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 به نام خدا

 هاشناخت استراتژی

 : (Business strategy)استراتژی کسب و کار   (1

عت یا در یک صن( کالا یا خدمات)وکار بر بهبود موقعیت رقابتی محصولات یک شرکت یا یک واحد تجاری استراتژی کسب

 :دو نوع می باشد و کندیک بخش بازار خاص تأکید می

  رقابتیهای استراتژی(Competitive) 

های زیر این استراتژی سؤال. خود غلبه کندتواند بر رقبای که شرکت میکند به نحویی قابل دفاع در یک صنعت ایجاد میموقعیت

 :را به وجود می آورد

 هایی کنیم یا باید با توجه به پارامتررقابت ( و در نتیجه کاهش قیمت محصولات خود)ها آیا ما باید با کاهش هزینه

 کیفیت محصول یا خدمات بهتر خود را متمایز کنیم؟افزایش مثل غیر از هزینه 

  ترین سهم بازار رقابت کنیم، یا باید بر بخش اصلی خود برای بزرگترین اما جذابآیا ما باید مستقیماً با رقبای

 آور است؟م که جذابیت کمتری دارد، اما سودخاصی از بازار تمرکز کنی

 Genericهای رقیب موجود در یک صنعت، دو استراتژی رقابتی ژنریک یا عمومیکتبر دیگر شرمایکل پورتر برای غلبه 

competitive strategy کندرا پیشنهاد می: 

 استراتژی هزینه کمتر(Lower cost strategy)ست از توانایی یک شرکت یا یک واحد تجاری در ا ، عبارت

 .بایشکاراتر از رق یا خدمت طراحی، تولید و بازاریابی یک محصول

 استراتژی تمایز(Differentiation strategy) ر به خریدار ارزشی منحصر به فرد و برت یست از توانایی ارائها عبارت

 .های خاص یا خدمات پس از فروش محصولاز حیث کیفیت، ویژگی

قلمرو . شودیچنین معتقد است که مزیت رقابتی یک شرکت در یک صنعت توسط قلمروی رقابتی آن تعیین مپورتر هم

یک شرکت یا واحد . تجاریبازار هدف یک شرکت یا واحد  یست از گسترها ، عبارت(competitive scope)رقابتی

 Narrow targetیا یک بازار محدود( گیری بازار متوسط یا انبوههدف) (Broad target)تواند یک بازار گستردهتجاری می

 .را انتخاب کند( یک بخش خاص از بازار) 

 :نوع استراتژی عمومی منجر شده است 4رکیب این دو نوع بازار هدف با دو استراتژی رقابتی مذکور، به پیدایش ت
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-های رهبری هزینهشد، این دو استراتزی را استراتژیکمتر، گسترده با یوقتی که بازار هدف در هر دوی استراتژی تمایز و هزینه

شوند، آن دو را تمرکز ذکور روی یک بخش بازار متمرکز میتی که دو استراتژی موق. نامندو تمایز می (Cost leadership)ها

 .  نامندمی( هزینه محور) (Cost focus)و تمرکز بر هزینه( تمایز محور)  (differentiation focus)بر تمایز

گیری از ها با بهرهای کاهش هزینهبر ساخت تجهیزات با مقیاس کارا، پیگیری و تلاش: با انجام اقداماتی مانند رهبری هزینه هادر 

هایی چون تحقیق و ها در حوزهشتری از محصول، حداقل سازی هزینههای سربار و ثابت، کاهش نارضایتی متجربه، کنترل هزینه

ده و ها برای دفاع در برابر رقبا حتی در شرایط رقابت فشرتوان به کاهش هزینهخدمات و کارکنان فروش و غیره؛ میتوسعه و 

قیمت پایین محصولات این شرکت به مثابه . کنندگان دست یافتزنی در برابر عرضهسهم بازار برای افزایش قدرت چانهافزایش 

 . توانند با چنین شرکتی رقابت کنندواردهای به صنعت میزیرا تنها تعداد معدودی از تازه یک مانع عمل می کند

