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Abstract 

Objective  

In recent decades, holding companies have become increasingly prominent in the global 

economy, operating within highly competitive and rapidly changing business 

environments. The purpose of this study is to develop a comprehensive strategic warfare 

model for holding companies to enable them to operate systematically and purposefully 

within complex and highly dynamic competitive settings. By competing in the 

marketplace through competitiveness and customer orientation, investment holding 

companies provide an appropriate platform for the economic and technological growth of 

their subsidiaries, relying on national capabilities and technology localization. 

Consequently, the need for a comprehensive and flexible strategic model has become 

more critical than ever. Such a model enables holding companies to identify and 

neutralize potential threats while responding dynamically to environmental changes. 
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Accordingly, this study seeks to identify and explain the components of a strategic 

warfare model for investment holding companies. 

 

Methodology  

This study is applied in terms of purpose and descriptive–analytical in terms of data 

collection. To address the research problem and develop the proposed model, this study 

employed a qualitative research approach based on the grounded theory methodology of 

Strauss and Corbin. The target population consisted of academic experts and senior 

managers of investment holding companies who possessed both scholarly and practical 

experience in business warfare, investment holding companies, and marketing strategies. 

Participants were selected through snowball sampling, and data were collected through 

semi-structured interviews. 

 

Findings 

The findings revealed that the strategic warfare model in investment holding companies 

comprises talent identification, information dominance, artificial intelligence capability, 

and strategic reserves as causal conditions; market penetration, market leadership, 

business game, battlefield positioning, and financial warfare as the core phenomenon; 

psychological warfare, identification of strategic risks, and transformation as contextual 

conditions; white fear and organizational numbness as intervening conditions; export, 

business diplomacy, and investment development as strategic actions; and corporate 

governance, outsourcing, and productivity as consequences. These categories were 

identified through the Strauss and Corbin grounded theory approach. 

 

Conclusion 

Due to their complex structures and the diversity of their subsidiary businesses, holding 

companies currently operate in highly challenging and competitive environments that 

expose them to numerous threats and opportunities. The strategic warfare model proposed 

in this study provides a roadmap for managerial decision-making by facilitating the 

analysis and interpretation of competitive situations and enhancing the ability to 

anticipate competitors’ reactions. By considering changing market conditions and 

competitor behavior, the model can help holding companies not only overcome 

environmental threats but also strengthen their competitive position through the optimal 

utilization of resources and the identification of emerging opportunities. To create value, 

holding company managers should devote as much attention to developing their own 

assets and capabilities as they do to those of their business units. The comprehensive 

strategic warfare model developed in this study, encompassing causal conditions, the core 

phenomenon, contextual conditions, intervening conditions, strategies, and consequences, 

provides an integrated and strategic perspective for investment holding companies. 
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  چكيده
 ـ يرقـابت  ياند و بـا فضـا   شناخته شده يدر اقتصاد جهان يديكل يگرانباز ها، ينگهلد ير،اخ يها در دهه :هدف  اي ينـده فزا ثبـاتي  يو ب
 اي يوهش ـ هـا را قـادر سـازد كـه بـه      تا آن هاست ينگهلد يبرا يجامع از جنگ راهبرد يمدل ةهدف پژوهش حاضر، ارائ. رو هستند روبه
 ةدر بـازار در عرص ـ  يـدن بـا جنگ  گـذاري  يهسـرما  هـاي  ينگهلـد . عمـل كننـد   يو پرنوسان رقابت يدهچيپ يمند و هدفمند در فضا نظام
 يـك، و تكنولوژ يمنظور رشد اقتصاد را به يبستر مناسب ي،تكنولوژ سازي يو بوم يمل يو اتّكا به توانمند مداري يو مشتر يريپذ رقابت

 ـ يشرا ب يرپذ جامع و انعطاف يكمدل استراتژ يكبه  يازموضوع، ن ينا. كنند يفراهم م وعهيرمجمز يها شركت يبرا  يضـرور  يشاز پ
 يطـي مح ييـرات بـه تغ  يا،صورت پو كنند و به يو خنث ييرا شناسا ياحتمال يدهايتا تهد دهد يامكان م ها ينگكه به هلد يمدل. كند يم

 يـژه طـور و  به ي،كه مدل جنگ راهبرد است يسؤال اساس ينش حاضر، پاسخ به اپژوه يجهت، مسئله اصل يناز ا. واكنش نشان دهند
  چگونه است؟ گذاري يهسرما ينگهلد يها در شركت

شـمار   بـه  تحليلـي  ـ  يفيتوص يها ها، جزء پژوهش داده يو از نظر گردآور يهدف، كاربرد يثاز ح يپژوهش حاضر در نگاه كل :روش
اسـتفاده   يناشتراوس و كورب يميپارادا يكردطور خاص، از رو و به يفيمدل، از پژوهش ك ينتدو پژوهش و ةپاسخ به مسئل يبرا. آيد يم

وكـار،   جنـگ كسـب   ينـة بودنـد كـه در زم   گذاري يهسرما ينگارشد هلد يرانو مد يدانشگاه انهدف پژوهش، خبرگ ةجامع. شده است
هـا، از   منظـور انجـام مصـاحبه    به يريگ نمونه يبرا. داشتند يعملو  يعلم ةتجرب يابي،بازار هاي يو استراتژ گذاري يهسرما هاي ينگهلد

