکز با .1

، یاستراتژ یطراح لیرا در اوا سهامداران دیبا یاستراتژ یطراح ندیمتعاقب آن، فرا آمیزموفقیت یو اجرا دیاز خر نانیاطم یبرا .1

 ، ادغام کند.یدر مرحله اعتبار سنج ویژهبه
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انواع  دیبا یاستراتژ یموفق طراح ندیهر فرآ پیدا کرد. تواننمیطراحی استراتژی  هایروشهیچ زمان یک اندازه متناسب با همه  .1

 ای هاقابلیتبر  یمبتن هایاستراتژیگرا،  ینوآور هایاستراتژیمحور،  یمشتر هایاستراتژی یعنی، هااستراتژیاز  یمختلف

 را فراهم کند. نهیبر هز یمبتن هایاستراتژی

 قرار دهد. یاستراتژ یطراح تیهدف را در مرکز هر فعال انیمشتر دیبا یاستراتژ یطراح ندیو سرانجام، فرا .1

این بر اساس  و ؛روشنی از قبل ندارند حلراهی که هیچ مشکلات یعنی، 1است خطرناکحل مشکلات  یبرا یروش یتفکر طراح

در  یو قرار دادن مشتر نگرآینده کردیرو کیبا استفاده از  هاحلراه یو اعتبار سنج یتکرار یهدف با طراح نیا استدلال قیاسی است.

 است. یمرحله مرکز

 طورهمان، دهدمیو شبکه را نشان  ییای، پویدگیچیباز بودن، پ یژگیچهار و نیاست. ا خطرناکمشکل معمول  کی یاستراتژ یطراح

 نفوذقابلآن نامشخص و  یمرزها رایمشکل باز است، ز کی یاستراتژ یمشکل طراح است. شدهتعریف( 1211)که توسط دورست 

، رقبا، انیمانند مشتر -از عناصر  یاریکه از بس پیچیدگی آن به این معناست قطعی وجود ندارد. حلراهبه همین علت هیچ  و ؛است

 .اندشدهتشکیل پیوستههم صورتبه. کنندگانتنظیمو  کنندگانتأمین

گروه واحد، تفکر  کی ایفرد  کی یتمرکز رو جایبه، گذارندمی ریتأث گریکدیمداوم بر  طوربهکه  سهامداراناز  ایشبکهدر نظر گرفتن 

 شیاز پ حیصح هایاستراتژیتوسعه  یمحکم برا کردیرو کی عنوانبه، یباز یو تئور وکارکسب، همراه با چارچوب مدل یطراح

 کیبه  دیبا یاستراتژ یاست. طراح تی، رمز موفقیاستراتژ یطراح ندیدر کل فرآ سهامداران، ادغام نیاست. علاوه بر ا شدهتعیین

 (2011برادلی و همکاران ) ایرویه نیتمر کیشود، نه  لیتبد تیذهن

 یتفکر طراح کردیرو 1.1.1

 یدر طراح شهیر و و تفکر است یطراح یایاز مزا یبیحل مسئله است، که ترک یبرا با استدلال قیاسی کردیرو کی یتفکر طراح

 مشخص کرد. دودوبه سیماتر کیرا با  یاساس ندیفرا توانمیاست،  شدهدادهنشان  1.1که در شکل  طورهمان دارد. یو صنعت یمعمار

به  ایکه  کندمی فیرا توص شدهگرفتهدر نظر  یهمگرا باشد. بعد دوم، دوره زمان ایواگرا  تواندمیکه  پردازدمیبعد اول به روند تفکر 

است، در مشخصات مسئله  حلراه ی، تفکر به همان اندازه که در جستجوگرید یکردهایدر مقابل با رو .توجه دارد ندهیآ ایگذشته 

چهار گام را که  1.1. شکل شودمیبودن، دور  نهیو نه به یتنها، هدف قرار دادن برتر حلراه نیبهتر ییاز شناسا نی. همچننقشی ندارد

در هر  مورداستفاده یاز ابزارها ایخلاصهابزار  نیا است ترمناسب یاستراتژ یبرا رایز ،دهدمی، نشان کندمی فیرا تعر یتفکر طراح

 یاز اصطلاحات مختلف یمختلف تفکر طراح یکردهای. روبردمیرا به کار  یو اعتبار سنج ی، طراحیریادگیمشاهده،  یعنیچهار مرحله 

 همان است ی، اما فلسفه اساسکنندمی هیتجز یمتفاوت هایروشرا به  هافعالیت ای کنندمیمراحل مختلف استفاده  یبرا
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 استفاده در هر مرحله یممکن برا ی، شامل ابزارهایروش تفکر طراح کنندهتعریفچهار ربع  1.1شکل 

 یبررس یخیرا از منظر تار یتفکر طراح یندهایمختلف فرا راتییو تغ کندمی یبررس یشتریب اتیرا با جزئ یتفکر طراح 1فصل 

 محضبه، رودمی شیپ موقعبهو  قیچابک، دق یبه روش یارزش افزودن، تفکر طراح ریغ وتحلیلتجزیهاز  یریجلوگ یبرا .کندمی

تکرار شده به  ینادرست باشد، تفکر طراح ای یناکاف یاز مرحله قبل نشیهرگاه ب رودمی یفراهم شد، به مرحله بعد یکاف نشیب نکهیا

و از  دیبرو شیپ سریع یتا به روش دهدمیاجازه  این کار .کندمینادرست را دوباره جستجو  ای رفتهازدستاست و اطلاعات  یمرحله قبل

 .کندمی یریدر صورت امکان جلوگ رمولدیکار غ یرویاستفاده از ن

 یارائه ارزش به مشتر 1.1.5

نگاه  ماندهباقی عنوانبه انیمشتربه و  کنندمیتوجه  شرکت از خارجرقابت در در درجه اول به  یسنت یتوسعه استراتژ یندهایفرآ

 ی، طراحتیموفق یبرا .کندمی یبانیپشت هاآن شدهانجام کار هایو  انیمشتر رامونیپ یاستراتژ جادیاز ا یتفکر طراح .کنندمی

 پاسخ بدهد.را  انیمربوط به مشتر سؤالاتچهار دسته  دیبا یاستراتژ

به  هاآن ایآ هدف قرار دارند؟ انیمشتر موردتوجهو  موردنظر یمرتبط با استراتژ یشنهادیپ هایارزشو  شنهادهایپ ایآ -مطلوب  .1

 ؟کنندمیهدف کمک  انیمشتر یبرا یاضاف یسودها ایدرد و  نی، تسکازیرفع ن

از  توانمی ایآ ، عمل کند؟تیفی، هم از نظر عملکرد و هم از نظر کانیبه مشتر شدهداده هایوعدهبه  تواندمیشرکت  ایآ - یعمل .1

 کرد؟ تیحما یشنهادیارزش پ

را  یمتیحاضرند ق انیمشتر ایآ ؟گیرندمیرا که ارزش پرداخت آن را دارد در نظر  یشنهادیارزش پ انیمشتر ایآ - قبولقابل .1

 بدهد؟ یپرداخت کنند که به شرکت امکان سودآور
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به  دیخر یخود برا میدر طول تصم هاآن ایآ دهند؟ صیآن تشخ یشرکت را از رقبا شنهادیپ توانندمی انیمشتر ایآ -مجزا  .1

 ؟دهندمی تیبودن اهم فردمنحصربه

 زبان مشترک کی 1.1.1

ارتقا  ای دیجد یاستراتژ یطراح زمینه در، یو انطباق، مال ی، قانوناتی، توسعه محصول، عملیابیبا سوابق متنوع، از بازار یافراد یوقت

 شدهمعرفی( 1212) پیگنورو  آستر والدر، که توسط وکارکسببوم مدل  زبان مشترک لازم است. کیکنند،  یموجود همکار یاستراتژ

سهامداران توسط همه  یو اعتبارسنج یمشترک، طراح هایواقعیت ی، که امکان جستجوکندمیرا فراهم  یزبان نیاست، درک چن

و منابع  هاقابلیت، هاپیشنهاد، انیمشتر یعنیآن،  یاصل مؤلفه چهارمین قیاز طر و ؛کندمیرا فراهم  یاستراتژ یطراح درروند ریدرگ

 نییبالا به پا کردیانتزاع از رو زیسطوح متما .کندمی نیرا تضم یاستراتژ یجامع در طراح کردیرو کی نیا کندمی نی، آن را تأمیمال

 .کندمی یبانیپشت

 ادغام سهامداران 1.1.1

 این وجودمعتقد به ارزشمندی آن هستند.  مدیرههیئت یو اعضا ییاجرا رانیارشد، مد تیریاست که مد یزیفقط آن چ یاستراتژ کی

 همان ابتدااز  ی، تفکر طراحموردنیاز دیخر نیبه ا یابیدست یبرا است. تیموفق یاصل ، هستهمدیرههیئتارشد در  رانیگ میتصم

، بر اساس تجربه خود، در مراحل رودمیارشد انتظار  رانیاز مد .کندمیادغام  یاستراتژ یطراح ندیرا در فرا یاصل سهامداران

 نیمشترک ب نیتمر کی جهینت دیبا شدهطراحی یاز همه، استراتژ ترمهماما  ؛( شرکت کنندیریادگی)مراحل مشاهده و  یابیحقیقت

مشارکت در  دارد. ایویژه تیاهم تائیددر مرحله  گیرندگانتصمیممشارکت فعال  (.یارشد باشد )مرحله طراح گیرندگانتصمیم

 کندمی نیرا تضم یبالاتر مرحله اتیفرض یاعتبارسنج

 

 ایمرحلهسه  ندیفرآ 1.1.2

 از: اندعبارتاین سه لایه ، کندمی نیرا تضم تی، موفقهیبه سه لا یتوسعه استراتژ هیبا تجز حامی یاستراتژ یروند طراح

 هیپا هیلا .1

 ، ووکارکسبمدل  هیلا .1

 رقابت هیلا .1

بر  .شودمیشروع  هیپا - اندازچشممفهوم  یاتیو از نسخه عمل شودمیمتمرکز  یاستراتژ کیاز  یمشخصه خاص یبر رو هیهر لا

 هی. لاکندمیشرکت موفق را مشخص  کی یعناصر اصل نیاست. ا شدهطراحی یاز استراتژ کنندهحمایت ی، مدل تجارادیاساس بن

را فراهم  داریپا یرقابت تیمز کیرا که  یتیو موقع دهدمیقرار  اندازچشمرا در  وکارکسبمدل  نیتمرکز دارد. ا زیسوم بر رقابت و تما

 کندمی نیتضم کندمی
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 شودمیباعث ارزشمندی تفکر طراحی برای استراتژی  که یدیکل هایدیدگاهشناخت فصل دوم: 

)آرنولد  1112دهه  لیدر اوا توانمیآن را  شهیر است. شدهتبدیلمختل کاربرمحور  ینوآور یبرا ایکلمهبه  ی، تفکر طراحریاخ هایسالدر 

 بیو ترک هیاول سازینمونهکار بر اساس  نیا ، جستجو کرد.شدمیمشخص  افزارنرمکه با توسعه  یمشارکت یجنبش طراح یعنی(، 1111

 ستمیاکوس کی یحت یروش استدلال، برخ کیآن را  یروش است، برخ کی یطراح تفکر بودمرحله توسعه  لیدر اوا یبازخورد مشتر

(Diderich 2018 )یانیمشتر از مراقبتکار با  نیا .است ندهیآ یدرک حال و طراح یبرا تیو خلاق یاز تفکر منطق یبی، که ترکنامندمی 

 کارهایی که باید انجام شوندجستجو شده و  ی، احساس درد، دستاوردهاهاآنبرآورده نشده  یازهاین یریادگی اهستند، ب هاآناحاطه که در 

و مناسب  شدهآزمایش هایحلراهبه  آمدهدستبه نشی، بشیو آزما سازینمونههمراه با  یپرداز دهیا هایفنبا استفاده از  .شودمیشروع 

)بوکانان  بخشدمی یعلم پایهیک  یو به طراح کندمیداده و ادغام  وندیهنر و علم را به هم پ دیدانش مف یتفکر طراح .شودمی لیتبد

1111.) 

با  یشیربا استدلال ی متکی است.و عمد یاقدامات شهود ینیگزیجا یبرا مؤثر یروش عنوانبه یشیبه استدلال ربا یتفکر طراح

 حلراهسپس  است. حلراه ترینمحتملو  ترینسادهو به دنبال  شودمیمجموعه مشاهدات ناقص آغاز  کی یعنی، هاانتزاعاز  ایمجموعه
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که  کندنمیتصور  یی، استدلال ربایاسیبرخلاف استدلال ق ارتقا میابد. شود لیتبد یقو حلراهیک که به  یاستنباط تا زمان قیاز طر هیاول

استفاده  هاآن جادیکه هنگام ا یمشکلات خود را با همان تفکر توانیمنمیما »، نیشتیبه نقل از ان در مقدمات مسئله موجود باشد. حلراه

 .«میحل کن میکرد

 یارزش تفکر طراح 5.1

هدف و  کندمیبرطرف  بالاسرعتو با  ایپو یتجار طیمح کیرا در  یلیتحل یتوسعه استراتژ هایروشاز  یمتنوع هایکاستی، یتفکر طراح

است که ذاتاً ناقص هستند و با  یحل مسائل یخلاق، برا رانیمد ایطراحان، مانند معماران، هنرمندان  مورداستفاده هایروشاز  یریادگیآن 

 .ستندین حلقابل مسئلهحل  یسنت یکردهایرو

 :دهدمینشان  مفید ی،استراتژ یطراح یرا برا یاساس یژگیچهار و یتفکر طراح

 ی، دستاوردهادهیرنجد ی، دردهاهاآن یازهایو ن انیو درک مشترمراقبت با این مشکلات را  و ؛مدار است یمشتر یتفکر طراح .1

، و هاآن یعیطب طیدر مح انیبا تمرکز بر مشاهده و گوش دادن به مشتر هابینش دهدمیانجام  ندهیو مشاغل آ شدهکسب

 طیدر مح انیو گوش دادن به مشتر مراقبت با تمرکز بر هادیدگاه .شودمی مشاهدهدر  فیاز هرگونه تداخل و تحر یریجلوگ

 است. مشاهدهقابلدر مشاهده  فیاز هرگونه تداخل و تحر یری، و جلوگهاآن یعیطب

بهبود  گامبهگامرا  هاحلراه، کندمیرا برطرف  هاچالش، ایدآموختهبا توجه به آنچه قبلاً  دارد. مکرر یتیماه یتفکر طراح .1

 هایداده وتحلیلتجزیهو  آوریجمعتا از  دهدمیاجازه  کار نیا .کندمیهوشمندانه از منابع )وقت و پول( استفاده  و ،بخشدمی

 .دیکن یریمتمرکز جلوگ

 .دهندمیجواب  شدهطراحی هایحلراهکه  کندمی نیتضم کار نیا است. هاایده یو اعتبارسنج سازینمونهبر  یمبتن یتفکر طراح .1

 یمعاملات، اعتبار سنج ییشناسا یبرا هیاول سازینمونه، بلکه از حلراه رودنمیجو  وجود دارد حلیراهبا فرض اینکه بهترین  نیا

 .کندمیاستفاده  مؤثر هایحلراهو حفظ  هاآن

 

را به  یشیاستدلال ربا کردیرو اصطلاحبه درنتیجهاست، و  جهان ی درو شهود یلیتفکر تحل نیاز بهتر یبی، ترکیتفکر طراح 

 .آوردمی جود و

 

 :دهدمی حیتوض یتوسعه استراتژ یرا برا هاآنو ارزش  کندمیرا خلاصه  یتفکر در طراح یاصل یژگیچهار و 1.1جدول 
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 است. هاایدهارتباط در مورد  یبرقرار یبرا یریزبان تصو کی نیو همچنخطرناک حل مشکلات  یبرا سامانمند ندیفرا کی یتفکر طراح

 .کندمی سودآوری اندشدهطراحی هاآن یکه برا یانیمشتر یحاصله برا هایحلراهکه  کندمی نیساختار خود تضم قیاز طر یتفکر طراح

مراحل حل  لیدر اوا یدگیچیامر با کاهش پ نیا .کندمیاز مشکلات را حل  %12از منابع،  %12 یا تنها، تکرارشونده تیبا ماه یتفکر طراح

و  گیروقتو  افزودهارزش ریغ هایداده آوریجمعاز  همچنین و ؛ی به دست می ایدو اعتبار سنج ی، طراحیریادگی، مشاهده مسئله و با تکرار

 نی، بهتردهدمیرا  جهینت نیبهتر یباشد، تفکر طراح فیضع حلقابل مسئلهاگر  شودمی یریجلوگ وتحلیلتجزیهدر صورت امکان از مراحل 

 یاز زندگ ای، هاییمثالرا با  یتفکر طراح یژگیمن چهار و .را طرح کرد یروند حل مسئله خط کی تواننمی ازاینپیشوجود ندارد، و  حلراه

هدف  ستندین یموارد مورد یبررس یبه معنا هامثال نیبه خاطر داشته باشند که ا دیخوانندگان با دهممیانه نشان نگرآینده، یفرض ای، یواقع

 ای عیبد هایایده نیتدو یرا براناسب م زیربنایی هاآن خود سوق دهند هایایدهخوانندگان را به فکر و  دیبا هاآن کمک است صرفا هاآن

از مطالعات  یرویبودن است، پ فردمنحصربهمتفاوت و  یاستراتژ هدف ازآنجاکه .دهندمیارائه  عیبد یموجود به روش هایبینش بیترک

 کنممیجامع اجتناب  یاز ارائه مطالعات مورد نیبنابرا ؛کندنمیبه آن کمک  یابیبه دست تیموفق

 حل مسئله با مشتری مداری 5.1.1

 راهبرد توسعهارزش  مشخصه تفکر طراحی 

(1) 
رویکرد مشتری محوری؛ مشتری را 

 دهدمیدر اولویت قرار 

اطمینان از اینکه نیازهای مشتریان شناسایی و برطرف شده  -

 هایدرخواسترسیدگی شده است،  هاآناست، به مشکل 

 است شدهانجام هاآنو کار  شدهفراهم هاآنپرطرفدار 

 و ارزشمند برای مشتریان فردمنحصربه افزودهارزشایجاد  -

(1) 

فرایند تکراری؛ بر پایه مشاهده، 

، در اعتباربخشییادگیری، طراحی و 

 تفکر همگرا و واگرا سایه

 گرددمی تأییدشدهمعینی که منجر به نتایج  مندنظامفرایند  -

 افزودهارزشو تحلیل  آوریجمعرویکردی متمرکزی که از  -

 کندمیاجتناب  اعتباربی

 استفرایند چابک و آنی که به سبب طبیعت تکراری آن  -

(1) 

پروتوتایپی؛ طراحی و  هایگزینه

مشترک  صورتبهشده  اعتباربخشی

 نفعذیبا افراد 

راهبرد  هایگزینهحصول اطمینان از این مطلب که  -

 است نفعذیدر راستای انتظارات افراد  شدهطراحی

 اندگردیدهمعلوم بر طرف  نیازهایمشخص گردد که  -

(1) 

رویکردی با ترکیب تفکر تحلیلی و 

با تمرکز بر آن دسته از  شهودی،

که بیشتر از همه اهمیت  هاییبینش

 دارند.

 زمان و پول()آگاهانه از منابع  استفاده -

 هااولویتو تعیین  هاتلاشدائمی  همسوسازی -

برنده  ترسریعسریع شکست بخور تا »دنبال کردن فلسفه  -

 با یادگیری سریع از اشتباهات «شوی
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 ی، دردهاهاآن یازهای، نانیاز مشتر قیبه درک عم ازین وکارکسبنکته است که حل مشکلات معمول  نیبر ا یمبتن یتفکر طراح

، مانند یخیتار هایدادهبه  هاآن یازهایو ن انیدرک مشتر یبرا یسنت یلیتحل یکردهایرو دارد هاآن یفکر یو دستاوردها شدهادراک

و  دادند قرار هادادهمربوط به گذشته در  شدهشناخته قیحقا یتمرکز خود را بر رو هاآن .هستند یگذشته، متک اتیتجرب ای هانظرسنجی

اغلب فراموش  هادادهمنطق پشت  .دهندمیپاسخ  «دارند ازین انیمشتر آنچه» به «دارند یخاص یازهاین انیچرا مشتر» سؤال جایبه

است، تفکر  شدهانجامبازار  قاتیو تحق یسنت یکه توسط مشتر طورهمان، خواهندمیچه  هاآنکه  دیبپرس انیاز مشتر نکهیا جایبه .شودمی

که از  طورهمان .ستیچ هاآن ندهیو چرا، مشاغل آ دهندنمیانجام  یو چه کار دهندمیانجام  یچه کار انیکه مشتر کندمی یبررس یطراح

در  .1 ترسریع هایاسب گفتندمی هاآن، خواهندمیچه  انیمشتر پرسیدمی، اگر او شودمیغالباً نقل  (شرکت فورد مؤسس)فورد  یهنر

انجام شود یعنی رسیدن سریع از  باید که یکار ای یمشتر فهمد کهمی ی، کارشناس تفکر طراحهاآنو رفتار  انیمقابل، با مشاهده مشتر

مختلف، تفکر  هایمحیطدر  انیمشترک. با مشتر شیشهود و آزما برتکیهبا  و سادگی. پذیریانعطافبدون  همآن (بی)به نقطه  (آ)نقطه 

 .متمرکز است تا دانشمندان هاناشناخته یبر رو شتریب و این کار کندمیرا فراهم  تریمرتبط هایبینش یطراح

رقابت و تمرکز بر کاهش  رشیپذ یبجا روبرو شد تریکوچک هایحاشیهبا  نیرقابت آنلا لیبه دل ییشرکت جابجا کی مثالعنوانبه

را بهتر  هاآن یارزش یازهایکند و ن ییشناسا کنندنمی دیخر باقیمت عمدتاًرا که  یاز مشتر هاییبخشگرفت تا  می، شرکت تصمهاهزینه

انجام داد که رقبا را  شدهمشخص هایمشتری ریرا با غ هاییمصاحبه، طرفازیک گرفت شیدوگانه در پ یکردیکار، رو نیا یبرا درک کند

در  نیآنلا قی، آن تحقگریاز طرف د انددادهازدست اندکردهکه حفظ  حلیراهدارند و از  یتا بفهمند چه ارزش کردندمیشرکت انتخاب  جایبه

 .کنندمی تیشکا یزیو از چه چ ستایندمیرا  یزیچه چ انیرا انجام داد تا مشخص کند مشتر یاجتماع هایرسانه

 زیخدمات ن تیفی، بلکه کباقیمتحساس بودند، اما صرفاً  متیاگرچه به ق شدهمشخص انی، مشترکردمیآنچه شرکت در ابتدا تصور  برخلاف

از همه  نشان دادند یشتریب پذیریانعطاف ییجابجا یخاص نسبت به جدول زمان هایمحدودیتدر  انی، مشترنیهمچن کردندنمی یداریخر

 نیدر ح یزیچ یوقت مثالعنوانبهارزشمند است،  اریبه مشکلات بس یدگیدر رس عیمتمرکز نشان داد که تسر وتحلیلتجزیه، ترمهم

 یدیکل افتهی .شدمیانجام  مرکز تماس ناشناس کی جایبه، یتماس اختصاص کی قیاز طر ایدئالگم شد، در حالت  ایخراب شد  ییجابجا

، تا شدهارائه هایگزینهدرک خدمات و  قی، از طراعتمادقابل ییشرکت جابجا کی ی، از جستجویدر کل سفر مشتر تیبه شفاف ازین گرید

 هایبخشبه همه خدمات بدهد، بر  نکهیا جایبهکند، و  انیخود را دوباره ب یاستراتژ دادمیبه شرکت اجازه  هابینش نیا بود یینها لیتحو

را زیر نظر  آورند به دستخود را  یسودآور دهدمیامکان  هاآنکه به  ی، به روشانیخاص آن مشتر یازهایهدف قرار دهد و ن یمشتر

 بگیرد.

 یو اعتبار سنج سازینمونه قیاز طر یبهبود فور 5.1.5

به  یمتک یتفکر طراحبلکه  .پرداخت خطرناک مسئله کیبار اول به حل  تواننمیمشاهدات استوار است که  نیبر اساس ا یتفکر طراح

 هایگزینه یتکرار شیبه آزما یمتک یتفکر طراح. دارد، است آنچهبا در نظر گرفتن  هاحلراهمختلف و بهبود  هایگزینه یتکرار شیآزما

 نیبه ا .ندارد اینتیجهداده است و چه  اینتیجهچه  اینکه و در طول زمان با در نظر گرفتن آنچه آموخته است، هاحلراهمختلف و بهبود 

، نیعلاوه بر ا .دهدمیقرار  یپرداز دهیرا در متن ا هاآنوام گرفته و  موقعبه ایچابک  هایروشرا از  هاایده، یتفکر طراح کهمعنا 

 دهیاز ا ایاولیه هاینمونهبه  هابینشمشاهدات و  .نقش دارند شیو آزما هیاول هاینمونه یطراح و یپرداز دهیفعال در ا طوربه سهامداران
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که  شودمی دیجد هایبینشمنجر به مشاهدات و  یمرحله اعتبار سنج هر شوند تائید یواقع انیمشتر وسیلهبه توانندمیکه  شوندمی لیتبد

، از اشتباهات شوندمی، مرتکب اشتباه وبرگشترفت عتیطب رشیبا پذ یمتفکران موفق طراح .کندمیرا فراهم  هیاول هاینمونه ءارتقاامکان 

 عتیطب رشیبا پذ یموفق طراح متفکران .خوب است یکاف اندازهبهخوب بودن  دانندمی کهدرحالی، کنندمی شرفتیو پ آموزندمی

 .خوب است یکاف اندازهبهخوب بودن  دانندمی کهدرحالی، کنندمی شرفتیو پ آموزندمی، از اشتباهات شوندمی، مرتکب اشتباه وبرگشترفت

بودند: کنترل  داده صیتشخ یمتر یپالس اکس زاتیرا در مورد تجه ی، چالش جالبمارستانیبا کار در ب انیاز دانشجو یمیت مثالعنوانبه

این ایده  هاآن را ارائه دادند.پالس  یمتر یپالس اکس هینمونه اول هاآن، نیبنابرا شدمی ماریکارکنان سخت بود و مانع تحرک ب یبرا هاسیم

، که مارستانیب رانیبا مد هاآن کههنگامیاما  ؛، که بلافاصله آن را دوست داشتندقرار بگیرد هاآن تائیدرا به پرستاران نشان دادند تا مورد 

 رایمواجه شدند، ز «سیمبیپالس  یمتر یاکس یبه صرف پول برا ایعلاقه چیه»، صحبت کردند، با پاسخ دادندمیرا انجام  دینظارت بر خر

دیگر از ایده  کاربردهایبه دنبال  هاآنو  دهدمیدانش آموزان را به سمت تکرار سوق  گروه کار نیا .دیدندنمیرا  حلراه نیارزش ا رانیمد

پالس  ستمیبا س تواندمیکردند که  ییشناسا یمشکل احتمال کی عنوانبه یتنفس ییمسئله مرگ نوزادان را از نارسا هاآن .گردندمیخود 

 زاتیبا تجه راحتیبهکه  درست حلراهیک، شودمی یابتکار حلراهیکمنجر به  یبعد یتکرارها .حل شود هاآن سیمبی یمتر یاکس

 .شد اندازیراه متحدهایالاتدر بازار  تیبا موفق 1جغد مراقبکودک  توریمان .شودمینوزادان تازه متولد 

امر  نیاسب باشد، اما ا نیکالسکه با چند حلراهیک تواندمی یاحتمال هیفورد، نمونه اول یهنر «ترسریع هایاسبچالش »با بازگشت به 

در  زیاداحتمالبهاعتبار  تائید بازهممطرح شود.  توانستمی یکوچک شخص یقطارها دهیا هیمتناوباً، نمونه اول. دادمیرا از دست  یسادگ

. ستیدور از دسترس ن فیقطار بدون رد کی حلراه، آمدهدستبه هایبینش، ناموفق بود. با استفاده از هاجاده جایبه، رهایبه مس موردنیاز

 رسدمیاحتراق  یبخار به موتورها یدارد، از موتورها یدگیبه رس ازین زفقط مشکل موتور هنو

 با سهامداران هاایده یاعتبار سنج 5.1.1

 سهامدارانمستلزم مشارکت  یتفکر طراح .تصور کنند، خوب هستند نیچن هاآن یواقع سهامداران کهدرصورتیفقط  شدهطراحی هایحلراه

خواسته  هاآناست. بسته به مهارتشان، از  شدهطراحی هیاول هاینمونه ی، در اعتبار سنجگیریتصمیمدر  کنندگانمشارکت ویژهبهمختلف، 

 درنتیجهآورند و  به دست را اولدستتا تجربه  دهدمیامکان  هاآنامر به  نیرا خود انجام دهند. ا یمعتبر ساز هایآزمایشکه  شودمی

فرض ندارند، اما  یبه شرکت فعال در اعتبارسنج یلیاغلب تما گیرندگانتصمیماگرچه  .کندمی تیرا تقو آمدهدستبه جیبه نتا هاآناعتماد 

فرض اغلب  یمشارکت در اعتبارسنج یبرا گیرندگانتصمیم لی. عدم تمااندپسندیدهاز پست  آمدهدستبه هایبینشمرتباً به  هاآن

 .دهدمی شیرا افزا تی، احتمال موفقهیدر مراحل اول لیتما معد نیو رفع ا ییشناسا ییاست. توانا رییبه تغ لیعدم تما دهندهنشان

با چالش انتخاب مدل  یطراح گروهبود،  توسعه حال در یدفتر چند خانوادگ کی یبرا دیجد وکارکسبمدل  کی کهدرحالی مثالعنوانبه

متکی  رهیو غ ییبر دارا یمبتن گذاریقیمتبر تلاش،  یمبتن گذاریقیمتثابت،  هایقیمتبه که این کار مناسب روبرو شد،  گذاریقیمت

 نی، بلکه همچنپذیرندمیرا  هاپیشنهادکه  یانیدر مورد مشتر تنهانهاست،  یاتیح تیموفق یبرا میتصم نیکه ا دانستمی گروه ازآنجاکه بود.

 یبرا کنند. ریدرگ شتریب متیهدف ق انیمدل مناسب توسط مشتر افتنیرا در  یدیکل رانیگرفتند مد می، تصمییاجرا گروهاز  دیخر یبرا
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 یرا برا هاآننبودند( بودند و  یخوب دهیهمه ا متأسفانهمصاحبه کنند ) انیخودشان با مشتر اندمایلکه  یرانیبه دنبال مد هاآنکار،  نیانجام ا

 گذاریقیمتمدل  سازیپیاده را جهتموارد  ترینمناسب رانیمد تنهانهکه در آن  هامصاحبهحاصل از  جینتا کردند ییکار راهنما نیا

 هایمدلچطور در مورد  انیبودند که مشتر دهیشن هاآن رایز، کندمی تیتقو شدهانتخابمدل  یرا برا هاآن دیخر نی، همچنتشخیص دادند

 .قانع شوند یتبع یطراح گروه کیتوسط  ستندیمجبور ن گرید نی، و بنابراکنندمی یابیرا ارز یزیو چه چ کنندمیفکر  متیق

 درک مستقیم و یلیتفکر تحل قیتلف 5.1.1

بزرگ  هایداده یایدر دن معقول است. گیریتصمیم یبرا نشیباستنتاج و  ینظر هایمدل باهمراه  هادادهبر استفاده از  یمبتن یلیتفکر تحل

 نیانجام ا یبرا .رودمی شیپ ترهاسادهبه  هاآن هیو تجز دهیچیبا درک مشکلات پ . این فرایندشودمیترجیح داده اغلب  تفکری لیامروز، تحل

در فقط  .شودمیآغاز  قیتطب یالگوها حیصر یبه دنبال جستجو قتیو کشف حق فایدهبی غالباً هایداده آوریجمعبا  یلیکار، تفکر تحل

. شودمیمطلوب، ارائه  حلراهیکبه  یابیدست باهدف، معمولاً حلراهاستخراج  یبرا آمدهدستبهحاصل از اطلاعات  هایبینشمرحله بعد، 

 (1.1 شکلدر  تیرهخط )

است )خط  یاثبات رسم ای، شواهد هادادهاز  توجهیقابل ریبدون مقاد نشیبه دست آوردن ب ییبر توانا یمبتن درک مستقیم، گریاز طرف د

سنجش  ندیشناخت ناخودآگاه، فرا هیدر تغذ یتجربه نقش مهم است. یناخودآگاه متک زهیشهود به شناخت و غر (.1.1در شکل  اینقطه

 یتفکر طراح .دهد حیرا توض یشنهادیپ جینتا تائید یعنی، لیبتواند دل نکهیبدون ا کندمیاغلب مشکلات را حل  درک مستقیم دارد. یدرون

از تفکر  یناش 1 ربایشیچارچوب استدلال  روش است. کیدر  دیشد قیاسیو  استنتاجیحل مسئله  کردیدو رو یایاز مزا یبیهدف ترک

فقط تا  ایاست  یجزئ حلراهیکفقط  هیاول حلراهاوقات،  یگاه .شودمیآغاز  یساده و شهود حلراهیک یجستجو یبا مشاهده برا یطراح

 هاداده آوریجمعو  یبصر حلراه وتحلیلتجزیهبا  شودمیمجدد مسئله  انیمنجر به ب هیاول حلراهغالباً،  .پردازدمیبه مشکل موجود  یحد

 هایحلراهاستنتاج  یبرا یشیاز استدلال ربا یتفکر طراح .یابدمی ارتقاءو  تجدیدنظر هیاول حلراه، کردن اعتباربی ای دادناعتبار  یبرا

 .دینتوان آن را بهبود بخش گرید ایشود  یابیخوب ارز یکاف اندازهبه جهیکه نت یی، تا جاکندمیاستفاده  بهبودیافته شهیهم

 یتفکر طراح خچهیبه تار ینگاه 5.5

 یبرا یجستجو کرد، مفهوم تفکر طراح 1112دهه  لیو اوا 12در اواخر دهه  توانمیرا  یصنعت یمفهوم طراح رامونیپ هایایده کهدرحالی

ساخت نمونه  عیبود که با چرخه سر یحرکت یمشارکت یطراح (.1111ظهور کرد )آرنولد  یمشارکت یطراح زمینه در 1112بار در دهه  نیاول

 گنجانده بود. سازینمونه ندیرا در فرآ یو بازخورد مشتر شدمیمشخص  افزارنرم هیاول

 1771 دهه 5.5.1

 .شد نییتع 1111در  مونیس هربرت یبا انتشار کتاب علم مصنوع یتفکر طراح خینقطه عطف در تار نیاول مییمنصفانه است که بگو

 کرد: یمعرف گیریتصمیم دهیچیحل مشکلات پ یبرا ایمرحلهسه  ندیفرآ کی ی(. و1111 مونیس)

 اطلاعات آوریجمع .1

 ممکن،  هایحلراه یطراح .1
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 خاص. حلراهیکانتخاب  .1

 یو اعتبار سنج شیآزما یرو یادیداشت و تمرکز ز یخط یتیهنوز ماه سایمونامروز، روش  یتفکر طراح یندهایبا فرآ سهیدر مقا

 مدت .(1111توسط کوبرگ و باگنال ) شتریاز آن، ب پس شد جادیا غیرخطیحل مسئله  زودیبه نداشت. انیبا مشتر شدهطراحی هایحلراه

 ( ارائه شد، ایجاد شد.1111توسط کوبرگ و باگنال ) گفت بیشتر توانمیکه  غیرخطیزیادی نگذشت که حل مسئله 

، 1111در سال  قرار گرفتند. افزارنرم یز طراحکدر مر 1111ی در سال ریر تصوکبه نام تف یتابک( در 1111) میتوسط آرنها کاربران نهایی

 یرا با انتشار کتاب می، کار آرنهایطراح زمینه دربرنامه مشترک استنفورد  گذاربنیاندر دانشگاه استنفورد و  کیمکان ی، استاد مهندسمیمک ک

 حل یبرا یاز تفکر بصر توانمیداد که چگونه  حیکرد و توض یریگی( پ1111 می)مک ک «یریتجارب در تفکر تصو»تحت عنوان 

 .استفاده کرد آمیزموفقیت مشکلات هولناک

 

 1721 دهه 5.5.5

خود،  یدر کتاب اصل  (1980)لاوسون ، توسطکندمی فیرا توص خلاقانه صورتبه حل مسئله یبرا قیتحق روش ، 1طراحی تفکر اصطلاح

معماران  یوقت .کرد انیمشکلات را ب منظور حلبه یدر معمار ینحوه استفاده از مفهوم طراح یو .شد ی، معرفکنندمیچگونه طراحان فکر 

بودن  قبولقابل یارهایمناسب و مع حلراهکه  یهستند تا زمان هاحلراهاز  ایمجموعهبه توسعه  لیما شتریب شوندمی سهیبا دانشمندان مقا

دانشمندان و مهندسان متفاوت  مورداستفاده ترخطیبا روند  نیباشند و بنابرا حلراه نیاز همان ابتدا به دنبال بهتر نکهیکنند، نه ا دایرا پ

 است.

را که در درک  یذات هایویژگیاز  ی(، برخ1982کراس) یشناخت یطراح هایراهرا منتشر کرد با عنوان  ایمقاله، کراس 1111در سال 

 یو .مطالعه و تمرکز بر مخاطبان گسترده یمطالعه منسجم برا کی یبرا ایپایه یعنی، کندمی جادینهفته است، ا یامروز از تفکر طراح

در قلب  کهکند تمرکز می موجود هایحلراهگذشته، شرح  جایبه، دیجد هایحلراه جادی، اندهیآی بر رو یخاطرنشان کرد که تفکر طراح

به دانش  قابل دسترسو ه ندینما اصطلاحبهاز سه فرهنگ  یکی عنوانبه یتفکر طراح نهفته است. یاز مدل ساز یزبان بصر کیآن 

 :شودمیشامل موارد زیر  که ؛شودمیدر نظر گرفته  یبشر
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 یکیزیو تمرکز بر جهان ف یطبقه بند برتکیهکنترل شده،  هایآزمایشبر  ی، مبتنیلیتحل -فرهنگ علوم  .1

 .یبر تجربه انسان یو انتقاد و مبتن یابیبر ارز یو استعاره مبتن تناسب - یفرهنگ علوم انسان .1

ساخته شده  یجهان بر اساسمتمرکز و  به هم پیوستگیو شناخت الگو،  یریبر شکل گ یمبتن یمدل ساز - یطراح فرهنگ .1

 توسط بشر.

مدت مسئله است  یطولان لیتحل استناد به جایبه عینسبتاً سر و بخش تیرضا هایحلراه جادی، ایتفکر در طراح یاصل هایویژگیاز 

(Cross 1982 ،1221 ،1211) .درست که با  حیصح حلراهیککه  بد ساختارو  هولناک نامفهومحل مشکلات  یبرا یژگیو نیا

شوند و با تلاش خود طراح  دایپ نکهیشوند، نه ا بیساخته شوند، ترک دیبا هاحلراه ندارند، لازم است. افتیآن را  توانمیجامع  یجستجو

 ست دشوار.ا کاری صورت اینغیر  در واست  یبر دانش ضمن یعمدتاً مبتن ی، تفکر طراحدرنتیجهشناخته شوند. 

حل مشکلات  یبرا یشهر زانیرا که معماران و برنامه ر ییکردهایو رو هاروش(، Rowe 1987، روو با چاپ روش تفکر )1111در سال 

آموزش  یبرا یروش عنوانبهرا  ی، تفکر طراحمی، با گسترش کار مک کاستنفوردفیست  دانشگاه کرد. فی، توصبردندمیبه کار هولناک 

 کرد یاقدامات خلاقانه معرف

 1771دهه  5.5.1

 ،IDEO ،ناتال و موگریچ ،کللی ،فاسته همکاران ،1111 سال در. شد تعریف تجاری مشکلات حل برای طراحی تفکر انطباق با 1112 دهه

 را طراحی تفکر که بود صنعتی طراحی و تولیدی شرکت ترینبرجسته آیدیو. کردند تأسیس را طراحی تفکر بر مبتنی مشاوره شرکت یک

 روش یک عنوانبه طراحی تفکر مورد در دیدگاه طراحی، تفکر در هولناک مشکلات نام به خود مقاله در بوکانان. بردمی پیش و گرفته دربر

 (.1111 بوچنان) داد گسترش را هولناک مشکلات حل برای

 دیهزاره جد 5.5.1

تفکر  رامونیپ ایگستردهدانش و  در حل مسئله شکل گرفت یاستفاده از تفکر طراح یبرا یرسم یندهایفرا یبا توسعه و معرف دیهزاره جد

بخش مربوط  نیشده در ا فیتوص یکردهایرو .و منتشر شده است جادیا هاسال ی، در طیو چه از نظر عمل ی، چه از منظر دانشگاهیطراح

خود را در مورد الهام  ایمرحلهروند سه  IDEOبراون در  یبه رهبر گروه، 1221در سال  زمان است. ذشتباگ آمدهدستبه هایبینشبه 

 کیدر دانشگاه استنفورد  1دی اسکول سی، محققان دانشکده تازه تأس1221در سال  (.1221رد )براون ک یو اجرا معرف یپرداز دهی، ایبخش

 از: اندعبارتافراد زیادی در آن نقش داشتند. این پنج مرحله را توسعه دادند که  ایمرحلهپنج  یتفکر طراح ندیفرا

 یاز ابزارها یها برخ یریو اندازه گ هامصاحبهمشاهدات،  .قدم در مورد درک مسئله موجود است نیاول نی: اکردندلی هم .1

 است. یمدار یو مشتر یهمدل یاصل دیکل از چالش موجود است. طرفبیو  ینیع دگاهید کیبه  یابیدست یبرا یاصل

چالش  فیواضح مسئله موجود و توص فیتعر یبرا آمدهدستبه هایداده، از یتفکر طراح ندیدر مرحله دوم فرآ :ردنکف یتعر .1

تعریف  شرکت یاهداف داخل جایبه، هاآن یازهاین و یمشکل از نظر مشتر .شودمیاستفاده  ینیحل به روش ع یبرا یاصل
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و  گیردمیرا در نظر  یمدار یو مشتر شودمی سهیمحور مقا یمشتر لیتحل کیبا  شدهتعریفاوقات مرحله  یبعض .شودمی

 .کندمیاستفاده  یورود عنوانبه یمرحله همدل هایدادهاز 

که از نظر  هاییایدهحذف  قیاز طر هاآنو محدود کردن  دهیا یادیبا شروع تعداد ز، ممکنو  دیجد هایحلراه تصور کردن: .1

شامل  یپرداز دهیاوقات، مرحله ا شتریب .شوندمی جادی، استندین قبولقابل مسائل دیگر، ارزش، زمان، منابع و نهیهز

 است. یمغز یرو ادهیپ ای یطوفان مغز هایتمرین

 است. یو اعتبارسنج ی، بررسیاست که قابل اشتراک گذار یعمل میبه مفاه هاایده لیدر واقع تبد سازینمونهاولیه:  نمونه .1

اصلاح  یتکرار طوربهارزش خود را نشان دهند،  یمشتر دیکه بتوانند از د یکامل باشند و تا زمان ستیلازم ن هیاول هاینمونه

 .شودمی فیمعمولاً تعر هینمونه اول نیمرحله، چند نیدر ا .شوندمیو اصلاح 

 هاییآزمایشکار  نیا یبرا. شوندمی تائید، آزمایش و ب شونداانتخ حلراه عنوانبهاولیه  هاینمونهل از اینکه بق محک: .1

 دایمعتبر پ حلراهیککه  یتا زمان شوندمی هیتصف دائماً هیاول هاینمونه، هایآزمایش جیبر اساس نتا .شودمیو انجام  یطراح

 شود.

کرد.  یمعرف، تکرار از مراحل تفکر واگرا و همگرا استبر اساس دو که روش الماس دوگانه خود را  1221در سال  سیانگل یطراح یشورا

 است دی اسکول ندیفرآ یمرحله مشابه مرحله همدل نیا .شودمی آوریجمعمربوط به مسئله موجود  هایبینشابتدا، در مرحله کشف واگرا، 

در  .شودمی فیتعر دی اسکول کردیحل شود، همانند مرحله با همان نام در رو دیکه با ایمسئله، با استفاده از تفکر همگرا، یدر مرحله بعد

 کار نیا .شودمیاستفاده  اندشدهشناساییی که مشکلات یبرا امکان پذیر حلراهایجاد  یبرا واگرا تفکرپیشرفت،  مرحلهیعنی  مرحله سوم،

در مرحله چهارم به  باقی مانده حلراهانتخاب  یسرانجام، از تفکر همگرا برا است. شیآزما نیو همچن هیاول سازینمونهو  یپرداز دهیشامل ا

، نیدر نظر گرفت. علاوه بر ا استنفورددی اسکول از روند  ایسادهنسخه  توانمیالماس مضاعف را  ندیفرآ .شودمیاستفاده  لینام تحو

تفکر واگرا و همگرا  قیکه با گذشت زمان از طر ینشیب زانیم ژهویبه، یافزودن بعد دوم به روند تفکر طراح عنوانبهآن را  توانمی

 محسوب کرد.، آمدهدستبه

که بر اساس مشابه مرحله اول دبستان را ارائه کرد،  یتفکر طراح ندیفرآ 1221موسسه هاسو پلاتنر از دانشگاه پوتسدام در سال 

 :پذیردمیشش مرحله انجام 

 کردن ( اجرا1، و )شی( آزما1، )هی( نمونه اول1دادن، ) دهی( ا1( مشاهده، )1درک کردن، )( 1)

 مانده است یباق جواببی سؤال کیاضافه شد. هنوز  به آن یاضاف یمرحله اجرا کیشد و  هماهنگ یکم از ابتدا تا انتهای مسیر

 .ریخ ایباشد  یاز تفکر طراح ریناپذ ییجدا یجزئ دیبا شدهطراحی حلراه یاجرا نیمشخصات مسئله و همچن ایکه آ و آن این است

 یلی، نسخه تحلهستند شدهشناخته در مورد توسعه محصول قیبه تحقکه  ،1ام آی تی( از دانشگاه 1111) شیو اولر نگریاپ

( نمونه 1ممکن، ) هایحلراه( توسعه 1( درک مسئله، )1شامل چهار مرحله است ) که را ارائه دادند یاز روند تفکر طراح یشتریب

کاغذ  یرو یتفکر طراح یندهایفرا ریسا هیگرچه شب باقی مانده. حلراه( 1و ) یافتهتوسعه هایحلراه حیو تصح شی، آزماهیاول

                                                           
1 MIT 
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در  یتفکر طراح یتکرار عتی، از طبنیعلاوه بر ا و دارد یلیتحل یبر مهندس یتفکر مبتن کیدر  شهیر نگریاپ کردیاست، اما رو

 .شودمیاستفاده  هیو تصف شیآزما، سازینمونهمرحله سوم، در مورد 

 شدهطراحیخدمات  یخاص متناسب با طراح طوربهه کرا ارائه دادند  یر در طراحکتف ندیفرآ کی( 1211) دورنکیو است دریاشنا

اعتماد به  جایبه هاآن. ی( اجرا1( انعکاس، و )1، )جادی( ا1) ( کاوش،1) یعنی، شودمیچهار مرحله را شامل  نیاکه  است

، 1211در سال  .کنندمیمرحله بازتاب  کیبا  یرسم شیآزما نیگزیرا جا یروش ذهن کی، شیقابل آزما یکیزیف هیاول هاینمونه

آن  موجببهه کردند ک یرا معرف یر طراحکاز روند تف ی، تنوعاینیرجیاز دانشگاه و 1داردنده ک( در دانش1211)1 اوگیلویو 1 لایدکا

به  ییاز پاسخگو یبانیپشت یو ابزارها هافعالیترا با  هاآنو  کردندمی انیدوباره ب سؤال عنوانبهرا  ندیمراحل مختلف فرآ هاآن

متمرکز  هولناک باشد، بر حل مشکلات یعموم یطراح یاز آنکه بر رو شیب هاآن کردیرو حیهدف صر .کردندمی بیکتر سؤالات

 :باشندمیکه باید پاسخ داده شوند به این شرح  سؤالیچهار  است.

فرصت  ایکه مسئله  کندمی نیتضم کار نیا .آوردمیرا فراهم  موردنظر هولناکنه حل مسئله ی، زمسؤالبه پاسخ  ست؟یچ .1

 یارهایکه در اصطلاح مع «ستیچ» سؤالپاسخ به  درک شده است خوبیبهو  شدهشناسایی درستیبهمقابله  یبرا یواقع

 دینکن میمحدود تنظ یلیخ ایگسترده  طوربهتا مسئله را  کندمیخلاصه شده است، به شما کمک  یطراح

پاسخ به  که ممکن است مشکل موجود را حل کند. شودمیممکن آغاز  هایفرصت ییبا شناسا تیاگر؟ خلاق شودمیچه  .1

 هامحدودیتاز تمرکز بر  یریو جلوگ یاحتمال هایفرصت یبرا حلراه افتنی یبراجستجو را  «اگر شودمیچه » سؤال

 نیو همچن کیکلاس یحل چالش مطرح شده، طوفان فکر یبرا هاگزینهو  هاایده دیتول یبرا یاصل یابزارها .کندمی تیهدا

 توسعه مفهوم است.

است که  ییهاحلراهتمرکز بر حفظ  باو  شدهشناسایی یاحتمال هایحلراه یابیبر ارز سؤال نیسومنکته جالب توجه چیست؟  .1

است،  یمحور هیاساساً فرض یتفکر طراح ازآنجاکه متمرکز است. و ارزش برخوردار باشند تیاهم نیشتریممکن است از ب

 .است یافتهتوسعه هایایدهپشت  اتیفرض یو اعتبارسنج نیمستلزم تدو «نکته جالب توجه چیست» سؤالپاسخ به 

 کنندمیکمک  «نکته جالب توجه چیست» سؤالهستند که به پاسخ  یدیکل هایفعالیت، یفرض شیو آزما عیسر سازینمونه

 شودمی افتیحفظ شده در حلراهکه چگونه  میریبگ ادی یواقع یایتا از دن دهدمیچهارم اجازه  سؤالسرانجام،  ؟کارهاییچه

 اندازیراه یریادگی نیدارد و همچن ییچه کارا یمشتر نکهیاز کشف ا یدو ابزار اصل بینندمیدر آن  یچه ارزش انیو مشتر

 .کنندمیپشتیبانی 

 یاستراتژ یبرا یتفکر طراح 5.1

                                                           
1 Liedtka 

2 Ogilvie 

3 Darden 
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 یاریمرحله در حال گسترش تفکر واگرا که در آن بس کیاست،  ایمرحلهدو  ندیفرا کی، سازنده ندیفرا کیمدل  ترینساده

 (. 2012 1سویر) یابدمی شیگرا دهیا نیتفکر همگرا، به سمت بهتر ، و به دنبال آنشودمی جادیاز امکانات ا

 یکیاست، روش الماس مضاعف  یافتهتوسعهکه تاکنون  یمتعدد یتفکر طراح یندهایفرآ نیاز ب کهتجربه نشان داده است 

توسعه مربوط به دو مرحله  نیعملکرد را دارد. در واقع، ا نیبهتر یاز توسعه استراتژ تیحما یاست که برا هاییروشاز 

 1.1که در شکل  طورهماندر هر مرحله،  است. با نگاه به جلو ندهیآ یدرک گذشته با نگاه به عقب، و طراح یعنی ،استراتژی

 ،است شدهدادهنشان 

چالش  رای، زستین ندیفرآ نیمشخصات مسئله در ا یبه درج گام اختصاص یازین .شودمیتفکر واگرا با تفکر همگرا دنبال 

کمتر  زین سازینمونهو  یپرداز دهیا نیب زی، تمایاست. در کار استراتژ شدهمشخص خوبیبهدر ابتدا  یاستراتژ یطراح

بهتر است خارج  یاستراتژ ی. بعلاوه، اجراستین یضرور سازینمونهاز  دهیا کیتفک نیاست، بنابرا دشوارو اغلب  موردتوجه

 یطراح ندیاز چهار مرحله فرآ کیهر  .دارد ازیمجموعه مهارت مجزا ن کیبه  رایانجام شود، ز یتوسعه استراتژ ندیاز فرا

 نیا .معتبر یو استراتژ هینمونه اول هایایده، دانش، نشیکاملاً مشخص دارد: ب جهینت کی، یبر تفکر طراح یمبتن یاستراتژ

شده است که  یطبقه بند جیتمرکز، همراه با نتا نیا .کندمیتمرکز  موردنیاز هایمهارتو بر  کندمی نهیمنابع را به قسیمامر ت

 وتحلیلتجزیهتکرار، فقط  قی( از طر2012 1شیمل) کندمی نیرا تضم ندیفرآ کارایی ،تیدست دادن خلاق زابدون 

در مراحل تفکر همگرا  تأییدی لی( و تحلیدر مراحل تفکر واگرا )مشاهده، طراح یاکتشاف وتحلیلتجزیه، افزودهارزش

 .شودمی( انجام ی، اعتبار سنجیریادگی)

 
 توسعه برای چه استراتژی، توسعه چالش حل برای 1.1 شکل در که طراحی تفکر رویکرد توصیف برای من .1

 استفاده( "DTS") استراتژی برای طراحی تفکر اصطلاح از موجود، هایاستراتژی بهبود چه و جدید هایاستراتژی

 موجببه است، استراتژی محور تمرکز طراحی یک DTS. است تفکر مداری مشتری سنتی شیوه از فراتر DTS. کنممی

 تمرکز آن در که شود، دیده DTS از خاص مورد یک عنوانبه تواندمی و است محور مشتری معمولی طراحی تفکر آن
                                                           
1 Sawyer 
2 Tschimmel 
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 چندین میان در تولید فرآیندهای تقسیم با شرکت یک است ممکن ،مثالعنوانبه. باشد مشتری است قرار استراتژی

 DTS از استفاده با محور، مشتری از استفاده بدون توانمی را استراتژی تمرکز چنین. شود مؤثرتر مستقل، پیشنهاد

 یک اختراع هایقابلیت از استفاده بر تمرکز اما ،کندمی حفظ DTS در اساسی نقشی هم هنوز مشتری اگرچه. داد توسعه

 از ایگوشه تنها هااین است، مالی مهندسی طریق از ارزش تولید یا آن اصلی هایصلاحیت از استفاده شرکت،

 :از اندعبارت DTS فرآیند مرحله چهار. هستند ممکن هایحالت

 .شودمی فراهممربوطه  هایبینش، مرحله مشاهده، DTS ندیدر مرحله اول فرآ مشاهده )تفکر واگرا، تمرکز بر گذشته( .1

 دهدمیاست که اجازه  گواهی نی، بلکه اولدیآور به دست یواقع یایاز دن قیدق رونوشت کیکه  ستین نیهدف ا

مشاهده  رییتغ یعنیبدون دخالت،  نشیبه دست آوردن ب باهدف. مشاهده دیبه جلو حرکت کن یاستراتژ یطراح درروند

 نحوه انجام مشاهدات است لیبه دل

تجزیه و ، یپردازش، خوشه بند ،حاصل از مشاهده نشی، بیریادگی)تفکر همگرا، تمرکز بر گذشته( در طول  یریادگی .1

، یریادگیمرحله  یاگر در ط .شودمیجدا  ستینمهم  آنچه مهم است از آنچه .شودمی لیدانش تبد به و ترکیب

 گردد. یبه مرحله مشاهده برم رفتهازدستاطلاعات  آوریجمعشود، روند  یمفقود شده تلق یاطلاعات ظاهر

 شدهآموختهبر اساس دانش  هاایده، DTS ندیفرآ ی، در مرحله طراحیدر مرحله بعد (ندهی)تفکر واگرا، تمرکز بر آ یطراح .1

باشند، مانند استفاده از روش  یکیزیممکن است ف هیاول هاینمونه .شوندمی لیتبد هیاول هاینمونهو به  شوندمی دیتول

 یاز استراتژ یشینما جادیهدف ا .کامل باشند ستیلازم ن که بورد ی، مانند استوریذهن هایمدل یا 1بازی جدی 1لگو 

 کرد. تائیدباشد، تا بتوان آن را  بینانهواقع یکاف اندازهبهاست که  یشنهادیپ

 

 ی، استراتژیمرحله اعتبارسنجیعنی ، DTS ندیمرحله چهارم فرادر : (ندهی)تفکر همگرا، تمرکز بر آ یاعتبار سنج .1

، کندمیقفل شده در شبکه کمک  هایبحثبه حذف  نیا .شودمی آزمون ،هایآزمایشو انجام  یبا طراح شدهانتخاب

 ، اثبات صحت نقاط ضعفشی(. هدف از هر آزما2017 1لیدکا و همکارانکنفرانس وجود دارد ) هایاتاقکه اغلب در 

به  ندی، فرآهاآزمایشاز  کیهر  تیدر صورت عدم موفق .است یدر طراح هاآنیی شناسا یتلاش برا بالقوه نیست، بلکه

 ازیمعمولاً ن کار نیا و شوندمی یسنج بااعتبارشده و متعاق هینمونه اول نیگزیجا هایایدهکه  گرددمیباز  یمرحله طراح

 جوابیبی سؤال گریکه د تا زمانی تکرار میابدروند  نیا .دارد ندیفرآ یریادگیمرحله  جهیبالقوه نت میو تنظ یبه بررس

 شیپ موقعبهو  ی سریعبا روش DTS .کند اعتباربیآن را  هایویژگی ای شدهانتخاب یاستراتژبتواند جود ندارد که و

 .کندمی یری، جلوگکندنمیکمک  شدهطراحی یکه به استراتژ هایییوتحلیلتجزیهو از  رودمی

                                                           
1 LEGO 
2 SERIOUS PLAY 

3 Liedtka et al. 
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 است. شدهداده شیاز چهار مرحله نما کیمورد انتظار هر  جیو نتا هافعالیتبا تمرکز بر  DTSاز  تریگرافیکی شینما 1.1در شکل 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 زبانی مشترک )عمومی( عنوانبه وکارکسببازنگری بوم مدل فصل سوم: 
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 قرار گرفته است. موردتوجه وکارکسب، مفهوم مدل یتجار هایچالشرفع  یبرا یبا استفاده از تفکر طراح

کرده است که در  ییرا شناسا مؤلفه( چهار 1221)اما شفرتال وجود دارد، وجود ندارد  وکارکسبدر آن مدل  آنچهمشترک از  یفیاگرچه تعر

 :شودمی موارد زیر شامل ی. هر مدل تجارشودمی افتی وکارکسبمدل  فیهمه تعار

 کیاستراتژ هایزینهگاز  ایمجموعه 

 به نام شبکه ارزشهاآنبه  شدهارائهسود  و انیمشتر نیب یوندیپ ، 

 و شرکت انیمشتر یبرا سودآوری یو منابع برا هاقابلیت 

 آن به سود. لیشده و تبد جادیاسود  دریافت یبرا مکانیسمی 

 (:1211 1و همکاران زوتساخته شده است ) لویعمده در سه س طوربه وکارکسب هایمدلدر مورد  یدانشگاه اتیادب

 .هاسازماناطلاعات در  یتمرکز بر استفاده از فناور .1

 یو فناور ینوآور هایقابلیت تیریمد .1

 کیبه موضوعات خاص استراتژپرداختن  .1

متمرکز  سودآوریتجارت شرکت و  یجامع، چگونگ ی، به روشفیبر توص وکارکسبمدل  فیتعار شتریمختلف، ب یکردهایرو نیا باوجود 

 هایمدلدر تقابل با  .آن متمرکز هستند انیتمرکز کنند، در اطراف شرکت و مشتر یخارج طیمح ایرقبا  یرو نکهیاز ا شتریب هاآناست. 

نحوه  کوشدمیو  گیردمی شیرا در پ یمحور یمشتر کردیرو وکارکسبشرکت، چارچوب مدل  کیتجارت  یچگونگ فیتوص یبرا گرید

 یبا استراتژ یادیز هایشباهت یمدل تجار کی نکهیرغم ا یدهد. عل حیشرکت توض یو هم برا یمشتر یرا هم برا سودو جذب  جادیا

 .آن است یاز مدل تجار ترگستردهشرکت  کی یاستراتژ .ستیشرکت ن کی یاستراتژ فیتوص یبرا یدیروش جداین دارد، اما  وکارکسب

و  هاآن شدهانجام، مشاغل انیدر اطراف مشتر وکارکسبمدل  هایویژگی، علاوه بر متفاوتو  یرقابت تیشامل موقع یاستراتژ کیدر واقع، 

اطراف را  طیو تعاملات با مح یرقابت هایحرکتواکنش به  یاستراتژ کی سود است. دیتول یبرا موردنیازو منابع  هاتوانایی نیهمچن

 .کند شرفتیزنده بماند و پ یاصل مدل بدون تواندنمی یاستراتژ چیاما ه ؛کندمی فیتوص

در پرداختن به موضوعات  شهیکه ر وکارکسبمدل  فیزبان مشترک، تعر کیبا  یاستراتژ ندیفرا یبرا یاز تفکر طراح تیحما یبرا

(، مدل 1212)1 پیگنورو  1آستر والدر وکارکسببوم مدل  فیبر اساس توص نیاز است. ،یفناور ای ینه تمرکز بر نوآور ودارد  کیاستراتژ

 :دهدمیرا ارائه  مؤلفهشرکت با تمرکز بر چهار  کیاز  یکل فیتوص کی وکارکسب

                                                           
1 Zott & el. 
2 Osterwalder 
3 Pigneur 
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 انیمشتر .1

 هاپیشنهاد .1

 هاتوانایی .1

 یامور مال .1

 اتی، سطح جزئگرید یکردهایبرخلاف رو .شده است انیآن ب سهامداران یشرکت برا هایقابلیتو جذب  سودآوری یاساس اتیجزئ

کار  نی. اشودمی فیتعر شودمیکه در آن استفاده  ایزمینه، با ردیقرار گ مورداستفادهتوسط خود چارچوب  نکهیا جایبه وکارکسبمدل 

 .کندمی جادیا پذیریانعطاف، بدون صرف نظر از نظم و ترتیب

 یاستراتژ یطراح درزمینه وکارکسبنقش مدل  1.1

مورد مطالعه  تیرا با موفق یپشت استراتژ میمفاه 1112، از دهه وکارکسببه استفاده از مفهوم مدل  ازیبدون ن یدانشگاه قاتیتحق

مختلف از سطوح مختلف سازمان،  هایزمینهبا سهامدار  نیاست و ادغام چند یهمچنان کار تخصص یاما کار استراتژ ؛قرار داده است

 :کندمیترمیم ، چالش را یدیکل افزودهارزشئه دو با ارا وکارکسبچارچوب مدل  .شودمیدشوار  حتماً، شودمیاگر نگوییم غیرممکن 

، ضبط و ارائه ارزش جادیا یو بحث در مورد چگونگ فیکه امکان توص دهدمیرا ارائه  یزبان مشترک وکارکسبچارچوب مدل  .1

خاص  هایویژگیدرک متقابل از  نیا .کندمیسهامداران فراهم  نیو همچن انیآن، از جمله مشتر سهامدارانشرکت را به همه 

 کند. ییخود را شناسا یرقابت تیتا موقع دهدمی اجازهاست و شرکت به روش جامع  کی

برنامه از  نیمتناسب با چالش موجود باشد ا تواندمیکه  کندمیاز انتزاع را فراهم  هیسطح قابل تجز کی، وکارکسبچارچوب مدل  .1

 یاستراتژ یطراح ندیفرا هایلایهدر تمام  یکه از سازگار کندمیحاصل  نانیاطم یاستراتژ کیو اعتبار  به پایین به بالا یطراح

 .کندمیحاصل  نانیاطم

 1پورترپورتر ) ییرویمشابه مدل پنج ن یمفهوم ازلحاظکه  دهدمیرا ارائه  ی، مدلیابزار وکارکسب، چارچوب مدل بیترت نیبه هم

 و است ترعملیاما  شرکت تمرکز دارد یاستراتژ یاصل اتیخصوصیی شناسا( است که بر 1985پورترارزش ) رهیمدل زنج ای( 1979

مختلف  هایویژگیاز  یاستراتژ یطراح روند در طول .با شرکت دارد هاآنو ارتباط  انیبر مشتر توجهیقابلتمرکز  و تروسیعدامنه 

آستروالدر  یکار اصل بر اساس کنممیاستفاده  یاستراتژ یاز روند طراح یبانیپشت یمن برای وکارکسبچارچوب مدل  .شودمیاستفاده 

و  یاستراتژ قاتی. از تحقروزبهروز یبا استفاده از مدل در کار استراتژ کیآکادم نشیکه بر اساس ب روش نیا .( است1212) و پیگنور

 .شودمیاستفاده  یاستراتژ یاز روند طراح یبانیپشت یبرا وکارکسبدو سطح انتزاع از چارچوب مدل  .از اقتباس شده است یتجربه عمل

شرکت در رقابت  یبعد اصل ییبر شناساکه  شد، ی( معرف12017دیدریچ) توسط 1211بار در سال  نیسبک، اول یمدل تجار .1

 نیدرک کرد. ا یسنت هایاستراتژیدر  تیو مأمور اندازچشم اناتیشده ب یاتیمعادل عمل عنوانبهآن را  توانمیو  کندمیتمرکز 

 .دیکن می، تنظخلاصهعبارات  جایبهتا اهداف شرکت را با استفاده از عبارات مشخص  دهدمیاجازه  کار

                                                           
1 Porter 
2 Diderich 
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از  نانیاطمبا عناصر مختلف  ی(، از طراح2010آستروالدر و پیگنورتجارت ) ی، گسترش بوم مدل اصلیمدل مشروح تجار .1

با استفاده  یافتهتوسعهشرکت  کیتا تمرکز استراتژ کندمیکمک  نیا .کندمی یبانیپشت یبودن استراتژ قبولقابلو  یمطلوب، عمل

 .ابدیسبک توسعه  یاز مدل تجار

 نی، ایسنت هایچارچوبنسبت به استفاده از  هااستراتژی یطراح یبرا یابزار عنوانبه یتجار هایمدلعمده در استفاده از  تیمز کی

جامع، مختصر و قابل فهم استفاده شوند.  صورتبه ندهیهدف آ تیوضع نیو همچن یفعل تیوضع فیتوص یبرا توانندمیاست که 

مجزا از مدل  هایبخشمشخص کردن  یمختلف برا هایمدلاستفاده از  جایبهکتاب  نیدر ا شدهمعرفی یاستراتژ یطراح ندیفرا

(، به همان چارچوب در سطوح 1985پورترارزش ) رهیمدل زنج ای( 1211و همکاران  آستروالدرارزش ) شنهادی، مانند مدل پوکارکسب

به  ینگاه کل کی نیا .است یو کاهش است متک ییدر حال بزرگنماکه  یاستراتژ فرایند طراحی در کل ازهایمختلف انتزاع، بسته به ن

 .کندمی نیآن را تضم یشرکت و استراتژ

 وکارکسبمدل  یو اجرا وکارکسبمدل  یغالباً مبهم است، اما طراح یاستراتژ یو اجرا در سطح طراح یطراح نیب یاگرچه مرزبند

را  «انجام شود دیبا یچه کار» رامونیپ سؤالاتدادن به  پاسخ است که نیا وکارکسبمدل  یدر واقع، هدف از طراح .متفاوت است

 وکارکسبمدل  کی یاجرا .متمرکز است «انجام آن یچگونگ» سؤالات یبر رو وکارکسبمدل  سازیپیاده کهدرحالی، دیکن یبانیپشت

 آن یکردن استراتژ یاتیعمل ی همانعنیشرکت است،  یاتیمدل عمل نییبه تع یمعمولاً متک

 سبک یمدل تجار 1.5

 نی. اکندمی یبانیپشت شدهتعریف هاآن یشرکت بر رو کی یرقابت تیکه موقع ییمشخصات سطح بالا ییسبک از شناسا یمدل تجار

 طورهمان، متمرکز است. دهدمیجلوه  نظیربیصنعت را ارزشمند و  کی طورکلیبهشرکت، رقبا و  کیخاص  طوربهموضوع بر آنچه 

 :شوندمی دهیشده است که اجزا نام لیتشک یسبک از چهار بلوک ساختمان یاست، مدل تجار شدهدادهنشان  1.1که در شکل 

 انیمشتر .1

 هاپیشنهاد .1

 .هاتوانایی .1

 یامور مال .1

آن کمک  تیکه به درک علت موفق دهدمیارائه  هاییروشرا به  یابیمناسب اصطلاحات راه  یسبک، استراتژ یمدل تجار

 فیصنعت را توص کی ایشرکت  کی یاصل یژگیو کی مؤلفهچهار  نیاز ا کی( هر 12016کریستنسن و همکاران) کندمی

، دهدمیرقابت قرار  یخود را بر رو یکه شرکت تمرکز اصل هاییمؤلفهاز  یکی قاًیبا شروع انتخاب دق ی. توسعه استراتژکندمی

خاص در تفکر  طوربه، که رانیو مد رانیاست، به مد شدهطراحیدر ذهن  یچارچوب با سادگ نیا .شودمیآغاز  کیتمرکز استراتژ

مدل  ی، طراحنیبا وجود ا و ساختار دهند. انیمربوط را ب هایایده، نظرات و قیحقا دهدمی، اجازه انددیدهآموزش کیاستراتژ

 است. یدانشگاه یریسبک بر اساس سختگ یتجار

                                                           
1 Christensen et al. 
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 یو مفهوم یمنطق اتیجزئ 1.5.1

 

 1.1سبک، که در شکل  وکارکسبمدل  ی)قسمت بالا زیتما یرقابت بر رو نیسبک وزن ب وکارکسب(، مدل 1111) پورترمطابق با کار 

، مدل یاز نظر افق است. شدهدادهنشان  1.1شکل  که در طورهمان، (وکارکسبمدل  نیی)قسمت پا متیاست( و رقابت در ق شدهدادهنشان 

منابع(  نیو همچن هامهارت) هاقابلیتمرتبط( و  یشنهادیپ هایارزش)و  هاپیشنهاد(، هاآن ری)و مشاغل انجام پذ انیمشتر نیسبک ب یتجار

ارزش  هایرشته( در مورد مدل 1111) 1ویرسماو 1 تریسیبا کار  رمجموعهیز نیا .شودمیقائل  رقابتی زیتما جادیا یابعاد بالقوه برا عنوانبه

 ی، نوآوریمشتر تیمیاز سه بعد، صم یکیبرتر را در کنار  هایویژگی دیهر شرکت موفق با کندمی انیمطابقت دارد، که ب کیاستراتژ

 رد.تبحر دا گریدر دو بعد د نشان دهد و یاتیعمل یبرتر ایمحصول 

 

 مشتریان 1.5.1.1

 خدمت کند شکست خواهد خورد، یکند به هر مشتر یکه سع یاما شرکت ؛دارد ازین یهر شرکت به مشتر

خدمات ارائه داد و به  دیبا یکه به کدام مشتر کندمی فیتوص یمشتر مؤلفه نشان داده است. خیدر طول تار یادیز هاینمونهکه  طورهمان

استفاده در روش انسانی  هدف هایمشتری فیتوص ی( برا2011 1اوگلویو 1 لیدکا) هاشخصیت، از ایدئالدر حالت  .خدمت نکرد کیکدام 

                                                           
1 Treacy 
2 Wiersema 
3 Liedtka 
4 Ogilvie 
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شرکت،  کی اندازچشم ، و نهیبا نگاه مشتر دیبا شدهشناساییافراد ( 1211aکاران و هم 1کریستنسن) شدهانجام یدیمشاغل کل .شودمی

 یبرا یچارچوب عنوانبه( 1211و همکاران  لیدکا( و نقشه سفر )1221)دادگاه و همکاران  یمشتر میکار، سفر تصم نیا یبرا شود. فیتوص

و پس  کنندمیمتمرکز هستند، احساس درد  هاآنموجود  یازهایو ن یکه در درجه اول بر مشتر هاییشرکت .شودمیاستفاده  نشیساخت ب

 .شوندمی دهیمحور نام یمشتر هایشرکت، کنندمیاز کسب سود فکر 

 هاپیشنهاد 1.5.1.5

که  هاییشرکت .کندمیسودآوری  هاوعده نیبه ا دنیبخش تیو رضا شودمیداده  یکه به مشتر هاییوعده فیبر توص شنهادهایپ مؤلفه

 یدر مرکز استراتژو  اوقات اختراعات خاص یگاه یرا، حت ی، نوآوردهندمیقرار  فردمنحصربه هاپیشنهاد قیاز طر زیتما یتمرکز خود را رو

در  یحت ای، تجربه کاربر یبصر یدر طراح شهیممکن است ر نیهمچن .شود یناش یاز فناور دیلزوماً نبا ینوآور .کنندمی جادیا هاآن

 انیاست که مشتر ییازهایو رفع ن ییمستلزم شناسا شنهادهایپ مؤلفهدر  یبرتر داشته باشد تا برآورده شود. دیجد یمشتر یازهاین ییشناسا

 .شوندمی جادیموجود ا یازهاین یارضا جایبه دیجد یازهاین و ستندیآگاه ن هاآنهنوز از 

 هاتوانایی 1.5.1.1

 فیآن، چه از نظر مهارت و چه از نظر منابع، را توص هایقابلیت یعنیشرکت،  یاصل هایویژگیارزش،  رهی، بر اساس زنجهاقابلیت مؤلفه 

یک استراتژی متمرکز بر  بر اساسمعمولاً  عیسر یرویپ هایاستراتژی ، باعث شکست آن خواهد شد.یکه در صورت عدم دسترس کندمی

 نیتأم رهیزنج تیریبر مد یکه مبتن هاییاستراتژی مثالعنوانبه، کپارچهی هایاستراتژی .(1221 یکو گروس دسیک)مار .هاستقابلیت

و تخصص، هدف قرار دادن  هامهارت، یاستفاده از منابع داخل هاآنهدف  .هستند هاقابلیتبر  یمبتن کیتمرکز استراتژ یهستند، دارا

 و گسترش نمونه کارها و محصولات موجود است. یموجود مشتر یازهاین

 یامور مال 1.5.1.1

 .کندمی فیتوص کی، از منظر استراتژهاهزینهدرآمد و کنترل  دیتول یانتظار شرکت برا یچگونگ ةدرزمینرا  یاصل اتیخصوص یمال مؤلفه

عامل و  ستمیس هایاستراتژیدر عصر  ویژهبه .نشان دهند یمال مؤلفهبرتر را در کنار  هایویژگی دیبا خورندمی فیکه تخف هاییبنگاه

 مهم است. یمال مؤلفه، درک رایگان پایه اصطلاحبه

 مؤلفه کیدر  قاًیخود را دق یرقابت یایمزا هاآن مرتبط باشند. مؤلفهاز چهار  کیبا هر  میمستق طوربه توانندمی هااستراتژیاز  یانواع متنوع

 ریکه گ یی، جاگیرندمیقرار  «افتاده در وسط ریگ»دارند اغلب در دام  مؤلفهجز  کیاز  شیدر رقابت ب یکه سع هاییشرکت .کنندمی فیتعر

 دارد. یو چه انتظارات چه هدفیشرکت  نیکه ا دانندنمی گرید انیمشتر درنتیجهسازش است،  یاز تلاش برا یافتادن ناش

، تبلت هاتلفن یعنیهمراه آن  هایدستگاه، تجارت یسادگ یو برا دیریسبک، اپل را در نظر بگ ینشان دادن مفهوم مدل تجار یمثال: برا

 یاپل، درک چگونگ یکننده استراتژ جادیا یاصل هایویژگیسبک، درک  یهدف در استفاده از مدل تجار .دیریرا در نظر بگ هاساعتها و 

 است یهواو ایاپل از رقبا، مانند سامسونگ  مایز، سهامدارانش و درک تانیمشتر یارزش برا جادیا یهدف اپل برا

                                                           
1 Christensen 
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بودن و  نیآنلا شهیکه به دنبال هم یثروتمند یخصوص انی، مشتراندشدهگرفتهکه توسط اپل هدف  یانیبه مشتر دیندازیب یابتدا نگاه .

