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تفكر استراتژيك و راهبردهاي رقابت

مصطفي سليماني فر: مدرس



Mostafa Soleimanifar
PhD        PMP       DBA       KAB

Strategy,     Business,     Project Management  

Phone: +98 912 265 2015
Email:   Soleimanifar@aframis.com

About me:
• B.Sc. / M.Sc. Industrial Engineering
• DBA - Strategic Management
• PhD - Strategic Management
• University / Professional Lecturer   >12 years
• Co-founder / CEO  Aframis / Darskar / PMBox
• Int’l Certified PMP / WiFi / KAB 
• Co-Author First War (2020), Last Peace (2021), 

Strategy In Digital Age (Soon…)
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 مهم تᗬᖁن هدف ᘍک کسب و ᜇار  ؟
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ᘍا  تأثᢕᣂ اساᣒ بر عمده

همه شاخص های 

ᜇلᘮدی عملᝃرد دارد

 مستلزم ᗷازتخصᘮص

منابع است

/ نᘮازمند ᗷه تصمᘮم 

 ᛀشᙬیᘘاᡧᣍ ذی نفعان

اصᣢ است

 ᡧ ᢕᣌروت ᢕᣂقه و غᗷم ساᜇ

است

معموᗷ ᢻًلندمدت 

است

معمولا همراه ᗷا 

Trade-off است

 ᡨᣎدر ک ش و –رقاب

محᘮط / واᜯ ش ᗷا رقᘘا 

است

ᗷازگشت ᗺذیری آن 

دشوار است
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اتژی ᡨᣂاه اسᜡخاست

•ᣤشه در جنگ و ساختارهای نظاᚲر 
 
 رقᘮب --------------دشمن •
 منابع محدود ------ᗖᣃاز و سلاح •
د • ᢔᣂوزی در ن ᢕᣂت در کسب و -----پᘮار موفقᜇ 
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اᘍط مطلو ᡫᣃ هᗷ ᣢط موجود فعᘍا ᡫᣃ از ᣢᗺ ᡧᣎعᘍ اتژی ᡨᣂب در آیندهاس
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 Volatility- ذیریᗺ نوسان 
ات ᢕᣂالای تغیᗷ خᖁن

 : موردᜇاوی
ᢇ

ᣞکت های واردکننده لوازم خان ᡫᣃ

ᗷازار فراورده های دام و طیور: موردᜇاوی
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Uncertainty - تᘮعدم قطع 
اᘍط حال و آینده ᡫᣃ هᗷ تᛞسᙏ تᘮعدم شفاف

ونᘮک: موردᜇاوی ᡨᣂᝃصنعت پرداخت ال

رمزارزصنعت : موردᜇاوی
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 Complexity –  
ᢇ

ᣜدᘮچᘮپ 
ی ᢕᣂم گᘮدی در تصمᘮلᜇ تورهایᜯاد فاᗬتعداد ز

ᡧ صنعت دارو: موردᜇاوی ᢕᣌه تأم ᢕᣂزنج
 

صنعت فولاد: مورد ᜇاوی
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Ambiguity - ابهام 

عدم شفافᘮت درᗖاره معنا و عمق وقایع و روᗬدادها
آموزش آنلاینرفتار مᣆف کننده در ᗷازار : موردᜇاوی 

صنعت پوشا᝹ آنلاینرفتار مᣆف کننده در : موردᜇاوی
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Strategy

What to do?
What NOT to do?
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Corporate Strategy 

کت ᜇل سطح در ᡫᣃ 

ی ᢕᣂم گᘮاره تصمᗖب درᘮد ترکᘘار سᜇهاکسب و 
 مختلف صنایع از خروج ᘍا ورود

ی و ᣃ ᣢᜇماᘍه گذاری ᢕᣂلان جهت گᜇ سازمان. 
اتژی رشد و هداᘍت سازمان ᡨᣂاس 

 ᡨᣎرسᗙᣃ ــهایᗬᖊات ᡨᣂاس 

Business Strategy 

 واحد هر سطح در

  کسب وᜇار

 تولᘮد خط ᘍک ᘍا برند ᘍک سطح در
  بر تمرکز

ᢇ
ᣞت چگونᗷازار در رقاᗷ خود مشخص BU 
اتژی توسعه ᡨᣂاس 

اتᗬᖊــهای ᡨᣂت اسᗷرقا 

Functional Strategy 

 دᗺارتمان های سطح در

ᣕتخص 

اتژی اجرای بر تمرکز ᡨᣂار اسᜇا کسب وᗷ  ᢝᣍاراᜇ الاᗷ 
اتژی ᡨᣂهای اس ᣠما 

اتᗬᖊــهای  ᡨᣂاسR&D 
اتᗬᖊــهای ᡨᣂاس HR

اتᗬᖊــهای ᗷازارᗬاᢔᣍ و فروش ᡨᣂاس 
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کت -1 ᡫᣃ لرنگᜍمᘮد تصم ᢕᣂگ ᣤ جیتال خدمات صنعت واردᘍشود د  

 ًᢿا مثᗷ اه راه اندازیᜡفروش  ᡨᣎن ᡨᣂالا این᝗
᠑
 شᗬᖔنده، مواد(FMCGدر فقط قᢿᘘً  که حاᣠ در ،)ا

، ᡨᣎبهداش  ᢝᣍت )غذاᘮداشت فعال.

᝗الا آنلاین، فروشᜡاه حوزه در -2
᠑
د تصمᘮم ᗷاᘍد ا ᢕᣂگᗷ برابر در چطور که  ᢔᣑᘍالادᜇ  اᘍ 

  :کند رقاᗷت اس پ مارکت

 ًᢿا مثᗷ ل بر تمرکزᗬᖔــــع، تحᗬᣃ ف هایᘮژه تخفᗬا وᘍ عᖔالای تنᗷ ر اقلامᗙᖔس ᡨᣎمارک.

