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 مدیریت یمشاورهدورنمای رقابتی صنعت 

 مقدمه

. نخست شودمیو به سه بخش تقسیم  پرداختهمدیریت  یمشاورهبه دورنمای رقابتی صنعت مقاله این 

برخورداری  اهمیتکنیم. با تأکید بر میبررسی را مدیریت  یمشاورهی هاشرکتهای رقابتی متفاوت استراتژی

از این دانش بر  گیریبهرهو  کاوشدهیم که چگونه میمدیریتی، نشان های حلراهمسایل و  یدربارهدانش از 

. در بخش دوم، پنج نیروی رقابتی در صنعت مشاوره گذاردمیی مشاوره، تأثیر هاشرکتهای رقابتی استراتژی

کنیم. با میمدیریت، تفسیر  یمشاورهکنیم. هر کدام از این نیروها را در متنِ خاصی از صنعت میرا شناسایی 

ی هاه، توسعرآورید. در بخش آخمیهای رقابتی این صنعت، به دست این کار، بینشی در خصوص پویایی

 یتوسعهبازار،  بلوغ و تکاملکاویم، یعنی: جهانی شدن، میمدیریت مؤثرند،  یمشاورهکلیدی که بر صنعت 

 مدیریت با سایر صنایع.  یمشاورهآوری اطلاعات و همگرایی صنعت فن

 

 های رقابتیاستراتژی

 از دانش گیریبهرهکاوش و 

های حلو راه مسایلدانش در خصوص برخورداری از است. مدیریت، یک خدمت، دانش محور  یمشاوره

مدیریت،  یمشاورهکند. میمدیریت بازی  یمشاورهی هاشرکتهای رقابتی در استراتژی میمدیریت، نقش مه

یک دانش جدید و به کار بردن دانش  یتوسعهکند، یعنی میاز دانش صحبت  گیریبهرهدرخصوص کاوش و 

 فعلی.

 کاوش دانش

دادند، میی، باید دانش جدیدی توسعه میلاد 20ی و اوایل دهه میلاد 19ی اولین نسل مشاوران در اواخر دهه

نها برای حل مسایل جدید که تا قبل از آن راه حلی برای آنها ی جدیدی بود. آچرا که مدیریت )مشاوره( رشته

 میدادند. هنگامیجدیدی توسعه های حلراهآمدند. مشاوران باید میدر  هاشرکتوجود نداشت، به استخدام 

شدند، باید دانش میجدید، استخدام های حلراهسازی این که مشاوران برای کمک به وظایف مدیریت در پیاده

 .کردندمیاین پیاده سازی خلق  نیز برایجدیدی 
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  کاوتهوش و ذ مبتنی برمشاوره 

خود دست به کار طلبد. مشاوران مدیریت باید می، تلاش و کوشش بسیاری مشتریانحل مشکلات جدید 

جدید برسند. باید دانش را بکاوند. مشاوران در های حلراهشوند. آنها باید افرادی باهوش و خلاق باشند تا به 

جدید، باید بر اساس قدرت ذهن و ذکاوتشان، به رقابت بپردازند. مشاوران مدعی هستند  مسایلراه تمرکز بر 

توانیم کمک کنیم، چرا که ما بهترین و باهوشترین افراد هستیم. آنچه بیش از همه در رقابت میکه: ما به شما 

ترین( دارد، توانایی یک مشاور در حل جدیدترین )و پیچیده اهمیتجدید،  مسایلبرای حل ان ورمشامیان 

گویند « 1مبتنی بر هوش و ذکاوت یمشاوره»مبتنی بر کاوش دانش را،  یمشاورهاست.  مشتری مسایل

 (.1982، 2سترمی)

 از دانش گیریبهره

ا حل کرده رو آن مشاور قبلاً آن مشکل کند، میمشاور رجوع یک به  اشمسألهکه فردی برای حل  میهنگا

حل رای ارائه راه، را بکسب کرده استحداقل بر اساس دانشی که قبلاً تواند همان دانش، یا میاست، آنگاه وی 

و شوند، بیشتر رجدید، به کار ببندد. هرچه بیشتر مشاوران مدیریت با مشکلات یکسان و مشابه روبه مشتریبه 

 مشتریی مراجعهر هندارد که با  میی گذشته خود برای حل آنها تکیه ورزند. لزودانش یا تجربهتوانند به می

از  شاوران مدیریتماز دانش،  گیریبهرهمشابه یا یکسان، از نو به خلق دانش بپردازند. با  مسایلجدیدی با 

 .شوندمیکارآمدی بیشتری برخوردار 

 دانش کسب

ی کشد. فرض کنید که مشاوران در یک تیم پروژهمییک فرد مشاور را به تصویر توسط دانش  کسب، 1شکل 

. در نتیجه، دهندمیچهار نفره در حال فعالیت هستند. مشاوران به طور متوسط چهار پروژه در سال انجام 

شرکت با برد، معادل تعداد مشاوران آن است. دو میو پیش کند مییی که یک شرکت هدایت هاهتعداد پروژ

مشاور  1000مشاور دارد، در حالی که در شرکت ب،  500در نظر بگیرید. شرکت الف،  را تعداد ثابتی مشاور

ی شرکت ب، هاهدهد، در حالی که تعداد پروژمیپروژه انجام  500. هر سال، شرکت الف، کنندمیفعالیت 

دهد )با فرض آنکه مینشان  متفاوت شیبیرا با  هاشرکتدانش در این  کسبی ، نحوه1هزارتاست. شکل 

 5000دانش به ازای هر پروژه، برای هر دو شرکت، یکسان باشد(. در مدت زمانی ده ساله، شرکت الف،  کسب

                                                
1 Brain Consultancy  
2  Maister 
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پروژه در پایگاه دانش خود ذخیره خواهد کرد، در حالی که شرکت ب، ده هزار پروژه به پایگاه دانش خود، 

 دهد.میدانش برای صنعت مشاوره را نشان  یتوسعهجویی در مقیاس را در افزوده خواهد کرد. این مثال، صرفه 

 

 ی شرکت بستگی دارد.دانش به اندازه کسب 1شکل 

 هاهی پروژ، تعداد انباشته شده«انشدپایگاه »کند. می، اشاره شوندمییی که سالانه انجام هاهبه تعداد پروژ« تولید سالانه»نکته: 

 هاست. در طی سال

 مشاوران با تجربه

بپردازند. آنها مدعی هستند که: ما  مشتریاناز دانش خود به حل مشکلات  گیریبهرهمشاوران ممکن است با 

ایم. مشاوره مبتنی بر کنیم، چرا که قبلاً مشکلات مشابهی را حل کردهمیبه شما به بهترین نحو کمک 

بر تجربه  ،«مشاوره مبتنی بر تجربه(. »1982ستر، میند )گوی« 3مشاوره مبتنی بر تجربه»از دانش را  گیریبهره

. مشاوران باید از تجربه برخوردار باشند. این نوع مشاوره تنها برای دارد تأکیدبه جای قدرت ذهن و ذکاوت 

 جدید.  مسایلمناسب است که قبلاً حل شده باشند نه  مسایلی

 کاری رویهمبتنی بر  مشاوره

ی کاری، تدوین هاهکارآیی، مشاوران مدیریت در تلاشند تا تجارب خود را به شکل رویبرای افزایش بیشتر 

ها، ها، نقش، مدلهاچارچوب، مثلاً، شوندمیا بیان هتکنیکا،  ابزارها و هروشی کاری به صورت، هاهکنند. روی

                                                
3 Grey Hair Consultancy  
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ی کاری، تدوین کنند، هاهل رویبتوانند دانش خود را به شکی قدم به قدم. اگر مشاوران هاهها و برناملیستچک

توانند مشاوران بی تجربه یا میی مشاوره هاشرکتدیگر نیازی به تکیه بر مشاوران مجرب نخواهند داشت. 

تر به قالب پیش تر است و ممکن است راحترا استخدام کنند. دستمزد این مشاوران پایین کم تجربهحداقل 

ی کاری شرکت قرار بگیرند. با کمک این هاهید تحت آموزش روینیازهای شرکت، درآیند. این مشاوران با

برای خلق ارزش  هاهرا حل کنند. از آنجایی که این روی مشتریانی شناخته شده مسایلتوانند می، آنها هاهروی

کان ، این مالهستند هاهی مشاوره، ضرورت دارند و از آنجایی که مالکان شرکت مشاوره، مالک این رویدر پروژه

  .)مالکیت معنوی( توانند بزرگترین بخش حق الزحمه پروژه را از آن خود کنندمی

 4قدرت نفوذکارآیی و 

دهد. رائه میا(، دو منفعت قابل توجه را برای شرکت مشاوره، 1982، میسترکار )ی رویهمشاوره مبتنی بر 

مشاوران بی  ی کاری امکان استخدامهاهجویی در هزینه و دستیابی به کارآیی است. روی، صرفهمنفعت نخست

اوران مجرب، ، نسبت به مشهآورند. دستمزد مشاوران بی تجربمیی مشاوره فراهم هاشرکتتجربه را برای 

کار کنند.  هاهوی پروژرتر که مشاوران کارآمدانه شوندمیی کاری سبب هاهتر است. علاوه بر این، رویپایین

ی مشاوره را هاشرکتی کاری، هاهآورند. رویمیی کاری فراهم هاهاست که رویقدرت نفوذی منفعت،  دومین

ش دهند. دیگر، تر مقیاس عملیات خود را گسترسازند تا از تجارب خود نیرو و قدرت بگیرند و راحتمیقادر 

اوران با تجربه، ز مشی مشاوره محدود به موجود بودن افراد باتجربه نیستند. فراوانی افراد بی تجربه اهاشرکت

. استخدام و شودمیبیشتر است. برای آنکه فردی تبدیل به یک مشاور مجرب شود، زمان قابل توجهی صرف 

ره، مقیاس پذیرتر برد و در نتیجه، کسب و کار مشاومیکار، کمتر زمان ی رویهآموزش یک مشاور با تکیه بر 

 .شودمی

 تدوین در مقابل دانش ضمنی

که در ذهن مشاوران مجرب است، اگر  . تدوین دانشی ضمنیتدوین نیست دانش مشاوره، قابل میمسلماً تما

ی کاری، نسبت به دانش ضمنی، زحمت هاهناممکن نباشد، دشوار است. علاوه بر این، تقلید و پیروی از روی

این،  علاوه بر .شودمیتر تقلید آسانتر است، در نتیجه، راحتی دانش تدوین شده، کمتری دارد. مشاهده

با قانون حقوق حفاظت از مالکیت معنوی، حفظ کرد.  همیشهتوان میمدیریت را ن یمشاورهی کاری هاهروی

ی مختص بوستون است. اساساً هر شرکت مشاوره، گونه یمشاورهای معروف از این دست، ماتریس گروه نمونه

ی هاشرکتمشاوران مجرب، این فرصت را در اختیار  بندد. تدوین دانشمیبه خود از این ماتریس را به کار 

اند( باشند و آنها را توسط مشاوران مجرب، توسعه یافته )که هاهدهد که به دنبال بهترین رویمیمشاوره قرار 

                                                
4  leverage  



5 

 

کاری پیروانِ ی رویه. اگر دانش و شودمیخود ارائه دهند. این تقلید، نیاز به نوآوری را موجب  مشتریانبه 

مجرب و رهبر، با آن رهبر برابری کند، آنگاه وی باید به دنبال ایده بزرگ دیگری باشد تا همچنان  مشاوری

 صدرنشین باقی بماند. 