جدا از توده  خواهندمیو  جاه طلب هستنداپل  انی، مشترنیعلاوه بر ا هستند. یاستفاده از فناور تیقابل نیو همچن یطراح سپرده گذاری

 هایدستگاه، اپل یمتنوع مشتر یازهایبرآوردن ن یبرا .کندمی یبانیپشت نشیب نیا فیدر توصاختصار سبک از  یمدل تجار مردم باشند.

و  یدر مورد برند، طراح شتریتمرکز ب .دهدمیارائه  11 ینچیا 1تبلت  کیتا  "1" 1ساعت  کیمختلف از  هایاندازهرا در  یلیموبا

اپل هنگام  .کنندمی تیفیارزش پول، احساس ک جایبه هاپیشنهاد، نیعلاوه بر ا .یفناور هاینوآوری نیدتریآن است تا جد هایویژگی

 ییاپل در شناسا .گذاردمی شیرا به نما دیجد یروندها یو اجرا ییدر شناسا فردمنحصربه یژگیو کی، هاقابلیتمشاهده بخش سوم، 

که مدل  طورهمانرقبا،  برخلاف شده ماهر است. سازیپیادهو  شدهطراحی هایفناوریبا  هاآن یو ارضا دیبرآورده نشده جد یازهاین

 یمال تیسرانجام، موفق .کندنمیدر تجربه کاربر رقابت  ینوآور ةدرزمینبلکه  یدر فناور ینوآور ةدرزمین، اپل دهدمیسبک نشان  یتجار

 ویژهبهو  یو مربوط به منطق یتوسط مشتر شدهانتخابخاص  هایویژگیمتناسب با  یادینسبتاً ز متیق تواندمیاست که  لیدل نیاپل به ا

 هایفعالیترا از  افزودهارزش دیتول هایفعالیت نیا ارائه دهد. هیحاش علاوهبه گذاریقیمتاتکا به مدل  جایبه شنهادهایپ یارزش عاطف

 سبک اپل است. یمدل تجارخلاصه  1.1شکل  شوند. نیدر خارج از کشور تأم نهیهز نیبا کمتر توانندمیکه  کندمیجدا  ییکالا

 

 تواندمیشرکت  کیچگونه  نکهی، امثالعنوانبهکرد،  جادیرا ا یبحث و طراح راحتیبه توانمیشد،  فیسبک تعر یمدل تجار کههنگامی

سبک  وکارکسبمدل  مؤلفهاز چهار  کیشرکت در کدام  نیکه ا شودمیخلاصه  سؤال نیا در بازار با حضور پررنگ اپل رقابت کند.

را که  یبزرگ یکاف اندازهبهمتفاوت و  یبخش مشتر دیشرکت با ای، آمثالعنوانبه ی.با برتر ایبا تفاوت  ایبا اپل رقابت کند،  خواهدمی

ارائه  قیاز طر دیشرکت با نکهیا ای نسبت به اپل، هدف قرار دهد. شدهانجام کار هایاز  یدارد و درک بهتر یشرکت به آن دسترس

رقابت  یشنهادیپ هایمؤلفه یاپل، رو یبصر یو طراح یدنبال کردن تجربه کاربر جایبه، یفناور شرفتهیو پ فردمنحصربه هایویژگی

 مناسب باشد؟ کیاستراتژ نهیگز عنوانبهدستگاه تلفن همراه  متیارزان ق یاستراتژ یتمرکز رو دیبا ای کند.
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 کیتمرکز استراتژ مربوط بهتا بحث  کندمیامکان را فراهم  نیسبک ا یاست، مدل تجار شدهدادهمثال کوتاه نشان  نیکه در ا طورهمان

 انجام دهد. مؤثر اریبس یشرکت را به روش کی

 تجارت یلیمدل تفص 1.1

از مدل  ایگسترده، نسخه یلیتفص یمدل تجار وجود دارد. یادیز سؤالاتشرکت، هنوز  کیسبک  وکارکسبمدل  فیپس از تعر یحت

 سؤالات نیا تیو موفق ییشناسا ی(، برا2014و همکاران آستروالدر) یشنهادیو ارزش پ یمدل تجار هایبومبر  یسبک، مبتن یتجار

 .شودمیاستفاده 

را  هاآنسبک را حفظ کرده و  یتجار مدل، ساختار یو منابع مال هاتوانایی، هاپیشنهاد، انیمشتر نیب مایزبا حفظ ت وکارکسب یلیمدل تفص

آستروالدر و پینگور، از  وکارکسبمدل  یبوم اصل برخلاف .دهدمیرا نشان  تفصیلیتجارت  ی مدلساختار کل 1.1شکل  .بخشدمی قیتعم

با جامعه  روش نیا .است شدهطراحی یاز چپ به راست، با شروع مشتر یو اعتبار سنج یخواندن، طراح یبرا وکارکسب یلیمدل تفص

 غرب، چپ به راست، خواندن و نوشتن سازگار است. 

 یبرا ی، آبهاپیشنهاد ی، قرمز براانیمشتر یسبز برا - شودمیاستفاده  یمختلف مدل تجار یاجزا یمختلف برا هایرنگاز  ایدئال طوربه

، کندمی یبانیپشت یاستراتژ کیکه از  دیجد وکارکسبمدل  کی یطراح ایمدل موجود  فیتوص یبرا .یامور مال یو زرد برا هاقابلیت

، شروع دهدمیخود را نشان  کیتمرکز استراتژ یعنیخود  یرقابت تیو مز یکه شرکت برتر ایمؤلفهعناصر  فیابتدا با تعر شودمی هیتوص

، و پس از آن مربوط به کندمیحرکت  هاقابلیت، به سمت شودمیشروع  هاپیشنهادو  شنهادی، در مثال اپل، شرح با پمثالعنوانبه کنید.

 .شودمی. رسدمی انیدرآمد به پا انیو جر کنندهحمایت هایهزینه، با مختلف هایجنبه ی ومشتر
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 مفهومی و منطقی جزئیات 1.1.1

مورد  1 و هاقابلیت به مربوط مورد 1 ،هاپیشنهاد به مربوط مورد 1 مشتری، به مربوطمورد  1) فرعی مؤلفه 11 از وکارکسب تفصیلی مدل

 هر .شوندمی نامیده سبک تجاری مدل در موجود مؤلفه چهار عناصر که است شده تشکیل( مالی امور به مربوطموزد  1 و هاقابلیت به مربوط

 .بردمی بهره خارجی، چه و داخلی چه ،فردمنحصربه یک وجهه از و شده متمرکز شرکت از خاصی ویژگی بر عنصر

 مشتریان 1.1.1.1

 .دارند تمرکز مشتری با ارتباط از خاصی جنبه بر یک هر که شودمی تجزیه عنصر چهار به سبک تجاری مدل از مشتری مؤلفه
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 به را هاآن توانمی و دارند مشابهی نیازهای که کندمی تعریف را مشتری از هاییگروه مشتری هایبخش عنصر (.CS) مشتری هایبخش

 پذیر انجام مشترک مشاغل اطراف در جمعیتی، هایویژگی برتکیه جایبه باید مشتری هایبخش داد. ارائه مقایسه قابل روشی

 به لزوماً مشخص مشتری بخش یک تعریف .شوند تعریف(  2011اوگیلوی و لیدکا) پرسوناژ از استفاده با( 2016و همکاران 1کریستنسن)

 است ممکن کسی چه که بگیرد نظر در باید مشتری .شودمی ارائه پیشنهاد یک طریق از شرکت توسط بخش این که نیست معنی این

 را آن هزینه واقع در کسی چه و گیردمی تصمیم خرید مورد در کسی چه ببرد، سود آن از و کند استفاده پیشنهادها این از بالقوه طوربه

 .نویسدمی را چک یعنی ،کندمی پرداخت

 بر علاوه .دارند تضاد باهم اغلب که ویژگی دو است، اندازه و یکنواختی از اطمینان مشتری هایبخش آمیزموفقیت تعریف در نکته اصلی 

 یک بازار مشتری هایبخش ترینمناسب شناسایی دارد. تنگاتنگی ارتباط دیگر عنصر سه با مشتری هایبخش آمیزموفقیت تعریف این،

 دست از و محدود خیلی تعاریف از تا شوند تعریف پیشنهادی هایارزش و هاپیشنهاد از مستقل باید مشتری هایبخش .است تکراری فرایند

 .شود جلوگیری مشتری بر متمرکز استراتژی یک در ویژهبه هافرصت دادن

 در بتواند باید است، دسترسی قابل همیشه اداری ساعات در اینکه بر علاوه و گذراندمی را خود وقت از ٪12 جان فروش مدیر مثالعنوانبه

 بخش یک که است شخصیت یک از معمول توصیف یک این .باشد داشته دسترسی خود شرکت CRM سیستم به مکان هر و زمان هر

 و باشد روزبه خواهدمی که نوجوانی از نسل هزاره جدید یک است، دیزی دیگری .کندمی تعریف همراه تلفن اپراتور یک برای را مشتری

 .کند صحبت تلفن طریق از دوستانش با هاساعت دارد دوست

 است که توسط استراتژی طراحی فرآیند کلیدی مفهوم شود، انجام باید که مشتری مشاغل مفهوم (.CJ) انجام برای مشتری مشاغل

 .است متمرکز آورند به دست خواهندمی مشتریان آنچه توصیف بر و( 1211a، 1211b) .است شدهمعرفی همکاران و کریستنسن

 خرید نه و دهند انجام را خود شغل کندمی کمک هاآن به هک کنندمی خریداری سود ملموسی را مشتریان هک است داده نشان تحقیقات

 .املک خدمات یا محصولات

 یک با تواندمی و شود انجام باید که متفاوت کاملاً شغل دو بکشد، را زمان خواهدمی یا عطش خود را برطرف کند، خواهدمی مشتری: مثال

 ارزش پیشنهادی متفاوت. دو با اما شود، برآورده نوشیدنی

 ارزش یک یک مشتری به آن نگاه کنید و نه از دید خود شرکت. دید از مشاغلی که باید انجام شوند، شناسایی هنگام که است این مهم

 نیست معنا بدان این شغل، شناسایی دلیل به فقط مشتری، هایبخش مورد در .شود انجام شدهمشخص کار هر با باید عاطفی یا/  و منطقی

 دارد. نیاز شناسایی طریق از انتخاب شدن برای هاییگزینه به انتخاب است. انتخاب مورد در استراتژی .شود ارائه مرتبط پیشنهادی باید که

 یادگیری از قبل که طراحی تفکر فلسفه با این .شوندمی مشاهده مشتری هایبخش تعریف از قبل شدهانجام کار های اوقات، بیشتر

 .است سازگار شودمی شروع( پذیر انجام مشاغل) مشاهده با( مشتری هایبخش)

 صورتی در تنها مشتریان .خورندمی شکست مشتری، با ارتباط عنصر از مراقبت عدم دلیل به هااستراتژی از . بسیاری(CR) مشتری با ارتباط

ی و حفظ رابطه ربرقراچگونگی  مشتری با ارتباط عنصر کرد. حفظ را هاآن و آورد دست به کرد، پیدا دسترسی هاآن به بتوان که دارند ارزش
                                                           
1 Christensen 
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 بازهم، .دارد مشتری با ارتباط تداوم و ایجاد در مهمی نقش سازی برند تجاری، هایمدل از بسیاری در .کندمی شناسایی رابا مشتری 

 آیا ؟اندقائل ارزش ایرابطه چه برای هامشتری .شود پرداخته مشتری دیدگاه از باید مشتری هم ارتباط عنصر مشتری، عناصر همه همانند

 احتمالی رویکرد چند که فقط تجاری مارک یک اساس بر یا است شبکه تأثیر اساس بر آیا ؟گذراندمیاین رابطه ایست که فقط در آن قدم 

 چگونه که کند تعریف باید مشتری با ارتباط عنصر .است موجود روابط حفظ مشتری، با جدید روابط ایجاد از مهمترریست؟ مشت با ارتباط

 هزینه برابر شش تا چهار بین متوسط طوربه جدید مشتری آوردن دست به برای دهدمی نشان برآوردها .یابدمی پرورش زمان طول در رابطه

 جدید مشتریان به فروش از بیشتر برابر 11 موجود مشتریان به فروش احتمال بعلاوه، .دارد وجود موجود مشتری نگهداری به نسبت بیشتری

 (. 12016بندل و همکاران) است

 شودمی ایجاد ارزش مشتری، منظر از .دهدمی پرورش را خود مشتریان با ارتباط خود نظیربی آنلاین باشگاه طریق از نسپرسو مثالعنوانبه

 .شودمی تولید نیست، دسترس در دیگر جاهای در که باشگاهی روابط زیرساخت طریق از فردمنحصربه هاپیشنهاد ارائه با و

 .شود داده تحویل باید شد، فروخته که پیشنهادی و وی شدهانجام مشاغل شد، خریداری مشتری اینکه محضبه (.CD) مشتری تحویل

 .شود گرفته نظر در نیز باید قانونی الزاماتنظارت و  .کندمی بیان جزئیات با را هافعالیت این اصلی مشخصات مشتری تحویل عنصر

 حقوقی ساختار صندوق، مدیریت صنعت در مثالعنوانبه نشود استفاده بندی بسته مواد از دارند. خاص نیاز مصرفی کالاهای ،مثالعنوانبه

 .باشد مشتری نیاز با مطابق باید شده، استفاده هایکانال واقعی و تحویل روند. شود انتخاب باید مشتری هایبخش اساس بر مناسب

 کالا تحویل .شود ارائه جایگزین امن تحویل روش باید یا باشند خانه در باید مشتریان خانه، در باارزش کالاهای تحویل هنگام مثالعنوانبه

 .باشد حلراهیک تواندمی است، شده متصل مشتری پستی صندوق به کد و زنجیر با ایمن طوربه که کاریدست ضد جعبه یک در

 یا ،آیدمی پیش مشکلی کههنگامی خصوصبه .گیرد قرار موردتوجه باید فروش از پس خدمات مشتری، تحویل عنصر توصیف هنگام

 تمایل ی که راضی هستندنمشتریا ازآنجاکه .کنند مراقبت خود امور از و کرده مراجعه شرکت به بتوانند باید دارند، شکایتی یا سؤال مشتریان

 است. مهم تحویل عالی تجربه یک بنابراین، ارائه کنند، مراجعه یا و شوند دائمی تبدیل مشتریانی به دارند

 اجرا قابل زمینه این در و شودمی نقل راجرز ویل توسط اغلب که است ایجمله بکنید، را برداشت اولین که ندارید را دوم فرصت هرگز شما

 .شود جذب وکارکسب تفصیلی مدل از مشتری تحویل عنصر تعریف با باید و است

 هاپیشنهاد 1.1.1.5

 تجاری مدل .دارند تمرکز شده فروخته خدمات و محصولات یعنی پیشنهادها، مؤلفه روی بر فقط تجربهبی های استراتژیست از بسیاری

 را بینشی مشترک مکمل دیدگاه دو که است شده تشکیل عنصر دو از پیشنهادها مؤلفه است. خاصی خدمات یا محصول هر از بیشتر بسیار

 .کندمی فراهم

 و منطقی ارزش، و خاطر رضایت با شدهانجام مشاغل بر تمرکز با و کندمی توصیف مشتری دیدگاه از را هاپیشنهاد :(ovp) سودپیشنهاد 

 استراتژیست از بسیاری ...است مرتبط آن شدهارائه مشتری هایبخش به مشتری با سفر کاملاً پیشنهاد سود عنصر .شودمی ارائه احساسی

                                                           
1 Bendle et al. 
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 این .کنندمی فراموش معادله در را مشتری و کنندمی نگاه پیشنهادی ارزش به خود شخصی دیدگاه از و شرکت نظر از که کنندمی اشتباه ها

 هایهزینه مشتریان که باشید داشته توجه .نیست آن پرداخت به مایل یا و خواهدنمی مشتری هیچ که شودمی هاییویژگی به منجر اغلب

 وجود نیز کالایی کالاهای بازار در حتی این .بگویند چنین اگر حتی ،کنندمی پرداخت را خدمات یا کالاها نه و کنندمی پرداخت را شدهادراک

 .دارد

 از و شودمی تولید شرکت توسط که طورهمان ،هاپیشنهاد منطقی هایویژگیخدمات  و محصولات عنصر :(OPS) خدمات و محصولات

 که باشد هاییویژگی روی بر باید ایویژه . تمرکزدهدمی توضیح را شودمی ارائه هدف مشتری هایبخش به مشتری تحویل عنصر طریق

 .کند برتر یا متفاوت رقبا از مشابه خدمات و محصولات به نسبت را خدمات و محصولات

 هاتوانایی 1.1.1.1

 هاپیشنهاد ارائه و مشتریان به خدمات و محصولات ارائه برای شرکت یک که افراد داخل سازمان بر دقیق تجاری مدل هایقابلیت مؤلفه

 .است شده سازیپیاده دارد، نیاز آنبه  شدهداده وعده

 منابع بر مبتنی دیدگاه هایاستراتژی ویژهبه سنتی، استراتژی طراحی بهوابسته  تریننزدیک که است وکارکسب تفصیلی مدل از بخشی این

 :باشندمیکه به این ترتیب  کرد، تقسیم مجموعه زیرم دو به توانمی را هاقابلیت مؤلفه (.1111 بارنی) است

 کنندمی توصیف را رقبا به نسبت شرکت موقعیت و مشتریان به هاپیشنهاد ارائه و تولید برای شدهانجام هایفعالیت که عناصری -

 .کنندمی توصیف را هافعالیت این انجام برای موردنیاز منابع که عناصری -

 کلیدی هایفعالیت ارزش، زنجیره با مرتبط هایاستدلال و رقابتی مزیت مورد در( 1111) پورتر نظریه اساس بر (.KA) کلیدی هایفعالیت

 کرد: تقسیم دسته سه به توانمی را

 رقبا هایفعالیت از متفاوت روشی به هافعالیت ترکیب یا انجام با یا .دهندمیو مزیت متفاوت بودن را ارائه  ویژگیکه  هاییفعالیت .1

 .اساسی منابع از متفاوت یا بهتر برداریبهره طریق از برتر روشی به مشابه هایفعالیت گیری با شکل یا

 و منابع از استفاده یا دامنه یا/  و مقیاس در اقتصادی صرفه از برداریبهره طریق از ،(KAC) هزینه مزیت ارائه هایفعالیت .1

 منبع خارجی دهنده ارائه با کاربری رابط مدیریت از هزینه مزیت اوقات گاهی رقبا. از مؤثرتر طوربه یا/  و کارآمد طوربه هامهارت

 ممکن هزینه مزایای دیگر، موارد در. دارد وجود دستمزد و حقوق به رسیدگی مورد در مثال برای معمولاً امر این .شودمی ناشی

 .باشند داشته نظارتی ماهیت است

 پیشنهاد ارائه و تولید برای اما مزیت هزینه، نه و کندمی ایجاد تمایزی نه که ؛اندشدهکه به منبع خارجی واگذار  هاییفعالیت .1

 است ضروری

 شرکت یک که دارد وجود هاییفعالیت عمل، در وجود، این با .گیردمی قرار دسته سه این از یکی در فعالیتی هر ،ایدئال جهان یک در

 .شوند سپرده کشور از خارج به هاآن است ممکن اگرچه دهد، انجام را خود بگیرد تصمیم است ممکن

 :کرد شناسایی توانمی را منابع کلیدی از مجزا نوع چهار ،(1221) دراکر اساس بر :(KR)کلیدی منابع
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 دیجیتال، تجارت مدل یک در .شوندمی مصرف هاپیشنهاد تحویل و تولید حین در که هاییدارایی یعنی ،(KRP) منابع ناپایا .1

 توسط معمولاً منابع این که است این کلیدی فاسدشدنی منابع مهم ویژگی باشند. محتوا اخبار، مانند است ممکن ناپایا هایدارایی

 استراتژی، طراحی طول در .نیستند شرکت مستقیم کنترل تحت ترتیب همین به و شوندمی تأمین خارجی کنندگانتأمین

 قرار خطاب مورد استراتژی پایداری بر هاآن بالقوه کمبود تأثیر و شناسایی باید فاسدشدنی اصلی برای منابع احتمالی هایجایگزین

 .کندمیبه آن اشاره  خود نیرویی پنج مدل در( 1111) پورتر که شود گرفته نظر در باید کنندگانتأمین گذاریقیمت قدرت گیرد.

 خدمات مانند هاپیشنهاد ارائه یا بازاریابی خوب موارد مانند مشتری با ارتباط مدیریت برای ناپایایی منابع است ممکن همچنین

 .باشد موردنیاز پستی

 است ممکن سرمایه منابع .شودمی حاصل تجهیزات یا هازیرساخت فناوری، در گذاری سرمایه درنتیجه( KRC) سرمایه منابع .1

 پشتیبانی هاپیشنهاد ارائه و تولید هایفعالیت از سرمایه منابع .فکری دارایی یا تجاری مارک یک ،مثالعنوانبه باشد، نامشهود

 زمان گذشت با است ممکن ایسرمایه منابع ارزش .است اصلی سرمایه منبع یک هاآن جستجوی الگوریتم گوگل، برای .کنندمی

 شود. استراتژی بررسی طراحی کل در هاآن بالقوه مقادیر و جایگزین است ممکن و یابد کاهش

 سرمایه منابع مکمل هاآن .کندمی تعریف را هاپیشنهاد ارائه و تولید برای را موردنیاز انسانی منابع ،(KRL) کار نیروی منابع .1

 نکنند، ایجاد را تمایز عنصر خودشان که فرض این با آلات، ماشین یا هاربات .است کمیت آن کار منابع کلیدی شاخص .هستند

 بگیرند تصمیم باید استراتژی طراحان استراتژی، توسعه طول در باشند شرایط واجد کار نیروی عنوانبه سرمایه، عنوانبه توانندمی

 اغلب اتوماسیون به مربوط استراتژیک سؤالات به دادن پاسخ یا خیر. دهندمی انجام سرمایه یا کار منابع طریق از را فعالیتی آیا که

 .شودمی مربوط موردنیاز منابع نوع به

و  هامهارت مهارت، منابع عنصر .کنندمی تمرکز دانش بر کار، نیروی کمیت جایبه کار، منابع برخلاف ،(KRS) مهارت منابع .1

 معمولاً کار منابع برخلاف مهارت منابع .کندمیرا توصیف  هاپیشنهاد ارائه و تولید برای لازم هایفعالیت انجام برای لازم دانش

 که باشد هاییمهارت روی بر باید است و تمرکز مهم بسیار زمان طول در هامهارت حفظ و کسب چگونگی تعریف .است کم

 .کنندمی پشتیبانی را استراتژی کننده متمایز هایفعالیت

 مالی امور 1.1.1.1

 .کندمی مراقبت هاهزینه و درآمد یعنی شرکت، مالی هایجنبه از وکارکسب تفصیلی مدل مؤلفه ترینمهم نه اما آخرین

 یعنی ،گیردمی بر در را درآمد عنصر که دارد وجود جنبه دو(. FR) درآمد هایجریان

 و درآمد، مدل -

 زمان طول در حجم و قیمت -

 گرفته نظر در زمان طول در حجم و قیمت فقط ،1دوپونت وتحلیلتجزیه به اتکا هنگام ،مثالعنوانبه سنتی، استراتژی توسعه در

 .گیردمی قرار موردتوجه ایفزاینده طوربه گذاریقیمت نوآورانه هایمدل توسعه مدرن، استراتژی طراحی فرآیندهای در اما ؛شودمی

                                                           
1 DuPont 
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 تفکر طرز از باید گذاریقیمت هایمدل ،ترمهم همه از. کند فراهم رقابتی مزیت یک است ممکن فردمنحصربه گذاریقیمت مدل یک

 سود منظر از یا هزینه منظر از توانمی را گذاریقیمت واقع، در کنند. متصل شرکت به را مشتریان و کنند پشتیبانی شدهانجام شغل

 معمول طوربه صنعتگران است. نیز تأثیرگذار گذاریقیمت مدل ترینمناسب انتخاب در مشتریان تفکر طرز و پیشینه .کرد بررسی

 افراد و کنندمی فکر زمان واحد اساس بر وکلا کهدرحالی ،دهندمی ترجیح را اندازه واحد یک به مربوط گذاریقیمت هایمدل

 .دهندمی ترجیح را همه رقمی تک گذاریقیمت مدل یک غالباً خصوصی

 مانند ،گذاریقیمت هایمدل سایر .کنندمی پشتیبانی را مشتری روابط عنصر زیرا اندشده مد گذاریقیمت تکراری هایمدل اخیراً،

 را چک که کسانی و بینندگان ،شودمی انجام او وظایف که مشتری بین خصوصی تلویزیونی هایایستگاهتوسط  شده اجرا هایمدل

 .شوندمی قائل تفاوت کنندگان تبلیغ ،نویسندمی

 اجرا است، گذاری سرمایه عملکرد به کارمزد به مربوط که را گذاریقیمت هایمدل جزئی طوربه حداقل گذاری سرمایه هایبنگاه

 .کنندمی

 و کار، نیروی و پایاان هایدارایی پرداخت برای مورداستفاده هایهزینه به توانمی را هاهزینه هزینه، نظر از(. FC) هزینه ساختار

 تفاوت .کرد تقسیم مهارت، منابع کسب و سرمایه منابع از حمایت برای موردنیاز گذاری، سرمایه پرداخت برای مورداستفاده هایهزینه

 مانند نقدی هایجریان زمان تنظیم برای توانمی را مالی مهندسی .هاستآن نقد وجوه جریان زمان هاهزینه دسته دو این بین اصلی

 باید و ؛دارد موردنیاز هایتوانایی تمام از پشتیبانی به نیاز هاهزینه کرد. اعمال ،شودمی یافت بازپرداخت و فروش قراردادهای در آنچه

 شدهتعریف حاصل استراتژی ذاتی خطر توسط و نیست، سرمایه هزینه از کمتر که شود حاصل سود درآمد، با ترکیب در دهد، اجازه

 .است

 وکارکسب تفصیلی مدل عناصر بین روابط 1.1.5

 پیشنهاد هر .باشد داشته وجود یک به یک حداقل یا یک به یک ایرابطه ارزش پیشنهادی عناصر و خدمات و محصولات بین باید

 به .است خدمات ارائه شرکت هدف باشد، مشتری بخش چند یا یک با ارتباط در که شود انجام شغل چند یا یک به مربوط باید مالی

 یا کند خدمت همه به نباید شرکت یک ازآنجاکه باشد. مرتبط منابع و هادارایی ،هافعالیت با باید خدمات و محصول هر ترتیب، همین

 نداشته پیشنهادی باارزش ارتباطی است ممکن شدهانجام مشاغل یا/  و مشتری هایبخش از برخی بپردازد، پذیر انجام مشاغل همه به

 .دهدمی نشان را وکارکسب دقیق مدل مختلف عناصر بین روابط 1.1 شکل .باشند
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 ترتیب این به توانمی را ارزش پیشنهاد یک .شود استراتژی یک شکست به منجر است ممکن ابطرو این از یک هر دادن دست از

 که: صورتی در کرد توصیف

را  ،پرطرفدار دستاوردهای یا شده، درک درد نقاط عاطفی، و منطقی نیازهای شود، انجام باید که را مشتری شغل چند یا یک این -

 مورد پردازش قرار دهد.

 .هستند آن پی در شدهکسب دستاوردهای یا و درد تسکین نیازها، شدن برآورده کار، انجام هایهزینه پرداخت به مایل مشتریان -

 برانگیز چالش ،کنندمی هزینه کار انجام برای که نباشند مشتریانی همان ،شودمی انجام هاآن وظایف که مشتریانی اگر ویژهبه امر این

 .است

 یک کندمیآسان  را هابیمارستان در سیم ریختگی هم به از جلوگیری ةدرزمین پرستار کار که سیمبی اکسیمتری پالس دستگاه مثال:

 همین به و شوندنمیبرای آن قائل  ارزشی هیچ و بینندمی را هاهزینه فقط بیمارستان مدیران اما است، پرستار نظر از خوب پیشنهاد

 .کنندنمی مشخص کنند پرداخت باید که کارهایی برای را پیشنهادی ترتیب
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 توسعه استراتژی به ساختاری رویکرد یکبخش دوم: 

 چالش استراتژی توسعه جمعی درک یک آوردن دست بهفصل چهارم: 

 

 برود؟ باید را راه کدام که پرسد می گربه از آلیس ،(1111 کارول) کارولز لوئیس نوشته «عجایب سرزمین در آلیس ماجراهای» رمان در

 شروع از قبل که است مهم استراتژی، طراحی در مشابه، طوربه "بروید؟ خواهید می که دارد یجایبه بستگی این" داد، پاسخ گربه که

 : یعنی است، شده تشکیل ویژگی دو از کلی، طوربه هدف، این. باشید داشته ذهن در هدف یک

 رقابت برای موردنظر صنعت .1

 .شود رعایت باید که راهنمایی اصول .1

 امر این. بگیرید نظر در دهند انجام باید که کارهایی و مشتریان دیدگاه از را صنعت که است مهم صنعت، مورد در صحبت هنگام

 به این. کندمی رقابت آن در که است شرکتی اصلی صنعت در اختلال ایجاد حتی یا توسعه از هدف که است مرتبط زمانی ویژهبه

. کمی تعداد. است بیمارستان جایبه اورژانسی خدمات یا ها،هتل جایبه شبانه اقامت خودرو، جایبه نقل و حمل بر تمرکز معنای

 باشد، جدیدی چیز اختراع بر تمرکز اگر موارد، برخی در. است استراتژی طراحی فعالیت هر محدوده تعریف قلب در صنعت تعریف

 هدف صنعت ویژگی، دو تعریف. دهیم قرار هدف را مشتری بخش یک یا فناوری یک هدف، عنوانبه صنعت یک جایبه است ممکن

 طراحی مرحله در باید که کلیدی ذینفعان شناسایی با همراه. کندمی فراهم شرکت استراتژی طراحی برای را زمینه راهنما، اصول و

 تغییر ظرفیت ارزیابی همچنین و ذاتی، های ریسک نوآوری، فرهنگ انتظار، مورد زمانی جدول اولیه، بودجه شوند، درگیر استراتژی

 از اطمینان بر و شده تهیه B فرآیند اجرای با که است کوتاه سند یک استراتژی خلاصه. دهندمی تشکیل را استراتژی خلاصه شرکت،

 استراتژی مسئول سهامداران توسط و شده نوشته استراتژی تیم اعضای توسط. دارد تمرکز کنندمی شروع صفحه یک از همه اینکه

 طول در است ممکن استراتژی خلاصه کنند، تضمین را آن هایافته اگر اما است، ثابت سند یک معمولاً اگرچه. است شده تائید شرکت

 درگیر ذینفعان سایر به و شود تائید مجدداً استراتژی مسئول ذینفعان توسط باید شرایطی چنین در. شود روز به استراتژی طراحی فرآیند

  .شود ابلاغ استراتژی طراحی تیم ویژهبه

 استراتژی مختصر روند

B: 1 استراتژی پروژه اندازیراه تعریف: 

 پروژه گروه اعضای استراتژی جمله از ،هاآن هاینقش و اصلی ذینفعان شناسایی( 1)

 نوآوری فرهنگ پرورش( 1)

 انتظار مورد زمانی جدول و بالا سطح اولیه بودجه تعریف( 1)

 استراتژیک تصمیمات از ناشی احتمالی خطرات تعیین همچنین و تغییر برای شرکت ظرفیت ارزیابی( 1)
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B: 2 کند رقابت آن در دارد قصد شرکت که هدف صنعت شناسایی 

B: 3 هاآن به پایبندی برای راهنما اصول کردن مستند 

  استراتژی پروژه اندازیراه 1.1 

 اعتماد قابل روشی به و شده توافق طراحی، شده نظر تجدید یا جدید استراتژی آن در که محیطی استراتژی، پروژه اندازی راه طول در 

 .شودمی تعریف ،شودمی ابلاغ شفاف و

 هاآن نقش و اصلی سهامداران شناسایی 1.1.1 

 مقدم خط در هاآن انتظار مورد های نقش و استراتژی طراحی فرآیند در درگیر سهامداران همه شناسایی با که است این کار بهترین

 : کرد بندی طبقه دسته چهار به توانمی را استراتژی توسعه در فعال ذینفعان. شود شروع سهامداران نقشه

 .عطف نقاط استراتژی، طراحی روند مختلف هایلایه نتیجه تائید مسئول ،گیرندگانتصمیم( 1)

 .آن اعتبار و محتوا بر تمرکز با هدف، استراتژی طراحی مسئول استراتژی، طراحان( 1)

 .مختلف صنایع از هاییایده دهندمی ارائه تازه و آمده مختلف هایزمینه از مفسران، یا متخصصان( 1)

 .استراتژی طراحی فرایند از پشتیبانی و مدیریت فرایند، حامیان( 1)

 به نیازی. هستند درگیر ها کننده تنظیم و کنندگان تامین مشتری، جمله از دیگر ذینفع چندین استراتژی، طراحی فرآیند اجرای طول در

 سهامداران لیست آن به گاهی که سهامداران، نقشه. نیست استراتژی طراحی پروژه استراتژی مختصر سطح در ذینفعان همه شناسایی

 .کندمی رشد استراتژی پروژه طول در که است ارگانیک سند یک گویند، می نیز

  ذینفعان نقشه  -ابزار 

 و رسمی روابط و استراتژی طراحی فرآیند در درگیر ذینفعان تمام و است استراتژی خلاصه از بخشی که است سندی ذینفعان نقشه

 کندمی تعیین ذینفع هر برای. کندمی توصیف را هاآن بین غیررسمی

 استراتژی، طراحی درروند هاآن نقش -

 موفقیت، بر تأثیرگذاری قدرت و موفقیت با هاآن ارتباط -

  .تغییر به نسبت هاآن موضع  -

 فرآیند موفقیت کلید که هستند ذینفعانی از دسته آن مرکز به نزدیکترین. دهدمی نشان را ذینفعان نقشه یک معمولی ساختار 1.1 شکل

 یک در که است ذینفعانی از متشکل بیرونی دایره. اند شده احاطه مرتبط ورودی دهندگان ارائه اکثر توسط که هستند استراتژی طراحی

 نگرفتن نظر در. هستند مهم هاآن حال، این با. مستمر مبنای بر نه هستند، درگیر استراتژی طراحی فرآیند طول در دیگر نقطه یا نقطه
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 خارج مسیر از شد می تلقی صحیح که را استراتژی طراحی پروژه است، افتاده اتفاق گذشته در بارها که همانطور است، ممکن هاآن

 .کند

 

 گیرندگانتصمیم 1.1.1.1

. هستند اجرایی کمیته یا مدیره هیئت مدیره، هیئت اعضای گیرندگان تصمیم شرکت، حاکمیتی ساختار و اجرا قابل ملی قوانین به بسته

 که است مهم بسیار موفقیت، برای. شود واگذار شرکت مراتب سلسله در تری پایین سطح به نباید هرگز استراتژی به مربوط تصمیمات

 همیشه عطف، نقاط در ویژهبه تصمیمات،. باشند مطلع حداقل یا درگیر استراتژی طراحی فرآیند طول تمام در گیرندگان تصمیم مهمترین

 حداقل به را سیاست اصطلاح به دلیل به ریل از خروج خطر و کندمی تضمین را ثبات امر این. شود گرفته ها تیم یا افراد همان توسط باید

 تصمیم توسط شده اتخاذ تصمیمات تنها. شود خودداری باید گیری تصمیم برای خارجی مشاوران یا کارشناسان بر تکیه از. رساند می

 منجر پایدار موفقیت به و کنند حمایت شده اتخاذ تصمیمات از ندتوانمی اند، آورده دست به را لازم هایبینش که شده متقاعد گیرندگان

 باید گیری رای بر مبتنی گیری تصمیم از. شود حاصل اطمینان مناسب پاسخگویی از باید و باشند کوچک باید گیرندگان تصمیم گروه. شوند

 . شودمی متوسط به منجر زیرا شود، اجتناب
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 استراتژی طراحان 1.1.1.5

 که است شده تشکیل ارشد عمدتاً استراتژیست ده تا پنج از که دهندمی تشکیل استراتژی تیم نام به کوچک تیم یک استراتژی طراحان

 تیم اعضای که است کلیدی های مهارت جلو، به رو تفکر و خلاقیت. شودمی تکمیل ارشد مدیران و مدیره هیئت اعضای با آل ایده طوربه

 همه آل،ایده حالت در. هستند استراتژی به بخشیدن اعتبار و طراحی مسئول استراتژی طراحان. دهند نشان خود از باید استراتژی

 درگیر بیشتر گیرندگان تصمیم هرچه. کنند حاصل اطمینان نهایی نتیجه به خرید از و باشند استراتژی طراحان باید گیرندگانتصمیم

 مسئولیت فعال طوربه استراتژی طراحان(. سازنده ذهنیت فرض با) است بهتر آن نتایج باشند، استراتژی طراحی فرآیند روزمره هایجنبه

 کارشناسان به نباید هرگز کلیدی استراتژی طراحی کار. گیرند می عهده بر را استراتژی طراحی فرآیند مختلف مراحل در شده تولید محتوای

 . شود واگذار خارجی مشاوران یا

 مفسران یا کارشناسان 1.1.1.1

 هاآن. دهند ارائه ای تازه های ایده و باشند داشته متنوعی های پیشینه باید ،شوندمی نامیده مترجم( 1221) ورگانتی توسط که کارشناسانی

 داشته مهارت مشابه های زمینه در اما باشند، آمده مختلف صنایع از باید هاآن. کنند فکر و کنند نگاه بدیهیات از فراتر که باشند افرادی باید

 های جمعیت از یادگیری و مشاهده حین در متمایز های دیدگاه و جدید هایبینش ارائه هاآن نقش. کنند عمل ساز پل عنوانبه و باشند

 آن انتخاب یعنی انتخاب، سوگیری از جلوگیری برای. هستند پردازی ایده طول در افراطی گفتمان یک از حمایت طرفدار هاآن. است هدف

. شوند انتخاب استراتژی طراحی فرآیند شروع از قبل باید مترجمان است، منطبق شخص نظر با هاآن نظر که کارشناسانی از دسته

 اغلب. شوندمی دعوت دارد، را ارتباط بیشترین هاآن ورودی که زمانی طراحی، تفکر فرآیند از خاصی مراحل در معمولاً متخصصان

 . نیست ضروری کاملاً امر این اگرچه هستند، استراتژی تیم اعضای کارشناسان

 فرایند حامیان 1.1.1.1

 این به بلکه ،کنندمی تخلیه را استراتژی تیم هاآن زیرا نیستند، برخوردار کمتری اهمیت از فرآیند، حامیان اصلی، ذینفعان از چهارم دسته

 :از اندعبارت فرآیند حامی نوع دو. دارند نیاز توجهی قابل اطلاعات و فرآیند ساختاری های مهارت متمایز، یهاقابلیت به که دلیل

 طول در را محتوا تولید و کنندمی تعدیل و پشتیبانی را استراتژی طراحی فرآیند که فرآیند، مربیان و هاکنندهتسهیل کنندگان،تعدیل( 1)

 . کنندمی هدایت استراتژی طراحی فرآیند

 زمانی جدول ویژهبه آن، شکل که هستند شرکت ارشد کارمندان معمولاً هاآن. ارتباطات و اسناد جمله از فرآیند، مدیریت فرآیند، مدیران( 1)

 .هستند ذینفعان و استراتژی طراحی فرآیند بین رابط مدیریت مسئول هاآن. کنندمی هدایت را فرآیند بودجه و

 فرآیند با باید مربیان این. شودمی تسهیل خارجی استراتژیک مستقل مربی دو یا یک توسط استراتژی طراحی فرآیند آل، ایده حالت در

 احساس هدف صنعت با باید همچنین هاآن. باشند آشنا آیند دست به آن مراحل و ها لایه از یک هر در باید که اهدافی و استراتژی طراحی

 که کندمی تضمین مربیان استقلال. باشند صنعت متخصص نیست لازم اما ،شودمی پرسیده درست سؤالات که شوند مطمئن تا کنند راحتی
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 طریق از ،"نشده اختراع اینجا در" سندروم از شود، اجتناب سوگیری هرگونه از و شود اجرا عینی امکان حد تا استراتژی طراحی فرآیند

 (. 1211 مه) خودسانسوری و رتبه، تنزل رضایت، تا حد، از بیش تفکر و تثبیت جهش،

 نوآوری فرهنگ پرورش 1.1.5

 طول در اینکه نه شود، طراحی استراتژی خلاصه در باید نوآوری فرهنگ. است نوآوری فرهنگ مستلزم استراتژی طراحی در خلاقیت

. گرفت اشتباه رایگان غذای یا استراحت های سالن پنگ، پینگ میزهای با نباید را نوآوری فرهنگ. یابد توسعه استراتژی طراحی فرآیند

 را آزمایش موفق، نوآوری های فرهنگ. است موقت شکست به دادن اجازه و ابهام، قطعیت، عدم گذاری ارزش و شناخت مورد در این

 :یعنی (.1211 مووتی) بیاورند جدول به را کلیدی ویژگی شش که خواهند می استراتژی تیم اعضای از هاآن. اند پذیرفته

 هوش، -

 گسترده، دانش -

  آزاد تفکر سبک یک -

 ،گروه بازیکن شخصیت -

 انگیزه،- 

 تغییر حال در محیط یک در راحتی -

 نوآوری فرهنگ دارند قصد که هایی شرکت موفقیت، برای. باشد متمرکز نیز شرکت کل بر بلکه افراد، بر باید تنها نه نوآوری فرهنگ 

 (2005 1تریمبل و1 گوینداراجان) کنند رسیدگی درختی کلیدی های چالش به باید بگذارند، نمایش به را موفقی

 سازمانی حافظه منابع بر غلبه مستلزم امر این. شود انجام گذشته از متفاوت کارها دهندمی اجازه نوآور های شرکت - فراموشی چالش( 1)

 . چسبند می دادند، می انجام همیشه که ای شیوه به طبیعی طوربه ها شرکت زیرا هستند، قدرتمند بسیار ها سازمان از بسیاری در که است،

 طریق از ناشناخته این با رویارویی برای راه بهترین. است استوار ها ناشناخته با مواجهه روی بر تعریف به بنا استراتژی - یادگیری چالش( 1)

 . هستند سرآمد خود نتایج از یادگیری و آزمایش علم و هنر در نوآور های شرکت. است ها آزمایش نتیجه از یادگیری و آزمایش

. دارند دسترسی خروجی یهاقابلیت و ها دارایی به هاآن. کنندمین فعالیت سبز میدان در ها شرکت بیشتر - استقراض چالش( 1)

 .کنند استفاده فعلی مسیر به بازگشت بدون هاارزش این از توانندمی نوآور هایشرکت

 زمانی جدول و بودجه 1.1.1 

                                                           
1 Govindarajan 
2 Trimble 
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 چالش یک است، مخرب استراتژی یک هدف که زمانی ویژهبه استراتژی، توسعه برای اعتماد قابل زمانی جدول و بودجه یک تهیه

 بدان این. است موقعبه استفاده مورد منابع سازیبهینه آن هدف که طراحی، تفکر مانند ابداعی رویکرد یک از استفاده به رسد چه. است

 هنگام. خورد خواهند شکست فعلی، خالص ارزش محاسبه و تجاری موارد بندی فرمول بر مبتنی سنتی رویکردهای که است معنی

 که دارد وجود راهنما اصل سه اولیه، زمانی جدول یک و( بودجه و منابع خارجی، همچنین و داخلی،) اولیه بودجه مورد در گیری تصمیم

 . کرد پیروی هاآن از باید

 مرحله در حتی یا عطف، نقطه در ،شودمی گرفته گیرندگان تصمیم توسط که بعدی تصمیم بر باید زمانی جدول و بودجه تعیین( 1)

 . شود متمرکز کامل، استراتژی طراحی فرآیند جایبه فرآیند

 مدل ،(پایه لایه نتیجه) استراتژیک تمرکز استراتژی، خلاصه یعنی هدفمند، تصمیمات از حمایت به مربوط کلیدی های شاخص( 1)

 نیازهای استخراج برای باید( رقابت لایه نتیجه) استراتژیک پیام و رقابتی، مزیت ،(کار و کسب مدل لایه نتیجه) دقیق کار و کسب

 . شود استفاده نظر از زمانی جدول برآورد و بودجه اولیه

 ،موردنیاز داخلی منابع -

 ،هاآن انتظار مورد هایهزینه همچنین و موردنیاز انسانی نیروی و خارجی تخصص - 

 ها،بینش و هاداده خرید برای موردنیاز بودجه -

 .منابع بودن دسترس در اساس بر زمانی جدول اساس بر انتظار مورد های فعالیت ریزی برنامه -

 .شود حفظ گیرندگان تصمیم اعتماد تا شوند اصلاح بعدی های گام برای گیری تصمیم مرحله هر از پس باید ها تخمین( 1) 

 برای) شود انجام استراتژی طراحی فرآیند لایه سه از یک هر برای باید جداگانه زمانی جدول تعیین و بندی بودجه فرآیند یک

 .نیست استراتژی روند از بخشی گیریتصمیم: نکته (کنید مراجعه 1 بخش به بیشتر اطلاعات
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 .است شدهداده شرح بخش در که ایلایه سه استراتژی طراحی فرآیند بر اساس زمانی جدول تعیین فرآیند و معمول بودجه 1.1 شکل

 در که همانطور قبلی لایه انتهای در تنها زمان تعیین و بعدی لایه بندی بودجه شروع ،بود لایه سه استراتژی طراحی فرآیند مورد در جزئیات

 مشاهده، طراحی، تفکر فرآیند مرحله چهار از یک هر برای است ممکن بعدی هایبندیزمان و هابودجه. است شده داده نشان 1.1 شکل

 است ممکن تر،بزرگ استراتژی هایپروژه در ویژهبه اوقات، گاهی. شود تعیین وکارکسب مدل لایه اعتبارسنجی و طراحی یادگیری،

 در یادگیری، و مشاهده مرحله طول در شود انجام باید که کارهایی سطوح و هدف مشتری هایبخش در زمانی جدول و بودجه مدیریت

 تمرکز منابع سازیبهینه بر طبیعتاً استراتژی، طراحی فرآیند اعتبارسنجی مرحله در آزمایش سطح در و طراحی مرحله در اولیه نمونه سطح

 هاحدس بهترین عنوانبه زمانی هایجدول و هابودجه که است مهم. کند پوشی چشم شده گذاریهدف نتایج کیفیت از اینکه بدون کند،می

 که بار هر شوند، منتقل گیرندگان تصمیم به و شوند روز به باید هاآن. مطلق حقیقت عنوانبه نه و شوند درک شوندمی تعریف که زمانی در

 .منفی یا مثبت چه دارد، هاآن بر توجهی قابل تأثیر که است آمده دست به جدیدی هایبینش

 شرکت خطرات ایزمینه و تغییر ظرفیت ارزیابی 1.1.1 

 یا جدید استراتژی یک اجرای. شد اول یک کدام - است مرغتخم و مرغ علیت معضل حل مانند شرکت یک تغییر ظرفیت ارزیابی

 انجام را زیادی تغییرات معین زمانی برهه یک در تواندمی فقط سازمانی هر اما. است آن تغییر مستلزم سازمان یک در شده نظر تجدید

 باز جدید تجاری های ریسک روی به را شرکت و دهدمی افزایش را موجود ذاتاً که شودمی اختلال به منجر تغییر این، بر علاوه. دهد

 برای شرکت یک ظرفیت توسط نباید اول درجه در استراتژی طراحی فرآیند اگر حتی. شوند درک خوبی به باید جنبه دو هر. کندمی

 ظرفیت ارزیابی. باشد اجرا قابل پایدار روشی به که کندمی کمک استراتژیک گیری تصمیم به تغییر مرزهای درک شود، هدایت تغییر

 به پاسخ. گردد می باز سوالات از ای مجموعه به پاسخ به کنندگان، تامین همچنین و شرکا کارکنان، آن، مدیریت شرکت، یک تغییر

 جلوگیری تغییر از هاآن آیا اینکه به نسبت قوی، بسیار تا ضعیف بسیار مقیاس در مثال، برای کرد، ارزیابی باید را سؤالات از یک هر



59 
 

 کمیت تغییر برای را شرکت شده درک ظرفیت ها،میانه بهتر محاسبه حتی یا آمدهدستبه نمرات میانگین. کنندمی حمایت یا کنندمی

 بعد پنج بر هاآن. دهدمی توضیح پاسخ و پرسیدن برای را معمولی سؤالات از ای مجموعه 1.1 جدول در سؤال پانزده فهرست. دهدمی

 :کنندمی تمرکز

 .تغییر ارتباط( 1) 

 .تغییر اضطراری شرایط( 1)

 .تغییر اجرای سرعت( 1) 

 .تغییر تجربه( 1) 

 .تغییر با تخصص( 1) 

 را ارزیابی سؤالات از تتغییرا ظرفیت. است شدهداده نشان 1.1 شکل در که داد نشان عنکبوتی نمودار از استفاده با توانمی را هااین

 .کرد بندی طبقه خارجی سهامداران و کارمندان ارشد، مدیریت به مربوط موارد دسته سه به توانمی

 کیاستراتژ تغییر جهت در شرکت ظرفیت تعیین برای ییپاسخگو برای سؤالات از اینمونه 1.1 جدول

 ارشد مدیریت از - سؤالات

 هستند؟ مهم( تغییر اهمیت) شرکت موفقیت برای چقدر و شوندمی استراتژی اصلاح/  تغییر باعث عواملی چه (1

 بیایند کنار آن با باید کندمی احساس شرکت که است موضوعی فقط یا است اصلی اولویت در ایمسئله استراتژی روزرسانیبه آیا (1

 (تغییر فوریت)

 است؟ مهم چقدر ارشد مدیریت برای( تغییر اجرای سرعت) سرعتبه ملموس نتایج دیدن (1

 است؟ بوده موفق( تغییر تجربه) جدید روزرسانیبه یا جدید هایاستراتژی ایجاد برای تلاش در قبلاً شرکت آیا (1

 است؟ توجه قابل چقدر( تغییر با تخصص) استراتژیک تغییرات اجرای و توسعه مورد در شرکت دانش (1

 کارمندان از - سؤالات

 ؟دهدمی پاسخ( تغییر با ارتباط) دانندمی مهم کارمندان که اهدافی به اندازه چه تا استراتژیک پروژه یک (1

 ؟اندبوده( تغییر فوریت) استراتژیک تغییر مشتاق چقدر گذشته در کارکنان (1

 چیست؟( تغییر اجرای سرعت) تغییر به نسبت کارکنان توجه میزان (1

 بود؟ موفق چقدر( تغییر با تجربه) کارمندان دیدگاه از گذشته تغییر ابتکارات (1
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 است؟ توجه قابل چقدر( تغییر با تخصص) هاآن از مفید برداریبهره و جدید هایایده جذب در کارمندان شده اثبات ظرفیت (12

 خارجی سهامداران از - سؤالات

 است؟ توجه قابل چقدر( تغییر ارتباط) استراتژیک تغییر به نسبت خارجی فشار (11

 ؟(تغییر فوریت) گیرندمی قرار آن تأثیر تحت چگونه و هستند استراتژیک تغییر دیدن مشتاق چقدر خارجی ذینفعان (11

( تغییر اجرای سرعت) استراتژیک تغییر از ناشی ملموس نتایج خواهندمی سرعتی چه با گذاران، سرمایه ویژهبه خارجی، سهامداران (11

 کنند؟ مشاهده را

 است؟ بوده چه( تغییر با تجربه) آن بر هاآن تأثیر و اندبوده استراتژیک تغییر درگیر هایینقش چه در گذشته در خارجی ذینفعان (11

 ؟کنندمی استفاده معیارهایی چه از( تغییر با تخصص) استراتژیک تغییر هر موفقیت ارزیابی برای خارجی ذینفعان (11

 ارزیابی دیگری، اقدام هر مانند. شوند اصلاح و داده تطبیق دارد، وجود شرکت هر در که خاصی استراتژیک چالش با باید سوالات

 طراحی فرآیند ذاتی که هاییریسک یعنی گرفت، نظر در باید که دارد وجود ریسک دسته دو. شود انجام آن از قبل باید ریسک

 ظاهر استراتژی اجرای طول در یعنی است، استراتژی طراحی فرآیند نتیجه از ناشی که هاییریسک از دسته آن و هستند، استراتژی

 از برخی 1.1 جدول. شود تعریف احتمالی کاهش سناریوهای و شود زده تخمین آن احتمال و شدت باید ریسک، هر برای. شوندمی

 .دهدمی نشان را توسعه های استراتژی با رابطه در موجود خطرات ترین رایج
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 است کلیدی بعد پنج در تغییر برای شرکت متوسط ظرفیت یا میانگین دهنده نشان عنکبوتی نمودار 1.1 شکل

 

 استراتژی توسعه به مربوط - استراتژی توسعه خطرات طول در شدهشناسایی خطرات ترینرایج از اینمونه لیست 1.1 جدول 

 کردن طولانی باعث شوندمی تجدیدنظر موردبی یا و گیرندمی قرار سؤال مورد متعاقباً شوندمی اتخاذ عطف نقاط در که تصمیماتی( 1

 گردندمی استراتژی طراحی روند

 در را( فعل انجام) خرید و شود،می ناسازگار تصمیمات به منجر که کنند،می تغییر استراتژی طراحی فرایند طول در گیرندگانتصمیم( 1

 کندمی سخت پایان

 کنندمی ترک را آنجا ،گروه اعضای سایر به خود دانش انتقال بدون اصلی استراتژی گروه اعضای( 1

 کرد توافق مشترک استراتژیک تمرکز هیچ بر تواننمی استراتژی، طراحی فرآیند تجارت مدل لایه به انتقال عدم به توجه با( 1

 استفاده و ربطبی وتحلیلتجزیه به منجر که ،D طراحی مرحله مقابل در شود،می صرف O مرحله مشاهده برای زیادی زمان( 1

 شودمی منابع از ناکارآمد

 دارند بهتری دانش هاآن که معتقدند استراتژی گروه اعضای زیرا نیستند معتبر کلیدی فرضیات( 1

 پیش آزمایش سنجی، اعتبار مرحله پایان در و ،اندنشده بندی اولویت درستیبه شوند،می سنجی اعتبار که هاییفرض پیش( 1

 .شودمی تعیین کند، باطل را شدهطراحی کلی استراتژی تواندمی که کلیدی هایفرض

 فکر ازحدبیش ،دقت میزان آن از بعد زیرا شوند،می متحمل نیز را زیادی هزینه و کنندمی صرف را زیادی زمان هااعتبارسنجی( 1

 شودمی

 شودمی مغرضانه نتایج به منجر که شوند،می عرضه بازار به آزمایش جایبه فرضیات سنجی، اعتبار طول در( 1
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 .شوندمی گرفته نادیده کلی استراتژی تدوین هنگام هاآن بالقوه هایواکنش و رقبا( 11

 هدف صنعت 1.5

 صنعت یک انتخاب برای متفاوت رویکرد دو. شود شناسایی باید هدف صنعت کنیم، آغاز را استراتژی طراحی فرآیند بتوانیم اینکه از قبل 

 شروع بالغ اغلب و موجود وکارکسب یک از یا کنیدمی انتخاب را اندازیراه یا فعلی رویکرد آیا که این به بسته دارد، وجود رقابت برای هدف

 مانند دارد، وجود دانش آن کسب برای متعددی هایروش. است نیاز مورد بالقوه هدف صنایع از درستی درک مورد، دو هر در. کنیدمی

 کسب و تعیین. کارشناسان با مصاحبه یا سمینارها، و هاکنفرانس در شرکت معاملاتی، هایکرایه در شرکت صنعت، یک مورد در مطالعه

 از. دارد تجربه به نیاز و است هنر یک باشد، علم یک آنکه از بیش منابع، اتلاف بدون معین صنعت یک انتخاب برای نیاز مورد دانش

 تعریف محدود خیلی یا گسترده طوربه هدف صنعت که شد مشخص بعد مرحله در اگر است، تکراری استراتژی طراحی فرآیند که آنجایی

 یک تا شود تلقی فرصت یک عنوانبه باید استراتژی طراحی فرآیند طول در هدف صنعت اصلاح. شود اصلاح باید آن تعریف است، شده

 .نقص

 متصدیان 1.5.1

 کنند، انتخاب سبز میدان در توانندمی چون - هستند ترسخت یا ترآسان هدف صنعت یک انتخاب در مستقر هایشرکت دیدگاه، به بسته

. کندمی کمک مناسب هدف صنعت برای جستجو ساختار به وزن سبک کار و کسب مدل. ندارد وجود موجود هایزیرساخت زیرا تر،سخت

 .دهدمی ارائه جستجو با همراه را مختلف جهت چهار آن جزء چهار

 منتهی هدفی صنعت به سپس نیازها این. کنند برآورده را مرتبط نیازهای و کنند انتخاب را مشتریان از گروهی است ممکن متصدیان اولاً، 

 گرفته نظر در است ممکن سوم جهان کشورهای در ها خانواده بین پول انتقال به نیاز مثال، عنوانبه. آنهاست ارضای آن هدف که شودمی

 عبارات با باید هدف صنعت کلی، طوربه. شودمی استراتژی خلاصه در هدف صنعت عنوانبه پرداخت صنعت شناسایی به منجر این. شود

 در گمشده» تأثیر از تا باشد متمرکز کافی اندازه به باید اما. شود اجتناب ها فرصت زودهنگام دادن دست از و شود تعریف گسترده نسبتاً

 .شود جلوگیری «ترجمه

 بلاک فناوری مثال، عنوانبه. باشد مفید هدف صنعت تعریف برای تواندمی اختراع، یک کلی، طوربه یا خاص، فناوری یک بر تمرکز ،ادوم 

 هنری های کلکسیون اصالت و منشاء ردیابی قابلیت که آنجایی از. دهدمی ارائه را تغییر غیرقابل کل دفتر یک که بگیرید نظر در را چین

 شناسایی چین بلاک فناوری از استفاده با معتبر هدف صنعت یک عنوانبه است ممکن هنری هویت احراز صنعت است، بزرگ چالش یک

 .کرد اجتناب آن از باید و شودمی تاریک سفرهای در فیشینگ به منجر هدفمند صنعت بدون فناوری یک شناسایی تنها. شود

 ییهاقابلیت چنین. کنند انتخاب دارند، که تقلیدی قابل و خاص هایقابلیت اساس بر را نظر مورد صنعت است ممکن فعلی متصدیان ثالثاً، 

 که باشند، سمعک صنعت یا جاسوسی هایدستگاه صنعت توانندمی احتمالی هدف صنایع. باشد الکتریکی مدار سازی کوچک است ممکن

 متخصص متصدی متصدیان قابلیت، بر مبتنی های نمونه از دیگر یکی. شوندمی هدایت الکترونیکی مدارهای سازیکوچک با صنعت دو هر

 سبزیجات و ها میوه تحویل از که باشد فروشی خواربار های فروشگاه تواندمی هدف برای نظر مورد صنعت. است تامین زنجیره مدیریت در

 . کندمی پیروی رویکردی چنین از خود تجاری هایفرصت بیشتر در آمازون. کندمی حاصل اطمینان تازه همیشه
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 می سود هزینه آگاهی افزایش از که صنایعی یا هزینه، به حساس صنایع بر ندتوانمی فعلی متصدیان اهمیت، کم نه اما آخرین، و چهارمین

 اما،. کندمی پیروی استراتژیک جهت چنین از EasyJet. بود خواهد هواپیمایی صنعت دسته، این در معمولی مثال یک. کنند تمرکز برند،

 به شدن تبدیل معنای به تواندمی همچنین. نیست تخفیف هوایی خطوط تجارت در شرکت معنای به لزوماً هواپیمایی صنعت بر تمرکز

 جابجایی بهبود طریق از مثال، برای کنند، جوییصرفه خود هزینه یا زمان در دهدمی اجازه هواپیمایی هایشرکت به که باشد ایکنندهتامین

 یک یا پلتفرم یک مانند است، عمومی استراتژی نوع یک انتخاب کرد، اجتناب آن از باید که کلیدی اشتباه یک. هاچمدان ردیابی و

 شکست با اغلب ها استراتژی معکوس مهندسی نوع این. کنید اعمال آن در را آن که صنعتی شناسایی سپس و سریع، کننده دنبال استراتژی

 .شوندمی مواجه

 بالغ هایشرکت 1.5.5 

 زیربنای هدف صنعت تعریف برای. کنندمی رقابت صنعت چند یا یک در حاضر حال در بالغ هایشرکت فعلی، هایشرکت برخلاف 

 :یعنی دارند، انتخاب برای گزینه سه بالغ های شرکت استراتژی، طراحی فرآیند

 خود، اصلی صنعت در رقابت ادامه -

 مجاور، صنعت یا مرتبط یک عنوانبه هدف صنعت تعریف با خود اصلی صنعت گسترش -

 .رویکرد مانند کارمند یک از پیروی رقابت، برای جدید اصلی صنعت یک انتخاب و -

 مثلاً باشد، زوال به رو ساختاری نظر از صنعت اینکه مگر. کنندمی انتخاب هدف صنعت عنوانبه را خود موجود صنعت بالغ های شرکت اکثر

 این به گذشته صنعت همان در ماندن. است درستی انتخاب ،کندمی درک شکل بهترین به شرکت آنچه در ماندن اجتماعی، تغییرات دلیل به

 حداقل یا تغییر مستلزم قطع طوربه تقریباً رقابتی مزیت بازیابی یا حفظ برعکس،. بماند باقی تغییر بدون باید استراتژی که نیست معنی

 و اندمانده باقی اصلی صنعت در کنند،می رقابت ممتاز مچی ساعت صنعت در که هاییشرکت مثال، برای. است موجود استراتژی تعدیل

 صنایع به انتقال با اصلی کار و کسب گسترش هدف، صنعت انتخاب برای دوم گزینه. کنندمی ابداع بارها و بارها را خود استراتژی همچنان

 از که است مایکروسافت است، کرده اتخاذ را رویکرد این که شرکتی بارز نمونه. کندمی حمایت رویکرد این از( 1221) زوک. است مجاور

 کار و کسب مدل. رودمی ابری خدمات ارائه تا تبلت، هایدستگاه توسعه به جستجو، موتورهای به اداری، هایبرنامه به عامل، هایسیستم

 سبک کار و کسب مدل از جزء چند یا یک که هستند صنایعی از دسته آن مجاور صنایع. کندمی کمک مجاور صنایع شناسایی به وزن سبک

 فروشگاه معمولی، مثال یک. هستند یکدیگر مکمل آل ایده حالت در و دارند تفاوت هم با سایرین در و گذارند می اشتراک به را خود وزن

 بدون زیادی حد تا وزن سبک کار و کسب مدل مشتری جزء. اند یافته گسترش خانه و آنلاین تحویل صنعت به که هستند غذایی مواد های

 که کنید فکر است ممکن. یابد می گسترش خانه در تحویل خدمات و آنلاین فرم پلت یک توسط هاقابلیت که حالی در ماند، می باقی تغییر

 عنوانبه 1111 سال در نوکیا. کنید فکر نوکیا به است، چنین اگر. نیست مناسب بالغ های شرکت برای جدید هسته یک انتخاب سوم، گزینه

 سال در. بود پیشرو فروشی خرده مشتریان برای همراه های تلفن زمینه در شرکت این 1112 سال در. شد تاسیس کاغذ خمیر کارخانه یک

 یک انتخاب اوقات، اغلب. بود دور بسیار سیار مخابرات زیرساخت یعنی خود قبلی هسته از که صنعتی شد، دیجیتال سلامت بازار وارد 1211
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 یا باشد ساختاری افول حال در موجود صنعت که شودمی انتخاب زمانی هدف، صنعت عنوانبه فعلی، هسته از متفاوت جدید، هسته

 است دسته این در نمونه ترین برجسته احتمالاً کداک. باشد رسانده ورشکستگی مرز به را شرکت توجهی قابل مدیریتی ضعیف تصمیمات

 راهنما اصول 1.1 

 باید که را اساسی باورهای راهنما، اصول. است مهم آن موفقیت برای استراتژی طراحی فرآیند طول در صحیح راهنمای اصول بر تکیه

 بدیهیات هاآن. هستند تائید غیرقابل و ذهنی مشخص، معمولاً هاآن. کندمی خلاصه باشد، استراتژی طراحی فعالیت هر زیربنای

 گیر یا شدن گم از جلوگیری برای هاآن. هستند مهم درست مسیر در استراتژی طراحی فرآیند حفظ برای هاآن 1.هستند استراتژی

 ایده حالت در(. 1211و همکاران  1لیدکا) نامند می طراحی معیارهای را راهنما اصول اوقات گاهی. کنندمی فراهم را مرزهایی افتادن،

 اصول و استانداردها تابع نهایت در باشد، عالی چقدر ایده یک که نیست مهم هستند، فرد به منحصر و خاص اجرا، قابل هاآن آل،

 : یعنی کرد، بندی طبقه مختلف دسته چهار به توانمی را راهنما اصول(. 11211موتی) بود خواهد شرکت

 شود، راضی بایداجبارا  که چیزهایی -

 شود، راضی باید که چیزهایی -

 شود، اجتناب باید که چیزهایی -

 .کرد اجتناب هاآن از قیمتی هر به باید که چیزهایی و -

 معمولی راهنمای اصل یک. است معقول دسته هر در راهنما اصل سه تا دو معمولاً. برسد حداقل به و باشد انتزاعی باید راهنما اصول

 انتشار بر مثبتی تأثیر باید استراتژی که باشد این تواندمی دهدمی قرار هدف را نقل و حمل صنعت که کوتاه استراتژی در شده تعریف

CO1 از است ممکن راهنما اصول. کند جلوگیری مشتریان با منافع تضاد هرگونه از قیمتی هر به باید استراتژی اینکه یا باشد، داشته 

 راهنما اصول .(12005موبورن و 1کیم) آبی اقیانوس یا مخرب های استراتژی توسعه هنگام. باشد متفاوت دیگر شرکت به شرکتی

 در زمان طول در است ممکن است، قبل از راهنما اصول همه تعریف برای روش بهترین اگر حتی. نباشد نیاز مورد حتی است ممکن

 تصمیم توسط مجدداً که است مهم کار، این انجام صورت در. شوند بازنگری و اصلاح استراتژی، طراحی فرآیند درختی های لایه

 . شوند تائید هستند، استراتژی نهایی نتیجه مسئول که گیرندگان
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 -جابز استیو - کندمی کار چگونه که است این طراحی. است آن مانند و رسدمی نظر به که نیست چیزی آن فقط طراحی

 هایگزاره مانند انتزاعی مفاهیم اساس بر و کنندهخسته هاآن. هستند تحلیلی بسیار سنتی استراتژی طراحی فرایندهای بیشتر 

 اما باشد، منطقی استراتژی مورد در ارتباط برقراری در است ممکن ایگزاره چنین اگرچه. اندشده ساخته ارزش و مأموریت ،اندازچشم

 ارائه را لازم هایراهنمایی شوندنمی موفق هاآن. هستند برانگیز چالش استراتژی یک طراحی خلاقانه روند پیشبرد در است چنین غالباً

 و هاتوانایی بر معمولی استراتژی طراحی نظریه راهنمایی - است لازم ریلی خطوط از جلوگیری برای ایخلاقانه فرآیند هر زیرا دهید،