᝗الا مارکتᚑنگ تᘮم -3
᠑
 ᘮامک هایپ خᗬᖁد، داده های تحلᘮل ᗷا که ᣤ کند طراᜇ ᣐمپیᡧᣎ  ا

ی هر برای شخᣕ سازی شده ᡨᣂفرستد مشᗷ. اᘍ مᘮتITمᘮد تصم ᢕᣂگ ᣤ رساختᗬشن زᛴکᘮلᗺرا ا 

.ᘍاᗷد ᜇاهش ᗷارگذاری زمان تا کند ᗷه روز
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کت ایران خودرو: مثال دوم ᡫᣃ

Corporate 
Strategy

ات تصمᘮم ᗷه حضور در ᗷازار عراق و سورᗬه برای صادر
 )ورود ᗷه ᗷازارهای جدᘍد(خودرو 

Business 
Strategy

ᡧ برند رانا ᗺلاس و محصولات مشاᗷه سای ᢕᣌت بᗷا از نظر رقاᘛ
 قᘮمت و مᣆف سوخت

Functional 
Strategy

وسط سᘮاست فروش اقساᗷ ᣖا هم᜛اری ᗷانک ᗺارسᘮان ت
 دᗺارتمان ماᣠ و فروش
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ᢇ

ᣜژᗬو Functional StrategyBusiness StrategyCorporate Strategy

ی ᢕᣂم گᘮارتمان سطح تصمᗺار هر دᜇکت  هر واحد کسب و ᡫᣃ لᜇ /هلدینگ 

اتژی سطᖔح ᗷالاتر ᛀشᙬی پرسش ᜇلᘮدی ᡨᣂم؟چگونه از اسᘮکن ᡧᣍاᘘ م؟ᘮت کنᗷم؟ چگونه رقاᘮه گذاری کنᘍماᣃ کجا 

 مثال

᝗الا
᠑
ᡧ تᘘلᘮغاᡨᣍ مارکتᚑنگ ا ᢕᣌمپᜇ ᜇ ᢔᣑᘍالا در برابر د᝗

᠑
اتژی ا ᡨᣂجیتال الااسᘍه صنعت دᗷ لرنگᜍ ورود 

ᗺ انکᗷ اری᜛ا همᗷ ᣖاست فروش اقساᘮان سᘮارس
 توسط دᗺارتمان ماᣠ و فروش

ᡧ برند رانا ᗺلاس و  ᢕᣌت بᗷرقا
محصولات مشاᗷه سایᘛا از نظر 

 قᘮمت و مᣆف سوخت

 تصمᘮم ᗷه حضور در ᗷازار عراق و
ه ورود ᗷ(سورᗬه برای صادرات خودرو 

 )ᗷازارهای جدᘍد
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اتᚲᖊست ᘍک عنوان ᗷه ᡨᣂد چرا اسᘍاᗷ ح این تفاوتᖔرا سط ᘮدانᗷم؟ 

 

هدف از 
شناخت 
سطᖔح

 ᢔᣍاᗬارز
عملᝃرد

هم 
راستاسازی

ی  ᢕᣂم گᘮتصم
درست در 
انتخاب 
اتژی ᡨᣂاس

تخصᘮص 
درست منابع
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اتᗬᖊک تفکر ᡨᣂست اسᛴ؟ چ  

24
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اتᗬᖊک تفکر ᡨᣂست اسᛴ؟ چ  

25

 :اوᣤ اᢠᣑᘍ  کن•

 و خود ᗷه هرقدر ندهᘮد ᘻشخᘮص را اساᣒ موضوعات ا᜵ر

ᣞᗬ و روᣐ فشار ᜇارمندانتان ᡧ ᢕᣂد، وارد فᘮانج کنᣃجه امᘮᙬای ن 

.شد نخواهد حاصل شکست و ᣃدرᣥᜍ جزء
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   اوᣤ اᢠᣑᘍ  کن•

اتᚲᖊست ᘍک تفکر ᡨᣂاس 

26
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اᘍط پᘮچᘮده ک ᡫᣃ کند تا در ᣤ مکᜇ ت ᢕᣂصᗷ ت و فهم است این ᢕᣂصᗷ کᘍ کᗬᖊات ᡨᣂار تفکر اسᜇ سب و:

 .شود شناخته درسᗷ  ᡨᣎه آن قواعد و ᗷازار واقعیتهای•

 .گردد کشف دᘍگران از زودتر ᗷازار جدᘍد وᗬژگیهای•

  و ها جهش•
ᢇ

ᣞار و کسب های ناپیوستᜇ شود درک. 

اᘍط ᗷه ᗺاسخگوᢝᣍ  برای• ᡫᣃ ارهای᜛دیع راهᗷ ارزش و  ᡧᣎᗬᖁشود لقخ آف.

27
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"Strategic thinking is the ability to see the 'big picture' and the
'long-term direction,' along with understanding the dynamics of
the environment and making wise choices to achieve
sustainable competitive advantage."

Michael Porter
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ᗷ ک اشارهᗬᖊات ᡨᣂف از تفکر اسᗬدی همه تعارᘮلᜇ ه محور

داردشناخت از محᘮط 

محᘮط؟
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عملᘮاᡨᣍ محᘮط
)صنعت و ᗷازار(  ᣤلان(عموᜇ(
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عملᘮاᡨᣍ محᘮط
)صنعت و ᗷازار(  ᣤلان(عموᜇ(
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انواع مدلهای

ᜇلان تحلᘭل محᘭط 

 انواع مدل های ᜇلان عوامل مدل ها

Political,
Economic, 
Social, 
Technological,
Environmental / 
Ecological,
Legal / legislative,
International,
Demographic,
Ethical/ Educational / 
Equality

PEST,
PESTEL,
PESTLE,
PESTELI,
PESTLIED,
STEP,
STEEP,
STEEPLED,
STEEPLE,
SLEPT
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PESTLE
Opportunities

Food Industry

P -سياسي 

E -اقتصادي 

S -اجتماعي 

T -فناورانه 

 L -حقوقي -قانوني

E -زيست محيطي 

تلاطم

افزايش قيمت ارز

صنعت چاشني

 كفايت توليد برق
خورشيدي

تر معافيت يا امكان تها
ماليات

آب دست اول

توليد برون مرزي، تجارت درون مرزي

افزايش رويكرد صادراتي

محصولات سبز، ارگانيك، كم چرب

حمايت صندوق نوآوري از خط توليد دانش 
)T/L(بنيان 

ت تبديل شدن به دو شركت، توليد در بهش
مت هاي مالياتي، ورود به فعاليت هايي كه قي

.گذاري دولتي نمي شود

بسته بندي ها و محصولات زيست دوست
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نمونه شاخص های روندی
-------------------------------------

Environmental Trend 
Indicators
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 ᢝ
ᡧᣍكشور در معادن فراوا 

امᜓان  ᢝᣒ ᡨᣂه دسᗷ رارزان ت انرژي 
خروج  ᢝ ᢔᣑᗫتوسعه كشور هاي تدر 

 رخاط ᗷه سᘭمان صنعت از ᘌافته
 زᚱست محᘭط محدوᗫت هاي

 
 
 وجود تقاضاي

سᘭمان در كشور 
 های همساᘌه

 

+

 
 
وجود 

 مᗫᖂت
 صادرات

 
 