 افزارنرممبتنی بر  یمشاوره

، دیگر ی مشاورههاشرکت. هرچند، این نوع شودمیکار، به عنوان یک خدمت ارائه ی رویهمبتنی بر  یمشاوره

، نیازمندند. رجوعاناربابی کمک و مشاوره به مجرب ندارند، اما همچنان به افرادی برای ارائهنیازی به کارکنان 

رو، نسبتاً فعالیتی است و از این)کاربر( کاری، به شدت مبتنی بر نیروی کار ی رویهمبتنی بر  یمشاورهبنابراین، 

مدیریت ممکن است برای تدوین  یاورهمشی هاشرکت، هاهزینه. برای کاهش بیشتر شودمیزا محسوب هزینه

 «. 5شودمیخدمتی است که تبدیل به محصول »مدیریت،  یمشاورهتلاش کنند.  افزارنرمدانش خود به صورت 

است. به دو روش  از این  مشتری مسایلبرای تشخیص « 6تحلیلی»های افزارنرممثالی از چنین محصولی، 

هند، اول آن است که مشاوران برای آنکه خدمتی کارآمدتر و مؤثرتر ارائه داستفاده کرد. راه توان می افزارنرم

، محصولِ 7ی اکسل مایکروسافت. برنامهیابدمیآنها افزایش وری بهرهکنند. در نتیجه، استفاده  افزارنرماز این 

های استاندارد البمشاوران از دستورها و ق. کنندمیتحلیلی و مقدماتی است که همه مشاوران از آن استفاده 

 افزارنرمجویند. راه دیگر آن است که شرکت مشاوره این میها، بهره شده برای موردهای کسب و کار و ارزیابی

سازی راه در کارهای ای یک ابزار برای بهینهبفروشد. برای مثال، ممکن است شرکت مشاوره مشتریرا به 

ی هاشرکتبه سایر را  –با چند اصلاح کوچک  –تواند این ابزار میلجستیک، طراحی کند. دفعه بعد، این شرکت 

. مقیاس کنندمیاستفاده  افزارنرمبدون نیاز به کمک مشاوران، از این  مشتریانلجستیک، بفروشد. آنگاه، 

آن به صفر  ایحاشیهی هاهزینه، افزارنرمی کاری بیشتر است. به محض طراحی یک هاهاز روی افزارنرمپذیری 

 آیند.میحاصل  می، با تلاش کافزارنرمی بعدی آن هاه. نسخکنندمی میل

ارائه خدمات  پورتفلیومک کینزی، به  است. شرکت« مک کینزیهای حلراه» افزارنرمها، افزارنرممثال این 

ی هاه)شامل دادر وب باز دانشی مبتنی ، پروتفلیویی افزارنرمخود، خدمات مبتنی بر وب را افزوده است. این 

برای  ریانمشتهای تحلیلی( و پشتیبانی تخصصی به محک زنی اختصاصی و نشریات(، ابزارها )نظیر الگوریتم

ایی برای این بهبود، ارائه هحلراهو پیاده سازی ا برای بهبود عملکرد و طراحی هفرصتکمک به شناسایی 

 دهد. می
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 مدیریت یمشاورهچهار نوع میان مقایسه 

 کشد.میمتفاوت را مبتنی بر آشنایی با مشکلات و قابلیت تدوین دانش، به تصویر  یمشاورهچهار نوع ،  2شکل

مدیریت تلاش خواهند کرد که  یمشاورهی هاشرکتای که در تدوین وجود دارد، به علت پتانسیل کارآیی

دانش خود را به صورت کد درآوردند. در کنارِ کارآیی، تدوین به حفظ و نگاهداشت دانش درون شرکت، هم 

قبل به مشاوران مجربی که ممکن است بازنشسته شده یا سازمان را  میزانشرکت به دیگر، کند. میکمک 

کند میی عمر خود، از الگویی پیروی ولاً در طول چرخهترک کرده باشند، وابسته نیست. دانش مشاوره معم

که هوش و ذکاوت مشاور،  می. هنگاشودمیو تدوین  آیدمیکه در آن هر روز بیش از گذشته به شکل کد در

انجامد، معمولاً سطح تدوین و کدبندی، بسیار پایین خواهد بود. در طول زمان، میبه خلق دانشِ جدیدی 

به رویه های کاری ترجمه خواهند  هاهتجربخواهند کرد تا دانش خود را به صورت کد درآورند. مشاوران تلاش 

دانش مشاوره، از چنین  میدرآیند. تما افزارنرمی کاری، ممکن است به صورت هاهشد و در نهایت این روی

 مسایل. شوندمیدی الگویی پیروی نخواهد کرد، بلکه تنها انواع خاصی از دانش در نهایت تدوین و کدبن

مدیریتی که نیاز به دانش ضمنی دارند با تجربه، تکامل نخواهند یافت، در حالی که برخی از انواع دانش )تدوین 

 ، درآیند.افزارنرمی کاری یا هاهشده( ممکن است مستقیماً به صورت روی

 

 

 

 

 

 

 

 

 چهار نوع مشاورهمیان مقایسه  2شکل

 

مبتنی بر  مشاوره

 هوش و ذکاوت

 مشاوره مبتنی بر نرم افزار

 مشاوران مجرب

 های کاریمشاوره مبتنی بر رویه

مشاوره مدیریت به 

 عنوان یک محصول

مشاوره مدیریت به 

 خدمتعنوان یک 

سطح کدبندی و 

حل یک تدوین راه

 مشاور

 بالا

میزان آشنایی مشاور با 

 مسایل مشتری

 پایین

 خیر زیاد
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 مشتریبرای  ارزش های پیشنهادی

داشته  شتریمبرای  ارزش های پیشنهادیتوانند با انواع میی ارتباطی که چهار نوع مشاوره ، نحوه3شکل 

دبندی دانش به حساب ، شکل نهایی تدوین و کافزارنرمدهد. در بخش قبل، بیان کردیم که میباشند را نشان 

را به صورت  کنندمیتی پشتیبانی ای که از تعالی عملیای کاریهاهتوانند رویمیها نه تنها افزارنرم. آیدمی

رگرفته از هوش و ذکاوت بهایی مبتنی بر دانشی افزارنرمتوانند می برنامه کامپیوتری درآورند، بلکه همچنین،

 (.3باشند و به تسلط و برتری این محصول در بازار کمک کنند. )شکل 

، و روابط 10، تعالی عملیاتی9ارزش اشاره کردند: برتری محصول یگزارهبه سه نوع (، 1993) 8تریسی و ویرسِما

 کنیم.میمدیریت ترجمه  یمشاورهرا در متن  هاه. این گزار11مشتریحسنه با 

و مبتنی بر کاوش دانش است.  آوردمیان می. برتری محصول، از خلاقیت و نوآوری صحبت به برتری محصول

، شودمیمعنا  مشتریانمدیریت، راهکارهای خلاقانه برای مشکلات  یمشاورهول در یک شرکت برتری محص

 یمشاورههای افزارنرممبتنی بر هوش و ذکاوت و  یمشاورهارزش با  یگزارهبودن. این « 12رهبر تفکر»یعنی 

 مبتنی بر دانش ِ حاصل از هوش، متناسب است. 

 

 

 

 

 

 مشتریانواع مشاوره با گزارهای ارزش برای میان ارتباط     3شکل 

، بر بخش دهندمیارزش تعالی عملیاتی را ارائه  یگزارهمدیریتی که  یمشاورهی هاشرکت. تعالی عملیاتی

این تلاش لزوماً به  دست یابند. هاهزینهو تلاش دارند به کمترین  کنندمیراهکارهای مشاوره، تمرکز  یهزینه

                                                
8 Treacy and Wiersema  
9 product leadership 
10 operational excellence 
11 customer intimacy 
12 thought leader 

مشاوره مبتنی بر 

 هوش و ذکاوت
نرم افزارهای  نوع مشاوره

 مشاوره

مشاوره با 

 های کاریرویه
 مشاوران مجرب

 تعالی عملیاتی برتری محصول
روابط حسنه با 

 مشتری
ی ارزش برای گزاره

 مشتری
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باشد، تا حد . هر جا که لازم پردازندمیای بر سر قیمت به رقابت ی مشاورههاشرکتاین معنا نیست که چنین 

ی هاهزینهی پروژه( را بالا نگاه خواهند داشت و به علت هاالزحمهممکن قیمت محصولات و خدمات خود )حق 

از دانش است. از آنجایی   گیریبهره. تعالی عملیاتی، مبتنی بر برندمیبیشتری نصیب  ایحاشیهپایین، سود 

ارزش تعالی  یگزارهبا برتری محصول، نوآورانه نیست،  هاشرکتبه اندازه خدمات  هاشرکتکه راهکارهای این 

ی رویهمبتنی بر  یمشاورهتر این گزاره، کاملاً متناسب با کارآیی ای پایینهتر باشد. هزینهانعملیاتی باید ارز

 (.3کاری است )شکل ی رویهمبتنی بر  یمشاورههای افزارنرمکاری و 

پایینی  یزینههمانند برتری محصول(، و نه )ارزش، نه نوآورانه است  یگزاره سومین. مشتریروابط حسنه با 

مشاوران و ان می، مبتنی بر روابط حسنه مشتریارزش روابط حسنه با  یگزاره)مانند تعالی عملیاتی( دارد. 

و یان مشتررتر با ، با اذعان داشتن روابطی بمشتریان. مشاوران با استفاده از روابط حسنه با است مشتریانشان

میان ارزش ممکن است در  یگزارهسازند. این میای برتر به نیازهای آنها، خود را از رقبا متمایز پاسخگویی

ذکاوت، نوآورانه  مبتنی بر هوش و یمشاوره میزانمبتنی بر تجربه به  یمشاورهمشاوران مجرب متداول باشد. 

