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1784 1870 1969 امروز  

انقلاب صنعتی اول انقلاب صنعتی دوم انقلاب صنعتی سوم انقلاب صنعتی چهارم

مکانیزه کردن
تولید به یاری

آب و انرژی بخار

ایجاد خط تولید و تولید 
انبوه به یاری قدرت 

الکتریسته

تولید خودکار به یاری فناوری 
اطلاعات، کامپیوتر

و اتوماسیون

ایجاد سیستمهای خودکار جدید با ترکیب شبکه های 
سایبری و فیزیکی و هم جوشی فن آوریهای مختلف

2006 /آلمان
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1903: تاریخ اختراع اولین هواپیما 1969: تاریخ رفتن به کره ماه
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فعالیتهوا  تجوا   س زوانیا فر فندیاو  ار تحوول مییو  : دیجیتالتحول •
دن تنکیبوفس ی لها دزو  توا وتود و  دن ترییوندف س فنیوتها شایستگف  ا

وو  شویوه د زوح  اایعو  آ هوا د  شتاو  ا هس تأثین فااس یها  دیجیتال 
.نه وبندوهحاضن س آیا هوا ترییندتف د  حال ردزتندتژیک س دسلوی  وا   ش ه

• Digital transformation is the profound transformation of business and 
organizational activities, processes, competencies and models to fully leverage 
the changes and opportunities of a mix of digital technologies and their 
accelerating impact across society in a strategic and prioritized way, with present 
and future shifts in mind.
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.تحول دیجیتال بیشتر در مورد افراد و استراتژی است
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مدیریت تغییر

تکنولوژی

.در تحول دیجیتال، مدیریت تغییر کلیدی تر است
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ب و در مورد یک کسنظریه ای از افراد گفته می شود که نهاد موقتی استارت آپ به •
کرده و نهایتا نظریه تستآن را (Lean startup)کار دارند و با روشهای متفاوت 

. می دهند(Pivot)یا رد می کنند یا تغییرات تاییدخود را 
!استارت آپ معادل کسب و کار نوپا نیست•
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استارت آپ و تحول دیجیتال
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نقشه راه تحول دیجیتال
حوزه استراتژیک کسب و کار 5شامل بازنگری 

.  ابزار کاربردی است9با استفاده از 



مصطفی مرشدی

مشتریان

رقابت

نوآوریداده ها

ارزش

حوزه استراتژیک تحول دیجیتال و ابزارها5

Customer Network Strategy 
Generator

Platform Business 
Model Map

Competitive Value 
Train

Data Value Generator
Convergent 
Experimental Method

Divergent Experimental 
Method

Value Proposition 
Roadmap
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مفاهیم‌کلیدیموضوعات‌استراتژیکحوزه‌ها

تحت کنترل درآوردن شبکه های مشتریانمشتریان
بازسازی قیف بازاریابی
مسیر خرید
رفتارهای اصلی شبکه های مشتریان

ساختن پلتفرم ها، نه فقط محصولاترقابت

پلتفرم مدل های کسب وکار
 شبکهیر مستقیم غوتأثیرات مستقیم
 (واسطه گری)واسطه زدایی
قطار اررش رقابتی

تبدیل داده ها به دارایی داده‌ها
قالب های ارزش داده ها
 داده های بزرگ( درایورهای)محرک های
تصمیم گیری بر مبنای تحلیل داده ها

نوآوری با آزمایش سریعنوآوری

آزمایش واگرا
آزمایش همگرا
حداقل نمونۀ آزمایشی قابل دوام و رشد
مسیرهای رشد سریع

انطباق ارزش پیشنهادیارزش
مفاهیم ارزش بازار
مسیرهای خارج شدن از بازارهای ازبین رونده
مراحل تکامل ارزش پیشنهادی
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•established in 1768

244 years
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بهتغییر‌از

پویامشتریان‌به‌عنوان‌شبکۀ‌انبوهمشتریان‌به‌عنوان‌بازار‌

ارتباطات‌دوطرفه‌هستندارتباطات‌یک‌طرفه‌با‌مشتری

مشتریان‌تأثیرگذاران‌کلیدی‌هستندشرکت،‌تأثیرگذار‌اصلی‌و‌کلیدی‌است

بازاریابی‌برای‌ایجاد‌اشتیاق‌خرید،‌وفاداری،‌هواداریبازاریابی‌به‌منظور‌متقاعد‌کردن‌برای‌خرید