 سطح در خلاقیت است مانده باقی کمی چیز ویژهبه و خلاقیت به. کنید تعریف را شرکت یک رقابتی موقعیت است متمرکز منابعی

 استراتژی توسعه تمرینات تجارت انجام برای شودمی مربوط فناوری به باشد مربوط چگونگی به آنکه از بیش نوآوری استراتژیک

 هایلایحه و ،هاارائه گیرندمی قرار پاورپوینت بزرگ کلاسورهای در اغلب داده، بر مبتنی استدلال هایفن قیاسی اساس بر سنتی،

 کم استفاده برای کم وقت. رقبا و هاآن اندازه بازارها، مورد در هاداده شودمی صرف وتحلیلتجزیه برای زیادی زمان. مشاوره توجه قابل

 بودند متکی طراحی تفکر به شهری ریزان برنامه و معماران عمدتاً اصل، در! نیست اینگونه لزوماً هاآن آینده مشاغل و ثابت مشتریان

 الف ربایش، استدلال اساس بر. شرورانه لکمش حل اصلی جریان است شدهتبدیل طراحی تفکر اخیر، هایسال طی نوآورانه هایحلراه

 را محتمل و ساده توضیحات و دستیابی برای دلخواه ارزش شودمی شروع ماهیت شناسایی و مشاهده با که استنباط رسمی منطق

 و طراحی طریق از ضروری هایاستراتژی صدا طراحی برای درختی تکرارشونده رویکرد کتاب این ،(1211 دورست) کندمی جستجو

 هر. شود ارائه شدهآزمایش و جدید هایگزینه با که است آموخته و شده مشاهده است متکی ،هست آنچه به لایه هر اعتبارسنجی،

 به را بندی بین تأییدی و اکتشافی فازهای توسط متمرکز تحقیق وتحلیلتجزیه از استراتژی طراحی فرایند است، ممکن که زمان

 تواندمی که است جامد نظری مفاهیم بر مبتنی عملی و عملی رویکرد یک ارائه هدف. دهید انجام پایین به بالا از و تکراری روشی

 از ترمهم و دهندمی توسعه را خود هایاستراتژی شود استفاده در سنتی هایشرکت همچنین و کننده مختل نوپای هایشرکت برای

 .است آمیزموفقیت استفاده و درک قابل ساله چند MBA نیست a به نیازی آن،

 فرآیند اجمالی بررسی 2.1 

 لایه هر. شودمی تقسیم لایه سه به فرآیند،( DTS) شودمی نامیده استراتژی برای طراحی تفکر همچنین استراتژی، طراحی فرآیند

 تئوری و طراحی تفکر چگونه که دهدمی نشان و دهدمی نشان را لایه سه رویکرد 1.1 شکل. توسعه فرایند پیشبرد در را خاصی تمرکز

 درک از پایه لایه. دارند گیریتصمیم به نیاز که ایواسطه عطف نقاط جمله از مرحله، هر کندمی پشتیبانی استراتژی توسعه از بازی

 در بیشتر که هابینش این شناسایی بر تمرکز با مشاهده، رویکرد یک از استفاده با رقابت کندمی پشتیبانی و صنعت از بالایی سطح

 بر اساس این. شودمی انتخاب آن، استراتژیک تمرکز یعنی شرکت، استراتژی از بنیاد ،هاآموخته اساس بر. دارد اهمیت استراتژی تدوین

 در. کند متمایز را خودش و کند رقابت خواهدمی چگونه شرکت که کندمی تعریف و سبک تجاری مدل هایمؤلفه اجزاء است چهار

 اعتبارسنجی و طراحی نوآوری مشتریان، عمیق مشاهدات اساس بر است شرکت هدف دقیق تجاری مدل ،وکارکسب مدل لایه طول

 طراحی یادگیری، مشاهده، متعدد تکرارهای. شدهانتخاب استراتژیک تمرکز همچنین و مالی تخصص و هامهارت ،هاتوانایی است شده

 اندازچشم دهدمی قرار آن در را آن رقابت لایه ،وکارکسب مدل شدن نهایی از پس ضروری شودمی انجام معمولاً سنجی اعتبار و

 رسید نتیجه به استراتژی، مورد در پورتر سؤال پنج به پاسخ جستجوی با هست این. کند رقابت آن در خواهدمی شرکت که صنعتی
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 کار خود رقابتی فضای در تجاری مدل شودمی استفاده شدهطراحی چگونه و آیا اینکه درک برای بازی تئوری از ;(1111 ماگارتا 1211)

 شده تدوین استراتژی نهایت، در. باشد لازم استراتژیک تمرکز حتی یا تجاری مدل اصلاح برای است ممکن ،هایافته به بسته. کندمی

 باید استراتژی اجرای و استراتژی توسعه. شروع برای سازیپیاده کندمی فراهم را آن از استفاده امکان که شودمی ابلاغ روشی به

 مرحله در هایافته. نیست خطی صورتبه عمل استراتژی توسعه فرآیند. دارند نیاز مختلفی هایمهارت به هاآن زیرا نشوند مخلوط

 .وکارکسب مدل در مشخصات مورد در خصوصبه و ؛شود توسعه مرحله در تعدیل به منجر است ممکن سازیپیاده

 پایه لایه 2.5

 که طورهمان. است رقابت آن هدف شرکت سبک تجاری مدل است اجزاء چهار از یک کدام مورد در گیریتصمیم زیرین لایه هدف

 اجزاء از یکی دارند برتری دقیقاً موفق هایشرکت ،(1995ویرسما  و تریسی) همچنین و ،(1111) است شده بیان پورتر توسط

 جز یک از بیش در بگیرد تصمیم شرکت یک اگر دیگر نفر سه است رقابتی بازار در کهدرحالی وزن، سبک وکارکسب مدل هایمؤلفه

 هوایی خطوط معمولی هاینمونه. خورندمی شکست «وسط در افتاده گیر» سندرم دلیل به کندمی را کار این غالباً کند، رقابت اجزاء

 مدل بعد یک در کنید تمرکز که باشید داشته توجه. باشد دهنده تخفیف هم و برتر خدمات دهنده ارائه هم کرد سعی که هستند ناموفق

 یک یعنی کرد، طراحی را شرکتی استراتژی یک توانمی که طورهمان استراتژی، سطح در است معتبر تجارت در تنها تجاری سبک

 کندمی اجرا را متفاوتی استراتژی تجاری واحد هر که جایی برگزاری، شرکت سطح در استراتژی

 

 استراتژی طراحی فرآیند کلی نمای 1.1 شکل

 استراتژی مختصر 2.5.1  
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 استراتژی طراحی فرآیند اصلی هدف و دامنه مختصر استراتژی موجود، استراتژی روزرسانیبه یا جدید استراتژی طراحی شروع از قبل

 :شودمی موارد زیر شامل که ،کندمی تعریف را

 استراتژی، طراحی روند زمانی جدول شوند درگیر مختلف نقاط در باید که ذینفعانی تمام لیست -

 خلاقیت، و نوآوری پرورش فرهنگ یک اجرای -

 خام، زمانی جدول و بودجه تعیین -

 اتخاذ برای استراتژیک تصمیمات اساسی خطرات پتانسیل ارزیابی و تغییرات کنترل برای شرکت ظرفیت درک -

 و دارد را آن در رقابت انتظار شرکت که هدف صنعت شناسایی -

 .مستقر باشد هاآن اساس بر شده تدوین استراتژی باید که راهنمایی اصول تعریف -

 طراحی موردبی کردن محدود از جلوگیری برای مختصر و کوتاه است استراتژی مختصر پروژه، مدیریت معمول رویکردهای با تقابل در

 .شود جلوگیری احتمالی نتیجه بینیپیش از باید استراتژی خلاصه در. روند استراتژی

 امروز محیط درک 2.5.5 

 با. شوندمی مستند وزن سبک وکارکسب مدل چارچوب از استفاده با هایافته و شوندمی مشاهده شرکت و رقبا صنعت، کلیدی بازیگران

 هر توصیف بر نه و گیردمی قرار دارد، را اهمیت بیشترین که آنچه بر تمرکز ،شودمی نامیده نیز 1پارتو اصل که 12/12 قانون کارگیریبه

 کسب مدل از جداگانه نمونه یک از استفاده با فناوری و محیطی زیست اجتماعی، اقتصادی، سیاسی، نظارتی، خارجی اثرات. کوچک جزئیات

 محیط 1.1 شکل. بگیرید نظر در آنلاین خرید دنیای بر تمرکز با را پرداخت صنعت مثال. است شده مستند و مشاهده وزن سبک کار و

 خرده به مشتریان. مالی و هاقابلیت پیشنهادات، مشتریان، یعنی ،دهدمی نشان وزن سبک کار و کسب مدل جزء چهار بر تمرکز با را امروزی

 شوندمی تقسیم ،کنندمی استفاده پرداخت برای خدمات از که خریدارانی و دهندمی ارائه را پرداخت خدمات که فروشانی

 

                                                           

 و کرد پیشنهاد را اصل جوران. علل از ٪12 از شودمی ناشی اثرات از ٪12 تقریباً که کندمی بیان شود،می شناخته پارتو اصل عنوانبه همچنین ،12/12 قانون1 

 اشاره 12/12 ارتباط به 1111 سال در خود. Cours d’économie politique مقاله در که پارتو، ویلفردو کرد نامگذاری ایتالیایی اقتصاددان نام به را آن

 .کرد
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 آنلاین خرید تجربه بر عمدتاً که ،کندمی توصیف را پرداخت خدمات پیرامون امروزی محیط کلیدی هایبینش که گویا مثالی:  1.1شکل 

 .دارد تمرکز

 هاتوانایی

 متقابل ارتباط •

 بلوتوث کارت معاملات پردازش ،NFC مانند هایی آوری فن •

 کاربر تجربه طراحی سیم پردازش و مسیریابی •

 هاپیشنهاد اعتباری تسهیلات کنید پیدا دسترسی خریداران به هم و فروشان خرده به هم •

 غیره و VISA، American Express، Mastercard بزرگ بازیکنان عمدتاً اعتباری، کارت صادرکنندگان •

 PayPal، ApplePay، SamsungPay مانند پرداخت هایحلراه دهنده ارائه جهانی، فناوری هایشرکت •

 دهندمی ارائه را خود پرداخت خدمات بزرگ، فروشان خرده •

 کنندمی برداریبهره خود سیم انتقال هایقابلیت از ،هابانک •

 خاص هایکانال یا/  و خاص بازارهای بر تمرکز با فردمنحصربه هایحلراه •

 مشتریان

 :هستند این دنبال به که فروشانی خرده
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 هستند قبول مورد ایگسترده طوربه که ییهاحلراه شوندمی ادغام خود تأمین زنجیره مدیریت سیستم در که ییهاحلراه •

 خریداران •

 است شدهارائه مشتری جذابیت به مربوط هایهزینه •

 :دنبال به که خریدارانی •

 امنیت استفاده سهولت •

 اعتباری خط ارائه هابانک توسط شده پشتیبانی آنلاین هایفروشگاه توسط پذیرش •

 اعتبارات

 حجم اساس بر گذاریقیمت معامله بر مبتنی گذاریقیمت •

 دسترسی اساس بر گذاریقیمت قدرت •

 متغیر هایهزینه رساندن حداقل به بالا، اتوماسیون •

 

 

 صنعت روند شناسایی 2.5.1

 :بعد چهار شودمی استفاده طول در صنعت اصلی روندهای شناسایی برای طراحی تفکر مختلف ابزارهای 

 مشتریان -

 نوآوری -

 هاقابلیت -

 خارجی عوامل -

 بین در است ممکن شدهشناسایی روندهای آینده به شوندمی شناسایی امروزی محیط استخراج برای تلاش با صنعت احتمالی روندهای

 روندهای مثالعنوانبه. گرفت نظر در باید را آینده از هاییبینیپیش هاآن. باشد مرتبط هاآن با باید وقوع احتمال و باشند ناسازگار خود

 است ممکن که دیگری روند. بلاک چین فناوری باشد مثالعنوانبه است ممکن است، شدهداده نشان پرداخت مثال در توانایی

 داخلی مجزا هایحلراه تنهانه اصلی، هایویژگی از محدودی مجموعه روی بر تمرکز است، جهانی عرضه به تمایل شود مشخص

 .سومر هایوام مینی و سیم انتقال جمله از سفارشی، پرداخت خدمات ارائه باهدف
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 شرکت استراتژیک تمرکز انتخاب 2.5.1

 روندهای شناسایی و( 1.1 شکل در E فرایند) امروزی محیط درک در فرآیند دو در مشاهدات از آنچه اساس بر شرکت استراتژیک تمرکز

 شرکت که است کار و کسب مدل وزن سبک مؤلفه بر استراتژیک تمرکز. شودمی تعیین است، شده آموخته( 1.1 شکل در T فرایند) بازار

 سه کلیدی هایویژگی. باشد بودن برتر یا بودن متفاوت اساس بر باید رقابتی مزیت آیا که است این شامل این. کند رقابت آن در خواهدمی

 وضوحبه باید شرکت پایه، لایه انتهای در. است شده مستند و استخراج شده انتخاب استراتژیک تمرکز از بخشی عنوانبه نیز دیگر مؤلفه

 .شود مشخص باید "چگونگی" به مربوط جزئیات. چرا و دهد توسعه را خود رقابتی مزیت خواهدمی کجا که دهد تشخیص

 وکارکسب مدل لایه 2.1

. است تجارت آمیز موفقیت انجام برای شرکت نیاز مورد استراتژیک هایجنبه تعریف باهدف استراتژی طراحی فرآیند کار و کسب مدل لایه

 لایه. گیردمی قرار توجه مورد کلی طوربه کار و کسب استراتژیک هایجنبه. خارجی محیط یا آن، رقبای صنعت، نه است، شرکت بر تمرکز

 اعتبارسنجی و طراحی و عقب به نگاه با یادگیری و مشاهده ویژهبه ،کندمی دنبال را طراحی تفکر متدولوژی مرحله چهار کار و کسب مدل

 .جلو به نگاه با

 مشاهده 2.1.1

. دهدمی قرار هدف است، شده تعریف پایه لایه در که را استراتژیک تمرکز پیرامون مشاهدات تمرکز، عدم جایبه O مشاهده فرآیند

 باید که کارهاییچه و اندنشده برآورده ناکافی روش به یا نشده برآورده مشتری نیازهای چه اینکه یادگیری برای را ایپایه خواهدمی مشاهده

 هدف. شود گرفته اشتباه بازار اندازه بر تمرکز با سنتی، استراتژی تحلیل مرحله با نباید مشاهده. کند ایجاد هستند، مرتبط شوند انجام

. شودمی دنبال درک تعمیق برای «چرا» سؤالات پیرامون هاییمصاحبه با اغلب و است «چیزی چه» سؤال به دادن پاسخ غیرفعال مشاهده

 در برتری برای رقابت ویژهبه کند، متمرکز مجدداً مالی بعد در را خود استراتژی خواهدمی که بگیرید نظر در را افزاری سخت فروشگاه مثال

 گیری تصمیم سفر طول در شده ارائه پشتیبانی و خدمات هزینه، اصلی ابعاد از یکی. رقبا هایباقیمت مطابقت برای خود هایهزینه مدیریت

 روی بر تمرکز با هستند، انسانی حمایت دنبال به مشتریان چرا و زمانی چه که است این شناسایی شامل غیرفعال مشاهده. است مشتری

 انجام با مشتریان «چرا» بفهمد تا کندمی تلاش ناظر بعدی، مرحله در بدانند؟ خواهندمی چیزی چه مشتریان یعنی سؤال، «چه»

 به این یا نیست؟ دسترس در اطلاعات از دیگری منبع هیچ که است دلیل این به آیا. هستند انسانی حمایت دنبال به نگاریقوم هایمصاحبه

  است؟ انسان اعتماد به عاطفی نیاز دلیل به حتی یا است؟ درک عدم دلیل

. است شده مشاهده درد نقاط برای حل راه یافتن برای تلاش یا هاآن بندی اولویت ،هایافته تفسیر از اجتناب ،آمیز موفقیت مشاهده کلید

 اساس بر مشاهده بر علاوه. هستند مهم اندازه همان به مثبت مشاهدات. نباشد متمرکز منفی هایجنبه بر فقط و باشد خنثی باید مشاهده

 نظارتی هایمحدودیت مانند خارجی عوامل مورد در اطلاعات آوردن دست به برای باید مشاهده فرآیند شده، انتخاب استراتژیک تمرکز

 وجود سستی هنوز یا هستند آور الزام هامحدودیت آیا" که است این شود داده پاسخ باید که سؤالی ریاضی، اصطلاحات نظر از. شود استفاده

 شناسایی برای ثانویه تحقیقات انجام و هامصاحبه از شده مشاهده نتایج و هابینش تعمیم برای متمرکز هایگروه از استفاده ؟"دارد

 .است خوبی تمرین هایافته با مرتبط متناقض یا پشتیبان هایاستدلال
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 یادگیری 2.1.5

 آوردن دست به همچنین بلکه است، شده مشاهده آنچه درک به تنها نه L یادگیری فرآیند ،کندمی تمرکز گذشته بر هنوز که حالی در

 شامل یادگیری محور یک. گیرد قرار برداری بهره مورد رقابتی مزیت یک برای است ممکن که است فردی به منحصر هایبینش

 مدل مختلف عناصر با مرتبط و یافته ساختار شده، استخراج مشاهدات از دانش. است نامربوط هایبینش از مرتبط هایبینش جداسازی

 مربوط غیر مشتری هایفعالیت به همچنین هاآن. است محور انسان یا محور مشتری طراحی تفکر از فراتر هابینش. است کار و کسب

 رسیدگی برای تلاش هنگام در شدهشناسایی متمایز هایچالش یا فرد،منحصربه هایفناوری شده،مشاهده هایقابلیت مانند شوند،می

 ممکن بیشتری غیرفعال مشاهدات آمده،دستبه دانش به بسته. هاهزینه و هاگذاریسرمایه جمله از شوند، انجام باید که کارهایی به

 منفی معنای نباید و هستند استراتژی طراحی فرآیند از بخشی تکرارهایی چنین. باشد نیاز مورد نگاریقوم هایمصاحبه از پس است

 در زمان صرف از پس مشتریان که ایدکرده مشاهده کنید فرض. بگیرید نظر در را افزار سخت فروشگاه مثال دوباره مثال. باشند داشته

 درخواست انسانی کمک از خرید، برای نهایی گیری تصمیم از قبل و معین ابزار یک خرید برای مختلف هایگزینه گرفتن نظر

 در مشتری که است ابزارهایی خاص هایویژگی به مربوط شود،می پرسیده انسانی هایکمک از که کلیدی هایپرسش. کنندمی

 از استفاده با مورد، این در آمده،دستبه اطلاعات دادن ساختار برای چارچوبی از استفاده ابتدا،. است گنجانده خود مدنظر مجموعه

 نگاشت با مشاهدات از دانش(. 1221 و همکاران1 کورت) گیری تصمیم سفر چارچوب. است درستی ایده کینزی،مک کنندهمصرف

 و ایمقایسه اطلاعات دنبال به که باشد مشتریانی شامل تواندمی این. شودمی استخراج شده انتخاب چارچوب روی بر شده مشاهده

 آن تا کنند اعتماد انسانی فروشنده به است ممکن مشتریان. اندنشده شناسایی هنوز که هستند ابزاری هایجایگزین مورد در عینی

 در اطلاعات کمبود مربوطه موضوع آیا که دهد نشان است ممکن مشاهده یک. دهد قرار هاآن دسترس در عینی روشی به را اطلاعات

 با اطلاعات متوسط کیفیت یا بودن دسترس در عدم مورد در آمده دست به دانش. است فروشنده بودن عینی یا آن، پیچیدگی دسترس،

 مشتریان. شودمی نگاشت دقیق کار و کسب مدل روی بر شده انتخاب خاص چارچوب بر علاوه که است همراه ارزش پیشنهاد عنصر

. شودمی ترسیم دقیق تجاری مدل در مشتری با ارتباط عناصر با که واقعی اطلاعات تا کنندمی تمرکز انسانی اعتماد جنبه بر بیشتر

 نشان را ممکن آمده دست به دانش 1.1 شکل. گیردمی قرار انداز چشم در شده انتخاب استراتژیک تمرکز به نسبت شده آموخته دانش

 شناسایی یادگیری فرآیند هدف که باشید داشته توجه. است شده نگاشت دقیق کار و کسب مدل چارچوب روی بر که دهدمی

 آل، ایده حالت در. است شدهشناسایی هایچالش اصلی علل و شوند انجام باید که کارهایی درک بلکه نیست، بالقوه مسائل هایحلراه

 یا مستقیم طوربه که را عناصری همه باید حداقل هاآن. دهدمی پوشش را دقیق کار و کسب مدل عناصر تمام یادگیری نتایج

 عنوانبه. دهند پوشش هستند، مرتبط خدمات و محصولات عناصر و پیشنهادی، ارزش شده، انتخاب استراتژیک تمرکز به غیرمستقیم

 شود، انجام باید که کارهایی مشتری، هایبخش باید شده آموخته دانش باشد، مشتریان شده انتخاب استراتژیک تمرکز اگر مثال،

 را مرتبط هایبینش نتوانند آن از حاصل دانش و مشاهدات که مواردی در. دهدمی پوشش را مشتری تحویل عناصر و مشتری با ارتباط

 بازبینی مورد پایه لایه طول در شده انتخاب استراتژیک تمرکز یا شود، انجام یادگیری و مشاهده اضافی تکرارهای باید دهند، ارائه

 .گیرد قرار مجدد

                                                           
1 Court 
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 ارزش گزاره

 است پیشنهاد این از بخشی فروش پیش از پشتیبانی کندمی فرض •

 است هاآن نیازهای فردمنحصربه از درک دنبال به •

 مشتری با ارتباط است مناسب سفر محدوده در فروشگاه قیمت ترینارزان دنبال به •

 دارد ابزار لمس و دیدن به نیاز خرید از قبل •

 هستید مشاوره دنبال به خرید از قبل نیازها شدن برآورده از اطمینان برای •

 مشتریان قسمت دارد را برنامه بر مبتنی برنامه/  فناوری از پشتیبانی تجربه •

 نیست ضعیف اما هزینه، نظر از •

 موردنظر خصوصیات از آگاهی •

 منطقی گیرنده تصمیم •

 فناوری باهوش و آگاه کاملاً •

 هاپیشنهاد

 دهندمی ارائه را خاص نیازهای با متناسب متنوع ابزارهای هک یکنندگانتأمین •

 مشتری تحویل نیست مربوط مارک است مهم ابزار بودن دسترس در •

 روی پیاده مشتری نوع •

 انجام برای مشتری مشاغل کند ترک و خرید ابزار، این با گیریتصمیم از پس خواهدمی •

 دارد نیاز خاصی هایویژگی به خاص کار یک انجام برای •

 است قیمت اساس بر شده برآورده نیاز اساس بر خرید تصمیم •
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 نشده داده نشان) هاپیشنهاد و مشتری بر تمرکز دقیق تجاری مدل روی بر نگاری مردم هایمصاحبه از مشاهدات نگاشت 1.1 شکل

 (مالی بینش و هاتوانایی: است

 طراحی 2.1.1

 استراتژیک، تمرکز با مرتبط عناصر پوشش با شروع با. است نگر آینده ،D طراحی فرآیند طول در کار، و کسب مدل لایه فرآیند سومین

 مرجع نقطه یک عنوانبه L یادگیری فرآیند از آمده دست به بینش. شودمی طراحی شرکت هدف دقیق تجاری مدل دوام قابل هایگزینه

 شدهانتخاب استراتژیک تمرکز با باید شدهطراحی وکارکسب مدل هایگزینه نیست، خلاقیت کردن محدود هدف اگرچه. کندمی عمل

 بر کار و کسب مدل یک پیشنهاد شود، تعریف قیمت سر بر رقابت عنوانبه استراتژیک تمرکز اگر مثال، عنوانبه. باشند داشته همخوانی

 یا تخفیف استراتژی اجرای ترجیحاً. نیست منطقی مشتری، تحویل عنصر برای فروش از پس قیمت گران و پیچیده پشتیبانی رویکرد اساس

 بر تمرکز برای دستورالعملی عنوانبه پایه لایه تحلیل و تجزیه طول در شده شناسایی روندهای. است هزینه کاهش هایقابلیت بر تمرکز

 برداری بهره برای بالقوه هایفرصت عنوانبه باید خارجی عوامل مشابه، طوربه. D. کنندمی عمل طراحی فرآیند طول در ایده و خلاقیت

 برخی که است این آمدهدستبه هایدانش از یکی. بگیرید نظر در دوباره را افزار سخت فروشگاه قبلی مثال. شوند درک محدودیت جایبه

 از یکی. هستند خرید ابزار هایویژگی مقایسه به مربوط خاص سؤالات برای انسانی فروشندگان از هاییپاسخ دنبال به مشتریان از

. ندارند انسانی فروش پیش پشتیبانی به نیازی که است مشتری هایبخش بر تمرکز مالی، استراتژیک تمرکز به توجه با طراحی، هایانتخاب

 با فروش خرده عنوانبه حال عین در و دهد ارائه را فروش پیش سفارشی هایپشتیبانی که بگیرد تصمیم است ممکن شرکت دیگر، طرف از

 هوش بر مبتنی کیوسک بر مبتنی فروش پیش پشتیبانی مکانیسم یک. است نیاز واقعی خلاقیت به که اینجاست. بماند باقی تخفیف

 باعث امر این. شود مشتریان به فروش از پیش پشتیبانی ارائه برای هاانسان جایگزین تواندمی مستقل، ربات یک حتی یا مصنوعی،

 که باشد این تواندمی دیگر ایده. شودمی فروش از پیش پشتیبانی برای انسانی پرسنل بر تکیه با مرتبط حد از بیش هایهزینه از جلوگیری

 از کاملی شرح طراحی، فرآیند پایان در. کنید دریافت را انسانی فروش پیش پشتیبانی هزینه هزینه، پرداخت به مشتری تمایل تائید از پس
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. باشند شده بررسی یکدیگر بین سازگاری نظر از باید عناصر همه این، بر علاوه. باشد دسترس در باید دقیق کار و کسب مدل اولیه نمونه

 همچنین و مشتری سمت در شود انجام باید که مشتری شغلی عنصر یک با باید باشد، شده ارائه پیشنهادی ارزش اگر مثال، عنوانبه

 یا ناقص دقیق کار و کسب مدل شرح اگر مجدداً،. باشد داشته مطابقت تفصیلی وکارکسب مدل فعالیت عنصر سه از یکی حداقل هایفعالیت

 . گیرد قرار بررسی مورد پایه لایه حتی یا شود تکرار مجدداً یادگیری و مشاهده فرآیندهای که است لازم باشد، ناسازگار

 سنجی اعتبار 2.1.1

 استراتژی فرضیه عنوانبه هاآن. شوندمی داده توضیح V سنجی اعتبار فرآیند طول در طراحی فرآیند طول در شده ساخته مفروضات 

 انجام آگاهی بدون را توجیهی غیرقابل مفروضات اغلب ها استراتژیست و اجرایی مدیران. شوندمی فرموله مجدد آزمایش قابل رسمی

 همه که است مهم بنابراین،. شودمی مردود «واقعیت» آزمون در اغلب ،رسدمی نظر به منطقی کاغذ روی که ایفرضیه. دهندمی

 این انجام برای. کنیم آزمایش را واقعی دنیای محیط یک در شدهطراحی وکارکسب مدل هایگزینه زیربنای شده فرموله مفروضات

 11 کار و کسب مدل لایه 1.1 باید هدف آماری، تئوری از استفاده با مفروضات تائید جایبه. شود انجام و توسعه باید آزمایشات کار،

 تائید جایبه غیرمنتظره عیوب یافتن شامل استراتژی در فرضیه سنجی اعتبار. باشد دهد شکست را مفروضات تواندمی آنچه شناسایی

 و ،شودمی ایجاد تفصیلی کار و کسب مدل در عنصر هر برای که مفروضاتی که است مهم نکته این به توجه. است بدیهی موارد

 وکارکسب مدل اگر مثال، برای. شوند سنجی اعتبار باید دارد، وجود عناصر بین تعاملات و روابط زمینه در که مفروضاتی همچنین

 پیوند برای مشتری با رابطه وجود تائید باشد، متمرکز خاص مشتری بخش یک به خاص پیشنهادی ارزش یک ارائه بر شدهطراحی

 و کسب مدل اولیه نمونه افزار، سخت فروشگاه مثال گرفتن نظر در هنگام مثال. است کلیدی پیشنهادی ارزش به مشتری بخش دادن

 ایهزینه با مصنوعی هوش بر مبتنی هایربات یا هاکیوسک توسط تواندمی فروش پیش پشتیبانی که کندمی فرض شده طراحی کار

 : از اندعبارت طراحی انتخاب این زیربنای کلیدی فرض سه. شود ارائه انسانی محصولات فروش کارشناسان هزینه از کمتر توجه قابل

 همان فرض با انسانی، فروشپیش متخصصان برای جایگزینی عنوانبه را فروشپیش پشتیبانی هایروبات یا هامکانیسم مشتریان( 1)

 .پذیرندمی شود،می ارائه هاانسان توسط که فروشیپیش پشتیبانی کیفیت سطح

 را فروش پیش پشتیبانی توانندمی شوند،می پشتیبانی مصنوعی هوش فناوری توسط که کیوسک، سبک هایروبات یا هامکانیسم( 1)

 .دهند ارائه شود،می پذیرفته هاانسان معادل عنوانبه مشتریان توسط که کیفی سطح در

تخفیف  استراتژیک تمرکز از تا داد آموزش و کرد خریداری یا ساخته کم ایهزینه با توانمی را فروشپیش پشتیبان هایربات( 1)

 . کند پشتیبانی دهنده

 کیوسک یک. شوند بندی اولویت کار و کسب مدل اولیه نمونه بااعتبار ارتباط و اعتبارسنجی پیچیدگی افزایش ترتیب به باید مفروضات

 مشتریان اینکه بدون انسان یک توسط دور راه از مشتری سؤالات به و شود ساخته اول فرض آزمایش برای تواندمی ربات یا ماکت

 یا پذیرندمی انسان جایبه را هاربات یا کیوسکی هایمکانیسم مشتریان آیا که شود آزمایش تا دهدمی اجازه این. دهد پاسخ بدانند

 که حالی در است، ترسریع موفقیت برای سریع شکست اعتبارسنجی مرحله هدف. فروش از پیش پشتیبانی کیفیت سطح همان در خیر،

 .کندمی حاصل اطمینان دقیق کار و کسب مدل دوام از



76 
 

 رقابت لایه 2.1 

 استراتژی یک که است چیزی آن از جنبه دو تنها دقیق کار و کسب مدل هایگزینه و استراتژیک تمرکز است، مهم بسیار چه اگر 

 طراحی فرآیند رقابتی لایه. است آن رقابتی محیط در شرکت موقعیت درک و تعیین شامل سوم ویژگی. کندمی تعریف را موفق

 :است عمده فرآیند دو شامل استراتژی

 رقیب هایواکنش برای و کندمی تعیین را همتایان از خود تمایز و رقابت در شرکت هدف چگونگی درک G رقابتی فرآیند اول،( 1)

 . شودمی آماده بالقوه

 برای کافی جزئیات که حالی در کنند،می درک را آن کارکنان و مدیران که ایگونهبه K فرآیند طریق از یافتهتوسعه استراتژی دوم،( 1)

 . شودمی منتقل کند،می ارائه استراتژی اجرای از پشتیبانی

 رقابتی منظر درک 2.1.1 

 در هاآن(. 1211 ماگرتا ؛1111 پورتر) است استراتژی در رقابت مورد در پورتر سؤال پنج شرکت، رقابتی موقعیت درک اصلی هسته 

  که معناست بدان این. شوندمی داده پاسخ شرکت رقابتی مزیت شناسایی برای G رقابتی فرآیند طول

  تفصیلی، کار و کسب مدل متمایز پیشنهادی ارزش عناصر شناسایی -

  تفصیلی، وکارکسب مدل فعالیت عناصر در مناسب ارزش زنجیره یک بر تکیه -

  مدل،. است متفاوت تفصیلی وکارکسب کل در رقبا با که هاییمعاوضه یا هاانتخاب -

  و ،کنندمی پشتیبانی یکدیگر از و هستند وابسته یکدیگر به شده انجام هایانتخاب اینکه از اطمینان حصول -

 مبتنی شده انجام مبادلات همچنین و متمایز پیشنهادی ارزش افزار، سخت فروشگاه مثال در مثال. زمان طول در تداوم نوعی ارائه -

 یافت رقیب دار تخفیف افزاری سخت هایفروشگاه در که است فروش پیش هایتوصیه با همراه خورده تخفیف هایقیمت ارائه بر

 متقابل، وابستگی. شودمی پشتیبانی مشاوره ارائه برای هاربات و مصنوعی هوش بر تکیه و استفاده با متناسب ارزش زنجیره. شودمین

 عمدتاً که مشتری، گیریتصمیم سفر از پشتیبانی فرآیند در فروش پیش هایتوصیه گنجاندن با نامد،می «مناسب» را آن پورتر آنچه یا

 به نیاز ،کندمین تغییر ،شودمی تلقی تخفیف یک عنوانبه که استراتژی، اساس که آنجایی از. شودمی تضمین است، قیمت اساس بر

 . شودمی تضمین زمان طول در تداوم

 برای بلکه کنند،می اجرا خاص صنعتی باقدرت هاییاستراتژی که هاییشرکت برای تنها نه رقابتی، اندازچشم در شرکت موقعیت درک

مورگن ) بازی نظریه این، بر علاوه. است مهم نوپا، هایشرکت حتی کنند، مختل را بازارشان دارند قصد که هاییشرکت از دسته آن

 و درک برای ،min-max بازی درختان و نش تعادل قضیه جمله از ،(1111 قماوات ;1111 استرافین ;1111 استرن و وون نئومن

. شودمی استفاده دهند، نشان واکنش خاص استراتژیک تصمیمات به است ممکن صنعت کنندگانشرکت سایر چگونه اینکه بینیپیش

 استراتژی که هاییشرکت برای خاص یابیموقعیت انتخاب یک روی پیش هایچالش درک شرکت رقابتی موقعیت تقویت و درک
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 رقابت از خود فردمنحصربه یابیموقعیت طریق از عمداً که ایاستراتژی یعنی ،(1221 موبورن و کیم) کنندمی اجرا را آبی اقیانوس

 سخت فروشگاه یک از مثالی دوباره مثال. است حیاتی کنند،می کار شلوغ محیط یک در که هاییشرکت از کمتر کند،می اجتناب

 گسترده پشتیبانی ارائه شامل استراتژی در شده پیشنهاد کلیدی تمایز یک. کندمی رقابت قیمت سر بر که بگیرید نظر در را افزاری

 استراتژی این به هاآن پیامدهای و رقبا هایواکنش حال، این با. است کیوسکی هایروبات یا هامکانیسم از استفاده با فروش از پیش

 را هاآن پیامدهای و مشتری انتظار مورد هایواکنش که دهدمی نشان را سناریو چهار 1.1 جدول. شود درک آن به تعهد از قبل باید

 مشاوره، از مشتریان توسط شده درک ارزش اول،. گرفت نتیجه دو توانمی تحلیل این از. کندمی توصیف شرکت استراتژی برای

 یا کیوسک سبک مکانیسم که فرض این با دوم،. خیر یا است مناسب تخفیف عنوانبه فروش از پیش مشاوره ارائه آیا که است کلیدی

 جایبه. است ضروری پیشنهادی استراتژی با رقابت برای مشاوره ارائه برای برتر یهاقابلیت شود، تکرار تواندمی ربات توصیه

  .شودمی تعریف حالت بدترین تحلیل عنوانبه تحلیل رقیب، واکنش سناریوی هر به احتمالات تخصیص

 تخفیف استراتژی به رقبا واکنش چگونگی بررسی سناریو چهار 1.1 جدول

 رقبا واکنش مشتری واکنش شرکت برای نتیجه

 هستند رقبا از مشاوره دنبال به که کندمی جلب را مشتریانی -

 شوندنمی تعویض تخفیف مشابه هایباقیمت مشتریان - کندنمی تغییر ارزش مشاوره کنندنمی را کار این که مشتریانی -

 شودمی درک یک عنوانبه مشاوره -

 کنندمی رقابت قیمت در فقط - هستند قائل ارزش آن برای مشتریان از برخی که رایگان کالای

 فعال قیمت جنگ بدون -

  شودنمی ارائه فروش پیش از پشتیبانی هیچ -1

 است پذیر امکان خالص تخفیفان مقابل در متفاوت موقعیت -

 دهدمی دست از کنندمی خرید باقیمت فقط که را مشتریانی -

 کندمی جذب را محور مشتری -

 کنندمی خرید فروشی خرده ترینارزان از ،کنندمی خرید باقیمت فقط که مشتریانی - فروش پیش از پشتیبانی ارزش مورد در

کنندمی جستجو را حمایتی چنین ،کنندمی اعتماد فروش پیش پشتیبانی به خود خرید برای گیریتصمیم فرآیند در که مشتریانی -

 قیمت جنگ طریق از رقابت - 

  شودنمی ارائه فروش پیش از پشتیبانی هیچ -1

 دهدمی رخ مشابه فروش پیش پشتیبانی کیفیت در قیمت تبعیض -
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 برتر فناوری بر مبتنی -

 رایگان کالای عنوانبه را مشاوره مشتریان - (رقبا) کندمی جلب خود به را مشتریان از برخی فروش از قبل پشتیبانی کیفیت

 کنندمی درک

 مانندمی باقی تفاوتبی مشتریان -

 پذیرندمی را فناوری بر مبتنی مشتریان از برخی -

 کنید رقابت قیمت در اول درجه در - فروش پیش پشتیبانی

  دهید ارائه را فناوری بر مبتنی فروش پیش مشابه پشتیبانی -1

 رودمی رقبا با مقایسه قابل باقیمت مشتری -

 دارد بستگی آن به نسبت تمایل عدم و( هاهزینه) رقبا استراتژی پایداری به نتیجه -

 فناوری بر مبتنی

 باشد انسان اساس بر دهندمی ترجیح مشتریان - فروش پیش پشتیبانی

 کنید رقابت قیمت در اول درجه در - فناوری بر مبتنی مشاوره

  دهید ارائه را انسان بر مبتنی فروش پیش پشتیبانی -1
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 استراتژی کنندمی توصیف را آن پیامدهای و مشتری انتظار هایواکنش که سناریو چهار است شدهداده نشان 1.1 جدول

 فروش از قبل مشاوره ارائه آیا که است مهم توصیه این از شده درک مشتری ارزش اول،. گرفت نتیجه دو توانمی تحلیل این از

 است، تکرار قابل ربات هایتوصیه یا کیوسک سبک به سازوکار یک که فرض این با دومین،. است مناسب تخفیف عنوانبه

 سناریوی هر به احتمالات دادن اختصاص جایبه. است لازم پیشنهادی استراتژی با رقابت برای مشاوره ارائه برای برتر هایتوانایی

 سؤال پنج به دادن پاسخ فرآیند، مرحله اولین حالت بدترین در وتحلیلتجزیه یک عنوانبه است شدهتعریف وتحلیلتجزیه رقبا، واکنش

 سنجی اعتبار بر بازی، تئوری از استفاده با شرکت رقابتی موقعیت وتحلیلتجزیه دوم، مرحله کهدرحالی است طراحی مرحله یک پورتر،

 شده حفظ تنظیمات انجام برای قبلی مراحل تکرار به منجر است ممکن استراتژی طراحی فرایند اولیه مراحل هاییافته. دارد تمرکز

 .شده تجدیدنظر استراتژی مجدد اعتبار و دقیق تجاری مدل شود
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 ارتباط برقراری 2.1.5 

 :کندمی خلاصه را لایه سه نتایج. است K ارتباط فرآیند استراتژی، طراحی فرآیند نهایی مرحله و رقابت لایه فرآیند دومین 

 

 هاتوانایی

 فروش پیش پشتیبانی دهنده ارائه روبات # -

 هاپیشنهاد است داده پاسخ فروش پیش سؤالات به درستیبه -

 بازار سهم مشتری از بازدید/  فروش #

 مشتریان رشد

 فروش از قبل فروش/  پشتیبانی درخواست #

 کندمی پشتیبانی را فروش پیش از رضایت سطح

 مشتری تغییر #

 مالی امور

 سود حاشیه درآمد/  هزینه فروش پیش

 اولیه مواد خرید قدرت

 

 استراتژی ابلاغ در مورداستفاده وکارکسب مدل بینش نمونه شرح 1.1 شکل
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 .پایه لایه از استراتژیک تمرکز( 1)

 . کار و کسب مدل لایه از حاصل هدف تفصیلی کار و کسب مدل( 1)

 .رقابت لایه از آمده دست به رقابت بینش( 1)

 که هاییشرکت. شود استفاده ارتباطات در و شده مشتق است ممکن ارزشی هایبیانیه و مأموریت انداز، چشم شرکت، فرهنگ به بسته

 از ایمجموعه اختصاص با را یافتهتوسعه استراتژی است ممکن دارند، عادت عملکرد شاخص بر مبتنی کلیدی هایاستراتژی به

  . کنند خلاصه وکارکسب مدل وزنسبک عناصر از یک هر به کلیدی عملکرد هایشاخص
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 دستیابی به استراتژی موفق منظوربهایجاد پایه گذاری بخش سوم: 

 استراتژی مرتبط با مفاهیم و صنعت شناخت محیطفصل ششم: 

 انیشتین آلبرت - نیستم من که است چیزهایی همه محیط

موفق و مناسبی را در پی  حلراهغریزه، اغلب اوقات  برتکیهطراحی سریع یک استراتژی جدید و یا شناسایی تغییرات در استراتژی موجود با 

مختلف بوده، حائز  هایجنبهاهداف شرکت، رقابت در  آن درنخواهد داشت. شروع فرآیند طراحی استراتژی با استفاده از شناخت محیط که 

 گرفته شوند: نظر در باید و دارد وجود اصلی . چهار دیدگاهاستاهمیت 

 هاآنمشتریان و مشاغل مربوط به  (1

 کلی و شرکای مربوط به آن صورتبهدر نظر گرفتن صنعت  (1

 آن هایقابلیتشرکت و  (1

 شرایط سیاسی، اقتصادی، اجتماعی، فناوری، حقوقی و محیطی. وسیلهبهپیرامونی محیطی اعمال شده  هایمحدودیت (1

و  وتحلیلتجزیهبرتر باشد. ضمن  هاآنموقعیت  اینکه مگر باشدنمیجداگانه در این مرحله ضروری  صورتبهدر نظر گرفتن هر یک از رقبا  

. بر است، مبتنی بر گرایش و وضعیت، حائز اهمیت نگرآینده، و شدهآموخته هایدرسداشتن نگرش گذشته نگر، به  هادیدگاهشناخت این 

. مشاهده و کندمیدیدگاه را تضمین  ترینمرتبطکننده یادگیری، تمرکز بر روی  تائیدترکیبی از مشاهدات اکتشافی و مراحل  همین اساس

. چالش اصلی پیش باشدنمیپایه ایده پردازی و خلاقیت تمرکز کرده است. هدف اثبات آماری یا نظری  عنوانبهیادگیری بر روی شناخت 

 هایداده. هدف از شناخت محیط شناسایی استبسیار کوچک بلکه سردرگمی در انبوهی از اطلاعات  هایدیدگاهمواجه شدن با  تنهانهرو 

 هایروشدر بسیاری از  موردنیازبیش از مقدار  وتحلیلتجزیه. موفقیت به جلوگیری از خطای استبزرگ  هایدادههوشمند بجای 

 ارد.استراتژی سنتی بستگی د یافتهتوسعه

 به دستایجاد پایه گذاری که با استفاده از آن یک استراتژی موفق  باهدفبررسی محیط، قسمتی از لایه بنیادی فرآیند طراحی استراتژی، 

 :کندمیزیر فراهم  صورتبهرا  هاییدیدگاه. این موضوع شودمیانجام  آیدمی

 روش تفکر طراحی هایگامهدایت مشاهدات و طراحی اکتشافی، نگرش واگرایی  -

 فایدهبیپرهیز از اضافه کردن مقادیر فاقد ارزش،  -

 متفاوت فرآیند طرحی استراتژی. هایگیریتصمیمپشتیبانی کننده در  هایاستدلالو فراهم کردن  -

وسعه طراحی را در طول تمامی فرآیند ت گروهکه بتواند  A0یک سند مختصر یا حتی یک پوستر  صورتبهبررسی محیط صنعت باید 

 زیر بکار بروند: صورتبهاستراتژی همراهی کند باشد و 

 بررسی مداوم واقعیت -
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 جدید هایایدهو منبعی برای  -

 بررسی محیط کنونی 1.1

)اقتصادها( کنونی تمرکز دارد. هدف شناخت  هایشرکتبر روی استراتژی  تأثیرفرآیند بررسی محیط فعلی بر روی شناخت ابعاد مختلف با 

. شناخت محیط فعلی گیردبرمی درآینده. این موضوع دیدگاه خارجی را جهت بررسی و توصیف محیط موجود  بینیپیشزمان حال بوده نه 

منفی  تأثیرمنبعی خارجی برای متخصصان صنعت و یا مشاوران بدون  تواندمیکه  استفرآیند طراحی استراتژی  هاییتفعالیکی از محدود 

 .کندمیبر روی بازده کلی باشد. حتی ممکن است برون سپاری سودمند نیز باشد، به دلیل اینکه تمایز و دیدگاه تازه ایی را فراهم 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 هاآن شدهانجاممشتریان و مشاغل  1.1.1

، میزان هاآن، نحوه عملکرد هاآنسطح شناخت از  ترینوسیعدستیابی به بالاترین و  هاآن شدهانجامهدف از شناخت مشتریان و مشاغل 

 شودمیگسترده ایی تعریف  صورتبه. اصطلاح مشتری است موردنظرارزش گذاری هریک و وجه تمایز هریک نسبت به یکدیگر در صنعت 

. علاوه بر این مشتری شامل افراد غیر شودمیدر مقایسه با شرکت در نظر گرفته  موردنظرمشتری در صنعت  صورتبهکه  وریطه ب

در مرکز  هاآنو پاسخ  سؤالبر روی شناخت حال حاضر بوده است. پنج مجموعه  تأکید. در مقایسه با برون یابی آینده، استمشتری نیز 

 وجود دارد: هاآنبررسی محیطی فرآیند طراحی استراتژی مشتریان و شغل 

؟ خصوصیات استراتژی تعیین استچقدر  هاآنمربوط به مشتری در صنعت مورد هدف کدام بوده و اندازه  هایبخش ترینمهم (1

 هایمشتری؟ باشدنمی؟ چه کسی هنوز مشتری استمربوط به مشتری چه  شدهتعیین هایبخشکننده وجه تمایز بین هر یک از 

 ؟باشندمیمشتری نقدی  عنوانبهمخالف چه کسانی هستند؟ چه کسانی 

 بررسی محیط کنونی Eفرآیند 

1E هاآن: شناخت مشتریان و مشاغل 

2E از دیدگاه خارجی هاآن: نگاهی اجمالی به صنعت و وضعیت 

3E شودمیمنحصر به فرد شرکت که به وسیله دنیای بیرونی ارزش گذاری و درک  هایقابلیت: شناسایی. 

4E سیاسی، اقتصادی،  هایموقعیت: شناخت محدوودیت های اعمال شده از طرف محیط بیرونی که به صورت

 .باشندمیاجتماعی، فناوری، حقوقی و محیط 
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؟ نیازهای عاطفی و کنندمیمشتریان در هر بخش مربوط به مشتری چه مشکلاتی را در ارتباط با مسائل موجود بررسی و حل  (1

 ؟باشندمیبه دنبال چه دستاوردهایی  هاآن؟ کنندمیرا احساس  دردهاییچه  هاآن؟ استعقلانی مشتریان چه چیزهایی 

عامیانه، روابط بین مشتری و شرکت  صورتبهتجاری یا تبلیغ  هایارائهبرند تجاری، تبلیغات،  مثالعنوانبهچه مشخصه کلیدی،  (1

 ؟کندمیکنندگان صنعت را تعیین 

، طراحی یا هاویژگیکلیدی همچون  هایمشخصه؟ چه کنندمیرا ارزیابی  هافرصتمشتریان چگونه پس از تصمیم برای خرید  (1

 تأثیر هاآن گیریتصمیماحساسی بر روند  هایجنبه؟ کدام دهندمیقرار  تأثیردر مورد خرید را تحت  گیریتصمیم هاپیشنهادقیمت 

 ؟گذاردمی

؟ آیا این تصمیمات منطقی، عاطفی، تحریکی، فردی یا ودشمیچگونه گرفته  هاپیشنهادتصمیمات در مورد خرید و یا عدم خرید  (1

و چه کسی در چه نقشی  کشدمیبرای خرید چه مقدار طول  گیریتصمیمجمعی نسبت به یک ویژگی مخصوص هستند؟ فرآیند 

 ؟شوندمی( درگیر .نهایی، سرایدار، مشاور، تصمیم گیرنده، مخرب و کاربر)

از  %12با تمرکز بر روی  سؤالات، تمرکز باید بر روی سه پاسخ مرتبط به هریک از سؤالاتممکن به این  هایپاسخبجای شناسایی 

. دهندمیو تحلیل را تشکیل  تجزیهتجاری، اساس فاز اکتشافی  هایارائهصنعت و  هاید. تحقیقات ثانویه همانند گزارشمشتریان باش

 .شودمیانجام  وتحلیلتجزیه، تأییدیمصاحبه با متخصصان طی مرحله دوم، فاز 

در نظر داشت. سه بخش  توانمی هاآننمونه ایی جهت نشان دادن نتیجه احتمالی بررسی مشتریان و شغل  عنوانبهصنعت تلفن موبایل 

 :باشندمیزیر  صورتبهشناسایی کرد  توانمیمهمم مشتری که 

بیشتر  باشندمیتمام وقت آنلاین  صورتبهبوده و  موردنیاز، که برای سرویس داده فنّاوری، افراد متخصص در فنّاوریمتخصصان  -

 صوتی اهمیت دارند. هایویژگیاز 

داده ایی  هایبرنامهگاه تلفن همراه با بکار بردن جایبهبوده که  سالبزرگاصلی مشتریان خصوصی  طوربهسنتی گرایان، که  -

 .دهندمیمرتبط بها 

 تجاری خود به تلفن همراه وابسته هستند. هایفعالیتبانی از جهت پشتی هاآنکه کارمندان  هاییشرکتو  -
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 .استصنعت تلفن همراه  لیکه تحل هاآنگذشته نگر و شغل مربوط به  طیمح انیاز مشتر یینمونه ا 1.1جدول 

 

 خلاصه نشان داده است. طوربهرا  هاآن شدهانجامبازده احتمالی مشتریان و تحلیل شغل  1.1جدول 

به رقابت پرداخت را ایجاد  موردنظردر صنعت  توانمیشایان ذکر است که بررسی محیط فعلی تحلیلی را در مورد اینکه چگونه و در کجا 

مشاهدات و طراحی  هایگیریتصمیم توانمیتکیه گاه است که با استفاده از آن  صورتبهنکرده است. هدف این محیط تعریف یک نقطه 

کلیدی استراتژیک در مورد چگونگی متفاوت و یا متمایز  سؤالاتمراحل پیش رو فرآیند طراحی استراتژی را بنیان گذاری کرد. این محیط 

 بزرگ هایشرکت سنتی گرایان هافناوری بخش مشتری 1

1 

 

 

مشاغلی که باید انجام شود، نیازها، احساس 

 سختی تجربهدرد، آرامش پس از 

 نماندن خبربیاز هیچ خبری -

تعامل از طریق پیام رسانی -

 گروهی

بازی، ) یامصرف چند رسانه  -

 موسیقی، فیلم و غیره(

 برقراری تماس تلفنی -

در دسترس بودن حین  -

 حرکت

 بودن توجهبی -

 تماس با مشتریان -

دسترسی به داده و ابزارهای  -

 شرکت

 در دسترس بودن در هر زمان -

1  

 ارتباطات

 برند -

 طراحی -

 هاویژگی -

 ارائه دهنده خدمات -

 عامیانه هایحرف -

مشاوره و خرید در  -

 فروشگاه

 خرید از طریق تهیه کردن -

بر اساس  گذاریقیمتبهترین  -

 هاویژگیی از مجموعه ا

1  

 

 ارزیابی

 

 

 هاآندوستان و نظرات  -

 بررسی آنلاین -

 تجربه با برند -

مشاهده و بررسی هنگام  -

 خرید

پیش از فروش  پشتیبانی -

 در فروشگاه

 

 

 اساس پیشنهاد درخواست بر -

و  موردنیاز هایویژگیلیست  -

 شدهدادهترجیح 

1  

 

 

 گیریتصمیم

 

 یکسان هایگروهفشار  -

نقش اصلی  هاویژگیطراحی و  -

 کنندمیرا بازی 

 جستجو معامله پذیرفته شده -

 

 

 

 

 

فروش سنتی داخلی 

 هافروشگاه

 

 

 هایویژگیقیمت در مقابل 

 تجاری
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 هاییشغلمربوط به مشتریان و یا چه  هایبخشمهم که برای چه  سؤال. هم چنین در پاسخ به این کندمیبودن نسبت به رقبا را پشتیبانی 

 باید به رقابت پرداخت، نیز کمک کننده است.

غیر مشتری، که در حال حاضر در  هایبخش، تحلیل مشابه بر روی موردنظرنعت مربوط به مشتری در ص هایبخشپس از شناسایی 

. هدف درک و شناخت صحیح این موضوع است که چرا برخی از افراد گیردمی، بدون وابستگی به دلیل خاص صورت شوندنمیصنعت ارائه 

در قسمت  هاآنو پاسخ  سؤالفردی. سه  هایرکتشبر روی صنعت بوده نه  تأکید. باشندنمیمشتری صنعت مورد هدف  هاشرکتو یا 

 وجود دارد: هاآنمرکزی مربوط به بخش غیر مشتری مشتریان و تحلیل شغل مربوط به 

و  اندبوده؟ کدام غیر مشتریان مشتری باشندمی؟ چه مشتریانی بسیار مخالف و بدون انگیزه استصنعت غیر مشتری چه  ترینمهم( 1 

 ؟اندکردها رد پیشنهاد ارزشی صنعت ر

؟ چه اندبوده شدهتعیین هایمشتریتوسط این صنعت خارج از محدوده و یا غیر مرتبط با غیر  شدهانجام هایشغل( به چه دلیل 1

 سبب تبدیل شدن افراد مشتری به غیر مشتری شده است؟ هاییویژگی

 ؟است( چه تغییراتی جهت تبدیل شدن افراد غیر مشتری به مشتری بودن آن صنعت لازم 1

 و از حدس و گمان باید پرهیز شود. استاز دیدگاه امروز و موضع گیری مشخص حائز اهمیت  سؤالاتپاسخ به 

مهم غیر مشتری مربوط به  هایبخشیکی از در نظر بگیرید.  مجدداًدرک بهتر این تحلیل، صنعت تلفن همراه را  منظوربه مثالعنوانبه

داشته و اغلب اوقات از فناوری دوری  مشخص کاملاًبرنامه روزانه  هاآن. کنندمیبازنشستگانی است که وقت خود را در خانه سپری 

. دلیل اصلی کنندمیاز آن استفاده  ندرتبهبه دلیل اینکه  شوندنمیبرای یادگیری چگونگی استفاده از تلفن همراه ارزش قائل  هاآن. کنندمی

ساده قدیمی با جایگزینی خطوط ثابت قدیمی با  هایتلفنتلفن همراه منسوخ کردن  هایمشتریبرای تبدیل شدن غیر مشتری به 

( VOIPپ ). در چنین شرایطی تلفن همراه ممکن است گزینه ایی مناسب برای تلفن ویاست IPجدید انتقال صدا در بستر شبکه  هایحلراه

همچون  VOIP افزارنرماز وقت خود را در اداره و استفاده از  %122هستند که  هاییشرکتباشد. بخش دیگر غیر مشتری، کارمندان 

Skype  است، کنندمیجهت برقراری تماس مستقیم با کامپیوترهای خود. 

 بیرونی صنعت اندازهایچشم 1.1.5

افراد شرکت کننده در آن بسیار حائز اهمیت  هایویژگی، شناخت کلی صنعت و هاآن شدهجامانکارهای  مشتری و هایبخشپس از بررسی 

آن را در مراحل بعدی  توانمیفردی رقبا که  هایویژگی. با شناخت محیط از دید مشتری تمرکز بر روی یک تصویر بزرگ بجای است

مورد بررسی قرار داد اهمیت دارد. تحلیل ابعاد صنعت با مشخص کردن مرحله ایی که افراد شرکت کننده در صنعت در آن هستند و 

 :شودمی، شروع باشندمیزیر  صورتبه

 .معرفی، بدون هیچ سود هایهزینهزیاد به دلیل بالا بودن  هایهزینهمرحله مقدماتی. فروش کم،  -

 به دلیل صرفه جویی در مقیاس سازی، سودآوری محدود. هاهزینهمرحله رشد. افزایش فروش، کاهش  -
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 از منبع پولی یا سودآوری، هاهزینهمرحله کامل شدن. راکد شدن فروش، تمرکز بر روی کنترل  -

 ، کاهش سودآوری.شدهمشخص هایهزینه تأثیرمرحله کاهشی. کاهش فروش، افزایش  -

پشتیبانی از مرحله بعدی ایده پردازی حول این موضوع است که چگونه ممکن است چرخه صنعت  باهدفنعت مرحله تحلیل ص -

 استراتژی صنعت بکار برود. وسیلهبه

بلوغ( شرکت کنندگان مشخص شد، تحلیل صنعت بر روی سه بعد مرتبط با غیر مشتری با پاسخ دادن به این سه ) شدنکامل  کههنگامی

 :کندمیتمرکز  سؤال

 ؟کنندمی( چه پیشنهادهای ارزشمند و خدمات و محصولات مرتبطی صنعت را مشخص 1

 وجود دارند؟ شدهتعیین هایارزشدر مرکز ارائه  هامهارتو  هادارایی، هافعالیتاز نظر  هاقابلیت( کدام 1

 ؟شودمیتضمین  پیشنهادهادرآمدزایی قابلیت  هایمکانیسم( از طریق کدام 1

هستند که در مرکز هر استراتژی وجود دارند.  سؤالاتیکامل مربوط به مطلوب بودن، امکان پذیر بودن و اجرایی بودن  طوربه سؤاله این س

 قرار بگیرد: موردتوجهچهارم نیز باید  سؤالمحیطی مربوط به مدل تجارت،  سؤالاتعلاوه بر نوع 

 ؟کندمی فردمنحصربهارزشی متفاوت را  پیشنهادهای چیزهاییو چه  کنندمی( شرکای یک صنعت چگونه خود را از یکدیگر متمایز 1

 هایارزش حالبااینچهارم را مشخص کرد،  سؤالپاسخ به  پورتربا یک تحلیل تمام عیار پنج نیرویی با استفاده از چهارچوب  توانمیاگرچه 

 بود.افزوده شده در این مرحله از فرآیند طراحی استراتژی محدود خواهند 

متمرکز است که اهمیت  هاییویژگیمربوط به تحلیل محیط در تنظیم اولیه، فرآیند طراحی استراتژی بر روی  سؤالپاسخ به چهار  جایبه

 باشد یعنی: پردازدمیبه رقابت  هاآنباید مرتبط با شرکت کنندگان در صنعت که شرکت با  هاپاسخبیشتری دارند. 

 نظر سه بازار سه شرکت کننده بزرگ صنعت از -

 و انددادهاخیر، اغلب سه تا پنج سال، به خود اختصاص  هایتجارتشرکای صنعتی که بالاترین نرخ رشد را در بیشترین  -

 .انددادهنوآوری را نشان  هایقابلیت ترینمخلسه شریک صنعتی که  -

 باشد. موردنیازتی در هر قسمت باشد ممکن است بیش از سه شریک صنع پراکنده وچنانچه صنعت بسیار از هم گسیخته 

، پاسخ داده خواهد شد. از میان تمامی هاپاسخبر بهترین  سؤالتمرکز هر  وسیلهبه سؤالشرکای اصلی شناسایی شدند چهار  کههنگامی

 لایتویت وکارکسب هایمدل، با در نظر گرفتن نقاط مشترک، سه تا شش ویژگی غالب فیلتر خواهند شد. این کار منجر به ایجاد هاپاسخ
 رقابتی ترکیب خواهند شد. هایویژگیخواهد شد و به استثنا مشتریان، هر بخش از شرکای صنعتی با 1

 

                                                           
1 lightweight 
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 آن هایقابلیتشرکت و  1.1.1

اصلی آن در طول چهار بعد مدل  هایویژگیشرکت دستیابی به بالاترین سطح از چگونگی عملکرد شرکت،  هایقابلیتهدف از تحلیل 

. تحلیل شودمیاشتباه گرفته بشود. عنوان آن باعث برداشت اشتباه  1SWOT است. این تحلیل نباید با تحلیل پیشین لایتویت وکارکسب

 یک دیدگاه گذشته نگر بر اساس واقعیت است. نگرآیندهدیدگاه  جایبه هاقابلیت

 توانمیرا  هاقابلیتکامل طراحی نکرده باشد، بخش عمده تحلیل  طوربهنوپا بوده و استراتژی خود را  صورتبه موردنظرچنانچه شرکت 

خود به یک منطقه اصلی جدید یا  وکارکسبکه تصمیم به بازسازی مجدد خود با جابجا کردن  هاییشرکتاین  نادیده گرفت. علاوه بر

شرکت کسب  هایقابلیتمحدودی را از تحلیل بازاریابی( را دارند، درک  هایروشیکی از )دنبال کردن رویکرد استراتژی اقیانوس آب 

مطابق با چهار بعد مدل  سؤالکامل نادیده بگیرند. برای هر یک از این چهار  طوربهآن را به حداقل رسانده و یا  توانندمی روازاینو  کنندمی

 ، سه تا شش پاسخ غالب باید مشخص شود:لایتویت تجاری

و  Xنمایانگر درآمد در محور  A2*2مشتری از نظر درآمد و سودآوری چه کسانی هستند؟ ماتریکس  هایبخش ترینمهم( مشتریان. 1

 هاییگروه صورتبهمربوط به مشتری است که  هایبخش. تمرکز بر روی کندمیپشتیبانی  هادادهکه از ساختار  است Yسودآوری در محور 

 .شوندمیمشابه بجای مشتریان فردی راضی  هاپیشنهادمشابه داشته و با  نیازهایاز مشتری هستند که 

چه بوده و ارزش ایجاد شده برای مشتریان به  شدهمشخصمربوط به مشتری  هایبخشبرای  شدهداده هاپیشنهاد ترینمهم. هاپیشنهاد( 1

تا اطلاعات  دهدمیشرکت را نشان  ارتباط استراتژیک با Yبرای واحدهای تولید شده و محور  Xمحور  A 2*2؟ ماتریکس استچه صورت 

 را ساختار بندی کند.

؟ تمرکز باید بر روی این باشد که استو هم چنین مهارت و دانش را دارا  فرآیندهاو  هافعالیتاز نظر  هاییقابلیت. شرکت چه هاقابلیت( 1

 هاییقابلیت؟ شناسایی باشندمیپیشین ضروری  سؤالدر  شدهمشخص پیشنهادهای ترینمهمبوده و برای ارائه  فردمنحصربه هاقابلیتآن 

ممکن است دارایی بدون  هاقابلیتنیز ضروری است. این  گیرندنمیقرار  مورداستفاده اصلاًکامل و یا  طوربهکه شرکت در اختیار دارد و 

 ی باشند.، سرمایه یا منابع انسانفردمنحصربهاستفاده و یا استفاده شده، حق انحصاری امتیاز، دانش 

بر روی مکانیسم ایجاد جریان سودآوری )پولی( بجای تمرکز بر روی مقدار خاص  تأکید؟ کندمی( امور مالی. شرکت چگونه سودآوری 1

 .است

. این حالت بدان معنی است که آنچه را که شرکت استیک شرکت، شناسایی ابعاد منفی نیز حائز اهمیت  هایقابلیتعلاوه بر شناخت 

بر روی  تأکیدرا شناسایی کرده و دلایل را در کنار دیدگاه منفی شناخته بشوند. بجای نتایج تصادفی  کندنمیصریح مشخص  طوربه

 :باشندمیزیر  صورتبهداشته نه صنعت و  تأکیدمرتبط برای پاسخ دادن بر روی شرکت  سؤالاتتصمیمات صریح بوده است. 

                                                           

باشد و یک روش برنامه ریزی ساختاری است که چهار بخش اصلی سازمان را ها و تهدیدات میمختصر آنالیز نقاط قوت، فرصت SWOTتحلیل  1
 کند.ارزیابی می
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مشتریان نوجوانی را که از تلفن همراه  RIM مثالعنوانبهو چرا؟  کندنمیمشتری خدمت رسانی  هایبخش( غیر مشتریان. شرکت به چه 1

یک شرکت تجاری  عنوانبهخود را  RIM. دهدنمیمورد هدف قرار  برندمیاجتماعی بکار  هایرسانهخود جهت بازی کردن و استفاده از 

 .کندمیتعریف  وکارکسب

و چرا؟ اگرچه  دهدنمیرا ارائه  هاآنکه شرکت اند شدهمشخصدر تحلیل محیط صنعت  هاپیشنهاد. کدام شدهگذاشتهکنار  هاپیشنهاد( 1

. دلایل این امر این است که کارشناسان مالیاتی دهندنمیخصوصی به مشتریان خود مشاوره مالیاتی  هایبانککمتر مشهود است، اکثر 

 تمایلی به استفاده از خطر قانونی مرتبط با مشاوره مالیاتی ندارند. هابانک روازاینیاتی بهتر هستند و مجاز شخص ثالث در ارائه مشاوره مال

یک شرکت دارویی  مثالعنوانبه؟ باشدنمیو منابعی برخوردار  هامهارت، هاقابلیتاز چه  صریح طوربه. شرکت رفتهازدست هایقابلیت( 1

 .کندمیصرف نظر  هاقابلیتاز توسعه تحقیقات مربوط به داروهای جدید گران قیمت و توسعه این  صریحاًمربوط به داروهای عمومی، 

 .شودمیاعمال  12-12یا  1Paretoتمرکز باید بر روی سه تا پنج پاسخ مرتبط باشد. قانون کلاسیک  هاتحلیلاساس برای سایر  همین بر

ی گیرندگانتصمیمیک شرکت، دو ویژگی باید در نظر گرفته بشود. اول اینکه، مدیران ارشد و  هایقابلیتتحلیل  آمیزموفقیتانجام  منظوربه

بازاریابی، فروش، مدیریت ارتباط با  زمینه درباید درگیر شوند. این بدان معنی است که افراد با دانش  دهندمیکه تمام شرکت را پوشش 

بودن  قبولقابلدمات پشتیبانی، امور مالی، منابع انسانی و هم چنین از نظر قانونی و مشتری، توسعه و مدیریت محصول، تولید، انجام کار، خ

جلوگیری از بازده نامطلوب، فرآیند تحلیل باید توسط یک مجری  منظوربه. دوم اینکه، باشندمیورودی  هایدادهنیازمند فراهم سازی 

، بهترین نتایج از طریق دهدمیمختلف زنجیره ارزشی شرکت را پوشش  هایبخشانجام تحلیل فردی که  جایبهبیرونی هدایت بشود. 

 :آیندمی به دستزیر  صورتبهاجرای سه جلسه کارگاهی 

ممکن به چهار  هایپاسخزنجیره ارزشی جهت شناسایی و تعیین  هایحوزهمتنوعی از نمایندگان از تمام  گروه( اولین جلسه اکتشافی با 1

 .شودمیمختلف تخصصی گرفته  هایزمینه. نگاه کلی از شرکت با در نظر گرفتن شودمیفی ایجاد من سؤالمثبت و سه  سؤال

 هایکارگاهبهتر، بهترین کار جداسازی  تأمل منظوربه. شودمیبرگزار  هاپاسخ ترینمهمشناسایی و انتخاب  باهدف تأییدی( دومین جلسه 1

، استفاده از حمایت آمدهدستبه هایدیدگاهتحلیل انتزاعی جهت اولویت بندی  برتکیه جایبه. استبین یک تا دو هفته  تأییدیاکتشافی و 

 یک مدیر نتایج بهتری را به همراه خواهد داشت.

اجرایی  هایگروهمدیره شرکت  هیئتباید بررسی شوند و در جلسه سوم با  تأییدینتایج جلسه  حالبااین باشدنمیضروری  کاملاً( اگرچه 1

 .کندمیشوند. علاوه بر دریافت بازخورد، جلسه سوم با تقویت شناخت مشترک از خرید نیز پشتیبانی  تائیدمدیریتی  یا

 محیطی هایمحدودیت 1.1.1

                                                           

 .باشندمی هاعلتاز  %02از اثرات ناشی از  %02 تقریباًکه  کندمیشود( بیان  ٔشناختهنیز  02/02هم چنین به عنوان قانون )اصل پارتو 1 
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 ترینارزشبی عنوانبهمحیط اطراف را  هایمحدودیتو تحلیل  گیرندمیاکثر شاغلان استراتژی چهارمین دیدگاه را در نظر 

چه  و ؛کشندمیبیرون  کنندمیرا که ساده بودن طراحی استراتژی را محدود  هاییمحدودیت. این افراد کنندمی( نوع قلمداد تریناهمیتبی)

 جدید بشود. هایدهندهو تمایز  هافرصتمنجر به  تواندمی هاآنو عامل  هامحدودیتشناخت  حالبااینکسی تمایل به محدود شدن دارد. 

. است 1PESTLEرویکردها  ترینشدهشناختهوجود دارد. یکی از  هامحدودیتمختلفی جهت بررسی محیط بیرونی برای  هایچهارچوب

است، اما شناخت شش عامل آن مرتبط با هر فرآیند طراحی  شدهطراحیبخشی از فرآیند توسعه استراتژی تحلیلی سنتی  عنوانبهاگرچه 

 .استاستراتژی 

 سیاسی 1.1.1.1

توافق نامه تجارت  صورتبهاصلی  هایدیدگاه. سازدمیسی درک و شناخت ارتباط بین دولت، قانون گذار و صنعت را امکان پذیر عامل سیا

. شناخت ثبات دولت و هم چنین ساختارهای است هاآن ترینبااهمیتو قوانین کار جهت تعیین  هاتعرفه، هامالیاتآزاد، دسترسی بازار، 

 دادگستری، اهمیت دارند. خصوصاًدموکراتیک آن، 

به  شودمیمختلف دچار چالش  هایحوزهبا مدل تجاری آن در  کندمیتاکسی ایی که با فرد عالی مقام یک شرکت برخورد نامناسب  -مثال

با فرض اینکه )ه است دلیل اینکه در شناخت تفاوت بین پیمانکاران مستقل و کارکنان از دیدگاه نظر مالیاتی و امنیت اجتماعی دچار خطا شد

تا آن فرد عالی رتبه جریمه شده و مجبور به  شودمینبوده است(. این حالت منجر  المللیبین وکارکسباین تصمیم از نوع طراحی مدل 

برای رانندگان محدود به یک شرکت  فنّاوریکه سودآوری استراتژی را بجای تبدیل شدن به یک سیستم  شودمی هاییهزینهپرداخت 

 تاکسی بکند. ونقلملح

 اقتصادی 1.1.1.5

 ترینمهم. کندمیتمرکز بر روی یک صنعت و یا فردی خاص، عامل اقتصادی پارامترهای کلیدی مشترک تمامی شرکا را مشخص  جایبه

نرخ بهره، انتظارات تورمی، رشد اقتصادی واقعی، سود رشد، اطمینان مصرف کننده، نرخ بیکاری و نرخ ارز خارجی  صورتبهپارامترها 

. تحلیل کندمیسخت را تعیین  هایاستراتژی. این عوامل در میان سایر عوامل، میزان سرمایه و به همین ترتیب حفظ سرمایه باشندمی

. کندمیاصلی اقتصادی تمرکز  متغیرهایخاص و  طوربهین صنعت از دیدگاه کلی و شرکت ب محیطی بر روی وابستگی هایمحدودیت

واردات مواد اولیه، نقاط قوت صنایع درگیر از نظر قدرت خرید باید در نظر گرفته  مثالعنوانبهمرزی مرتبط باشند،  هایفعالیتچنانچه 

 بشوند.