ه صادرات فرصتᗷ ه كشور هايᘌهمسا 

کت سᘭمان: نمونه موردي ᡫᣃ ط درᘭک محᗫᖊات ᡨᣂل اسᘭتحل
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سᘮاᣒ: ط ᜇلانᘭمح

ثᘘات ᘍا ᢔᣍ ثᘘاᡨᣍ سᘮاᣒ در سطح مᘍ ᣢا منطقه ای•

ان حماᘍت دولت از صنعت ᘍا ᗷخش خاص• ᡧ ᢕᣂم

تغیᢕᣂ در سᘮاست های عموᣤ توسعه زᗬرساخت•

گراᛓش های سᘮاᣒ در مجلس و دولت•

• ᢔᣐو خار ᣢه گذاری داخᘍماᣃ است های جذبᘮس

• ᢔᣐاست خارᘮو س ᣢالمل ᡧ ᢕᣌط بᗷروا

فساد اداری و شفافᘮت نهادی•

ی پروژه ها• ᢕᣂم گᘮدر تصم ᢝᣍا تمرکززداᘍ تمرکز

•ᣔخش خصوᗷ است های دولت در برابرᘮس

•ᣒاᘮو چرخه های قدرت س ᡨᣍاᗷانتخا ᡧ ᢕᣌقوان
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کت هاᘭمح ᡫᣃ لانᜇ عوامل اقتصادی : ط

 روند تولᘭد مᣢ و درآمد ᣃانه•

سᘭᜓل های تجاری •
 Depressionافول تولᘭد •
  Recessionركود تولᘭد•
 Recoveryبهبود•
Prosperityرونق •

 روند تورم در قᘭمت ᛿الا و خدمات•

•ᣠاستهاي پوᘭخ برابری ارز، و : سᖁخ بهره، نᖁن… 

•ᣠاستهاي ماᘭات، بودجه دولت، و تعرفه واردات، : سᘭخ مالᖁن… 

 تراز پرداختهای ارزی•
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کت هاᘭمح ᡫᣃ لانᜇ عوامل اقتصادی : ط
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  اجتماᢝᣘ  ارزش های: ط ᜇلانᘭمح
ᢇ

ᣜک زندᘘو س

نᖁخ رشد جمعᘮت•

ساختار سᡧᣎ جمعᘮت•

سطح تحصᘮلات•

مهاجرت و جاᗷجاᢝᣍ جمعᘮت•

 و ترجᘮحات مᣆف کن•
ᢇ

ᣜک زندᘘندهس

•ᣘو اجتما 
ᢇ

ᣞارزش های فرهن ᢕᣂتغی

• ᡨᣍقاᘘاف ط᜛سطح درآمد و ش

•ᣒاᘮو س ᣘمشارکت اجتما

•ᣤت بهداشت عموᘮوضع

• 
ᢇ

ᣜک زندᘘشدن س ᣠجیتاᘍد
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تکنولوژی: ط ᜇلانᘭمح

)ᣃ)Technology Adoption Rateعت ᗺذیرش فناوری های نو •

ان ᣃماᘍه گذاری در تحقیق و توسعه • ᡧ ᢕᣂم)R&D Spending(

نت و پهنای ᗷاند • ᡨᣂنفوذ این)Internet Penetration & Bandwidth Growth(

•ᣒسطح اتوماسیون در صنایع و خدمات مهند 

ᡧ در تصمᘮم سازی ها• ᢕᣌی ماش ᢕᣂادگᘍ و ᣘرشد استفاده از هوش مصنو 

نت اشᘮا • ᡨᣂرد اینᗖارᜇ شᛓافزا)IoT( ᡨᣎرساخᗬدر پروژه های ز 

فته  BIM، Digital Twin، CAD(رشد استفاده از فناوری های مدل سازی • ᡫᣄᛴپ( 

ان استفاده از فناوری های ابری • ᡧ ᢕᣂم)Cloud( وSaaS  ت پروژه هاᗬᖁدر مدی 

ᡧ و انرژی های تجدᘍدᗺذیر در پروژه ها• ᢔᣂش فناوری های س ᡨᣂگس 

•ᣒت شده در حوزه های مهندᛞنت ها و نوآوری های ثᙬتعداد پ 
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ᡧ ومقررات: ط ᜇلانᘭمح ᢕᣌدولت و قوان
• ᡧᣎات در مقررات ساخت وساز و استانداردهای ف ᢕᣂتغی

تغیᢕᣂ در الزامات مجوزها و تایᘮدᘍه ها•

• ᡨᣍنظار ᡧ ᢕᣌساهل در اجرای قوانᘻ اᘍ شدت

• ᡧᣍساᙏوی ا ᢕᣂار و حقوق نᜇ ᡧ ᢕᣌاصلاحات در قوان

ᡧ مالᘮاᡨᣍ مرتᘘط ᗷا پروژه ها• ᢕᣌات در قوان ᢕᣂتغی

تغیᢕᣂ مقررات بᘮمه و مسئولᘮت مدᡧᣍ مهندسان•

ᡧ توسعه ᗺاᘍدار• ᢕᣌو قوان ᡨᣎسᚲط زᘮالزامات مح

•ᣤو خدمات بو ᣢد داخᘮت از تولᘍاست های حماᘮس

• ᡧᣎت فᘍرا ᢠᣎت فکری و کᘮᝃه مالᗷ وطᗖᖁم ᡧ ᢕᣌقوان

ᡧ ال• ᢕᣌا بᘍ ᡨᣍبرای پروژه های صادرا ᣢالمل ᡧ ᢕᣌو استانداردهای ب ᡧ ᢕᣌقوانᣢمل
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زᚲست محᣗᘮ: ط ᜇلانᘭمح
• ᡧᣍو دمای جها ᣥᘮات اقل ᢕᣂتغی

• ᡨᣎف صنعᣆش فشار بر مᛓت منابع آب و افزاᘍمحدود

•᝹و خطرنا ᢝᣍاᘮمᘮسماندهای شᛀ هᗷ وطᗖᖁمقررات م

رشد الزامات زᚲست محᣗᘮ برای صادرات دارو•

• ᡨᣎصنع 
ᢇ

ᣜاهش آلودᜇ و رسانه ای برای ᣘفشار اجتما

• ᡧ ᢔᣂه سᘮه مواد اولᗷ ازارᗷ لᘍتما(Green APIs)

نᘮاز ᗷه مᣆف انرژی ᗺا᝹ در فرآیند تولᘮد•

محدودᘍت انᙬشار ᜍازهای ᜍلخانه ای•

گراᛓش ᗷه ᚽسته بندی و حمل ونقل ᗺاᘍدار•

 WHOتغیᢕᣂ در سᘮاست های زᚲست محᣗᘮ سازمان های جهاᡧᣍ مانند•
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عملᘮاᡨᣍ محᘮط
)صنعت و ᗷازار(  ᣤلان(عموᜇ(
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M. Porter:
«Industry is a group of firms
producing products that are close
substitutes for each other.»