  .استفاده شد يبرف ةگلول يريگ نمونه
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اشـراف   يابي،اسـتعداد : مشـتمل اسـت بـر    گذاري يهسرما هاي ينگدر هلد يپژوهش، مدل جنگ راهبرد هاي يافتهبر اساس  :ها يافته
 ةمنطق ـ يگـاه وكـار، جا  كسـب  يبازار، باز يشتازنفوذ به بازار، پ ي؛امل علّعنوان عو به يراهبرد يرو ذخا يقدرت هوش مصنوع ي،اطلاعات

عنـوان عوامـل    بـه  ينـي آفر و تحول يراهبرد هاي يسكر ييشناسا ي،جنگ روان ي؛محور ة مقول ملعنوان عوا به يمال يننبرد و نبرد تأم
عنـوان   بـه  گـذاري،  يهسـرما  ةوكـار، توسـع   كسب ماسييپلگر؛ صادرات، د عنوان عوامل مداخله به ي،سازمان يكرخت يد،ترس سف اي؛ ينهزم

 يـاد بن داده يتئـور  يكـرد عوامل با توجـه بـه رو   ينا. يامدهاعوامل پ انعنو به يور و بهره يسپار برون ي،شركت يعوامل راهبردها؛ راهبر
  .دست آمد به يناشتراوس و كورب

 يپرچـالش و رقـابت   يطـي خـود، بـا مح   يرمجموعةز يوكارها كسبو تنوع در  يچيدهساختار پ يلدل به ها ينگامروزه، هلد :گيري نتيجه
 يراه ـ ةپژوهش، نقش ـ ينشده در ا ارائه يمدل جنگ راهبرد. دهد يمتعدد قرار م يها و فرصت يدهاها را در معرض تهد مواجهند كه آن

و امكـان   كنـد  يكمـك م ـ  يرقـابت  هـاي  يـت موقع يرو تفس ـ يـل كه به تحل آورد يم فراهم ها ينگهلد يريتيمد هاي گيري يمتصم يبرا
كمك  ها ينگبه هلد تواند يرقبا، م يلبازار و تحل يرمتغ يطمدل، با در نظر گرفتن شرا ينا. دهد يم يشافزا يزواكنش رقبا را ن بيني يشپ

خـود را   يرقابت يگاهجا يد،جد يها فرصت يياز منابع و شناسا ينهبه اريبرد عبور كنند؛ بلكه با بهره يطيمح يدهايكند تا نه تنها از تهد
وكـار   كسـب  يواحدها ةخودشان به انداز هاي يتو قابل ييدارا ةتوسع يرو يدخلق ارزش با يبرا ها ينگهلد يرانمد. در بازار ارتقا دهند

 يهـا  بـه شـركت   يامدها،راهبردها و پ اي، ينهزم گر، همداخل محوري، يدهپد ي،در قالب عوامل عل يمدل جامع جنگ راهبرد. تمركز كنند
  .دارد يمنسجم و راهبرد ينگاه گذاري يهسرما نگيهلد

  
  .بنياد گذاري، تئوري داده هاي هلدينگ سرمايه جنگ راهبردي، شركت :ها كليدواژه
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  مقدمه
هـاي اسـتراتژيك    اي از چـالش  هاي هلدينگ با مجموعـه  وكار پيچيده و به شدت رقابتي امروزي، شركت در فضاي كسب

هسـتند  پذيري، نوآوري و توانايي تطبيـق سـريع بـا تغييـرات بـازار       نيازمند انعطاف ،ها آن يي بهگو پاسخمواجهند كه براي 
روزرساني كنند تا بتواننـد بـا شـرايط     هاي خود را بازبيني و به استراتژي ،طور پيوسته ها بايد به اين شركت. )2024، 1نينگ(

در اين مسير، داشتن رويكردي جامع . خود را حفظ كنند بيني بازار هماهنگ شوند و برتري رقابتي قابل پيش ناپايدار و غير
براين، توانـايي   علاوه ).2022، 2لوي(دارد اي  و هوشمندانه كه بر ايجاد ارزش بلندمدت و پايدار متمركز باشد، اهميت ويژه

كنـد تـا    مـي هـاي هلـدينگ كمـك     هاي عميق بازار، به شركت هاي مبتني بر داده و تحليل سازي استراتژي ايجاد و پياده
ايـن  . عملكردي پويـا و پيشـگيرانه داشـته باشـند     ،هاي نوظهور را شناسايي كنند و در مواجهه با تهديدهاي بالقوه فرصت

 ةهاي پويا و متغير دوام آورند، بلكه بـا توسـع   دهد تا نه تنها در محيط ها امكان مي چابكي و آمادگي براي تغيير، به شركت
بيشتري را براي  ةهاي برتر دست يابند و ارزش افزود پذير، به موقعيت انعطاف يوكار كسب هاي كارگيري مدل نوآوري و به

وكارهـاي متعـدد،    گـذاري در كسـب   با سرمايه) هلدينگ(هاي مادر  شركت). 2023، 3چكمك( داران خود فراهم كنند سهام
وكارهـاي تابعـة    ظارتي و كنترلي بر كسبوكاره با اعمال نقش ن هاي چندكسب شركت. كنند نقش فعالي را در بازار ايفا مي

ها  شناسايي رقبا و توجه به اهداف و راهبردهاي آن). 2022، 4كوي، ما و وانگ(شوند  خود، نوعي شركت مادر محسوب مي
تواند به يك يا چند گروه از رقباي خـود در بـازار توجـه     هر شركتي مي. ها را مشخص كند تواند نقاط قوت و ضعف آن مي