اقتصادی که  هایچالش ترینمهم، یکی از شودمییک مدل تجاری را برای یک شرکت هواپیمایی ارزان قیمت ایجاد  کههنگامی - مثال 

. درک و شناخت ضعیف و مدیریت نیروهای محرک اقتصادی قیمت استقرار گیرد تغییر قیمت نفت سفید  موردتوجهباید شناسایی شود و 

 شود.نفت ممکن است منجر به استراتژی ناپایدار ب

                                                           

فناوری، حقوقی و زیست محیطی( چهارچوبی بر اساس عوامل کلان محیطی بکار رفته برای بررسی محیط  اجتماعی،-سیاسی، اقتصادی، فرهنگی) PESTLEتحلیل 1 

 .باشدمی
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 اجتماعی 1.1.1.1

 مثالعنوانبه. کندمیپیشنهادی را مشخص  هایارزشفرهنگی ارتباط بین جامعه و هم چنین اعضای آن و -عامل اجتماعی یا اجتماعی

 هایجنبهارزش پیشنهادی صنعت ممکن است به درجه خاصی از تحصیلات یا یک ذهنیت خاص همچون آگاهی کامل نیاز داشته باشد. 

 فرهنگی نیز باید طی تحلیل محیطی جامعه مشخص بشوند. مذهبی و

استراتژی، عدم  هایدیدگاهاز آن  ترمهماما  ؛استیک مشاهده معمول مرتبط با محیط اجتماعی پیر شدن جمعیت جوامع غربی  -مثال

. چالش اجتماعی دیگری که دیده استفعلی پرداخت  هایسیستممالی بازنشستگان نسل قدیمی از طریق  تأمینتمایل افراد جوان به 

 .است، افزایش ترس از جهانی شدن و درک از دست دادن کنترل شودمی

 هاآناین هدف طراحان استراتژی است که بجای در نظر گرفتن  حالباایناجتماعی نشانی منفی با خود دارند  هایگرایشاگرچه بسیاری از 

 درک بکنند.بررسی و  طرفبیرا  هاآنیک تهدید،  عنوانبه

 فنّاوری 1.1.1.1

باطری لیتیومی یک  فنّاوری مثالعنوانبه. کندمیبازی  شدهتعیین هایارزشدستیابی به  منظوربهبخش اصلی را در صنایع خاص  فنّاوری

که  فنّاوریباید بر روی تنظیم  فنّاوریتعیین  جایبهتمرکز  فنّاوریفناوری کلیدی در صنعت اتومبیل برقی است. در طول تحلیل محیط 

که باید مشخص بشوند. تحلیل  می باشد هاهزینهبر کیفیت، ریسک و  هاآن تأثیراخیر و  هاینوآوریباشد.  کندمیصنعت از آن پشتیبانی 

اصلی باید بر روی  طوربهشناسایی شد،  فنّاوریمحیط  کههنگامیکامل نشده و نامشخص باشد.  هایفنّاوریباید در برگیرنده  فنّاوری

باشد نه  فنّاوریموجود که ممکن است کاربرد تجاری داشته باشند تمرکز بشود. در این مرحله تمرکز تنها باید بر روی خود  هایفنّاوری

 کاربرد آن.

. باشندمی هارباتمعمولی، قراردادهای هوشمند، رایانش ابری، اینترنت وسایل و  بلاک چین، فناوری ITمعمولی ناشی از  هایفناوری -مثال

در خلاصه  شدهتعیینی خالص باشند. هم چنین بسته به صنعت مورد هدف افزارنرمسخت افزاری و  هایفنّاوریباید فراتر از  فنّاوریتحلیل 

 ژن یا انتقال، حمل یا ذخیره انرژی باشد. فنّاوریهمچون  هاییفنّاوریاستراتژی، این تحلیل باید در برگیرنده 

. طراحان کندمیصحیح درگیر  طوربهدیگر، نفس و عمق تحلیل را  هایتحلیل، همانند موارد دیگر در فنّاوریچالش با تحلیل محیط 

 منابع تحلیل خود را گسترش بدهند. اغلب کمتر بودن بیشتر است. مؤثر طوربهاستراتژی باید از تجارب بیاموزند که چگونه 

 حقوقی 1.1.1.2

که بر ارزش پیشنهادی از این نظر که چگونه و چه کسی آن را پیشنهاد خواهد داد،  کندمیعامل حقوقی، قوانین و مقرراتی را مشخص 

. در طول تحلیل محیط حقوقی تمامی چهار بعد گذاردمی تأثیربود به چه صورت خواهد  گذاریقیمتآن را تولید کرد و نحوه  توانمیچگونه 

بررسی محیط  هایقسمت ترینمهمو  ترینبزرگباید مورد پوشش قرار بگیرند. تجربه نشان داده است که تحلیل حقوقی از  وکارکسبمدل 

، نه تمامی هاآن. بیشتر باشندمیاز مشتری  . ابعاد کلیدی شامل ایمنی، بهداشت، قوانین مخصوص صنعت و هم چنین قوانین حمایتاست
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یک ضرورت اساسی برای  عنوانبهمقررات را  (2011کراس)1 موری. برخلاف باور عموم، پذیرندمی تأثیریا راه دیگر  راهیکصنایع، از 

 .داندمینوآوری 

 شدهارائه هایبخشو پیامدهای آن بر روی  MiFD تباید مقررا کنندمیکه بر روی صنعت خدمات مالی تمرکز  هاییاستراتژی -مثال

بشناسند. اگرچه،  خوبیبهتحویل به مشتری را  شدهانتخابمشتری، ارزش پیشنهادی، مدیریت روابط با مشتری و هم چنین روش 

ثبت وجوه را در یک کشور برای فروش در کشورهای دیگر اروپایی با استفاده از  اجزاء( EUقوانین و مقررات اتحادیه اروپا ) مثالعنوانبه

در مورد رفتار مالیاتی، که در  مثالعنوانبه، دهندمیاقتصادی موارد سودمندی را ارائه  هایحوزهاما برخی از  دهدمیقانون گذرنامه 

 دیگر وجود ندارند. هایحوزه

ونی، رعایت استانداردها همانند استانداردهای بهداشتی در زمان اجاره دادن اتاق مانند مواردی که مثال دیگر از دسته محیط قان -مثال

Airbnb (انجام  ارزان هایاقامتگاه )است دهدمیقیمت. 

و سایر  افزودهارزشاینترنتی با آن روبرو هستند، محاسبه صحیح مالیات بر  هایشرکتچالش قانونی معمول که بسیاری از  -مثال

 .کندمیو کارآمد را فراهم  صرفهبه. درک صحیح از این موضوع امکان یک تنظیم مقرون استمربوط به فروش  هایمالیات

 زیست محیطی 1.1.1.1

، 2Co. ابعاد اصلی بررسی زیست محیطی شناسایی عواملی همچون انتشار استموضوع محیطی مسئله زیست محیطی  ترینمهمآخرین اما 

پیشنهادی از سوی صنعت دارند. بوم شناسی فراتر از آب  هایارزشمهمی را در موفقیت  تأثیربارانی است که  روزهاینور خورشید یا تعداد 

 و هوای مورد انتظار پاریس است.

د ارزش پیشنهادی تا بتوان است کندمییک شرکت جاذبه گردشگری فضای باز نیازمند شناخت آب و هوای منطقه ایی که فعالیت  -مثال

 صحیح انجام دهد. طوربهخود را 

و پیامدهای این تصمیم را بر روی آج لاستیک  کندمیتولید کننده تایر این موضوع را باید بداند که چگونه با گذشت زمان دما تغییر  -مثال

 مشخص کند.

از بررسی محیط  آمدهدستبهاطلاعات  دهندهنشان تنهانهرا توصیف کرده است که  TMweb -PESTLEچهارچوبی گرافیکی به نام 1 کولینز

همان طور که در طول  lightweight وکارکسببا مدل  تواندمی. این چهارچوب به آسانی دهدمیرا نیز نشان  هاآنبلکه ارتباط بین  است

 ، ترکیب شود.رفتمیبکار  شدهانجامتحلیل صنعت و مشاغل 

 .دهدمیزیر مجموعه ایی از بررسی احتمالی محیط صنعت خرده فروشی، بخشی از صنعت خدمات مالی، را نشان  1.1شکل  -مثال

                                                           
1 Murray 
2 Collins 
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 .TMweb-PESTLE. بررسی محیط صنعت خرده فروشی بر اساس چهارچوب 1.1شکل 

 

 صنعت هایگرایش 1.5

تاکنون تمرکز بررسی محیط بر روی شناخت محیط فعلی صنعت از چهار دید متفاوت بود. تحلیل بدون تفکر در آینده و شناسایی روندهای 

صنعتی یک بایاس درونی را نمایان  هایگرایشاما  است موردنظرتحلیل محیط فعلی  کهدرحالیکلیدی صنعت امکان پذیر نخواهد بود. 

صنعتی  هایگرایشجلوگیری از فرضیه بدون بازده بررسی  منظوربه. باشدنمیبه خودی خود خوب یا بد . این موضوع سازندمی

در طول فرآیند  روازاینمرتبط بودند باید در نظر گرفته بشوند و  lightweight وکارکسببا مدل  هاگرایش، تنها چنانچه این شدهمشخص

به دلیل اینکه  شدهمشخصو ساختاری نیز مرتبط خواهند بود. روندهای  وکارکسبطراحی پروسه طراحی استراتژیک در هر دو مدل 

 ذهنی آینده هستند ممکن است مکمل یکدیگر بوده یا حتی با موارد دیگر ناسازگار باشند. هایبینیپیش

حلیل بر روی چهار مرحله تکمیلی . این تکندمیصنعتی فرآیند طراحی استراتژی ساختاری مشابه با تحلیل محیط دنبال  هایگرایشتحلیل 

 .کندمیو محیط بیرونی تمرکز  هافنّاوریقرار دادن مشتریان، صنعت،  باهدف
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 مشتریان 1.5.1

 :باشندمیزیر  صورتبهمشتری به آن توجه شود  هایگرایشاصلی که باید در طول تحلیل  سؤالات

 ؟باشندمیدر آینده دچار تغییر و تحول بشوند به چه صورت  رودمیمشتری که انتظار  نیازهای( 1

 چه خواهد بود؟ هاآنتغییرات جمعیت شناختی، آموزشی، محیطی، اجتماعی یا سیاسی بر مشتری و شغل  تأثیر( 1

 ؟کنندمی( چه نیروهایی صنعت را با توجه به انتظارات مشتری متحمل تغیر 1

 یک نقطه شروع باشد. عنوانبه. تحلیل محیط ممکن است استبرون یابی سفر مشتری از حال به آینده  بینیپیشهدف از 

 . ساختار صنعت1.5.5

 :شوندمیدر طول بررسی ساختار صنعت، تغییرات در ساختار صنعت مشخص 

( آیا صنعت در آینده رشد خواهد کرد و یا در حال کوچک شدن خواهد بود؟ از طریق چه مراحلی از تکامل که شامل مرحله مقدماتی، رشد، 1

 ؟یابدمیچگونه تکامل  Jشده چیست؟ منحنی  بینیپیش؟ دلایل تغییرات کندمی، صنعت رشد استسکون یا نزولی 

 ؟شودمی ترکوچکیا  ترگسترده؟ آیا صنعت یابندمیدر طول زمان تغییر  پیشنهادی اصلی کنونی هایارزش( چگونه 1

 ؟رودمیی پیش حساسیت قیمت چگونه تغییر کند؟ آیا صنعت به سمت کالا گرای رودمی( انتظار 1

 صنعتی هایگرایشبررسی  -Tفرایند 

1T برآورد نشده در هر دو مورد عقلانی و عاطفی،  نیازهایمشتری و تشخیص  هایبخش: شناسایی تغییرات در

 و سود های جدید بعد از آن سختی. هاسختی

2T ،کنندگان،  ها، تنظیمتأمین کنندگان، جایگزین: تعیین تغییرات در ساختار صنعت به عنوان مثال مشتریان، رقبا

 تاثیرات و مخربان.

3T در نوآوری و تکنولوژی که ممکن است مرتبط با صنعت مورد نظر و مشتریان باشد. هاگرایش: شناخت 

4Tاثیرات بالقوه برروی صنایع، صنعت مورد نظر، رقابت و رفتار مشتری.: شناخت ت 
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 فنّاورینوآوری و  1.5.1

شناسایی چگونگی تکامل  باهدفنوآوری  هایگرایشاما تحلیل  رودمیروزمره( بکار ) شدهیک لغت باب  عنوانبهاگرچه نوآوری اغلب 

 است: رودمیصنعت از آنچه انتظار 

 هاییگرایشرا بر روی صنعت در آینده بگذارند کدام هستند؟ چه  توجهیقابل تأثیراخیر که ممکن است  هایسالکلیدی  هاینوآوری( 1

 ؟شوندمیتوسط محققان دانشگاهی دنبال 

 ؟اندبودهجنبه افزایشی داشته یا بیشتر مخل کننده  هانوآوری، نوآور بوده است؟ آیا هانوآوری( صنعت چگونه از نظر کیفیت و کمیت 1

 ناوری همچون هوش مصنوعی، رباتیک یا اینترنت انتظار دارد؟را از روند عمومی ف تأثیراتی( صنعت چه 1

 

 عوامل بیرونی 1.5.1

 پیش رو مشخص کرد: هایسؤالبا پاسخ به  توانمیاصلی در رابطه با عوامل بیرونی را  هایگرایش

 ؟گیردمیجهانی شدن قرار  تأثیر( صنعتت چگونه تحت 1

 انتظار داشت؟ توانمی( کدام تغییرات نظارتی در آینده را 1

 مهم خواهند داشت؟ تأثیر( چه تغییراتی در جامعه همانند پیر شدن جمعیت که مورد انتظار است بر روی صنعت 1

 ساختار شکنانه ایی شناسایی خواهند شد؟ روندهای( زنجیره ارزشی تغییر صنعت در طول زمان چگونه خواهد بود و چه 1

 نعت را تغییر بدهند؟سیاسی ص هاییگرایشچه  رودمی( انتظار 1
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 انتزاعی اندازچشمانتخاب یک تمرکز استراتژیک ملموس بجای ایجاد یک هفتم: فصل 

 (.1مایکل پورتر) شودماهیت استراتژی انتخاب چندتایی است که نباید انجام  

توسط  چه وداخلی انجام شود  صورتبهچه  شوندمیبا آن روبرو  هانوآوریاستراتژی و بازنگری  هایتوسعهچالش اصلی که بسیاری از 

و کار،  اندازچشمکه با ایجاد یک  کنندمی. تحقیقات سنتی استراتژی توصیه استمشاوران یا متخصصان بیرونی صورت گیرد، محل شروع 

که از یک رویکرد مبتنی بر منابع  کندمیپیشنهاد 1 گرنت. محققان دیگر همچون شودمیتوصیف ایدئولوژی اصلی و آینده متصور کار شروع 

این  1 کریستینسنیا 1 آمیتو 1 زوتنویسندگانی همچون  اخیراًاساسی برای مزیت رقابتی تمرکز کنند.  عنوانبه هاقابلیتبا تمرکز بر روی 

شروع شود. بسیاری از  هاآنمرتبط با نیازهای مشتری یا مشاغل  سؤالاتکه طراحی هر نوع استراتژی باید با  کنندمیچنین استدلال 

گسترده ایی به ابزار تحلیل  طوربهکه  انددادهقرار  مورداستفادهمشاوره استراتژی، رویکردهای قیاسی را  هایشرکتشاغلین از جمله 

استراتژی  هاینقشهشرکت یا  هایقابلیت هایتحلیلزنجیره ارزشی،  هایتحلیل، SWOT، تحلیل پورتراستراتژی همچون پنج نیروی 

 است. شدهگذاشتهنشده  تأکیدزیادی بر روی تحلیل  هایتلاشوابسته هستند. 

در این کتاب با مشخص کردن زمینه بازی از طریق مفهوم تمرکز استراتژیک شرکت شروع  شدهارائهفرآیند طراحی استراتژی سه لایه 

خود و محیط  هایقابلیتو همسو با مشتریان خود،  پردازدمیو تمایز . تمرکز استراتژیک بعد اصلی را از طریق آن شرکت به رقابت شودمی

که  light weight وکارکسب. ابعاد احتمالی که شرکت از مزایای رقابتی خود انتظار دارد از طریق چهار بعد مدل کندمیصنعت را تعیین 

از طریق هر دو هدایت  تواندمییک شرکت  پورتر. در واقع بر اساس شودمیتعریف  استو منابع مالی  هاقابلیت، هاپیشنهادشامل مشتریان، 

با معرفی مدل استراتژیک  Wiersemaو  Treacyبه مزایای رقابتی دست پیدا کند.  هاآنو تمرکز بر بعد مالی یا از طریق تمایز  هاهزینه

در هریک از سه جنبه خصوصیت مشتری )مربوط به بعد رشته ارزش، مفهوم تمایز را با این استدلال که هر شرکت موفق جهت برتر بودن 

( و خوب هاقابلیت( یا برتری عملکرد )مربوط به بعد هاپیشنهادنوآوری در محصول )مربوط به بعد  ،(light weight وکارکسبمشتری مدل 

 بودن در دو بعد دیگر را گسترش دادند و معرفی کردند.

 تمرکز استراتژیک با استفاده از تفکر طراحی کارگیریبه 7.1

. این موضوع از نظر کندمیرا تعیین  کندمیبعد اصلی برای رقابت و تمایز استفاده  عنوانبهتمرکز استراتژیک که شرکت از آن  Fفرآیند 

 .گیردمیماهیتی مقیاسی بوده و روش تفکر طراحی را بکار 

 

 

                                                           
1 Michael Porter 
2 Grant 
3 Zout 
4 Amit 
5 Christensen 
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 شدهدادهنشان  1.1صنعت در طول مشاهده و یادگیری مراحل وابسته است. همان طور که در شکل  خصوصاًبه تحلیل محیط  Fفرآیند 

، تمرکزهای استراتژیک برای پردازدمیبه رقابت  موردنظرمربوط به اینکه چگونه شرکت در صنعت  شدهآموخته هایدیدگاهاست، با توجه به 

 .اندشدهخلاصه  هاآن هایویژگیو  اندشدهتعیینشرکت 

با استفاده از اینکه  هاسازینمونه. این اندرفتهجهت طراحی یک یا چند تمرکز استراتژیک بالقوه برای شرکت بکار  سازینمونه هایفن

 .شوندمی، مشخص استچگونه تمرکز استراتژیک در تعیین مزیت رقابتی دخیل 

 هافرضیه. شودمیهستند، تعریف شدند فرضیه اصلی تعیین  سازینمونهتنها  هاآنتمرکز استراتژیک، در این مطالعه  سازینمونه کههنگامی

از طریق طراحی مناسب، سریع و ارزان برای  هافرضیه. این کندمیایجاد  اندشدهانجام درستیبه هاسازینمونهفرضیاتی را در مورد اینکه 

برای تمرکز استراتژیک حفظ، حذف و  شدهطراحیاولیه  هاینمونهازده کار، . بر اساس باندشدهانجام و فهم راحت آزمون اعتبار سنجی یا رد 

(. در F.3) کندمیسنجی و طراحی مجدد مراحل کار را تکرار و اصلاح  بااعتبار. در دومین حالت، فرآیند تفکر طراحی شوندمییا اصلاح 

و متعاقب آن تا زمانی که عدم اطمینان که اساس طرح  شوندمیتمرکز استراتژیک به چالش کشیده  سازینمونه( F.3طول اعتبار سنجی )

 آنچه تائیداحتمالی است نه  هاینقص. هدف اعتبار سنجی شناسایی زود هنگام یابدمیباشد، بهبود  داشتهببرد دیگر وجود  سؤالرا زیر  هاآن

 است. شدهانجامدرست  قبلاً

 تمرکز استراتژیک -Fفرآیند 

1F مشاهده و یادگیری. شناسایی تمرکز استراتژیک موجود غالب در صنعت مورد نظر و توصیف :

 با استفاده از تحلیل بازده محیط. هاآنخصوصیات 

2F پشتیبانی  هایویژگی: طراحی. طراحی تمرکزهای استراتژیک ممکن برای شرکت مشخص کردن

 .هاآنکننده 

3Fاستراتژیک طراحی شده به وسیله فرمول بندی و آزمایش  : اعتبار سنجی. اعتبار سنجی تمرکزهای

 فرضیه.

4F استراتژیک طراحی و اعتبار سنجی شده به عنوان تمرکز استراتژیک مورد  تمرکزهای: انتخاب یکی از

 نظر شرکت.
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 شرکت. موردنظر هایویژگیفرآیند تفکر طراحی جهت توسعه تمرکز استراتژیک اعتبار سنجی شده و . 7.1شکل 

از مراحل یادگیری و مشاهده نامشخص باشند یا از بین رفته  آمدهدستبه هایدیدگاهچنانچه در هر یک از مراحل طراحی یا اعتبار سنجی، 

. این شودمیتکرار  رفتهازدست هایدیدگاهآوردن اطلاعات و  به دست منظوربه( F.1در مراحل یادگیری و مشاهده ) مجدداًباشند، فرآیند 

هوشمندانه بکار  صورتبه، باشندمیمنابع، که شامل پول و زمان  که کندمیتضمین  استروش تکرار دوباره که در مرکز تفکر طراحی 

 .اندرفته

تمرکز استراتژیک  عنوانبهباقی مانده  هایسازینمونه( امید بخش ترین تمرکز استراتژیک از میان F.4انتخابی )در پایان در مرحله 

شده باید در طول مدل  تجدیدنظر. این موضوع زمینه عملکرد یا بنیادی را که استراتژی جدید و یا شوندمیشرکت انتخاب  موردنظر

 توجهیقابل. مشخص کردن یک بنیاد محکم به میزان کندمیحی استراتژی ایجاد شود را مشخص رقابتی فرآیند طرا هایلایهو  وکارکسب

 .شودمیافزایش شانس موفقیت در بازده  روازاینزمان توسعه استراتژی را کاهش داده و باعث افزایش کیفیت و 

 و یادگیری مشاهده 7.5

 تمرکزهای سازینمونه، پیش از آغاز اندشدهمشخصکه در خلاصه استراتژی  موردنظردر حال حاضر تمرکزهای استراتژیک غالب شرکت 

در طول تحلیل محیط مورد مطالعه قرار گرفته و  آمدهدستبه هایدیدگاه. شوندمیشرکت مشخص  موردنظراستراتژیک احتمالی مخصوص 

 :اندشدهتعیین، اطلاعات زیر شدهشناسایی. برای هر تمرکز استراتژیک اندشدهمعرفیتمرکز استراتژیک رقبا  ترینمرتبط

 عملکرد بهتر صنعت با برتر بودن یا متفاوت بودن بوده است؟ استراتژیک( آیا هدف تمرکز 1
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 ؟باشندمیچه  گیردمی( سه ویژگی مهم که خصوصیات تمرکز استراتژیک را در بر1

 1به فصل )را با توصیف در روشی شبیه به شخصیت نام گذاری و مشخص بشوند  شدهشناساییاستراتژیک  تمرکزهایبهتر است هر یک از 

مراجعه کنید(. دانستن اینکه چگونه شرکای صنعت رقابت کرده و برای حفظ موقعیت خود تلاش  هاشخصیتدر مورد  هادیدگاهدر مورد 

 استراتژی باشد، اهمیت دارد. و اساس موفق برای پایهیکبرای تضمین اینکه طراحی تمرکز استراتژیک  کنندمی

 .دهدمیدر صنعت بانکداری خصوصی سوئیس را نشان  شدهمشخصسه تمرکز استراتژیک غالب  1.1جدول  -مثال

 . سه تمرکز استراتژیک غالب دیده شده در صنعت بانکداری خصوصی سوئیس.1.1جدول 

 خصوصیبانک کار آفرینی  بانک توزیع وجوه بانک خصوصی جهانی سنتی شخصیت

 مشتریان هاپیشنهاد مشتریان تمرکز استراتژیک

 متفاوت بودن برتر شدن برتر شدن نوع رقابت

 کلیدی هایویژگی

 

 کیفیت ارائه خدمات -

 پیشنهاد شخصی -

 حضور جهانی -

 بزرگ محصولات هایقفسه-

 بهترین رویکرد در نوع خود -

 وسیلهبهکنترل شده  -

 CIOبازار  هایدیدگاه

 هایبخشبر روی  تأکیدتمرکز و  -

 خاصی از مشتری

 رویکرد کار آفرینی -

 بدون تولید داخلی )مربوط به خود( -

 

 تمرکز استراتژیک احتمالی هایسازینمونهطراحی  7.1

. اگرچه هر آینده شودمیتمرکز استراتژیک احتمالی جایی است که شکل گیری آینده واقعی استراتژی شرکت شروع  سازینمونهطراحی و 

 استراتژی که آن را شکل دهی گروهپیوسته و منظم بوده، اما محتوای آن به خلاقیت و نوآوری اعضا  صورتبهایی که باید دنبال شود 

 بستگی دارد. کنندمی

رد از تمرکز استراتژیک . انتخاب دو یا چند موشودمیمشخص  شدهتعیین خوبیبهیک تمرکز استراتژیک دقیق  وسیلهبهیک استراتژی موفق 

. در طول مراحل طراحی، چندین نمونه اولیه تمرکز شودمی 1منجر به گیر افتادن در دام میانی 1یک بنیاد برای یک استراتژی عنوانبه

                                                           

 .شودمیاصلاح استراتژی به یک شرکت، یک واحد کسب و کار یا برند یا واحد تجاری اعمال 1 
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که همیشه بیش از یک نمونه اولیه تمرکز استراتژیک تولید  شودمیاستراتژیک باید طراحی بشود و اعتبار آن مورد بررسی قرار بگیرد. توصیه 

حفظ شود. پیش از ورود به مدل  دقیقاً. در انتهای لایه بنیادی، یک تمرکز استراتژیک باید استاز کمیت  ترمهمشود. با این وجود، کیفیت 

یا هر فرد یا ارگان مسئول استراتژی  CEO، گانگیرندتصمیماستراتژیک شده لایه توسط  تمرکزهایفرآیند طراحی استراتژی،  وکارکسب

یا حتی لایه رقابتی ممکن است به وقوع بپیوندد یک نقص اساسی در  وکارکسببشوند. در مواردی نادر که در طول لایه مدل  تائیدشرکت 

فرآیند طراحی استراتژی که ممکن است خصوصیات آن اصلاح شده و از طریق لایه بنیادی مراحل  شودمیتمرکز استراتژیک شناسایی 

 تکرار شده و یا حتی تمرکز استراتژیک دیگری انتخاب شود.

 شناسایی تمرکزهای استراتژیک احتمالی 7.1.1

درست یا غلطی وجود ندارد.  شدهانجامهدف پیشنهاد تمرکز استراتژیک است که توسط شرکت مورد هدف قرار بگیرد. هیچ انتخاب از پیش 

( و تمرکزهای استراتژیک غالب موجود در صنعت مورد هدف 1 فصل) محیط(، تحلیل 1فصل ) استراتژیاین پیشنهاد به وسیله خلاصه 

. چنانچه هدف طراحی یک استراتژی مبتنی بر تغییر بنیادی باشد، یک استراتژی مخرب، انتخاب یک تمرکز استراتژی شودمیهدایت 

تدریجی در استراتژی موجود  روزرسانیبهبه عبارت دیگر چنانچه هدف معرفی یک  ؛شودمیاوت از نوع غالب موجود در صنعت توصیه متف

 .رسدمیتمرکز استراتژیک نزدیک به نوع حاضر خوب به نظر  برتکیهباشد، 

 مشتریان 7.1.1.1

در طول ایجاد و برتری یک مزیت رقابتی به معنای الویت  light weight وکارکسبتمرکز استراتژیک، مدل  عنوانبهانتخاب مشتریان 

، سختی متحمل شده هاآن نیازهایمشتریان،  شدهانجام. موفقیت به شناخت شغل است هاآندرونی و آشکار  نیازهایقرار دادن مشتریان و 

در  Ford. طبق نظر گیرندمیهر تصمیم استراتژی قرار  رأسو آرامش بعد از این سختی، بهتر از شناخت رقبا وابسته است. مشتریان در 

با تمرکز استراتژیک مشتری  هاییشرکتشود  سؤال هاآننیاز دارند، اگر از  هاماشیندر عوض  ترسریع هایاسبمورد مشتریانی که به 

. اهمیت دادن به اندشدههدف گذاری  دهندمیکه سرعت صفر را افزایش  هاییاسببر اساس  هاپیشنهادسریع یا  هایاسبمحور در تحویل 

. ارزش گذاری برای باشندنمیبرای یک تمرکز استراتژیک برپایه مشتری کافی  هاآنمشتری، فراهم کردن تجربه بهتر یا گوش دادن به 

 مشتریان باید ایجاد شود.

هوایی برتر همچون هواپیمایی سنگاپور، کافی معمولی که مبتنی بر تمرکز استراتژیک مشتری هستند شامل شرکت  هایشرکت -مثال

تمرکز  اخیراً. هیلتی، تولید کننده ابزار از لیختن اشتاین باشندمیشاپ ها همچون استارباکس یا دفاتر خانوادگی مانند گروه فرمونت 

قرار داد های خدماتی تبدیل کرده است و از این طریق استراتژی خود را از فروش ابزار به فروش  کندمیاستراتژیک بر پایه مشتری را دنبال 

 نیاز پیدا کنند در دسترس داشته باشند. هاآنکه صنعت گران ابزارهایی را خواهند داشت که هر زمان به  کندمیکه تضمین 

                                                                                                                                                                                                    

یک شرکت در میانه دام می افتد، هنگامی است که ارزش پیشنهادی متمایزی را ارائه ندهد تا مشتری را به سوی خود جلب  شودمیهنگامی که گفته 1 

 هاآناز یکدیگر نیستند و به همین دلیل جذب  هاآنکه مشتریان قادر به شناسایی  دهندمیمتوسط را ارائه چنین ارزش پیشنهادی  معمولاً هاشرکتکند. این 

 .شوندنمی
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 هاقابلیتیا  هاهادپیشنبه دلیل اینکه بر این باورند که با اجرای تمرکز استراتژیک مشتری محور با وجود اینکه بر روی  هاشرکتبسیاری از 

. مشتری شوندمیدچار شکست  دهندمیمشتری را در رتبه دوم قرار  هاپیشنهاداساسی  هایقابلیتیا  هاپیشنهاددر کنار  کنندمیتمرکز 

مشتری محور بوده به دلیل اینکه مخرب  ندرتاًمخرب  هایاستراتژیاز این است که در ابتدا موضوع درک شود.  دشوارترمحور بودن بسیار 

 آگاهی ندارند. هاآناز  که کنندمیبه این معنی است که بر روی پیشنهاداتی تمرکز  هاآنبودن 

 هاپیشنهاد 7.1.1.5

ه مشتریان اینک بینیپیشجدید وجود دارد.  هایویژگیدر مرکز هر تمرکز استراتژیک پیشنهاد محور، محصولات یا خدمات جدید دربرگیرنده 

در مرکز صحنه هستند. این بدان معنی  هانوآوری. اختراعات و استممکن است چه چیزی را در آینده ارزش گذاری کنند برای موفقیت لازم 

، مشتریان را در نقش هاپیشنهادبه وسیله  شدهارائهنیست که مشتریان باید نادیده گرفته بشوند. بلکه به این معنی است که استراتژی 

اولین پیشنهاد دهندگان برای دنبال کردن تمرکز استراتژیک پیشنهاد محور انتخاب  معمولاً. دهدمینقش اصلی قرار  جایبهحمایتی 

پرسیده شود  هاآن، چنانچه از دهندمیترجیح  هاماشینسریع را به  هایاسبدر مورد مشتریانی که  Ford. بر اساس گفته شوندمی

شخصی دیگری را اختراع  ونقلحملیا هر وسیله  بالگردکه بر اساس تمرکز استراتژیک پیشنهاد محور هستند ماشین، دوچرخه،  هاییرکتش

 هاآنکه مشتری در وهله اول به  کنندمینیازهایی را برای محصولات و خدمات خود ایجاد  هاپیشنهادمبتنی بر  هایشرکتخواهند کرد. 

تمرکز استراتژیک اغلب یک استراتژی با ریسک بالا است و چنانچه موفق باشد سود زیادی را  عنوانبه هاپیشنهادانتخاب فکر نکرده است. 

 به همراه خواهد داشت.

 .است استیو جابزتحت مدیریت  Appleیک نمونه معمول از یک شرکت بر پایه پیشنهاد، شرکت  -مثال

 

 هاقابلیت 7.1.1.1

 هایشرکت. شودمیتمرکزی است که توسط شرکت جهت طراحی استراتژی خود انتخاب  ترینمتداول هاقابلیتتمرکز استراتژیک مبتنی بر 

در یک روش برتر و یا متمایز هستند.  هاآناز  برداریبهرهو یا قادر به  دهندمیبهتری را نشان  هایداراییو  هاتوانایی، هاقابلیتمبتنی بر 

به فصل ) استکه متکی به منابع مبتنی بر تئوری توسعه استراتژیک هستند معمول  هاییشرکتبرای  هاقابلیتتمرکز استراتژیک مبتنی بر 

برای مشتریان خود بکار  آوردن ارزش بهتر به دستمنابع خود را جهت فراهم کردن یک مزیت رقابتی و  هاشرکتنیز مراجعه کنید(. این  1

مشتریان  نیازهایجدید را از رقبا کپی کرده و با  هاپیشنهادسریع بوده که  هایکنندهاغلب دنبال  هاقابلیتمبتنی بر  هایشرکت. گیردمی

 هایاسبتریانی که در مورد مش Ford. در نقل قول دهندمیبرتر را ارائه  هایقابلیتاز طریق بکار گیری  هاآنو به  دهندمیخود وفق 

 هایتواناییاز  گیرندمیکه تمرکز استراتژیک مبتنی بر توانایی را بکار  هاییشرکتشود  سؤال، چنانچه دهندمیسریع را به ماشین ترجیح 

. کنندمیهستند استفاده  هااسباز  ترسریعمردم را جابجا کنند و  توانندمییا استفاده از حیوانات مختلف که  هااسبخود در پرورش 

مبتنی بر  هایاستراتژی. دهندمیتدریجی را به تغییرات بنیادی ترجیح  هایپیشرفتمبتنی بر توانایی اغلب تمرکز بر روی  هایشرکت

 .استمعمول  کنندمیتوانایی در صنایعی که کالاهای مونتاژ شده را عرضه 
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، تمرکز استراتژیک Fischو هم چنین بازیکنان برجسته مانند مدیریت دارایی  1اکبلک ربزرگ مدیریت دارایی همچون  هایشرکت -مثال

 . یک مثال از یک استراتژی دهندمییکسان شرکت ارائه  هایقابلیتکه محصولات متمایز بر اساس  کنندمیرا دنبال  هاقابلیتمبتنی بر 

 .کردمیخرد کردن فولاد رقابت  فرآیندهایبود که با  متحدهایالاتبه بازار فولاد  1ی متفاوت و مخرب ورود شرکت نوکورمبتنی بر توانای

 امور مالی 7.1.1.1

، کنندمی رقابت گذاریقیمتکه بر روی  هاییاستراتژی، استتخفیف دهنده  هایاستراتژیاگرچه تمرکز استراتژیک اغلب اوقات مربوط به 

در  معمولاً دهندمیکه تمرکز استراتژیک مالی را مورد هدف قرار  هاییشرکت. باشدنمیالی تنها دلیل برای انتخاب تمرکز استراتژیک م

 مثالعنوانبه. کنندمیجدید متمایز  گذاریقیمت هایمدلخود را از طریق  هاشرکتبرتر هستند. اکثر اوقات این  هاهزینهمدیریت 

ممکن است در تبدیل پرداخت های تخفیف گذاری به روند تکراری بهتر باشند.  کنندمیکه تمرکز استراتژیک مالی را دنبال  هاییشرکت

قیمت محصولات مدیریت  مثالعنوانبهباشد.  شدهتحمیل هایهزینهدر مقایسه با  آمدهدستبه باارزشممکن است درآمد مرتبط  متناوباً

نقل قول  Fordت گرفته توسط مدیریت اوراق بهادار. چنانچه در صور هایتلاشمربوط به عملکرد سرمایه گذاری باشد نه  تواندمیدارایی 

شود برای تمرکز استراتژیک مالی، ممکن است او  سؤالاگر  دهندمیترجیح  هاماشینرا به  ترسریع هایاسبخود در رابطه با مشتریانی که 

را برای مدت زمانی جهت  هااسبرا اجاره کند یا حتی  هاآن هااسبسه اسب خود را به قیمت دو اسب بفروشد یا ممکن است بجای فروش 

در صنایع کالا با  معمولاًمبتنی بر تمرکز استراتژیک مالی  هایشرکتمعیار عملکرد بیشتر نگه دارد.  عنوانبه Bبه  Aرسیدن از نقطه 

رکز استراتژیک مبتنی بر منابع مالی حاکم و تم شودمیقابل تعویض باشند اهمیت قیمت بیشتر  هاپیشنهاد. هرچه کنندمییکدیگر رقابت 

و یک گزینه دیگر  استهمانند آن باشند  توانندنمیکه رقبا  ایهزینهخواهد بود. تمایز از طریق در دسترس بودن یا دسترسی به سرمایه با 

 .استرقابت بر اساس آن  تمرکز استراتژیک مبتنی بر امور مالی برای یک شرکت برای

 

 ونگی رقابتانتخاب چگ 7.1.5

 در مورد اینکه آیا رقابت برتر است یا متمایز بودن نیاز به پاسخ گویی دارد: سؤالاتتمرکز استراتژیک مشخص شد  کههنگامی

با ارائه خدمات یا محصولات بهتر، فراهم کردن پشتیبانی قبل و  مثالعنوانبه. کندمی( برتری. شرکت با بهتر بودن نسبت به رقبا، رقابت 1

 پس از فروش یا بهتر بودن از طریق کیفیت یا سرعت.

که  وکارکسب. متمایز بودن ممکن است از طریق هر بخش از مدل کندمی( تمایز. شرکت با متفاوت بودن نسبت به رقبای خود رقابت 1

 وجود دارد. پذیردمیرا به همان صورت که است  هاآنها زمانی که مشتری مرتبط با مشتری است باشد. تمایز تن

                                                           
1 Blackrock 
2 Nucor 
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خریدار در صنعت حضور دارد، تلاش برای برتر بودن بدون متفاوت بودن  صورتبهیا  پردازدمیاینکه شرکت در عرضه کالا به رقابت  باوجود

 کارساز است. ندرتبه

 پشتیبانی کننده از تمرکز استراتژیک هایویژگی 7.1.1

بسته به چگونگی رقابت وجود دارد.  شدهانتخابکلیدی پشتیبانی کننده از تمرکز استراتژیک  هایویژگیرویکردهای مختلفی جهت تعیین 

 1اینقطه دارنشان ایهفهرستبا استفاده از  هاویژگی، ایدئالموارد باشند. در حالت  ترینمهمباید محدود به  شدهمشخص هایویژگی

 ترآسانبکار برد. با پشتیبانی از نثر، اعتبار سنجی فرضیه در مراحل بعدی  توانمیانتخابی تصاویر گرافیکی را نیز  طوربه. شوندمیمشخص 

 .باشدنمی موردنیازبیشتری در این مرحله  هایدیدگاه. شودمی

 موردنظرباید از رقبا یا صنعت  شدهانتخابمد نظر در تمرکز استراتژیک  هایویژگیچنانچه هدف رقابت از طریق برتر بودن باشد، 

را از طریق برتر بودن داشته است یا نه طی مرحله اعتبار سنجی تمرکز  آمیزموفقیتباشند. اینکه آیا شرکت شانس رقابت  شدهانتخاب

 استراتژیک مشخص خواهد شد.

 هایفروشگاه، شودمیبودن تعریف  ترارزان صورتبه، برتر بودن کنندمیکه بر سه برتری رقابت  هاییشرکتمعمول از  هاینمونه -مثال

 .باشندمی Lidlیا  Aldiمواد غذایی با تخفیف مانند 

ه پشتیبانی کنند هایویژگیشرکت به رقابت با متفاوت بودن در یک یا چند زمینه پیرامون تمرکز استراتژیک خود بپردازد،  کههنگامی

و خود را با فراهم  کندمیاستارباکس تمرکز استراتژیک مشتری محور را دنبال  مثالعنوانبهمتمایز کننده باید شناسایی بشوند.  فردمنحصربه

دیگر از جمله  هایویژگیبدون اجبار و تعجیل در خرید منتظر بماند متمایز کرده است.  تواندمیکردن فضایی راحت برای مشتری که در آن 

 .رودمیسفارشی در میان رقبا بکار  هاینوشیدنیجذب مشتری از طریق یک برنامه یا ارائه 

یکسانی را در سطح تمرکز استراتژیک بدون اینکه یکسان  هایویژگیمتفاوت  هایشرکتتوجه داشته باشید که این امکان وجود دارد که 

برتر  هایویژگیباشند یا از طریق برتر بودن به رقابت بپردازند، نشان بدهند. هم چنین ممکن است متمایز بودن از یک ترکیب مشخصی از 

رقابتی فرآیند طراحی استراتژی در استراتژی  هایلایهو  وکارکسببه وجود بیایند. جزئیات عناصر متمایز کننده در مراحل بعدی که مدل 

 .شوندمیگنجانده و طراحی 

اجازه طراحی یک تمرکز استراتژیک را می هد، یک بوتیک کوچک مدیریت مستقل  سازینمونهنشان دادن اینکه چگونه  منظوربه -مثال

از طریق  هاآننبه مبتنی بر ارزش مدیریت شده و توزیع مالی را در نظر بگیرید که در حال حاضر از استراتژی نیچ جهت ایجاد وجوه دو جا

 .اندگرفتهخصوصی را بکار  هایبانکشخص ثالث همچون  هایحلراهارائه دهندگان 

. بر اساس تحلیل صنعت، تمرکز استراتژیک دهدمیفعلی شرکت را نشان  هاپیشنهاد)بالا سمت چپ( تمرکز استراتژیک مبتنی بر  1.1شکل 

است. هر دو  شدهدادهنشان  1.1رقابتی اصلی را جمع بندی کرده است در قسمت بالایی سمت راست شکل  هایدیدگاهکه خلاصه شده، 

                                                           
1 bullet lists 
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بوتیکی  هایشرکت. این حالت با اجرا کنندگان نیچ یا اندکردهرا اجرا  هاپیشنهادشرکت و صنعت مورد هدف تمرکز استراتژیک مبتنی بر 

ایده ایی ابتکاری داشته است. تنها هنگام  هاآن مؤسستنها به این دلیل وجود دارند که  هابوتیک. در واقع بسیاری از باشدنمی غیرمعمول

 .شوندمیمقیاس گذاری تجاری است که تمرکزهای استراتژیک جایگزین به یک گزینه تبدیل 

که دستیابی به  شودمیدر سطح صنعت، مشخص  شدهتعیینمشتری  هایبخشتوسط شرکت و  شدهارائهمشتری  هایبخشبا نگاهی به 

بهینه خواهد بود به دلیل اینکه شرکت مجبور به سرمایه  ازحدبیشبر روی تمرکز استراتژیک مبتنی بر مشتریان  تأکیدمزیت رقابتی با 

توزیع از طریق ارائه دهندگان شخص ثالث(. گزینه دیگر تغییر  جایبه) استگذاری در ایجاد دسترسی مستقیم برای حالت مبتنی بر مشتری 

یک مشاهده ساده که تمرکز استراتژیک مشتریان را حفظ کرده و یا یک  بر اساس. استتمرکز به سرمایه گذاری نهادی بخش مشتری 

 اشت.هر دو انتخاب را بدون بررسی و تحلیل بیشتر کنار گذ توانمیبوتیک کوچک مستقل در تضاد است، 

ی را به همراه تحقیقات داخلی و عملکرد برون سپاری بسیار کارآمد را داشته و یک مزیت رقابتی را فردمنحصربه هایقابلیتاگرچه شرکت 

دیگر همچون نمایه سازی یا استوری  هایقابلیتایجاد کرده است اما به دلیل اینکه بازار به  هاقابلیتبر روی تمرکز استراتژیک مبتنی بر 

 هاآن. مقرون به صرفه بودن به معنی ارائه سبدی از بودجه مشابه که تمامی شوندمی، کنار گذاشته دهدمیلینگ )قصه گویی( ارزش بالاتر ت

کنار گذاشتن ساختار بوتیک با  توانمی. استبوده  شناساییقابل سختیبهتحت ساختار یک بوتیک که  شوندمیمنجر به تحقیقات داخلی 

را بر  هاتصمیمتمامی این  توانمیدر خلاصه استراتژی.  شدهتعیینمرتبط را رد کرد، دو اصل راهنمایی  هایمحدودیتکیت و توجه به مال

 طی مرحله تحلیل محیط فرآیند طراحی استراتژی گرفته شوند. آمدهدستبهاساس مقدار محدود اطلاعات 

بودن به  هاهزینهشرکت فضای زیادی را برای تمایز نشان نداد به دلیل اینکه مدیر  هایویژگیمالی شرکت به همراه  هایمؤلفهمقایسه 

 .باشدنمیدلیل عدم صرفه اقتصادی در ساختار یک بوتیک گزینه مناسبی 

زش سرمایه ی را از طریق ارفردمنحصربهدر پایان شرکت باید تمرکز استراتژیک پیشنهادی را انتخاب کند. از آنجایی که این تمرکز قابلیت 

مرحله طراحی منجر به تمرکز بر روی سه محصول  روازاینگذاری نوآورانه خود دارد، رقابت از طریق متمایز بودن یک انتخاب واضح است. 

(. شرکت باید بر روی متمایز بودن از طریق light weight وکارکسببخشی از مدل ) شودمی 1.1در شکل  شدهدادهو ویژگی نشان 

صنعت  دررونداز طریق در معرض قرار دادن سرمایه گذاری خود جهت برداشت گامی جلوتر  صرفاًایه گذاری تمرکز کند تا اینکه مفاهیم سرم

برگشت شده، یک روند صنعتی، با بکار بردن مفاهیم سرمایه گذاری خود به  هایاستراتژیداشته باشد. علاوه بر این شرکت باید بر روی 

 باشد. دهدمیسرمایه گذاری  هایصندوقباید بر روی انواع دارایی نقدینگی که امکان تعیین یک طرح واضح با صنعت  تأکیدرقابت بپردازد. 

از طریق استدلال  مؤثر طوربه تواندمی، طراحی نمونه اولیه احتمالی برای تمرکز استراتژیک شرکت شودمیهمان طور که از مثال دیده 

 ربایشی انجام شود.
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نمونه ایی از تعیین تمرکز استراتژیک هدف برای شرکت بوتیکی مستقل مدیریت مالی مبتنی بر تمرکز استراتژیک فعلی شرکت  .1.1شکل 

 (.اندنشدهصریح نشان داده  طوربهسرمایه گذاری در اروپا )رقبا  هایصندوقو صنعت 

 اعتبار سنجی و طراحی تمرکز استراتژیک 7.1

. فرضیه است. اعتبار سنجی بر اساس فرمول بندی و بررسی فرضیه استکلید موفقیت  شدهطراحیک اعتبار سنجی تمرکزهای استراتژی

آینده ایجاد اجزا استراتژی است. بررسی استراتژی یک آزمون عینی با قابلیت راحت  هایارزشاستراتژی یک عقیده قابل آزمون مرتبط با 

معتبر یا نامعتبر بودن فرضیه  هاآنکه با استفاده از  آوردمی به وجودقابل اندازه گیری را  هایدیدگاهتکرار شدن فرضیه استراتژی است که 

کامل  طوربهخاص  طوربهاز فرضیه استراتژی و بررسی استراتژی مربوط، استراتژی یا تمرکز استراتژیک را  یکهیچ. شودمیمشخص 

 .دهندنمیقرار  تائیدکلی مورد  صورتبه

. برای کسانی استشده جلوگیری از شکست در طول مسیر طراحی استراتژی شرکت  سازینمونهاستراتژیک  تمرکزهایی هدف اعتبار سنج

بسیار با آزمون فرضیه از  هایتفاوتزیادی به همراه  هایشباهتکه با آزمون آماری فرضیه آشنا هستند، اعتبار سنجی فرضیه استراتژی 

بیرونی از اعتقادات  تأییدیهآوردن  به دست، بلکه در مورد باشندنمیژی در مورد مقادیر با دقت آماری نظر آماری دارد. آزمون فرضیه استرات

است که  سؤالاتی. هدف آزمون فرضیه استراتژی پاسخ به است شودمیگذاری  پایه استراتژیکتمرکز  سازینمونهدرونی که بر اساس آن 

 شده را تغییر بدهند. سازینمونهبالقوه اعتبار تمرکز استراتژیک  طوربه توانندمی

سال در نیاز به تلفن همراه  11که مشتریان در بخش هدفمند سازی افراد بالای  هاییویژگی وسیلهبهممکن است تمرکز استراتژیک  -مثال

سال برای نوشتن  11ن بشود. با درخواست از افراد بالای بزرگ به دلیل دید ضعیف این افراد هستند، تعیی هایآیکونیا  کلیدهاکه دارای 
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 و تائیدفرضیه  راحتیبه توانمیدقیقه بنویسد،  یک ازیک پیام با یک گوشی قدیمی بلک بری با صفحه کلید معمولی اما ارگونومیک کمتر 

 موفق بوده یا شکست خورده است. انددادهکند بسته به اینکه آزمونی را که اکثر مردم انجام  نامعتبر

 بررسی ثبات 7.1.1

طی  شدهشناساییمحیطی بیرونی  هایمحدودیتتدوین مفروضات بر اساس نمونه اولیه تمرکز استراتژیک باید نسبت به  شروع ازپیش 

اینکه آیا با هر یک از  شده برای سازینمونهبررسی محیط فعلی بررسی شود. این به این معنی است که هر ویژگی تمرکز استراتژیک 

مشخص کردن اصلاحاتی را  منظوربهمحیط فعلی مغایرت دارند یا نه بررسی شود. در صورت مغایرت، فرآیند طراحی استراتژی  هایویژگی

 .شوندمیبه مرحله طراحی برگردانده  کنندمیکه نقص را برطرف 

 تنظیم فرضیه استراتژی 7.1.5

. در ابتدا فرضیات استتنظیم فرضیه استراتژی یا آزمون تمرکزهای استراتژی مشکل  شویدمیبرای اولین بار با کاری روبرو  کههنگامی

. شوندمیاز مشتریان و بررسی محیط صنعت مورد هدف، تعیین  آمدهدستبهشده با اطلاعات  سازینمونهاصلی با مقایسه تمرکز استراتژیک 

 .کندمیفراهم  شدهارائهنقطه شروع مناسبی را برای شناسایی فرضیات  هاتفاوت

تمرکز  شدهطراحیارائه کالاهای ارزان را در نظر بگیرید. چنانچه نمونه اولیه  باهدفمتکی به تمرکز استراتژیک مالی  عمدتاًیک صنعتت که 

این باشد که شرکت قادر به طراحی، تولید و فروش محصولاتی است  ندتوامیرا توصیه کرد، فرضیه احتمالی  هاپیشنهاداستراتژیک مبتنی بر 

 شدهارائهشناسایی فرضیات دیگر  منظوربه. استبالایی دارند  باقیمتکافی با نوع رقبای خود که مشتریان تمایل به پرداخت  اندازهبهکه 

جه به ویژگی تمرکز استراتژیک بپرسید و پاسخ دهید. آخرین چرا را با تو سؤالچرا بکار برود. پنج بار  1سؤالاضافی ممکن است روش پنج 

 .استشدن  تائیداغلب تنظیم صحیح و مناسب برای فرضیه جهت  شودمیپاسخی که دریافت 

سال  11همراه مناسب برای افراد بالای  هایتلفنیک تمرکز استراتژیک مبتنی بر مشتری را در نظر بگیرید که هدف آن ارائه دادن  -مثال

 زیر باشند: صورتبه توانندمیچرا به همراه پاسخ  سؤال. پنج است

بازنشسته هستند و اوقات فراغت بیشتری را در  هاآنسال را هدف قرار داده است؟ به دلیل اینکه  11( چرا تمرکز استراتژیک افراد بالای 1

 .گذرانندمیاستفاده از تلفن همراه 

کمتر از افراد دیگر که هنوز  هاآنمناسب نیاز دارند؟ به دلیل اینکه  هایهمراهفراغت قابل توجه به تلفن شده با اوقات  بازنشسته( چرا افراد 1

 .شوندمیمتفاوتی دارند دچار استرس  نیازهایدر زندگی فعال هستند و 

                                                           

. هر پاسخ پایه و شودمیچرا پنج بار تکرار  سؤال. باشدمیروش پنج چرا یک تکنیک قابل تکرار جهت بررسی روابط علت و معلولی به صورت خاص 1 

 .کندمیبعدی را ایجاد  سؤالاساس 
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 هاآنا داشتن اوقات فراغت بیشتر ؟ به دلیل اینکه بشودمیمتفاوت در رابطه با تلفن همراه  نیازهای( چرا کمتر استرس داشتن منجر به 1

کمتر احساس  هاآنتا  شودمیزمان بیشتری را برای تماس با دوستان و آشنایان خود دارند. علاوه بر این تماس با دوستان و آشنایان باعث 

 تنهایی بکنند.

همراه تمرکز بر روی جمعیت  هایتلفنمختلف تلفن همراه نیاز دارد؟ به دلیل اینکه هدف  هایویژگی( چرا تماس با دوستان و آشنایان به 1

 آن است نه برقراری تماس. هایویژگیو 

؟ به دلیل اینکه افراد باشدنمی موردنظرهمراه موجود پاسخگو نیازهای جمعیت سالمند  هایتلفن( چرا ویژگی تماسی بکار رفته بر روی 1

 .کنندمیاستفاده  غیرضروریو از مجموعه ایی از عملکردهای  گیرندمیجدید را یاد  هاینّاوریف سختیبهسالمند 

جهت برقراری و دریافت  راحتیبههمراهی نیاز دارند که  هایتلفنبه  سالمنداز میان پنج چرا، فرضیه استراتژی که باید آزمون شود، افراد 

 .استتماس قابل استفاده بوده 

از تمرکز استراتژیک باشد که با یک آزمون ناموفق نامعتبر  هاییویژگی، تمرکز باید بر روی شودمیه استراتژی تنظیم فرضی کههنگامی

، باشدنمی گونهاینگرچه همیشه  که. معمول است سازدنمیبشوند. تنها به دلیل اینکه باور داشته باشیم که چیزی معتبر است، آن را معتبر 

 .باشندمیبررسی نشده صحیح  هایاستراتژی خصوصاً هاآنتدوین شده  هایفرضیهند که طراحان استراتژی معتقد

 هر فرضیه استراتژی خوب سه ویژگی دارد:

آن در روشی که در آن تمرکز استراتژیک نیاز به اصلاح داشته یا تمرکز استراتژیک را  هایویژگی( فرضیه مربوط به تمرکز استراتژیک و 1

 کامل با شکست روبرو کند. طوربه

 تمرکز استراتژیک. سازینمونه( درک فرضیه توسط افراد آگاه به صنعت هدف بدون درگیر شدن در فعالیت 1

، اغلب کمتر از پنج هزار دلار، انجام شود و کمتر از ترارزان، اکثر اوقات کمتر از پنج هفته، و سریعاً تواندمیفرضیه  تائید منظوربه( آزمون 1

 نج طراح استراتژی درگیر خواهند شد.پ

موارد خاص سه فرضیه  عنوانبه تواندمیدن به نمونه اولیه تمرکز استراتژیک مورد بررسی قرار گیرد اعتباربخشی منظوربهی که باید اضیهفر

 کلی تعیین بشوند:

 .استبا تمرکز استراتژیک در صنعت هدف قرار گرفته مبتنی بر تحلیل محیطی مناسب  light weight وکارکسب( بعد مدل 1

 ( رقابت از طریق متمایز بودن، برتری یک تصمیم مناسب است.1

 .باشندمیتمرکز استراتژیک معتبر  شدهطراحی هایویژگی( 1
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 استراتژی هایآزمونطراحی  7.1.1

اعتبار سنجی فرضیات نیازمند خلاقیت و درک صحیح از صنعت مورد هدف است. هر آزمون  منظوربهاستراتژی  هایآزمونی حطرا

 استراتژی باید در برگیرنده شش ویژگی باشد:

 .شودمیی که باید آزمون شود در یک روش واضح و قابل درک تنظیم ایفرضیه( 1

 .کندمیصیف را تو شوندمیرا که برای بررسی فرضیه انجام  هاییفعالیت( این آزمون 1

 ( آزمون شامل معیاری است که برای اندازه گیری موفقیت و شکست بکار رفته است.1

 .اندشدهتعیین( جمعیت و هم چنین حداقل اندازه کوچک نمونه مورد هدف جهت انجام آزمون 1

 .شوندمی( معیارهای شکست و موفقیت در رابطه با معیار اندازه گیری شده و اندازه نمونه تعریف 1

 .اندشدهتعیینمورد انتظار برای انجام آزمون  هایهزینه( زمان و 1

 معیارهایتجدید باشند، نسبت به  غیرقابلنتایج اولیه آزمون  کههنگامیکوچک جمعیت، تنها برای افزایش آن یا  نسبتاًشروع بکار با اندازه 

، است موردنیازدر مورد اینکه چه تعداد پاسخ اضافی برای تغییر یک نتیجه اولیه  سؤال. با باشدنمی غیرمعمول شدهتعیینموفقیت و شکست 

خواهد آمد. طراحی آزمون استراتژی باید از اصول طراحی توصیف شده که بر  به دست موردنظرشاخص مناسبی جهت تعیین اندازه نمونه 

 هایآزمونتکرار را جهت بهبود بخشیدن به کیفیت نتایج در طول  روی افراد تمرکز داشته و از افزودن تحلیل فاقد ارزش خودداری کرده و

 گیریتصمیماستراتژی ابزارهای پشتیبانی  هایآزمونبکار برده است، دنبال بکند. اعتبار سنجی به معنی بازده  شدهانجاماعتبار سنجی 

 یک حقیقت نهایی ناشناخته. تائیدک روش برای ی صورتبهباید به این صورت که هستند در نظر گرفته بشوند نه  هااین. باشندمی

است را در نظر  شدهدادهنشان  1.1از یک بوتیک کوچک مستقل مدیریت صندوق که در شکل  هاپیشنهادنمونه اولیه استراتژیک  -مثال

گذاری فعال  سرمایه بربه این صورت است که پیشنهاداتی که بر روی یک ارزش جدید مبتنی  شودمیبگیرید. فرضیه اصلی که ایجاد 

. استو تصمیم برای رقابت بر اساس متمایز بودن، متفاوت  شدهانتخاب. این فرض برای تمرکز استراتژیک باشندمیمطلوب  کنندمیتمرکز 

صورت  آن را به این توانمیسه ویژگی اساسی هر فرضیه استراتژی مناسب را دارا است یا خیر  موردنظراطمینان از اینکه فرض  منظوربه

که در یک صندوق  دهندمیعنوان کرد، با توجه به قابل مقایسه بودن عملکرد و سابقه مدیریت با ریسک محدود سرمایه گذاران ترجیح 

مبادله مبتنی بر ارزش  هایصندوقمدیریتی فعال سنتی و  هایصندوقخلاق سرمایه گذاری مدیریت شده فعال مبتنی بر ارزش بیشتر از 

 نند.سرمایه گذاری ک
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رقابتی  هاپیشنهادفرضی برای  KID. سپس در طی بازار مالی، است هاپیشنهادفرضی برای  1KIDیک ایجاد فرضیهبررسی  هایراهیکی از 

به هر دو پیشنهاد اندازه گیری شده توسط تعدادی از  مندعلاقهدر دسترس سرمایه گذاران بالقوه قرار خواهد گرفت. تعداد سرمایه گذاران 

KID  تعداد بازدیدکنندگان در طول نمایشگاه  تواندمیبرای آزمون  موردنظریک معیار بکار برود. اندازه  عنوانبه تواندمیهای توزیع شده

در مقابل  1/1در مقابل شکست، نسبت بیش از  اندازه گیری موفقیت منظوربه. است موردنیاز مندعلاقهبازدید کننده  122باشد که حداقل 

چنین  این هزینه. شودمیجدید در مقابل انواع قدیمی تعیین  هاپیشنهادمنافع سرمایه گذاران در  عنوانبهبکار برود که  تواندمی 1/1کمتر از 

 .استفرضی و هم چنین حضور نمایشگاه صندوق  KIDآزمون در ارتباط با تولید 

آوردن دیدگاه کافی است که بسیار بعید است که  به دستبلکه هدف  باشدنمیاز نظر آماری  قبولقابلآوردن نتیجه  به دستهدف 

 مؤثرفهمید با فرآیند ساده و  توانمیرا تغییر بدهند. همان طور که از این مثال  شدهانتخاباطلاعات اضافی بتوانند اعتبار تمرکز استراتژیک 

بدون تحلیل بدون بازده و طولانی فرآیند  توانمیامکان شناسایی و آزمون کردن تمرکز استراتژیک مربوط به یک شکرت وجود دارد و 

 طراحی استراتژی را شروع کرد.

 انتخاب تمرکز استراتژیک مورد هدف 7.2

که  رسدمی، زمان آن فرا اندشدهاعتبار سنجی  آمیزموفقیت طوربهیک یا چند نمونه اولیه تمرکز استراتژیک طراحی و  کههنگامی

برای بنیاد استراتژی آینده شرکت انتخاب شود. این انتخاب یک تصمیم استراتژیک اصلی است و باید توسط  هاآن ترینمناسب

فرآیند  خصوصاًفعال در طراحی و  صورتبهباید  ایدئالدر حالت  گیرندگانتصمیممسئول استراتژی شرکت گرفته شود.  گیرندگانتصمیم

 اعتبار سنجی درگیر بشوند.