(دوطرفه)جریان‌های‌ارزشی‌متقابل‌جریان‌های‌ارزشی‌یک‌طرفه

(مشتری)صرفه‌جویی‌به‌ارزش‌(شرکت)صرفه‌جویی‌به‌مقیاس‌



مصطفی مرشدی

مشتریان

شرکا تجاری

سرمایه گذاران

رسانه ها

قانون گذاران

کارکنان
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: 1.0مشتری 
محصول محور

قیمت و کیفیت•

: 2.0مشتری 
تقاضا محور

تعهدات برند•

: 3.0مشتری 
تجربه محور

تجربه کاربری و•
خدمات

: 4.0مشتری 
مشتری محور

رسیدن به اهداف•
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خدمت نیاز دارد؟/مشتری چقدر سریع به محصول•
مشتری چقدر نسبت به قیمت حساس است؟•
آیا برندی وجود دارد که مشتری آن را ترجیح دهد؟•
آیا شعبه فیزیکی نزدیک آنها وجود دارد؟•
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تجارت الکترونیک موبایلی•
کاناله-تجربه همه•
استفاده از رایانش ابری•
سرویس های مبتنی بر تقاضا•
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دموی محصولات•
داستان سرایی•
کاربردپذیری•
تبدیل شدن به ناشر محتوا•
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Netflix, Amazonموتورهای پیشنهاد دهنده •

Lancomeرابط های کاربری اختصاصی • Magic mirror

share a cokeمحصول و سرویس شخصی•

پیام و محتوای شخصی سازی شده•
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 Social listeningگوش کردن در شبکه های اجتماعی•

•Social customer service

(Go Pro)درخواست تولید محتوا و ایده از کاربران•

(SAP,BeingGirl)ایجاد یک انجمن •
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Waze, Duolingoهمکاری انفعالی •

iReportهمکاری فعال • CNN

 Crowdfundingجمع سپاری•

Open competitionرقابت باز •

App storeپلتفرم های همکاری •
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بهتغییر‌از

رقابت‌در‌سراسر‌صنایع‌سیال‌و‌قابل‌تغییررقابت‌در‌صنایع‌تعریف‌شده‌و‌مشخص

رقبانامشخص‌بین‌شرکا‌و‌تمایز‌رقباآشکار‌بین‌شرکا‌و‌تمایز‌

رقبا‌در‌حوزه‌های‌مهم‌و‌کلیدی‌همکاری‌می‌کنندرقابت‌یک‌بازی‌صفر‌و‌یک‌است

دارایی‌های‌مهم‌در‌شبکه‌های‌خارجی‌قرار‌دارنددارایی‌های‌مهم‌داخل‌شرکت‌نگهداری‌می‌شوند

پلتفرم‌ها‌با‌شرکایی‌که‌به‌تبادل‌ارزش‌می‌پردازندمحصولات‌با‌ویژگی‌ها‌و‌مزایای‌منحصربه‌فرد

برنده‌به‌دلیل‌تأثیرات‌شبکه‌همه‌چیز‌را‌می‌بَردتعداد‌رقبای‌غالب‌در‌هر‌دسته‌کم‌است
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تاوباو، ای بِی، بازار آمازون: خرده فروشی•
یوتیوب، فوربز: رسانه•
گوگل، بایدو ، کریگزلیست : تبلیغات•
پِی پال ، کیک استارتر ، علی پِی : مالی•
ایکس باکس ، پلی استیشن : بازی•
اس، اندروید، شیائومی.او .آی : موبایلرایانش •
پی، سیلز فورس .ای .اس  : تجارینرم افزار •
فیلیپس، نست : خانگیلوازم •
بی، تریپ ادوایزر.ان .بی .ایر (: مهمان نوازی)مهمانداری •
اوبر، دیدی کوایدی: حمل و نقل•
کورسِرا، یودمی : آموزش•
لینکداین، گِلَسدُر : و جست وجوی شغلیاستخدام •
آپ ورک ، تُرک مکانیکی آمازون : آزاد کار •
کیوا ، دانرز چوز : نیکوکاری•
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یا 2ین بارتباط مستقیم مدل کسب و کار پلتفرمی، مدلی است که به واسطه ایجاد •
.را ایجاد می کندارزشی، چند نوع مختلف مشتری