دهند با رقباي ضعيف رقابت كنند و توان رقابت با رقبـاي قـوي در بـازار را ندارنـد      ها ترجيح مي بيشتر شركت. نشان دهد
وتحليل فايـده از نظـر مشـتري     ابزار بسيار مفيد براي ارزيابي نقاط قوت و ضعف رقبا، تجزيه يك ).2022، 5ورل و لائومر(

جذاب براي مشتريانِ هدف و نحوة مقايسـة محصـولات و خـدمات     وتحليل فايده از ديدگاه مشتري، مزايايِ تجزيه. است
  ). 6،2022ويلز و شلدون(دهد  بازيگرانِ مختلف در بازار توسط مشتريان را نشان مي

مداري، بستر مناسبي را براي رشد  پذيري و مشتري گذاري با جنگيدن در بازار، در عرصة رقابت هاي سرمايه هلدينگ
هـاي   سـازي تكنولـوژي بـراي شـركت     و بومي) محيط داخلي يا خارجي(به توانمندي ملي  ااتك اقتصادي و تكنولوژيك با
افزايي، رشد  هاي نوين و تجارب ارزشمند، بستر لازم را براي هم گذاري آموخته اشتراك بهبا  و آورند زيرمجموعه فراهم مي

نهادهايي كه مشاركت سهام خـود را   عنوان به هاي هلدينگ شركت). 2013، 7موريس( كنند بالا مهيا مي كاراييمتوازن و 
 دليـل  بـه كننـد، ممكـن اسـت مزايـاي زيـادي داشـته باشـند؛ امـا          هاي تابعه يا واحدهاي تجاري مديريت مـي  در شركت
 يكـي از ايـن  . ها، ملاحظات و مشكلات مختص به خود، ممكـن اسـت طـول عمـر كوتـاهي را تجربـه كننـد        محدوديت

رقابتي، پيشران دسـتيابي   استراتژي مزيت . رقابتي هلدينگ در مقابله با اقدامات رقبا است ت مشكلات، نبود استراتژي مزي
بـرداري از ارزش را بـراي    حفاظـت و بهـره  رقابتي، امكان خلـق،    در واقع، مزيت. شود به ارزش و عملكرد برتر شركت مي

 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
1. Ning 
2. Levy 
3. Çakmak 
4. Cui, Ma & Wang 
5. Werle & Laumer 
6. Willis & Sheldon 
7. Morris 



  
 

  480  رخيده و همكاران |گذاريهاي هلدينگ سرمايهحي مدل جنگ راهبردي در شركتطرا

 
گ خود را بهينه كنند؛ بلكه بايد سازماني را طراحـي  ها، نه تنها بايد استراتژي هلدين اين شركت. آورد ها فراهم مي هلدينگ

هـاي   هاي هلدينگ يكي از استراتژي). 2016، 1والدمن و جانسن(سازي شود  آفريني آن، اجرا و پياده كه منطق ارزش كنند
 يبـرا  يزي ـر برنامـه  راهبـردي  در واقع، جنـگ  . استالعمل بازيگران فعال بازار  گذاري، نحوة جنگ با رقبا و عكس سرمايه
 گـر، يدبـه عبـارت   . اسـت در بـازار   يري ـدرگ ايجنگ  يوكار برا قدرت در سطوح مختلف كسب يتمام ابزارها يساز آماده
 اسـت  كيبـه اهـداف اسـتراتژ    يابيهـا جهـت دسـت    ارشـد شـركت   رانيكاركنـان و مـد   يسـاز  آماده يبرا يعمل يراهنما

 ). 2022، 2كالاجيانديس، كاگيوگولو و پاپونگولو(

. كنـد  پذير را بيش از پـيش ضـروري مـي    نياز به يك مدل استراتژيك جامع و انعطاف ه مطالب گفته شده،با توجه ب
صورت پويا به تغييرات محيطي   احتمالي را شناسايي و خنثي كنند و به تهديدهايدهد تا  امكان مي ها هلدينگمدلي كه به 

هـاي مختلـف يـك     افزايـي ميـان زيرمجموعـه    و هـم هاي مرتبط با هماهنگي  از سوي ديگر، چالش. واكنش نشان دهند
هاي خاص خـود را   با توجه به اينكه هر زيرمجموعه به تنهايي ممكن است استراتژي ؛شود وضوح مشاهده مي  به ،هلدينگ

  .هاي بازار دنبال كند برداري از فرصت و بهره بابراي مقابله با رق
هـا را   ها طراحي شده باشـد، توانـايي آن   مخصوص هلدينگ پذير كه نبود يك چارچوب استراتژيك يكپارچه و تطبيق

رويكردهـاي اسـتاندارد    .سـازد  هاي نوظهور محدود مي برداري از فرصت رقابتي و بهره تهديدهاييي پويا به گو پاسخبراي 
ناديده  ،ها وجود دارد هاي متنوع هلدينگ فردي را كه در ميان زيرمجموعه  هاي منحصربه ممكن است تعاملات و وابستگي

هـاي مختلـف تخصـيص يافتـه و      ها منـابع بايـد بـه سـرعت در ميـان بخـش       بگيرند؛ اين در حالي است كه در هلدينگ
را » راهبردي  جنگ«اغلب نقش حياتي  ،هاي موجود ، مدلبراين علاوه. شودسازي شوند تا سودآوري و رشد تضمين  بهينه

