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كاربرد هوش مصنوعي در استراتژي



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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دوره این برگزاری اختصاصȜ ضوابط

  فکر مدل آموزش بلکه خیر که AI با استراتژی آموزش .آموزید مȜ را استراتژی در AI کاربرد ساعت چند این در -2
   AI از استفاده با مدیران کردن

 .شود مȜ توصیه اکیدا برداری یادداشت مباحث، تنوع و گستره بدلیل -1

 .نیست ابزارها توسعه آموزش یا مصنوعȜ هوش صرف آموزش یا AI ابزارهای توان نمایش آموزش از هدف -3

 با را ها آموزه از بخشȜ سازی پیاده و کاربردها تحلیل توان که داشت خواهید DBA یا MBA مدرک نهایت در -4
 اورهمش صرفا و مصنوعȜ هوش ابزارهای در شدن خبره انتظار یعنȜ ناصحیح تصور .داشت خواهید AI بکارگیری

 .آنهاست از استفاده برای استراتژیک مدیران به دادن

 !ممنوع ابزار اصالت -5
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اتژی ᡨᣂنفوذ هوش مصنوی در اس 

 ᡫᣓخᗷ نᗬᖂگᘍست؛ جاᛴاتژی ن ᡨᣂن اسᗬᖂگᘍجا ᣘاز هوش مصنو 
اتᗬᖊک است ᡨᣂل اسᘮنده و ناقص تحلᜯفرایند کند، پرا. 



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

ی، منطقه ᘍا ᜇانال محصول؟ کجا ᗷازی کنᘮم ᡨᣂازار، مشᗷ کدام

ی، تخص چگونه برنده شᗬᖔم ᡨᣂه مشᗖᖁعت، تجᣃ ، ᡨᣂت بهᘮفᘮک ، ᡨᣂمᜇ متᘮص؟ق

ی، محصول، ᜇانال ᘍا پروژه ᜇم ᗷازده چه ᜇارهاᢝᣍ را انجام ندهᘮم ᡨᣂحذف مش

پول، زمان مدیر، تᘮم، تᘘلᘮغات، فناوری منابع محدود را کجا متمرکز کنᘮم

اتژی ᡨᣂنفوذ هوش مصنوی در اس 
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 AIقᘘل از 

 تحلᘮل ᗷازار زمان بر

 جمع آوری پراᜯنده اطلاعات

ی شهودی ᢕᣂم گᘮتصم 

 ᡧ ᢕᣌزی سالانه و سنگᗬبرنامه ر 

 ات᜛ا ᗷه تجᗖᖁه مدیر

 ᗷAIا 

 تولᘮد ᗬᣃــــع فرضᘮه های ᗷازار

 ساختاردᣦ داده ها و روندها

ی مبتᡧᣎ بر سنارᗬو ᢕᣂم گᘮتصم 

اتژی ᡨᣂــــع تر اسᗬᣃ ازنگریᗷ 

 ᡧᣎل ماشیᘮا تحلᗷ ه مدیرᗖᖁب تجᘮترک 
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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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اᘍط مطلو ᡫᣃ هᗷ ᣢط موجود فعᘍا ᡫᣃ از ᣢᗺ ᡧᣎعᘍ اتژی ᡨᣂب در آیندهاس

Decision, Action
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Strategy

What to do?
What NOT to do?

Decision, Action
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ت ᜇمک ᣤ کن ᢕᣂصᗷ ت و فهم است این ᢕᣂصᗷ کᘍ کᗬᖊات ᡨᣂط تفکر اسᘍا ᡫᣃ د تا در
:پᘮچᘮده کسب و ᜇار 

 .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.