چند نوع مشتری متفاوت–
ارتباط مستقیم–
تسهیل گری ارتباط–

• A platform is a business that creates value by facilitating direct interactions between two or 
more distinct types of customers.
– Distinct types of customers

– Direct interaction

– Facilitating
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لتفرممشتریان‌متمایز،‌تعامل‌مستقیم،‌تسهیل‌شده‌توسط‌پپلتفرم
میزبان هابی.ان‌.بی‌.ایر‌

(اجاره نشین ها)مستأجران 
رانندگان آزاد کاراسنپ

مسافران
دارندگان حسابپی‌پال

بازرگانان
بانک ها

(تماشاچیان)بینندگان فیلم یوتیوب
تولیدکنندگان فیلم

تبلیغ کنندگان
کاربران موتور جست وجوجست‌وجوی‌گوگل

سازندگان و طراحان وب سایت
تبلیغ کنندگان جست وجو

کاربران تلفن همراه و تبلتسیستم‌عامل‌اندروید
تولیدکنندگان سخت افزار

توسعه دهندگان برنامه
تبلیغ کنندگان درون برنامه ای
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Exchange

:مثالهای قبل عصر دیجیتال
مشاور املاک•
مرکز خرید•

:مثالهای دیجیتال
(دیجیکالا، آمازون، ای بی)بازار محصول 
(اوبر، اسنپ، استادکار)بازار خدمات 
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Transaction system

:مثالهای قبل عصر دیجیتال
• Credit cards 
• Debit cards

:مثالهای دیجیتال
• Digital payment systems (PayPal) 
• Digital currencies (Bitcoin)
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Ad-supported Media

:مثالهای قبل عصر دیجیتال
• Newspapers (subsidized or 

free due to ads) 
• Broadcast TV

:مثالهای دیجیتال
• Websites with ads 
• Social networks with ads
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Hardware/software standard

:مثالهای قبل عصر دیجیتال
• Color TVs (RCA vs. CBS) 
• Videocassettes (VHS vs. Betamax) 
• Motor fuels (diesel vs. ethanol)

:مثالهای دیجیتال
• Videogame consoles (Xbox, PlayStation) 
• Mobile operating systems (iOS, Android)
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Direct: Metcalfe’s lawقانون متکالف •

–Network connections = n(n – 1)/2

اثر غیر مستقیم•
طرفه هست؟2آیا اثر غیر مستقیم –
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اکتساب آسان و کم دردسر•
رشد قابل توسعه•
دسترسی و سرعت بر مبنای نیاز•
اعتماد•
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بهتغییر‌از

داده‌ها‌مدام‌در‌همه‌جا‌تولید‌می‌شوندتولید‌داده‌ها‌در‌شرکت‌پر‌هزینه‌است

چالش‌داده‌ها،‌تبدیل‌آن‌ها‌به‌اطلاعات‌با‌ارزش‌استچالش‌داده‌ها،‌ذخیره‌سازی‌و‌مدیریت‌آن‌هاست

ارزش‌اندبابدون‌ساختار‌به‌طور‌فزاینده‌ای‌قابل‌استفاده‌و‌داده‌های‌می‌کنندفقط‌از‌داده‌های‌ساختاریافته‌استفاده‌شرکت‌ها‌

ارزش‌داده‌ها‌در‌اشتراک‌گذاری‌آن‌در‌میان‌مخازن‌نهفته‌استداده‌ها‌در‌مخازن‌عملیاتی‌مدیریت‌می‌شوند

داده‌ها‌یک‌دارایی‌کلیدی‌نامشهود‌برای‌ایجاد‌ارزش‌هستندداده‌ها‌ابزاری‌برای‌بهینه‌سازی‌فرایندها‌هستند
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اصل توسعه استراتژی داده ها5•
گردآوری انواع داده های متنوع–
استفاده از داده به عنوان یک لایه پیش بینی در فرآیند تصمیم گیری–
داده برای نوآوری محصولات جدیداستفاده از –
دیدن آنچه مشتریان انجام می دهند نه آنچه به زبان می آورند–
ترکیب داده در سیلوهای مختلف–
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کاربردپذیریهامثالدادهنوع