یز و مشخص خود را زینه. این نوع مشاوره، ارزش متماکار، کم هی رویهمبتنی بر  یمشاوره میزاننیست و به 

 (. 3)شکل کند می، کسب مشتریاناز روابط حسنه با 

نای آن نیست ارزش دیگری، نظیر تعالی عملیاتی و برتری محصول، به مع یگزارهبر  تمرکز یک شرکت مشاوره

با  -ها شرکت میوابط حسنه برای تمانظر کند. این ر، صرفمشتریانتواند از روابط حسنه با میکه آن شرکت 

 مشتریاندرآمدهای خود را به سبب  یی مشاوره، بخش عمدههاشرکتدارد. اکثر  اهمیت -درجات مختلف

دارند، اما برخی  خود نیاز مشتریانای از روابط حسنه با ی مشاوره، به درجههاشرکتی فعلی خود دارند. همه

 بگیرند که این روابط را مرکز توجه خود قرار دهند. تصمیمممکن است  هاشرکتاز 

 و متمایزهای متفاوت هزینه در مقابل استراتژی

دو میان دهیم. پورتر می( شرح 1985را با چارچوب نیروهای رقابتی پورتر ) مشتریی ارزش برای هاهگزار

های ی ارزش را با این استراتژیهاهگزاری پایین و متمایز بودن. هاهزینه: شودمیپایگاه رقابت، تمایز قایل 

 کنیم. میرقابتی بیان 

. نوآوری، حالتی از متمایز بودن در محصول، هستندی برتری محصول، مبتنی بر نوآوری در محصول هاهگزار

، مشتریاناگر نوآوری در محصول، از دید . هستند 13، متناسب با یک استراتژی تمایزهاهدهد. این گزارمیمعنا 

                                                
13 differentiation strategy  
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ی برتری محصول پرداخت کنند. این بهای هاهارزش بالایی دارد، آنگاه آنها حاضرند بهای بیشتری برای گزار

 . شودمیمحسوب  هاهبیشتر، محرک اصلی سود در این گزار

ی مهم . متمایزکنندهآیدمیمتمایز کننده به حساب ن یگزارهبا توجه به استراتژی تمایز، برتری محصول، تنها 

ری به دانش و . این کیفیت تا حد بسیادهندمیی مشاوره ارائه هاشرکت، کیفیت خدماتی است که دیگر

لت تفاوت های مشاوران به عهای مشاوران، بستگی دارد. در یک شرکت )بزرگ( مشاوره، دانش و مهارتمهارت

 در استعداد و تجارب، ممکن است متنوع و گوناگون باشد. 

رهبری ی پایین مطرح هستند و به رقابتی هزینه محور، اشاره دارند. هاهزینهیاتی، ی تعالی عملهاهدر گزار

ی ارزش تعالی عملیاتی هستند. هاه، متناسب با گزار15های متمرکز بر هزینهو استراتژی 14هزینه محور

 یمشاورهدر  کنیم که معمولاًمیآیند. تأکید میبه حساب  هاهی پایین، محرک اصلی سود در این گزارهاهزینه

 مشتریانبرای  اشتباه می، ممکن است معنا و مفهوهاهزینهین آوردن . پایشودمیمدیریت، بر سر قیمت، رقابت ن

آینده، تعبیر و تفسیر کیفیت خدمات مشاوره، دشوار است،  مشتریانبعدی داشته باشد. به طور کلی، برای 

ی مشاوره خواهان نشان دادن برتری هاشرکتیت بدانند. بنابراین، ممکن است قیمت را علامت و نشانی از کیف

ممکن نیست. بسیاری از  همیشههای بالایی مطالبه کنند. چنین کاری، خود هستند. در نتیجه، باید قیمت

برای انجام پروژه خود را  یهزینه)بزرگ( دست به مناقصه خواهند زد تا شرکت مشاوره با کمترین  مشتریان

 .برگزینند

، مشتریبا  ای حسنهای پایین نیستند. داشتن رابطهبر هزینه ، مبتنیمشتریانی روابط حسنه با هاهگزار

زاره، شکلی از استراتژی سازند. بنابراین، این گمیای است که با آن مشاوران مدیریت خود را از رقبا متمایز شیوه

تواند بر سر میاست، ن ، نسبتاً کاربرمشتریان روابط حسنه با یگزاره.  از آنجایی که آیدمیتمایز به حساب 

ی مشاوره، هاشرکتتا  شودمی، سبب ، نسبت به تعالی عملیاتیروابط به سببِقیمت به رقابت بپردازد. تمایز 

. این بهای بیشتر، برتری محصول یگزارهای با مشاوره میزاندستمزدهای بالاتری، خواستار باشند، البته نه به 

 .شودمیمحسوب  هاهود در این گزارمحرک اصلی س

 مزیت رقابتی

مدیریت  یمشاورهمدیریت کدام است؟ آیا شرکت  یمشاورهترین استراتژی رقابتی برای یک شرکت مناسب

بگیرد از استراتژی تمایز  تصمیمای باشد یا ایجاد تمایز؟ اگر شرکت مشاوره هاهزینهباید به دنبال کاهش 

                                                
14 cost leadership  
15 cost focus strategies  
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استفاده کند، پایه و مبنای ایجاد تمایزش چه باید باشد؟ انتخاب استراتژی رقابتی به چندین عامل بستگی 

 .یمشاوره، رقبا و خودِ شرکت مشتریانکنیم: میدارد. بر سه عامل مهم، تمرکز 

ه، چه هدف شرکت مشاور انمشتریاست.  مشتریاناستراتژی رقابتی، تحت تأثیر انتخاب  .مشتریان

ی مشاوره، طیفی از هاشرکتقبلی بیان شد، قلمروی  مقالهکه در  کسانی خواهند بود؟ همانطور

دهد که از یک طرف، به قلمروی بسیار محدود و باریکی اشاره دارد که در آن میرا نشان  هاهگزین

و از طرف دیگر، قلمرویی  شودمیدر مقیاسی محلی، متخصص  مشتریکاری  یحوزهشرکت در یک 

و در مقیاسی  مشتریکاری مختلف  هایحوزه، به طوری که شرکت در خصوص گیردبرمیوسیع را در 

 جهانی، در حال فعالیت است. 

ارزش، اشاره شد. هرچند،  یگزارهنوع مشاوره و میان مستقیم ی رابطهدر بخش قبلی، به . رقبا

موقعیت رقابتی ممکن است بر این رابطه تأثیر گذارد. اگر رقابت ضعیف باشد، آنگاه یک شرکت 

ارزش قوی، از این رقابت سربلند بیرون آید. برای  یگزارهتواند تنها با یک میمدیریت،  یمشاوره

با هوش و ذکاوت،  ممکن است شرکتی مبتنی بر مشاوره که )شرکتی ساختگی(،  الفمثال، شرکت 

برتری محصول و در نتیجه، یک استراتژی تمایز، تمرکز کند. اما اگر رقابت قوی و سنگین  یگزارهبر 

ارزش قوی را با هم ترکیب نماید. در مثال  یگزارهمدیریت باید چند  یمشاورهباشد، آنگاه شرکت 

مبتنی بر هوش و  یمشاورهی هاشرکتر ، اگر شرکت با رقابتی سنگین با دیگالفمربوط به شرکت 

ذکاوت، مواجه شود، آنگاه تمایز به سبب برتری محصول، ممکن است برای پیروزی در این رقابت، 

ای، این شرکت باید تمایز به سبب برتری محصول را با دیگر کافی نباشد. در چنین موقعیت رقابتی

باید  الفشرکت ، تا حدی ترکیب کند. مشتریی ارزش، نظیر تمایز به سبب روابط حسنه با هاهگزار

 کند تا پیروز این رقابت باشد. گذاری سرمایه، مشتریبر روابط حسنه با 

های برند. منابع و قابلیتمیو رقبا نیستند که استراتژی رقابتی را پیش  مشتریان. تنها شرکت مشاوره

 یتوسعهکه ری از بیرون به داخل )محیطی تفکنیز بر انتخاب استراتژی، تأثیر گذارند.  یمشاورهشرکت 

 یتوسعههای شرکت، کند( را با تفکری از داخل به بیرون )منابع و قابلیتمیاستراتژی را هدایت 

مدیریت از پتانسیل بیشتری،  یمشاورهی بزرگ هاشرکت(، مقایسه کنید. کنندمیاستراتژی را هدایت 

های در مقیاس برخوردارند، در نتیجه استراتژیها جوییصرفهی کوچک، برای هاشرکتنسبت به 

دارند، ای حرفهیی که کارکنانی بسیار با استعداد و هاشرکتمبتنی بر هزینه، برای آنها مناسبترند. 

، مشتریانبرای استراتژی تمایزی مبتنی بر برتری محصول، مجهزتر خواهند بود. یک شبکه قوی از 

 .شودمی، محسوب مشتریانتژی تمایزی مبتنی بر روابط حسنه با خوبی برای استرا بنیاد
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 سبک و سنگین کردن

مدیریت، تحت تأثیر سبک و سنگین  یمشاورهی هاشرکتمزیت رقابتی در  بنیاد و اساسات مربوط به تصمیم

، سه بنیاد مزیت رقابتی، نشان داده شده است. پورتر به 4در شکل مزایای رقابتی متفاوت است. میان کردن 

شی که تریِسی و ویرسِمِا، به آنها ی ارزهاهکند. بر مبنای گزارمیهای مبتنی بر تمایز و هزینه اشاره استراتژی

کنیم. می، تجزیه مشتریاشاره کردند، استراتژی تمایز را به تمایز در محصول و تمایز به سبب روابط حسنه با 

مزیت  ایحاشیهی هاهزینه؛ یعنی یابدمیمربوط به یک مزیت رقابتی خاص، افزایش  ایحاشیهی هاهزینه

ی افزایشی هاهزینه. یابدمی، افزایش بردمیپیش که مزیت مشخصی را  میرقابتی یک شرکت مشاوره، هنگا

. این منحنی، به معنای سبک کنندمیدو مزیت رقابتی، اشاره میان ای تحدبی مربوط به مزایای رقابتی به رابطه

 یورهمشاای مفروض از منابع، یک شرکت مزایای رقابتی است. با توجه به مجموعهمیان و سنگین کردن 

. برای تصمیم. استراتژی، یعنی گرفتن پیش ببردمدیریت قادر نیست چند مزیت رقابتی را به طور همزمان، 

دو استراتژی( نمایش داده میان های دوطرفه )، تنها سبک و سنگین کردن4ساده کردن این موضوع، در شکل 

سه میان ای های سه طرفهین کردنمدیریت با سبک و سنگ یمشاورهی هاشرکتاند. در زندگی واقعی، شده

-ی قرارگیری شرکت. رهبران مشاوره باید به طور همزمان در خصوص نحوهشوندمیبنیاد مزیت رقابتی، مواجه 

، ممکن است کنندمیی بزرگی که در چند بازار فعالیت هاشرکتبگیرند.  تصمیماین سه محور، میان شان در 

عواملی نظیر بلوغ  ؛های مختلفی بزنندامل، دست به سبک و سنگین کردندر بازارهای مختلف، بسته به چند ع

بازارها و تمایل شرکت به گسترش فعالیت خود در یک بازار. در طی زمان، همانطور که شرایط دگرگون 

 پویا. تصمیمیتغییر دهند؛ یعنی، در این خصوص را ات خود تصمیم، مشاوران ممکن است شوندمی
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مدیریت یمشاورهی هاشرکتمزایای رقابتی در میان سبک و سنگین کردن  4کل ش  

 قلمروی رقابتی

)قلمروی رقابتی(، به هم تنیده « مکان رقابت»)مزیت رقابتی( و « ی رقابتنحوه»ات در خصوص تصمیممعمولاً 

مکان » یدرباره تصمیمکنیم. میرا یکی بعد از دیگری، بررسی  تصمیماند. برای ساده کردن مطلب، دو شده

 جغرافیایی.ی منطقه، و مشتریکاری  هایحوزهکنیم: خدمات، میبندی قالبرا در سه بُعد « رقابت

ی کند، یعنی ارائهمیمدیریت تمرکز  یمشاورهبر خدمات  مقالهبا توجه اولین بعُد، این  .خدمات

هرچند ممکن است در مشاوره و کمک در وظایف مدیریتی مربوط به پیاده سازی راهکار ارائه شده. 