كند نـه تنهـا    ها كمك مي اين مفهوم به هلدينگ. گيرند اديده مييي چابك است، نگو پاسخكه شامل دورانديشي رقابتي و 
. رقبا را به چالش بكشند و بر مسير صنايع تأثيرگذار باشـند  ،الانهعبلكه به شكل ف ؛هاي خود را در بازار حفظ كنند موقعيت

گيرند كـه ممكـن    يهاي واكنشي قرار م ها در معرض خطر اتخاذ استراتژي ، هلدينگراهبردي  بدون يك مدل جامع جنگ
  . ندها در برابر رقبا محافظت كن د يا از آننها بهره بگير هاي استراتژيك آن د از تمام ظرفيتناست نتوان

اين مـدل قصـد دارد   . دهد ها را پيشنهاد مي هلدينگ براي راهبردي  طراحي يك مدل جنگ پژوهش،، اين از اين رو
پذيري سريع را تركيب كند تا ابزارهايي بـراي ايجـاد    بر منابع و تطبيق عناصري مانند هوشمندي رقابتي، استراتژي مبتني

كنـد و امكـان    ، رويكـردي پيشـگيرانه را تسـهيل مـي    راهبـردي   مدل جنگ. ها ارائه دهد برتري رقابتي پايدار به هلدينگ
راتژيك در سراسـر  سـاز نـوآوري اسـت    سازد و در عـين حـال زمينـه    سازي تهديدها را در لحظه فراهم مي شناسايي و خنثي

فـرد    تي و نيازهـاي منحصـربه  سـن هاي استراتژيك  با پر كردن شكاف ميان چارچوب ،اين پژوهش. شود ها مي زيرمجموعه
هـا را در پيمـايش مـؤثرتر در     مدلي جديد و مبتني بر شواهد است كـه توانـايي هلـدينگ    ةهاي متنوع، در پي ارائ هلدينگ

اصلي پژوهش حاضر، پاسخ به اين سؤال اساسي است كه مـدل   مسئلةاز اين رو . دهداندازهاي پيچيده بازار افزايش  چشم
  گذاري چگونه است؟ هاي هلدينگ سرمايه ويژه در شركت طور بهجنگ راهبردي، 
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  پيشينة پژوهش 
 ـ (و جنـگ مـانور   ) اي و حمله به نقاط قوت رقبا برتري مادي، توده(تئوري جنگ، از دو رويكرد جنگ فرسايشي  ه حملـه ب

بـازي    وكار بـا توجـه تئـوري    جنگ راهبردي در كسب). 1996، 1گاتسو(تشكيل شده است ) اراده، ضعف حياتي و انسجام رقبا
هـا را   هاي بازيگران و مشخصات نتايج حاصل از تركيب گزينه تئوري بازي، هويت بازيگران بازار، مشخصات گزينه. گيرد شكل مي

هـاي رقـابتي و رويكـردي سيسـتماتيك و منطقـي بـراي        وكار موجـب درك موقعيـت   باين اقدام در جنگ كس. كند شناسايي مي
رقابتي و انتخاب استراتژيك بهينـه    بيني پيامدهاي موقعيت هاي رقابتي به پيش تئوري بازي با درك موقعيت. شود گيري مي تصميم

هـاي رقـابتي و    واند توازن نتايج حاصل از موقعيـت ت زني، مي هاي رقابتي و چانه اين تئوري با توجه به بينش موقعيت. كند كمك مي
در ). 2023، 3؛ تئـو  2013، 2گرنـت (د كن ـبينـي   پيامدهاي حركات راهبردي براي هر يك از بازيگران بازار در جنگ با رقبا را پـيش 

  .وكار ارائه شده است تعاريف جنگ راهبردي در كسب 1جدول 

  وكار تعاريف جنگ راهبردي در كسب. 1جدول 
  تعاريف  دگاننويسن

  )1996( 4فين
  : دارد تأكيدوكار بر سه مقوله  تئوري جنگ راهبردي در كسب

  هاي موجود؛  نگاه به قابليت: نخست، برتري در موقعيت دفاعي
  استفاده از نقاط قوت بر عليه رقبا؛ : دوم، استراتژي دفاعي صحيح

  .استروز و مرتبط در مورد رقبا  ههاي ب آوري داده سيستماتيك براي جمع يفرايند: سوم، هوش رقابتي

 )2021( 5سهت
  :اند از وكار وجود دارد كه عبارت راهبردي در كسب سه اصل مهم جنگ 

  .مالي هايآمادگي و تهميد) هاي ضعف و قوت رقبا؛ ج شناسايي نقطه) هدايت و رهبري؛ ب) الف

ادگي رقبا استفاده كنيد، مسيرهاي غيرمنتظـره را  از عدم آم. وكار، سرعت عمل، اساس جنگ است در جنگ كسب  )2022( 6پالمر
  .نشده را مورد حمله قرار دهيد انتخاب و مناطق شناخته

 انسـاني  نيروي وكار است كه در زمان و منطقة مشخص و با وجود معناي درگيري بين دو كسب راهبردي به جنگ   )2022( 7يانا
  .دهد متعهد و متخصص رخ مي

ترين زمان ممكن، با حـداقل   راهبردي، حمله به نقاط قوت رقبا است و استراتژي نبرد در كوتاه نهايي جنگ هدف   )2022( 8كاسمن و لاي
  .گيرد هاي ممكن به رقيب، در موقعيت پيروزي قرار مي ضرر و زيان مالي و با وارد آوردن حداقل زيان