ک  ᡨᣂا درد مشᘍ ک مسئلهᘍ ارها که برای حلᜇمجموعه ای از کسب و)Shared Pain ( در

ی ᗺاسخ ᣤ دهند، و محصولات ᘍا خدمات آ ᡨᣂاز مشᘮه نᗷ ،ل گرفته اند᜛ازار شᗷ ن ها تا حدی

.قاᗷل جاᘍگᗷ ᡧᣎᗬᖂا ᘍکدᘍگرند

کت هاست از مجموعه ای صنعت ᡫᣃ که 

 که ᣤ کنند تولᘮد خدماᘍ  ᡨᣍا ᜇالاها

.ᙬندهس ᘍکدᘍگر برای نزدᣞᘍ جاᘍگᗬᖂن های
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 واقᣙ خᗬᖁداران از مجموعه ای ᗷازار

.است محصول ᘍک ᗷالقوه و

P. Kotler
A market is the set of all actual and
potential buyers of a product or
service.”

ک  ᡨᣂا درد مشᘍ ک مسئلهᘍ ان دارایᘮمجموعه ای از متقاض)shared pain(
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عملᘮاᡨᣍ محᘮط
)صنعت و ᗷازار(  ᣤلان(عموᜇ(
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وهای پنهان ᗷازارچگونه  ᢕᣂنᜇنوشت کسب وᣃ ، ار ما را

ᣤ ᡧ کنند؟ ᢕᣌتعی

 تحلᘮل صنعت

-----------------------------------------------------------
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 ، دو دوست علاقه مند ᗷه قهوه، تصمᘮم۱۳۹۷در سال 

گرفتند در ᣞᘍ از کوچه های خᘮاᗷان انقلاب، ᘍک 

ه برند ن. قهوه فروᡫᣒ کوچک و تخصᣕ راه اندازی کنند

!فقط عشق و اᘍده. بودند، نه ᣃماᘍه زᗬاد داشᙬند
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:نᘮᙬجه  

 رقاᗷت را ᗷا تمایز، 
.دنه تقلᘮد ᗺاسخ دا

کوچه قهوه وارد جنگ 
 .قᘮمت ᙏشد

رد ᗷا جاᜡᘍاه منحᗖᣆف
تمرکز بر کᘮفᘮت، 

 ᡧᣍساᙏاط اᘘو تخصص، ارت ،
.حس محله محور

رقاᗷت در ᗷازار ᜇافه های 
 تهران ᚽسᘮار شدᘍد است 

از برندهای معروف  
...مثل

51

رقاᗷت درون صنعت: جبهه اول  
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اᗷ ᡧᣍا ارتᘘاط اᙏس: نᘮᙬجه
و آموزش و کᘮفᘮت، 

ی را وفادار کرد و  ᡨᣂمش
قدرت چانه زᡧᣍ او را 

.تعدᘍل کرد

و کوچه قهوه ᗷا گفت وگ
ی، ᘻست قهوه ᡨᣂا مشᗷ 
 راᜡᘍان، و آموزش راᜡᘍان
دم آوری و تمرکز روی 
 کᘮفᘮت کف ساز قهوه
تجᗖᖁه خاᣔ اᘍجاد 

.کرد

ی قهوه، گᗬᖂنه ᡨᣂمش 
: زᗬاد دارد  

قهوه فوری، قهوه 
لاته، آفوᜍاتو، 

ام᜛ᗬᖁانو، فراᙏسه، 
، انواع قهوه ترک

ون بر ᢕᣂب...

ᗬان: جبهه دوم ᡨᣂمش
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: نᘮᙬجه  
ᜇاهش قدرت 

ᡧ کننده ᗷا راᗷطه ᢕᣌتأم 
اᡨᣎᜯ و اعتمادسازی ᡫᣃ

، ᗷا اᘍجاد  ᡨᣍعد از مدᗷ
راᗷطه ᗷلندمدت ᗷا دو 
ی و هم᜛اری در  ᡨᣂرُس
توسعه محصول، 
ᡨᣂ تواᙏسᙬند ᗷا قᘮمت به

و کᘮفᘮت ثاᗷت تحᗬᖔل 
ند ᢕᣂگᗷ.

در ابتدا، ᗷه چند 
ᡧ کننده قهوه خام  ᢕᣌتأم

واᚽسته بودند و 
قᘮمت ها ᜍاᗷ ᣦالا 
.ᣤ رفت دانه قهوه 

خوب هم که ᜇمᘮاب 
!است

ᡧ کنندᜍان: جبهه سوم ᢕᣌتأم
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: نᘮᙬجه  

ᗷا ارزش های 
متفاوت تهدᘍد 
جاᘍگᗬᖂن ها را ᗷه 
فرصت تᘘدᘍل کرد

کوچه قهوه ᗷه جای 
رقاᗷت در ᣃعت، 

»  تجᗖᖁه«روی 
م᜛اᡧᣍ : تمرکز کرد

برای گفت وگو، 
ی ᢕᣂادگᘍ آرامش و

در روزᜍاری که همه 
ᗬᣃ ᡧــــع شده،  ᢕᣂچ

قهوه فوری، 
نوشᘮدᡧᣍ های 

انرژی زا، ᘍا حᡨᣎ چای 
.جاᘍگᗬᖂن قهوه اند

ᜇالاهای جاᘍگᗬᖂن: جبهه چهارم
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:نᘮᙬجه  

در برابر تازه واردها، ᗷا  
اᘍجاد هᗬᖔت خاص و 
تجᗖᖁه منحᗖᣆه فرد 

.مقاومت کرد

ر ᗷا تمایز د" کوچه قهوه"
 ،)اسᛡشالᡨᣎ (نᖔع قهوه 

ی، و  ᡨᣂه مشᗷ آموزش
محᘮط دوستانه خود، 

تواᙏست خود را متفاوت 
ᙏشان دهد و وفاداری 

.اᘍجاد کند

ᗷازار ᜇافه در تهران 
همᛴشه در حال رشد 

است و هر ماه ᜇافه های 
چون . جدᘍد ᗷاز ᣤ شوند

ᡧ است  ᢕᣌایᗺ موانع ورود
ات، ( ᡧ ᢕᣂان، تجه᜛م

)ᗷارستا

تهدᘍد تازه واردها: جبهه پنجم
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 ᡧᣍقدرت چانه ز
ᡧ کنندᜍان ᢕᣌتأم