نظیر و منحصر به فرد د محصولاتی که در سراسر صنعت، بیگیرد و به تولیهدف می را ، بازار انبوه و گستردهاستراتژی تمایز

در این حالت،  . بنابراین شرکت یا واحد تجاری ممکن است قیمت بالاتری بابت محصولات خودطلب کند .باشند تأکید می ورزد

توانند خاص و منحصر به به مشتری می ئهاقابل ار های توزیع، یا خدماتهای ظاهری، شبکهح یا نام تجاری، تکنولوژی، ویژگیطر

خواهند های جدیدی که میکند، زیرا شرکتی یک مانع عمل میوفاداری خریداران به نام تجاری شرکت به مثابه. فرد باشند

ز خود را ایجاد کنند، های بارها و شایستگیکنار بگذارند، باید ابتدا ویژگی ای متمایز کنند که رقبا رامحصولات خود را به گونه

 .توسعه دهند و سپس آن را آشکار سازند

ا بازار جغرافیایی خاص کمتر است که بر یک گروه خریدار خاص ی ی، نوعی استراتزی رقابتی از نوع هزینههزینه محوری

های خود ی که تلاشد یک شرکت یا واحد تجارها که معتقدننآ. دهدا به این بخش بازار خاص خدمات میکند و تنهتمرکز  می

 .کنندکند، از این استراتژی طرفداری میهدف استراتژیک خود را تأمین  تواندکند، بهتر از رقبایش میرا متمرکز می

. کندیا بازار جغرافیایی خاص تمرکز میولید تیک استراتژی تمایز است که بر یک گروه خاص خریدار، خط  تمایز محوری

د در یک بخش از بازار هدف کردن محصولات خواز این استراتژی به دنبال متمایزکردن استفادهرکت یا واحد تجاری هنگام ش

تواند کند، بهتر از رقبایش میهای خود را متمرکز مییک شرکت یا واحد تجاری که تلاش ها که معتقدندآن. باشدخود می

 . کنندجانبداری می ژی طرفداری ونیازهای خاص یک بازار هدف محدود خود را تأمین کند، از این استرات

 ی رقابتیهاخطرات همراه استراتژی

؛ توانند تقلید کنندها  را رقبا میمثلاً، استراتژی رهبری هزینه. ردهای رقابتی، خطرات خاص خود را به همراه داهر یک از استراتژی

-تی که استراتژی تمایز را اجرا می، شرکای مثالبر. که وجه تمایز محصول اهمیت چندانی برای خریداران نداردبه خصوص وقتی

قدر بالا نباشد قدر بالا نبرد که خیلی بالاتر و بیشتر از قیمت رقبا باشد، یا آنکند باید مراقب باشد که قیمت محصولات خود را آن

ها بتوانند هزینه محور ها وممکن است تمایز محور. ور ببخشدآشرکت را به لقای این قیمت سرسام که مشتری عطای کیفیت برتر
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های محصول نزد مشتریان، شدن ارزش ویژگیبزنند، اما با کاهش تقاضا یا کم های خاصی از بازار از رقبایشان جلودر بخش

 .اند، واگذار خواهند کردجه کردهبازار تو یهایی که به همهرقابت را به آن دسته از شرکت یعرصه

 ی رقابتیاستراتژی ها مسائل

در غیر این . خواهد موفق باشد باید یکی از دو استراتژی رقابتی را اجرا کنداست که شرکت یا واحد تجاری که میقد پورتر معت

تر از به تدریج سطح عملکرد آن به پایینصورت، در سطح متوسطی از بازار رقابتی و بدون داشتن مزیت رقابتی در جا خواهد زد و 

هایش را کاهش دهد و هم تواند هزینهارد که یک شرکت در یک زمان هم میرتر قبول داگر چه پو. حد متوسط نزول خواهد کرد

 .ش را متمایز و بارز کند، اما مدعی است که چنین وضعیتی موقتی است و دوامی نداردامحصولات

 تاکتیک های استراتژی رقابتی

و کجا  یک استراتژی را اجرا کرد و چه زمان دهد که چگونه بایدتی ویژه است که به تفصیل نشان مییک طرح عملیا تاکتیک،