کسب و کار، خدمات کسب و کار و خدمات دیگری، ترکیب  یمشاورهمدیریت با  یمشاورهشرکتی، 

طیف در نظر گرفت که از مشاوره مدیریت تخصصی تا یک توان قلمروی خدمات را روی میشود. 

ای از یک توان نمونهمی. شرکت مک کینزی را گیردبرمیوطی از انواع خدمات مختلف را در مخل

، مثالی از شرکتی با قلمرویی وسیع از چند IBM. شرکت نامیدمدیریت تخصصی  یمشاورهشرکت 

 خدمت است.

ای است که به آنها خدمات کاری هایحوزهبُعد مربوط به تعداد  دومین. مشتریکاری  هایحوزه

کاری خاص، متخصص هستند، در حالی که  یحوزه، در یک هاشرکت. برخی از شودمیمشاوره ارائه 

 . دهندمیرا پوشش  یکار هایحوزهبزرگی از ی دامنهخدمات خود،  تعمیم، با هاشرکتسایر 

ی هاشرکتبُعد، مربوط به قلمروی جغرافیایی شرکت است. اکثریت  سومین. جغرافیاییی منطقه

. کنندمیی )بسیار( کوچکی هستند که بر بازارهای ملی یا داخلی، تمرکز هاشرکتمدیریت،  یمشاوره

، رقابت در محیط داخلی یا در مقیاسی ملی، خلاصه شده است. هرچند، تعدادی هاشرکتبرای این 

ای ، مانند بازوهای مشاورهکنندمیستند که در مقیاس جهانی فعالیت شرکت بزرگ مشاوره هم ه

 .PwCی دِلویته و هاشرکتمربوط به 

 مقیاس و قلمرو  

محور افقی مربوط دهد. میمدیریت را نشان  یمشاورهی فعال در صنعت هاشرکت، سه گروه متفاوت از 5شکل 

یی با هاشرکتست. سه گروه شرکت وجود دارند. در سمت چپ این شکل، هاشرکتبه مقیاس و قلمرو این 

یی که معمولاً کوچک و تخصصی هستند. در سمت راست، هاشرکتگیرند، میقلمرویی کوچک قرار 

یی بزرگ و جهانی که خدمات هاشرکتگیرند، مییی با قلمرو و مقیاسی گسترده و بزرگ، قرار هاشرکت

 .کنندمیای ترکیب ایر خدمات حرفهبا سرا مدیریت  یمشاوره
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ی هاشرکتگیرند. برای مثال، میی متوسط با قلمرویی نسبتاً گسترده قرار هاشرکتاین شکل،  یمیانهدر 

در  مشتریکاری  هایحوزهای از از خدمات را به گستره وسیعیی دامنهمدیریت که  یمشاوره میعمو

 .کنندمیکشورهای مختلف، ارائه 

نشان داده شده است. « منحنی باز»، یک 5گیرد. در شکل میرا اندازه  هاشرکتمودی، سودبخشی محور ع

ی، میانی هاشرکتکه در دو سر انتهایی این طیف، از سودبخشی بالایی برخوردارند، در حالی هاشرکت

 اند. سودبخشی کمتری دارند. آنها به معنای واقعی کلمه، در وسط این طیف گیر کرده

ی کوچک و تخصصی ممکن است به علت مزایای حاصل از تخصصی بودن و اثرات حاصل از تجربه، هاشرکت

که  کنندمیبازارها فعالیت گوشه های در  هاشرکتاین مسلماً به سود بخشی بالایی دست یابند. علاوه بر این، 

ره، از فرصت ی مشاوی عرصههاشرکتی بزرگ مشاوره جذابیت ندارند. بخش بزرگی از هاشرکتبرای 

از  ایی متوسط با قلمرویی نسبتاً گسترده، عایدیهاشرکتگیرند. میا در مقیاس و قلمرو، بهره هجوییصرفه

ا در مقیاس ندارند، حال آنکه باید با پیچیدگی مدیریت عملیاتی با قلمرویی گسترده کنار آیند. هجوییصرفه

یابی به اثرات دلالت بر وجود فرصتی کم برای دست این قلمروی وسیع در ترکیب با مقیاسی کوچک، معمولاً

 حاصل از تجربه دارد. 

 

 

 

 

 

 

 

 ترکیبی از مقیاس و قلمروی شرکت، بر سودبخشی آن مؤثر است.    5شکل 

 

 

ها با مقیاس و شرکت

 قلمرویی کوچک

ها با مقیاسی شرکت

 متوسط و قلمرویی وسیع

 سودبخشی شرکت

 بالا

 مقیاس شرکت

 پایین

 کوچک بزرگ

ها با مقیاس و شرکت

 قلمرویی بزرگ
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 نیروهای رقابتی

به این منظور، از چارچوب . شودمیه مدیریت، ارائ یمشاورهن اصلی صنعت در این بخش، مروری بر ارکا

ی صنعت مشاوره عرصهدر گروه بازیگر  5کنیم و هر کدام از این می( استفاده 6نیروهای رقابتی پورتر )شکل 

ی هاشرکت. رقبا، ی جدیدهاشرکتو  جایگزینی هاشرکتکنندگان، تأمینرقبا، خریداران، دهیم: میح را شر

 یمشاورهی هاشرکتاین  مشتریانخریداران،  .شوندمیمدیریت محسوب  یمشاورهلازم و پابرجا در صنعت 

کنندگان اصلی آن، تأمینمدیریت، کسب و کاری درگیر با افراد است،  یمشاورهاز آنجایی که  مدیریت هستند.

 یمشاورهدر  جایگزینی هاشرکتمدیریت هستند.  یمشاورهی هاشرکتمند به کار کردن برای افراد علاقه

ها بدون کمک گرفتن از حلو پیاده سازی راه مشترییی نظیر حل مسایل مدیریتی هاهمدیریت، به گزین

ای هسازمانی تحقیقاتی، مؤسسات تبلیغات و هاشرکتدیگر،  ایهجایگزینکند. میمشاوران مدیریت، اشاره 

ن )برای مثال، مدیران که رایگان، برخی مدیراهستند ی مشاوره ی متشکل از متخصصان بازنشستهخیریه

ی جدید )تازه هاشرکت. کنندمیغیرانتفاعی یا مدیران کشورهای در حال توسعه( را راهنمایی ای هسازمان

در صنایع دیگر  میی قدیهاشرکتاند و همچنین یی که به تازگی تأسیس شدههاشرکت واردان(، عبارتند از

ی نیروی رقابتی کننده، عوامل اصلی تعیینهاهکدام از این گرواند. برای هر ی تأسیس کردهاکه شرکت مشاوره

 (.6)شکل  شوندمیبا آن گروه خاص، بررسی  طمرتب
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 مدیریت یمشاورهارکان ساختار صنعت   6شکل 

 رقبای صنعت یا رقابتی داخلی

مدیریت وجود ندارد. این صنعت متشکل از جمعیتی ناهمگن از  یمشاورهای از رقیب صنعت نمونه

بازیگران اصیل و ناب این صنعت و کسانی که مشاوره، میان مدیریت است.  یمشاورهدهندگان خدمات ارائه

، منظور بازیگران اصیل و ناب است؛ مقالهشویم. در این می، تفاوت قایل آیدمیشغل دوم آنها به حساب 

. از آنجایی که قلمرویی کنندمیمدیریت تمرکز  یمشاورهو کارورزان مستقلی که منحصراً بر خدمات  هاشرکت

 دهیم.میجهانی مدنظر است، بازیگران اصیل با حضور جهانی را کانون توجه خود قرار 

 عوامل تعیین کننده در رقابت

به  1جدول که در  عت، تمایز قایل شدرقبای یک صنمیان عامل تعیین کننده در شدت رقابت  11میان پورتر 

 فشار بر سوددهی رقیب، بیشتر است.. هر چه شدت رقابت بالاتر باشد، اختصار به آن پرداخته شده است

ی تازه واردان به صنعت مشاوره

ی تازه تأسیس و هاشرکتمدیریت )

 ی گوناگون از سایر صنایع(هاشرکت

ی کنندگان صنعت مشاورهتأمین

راد، مدیریت )مانند، اف

 کنندگان دانش و تجهیزات(تأمین

ی مدیریت رقبا در صنعت مشاوره

 ها و کارورزان مستقل()شرکت

 

 شدت رقابت

ی مدیریت خریدارانِ مشاوره

 ها، سازمانهای غیر انتفاعی()شرکت

های جایگزین برای صنعت شرکت

ی مدیریت )مانند، حل مشاوره

مسأله توسط خود مشتری،  

 مدیریت داخل سازمانی(ی مشاوره

 تازه واردان ناشی ازتهدید 

قدرت 

زنی چانه

 خریداران
 ناشی ازتهدید 

 های جایگزینشرکت

قدرت 

زنی چانه

 تأمین

 کنندگان
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 عوامل تعیین کننده رقابت  1جدول 

 تشدید رقابت تعدیل رقابت توضیح تعیین کننده رقابتعامل 

 یا کاهش رشدرشد پایین  رشد بالا رشد درآمد مشاوره رشد صنعت

ی ثابت به هاهزینهنسبت 

 ارزش افزوده

ی هاهزینهدستمزدها اکثراً 

 .دهندمیثابت را تشکیل 

 نسبت بالا نسبت پایین

ای برای گاه و بیگاه پروژه

برخی از کارکنان وجود 

ندارد )ظرفیت مازاد بر 

 تقاضا(

ظرفیت )تعداد( کارکنان 

 شرکت مشاوره

 ظرفیت مازاد بر تقاضاشدت  عدم وجود ظرفیت مازاد

تمایز به سبب روابط با  محصول در تمایز

 کارکنان، کیفیت و مشتری

 تمایزی کم یا عدم تمایز تمایزی فاحش

برندهای ضعیف یا عدم وجود  برندهای قوی برندِ شرکت مشاوره هویت برند

 برند

ی هامیان شرکت جاییجابه جاییجابهی هاهزینه

 مشاوره

 جاییجابهی پایین هاهزینه جاییجابهی بالای هاهزینه

 آنهایا عدم وجود 

شرکت  4 مربوط به سهم بازار تراکم و  توازن

میان برتر مشاوره. توازن 

 های بازارسهم

های عمده تراکم بالا، تفاوت

 هاشرکتی اندازهمیان 

با  هاشرکتتراکم پایین، 

 یکسانی هاهانداز

اطلاعات برای سازی شفاف در اطلاعاتپیچیدگی 

 خریداران خدمات مشاوره

 در اطلاعاتپیچیدگی پایین  پیچیدگی بالا در اطلاعات

ی هامیان شرکتتفاوتها  گوناگونی رقبا

 مشاوره

 گوناگونی بالا گوناگونی پایین

ی بزرگ هاشرکتمالکان  ی بزرگهاشرکتسهام 

 مشاوره

ی هاشرکتسهام پایین 

 بزرگ

ی هاشرکتسهام بالای 

 بزرگ

سهولت خروج از صنعت  موانع خروج از بازار

 مشاوره

 برای خروج از بازار زیادموانع  موانع کم برای خروج از بازار
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 خریدارزنی چانهه در قدرت دکننعوامل تعیین

 خریداران، اشاره شده است.زنی چانهبه عوامل تعیین کننده در قدرت  ،2در جدول 

 خریدارانزنی چانهعوامل تعیین کننده در قدرت   2جدول 

عامل تعیین کننده قدرت 

 خریدار
 توضیح

زنی چانهکاهش قدرت 

 خریدار

زنی چانهافزایش قدرت 

 خریدار

تراکم خریدار در مقابل 

 تراکم شرکت

تسلط خریداران مشاوره در 

ی هاشرکتمقابل تسلط 

 مشاوره

تراکم خریداران نسبت به 

مشاوره، ی هاشرکتتراکم 

 کمتر است.