تهدᘍد تازه واردها

 ᡧᣍقدرت چانه ز
ᗬان ᡨᣂمش

خدمات /تهدᘍد ᜇالا
جاᘍگᗬᖂن
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وی رقابᡨᣎ پورتر ᢕᣂپنج ن 

 .کرد معرᡧᣚ  را مدل این 1980 سال در هاروارد، داᙏشᜡاه استاد پورتر، ما᜛ᘍل

 .آن در رقابᡨᣎ  قدرت و صنعت ᘍک جذابᛴت بررᣒ :مدل هدف

کت های برای فقط مدل این ᡫᣃ ست؛ بزرگᛴو استارتاپ ها برای ن 

 .است ᜇارᗖردی هم کوچک کسب وᜇارهای

Porter’s Five Forces
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 : ᗺاسخ دهدمᘮخواهد ᗷه چه سوالاᜍ  ᡨᣍانه رقابᡨᣎ  جپن یوهاᢕᣂ نتحلᘮل 

صنعت برای ورود ᘍا ماندن تا چه حد جذاب است؟•

د؟• ᢕᣂل قرار گᘮد مورد تحلᘍاᗷ تᗷازار رقاᗷ چه مواردی در
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 ᜍانه رقابᡨᣎ  جپن یوهاᢕᣂ نجمع بندی 
 ᡧᣎعᘍ ت صنعتᛴجذاب:

رقاᗷت معموᗷ ᣠاشد•

ته ᗷاشدᗷ ᣢه ورود ᗷه صنعت نداشᘭاد ᗷاشند و کᣓ مᗫموانع ورود ز•

•ᖂگᘍجاᗫاشدᘘموجود ن ᢔᣍن های خو

ᡧ تام• ᢕᣌᖁان و خᜍکنند ᗫبرخوردا ᡧᣍاشند رداران از قدرت چانه زᘘن
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  Zima – ما زی
 طبᣙᘮ شᗬᖔنده های و صابون ها تولᘮدکننده

 ۱۳۹۶ سال حدود از که است ایراᡧᣍ  برند ᘍک
  سازدست صابون های تولᘮد ᗷا را خودش فعالᘮت

وع طبᣙᘮ و ᡫᣃ کرد 

 ابتدا در کسب وᜇارش
ᣢᘮا بود، کوچک خᗷ 

نᡨᣎ  فروش ᡨᣂدتو و اینᘮل 
 

ᢇ
ᣞخان.   

کت متوسط داخᣢ محسوب ᡫᣃ کᘍ الان زی ما 
 :ᣤ شود ᗷا

 فروش آنلاین•
•ᜍاه های ارᜡکفروش در داروخانه ها و فروشᘮان 
 حضور در نماᛓشᜡاه ها•
 تولᘮد انبوه تر ᙏسᛞت ᗷه گذشته•
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ʣ د تازه واردهاᘍتهد 

 ساده است؛•
᠍
 تولᘮد صابون طبᣙᘮ در خانه ᘍا ᜇارᜍاه ᙏسᙫتا

• ᣦاᜍارᜇ و ᣤرا᜵د ای ستاᘍا برندهای جدᗷ ادᗬد تازه واردهای زᘍتهد 

ز اᘍجاد کردهزی ما ᗷا طراᣐ حرفه ای، ᚽسته بندی زᘘᗬا، فرمول علᣥ تر، تایᘮدᘍه ها، و ᜇانال فروش م سجم تمای•

ده + اعتماد + برندسازی   ᡨᣂــــع گسᗬعنوان موانع ورودتوزᗷ 
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ʤ انᜍکنند ᡧ ᢕᣌتأم ᡧᣍقدرت چانه ز 

 .زی ما ᗷه روغن های گᘮاᣦ خاص، اساᙏس طبᣙᘮ، و ᚽسته بندی های خاص نᘮاز دارد•

 این منابع محدودند ᘍا قᘮمت  ᗷالاᢝᣍ دارند •

 را ᜇاهش داده•
ᢇ

ᣞستᚽه، واᘮاز مواد اول ᡫᣓخᗷ دᘮتول 
᠍
ᡧ کننده های محᣢ و ᗷعضا ᢕᣌا تأمᗷ ارᜇ ،د عمدهᗬᖁا خᗷ

ᡧ کننده   ᢕᣌع تأمᖔتن + ᣢط محᗷاهش قدرت آن ها= رواᜇ 
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ʥ  دارانᗬᖁخ ᡧᣍان(قدرت چانه زᗬ ᡨᣂمش( 

ی این برند، معموᢻً آ᝝اه تر است • ᡨᣂحساس است(مش ᢝᣍاᘮمᘮه سلامت پوست، مواد شᗷ( 

 وᣠ چون رقᘘای زᗬادی ᗷا قᘮمت ᜇمᡨᣂ وجود دارند، ᗷاᘍد دلᘮل قانع کننده ارائه شود•

• ᡫᣒد محتوای آموزᘮا تولᗷ رام(زی ما᜵ای ستا ،᝿لاᗖــــع، اعتماد)وᗬᣃ ᢝᣍاسخگوᗺ ،ست محصولᘻ ، جاد کردهᘍا

ی بر قᘮمت= برندینگ + آموزش   ᡨᣂاهش فشار مشᜇ وفاداری و 
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ʦ نᗬᖂگᘍد محصولات جاᘍتهد 

 :محصولات جاᘍگᗬᖂن فراوان اند
 صابون های صنعᡨᣎ ارزان•
 شامپو ᗷدن•
• ᡨᣍا وارداᘍ قاچاق ᢔᣐبرندهای خار 

 

• ᣠزی ما خودش را محصو» ᡧᣆم ᢝᣍاᘮمᘮدون مواد شᗷ ،ا ارزش های » برای پوست های حساسᗷ کند و ᣤ ᡧᣚمعر

سلامت محور، این تهدᘍد را خنᡵᣎ کرده

 سالم+ ᗷازار هدف خاص  
ᢇ

ᣜک زندᘘن هاست سᗬᖂگᘍراه فرار از جا 
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ʧ ت در صنعتᗷشدت رقا 
 :ᗷازار پر از برندهای مشاᗷه است

•ᣦاᜍارᜇ و 
ᢇ

ᣞبرندهای خان 
ᡧ "برندهای نᘮمه صنعᡨᣎ مثل • ᢕᣂل"، "بᜍ نᗬتا"، "نارᗬ ᢕᣂت" 
وارداᡨᣍ ها و قاچاق•

 
ه بندی بردزی ما رقاᗷت را از قᘮمت ᗷه کᘮفᘮت، طراᣐ، تجᗖᖁه مᣆف و ᚽست •

 قᘮمت 
᠍
 رقاᗷت در تجᗖᖁه ᜇارᗖر، نه ᣅفا
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• Very analytical

• Qualitative

• Business as a war

• difficult to apply to large multinational corporations with
interdependencies achieved from a portfolio of biz

• doesn’t consider the possibility of creating a new market

• Overemphasizes industry, underemphasizes company
• Rumelt - Does industry matter?