برای انتخاب تمرکز استراتژیک وجود دارد. در اولین رویکرد چندین نمونه اولیه تمرکز استراتژیک بر اساس مدل دو رویکرد تکمیلی 

 آمدهدستبه هایویژگی. چنانچه اندگرفتهقرار  ترگستردهیکسان و روشی برای رقابت در یک تمرکز استراتژیک  lightweight وکارکسب

یکی از چندین نمونه اولیه تمرکز استراتژیک بر اساس  متناوباً. شودمیمتناقض نبوده یا تمرکز استراتژیک را کمتر نکنند، رویکرد ترجیح داده 

 و یا وکارکسبدر طول مدل  شدهانجامانتخاب اولیه  کههنگامیو دیگری تا زمانی که برای استفاده آماده شود و  شدهانتخاببرتر بودن 

. ادامه دادن فرآیند طراحی استراتژی با شودمیرقابتی فرآیند طراحی استراتژی نامناسب به نظر برسند به حالت تعلیق نگه داشته  هایلایه

. شودنمیتوصیه  شودمینامرتبط  هایفعالیتچندین نمونه از تمرکز استراتژیک به دلیل اینکه منجر به تحلیل، طراحی و اعتبار سنجی 

از  آمدهدستبهگیری، انتخاب تمرکز استراتژیک باید از توافق  رأیتوسط یک تصمیم گیرنده به تنهایی یا نتیجه یک  گیریصمیمت جایبه

، آمدهدستبهو به همین ترتیب استراتژی  گیریتصمیمحاصل بشود. این موضوع حائز اهمیت است تا تضمین شود که  گیرندگانتصمیم

 .کنندمیای بالاترین سطح سازمان فراهم پشتیبانی گسترده ایی را بر

 

                                                           

KID 1  که توسط باشد مییک سند اطلاعاتی استانداردMiFD (directive instrument financial in markets ) اتحادیه اروپا برای هر

 ای سرمایه گذاری فراهم شده است.رسرمایه گذار مسئول تصمیم ب
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 زیربنای استراتژی عنوانبه وکارکسب هایمدلبخش چهارم: توسعه تدریجی 

 هاآنفصل هشتم: به دست آوردن بینش با مشاهده مشتریان هدف در محیط طبیعی 

 هاآن طبیعی در محیط هدف مشتریان مشاهده درک شرایط با

به این  اصطلاحاًرا برای فعالیت و رقابت انتخاب کند، شناسایی شود که  آندر مرحله اول باید صنعت مورد هدف که شرکت قصد دارد 

 براین اصلی تمرکز و است کار کسب طراحی فرایند همان یا استراتژی طراحی فرآیند دوم . مرحلهشودمیمرحله تمرکز استراتژیک گفته 

 و طراحی یادگیری، مشاهده، بخش چهار به و کندمی ایجاد ارزش خود سهامداران و مشتریان برای شرکت یک چگونه که دارد موضوع

 تمرکزمهمی با  نسبتاً ارتباط که هدف جامعه. پردازدمی هدف مورد جامعه یافتن به اول گام در . این فصلشودمی تقسیم اعتبارسنجی

 شرکت وکارکسب مرکز طراحی و در است فرایندها یا هاتوانایی ،هافناوری ،کنندگانتأمین یا کارمندان مشتریان، شامل دارد استراتژیک

 درک جهت مشاهده ابزارهای انتخاب، مورد استراتژیک تمرکز به وابسته که شودمی تعمیم هدف مشتری اصطلاحاً هدف جامعه. دارد قرار

 مشتریان، به خاصی توجه شرکت مرحله مشاهده، طول در. است مالی هایویژگی درک یا منابع و هاقابلیت نوآوری، شناسایی مشتری،

 دارد. رقبای خودش نسبت به تمرکز بر کارمندان و کنندگانتأمین

 اهداف مشاهده 2.1

 هایایده بر ایجاد مشاهده تمرکز همچنین و ؛باشندمی ارزش دارای طراحی در مرحله که است نقاطی تشخیص مشاهده مرحله از هدف

 محیط در باید هدف جامعه کار، این انجام برای ، دارد.است هاآن پایه بر هدف شرکت مورد کار کسب استراتژی و طراحی که اینوآورانه

 به است. وابسته کردن گوش از مشاهده، خاص اینمونه یک. بود هاتناقض و هاتداعی ،هاشباهت دنبال به و شود مشاهده خود طبیعی

 سرمایه روش از که استارتاپی، شرکت جمله از ،کندمی فعالیت خاصی محیط یک در که است بالغی شرکت یک شرکتی، چنین آیا اینکه

 هاروشو  هانگرشاست،  خود فعلی محیط در اخلال ایجاد دنبال به که شرکتی یک یا کندمی پیروی (گرین فیلد)خارجی  مستقیم گذاری

 به مربوط که وکارکسب طرح عوامل روی بر اول درجه در مشاهده مرحله منابع، اتلاف و اختلال از جلوگیری متفاوت خواهد بود. برای

 تفسیرتمرکزش به نسبت  اما دارد، سنتی سوات مدل تحلیل با هاییشباهت مشاهده مرحله اگرچه. کندمی تمرکز است، استراتژیک تمرکز

 به یا نشود هدف شروع مورد کار کسب مدل کردن طراحی با موضوع این است که تأکیدکردن است. اهمیت و  مشاهده بر بیشتر کردن

 نباشید. شدهتعیین پیش از حلراه تائید برای هاییروش دنبال

 بالغ هایشرکتمشاهده  2.1.1

 :استزیر  مشاهدات موارد شامل بالغ هایشرکت مشاهده مرحله از حاصل نتیجه

 و محصولات عوامل و ارزش عناصر با هاآن ارتباط و انتخاب مورد استراتژیک تمرکز با رابطه در شرکت وکارکسب مدل مهم اصول -

 خدمات
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 هاآن تمایل و هاآن نیازهای و مشتری جامعه و همچنین انتخاب مورد استراتژیک تمرکز بر که موجود وکارکسب مدل عوامل شکست -

 و دارد تأثیر پرداخت به

 استراتژیک. تأثیر بر تمرکز با شرکت رایج وکارکسب مدل عوامل از تا 11 هر در شرکت قوت و ضعف نقاط

 به کمتر مربوط موجود هایقابلیت. دارند قرار مشاهده مرحله در قلب هاآن و نیازهای مشتریان مشتری، هنگام استفاده از استراتژیک

 پیشنهادی ارزش برآوردن برای مشتری نیاز بر اساس بعدی در مراحل هاآن زیرا دارند، کمتری توجه به نیاز لذا و شوندمی مشاهده مرحله

 .شوندمی تعریف دوباره هر صورتی به هاآن

 استارتاپ هایشرکتمشاهده  2.1.5

. کنند تمرکز مشتری نشده برآورده نیازهای مشاهده نوظهور به صنعت به ورود باهدف باید اقتصادی هایبنگاه یا استارتاپ هایشرکت

 هدف شوند، برداریبهره یا یابند بهبود باید که مناطقی تشخیص در و باشند بالقوه رقبای کار کسب هایمدل شکست دنبال به باید هاآن

 را آن استارتاپ مدیریتی شرکت یک که هست مالی )روبو ادوایس( دیجیتالی هایپلتفرم استراتژی از رایجی یک، نمونه مثال .کنند گذاری

اینکه  از بعد ویژهبه ،شوندمی حساس افزایشی طوربه قیمت به نسبت مشتریان که شودمیمشخص  مشاهده، مرحله طولدر . کندمی اجرا

 ، موفق نشدند.هامهارت اساس بر گذاری سرمایه عملکرد دیگر عبارت به ارزش ارائه برای قدیمی دارایی مدیریتی هایشرکت از تعدادی

 هستید، تمرکز استراتژیک دنبال اگر به .شودمی پرتفولیو خاصی تغییرات اجرای به منجر وکارکسب فرآیندهای در ناکارآمدی این، بر علاوه

 دارند. قرار مشاهده مرحله قلب در نوظهور هایفناوری

 مشتریان و بازار بندی بخش

 بورس بازار 

 لوکس کالاهای فروشندگان 

 دارویی توسعه و تحقیق 

 ناپایدار حکومت با کشورها 

 مالی حسابرسان 

 خصوصی بازارهای 

 افزارنرم دهندگان ارائه 

 ارزش ایجاد

 موقعبه پرداخت 

 دارایی و پیگیری اعتبار 

 بالینی آزمایش نتایج ثبات 

 دولت از استقلال 

 فرایندهای سازی ساده 

 حسابرسی

 و  فرد به فرد معاملات

 واسطه گرهای از اجتناب

 اعتمادقابل

 مسائل دارای  به پرداختن

 مجوز

 هاقابلیت

 رایج رمزنگاری 

 واحد هایالگوریتم ساخت 

 تصادفی وقایع ساخت 

 هایداده پایگاه از رونوشت 

 غیرمتمرکز

  اعتمادقابلالگوریتم 

. است آمدهدستبه بلاک چین فنّاوری بر مبنی هایحلراه از استفاده و مشاهده طریقه از که هست از نتایجی اینمونه 1.1 جدول

بلاک  فنّاوری مختلف کاربردهای تمرکز استراتژیک، اجرای روش از جهانی صنعت در رقابت باهدف استارتاپ شرکت یک مثالعنوانبه
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 سه به که دهدمی نشان را موجود بلاک چین هایحلراه مشاهده روش از آمدهدستبه نتایج از برخی 1.1 جدول. کند بررسی را چین

 .شوندمی بندی تقسیم هاقابلیت و ارزش ایجاد مشتریان، و بازار بندی بخش: دسته

 اخلاگرها مشاهده 2.1.1

 نامطلوب شکل به که نیازهایی یا مشتریان نشده برآورد نیازهای تشخیص نیازمند طرفازیک گر اخلال هایشرکت پتانسیل شناخت

 مثالعنوانبهندارند.  ارتباطی شدهشناسایی نیازهای به که دارد هاییفنّاوری یا رویکردها تشخیص دیگر نیاز به طرف از و شودمی برآورده

 تشخیص مشتری دید و از تأمین نظر از شخصی هایاتاق اجاره به مسافران نیاز طرفازیک بی ان ایر بی همان یا آنلاین بازار سرویس

 دهد. تطبیق باهم صرفهبه مقرون و کارآمد بسیار روشی به تقاضا و عرضه تا است اینترنتی فنّاوری نیازمند دیگر طرف از و دهدمی

 از جنبه هردو روی بر تمرکز از جلوگیری برای .دهدمی نشان را اختلال بر تمرکز با خودرو صنعت مشاهده نتیجه مثال عنوانبه 1.1 شکل

/  رویکردها و مشتری نیازهای یعنی قضیه هردو بعد باید مجزا استراتژی هایگروه دارند، ایبالقوه تطابق که نیازها بر مبنی رویکردهای

 طراحی و بعدی هایپردازی ایده با نیست ممکن یا دارد احتمال مشاهدات که است ضروری نکته این به توجه. کنند مشاهده را هافنّاوری

 .باشد مختصر و خاص عینی، باید هاآن عبارتی به. باشند مرتبط هاگیریتصمیم

 دهد انجام باید نهایی مشتری که کارهایی

 هاگذاری سرمایه سریع کاهش 

 زیستمحیط حفظ به کمک 

 استقلال تضمین 

 ثالث اشخاص از استقلال/  آزادی به دستیابی 

 ایمنی روی بر اولیه تمرکز 

 خودکار کردن پارک و رانندگی 

 هافنّاوری/  رویکردها

 باتری فنّاوری 

 هاعامل سیستم اشتراک 

 مصنوعی هوش 

 واسپاری هایمدل 

 هوا کیسه فنّاوری 

 امنیت دقیق مقررات 

 

 خودرو صنعت در اختلال به تمرکز با مشاهده وتحلیلتجزیه از حاصل از نتیجه اینمونه 1.1 جدول

 

 استراتژیک تمرکز اساس بر هادیدگاه 2.5

: مشتری استراتژیکتمرکز  گرفتن نظربا در . است متفاوت هدف و جامعه استراتژیک تمرکز به اهمیت توجه با مشاهده در مرحله اهداف

 :شود بررسی جنبه دو از باید تمرکز

 مشتریان. بندی خوشه و شناسایی تشخیص، (1

 هاآن برکارهای تمرکز و مشتری نشده برآورد و براوردشده نیازهای ( درک1
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 .گیرند قرار مشاهده مرحله قلب در باید سود به نیاز و هاآن و مشکلات مشتریان

 مانند دهد قرار هدف مورد را اصطلاحاتی باید مشاهده ، مرحلهشودمی گرفته بکار تمرکز استراتژیک کههنگامیتمرکز استراتژیک: 

 جدید سبکی به موجود مشتریان نیازهای رفع یا جدید مشتریان نیازهای ایجاد برای است ممکن که جدید هایفنّاوری تشخیص

 نوآوری. گیرد قرار مورداستفاده آینده تغییر برای دارد احتمال که است موجود شرایط مشاهده درک اصلی، مشکل. گیرد قرار مورداستفاده

بر  باید مشاهده مرحله ترتیب، بدین. گیردمی نشاءت مختلف هایروش به دانش کسب و موجود شرایط درک مجدد گیری شکل از اغلب

 شود. نوآوری ایجاد و دانش مجدد گیری شکل به منجر است ممکن که کند تأکید موجود شرایط درک تشخیص

 ایزمینه چه در شرکتی چنین که است موضوع این درک هدف به شرکت یک هایتوانایی تمرکز استراتژیک: مشاهده هایقابلیت

 فکری، مالکیت داشتن و خاص دانش از استفاده تجاری، هایفعالیت اجرای حین در است ممکن هاتوانایی چنین. دارد کافی هایمهارت

 باشد. گذاران سرمایه و سرمایه به خاص دسترسی داشتن یا فردمنحصربه ابزارهای و هافنّاوری از استفاده

 گذاران سرمایه ،کنندگانتأمین مشتریان، مختلف، سهامداران اشاره به مشاهده در مرحله مالی امور بر تمرکز: مالی استراتژیک تمرکز

 .کندمیزمان  طول در نقدی هایگردش همان یا پول گردش و گذاریقیمت هایمدل جمله از مهم مسائل گذاری نام بجهت

 فرایند مشاهده 2.1

 از یکی بر اساس 2مشاهده  روند. است جدید شرایط درک برای هدف جامعه تفکر، مشاهده در طراحی اصلی از چهار فعالیت یکی

از مراحل مشاهده  یک هر. شودمی تکرار بار چندین روش این اجرای مختلف، هدف جامعه بر اساس. است شناسی جمعیت رویکردهای

 که( است شدهداده شرح 1 فصل در که طورهمان) استمشاهده،  از روش دانش کسب هدف به آلرو مرحله یادگیری  دنباله ،2.1-2.1

 چنین که استتفکر  متدولوژی از طراحی اطمینان برای اصلی کلید مکرر، یادگیری و مشاهده. است بعدی مشاهده مرحله و اساس پایه

 دارد. کندمی افزودهارزش بدون هایفعالیت از جلوگیری و دارند را اهمیت بیشترین که هاییجنبه بر روی تأکید طراحی

 :Oفرایند مشاهده 

O.1 شدهانتخاب استراتژیک تمرکز هدف جامعه شناسایی 

O.1 هدف مخبران جامعه یانفعال مشاهده 

L (کنید مراجعه 1 فصل به بیشتر جزئیات برای) شده مشاهده شرایط درک از یادگیری 

O.1 مرحله  مشاهدات از مفصل توضیح و مخبران مردمی با هایمصاحبه انجامO.1  

L (کنید مراجعه 1 بخش به بیشتر جزئیات برای) مصاحبه درک از یادگیری 

O.1 غیرفعال مشاهده از نتیجه گسترش برای متمرکز هایگروه ایجاد O.1 مردمی هایمصاحبه و O.1 

L  (کنید مراجعه 1 فصل به بیشتر جزئیات برای) متمرکز گروه ازیادگیری 
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O.1 قبلی دانش با در ارتباط متفاوت دیدگاه به دستیابی برای ثانویه تحقیقات از استفاده 

L (کنید مراجعه 1 فصل به بیشتر جزئیات برای) ثانویه تحقیقات از یادگیری 

 تشخیص جامعه هدف 2.1

 گفته مخبران هدف، جامعه اشخاص به .شودمی شروع ،شودمی نامیده هدف جامعه اصطلاحبه که افراد مشاهده و شناسایی با مشاهده

 پذیر امکان را زبان فهم از استفاده مرجع اینکه دلیل به. است هدف جامعه مشاهده و تعیین برای افراد هایویژگی بهترین گزینه،. شودمی

 و هاگروه مردم،) اشخاص همچنین و مخبران هدف، محور، جامعه مشتری غیر هایفعالیت طراحی تفکر استراتژی، طراحی نیز و ؛کندمی

 .سازدمیرا فراهم ...(  هاتوانایی ،هافنّاوری مانند) اشیا یا (غیره

 

 هافنّاوری مانند اشیا یا مشتری مانند افراد است ممکن مخبران) مخبران شناسایی امکان ،موردنظر هدف جامعه پیچیدگی درجه 1.1 شکل

 .کندمیرا فراهم  (باشند

 در که طورهمان. موضوع مهمی است معمولی مخبران به عدم توجه تنها مصاحبه، یا مشاهده برای هدف جامعه مخبرانِ انتخاب هنگام

 خاص مخبران چنین واقع، در. یابیم دست توجهیقابل درک به خاص، مخبران مشاهده با توانمی اغلب است شدهداده نشان 1.1 شکل

 .اندکرده رکف بحث مورد موضوع مورد در بیشتری دقت با قبلاً هاآن متمایزتری هستند زیرا روی و هایداده ارائه قادر به معمولاً

 جی استفاده1 هایداده به دسترسی هایهمراه هایتلفن از اولین را که همراه تلفن جی1 ارتباطات فنّاوری اولیه کاربران مثال عنوانبه

. باشندمی ،کنندمی استفاده همراه تلفن هایداده از که هاییبرنامه با ارتباطش و شبکه سرعت ارائه قادر به هاآن. بگیرید نظر در ،کنندمی

. دهدمی ارائه را جانبی مزایای فقط فنّاوری چنین هنگامی مقابل در شودمی تلقی گر اختلال عنوانبه جدید فنّاوری کههنگامی مثالعنوانبه

 شود. هدف جامعه برای خاص تجاری مدل گیری شکل و جی1 فنّاوری استقرار فردمنحصربه نقاط به منجر است ممکن هاییبینش چنین
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 هدف برای و مشتری بندی خوشه ویژهبه افراد، توصیف برای عمدتاً هدف جامعه توسعه. رودمیبکار  هدف برای جامعه افراد، هایویژگی

 اصلی ویژگی چهار با افراد. رودمی بکار هافعالیت یا هاقابلیت ،هافناّوری جمله از اشیا توصیف برای همچنین. شودمی استفاده شخصی

 .شوندمی تعریف

 .شودمی داده افراد به انسان توصیف برای که ( نام1

 .نه یا است شخص به متعلق ءشی یا موضوع ایا اینکه جداسازی و تفکیک برای ارزیابی سؤالات (1

  است. مهم چیست و چرا افراد وظایف در رابطه با سرایی داستان و توصیف (1

 یا مشابه هایالگوریتم شود، انجام باید که کارهایی مثالعنوانبه استراتژیک تمرکز و هدف مورد صنعت به مربوط اصلی هایویژگی( 1

 مشترک. هایمهارت

 

 جان، آژانس مسافرتی داخلی جنی، معاون اجرایی اسم فرد

 دستیار مدیر اجرایی هست؟ آیا مربوط به تفکیک کردن سؤالات

 سازماندهی سفرهاست؟ مسئول آیا

 رزرواسیون است؟ مسئول آیا

بخشی از واحد مرکزی سفرهای  آیا

 سازماندهی هست؟ کهدرحالی

 هست؟ رزرواسیون مسئول آیا

گزارش کافی به مدیران بجهت اینکه  آیا

 ؟دهدمی، روندمیچه افرادی مسافرت 

 شامل اجرایی مدیر چند یا به یک کمک توصیف

 ازجمله زمان مدیریت هایفعالیت

 کاری سفرهای سازماندهی و هماهنگی

 خاص نیازهای بر مسافرتی آژانس تمرکز

 باهدفسفر  هنگام در داخلی مدیران

 سفر هایهزینه سازیبهینه

 صرفهبهسفر مقرون  سفر بهینه شده زمان هاویژگی

 تجاری مسافران سازماندهی بر تمرکز با افراد هایویژگی هایتعریف نمونه 1.1جدول 

. باشد مشاهده قابل خصوصیاتشان و شود مربوط واقعی دنیای به هاآن هایویژگی که هستند و مرتبط وابسته هم به هنگامی افراد

 ویژهبه شوندنمی محسوب خوبی هایویژگی شناختی جمعیت توضیحات. هستند آزمایش قابل ارتباط و وجود نظر از خوب هایشخصیت

 .دهندنمی ارائه استراتژیک تمرکز و هدف مورد صنعت با ارتباط در خوبی هایویژگی کههنگامی
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 وکارکسبسفر در محیط  آنلاین رزرواسیون مشاهده برای توانندمی که دهدمی نشان را متفاوت افراد ویژگی دو 1.1جدول  مثالعنوانبه

 شوند. استفاده مشتری استراتژیک تمرکز بر مبنی استراتژی طراحی باهدف

 توجهیقابل تفاوت هدف مورد استراتژیک تمرکز بر اساس جامعه هدف ویژگی اما باشد، مشتریان شامل هدفی جامعه هر است ممکن اگرچه

 .شوندمی انتخاب مختلفی هایهدف جامعه ،شدهانتخاب استراتژیک تمرکز به توجه با. دارد

 مشتریان استراتژیک برتمرکز مبتنی هدف جامعه 2.1.1

 مشتری هدف جامعه ،تاریخی نظر از. دهندمی تشکیل را هدف جامعه بالقوه و فعلی مشتریان مشتری، استراتژیک تمرکز از استفاده هنگام

 سن، قومیت، نژاد، مانند شناختی جمعیت ویژگی و کار محل یا خانواده سکونت محل زندگی، محل مانند جغرافیایی ویژگی بر اساسمحور 

 ،هاارزش زندگی، سبک جمله از شناختیروان هایویژگی اخیراً .شودمی تعریف شغل یا تأهل وضعیت درآمد، تحصیلات، مذهبی، جنسیت،

 تعریف در خرید الگوی و علاقه دانش، ،هاموقعیت آگاهی، وفاداری، استفاده، مانند رفتاری الگوهای همچنین و شخصیت و اجتماعی طبقه

 جامعه این هدف، جامعه شناسایی از پس. دهدمی نشان را محور مشتری هدف جامعه 1.1 جدول. رودمی بکار محور مشتری هدف جامعه

 .است متعلق هاآن به خاصی افراد و شودمی اصلاح

 

تمرکز استراتژیک 

 مشتریان

تمرکز استراتژیک 

 پیشنهادی

تمرکز استراتژیک 

 هاقابلیت

 تمرکز استراتژیک مالی

 آموزاندانش 

 بدون فرزند هایخانواده

 فرزند دار هایخانواده

 کارمندان نظامی

 بازنشستگان

 بلاک چین

 رمزنگاری

 ذخیره فنّاوری

 ارتباطی هایپلتفرم

 اجتماعی هایشبکه

 سازیبهینهفرایند 

 تأمینمدیریت زنجیره 

مبنی بر زمان  افزارنرمتوسعه 

 واقعی

 بندیزمانو  ریزیبرنامه

 قیمت ارزان

 بر اساستعیین ارزش 

 گذاریقیمت

 اشتراک محور

 رقابتی گذاریقیمت

 هاهزینه سازیبهینه

a b c d 

 مختلف استراتژیک تمرکزهای اساسبر  هدف جامعه از عمومی تعاریف مجموعه از اینمونه 1.1جدول 

 

 پیشنهادی استراتژیک تمرکز بر مبنی هدف جامعه 2.1.5

 با مشتریانی اغلب هدف دارند و جامعه قرار الویت در تخصص و نوآوری پیشنهادی، استراتژی بر مبنی هدف جامعه تعیین هنگام

 هایجامعه عنوانبهگر  اخلال فرآیندهای یا جدید هایفنّاوری اختراعات، تعریف هنگام بهتر درک و بینش. است جدید نوآورانه پیشنهادهای
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 هایفنّاوری طورکلیبه یا. شود گرفته بکار هدف جامعه عنوانبه است ممکن بلاک چین فنّاوری مثالعنوانبه. آیدمی به دست هدف

 هدف بی جامعه 1.1 جدول. شودمی استفاده مشاهده برای هدف جامعه عنوانبه میکس هایالگوریتم یا عمومی رمزگذاری مانند رمزنگاری

 .دهدمی نشان را رایج هاپیشنهاد بر مبنی

 هاقابلیت استراتژیک تمرکز بر مبنی هدف جامعه 2.1.1

 مدیریت مثالعنوانبه. شوندمی تلقی مهم ویژگی، تریناصلی عنوانبه هامزیت و هاقابلیتتمرکز بر  هنگام کلیدی، هایقابلیت شناسایی

جدول  در که طورهمان شود استفاده مشاهده برای هدف جامعه عنوانبه است ممکن واقعی زمان بر مبنی افزارنرم توسعه یا تأمین زنجیره

 .کندمی کمک هاقابلیت بر مبنی هدف جامعه شناسایی به صنعت یا شرکت ارزش زنجیره از استفاده. است شدهداده نشان سی 1.1

 مالی استراتژیک تمرکز بر مبنی هدف جامعه 2.1.1

 بر تأثیر شفافی که است مختلف افراد هایویژگی توصیف مستلزم مالی استراتژیک تمرکز بر مبنی محیط یک در هدف جامعه شناسایی

 کنندگانتأمین ،گیرندگانتصمیم اقتصادی، خریداران حول رایج هدف جامعه. دارند ساختار نظر از چه و ارزش نظر از چه هاهزینه یا و درآمد

 جامعه متناوب، طوربه. دهدمی نشان را مالی استراتژیک بر مبنی هدف دی جامعه 1.1 جدول. شودمی تعریف داخلی هایهزینه صاحبان و

 یا دهندمی ترجیح را یکجا پرداخت که ایجامعه از دسته آن مثالعنوانبه شود تعریف گذاریقیمت هایمدل حول است ممکن هدف

 .هستند اندازه و حجم بر مبتنی هایهزینه دنبال به که افرادی یا کنندمی راحتی احساس جنس نوع و زمان بر اساس پرداخت که با هاییآن

 باید موردنظر هدف هایجامعه از تمام ایمجموعه. ندارد وجود هدف بهترین جامعه از ایمجموعه که است ضروری نکته این به توجه

 آن به باید شرکت که نیست معنی این به هدف جامعه شناسایی. دهد پوشش را موردنظر بالقوه جمعیت از کل %12 حداقل و باشد گسترده

 همان به آن به متعلق افراد و هدف جامعه تعریف. است ضروری هدف مورد صنعت در آن بودن مرتبط صرفاً بلکه کند خدمت هدف جامعه

 تعریف باید ،آورندمی دست به که جدیدی دانش و نگرش به بستگی استراتژی طراحان. دارد اهمیت ،است علم نوع یک هنر که اندازه

 کنند. شناسایی یادگیری و مشاهده مراحل طریق از را آن به متعلق افراد و هدف جامعه

 مشاهده به روش انفعالی 2.2

 هدف که شودمی نامیده منفعلانه مشاهده دلیل این به. شودمی شروع (1- آل)انفعالی  روش به مشاهده مرحله هدف، جامعه شناسایی از بعد

و  مشاهده شکل بهترین به تواندمی واقعی هایچالش مداخله، عدم کمک به. باشدنمی شده مشاهده با مخبران داشتن ارتباط یا مداخله

 منفعلانه مشاهده. است، شودمی آغاز از مخبران کردن سؤال با که سنتی تحلیلی رویکردهای با تضاد در کاملاً این. شوند شناسایی هانگرش

 لایه شناسایی حداقل هدف. باشد پردازی ایده شالوده تواندمی که پردازدمی نگرش کسب به دار، معنا آماری هایداده آوریجمع جایبه

 است. غیرواضح و نامشهود هاینگرش و ترپایین

 دارد احتمال آمدهدستبه هایبینش از یکی. کند مشاهده سفر آنلاین رزرو را، هنگام اجرایی دستیار یک شخصی است ممکن مثالعنوانبه

 هایسیاست و هااستراتژی با که کند حاصل اطمینان تا پردازدمی رزرواسیون بررسی به وی ،موردنظر رزرو تائید از قبل درست که باشد این

 و شود یادگیری مرحله طول در مشکلات شناسایی به منجر است ممکن انطباق به مربوط مشاهدات این. باشد سازگارمی مسافرتی آژانس
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 شود گرفته نادیده بینشی چنین است ممکن شود، شروع مخبران با مصاحبه اگر .کنند رفع ارزش ایجاد توسعه در را آن طراحی مرحله طی در

 .کنندمی پوشی چشم گفتنان از و دانندمی بدیهی را امر این مخبران زیرا

 انواع مشاهدات 2.2.1

 مشاهدات هدف، مورد مشاهدات عمق و وسعت به توجه با و ؛دارند قرار انفعالی مشاهده اصلی هسته در شناسی مردم مشاهده رویکردهای

 شروع توربزرگ با همیشه منفعل مشاهده. شوندمی بندی طبقه دقیق مشاهدات و تورها مینی بزرگ، تورهای جمله از اصلی دسته سه به

 .شودمی

 مناطقی تصویر و شناسایی عمیق بر فهم مشاهده نوع این. دهدمی نشان را هدف از جامعه لیک دید توربزرگ مشاهده رویکرد: بزرگ تور

 تور اولیه مشاهده صرف هدف، جامعه مشاهده برای شده صرف زمان از %12 معمول طوربه. کندمی تمرکز باارزش تورهای مینی شامل

 .شودمی بزرگ

 شناسایی هدفان که بگیرید نظر در را هدف جامعه عنوانبه غذایی مواد هایفروشگاه تمرکز بر مشتریان با توربزرگ مشاهده: مثال

 از پرسش سبزیجات، انتخاب خرید، جهت دستی چرخ از انتخاب دهدمی انجام غذایی مواد در فروشگاه مشتری که مختلفی هایفعالیت

 .است پرداخت تا قصاب،

 در توربزرگ که خاص دامنه چند یا تور یک مینی درهر. شودمی نامیده دامنه تور، مینی موردنظر مناطق: شناسی جمعیت در تور مینی

 به دهدمی تشکیل را مشاهده برای شده صرف زمان کل از %12 تقریباً که تور مینی دو پنجم. گیرندمیقرار  بررسی مورد ،اندشدهشناسایی

 به احتیاج که صحیح هایدامنه شناسایی. کندمی کمک در تور بزرگ شدهمشخص خاص و موضوعات به مربوط مفاهیم آوریجمع

 بگذارند. نمایش به باید متخصصین که است اصلی مهارت و استراتژی نیازمند دارند، تور مینی مشاهدات

 انتخاب مانند هاییفعالیت شامل بگیرید نظر در را غذایی مواد هایفروشگاه مشتریان مشاهده تورهای با تمرکز به مینی مثالعنوانبه

 .باشندمی شده خریداری کالاهای بندی بسته ازجمله بررسی فرایند و کلی پرداخت یا قصاب از پرسش سبزیجات،

 هایویژگی درک باهدف که یابد اختصاص دقیق مشاهدات به باید مشاهدات برای شده صرف از زمان باقیمانده درصد 12: دقیق مشاهده

 .شودمی دقیق بعدی مشاهده سوم یک تور منجر به مینی مشاهده هر معمول،طوربه. استتور  مینی مناطق مشاهدات از حاصل مفاهیم

 غذایی، مواد فروشگاه یک در خروج وارسی و پرداخت فرآیند مورد در تور مینی با همراه دقیق، مشاهده جلسه طول در مثالعنوانبه

 کارت دبیت یا اعتباری هایکارت از استفاده نقد، پول با پرداخت مانند کنندمیتمرکز  پرداخت مختلف هایروشبر  شده مشاهده هایدامنه

 پی. سامسونگ یا پی اپل مانند همراه تلفن پرداخت هایروش طریق از برگشت حتی یا

 موردنیاز جوانب تمام جزییات توصیف. است تکراری و پویا فرایند تور و دقیق، مینی مشاهدات روش از و بررسی باهدف مناطق شناسایی

 بعدی هایفعالیت بر که هستند مخبران از نکاتی دنبال به همیشه شناسی جمعیت ناظران. باشدنمی پذیر امکان قبل از مشاهده، برای

 .دهدمی نشان آمدهدستبه هاینگرش و عمق وسعت به توجه با را مشاهدات مختلف انواع بین رابطه 1.1شکل . کنندمیتمرکز  مشاهده

 آمدهدستبهوسعت مفاهیم 
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 بزرگ تور( 1

  

 مینی تور مینی تور مینی تور

  

مشاهده 

 دقیق

مشاهده 

 دقیق

مشاهده 

 دقیق

 مشاهده دقیق مشاهده دقیق  مشاهده دقیق

 انفعالی مشاهده مراحل مختلف انواع( عمق و عرض) دامنه و ترتیب انتخاب 1.1شکل 

 فرآیند مشاهده انفعالی 2.2.5

 ( و مرحلهO.1.1) مخبران مشاهده مرحله (،O.1.1) مشاهده سازی آماده مرحله تکرار، مرحله جمله از مرحله سه به انفعالی مشاهده فرآیند

 و نشده، تفسیر دار، مبهم موضوعات از ایمجموعهشامل  انفعالی مشاهده نتیجه. شودمی بندی ( طبقهO.1.1) سازی مستند و ثبت

 متخصصان که مهمی مهارت. یک نوع علم هست هنر، اندازه همان به موفق انفعالی مشاهده. است پاسخ بدون سؤالات از ایمجموعه

. باشندمی نادیده راحتیبه که موضوعاتی و سازی مستند و مشاهده به مربوط موارد شناسایی بیاموزند، را آن باید تفکر بر مبنی استراتژی

 :کندمی کمک مشکل این رفع به زیر سؤال دو به پاسخ

  هستند؟ مناسب مخبران دید از شده مشاهده موضوعات آیا (1

 ؟باشندمی مهم مخبران دید از شده مشاهده موضوعات شناسایی ( آیا1

 O.5 فرایند مشاهده انفعالی

 

 

 

 

 

 دهندمی انجام دیگران که روشی با ها کار انجام نحوه تصور اینکه هنگام. دارد خود، مشاهده نه دیگران، مشاهده نیاز به موفق مشاهده

 تفسیر نه و درک بر فقط و حداقل باید ،شودمی پرسیده انفعالی مشاهده هنگام در که سؤالاتی. استو اشتباه زیاد  تله احتمال است، یکسان

 مخبران پرتی حواس به منجر هاآن اینکه دلیل به .شود پرسیده نباید هرگز سؤال دلیل و چرایی مشاهده، مرحله طول در. باشند داشته تمرکز

 .شوندمی شده درک موضوعات به نسبت مغرضانه تعصب و

.1.1 O1.1. اماده سازی مشاهده O مشاهده تور  

 بزرگ

.1.2 O ثبت و  

 مستندسازی

.1.1 O مشاهده مینی

 تور/دقیق

 سؤال درک
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 جزئیات تمرکز بر روی از دوری دیگر عبارت به اضافی اطلاعات از جلوگیری ،دهدمی رخ انفعالی مشاهده هنگام که چالشی ترینبزرگ

 آگاهی افزایش نیاز به مشاهده. شوندمی حذف یا شودمی گرفته نادیده سنتی طوربه جزئیات این ،هاآن گرفتن نادیده بدون و است ربطبی

 :استمتمرکز  بر همسویی موارد زیر که است ایمشاهده موفق مشاهده. دارد

 هاچشمباز نگه داشتن -

 هاگوشخوب شنیدن -

 بسته نگه داشتن دهان-

 ابزارهای مشاهده انفعالی 2.2.1

 دلیل به دارد مخبران نیاز به ابزار این. است کردن فکر بلند ابزار ،شودمی استفاده انفعالی از مشاهده پشتیبانی برای که ابزاری ترینمهم

 .نندک بیان ،کنندمی فکر و دهندمی انجام هک مختلفی هایفعالیت طول در هک را آنچه اینکه

 بلند فکر کردن-ابزار

 هنگام درمخبران . کندمی حمایت شده مشاهده هایفعالیتافکار  سازی شفاف که از فرآیند مشاهده از طریق است ابزاری کردن فکر بلند

 سازی مستند را شده مشاهده هایفعالیت با مشترک گفتاری ناظران، پروتکل. کنندمی توصیف را هافعالیت افکار مربوط به ،هافعالیت انجام

 .بپردازد ،کندمی احساس یا دهدمی انجام ،کندمی فکر آنچه ،کندمی نگاه آن مخبر به آنچه توصیف به است ممکن گفتاری جهان. کنندمی

 گویدمی اجرایی دستیار ،هوایی سفر آنلاین رزرو هنگام .شود سازی مستند زیر شرح به تواندمی کردن فکر بلند به مربوط رایج برنامه یک

 شرکت سفر هایدستورالعمل در پیشنهادی هایقیمت کههنگامی فقط و کندمی بررسی مقصد رسیدن زمان اساس بر را پروازها ابتدا وی که

 .است میسر شرکت داخلی اینترنت خاص سایت وب به دسترسی با تنها کاری چنین .کندمیرا بررسی  آن ،است

 ،هایادداشت شامل مشاهدات سازی مستند رایج ابزارهای. شود انجام مشاهده مرحله با زمانهم باید شده درک مفاهیم ثبت و سازی مستند

 مشاهدات، از از خوب سازی مستند .باشد مخبران روی بر باید تمرکز. باشندمی فیلم و صدا ،هاعکس مخبر، اجازه صورت در و هانقاشی

 1 فصل در که است یادگیری مرحله طول در یعنی بعد مرحله در کار این. کندمی جلوگیری آمدهدستبه مفاهیم تفسیر و نویسی خلاصه

 یا سؤالات . اینشودمی یادداشت است، رفتهازدست آنچه به مربوط علنی سؤال نوع هر مشاهدات، سازی مستند هنگام. است شدهداده شرح

 برای زیرساختی عنوانبه یا کنندمی پشتیبانی عمیق مشاهدات و اضافی فرعی تورهای افزودن یعنی (O.1) انفعالی مشاهده مرحله تکرار از

 هاینامهفیلم و ذهنی هاینقشه مشاهدات، ثبت برای شده استفاده رایج ابزارهای. است (O.1) شناختی مردم هایمصاحبه انجام و تهیه

 آنلاین صورتبه را هواپیما بلیت که متفاوت مخبر چهار و توربزرگ مشاهده از که دهدمی نشان را ذهنی نقشه 1.1 شکل. هستند مصور

 است. آمدهدستبه ،انددادهسفارش 
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 مسافران بر تمرکز با و دهندمی سفارش آنلاین صورتبه را هواپیما بلیت که مخبرانی از مشاهدات سازی مستند ذهنی نقشه 1.1شکل 

 تجاری.

 

 نقشه ذهنی-ابزار

 مرکز در. کندمی سازماندهی مراتبی سلسله صورتبه و تصویری روش به را شده درک مفاهیم که است دوبعدی نمودار یک ذهنی نقشه

 مینی یا توربزرگ مشاهده طول در یا قبل از معمولاً که است منطقه و حوزه یا هاآن هایویژگی و افراد هدف، جامعه اصلی، نمودار موضوع

 زیاد یا کم هایزیرشاخه دارای است ممکن شاخه هر. کنندمی توصیف را شده مشاهده مهم موضوع اصلی هایشاخه. شودمی شناسایی تور

 را شده درک مفاهیم به مربوط و اسناد حوزه زیر یک است ممکن شاخه هر. کندمی توصیف را فرعی عناوین به مربوط مشاهدات که باشد

 کند. توصیف عمیق مشاهده یا تور مینی طول در

 جامعه هدف

 مسافران تجاری

 مدیر اگاه از هزینه

 کارآفرین

 دستیار اجرایی

 آژانس مسافرتی

پروازهاجستجو   

 فیدبک گرفتن

بررسی مطابقت 

 نیاز

 رزرو پرواز

 اسناد رزرو

www.travel.co

m 

www.bookings

.comm 
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 فیلمنامه مصور-ابزار

 استوری. کندمی مستند را شده مشاهده مفاهیم توالی که است هاییعکس یا گرافیکی تصاویر از بندی طبقه ایمجموعه مصور نامهفیلم

. کندمی توصیف را شده مشاهده جداگانه فعالیت برد، استوری از یک عامل هر. کندمی کمک مشاهدات زمانی جدول مستندسازی به بورد

 با ارتباط برقراری و درک. است، گویدمی کلمه هزاراز  تصویر بیش یک که مفهوم این بر اساس متن، جایبه هاعکس از تصاویر یا استفاده

 .است توصیفی از متن ترآسانتصاویر 

 مردم شناختی هایمصاحبهانجام  2.1

زیر  که موفق وکارکسب مدل یک طراحی برای را لازم شده درک مفاهیم تمام بلکه کندنمی بازگو را داستان کل مخبران مشاهده تنهانه

 بر هاآن. شودمی متوقف انفعالی مشاهده طولاندر  که است فرایندی شامل شناختی مردم هایمصاحبه. دهدنمی ارائه ،است استراتژی بنای

 بندی دسته فعالیت نوع سه به شناختی مردم هایمصاحبه انجام. کنندمی تمرکز مخبران مشاهدات از آمدهدستبه مفاهیم بهتر درک

 .است عمل بهترین مفسران با مصاحبه خبرگان، با مصاحبه بر علاوه. هامصاحبه سازی مستند و انجام سازی، آماده: شوندمی

 مردم شناختی هایمصاحبه-O.1فرآیند 

O.1.1 (باز سؤالات شناسایی ،موردنظر منطقه انتخاب) شناختی مردم هایمصاحبه سازی آماده 

O.1.1  (کنندمیزمان را صحبت  %12)ادامه دادن با مخبرانی که  هامصاحبهانجام 

O.1.1  آمدهدستبهمستندسازی مفاهیم 

 مورد منطقه انتخاب با مصاحبه برای خوب آمادگی. باشندمی مهم پرسیدن، سؤال و سازیاماده میزان همان به شناختی مردم هایمصاحبه

بر  مصاحبه سؤالات. شودمی انتخاب پاسخبی سؤالات شناسایی و انفعالی مشاهده مرحله نتیجه بر اساس هدف منطقه. شودمی شروع هدف

 سؤال نوع سه شامل شناختی مردم هایمصاحبه معمول، طوربه. کندمی کمک مخبران هایصحبت به که شودمی بازپرسیده سؤالات اساس

 :است

 «؟دهیدمی انجام کاریچه» یا «بگویید من به توانیدمی آیا» ،«کنید توصیف هست امکانش» فرم تشریحی سؤالات (1

 هایگزینه چه» یا «هست امکانش آیا» مانند توصیفی سؤالات به ساختاریافته تمرکز بر پاسخ با ساختاریافته، سؤالات (1

 ؟«دارد وجود دیگری معنادار

 نه و روش این چرا» یا «دارد وجود بین تفاوتی چه» مانند شده دریافت هایپاسخ معنای درک باهدف ،ایمقایسه سؤالات (1

 ؟«دیگری راه

 با شناختی مردم هایمصاحبه. کنید دوری مصاحبه از موضوع خارج بحث از اما ،است باز مهم ذهن داشتن ،هامصاحبه انجام حین در

 که هاییمصاحبه یعنی مناسب هایمصاحبه انجام. شودمیآغاز  سؤالات به فرض پیش هایپاسخاز  اجتناب و با توصیفی سؤالات

 را خود هایمصاحبه مخبران، با مصاحبه از قبل باید تجربهبی کنندگان مصاحبه. است سختی کار ،دهندمی ارائه خوبیبه را مفاهیم

ابراز  مخبران به نسبت ماهر کنندگان مصاحبه. ببرید بکار «ندارد وجود اولیه تأثیر ایجاد برای دیگر فرصتی هرگز» جمله. کنند امتحان
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 هایآدم احساس کنندگان مصاحبه جایبه مخبران که شوندمی باعث و رسندمینظر  به بدیهیات فراتر از هاآن. دهندمی نشان علاقه

 کنند. متخصص

 یک این. است گانهپنجچراهای  ،ایمقایسه هایپرسش طرح هنگام خصوصبه شناختی مردم هایمصاحبه در گرفته بکار ابزار موفق

 .دهدمی تشکیل را بعدی سؤال اساس پاسخ هر. شودمی استفاده معلول و علت کشف برای که است تعاملی مصاحبه روش

 گانهپنجچراهای -ابزار

 پاسخ هر. شودمی پرسیده چرایی سؤالات بار پنج متناوبطور به آن بر اساس که است تکراری پرسشی فن یک گانهپنج چراهای ابزار

 .دهدمی را اولیه سؤالات اساس و پایه گیری شکل و امکان دهدمی تشکیل را بعدی سؤال اساس

سفر خود  آنلاین رزرو برای فرآیند را اجرایی دستیار یک چگونه اینکه تمرکز بر درک با گانهپنج چراهای رایج کاربرد مثال عنوانبه

 :است زیر شرح به ،کندمی اجرا

 .است اصلی هوایی خطوط تمام شامل اینکه دلیل به ؟کنیدمی استفاده سایت وب از چرا (1

 و رسیدن زمان بین انتظار زمان که پروازی یافتن امکان زیرا ؟است مهم اصلی هوایی خطوط کلیه درج سفر، رزرو آنلاین هنگام چرا (1

 دارد. وجود برساند، حداقل به را ملاقات زمان

 ندارند. دوست را انتظار مدیران چون ؟است مهم انتظار زمان کاهش چرا و( 1

 کنند. را استفاده نهایت خود وقت از خواهندمی هاآن زیرا بمانند؟ منتظر ندارند دوست هاآن چرا( 1

 روز یک و دارند نیاز زمان به خود اهداف به رسیدن برای هاآن اینکه دلیل به ؟است مهم وریبهره حداکثر با زمان از استفاده چرا و (1

 است. زیادی ساعات شامل تنها

 مشاهده با تنها که امری ،شودمی اصلی ویژگی یک عنوانبهمدیر  از زمان استفاده بندی اولویت شناسایی منجر به آمدهدستبه مفاهیم

 .شودنمی نمایان رزرو برای مشخص سایت وب از یک استفاده برای اجرایی دستیار فعالیت

 این انجام حین در. است مهم امری مصاحبه، هر پایان در حداقل یا طول در آمدهدستبه مفاهیم سازی مستند انفعالی، مشاهده همانند

 مشاهده مفاهیم تفسیر امکان هامصاحبه. باشد انفعالی مشاهده مرحله در شدهانجام مشاهدات به مربوط باید آمدهدستبه هایپاسخ کار،

 بین تفاوت بررسی. دهندمی ارائه را شده مشاهده هدف جامعه از بعد شخصی دیدگاه هاآن. کنندمیفراهم  را خاصی از دیدگاه شده

 .است مهم دهندمی انجام آنچه و مخبران هایگفته

 و تکرار. کند دنبال را شناختی مردم هایمصاحبه باید است، شدهداده شرح 1 فصل در که یادگیری مرحله انفعالی، مشاهده همانند

 منطقی ،هامصاحبه از حاصل خاص بر مفاهیم مبنی دقیق مشاهدات یا اضافی تور مینی انجام برای انفعالی مشاهده مرحله به برگشت

 .است

 

 

 

 مورد هدف هایگروهروش  2.7
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 هایمصاحبه و انفعالی مشاهده طریق از دانش گسترش باهدف شده درک مفاهیم به دستیابی برای روش متمرکز سومین هایگروه

 بررسی دیگر هدف و است شدهشناسایی هایتفاوت درک و شدهکسب بینش یکپارچگی مقصود .است گروهی دیدگاه و شناختی مردم

 است. فردی هاینگرش اعتبار

 گسترشان و جدید هایبینش به دستیابی برای متمرکز هایگروه اجرای روش. شوند اداره هوس چتام قانون تحت متمرکز باید هایگروه

 .شودمی بندی طبقه مرحله در چهار

 مورد هدف هایگروه-O.1فرایند 

O.1.1 ریزیبرنامه سؤالات 

O.1.1 مخبران انتخاب و طرفبی میانجی شناسایی 

O.1.1 تعدیل گروه مورد هدف 

O.1.1  شدهکسبمستندسازی مفاهیم 

 معنای به این. دارد بستگی شده مطرح سؤالات و سازی آماده به هدف مورد هایگروه موفقیت شناختی، مردم هایمصاحبه همانند

 هایتفاوت رفع روی بر باید هاآن. باشند طرفبی و انتهابی باید سؤالات .بگیرد یاد خواهدمی شخص که است چیزی دانستن

 برای یایدئالمتمرکز بستر  هایگروه. است آمدهدستبه هایبینش یکپارچگی هدف. کنند تمرکز هامصاحبه و مشاهدات بین شدهشناسایی

 هستند. رایج موضوعات مورد در فردی دیدگاه به نسبت گروهی دیدگاه به دستیابی

 :شوندمی بندی طبقه گروه سه به متمرکز هایگروه افراد

در  محدود تخصص اما قوی گرتعدیل هایمهارت با شرکت حتی یا استراتژی گروه از خارج شخصی ایدئال طوربه میانجی گران، (1

 موردنظر. موضوع

 اما دارند تفاوت شده مصاحبه یا مشاهده مخبران با که باشندمیمتمرکز  نفردر هرگروه هشت تا شش از متشکل متنوعی گروه مخبران، (1

 هستند. بحث مورد موضوع به مربوط

 گروه کنندگان شرکت از آمدهدستبه مفاهیم سازی مستند و شناسایی مسئول که استراتژی گروه از اعضای کوچکی گروه تحلیلگران، (1

 .باشندمی متمرکز

 کنندگان، مصاحبه همانند. هستند شدهکسب مفاهیم گذاری اشتراک قادر به مخبران آن در که است آرام محیطی ارائه گر میانجی نقش

 اینکه و دارند گفتن برای حرفی مخبران تمام که کنند حاصل اطمینان باید هاآن. باشند داشته طرفبی باز اما ذهن باید نیز گران میانجی

 .کند همدلی احساس مخبران به نسبت و میانجی گر باید شود پرسیده از یکی بار هر باید سؤالات. شوندمی مجاز و حمایت متفاوت نظرات

 و بگذارند اشتراک به را خود هایداستان باید هاآن. باشند هدف جامعه با همسو اما برخوردار متنوعی هایزمینه پیش از باید مخبران

 باشند. متخصص زمینه این در نیست لازم هاآن. دهند ارائه گروه هایبینش دیدگاه از را خود فردی هایپاسخ

و  متمرکز باشند گروه بحث از بخشی خود نباید اما هستند متمرکز گروه از آمدهدستبه هایبینش سازی مستند مسئول گران تحلیل

 کانال یک یا طرفه یک روش طریق از متمرکز را گروه مخبران ایدئال طوربه یا بنشینند دوم در ردیف است ممکن هاآن. کنند مداخله

 کنند. مشاهده طرفه یک تصویری و صوتی



125 
 

 نظر از هم و فردی نظر از هم هدف جامعه مورد در توجهیقابل بینش باید استراتژی گروه (،O.1هدف ) مورد گروه مرحله پایان در

 مرحله اساس و پایه که( کنید مراجعه 1 فصل به) شوندمی تبدیل دانش به یادگیری فرآیند از استفاده با هابینش این. باشد داشته گروهی

 را پیشرفته و جدید کار کسب هایمدل اولیه نمونه و پردازی ایده دیگر به عبارت دهندمی تشکیل را طراحی استراتژی فرآیند طراحیِ

 .دهندمی انجام

 از دیدگاه موردنظر، آمدهدستبه هایبینش بر روی دیگر به عبارت شودمی اضافی اکتشافی توصیه به انجام مرحله کار، این انجام از قبل

 .شودمی ثانویه انجام تحقیقات

 انجام تحقیقات ثانویه 2.2

 انجام از استراتژی گروه هایفرض پیش و تعصب از جلوگیری باهدف ثانویه تحقیقات با باید استراتژی طراحی فرایند مشاهده مرحله

 مرحله آخرین هدف. شود تکمیل متمرکز، هایگروه از حاصل هایبینش سازی استناد و شناختی مردم هایمصاحبه انفعالی، مشاهدات

 برای ثانویه تحقیقات سنتی، رویکردهای برخلاف. است اندازچشم به هاآن تبدیل و آمدهدستبه هایبینش دقیق بررسی مشاهده

 .شوندمی انجام شروع مرحله به نسبت مشاهده مرحله انتهای در ،افزودهارزش غیر تحقیقات از جلوگیری

 بهبود هدف. شوندمی بررسی آمدهدستبه هایبینش کردن باطل یا اعتبارسنجی منظوربه ثالث افراد اطلاعات ثانویه، تحقیقات طول در

 است. جدید هایبینش شناسایی به نسبت شدهشناسایی هایبینش مورد در اعتماد

 از خارج کارشناسان با است ممکن. دارد وجود مستقل تحقیقاتی هایگزارش از استفاده امکان و ؛هستند متعدد ثانویه تحقیقات منابع

 .است هاکنفرانس و هانمایشگاه در شرکت نظر، تبادل و تعامل برای روش بهترین. شود مصاحبه موضوع

 موردنیاز هایمهارت و زمانی جدول 2.7

 اندعبارت زمانی جدول بر تأثیرگذار ،شدهانجام بر تکرار فرآیند علاوه ویژگی، دو. ندارد وجود مشاهده مرحله برای زمانی جدول بهترین

 از:

 مورد هایگروه انجام شناختی، مردم هایمصاحبه انجام انفعالی، مشاهده طریق از هانگرش شناسایی در استراتژی گروه اعضای تجربه-

 و ثانویه وتحقیقات هدف

 هدف جامعه شناسایی-

 نوآوری تمرکزبر پیشنهاد، بر مبنی تمرکزاستراتژیک نظرگرفتن در با روز، یک از است ممکن مشاهده مرحله کلی زمان مدت

 که رایج واحدهای 1.1جدول . بکشد طول برمشتری، مبنی استراتژی با هدف جامعه چندین درنظرگرفتن با ماه، چندین تا شدهشناسایی

 هایقابلیت مشاهده هنگام ازمخبران کمتری تعداد .دهدمی نشان نیازدارند، زمان توصیف برای استراتژی طراحی فرآیند مشاهده مراحل

 باشند. لازم است ممکن خارجی اشخاص به نسبت داخلی

 .کنندمی تنظیم جدید بینش شناسایی نیاز به بر اساس را زمانی جدول استراتژی، موفق طراحان

 دارد: نیاز مختلف مهارت نوع چهار به مشاهده مرحله

 کند. حذف هستند، نامرتبط که را و آنهایی باشند مرتبط که دهدمی را هاییبینشاز  دسته شناساییان امکان استراتژی تجربه (1

 .است آمدهدستبه هایبینش کیفیت و کمیت افزایش باهدف شناختی مردم هایمصاحبه انجام برای متخصص افراد با مصاحبه (1
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 .است هدف مورد هایگروه انجامآمیزموفقیت باهدف گری میانجی و خارجی هایمهارت به دسترسی (1

 .شودمی ثانویه تحقیقات انجام و هایافته مستندسازی برای وکارکسب سنتی وتحلیلتجزیه توانایی (1

 برای موردنیاز یادگیری مرحله و دارد مشاهده تکراری مراحل تعداد با سازگاری رابطه موردنیاز منابع و زمانی جدول تعیین پایان، در

 .کندمی فراهم را طراحی مرحله آمیزموفقیت انجام نگرش مناسب امکان به دستیابی

 زمان زای هر جامعه هدف(به ا) واحدها مرحله

 جلسات مشاهده 2.1

 هامصاحبه 2.1

 مورد هدف هایگروه 2.1

 تحقیقات ثانویه 2.1

 جلسات مشاهده 12-12

 هامصاحبه 12-1

 متمرکز هایگروهجلسات  1-1

 ساعت هر جلسه مشاهده 1-1

 دقیقه هر مصاحبه 12-12

 ساعت هر گروه مورد هدف 1-1

 روز 1-1

 هدف درهرجامعه صحیح مشاهدات برای اصولی رایج واحدهای 1.1جدول 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 یادگیری درطول ضروری کار های انجام و هدف جامعه درک فصل نهم:
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 هاداده سازی برمعنا که است مشاهده مرحله از بعد یادگیری .است شده آوریجمع اطلاعاتاز  متنوعی مجموعه اکتشافی، مشاهده مرحله در

 طراحی فرآیند طراحیه درمرحله کاربردی دانش به هاآن تبدیل و مهم هاینگرش حفظ هدفان .است تائید مرحله یادگیری. کندمی تمرکز

. کنندمی استفاده است، شده مشاهده آنچهمعنادار درک منظوربهمعنادار  ازاصطلاح یادگیری جایبه طراحی ازمتفکران برخی. است استراتژی

 را آمدهدستبه هایبینش که ذهنی نقشه یا مدل ایجاد حاضر از طریق شرایط درک هدف. نامند مرحله تفسیرمی را تحول دیگرفرایند برخی

 کار های انجام و مشتریان اول عبارتی به محیط با آن ارتباط و شرکت بر تمرکز با و کندمی تبدیل کاربردی دانش به را هاآن و سازماندهی

 .است هاآن ضروری

 اهداف یادگیری 7.1

 طریق از هابینش. کندمی تأکید مشاهده ازمرحله آمدهدستبه هایبینش وساختاردهی تشکیل بندی، طبقه برحفظ، یادگیری مرحله

 وکارکسب و استراتژی مدل طراحی اساس و پایه عنوانبه شدهکسب دانش. شوندمی بندی طبقه دانش ترکیب باهدف خاص هایچارچوب

 است. تمرکزاستراتژیک مبنی بر دانش کسب بر اساس مشاهده، همسو با یادگیری. است شرکت آینده

 فرآیند یادگیری 7.5

 :است اصلی مرحله سه شامل ال یادگیری فرایند

 چارچوب یک مرجع، نقطه انتخاب (1

 مدلسازی روش از مرجع نقطه و شده مشاهده هاینگرش بین ( ارتباط1

 شده. مشاهده هایبینش تفسیر طریق از شرکت آینده وکار و استراتژی کسب مدل طراحی با دررابطه مهم دانش ( کسب1

 است. خورده گره مشاهده با کاملاً اما شودمی محسوب ایجداگانه فرایندی یادگیری، اگرچه

 ال یادگیری-فرآیند

 شده مشاهده هایبینش نقشه ترسیم برای چارچوب : انتخاب1 لا

 واسنجیدن، دوباره، بیان سازی، مرتبط) از طریق پنج مرحله مدلسازی فرایند شده مشاهده هایبینش بندی خوشه و نقشه : ترسیم1 لا

 شدهانتخاب چارچوب روی بر( هاانتزاع بندی فرمول و متقابل هایوابستگی شناسایی

 است شدهکسب دانش اساس که باز سؤالات و هاگمان و فرض بندی : فرمول1 لا

 باز سؤالات به پاسخ و فرضیات : اعتبارسنجی1 لا

 

 

 انتخاب چارچوب 7.1
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، شروع دهدمی ارائه شدهکسب دانش و شده مشاهده هایبینش بندی طبقه برای ساختار را اساس چارچوب که انتخاب با یادگیری

تکرار  برای کور نقاط شناسایی به هاآن. کندمی فراهم کنندگان شرکت همه برای مشترک زبان یک هاچارچوب همچنین. شودمی

تور  مشاهدات از حاصل هایبینشبر  که ایدسته ،شوندمی بندی طبقه دو دسته به هاچارچوب .کنندمی کمک شده مشاهده فرآیندهای

 خود نفس بر اول دسته .هستند ترمناسب عمیق یا تور مینی مشاهدات هایبینش پردازش برای که ایدسته آن و کنندمی تمرکز بزرگ

 ارائه را مورداستفاده هایچارچوب از ناقصی لیست 1.1جدول . دارد تأکید بینش عمق بر دوم دسته کهدرحالی دارد تمرکز هابینش

 .دهدمی

 باشدنمی چارچوب بر روی هابینش ترسیم هدف. شود ساده یا گسترده تغییر، قابل است ممکن مورداستفاده چارچوب موضوع، به وابسته

 .است کمکی ابزار عنوانبه چارچوب از استفاده با ترسیم از طریق دانش به دستیابی بلکه

نوع مشاهده و منطقه 

 مورد هدف
 ارجاع چارچوب

 

 

 مشاهده توربزرگ

 

 

 

 ساده وکارکسبمدل 

 مشروح وکارکسبمدل 

 وکارکسبنمودار مدل 

 مصاحبه مردم شناختی

 پی کاتلر 1بازاریابی  آمیخته

 تحلیل پنج نیروی رقابتی

Chapter 3, Diderich (2017) 

Chapter 3 

Osterwalder and Pigneur 1212 

Chapter 8, Spradley (1979), Liedtka et al.(2014) 

van Assen et al. (2009) 

Porter (1979) 

مینی تور با تمرکز بر 

 کار هایانجام 

ضروری توسط 

 مشتری

 افراد

 ضروری کار هایانجام 

 تصمیم مشتری

 نقشه سفر

 پیشنهاد ارزش

Chapter 8, Liedtka et al. (2014) 

Christensen et al. (2016a, 2016b), Liedtka et al. 

(2014) 

This Chapter, Court et al. (2009) 

This Chapter, Liedtka et al. (2014) 

Osterwalder et al. (2014) 

مینی تور مبنی بر 

 هاقابلیت

 زنجیره ارزش

 ارزش خالص

 سواتتحلیل 

 هاقابلیتتحلیل 

This Chapter, Porter (1985), Liedtka et al. (2014) 

Bovet and Martha (2000), Parolini (1999) 

Armstrong (1982), Barney (1995) 

Harris and Lenox (2013) 

مینی تور مبنی بر 

 موضوع مالی
 این فصل دوپونت وتحلیلتجزیه

 هاآن کاربرد و هاچارچوب از اینمونه لیست 1.1جدول 

 درک مشتریان 7.1.1
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 شدهانجام خرید از که هاییفعالیت و شودمی خرید به تصمیم منجر به که کارهایی .شودمی بررسی جنبه دو از مشتری درک برای تلاش

 چرخه نقشه از استفاده با دوم جنبه درحالیکه شود استفاده وهمکاران کورت مشتری گیریتصمیم چرخه از بهتراست اول جنبه. شودمی ناشی

 شود. ایجاد

 مشتری گیریتصمیمچرخه -چارچوب

 مرحله. بگذراند را هاآن باید شودمی رهبر نامیده اصطلاحاً بالقوه، هرمشتری که است مرحله سه شامل مشتری گیریتصمیم چرخه چارچوب

. شوندمی انتخاب مرحله وارد کند، کسب باید که سودی یا شود حل باید که مشکلی ،کندمی شناسایی را خودش رهبر نیاز کههنگامی اول،

 بررسی را مجموعه هاپیشنهاد از بخشی فعالطوربه رهبر که است خرید گیریتصمیم مرحله دوم، مرحله. هستند درفکرخرید فعالانه هاآن

 یا اجتماعی هایشبکه نظرات تبلیغات، برند، به اعتماد مثالعنوانبه از اطلاعات متنوعی از مجموعه هاآن کار، این انجام برای. کندمی

 نام مشتری مرحله در این و رهبرکه است هاپیشنهاد ارائه ،آخر مرحله. شودمی گرفته خرید تصمیم و کنندمی استفاده قبلی مشتریان رضایت

 تصمیم مرحله به بالقوه طوربه یا شودمی وفادار مشتری به منجر عمل این. شودمی هاپیشنهاد ارائه تجربه مرحله وارد خرید طریق از دارد،

 گردد. برمی برند انتخاب مرحله به نارضایتی درصورت و گردد بازمی خرید

 اساس بر. است مند علاقه درس های درکلاس استفاده برای تاپ لپ یا تبلت خرید به که درنظربگیرید را دانشجویی مثالعنوانبه

 عبارتی، به کندمی کمک کار اصلی سه در وی به که است دستگاهی دنبال به پیتر شناختی، مردم هایمصاحبه و اکتشافی مشاهدات

 درس موضوعی اطلاعات برای دراینترنت جستجو به کمک -

 و دیگر آموزان دانش با هاآن تبادل و هاکلاس درطول برداری نوت -

 تکالیف ارسال و نوشتن -

 شکل چرخه به تاپ لپ و تبلت خرید پیتربرای آموزهمانند دانش چندین ازمشاهدهِ حاصل هایبینش چگونه که دهدمی نشان 1.1 جدول

 .شودمی ترسیم دانش به هاآن وتبدیل مشتری گیریتصمیم

 گیریتصمیمنقشه -چارچوب

 زیر اطلاعات مرحله، هر برای. دهدمی نشان را مشتری خدمات یا محصول ازخرید پس از مراحل توالی یک گیریتصمیم نقشه چارچوب

 :شودمی داده نشان

 مشتری چرخه مراحل نام (1

 شدهانجام هایفعالیت شرح (1

 مسئول شخص شناسایی (1

 شوند رعایت باید که هاییشرط پیش (1
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 شدهانجام هایفعالیت از منطقی نتیجه (1

 هافعالیت ازانجام بعد احساسی حالت (1

 نتیجه به بستگی پیگیری مراحل یا مرحله (1

 که طورهمان) کندمی تمرکز واقعی مشتری چرخه برروی چرخه نقشه ،شودمی استفاده مشتری ازچرخه یادگیری مرحله طول در کههنگامی

 .است ایدئال مشتری برچرخه تمرکز شود استفاده ازآن طراحی مرحله طول در اگر کهدرحالی ،(است شدهداده شرح 12 فصل در

 مراحل که تصویری پوسترهای از استفاده با را مشتری چرخه والک، گالری. دهد انجام را مشتری چرخه اعتبارسنجی است بهتر والک گالری

. شوندمی دعوت سازنده بازخورد ارائه و گالری از بازدید برای گذاران سرمایه. کندمی توصیف ،دهدمی نشان را مشتری چرخه شخصی

 .شودمی استفاده مشتری چرخه روزرسانی به و بازنگری برای دریافتی بازخورد

 نوع مشاهده و منطقه مورد هدف

 برای و کندمی مشخص را ها تبلت و تاپ لپ از لیستی عبارتی به کندمی خود انتخاب مجموعه تعیین به پیترشروع که دهدمی نشان مشاهدات

 با هاآن نیازکم ترتیب به و تاپ لپ و تبلت انتخاب برای گروه دو به معیارها این. باشد داشته خوب گیریتصمیم معیارهای باید خود انتخاب تعیین

 .شوندمی بندی پیترطبقه

 لپ تاپ گیریتصمیممعیارهای  تبلت گیریتصمیممعیارهای 

 برند

 مانند صفحه کلید اضافی یا مداد هاییویژگی

 ظرفیت ذخیره

 قیمت

 قابلیت استفاده

 طول عمر باتری

 اندازه و وزن

 گیگ، شبکه محلی بیسیم( 1بلوتوث، ) اتصال

 ظرفیت ذخیره

 قیمت

 خرید گیریتصمیم

 :گیردمی نظر در خود خرید نهایی گیریتصمیم برای زیر را اطلاعاتی پیترچهارمنبع ،شدهگرفتهدرنظر هایانتخاب مجموعه از هاپیشنهاد کل از

 .کندمی اعتماد هاآن به که هاییسیستم مخصوصاً دیگر اموزان دانش و دوستان بازخورد (1

 دراینترنت گوگل کاربران منفی و مثبت بازخورد (1

 تحویل وسرعت دسترسی میزان سفارش، فرآیند از استفاده سهولت (1

 هاانتخاب مجموعه سازی اماده درطول شدهمشخص هایویژگی بندی والویت ارزیابی (1

 جنس تحویلِ تجربه



131 
 

 :دهدمیزیر معیارهای به توجه با ازخرید رضایت میزان درمورد را خود نظر پیتر

 مشکل وبدون موقعبه تحویل (1

 سخت هایویژگی بجای گیریتصمیم انتظارومعیارهای برطبق شدهانتخاب ازمحصول استفاده قابلیت (1

 شده درک کیفیت و دروقت جویی تمرکزبرصرفه با ویژگی سه انجام به توجه با شده خریداری تاپ لپ و ازتبلت ازاستفاده رضایت (1

 

 

 منابع و هاقابلیت شناسایی 7.1.5

 مکتب طرفداران. باشدمی پورتر شدهارائه ارزش زنجیره چارچوب روش، بهترین شرکت، یک ومنابع هاتوانایی با مرتبط دانش کسب برای

 اما ؛کنندمی حمایت اسانی دلیل به را اسوات تحلیل ازچارچوب استفاده است، شدهداده شرح 1 درفصل همانطورکه استراتژی، طراحی

 طراحی استراتژی درفرایند یادگیری مرحله ةدرزمین حالیکه در کندمی اضافه دانش به را گیریتصمیم مؤلفه سوات وتحلیلتجزیه چارچوب

 شود. خودداری تفکر باید

 

 زنجیره ارزش-چارچوب 

 ،دهدمی انجام خود وسهامداران مشتریان برای ارزش ایجاد برای شرکت یک که را هاآن توالی و فردی هایفعالیت ارزش، زنجیره چارچوب

 .باشد متمایز باید هرشرکت ارزش زنجیره پورتر، برطبق. کندمی تمرکز شرکت داخلی بخش بر ارزش زنجیره چارچوب. کندمی توصیف

 کندمیزنجیره ارزش هر فعالیت را مستندسازی  چارچوب

 

 هستند سازی اماده حال در ازنظرارزش وهم نتیجه نظر از هم هاییفعالیت چه -

 و هستند کسانی چه درگیر اصلی افراد -

 است.موردنیاز فعالیت انجام برای( منابع ،هامهارت) اصلی هایتوانایی چه -

 

 

 .دهدمی نشان خدماتی شرکت یک( ج برای و تولیدی شرکت یک برای ب( را الف( پورتر ارزش زنجیره ساختارعمومی 1.1شکل 
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 اصلی هایفعالیتالف( زنجیره ارزش کلی با تمرکز بر 

 

 

 

 

 تولیدی شرکت ارزش زنجیره ب(

 

 

 

 

 خدماتی شرکت ارزش زنجیره ج(

 شرکت ارزش زنجیره هایفعالیت توالی 1.1شکل 

 

 

 درک موضوعات مالی 7.1.1

 مرتبط یادگیری مثالعنوانبه .است اعداد مشکلات با ازمواجه جلوگیری شامل دانش کسب و مالی بینش درک با مواجه هنگام هایچالش

از  کیفی دانش از تولید دوپونت ساختاردرختی. کنندمی بیان را هاآن اصلی عملکرد هایشاخص که ساده فراتر از اعداد و دانش کسب با

 .گیردمی نشات مؤلفه هر از آمده هایبینش از دانش. کندمی حمایت ان اجزای به شرکت سود تجزیه از آمدهدستبه هایبینش طریق

 

 نمودار درختی دوپونت-چارچوب

 در شدهداده نشان تجزیه نمودار. دارد وجود ساختار از مختلفی انواع. کندمی تجزیه آن هایمؤلفه به را شرکت سود دوپونت درختی نمودار

 طراحی فرآیند طراحی درمرحله استفاده قابل دانش به هاآن تبدیل و استراتژی در رابطه با شرکت نقد وجوه درک ةدرزمین 1.1 شکل

 دارد. را عملکرد بهترین ی،استراتژ

 

 

 

 

 خدمات بازاریابی و فروش لجستیک خارجی عملیات لجستیک داخلی

هتحقیق و توسع دمدیریت تولی فروش بازاریابی  عملیات و  تولید 

 لجستیک

 خدمات پس از فروش ارائه خدمات فروش بازاریابی طراحی خدمات
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 استراتژی طراحی فرآیند وکارکسب مدل طراحی درمرحله استفاده برای دوپونت نموداردرختی تنوع 1.1نمودار 

سود

درآمد

مقدار

فروش جدید به 
مشتریان حاضر

فروش دوباره

فروش جدید به 
مشتریان جدید

قیمت

مدل سازی 
قیمت گذاری

قیمت فروش

تخفیف اعمال 
شده

هزینه ها

هزینه های ثابت

هزینه های 
عملیاتی

تحقیق و توسعه

بازاریابی و فروش

هزینه های متغیر

واحد تولید

قیمت واحد

هزینه مواد ادلیه

هزینه های قابل 
استهلاک

مالکیت معنوی

سرمایه گذاری ها

اجناس فروخته 
نشده

مالیات
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 دانش کسب باهدف هابینش بندی وخوشه نقشه ترسیم 7.1

 تحقیقات مورد هدف یا هایگروه ،هامصاحبه از شدهآموخته هایبینش یا شده مشاهده های هایبینش مدلسازی ازطریق دانش کسب

 :آیدمی دست زیربه مرحله چهار با و شدهانتخاب های درچارچوب هاآن بندی خوشه و نقشه ترسیم ثانویه،

 دقیقوکارکسب مدل ازچارچوب مشتری ضروری کار های انجام مؤلفه مثالعنوانبه ،شدهانتخاب چارچوب در مرجع نقطه انتخاب (1

 مشتریان که شده مشاهده و ضروری شدهانجام کار های تمام ،مثالعنوانبه ،شدهانتخاب مرجع نقطه با مرتبط هایبینش کلیه شناسایی (1

 .اندکرده بیان هدف مورد هایگروه و شناختی مردم یهامصاحبهدر

 زیر: مورد از پنج فعالیت چند یا از یک استفاده با هابینش طریق از دانش کسب( 1

 تجارت مدل درچارچوب مشتری با ارتباط مؤلفه با برند ارتباط طریق از ،مثالعنوانبه ،شدهانتخاب چارچوب هایمؤلفه با مشاهدات رتباطا -

 دقیق

 متقابل درک متفاوت هایزمینه پیش با طرفین که کندمی ایجاد را اطمینان این کنندمی استفده مشترک زبان از که هاییبینش بازنگری -

 موضوعات ،هامجله مقالات ،هاوبلاگ توصیف برای خبری تبلیغات ازمفهوم استفاده با ،مثالعنوانبه آورندمی دست به را دانش ازکسب

 غیره و توییتر

 ،است دانش عمق مناسبِ سطح از اطمینان برای هاآن سازی ساده همدیگرو با متفاوت هایبینش ارتباط ازطریق دانش گیری اندازه-

 هزاره و ایکس نسل کودک، بومرهای اساس بر مشتری بندی بخش تعریف ،مثالعنوانبه

 کالاهای فروش هنگام شده فروخته کالاهای هزینه و فروش قیمت بین ارتباط مثالعنوانبه مشاهدات بین متقابل ارتباطات شناسایی -

 تعویض قابل

 و اجتماعی هایرسانه هایپست ،هاوبلاگ با مرتبط هایبینش تبدیل مانند آمدهدستبه هایبینش تعمیم طریق از انتزاعات شکیلت -

 دیجیتالی ارتباطی های ازکانال مشتریان گذاری و ارزش استفاده نحوه به مربوط دانش به چت هایربات

 بخش با ضروری کار های انجام شناسایی ارتباطِ طریق از مثالعنوانبه شدهکسب دانش بین وعوامل هاوابستگی استنادسازی و شناسایی (1

 مشتری مناسب هایبندی

 و بررسی ،شدهانجام مشاهدات اهداف. کندمی تمرکز استراتژی طراحی فرآیند طراحیه مرحله با مرتبط دانش به هابینش برتبدیل یادگیری

. است دانش وسعت و عمق بین ارتباط یافتن موفق، یادگیری. گیرد قرار دیدگاه و هاموضوع در تا دهدمی را امکان این و ؛شودمی ترکیب

 .کنندمی کمک هاارتباط یافتن به هاچارچوب

از  استفاده با (شکل ب)دانش  به را (شکل الف) هابینش بندی، خوشه و نقشه ترسیم فرآیند چگونه که دهدمی نشان 1.1شکل  مثالعنوانبه

 .کندمی تبدیل غذایی مواد هایفروشگاه صنعت مشاهده طریق از وکارکسب مدل چارچوبِ و ارزش مشتری پیشنهادی هایمؤلفه
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 به بستگی. است ضروری وعمیق، تور مینی مشاهدات طریق از شدهکسب هایبینشاز  یادگیری هنگام ثابت، تمرکزاستراتژیک به تأکید

 :شودمی بندی طبقه گروه چهار به دانش تمرکزاستراتژیک،

 

 هاالف ( مشاهدات/ بینش

 

 بخش بندی مشتری

 والدین با فرزندان -

 مدت کوتاه هایاولویت بر اساسروزانهِ افراد مجرد  خرید -

 خرید لیست اساس بر افراد خرید -

 اجتماعی هایفعالیت از بخشی عنوانبه مسن افراد بازدید -

 خود

 فراموشی افراد از چیزی-

 

 ارتباط مشتری

 نزدیک غذایی مواد فروشگاه از بازدید -

 صندوقدار با کم صحبت -

 خاص جنس یافتن برای فروشگاه کارکنان از کمک درخواستِ -

 خرید اقلام تبلیغاتی -

 استفاده از کوپنِ تخفیف -

 خودکار ازخروج استفاده با طولانی های ازصف جلوگیری -

 ضروری مشتری کار هایانجام 

 تغذیه یک خانواده-

 درخانه خاص غذاهای برای هاخواسته برآوردن -

 منزل از بیرون هنگام خاص اقلام خرید -

 ویژه تخفیفات از گیریبهره با هزینه جویی صرفه -

 غذایی مواد خرید هنگام وقت جویی صرفه -
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 ب ( دانش

 بخش بندی مشتری

 خریداران موردنیاز خریدِ لیست -

 خرید برای هاآن زیاد انگیزه و جزیره در خریداران زنی قدم -

 از بخشی عنوانبه غذایی مواد فروشگاه به خریداران مراجعه -

 خاص نیازهای دلیل به نه روزمره نیاز

 

 ارتباط مشتری

 غذایی مواد فروشگاه سمت به خانه از رانندگی یا روی پیاده -

 دقیقه 12 از کمتر

 کارکنان مهربان و یاری رسان -

 تبلیغاتی هایتخفیف و تبلیغات ازطریق مشتری جذب -

 (خودکار خروج دار، صندوق) خروج انتخاب -

 ضروری مشتری کار هایانجام 

 یافتن اقلام موجود در لیست-

 خاص تمایلات برانیگختن باهدف موارد دیدن -

 بیشتر هرچه کارآیی با وقت جویی صرفه -

 پول انداز برپس تمرکز با خرید برای اقلام انتخاب -

 

 

 

 تمرکز بر صنعت با( ب) دانش به( الف) مشتری ضروریِ هایکار  انجام با مرتبط هایبینش تبدیل و یادگیری ازفرایند ، تصویری1.1کل ش

 غذایی مواد هایفروشگاه
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 هاالف( مشاهدات/ بینش

  

 

 

 

 

 

 

 

 ب( دانش

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ( الف) نقدی بروجوه مبتنی بینش ازطریق( ب) دانش کسب 1.1شکل 

 درامد

 قیمت

 سود

... 

گذاریسازی قیمتمدل  
پرواز روزهای اساس بر قیمت -  
چمدان بازدید برای پرداخت -  
 رزرو مانند خاص هایگزینه -

 صندلی

 مقدار
 تعداد مسافران

 تعداد چمدان چک شده
 قیمت فروش

(تغییر بدون) تخفیف قیمت -  
(لغو تغییر،) منعطف قیمت -  
 ثالم عنوانبه) ارتقا قابل قیمت -

(تجاری کلاس  

 اعمال تخفیف

یفارتقا کلاس تجاری با تخف-  

 سود

 مقدار
تعطیلات نزدیک زیاد، -  
ازپرو تاریخ از قبل کمی زیاد، -  
وازپر زودترازتاریخ خیلی زیاد، -  
 در زمان طول در تغییر بدون -

شده چک چمدان  

 درامد

... 