تراکم خریداران نسبت به 

ی مشاوره، هاشرکتتراکم 

 بیشتر است. 

 ی خریدارحجم بودجه
بودجه خریدار  میزاناندازه و 

 برای خدمات مشاوره
 ی خریدارحجم بالای بودجه ی خریدارحجم پایین بودجه

 جاییجابهی هاهزینه

ی هاهزینهخریدار به 

شرکت وابسته  جاییجابه

 است

انعطاف پذیری خریداران و 

 ی مشاورههاشرکت

 جاییجابهی هاهزینه

ی هاهزینهخریداران از 

ی هاشرکت جاییجابه

 مشاوره، فراتر رود.

 جاییجابهی هاهزینه

ی مشاوره، از هاشرکت

 جاییجابهی هاهزینه

 خریداران، فراتر رود.

 اطلاعات خریدار
 یمشاوره یدربارهاطلاعات 

 مدیریت

فقدان اطلاعات خریداران از 

 مشاوره

فراوانی اطلاعات خریداران از 

 مشاوره

قابلیت یکپارچگی رو به 

 عقب

قابلیت خریداران برای 

 یمشاورهتأسیس بخش 

 مدیریت داخلی

 قابلیت قوی  قابلیت ضعیف 

 محصولات جایگزین
توانایی خریداران به حل 

 مسایل خود

دسترسی پایین به 

 محصولات جایگزین

دسترسی بالا به محصولات 

 جایگزین

ی هاشرکتدور زدن 

 مشاوره

ی مشاوره هاشرکتدور زدن 

توسط خریداران برای 

 دسترسی به خودِ مشاوران

 پتانسیل بالا پتانسیل پایین
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 عوامل تعیین کننده در حساسیت خریدار نسبت به قیمت

 دهد. میت را نشان در حساسیت خریدار نسبت به قیم نده، طرح و نمای عوامل تعیین کن3جدول 

 عوامل تعیین کننده در حساسیت خریدار نسبت به قیمت   3جدول 

عامل تعیین کننده قدرت 

 خریدار
 توضیح

کاهش حساسیت خریدار 

 نسبت به قیمت

افزایش حساسیت 

 خریدار نسبت به قیمت

 نسبت قیمت به کل خرید
سهم خرید از مشاوره در 

 مشتریکل خریدهای 

نسبت پایین قیمت به کل 

 خرید

نسبت بالای قیمت به کل 

 خرید

تمایز در محصول و هویت 

 برند

ی هاشرکتتمایزسازی 

 مشاوره

تمایز فاحش در محصول و 

 هویت قوی برند

تمایز پایین در محصول و 

 هویت قوی برند

اثر بر کیفیت و عملکرد 

 خریداران

 یمشاورهاثر خدمات 

مدیریت بر کیفیت و 

 عملکرد خریداران

اثر بالای بر کیفیت و 

 عملکرد خریداران

اثر کم بر کیفیت و عملکرد 

 خریداران

 منافع خریدار
امکان خرید )استفاده( 

 خدمات مشاوره
 منافع کم خریدار منافع زیاد خریدار

ی هاهانگیز

 گیرندگانتصمیم

برای ی خریداران هاهانگیز

صرف بودجه برای خدمات 

 مشاوره

ی ضعیف هاهانگیز

 گیرندگانتصمیم

ی قوی هاهانگیز

 گیرندگانتصمیم

 

 کنندگان تأمین

-نعت، افرادی حائز دانش و شایستگیاست. مهمترین ورودی این ص دانش محورمدیریت، یک خدمت  یمشاوره

نیازهای مربوط به انتخاب افراد بسته پیشستند. سازی راهکارها، هدازش دانش برای حل مسایل و پیادههای پر

ی هاهمبتنی بر روی یمشاورهمبتنی بر هوش و ذکاوت، مشاوران مجرب؛  یمشاورهبه نوع مشاوره، متنوع است؛ 

گان کنندتأمینکار هستند. البته،  مدیریت، افراد جویای یمشاورهی هاکنندگان شرکتتأمینکار. مهمترین 

، رایانه و دیگر تجهیزات کنندمیی مشاوره، دفاتری اجاره هاشرکتدیگری هم هستند. برای مثال، معمولاً 

ها ها و رستورانخرند و از هتلمی، بلیط هواپیما کنندمیخرند، خودروهایی برای شرکت خود  اجاره میاداری 

ایی نظیر تحقیقات )بازار( و خدمات هفعالیت سپاریبرون. علاوه بر این، ممکن است به کنندمیاستفاه 

 )کارهای( اداری دست بزنند. هرچند، در این بخش، تمرکز بر افراد است.

 هکنندتأمینعوامل تعیین کننده در قدرت 

 دهد.میرا نشان کننده تأمین، عوامل تعیین کننده در قدرت 4جدول 



19 

 

 هکنندتأمینعوامل تعیین کننده در قدرت   4دول ج

کننده در عامل تعیین

 کنندهتأمینقدرت 

-تأمینتشدید قدرت  کنندهتأمینتعدیل قدرت  توضیح

 کننده

تمایزهای کیفی  هاتمایز در ورودی

افراد میان )شایستگیها( 

 مشاور

 تمایز فاحش  تمایز کم 

 جاییجابهی هاهزینه

با کنندگان تأمین

 جاییجابهی هاهزینه

 شرکت رابطه دارد.

پذیری انعطاف

ی هاشرکتو کنندگان تأمین

 مشاوره

 جاییجابهی هاهزینه

ی هاهزینهاز کننده تأمین

شرکت مشاوره  جاییجابه

 بیشتر باشد.

شرکت  جاییجابهی هاهزینه

ی هاهزینهمشاوره از 

کننده تأمین جاییجابه

 بیشتر باشد.

حضور محصولات 

 جایگزین

ایی برای افراد )با هجایگزین

در مشاوره، مانند استعداد( 

 هاافزارنرمی کاری و هاهروی

دسترسی بالا به محصولات 

 جایگزین

دسترسی کم به محصولات 

 جایگزین

کننده به تأمینتراکم 

تراکم شرکت مشاوره 

 وابسته است.

ی تسلط و  غلبه

گان در مقابل کنندتأمین

ی هاشرکتی تسلط و غلبه

 مشاوره

از تراکم  هاهکنندتأمینتراکم 

ی مشاوره، کمتر هاشرکت

 است.

از تراکم  هاهکنندتأمینتراکم 

ی مشاوره، بیشتر هاشرکت

 است.

حجم کار برای  اهمیت

 هکنندتأمین

گان ساعات کاری کنندتأمین

 .کنندمیبالا را مطالبه 

بالای حجم کار برای  اهمیت

 هکنندتأمین

پایین حجم کار برای  اهمیت

 کنندهتأمین

ی مربوط به هاهزینهسهم  کل خریدنسبت هزینه به 

در کل خرید کننده تأمین

 یمشاورهی هاشرکت

 مدیریت

نسبت بالای هزینه به کل 

 خرید

نسبت پایین هزینه به کل 

 خرید

یا  هاهزینهها بر اثر ورودی

 تمایزسازی

بر کنندگان تأمیناثر 

یا تمایزسازی در  هاهزینه

 یمشاورهی هاشرکت

 مدیریت

بر کنندگان تأمیناثر پایین 

یا تمایزسازی در  هاهزینه

 یمشاورهی هاشرکت

 مدیریت

بر کنندگان تأمیناثر فاحش 

یا تمایزسازی در  هاهزینه

 یمشاورهی هاشرکت

 مدیریت

یکپارچگی  ناشی ازتهدید 

 رو به جلو

گان برای کنندتأمینتوانایی 

 مدیریت یمشاورهورود به 

 تهدید قوی  ضعیفتهدید 

 

 واردان به صنعت مشاوره تازه

مدیریت ممکن است اشَکال متفاوتی داشته باشند. نوعی از این تازه واردان،  یمشاورهتازه واردان به صنعت 

هستند که شرکت شخصی خود را تأسیس کرده اند.  میمدیریت قدی یمشاورهی هاالتحصیلان شرکتفارغ

مدیریت جدیدی راه اندازی کنند.  یمشاورهاین افراد ممکن است به طور مستقل کار کنند یا شرکت 
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تأسیس کردند. نوع  BCG، را افراد فارغ التحصیل از شرکت 16ی بِین و مشاوران رولاند برگر استراتژیهاشرکت

زنند. میای تابعه، ی صنایع دیگر هستند که دست به تأسیس شرکت مشاورههاشرکتدیگری از تازه واردان، 

پس  1991بود که در سال  ITی زمینهدر  ، شرکتی فعالIBMمثالی از این نوع است. شرکت  IBMشرکت 

مربوط به این شرکت را برداشت )وزارت دادگستری آمریکا، قانون ضدانحصاری را  1956از آنکه دولت تحریم 

 .مدیریت شد یمشاورهوارد صنعت  ملغی اعلام کرد(1982ل در سا

 عوامل تعیین کننده در تهدید ناشی از تازه واردان به صنعت

 پردازد.می ، به تشریح عوامل تعیین کننده در تهدید ناشی از تازه واردان به صنعت 5جدول 

 شاورهعوامل تعیین کننده در تهدید ناشی از تازه واردان به صنعت م   5جدول

کننده در عامل تعیین

تهدید ناشی از تازه 

 واردان به صنعت

 توضیح
کاهش تهدید ناشی از 

 تازه واردان

افزایش تهدید ناشی از 

 تازه واردان

 ا در مقیاسهجوییصرفه

ای هیگذارسرمایه

 یمشاورهی هاشرکت

و  مدیریت در مدیریت دانش

سایر میان در تبلیغات، 

 اهیگذارسرمایه

در  بالاای هجوییصرفه

 مقیاس

ای کم در هجوییصرفه

 مقیاس

تمایزها در مالکیت 

 انحصاری محصول

حقوق مالکیت معنوی برای 

 ی مشاورههاشرکت
 تمایزهای کم  تمایزهای فاحش 

 هویت برند
 فعلیی هاشرکتهویت برند 

 مدیریت یمشاوره
 هویت ضعیف برند هویت قوی برند

 جاییجابهی هاهزینه
مربوط  جاییجابهی هاهزینه

به خریداران خدمات 

 مدیریت یمشاوره

 جاییجابهی بالای هاهزینه
 جاییجابهی پایین هاهزینه

 یا عدم وجود آنها

 ی مورد نیازهاهسرمای
سرمایه مورد نیاز برای 

تأسیس یک شرکت 

 مدیریت یمشاوره

 نیاز به سرمایه کم ی بالانیاز به سرمایه

 خریداراندسترسی به 
خریداران و میان روابط 

 یمشاوره فعلیی هاشرکت

 مدیریت

 دسترسی بالا به خریداران دسترسی پایین به خریداران

                                                
16 Roland Berger Strategy Consultants 
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مالکیت منحنی یادگیری 

 و طرح کم هزینه

 یتوسعهدسترسی به دانش 

ی هاشرکتیافته توسط 

 مدیریت یمشاوره فعلی

مالکیت منحنی یادگیری و 

طرح کم هزینه، اختصاصی 

 است

منحنی یادگیری و طرح کم 

 هزینه در اختیار عموم است.