12

اتᗬᖊک تفکر ᡨᣂست اسᛴ؟ چ  
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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

ی ᗷلندمدت  ---تصᗬᖔر ᜇلان  ᢕᣂط  ---جهت گᘮهای مح ᢝᣍاᗬᖔت رق ---انتخاب های خردورزانه  ---پᗬᖂدارمᘍاᗺ ᡨᣎاب
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اتᗬᖊک ᡨᣂت اسᗬᖁک مدیᘮلاسᜇ چرخه 

؟
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اسکن، تحلᘮل، ᘻشخᘮص مسئله واقᗷ–ᣙخش اول   
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Use Case #
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Key Success Factors  -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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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 •



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

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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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

رقᘘا ندارند رقᘘا دارند رقᘘا ندارند و مهم هم 
نᛴست

رقᘘا ندارند وᣠ خᣢᘮ زود 
رقᘘا ندارندام᜛ان دسᘮᙬاᢔᣍ دارند رقᘘا دارند
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 )بزرگ تᗬᖁن ضعف مدیران(
 .واقᣙ تمرکز ᣤ کنند نه مسئله» ᙏشانه ها«اᡵᣂᜯ مدیران روی 

 فروش ᜇم شده•
وها ناراᡧᣔ اند• ᢕᣂن 
 رقᘘا ارزان ترند•
 تᘘلᘮغات جواب نᣥ دهد•

 
 .اما مسئله واقᣙ معموᢻً جای دᘍگری است

Use Case #
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 .درᗬک برند پوشا᝹ زنانه، فروش افت کرده
 :مدیر فکر ᣤ کند مش᜛ل

 تᘘلᘮغات است•
 قᘮمت است•
 ᘍا رکود ᗷازار•
 

 :اما شاᘍد مسئله
ᡧ هᗬᖔت برند• ᡨᣌاز دست رف 
 پᢕᣂ شدن مخاطب•
 تقلᘮدی شدن طراᣐ ها•
ی ᗷاشد• ᡨᣂمش 

ᢇ
ᣜک زندᘘس ᢕᣂا تغیᘍ. 
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 برند يك صاحب من. كرده اي كار  McKinsey و  Bain براي كه هستي برند استراتژي مشاور يك تو
 اما ديمبو محبوب بسيار اينستاگرام در قبلاً ما. يافته كاهش ٪30 ما فروش اخير سال دو در. هستم زنانه پوشاك
 من .دارند يپايين تر قيمت هاي و مي كنند عوض كالكشن ما از سريع تر رقبا. شده كم مخاطبان تعامل اكنون

بده انجام لايه  5 در را حليلت .بده تشخيص را كسب وكار واقعي مسئله اول .بدهي فوري راه حل نمي خواهم
مشكل ظاهري علائم1.
  احتمالي ريشه هاي2.
  مديريت اشتباه فرضيات3.
مشتري رفتار يا بازار پنهان تغييرات4.
 كند پيدا ادامه مسير همين اگر واقعي خطر5.
 از مدير كه سوالي ٣و   كرده تمركز اشتباهي مسئله چه روي مديريت، چيست احتمالاً اصلي مسئلهبگو  پايان در

كن مطرح را بپرسد مي ترسد خودش



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

:ظاهری علائم -1
فروش افت-
ای ستا᜵رام تعامل ᜇاهش-
خᗬᖁد تکرار ᜇاهش-
ی بᛴشᡨᣂ  حساسᛴت- ᡨᣂه مشᗷ متᘮق

:احتماᣠ رᚲشه های  -2
نᛴست »الهام ᗷخش« دᘍگر برند-
ᣤ رسند ᗷازار ᗷه دیر ᜇالᝃشن ها-
ᡧ  از برند هᗬᖔت- ᢕᣌرفته ب
تر برند مخاطب- ᢕᣂر اما شده پᗬᖔتغی برند تص ᢕᣂ نکرده

:مدیᗬᖁت اشᘘᙬاه فرضᘮات  -3
است تᘘلᘮغات فقط مش᜛ل-
ᣤ کند حل را مش᜛ل بᛴشᡨᣂ  تخفᘮف-
ی- ᡨᣂی همان هنوز مش ᡨᣂل سال 3 مشᘘاست ق

ات -4 ᢕᣂازار پنهان تغیᗷ:
ᗬان- ᡨᣂه مشᗷ ــــع برندهایᗬᣃ رده اندک مهاجرت ترندی و
  سᘘک« ᗷه »مستقᘮم فروش« از ای ستا᜵راᣤ محتوای-

 
ᢇ

ᣜزند«  ᢕᣂکرده تغی
است وفادار ᜇمᡨᣂ  جدᘍد ᙏسل-

:واقᣙ خطر -5
؛ شودᣤ تᘘدᘍل» متوسط ᢔᣍ هᗬᖔت« برند ᘍک ᗷه ᗷه تدرᗬــــج برند

.ترندی نه ،لوکس نه ،است ارزان نه
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:اصᣢ مسئله
ᡧ  دست از ᡨᣌرف Relevance  ی ذهن در برند ᡨᣂمش