بنابراین . باشندتر و قلمروی محدودتری میها دارای افق زمانی کوتاهها در ماهیت نسبت به استراتژیتاکتیک. آن را اعمال نمود

 . رابطی بین دو مرحله تدوین و اجرای استراتژی هستند یها حلقهتاکتیک

. هستند (Late mover)و بعضی محتاط (First mover)ها پیشگامبعضی شرکت :timing tactics)(تاکتیک های زمانی

دست آورد، منحنی یادگیری را به سمت پایین براند، هتواند شهرتی برای خود بشرکت می: پیشگام بودن عبارتند ازبرخی از مزایای 

محصول مشتری پیدا کرد و تقاضا برای که های محتاط تنها پس از اینشرکت. ت جدید سود زیادی کسب کندبا فروش محصولا

شدن از وضعیت بازار یک دیگران استفاده کنند، با آگاههای تکنولوژتوانند از پیشرفتها میآن. شوندوارد بازار می ؛آن تثبیت شد

خود  توجهی به بخش بازار، به نفعهای پیشگام به کمداقل کنند و از تمایل طبیعی شرکتمحصولات جدید، ریسک خود را ح

 .استفاده کنند

 Defensive)یا تدافعی (Offensive tactic)به دو شکل تهاجمی :(Location tactics)(موقعیتی)تاکتیک های مکانی 

tactics) های مورد استفاده برخی از روش. کندبازار از یک رقیب مقتدر تأکید میبر قاپیدن سهم  های تهاجمیتاکتیک. باشندمی

 :این تاکتیک

 جلو حمله بهFrontal assault  :ای از در هر زمینه شود ولاحاً با رقیب خود شاخ به شاخ میکننده اصطشرکت حمله

هزینه اجرای این استراتژی بسیار پر. ندکهای توزیع  با او رقابت میگرفته تا عملیات پیشبرد تا کانالقیمت محصولات 

 .ای شودو ممکن است موجب بیداری غول خفتهاست 

 ایذایی مانورFlanking maneuver :که رقیب  شرکت مهاجم به جای شاخ به شاخ شدن با رقیب، به بخشی از بازار

 .شودور میدر آن جا ضعیف است حمله

 محاصرهEncirclement  :ای از دو تاکتیک قبلی است، شرکت یا واحد تجاری ر این تاکتیک که شکل تکامل یافتهد

 .ها یا هر دو، به محاصره خود در می آوردحصولات یا بازارمهاجم، موقعیت رقیب را از حیث م
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 شبیخونBypass Attack  :نوع جدیدی از محصول که  یدر این تاکتیک بر گرفتن بازار رقیب مدافع از طریق عرضه

 .شودیزند و جایگزین آن بشود، تأکید مبتواند محصول رقیب را کنار ب

 جنگ چریکیGuerrilla  :تصمیم بگیرد به او بر به رقیبهزینه و منابع، پری حملات پیوستهممکن است شرکت به جا ،

کافی صبور باشد و به عواید و سودهای اندک  یشرکت برای موفقیت این تاکتیک، باید به اندازه. ضربه بزند و فرار کند

 .ب کندنشینی یا دادن پاسخی قوی پرهیز و اجتنادن او به عقبکرضی باشد و از تحریک رقیب و واداررا

یا کاهش  و گردن اثرات حملهها پایین آوردن اثرات حمله، گمپورتر، هدف از اجرای این تاکتیک بنا به نظر :های دفاعیتاکتیک

یب، موجب پایداری مزیت کردن حمله برای رقجاذبهبا کم جای افزایش مزیت رقابتیبهها این تاکتیک .باشدشدت یک حمله می

 :زا دنترابع های مورد استفاده این تاکتیکروش برخی از. شوندرقابتی می

 ایجاد موانع ساختاریStructural Barriers  :های حمل راه ندرک دودسم یارب ر پورتر برخی از موانع ورودبنا به نظ

آور است به منظور بستن و موجود در هر بخش از بازار که سودطیف کاملی از محصولات  یعرضه: مهاجم عبارتند از