های دسترسی به ورودی

 ضروری

دسترسی به افراد با استعداد 

 مدیریت یمشاورهدر 

دسترسی محدود یا عدم 

 دسترسی 
 دسترسی آسان 

 سیاست دولت
سیاست دولت به عنوان 

ی هاشرکتمانعی برای ورود 

 جدید

 موانع کم ورود به بازار موانع سخت ورود به بازار

 عکس العمل مورد انتظار
ی هاشرکتعکس العمل 

 نسبت به تازه واردان فعلی

عکس العمل شدید نسبت به 

 تازه واردان

عکس العمل ضعیف نسبت 

 به تازه واردان

 

 

 

 

 

 اهجایگزین

کار آن را پیاده سازی کند، جایگزینی برای مشاوره مدیریت ( خود مشکلش را حل و راهمشتریاینکه خریداری )

است: یا خودت انجام بده یا مشاور مدیریتی میان در  17ساختن یا خریدن تصمیم. اینجا پای شودمیمحسوب 

از خارج از سازمان، استخدام کن. ممکن است خریدار خود کارهای مشاوره را انجام دهد. یک راه آن است که 

مدیریت،  یمشاورهاندازی کند. جایگزین دیگرِ راهدر سازمان خود یک واحد داخلی مشاوره ارباب رجوع 

به جای  مشتریسازندن. میفراهم  مشتریانی هستند که دسترسی افراد مشاور مستقل را برای یهاشرکت

 .آوردمیمشاوره گرد هم التحصیلان فارغاز  میمدیریت کمک بگیرد، تی یمشاورهآنکه از یک شرکت 

 اهجایگزینعوامل تعیین کننده در تهدید ناشی از 

 دهد.میا را نشان هجایگزینعوامل تعیین کننده در تهدید ناشی از  6جدول 

                                                
17 make or buy 
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 اهجایگزینعوامل تعیین کننده در تهدید ناشی از   6جدول 

عامل تعیین کننده در 

تهدید ناشی از 

 اهجایگزین

 افزایش تهدید کاهش تهدید توضیح

قیمت نسبی عملکرد 

 اهجایگزین

نسبت قیمت به عملکرد 

ای مربوط به هجایگزین

 مدیریت یمشاوره

نسبت پایین قیمت به 

 اهجایگزینعملکرد 

نسبت بالای قیمت به 

 اهجایگزینعملکرد 

 جاییجابهی هاهزینه
ی مربوط به تعویض هاهزینه

ی مشاوره با هاشرکت

 ای آنهاهجایگزین

 جاییجابهی پایین هاهزینه جاییجابه ی بالایهاهزینه

تمایل و رغبت خریدار 

 اهجایگزیننسبت به 

احتمال آنکه خریداران 

شرکت مشاورهای را با 

 جایگزینی تعویض کنند.

تمایل کم خریدار نسبت به 

 اهجایگزین

تمایل بالای خریدار نسبت 

 اهجایگزینبه 

 

 ی کلیدیهاهتوسع

 یشاورهمکلیدی که اثری مهم بر نیروهای رقابتی در صنعت  یتوسعهدر این بخش به طرح و بررسی چهار 

مرتبط ؛ مورد  مدیریت با دیگر صنایع یمشاورهپردازیم. اولین مورد، همگرایی می( 7مدیریت دارند )شکل 

ورد چهارم، بلوغ و م رتباطات؛اطلاعات و اآوری فن یتوسعهدوم، جهانی شدن تقاضا و عرضه ؛ مورد سوم، 

 جغرافیایی(.تقاضاست )در مناطق خاص 

 همگرایی صنعت

 یمشاورهی فعال در سایر صنایع وارد صنعت هاشرکتدهد که میمدیریت نشان  یمشاورهتاریخچه صنعت 

 یمشاورها و حسابداران در هبانککه قانون جدید معرفی شد،  میهنگای، میلاد30. تا دهه شوندمیمدیریت 

مدیریت  یمشاورهی حسابداری به صنعت هاشرکتی، میلاد 50مدیریت در آمریکا فعال بودند. در دهه 

اطلاعات، به جای رسیدگی به مدیریت، تمرکز آوری فن یمشاورهبر  هاشرکتبازگشتند. در این زمان، این 

ی بزرگ کامپیوتری به این عرصه اهشرکتمدیریت، شاهد ورود  یمشاورهی، صنعت میلاد 90کردند. در دهه 

 یمشاوره یحوزهدر  ITها و خدمات افزارنرم، محصولات خود را با ارائه سخت افزارها، هاشرکتبود. این 
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افراد مشاور به عنوان محصولی  18کارگزینیموفق به  هاشرکتمدیریت، گسترش دادند. از آنجایی که برخی 

 .شودمیمدیریت  یمشاورهکارگزینی، وارد صنعت مجزا شدند، صنعت 

. دهندمیی فعالیت خود را در سایر صنایع گسترش زمینهمدیریت هستند که  یمشاورهی هاشرکتهمچنین، 

ی هاشرکتهستند که وارد صنعت برونسپاری شدند. مثال دیگر،  IT یمشاورهی هاشرکتمثالی از این نوع، 

 .شوندمیسازمانی و استراتژی، مانند شرکت بِین هستند که وارد صنعت سهام خصوصی  یمشاوره

 

 

 

 

 

 

 

 

 مدیریت یمشاورهکلیدی مؤثر بر رقابت در  یتوسعهچهار    7شکل 

 جهانی شدن

از لحاظ مدیریت، سه پیامد قابل بررسی هستند: گشایش بازارهای جدید  یمشاورهاز لحاظ جهانی شدن 

 ی جهانی.هاهجغرافیایی، برون سپاری منابع و کارکنان، و ظهور شبک

 جغرافیاییاز لحاظ گشایش بازارهای جدید 

ی، اقتصادهای سوسیالیست سابق، مانند، جماهیر شوروی، میلاد 90ی و در دهه میلاد 80نزدیک به اواخر دهه 

چین، کشورهای اروپای شرقی، تبدیل به یک سیستم بازاری کاپیتالیست شدند. این تغییر و تحول، همراه با 

تقاضا برای  ،هاهی دولتی بود. این توسعهارکتشآزادسازی بازار، قانون زدایی صنعت و خصوصی سازی 

                                                
18 staffing 

 و عرضه شدن جهانی

-مشاوره صنعت در تقاضا

 مدیریت ی

 یمشاوره همگرایی

 صنایع سایر با مدیریت

 آوری فن یتوسعه

 ارتباطات و اطلاعات

 یمشاوره در تقاضا بلوغ

 مناطق در) مدیریت

 (جغرافیایی خاص

 صنعت در رقابت

 مدیریت یمشاوره
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 یمشاورهی هامیان شرکتمدیریت را موجب شد. این رشد در تقاضا، از رقابت  یمشاورهی )غربی( هاشرکت

 مدیریت کاهید.

 برونسپاری منابع و کارکنان

مرزهای ملی منجر به ی، یکپارچگی روزافزون در محصول، عامل و بازارهای سرمایه فراتر از میلاد 90در دهه 

برون سپاری تولید  شاملخارجی مستقیم، گذاری سرمایهتغییر در الگوهای تجارت و تولید شد. برونسپاری و 

مدیریت از درخواست  یمشاورهی هاشرکتی معمولی شدند. هاها با ارزش افزوده، تبدیل به رویهفعالیتو سایر 

شد، سود بردند. بار دیگر، رشد در تقاضا، منجر به میا هفعالیتآنها به سبب این  یمشاورهو تقاضایی که از 

ای برون سپاری منابع و کارکنان، هفرصتمدیریت از  یمشاورههمچنین صنعت کاهش رقابت داخلی شد. 

ای غیر اصلی خود، نظیر خدمات اداری و استخراج )ارائه( هفعالیتی مشاوره، هاشرکتاستفاده کرد. برخی از 

ای هفعالیت، برخی از IT یمشاورهی هاشرکتدهندگان چنین خدماتی، سپردند. برخی از ارائهنمودارها را به 

 پایینتر انتقال دادند. یهزینهاداری و تولیدی را به خارج از مرزها و به مناطق با 

 ی جهانیهاهشبک

ی هاشرکتا در بازارهای در حال ظهور، هفرصتاز  گیریبهرهدر جهان و  مشتریانبه  خدمتبرای ارائه 

. افتتاح دفاتر در سراسر دنیا، رویکردی برای ایجاد کردندمیمدیریت باید در مقیاس جهانی فعالیت  یمشاوره

نین کاری برخوردار مدیریتی که از منابع لازم برای چ یمشاورهی هاشرکتشد. میحضوری جهانی محسوب 

ی ملی هاشرکتخارجی، بهره بردند.   یمشاورهی هاشرکتی همکاری با )پیوستن به( نبودند، از گزینه

ی جهانی هاشرکتی بین المللی تشکیل دهند که قادر به رقابت با هاهتوانند شبکمیمدیریت با هم  یمشاوره

 مشاوره، باشد.