:مدیᗬᖁت اشᘘᙬاه تمرکز
برند جاᜡᘍاه ᗷازتعᗬᖁف ᗷه جای تᘘلᘮغات روی فشار

:ترسنا᝹ سوال
  کᣓ چه ،کنᘮم حذف ᗷازار از را برند امروز ا᜵ر-

᠍
؟ᣤ شود ناراحت واقعا

ی آᘍا- ᡨᣂا از را ما هنوز مشᘘص رقᘮشخᘻ دهد ᣤ؟
ی ماندن برای دلᣢᘮ چه ،شود ارزان تر ٪20 فردا ما رقᘮب ا᜵ر- ᡨᣂم مشᗬ؟دار
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 نکته اول
------------ 

AI  د؛» مسئله«فروش راᘍند 
 .دᘍد» ᙏشانه«ᗷلᝃه آن را 
 
᠍
اتᗬᖊکاین دقᘮقا ᡨᣂاست تفکر اس. 

 نکته دوم
------------ 

AI  هᘍت برند«وارد لاᗬᖔشد» ه.
 

 :اᡵᣂᜯ مدیران
 تᘘلᘮغات را زᗬاد ᣤ کنند

 تخفᘮف ᣤ دهند
ᣤ ᡧ روند ᢕᣌمپᜇ

 
ᣙاما مسئله واق: 

» ᡧᣎتمایز ذه ᡧ ᡨᣌرف ᡧ ᢕᣌاست» از ب. 

 نکته سوم
------------- 

AI  ت«رویᗬᖁاه مدیᘘᙬات اشᘮکرد تمرکز» فرض. 
 :این ᗷخش فوق العاده مهم است چون
اتژی ᘍعᡧᣎ جنگ ᗷا فرضᘮات غلط ᡨᣂاس. 
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تحلᘮل محᘮط دور–ᗷخش دوم   
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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

ی ᗷلندمدت  ---تصᗬᖔر ᜇلان  ᢕᣂط  ---جهت گᘮهای مح ᢝᣍاᗬᖔت رق ---انتخاب های خردورزانه  ---پᗬᖂدارمᘍاᗺ ᡨᣎاب
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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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شاخص های روندی محᘮط
-------------------------------------

Environmental Trend 
Indicators

PESTLE framework
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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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AI ج های آیندهᖔم ᢠᣐار᜛ه عنوان شᗷ 

ᣙوی واقᗬسنار: 
کت تولᘮد مواد غذاᢝᣍ سالم ᡫᣃ کᘍ. 
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  تاس رژيمي و سالم غذايي مواد توليد من كسب وكار .هستي استراتژيك آينده پژوه يك تو
.تاس رژيمي محصولات و شكر بدون نوشيدني ،سالم اسنك هاي شامل ما محصولات

:است ممكن روندهايي چه بداني مي خواهم
كنند نابود را ما -
دهند رشد برابر چند را ما يا -

PESTLE  نمي خواهم سنتي.

:بده انجام اين گونه را تحليل
؟است خطرناك تر مشتري رفتاري تغيير كدام1.
؟كند حذف را ما مي تواند تكنولوژي كدام2.
؟كند عوض را بازي مي تواند قانوني تغيير كدام3.
؟كند منفجر را تقاضا مي تواند فرهنگي تغيير كدام4.
؟كند مختل را بازار مي تواند جديد بازيگر دامك5.

:مورد هر براي
بنويس واقعي سناريوي-
وقوع احتمال-
اثر شدت-
تقريبي زمان-
يپيشنهاد استراتژيك واكنش و-
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.1 ᢕᣂان: رفتاری تغیᗬ ᡨᣂه جای مشᗷ  محصولات ᣥᗬرژ  ᡨᣎه ،صنعᗷ غذاهای سمت minimally processed  روند ᣤ. 
 .ᣤ شود تلᡨᣛ  »مصنوᣘ« شما برند: خطر