 لاابکنندگان، عقد قراردادهای انحصاری با توزیعهای دسترسی از طریق بستن کانال مسدود کردن کلیه مبادی ورود رقبا،

های افزایش هزینه ،ناربراک هب هنیزهمک یاهشزومآ یهئارا قیرط زا رادیرخ یارب هدننکهضرع ضیوعت یاههنیزه ندرب

خریداری ها را نآ داشتن قیمت اقلامی که کاربران جدید به احتمال زیادکسب کاربران موجود از طریق پایین نگه

 زا رگید یاهیژولونکت دورو هار نتسبهای واحد، برای کاهش هزینه ای مقیاسهجوییخواهند کرد، افزایش صرفه

کردن دسترسی دیگران به تجهیزات و کارکنان محدود ،تخاس یهناورپ یاطعا ای یونعم تیکلام قح داجیا قیرط

-ها یا خریداری موقعیتکنندگان از طریق عقد قراردادهای انحصاری با آنتنگاتنگ با عرضه یشرکت، برقراری رابطه

 .های کلیدی

 زایش احتمال مقابله به مثل رقیبفاExpected retaliation  :ب یتهدید مقابله به مثل رق شاز این تاکتیک برای افزای

 . شوددر برابر حمله شرکت استفاده می

 کاهش انگیزه حملهInducement for attack  :تی در هش انتظارات رقیب از کسب سودهای آاین تاکتیک برکا

 .کندیک صنعت، تأکید می

 

 استراتژی های مشارکتی 

یق همکاری، و نه یک صنعت از طر هایی هستند که برای کسب مزیت رقابتی درای مشارکتی، آن دسته از استراتژیهاستراتژی

است، نوع اصلی استراتژی  قانونیغیر از تبانی میان رقبا، که غیر به. گیرندهای دیگر مورد استفاده قرار میمبارزه؛ با شرکت

چند شرکت یا واحد تجاری  ست از مشارکت دو یاا که عبارت. باشداستراتژیک می (Strategic alliance)، ائتلافمشارکتی

ها بسیار کوتاه برخی ائتلاف. برندها از این مشارکت سود میکنند و همه آنراتژیک مهمی را مشترکاً دنبال میهداف استکه ا

های دیگر، عمر بیشتری ائتلاف. در بازار جدید پیدا کند اند و تنها تا زمانی دوام دارند که یکی از شرکا بتواند جای پاییمدت

 .ائتلاف یها یا دو شرکت تشکیل دهندهشند بر ادغام کامل میان شرکتای بادارند و ممکن است مقدمه
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 :انواع ائتلاف ها عبارتند از

 کنسرسیوم خدمات متقابل(Mutual service consortium) :مشابه در  هایعبارت است از مشارکت شرکت

آن به تنهایی دشوار و حتی غیر  یقیمت است و تهیهف رسیدن به منفعتی که بسیار گرانها با هداین شرکت. صنایع مشابه

 (.ی پیشرفتهژمثل دستیابی به تکنولو) دیگر می گذارندممکن است، منابع خود را کنار یک

 شرکت مختلط(Joint venture) :دیگر و مستقل برای شرکتی است که با مشارکت دو یا چند شرکت جدا از یک

 یهای تشکیل دهندهاهیتاً مستقل است و شرکتاین شرکت م. شوداهداف استراتژیک مشترک تشکیل می وصول به

ا چند آن، ضمن حفظ هویت مستقل خود، به منظور دستیابی به فرصتی که تحصیل آن به توانایی و مشارکت دو ی

 .کنندشرکت نیازمند است، تلاش می

ترکیب موقت  ها راهی برایدر واقع این شرکت. تراتژیک هستندهای اسای مختلط، متداولترین شکل ائتلافهشرکت

رفتن کنترل، سود از دست: م دارندها معایبی هاما آن ؛نداای با ارزشتلف شرکا در جهت دستیابی به ثمرهنقاط قوت مخ