تجاریفرایندهایداده

تأمینزنجیرۀوکالاموجودی
 وکار،کسبعملیاتسازیبهینهومدیریت
خارجیگزارشارائۀریسک،کاهش

فروش
صورت حساب

انسانیمنابع

خدماتیامحصولاتدادۀ
ولمحصبرایاصلیپیشنهادیارزشارائۀ(گوگلبرای)هانقشههایداده

کسب وکارخدمتیا
(بلومبرگبرای)کسب وکارهایداده
(وِدرشرکتبرای)هواوآبهایداده

مشتریهایداده

خریدها

اجازۀومشتریازکاملتصویریارائۀ
ارزشمندتروترمناسبتعامل

تعاملاتورفتارها
هابررسیونقدونظرات

دموگرافی
نظرسنجیهایپاسخ
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کردالگوریتم آن را حل خواهد : 1باور •

همبستگی تمامی آن چیزی است که اهمیت دارد: 2باور •
دادۀ خوب، دادۀ بزرگ است: 3باور •
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آشکارسازی موارد غیر قابل مشاهده: بینش ها•

محدود کردن دامنه: هدف گذاری•
متناسب سازی: شخصی سازی•

ارایه یک چارچوب مرجع: موقعیت•
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بهتغییر‌از

می‌شودو‌اعتبارسنجی‌انجام(‌آزمون)تصمیم‌گیری‌بر‌اساس‌تست‌جام‌می‌شودو‌ارشدیت‌ان(‌شهود)تصمیم‌گیری‌بر‌اساس‌درک‌مستقیم‌

آزمودن‌ایده‌ها‌ارزان،‌سریع‌و‌راحت‌استآزمودن‌ایده‌ها‌پرهزینه،‌کُند‌و‌دشوار‌است

آزمایش‌ها‌مدام‌توسط‌هر‌کسی‌انجام‌می‌شوندآزمایش‌ها‌به‌ندرت‌توسط‌متخصصان‌انجام‌می‌شوند

استنوآوری،‌حل‌کردن‌مسئله‌مناسب‌چالش‌استنوآوری،‌یافتن‌راه‌حل‌مناسب‌چالش‌

خرابی‌ها‌و‌قصور‌از‌ابتدا‌و‌به‌طور‌ارزان‌آموخته‌می‌شوندبه‌هر‌قیمتی‌از‌خرابی‌و‌قصور‌دوری‌می‌شود

است«‌نهایی»تمرکز‌‌روی‌محصول‌
س‌از‌تمرکز‌روی‌حداقل‌نمونه‌های‌آزمایشی‌قابل‌قبول‌و‌تکرار‌پ

اولین‌عرضه‌است
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واگراآزمایش‌هایهمگراآزمایش‌های
مشتریاندستاندراولیهنمونۀیکدادنقرار:مثالگذاریقیمتتستیاA/Bویژگیآزمایش:مثال

غیررسمیآزمایشیطراحی(علمی)رسمیآزمایشیطراحی
هاپرسشازنامحدودایمجموعهطرحهاپرسشازمتناهیمجموعهیادقیقپرسشیکپرسیدن

بیشترهایپرسشتولیدیاپاسخارائۀاحتمالپاسخیکارائهبرایجست‌وجو
مشتریانندۀنمایاستممکنکهکسانی)درستمشتریانبهنیازمشتریانازمعرفنمونۀیکبهنیاز

(نباشند
باشدمتغیراستممکننمونهاندازۀمعتبرآمارینمونۀیکبهنیاز

معناوآثارترکیببرتمرکزمستقیممعلولوعلترابطۀبرتمرکز
تاسپرسشبرایخامامکانحدتااولیهنمونۀآزمایشهدفاستمسئلهخودآزمایشهدف

(«خوبکافیاندازۀبه»)
اکتشافیتأییدی
ایدهتولیدبرایمفیدسازیبهینهبرایمفید
نوآوریاولمراحلدررایجنوآوریآخرمراحلدررایج

اشتراک
افزایش‌دانش

آزمایش‌مفروضات
جست‌وجو‌خارج‌سازمان‌برای‌رسیدن‌به‌پاسخ

گیریمستلزم‌میل‌به‌یادگیری‌در‌مقابل‌تصمیم
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ایت می آیا اگر این بخش به سایت اضافه شود، بازدید کننده زمان بیشتری در س: سوال
گذراند؟