 
   ᗺ personalized nutritionلتفرم های: تکنولوژی -2

ی :خطر ᡨᣂم مشᗬرژ ᣔاختصا AI-driven  خواهد ᣤ، محصول نه ᣤعمو 
 

3-  ᢕᣂتغی  ᡧᣍار :قانوᘘامل شفاف سازی اجᜇ مواد  ᢝᣍغذا  
 ᣤ روند سوال زᗬر سلامت ادعاهای برᡧᣐ  : خطر

 
4-.  ᢕᣂتغی  

ᢇ
ᣞش : فرهنᛓت وسواس افزاᛞسᙏ هᗷ longevity  و biohacking  

lifestyle premium برند خلق :فرصت
 

ᗺ subscription nutritionلتفرم های: مخرب ᗷازᗬگر -5
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 رقاᗷت/ تحلᘮل محᘮط نزدᘍک  –ᗷخش سوم  
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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(



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

58

وهای پنهان ᗷازارچگونه  ᢕᣂن ᡧ ᢕᣌار ما را تعیᜇنوشت کسب وᣃ ،کنند؟ ᣤ  

وهاᢝᣍ که ᗷاᘍد بر آنها غلᘘه کرد ᢕᣂن!

 تحلᘮل صنعت

-----------------------------------------------------------
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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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 ᡨᣎل رقابᘮتحل 
 )ᙏCPAسخه حرفه ای (

--------------------------------------------

CPA  ᡨᣎسن: 
 »رقᘮب چند امتᘮاز دارد؟«

 
 :ᙏسخه مدرن تر

 از کجا ᣤ خواهد ما را ᗷکشد؟«
᠍
 »رقᘮب دقᘮقا
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.هستي آمازون ارشد استراتژيست تو
:من كسب وكار

.است خانگي لوازم آنلاين فروشگاه يك
:ما رقيب

،پايين تر قيمت هاي
،سريع تر ارسال

.دارد گسترده تر تبليغات و

 مي خواهم اماخوب است كه نقاط قوت و ضعف او را بدانم 
.كني فكر عميق تر

:كن تحليل

؟چيست رقيب واقعي استراتژي1.

؟چيست او اقتصادي وتورم2.

؟چيست او پنهان ضعف نقطه 3.

؟مي كردي نابود را ما چطور بودي او جاي اگر 4.

؟شويم وارد نبايد جنگ كدام در ما 5.

؟باشد مي تواند چه ما دفاع قابل رقابتي مزيت 6.

.بنويس هيئت مديره جلسه براي ارائه در را پاسخ
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اتژی ᡨᣂاس ᣙب واقᘮرق:
ی پᛴش فرض انتخاب ᗷه شدن تᘘدᘍل ᡨᣂق از مشᗬᖁعت طᣃ مت وᘮق

:اقتصادی موتور
ᡧ  سود حاشᘮه + ᗷالا حجم ᢕᣌایᗺ + ـــع گردش موجودی ᗬᣃـ

:ضعف نقطه
 

ᢇ
ᣞستᚽد واᘍه شدᗷ فᘮتخف

:حمله سنارᗬوی
کوچک تر ᗷازᗬگران حذف تا قᘮمت روی فشار

 
ᢇ

ᣞد که جنᘍاᘘد وارد نᗬᖔش:
قᘮمت جنگ

:دفاع قاᗷل مᗬᖂت
واقᣙ مشاوره ،فروش از ᛀس خدمات ،اعتماد ،تخصص
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اتᗬᖊک است ᡨᣂاه اسᜡن درس ها در نᗬᖁاز مهم ت ᣞᘍ این: 
 ».همه جنگ ها ارزش جنگᘮدن ندارند«

 
AI کند مدیر ᣤ مکᜇ اینجا: 

د را انتخاب کند ᢔᣂدان نᘮم 
 .نه اینکه کورکورانه واᜯ ش ᙏشان دهد
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اتژی –ᗷخش سوم   ᡨᣂن اسᗬتدو 
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ندکرده اند؛ اما اینجا ᗷاᘍد تصمᘮم ᗷ» تحلᘮل«تا اینجا مدیرها فقط  ᢕᣂگ: 
ی را متوقف کنᘮم؟• ᡧ ᢕᣂچه چ 
ط بᙫندᘍم؟• ᡫᣃ ی ᡧ ᢕᣂروی چه چ 
 کجا منابع بᗬᖂᗬᖁم؟•
ی را حذف کنᘮم؟• ᡧ ᢕᣂچه چ 
ی نه ᗷگᘮᗬᖔم؟«:و مهم تر از همه• ᡧ ᢕᣂه چه چᗷ« 
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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 
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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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ᣙوی واقᗬسنار 
 ᡧᣍایرا 