 .کمتر، احتمال تعارض و تضاد منافع با شرکا و احتمال انتقال مزیت تکنولوژیک به شریک

 اعطای مجوز ساخت یا فروش(Licensing arrangement) :دهنده و شرکت ای است بین شرکت مجوزهنامموافقت

تواند محصولات شرکت اول را در کشور موافقت اجازه دهنده، شرکت دوم میتحت لیسانس، که بر اساس آن و با 

تخصص فنی خود را دهنده، پرداخت به شرکت مجوز گیرنده، به عنوانشرکت مجوز. خود تولید کند یا به فروش برساند

دهنده در خصوص اگر مارک یا نام تجاری مجوزاستراتژی مفید و مناسبی است، به این توافق،. گذارددر اختیار او می

ها و گیرنده شایستگید که شرکت مجوزاین خطر وجود دار اما همیشه ؛گیرنده به خوبی جا افتاده باشدکشور مجوز

 .دهنده را بگیرد و حتی رقیب او در این صنعت شودوسعه دهدکه بتواند جای شرکت مجوزجا تهای خود را تا آناییتوان

 مشارکت زنجیره ارزش((Value – chain partnership) : ائتلافی است گرم و عمیق که در آن یک شرکت یا

-هم. کندکننده بزرگ و کلیدی منعقد میزیعکننده یا تومدت با یک عرضهنامه همکاری بلندتواحد تجاری یک موافق

به دیگران  انددادههایی را که خود قبلاً انجام میها و واحدهای تجاری، فعالیتزمان با این که تعداد بیشتری از شرکت

 یدیگر این مشارکت، رابطه ینمونه. کنند، استقبال از این استراتژی مشارکتی بیشتر و بیشتر می شودواگذار و محول می

    .کننده استکننده یا توزیعبا یک عرضه ک شرکت یا واحد تجاریبلند مدت بین ی

   

 (Grand or Directional strategies):یا هدایتی  های اصلیاستراتژی (2

اش را تحکیم نگاه پیروی کند تا موقعیت رقابتیدر سطح ب جا که هر واحد تولیدی یا خدماتی باید از یک استراتژیاز آن

آیا ما باید : لاتی پاسخ دهداگیری کند و به سئوخواهد رشد کند یا خیر تصمیمهر شرکت باید در مورد این که می بخشد،

لی متمرکز عهایمان را روی صنعت فادامه دهیم؟ آیا ما باید فعالیت توسعه یابیم، کوچک شویم، یا بدون تغییر عملیات خود را
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خواهیم رشد کنیم، آیا باید از داخل خود را توسعه بدهیم یا را متنوع بسازیم؟ اگر مییگر، آن کنیم یا باید با ورود به صنایع د

 های مختلط با همکاری آنها؟   ها یا تشکیل شرکتهای دیگر، ادغام با آناز طریق خریداری شرکت

  استراتژی های رشد(Growth strategies) 

ها در سطح بنگاه ترین استراتژیترین و مورد استفادهو تا این لحظه محبوبدهند های شرکت را توسعه میها فعالیتاین استراتژی 

روی یک خط تولید یا صنعت و  (Concentration strategy)استراتژی تمرکز: دو استراتژی رشد اصلی وجود دارد. هستند

این استراتژی ها را می توان به . ردر تولید محصولات دیگر یا ورود به صنایع دیگ Diversification strategy)(استراتژی تنوع

جی، از طریق ادغام، خار( 2)محصول جدید یا  یگذاری در طراحی و توسعهداخلی، از طریق سرمایه( 1: )کرد دو صورت اجرا

 .هاهای استراتژیک با آنری ائتلافهای دیگر یا برقراخریداری شرکت

شود و ها مبادله میو طی آن سهام این شرکت گیردر میت که دو یا چند شرکت را در بتعاملی اس (Merger)ادغام

ی خوبی با هم  ها که رابطهاندازه و آنهای همها معمولاً بین شرکتادغام. ماندها باقی میآن شرکتا یکی از هنهایتاً تن

 .گیرددارند صورت می

در این حالت . رکت دیگر، عبارت است از خریداری یک شرکت به طور کامل توسط ش(Acquisition)خریداری