• Complete?

• Static (Hyper competition)

 ابᜍ ᡨᣎانه رق جپن یوهاᢕᣂ نمحدودᘍت های 
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Sun Tzu
“Know your enemy, know yourself, and your 

victory will not be threatened. 
 Know the terrain, know the weather, and 

your victory will be complete.”
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!چند نکته اساᣒ در تحلᘮل محᘮط

 

69
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 ᣒ1نکته اسا:
منابع کسب اطلاعات 

•ᣤرسانه های مكتوب عمو 

• ᢝᣕمجلات تخص 

• ᢝᣕگزارشات تخص 

 جاسوᣒ تجاری•

ᗫان• ᡨᣂت مشᘌا᜛ش 

 ᜇارمندان•

 شهود و قضاوت مديران•

ᗫان • ᡨᣂران/ مشᗖارᜇ 

 سمينارها و كنفراᙏس ها•

•ᣘو اجتما ᣒاᘭمقامات س 

•ᣤرسانه های عمو 

 رقᘘا و ᛿اركنان آنها•

ᜍان• ᢔᣂمشاوران و خ 
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 ᣒ2نکته اسا :
اتᗫᖊک محعوامل مؤثر در  ᡨᣂل اسᘭطتحلᘭ

تجᗖᖁه

ᣃعت انتقال

دᜍماتᛳسم ᘌا تعصب

تنᖔع دᘌدᜍاه ها

قدرت تجᗫᖁد

ذهᡧᣎ /حالـت روانـی
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 ᣒ3نکته اسا:
ᣥᜇ سازی تحلᘮل محᘮط

IFE (Internal Factor Evaluation)
•ᣢعوامل داخ ᢔᣍاᗬس ارزᚲᖁمات. 
 .شناساᢝᣍ نقاط قوت و ضعف سازمان و دادن وزن و امتᘮاز ᗷه هر عامل•
• ᢔᣐا نامطلوب ا: خروᘍ کت چقدر مطلوب ᡫᣃ ᣢت داخᘮدهد وضع ᣤ شانᙏ ستعددی که. 

•EFE (External Factor Evaluation)
• ᡧᣍو ᢕᣂعوامل ب ᢔᣍاᗬس ارزᚲᖁمات. 
 .شناساᢝᣍ فرصت ها و تهدᘍدهای محᣗᘮ و وزن دᣦ و امتᘮازدᗷ ᣦه آنها•
• ᢔᣐا ناساز: خروᘍ هم راستا ᡧᣍو ᢕᣂط بᘮا محᗷ کت چقدر ᡫᣃ دهد ᣤ شانᙏ ار استعددی کهᜍ. 

•QSPM (Quantitative Strategic Planning Matrix)
•ᣥᜇ کᗬᖊات ᡨᣂزی اسᗬس برنامه رᚲᖁمات. 
اتᗬᖊک EFEو  IFEترکᘮب ᘍافته های • ᡨᣂنه اسᗬᖂسه چند گᛓبرای مقا. 
• ᢔᣐازات عوامل: خروᘮع امتᖔاتژی بر اساس مجم ᡨᣂت هر اسᗬᖔعدد اول. 

 ᡧᣚک کوتاه معرᘍ  مدل 
 رᗬزی برنامه ᜇلاسᘮک

اتᗬᖊک ᡨᣂد مدل( اسᗬᖔدی( 
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 ᣒ3نکته اسا:
ᣥᜇ سازی تحلᘮل محᘮط



MAHAN  BUSINESS  SCHOOL Mostafa Soleimanifar, PhD, PMP, DBA, KAB

 ᣒ3نکته اسا:
ᣥᜇ سازی تحلᘮل محᘮط

 
وᡧᣍ  محᘮط تحلᘮل در :بزرگ اشᘘᙬاه • ᢕᣂهمه ب  ᡧ ᢕᣂه را چᗷ 

 .کنᘮم تᘘدᘍل رقم و عدد
 
اتژی• ᡨᣂس و رقم و عدد از ها اسᚲᖁدست ماتᗷ ᣥیندآ ن. 

 خلق آماده ما ذهن که دهᘮم ᣤ انجام را ها تحلᘮل این ما
اتژی ᡨᣂدیع های اسᗷ ل این و شودᘮساز زمینه ها تحل 

.شود جدᘍد گفتگوهای



MAHAN  BUSINESS  SCHOOL Mostafa Soleimanifar, PhD, PMP, DBA, KAB

 ᣒ3نکته اسا:
ᣥᜇ سازی تحلᘮل محᘮط

اتᗬᖊک فرد دیᗬᖔد 1. ᡨᣂت اسᗬᖁمدل جامع مدی 
)David’s Comprehensive Strategic Management Model( 

 SPACE (Strategic Position and Action Evaluation)ماتᚲᖁس . 2
 

 BCG (Boston Consulting Group Matrix)مدل . 3
 

 GE/McKinsey Portfolioمدل . 4

– CPM(ماتᚲᖁس ارزᗬاᢔᣍ مقاᛓسه ای رقᘘا . 5 Competitive Profile Matrix(
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 ᣒل : 4نکته اساᘭمنتج از تحل ᡧᣍحالات رواᣗᘭمح

 ذهᡧᣎ و رواᗷ ᡧᣍاᘌد •
ᢇ

ᣜاشدآمادᗷ ط وجود داشتهᘭذيرش محᗺ برای. 
 
ات از آن ᣤ گذرد عᘘارتند از • ᢕᣂجاد تغيᘌك مدير براي اᘌ كه ᡧᣍمراحل روا ᢻًمعمو:

ات انᜓار• ᢕᣂتغي  ᢝᣗᘭا محᘌ تᘭکت یبرا آن اهم ᡫᣃ
وهاي اينكه از خشم• ᢕᣂن  ᢝᣗᘭدرصدد مح  ᢕᣂموجودند روشهاي تغي   
.موجود وضع از دفاع•
ات اثر از غم و تاسف• ᢕᣂتغي ᣗᘭموسسه یرو مح
ات ᗷه ᘻسلᘭم• ᢕᣂوع و تغي ᡫᣃ هᗷ ا تطبيقᗷ طᘌا ᡫᣃ دᘌجد.
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 عوامل ᜇلᘮدی موفقᘮت
Key Success Factors
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عوامل ᜇلᘮدی موفقᘮت

• KSFs are the Competitive elements most affecting every industry 
member’s ability to prosper in the marketplace

• KSFs consist of the 3 - 5 really major determinants of competitive 
success in an industry

• KSFs vary from industry to industry and even from time to time 
within the same industry
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شناخت عوامل ᜇلᘭدی موفقᘭت

ᣢمثالسوالات اص

ᗫان بر اساس چه فاᜯتوري ᘌک  ᡨᣂمش
کت را ᗷه دᘌگری برتری /محصول ᡫᣃ

مᘭدهند؟ 

 . در ᗷانکداری، نزدᣞᘍ شعᘘه و تصᗬᖔر مثᘘت برند مهم است
 نقش اصᣢ دارند

ᢇ
ᣜت و تازᘮفᘮک ، ᢝᣍدر صنعت مواد غذا  . 