ᢇ
ᣞد لوازم خانᘮکت تول ᡫᣃ کᘍ 

 :مشخصات

 شناخته شده
᠍
 برند ᙏسᙫتا

 شᘘکه فروش سنᡨᣎ قوی

وی اᙏساᡧᣍ زᗬاد ᢕᣂارخانه و نᜇ 

 اما کند در تحول دᘍجیتال

ᣢازار داخᗷ هᗷ ستهᚽو وا 
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  مدل هاي بي رحمانه نقد وظيفه ات كه هستي استراتژي مشاور يك تو
.است بالغ كسب وكار

:ما كسب وكار
.است سابقه سال 25 با ايراني خانگي لوازم توليد شركت يك

:ويژگي ها
قوي سنتي فروش شبكه-
مناسب برند شناخت-
بالا توليد ظرفيت-
داخلي بازار به زياد وابستگي-
ضعيف ديجيتال تحول-
سنتي مديريتي ساختار-

.نمي خواهم معمولي  SWOT يك

:بده انجام اين گونه را تحليل

؟شود ضعف به تبديل آينده در است ممكن ما قوت نقطه كدام 1.

؟باشد تله مي تواند اما است جذاب ظاهر در بازار فرصت كدام 2.

؟مي كند ايجاد مرگبار تهديد ،ادامه صورت در ضعف كدام 3.

؟دهد تغيير را بازي قواعد كل مي تواند بيروني تهديد كدام 4.

  ملهح كجا از ،كند نابود را ما بازار بخواهد چابك استارتاپ يك اگر 5.
؟مي كند

:پايان در
كن مشخص را شركت اصلي استراتژيك تنش سه
ببندد شرط چيزي چه روي بايد شركت بگو-
بكشد دست چيزي چه از و-
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سنᡨᣎ  فروش شᘘکه:شود ضعف است ممکن که قوᡨᣍ  نقطه
کت زᗬرا ᡫᣃ هᗷ انال هایᜇ  ᡨᣎسته سنᚽشود وا ᣤ ت وᛞسᙏ هᗷ  ᢕᣂد رفتار تغیᗬᖁخ 

.ᣤ دهد ᙏشان واᜯ ش کند آنلاین

 :فᙫᗬᖁنده فرصت
محصول تنᖔع افزاᛓش

  :خطر
ᢇ

ᣜدᘮچᘮپ  ᡨᣍاᘮعمل،
،موجودی افزاᛓش

برند تمرکز ᜇاهش و

:مرگᘘار ضعف
دᘍجیتال ضعف

:ᘍاᗷد ادامه ا᜵ر
کت ᡫᣃ طهᗷم راᘮا خود مستقᗷ ی ᡨᣂمش  ᢝᣍدهد دست از را نها ᣤ

ی داده ᗷدون تولᘮدکننده ای ᗷه و ᡨᣂل مشᘍدᘘشود ت ᣤ.

آنلاین مستقᘮم فروش و  D2C برندهای ورود:ᗷازی قواعد تغیᢕᣂ  دᘍدته

مدرن برندینگ-:چاᗷک استارتاپ حمله
مستقᘮم فروش-
ی تجᗖᖁه- ᡨᣂمش  ᡨᣂبه
واسطه ها حذف-
محصول طراᣐ در ᗷالاتر ᣃعت-

اتᗬᖊکهای  ت ش ᡨᣂاس-:اسᘮبزرگ مق vs  ᣞᗷچا
دᘍجیتال تحول  vs سنᡨᣎ  شᘘکه-
تمرکز vs محصول تنᖔع-

یچ ᡧ ᢕᣂ د کهᘍاᗷ ش:شود رها ᡨᣂهدف گس ᢔᣍ دᘘمحصولات  س



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

 نکته اول

AI  اینجاSWOT  ه » فهرست سازی«را ازᗷ»د» کشف تناقضᘘل تᘍ
 .کرد

ᣙک واقᗬᖊات ᡨᣂتفکر اس ᡧᣎعᘍ این. 