ها با خریداری، معمولاً بین شرکت. کندایفا می شرکت خریداری شده نقش شرکت تابعه یا بخشی از شرکت خریدار را

های خصمانه را اغلب خریداری. ه یا خصمانه صورت پذیرددهد وممکن است دوستانهایی مختلف روی میاندازه

 .نامندمی (Takeover)بلعیدن

یابی به اهداف دیگر برای دستعبارت است از مشارکت دو یا چند شرکت یا واحد تجاری با یک ستراتژیکائتلاف ا

 .شرکا سودمند است یمهم استراتژیک که برای همه

 

 استراتژی های تمرکزConcentration  : 

 :دو استراتژی اساسی تمرکز عبارت اند از

یتی که که عبارت است از انجام وظیفه یا فعال (Vertical integration)استراتژی یکپارچگی عمودی -1

یکپارچگی عمودی به )یا یک توزیع کننده ( یکپارچگی عمودی به پایین)کننده قبلاً توسط یک عرضه

یکپارچگی عمودی : تواند به سه شکل انجام شودیکپارچگی عمودی می. گرفته استصورت می( بالا

های توزیع را چنین تمام فعالیتسازد و همخود را میهای کلیدی نیاز % 111کامل، که در آن شرکت 

ز نیازهای اساسی خود یکپارچگی عمودی ناقص، که شرکت در آن کمتر از نیمی ا. گیردخود به عهده می

آن شرکت با عقد قراردادهای  که طی No integrationیکپارچگی عمودی صفر. کندرا تولید می
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ها واگذار ش را به آناهای اساسی خود و توزیع محصولاتازنی یها، کار تهیهبلندمدت با دیگر شرکت

 .کندمی

تواند این یکپارچگی را با اتکای منابع داخلی یا با همکاری شرکا و منابع خارجی اجرا یک شرکت می

 .کند

میزان فعالیت یک  ، عبارت است از گستره و(Horizontal integration)استراتژی یکپارچگی افقی -2

شرکت می تواند  .های جغرافیایی مختلف و متعدد در همان زنجیره ارزش صنعت قبلیوقعیتشرکت در م

رچگی افقی نیز به سه یکپا. خارجی، یکپارچگی افقی را انجام دهد یداخلی و توسعه یز دو طریق توسعها

 .افقی جزئی و قرار دادهای بلند مدت مادغام افقی کامل و ادغا: گیردشکل صورت می

 

    راتژی های تنوعاستDiversification : 

 .مشتمل بر دو نوع می باشد

رشد از طریق تنوع همگون :  (Concentric or related diversification)(مرتبط)تنوع همگون  -1

که موقعیت رقابتی شرکت خوب وقتی. طریق ورود به صنعتی مرتبط ها ازی فعالیتتوسعهاز عبارت است 

بر روی   شرکت، با تمرکز. ست، بهره گیری از این استراتژی منطقی استاست، اما جذابیت صنعت کم ا

نقاط به عنوان ابزاری تواند از آن ی بارز آن را ایجاد کرده است، میها و مشخصاتی که شایستگویژگی

افزایی، هم. ایی استافزانجام این استراتژی به دنبال هم ع شرکت بادر واق. سازی استفاده کندبرای  تنوع

تنوع همگون هم . ه مستقل باشندیعنی این که سود دو شرکت وقتی کنار هم باشند بیشتر از وقتی است ک

 .تواند به دو شکل داخلی و خارجی صورت پذیردمی

وقتی که مدیریت :  (Conglomerate or unrelated diversification)(نامرتبط)تنوع ناهمگون  -2

ای ندارد های برجستهها و مهارتدارد و شرکت نیز تواناییذابیتی نبرد که صنعت فعلی جشرکت پی می

ها انتقال مرتبط موجود در دیگر صنعت( خدماتکالاها و ) ها را به آسانی به محصولات که بتواند آن

های خود را با یعنی شرکت فعالیت. قابل استفاده، استراتژی تنوع ناهمگون است دهد؛ بهترین استراتژی