 اطلاعاتآوری فن یتوسعه

بود.   خارج از ارتش و بخش دفاعی کشورای هسازمان، اهسازمانی، شاهد ورود کامپیوترها به میلاد 50دهه 

 برای خریداران شد. برای پاسخ به این نیازهای جدید  جدیدی مسایل و اهفرصت به منجراستفاده از کامپیوترها 

های اطلاعات و ارتباطات، آورینف. IT یمشاورهمدیریت، شکل گرفت:  یمشاورهخریداران، خدمت جدیدی از 

های کسب و کار جدید، هم برای در اقتصاد دانش، نقش دارند. اقتصاد دانش به محصولات، خدمات و مدل

 یمشاورهاطلاعات، تقاضا برای آوری فنمدیریت، اشاره دارد.  یمشاورهی هاشرکتخریداران و هم برای 

ای جدیدی را برای خریداران ایجاد هفرصتهمچنان مسایل و آوری فنی هاهمدیریت را برانگیخت. توسع

ی، بسیاری از خریداران، رو به خرید آنلاین آوردند. رشدِ تقاضای میلاد 2000 دهه. برای مثال در کردندمی
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ی جدیدی را به هاه، راIT یمشاورهمدیریت، کاهش در رقابت داخلی را موجب شد. هرچند فرصت  یمشاوره

 مدیریت فراهم ساخت. یمشاورهصنعت 

 تازه واردان

ی سازمان، استراتژی و هازمینهی سنتی ارائه دهنده مشاوره در هاشرکتی جدید مشاوره، به جای هاشرکت

این تقاضا و ماهیت خدمات آن، مقیاس بزرگتری  میزان، بهره جستند. IT یمشاورهعملیات، از فرصت ورود به 

 یهاشرکت از اندازه نظر از، معمولاً IT یمشاورهی هاشرکتکرد. بنابراین، می تحمیلی مشاوره، هاشرکترا بر 

 عنوان به مشاوره سنتی یهاشرکت و IT یمشاوره یهاشرکت مدتی، برای. بودند بزرگتر مشاوره، سنتی

. هرچند، در بسیاری کردندمی فعالیت هم کنار مدیریت، یمشاوره صنعت در هم از مجزا استراتژیک یهاهگرو

که خریداران  میهنگاتوان از هم تفکیک کرد. می، سازمان، استراتژی و عملیات را نITاز موارد، مسایل مربوط به 

، سازمان، استراتژی و عملیات ITی به طور روز افزونی خواستار راهکارهای یکپارچه برای مسایل به هم تنیده

 یمشاورهکوشیدند تا  IT یمشاورهی هاشرکتبودند. میی مشاوره باید پاسخگو هاشرکتدر سازمانشان بودند، 

سازمان و استراتژی،  یمشاورهی سنتی هاشرکتسازمان، استراتژی و عملیات را به خدمات خود بیفزایند. 

وجهی( با مشکلات )قابل ت هاشرکتگسترش دهند. هر دوی این  ITی زمینهتلاش کردند تا خدمات خود را در 

های کسب و کار این های فاحشی در عناصر مدلجدید شدند، چرا که تفاوت هایحوزههنگام ورود به این 

همانطور . منابع مشاوره، اقتصاد مشاوره و شهرت و اعتبار مشاوره مشتریانوجود داشت، مانند روابط با  هاهحوز

یافت. به  علت میدند، رقابت داخلی افزایش شمی هاهی مشاوره، وارد این حوزهاشرکتکه این دو گروه از 

ی هامیان شرکت، تنوع رقابت هم افزایش یافت. این تنوع افزایش یافته، رقابت هاشرکتاین میان ها تفاوت

 مشاوره را بیشتر دامن زد.

 

 برون سپاری

فزودند. این مشاوره مدیریت هم به خدمات خود ا یحوزهی بزرگ مشاوره، خدماتی ورای هاشرکتبرخی از 

سپاری قدم گذاشتند. خدمات برونمدیریت پا را فراتر نهادند و به سمت  یمشاوره، از مرزهای هاشرکت

، مشتریدر سازمان  ITاز ارائه مشاوره و کمک در پیاده سازی به سمت انجام عملیات  IT یمشاورهی هاشرکت

بر است. بنابراین ورود به عرصه سرمایه، عملی نسبتاً ITگسترش یافتند. به طور اخص، برون سپاری عملیات 

چنین نیازهایی از بودجه و به سرمایه بود.  هاشرکتبرون سپاری، به معنای افزایش قابل توجهی در نیاز این 

سپاری به سمت بازارهای سرمایه برونی مرکب از مشاوره و هاشرکتی خصوصی بیشتر بودند. هاشرکتمنابع 

سپاری، ی مشاوره و برونهاشرکت. معمولاً کنندتأمینسپاری را ی کسب و کار برونا بودجهحرکت کردند ت
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 مییی معمولاً با سهاهاشرکتسازمان و استراتژی،  یمشاورهی سنتی هاشرکتعام هستند.  میی سهاهاشرکت

 خاص و ساختارهای شراکتی هستند.

 نوآوری در مدل کسب و کار

ی کار آنها نیز اثر گذاشت. قبلاً مدیریت و نحوه یمشاورهی هاشرکتباطات بر خدمات اطلاعات و ارتآوری فن

، تدوین و افزارنرمی کاری و هاهمدیریت، دانش خود را به شکل روی یمشاورهی هاشرکتگفتیم که چگونه 

ممکن  افزارنرمی اطلاعات، گسترش خدمات مشاوره را از طریق ارائهآوری فن. بدینسان، کردندمیکدبندی 

مدیریت به صورت آنلاین را موجب شد.  یمشاورهای جدیدی برای تحویل خدمات هفرصتکرد. اینترنت 

مدیریت را فراهم کرد.  یمشاورههای جدید کسب و کار در صنعت گیری مدلآوری، امکان شکلفنی هاهتوسع

گیرد.  هرچند، میرباب رجوع، صورت مشاور و امیان تحویل سنتی خدمات مشاوره از طریق تعامل شخصی، 

های آنلاین مشاوره، در کنار توان به صورت آنلاین حل کرد. مناسب بودن مدلمیرا  مشتریانبرخی از مسایل 

و حل  فهمیدنبه اعتماد، بستگی دارد. اگر  مشتریسایر مسایل، به قابلیت کدبندی و تدوین دانش و نیاز 

از دارد، آنگاه تعامل فرد به فرد، لازم است. ارتباطات آنلاین برای تبادل ، به دانشی ضمنی نیمشتریی مسأله

آنلاین،  یمشاورهکند، آنگاه میبازی  مشتریانبرای  می. اگر اعتماد، نقش مهاستدانش ضمنی، کمتر مناسب 

 ی کمتر مناسبی در اینجا است. گزینه ا

 آنلاین یمشاوره

های دور از دسترس، از پذیرد. نخست، مشاوران مدیریت در مکانمیانجام آنلاین، به دو صورت  یمشاوره

آنلاین، مبتنی بر  یمشاورهی وی در تعامل هستند. این نوع از برای حل مسأله مشتریطریق اینترنت با 

مدیریت این امکان را در اختیار  یمشاورهسپاری کارکنان برونمدیریت است.  یمشاورهبرونسپاری کارکنان در 

ی گسترده و بین المللی نیروی کار، بهره جویند. دهد که از مجموعهمیمدیریت قرار  یمشاورهی هاشرکت

قابل حل باشد. در این گزینه، ارائه شخصی خدمات با  افزارنرماز طریق  مشتریدوم آنکه ، ممکن است مسأله 

ی هاشرکتهای آنلاین افزارنرماستفاده از ممکن است با مشتریان . شودمی، جایگزین افزارنرمارائه مبتنی بر 

ی اتوماتیک نقش تسهیل مشاوره، مسأله خود را تشخیص دهند و آن را حل کنند. چنین خدمتی، شبیه نسخه

 توان اشاره کرد.میی مشاوران مدیریت است. به عنوان مثال به راهکارهای مک کینزی کننده

 

 بلوغ بازار
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 یمشاوره، بازار برای 21ی رخ داد. در اوایل قرن میلاد 19ی طول اواخر دهه مدیریت در آمریکا در یمشاوره

. شدمیبه مرحله بلوغ نزدیک  جغرافیایی مانند آمریکا، ژاپن و اروپای غربی، مدیریت، حداقل در برخی از مناطق

کنیم. در این بخش میی مشاوره، اشاره هامیان شرکتدر این بازارهای بالغ، به چند نتیجه و پیامد در رقابت 

 به پیامدهای بلوغ بازار برای:

 مدیریت یمشاورهی هاشرکت .1

 خریداران .2

 مدیریت یمشاورهی هاشرکتاز التحصیلان فارغ .3

 مدیریت یمشاورهمحصولات  .4

 پردازیم. می

 مدیریت یمشاورهی هاشرکتبلوغ بازار و 

مدیریت را سرعت  یمشاوره، حرکت موتورِ رشد IT یمشاورهمناطق جغرافیایی جدید و  نیاز به بازاریابی.

)بیشتر در بازارهای غربی( برای استفاده از خدمات سنتی  میی قدیهابخشبخشیدند. هرچند، تقاضای 

)عملیات، سازمان و استراتژی( شاهد رشدی ساکن و راکد بود. این رشد راکد منجر به افزایش رقابت شد. به 

. در کردندمیمدیریت باید برای خدمات خود )به شدت( بازاریابی  یشاورهمی هاشرکتعلت این رشد راکد، 

زدند. امروزه، برخی میای تبلیغاتی هفعالیتتنها برای استخدام، دست به  یمشاورهی هاشرکت گذشته، بیشتر

 .شوندمیای تبلیغاتی و ترویجی هفعالیتو بالابردن فروش، درگیر  برانگیختنبرای  هاشرکتاز 

جدید در یک بازار راکد، هر روز  رجوعانارباب یتوسعهبه علت آنکه  .نمشتریا عمق بخشیدن به روابط با

فعلی خود  مشتریانمدیریت به دنبال حفظ روابط با  یمشاورهی هاشرکت، شودمیبیش از گذشته دشوار 

ی هاشرکتانجام داشته باشند، ای برای و تنها یک مرتبه پروژهبیابند جدید  مشتریان آنکههستند. به جای 

فعلی خود شکل دهند و به طور مرتب  مشتریانتا روابط بلند مدتی با  کنندمیمدیریت تلاش  یمشاوره

 کنندمیتمرکز  مشتریانمدیریت بر پایگاه کوچکتری از  یمشاورهی هاشرکتای برای انجام داشته باشند. پروژه

 یمشاوره. تکرار کسب و کار، سهم در حال رشدی در کارِ دهندمیم ی بیشتری انجاهاهکه برای آنها پروژ

 یگزاره، هر روز بیش از گذشته تبدیل به مشتریانبا  حسنهراستا، روابط  همین. در شودمیمدیریت محسوب 

 گردد.میبرای مشاوران  میمه ارزش

 بلوغ بازار و رفتار خریدار
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ی )قابل توجهی( یک بازار بالغ مشاوره مدیریت به معنای آن است که )اکثر( خریداران تجربه .ی خریدارتجربه

مدیریت را داشته اند. این تجربه منجر به افزایش اطلاعات خریدار در خصوص  یمشاورهاستفاده از خدمات 

کند، اطلاعات میت استفاده مدیری یمشاورهدوم از خدمات بار . بنابراین، خریداری که برای شودمیاین خدمات 

 دهد، داراست. میمدیریت انجام  یمشاورهبهتری از آنچه 

مدیریت متفاوتی  یمشاورههای خریداران با تجربه، نقش کمرنگ شدن تقاضا برای نقش دکتری مشاوره.