یا
اگر نحوه تعامل این خدمت را تغییر دهیم، درآمد مان بیشتر می شود؟
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دیجیتال•
–Website+ landing page
–Email
–App
–Newsfeed
–…

غیر دیجیتال•
تجربه خرید در شعبه–
برنامه های وفاداری–
منوی غذا–
چیدمان خرده فروشی ها–
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غیر رسمی ولی ساختارمند•
تمرکز بر ساخت اولین نمونه به اندازه کافی خوب•
جمع آوری بازخورد واقعی از مشتری•
ه محصول را بصورت عمومی عرض/تصمیم در مورد اینکه آیا این خدمت•

کنیم یا نه؟
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خلق ایده های جدید: یادگیری اکتشافی اتایید فرضیه ه: یادگیری تاییدی

توسعه خدمات و محصولات جدید بهبود خدمات و محصولات فعلی
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زود یاد بگیرید. 1
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یاد بگیریدزود •
باشید و تکرار کنیدسریع •
حلمسئله شدن نه راهعاشق •
بازخورد معتبرگرفتن •
گیری آنچه امروز اهمیت دارداندازه•
فرضیات شماآزمایش •
شکست خوردن هوشمندانه •
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شاه کلید موفقیت طرح های تحول دیجیتال
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بهاز

تارزش‌پیشنهادی‌با‌تغییر‌نیازهای‌مشتری‌تعریف‌شده‌اسارزش‌پیشنهادی‌توسط‌صنعت‌تعریف‌شده‌است

نیدفرصت‌بعدی‌را‌برای‌ارزش‌پیشنهادی‌به‌مشتری‌کشف‌کارزش‌پیشنهادی‌فعلی‌خود‌را‌اجرا‌کنید

نیدمدل‌کسب‌وکار‌خود‌را‌تا‌جایی‌که‌امکان‌دارد‌بهینه‌سازی‌ک
طبق‌قبل‌از‌اینکه‌از‌بازار‌حذف‌شوید،‌مدل‌کسب‌وکار‌خود‌را‌من

کنید

یری‌کند،‌بررسی‌تغییرها‌بر‌اساس‌اینکه‌کسب‌وکار‌فعلی‌باید‌چه‌تغی
می‌شوند

ری‌کند،‌بررسی‌تغییرها‌بر‌اساس‌اینکه‌کسب‌وکار‌آتی‌باید‌چه‌تغیی
می‌شوند

«فقط‌پارانوئیدها‌نجات‌می‌یابد»خودشیفته‌اندموفق‌ها‌
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:کهافتد اختلال در کسب و کار زمانی اتفاق می•
:کهشود مواجه میچالشگریبا صنعت حاکم •
:کهدهد را به روشی به مشتری ارائه میتر ارزشی بسیار بزرگ•
.با آن نیستندرقابت مستقیم های حاکم قادر به شرکت•
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قیمت•
(Freemium)پیشنهاد رایگان •
دسترسی•
سادگی•
شخصی سازی•
انباشت•
تفکیک•
تجمیع•
بودناجتماعی •
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مشتریان•
کانال ها•
شرکا•
شبکه•
خدمات مکمل/ محصولات•
برند•
مدل درآمدی•
ساختار هزینه•
مهارت ها و فرآیندها•
دارایی های فیزیکی•
دارایی های فکری•
ایدارایی های داده •



شبک  د نش یتفاسف

طراحیهای قابلیت•
AT&Tفروش خردهسوبسید •

ترافیک رایگان•
عاملتجربه طراحی سیستم •

تونزآیتجمیع •
دهندگان اپتوسعه•

پیشاهاد د نش یتفاسف
طراحی محصول•
سادگی•

، مرورگر، ایمیل، PDAموسیقی، گوشی، )تجمیع •
(نقشه

اپ ها•
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اشتراکگذاری از طریق مدل قیمت•
الکترونیکوبسایت تجارت •
پیشنهادای و موتور های دادهدارایی•
پستیسیستم انبارسازی و توزیع •
فروسیهای خردهعدم وجود هزینه•

پیشاهاد د نش یتفاسف

تأخیربدون جریمه •
(شودمحصول برای شما ارسال می)دسترسی ساده •
تروسیعانتخاب •
سازی شدهپیشنهادات شخصی•
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• i-Scoop.eu 

• World Economic Forum (weforum.org)

• McKinsey & Company Digital

• Open ROADS Community: Digital Mastermind Playbook
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