. شودع ناهمگون به مسائل مالی توجه میدر تنو .بخشدمرتبط با صنعت کنونی، تنوع میورود به صنعتی نا

های محدودی برای رشد در صنعت خود باشد اما فرصترکتی که از حیث وجوه نقدی غنی میمثلاً ش

آوردن وجوه های رشد فراوان است، اما به دستدارد، وارد صنعت دیگری شود که در آن صنعت فرصت

شرکتی که  همگون حالتی است کهستراتژی تنوع نااز ا هدیگر استفاد ینمونه. شوار می باشدنقد د

یداری شرکتی در صنعتی جریان درآمد ثابتی ندارد، اقدام به خر کند در نتیجهمحصولات فصلی تولید می

مورد نیاز را جریان نقدی های فصلی خود را تکمیل و به این ترتیب کند و از طریق آن فروشنامرتبط می

 .کندحاصل می
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 استراتژی های ثبات(Stability strategies) 

ر که تغییادامه بدهد بدون این های فعلی خودلیتممکن است یک شرکت استراتژی ثبات را بر استراتژی رشد ترجیح بدهد و به فعا

این  .توانند بسیار خطرناک باشندی در بلندمدت میند بسیار مفید باشند ولتوانمدت میها در کوتاهاین استراتژی. مهمی در آن بدهد

 :سه نوع هستندها استراتژی

 آغاز محتاطانه/ استراتژی توقف(Pause & proceed with caution strategy) : 

ی هر یک ادامه از این استراتژی در واقع نوعی فرصت یا وقفه است؛ فرصتی برای استراحت یا تجدید قوا قبل

ریعی برخوردار بوده که برای مدت زمان زیادی از نرخ رشد سوقتی شرکتی . رشد یا کاهشهای از استراتژی

اند از این استراتژی  به عنوان یک استراتژی وشود، می تبینی مواجه میای مبهم و غیر قابل پیشاست با آینده

توان از اوضاع محیط، میگر تا بهبود به عبارت دی. موقتی استفاده کند و منابع خود را ترمیم و متمرکز کند

 .این استراتژی استفاده نمود

 استراتژی عدم تغییر(No change strategy) : تصمیم بر انجام ندادن کار جدیدی است؛ یعنی تصمیم به

موقعت رقابتی مناسب شرکت . بینی استآینده قابل پیشهای فعلی به خاطر این که لیات و سیاستعم یادامه

کند و اش ترغیب میهای فعلیی وضعیت و فعالیتیطی ثابت، شرکت را به ادامهدر یک صنعت و وجود مح

مشخصی را شرکت هیچ  فرصت و تهدید بارز و . کندر اهداف سود و فروش خود اعمال میتغییر محدودی د

ر جدیدی در این صنعت رقبای مقتد. نداردنیز ای ی قوت برجستهضعف یا نقطه یکند و نقطهمشاهده نمی

آرامش محیط، باعث . ا ثبات استش باآوری خوبی دارد و بازار محصولاتشرکت سود. رد نمی شوندوا

که صنعت فعالیت شرکت در حال متمرکز ؛ مگر اینشود که مدیران شرکت این استراتژی را دنبال کنندمی

 .شدن باشد

 استراتژی سود(Profit strategy) :دید در یک وضعیت در تصمیمی است مبنی بر انجام ندادن کاری ج

استراتژی سود . انداش موقتیکندکه انگار مشکلاتعمل می حال طوریاما شرکت در عین ؛حال بدتر شدن

-های شرکت بر اثر کاهش سرمایهکه فروشاز تلاش برای حمایت مصنوعی ازسودها، در حالیعبارت است 

ن است مدیران ارشد به جای اعلام ممک. گذاری و مخارج احتیاطی در کوتاه مدت، در حال کاهش است

مشخصاً . وضعیت بد شرکت به سهام داران جامعه سرمایه گذار، تصمیم بگیرند از این استراتژی استفاده کنند

بنابراین . سلامتی بگذراندکند تا یک دوره دشوار و موقتی را به ستراتژی سود تنها به شرکت کمک میا