از آنچه خریداران بی تجربه خواهانند، طالب هستند. خریداران بی تجربه ممکن است به نقش دکتری مشاور 

یشان را تشخیص برای تشخیص مسأله نیاز داشته باشند. خریداران با تجربه ممکن است خود بتوانند مسأله

د. تقاضا به سمت نقش متخصص بودن مشاور، دهند و مشاوران با تخصص ویژه برای این کار استخدام کنن

یشان را خود بگیرند مسأله تصمیمبا تجربه، ممکن است  رجوعاناربابتغییر جهت داده است. علاوه بر این، 

ی و مشاوران مدیریت را برای تسهیل فرآیند حل مسأله، استخدام کنند، یعنی نقش تسهیل کننده حل کنند

 مشاور مدیریت.

تجربه خریدار، همچنین منجر به حساس شدن خریدار نسبت به اثر مشاوره مدیریت  .به نتایجدهی گزارشاز 

افزاید. در گذشته، خدمات میت نسبت به اثر مشاوره، نیز بر قدرت خریدار . این حساسیشودمیبر عملکرد آنها 

. تمامو  کردندمیتهیه  تریمشمدیریت، محدود به ارائه مشاوره بود. مشاوران مدیریت، گزارشی برای  یمشاوره

، خود باید مشتریانکرد. میمدیریت ، عرضه  یمشاورهای بود که شرکت گزارش مدیریت، محصول نهایی

بیشتر بر عملکرد متمرکز شده اند. در نتیجه، بر اثر  مشتریان. کردندمیی مشاوران را پیاده سازی هاهتوصی

کند، بلکه نتیجه میها، آنها را قانع ناند. دیگر گزارشمدیریت بر عملکرد آنها، بیشتر متمرکز شده یمشاوره

ی خود را هاهخواهند که توصیمیاز مشاوران  مشتریانی مشاوره نیز دیگر کافی نیستند. هاهخواهند. توصیمی

ی مشاوره و کمک به وظایف مدیریت به ارائه ی مشاوره،مدیریت از تنها ارائه یمشاورهاجرا کنند. در نتیجه، 

 یمشاورهبینانه ما از سازی، تکامل یافت. این صنعت در حال دور شدن از تعریف محدود و باریکپیادهدر 

 دهد )مشاوره و کمک(.میی مشاوره(، است و تعریفی گسترده را پوشش مدیریت )تنها ارائه

 

 

 

 بلوغ بازار و فارغ التحصیلان
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« 19بهترین باش، یا بیرون برو»مدیریت، خط مشی  یمشاورهی هاشرکتتعداد فارغ التحصیلان. بیشتر افزایش 

ها، و ارزیابی. بر اساس این شوندمی. مشاوران به طور مرتب ارزیابی کنندمیرا در مسیر شغلی مشاوران پیاده 

یا مجبور  کنندمیجه یا پست پیدا مدیریت، مشاوران یا ارتقای در یمشاورهی هاشرکتای شغلی در هفرصت

مواجه شوند. « بهترین باش، یا بیرون برو» تصمیمدر فواصل معینی، مشاوران باید با  . شوندمیبه ترک شرکت 

به چرخش « بهترین باش یا بیرون برو»ی مشاوره، خط مشی هاشرکتدر بیشتر  میبه علت ساختار سازمانی هر

 ورزد. میای از فارغ التحصیلان، دلالت پیوستهنسبتاً بالای کارکنان مشاوره و جریان  جاییجابهو 

ل مدافع کارفرماهای قبلی خود ممکن است وکیالتحصیلان فارغ به عنوان وکلای مدافع.التحصیلان فارغ

ی، این نوع مدیریت( شوند. با توجه به پست و مقام آنها در سلسله مراتب سازمان یمشاورهی هاشرکت)

ی مشاوره در هاهی سابق خود برای پروژهاشرکتالتحصیلان، ممکن است دست به استخدام مشاور از فارغ

 سازمان جدید خود زنند یا آنها را به این کار ترغیب کنند. 

 مشتریانیتبدیل به التحصیلان فارغهمچنین ممکن است  متوقع. رجوعانارباببه عنوان التحصیلان فارغ

مدیریت  یمشاورهی هاکتشری فعالیت از دانش بیشتری از نحوهالتحصیلان فارغر متوقع و منتقد شوند. بسیا

 خواست کنند. ی مشاوره درهاشرکتدانند که چگونه بیشترین ارزش را از میبرخوردارند. بنابراین، بهتر 

 بلوغ بازار و محصولات

تری نسبت به صنایع جوان دارند. در طول چرخه نوآوری در محصول پایین میزان. صنایع بالغ 20کالایی شدن

مدیریت به  عنوان  یمشاورهکه  می. هنگاشودمینوآوری در محصول، معمولاً کمرنگ  میزانعمر یک صنعت، 

، مسایلی جدید بودند، بنابراین، به نوآوری، بسیار نیاز بود. مشتریانمسایل  مییک صنعت مطرح شد، تما

بکاوند، یعنی  مشتریانکارهایی برای مسایل جدید زدند و راهمیمشاوران مدیریت باید دست به نوآوری 

. شودمیجدید باشند، کم  ،مسایلی که برای مشاوران میزانمبتنی بر هوش و ذکاوت. در طی زمان،  یمشاوره

، ممکن است منجر به مسایل دهندمیرخ مشتری ای هسازمانی جدیدی که در داخل و خارج هاهالبته، توسع

ی هاهی پروژسهم مسایل جدید در کل مجموعه میزانهرچند، به طور کلی، ای جدیدی شوند. هفرصتو 

مدیریت از کاوش دانش به  یمشاورهی توازن صنعت ی مشاوره، روندی کاهشی دارد. در نتیجه، نقطهسالانه

کوشند تا دانش خود را به میی مشاوره هاشرکتانطور که همدهد. میاز دانش تغییر مکان گیری بهرهسمت 

مبتنی بر  یمشاورهدرآورند تا بهتر از دارایی دانش بهره جویند، آنگاه صنعت مشاوره به سمت  افزارنرمشکل 

کند. کدبندی ممکن است منجر به کالایی شدن مشاوره گردد. احتمال تقلید از دانش کد میحرکت  افزارنرم

                                                
19 up or out 
20 commoditization  
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ی کار را تبدیل به محصولاتی هاهی رقیب از این دانش، رویهاشرکتبندی شده بسیار بیشتر است. تقلید 

ن است که بسیار بالایی برخوردار خواهد شد. کالایی شدن به معنای آ اهمیتکالایی خواهد کرد و قیمت از 

ی مشاوره هامیان شرکتی مشاوره، کمرنگ شود. در نتیجه، رقابت داخلی هاشرکتمحصولات میان تمایزها 

 ، که در پیِ آن، فشار قیمت، افزایش خواهد یافت.یابدمیبه تناسب افزایش 

 یمشاورهای هفعالیتتوان بررسی کرد، جداسازی میدیگری که  یتوسعه .21سازیجداسازی و تخصصی

. آنها کردندمیا را ارائه هفعالیتی کاملی از مدیریت، بسته یمشاورهی هاشرکتمدیریت است. در گذشته، 

و با استفاده از مشاوران خود،  کردندمیرا طراحی  هاهفروختند، این پروژمی مشتریانی مشاوره را به هاهپروژ

را انجام  هاهوظایف لازم در این پروژ میاین مشاوران، تماند و آوردمیدر  هاهافرادی را به استخدام این پروژ

ی تازه وارد، از طریق هاشرکتی جدید، بسیار هویدا شدند. هاهی، ارائمیلاد 2000در سالهای دادند. می

چنین در نتیجه، این صنعت شاهد افزایشی ، به رقابت پرداختند. مشتریمحصولات تخصصی و مطابق با نیاز 

، منجر به شدت یافتن رقابت شودمید. تازه واردان و افزایشی که به موجب آنها در تنوع رقابت محصولاتی بو

 گردد.میدر صنعت مشاوره 

 

 جمع بندی

ند، ارائه مدیریت متداول هست یمشاورههای رقابتی که در صنعت ، معرفی کوتاهی از استراتژیمقالهاین 

ی رقابتی ایفا را در استراتژ میاز دانش، نقش مه گیریهرهبکند. در این صنعت دانش محور، کاوش و می

قابت بر سر هزینه . کالایی شدن دانش، رشودمیها استراتژیمیان کند. کاوش دانش، منجر به تمایز بخشی می

به عنوان  شتریمبا  حسنهتوان به روابط میدهد. علاوه بر تمایز سازی و رقابت بر سر هزینه، میرا افزایش 

 ی مشاوره اشاره کرد. هاشرکت برایارزشی  یرهگزا

از نیروها،  مدیریت، عوامل تعیین کننده در هر یک یمشاورهتر نیروهای رقابتی در صنعت عمیقبرای فهم 

ی تأثیر همدیریت، تعبیر و تفسیر شد. نحو یمشاورهبررسی شدند. هر عامل تعیین کننده، در متن صنعت 

 خوانندگان مدیریت، بررسی شد. یمشاورهکننده در کاهش یا افزایش نیروی رقابتی در صنعت تعیینعوامل 

استراتژیک خاصی از  توانند با استفاده از این تعابیر و تفاسیر، تحلیلی از نیروهای رقابتی مربوط به گروهمی

غرافیایی خاصی، انجام جی منطقهمدیریت مستقر در  یمشاورهی هاشرکتمدیریت یا  یمشاورهی هاشرکت

 دهند. 
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 کلیدی بر نیروهای رقابتی بررسی شد. یتوسعه، اثر چهار مقالهدر این 

مدیریت و برخی از صنایع دیگر، مانند حسابداری، کامپیوتر، مالکیت  یمشاورهنخست، همگرایی صنعت 

 دهد. میمدیریت، شکل  یمشاورهخصوصی، مرزهای نامشخصی را برای 

گردد، بلکه همچنین میی مشاوره هاشرکتن نه تنها منجر به گشایش بازارهای جدید برای جهانی شد دوم،

ی جهانی، در کنار هاهی مشاوره از طریق ایجاد شبکهاشرکتانگیزاند. میسپاری کارکنان و منابع را بربرون

 .دهندمیسایر کارها، به جهانی شدن، پاسخ 

را برای ورود به این  یی جدیدهاهجدیدی در مشاوره ایجاد کرد و را یحوزهآوری اطلاعات، فن یتوسعهسوم، 

 مدیریت را سبب شد.  یمشاورههای جدید کسب و کار در اطلاعات، مدلآوری فنصنعت گشود. 

. بلوغ گذاردمیی مشاوره و رفتار خریداران تأثیر هاشرکتچهارم، بلوغ بازار، حداقل در برخی از مناطق، بر کار 

 مدیریت، همراه است.  یمشاورهو کالایی شدن محصولات التحصیلان فارغبازار، با افزایش تعداد 