 نکته دوم

 بوده، شᘘکه فروش سنᡨᣎ که همᛴشه نقطه قوت

کت شود ᡫᣃ تواند زندان ᣤ در آینده. 

ی است که مدیرها دیر ᣤ ب ᡧ ᢕᣂهمان چ 
᠍
 .ᚑننداین دقᘮقا

 نکته سوم

AI  روی»trade-off «تمرکز کرد: 

 تنᖔع ᘍا تمرکز؟•

 مقᘮاس ᘍا چاᣞᗷ؟•

ی؟• ᡨᣂا داده مشᘍ ᡨᣎفروش سن 

ᡧ انتخاب های دردنا᝹ است ᢕᣌهم 
᠍
اتژی دقᘮقا ᡨᣂاس. 
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 ᣙوی واقᗬا  –سنارᗷ اتژی ᡨᣂن اسᗬتدوBCG 

------------------- 

 ᡫᣒک هلدینگ آموزᘍ 

 :محصولات 

•MBA

زᗖان دوره•

AI بوت ᜇمپ•

مدیران کوچینگ•

ارزان وᚑᗖنارهای•

کودک آموزش اᗺلᘮکᛴشن•
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.تيتو مدير سرمايه گذاري يك هلدينگ آموزشي هس

:محصول داريم ٦ما 
.1  MBA
دوره زبان2.
AIبوت كمپ  3.
. كوچينگ مديران4.
وبينارهاي ارزان5.
اپليكيشن آموزش كودك. 6.

.نمي خواهم  BCGمن تحليل مكانيكي 

:تحليل كن
ايجاد كرده؟ "توهم رشد"كدام محصول فقط . ١
كدام محصول موتور نقدينگي واقعي است؟. ٢
كدام محصول آينده شركت را مي سازد؟. ٣
يك كدام محصول از نظر احساسي محبوب است اما استراتژ. ٤

نيست؟
ند؟اگر بحران اقتصادي شود، اول كدام محصول سقوط مي ك. ٥
ه اگر بخواهيم يك شرط بندي جسورانه انجام دهيم، روي چ. ٦

چيزي باشد؟

:در پايان
بودجه را بين محصولات تقسيم كن -
توضيح بده چرا -
و بگو كدام محصول بايد كشته شود -
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:بودجه تخصᘮص پᛴشنهاد
AI بوت ᜇمپ 40٪
25٪ MBA
کودک اپ 15٪
کوچینگ 15٪

وᚑᗖنار 5٪

ᣠد که محصوᘍاᗷ شود حذف:
ارزان وᚑᗖنارهای

:مدیران کوچینگ
ᗷالا سود حاشᘮه

محدود مقᘮاس ᗺذیری اما

:کودک اᗺلᘮکᛴشن
ط بندی ᡫᣃ جسورانه

بزرگ ᗷازار
صᢔᣂ  و ᣃماᘍه نᘮازمند اما

:ارزان وᚑᗖنارهای
رشد توهم

ᗷالا ثᛞت نام
LTV   ᡧ اما ᢕᣌایᗺ

ᜇم وفاداری
برند فرساᛓش

MBA 
ده ᜍاو ᢕᣂش   

 ᗺاᘍدار درآمد
  قوی برند 

  محدود رشد اما

:AI بوت ᜇمپ
واقᣙ ستاره
ᗷالا ᗷازار رشد

برندینگ قدرت
ᗷالا قᘮمت گذاری ام᜛ان

 ᡧ ᢕᣌذی محصول اولᗺ بᛴرآس  
:ᗷحران در

زᗖان دوره
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»AI ست؛ᛴک نᗬᖊات ᡨᣂن تفکر اسᗬᖂگᘍجا 
مدیر را  ᗷلᝃه آینه ای است که تناقض ها، رᚲسک ها و نقاط کور

 ».آش᜛ار ᣤ کند

 جمع بندی
----------------------------------------- 

 :ᗷدانᘮم
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آرزوی اوقاᡨᣍ خوش برای شما

موفق ᗷاشᘮد

مصطᡧᣛ سلᘮماᡧᣍ فر
Soleimanifar@aframis.com