 .ت مدیران شرکت به موقعیت بد جاری استی سود، در واقع پاسخ کوتاه مداستراتژ
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 استراتژی های کاهش(Retrenchment strategies) 

شدن عملکرد آن خطوط تولیدش به حدی ضعیف است که باعث ضعیف  یوقتی که موقعیت رقابتی شرکت در برخی یا همه 

 :ها عبارتند ازتژیاین استرا. نی را انتخاب کنندمدیران ترغیب می شوند استراتژی عقب نشی ؛شودمی

 استراتژی تغییر جهت(Turnaround strategy) :دو مرحله دارد. بر بهبود و ارتقای کارایی عملیاتی تأکید دارد :

از طریق کاهش در اندازه و  ن وضعیتدای برای جلوگیری از بدتر ش، که تلاش اولیه(Contraction)کوچک سازی

. تر شده کنونی، که اجرای یک برنامه برای تثبیت شرکت کوچک(Consolidation) های شرکت؛ و مرحلههزینه

ی کارکنان در اجرای این استراتژی مشارکت کنند، شرکت جدیدی که پس از گذر شرکت قبلی از این البته اگر همه

نین ر چد. تر خواهد بودیافتهتر و سازمانکاهش باقی مانده است، بسیار قوی شرایط سخت و پس از اجرای استراتژی

 .های خود را توسعه دهدتواند دوباره فعالیتاش را بهبود بخشیده است و میحالتی شرکت موقعیت رقابتی

 استراتژی اسارت(Captive company strategy) :کننده یا کند، به عرضهمی شرکتی که چنین استراتژی را اجرا

شود که برای مدتی طولانی کت متعهد میشود، و در عوض آن شرنده انحصاری شرکت دیگری تبدیل میکنتوزیع

 .ا از آن شرکت تأمین کند یا توزیع محصولات خود را از طریق آن انجام دهدرهای خود خرید

 استراتژی فروش یا واگذاری(Sell- out or divestment strategy) :ت در صنعت که موقعیت رقابتی شرکوقتی

 ای جز اینشرکت دیگر بشود، مدیران آن چاره شینی کند و نه اسیرنتواند عقبحال نه میخود ضعیف است و در عین

ممکن است های شرکت متعدد باشد، اگر فعالیت. آن صنعت را ترک کنندکه شرکت را به فروش برسانند و ندارند 

 .های فعالیت خود را به فروش برسانندا انتخاب کنند، یعنی یکی از واحدمدیران آن استراتژی واگذاری ر

 اتژی ور شکستگی یا انحلالاستر(Bankruptcy or liquidation strategy) :تی در بدترین شرایط وقتی شرک

گیرد، موقعیت بسیار ضعیفی در صنعت دارد و آینده درخشانی هم ندارد، مدیران آن چند راه معدود پیش ممکن قرار می

کس حاضر به خریدار یک شرکت ضعیف در ا که هیچجاز آن. اندکنندهها نیز ناگوار و ناراحتآن یرو دارند که همه

های استراتژی تصفیه تمام دارایی. کندشکستگی یا تصفیه استفاده نیست، شرکت باید از استراتژی ور جذابصنعتی نا

بل فروش شرکت را به نقد های قادارایی جا که می تواندابتدا مدیریت تا آن. رساندشرکت را به تدریج به فروش می

-داران توزیع میدرآمد حاصل از فروش را میان سهام یماندهپس از ایفای کل تعهدات شرکت، باقیکند و می تبدیل

این است که ابتدا، این هیئت مدیره و مدیران ارشد شرکت هستند  برتری استراتژی تصفیه به استراتژی ورشکستگی. کند

 .نادیده بگیرد داران را کاملاً حقوق سهامگیرند، نه دادگاه که ممکن است ی آن تصمیم میکه درباره

 

های ایزدی، دفتر نشر پژوهشاعرابی و : ، ترجمه«مبانی مدیریت استراتژیک»، (1834)ال، ویلن.جی و تامس.هانگر، دیوید: منبع 

 فرهنگی