 قیمت

 مدل قیمت گذاری
ارزان قیمت درک هنگام خرید -  
دهش چک چمدان بر تأثیر بدون -  
هاگزینه ندرتبه انتخاب -  

 قیمت فروش
اکثرمواقع تخفیف نتخابا -  

پذیری انعطاف ارزیابی عدم -  
رسانی بروز کم انتخاب -  

 تخفیف اعمال شده

 کلاس ارتقا بندرت انتخاب -

 تجاری
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 دار تخفیف هواپیمایی شرکت برای دوپونت درختی نمودار از استفاده با و

 مشتری ضروری کار های انجام شناسایی (1

 فروش از پس خدمات مانند پشتیبانی خدمات همچنین و موجود خدمات و از محصولات استفاده ( درک1

 شده استفاده منابع و هامهارت اصلی، هایتوانایی ( درک1

 زمان طول در هاآن وقوع وهمچنین جانبی هایهزینهو  نظردرآمد از نقدی هایجریان ( شناخت1

 

 در دانش. کندمیتمرکز  شدهانتخاب استراتژیک تمرکز بعد برروی تنهایی به نه بطوراصلی یادگیری مشاهده، تمرکزدر مرحله با مطابق

 افزودهارزشغیر وتحلیلتجزیه از تا دهدمی را امکان این. شودمی آوریجمع طراحی در مرحله نیاز و در صورت فقط دیگر های کنارب عد

 شود. جلوگیری

 هایقابلیت و مشاهده. کند رقابت نشده انجام کار های رضایت برآوردن درزمینه دارد تمایل که بگیرید نظر در را شرکتی ،مثالعنوانبه

 شود. برطرف تواندنمی موجود هایقابلیت با که شود اینشده برآورده نیازهای شناسایی مانع است ممکن یادگیری

 مینی از طریق دار تخفیف هواپیمایی شرکت یک نقدی هایجریان وتحلیلتجزیهاز  دانش چگونه که دهدمی نشان 1.1 شکل مثالعنوانبه

 اید. می به دست مالی برتمرکزاستراتژیک تور مبنی

 

 به است ممکن مشاهده مرحله .بگیرید نظر در اتوماتیک مونتاژساعتهای و طراحی ةدرزمین مهارت با سنتی ساعت کننده تولید مثالعنوانبه

 خاص درموارد فقط مشتریان که هاییساعت ویژهبه بپردازد شودمی نامیده کوارتز ساعت که دار باتری هایساعت برای نیازمشتری شناسایی

 بخش شناسایی هرگزامکان هاقابلیت بر تمرکز اصلی. کنند تنظیم هرباردوباره را تقویم و زمان ندارند تمایل مشتریان و کنندمی دست به

 .شودنمی برآورده اتوماتیک ساعت تولید موجودِ هایقابلیت با هاآن نیازهای اینکه دلیل به کندنمی فراهم را جدید مشتری بندی
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 روش اعتبارسنجی هافرضتشکیل  چارچوب مؤلفه هافرض بندی دسته

 

 مشاهده

 

 

 بخش بندی مشتری

 بندی بخش در مشتریان

 فقط مشخص مشتری

 لیست در موجود هایآیتم

 کنندمی خرید

 مشتریان از از پرداخت پس

 اقلام تعداد چه کنید سؤال

 خرید لیست در شده خریداری

 نیست هاآن

 

 

 مشاهده

 

 

 بخش بندی مشتری

 با اصلی که مشتری بخش

 کنندمی خرید انگیزه

 ورودی ازمشتریان بخش در

 چیزی چه که کنید سؤال

 و دارند خرید به تمایل هاآن

 کنید بررسی ازپرداخت پس

 هایگفته طبق هاآن ایا که

 نه یا اندکرده خرید خود

 

 

 مدلسازی

 

 

 ارتباط مشتری

 مواد هایفروشگاه فاصله

 دقیقه 12 از بیش نباید غذایی

 باشد رانندگی یا روی پیاده

 منزل آدرس برای مشتریان از

 کنید نظرسنجی

 

 ارتباط/ علت

 

 

ضروری  کار هایانجام 

 مشتری

 بخش که صورتی در مشتریان

 زمان جویی صرفه به بازرسی

 منعطف ان به نسبت کند،

 هستند

 را خروج مختلف هایگزینه

 چه که کنید بررسی و فراهم

 سریعترنسبت هایگزینه موقع

 ترجیح کندتر هایگزینه به

 شوندمی داده

 

 است داده نشان 1.1شکل  در را مشاهده فرایند مراحل نتیجه که اصلی هایفرض مجموعه از اینمونه 1.1جدول 

 

 هافرضساختار و اعتبارسنجی  7.2

 مدل از مدل ابتدایی در مرحله شدهگرفتهفرا اعتبار بررسی بنابراین، ؛است مفید اعتبار، اندازه همان به یادگیری از مرحله دانش کسب

 .است مهم وکارکسب

 :شوندمی بندی طبقه زیر دسته سه به که است هافرض ساختاربندی ،شدهکسب دانش صحتِ از اطمینان برای مرحله اولین
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 بیان جزییات با را هاآن هایگفته که هستند افرادی نماینده اندکرده مصاحبه که مخبرانی مثالعنوانبه مشاهدات، به مربوط هایفرض (1

 کنند.

 .اندگرفتهشکل انتزاعات با دررابطه مثالعنوانبه هابینش مدلسازی طول در که هاییفرض( 1

 .باشندمی شدهکسب دانش با مرتبط هایعلل مخصوصاً ارتباطات اساس و پایه که هاییفرضیه( 1

 نشان 1.1شکل  در را غذایی مواد از فروشگاه شدهکسب دانش و شده مشاهده هایبینش اساس که هاییفرضیه 1.1جدول  مثالعنوانبه

 .شوندمی بندی طبقه گروه سه به شده، استفاده چارچوب هایمؤلفه به توجه با هافرض. دهدمی

 نتیجه به مربوط هافرض اعتبار آماری، سازی فرضیه آزمون با درتضاد. شودمی انجام و تعریف اعتبارسنجی ،هافرضیه شکل گیری از پس

 .باشدنمی اجرا قابل رویکردی چنین ،هافرض کیفی ماهیت دلیل به بیشتر موارد، در. نیست آمار تی

 هاآن اجرای برای تلاش و هاهزینه کههنگامی ویژهبه برخوردارهستند کمی ارزش از باشد، اجرا قابل آماری های اگرتست حتی

. بود خواهند برخوردار کمی ارزش از چیست، هاآن انجام برای لازم هایتلاش و هاهزینه که گیریدمی نظر در را هاآن که ؛استموردنیاز

 به وابسته یا ثانویه تحقیقات انجام اضافه، پرسش طریق از است ممکن این. است هافرض صحت و درستی شناسایی سنجش، اصلی هدف

 شود. انجام سنتی هاینظرسنجی

 حالت، این در. باشدنمی پذیر امکان اندگرفتهشکل مشاهده مرحله ورودی ازطریق که خاص هایفرضیه اعتبار بررسی موارد، برخی در

مشاهده،  مرحله طول در روش بهترین ویژهبه این. است روش ترینمناسب شوند داده پاسخ باید که مشاهده درمراحل سؤالات به بازخورد

 .است (2.1) شناختی مردم هایمصاحبه یا (2.1مرحله ) انفعالی مشاهدات از پس

 آن نشده تائید وضعیت که اضافی پرچم با را آن باید باشد، طراحی مرحله به مربوط اساسی دانش و باشد اشتباه معتبر و نه نه ایفرضیه اگر

 روش این باشد، نشده هنوزمشخص طراحی مرحله در آن وارتباط شود اعتبارسنجی سختیبه دانش اگر. داشت نگه ،کندمی مشخص را

 .کندمی کمک ارتباطات و تلاش اساس بر اساس اعتبارسنجی روش ترینمناسب انتخاب به تجربه .باشد دار الویت تواندمی

 موردنیاز هایمهارتجدول زمانی و  7.1

 ان و مشاهده روی بر شده صرف زمان که است داده نشان تجربه. است مشاهده مراحل از یکی با مرتبط کاملاً یادگیری مرحله زمانی جدول

 دارد. همراه به را مطلوبی نتایج یادگیری، برای

 همچنین ،دهندمی انجام ثانویه تحقیقات و هدف مورد هایگروه ،هامصاحبه مشاهدات، که افرادی آیدمی به دست هنگامی نتایج بهترین

 منجر به که هاییبینش سازی دیگر مدل عبارت به مرحله نتیجه ،ایدئال حالت در. باشند هافرض گیری شکل و یادگیری مرحله مسئول

 این ،اولاً .باشندمیشامل موارد زیر  رویکرد این اصلی دلیل دو. کنند بحث و بررسی را هاآن استراتژی گروه اعضا همه باید ،شوندمی دانش

 مغرضانه نظر که دهدمیرا  اطمینان این دوم،. کندمی تضمین استراتژی گروه اعضای همه بین در را آمدهدستبه ازدانش مشترک درک

 .شودمی رفع و شناسایی فرایند ابتدای در شخصی

 گروه توسط بندی الویت و بحث به نیاز اعتبارسنجی به شروع از قبل اندشدهشناسایی یادگیری مرحله طول در که هاییفرضیه تمام

 درگیر فعالطوربه حداقل یا باشند، اعتبارسنجی تائید حال در گیرندگانتصمیم که آیدمی به دست هنگامی نتیجه بهترین. دارند استراتژی

. دارند اعتقاد استراتژی طراحی فرآیند نتیجه به هاآن که دهدمی را اطمینان این گیرندگانتصمیم مشارکتی نقش این. باشند کردن چک

 .کندمی کمک شده اصلاح یا جدید استراتژی دلایل و تفکری هایاستدلال درمورد گیرندگانتصمیم به همچنین
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 وکارکسب مدل اولیه هاینمونه طراحی طریق از استراتژی ساختاربندیفصل دهم: 

 کند، رقابت هاآن با خواهدمی شرکت که هدفی انتخاب عبارتی به تمرکزاستراتژیک تعریف با شرکت آیندهِ استراتژی طراحی مرحله اولین

 جدید هایایده تولید با دررابطه طراحی. نویسدمی استراتژیک مرحله اجرای برای را دستورالعملی ،وکارکسب مدل طراحی مرحله. است

 هاییگزینه ایجاد باهدف طراحی. است درآینده ورقابت شرکت تجاری فعالیت نحوه توصیف برای نوین روشی به موجود دانش وترکیب

 در. است اعتبارسنجی برایوکارکسب مدل هاینمونه به هاگزینه تبدیل مورد در همچنین و است شرکت محوراستراتژیک حول آینده برای

 ها ازایده بسیاری. است مرحله برانگیزترین چالش این. افتدمی اتفاق استراتژی طراحی فرایند طی در اصولی خلاقیت طراحی، مرحله

 یک اولیه نمونه یا ایده اینکه دلیل به. است برانگیز چاش اولیه هاینمونه به تبدیل برای اکثرآنها اما رسند نظرمی به برانگیزننده درابتدا

 کنند. قبول را ها ان مشتریان که باشدنمی معنایان به است خود طراحان قبول مورد نظر به ایده

 ابتدا معمولی های استراتژیست. است اختلال ایجاد هدف کههنگامی ویژهبه کمیت تا هاستایده کیفیت به بیشترمربوط موفق پردازی ایده

 دارد زیر موارد به نیاز کیفی ازلحاظبرتر های ازایده اطمینان. تمرکزدارند کمیت روی

 پذیرندمیبودن وضعیت موجود را  سؤالبازهستند وبا اشتیاق مشکل زیر  ذهن دارای که متنوع و علایق هازمینه پیش با خلاق افراد -

 بعدی استراتژی مناسب طراحی مشترک باهدف خلاق افراد بین زیاد همکاری -

 صرف زمان بین. نیست سرعت خلاقیت. ندارد زمانی محدودیت خلاقیت. کنند فرض دشمن یک مانند را زمان نباید استراتژی طراحان

 معتبر کم یا زیاد وقت صرف یعنی روش دو هر این. دارد وجود علل نه و همبستگی نه هاآن وکیفیت بدیع هایایده شناسایی برای شده

 .است

 نسبی بازی یک ذاتاً استراتژی ان. اگرچه رقبای و نه است شرکت به مربوط شرکت آینده وکارکسب مدل اولیه هاینمونه و هاایده طراحی

 ارائه شرکت، مطلوبیت چگونگی با در رابطه جدید ایده. دارد تمرکز مبنی و جامع رویکرد به نیاز طراحی مرحله اما است رقابتی فضای در

 بررقابت تمرکز. است هدف مورد صنعت در رقابتی مزیت ساز زمینه خود مالی شرکت، اطمینان درجه و خدمات یا محصولات عملی

. شودمیتمایز ایجاد به نسبت مارک بنچ تفکر ایجاد باعث همچنین. شودمی معمولی هایاستراتژی ایجاد منجربه پردازی ایده درهنگام

 .افتدمی اتفاق استراتژی طراحی فرایندِ رقابت هنگام وکارکسب مدل بالقوه تنظیمات

 طراحیاهداف  11.1

 بر طراحی. است شرکت هدفوکارکسب ازمدل آزمایش قابل اولیه نمونه چندین گسترش استراتژی، طراحی فرآیند طراحیِ مرحله از هدف

 به و اکتشافی کار نوع یه طراحی. کندمی تمرکز است، متفاوت شرکت فعلی وکارکسب مدل به نسبت که مواردی یا و جدید موارد روی

 .است سازینمونه و پردازی ایده فعالیت دو بر اساس و است متکی واگرا تفکر

 وکارکسبنمونه اولیه + ایده = مدل 

 کارمنطقی جداگانه فرایند مراحل عنوانبه هاآن درنظرگرفتن که اندآمیخته درهم قدری به سازینمونه و پردازی ایده استراتژی، طراحی در

 فعالیت نوع یه در استراتژی سازینمونه. شودمی اعمال محصول توسعه یا عمومی مسئله حل برای که تفکر طراحی همانند ،باشدنمی
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 ایده. است فیزیکی هایماکت یا اولیه هاینمونه ساخت به مربوط اولیه نمونه تفکر، طراحی کاربرد موارد در سایر کهدرحالی است ذهنی

 است. ابتکاری یا جدید ایده خلق برای موجود هایایده ترکیب بیشتر در مورد پردازی

. بگیرید درنظر هد می انجام روزی شبانه خودپرداز دستگاه کار که انسانی عنوانبه را بنزین پمپ پول ازصندوق استفاده ایده مثالعنوانبه

 که انسانی یک مانند پول صندوق از طریق استفاده از شدهکسب ایده ،حالبااین. است جدید خودپرداز، دستگاه مفهوم و نه پول صندوق نه

 اینکه بدون دهدمی خود درحساب را نقد پول به دسترسی امکان بانک مشتریانِ به این. است نوآورانه ،دهدمی انجام خودپرداز دستگاه کار

 انسان عملیاتی چنین انجام براین، علاوه .شود شعبه بازکردن مجبور به یا اضافی قیمت افزار خودپرداز گران سخت نصب مجبور به بانک

 پمپ صاحب برای پایان، در. دهدمی کاهش ،گیرندمی قرار سرقت مورد که را مشتریانی ترس و دهدمی افزایش را اعتماد عامل مانند،

 کاهش خطرسرقت و بانک به نقد پول حمل هزینه درنتیجه ،دهدمی کاهش را ثبتی نقد مقدارپ ول این زیرا کندمی ایجاد ارزش بنزین

 .یابدمی

 برای ارزش ایجاد باهدف اولیه هاینمونه به وکارکسب تبدیل برای که موجود دانش جدیدِ ترکیب یا ناب هایایده جستجوی با طراحی

 معادله. شودمی اغاز ،رودمی بکار شرکت و مشتریان

 ایده جدید یا ترکیب جدید دانش موجود + ارزش ناشی از تمایل به پرداخت = نواوری

 فرآیند طراحی 11.5

 :استفرایند طراحی شامل چهار فعالیت اصلی 

 استارتاپ شرکت یک استراتژی یا کننده مختل استراتژی ایجاد هدف اگر) نوآوری شروع نقطه عنوانبه موجودوکارکسب مدل ( توصیف1

 .(گذاشت کنار توانمی را مرحله اولین باشد،

 وکارکسب مدل تمرکز استراتژیک هایمؤلفه باهدف ناب هایایده یا موجود هایایدهاز  جدیدی ترکیبات یا جدید هایایده چندین خلق (1

 وکارکسب مدل پیشنهادی هایمؤلفه از و هم استراتژیک از تمرکز هم اولیه هاینمونه ساخت (1

 شدن عملی و پذیری امکان کیفیت، بررسی طریق از وکارکسب مدل مانده باقی تکمیل (1

 11 فصل در که اعتبارسنجی فرایند اجرای دیگر عبارت به طراحی از هر فعالیت باید اعتبارسنجی یادگیری، و مشاهده بین ارتباط مشابه

 عملی پذیری، امکان کیفیت، آزمایش برای متفاوت هاینمونه اعتبارسنجی و ساخت برای روش بهترین این. کند پیروی ،شدهداده توصیف

 اصلاح، نیاز به است ممکن اصلی هایایده حتی یا اولیه هاینمونه اعتبارسنجی، نتیجه به بستگی. است موجود هایایده موفقیت و شدن

 ،هاایده زیر، موارد بر تمرکز با باید استراتژی طراحان ،افزودهارزشغیر هایفعالیت از جلوگیری برای. باشند داشته حذف حتی یا تغییرات

 کنند. بندی الویت را اولیه نمونه کامل هایطرح و استراتژیک تمرکز بر مبنی هایمؤلفه اولیه نمونه

 و کاهشی ترتیب با استراتژی، موفقیت انتظارِ مورد سهم -

 .است آسان هاآن تائید که مفاهیمی با شروع سنجی، اعتبار پیچیدگی -
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 یا( هاقابلیت استراتژیک تمرکز) پذیری امکان ،(پیشنهادی تمرکزاستراتژیک و مشتری) مطلوبیت صحتِ تمرکز استراتژیک، به بستگی

 باشند. در اولویت باید( مالی تمرکزاستراتژیک) موفقیت

 (استارتاپ به مربوط یا کننده مختل استراتژی باهدف زمانی اختیاری،) موجودوکارکسب مدل سازی : مستند1 دی

 با الولیت در باید هدف جامعه) طراحی بر تمرکز با یادگیری مرحله و مشاهده در مرحله شدهمشخص هدف جامعه تکراری : انتخاب1 دی

 (باشند ،شدهطراحی استراتژی انتظاربا مورد ارتباط کاهش به توجه

 دانش ترکیب یا و جدید هایایده خلق ی،زیستمحیط وتحلیلتجزیه نتیجه با همراه یادگیری فرایند از شدهکسب دانش بر اساس: 1 دی

 هدف مورد وکارکسب مدل تمرکزاستراتژیک های برمولفه تمرکز با نوین روش به موجود

 واقعی دنیای با هاآن مواجه از حاصل هایایده سنجی وی: اعتبار

 وکارکسب ازمدل پیشنهادی هایمؤلفه و استراتژیک تمرکز به مربوط اولیه هاینمونه : طراحی1 دی

 شدهطراحی اولیه هاینمونه سنجی وی: اعتبار

 وکارکسب مدل از مانده باقی هایمؤلفه طراحی طریق از اولیه هاینمونه تکمیل: 1 دی

 جامع وکارکسب مدل اولیه هاینمونه سنجی وی: اعتبار

 بودن صحیح درصورت هدف جامعه ازچندین شدهطراحی اولیه هاینمونه آوریجمع: 1 دی

 شده آوریجمع وکارکسب مدل اولیه هاینمونه سنجی وی: اعتبار

 موجود وکارکسب مدل سازی مستند 11.1

 فرآیند از مرحله اولین ندارد، وجود هنوز که شرکتی یعنی نباشد، استارتاپ شرکت استراتژی یا کننده مختل استراتژی ایجاد هدف اگر

 یعنی کرد، بندی بندی طبقه بخش دو به توانمی را فعالیت این. است شرکت موجود وکارکسب مدل توصیف طراحی،

 و باشد طرف بی ممکن حد تا شرکت وکارکسب مدل هایمؤلفه توصیف -

 شرکتوکارکسب مدل مختلف هایمؤلفه بین وعلل روابط سازی مستند -

مانند پرس اسوشیت  ،دهدمی نشان را داخلی خبری آژانس یک طراحی فرآیند از اول مرحله احتمالی نتیجه 12.1 شکل مثالعنوانبه

 دپسشناژنتور، مطبوعات کانادایی. آژانتور، کیادو نیوز، شوایزر-پرس استرالیا، دویچه

هر  توصیف برای باید وکارکسب مدل یک کند، سازیپیاده جداگانه وکارکسب واحد چندین طریق از را خود فعلی استراتژی شرکت یک اگر

 باشد. خود استراتژی و وکارکسب مدل با جداگانه شرکت یک شامل است ممکن وکارکسب واحد هر. شود استفاده مجزا وکارکسب واحد
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 اتاتیس یا آیت پست های از نوت کلاسیک کارگاه یک در که است کار این بهترین ،است کار تیمی شرکت یک وکارکسب مدل توصیف

 سیم، از است ممکن استراتژی طراحان. شود استفاده ان به شده متصل وکارکسب پوسترمدل یک با پین صورتبه دیوار یک روی

 کنند. استفاده هاارتباط سازی مستند برای رنگی هایعلامت یا مشخص هایرنگ با هایی نوت رنگی، هایسوزن

 وجود سؤال این برای صحیحی پاسخ اگرچه. است جزئیات مناسب تشخیص اینکه تا چه حد ،وکارکسب مدل سازی مستند درمرحله چالش

 1*1معمولی  هاییادداشت با همراه وکارکسب دقیق ازمدل 2 آ پوستردراندازه یک که است داده نشان تجربه. است کم معمولاً اما ندارد

 است. کافی هاشرکت وکارکسب دقیق هایمدل اغلب مستندسازی برای( متر سانتی 1*12)اینچ 

 مستقلوکارکسب واحد یا شرکت دقیق وکارکسب مدل استنادسازی به مشترکطوربه باید استراتژی طراحان و باتجربه و ایرده مدیران

 بپردازند. کارمشترک روز دو تا بیشترازیک

 جدید هایایدهخلق  11.1

از  ترسخت موفق نوآوری و است سخت موفق پردازی ایده. دارد قرار استراتژی طراحی فرآیند خلاقیت مرحله در قلب بدیع هایایده خلق

 دارند. خلقان به تمایل و مند علاقه آن به مشتریان که است هاییایده نوآوری. ان

 بخش بندی مشتری

 چاپی روزانه هایروزنامه-

 خبری انلاین هایسایت-

 موتورهای جستجو-

و  هاانجمن ارتباطات شرکتها، هایدپارتمان-

 دولت

 ارتباط مشتری

 نمایندگی فروش انحصاری-

 11دسترسی به میز خبری -

 هایکانالساعت از طریق 

 (.،چت وتلفن ایمیل،) مختلف

 ایجاد ارزش

 سریع تحویل اخبار کتبی و دقیق

 هزینه شبکه جهانی پوشش

  تلاش بجای انتشار  به مربوط

 خبر آوریجمع برای

 هایفعالیت

 مزیت رقابتی

مشارکت -

انحصاری با 

آزانس های 

 خبری خارجی

هافعالیت

مزیت  ی

 هزینه

پوشش -

گسترده 

 داخلی

 خارج از شرکت هایفعالیت

 پوشش اخبار خارجی-

تجمیع سیستم به سیستم اخبار -

 مشتری

 ضروری مشتری کار هایانجام 

 آگاهی به خوانندگان درمورد وقایع خبری-

 اولین نفر در گزارش خبری-

 اطمینان از پوشش اخبار جهانی-

صرفه جویی در هزینه از طریق اجتناب از -

 حضور شخص در رویدادهای خبری

 مستقیم به سیستم انلاینپیام -

 به مشتری ارائه

 

حمایت خودکار از سیستم -

 اخبار مشتری

دسترسی از طریق وب -

 سایت حفاظت شده

 محصولات و خدمات

 

 اخبار کتبی اماده به چاپ-

 منابع قدیمی

 اخبار-

منابع 

 سرمایه

مدیریت و -

توزیع خبر 

سیستم ای 

 تی

 کارمند

روزنامه نگاران با دانش محلی -

 پوشش داخلیبرای 

 سردبیر خبر-

 هامهارت

 دانش محلی-

 بندی پوششو الویت ریزیبرنامه-

 درامدها 

هزینه اشتراک بر اساس -

 تیراژ و دسترسی

 هاهزینهساختار 

 حقوق روزنامه نگاران،-

خبر و نمایندگان  سردبیران

 فروش

مدیریت و توزیع اخبار توسعه و -

 نگهداری سیستم آی تی

محتوای آژانس هزینه توزیع  -

 خبری همکار

   

 یک آژانس خبری داخلی وکارکسبمدل دقیق  12.1شکل 
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 انتخاب جامعه هدف 11.1.1

و  مشتری بخش یک به مربوط افراد تفکر، طراحی قدیمی معنای در هدف، جامعه. شودمی شروع هدف جامعه انتخاب با پردازی ایده

 کند، معاشرت خود آشنایان با خواهدمی که را جوان مادری را، جنی شخصیت است ممکن شاپی کافی مثالعنوانبه. است نیازها برآوردن

 یا مصنوعی عصبی هایشبکه مانند فناوری ک است ممکن هدف جامعه تفکر استراتژی، در طراحی. کند انتخاب هدف جامعه عنوانبه

 طراحان. باشد تأمین زنجیره مدیریت یا غیرفعال گذاری سرمایه هایصندوق صرفه به مقرون اجرای مانند خاص قابلیت یا بلاک چین

 باشد، طراحی در مرحله هدف جامعه اگر شناسایی. در نظر بگیرند یادگیری و مشاهده مراحل در طول را هدف جامعه شناسایی باید استراتژی

 بندی الویت ازتوجه قبل باید هدف جامعه. شود انجام هاآن روی طراحی درمرحله هاآناز  استفاده قبل باید یادگیری و مشاهده فرآیندهای

 بگذارد. نمایش به را بایدان استژی با همراه حرفه هر که است مهمی مهارت بندی اولویت. شود

 .دهدمی نشان پوشش و برارتباط تمرکز با را محور مشتری شاپ کافی استراتژی یک احتمالی بندی اولویت 12.1شکل  مثالعنوانبه

 

 

 

 

 بزرگ

 زیاد کم

 

 

 

 

 

 

 

 افزایش الویت

 

 

 

 

 کوچک

  

 جامعهاندازه 

 شاپ کافی محور مشتری استراتژی به مربوط احتمالی هدف جامعه بندی اولویت و هاویژگی 12.1شکل 

 دانش آموز

 کارمند در راه

م استراحت مشتری هنگا

قهوه و ) نوشیدن قهوه

 کروسانت(

بعد از ناهار 

ونوشیدن اسپرس  

شرکت کننده در جلسه 

 غیررسمی گروه

 تعامل مادر با کودک

فردی که قهوه دوست 

 دارد با معطلی زیاد
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 ایده پردازی 11.1.5

و  شودمی آموخته (1 فصل) یادگیری مرحله در که دارد تمرکز هدف جامعه به مربوط بر دانش پردازی ایده هدف، جامعه از انتخاب پس

 جدید ترکیبی یا بدیع هایایده خلق باهدف و است شدهکسب( 1 فصل) یزیستمحیط وتحلیلتجزیه فرایند طریق از شدهشناسایی هایبینش

 اساس عنوانبه شده، مستندسازی 1 دی مرحله در که موجود، وکارکسب دقیق مدل. است شرکت تمرکز استراتژیک با همراه از دانش

 جدیدی هایترکیب بر مبنی یا بدیع هایایدهبر  مبنی یا هانوآوری. است فیلد گرین روش به نسبت موجود تغییر وضع از نظر هاایده تعریف

 ترکیب از شوند، خلق جدید و متفاوت کاملاً هایترکیب یا هاایده از اینکه جایبه هانوآوری مواقع بیشتر. هستند موجود دانش و هاایده از

 .شوندمی حاصل موجود دانش مجدد

 متحول هایفن چند یا یک از استفاده. است ضعیف کاملاً ایده یک و اغلب نیست ایده بهترین معمولاً ایده اولین که دهدمی نشان تجربه

 :یعنی بخشید، بهبود را اولیه هایایده تواندمی زیر

 کردن، فکر ترکوچک یا و تربزرگ نمایی، بزرگ -

 گذاری، مقیاس از ارزش استخراج افزایشی، -

 اصلی، ایده مخالف تلاش کردن، معکوس -

 اصلی، ایده خاص ویژگی گسترش توسعه، -

 و اصلی ایده خاص ویژگی یک اثر کاهش سازی، فشرده -

 .مؤلفه چند یا یک از باارزش فرعی هایایده استخراج و آن هایمؤلفه به ایده تجزیه -

 .است متفاوت شرکت شدهانتخاب استراتژیک تمرکز به بستگی پردازی ایده تمرکز

 هاآن با مرتبط پیشنهادهای و جدید و باارزش پیشنهادهای طراحی و ضروری کار های شناسایی بر مشتری، ایده پردازی تمرکز استراتژیک 

 .است ازآنپس منافع کسب یا مشکلات اهشک برای بالقوه یا موجود نیازهای بر تأکید. دارد تمرکز

 نیازهای ایجاد آن هدف. دارد شودمی نامیده اختراعات سنتی طوربه که اصطلاحی بر تمرکز پردازیپیشنهادی، ایده  تمرکز استراتژیک 

 جدید، هایفناوری است ممکن اختراعات. شود برتر انجام و بدیع روشی به باید که است موجود ضروری کار های به پرداختن یا جدید

 .کنندمی ایجاد ندارند هنوز وجود که را نیازهایی و باشند جدید فرایندهای یا هامدل کاربر، جدید تجربیات

 یا فرآیندها منابع، ،هامهارت مانند موجود هایقابلیت از چگونه هاشرکت که براین تمرکز پردازی ایده استراتژیک، تمرکز های هایقابلیت

 دارد. تمرکز ،کنندمی استفاده مشتریان برای جدید ارزش تأمین و جدید پیشنهادهای ایجاد برای سرمایه

 و هاآن زمان و نقدی هایجریان پرداخت، به تمایل بررسی معنای به مالی استراتژیک تمرکز بر اساس پردازی ایده مالی، استراتژیک تمرکز

 .است هاهزینه همچنین
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 کنار سریعاً را هاآن باید که نیست معنا بدان این ،حالبااین. رسندنمی( 1 دی) ایده اولیه سازینمونه مرحله به شده خلق هایایده همه

 ایده مرحله پایان در. شود گذاشته کنار آینده در استفاده برای باید نشده گذاشته کنار کامل طوربه اما بلااستفاده هایایده از فهرستی. گذاشت

 .شوندمی اعتبارسنجی واقعی دنیای با هاآن رویارویی طریق از( 1 دی) مرحله برای شده داشته نگه هایایده ،(1 دی) پردازی

 هاایدهرایج از  هاینمونه 11.1.1

 در موفقیت عدم یا و گذشته در نوآوری ایجاد به هاشرکت موفقیت چگونگی مورد در موردی مطالعات و ارائه عقب به نگاه جایبه بخش این

 بوت از طراحی استفاده برای توانندمیو  باشندمی سؤال شکل به حدی تا که ساختاری هایایده از ایمجموعه ارائه به کار، این انجام

 طراحان وظیفه این. روندمی بکار کلی صورتبه خاصی هدف جامعه یا هدف مورد صنعت جایبه هاایده. پردازدمی رود بکار استرپ

 خلق برای شده توصیف تحولی رویکردهایو از  دارند اهمیت خود خاص ةدرزمین که است هاییایدهاز  دسته آن تشخیص برای استراتژی

 .شوندمی بندی طبقه شرکت یک ممکن استراتژیک تمرکز چهار به فردی هایایده. کند استفاده نوآوری به هاآن تبدیل و جدید هایایده

 

 هاآننیازهای  و مشتریان 11.1.1.1

 ارزش هاآن برای که است استراتژی یک هایویژگی بهترِ درک به مربوط هاآنضروری  کار هایانجام  و مشتریان مورد در پردازی ایده

 .اندشدهشناسایی پردازی ایده اصلی حوزه چهار. دارند

 مربوط هاآن آیا چیست؟ کنندمیتمرکز خود آینده ضروری کار های انجام برای گذاری هدف در هنگام مشتریان که خصوصیاتی ،هاویژگی

 دارند تمایل و هستند قائل ارزش خود وقت برای مشتریان آیا یا ؟شوندمی ارزان قیمت برای عادلانه حلراه آوردن به دست یعنی قیمت به

 ازهمان استفاده با را مشابه کار های انجام و منعطف صورتبه خود نیازهای به چگونه مشتریان دهند؟ انجام سرعتبه را ضروری کار های

 ؟کنندمی ارزیابی کاربر، راهنمای خواندن نیازبه عدم ازطریق مثالعنوانبه را استفاده سهولت مشتریان، آیا یا ؟کنندمی ارزیابی پیشنهاد

 گوناگون استراتژیهای طریق از توانندمی هاشرکت و شد خواهد مشتریان مختلف بندی بخش منجربه سؤالات این به متفاوت هایپاسخ

 دهند. پاسخ را هاآن نحو بهترین به مرتبط، پیشنهادی وارزش

 مرتبط کار های هاآن. نیستند یکسان افراد بررسی، به مربوط نویسندگان یا هاگیرنده تصمیم و نهایی کاربران اوقات بیشتر ،هاگیرنده تصمیم

 طریق از گیرنده تصمیم. افتدمی اتفاقوکارکسب به وکارکسب فضای در ویژهبه شرایط این. دارند انجام برای خود ذهن در را متفاوت اما

 نهایی کاربر که درحالی کند بررسی را شده توافق ازقبل هایویژگی کاتالوگ رفع برای رقابتی باقیمت ییهاحلراه است ممکن بررسی

 به مربوط مورد این در نوآوری،. دارد تمرکز کندمی حمایت را ضروری کار های انجام که فردی منحصربه هایویژگی و محصول برکیفیت

 رساند. حداکثرمی به درگیررا مختلف های ازطرف ترکیبی کاربردهای که است توافقی شناسایی

 با ارتباط برای را فروش از بعد و حین مورداستفاده ارتباطی هایکانال هایفرصت باید محور مشتری پردازی ایده ارتباطی، هایکانال

 طراحی و شناسایی خلاقیت، چالش. هستند کانال وهمه کانال چند رایج، مد به مربوط عبارات زمینه این در. بگیرد نظر در قبلی مشتریان

 به همیشه بیشتر. است نیستند قائل ارزش هاآن برای مشتریان که ازکانالهایی جلوگیری و هدف مورد مشتریان برای مناسب کانالهای
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 را مشتریان رضایت هازمان درهمه دیجیتال کانال یک که است این فرض ازاین جلوگیری برای کلیدی اشتباه. شودنمی منجر بهترشدن

 است. نیاز رفع به مربوط رسانه تنها و کندمی جلب

 مختلف های مکانیسم است ممکن هاشرکت فیزیکی، کالاهای تحویل هنگام. است آن تحویل خوبی همان به تنها پیشنهاد یک تحویل،

درنظر  تحویل برای ثالث شخص های ازمکان استفاده یا مشتری برای مناسب خاص مکان دریک تحویل خانه، در تحویل مانند را تحویل

. کرد استفاده محصولات نمایش برای فقط توانمی هافروشگاه از. شوند فروخته ها درفروشگاه نیست نیاز محصولات بگیرند. همه

 را برفناوری مبنی تحویل هایکانال یا قانونی ساختارهای توانندمی هاشرکت خدمات، مانند است غیرملموس محصولی پیشنهاد کههنگامی

 و تعمیر سرویس یک است ممکن ،مثالعنوانبه. ندارد فیزیکی حضور به نیاز خدمات هرارائه. کنند طراحی خاص کار های انجام مورد در

 شود. ارائه مشکل رفع مورد در صدا و فیلم از استفاده کاربرنهایی با به مشاوره باهدف نگهداری

 

 ایده پردازی مبنی بر محصولات و خدمات 11.1.1.5

 هستند. دارا را مهمی نقش ندارند، تأکید خدمات و محصولات هایویژگی بر روی که انهایی حتی ،هااستراتژیاز  تعدادی

 محصولات از استفاده. شود استفاده مته یک مانند بار چندین یا منجمد پیتزا یک بار مانند یک است ممکن محصول رایج، استفاده

 مشتریان اگر مخصوصاً شود رقابت افزایش ،ترارزان تولید باعث احتمال دارد همچنین. شود خرید تکرار به منجر است ممکن یکبارمصرف

 باشند. داشته رفعان برای نیازی

 یا باشد فردمنحصربه بالقوه طوربه عبارتی به کند، برطرف را خاص نیاز که هستند محصولی دنبال به هامشتری آیا ضروری، کار های انواع

 کند؟ برطرف را نیازمشابه چندین است ممکن واحد محصول یک آنچه مانند هستند نیازعمومی فکررفع به

 هامشتری آیا. شوند قائل ارزش هاانتخاب برای است ممکن هاآن هستند، خود نیازهای برای حلیراه دنبال به مشتریان کههنگامی انتخاب،

 ؟دهندمی ترجیح مشابه نیاز چندین رفع برای تررا عمومی محصول یا کند حل شکل بهترین به را خاصی نیاز که هستند محصولی دنبال به

 شود؟ پیکربندی گوشتی پیچ عنوانبه تواندمی که ایمته مثالعنوانبه دهند ترجیح را خودشان خاص نیاز برای را محصولی هامشتری شاید

 رفع برای محصولی به علاقمند است ممکن هاآن دیگر طرف از. دهند ترجیح تخفیف با همراه ابزارها خرید سبد است ممکن هامشتری

 دارند تمایل مشتریان آیا. اندشده خریداری مشتری خاص هایخواسته برای که کامپیوترهایی مانند باشند خود ارجاحات و خاص نیازهای

 و به درگیری تمایل چقدرمشتریان ؟دهندمی ترجیح را معقول چندگانه هایحلراه بین انتخاب یا شود ارائه نیازشان برای حلراه بهترین

 باشند؟ داشته فروشنده به انتخاب سپاری برون درمقابلِ انتخاب

 یا محصول از بخشی تواندمی این. گیرند پیش در فروش از پس خدمات برای را متفاوتی رویکردهای است ممکن هاشرکت پشتیبانی،

 محور را کیس پشتیبانی توانندمی هاشرکتدیگر  طرف از .شود فروخته سالانه اشتراک صورتبه یا یکبارمصرف خدمات صورتبه جداگانه

. باشد فروش از پس خدمات و پردازی ایده شامل است ممکن پشتیبانی پوشش. کنند شارژ را زمان بر اساس یا ثابت قیمت یک و دهند ارائه

 مبنی کار و کسی هایمدل مانند شودمی نوآورانه هایاستراتژی ایجاد منجربه که است پشتیبانی برای دیگری زمینه برگشتی هایسیاست

 کنند. تعویض را کالایی نیاز تغییرِ هر ازای به توانندمی مشتریان درآن که اشتراک بر
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 و بخرد ایخانه خواهدمی که مشتری مثالعنوانبه دهندمی ترجیح را خودشان تجربه بر اساس کار انجام چگونگی مشتریان جایگزین،

 هایگزینه برای نوآورانه ِکاملاً یهاپیشنهادبر  مبنی هایاستراتژی. باشد رهن دنبال به است ممکن ندارد، کافی بودجه اما شود انجام کارش

 هاخانه صاحب بازاررقابتی در نوآورانه استراتژی به منجر تواندمی منزل اجاره پیشنهاد. اندشدهطراحی کار مشخص، یک حل و کننده مختل

 شود.

 فراموشی عدم جدید، خدمات و محصولات مورد در پردازی ایده موقع. دارد وجود هاپیشنهاد پیرامون نوآوری برای بسیاردیگری هایگزینه

 ازطریق هاآن بودن مطلوب از باشد، مربوط شرکت استراتژی هایجنبه تمام به باید پردازی ایده. است مهم کلی، استراتژیک زمینه درمورد

 کند. پیشرفت خاص صنعتی محیط در تواندمی که یابیموقعیت مزیت نمایش تا و ماندگاری پذیری از امکان اطمینان

 

 اهرمی هایقابلیت 11.1.1.1

 موجود هایقابلیت بازیابی درچارچوب اغلب پردازی ایده جدید، هایقابلیت ابداع جایبه. است شرکت هایتوانایی شامل نوآوری سوم مبحث

 .است گرفتهشکل نوآورانه روشی به

 یعنی کنند، استفاده اصلی درچهارزمینه خود هایقابلیت از نظراستراتژیک از توانندمی مهارتی هایشرکت

 دارو، صنعت در مورداستفاده شده سنتز مواد از جمله تولید هایفنّاوری یا کامپیوتر علوم هایفنّاوری مانند هافنّاوری -

 فروش، از پس خدمات یا تأمین زنجیره مدیریت خرید، مانند وکارکسب فرآیندهای -

 و ،ایحرفه موضوعی تخصص یا معنوی، مالکیت اختراع، ثبت حق مانند دانش -

 زیست هایسیستم مانند است متکی مشتریان با ارتباط برای خود فردمنحصربه هایقابلیت به شرکت آن در که ،هامشتری به دسترسی -

 هاعامل سیستم یا محیطی

 سازی مدرن یا جدید استراتژی طراحی برای موجود مهارت مجدد پیکربندی نحوه در مورد پردازی ایده ، هنگامهامهارت از استفاده

 کنند: استفاده زیر روش چهار هر از توانندمی هاشرکت موجود، استراتژی

 کند. استفاده مشتری نیازهای به رسیدگی برای خود موجود قابلیتهای از تواندمی شرکت که جدید هدف جامعه شناسایی (1

 را هاآن بطورموفق و جدید روشی به موجود قابلیتهای از استفاده با تواندمی شرکت که موجود هدف درجامعه جدید نیازهای شناسایی (1

 کند. برطرف

 موجود هایقابلیتبهتر از  استفاده برای موجود محصولات به جدید هایویژگی یجادا (1

 هایفرصت از یمندبهره منجر به هامشتری وعاطفی عقلانی ارزش افزایش یا و هاهزینه کاهش برای موجود یهاقابلیتاز استفاده (1

 .شودمیحاضر  مشتریان به بیشتری موجود محصولات فروش
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 برآوردن برای خود توانایی از تواندمی شرکت چگونه که باشد نظرداشته در باید هاقابلیت بر مبنی و ترخاص پردازی ایده اگرچه

 را شرکت دهی نظم هایمحدودیت است ممکن هامشتری. کند استفاده مشتری به اضافی ارزش ارائه برای قانونی و نظم هایمحدودیت

 ، درک کنند.کندمی فراهم را متمایزی ارزش نیاز که رفع برای %122 جایبه 112%

 ایده پردازی منابع مالی 11.1.1.1

 به مربوط گذاریقیمت در پردازی ایده. شد مشاهده گذاریقیمت هایمدل و گذاریقیمت پیرامون زیادی هاینوآوری اخیر هایسالدر 

 ارزان معنای به که - نوآورانه گذاریقیمت بر مبنی صرفاً را خود استراتژی هاشرکت از برخی. است از آن مشتری درک با درآمد همسویی

 مشتری و شرکت برای ارزش به ایجاد منجر که دارد وجود گذاریقیمت پردازی ایده در اصلی زمینه پنج حداقل. اندکرده بنا - نیست

 .شوندمی

 یا هستند پرداخت پیش هاآن آیا ،است ایدوره پرداخت هدف وقتی شود؟ انجام مکرر صورتبه یا ریکبا باید ها پرداخت آیا پرداخت دفعات

 چیست؟ مشتری دید از شدهارائه هایمدل مزایای دارند؟ واقعی اشتراک ارزش

 کاری گذاری سرمایه نیازهای بر توجهیقابل اثر بندی زمان. است مهم مشتری دیدگاه از و شرکت برای پرداخت زمان ها، پرداخت زمان

 معمول، طوربه. بگذارد تأثیر آن هاپیشنهاد و شرکت به نسبت شده درک براعتماد است ممکن بندی زمان مشتری، دید از. دارد شرکت

 شود. انجام همزمان پرداخت صورتبه یا استفاده از پس خرید، زمان در است ممکن ها پرداخت

 مختلف بندی بخش. است ارزش واحد مفهوم است، نشده درک خوبی به گذاریقیمت نوآوری در اغلب که مفهوم یک ارزش، واحدهای

 مبنای کل، مبالغ از اندعبارت ارزش معمول واحدهای. دهند ترجیح پیشنهاد همان برای را ارزشی مختلف واحدهای است ممکن مشتری

 کاهشی. واحدهای یا برعملکرد مبنی برکاربرد، مبنی هزینه، بر مبنی زمان، بر مبنی حجم، یا کمیت

 روش با تمایز ازاین توانندمی هابنگاه. نیست کننده پرداخت مشتری همیشه نهایی کاربر شد، اشاره قبلاً که طورهمان کننده، پرداخت 

 مدل مدل، ترینمتداول. ببرند بهره است، متفاوت مختلف سهامداران بین پرداخت مدل در صراحت به که گذاریقیمت هایمدل طراحی

 کنندمی پرداخت خرید به نیاز بدون چه و خرید با چه مسافررا ورود مالیات هزینه فرودگاه هایمغازه دیگر، مدل در. است تبلیغات بر مبنی

 .شودمی ارزشمندی مزیت ایجاد منجربه فرودگاه زیرا

 زیردرنظر هایروش به تمایز و ارزش ایجاد برای را اطراف محیط تواندمی ها درهزینه نوآوری کارایی، بر مبنی سنتی پردازی ایده بر علاوه

 بگیرد:

 موجود، خرید قدرت از کنندگانتأمین برداریبهره -

 یا خرید، فرآیندهای کردن متمرکز یا ساختن عالی طریق از مقیاس در جویی صرفه از استفاده -

 بهتر. شرایط کسب برای خارج نیرواز تأمین یا نیروها پیوستن -
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 طراحان. اندشدهطراحی خاص صنایع برای که آنهایی ویژهبه دارند وجود هاآناز  بسیاری که هستند ریزهایی خرده فقط شدهارائه هایایده

 هستند امرسرآمد این در استراتژی موفق

 یادگیری و مشاهده اساس بر جدید هایایده شناسایی -

 هانوآوری ایجاد برای هاایده ترکیب -

 و بعدی، استراتژی و وکارکسب مدل ةدرزمین هانوآوری گذاشتن -

 .کندمی تبدیل موفق استراتژی یک به را آن هاایده از کوچکی بخش فقط اینکه درک -

 ابزار ایده پردازی 11.1.1

 ارزیابی برای بسیاری هایایده خلق به این. است مغزی طوفان آن مشهورترین. دارد وجود پردازی ایده فرآیند هدایت برای زیادی ابزارهای

 که است تولید فرآیند طول در هاایدهاز  انتقاد و پرهیز از اظهارنظر مغزی، طوفان اصلی هایویژگی از یکی. کندمی کمک بندی اولویت و

 .کنندمی شناسایی بالا ارزش با ویژگی یک عنوانبه را آن طرفداران

 طوفان مغزی-ابزار

 از یکی هک داشت اظهار وی شد، مطرح 1111آزبورن در سال  توسط سال در بار اولین این. است قدیمی پردازی ابزارایده یک مغزی طوفان

 مانند را مشکل این وی. است ارزیابی هاآن اصلی زکتمر زیرا استعدم موفقیت بیشتر جلسات ایده پردازی  خلاق وری بهره اصلی موانع

 که دارد هاییایده لیست تهیه به تمرکز صرفاً اول مرحله در ،است مشکل این حل باهدف فکری طوفان. کرد توصیف رویان ترمز با رانندگی

 کرد: تعریف اساسی چهار اصول بر مبنی پردازی ایده روش عنوانبه را فکری طوفان آزبورن. هستند پردازش و ارزیابی قابل بعداً

 نشود. انجام مغزی طوفان ازجلسه پس تا باید هاایده نامطلوب قضاوت. است ممنوع انتقاد (1

 .کندمی تشویق غیرمعمول هایایده با همراه نوآورانه هایایده خلق برای را متنوعی روشهای فکری طوفان. شودمی استقبال ازاد بیان زا (1

 بین در مفید هایایده خلق احتمال شوند، بیشترتدوین هاایده هرچه که است استوار فرض براین پردازی ایده. شودمی داده ترجیح کمیت (1

 است. بیشتر هاآن

. کندمی بهترحمایت هایایده به هاآن تبدیل و گرفتهشکل هایایده ترکیب از صریحاً فکری طوفان. شودمی استقبال هاایده ترکیب از (1

 اگرچه شود تلقی انتقاد عنوانبه است ممکن زیرا کندمی متوقف غیرصحیحی طوربه را راهنما آخر اصول این اغلب مغزی طوفان جلسات

 .شودمی محسوب ایسازنده انتقادی

 اما است مهم هاایده درمورد قضاوت که کرد روشن آزبورن اما است، فکری طوفان اصلی ازعناصر یکی افتاده تعویق به قضاوت اگرچه

 اوقات گاهی و تعدیل اصلاح، را مغزی طوفان روش تحقیقات سالها، گذشت با. نیست پیشرفت برای راه بهترین قضاوت و هاایده آمیختن

 است. پردازی ایده روش پرکاربردترین همچنان وجود این با. کردند تضعیف
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 اما است مفید تدریجی نوآوری برای فکری طوفان بنابراین، ؛شودمی نامطلوب درانتخاب سوگیری ایجاد باعث اغلب ایده زیادی مقدار خلق

 .کندنمی برطرف را رو پیش هایچالش اصلی نوآوری

 را ان بومگارتنر که است متعارف ضد تفکر تراست، مناسب اساسی هاینوآوری برای که مغزی طوفان به نسبت شدهشناختهکمتر گزینه یک

 دارد. تمرکز آن ظاهر بجای ایده عمق به این. است کرده طراحی

 

 تفکر ضد متعارف-ابزار

 کرد: معرفی مغزی طوفان درجلسات مهم نقص سه اساس بر را متعارف ضد تفکر روش فکری، طوفان شدید مخالف عنوانبه بومگارتنر

 هم به شبیه و متوسط هایایدهاز  طولانی هایلیست منجر به فکری طوفان ،درنتیجه. دارد تمرکز برکمیت کیفیت جایبه فکری طوفان (1

 .شودمی

 در قضاوت عدم قانون بنابراین، ؛است مشترک فکرِ در اخلال ایجاد برای ابزارکلیدی انتقاد. کندمی جلوگیری انتقاد از فکری طوفان (1

 .شودمی معمولی هایایده به منجر فکری طوفان

 .کندمی حذف را مخرب هایایده و اغلب شودمی هماهنگ دیدگاه ایجاد باعث که است ساختار یافته کاملاً رویکرد فکری طوفان (1

تفکر و  شیوه از روش این. دارد تمرکز ظاهران تا ایده برعمق بیشتر که است خلاقانه بسیار هایایده خلق برای روشی متعارف ضد تفکر

 نحوه پیرامون علمی تحقیقات بر اساس همچنین. است شدهگرفته الگو آهنگسازان یا نویسندگان هنرمندان، مانند خلاق افراد همکاری

 است: ایمرحله شش رویکرد یک متعارف تفکرضد. است انسان مغز عملکرد

 روشی به اولیه سؤال توصیف با متعارف ضد تفکر بدیهی، سؤال با پردازی ایده شروع جایبه. کنید متعالی وضعیت به تبدیل را وضعیت (1

 .شودمی شروع غیرمتعارف

. کندمی تجدیدنظر و دقیق بررسی را سؤالات متفاوتی هایروش به متعارف تفکرضد پردازی، ایده شروع از قبل. کنید بازی شرایط با (1

 .است احساسی و منطقی از دو بعدِ موجود از چالش دیدگاه چندین به دستیابی هدف

 برای و کندمی اتخاذ ایسازنده موضع ،سؤال یا مشکل حل برای برچالش تمرکز جایبه متعارف ضد تفکر. کنید ایجاد بزرگ خیلی هدف (1

 باشد. غیرممکن یا پذیر امکان است ممکن که دارد بزرگ خیلی هدف تدوین نیاز به موردنظر سؤال یا چالش به پرداختن

 هایایده تمام. شوندمی تدوین شده، گفته بزرگِ خیلی هدف به دستیابی باهدف هاییایده تنها چهارم درمرحله. کنید ایجاد خلاق دیدگاه (1

 هایبخش بر تمرکز با هاایده. شوندمی رد درجا اجرا وغیرقابل متعارف خیلی هایایده. شوندمی تست فکری هایبازی طریق از شده خلق

. کند تشویق را گو و گفت و بحث که شودمی مطرح سوالهایی صورتبه انتقاد. گیرندمی قرار انتقاد مورد ای سازندهطوربه هاایده کنندهخسته

 .شودمی ایجاد ذهن سنجی اعتبار و تکراری ایده پیرامون خطا و آزمون طریق از خلاق دیدگاه
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 کنندگان شرکت که است این مستلزم اما نیست پردازی از ایده بخشی رسمی طوربه اگرچه متعارف تفکرضد. کنید ایجاد عملیاتی برنامه (1

 .پردازدمی شود، انجام شدهطراحی خلاق دیدگاه با همراه باید که را آنچه توصیف به که کنند تدوین را عملیاتی برنامه یک

 طراحی و تصور دیدگاه بر اساس تا دارد نندگانک تکشر به نیاز هک است ایمرحله شامل واضح طوربه تفکرضدمتعارف. دهید انجام (1

 نند.ک اقدام برنامه

 همچنین. باشد هاایده افزایش جایبه مخرب هایایده خلق هدف که شودمی داده ترجیح پردازی ابزار ایده عنوانبه زمانی متعارف ضد تفکر

 جلوگیری خلاقانه تفکر از انتقاد، یا شودمی کیفیت منجر به کمیت نداشته باشند که فرض این به اعتقاد کنندگان شرکت که زمانی اگر

 .است مغزی طوفان برای معتبری جایگزین روش این ،کندمی

و  بعدی یک صدای به وابستگی جایبه تا دهدمی را امکان روش این. است لگو جدی بازی روش نوآوری، جلسات انجام برای ابزاردیگر

 انجام بسیارموثر روشی به ذهن از بعدی 1 چاپ تا کندمی کمک این. کنید تدوین را ایده بعدی 1 هایمدل بعدی، 1 هاینقاشی یا متن

 شود.

 

 روش بازی جدی لگو-ابزار

 تحقیقات به روش این. است افراد و هاتیم ،هاسازمان در استفاده برای مسئله حل و ارتباط تفکراسان، ابزار یک لگو جدی بازی روش

 با تا دهدمی را امکان این کنندگان شرکت به و کندمی کمک یادگیری و روانشناسی سازمانی، توسعه ،وکارکسب استراتژی ةدرزمین گسترده

 گسترده اشتراک. کنند جو جست و کشف واقعی زمان در را واقعی هایچالش و مسائل ،هاروایت و گفتاری هایشکل ها، استعارهبرتکیه

 کنند. مالکیت احساس شده بیان هایایده به نسبت تا کندمی کمک افراد به معانی

 :کندمی حمایت سازنده پردازی ازایده که است ای چهارمرحله فرایند یک لگو جدی بازی روش

 .کندمی تدوین حل، برای را چالش گر تسهیل مجری. چالش تعریف (1

 جدید هایترکیب و جدید هایایده یعنی چالش، مورد در هاآن هایبازتاب نمایش برای را لگو هایمدل کنندگان شرکت. هامدل ساخت (1

 .سازندمی موجود هایایده

 .گذارندمی اشتراک به را خود شده ساخته هایمدل درباره داستان و معنی کنندگان شرکت. معنی اشتراک (1

 حفظ های ازایده لیستی بندی اولویت و استخراج باهدف را فردی هایداستان و ها مدل از شدهکسب هایبینش گروه. هابینش بازتاب (1

 .کندمی منعکس شده،

 بیان را خود هایایده و تأملات افکار، تا ایجاد را بصری هایمدل فیگورها مینی و دوپلوس لگو، آجرهای از استفاده با کنندگان شرکت

 اشتراک به را شدهکسب هایبینش و معانی تا کندمی کمک کنندگان شرکت به سرایی داستان. کنند حل را رو پیش چالش و کنندمی

 بگذارنند.
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 الویت بندی شده هایایده جامعه هدف

 

 هستند خود کار راه در که کارمندانی

 برنامه از طریق سفارش پیش امکان (1

 کاشترا طریق از قهوه تحویل (1

 جایبه مصرف بودن منظم بر اساس وفاداری برنامه معرفی (1

 کمیت

 

 (کروسانت و قهوه) قهوه با مشتری استراحت

  

 شغل اساس بر تخفیف ارائه (1

 هزینه پرداخت با جلسات مینی اتاق ارائه (1

 بسته یک عنوانبه کروسانت و قهوه پیشنهاد (1

 هوا و آب بر اساس قهوه هایدهنده طعم پیشنهاد (1

 

 

 دانش اموزان

 دسترسی و بازارفروش شامل کوچک کاری فضاهای ایجاد (1

 اینترنت به

 درهرجلسه قهوه چندین برای تخفیف ارائه (1

 مخصوص درساعات استفاده برای را تخفیف هایکوپن ارائه (1

 ناهار ارزان پکیج ارائه (1

 قهوه شامل که «بیاورید را خود دوست» پیشنهاده طراحی (1

 باشد شیرینی نفرو دو برای

 

 شاپ کافی بزرگ جامعه بر سه تمرکز با خلاقیت جلسه از خروجی نمونه 12.1جدول 

 

نیاز  هاآن همه. باشندمی طراحی گروه ساختارهای یا معمولی شرایط برای خاص یا عمومی برخی دارد وجود بیشتری پردازی ایده ابزارهای

 برای باید ایمیل به دسترسی و هاتاپ لپ ،هاتلفن ویژهبه روزمره محیط از دور و ایدئال در حالت روزه نیم جلسه چندین. دارند گروهی کار به

 خلاقیت ارائه یا و دستور امکان براین، علاوه. است خلاقیت دشمن زمانی فشار و و انجام شود. مهلت داشته وجود پردازی ایده از پشتیبانی

 بی روی میانه. داشت خواهد ترطولانی جلسات به نسبت بهتری نتایج کوتاهتر پردازی ایده جلسه چندین. ندارد وجود روزی شبانه صورتبه



155 
 

 از خارج ایده ازهرگونه کهدرحالی کندمی فراهم را کافی ایده تبادل و خلاقیت ایجاد و امکان است مهم از فرآیند حمایت برای طرفانه

 .کندمی جلوگیری موضوع

 .دهدمی نشان ها شاپ تمرکزبرکافی با را خلاقیت ازجلسه خروجی نمونه 12.1 جدول مثالعنوانبه

 

 وکارکسب مدل اولیه هاینمونه به هاایده تبدیل 11.2

 .شوندمی جدا اعتبار از همو  تست از طریق که تکراری مرحله در سه وکار عملی کسب مدل اولیه هاینمونه به هاایده تبدیل

 .است ارزش و استراتژیک تمرکز به مربوط که شودمی تبدیل دقیق وکارکسب ازمدل مؤلفه چند یا یک توصیف به ایده (1

 .اندشدهتعریف هامؤلفه بین هایعلت و شدهطراحی، وکارکسب مدل هایمؤلفه بقیه (1

تمرکز  به مربوط هایمؤلفه ویژهبه هااشتراک و شده آوریجمع هایایده یا است مختلف هدف جامعه از ناشی اولیه هاینمونه (1

 .اندشدهشناسایی غیراستراتژیک،

 .است متمایز، مهم اولیه هاینمونه طراحی آن، اعتبارسنجی به وابسته. است اصلی وکارکسب مدل اعتبارسنجی اولیه، نمونه هر هدف

 ارزش ایجاد به نسبت هاآن نیازهای و مشتری روی بر تمرکز مطلوبیت،-

 یا ارزش، ایجاد در شدهداده هایوعده تحقق برای موردنیاز هایقابلیت اعتبارسنجی باهدف پذیری، امکان-

 سرمایه هایهزینهاز  بیشتر پایدار سودآوری از اطمینان برای وکارکسب مدل مالی هایجنبه توجه به باهدف ماندگاری،-

در  هایایده به مربوط خدمات و محصولات هایمؤلفهو  ارزش ارائه استراتژیک، تمرکز هایمؤلفه جزئیات بر توصیف تمرکز با اول مرحله

 .است شدهگرفتهنظر

 شناسایی احتمالی هدف جامعه یک عنوانبه را کار تازه همراه تلفن به معتاد جوانان که بگیرید نظر در را کوچک بانک یک مثالعنوانبه

 نمونه هایمؤلفه. کنند پیگیری وهرکجا هرزمان در را خود مالی امور خواهندمی که باشد هدفی جامعه شناسایی است ممکن ایده. کندمی

 به اخیر های پرداخت تجزیه همچنین و دهدمی نشان را مشتری حساب موجودی که باشد همراه تلفن برنامه یک تواندمی شدهارائه اولیه

 مبنی وکارکسب مدل اولیه نمونه یک 12.1شکل . کندمی فراهم را مشکل حداقل با هاهزینه بازبینی امکان که عادی ایبودجه بندی طبقه

 .دهدمی نشان را مشتری استراتژیک تمرکز بر

 دوم،. شودمی مهیا شدهارائه ویژگی یک طریق از حداقل پیشنهادی ارزش هایویژگی که دهدمی را اطمینان این ثبات، بررسی اولین

 دادن نشان معنای به این مشتری، تمرکز استراتژیک درمورد. باشد مرتبط استراتژیک تمرکز هایویژگی با باید پیشنهادی ارزش هایویژگی

تمرکز  درمورد. است ماندگاری تائید و مالی تمرکزاستراتژیک و پذیری امکان از اطمینان ،هاقابلیت استراتژیک تمرکز برای مطلوبیت
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 مدل اولیه نمونه در سنجی اعتبار مرحله اولین از بخشی ماندگاری و پذیری امکان مطلوبیت، یعنی ویژگی سه تمام پیشنهادی، استراتژیک

 هستند. وکارکسب

 باهدف اولیه نمونه دوم مرحله شدند، اعتبارسنجی شدهطراحی وکارکسب مدل اولیه نمونه برتمرکز استراتژیکِ مبنی هایمؤلفه کههنگامی

 نمونه بر تمرکز استراتژیک مبنی هایمؤلفه همانند. است وکارکسب مدل هایمؤلفه از مانده باقی هایمؤلفه از سوم دو ترتیب، به تکمیل،

 .است هاآن متقابل وابستگی توصیف بلکه نیست وکارکسب مدل هایمؤلفه توصیف فقط هدف ،وکارکسب مدل اولیه

 

 

 بخش بندی مشتری

 (سال 12 تا 11 حدود) جوانان-

 اعتیاد به تلفن همراه-

 عبارت به شده وارد تازه کار نیروی-

 و انداز پس محدودیت داشتن دیگر

 مصرف بر اولیه تمرکز

 ارتباط مشتری

 نام تجاری جدید و به روز-

 مشتریان برای دهان به دهان اشاره-

 تبلیغات طریق از شده پشتیبانی و جدید

 اجتماعی هایشبکه

 ارتباطات تنها از طریق تلفن همراه-

 ایجاد ارزش

 از حساب موجودی روزی شبانه مشاهده-

 مشتری توسط همراه تلفن برنامه طریق

 طبقه به شده رزرو هایهزینه تجمیع-

 خودکار برنامه طریق از معمول بندی

 و تاریخ بر مبنی ریزی بودجه ابزار-

 هاهزینه کنترل از حمایت

 ارائه برای پشتیبان ارتباطی کانال-

 ازایجاد حمایت و انسان مشکل حلراه

 اعتماد

 نیاز مشتری

 هایهزینهبر کامل کنترل به تمایل-

 مشتری

 موجودی روزی شبانه بررسی به تمایل-

 مشتری حساب

 را خودشان پول اینکه درک به تمایل-

 کنندمی خرج کجا

 تحویل به مشتری

 (اندروید و آیفون) همراه تلفن برنامه-

 و چت طریق از پشتیبانی ارتباطات-

 هوش فناوری از استفاده با وواپی

 توسط مشکل بروز صورت در و مصنوعی

 شودمی پشتیبانی انسان

 

 محصولات و خدمات

 همراه: تلفن برنامه پیشنهاد-

 موجودی حساب در زمان واقعی-

 تجمیع هزینه-

 هایهزینه بر اساس بندی بودجه ابزار-

 کم و شدید هایمحدودیت شامل گذشته

 پیوستن به کارت اعتباری رایگان-

 فاکتور پرداخت یکپارچه خدمات-
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 همراه تلفن به معتاد بانکی مشتریان به دهی خدمات ایده از ناشی مشتری تمرکزاستراتژیک بر مبنی وکارکسب مدل اولیه نمونه 12.1شکل 

 

 

 

 مزیت رقابتی هایفعالیت

 نام تجاری-

 برنامه طراحی-

 مزیت هزینه هایفعالیت

 خودکار کاملاً برنامه-

 مصنوعی برهوش مبنی ارتباط-

 شده سپاری برون هایفعالیت

 اعتباری کارت صدور-

 منابع سرمایه زودگذر منابع

 برنامه تلفن همراه-

 شبکه ارتباطی هوش مصنوعی-

 

 کار

 پشتیبانی درجه دوم-

 هامهارت

 توسعه برنامه تلفن همراه-

 مدیریت برند-

 

 درامدها

 شرکا هایهزینه-

 اعتباری کارت مجدد پردازش-

 سنتی سود نرخ متفاوت درآمدهای-

 ساختار هزینه

 توسعه برنامه-

 پشتیبانی درجه دوم-

 

 

 همراه تلفن به معتاد جوان مشتریان تمرکز بر با کوچک بانک برای دقیق وکارکسب اولیه نمونه مالی هایمؤلفه و هاتوانایی 12.1شکل 

 هاینمونه به هاایده .تبدیلدهدمی نشان 12.1 شکل در را کوچک بانک مثالعنوانبه دقیقوکارکسب مدل باقیمانده هایمؤلفه 12.1شکل 

 با کارگاه یک تصویب. دارد نیاز ارزش زنجیره مختلف در مراحل آگاه استراتژی طراحان مشارکت به که است تیمی فعالیت نوع یک اولیه
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 اظهار از اطمینان و منافع ناسازگاری از جلوگیری برای خارج از معمولاً و طرف بی مجری. شودمی توصیه اتاق دریک گروه اعضای همه

جدول . کنند کار اولیه هاینمونه روی بر موازی طوربه است ممکن گروه چندین ،سازینمونه درطول. شودمی داده ترجیح افراد نظر همه

 دهدمی نشان یکسان هدف جامعه به توجه و خاص تمرکز بردو ایده با را روزه یک سازینمونه کارگاه برای رایج زمانی یک جدول 12.1

 را فرآیند 1 دی مرحله که هاییکارگاه. کشدمی طول روز پنج تا سه بین چندگانه مخاطبان با هاییشرکت برای رایج سازینمونه هایکارگاه

 از مانده باقی هایمؤلفه تمرکز بر با هایکارگاه از باید استراتژیک، تمرکز بر مبنی اولیه نمونه هایمؤلفه برطراحی تمرکز با و شوندمی شامل

 1 دی و 1 دی مراحل و فرایند 1 دی مرحله) مرحله دو میان زمان از باید اعتبارسنجی برای. باشند جدا وکارکسب مدل اولیه هاینمونه

 شوند. دعوت سازینمونه هایکارگاه به است ممکن موضوع کارشناسان 1 دی و 1 دی مراحل درطول. شود استفاده( فرایند

 رهبر/ شرکت کنندگان مدت زمان فعالیت

 مجری دقیقه 11 است سازینمونه برای اساس عنوانبه که هاییایده ارائه (1

 سی اس، سی مشتری هایمؤلفه طریق از اولیه سازینمونه (1

 مدل اسِ پی او و پی وی او پیشنهادی هایمؤلفه و دی سی جی،

 هدف مورد وکارکسب

 ساعت 1
طراح  1تا  1شامل  هاییتیم

 استراتژی

 توسط نقد و هاتیم توسط شدهطراحی اولیه هاینمونه ارائه (1

 کنندگان دیگرشرکت
 پلنوم ،گروه هر دقیقه 12 کدام هر

 دریافت بازخورد اساس بر اولیه هاینمونه روزرسانی به و بررسی (1

 شده
 یکسان هایگروه دقیقه 12

 پلنوم ،گروه هر دقیقه 12هر کدام  انتقادات دوردوم انجام و شده اصلاح اولیه هاینمونه ارائه (1

 هاینمونه مختلف هایمؤلفه به مربوط هایبینش بندی طبقه (1

 رد ،تائید موافقت،: اولیه
 کنترل شده پلنوم جلسه دقیقه 12هر نمونه اولیه 

 و کسب هایبینش بر اساس اولیه نمونه روزرسانی به سوم دور (1

 هاآن متقابل درک و شده بندی طبقه
 مختلف هایگروه ا ساعت

 به نیاز که هاییبینش برای سنجی اعتبار هایآزمایش توسعه (1

 گروه خاص اعضای به هااعتبارسنجی اختصاص و دارند تائید
 ا ساعت

 مرحله عنوانبه یکسان گروه

 سازینمونه سوم

 و کنندگان، شرکت مکان، کارگاه، بعدی تاریخ مورد در توافق (1

 تحویل
 مجری دقیقه 12
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 واحد هدف جامعه برتمرکزاستراتژیک مبنی سازینمونه کارگاه برای نمونه زمانی جدول 12.1جدول 

 ایده چندین از ناشی اولیه هاینمونه آوریجمع 11.1

 هاکننده تکمیل و مشترک هایایده شناسایی و اولیه هاینمونهتعدادی  آوریجمع در مورد وکارکسب هایمدل سازینمونه مرحله آخرین

 اولیه نمونه چندین طراحی، نتایج به بستگی. کنند حاصل اطمینان شده آوریجمع اولیه هاینمونه در ازسازگاری باید کنندگان شرکت. است

 بعدی مرحله در را استراتژی بر مبنی وکارکسب مدل توانمی آن بر اساس که تصمیمی موضوع، این با رابطه در. شود حاصل ممکن رقابتی

 شرح 11 فصل در که طورهمان، هاآن رقابتی محیط در اولیه هاینمونه بازبینی یا سنجی اعتبار از مرحله بعد مثالعنوانبه کرد اتخاذ

 وکارکسب واحدهای با هاآن ارتباط و دقیق وکارکسب از مدل اولیه نمونه چندین داشتن نگه است ممکن موارد بعضی در است. شدهداده

 ارزش پیشنهاد یک روی دقیق وکارکسب مدل از اولیه نمونه یک اگر. باشد منطقی کاملاً گروه در همان مجزا حقوقی افراد حتی یا مجزا

 وضعیت یک است ممکن کند تمرکز کامل مشتری بندی بخش به توجه با برتر ارزش پیشنهاد یک روی دیگری و تمرکز کم برهزینه مبنی

 منجر امر این زیرا شوند ادغام هم با نباید هرگز وکارکسب املک مدلهای هک دهدمی نشان روش شود. بهترین ایجاد معمولی استراتژی چند

 .شودمی پیشنهادی ارزشهای اهشک و بازار در موقعیت رفتن بین از به
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 آزمایش بر مبنی سنجی اعتبار طریق از قطعیت عدم مدیریتفصل یازدهم: 

 بهتر از خود را خود مشتریان هاآن که معتقدند اجرایی مدیران است، این نوع اولین. دارد وجود خطا نوع دو استراتژی طراحی فرآیندهای در

. نیست آن هزینه پرداخت به تمایل کسی یا خواهدنمی کس هیچ که شودمی پیشنهادهایی ارائه منجر به امر این. شناسندمی مشتریان

نوار  نیوتن، دیجیتالی شخصی رقیب یا آنالوگ، کاست شکل به دیجیتال صورتبه نوار موسیقی دیجیتالی که پیشنهاد آن رایج هاینمونه

 تنها بعدی سه هایتلویزیون یا زون مایکروسافت نیوکوک، وینگ، مک دونالد مک نیسان، مورانا کبریلت کراس سونی، بتامکس ویدیویی

 و محصولات بازارِ به نیاز عدم بدلیل استارتاپ هایشرکت از %11که  کرد عنوان( 1211) اینسایت بی سی. باشندمی از موارد کمی تعداد

 تنها گیرندگانتصمیم که است این ،شودمی مشاهده مقیاس مقابل نقطه در اغلب که بزرگ خطا دومین. خورد خواهند شکست هاآن خدمات

خطر  هرگونه حذف برای تأییدیه خواستار اعتبارسنجی از بعد هاآن .گیرندمی تصمیم بودن تغییر، آمیزموفقیت از %122اطمینان  درصورت

در  آمیز موفق سازمانی رهبری با که ایویژگی پذیری، ریسک فرار از توجهیقابل صورتبه این. شوندمی خود گیریتصمیم از وکارکسب

 .استدارد،  مغایرت آینده

 اعتبارسنجی مرحله. است زیاد ریسک و کافی و سریع حرکت عدم بین سازش یافتن شودمی مواجه آن با استراتژی طراح هر که چالشی

 باعث که اضافی شواهد ارائه که است هاآن کردن متقاعد برای کافی شواهد ارائه با گیرندگانتصمیم از پشتیبانی باهدف وکارکسب مدل