  
سـال گذشـته،    چهـل در . هسـتند اقتصـاد جهـاني    هسه ده ـ و مطلوب ان خاصنفع ذي گذاري، هاي سرمايه هلدينگ
جهـاني،   تـأمين  هـاي  زنجيـره هـاي ورودي و گسـترش    كنندگان جديد در سراسر جهـان، كـاهش هزينـه    افزايش مصرف

هـا   ارزيـابي  .پس از جنـگ رسـانده اسـت    ةو قدرتمندترين رشد سود خود در دور ترين طولانيرا به  چندمليتيهاي  شركت
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درصـد در   15شركت برتر مؤسسه فورچـون، از   500گذاري در ميان  سرمايههاي هلدينگ  دهد كه سهم شركت نشان مي

 كه كينزي معتقد است مؤسسة مك. در كشورهاي نوظهور رشد و ارتقا يافته است 2013درصد در سال  19به  ،2005سال 
سـالانه را   هاي با بيش از يك ميليـارد دلار درآمـد   درصد شركت 37گذاري،  هاي هلدينگ سرمايه ، شركت2025در سال 

، 1، آنجـاني، هـارديني، سـيهوتانگ و آينـي    لفيـا ( درصد بوده اسـت  16معادل  2010اين ميزان در سال . دادند تشكيل مي
2024(  

 تي ـامنو  وكـار  ي كسـب بـرا  ييامـدها يپ: نـده يو جنگ آ يهوش مصنوع« يبه بررس يدر پژوهش) 2019( 2جانسون
 يريتـأث  ،نوظهـور  يفنـاور  ني ـدهـد كـه ا   نشـان مـي  ) AI( يمصنوع در هوش رياخ يها شرفتيپ. پردازد مي »يالملل نيب
و  نـان ياطم عـدم . خواهـد داشـت   يجهـان  اسـت يو س كيرقابـت اسـتراتژ   ،وكـار  هاي كسب قابليتو بالقوه بر  كننده نييتع
قابـت  و ر ثبـاتي  بـي  ياصل ةبه منبع بالقو تواند يم يهوش مصنوع عيو انتشار سر ريتوسط تكث ايجادشده يها يريپذ بيآس

در  يروزيموجب پ ي،مصنوع با هوشمرتبط  يفناور يها شرفتيو پ ينوآور. شود ليتبد هاي بزرگ در شركت كياستراتژ
زبـان  : وكـار  جنـگ و كسـب  «، )2022( 3يوكـو ياونت و ك ةدر مقال. شد هدخوا كيتا سطح استراتژ يكيجنگ تاكت دانيم

وكار و فرهنگ  كسب ةان حوزرو مفس پردازان هينظر ستم،يبدوم قرن  ةمياز ن. شده است يبررس» شركت طيدر مح ينظام
بـا   تبطمسـائل مـر   لي ـتحل اي ـ فيدر توص ـ يو جنگ ـ ينظـام  يها شروع به استفاده از استعاره يا ندهيطور فزا به ي،سازمان
از  يگـاه آ. مشـتاق ارائـه دهـد    ريرا به هر مد يارزشمند يها هيها و توص درس تواند يم ينظام ةفلسف. اند وكار كرده كسب
 در نهايـت، وكـار و   كسـب  يهـا  وهياز تـأثير ش ـ   روشـن  يوكار، داشتن افق و زبان كسب ياصطلاحات نظام نيب يستيز هم
 يهـا  هـا و تـلاش   فعاليـت  ةاساس هم ها، نيتر ستهيشا يآن جنگ و بقا دراست كه  يا در حوزه ها تيآوردن قابل دست به

  .در بازار است يرقابت
هـاي   ماننـد شـركت  ( كننـد  يم تيفعال يمنسجم و  نيمع ةنياست كه در زم ييها شركتمتشكل از  ،نگيشركت هلد

كسـب   يادي ـز يكسـب سـود، آرا   يبرا ريپذ هيدر شركت سرما يگذار هيبا سرما شركتي است كه ،نگيهلد). خودروسازي
 .تـأثير داشـته باشـد    ،شركت يها تيكنترل فعال يبرا مديره هيئتدر انتخاب  ايرا انتخاب  مديره هيئت تواند يكه م كند يم

هـا و اقـدامات تمـام بنگـاه، چيـزي بـيش از مجمـوع اجـزاي واحـدهاي           استراتژي هلدينگ، موجوديتي است كه فعاليت
ديگـر، پرسـش اساسـي در اسـتراتژي هلـدينگ ايـن اسـت كـه بنگـاه بايـد در چـه             عبارت  به . وكار تابعة آن باشد كسب
سيدجوادين، صـفري و  ). 1395جوادين و همكاران، (وكار تابعه محقق شود  كسب افزايي در آن وكارهايي باشد تا هم كسب

 تي ـممكـن اسـت بـر ماه    سـك ير ني ـدارد كـه ا  كس ـياز ر يزاني، ميراهبرد ريزي برنامههر معتقدند ) 1395(ابراهيمي 
 در جنـگ . اشـته باشـد  د يتوجـه جـد  يراهبرد يها سكيد سازمان بـه رين، باير بگذارد؛ بنابرايتأث شده تنظيم يها برنامه