 .  در ᜇاᡧᣚ شاپ ᘍا رستوران، کᘮفᘮت محصول و تجᗖᖁه فضا ᜇلᘮدی است
.  در فروشᜡاه آنلاین، ارسال ᗬᣃــــع و ام᜛ان مرجوᣘ مهم اند

سب و تفاوت برنده ها و ᗷازنده ها در اين ک
  ᜇار چᛳست؟

 .  در آموزش خصوᣔ، کᘮفᘮت تدرᚲس و ارتᘘاط مؤثر تفاوت ساز است
ـــع اهمᘮت دارد  .  در رستوران داری، ثᘘات کᘮفᘮت و خدمات ᗬᣃـ

ات، ᣃعت و انصاف قᘮمت مهم است ᢕᣂدر تعم . 
ᣤ جادᘍس از فروش تفاوت اᛀ ار برند و خدماتᘘاعت ، ᡫᣒاه ورزᜡکنددر فروش   .

 براي موفقᘭت در اين صنعت، ᗷاᘌد چه
 هاᢝᣍ داشته ᗷاشم؟ 

ᢇ
ᣜژᗫو

وری است ᡧᣅ ᣖاᘘکه ارتᘘذیری و شᗺشهرت خوب، اعتماد ،᝹در املا . 
 .  در مشاوره کسب وᜇار، داᙏش عمیق و تᘮم حرفه ای حᘮاᡨᣍ است

 .  در تولᘮد شᗬᖔنده، فرمول ᗷاᘮᜯفᘮت و برند معتᢔᣂ اهمᘮت دارد
 .  در محصولات غذاᢝᣍ آماده، کᘮفᘮت و ᣃعت تحᗬᖔل ᜇلᘮدی است
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شناخت عوامل ᜇلᘭدی موفقᘭت

 ᣢᘮم᜛سؤالات ت 

ی را طوری ارائه دهم که از رقᘘا متمای. ۱ ᡨᣂه مشᗖᖁتوانم تج ᣤ اشم؟ چگونهᗷ ز 

ᗬان دارند؟ . ۲ ᡨᣂازگشت مشᗷ را در ᢕᣂن تأثᗬ ᡨᣂشᛴب ᣢچه عوام 

 چگونه ᣤ توانم هᗬᖂنه ها را ᜇاهش دهم ᗷدون افت کᘮفᘮت؟. ۳
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شناخت عوامل ᜇلᘭدی موفقᘭت

KSFs

ما ندارᗬم

رقᘘا ندارند رقᘘا دارند رقᘘا ندارند و مهم هم 
نᛴست

ما دارᗬم

رقᘘا ندارند رقᘘا دارند راحت /ندارند وᣠ خᣢᘮ زود
ام᜛ان دسᘮᙬاᢔᣍ دارند

 ᡨᣎت رقابᗬᖂم 
 Competitive Advantage

اتᗬᖊک ᡨᣂالزام اس 
 Strategic Necessity

اتᗬᖊک ᡨᣂنقطه ضعف اس 
 Strategic Weakness

اتᗬᖊک ᡨᣂل اسᘮسᙏپتا 
 Strategic Potential

اتᗬᖊک ᡨᣂط اسᗖر ᢔᣍ! 
 Strategic Irrelevant

 مᗬᖂت رقابᡨᣎ ناᗺاᘍدار
Unstable CA
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برᡧᣐ عوامل ᛿لᘭدی موفقᘭت در صنعت سᘭمان ايران

 بهره وری انرژی•

 ᡧᣍاᘭارشد و م ᡨᣎᗫᖁمنابع مدي • ᡧᣍاᘭارشد و م ᡨᣎᗫᖁمنابع مدي 

 شᘘكه حمل و نقل•

 نزدᗷ ᣞᘌه ᗷازار مᣆف•

اتژي ها ᗷه نحوي سازماندᢝᣦ شود كه در  ᡨᣂد اسᘌاᗷالا خوبᗷ موارد ᢝᣤو  تما ᢝ
ᡧᣐاملحدودا سه ع(در بر (

ᗫن ᡨᣂم بهᘭاشᗷ .ه نقاط قوت و ضعف و منابع موجوᗷ وطᗖᖁم مᘭاشᗷ نᗫ ᡨᣂکت و اين كه در كدام به ᡫᣃ د در
ᡧ سود و هᗫᖂنه ᣃماᘌه گذاري در هر ᘌك از عوامل فوق  ᢕᣌت اقتصادي(همچنᘭشو) ارجح ᢝᣤ وطᗖᖁدم.

 )محصولات جانᢔᣎ سᘭمان(تحقيق و توسعه محصولات سᘭمان بر •
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ᘭدی موفقᘭلᜇ تزارا و عوامل

تنوع محصول

تناسب محصول با سلابق 
مشتري

كميابي 

مديريت هزينه هاي انبارداري 
و محصولات فروش نرفته

شهرت و اعتبار و تصوير ذهني

طرح سالانه جديد ١٠٠٠٠

اخذ فيدبك از مشتريان
طراح جوان و خلاق ٢٠٠

)Pull(اتخاذ سيستم كشش از طرف مشتري 

تعداد كم از هر محصول

تعداد كم از هر محصول
كاهش زمان بودن محصولات در انبار و فروشگاه

)گردش محصولات بالا(

فروشگاه هاي بزرگ با شيشه هاي بزرگ
، هر بازاريابي سينه به سينه(ارتباط با بدنه بزرگي از جامعه 

)فرد يك ستاد
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اᘍط  ᡫᣃ لᘮچارچوب تحل 
 داخᣢ سازمان



MAHAN  BUSINESS  SCHOOL Mostafa Soleimanifar, PhD, PMP, DBA, KAB

85

7S McKinsey 
ᣢرد اصᗖارᜇ: 