 کامل حذف معنای به این. است یقبولقابل حدی تا ریسک کاهش سنجی اعتبار مرحله تمرکز. است دشوار بسیار شود هاآن تغییر عقاید

 که شودمی آمارمشخص تئوری طبق که گرفت اشتباه فرضیه آزمایش با را آن نباید و است جلوروبه هافرضیه اعتبارسنجی. باشدنمی خطر

 است. آینده به گذشته نمودن استقرار به مربوط طبیعتاً

 اعتبارسنجی اهداف 11.1

 اگرچه. شودمی انجام صحیح هایفرضیه اساس بر هاانتخاب (12 فصل) دی فرآیند از استفاده با وکارکسب دقیق مدل طراحی هنگام

 زودتر و نه باید هافرضیه. نیست هافرض بودن درست معنای به لزوماً این اما دارند اعتقاد دهندمی ارائه که هاییفرض به استراتژی طراحان

. کندمی جلوگیری دار هزینه احتمالی خطاهای از بعداً هافرض اولیه اعتبارسنجی. شوند اعتبارسنجی استراتژی طراحی فرآیند طول در دیرتر

 دارد: وجود شده فرموله مفروضات تائید برای ممکن روش دو
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 معمولاً رویکرد این. گیرد قرار آزمایش مورد الگوریتم و آماری هایروش از استفاده با که شودمی تبدیل کمی فرضیه به فرضیه این (1

 برای را آن و است، گذشته به نگاه دارای ذاتاً و است تاریخی هایداده به متکی فرضیه آماری آزمون. شودمی استفاده دانشگاهی درتحقیقات

 .کندمی نامناسب اماری آزمون به تبدیل استراتژی طراحی انهنگرآینده هدف به دستیابی

 جایبه. است محیط یا هامؤلفه بین رابطه یا خاص مؤلفه به مستقیماً یا وکارکسب مدل در طراحی گیریتصمیم یک به مربوط فرض (1

 از هر بینشِ ایحاشیه اضافی دانش که شوندمی آوریجمع جایی تا قضاوتی هایبینش فرض، تائید برای تاریخی هایداده به اعتماد

 اولدست هایبینش کسب باهدف و دارند انهنگرآینده موضعی قضاوتی هایسنجی اعتبار. شود صفر فرض، تقریباً اعتبار درباره اضافی

 پاسخ یک به صحیح توجیهات با ٪12 مثبت جواب یک به رسیدن. خیر است یا بله ساده پاسخ یک از فراتر قضاوتی هایبینش. است

 .شودمی داده ترجیح توضیحاتی چنین بدون %12 مطمئن

 مکانیسم جایبه گیریتصمیم از ابزارحمایت یک عنوانبه سنجی اعتبار. گیردمی قرار مورداستفاده قضاوتی اعتبارسنجی طراحی، تفکر در

 طبق. باشد هاآن کردن صحیح تا است استراتژی تصمیمات به مربوط اطمینان عدم تمرکز بر مدیریت. شودمی استفاده حقیقت یافتن

 اماری آزمون باشد، آینده به گذشته نمودن استقرار استراتژیک هدف اگر. است اطمینان از عدم مشخصی درجه شامل استراتژی تعریف،

 باشد. انهنگرآینده هایاستراتژی یا افزایشی استراتژیهای موارد در است ممکن این. کرد استفاده ساده شکل به توانمی را فرضیه

 فرآیند اعتبارسنجی 11.5

 کردن فرموله برای و نیست اهمیت کم فرایند نوع این اگرچه. است نگرآینده ایتأییدیه فرایند یک ماهیتاً فرضیه اعتبارسنجی فرایند

 زیرا شودمی مهلکی اشتباهبه منجر امر این. است ساده و منظم اعتبارسنجی اما دارد، نیاز توجهیقابل تجربه به صحیح تست هایآزمایش

 اصلی هدف ازآنجاکه. شود سپرده خارجی مشاوران به اینکه یا دهندمی انجام را اعتبارسنجی کار تازه کارمندان که است این بر اعتقاد

شوند.  درگیر اعتبارسنجی فرآیند در باید نیز گیریتصمیم فرآیند در گیرندگانتصمیم است، استراتژیک گیریتصمیم به کمک سنجی اعتبار

 خود با مرتبط تصمیم به نسبت بیشتری اطمینان هاآن باشند، شنیده مشتری از نامعتبر را یا معتبر فرض و ایایده بار اولین مدیران اگر

 کند. منتقل هاآن به را اطلاعات ثالث شخص اگر داشت خواهند

 اگر ویژهبه شوند درگیر هافرض سنجی اعتبار در تا شوند داده آموزش گیرندگانتصمیم که است نیاز سنجی، اعتبار موفقیت از اطمینان برای

 با مشترک طوربه هامدل هایآزمایش انجام در گیرندگانتصمیم .باشند نداشته مشارکت استراتژی طراحی فرآیند طراحی مرحله در هاآن

 است این نهایی اخطار .کرد اعتماد اعتبارسنجی نتیجه به توانمی که کنندمی فراهم طرف دو هر برای را لازم اطمینان استراتژی، طراحان

 کندمی کمک گیریتصمیم به که است عینی بازخورد دریافت هدف. شوند محسوب فروش هایفعالیت نباید سنجی اعتبار هایفعالیت که

 ؛کرد حاصل اطمینان قیمتی هر به باید اما است سختی کار این. است عالی جدید، پیشنهاد یک یا خاص ایده ارائه که کسی کردن متقاعد نه

 کنند. ایفا را اصلی نقش آن اعتبارسنجی در نباید ایده صاحبان بنابراین،

 اعتبارسنجی -فرآیند وی

 :هافرضیه بندی : فرمول1 وی 
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 با هاآن ارتباط به نسبت هاآن بندی اولویت و پذیری امکان و ماندگاری ،مطلوبیت بر هاآن تأثیر بر اساس هافرضیه بندی طبقه :1 وی

 هاآن استراتژی خطر و سنجی اعتبار هایهزینه ،هاآن طراحی تأثیر ،استراتژیک تمرکز

 ایجادشده هایفرضاعتبار  عدم یا یاعتبارسنج یبرا هایآزمایش ی: طراح1 وی

 شدهطراحی هایآزمایش : انجام1 وی

 آن ارتباطات و هامؤلفه، وکارکسب مدل در هایآزمایش از نتیجه حاصل : عواقب1 وی

 پایین به بالا از دیدگاه از استفاده با طورکلیبه کار و کسب مدل بودن پذیر امکان و ماندگاری مطلوبیت، آزمایش :1 وی

 هر بار. است وکارکسب تفصیلی مدل طراحی ناپذیر در جدایی بخشی این اما ،شودمی توصیف جداگانه فرایندی عنوانبه اعتبارسنجی گرچه

 هااعتبارسنجی. شود سنجی اعتبار صحتان زودتر هرچه باید و شودمی اتخاذ است کلیدی بعدی تصمیم طراحی برای اعتبار آن که ایفرضیه

 یک از استفاده با را ایده اولیه سنجی اعتبار که است منطقی اوقات گاهی. شوند ریزیبرنامه وکارکسب مدل لایه در انتهای فقط نباید

 بر توجهیقابل طوربه فرض اعتبار که است مواردی در ویژهبه این. داد ترجیح بعدی درمرحله کامل آزمایش یک با مقایسه در ساده آزمایش

 و زمان تعیین. شود ترکیب بعدی مرتبط هایسنجیبااعتبار است ممکن هاییفرضیه چنین کامل اعتبار. تأثیر بگذارد طراحی بعدی تصمیمات

 بین معامله یک این. باشد بگذارد نمایش به را بایدانکه  استراتژی طراح برای کلیدی اعتبارسنجی، مهارت فعالیت هر برای لازم تلاش

 :است زیر موارد

 وکارکسب دقیق درمدل طراحی بعدی تصمیمات بر فرضیه تأثیر-

 زمان و پول به توجه با فرضیه اعتبارسنجی برای آزمایش انجام هزینه-

 دقیقوکارکسب مدل زیربنای اطمینان عدم یا استراتژی مجاز خطر-

 است. شدهداده نشان 11.1 شکل در که طورهمان

 تائید و استراتژی ریسک تا باشد منطقی گاهی است ممکن این باشد، ازحدبیش اعتبارسنجی هایهزینه یا و باشد جزئی تأثیر طراحی اگر

 مرتبط هایفرض چند یا یک با را آن اعتبار یا کنید اعتبارسنجی استراتژی طراحی در فرآیند را ان تنها و بپذیریم را شدهداده فرض نکردن

 کنید. ترکیب بعد مرحله در

 

 هاهزینهاعتبارسنجی  

 

 

 

ثر ان بر طراحیا  
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 استراتژیریسک 

 فرضیه اعتبارات بندی اولویت به مربوط مبادلات 11.1شکل 

 

 هافرضیهفرمول بندی  11.1

 است آینده به مربوط باوری فرض. است فرضیات تدوین آن، هایمؤلفه یا شدهطراحی وکارکسب مدل در اطمینان عدم کاهش در گام اولین

 شود: گرفته نظر در باید که دارد وجود فرض نوع سه. باشد نادرست یا درست است ممکن که

 ؟است معتبر وکارکسب مدل خاص هایمؤلفه توصیف آیا. مؤلفهمبنی بر  هایفرضیه (1

 است؟ معتبر وکارکسب مدل هایمؤلفه بین روابط هایتوصیف آیا. مبنی بر ارتباط هایفرضیه (1

 است؟ معتبر وکارکسب مدل خاص هایمؤلفه توصیف و خارجی عوامل بین مفروض علل آیا. خارجی عوامل بر مبنی هایفرضیه (1

 هاییفرضیه تنها غیرضروری، وتحلیلتجزیه از جلوگیری برای. است هافرضیه تعدادی بر اساس وکارکسب مدل هر

 و دارند، وکارکسب دقیق مدل برصحت توجهیقابل تأثیر که-

 تا 12 شامل وکارکسب دقیق مدل یک. شود اعتبارسنجی و باید نیست کافی نادرست تصمیم یک پیامدهای پذیرش برای آن اعتماد که-

 است. تأییدشده فرضیه 12

 بر مبنی استراتژیک تمرکز خاص، دیجیتال بانک یک به شدن تبدیل با که درنظر بگیرید شهر را اطراف کوچک بانک یک مثالعنوانبه

 همراه تلفن هایبرنامه مانند فنّاوری برتکیه با تنها را مشتریان زندگی که است این استراتژیک تمرکز هدف. است کرده انتخاب را هاپیشنهاد

 .دهدمی نشان را اولیه نمونه وکارکسب دقیق مدل از هاییگزیده 11.1 شکل. کند ترآسان خدمات ارائه برای

 مشتری هایبندیبخش 

 شوندمیکار نیروی وارد که بزرگسالانی-

 خانه صاحب هایخانواده-

 فنّاوریبرزگسالان علاقه مند به -

 

 ایجاد ارزش 

طریق  از وجوه به روزی شبانه دسترسی-

 بنزین سریع، پمپ انتقال

 %122 صورتبه وام واگذاری فرایند-

 انلاین

 اعتباربراساس از بیش حواله تسهیلات-

 گذشته یابی برون نقدی هایجریان
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 نیازهای مشتری

 انتقال سریع-

 ماه پایان در حساب اضافه برداشت-

 هاوام بر اساس خانه برای مالی اعتبار-

 هر در گذاری سپرده و وجه بازپرداخت-

 زمان

 تحویل مشتری

 برنامه تلفن همراه-

 هایبنزین پمپ در نقدی سپرده بازیابی-

 محلی

 محصولات و خدمات

 پرداخت: اجازه همراه تلفن برنامه-

 اضافه آنلاین، رهن هایبرنامه دیجیتال،

 دهدمی را هاحساب برداشت

 نقدی سپرده و بازیابی به دسترسی-

 محلی هایبنزین پمپ طریق از فیزیکی

 دیجیتالی صرفاً استراتژی که شهررا اطراف کوچک بانک یک تویصف که وکارکسب دقیق مدل یک اولیه نمونه از ایگزیده 11.1شکل 

 .دهدمی ارائه را محور مشتری

 سی هایمؤلفه) بانک پوشش تحت شهر در حومه خانه صاحب هایخانواده»: است این اعتبارسنجی، برای برمولفه مبنی رایج فرضیه یک

 براینکه علاوه مشتری بخش آن آیا که داد گسترش موضوع این به توانمی را فرض این« دارند. وام مالی تأمین به نیاز( جی سی و اس

 کسب دقیق مدل زیربنای که ارتباط بر مبنی فرضیه یک. است برخوردار حاضر از خدمات درحال و رشد حال در است، بزرگ کافی اندازهبه

 همراه تلفن طریق از( جی سی مؤلفه) ها پرداخت کلیه انجام به تمایل( اس سی مؤلفه) هدف مورد مشتریان» که است این وکار است

 انسانی خدمات خودپردازهای عنوانبه خدمات به مایل( خارج در) هابنزین پمپ» که فرضیه . این«(اس پی او و پی وی او مؤلفه) باشندمی

 بازار آیا در که فرضیه . ایناست بودن خارج بر مبنی رایج فرض نوع یه که هستند «(آر اف عنصر) هزینه پرداخت با( پی وی او عنصر)

 ندارد اعتبارسنجی به نیازی که است معمول فرض یک کافی، اندازهبهو  صاحب خانه مشتری بخش به توجه با دارد، وجود رهنی هایوام

باشند.  نداشته رهن طریق از را خود خانه مالی پرداخت توانایی آن ساکنان و( بودن خارجی) باشد بسیار ثروت مند محله اینکه مگر

 مؤلفه بر مبنی و بودن خارج بر مبنی هایفرضیه آن دنبال به و باشندمی اعتبارسنجی برای مفاهیم ترینرایج رابطه بر مبنی مفروضات

 .باشندمی

 هافرضیه بندی اولویت و بندی طبقه 11.1

 دارد: بستگی موارد این به فرض یک ارتباط. برابر نیستند با هم هافرضیه همه

 و نه یا کندمی حمایت را شرکت تمرکزاستراتژیک این آیا-

 خیر. یا پذیراست امکان یا اجرا قابل مطلوب، شرکت، وکار کسب دقیق مدل آیا-

و تمرکز بر  شوندمی بندی طبقه است، شدهداده نشان 11.1شکل  در که بعدی دو چارچوب از استفاده با از تدوین، بعد هافرضیه

 آیا اینکه وایکس دارند  بر محور پذیری سنجی امکان و ماندگاری مطلوبیت، به توجه با وکارکسب دقیق مدلِ بر موفقیت تاثیراصلی

. کندمی کمک وغیربحرانی مهم هایفرضیه بین تمایز به بندی نه طبقه یا است محور وای در استراتژیک تمرکز به مربوط فرض

 زیادی توجه به نیاز هاآن بنابراین، ؛شوند رفع اسانی به توانندمی ،شوندمی شناخته غیرمعتبر که بحرانی غیر هایفرضیه ،طورکلیبه
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 بر توجهیقابلتأثیر انتظاری گونه هیچ بدون هافرضیه این، بر علاوه. باشد دار هزینه یا سخت هاآن اگر اعتبارسنجی خصوص به ندارند،

 گرفت. نادیده توانمی اغلب که دارند وکارکسب دقیق مدل

 یعنی شوند، بندی معیار اولویت دو اساس بر باید گروه درهمان شده بندی طبقه مرتبط هافرضیه وموثر، کارآمد از اعتبارسنجی اطمینان برای

 و است هافرضیه آزمودن است، موردنیاز هزینه و زمان نظر از که تلاشی-

 بود. خواهد توجه قابل طورکلیبه وکارکسب دقیق مدل بر اعتبار ناموفق فرضیه اثر آزمون چقدر-

 

   

 مطلوب

 

 ماندگاری

 

 امکان پذیری

 

 سایر

 

 

اثر 

 برتری

 

استراتژیک تمرکز 

 مرتبط

 ارتباط زیاد

 موفقیت، ضروری برای

 استراتژیک تمرکز اگر

 باشد مشتریان برروی

 ارتباط زیاد

 موفقیت، برای ضروری

 تمرکزاستراتژیک اگر

 باشد موضوع مالی برروی

 ارتباط زیاد

 برای ضروری

 اگر موفقیت،

 تمرکزاستراتژیک

 باشد هاقابلیت برروی

 تجدیدنظر باید

 شود
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 وکارکسب دقیق مدل برموفقیت اصلی تأثیر

 موفقیت بر تأثیرآنها و استراتژیک ارتباط بر اساس هادسته به هافرضیه بندی طبقه 11.1شکل 

 

 نیاز به اعتبارسنجی

 زیاد کم   

 مدل بر تأثیر

 وکارکسب

 

 اعتبار

 

 زیاد

 

 1الویت 

 

 1الویت 

   

 کم

 

 1الویت 

 

 1الویت 

 یکسان گروه در هافرضیه بندی اولویت ماتریس 11.1شکل 

 .کندمی توصیف شوند تائید باید گروه همان به متعلق هایفرضیه که را حاصل ترتیب که دهدمی نشان را چارچوبی 11.1شکل 

 

 

 طراحی و انجام ازمایش ها 11.2

 ،هافرضیه خوشه یا فرض هر برای. شودمی آغاز سنجی بااعتبار در رابطه خلاقانه کار ،هافرضیه بندی اولویت و بندی طبقه تدوین، از بعد

 گاهی. شود اعتبارسنجی آزمایش یک از استفاده با و شوند بندی گروه هم با است ممکن مشابه هایفرضیه. شود طراحی آزمایشی باید

 باشد. لازم مکمل آزمایش چندین است ممکن فرض یک تائید برای اوقات،

 :است قسمت پنج شامل فرضیه اعتبارسنجی برای آزمایش

 .کندمی اجتناب احتمالی جواب یک از ممکن حد تا و دهدمی خیر را یا بله پاسخ امکان که ایفرضیه ( تدوین1

 شود. بررسی باید ازمایش انجام باشد، خیر یا بله فرضیه به پاسخ کهدرصورتی (1

  

استراتژیک تمرکز 

 غیرمرتبط

 ارتباط کم

 طریق از تواندمی معمولاً

 شود ثابت واقعی نتایج

 ارتباط کم

 طریق از تواندمیمعمولاً 

 شود ثابت واقعی نتایج

 ارتباط کم

 از تواندمی معمولاً

 واقعی نتایج طریق

 شود ثابت

 راحت خیال با

 قابل

 چشمپوشی

 است
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 .شودمی انجام آزمایش هاآن روی که مخبر هدف جامعه و نماینده یک (1

 .کندمی تبدیل فرضیه به خیر مربوط یا بله پاسخ به را آزمایش نتیجه که گیری معیاراندازه (1

 .دهدمی را فرضیه گذاشتن کنار یا پذیرش امکان که گیری معیاراندازه آستانه (1

 طبقه بندی فرضیه
 مشتری استراتژیک تمرکز به مربوط -

 مطلوب-

 دارند انسانی حمایت و تعامل بدون و همراه تلفن برنامه طریق از خود وام قرارداد به بارتمایل اولین برای هدف مورد مشتریان ( تدوین نهایی فرضیه1

 ازمایش انجام( 1

 آنلاین صورتبه برنامه پردازش برای باید مخبران که تمرکز بر اطلاعاتی با و گرفتن وام برای مخبران کاربرمحور به ارتباطی وسیله ارائه

 را روند کار قرارداد درک از کافی اطمینان هاآن که جایی تا بدهید را فرایند با در رابطه مفهومی سؤال پرسیدن امکان مخبران به. دهند ارائه

 کنندمی دنبال را پیشنهادی و فرایند دارند ایبرنامه از چنین استفاده به تمایل هاآن آیا که بپرسید را سؤال این سپس. باشند داشته

 ( جامعه هدف مخبران1
 را آن و کنید انتخاب نفر 11 اندازهبه ایجامعه ابتدا در. اندبسته قرارداد را خود وام بانک شعبه به مراجعه با تازگیبه که هاییخانه صاحبان

 برسد نفر 122 به هدف جامعه اندازه یا شود نهایی آزمایش زمانیکه تا دهید افزایش مخبر 12 کردن اضافه با

 ( معیارهای اندازه گیری1
 که اورید می شمار به را هاپاسخ سایر هنگامی و کنید حساب را بله هایپاسخ فقط دهندمیخیر یا بله با را سؤال به پاسخ که مخبرانی تمام

 باشندنمی قطعی پاسخ به قادر که انهایی شامل

 گیریتصمیم استانه( 1

 است، فرضیه را قبول کنید شمرده شده بله پاسخ ،سؤالمخبران مورد  نفر، از 11 از بیشتر جامعه اندازه %11 ،%12 اگر -

 کنید رد را فرضیه است، شده شمرده خیر پاسخ ،سؤال مورد ازمخبران نفر، 11 از بیشتر جامعه اندازه %11 ،٪12 اگر-

 کنید رد را فرض است، نشده قاطع پاسخ نفر منجر به 122 مخبران جامعه اگر-

 کنید اضافه هدف جامعه به اضافی مخبران هدف، جامعه شدهتعیین قانون با مطابق آزمایش، گیرینتیجه عدم صورت در-

 آزمایش هایویژگی (1

 کم: هزینه

 احتمالی مسکن وام قرارداد برنامه یک برای کاربرمحور ارتباطی وسیله اولیه نمونه توسعه نیاز به دلیل به متوسط،: تلاش

 شوندمی تلقی دیجیتال بانک اصلی پیشنهاد عنوانبه رهنی هایوام زیرا بالا،: اثر

 برنامه یک طریق از را خود وام بار اولین دارند تمایل مسکن خریداران که ایفرضیه اعتبارسنجی برای آزمایش نمونه یک شرح 11.1جدول 

 کنند. منعقد همراه تلفن

شکل  از دیجیتال کوچک بانکداری مثال به مربوط هایفرضیه اعتبارسنجی برای که را رایج آزمایش یک شرح 11.1جدول  مثالعنوانبه

 حداقل داشتن. کرد تعریف افزایشی صورتبه مطلق، شکل جایبه توانمی را گیری اندازه معیارهای. دهدمی نشان است، شده استفاده 11.1

 کمی آستانه نباشد کننده تعیین نتیجه اگر. شودمی سؤال مخبر نفر 11 از اول، مرحله در. شودمی تلقی قطعی منفی یا مثبت پاسخ 12%

 امکان رویکردی چنین. یابدمی نفر افزایش 12 تا هدف جامعه در اضافی مخبران از تعدادی و %11تا  مثالعنوانبه یابدمی کاهش

 است. موردنیاز بیشتری تلاش بیشتر، اطمینان عدم وجود درصورت تنها اینکه بدلیل کندمی ایجاد تلاش حداقل با را هافرضیه اعتبارسنجی

 1222 از بیش هزینه هفته، 1 از بیش زمان به ها ازمایش انجام برای دیگر عبارت به باشند بند پای 1*1*1 قانون به باید هاآزمایش

 برای. نیست موردنیاز گیرندگانتصمیم مشارکت و استراتژی طراحی گروه عضو 1 از بیش و( ارزمحلی با آن معادل) نیست دلارلازم
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 122 از بیش روز، 1 از بیش زمان به عبارتی به شود ساده 1*1*1 صورتبه است ممکن قانون این اندک، تلاش یا و کم اثر با هایفرضیه

 نیست. لازم درگیر گیرنده تصمیم و استراتژی طراح 1 و دلار

 ازاهمیت گذشته به نگاه ماهیت دلیل به اغلب آزمایش توسعه درمورد آکادمیک بینش. است خلاقانه و نگرآینده فرآیند هاآزمایش طراحی

 امکان زیرا هستند ارزش دارای معمول طوربه هاآزمایش آن، اجرای عدم اما طراحی برای خارجی حمایت از استفاده. است برخوردار کمتری

 طراحی هر اصلی هدف. کندمی جلوگیری شدهطراحی های درآزمایش احتمالی تأییدی هایورزی غرض از و کندمی فراهم را جدید مشاهده

 باشد. آزمایش مورد فرض کردن باطل برای تلاش اعتبارآن، تائید جایبه باید آزمایش

 ازمایش های رایج 11.2.1

 ،گیرندمی قرار کاهش ارتباط ترتیب به بندی طبقه چهار از دریکی رایج هایآزمایش اما است نامحدود هاآزمایش طراحی فضای اگرچه

 یعنی،

 اولیه، هاینمونه یا هاماکت درباره بازخورد-

 ،تأییدی هایمصاحبه-

 تقسیم ازمایش ها یا-

 قدیمی هاینظرسنجی-

 هاآن توسعه برای باید کافی زمان. است هاآن طراحی خوبی همان به تنها هاآن نتیجه عبارتی به دارند مشترک وجه هاآزمایش همه

 شود. امتحان ماکت یک برروی هدف، جامعه در مخبران هرگونه بکارگیری از قبل باید هر آزمایشی. شود داده اختصاص

 اولیه نمونه یا ماکت بازخورد 11.2.1.1

 ازلحاظ اولیه، هاینمونه. دهدمی ارائه شودمی اعتبارسنجی که را فرضی اولیه نمونه یا ماکت مخبران، به اولیه نمونه یا ماکت هایآزمایش

 دهد. بازخورد آن اعتبار درمورد و باشد اولیه نمونه با بازی قادر به مخبر باید. شودمی استفاده هاسؤال جایبه ذهنی، و فیزیکی

 به نسبت منظمطوربه هاآن. است مفید بسیار شدهارائه توزیع هایکانال و هاویژگی اعتبارسنجی برای ویژهبه ها برماکت مبنی هایآزمایش

 .کنندمی جلوگیری سؤال طرح طریق از بالقوه هایورزی غرض از زیرا ،شوندمی داده کاربرترجیح تجربیات تائید برای مصاحبه

 وام خرید به تمایل مشتریان آیا اینکه آزمایش است، شدهداده نشان 11.1 شکل در که دیجیتال بانک مثال به بازگشت مثالعنوانبه

 از توالی. کرد استفاده مدلسازی بر مبنی آزمایشی از توانمی ،شدهطراحی وکارکسب دقیق مدل مورد در اصلی فرض دارند، آنلاین صورتبه

 شود. راهنمایی رویکرد این نبودن و بودن جذاب درک به وام درخواست فرآیند طریق از تا شودمی مخبر ارائه به هاتست

 تأییدی هایمصاحبه 11.2.1.5
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 تمرکز تائید نیاز به هایفرضیه دوباره بیان و بسته سؤالات پاسخِ به شناختی، مردم یا توصیفی هایمصاحبه برخلاف ،تأییدی هایمصاحبه

 دارند. توجه هافرضیه براعتبارسنجی دارند تمرکز هاپاسخ بر درک که اندازه همان به هاآن. دارند

. شوندمی شروع اعتمادقابل و جامع هایپاسخ از اطمینان برای مخبران قراردادن با تأییدی هایمصاحبه شناختی، مردم هایمصاحبه همانند

 :است بعد در پنج سؤالات شامل رایج تأییدی هایمصاحبه

 مخالف؟ یا موافق هستید فرض این با آیا (1

 دانید؟ می ربط بی یا ایدگذاشته کنار را بینش کدام ؟گذاردمی تأثیر شما بیشتر بر تصمیم بینش کدام ؟ایدرسیده نتیجه به چرا (1

 ؟شودمی شما تغییرذهن باعث عواملی چه (1

 کند؟ ترپارچه یک را شما نظر تواندمی شده حذف اطلاعات کدام (1

 گرفت؟ نادیده را هاآن توانمی بعداً و بوده ربط بی شما گیریتصمیم برای فرض این اساسیه هایویژگی چه (1

 هایفرضیه بهتر به پاسخ برای را وکارکسب وضعیت روزرسانی به چگونگی بلکه کندمی ازمایش را هافرضیه تنهانه هاسؤال این به پاسخ

 .کندمی رسیدگی شدهشناسایی مشکلات به وکارکسب وضعیت تعدیل یا ،تائید صورت در و کندمی درک شده تدوین

 که طورهمان کنند، برداشت زمانی هر خود بانکی ازحساب را نقد پول دارند تمایل مشتریان که بگیرید نظر در را فرض این مثالعنوانبه

 او برای آنچه اینکه به اشاره با را خود پاسخ است ممکن او. نیست موافق فرض این با مخبر کنید فرض. است شده پیشنهاد شکل در درمثال

 نقد پول شب آخر اینکه یا( نیاز او) کند پرداخت کارخود راه در قهوه یک هزینه بتواند تا است زود صبح در نقد پول گرفتن امکان است مهم

 پول بودن دسترس در» فرضیه مجدد بیان برای است ممکن هابینش این(. او نیاز) کند پرداخت را منزل درب تحویل پیتزا هزینه تا بگیرد

 سرویس و بنزین، ازپمپ نقد پول برداشت گزینه حتی یا جایگزین عنوانبه شب نیمه تا صبح 1 ممکن و شوند استفاده «زمان هر در نقد

 مکان، از ماهیت ترمهم است ممکن نقد پول دریافت برای محل به نزدیکی این، بر کنید. علاوه اضافه نقد پول با منزل درب پیتزا تحویل

در  که باشید داشته توجه. باشد قبولقابل گزینه یک است ممکن طولانی کاری ساعات با غذایی مواد فروشگاه یک. باشد بنزین پمپ یعنی

 موقعی چه و چگونه اینکه مورد در اعتبارسنجی بلکه نیست، جایگزین پرداخت هایگزینه ارائه معنای به اعتبارسنجی طراحی، مرحله مقابل

 دارند. پول برداشت به تمایل مشتریان

 

 

 ایمقایسهتست  11.2.1.1

 خیر، یا بله سؤال به پاسخ جایبه ترپیچیده متغیره چند آزمایش یا ساده بی و ای آزمایش طریق از یا ،ایمقایسه تست هایآزمایش

 هافرضیه آزمایش برای معمولاً ایمقایسه آزمونهای از. شودمی استفاده شوندمی منجر اعتمادقابل احتمالی هایگزینه به فرضیات کههنگامی

 :شودمی استفاده
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 ،هاویژگی ارائه -

 و مشخصات، از ترکیبی و بندی بسته-

 گذاریقیمت هایمدل-

 از پس پرداخت یا را اقساطی پرداخت هستند، پرداخت پیش پرداخت به مایل مشتریان آیا که این درک برای ایمقایسه تست مثالعنوانبه

 .دهندمی ترجیح را خدمات یا کالا کامل تحویل

 شوندمی هامصاحبه شامل هاآن. دهندمی را خیر-بله ساده پاسخ فراترازیک امکان و شوندمی طراحی راحتیبه ایمقایسه تست هایآزمایش

 تأییدی هایمصاحبه از توانمی که هاییبینش طراحی فاقد اغلب ایمقایسه آزمون منفی، بعد نظر از. شوند انجام هانظرسنجی طریق از یا

 نتیجه بی اولیه نتایج اگر ویژهبه شود تکمیل تأییدی هایمصاحبه با است ممکن ایمقایسه هایتست اوقات گاهی. است آورد، به دست

 باشد.

 هانظرسنجی 11.2.1.1

 از بزرگی جامعه به توانمی تلاش حداقل با. باشندمی اعتبارسنجی هایآزمایش انجام برای روش ترینآسان و ترینرایج هانظرسنجی

 ازآنجاکه. شودمی استفاده فرضیه آزمایش برای کیفیت با شده تدوین سؤالآزمایشی،  از سایر رویکردهای ترمهم حتی. رسید مخبران

 باشد یافته ساختار ایگونه به باید شده نظرسنجی سؤالات ،باشندمی ،شوندنمی مشاهده که هایینظرسنجی کننده تکیل رایج طوربه مخبران

 ثبات برای باید قبلی سؤالات مجدد بیان ،تأییدی سؤالات. شود اجتناب هاورزی غرض از باید. کند تضمین را کامل و اعتمادقابل پاسخ که

 شوند. ازمایش ،هاپاسخ

 دقیق مدل به مربوط هایفرضیه اعتبارسنجی برای ابزار آنلاین طریق از که دهدمی نشان را پرسشنامه از بخشی 11.1 شکل مثالعنوانبه

 ورزی غرض بسترآنلاین، طریق از دیجیتال بانک استراتژی برای اعتبارسنجی نظرسنجی انجام .شودمی انجام دیجیتال بانک وکارکسب

 طریق از مخبران تعدادی از تصادفی مجموعه نظرسنجی انجام ،مثالعنوانبه شود توجه آن به باید که کندمی مشخص را مخبر انتخاب

 مصاحبه. انجام یا کاغذی هایفرم طریق از یا تلفن

 پذیری امکان و قابلیت رشد و ترقی مطلوبیت، سنجی اعتبار 11.1

 و هاآن بین روابط ،وکارکسب دقیق مدل هایمؤلفه با در رابطه شخصی هایفرضیه بر بالا به پایین روش از اعتبارسنجی تاکنون،

 اعتبار فرایند جامع، روشی به شدهطراحی وکارکسب دقیق مدل ثبات از اطمینان برای. است کرده تمرکز محیط با متقابل وابستگی

 پذیری امکان و قایلیت رشد و ترقی مطلوبیت، از بر اطمینان تمرکز با پایین به بالا از هایآزمایش از ایمجموعه با وی سنجی

 .شودمی گیرینتیجه

 حوزه سه این آزمایش زیرا شود انجام باید متمایزی هایآزمایش پذیری، امکان و قابلیت رشد و ترقی مطلوبیت، اعتبارسنجیه برای

 اعتبارسنجی. است لازم آزمایش انجام برای متفاوتی کاملاً رویکردهای. دارند با هم همپوشانی حداقل تنها و یکدیگر هستند مکمل

 هایویژگی مطلوبیتِ اعتبارسنجی که درحالی است نهایی کاربران از عینی بازخورد دریافت مستلزم و است مطلوبیت شامل ویژگی،
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 این ایبرهزینه پرداخت به تمایل خود خرید برای کاربرنهایی جایبه گیرنده تصمیم آیا که است موضوع این درک به مربوط یکسان

 .است اشتباه برعکس، و پذیراست امکان و اجرا قابل خودکار طوربه این باشد، مطلوب وکارکسب مدل اگر یک تصور اینکه. دارد ویژگی

 نظرسنجی زیر صادقانه پاسخ دهید و بر روی ارجاحات خود تمرکز کنید. هایسؤالبه تمام  لطفاً

 تنها یک گزینه را انتخاب کنید. اگر چندین جواب وجود دارد بهترین پاسخ را انتخاب کنید.

 کدام گروه از مشتریان بالقوه هستید؟ به متعلق( 1

بزرگسالان غیرعلاقه مند  فنّاوریبزرگسالان علاقه مند به  تأجرمس هایخانواده صاحبخانه هایخانواده بزرگسالان تازه وارد به کار

 دیگران فنّاوریبه 

 کدام یک از نیازهای مربوط به بانک شما را باید برآورده کند؟ بانک( 1

 هایواماین باید  در پایان هرماه حمایت کند ازحدبیشاین باید از برداشت نقدی  این باید امکان پرداخت شبانه روزی را بدهد

این باید دسترسی شبانه روزی به پول نقد را  این باید امکان دسترسی به پول نقد را خارج از ساعت اداری بدهد دهد ارائهرقابتی 

 در شهر باشد ترینارزاناین باید  سرمایه گذاری را فراهم کند ایمشاورهاین باید خدمات  ایجاد کند

 ؟دهیدمیر را ترجیح ( چگونه شما ارتباط با بانک یا بانکدا1

که ممکن یا نه یک  اعتمادقابلشخص  تلفن همراه لپ تاپ در منزل یا محل کار درصورت امکان ایمیل بازدید از شعبه تلفن

 هیچ کدام از موارد بالا کارمند بانک باشد

 

 11.1بانک دیجیتال که در شکل  وکارکسبمربوط به مدل دقیق  هایفرضیهاز یک نظرسنجی برای اعتبارسنجی  ایگزیده 11.1شکل 

 است. شدهدادهنشان 

 

 مطلوبیت سنجی اعتبار 11.1.1

 حمایت هاآن نیاز چند یا یک از و کنندمی براورده را مشتری نیاز که پیشنهادهایی عبارتی به وکارکسب دقیق مدلِ مطلوبیت لازمه

 :شوندمی اعتبارسنجی بالا سطح فرضیه گروه سه آزمایش با ،کنندمی

 تربزرگ زمان گذشت با مشتری هایبندی بخش که رودمی انتظار. دارد وجود کافی مشتریان هدف، مورد مشتری بندی بخش در (1

 نشوند. کوچک حداقل یا شوند،

 باشد. داشته خوانی هم مشتری نیاز مجموعه با شرکت پیشنهاد که کند برقرار ارتباط ایگونه به خود مشتریان با تواندمی شرکت (1

 .کندمی خرید به تصمیم به وادار را هاآن که دهدمی پوشش ایگونه به را نیازمشتریان کافی هایویژگی شرکت ارزش ارائه (1
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 بین رابطه 11.1 شکل. داد انجام ها سایرفرضیه آزمایش با ایمقایسه روش به توانمی را قبولقابل هایفرضیه این اعتبارسنجی

 باید مشتری چرا که این ،مثالعنوانبه مطلوبیت، رقابتی هایجنبه. دهدمی نشان را هافرضیه و عمومیوکارکسب دقیق مدل هایمؤلفه

 است. شده بیان 11فصل  در دهد، ترجیح ان رقبای به نسبت را شرکت پیشنهاد

بخش بندی 

 مشتری

1 

 ارتباط مشتری

 

1 

 پیشنهاد ارزش

1 

1 

مزیت  هایفعالیت

 رقابتی

 

مزیت  هایفعالیت

 هزینه

 برون هایفعالیت

 شده سپاری

 نیاز مشتری

 

1 

 تحویل مشتری

 

 

محصولات و 

 خدمات

1 

1 

تمام  هایدارایی

 شدنی

1 

 هایدارایی

 ایسرمایه

1 

 

 کار   

1 

 هامهارت

1 

 

 درامدها 

1 

 

1 

 ساختار هزینه

1 

1 

1 

  

 وکارکسب دقیق مدل از پذیری امکان و ماندگاری مطلوبیت، ةدرزمین رایج فرض نه 11.1شکل 

 اعتبارسنجی قابلیت رشد و ترقی 11.1.5

 قیمتان که باشند ارزشی پیشنهاد ةهزین پرداخت به مایل مشتریان اگر. نیستند ترقی و رشد قابل مطلوب و دقیق وکارکسب هایمدل همه

. شودمی گرفته نظر در ترقی و رشد قابل وکارکسب مدل یک سرمایه، هایهزینه جمله از باشد، محصول تحویل و تولید هایهزینه از بیش

 از: اندعبارت رشد و ترقی تائید برای اصلی هایفرضیه

 درک که دهدمی را امکان این مشتری به قیمت این. باشندمی خود نیاز برآوردن برای پیشنهادی هایهزینه پرداخت به تمایل مشتریان (1

 باشد. داشته خود خرید به تصمیم برای را پیشنهادی ارزش دریافت از درست

 است. مناسب نظرشرکت از فروش قیمت یعنی است تحمیلی هایهزینهاز  بیش شده بینیپیش درآمد (1
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 همچنین و شدهانجام گذاری سرمایه هک ایگونه به هستند آن هزینه پرداخت و شده پیشنهاد خرید به مایل مشتریان از افیک تعداد (1

 گیرد. قرار پوشش تحت ثابت هایهزینه

 اعتبارسنجی امکان پذیر بودن 11.1.1

 امکان شرکت برای این. باشد داشته ارزش پیشنهاد با را خود مشتریان به شدهداده تعهدهای تحقق توانایی باید شرکت یک موفقیت، برای

 آزمایش بر اختراعات وکار مبنی کسب دقیق مدل که زمانی تا. کند تولید انتظار مشتریان مورد کیفی سطح در را محصولات که پذیر است

 پذیری امکان و است هدف مورد درصنعت تجربه بی کاملاً شرکت یا کندمی موجود هاپیشنهاددر  اختلال به تصمیم شرکت باشد، نشده

 است. اطمینان یبرا ویژگی ترینسخت اغلب

 از: اندعبارت شرکت وکارکسب مدلِ پذیربودن امکان اعتبارسنجی برای فرضیه سه شامل هافرضیه ترینمهم

 مورد مشتریان نیازهای یعنی ،است ارزش پیشنهادی هایوعده تحقق برای موردنیاز هایفعالیت و انجام تشخیص قادر به شرکت این (1

 .کندمی برآورد را هدف

 هستند. دسترس در انتظار مشتری مورد کیفیت با محصولاتِ تحویل و تولید امکانِ مناسب، هایهزینه با کافی منابع (1

 به را محصولات و رساندمی حداقل به را شکست خطر و است مؤثر و کارآمد صورتبه کلیدی منابع و هادارایی از استفاده قادربه شرکت (1

 .کندمی پذیرتولید امکان و مطلوب روشی

 در بلکه مشخص زمان یک در تنهانه پذیری و امکان و ترقی رشد قابلیت مطلوبیت، به مربوط هایفرضیه از اطمینان که است مهم این

 .مانندمی باقی صحیح و معتبر مرتبط، استراتژی و وکارکسب دقیق مدلِ عمر طول

 هاریسکجلوگیری از  11.7

 مرحله مخصوصاً استراتژی طراحی فرآیند از وکارکسب دقیق مدل به نسبت باید ازآزمایش حاصل هایبینش اعتبارسنجی، مرحله پایان در

 یعنی شود، جلوگیری کلیدی تله از سه باید کار، این از انجام قبل. شود کنترل طراحی

 منفی، مثبت سوگیری-

 و مثبت، منفی سوگیری-

 غلط داده تله-

 دقت باید مخبران، از طرف بی اینمونه انتخاب هنگام. شودمی گفته دو نوع و یک نوع خطاهای ترتیب به اول تله دو به آمار، تئوری در

 بررسی کار، این انجام هایراه از یکی. شود جلوگیری نگرآینده وکارکسب مدل سنجی اعتبار هایآزمایش در تله از هر سه تا شود ایویژه

 مدل که هاییفرضیه از دسته آن برای ویژه این. است آزمایش اعتبارسنجی خارجی متخصص طریق از مربوطه هایداده مرور و هاآزمایش

 .است مهم برندمی بین از یا ایجاد را شدهطراحی وکارکسب دقیق
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 یرقابت طیمح در شدهطراحی یاستراتژ دادن قرار بخش پنجم:

 یرقابت طیمح کی در تیموفق یبرا یباز یتئور یهاافتهی از گیریبهرهفصل دوازدهم: 

 

 مانینو فون جان - است دهیچیپ چقدر یزندگ دانندینم هاآن که است لیدل نیا به فقط است، ساده اتیاضیر که ندارند باور مردم اگر

 حیصح روش به را یدرست یباز شرکت که است نیا از نانیاطم یاستراتژ(. 1995 1نالبوف و1 برندنبرگر) است پرمخاطب یباز کی تجارت

 هیلا. است شرکت یرو بر تمرکز ،وکارکسب مدل یهاهیلا و انیبن ،یاستراتژ یطراح ندیفرا اول هیلا دو طول در. دهدیم انجام حیصح

 یایمزا. است یاستراتژ یطراح کردن یینها یبرا یرقابت یفضا با شدهطراحی قیدق وکارکسب مدل همسوسازیآن هدف رقابت، هیلا سوم،

 نیچند. است شدهتعریف باشد، ترارزان تواندیم برتر آن در که بودن، برتر ای بودن متفاوت به توجه با ای هدف، صنعت در شرکت یرقابت

 هاآن یرفتارها و انیمشتر. هستند رقبا هاآن از یکی. دارند ریتأث تیموفق در و ستندین شرکت کنترل تحت ماًیمستق که دارد وجود کنیباز

 یاستراتژ توسعه. گذارندیم ریتأث یرقابت تیموقع بر رایز شوند، گرفته نظر در دیبا زین یدیکل یاستعدادها. است موارد نیا از گرید یکی

 هاآن یاحتمال یمنف ریتأث کاهش یبرا یامقابله اقدامات یطراح ای شرکت نفع به هاآن از برداریبهره و گرانیباز نیا ییشناسا مستلزم

 که یسنت یاستراتژ مدارس توسعه در. کندمی فیتوص یاصل گرانیباز تمام نیب در را آن فردمنحصربه تیموقع شرکت یرقابت تیمز. است

 .دارد رقابت در یمشتر نقش بر یادیز تمرکز تفکر، بر یمبتن یاستراتژ توسعه ،کنندیم استقبال یرقابت تیمز کردیرو از

 

 معناست؟ چه به یرقابت تیمز 15.1

 با شما انتخاب نکهیا ای د؟یکن انتخاب یگرید جایبه را مارک کی شما شد باعث یعامل چه. دیکن فکر دیدیخریم ساعت که یبار نیآخر به

 دیجد ساعت آن دیخر با است؟ بوده یتکانش یمیتصم شما دیخر ای است؟ شدهانجام بودن دسترس در اندازه، سبک، ،هایژگیو به توجه

 ای اندام تناسب یریگیپ ت،یموقع کسب مانند ،یگرید زیچ ای بود، شتریب ای بود زمان دانستن ایآ ست؟یچ دیده انجام دیخواستیم که یشغل

 هاآن به حیصر ای یضمن طوربه دیجد ساعت آن دیخر هنگام که است یمشکوک الاتوس همه هانیا دست؟ مچ اطراف در لیمیا داشتن

 یگرید مارک هر ای سوتیت سواچ، رولکس، ن،یبلانکپ باشد، اپل خواه د،یده قرار ساعت کننده دیتول کی جایبه را خود اکنون. دیاداده پاسخ

 شما کار د،یبدان را سالات نیا همه جواب اگر ایآ. شرکت عامل ریمد یحت ای محصول ریمد تجارت، دهندهتوسعه ،هاآن ارشد ستیاستراتژ -

 خود انیمشتر به خود کیاستراتژ تمرکز طول در و دهدیم ارائه را شرکت تیفعال نحوه وکارکسب یلیتفص مدل بود؟ نخواهد آسان اریبس

 در آن قیدق یتجار مدل بهمراه را شرکت یرقابت تیمز هیلا. است شدهگرفته مرکز، در شرکت دادن قرار مطلق، دگاهید کی. دهدیم ارزش

 مستلزم رقابت در تیموفق. است شدهگرفته نظر در ینسب دگاهید کی. دهدیم قرار گرانیباز و هدف صنعت توسط شدهتعریف یرقابت یفضا

 یرقابت لیتحل(.  1997 1قماوات) است یرقابت تیمز کی به یابیدست یبرا هاآن اقدامات و دهایتهد و مختلف کنانیباز یهازهیانگ درک

                                                           
1 Brandenburger 
2 Nalebuff 
3 Ghemawat 
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 و ردیگیم نظر در زمان گذشت با را یرقابت تیمز تکامل ریس نیا. است( 1112) پورتر توسط شده غیتبل کیاستات وتحلیلتجزیه از فراتر ایپو

 .کندمی نگاه یباز کی عنوانبه یاستراتژ به

 ازآنجاکه. دهدیم قرار مرکز در را مرکز و رساندیم آن به و کرده ییشناسا ریدرگ گرانیباز تمام نیب در را یرقابت تعادل موفق یاستراتژ کی

 حیصر جادیا قیطر از را تعادل ،یاستراتژ یطراح ندیفرآ یرقابت هیلا. است لازم یاستراتژ ماتیتنظ مرور به دارد، گذرا یتیماه یتعادل نیچن

 فیتعر زمان گذشت با یرقابت طیمح در بالقوه راتییتغ بینیپیش یبرا ،یباز یتئور از استفاده با فعالانه، نه و شرکت، یرقابت منفعت و

 .کندمی

 

 رقابت نحوه درک 15.5

 انیمشتر که کند زیمتما یاگونه به رقبا از را خود بتواند تا دارد یبستگ آن یهاییتوانا به شرکت هر تیموفق گذشته، از شیب تیموفق یحت

 سوال به پاسخ یبرا هاآن. پردازندیم یرقابت تیموقع چالش به شرکت نظر از یسنت یاستراتژ محققان. کنند یتلق ارزشمند و برتر را آن

 ای متیق در رقابت ز،یتما یرو بر رقابت قیطر از توانیم را یبرتر «.کنندیم نگاه درون از کندمی برتر خود یرقبا از را شرکت یزیچ چه»

 دگاهید و است محور فروش بازار کی نیا که است نیا کردیرو نیا یاصل چالش(. 1980پورتر) آورد به دست خاص بخش کی در تیموقع

 .دهدیم کاهش دوم فیرد به را ارزش به نسبت یمشتر

 یازهاین و انیمشتر هاآن(. 1211 همکاران و کریستنسن) است شدهارائه شدهانجام مشاغل و یمشتر بر تمرکز با یدیجد یکردهایرو راً،یاخ

 بر یمبن شرکت ارزش شنهادیپ نگاشت قیطر از یرقابت تیموقع. دهندیم قرار مرکز در را یمتقاض یسودها و هاآن دردناک احساسات ،هاآن

 مخرب هایویژگی از یناش ،مثالعنوانبه محدود، رقابت با طیمح کی در کردیرو نیا. دیآیم به دست ازهاین آن یبرا آن هاپیشنهاد

 .کندمی کار یخوب به شنهاد،یپ

 :دهند پاسخ جامع و حیصر یروش به یاصل سؤال دو به ستندین قادر یرقابت یابیموقعیت کردیرو دو هر اما است، حیصح ذاتاً اگرچه

 دهد؟ حیترج خود یرقبا به را شرکت شنهادیپ دیبا یمشتر چرا( 1)

 بود؟ خواهد چگونه زمان طول در شرکت یرقابت تیموقعبه نسبت رقبا واکنش( 1)

 

 برتر ای رقبا از بودن متفاوت ای یعنی ،شودیم یرقابت یفضا کی در تیموفق یبرا یاصل کردیرو دو ییشناسا به منجر الاتوس نیا به پاسخ

 نیبنابرا و کندمی برآورده را یمشتر یهاخواسته و ازهاین شرکت کی هاپیشنهاد چگونه که کندمی فیتوص ارزش شنهادیپ. رقبا از بودن

 ارزش هایویژگی و شرکت هاپیشنهاد ،یمشتر یازهاین ةدرزمین گیریتصمیم عوامل فیتوص محضبه. کندمی جادیا ارزش هاآن یبرا

 شرکت یرقابت تیموقع در نکهیا به بسته مشخصه هر. شوند مربوط میتصم فاکتور مختلف یهادسته به و شدهشناسایی دیبا یشنهادیپ

 .شودیم یبند طبقه باشد میسه

 

 بودن فردمنحصربه ای زیتما یرو بر رقابت15.5.1

 تمرکز به مربوط عنصر چند ای کی در فردمنحصربه هایویژگی یدارا ،گذاردیم شینما به زیتما قیطر از را خود یرقابت تیمز که یشرکت

 فردمنحصربه که ارزش یشنهادیپ مشخصات. است یخارج طیمح ای/  و OPS و OVP یشنهادیپ عناصر با هاآن روابط خود، کیاستراتژ
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 بودن فردمنحصربه. کنندیم یابیارز را آن انیمشتر و دهدینم ارائه یگرید شرکت چیه حاضر حال در که است یموارد شودیم شناخته

. مورد چند فقط باشد، اختراع ثبت حق ای منابع به یدسترس ،فردمنحصربه یها یآور فن خاص، یهاتیقابل از یناش است ممکن

 در مشاهده، قابل یضمن ای حیصر طوربه ،هاتفاوت نیا. است یژگیو نیترجذاب یرقابت یهاتیمز ییشناسا هنگام در بودن فردمنحصربه

 یزمان تا. دیباش داشته نظر در را یمشتر که است مهم ز،یتما بر یمبتن یرقابت یایمزا فیتعر هنگام. دارد ریتأث انیمشتر گیریتصمیم سفر

 تیمز شینما قیطر از معمولاً نوآور هایشرکت. ندارند یرقابت تیمز چیه نشوند، قائل ارزش خود یبرا زیتما صفات یبرا انیمشتر که

 .پردازندیم رقابت به متفاوت یرقابت

 حاضر حال در که دهدیم ارائه را یتلفن تماس یبرقرار یبرا فردمنحصربه یروش اپل، ساعت با همراه اپل، AirPod هدفون مثالعنوانبه

 هاآن انجام فهیوظ که یانیمشتر یبرا تماس افتیدر یبرا همراه تلفن گرفتن به ازین عدم واقع، در. ستین دسترس در یبیرق چیه از

 .است ارزشمند و رینظ یب است،( کابل بدون) صدا و سر بدون و یهندزفر بدون طیمح کی در یتلفن یهاتماس به ییپاسخگو

 و دارند یمتفاوت یازهاین مختلف انیمشتر. باشد یمشتر خاص ازین کی به مربوط شهیهم دیبا بودن فردمنحصربه که دیباش داشته توجه

 یکپ رقبا توسط سختیبه آمیزموفقیت فردمنحصربه هایویژگی. نباشند قائل ارزش فردمنحصربه اتیخصوص یبرا است ممکن نیبنابرا

 یاحتمالء انقضا. است یموقت یژگیو کی بودن فردمنحصربه موارد، شتریب در. شوندیم داده حیترج هانیگزجایبه انیمشتر توسط و شوندیم

 .شود یبررس شرکت کی یرقابت تیموقع یاستراتژ فیتعر از یبخش عنوانبه دیبا آن

 خود انیمشتر با میمستق یهمکار در که است جت دو یماهایهواپ بر تمرکز قیطر از نگیبوئ زیتما معمول نمونه کی مثالعنوانبه

 .مشابه برد و اندازه در موتوره چهار یماهایهواپ با سهیمقا در سوخت یهانهیهز کاهش بر علاوه و اندشدهطراحی

 

 بودن برتر با رقابت 15.5.5

 قیطر از زیتما بر تمرکز یبرتر بر یمبتن یرقابت یایمزا اما شود، دهید فردمنحصربه از خاص مورد کی عنوانبه است ممکن یبرتر اگرچه

 فردمنحصربه است ممکن ارزش شنهادیپ هایویژگی از یبرخ. است خودشان هایویژگی جایبه ،وکارکسب مدل عنصر هایویژگی عملکرد

 مثبت ریتأث هاآن گیریتصمیم روند بر درنتیجه و شده یابیارز انیمشتر توسط اتیخصوص نیا اگر. باشد برتر رقبا هایویژگی از اما نباشد،

. است یبرتر ارزش شنهادیپ معمول یژگیو کی خدمات، ای محصول برتر تیفیک ارائه. هستند میسه شرکت یرقابت تیموقع در بگذارد،

 ممکن نیهمچن یبرتر هایویژگی. است گرید یبرتر هایویژگی ترینارزان ای فروش از پس خدمات از یبانیپشت انتخاب، استفاده، سهولت

 برابر در رقابت و کردن یکپ ،فردمنحصربه هایویژگی برخلاف. برند شناختن مانند باشد، مربوط یعاطف گیریتصمیم عوامل به است

 یمشتر یهاخواسته و ازهاین ژهیو یرقابت تیمز کی عنوانبه یبرتر ،فردمنحصربه هایویژگی همانند. است ترآسان یبرتر هایویژگی

 یابیدست نهیهز و انیمشتر به یبرتر قیطر از شدهارائه ارزش نیب دیبا هاشرکت ،یبرتر قیطر از یرقابت تیمز کی جادیا چارچوب در. است

 در که یتالیجید ساعت کی ،مثالعنوانبه. است ناموفق یاستراتژ کی یمتیق هر به بودن برتر. کنند دایپ یحیصح معامله ،یبرتر آن به

 توسط که ساعت کی نه ،یآور فن شرفتیپ سرعت لیدل به اما باشد، برتر یژگیو کی است ممکن فتد،یب کار از ساله ده دوره کی یط

 زیتما یبرا کم فرصت با کالاها عرضه بر متمرکز یهایاستراتژ در اغلب یبرتر بر یمبتن یرقابت یایمزا. شودیم یگذار ارزش انیمشتر

 .شودیم افتی
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 کار کی انجام باهدف خاص شنهادیپ کی یبرا متیق نیکمتر ارائه بهتر یعنی است، متیق در رقابت یمعمول یبرتر یاستراتژ کی: مثال

 از گرید یکی. باشد هاداده از نامحدود استفاده جمله از همراه تلفن اشتراک ترینارزان ارائه ،مثالعنوانبه تواندیم نیا. یمشتر از کسانی

 .باشد مکان هر در نترنتیا به ممکن اتصال نیعتریسر ارائه است ممکن همراه تلفن اپراتور کی یبرا برتر یرقابت یهاتیمز

 

 یتفاوت یب به یدگیرس 15.5.1

. است یضرور یمشتر شدهانجام مشاغل تیرضا جلب یبرا اگرچه ،دهندینم ارائه را یزیتما گونه چیه ارزش شنهادیپ هایویژگی شتریب

 به لیما انیمشتر که را یاافزودهارزش اما است، یضرور تفاوت یب هایویژگی. کرد یبند طبقه تفاوت یب دسته در توانیم را هاآن

 یبهداشت عوامل هاآن. ستندین مهم شرکت کی یرقابت تیمز نییتع یبرا بیترت نیهم به. دینکن اضافه هستند، آن یبرا مهیب حق پرداخت

 .شوندیم دهینام

 نظر در تفاوت یب ارزش یژگیو کی عنوانبه نقد پول برداشت امکان. دهدیم ارائه یجار حساب کی که دیریبگ نظر در را بانک کی مثال

 اما باشند، ینقد یهابرداشت پرداخت به لیما هایمشتر است ممکن یحت. است لازم نقد پول به یمشتر ازین نیتأم یبرا. شودیم گرفته

 .ستین میسه شرکت یرقابت تیموقع در لیدل نیهم به و ندارد یریتأث یمشتر میتصم در نقد پول به یدسترس ارائه تیواقع تنها

 اما تفاوت یب را کی کدام و کند انتخاب رقابت یبرا را خود یشنهادیپ ارزش هایویژگی از کی کدام که ردیبگ میتصم دیبا شرکت کی

 کی یرقابت تیموقع. شودیم شکست به منجر معمول طوربه ارزش یشنهادیپ مشخصات تمام در رقابت یبرا تلاش. کند یتلق یضرور

 .باشد رقبا از متفاوت دیبا. است شدهتعریف میتصم آن توسط توجهیقابل طوربه شرکت

 

 

 رقابت روند 15.1

. است برابر دو G ندیفرآ از هدف. شود محقق. G ندیفرآ از استفاده با تواندیم باشد داریپا زمان گذشت با که موفق یرقابت تیمز کی فیتعر

 حاصل نانیاطم نیا دوم،. است آن لیتعد تینها در و وکارکسب قیدق مدل متن در شرکت یرقابت تیمز ییشناسا آن هدف نخست،

 برابر در واکنش یبرا ک،یاستراتژ یباز یاحتمال یهابرنامه توسعه ،یباز ینظر وتحلیلتجزیه کی انجام با تواندیم یرقابت تیمز که کندمی

 .باشد داریپا ،یخارج یدهایتهد

 

 

 یباز یتئور از استفاده با داریپا یرقابت تیمز کی فیتعر - G روند 

G: 1 توسط یرقابت یفضا درک 

 و ،یدیکل کنانیباز ییشناسا -

 geted صنعت-مقصد در استفاده قابل رقابت یاحتمال یهایاستراتژ شناخت -

G: 2 سؤال پنج به دادن پاسخ با شدهطراحی وکارکسب مدل دادن قرار Porter خوب یاستراتژ مورد در 
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G: 3 آن کیاستراتژ تیمحور با شرکت یرقابت یهاتیمز نییتع 

G: 4 و توسعه- ای/  و ،یاحتمال تعادل ییشناسا - توسط یباز یتئور از استفاده با ایپو طیمح کی در یرقابت یهاتیمز یداریپا از نانیاطم 

 ژی رقابتیاسترات یباز یهابرنامه یاعتبارسنج

 یرقابت اندازچشم 15.1

 بر رقابت نحوه یهایاستراتژ. شودیم آغاز است رقابت تکشر آن هدف هک یصنعت در یاصل گرانیباز ییشناسا با یرقابت یفضا شناخت

 .دهدیم پاسخ دو هر به G.1 یرقابت اندازچشم وتحلیلتجزیه مرحله. است متفاوت آن در کنندگان شرکت ساختار و صنعت اساس

 

 یدیکل کنانیباز ییشناسا 15.1.1

 در یمهم ریتأث است ممکن هاآن اقدامات که یکنانیباز از دسته هفت ،(1995) نالبوف و برندنبرگر شرکت ارزش خالص چارچوب برتکیه با

 .هستند شناساییقابل باشد، داشته شرکت یاستراتژ تیموفق

 :هستند هانیا

 .دهندیم قرار هدف مورد را انیمشتر ریغ هم و گیرندگانتصمیم و یینها اربرانک هم ان،یمشتر( 1)

 .دهندیم ارائه را نیگزیجا خدمات و محصولات که ییآنها جمله از رقبا،( 1)

 کنندیم یبانیپشت خود به ارزش ارائه یبرا شرکت شنهادیپ از ،هامکمل( 1)

 .مکمل یروش به انیمشتر

 .ناتمام قطعات و هیاول مواد کنندگانتأمین( 1)

 دارند مشارکت ای زیتما هایفعالیت که یکسان ویژهبه کارمندان،( 1)

 .یبرتر جادیا در

 .یاستراتژ یاجرا یبرا لازم هیسرما نیتأم گذاران، هیسرما( 1)

 .گرانیباز همه منصفانه رفتار از نانیاطم ،کنندگانتنظیم( 1)

 

 گذاردیم شینما به توجهیقابل شباهت ستیل نیا اگرچه. اندشدهداده نشان 11.1 شکل در این موارد

. ردیگیم شیپ در را تأییدی کردیرو ،یطراح کردیرو جایبه یرقابت اندازچشم وتحلیلتجزیه ،(1979پورتر) پورتر ییروین پنج چارچوب با

 ریپذ امکان روین پنج وتحلیلتجزیه کی از استفاده با تا دیکن یطراح یاستراتژ از بازتر تیذهن کی تا کندمی فراهم شما یبرا را امکان نیا

 هستند، آن یاستراتژ و شرکت یبرا ییهافرصت ای یواقع داتیتهد که یکنانیباز از دسته آن به فقط یرقابت طیمح وتحلیلتجزیه. باشد

 .کند وتحلیلتجزیه را بالقوه کنانیباز همه نکهیا نه است، پرداخته

 انیمشتر 15.1.1.1

/  کننده نیتأم یمشتر شودیم باعث یزیچ چه» که است نیا دادن پاسخ یبرا یاساس سؤال کی. است یمشتر کنیباز نیمهمتر احتمالاً

 قیدق تجارت« دهد؟ رییتغ را فروشنده
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 رقابتی اندازچشم         

 یرقابت یفضا کی در شرکت تیموفق در مؤثر یاصل گرانیباز 11.1 شکل

 

 .است رقابت ةدرزمین یمشتر درک یبرا نیآغاز نقطه ،(CR) یمشتر با ارتباط عنصر ویژهبه مدل،

 تیحساس دارد؟ یمشتر دیخر میتصم در ینقش چه هاپیشنهاد تیفیک شود؟ یمشتر ریغ یمشتر شودیم باعث یژگیو کمبود ای یژگیو کدام

 سفر در ،یاجتماع یهارسانه یهاعامل ستمیس در مثالعنوانبه ان،یمشتر ریسا نظرات است؟ چقدر خدمات از یبانیپشت یبرا انیمشتر

 خراب شنهادیپ کی است ممکن بار کی وقت چند رد،یبگ کننده نیتأم رییتغ به میتصم یمشتر نکهیا از قبل دارد؟ ینقش چه یمشتر میتصم

 نیا به پاسخ ؟اندازدیم یمتفاوت شنهادیپ دنبال به را یمشتر ،ماندیم یباق ثابت موارد ریسا مت،یق در یرییتغ چه بخورد؟ شکست ای شود

 .کند نییتع است ارزشمند هاآن در کندمی احساس یمشتر که را ییمرزها تا دهدیم را امکان نیا مشابه یهاسؤال و هالواس
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 انهیرا کننده دیتول کی یبرا را تاپ لپ متیق و یبعد دو پردازنده سرعتبه مربوط یمشتر ارزش منطقه مفهوم 11.1 شکل مثالعنوانبه

 بود نخواهد a دنبال به یمشتر بماند، یباق ارزش محدوده در شرکت تاپ لپ هاپیشنهاد که یزمان تا. دهدیم نشان

 

 

 تاپ لپ متیق و پردازنده سرعت ریمتغ دو و تاپ لپ یهاانهیرا به مربوط هدفمند یمشتر بخش کی ارزش منطقه 11.1 شکل

 

 

 یایمزا. مانندیم یباق یمشتر ارزش منطقه در هاپیشنهاد که کند حاصل نانیاطم دیبا یرقابت یایمزا ب،یترت نیهم به متفاوت سازنده

 .کندمی نییتع را یمشتر زیمتما مناطق یرقابت مختلف

 

 رقبا15.1.1.5

کار  انجام فرض با شرکت شده لیتعد ای دیجد یاستراتژ به نسبت است ممکن هاآن چگونه و ایآ که است مسئله نیا درک ازمندین رقبا درک

 یعنی ،دهندیم انجام بعد چهار هر در را کار نیا اغلب دهند، نشان واکنش به میتصم رقبا اگر. دهند نشان واکنش ،یمشتر رمترقبهیغ های

 بازار، سهم شیافزا ای حفظ یبرا بهبودها، یابرهزینه افتیدر بدون شنهادهایپ شده درک تیفیک بهبود -
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 یاستراتژ توسط خاص طوربه که یانیمشتر جذب یبرا د،یجد بسته یمعرف جمله از ،هاآن هاپیشنهاد هایویژگی ای هایژگیو قیتطب -

 ،اندگرفته قرار هدف شرکت

 ای ،یمشتر با ارتباط تیتقو بر تمرکز فروش، از پس یبانیپشت تا فروش، قیطر از ،یابیبازار از برتر، یبانیپشت خدمات ارائه -

 .موجود انیمشتر حفظ یبرا مت،یق کاهش -

 انیمشتر جذب ای و موجود انیمشتر حفظ باهدف ،شودیم مشخص انیمشتر توسط شدهارائه یادراک ارزش رییتغ باهدف یرقابت اقدام هر

 .رقبا از دیجد

 اوت در آن، از پس یاندک. کرد یمعرف 1211 اکتبر در را ApplePay اپل. دیریبگ نظر در را سامسونگ آن بیرق و اپل مثالعنوانبه

 عملکرد که یانیمشتر دادن دست از یریجلوگ یبرا ،SamsungPay خود، یخود به پرداخت حلراهیک ارائه با سامسونگ ،1211

 همراه تلفن اعتبار عنوانبه خود یهاتلفن از که شودیم اپل انیمشتر کیتحر باعث و داد نشان واکنش ،کنندیم یارزان اپل به را پرداخت

 فروشنده رییتغ یبرا کارت کنند استفاده

 

 هامکمل15.1.1.1

 با رابطه در فقط که دهندیم ارائه را یخدمات ای محصولات انیمتصد. هستند یاشده فراموش کنانیباز اغلب یرقابت لیتحل در هامکمل

 کنندیم اضافه بالقوه انیمشتر ملاحظه مجموعه به را شرکت هامتمم ،یمشتر دگاهید از. دهندیم افزودهارزش انیمشتر به شرکت شنهادیپ

 است ممکن نیهمچن هاآن اما ؛کنندیم جادیا را برنده طیشرا موفق یهامکمل. دانندیم را آن یهامکمل و شرکت یشنهادیپ ارزش و

 بر است ممکن مکمل یشنهادیپ راتییتغ رایز دارد، ازین بالقوه طوربه هاآن تیریمد و نظارت یبرا شرکت که کنند جادیا را ییهایوابستگ

 .بگذارد ریتأث شرکت خدمات و محصولات ارزش

 

 کارمندان15.1.1.1

 از را خود یرقابت تیمز که یاستراتژ هر. دارد یبستگ انیمشتر با هاآن روابط و مهارت ،ترقیدق ،یاصل کارمندان به شرکت هر تیموفق

 کند جادیا را کارمندان نیا تواندیم یزیچ چه که کند درک دیبا ،کندمی فیتعر یاصل کارمندان قیطر

 دن،یکش چالش به ،یقدردان الفبا، حروف بیترت به ،یاستراتژ سطح در گرفتن نظر در یبرا کارمندان یمعمول یارهایمع. کردن ترک

 یهامهارت تنهانه ،شدهطراحی قیدق یتجار مدل به بسته. است خوب پرداخت و یگذار ارزش اعتماد، ،ییراهنما مشارکت، ،یتوانمندساز

 .دارد وجود یامشاوره هایشرکت مورد در معمولاً نیا. باشد مرتبط است ممکن زین هاآن بودن دسترس در بلکه خاص، کارمندان

 

 کنندگانتأمین15.1.1.2

 توجه قابل یزن چانه قدرت و بالا افزودهارزش با لوازم است نکمم اما ،کنندیم تیفعال یرقابت یفضا کی در معمولاً کنندگانتأمین اگرچه

 از یماتیتصم نیچن. نندکن ارک خاص تکشر کی با ای دهند ارائه یقاطع انحصار شده عرضه قطعات ای هیاول مواد یبرخ در هک رندیبگ میتصم
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 ریتأث شرکت یرقابت تیمز بر و باشد داشته ریتأث شدهطراحی قیدق یتجار مدل ماندن زنده در است ممکن یاصل کنندگانتأمین یسو

 شود ییشناسا دیبا یرقابت اندازچشم وتحلیلتجزیه هر ن،یبنابرا ؛بگذارد

 و ،یاصل کنندگانتأمین -

 ،هاآن یزن چانه قدرت -

 برتکیه با یرقابت یهاتیمز یداریپا از نانیاطم یبرا ،هاآن یاحتمال داتیتهد با مقابله و هافرصت از استفاده یبرا را هاتیفعال و

 معاملات ای شده نیتضم تیکم تیقابل مدت، بلند متیق یهانامه توافق است ممکن نیا معمول، طوربه. دیکن یطراح کنندگانتأمین

 .باشد یانحصار

 

 گذاران هیسرما15.1.1.1

 زاتیتجه یمال نیتأم یبرا ،مثالعنوانبه) تیفعال ای/  و( دیجد انیمشتر آوردن دست به ،مثالعنوانبه) رشد یبرا هایاستراتژ از یبرخ

 ؛کندمی فراهم را یرقابت تیمز کی یاهیسرما الزامات نیا کننده برآورده گذاران هیسرما به یدسترس. دارند ازین توجهیقابل هیسرما به( دیتول

 یگذار هیسرما یبرا یکم هیسرما و کنندیم تیفعال یرقابت یفضا کی در هاآن. کنندینم کار خلأ در گذاران هیسرما کنان،یباز ریسا مانند

 رییتغ گذاران هیسرما یطیشرا چه تحت»: است نیا گذاران، هیسرما به توجه با دادن، پاسخ یبرا یرقابت اندازچشم یاصل پرسش. دارند

 «؟کنندیم یگذار هیسرما بیرق شرکت کی در و کنندیم

 

 هاکننده میتنظ 15.1.1.7 

 و هاهیاتحاد ،هادولت مترادف عنوانبه کننده میتنظ اصطلاح. است کننده میتنظ کند، درک دیبا که یکنیباز نیترتیاهم کم نه اما نیآخر

 ،کندمی ییشناسا را کنندگانتنظیم تمام مناسب، یرقابت اندازچشم وتحلیلتجزیه کی. شودیم استفاده بازار یروین مشابه ینظارت فعالان

 نیهمچن اما ،یمال خدمات مانند شده، میتنظ اریبس یبازارها در خصوص به. بگذارد ریتأث شرکت یاستراتژ بر است ممکن هاآن اقدامات

 کی. کند برطرف را ینظارت و یقانون یازهاین قبل از تا دارد ازین یاستراتژ نیا ،یتاکس یرانندگ مانند است، کمتر هاآن نظم که ییبازارها