هـاي   شـركت  ةوكار تابع كسب يواحدها يگذار هيسرما ةبازار و توسع تيريجهت مد يراهبرد يها سكينقش ر راهبردي، 
عوامـل اثرگـذار بـر     كه معتقدند) 1403(در پژوهشي ديگر، امرايي، مهري نژاد، بيات ترك  .است بااهميت اريبس نگيهلد
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  2، شماره 18، دوره 1405مديريت بازرگاني،   483

 
گذاري و همكاري مشترك، تنـوع   عوامل داخلي، سياسي، اقتصادي، راهبرد سرمايه: از ندا ها عبارت در شركت پذيري رقابت

بندي پيشـايندهاي بازاريـابي    تبيين و اولويت) 1403(در پژوهش ايراني، ابراهيمي و صومي . در بازار و ارائة خدمات مكمل
هاي رفتاري مشـتري،   وكار، ويژگي يطي كسبسازماني، بازار، زمينة مح استراتژي و ساختارها، شامل  در شركت كاناله همه

پوركريمي و عزيـزي  . است انساني هاي مشتري، مديريت منابع مالي، سرماية انساني و مديريت منابع منابع فناوري، ويژگي
 ،نگـري  اسـتراتژي آينـده  ، استراتژي مـديريت دانـش و يـادگيري سـازماني    ، پذيري استراتژي ريسك كه معتقدند) 1403(

اسـتراتژي  ، اسـتراتژي تحـولي   ،آوري و چـابكي  استراتژي تـاب ، استراتژي فناورانه ،انساني  ةوانمندسازي سرماياستراتژي ت
بـا تمركـز بـر     بنابراين، .است هاي متلاطم هاي سازماني در محيط استراتژي، از سازي استراتژي ارتباطي و شبكه، اخلاقي

ه ك ـدهـد   يها نشـان م ـ  يبررس. شود وكار مي افزايي در كسب هم ها، موجب اين هلدينگنوآوري، صادرات و انتظار رشد در 
درصـد   90شـورها بـه   ك ين رقم در برخيهستند و ا گذاري هاي سرمايه جامعة هلدينگارها در كو سبكدرصد  70ش از يب

 با توجه به مطالب مطرح شده، هدف اين پژوهش، پاسخ به اين سؤال است كـه ). 1403كريمي و همكاران، (رسد  يهم م
 گذاري چگونه است؟  هاي هلدينگ سرمايه مدل جنگ راهبردي در شركت

  شناسي پژوهش روش
تحليلـي بـه   ـ   هاي توصيفي ها، جزء پژوهش از حيث هدف، كاربردي و از نظر گردآوري داده يپژوهش حاضر در نگاه كل 

خـاص، از رويكـرد پـارادايمي     رطو بهپژوهش و تدوين مدل، از روش پژوهش كيفي و  مسئلةبراي پاسخ به . آيد شمار مي
پـژوهش بـه    فراينـد هايي است كه طي  بنياد، با توجه به داده رويكرد داده. بنياد استفاده شده است اشتراوس و كوربين داده

بنـدي   مند اشتراوس و كوربين به پژوهشگر در جهت درك و طبقه رويكرد نظام. اند مند گردآوري و تحليل شده شكل نظام
دهـد؛ زيـرا بـا     هاي موجود، تبيـين بهتـري ارائـه مـي     بنياد، نسبت به نظريه نظرية داده. كند كمك فراواني ميها  بهتر داده

دانشـگاه گـيلان، دانشـگاه    (جامعة هدف پژوهش، خبرگان دانشگاهي . موقعيت تناسب دارد و در عمل، واقعاّ كارآمد است
) آتيه صبا، صبا جهاد، صبا انرژي، گروه مالي ملت، شستا(اري گذ ، مديران ارشد هلدينگ سرمايه)ايلام و دانشگاه دفاع ملي

. هاي بازاريابي، تجربة علمي و عملي داشتاند گذاري و استراتژي هاي سرمايه وكار، هلدينگ بودند كه در زمينة جنگ كسب
برفـي،    گيـري گلولـه   نمونـه . گيري گلوله برفي هدفمند استفاده شـد  ها، از روش نمونه گيري در انجام مصاحبه براي نمونه

كنندگان اوليه بـراي شناسـايي مـوارد     هاي كيفي است كه مستلزم استفادة مشاركت معروف و هدفمند در پژوهش يتكنيك
  . شود كار برده مي تدريج در پژوهش به كه بهاست  اي هاضاف

حاصـل و رونـد    مصاحبه با خبرگان دانشگاهي و متخصصان شركتي، اشباع نظري 16در اين پژوهش پس از انجام 
تهية پروتكل مصاحبه توسط پژوهشگر و تأييد آن توسط اسـتاد دانشـگاه گـيلان و تكميـل     . ها متوقف شد گردآوري داده

شـده طـي پيشـبرد تحليـل      هاي حاصـل  هاي مصاحبه در حين مصاحبه، از يك سو و تكميل و تأييد كدها و مقوله پرسش
كـاربرد دو ابـزار   : هـا اسـتفاده شـد    ، سه روش در مصاحبهبراين علاوه. ها، جهت تحقق روايي انجام شد تك مصاحبه به تك