 .تحلᘮل وضعᘮت موجود سازمان•
• ᢕᣂت تغیᗬᖁمدی 
 ها•

ᢇ
ᣞناهماهن ᢝᣍشناسا

اتژی های تحول و بهبود• ᡨᣂاس ᣐطرا. 
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86

 چارچوب های ᜇلاسᘮک دسᘮᙬاᗷ ᢔᣍه
دهای رقاᗷت ᢔᣂراه 
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87

اتᗬᖊک ᣞᘍ از ᜇلاسᘮک تᗬᖁن ابزارهای مدیᗬᖁت اس ᡨᣂ
وᡧᣍ ساست که برای  ᢕᣂو ب ᡧᣍل دروᘮه  ازمانتحلᗷ

 .ᜇار ᣤ رود

SWOT Analysis 

ᣢرد اصᗖارᜇ: 
اتژی• ᡨᣂن اسᗬه برای تدوᘮچارچوب اول. 
ی درᗖاره ᣃماᘍه گذاری، توسعه ᘍا تغیᢕᣂ م• ᢕᣂم گᘮه تصمᗷ مکᜇ ᢕᣂس. 
ᡧ مدیران از وضعᘮت سازمان• ᢕᣌک ب ᡨᣂجاد درک مشᘍا. 
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SWOT Analysis 
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ی مدل ᢕᣂارگ᜛ᗷ مراحل: 
 

 جمع آوری داده ها 1.
 
ل سازمان هسᙬند: Wو   Sلᛴست کردن 2. ᡨᣂکه تحت کن ᣢتمرکز روی عوام 
 
.3 ᢝᣍشناساO  وT : ᡧᣍو ᢕᣂلان و بᜇ تمرکز بر عوامل 
 
Matching -تطبیق 4.

.1S + O   استفاده از قوت ها برای بهره برداری از فرصت ها)ᣥاتژی تهاج ᡨᣂاس.( 

.2S + T   دهاᘍا تهدᗷ لهᗷاستفاده از قوت ها برای مقا)ᣙاتژی تداف ᡨᣂاس.( 

.3W + O   اهش ضعف ها برای بهره برداری از فرصت هاᜇ)ازسازیᗷ اتژی ᡨᣂاس.( 

.4W + T   دهاᘍی از تهد ᢕᣂم کردن ضعف ها و جلوگᜇ)قاᗷ اتژی ᡨᣂاس.( 
 

اتژی5. ᡨᣂکن :انتخاب اس ᣤ ک خود را مشخصᗬᖊات ᡨᣂاس ᢕᣂب این عوامل، مسᘮا ترکᗷ دسازمان. 

SWOT Analysis 



MAHAN  BUSINESS  SCHOOL Mostafa Soleimanifar, PhD, PMP, DBA, KAB

90

Sنقاط قوت •
• ᢕᣂنظ ᢔᣍ 

ᢇ
ᣞو فرهن ᡧᣑᗬه های تارᗷاز، پرس(جاذ ᢕᣂساصفهان، شᛴپول.( 

ᡧ خدمات ᙏسᛞت ᗷه رقᘘای منطقه • ᢕᣌایᗺ نهᗬᖂه و امارا(هᘮتترک.( 
• ᣥᘮع اقلᖔچهار فصل(تن.( 

Wنقاط ضعف •
•ᣢᗬو ر ᢝᣍرساخت حمل ونقل هواᗬضعف ز. 
•ᣢالمل ᡧ ᢕᣌغات بᘮلᘘو ت ᢔᣍاᗬازارᗷ ضعف در. 
•ᣠاه های متوᜡدست ᡧ ᢕᣌب 

ᢇ
ᣞنبود هماهن. 

Oفرصت ها •
 ).همساᘍه ᗷه وᗬژه بᘮماران کشورهای(رشد گردشگری سلامت در منطقه •
• ᡧᣍحران اقتصادی جهاᗷ س ازᛀ ش تقاضای سفرهای ارزانᛓافزا. 
•ᣔخش خصوᗷ ه گذاریᘍماᣃ اᗷ توسعه صنعت هتل سازی. 

Tتهدᘍدها •
ᡧ الملᣢ و محدودᘍت های وᗬزا• ᢕᣌم های بᗬᖁتح. 
 .رقاᗷت شدᘍد ترکᘮه و امارات در جذب گردشگران•
• ᡧᣍدر رسانه های جها ᡧᣛری منᗬᖔو تص ᡨᣎهای امنی ᡧᣍنگرا. 

SWOT Analysis 
 صنعت گردشگری ایران
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SO :نهᗬᖂان متخصص و ه᜛ه بر پزشᘮا تکᗷ توسعه گردشگری سلامت  ᡧ ᢕᣌایᗺ. 
ST :غاᘮلᘘا تᗷ لهᗷبرای مقا ᡧᣑᗬو تار 

ᢇ
ᣞه های فرهنᗷااستفاده از جاذᘘرق ᡧᣛت من. 

WO : ᡧ ᢕᣌهای ب ᡧ ᢕᣌمپᜇ ک در ᡨᣂه گذاری مشᘍماᣃ اᗷ غاتᘮلᘘرفع ضعف تᣢالمل . 
WT :اهش تهدᜇ رساخت حمل ونقل و استانداردسازی خدمات برایᗬابهبود زᘘد رقᘍ. 

SWOT Analysis 
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BCG Matrix 

 :اصᜇ ᣢارᗖرد
ی• ᢕᣂم گᘮص مورد در تصمᘮتخص 

ᡧ  منابع ᢕᣌار واحدهای بᜇکسب و ᘍا 
 .مختلف محصولات 

• ᢝᣍواحدهای/محصولات  شناسا 
اتᗬᖊک ᡨᣂا توسعه برای اسᘍ وجخر. 
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GE/McKinsey Matrix 
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اتژی های عموᣤ پورتر  ᡨᣂاس- Porter’s Generic Strategies
 

اتژی عموᣤ معرᡧᣚ کرد که هر سازمان برای کسب  ᡨᣂل پورتر سه اس᜛ᘍدارماᘍاᗺ ᡨᣎت رقابᗬᖂم ᘍ دᘍاᗷرا انتخاب کند ᣞ: 
 
ی هᗬᖂنه • ᢔᣂره- Cost Leadership - نه و ارائه محصول ارزان ترᗬᖂاهش هᜇ. 
 های متمایز -  Differentiation -تمایز •

ᢇ
ᣜژᗬا وᗷ ا خدمتᘍ ارائه محصول. 

 ).ᘍا تمرکز هᗬᖂنه، ᘍا تمرکز تمایز(تمرکز بر ᘍک ᗷخش خاص ᗷازار  - Focus-تمرکز •

Porter’s Generic Strategies 
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Ansoff Matrix 
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