 .شود یطراح هاآن ریتفس ای خاص مقررات بر اساس است ممکن یرقابت تیمز

 

 رقابت یبرا یاحتمال یهایاستراتژ 15.1.5

 یفضا کی در را یمعمول هایشرکت رفتار نحوه هاآن. دارد وجود رقابت یبرا صنعت مختص نیهمچن و یعموم یراهکارها از یتعداد

 رقابت ای یرقابت تعادل افتنی یبرا هاآن. رندیگیم قرار مورداستفاده ییتنها به ندرت به رقابت یهایاستراتژ. کنندیم فیتوص نیمع یرقابت

 .شوندیم اعمال یینها شدن برنده زمان تا

 مشخص دیتهد برابر در چگونه که دهدیم نشان ،یضمن ای حیصر طوربه بازار، فعالان به شرکت اقدام، یبجا نگیگنالیس یهایاستراتژ

 کی نگیگنالیس. کنند یخوددار اقدام از است ممکن شده دیتهد کنانیباز باشد، اعتمادقابل شده گنالیس واکنش اگر. دهدیم نشان واکنش
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 نیا نگیگنالیس یهایاستراتژ با چالش. کندمی کار یخوب به اعتمادقابل کنانیباز از یکم تعداد با ییبازارها در که است نهیهز کم یاستراتژ

 .کند یریجلوگ خود اعتبار دادن دست از تا دهد نشان واکنش دیبا نگیگنالیس شرکت شوند، گرفته دهیناد هاگنالیس اگر که است

 قیطر از است ممکن شود، تصور انحصارگر شبه کی عنوانبه که دهد نشان یاگونه به را خود تیموقع شرکت اگر یانحصار یهایاستراتژ

 اگر. روندیم طفره انحصار یاستراتژ شرکت کی با رقابت از کنانیباز ،درنتیجه. برسد یاکننده دیتهد بالقوه کنیباز هر به نگیگنالیس قدرت

 یعنی است، کار همه برنده عیصنا انواع در نیا. کندمی کار یخوب به روش نیا دهد، نشان را یکاف قدرت بتواند انحصارگر یاستراتژ شرکت

 هایشرکت عنوانبه را ترییتو ای بوک سیف مانند یاجتماع یهارسانه هایشرکت. شوندیم تیهدا اندازه بر اساس عمدتاً که یعیصنا

 .کنندیم یرویپ انحصارطلب یاستراتژ کی از که دیکن دنبال یمعمول

 محدود یدسترس لیدل به معمولاً است، محدود هاتیظرف که کنندیم تیفعال یعیصنا در هاشرکت از یبرخ تیظرف تیمحدود یهایاستراتژ

 کنانیباز باشد، رقابت شرط شیپ یگذار هیسرما ای بزرگ ثابت یهانهیهز ن،یا بر علاوه اگر. یکاف مهارت با یانسان منابع ای هیاول مواد به

 یاستراتژ کی از استفاده یبجا. ضرر با شوند بازار وارد گرید هایشرکت شود باعث که دهند قرار هدف را یتیظرف با دیتول است ممکن

 بازار سهم ٪12-12 به فقط واردان، تازه ورود از یریجلوگ و تیموفق یبرا دارند، تیظرف محدود یاستراتژ کی که ییهابنگاه ،یانحصار

 تیظرف تیمحدود یاستراتژ کی آن در که است یمعمول صنعت کی فولاد صنعت. دارد یبستگ اطراف یپارامترها به که دارند، یبستگ

 .باشد کارساز تواندیم

 مشاغل که دهندیم ارائه را یخدمات و محصولات ،یخوار آدم قیطر از رقابت باهدف ییهاشرکت بازار فشار ای پذیریانعطاف یهایاستراتژ

. دهند جلوه سود یب بازار از را گرید هایشرکت که است نیا هاآن هدف تنها و دهندیم ارائه فیتخف باقیمت شود انجام دیبا که را یمشابه

. کند جبران را شده وارد یضررها تا کندمی جبران دوباره را هامتیق آدمخوار شرکت شدند، خارج بازار از کنانیباز ریسا کههنگامی

 کم عیصنا در هاآن. کنندیم ساده را خود یشنهادیپ کار های نمونه که رندیگیم هدف را ییهاشرکت اغلب 1کانیبالیزیشن یهایاستراتژ

 .دارند ازین توجهیقابل یشرویپ هیسرما به اغلب هاآن. کنندیم کار یخوب به هیحاش

 هیحاش در دیجد یمشتر جذب و متیق کشش بهتر درک با رقبا بهتر عملکرد مت،یق کشش در رقابت از هدف متیق کشش یهایاستراتژ

 یخوب به اگر. دارد ارتباط کنندگانتأمین فروش به لیتما و یمشتر پرداخت به لیتما برتر درک با کاملاً متیق کشش یهایاستراتژ. است

 .باشد دشوار آن از دیتقل و موفق اریبس تواندیم شود اجرا

 

 از که یشرکت رییتغ از قبل است ممکن انیمشتر. است مهم زین انیمشتر واکنش تیاهم درک رقابت، یاحتمال یهایاستراتژ مطالعه هنگام

 است ممکن هاآن. کنند ریتفس هاشرکت از متفاوت را متیق راتییتغ ویژهبه و هامتیق است ممکن انیمشتر. بمانند منتظر کنندیم دیخر آن

 ممکن رودیم انتظار که یروش در واکنش عدم ای یمشتر یهاواکنش. کنند یباز را ستمیس ،یرقابت یهاواکنش بینیپیش با کنند یسع

 .باشد داشته رقابت یاستراتژ هرگونه یاجرا تیموفق در یمهم ریتأث است

 

 یرقابت طیمح در یتجار مدل15.2

                                                           
1 Cannibalization 
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 در یاستراتژ ،یو یهاشهیاند به توجه با. ندارد یکینزد ارتباط یاستراتژ در یرقابت تیمز مفهوم با( 1111 ،1112) پورتر از شتریب یاسم چیه

 را یکار چه و دهد انجام دیبا را یکار چه کند، خدمت دینبا را یکس چه و کند خدمت را یکس چه نکهیا انتخاب یعنی است، انتخاب مورد

 کی ق،یدق یتجار مدل. است رقابت پادزهر یاستراتژ. دارد وجود رقابت یچگونگ یبرا فردمنحصربه روش کی درنتیجه دهد، انجام دینبا

 یتجار مدل جمله از شرکت، یاستراتژ نکهیا از نانیاطم باهدف یرقابت وتحلیلتجزیه. دهدیم ارائه شرکت یرقابت تیموقع مورد در دگاهید

 .دهدیم ارائه رقبا از بودن متفاوت ای/  و یبرتر یبرا فردمنحصربه یراه آن، قیدق

 مشخصه آنچه خلاصه( 1996پورتر) «ست؟یچ یاستراتژ» عنوان با 1هارواردمجله مروری بر تجارت  در را یامقاله پورتر ،1111 سال در

 به پاسخ از یناش وکارکسب مدل هایویژگی بر اساس کند فراهم یرقابت تیمز کی که یحیصح یاستراتژ هر. است خوب یاستراتژ کی

 (:1211 مگرتا) است یاصل سؤال پنج

 ییهایمشتر چه به که است موضوع نیا درک مستلزم لواس نیا به ؟پاسخکندمی زیمتما رقبا از را شرکت یشنهادیپ شنهادیپ یزیچ چه( 1)

 انجام دیبا یمشتر شغل کدام که است نیا فیتعر یمعنا به نیهمچن نیا میکنینم خدمت هاآن از کی کدام به و میده ارائه خدمات دیبا

 .شودیم شرکت یسودآور به منجر که است انیمشتر یبرا ارزش جادیا یچگونگ دادن نشان یمعنا به نیا. ستین یراض کی کدام و شود

 هاپرسش نیا ست؟یچ شرکت ارزش رهیزنج بودن فردمنحصربه ؟دهدیم انجام رقبا از برتر ای متفاوت یاوهیش به را تهایفعال کدام بنگاه( 1)

 ارزش، شنهادیپ ارائه یبرا شرکت ارزش رهیزنج از فردمنحصربه ای متناسب عناصر یبانیپشت یچگونگ درک بر تمرکز و درون به ینگاه با

 .دهندیم لیتشک را شرکت یاصل یتهایصلاح شدهشناسایی هایفعالیت. شوندیم داده پاسخ

 ییشناسا. دارد ازین ستد و داد به انتخاب. است انتخاب مورد در یاستراتژ ؟دهدیم انجام خود یرقبا از متفاوت را معامله دامک تکشر( 1)

 ارائه شرکت آنچه واضح فیتعر یمعن به نیهمچن نیا. کندمی جادیا داریپا یرقابت تیمز شرکت چگونه دیبفهم که شودیم باعث معاملات

 .است ست،ین بیرق شرکت که ییجا و کندینم خدمت یکس چه به شرکت ،دهدینم

 گر،یکدی با ارزش رهیزنج یفرد هایفعالیت ارتباط یمعنا به کیاستراتژ تناسب ؟کندمی تیتقو را شرکت هاکیاستراتژ از کی کدام( 1)

 .نباشد رممکنیغ اگر است، دشوار آن از دیتقل که یطوربه است یفرد هایفعالیت از شیب ارزش جادیا یبرا یاصل یتهایصلاح از استفاده

 یاصل عناصر از زمان طول در تداوم باشد، رییتغ به مربوط یاستراتژ اگر یحت ؟کندمی یبانیپشت زمان طول در تداوم از چگونه یاستراتژ( 1

 به نیهمچن. کندمی تیتقو دوباره را اعتماد و تیهو تداوم،. است داریپا یرقابت تیمز کی به یابیدست یبرا یاساس یژگیو کی یاستراتژ

 .کندمی کمک کنندگانتأمین و شرکا ان،یمشتر با داریپا روابط چند هر زیتما جادیا

 شرکت قیدق یتجار مدل عناصر به سؤال پنج نیا پاسخ دادن ربط مستلزم هاآن نبودن گذرا از نانیاطم و شرکت یرقابت یایمزا ییشناسا

 .شود اصلاح ای اصلاح یتکرار طوربه است ممکن تجارت یلیتفص مدل ،شدهداده یهاپاسخ به بسته. است

 

 شرکت یرقابت تیمز یطراح 15.1

 :دارد یاصل لواس به پاسخ به ازین شرکت یرقابت تیمز یطراح

 بخرد؟ رقبا شنهادیپ جایبه را شرکت شنهادیپ دیبا یمشتر چرا

 :کرد میتقس مرتبط سؤال سه به توانیم را لواس نیا به پاسخ

                                                           
1 Harvard Business Review 
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 ؟کندمی برتر ای متفاوت رقبا مدل از را شرکت قیدق یتجار مدل یزیچ چه( 1)

 ؟شودیم داده حیترج هدفمند انیمشتر توسط شدهشناسایی یبرتر ای زیتما چرا( 1)

 کرد؟ حفظ زمان طول در را شدهشناسایی یبرتر ای زیتما توانیم چگونه( 1)

 

 شودیم کسب اطلاعات نش،یب مورد در پورتر یاصل سؤال پنج یهاپاسخ نیب از اول،

 یرقابت یتیمز چیه «میدار را کارمندان نیبهتر ما» شده دهیشن اغلب استدلال. ندارد یارزش چیه زدن گول. است مهم تینیع یاستراتژ

 .شود یابیارز برتر ای زیمتما عنوانبه انیمشتر توسط «نیبهتر» نکهیا مگر ندارد

 عناصر آن، عوامل و یرقابت یفضا به توجه با. شودیم مربوط وکارکسب قیدق مدل مختلف عناصر به پورتر الاتوس پاسخ ،یبعد مرحله در

 با سهیمقا در یبرتر و تفاوت ارائه ةدرزمین عنصر هر. شوندیم هیتصف بالقوه طوربه و گرفته قرار مجدد یابیارز مورد وکارکسب مدل قیدق

 هاآن. باشد متفاوت یکاف اندازهبه حداقل ای مشخص رقبا یایمزا از دیبا شدهشناسایی یرقابت یایمزا. شودیم یبررس رقبا یتجار یهامدل

 ای و دیتقل. کنندیم عمل هاآن اساس بر که شود حاصل نانیاطم تا شوند درک هدف یمشتر هایبخش توسط و شده انیب یبخوب دیبا

 یداریپا و تیفیک. کند محدود یکم تعداد به را خود یرقابت یهاتیمز دیبا شرکت کی. است دشوار هاآن از کردن یکپ به یکم علاقه

 .است هاآن تیکم از ترمهم یرقابت یهاتیمز

 

 یمشتر یرقابت تیمز 15.1.1

. شودیم مشخص CD و CR عناصر یعنی شرکت، قیدق یتجار مدل از یمشتر به مربوط عناصر مرور با محور یمشتر یرقابت یایمزا

 به منجر سوم حوزه. شوند دایپ OPS و OVP یشنهادیپ عناصر و CJ و CS یمشتر عناصر نیب روابط درک با است ممکن نیهمچن هاآن

 هایبخش بر تمرکز با است ممکن یرقابت تیمز کی. است یخارج طیمح و قیدق یتجار مدل نیب ییوندهایپ ،یرقابت یهاتیمز ییشناسا

 دهند، انجام را یمشتر مشاغل هایویژگی توانندیم که ییهاتیقابل. شود انجام نشده انجام قبلاً مشاغل به پرداختن ای برخوردار کم یمشتر

 .شوند بیترک یسفارش یشنهادهایپ با کههنگامی ویژهبه شوند، لیتبد یرقابت تیمز کی به توانندیم نیهمچن

 دادن قرار باهدف را خود یرقابت تیمز ،یبر بلک یاافسانه یهاتلفن دهنده ارائه ،(RIM) حرکت در قیتحق نیآغاز یروزها در مثال

 قرار هدف را یخصوص هایشرکت و انیمشتر رقبا کهدرحالی کرد، فیتعر امن ارتباطات یبرقرار یبرا هاآن فیوظا و یتجار انیمشتر

 .خاص هایویژگی تا است متیق دیخر بر تمرکز. دادندیم

 یمعرف با( CJ عنصر) یادوره یدهایخر قیتشو و( CR عنصر) یمشتر حفظ ییتوانا عنوانبه تواندیم نیهمچن یرقابت تیمز کی

 .شود شناخته نگیچیسوئ یهانهیهز

 کسب یرقابت تیمز کی خود، قهوه کپسول یطراح در اختراع ثبت قیطر از نگیچیسوئ یهانهیهز یمعرف با 1نسپرسو نستله مثالعنوانبه

 .کرد

 .است دشوار هاآن یتجار نام یرقابت تیمز از دیتقل ک،ینا ای استارباکس مانند ،هاشرکت از یاریبس یبرا مثال

                                                           
1 Nestle’s Nespresso 
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 بهتر درک با است،( CD عنصر) هاافتیره ارائه کرد، یطراح وکارکسب یلیتفص مدل در را یرقابت یهاتیمز توانیم که ییهانهیزم ریسا

 .میدهیم ارائه را شده یداریخر خدمات و محصولات زمان چه و کجا

(CPC)1، کی یرقابت تیمز ییشناسا از که است دانش و نشیب یساز مستند یبرا چارچوب کی است، شدهداده نشان 11.1 شکل در که 

 که است یابزار بلکه ستین شرکت یرقابت تیمز خود یخود به CPC. کندمی یبانیپشت هاآن ندهیآ مشاغل و یمشتر بر تمرکز با شرکت

 نیا. کندمی فراهم یرقابت تیموقع مورد در گیریتصمیم و بحث تیهدا یبرا مشاوران و ها ستیاستراتژ ران،یمد یبرا را یمشترک زبان

 .نرود دست از یدیکل دید چیه که دیکن حاصل نانیاطم و دیباش داشته یگرید دگاهید تا کندمی کمک

 یبرا را عملکرد از یمشتر فیتعر نحوه تا دهدیم اجازه CPC ،یمشتر توسط شدهانجام مشاغل و ازهاین از یگروه ای کی به توجه با

 است لازم ییزهایچ چه میکنیم درک که یمعن نیا به است، متمرکز یمنطق گیریتصمیم عوامل یرو بر ابتدا مقاله نیا. کند نییتع یمشتر

 خدمات، و محصول تیفیک مانند موردنیاز هایویژگی از معمولاً هانیا. شودیم یمشتر گیریتصمیم باعث ارزشمند هایویژگی داشتن و

 از یمشتر درک یمعنا به نیهمچن نیا. میکنیم ذکر را مورد چند فقط که هستند فروش از پس خدمات از یبانیپشت ای استفاده تیقابل

 است، هانهیهز

 

 

 

 

 

                                                           
1 Canvas Positioning Canvas 
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 اجازه شرکت به که است یاتیخصوص فیتوص یبرا مشترک زبان کی Canvas Position Competitive (CPC) 11.1 شکل

 .کند فیتوص را خود یرقابت تیمز دهدیم
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 دیخر و شنهادیپ یجستجو به مربوط یهانهیهز) یدسترس یهانهیهز نیهمچن و( مهیب حق ،یرقابت پول، ارزش ،ترینارزان) متیق دنبال به

 (.آن

 نیب رابطه تیماه بر اساس توانیم را یجانیه گیریتصمیم عوامل. است یاحساس بعد ،یمشتر گیریتصمیم عوامل کشف یبرا دوم بعد

 فعال، تیفعال ،یمشتر تیمیصم) طرفه دو ای( غاتیتبل شهرت، مارک،) طرفه کی صورتبه یعنی کرد، یبند طبقه انیمشتر و شرکت

 (.عیتوز یهاکانال

 و شود انجام دیبا که است شدهگرفته نظر در مشاغل دهندهنشان CPC یبالا قسمت است، شدهداده نشان 11.1 شکل در که طورهمان

 CPC نییپا قسمت دوم، مرحله در. کندمی مرتبط دهد انجام خواهدیم یمشتر که یمشاغل از یناش یهاخواسته و ازهاین به را هاآن

 یعنی ،یاحتمال یرقابت یهاتیمز دسته سه در هاآن یبند طبقه با را ارزش شنهادیپ هایویژگی و دهدیم نشان را یشنهادیپ هایویژگی

 ساختن مرتبط با و دارند مطابقت یمشتر میتصم یفاکتورها با ارزش یشنهادیپ عناصر سرانجام،. یتفاوت یب ای ،یبرتر ،فردمنحصربه

 .کنندیم حاصل نانیاطم مطلوب یرقابت تیمز از ن،ییپا قسمت به CPC یبالا قسمت

 

 

 هاپیشنهاد بر یمبتن یرقابت تیمز 15.1.5

 و( OPS) خدمات و محصولات عنصر در ،شودیم دایپ یرقابت یایمزا کیاستراتژ شنهادیپ کی بر تمرکز هنگام در که یامنطقه نیترمتداول

. شودیم زیتما به منجر هایژگیو کردن یکپ معمول، طوربه. است قیدق یتجار مدل از( OVP) مرتبط ارزش یشنهادیپ عنصر نیهمچن

 بر یرقابت تیمز کی تواندیم شرکت کی که است یگرید حوزه ت،یفیک کنترل یندهایفرآ و فردمنحصربه دیتول بر یمبتن برتر تیفیک

 بسته یحت ای یبانیپشت خدمات بر اساس است ممکن. ندارند عرضه یاصل هسته با یمیمستق ارتباط لزوماً یرقابت یایمزا. کند دیتول اساس

 متفاوت ییمایهواپ خدمات قیطر از پرواز، برنامه جایبه که دیریبگ نظر در را برتر ییمایهواپ شرکت کی. باشد شدهارائه محصولات یبند

 و شنهادهایپ قسمت ن،ییپا قسمت از شروع، بر یمبتن یرقابت یهاتیمز دوم مرحله در تا کندمی کمک شما به 11.1 شکل در CPC. باشد

 .شود فراهم ،شدهانجام کار های بخش ،ییبالا قسمت با هاآن ارتباط

 

 هاتیقابل بر یمبتن یرقابت تیمز 15.1.1

 ندها،یفرآ ،یکیزیف منابع د،یتول آلات نیماش ،مثالعنوانبه ،فردمنحصربه یهاییتوانا داشتن با را ییتوانا بر یمبتن یرقابت یایمزا شرکت کی

 ارائه اس،یمق اقتصاد اطراف در اول درجه در ییتوانا بر یمبتن یرقابت یایمزا. گذاردیم شینما به اختراعات ثبت حق ای یذات یهاییدارا

 در فردمنحصربه یروش به موجود یهاتیقابل بیترک قیطر از توانیم را یرقابت تیمز. است شدهطراحی زیتما جادیا دامنه، اقتصاد و ،یبرتر

 که شود گرفته کار به ییهامهارت از استفاده با تواندیم زین یرقابت تیمز کی. داد توسعه Porter یراهبردها کننده تیتقو خط امتداد

 تیمز به منجر تواندیم زین کنندگانتأمین و شرکا با روابط تیریمد و یسپار برون قیطر از ییکارا آوردن دست به. شود دیتقل سختیبه

 .ردیگ قرار انیمشتر دسترس در یاساس ارزش از یبخش که فرض نیا با شود، یرقابت
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 یمال یمبنا بر یرقابت تیمز 15.1.1

 لیدل به اما است، زیبرانگ چالش اگرچه. کنندیم فیتعر بیرق هر باقیمت کردن منطبق قیطر از را خود یرقابت تیمز هاشرکت از یاریبس

. باشد یرقابت تیمز کی تواندیم متیق در رقابت اما بزرگتر، یرقبا توسط بازار توسط بازار در گرفتن قرار خطر و آن، بودن گذرا تیماه

 ای ییکالا محصولات شودیم تصور که شوندیم افتی یعیصنا در اغلب هستند، متمرکز متیق بر یمبتن یرقابت یهاتیمز بر که ییهابنگاه

 .ییغذا مواد هایفروشگاه ای ییمایهواپ صنعت ،یمصرف کیالکترون مانند ،شوندیم ارائه زیتما بدون ای یکم زیتما با خدمات

 یکردیرو اتخاذ جایبه گذاریقیمت یرقابت یهامدل. است آمده دیپد فردمنحصربه متیق یمدلها رامونیپ شده جادیا یرقابت یایمزا راً،یاخ

 .است شدهطراحی ،کندمی درک خدمات ای محصول کی توسط شدهارائه ارزش یبرا چگونه یمشتر نکهیا درک با ،گذاریقیمت در متمرکز

 است، متیق یخارج عوامل با مقابله یبرا فردمنحصربه یروش به یابیدست ،یمال منابع بر یمبتن یرقابت تیمز به یابیدست یبرا یگرید راه

 .یفاسدشدن منابع کنندگانتأمین با یانحصار توافقات جعل ،مثالعنوانبه

 

 یباز یتئور از استفاده با یرقابت تیمز حفظ با مسابقه یباز در شدن برنده 15.7

 و کرد مقابله مسابقه در شدن برنده یبرا دیبا که شودیم رقبا نامطلوب یواکنشها به منجر اغلب یرقابت تیمز کی یاجرا و فیتعر

 عمده یهاواکنش همه یبرا منظوره چند یوهایسنار داشتن و بودن آماده یمعنا به مسابقه یباز در شدن برنده. بماند یباق سودآور همچنان

 .شود مشخص دیبا رقابت یبرا نیگزیجا یکردهایرو ،یرقابت یدهایتهد برابر در واکنش یبرا بالقوه اقدامات یطراح هنگام. است یرقابت

 ییهایژگیو که دارد وجود رقبا جانب از یدیتهد. کندمی رقابت زیتما ةدرزمین اختراع ثبت هایویژگی قیطر از که دیریبگ نظر در را یشرکت

 نیگزیجا شده ثبت اختراع گونه چیه نقض بدون را شده ثبت هایویژگی توسط شدهارائه ارزش که کنندیم اضافه خود یشنهادهایپ به را

 که است یاگونه به هدف یمشتر بخش مجدد فیتعر با یاستراتژ میتنظ قیطر از یدیتهد نیچن با مقابله هایراه از یکی. کنندیم

 که است یدیجد هایویژگی اختراع د،یتهد نیا رفع یبرا گرید روش. نشود شناخته مناسب نهیگز کی عنوانبه گرید بیرق نیگزیجا

 اختراع ثبت هایویژگی بهبود گرید نهیگز. هستند برخوردار یبالاتر ارزش از رقبا، توسط شدهارائه نیجانش هایویژگی به نسبت انیمشتر

 و اختراع ثبت شنهادیپ فیتخف مت،یق در رقابت چهارم نهیگز. است رقبا از نیگزیجا کنانیباز به نسبت هاآن یبرتر دادن نشان با موجود

 .بود خواهد انیمشتر به تربرهزینه/  ارزش نسبت ارائه

 شده اجرا انهیرا سازنده ، 1لنوو توسط فردمنحصربه خدمات یهامدل قیطر از یرقابت تیمز آوردن دست به یبرا یمعمول نمونه کی مثال

 .دهدیم ارائه خدمات هاانهیرا به( باًیتقر) جهان سراسر در کنند، ارسال ریتعم یبرا را خود خراب یوترهایکامپ هایمشتر نکهیا جایبه. است

 ای پرداخت شیپ یها پرداخت به یازین گرید که است، همزمان صورتبه پرداخت یهامدل ،گذاریقیمت زیمتما یهامدل از ییهانمونه

 .بزنند گره خاص یژگیو کی توسط شدهارائه ارزش با شتریب را متیق که ندارند یابرنامه درون دیخر یهانهیگز یمعرف

 نیا که است نیا دارد وجود هاآن همه در که یمشترک نکته. ذهن از دور یبرخ برسند، نظر به یهیبد است ممکن هانمونه نیا از یبرخ

 .دارند تمرکز یرقابت یروش به انیمشتر به ارزش ارائه بر و شوندیم اجرا و شده یاعتبارسنج ،شدهطراحی خلاقانه یهادهیا اساس بر هادهیا

                                                           
1 Lenovo 
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 ؛ 11961درشر ؛  11950ناش ؛ 11947وون نئومن و1 مورگنسترن) کرد فیتوص کنیباز چند ای دو با یباز عنوانبه توانیم را رقابت

 مانند است، بازنده کی و برنده کی با صفر جمع یباز کی یباز نیا موارد، یبعض در(.  12008نالبوف و 1دیکثیت ؛ 11997قماموات

 اطلاعات بر یمبتن یمعمول یامسابقه یباز. هستند همکار ریغ یهایباز ،یاقتصاد طیشرا یساز مدل هایباز شتریب. چکرز ای شطرنج

 .است یتصادف موارد از یبرخ شامل و است ناقص

 هاآن از استفاده. کندمی فراهم کنانیباز یرقابت عملکرد بر هاآن ریتأث و بیرق کیاستراتژ یهایباز مطالعه یبرا را ییهاچارچوب یباز یتئور

 درروند یخوب به که دارد وجود یباز هینظر نوع دو(. 1997قماوات ؛1995 برندنبرگ و نالبوف) است هیاول مراحل در هنوز تجارت در

 هستند هاآن. ردیگیم قرار ییربا یطراح تفکر بر یمبتن یاستراتژ یطراح

 و ز،یتما قیطر از رقابت درک و مطالعه امکان نش، تعادل مانند تعادل، یهاهینظر -

 قیطر از رقابت هنگام نانیاطم عدم انجام یبرا نهیبه اقدام نییتع بر تمرکز با حداکثر، حداکثر کردیرو مانند ،یباز درخت یهاهینظر -

 .کنندیم تلاش یمنطق یروش به خود یسودمند رساندن حداکثر به یبرا رقبا که فرض نیا با ،یبرتر

 یهاجنبه یرو بر را خود تمرکز کنمیم هیتوص من ،یباز یتئور از استفاده با شرکت کی یاستراتژ از گسترده وتحلیلتجزیه شروع جایبه

 و بالقوه رقابت درک یبرا. کندمی کمک یرقابت یدهایتهد برابر در شدهطراحی یاستراتژ بودن اعتباربی ای تائید به که دیبگذار یباز یتئور

 از یبانیپشت با یباز یتئور. است لازم هانهیگز از یکوچک رمجموعهیز یبررس فقط ،یباز یتئور از استفاده با یاحتمال یوهایسنار یطراح

 یفضا لیتحل به ،یرقابت یهاواکنش یبرا بودن آماده و یاحتمال یهانقص ییشناسا بر تمرکز ویژهبه ،شدهطراحی یاستراتژ یسنج اعتبار

 .است نانیاطم عدم تحت یرقابت یباز انجام یبرا یساز آماده یاستراتژ در یباز ینظر وتحلیلتجزیه. کندمی کمک یرقابت

 

 یرقابت تعادل 15.7.1

 با) آن بیرق و شرکت کی ،مثالعنوانبه. کنند انتخاب بودن متفاوت یبرا رقبا و شرکت که است نیا بر یمبتن یاحتمال یرقابت تعادل درک

 که طورهمان باشند، داشته بزرگ هایشرکت ای یخصوص یهایمشتر یرو بر را خود انتخاب است ممکن( بیرق کی فقط بودن ساده فرض

 عمل در اما است، صدا یتئور نظر از نیا. دارد نهیگز چهار از کی هر مقدار نییتع به ازین یباز هینظر. است شدهداده نشان 11.1 شکل در

 یهانهیگز ،یفیک یادعاها بر تمرکز ن،یبنابرا ؛شودیم دشوارتر یحت ب،یرق کی از شیب گرفتن نظر در صورت در و ؛است ترسخت اریبس

 نشان 11.1a شکل در که طورهمان ،شودیم دنبال تعادل حالت کی ،شوندیم مشخص هانهیگز که طورهمان. کندمی فراهم را یاحتمال

 کن،یباز دو هر یرو بر تمرکز. است بهتر یگرید نیگزیجا کشور هر از شرکت دو هر تیوضع که است یحالت تعادل حالت. است شدهداده

                                                           
1 Morgenstern 

2 von Neumann 

3 Nash 

4 Dresher 

5 Ghemawat 

6 Dixit 

7 Nalebuff 
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 یتعادل تیوضع است، شدهداده نشان 11.1b شکل در که طورهمان ط،یشرا یبرخ در. ییتنها به کنیباز کی نه است، آن بیرق و شرکت

 .است نیگزیجا یرقابت وتحلیلتجزیه به ازین ،یرقابت یباز در یروزیپ یبرا یاحتمال یوهایسنار یطراح یبرا ندارد، وجود
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 یخصوص ای یشرکت انیمشتر به یده سیسرو یرو بر خود یرقابت تیمز بر تمرکز با کنیباز دو از یریتصو 11.1 شکل
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 تمیق ارزان همراه تلفن کننده دیتول دو نیب یباز درخت یساز مدل مسابقه نمونه کی مجموعه ریز 11.1 شکل

 

 یهانمونه از تردهیچیپ معمولاً یواقع یزندگ. کندمی رییتغ زمان گذشت با مختلف یهانهیگز ارزش رایز دارد، یموقت تیماه اغلب تعادل

 یساز مدل و وتحلیلتجزیه طول در میسل عقل از استفاده و بیتقر. است نهیگز دو از شیب و کنیباز دو از شیب شامل و است 11.1 شکل

 ،کنندیم رقابت گریکدی با زیتما یبرا کنانیباز که یموارد شتریب در. است لازم مناسب زمان در دار یمعن جینتا به یابیدست یبرا

 .است یدیکل زیم یرو پول گذاشتن از یریجلوگ یبرا تعادل وتحلیلتجزیه

 

 یباز درختان از استفاده با یساز مدل مسابقه 15.7.5

 باشد، تعادل دنبال به نکهیا جایبه. دارد تعادل یتئور از متفاوت یکردیرو ،شودیم دهینام زین حداکثر حداکثر یتئور که ،یباز درخت هینظر

 دایپ را شطرنج شطرنج نحوه مشابه مات،یتصم نیتر کننده دواریام تا کندمی مدل زمان طول در را ریدرگ کنانیباز یهاواکنش و عملکردها

 .کند

 شینما هر زمان، از برهه هر در. دیریبگ نظر در را مشابه متیق ارزان یهاتلفن کننده پرداخت دو ،یساز مدل ابزار دادن نشان یبرا مثال

 از یارمجموعهیز 11.1 شکل. دینده انجام یکار چیه( III) ای( دیجد هایویژگی کردن اضافه) ،(متیق کاهش: )یعنی دارد، نهیگز سه
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 حرکت درمورد متناوب طوربه هاشرکت. دهدیم نشان دهد، نشان یباز درخت ای میتصم با تواندیم شرکت هر که را یاحتمال ماتیتصم

 درخت برگ را یتیوضع نیچن. فتندیب ریگ یمساو تیموقع کی در دو هر ای شود برنده باخت، یکی که ییجا تا رندیگیم میتصم خود یبعد

 را یحرکت شهیهم کنیباز هر که فرض نیا با ،شودیم نییتع واسطه گره هر ارزش شد، ساخته یباز درخت کههنگامی. نامندیم درخت

 .برسد جهینت نیبهتر به آن منظر از که کندمی انتخاب

 مشخص برگ کی در گیریتصمیم تیفیک یابیارز یبرا ویژهبه دارد، ازین میسل عقل به یباز درخت هینظر از استفاده تعادل، کردیرو همانند

 یاحتمال یدهایتهد برابر در رقبا یوقت. رندیبگ نظر در را نهیگز نیچند تا کندمی کمک یاستراتژ طراحان به کردیرو نیا. یباز درخت

 .دهدیم کاهش را یریغافلگ خطر دهندیم نشان واکنش
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 نفعان،یذ به آن با مرتبط قیدق یتجار مدل و شدهطراحی یاستراتژ ارتباط یبرقرار ،یاستراتژ یطراح ندیفرا از مرحله نیکمتر نه اما نیآخر

 (.1221 جونز) شود پرداخته هاآن به دیبا تیموفق یبرا که دارد یمتعدد اهداف ارتباطات. شودیم گفته اصطلاحاً ت،یجمع به آن فروش

 است یمعن بدان نیا. دیکن دایپ آنجا به دنیرس یبرا یراه دیتوانیم د،یبرو کجا دیبدان اگر فقط. است یرسان اطلاع مورد در ارتباطات اول،

 انتخاب. شوند متمرکز هدف یرو آن، به یابیدست ریمس جایبه دیبا اطلاعات. شود یسفارش هدف مخاطبان یبرا دیبا یاستراتژ امیپ که

 .است مهم انتزاع مناسب سطح

 اصلاح ای دیجد یاستراتژ نفعانیذ که شود حاصل نانیاطم که است یمعن بدان نیا. است رییتغ یبرا نهیزم جادیا یارتباط یاستراتژ دوم،

 نیاول یاستراتژ ابلاغ. کنند ریزیبرنامه و ییشناسا خود نفوذ منطقه در را موردنیاز راتییتغ توانندیم هاآن نیبنابرا ،کنندیم درک را شده

 اول برداشت جادیا یبرا گرید یفرصت هرگز شما ،دیگویم المثل ضرب کی که طورهمان. شودیم روبرو مخاطب با شینما که است یبار

 نیا. میشو موفق چگونه و میشو برنده چگونه م،یده انجام را یباز کدام نکهیا یعنی است، انتخاب به مربوط یاستراتژ. دیکنینم دایپ

 مطرح رسان امیپ در دیبا عناصر نیا همه. دهدینم ارائه یزیچ چه و ،کندینم خدمت یکس چه به داد، انجام دینبا آنچه مورد در نیهمچن

 .شوند

 به یسودآور یبرا آن از و است نهیبه شرکت یبرا یاستراتژ یهاانتخاب که است نفعانیذ کردن متقاعد یاستراتژ ارتباط یبرقرار سوم،

 .است مردم به دنیبخش نانیاطم نیهمچن یارتباط یاستراتژ دگاه،ید به بسته. کندمی یبانیپشت داریپا روش

 افراد کردن ریدرگ به ازین ارتباط یبرقرار یبرا آمیزموفقیت یاستراتژ کی. است موفق آن یمجر افراد اندازهبه فقط یاستراتژ هر چهارم،

 .کنند استقبال یاستراتژ نیا از دیبا مردم ان،یپا در. کندمی جذب یعاطف هم و یمنطق هم را مخاطب که است یمعن بدان نیا دارد

 نیبنابرا یاستراتژ صاحبان. کنند یجد احساس امیپ رندگانیگ که است آمیزموفقیت یصورت در تنها یارتباط یاستراتژ ن،یآخر و نیپنجم

 دیبا

 .دهندیم انجام آن تحقق یبرا را باشد لازم که یکار هر و دارند، اعتقاد آن تیموفق به واقعاً هاآن که دیده نشان د،یستیبا آن یبرا

 

 ارتباط یبرقرار روند 11.1

 مهم ،یتکرار یسنج اعتبار و یطراح ،یطراح تفکر اصول بر یمبتن ،یساختار روش کی از یرویپ الذکر، فوق هدف پنج به یابیدست یبرا

 .دهدیم شرح را یاستراتژ آمیزموفقیت کردن دنبال یبرا مرحله هفت K ندیفرآ. است

 یارتباط راهبرد - K روند 

K: 1 یاساس نیقوان درک 

K: 2 (هاآن با ارتباط یبرقرار یبرا) نفعانیذ/  مخاطبان ییشناسا 

K: 3 یارتباط یهاکانال نیترمناسب انتخاب 

K: 4 (ارتباط یبرقرار زمان) یزمان جدول نییتع 

K: 5 (ارتباط یبرقرار یبرا یزیچ چه) یاستراتژ امیپ یساز آماده 

K: 6 (ارتباط یبرقرار نحوه) داستان انیب نحوه یطراح 

K: 7 (امیپ یاعتبارسنج)یاستراتژ امیپ درک از نانیاطم و یبررس 
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 تمام مانند ؛کندمی یبررس محور مخاطب و متفکرانه یروش به را تیموفق زیمتما یهاجنبه که کند حاصل نانیاطم دیبا یارتباط یاستراتژ

 به توجه با. شوند کوتاه ای یطولان است ممکن مختلف مراحل خاص شرکت ازین به بسته است، شدهداده شرح کتاب نیا در که ییندهایفرا

. شودیم تکرار هاآن ارزش رساندن حداکثر به یبرا اغلب و شود تکرار است ممکن ندیفرا مختلف مراحل ،یطراح در تفکر یتکرار تیماه

 .است صادق K.5 – K.7 مراحل یبرا ویژهبه امر نیا

 

 ینیزم نیقوان درک 11.5

 چند ای کی گرفتن دهیناد(. 1221 جونز) کندمی مشخص را تیموفق اساس و هیپا و کندمی فراهم را نهیزم یارتباط یاستراتژ یاساس نیقوان

 سهامداران است، شده درک اشتباه شده اصلاح ای دیجد یاستراتژ نکهیا یعنی ،دهدیم شیافزا را تیموفق عدم احتمال نیقوان نیا از مورد

 تیرعا دیبا یاساس قانون شش. رقابت باشد آمیزموفقیت هدف چگونه که ستین یجد ارشد تیریمد ای ندارند، مرتبط راتییتغ به یاعتقاد

 :شود

 آن بودن یجد از و کندمی نیتضم را امیپ تیمسئول نیا. باشد یاستراتژ امیپ صاحب دیبا ،یاستراتژ صاحب عنوانبه رعاملیمد( 1)

 .کندمی یبانیپشت

 ،یاجتماع یهارسانه مانند ارتباطات از یبانیپشت یبرا یاریبس یابزارها اگرچه. شود انجام یواقع افراد توسط دیبا یاستراتژ ارتباطات( 1)

 همان به فقط را شدهگرفته لیتحو امیپ سهامداران. دهند ارائه یاکننده قانع امیپ توانندیم افراد فقط اما دارد، وجود هالمیف ای هاخبرنامه

 برون ای ضیتفو قابل که است نییپا به بالا از یندیفرا یاستراتژ ارتباطات. ردیگیم لیتحو را آن رسان امیپ که رندیگیم یجد اندازه

 .ستین یسپار

 مخاطب با متناسب تواندیم امیپ لیتحو اگرچه. است مختلف منابع توسط شدهارائه امیپ در یسازگار مستلزم یاستراتژ موفق ارتباطات( 1)

 صیتشخ قابل کندمی ابلاغ را آن که یکس دیبا یاستراتژ امیپ. بماند ثابت دیبا یاستراتژ امیپ یاصل هسته اما باشد، دیبا و باشد موردنظر

 ارتباط یاستراتژ مورد در یکس هر ب،یترت نیهم به. است یاصل دیکل تیجد دادن نشان و دنیبخش نانیاطم کردن، متقاعد یبرا ثبات. باشد

 .باشد داشته آن از یانهیبه درک دیبا کندمی برقرار

 دادیرو کی عنوانبه کیاستراتژ ارتباطات با برخورد شدن، مرتکب اشتباه نیتربزرگ. شود ادغام روزمره برنامه در دیبا یاستراتژ ارتباطات( 1)

 خط. باشد جیرا لیمیا خواندن اندازهبه دیبا یاستراتژ درک. شود تکرار ثابت یروش به بارها و بارها دیبا یاصل امیپ. است مصرف کباری

 داشتن بدون دیبا سهامداران. آن عمق به توجه با ویژهبه شود، میتنظ زمان طول در تواندیم یاستراتژ امیپ انتقال یبرا مورداستفاده یداستان

 .نندیبب را یاستراتژ نیا یایرو کابوس،

. شوند آماده شده اصلاح ای دیجد یاستراتژ اتیجزئ یبرا زمان مرور به دیبا نفعانیذ. کند یریجلوگ یریغافلگ از دیبا یاستراتژ ارتباط( 1)

 ضبط به قادر فقط افراد. دیآیم دست به بزرگ انفجار اندازیراه جایبه ارتباط یبرقرار یبرا یجیتدر کردیرو کی انتخاب با جینتا نیبهتر

 قبلاً آنچه به را شدهارائه یاستراتژ امیپ بتوانند افراد اگر است ترساده اریبس دیخر به یابیدست. هستند زمان کی در امیپ تعداد هر کردن

 .دهند ربط هاآن بر آن ریتأث ویژهبه و فهمندیم ،دانندیم

 حیصح ارائه بستر نیهمچن و امیپ یمحتوا افتیدر. شود شیآزما آن ریتأث نظر از لیتحو از قبل دیبا یاستراتژ یارتباط امیپ هر سرانجام،( 1)

 امیپ یسنج اعتبار. باشد شدهتعریف امیپ رندهیگ توسط فقط باًیتقر درک که افتدمی اتفاق یموارد در ویژهبه امر نیا. است یسخت کار
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 از نانیاطم یاستراتژ یارتباط امیپ شیآزما در چالش نیتربزرگ. است مهم هاآن بازخورد اساس بر آن میتنظ و کم مخاطبان با یاستراتژ

 .است امیپ بودن محرمانه با همراه آزمون مخاطبان بودن مناسب

 قانون شش نیا برابر در دیبا لزوم، صورت در و است، شدهگرفته یاستراتژ ارتباطات ندیفرآ K.2 – K.7 یبعد مراحل یط که یماتیتصم

 .شود میتنظ و شده یبررس یاساس

 

 

 مخاطب ییشناسا 11.1

 یفرق یسخنران یبرا شدن آماده با نیا. شود مشخص هاآن انتظارات و مخاطبان دیبا د،یکن برقرار را یاستراتژ امیپ دیبتوان نکهیا از قبل

 یعنی کرد، میتقس دسته دو به توانیم را مخاطب. ندارد

 .منفعل نفعانیذ ای یخارج مخاطبان - و شوندیم دهینام زین فعال نفعانیذ که یداخل مخاطبان -

 امیپ درک و شناخت در مشترک یازهاین بر اساس دیبا نفعانیذ یبند خوشه. است هدف یهاتیجمع ییشناسا انندهمآنمخاطب ییشناسا

 یزیچ چه یاستراتژ امیپ فهم از نانیاطم یبرا که دیبپرس را لواس نیا و کرده استفاده نفعانیذ دید از که معناست بدان نیا. باشد یاستراتژ

 .کندمی تیتقو را یاستراتژ امیپ نفع،یذ یهاخوشه قیطر از خوب افکار با ارتباط یبرقرار ن،یا بر علاوه. بدانند دیبا را

 

 

 یداخل مخاطب 11.1.1

 یعنی شوند، میتقس دسته سه به توانندیم کارمندان، و رانیمد یعنی ،یداخل مخاطبان

 «برسانم؟ خود کارمندان و میمستق یهاگزارش به را یاستراتژ امیپ توانمیم چگونه» که سؤال نیا طرح با ران،یمد -

 و دارد، ییمعنا چه هاآن یبرا ویژهبه شده اصلاح ای دیجد یاستراتژ که بدانند خواهندیم ر،یتأث تحت کارکنان -

 .دهند نشان واکنش دیبا چگونه و کنند مراقبت دیبا هاآن چرا نکهیا درک یبرا تلاش ،اندنگرفته قرار ریتأث تحت کارکنان -

 ارزش، رهیزنج چارچوب. شود فیتعر است ممکن دارند زیمتما یاستراتژ یهاامیپ به ازین که ریتأث تحت کارمندان مختلف یهارمجموعهیز

 کارشناسان فروش، افراد نیب مثال، یبرا ،کندمی فراهم ریتأث تحت کارکنان مخاطبان یبند گروه ریز گرفتن نظر در یبرا را یانهیزم

 .ستین مطلوب حد در اما است، معمول اگرچه عنوان، ای ارشد مورد در زیتما. یبانیپشت کارمندان و اتیعمل

 امیپ ،هاآن نقش به بسته. رندیگینم قرار ریتأث تحت ای رندیگیم قرار ریتأث تحت کارمند و بودن ریمد دارند، نقش دو زمانهمآنکارمند غالباً،

 .باشد متناسب دیبا یاستراتژ

 در. رندینگ قرار ریتأث تحت کارکنان از یادسته است ممکن است، آورانه توافق ای دیجد کاملاً ارتباط یبرقرار یبرا یاستراتژ که یطیشرا در

 نقش شرکت یکل ساختار در ،یاستراتژ ارتباطات درک نحوه به بسته کارمندان نیا رایز میریبگ دهیناد را آن که ستین مهم وجود، صورت

 .است تیواقع ادراک. شوند لیتبد خرابکار ای یحام به است ممکن و دارند

 یخارج مخاطب 11.1.5
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 نفعانیذ گرچه. بود خواهد یبزرگ اشتباه بزرگ، اشتباه کی در یبازنگر ای دیجد یاستراتژ کی یمعرف هنگام یخارج مخاطبان گرفتن دهیناد

 چهار. باشد یاتیح تیموفق یبرا است ممکن هاآن واکنش اما ،رندیگینم قرار حاصل کیاستراتژ راتییتغ ریتأث تحت ماًیمستق یخارج

 :از اندعبارت یخارج نفعانیذ نیتربرجسته

 از هاآن تصور اساس بر شده اصلاح ای دیجد یاستراتژ در آنچه ویژهبه و است متفاوت یزیچ چه که بفهمند دارند یسع گذاران، هیسرما( 1)

 .نکنند واگذار و کنند استفاده شده اصلاح ای دیجد یاستراتژ از دیبا هاآن چرا است، برتر صنعت

 .ندیبرآ هاآن با آمدن کنار یچگونگ و هاآن دگاهید از توانندیم که هستند یاحتمال یهاچالش دنبال به ،هاهیاتحاد و ینظارت ینهادها( 1)

 .کنندیم دایپ سس در را نمک دانه هستند، گفتن یبرا ییهاداستان دنبال به ،هارسانه( 1)

 ممکن عادات کدام دارند، انتظار را یاحتمال اختلالات چه کرد، خواهد رییتغ هاآن دگاهید از یعوامل چه بفهمند خواهندیم که یانیمشتر( 1)

 ای شوند، رییتغ به مجبور است

 .باشند گرید یهانهیگز دنبال به دیبا هاآن اگر

 مشترک یاستراتژ هایویژگی و صنعت به بسته

 شروع نقطه ،(1 فصل) نفعانیذ ییشناسا یبرا زیستمحیط وتحلیلتجزیه روش. شوند گرفته نظر در یاضاف یخارج نفعانیذ است ممکن

 .رندیبگ نظر در توانندیم نفعانیذ که است ییهانشیب یبرا یخوب

 

 متفاوت منظر از مخاطب به نگاه 11.1.1

 اساس بر را مخاطب نکهیا نه کرد، یبند طبقه یاستراتژ ارتباطات طول در هاآن شدهادراک نقش قیطر از توانیم را مختلف نفعانیذ

 :کرد ییشناسا توانیم را دارند ریتأث یاستراتژ امیپ بر که یاصل نقش پنج. کند یبند میتقس ارشد ای یمراتب سلسله ،یسازمان یهاجنبه

 .آن یاجرا و یاستراتژ جهینت مسئول م،یتصم صاحبان( 1)

 .ماتیتصم صاحبان یرهنمودها اساس بر یاتیعمل و یکیتاکت ماتیتصم اتخاذ و یاستراتژ یاجرا یمتول ان،یمجر( 1)

 یعملکرد یهانقش گرفتن نظر در بدون ،یخارج نفعانیذ و شرکت در را یاستراتژ یهاامیپ توانندیم که متصل، اریبس افراد ای نتورکرها( 1)

 .کنند مرتبط کارآمد طوربه ،هاآن یمراتب سلسله ای

 .هستند مثبت امیپ انتشار و فشار از استفاده به مند علاقه اما ستند،ین لیدخ یاستراتژ یاجرا در ماًیمستق که رگذارها،یتأث( 1)

 تیموفق تا تلاشند در فعال طوربه نیبنابرا و ستندین همسو شده اصلاح ای دیجد یاستراتژ با که یشخص منافع داشتن با خرابکاران،( 1)

 .کنند فیتضع را یاستراتژ

 - دارد یبستگ اهرم احتمالاً و یده آدرس به آمیزموفقیت یاستراتژ ارتباط

 ر،ییتغ به نسبت شده بینیپیش تیموقع و یاستراتژ تیموفق به یکینزد اساس بر مختلف نفعانیذ یررسمیغ یهانقش نیا شدن ریپ

 کی مورد در ارتباط یبرقرار یبرا را یمعمول مخاطبان از یارمجموعهیز 11.1 شکل. شوندیم یبند طبقه و گروه دیتجد ،ییشناسا

 .دهدیم نشان شده اصلاح یاستراتژ
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 رندیبگ نظر در شده تجدیدنظر یاستراتژ مورد در ارتباط یبرقرار هنگام دیبا که نفعانیذ از یارمجموعهیز 11.1 شکل

 یارتباط یکانالها انتخاب 11.1 

 خود خاص بیمعا و ایمزا کانال هر. کرد استفاده یاستراتژ مورد در ارتباط یبرقرار یبرا هاآن از توانیم که دارد وجود یمختلف یهاکانال

 استفاده کانال کدام از نکهیا از فارغ. است یمتک هدف مخاطبان اساس بر کانال نیچند بیترک به خوب یارتباط یاستراتژ کی. دارد را

 نیا دیبا کارمندان، به شدن پخش یبرا ییویدیو امیپ انتخاب هنگام ،مثالعنوانبه. شود سازگار خاص کانال با دیبا یاستراتژ امیپ ،شودیم

 .شود داده لیتحو عامل ریمد توسط و آسانسور نیزم کی مانند یعنی باشد، یادیز حد تا نکته

 دو ارتباطات. است مهم ،یانسان یهاجنبه ینیگزیجا جایبه امیپ ارسال از یبانیپشت یبرا یفناور از استفاده خاص، کانال کی انتخاب هنگام

 .است ارجح طرفه کی ارتباط به است ممکن که زمان هر بازخورد، حلقه کی شامل حداقل ای طرفه،

 

 رو در رو ارتباطات 11.1.1

 تالار جلسات از اندعبارت معمول یهافرم. شودیم ارائه یحضور صورتبه یاستراتژ امیپ که کندمی حاصل نانیاطم یحضور ارتباطات

 .پاسخ و پرسش جلسات آن دنبال به و کوتاه، غاتیتبل ای صحنه، یرو مصاحبه شهر،
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 و یکلام بازخورد و تعامل قیطر از طرفه دو ارتباط یبرا را امکان نیا. کندمی یبانیپشت معتبر امیپ ارائه از رو در رو ارتباطات ایمزا

 .ناشناس یهارسانه تا است مردم شتریب تمرکز. کندمی فراهم یواقع زمان در یرکلامیغ

. کرد دایپ اصالت و لمنامهیف نیب درست معامله کی دیبا. دارد وجود متن از خارج با امیپ شدن کم خطر ام،یپ ارسال نحوه به بسته اشکال

 یهاچالش. شوندیم متحمل را یاصل امیپ دادن دست از خطر خاص، الاتوس به دادن پاسخ بر تمرکز با پاسخ، و پرسش جلسات ویژهبه

 .است رسان امیپ به یدسترس و مخاطب از استفاده امکان کرد، غلبه هاآن بر دیبا که یگرید

 .است شدهمشخص مخاطب یگروهها از کی هر با رو در رو ارتباط کی حداقل گنجاندن مستلزم ثرمو میراهبرد ارتباط هرگونه

 

 یکیالکترون ارتباطات 11.1.5

 هاعکس ر،یتصاو ،یریتصو ،یصوت است ممکن هاامیپ. است یارتباط کانال نیتربرجسته یکیالکترون ارتباطات ،یاجتماع یهارسانه عصر در

 ،یداخل یهاوبلاگ ،WeChat ای WhatsApp، Signal مانند ،هارسان امیپ ل،یمیا معمول یهاکانال. باشد هاآن از یبیترک ای متن ای

. است نستاگرامیا یحت ای Yammer، Facebook، Twitter، Snapchat مانند یاجتماع یهارسانه یهاکانال تا گفتگو، انجمن

 یاستراتژ امیپ زمان، چه و کجا یعنی ،یطیشرا چه در مخاطب نکهیا درک. است ازحدبیش استفاده بدون مناسب کانال انتخاب یاصل چالش

 .است مهم ،کندمی مصرف وجه نیبهتر به را

 با آن یساز متناسب و امیپ کنترل کانال، تیماه لیدل به ن،یا بر علاوه. است آن لیتحو سرعت یکیالکترون ارتباطات یاصل تیمز ایمزا

 و یریتصو جمله از مختلف، یهارسانه. شود یشخص نفره کی مخاطبان یبرا است ممکن امیپ دیشد حالت در. است ترآسان اریبس مخاطب

 .شوند بیترک یاستراتژ امیپ نهیبه انتقال یبرا توانندیم ،یمتن

 دهیفهم امیپ که دارد وجود خطر نیا. کندمی دشوارتر را یاستراتژ امیپ از استفاده نحوه و زمان مصرف، کنترل یکیالکترون ارتباطات اشکالات

 .ستین ریپذ امکان فقط ای دارد وجود یانشده کنترل بازخورد چیه. شود ریتعبء سو ای نشود

 یهاشبکه در آنچه مانند نشده، لیتعد بازخورد. شود استفاده یکیالکترون ارتباطات از دیبا است، مهم امیپ کنترل و سرعت کههنگامی

 باشد دیبا ،شودیم مشاهده یاجتماع

 اغلب. داد قرار خطاب مورد را متمرکز ریغ و گسترده مخاطبان سرعتبه توانیم که دهدیم را نانیاطم نیا یکیالکترون ارتباطات کرد زیپره

 یبرا هاآن دادن قرار دسترس در ،یحضور جلسات از یسینو خلاصه یبرا نیهمچن. است یحضور ارتباطات بر مقدم یکیالکترون ارتباطات

 .شودیم هیتوص گسترده، مخاطبان

 

 یچاپ ارتباط 11.1.1

 .هستند روزنامه مقالات و یداخل مجلات ،هانامه یمعمول یچاپ یهارسانه. بود یاصل یارتباط کانال چاپ نترنت،یا از قبل دوره در

 همانند. است یکیالکترون ارتباطات از کمتر گذرا رسانه کی نیا. کندمی فراهم را یاستراتژ امیپ یکیزیف لیتحو امکان یچاپ ارتباط ایمزا

 نفعانیذ با ارتباط یبرقرار هنگام ویژهبه ،کنندیم فراهم را گسترده مخاطبان به یدسترس امکان یچاپ یهارسانه ،یکیالکترون ارتباطات

 .یخارج
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 یکیالکترون یهارسانه به نسبت یشتریب نهیهز و دهدیم ارائه را یمحدود یفضا. شودیم ارائه کند ت،یماه نظر از یچاپ ارتباطات اشکال،

 ممکن امیپ ن،یا بر علاوه. ستین ریپذ امکان یبازخورد چیه عملاً. دارد وجود امیپ از تفاهمء سو خطر ،یکیالکترون یهارسانه مورد در. دارد

 .شود یتلق یرشخصیغ است

 .بخشدیم یاستراتژ امیپ به ماندگار امیپ کی نیا. است استفاده نیبهتر رو در رو ای و یکیالکترون ارتباطات تائید یبرا یچاپ ارتباطات

 .کنند یادآوری مرور به را آن تا کند کمک کارمندان به است ممکن ه،یلا چند چاپ صفحه کی یرو بر یاستراتژ یبند جمع ،مثالعنوانبه

 

 یزمان جدول یبند طرح 11.2

 هستند، هانیا. دارد وجود دیشد کردیرو دو شده اصلاح ای دیجد یاستراتژ کی با ارتباط یبرقرار یبرا

 و ،شودیم منتقل همه به کبارهی به یاستراتژ امیپ کل آن در که بزرگ، انفجار کردیرو -

 .شوندیم برقرار مناسب زمان در قیدق صورتبه یاستراتژ امیپ عناصر آن در که ،تکرارشونده کردیرو -

 یموارد دیبا فقط یاستراتژ ارتباطات که است نیا تیرضا جلب یبرا یاصل تیمحدود. کرد اعتماد کردیرو دو هر از یبیترک به دیبا عمل، در

 نیا. باشد انجام حال در یاستراتژ یطراح کار مورد در دینبا هرگز ارتباطات. است شده بیتصو و گرفته میتصم تینها در که کند یبررس را

 یهانهیگز. شود جدا هم از وضوحبه دیبا امیپ اما ؛است ممنوع مستمر یاستراتژ یطراح کار مورد در یرسان اطلاع که ستین معنا بدان

 .دست نیا از ییهابرچسب یدارا و هایآزمایش از یبخش عنوانبه مگر شود، ابلاغ یاستراتژ یطراح گروه از خارج در دینبا هرگز فیبلاتکل

. یخارج مخاطبان به دادن یآگاه مورد در خصوصاً ،کندمی لیتحم را یاستراتژ یارتباط کردیرو از یبزرگ انفجار نوع معمولاً ینظارت الزامات

 داشتن نگه یمخف ،هاچالش. میده نشان را موردنیاز یاستراتژ در رییتغ با مرتبط اغلب ضرورت احساس تا دهدیم اجازه بزرگ انفجار روش

 .است قبل از اطلاعات درز از یریجلوگ و انتشار از قبل امیپ

 و دیده گسترش زمان گذشت با را امیپ دهدیم اجازه. کندمی فراهم را امیپ در شده افتیدر بازخورد امکان یتکرار کردیرو کی انتخاب

 .دارند را تیاهم نیشتریب خاص زمان کی در که دیکن تمرکز ییهاجنبه یرو بر دهدیم اجازه

 ای هانهیگز از کدام هر. بگذرد دینبا هفته چهار تا دو از شیب ،ییاجرا مراحل نیاول شدن برداشته و بار نیاول یبرا یاستراتژ ابلاغ نیب معمولاً

 حاصل نانیاطم تا باشد شرکت فرهنگ از یبخش دیبا نیا. است مداوم روند کی یاستراتژ ارتباطات ،شودیم انتخاب هانهیگز از یبیترک

 .دارد مطابقت یکل یاستراتژ با یفرد اقدامات که شود

 

 امیپ یساز آماده 11.1

 آمدهدستبه یدیکل نشیب. است یافتهتوسعه شرکت یاستراتژ مورد در یاریبس یهانشیب کنون، تا

 کرد، رقابت توانیم آن در که یصنعت -

 وافتراق، بود برتر توانیم آن یط در که یاصل بعد ییشناسا کیاستراتژ تمرکز -

 یچگونگ نیهمچن و یمال برنامه کی و هاییتوانا ارزش، یهاگزاره ،هابخش، هدفمند یمشتر فیتوص شرکت، قیدق یتجار مدل شرح -

 هستند، متقابل یاجزا نیا

 و دهدیم را آمیزموفقیت رقابت امکان شرکت به که یرقابت یایمزا -
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 .رقبا حرکات به واکنش نحوه مورد در یباز یهابرنامه -

 هاآن برتر ارزش و عملکرد یچگونگ فیتوص و هاانتخاب نیا یساز شفاف با ارتباط یبرقرار یاستراتژ. است هانهیگز مورد در یاستراتژ

 مهم ،یاستراتژ امیپ هیته هنگام. است فرم درباره داستان گفتن. است محتوا به مربوط یاستراتژ امیپ یساز آماده. است نفعانیذ هیکل یبرا

 یهارندهیگ صورت، نیا ریغ در. دیشو جدا است، هدف حالت به دنیرس ریمس که اجرا، و هدف دولت یعنی ،یاستراتژ نیب وضوحبه که است

 .رندیبگ قرار ترجمه در گمشده اصطلاحاً دام در است ممکن امیپ

 

 یسنت یاستراتژ امیپ 11.1.1

 :است متمرکز یاصل عنصر پنج بر یسنت یاستراتژ ارتباطات

 .آن تیفعال دامنه ییشناسا و شرکت هدف فیتوص ،تیمأمور هیانیب( 1)

 .آن ادراک نحوه و شرکت بالا سطح اهداف فیتوص ،اندازچشم هیانیب( 1)

 .است شده بنا هاآن اساس بر تیمأمور و اندازچشم اناتیب که کندمی فیتوص را ییباورها که ارزشها از یامجموعه( 1)

 .شودیم تیموفق به منجر که یاصل یهاجنبه از نثر شرح( 1)

 .کندمی کمک تیموفق یریگ اندازهبه نیا و دنیرس خواهدیم شرکت کی که( KPI) یکم عملکرد یاصل یهاشاخص از یامجموعه( 1)

 

 نیا که کنندیم درک که هستند دشوار رانیمد و رانیمد از یاریبس ریتفس به ومنوط بودن یانتزاع ارتباطات در کردیرو نیا یاصل چالش

 یها KPI یرو بر یاصل تمرکز به منجر نیا. ستیچ هاآن گیریتصمیم ندیفرا یبرا ،یارزش اناتیب و اندازچشم ت،یمأمور ویژهبه ،هاگفته

 یبعض یحت هاآن. است کوتاه رییتغ حال در طیمح کی یرو شیپ یهاچالش به پرداختن در KPI بر یمبتن یکردهایرو اما ؛شودیم ملموس

 یاستراتژ یاجرا نه است خاص KPI به یابیدست بر هاآن تمرکز و شوندیم منجر یاستراتژ در یباز باهدف یتیریمد ماتیتصم به اوقات

 .کامل طوربه

 عنوانبه یعنی ارتباطات، روند انیپا دیبا ت،یمأمور-ارزش بر یمبتن کردیرو کی یعنی ،یسنت یاستراتژ امیپ ساختار به اتکا انتخاب صورت در

 .یت یآ با یاستراتژ امیپ شروع جایبه خلاصه، کی

 

 یطراح تفکر یایدن در یاستراتژ امیپ ساخت 11.1.5

 سؤال هفت به دادن پاسخ با یاستراتژ یطراح ندیفرا یط در آمدهدستبه یهانشیب از استفاده به مربوط موفق یاستراتژ امیپ کی هیته

 :دیهست برخوردار نفعانیذ دگاهید از کهدرحالی یاصل

 ؟شودیم خارج حوزه از صراحت به یکس چه و هستند یکسان چه هدف یمشتر هایبخش( 1)

 ؟دهدیم ارائه خود هدف انیمشتر به را یارزش یشنهادهایپ شرکت( 1)

 کنند انتخاب را شرکت با تجارت شرکت، با تجارت جایبه دیبا انیمشتر چرا( 1)

 است سخت که ستیچ شرکت زیمتما هایویژگی رقبا؟

 ؟ یکپ
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 کند؟ عمل خود انیمشتر به شدهداده یهاقول به بود خواهد قادر شرکت چرا( 1)

 است( هیسرما دانش، منابع،) فردمنحصربه یهاییتوانا یدارا شرکت نیا

 ؟برداریبهره و

 ماند خواهد یباق آنچه و کرد خواهد رییتغ شده اصلاح ای دیجد یاستراتژ با آنچه( 1)

 نرود؟ نیب از هستند، آن محدوده در همچنان که موجود، انیمشتر که دهدیم نانیاطم شرکت چگونه است؟ کسانی زمان گذشت با

 ؟شودیم حاصل نانیاطم یمال دوام از چگونه ؟دهدیم زمان طول در را سود شیافزا ای/  و دیتول اجازه یاستراتژ نیا چرا( 1)

 است؟ یابیدست قابل واقعاً شده اصلاح ای دیجد یاستراتژ با شدهتعیین اهداف چرا( 1)

 عنوانبه بتواند که باشد یاگونه به دیبا هاپاسخ. باشد داشته وجود انسجام هاپاسخ نیب دیبا. باشد مختصر و کوتاه دیبا الاتوس نیا پاسخ

 .ردیگ قرار مورداستفاده یاستراتژ یاجرا نیح در گیریتصمیم یبرا یابزار

 بر اساس) آن اندازچشم ،(1 و 1 الاتوس به پاسخ بر اساس) شرکت تیمأمور فیتعر یبرا است ممکن یاستراتژ امیپ لواس هفت به پاسخ

 ینیگزیجا عنوانبه هرگز دینبا هرگز تیمأمور-ارزش اظهارات (.شود استفاده( 1 و 1 پاسخ بر تمرکز با) آن ریمقاد و( 1 و 1 الاتوس به پاسخ

 .شود یتلق یکل یاستراتژ امیپ یبرا

 

 

 نشان ،کندمی رقابت ینوآور قیطر از که یدیتول شرکت کی یبرا را یاستراتژ امیپ الاتوس به یاحتمال یهاپاسخ 11.1 مثال جدول

 مخاطبان بر تمرکز با خودرو، قطعات کننده نیتأم صنعت در ،هاپیشنهاد کیاستراتژ توجه مرکز در زیتما یاستراتژ کی یاجرا یعنی ،دهدیم

 .دهید بیآس کارکنان
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 داستان گفتن 11.7

. دیده قرار هدف مخاطب با متناسب فرم در را آن دیبا شد، فیتعر یاصل لواس هفت به دادن پاسخ با یاستراتژ امیپ یمحتوا کههنگامی

. است مهم یکم و یفیک یهاگزاره نیب معامله کردن درست. شود گنجانده آن در است ممکن شیب و کم اتیجزئ مخاطب، به بسته

 و یکم اظهارات گذاران هیسرما و لگرانیتحل کهدرحالی هستند، متمرکز خودشان یبرا یاستراتژ یمعنا درک بر کارمندان ،مثالعنوانبه

 .باشد جذاب و حیصر دیبا امیپ موارد، همه در. دهندیم حیترج را سهیمقا قابل

 صورتبه را ندهیآ و گذشته که کند لیتبد یدسترس قابل و جذاب یتیروا به را شرکت یاستراتژ یاصل هایویژگی دیبا ییسرا داستان

 یرو بر یاستراتژ امیپ داستان گفتن(. 1211 یموت) کند وصل منسجم

 هایراه از یکی. کند هیتک هااستعاره ای هاقول نقل به است ممکن کار، نیا انجام یبرا. کننده تیتقو و دهنده آموزش بخش، الهام بعد سه

 .است K.6 درروند مرحله پنج از یرویپ داستان، ساختار ساخت ممکن

 

 داستان گفتن - K.6 روند 

 کندمی فیتوص را رو شیپ یهاچالش که سوزان یسکو کی جادیا با صحنه یساز آماده .1.1ک.

 نکهیا به توجه با شرکت محل فیتوص .1.1ک.

 ان،یمشتر -

 ،هاپیشنهاد -

 ،هاییتوانا -

 و ،یمال امور -

 رقبا -

 است شدهداده شرح که طورهمان یاستراتژ چرا نکهیا حیتوض .1.1 ک

 مطلوب، -

 است، ریپذ امکان -

 و زنده، -

 زیمتما -

 شد خواهد برتر یاجهینت به منجر امر نیا چرا و است متفاوت یزیچ چه بار نیا نکهیا دادن نشان .1.1 ک

 است امیپ هدف مخاطبان یبرا آن در آنچه بر تمرکز با ییسرا داستان انیپا .1.1 ک

 استفاده ییسرا داستان یساز یشخص و لیتحو و یبانیپشت یبرا یمختلف یهارسانه از است ممکن ،مورداستفاده یارتباط یکانالها به بسته

 .شود

 :دهد نشان را یژگیو هفت دیبا یعال یاستراتژ امیپ داستان کی ،(1211) یموت گفته به

 .کند ریدرگ امیپ انتقال و تیروا کردن زیت در را نفعیذ نیچند و باشد، یمشارکت دیبا نیا( 1)

 .دهد سوق ندهیآ به سفر به را مخاطب باشد، جذاب دیبا( 1)
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 یاستراتژ امیپ - کند دنبال را استدلال تا دهد اجازه مخاطب به باشد، افتهی ساختار دیبا نیا( 1)

 یبند زمان و سرعت مانند ینکات- ریچشمگ یآور فن برتکیه با و رسانه چند از استفاده با باشد، یعملکرد دیبا نیا( 1)

 .دهد نشان تظاهرات ای یمورد مطالعات ه،یاول یهانمونه از استفاده با را یاستراتژ امیپ و باشد، ملموس دیبا نیا(1)

 .یساز هیشب ای هایباز ،هاکارگاه قیطر از مثالعنوانبه کند، امیپ ارسال ریدرگ را مخاطب باشد، کننده سرگرم دیبا نیا (1)

 .باشد متمرکز آن کاربرد و بودن معقول بر ،یانتزاع میمفاه از گیریبهره با باشد، یواقع دیبا نیا(1)

 .کند برقرار ارتباط مخاطب با و کند نییتع هدف دیبا یاستراتژ امیپ پشت داستان

 

 است درک قابل یاستراتژ امیپ نکهیا اعتبار تائید 11.2

 پخش عیوس اسیمق در نکهیا از قبل دیبا آن لیتحو و یاستراتژ امیپ ،(11 بخش ،V روند) وکارکسب مدل هیلا یسنج اعتبار مرحله مشابه

 یامرحله پنج روش از دیبا کار، نیا انجام یبرا. است مهم شدهگرفته نظر در هدف عنوانبه امیپ نکهیا از نانیاطم. شوند شیآزما شود،

 .شود استفاده K.7 ندیفرآ توسط شده فیتوص

 

 یاستراتژ امیپ یسنج اعتبار - K.7 روند 

 ممکن محرمانه، یهاتیمحدود به ازین صورت در) هدف نفعانیذ ندهینما رمجموعهیز از یبردار نمونه با آزمون مخاطب ییشناسا .1.1 ک

 (شود استفاده ردیگیم قرار هدف مخاطب نقش در که ماکت تیجمع کی از است

 یاستراتژ ارتباطات ندیفرآ در تیموفق سنجش یچگونگ فیتعر .1.1 ک

 هدف آزمون مخاطبان به شده ساخته یاستراتژ امیپ رساندن .1.1 ک

 را یاستراتژ امیپ بخواهد آزمون مخاطب است ممکن) شده افتیدر بازخورد از یریادگی و یاستراتژ امیپ ارائه در تیموفق سنجش .1.1 ک

 (دهد پاسخ یاستراتژ درباره شدهتعریف قبل از سؤالات از یامجموعه به ای کند پخش

 مخاطب ،ایدئال حالت در) K.7.1 مرحله تکرار و K7.4 مرحله جینتا بر اساس لزوم، صورت در آن، ارسال و یاستراتژ امیپ میتنظ .1.1 ک

 (باشد متفاوت تکرار هر در دیبا هدف آزمون
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