در ادامـه،   .ها با انجام دو مصاحبة مقدماتي ها توسط خبرگان و در نهايت، بازنگري سؤال ها، تصحيح سؤال نگارش پرسش
درصد 15نظر جنسيت، از . شود خلاصه توضيح داده مي طور بهشوندگان  هاي مصاحبه شناختي ويژگي نتايج توصيفي جمعيت
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درصد  25/31 درصد خبرگان، تحصيلات دكتري و 75/68 از نظر تحصيلات،. دهند درصد را مردان تشكيل مي 85زنان و 

مـدير  جايگـاه   درصـد در 25درصد در جايگاه مدير عامـل،  75/18 از نظر نوع جايگاه شغلي،. مدرك كارشناسي ارشد دارند
ها  درصد مدير مالي در هلدينگ 75/18گذاري و امور اقتصادي،  رصد معاونت سرمايهد 5/12ريزي،  وتوسعه و برنامه تحقيق

 15كار  ةدرصد سابق 36همچنين، . كنند هاي بازرگاني و اقتصادي در دانشگاه تدريس مي درصد در رشته25فعاليت دارند و 
كـاري   ةسال سـابق  5آنان حداكثر  درصد از 10سال و  10تا  6درصد از 14سال،  15تا  11درصد سابقه 40، بيشترسال و 
 .داشتند

  شوندگان هاي مصاحبه ويژگي. 2جدول 
  هلدينگ  تحصيلات نوع فعاليت  رديف

  آتيه صبا  دكتري  ريزي مدير تحقيق و توسعه و برنامه  1
  صبا جهاد  دكتري  ريزي مدير تحقيق و توسعه و برنامه  2
  صبا انرژي  دكتري  ريزي مدير تحقيق و توسعه و برنامه  3
  آتيه صبا  كارشناسي ارشد  گذاري و امور اقتصادي معاون سرمايه  4
  گروه مالي ملت  كارشناسي ارشد  مديرعامل واسپاري ملت  5
  )واسپاري(گروه گلرنگ   كارشناسي ارشد  ريزي مدير تحقيق و توسعه و برنامه  6
  بازنشستگي. گروه مالي ص  دكتري  مديرعامل  7
  جهادصبا   كارشناسي ارشد  مديرعامل  8
  شستا  دكتري  گذاري و امور اقتصادي معاون سرمايه  9
  صبا جهاد  كارشناسي ارشد  مدير مالي  10
  صبا انرژي  دكتري  مديرمالي  11
  گروه مالي ملت  دكتري  مدير مالي  12
  دانشگاه گيلان  )دانشيار(دكتري   عضو هيئت علمي  13
  دانشگاه گيلان  )دانشيار(دكتري   عضو هيئت علمي  14
  دانشگاه ايلام  )دانشيار(دكتري   هيئت علمي عضو  15
  دانشگاه دفاع ملي  )دانشيار(دكتري   عضو هيئت علمي  16

  روايي محتوايي پژوهش
» شـاخص روايـي محتـوايي   «و » شـاخص نسـبت روايـي محتـوايي    «ة از دو شيو منظور بررسي روايي، در اين پژوهش به

نفـر از خبرگـان    16نامـه بـين    اي سنجش روايي محتوايي، دو پرسشبر). 2013، 1، زيتني و ويكارشولتز(شود  استفاده مي
كـه   شداستفاده  »باسل«و  »والتز«از رويكرد  ،بررسي شاخص روايي محتوا نامة دوم براي همچنين، در پرسش. شد توزيع

وايـي  و مقـدار قابـل قبـول بـراي شـاخص ر      49/0 بـا  برابرروايي محتوايي  ص نسبتحداقل مقدار قابل قبول براي شاخ
  .گزارش شده است 3مقادير روايي محتوايي در جدول . است 79/0محتوايي برابر با 

 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
1. Shultz, Whitney & Zickar 
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  روايي محتوا و شاخص روايي محتوا: روايي محتوايي كدهاي كيفي. 3جدول 

  شاخص روايي محتوايي  نسبت روايي محتوايي ابعاد  ها مؤلفه

  عوامل علّي

  84/0  73/0  اشراف اطلاعاتي
  81/0  52/0  استعداديابي

  85/0  58/0  قدرت هوش مصنوعي
  83/0  55/0  ذخاير راهبردي

  محوري مقوله

  87/0  92/0  نفوذ به بازار
  93/0  79/0  پيشتاز بازار
  88/0  95/0  وكار بازي كسب

  85/0  92/0  جايگاه منطقه نبرد
  95/0  90/0  نبرد تأمين مالي

  اي شرايط زمينه
  92/0  97/0  هاي راهبردي ريسك

  95/0  90/0  رواني جنگ
  90/0  89/0  آفريني تحول

  97/0  95/0  ترس سفيد  گر شرايط مداخله
  93/0  90/0  كرختي سازماني

  راهبردها
  92/0  95/0  وكار ديپلماسي كسب
  97/0  99/0  صادرات
  95/0  98/0  گذاري توسعه سرمايه

  پيامدها
  92/0  97/0  وري بهره

  95/0  96/0  راهبري شركتي
  99/0  98/0  سپاري برون

  
گـر، راهبردهـا و پيامـدهاي مـدل      اي، مداخلـه  محوري، زمينه ة ي، مقولل، روايي محتوايي عوامل ع3براساس جدول 

 .پارادايمي اشتراوس و كوربين مورد تأييد قرار گرفتند

  هاي پژوهش  يافته

  كدگذاري باز
شده بـا   هاي انجام در اين بخش، تمام مصاحبه. شود مي اي شناخته گام بنيادي در تحليل تئوري پايه عنوان بهكدگذاري باز 

ها، مفاهيم استخراجي، تبديل به كدگذاري  ها و خبرگان تبديل به متن شدند؛ سپس با توجه به متن مديران ارشد هلدينگ
  . كد باز استخراج شد 307هاي مبتني بر مصاحبه، تعداد  در اين مرحله، از درون داده. شده است

هـاي   مفهوم جنـگ راهبـردي در هلـدينگ   «هاي خبرگان آن بود كه  ست در دريافت نظريهبراي مثال، موضوع نخ 
هـا چـه مفـاهيمي هسـتند؟ در مـورد ايـن        وكار در هلـدينگ  به عبارتي، راهبردهاي جنگ كسب .»گذاري چيست؟ سرمايه

  . شده است آورده 2در جدول  اي از پاسخ يكي از خبرگان نمونهنفر از خبرگان مصاحبه شد كه  16موضوع با 
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  اي از كدگذاري باز نمونه. 4جدول 

  )اند كدها به صورت زيرخط مشخص شده(هاي مصاحبه خبرگاني  يافته  خبره

  خبره اول

  جنگد يمرقبا صرفاً با  منابع انساني متخصص،مستمر است كه در آن  و ايپو يفرايندوكار  راهبردي در كسب جنگ .  
 هـاي بـراي    فرد و كسب فرصـت  ي، توليد محصولات و خدمات منحصربهوكار موجب خودكفاي جنگ راهبردي در كسب

  .وكار تهاجمي است هاي يك كسب و نقل گسترده، از ويژگي زنجيرة تأمين قوي و حمل . شود جديد مي كنندگان نيتأم
  هاي فراينـد وكـار از طريـق    جنـگ كسـب   .،كسب رضايت مشتريان و پيروزي در نبردهاي متعـدد اسـت  راهبردي جنگ

اي از اصـول و   بـازيگران و مـديران بـا تعريـف مجموعـه     . كنـد  ت را در بازار مشخص ميبرد و باخيت و نوآوري، خلاق
  .كنند آفريني مي ها در اين بازي نقش مهارت

 براي  را يك رويكرد رقابتي گسترده »وكار كسب مدل«: نخست: وكار از سه جهت قابل بررسي است راهبرد جنگ كسب
ها را براي ايجاد و حفـظ روابـط    ها و تكنولوژيفرايندچگونه يك شركت  با اين استدلال كه د،كن وكار تعريف مي كسب

، ارتباط موفق با مشـتريان و سـاير   نوعي مزيت رقابتي ،وكار موفق كسب مدل هردوم،  .دگير ميكار  مؤثر با مشتريان به
   .آورد دست مي عوامل خارجي به

 

  كدگذاري محوري
محققان براي شناسـايي روابـط،   . ايجاد شده است) ها مقوله(هاي  محوري، ايجاد رابطه بين طبقه هدف از مرحلة كدگذاري

در  .دهند ها ارتقا مي تر براي درك جامع از داده هاي جداگانه و غيرمرتبط به يك واحد منسجم كدهاي اوليه را از موجوديت
  .بندي شد طبقه) ه اي، مداخله گر، راهبردها و پيامدهاشرايط علي، مقوله محوري، زمين( كد محوري 63اين مرحله، تعداد 

  شرايط عليّ
وتحليل  بر اساس تجزيه. شوند ميمنجر و به بروز آن  گذارند ميپديده تأثير   است كه بر هايي ي، رويدادها و اتفاقلشرايط ع
  . است 5 رح جدولهاي هلدينگ به ش تأثيرگذار بر جنگ راهبردي در شركتي لعهاي انجام شده، شرايط  مصاحبه

 شرايط علّي.  5جدول

  كد باز  مقولة فرعي  مقولة اصلي

  اشراف اطلاعاتي

  اي دريافت اطلاعات شبكه

مديره   ، اطلاعات كافي دربارة كاركنان و اعضاي هيئت)8م(تشكيل كميتة اطلاعات بازار 
 با فاميل و دوسـتان دربـارة محصـول مـوردنظر    وگو  گفت، بحث و )6م(هاي تابعه  شركت

هـاي   ، مصـاحبه بـا رسـانه   )2م(شـده   ، آمارگيري ورود و خـروج محصـولات عرضـه   )9م(
  ). 6م(گران در بازار  فروشان و واسطه آوردن اطلاعات از عمده دست به، )4م(دار  پرطرف

  جذب تحليلگران برتر بازار

، سـابقة  )10م(، كنكاش محيطي و مرزگستري )14م(قابليت تحليل تكنيكال و فاندامنتال 
، )11م(هـا   گذاري سهام شـركت  ، توانايي ارزش)11م(هاي تأمين سرمايه  اري در شركتك

هـاي بـورس اوراق بهـادار     ، سابقة مشـاوره در شـركت  )8م(مهارت تحليلي اقتصاد كلان 
  ).9م(

  پرورش استعدادهاي برتر  استعداديابي
افي در ، داشـتن تجربـة ك ـ  )5م(، داشتن مهـارت خلاقانـه   )5م( مسئلهداشتن مهارت حل 

، قدرت تعامل با همكاران و مشـتريان  )3م(، روابط عمومي بالا )4م(جايگاه شغلي مرتبط 
  ).9م(پذيري و انگيزه  ، مسئوليت)9م(شناسي  قابليت اعتماد و وظيفه ،)7م(در محيط كار 
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  كد باز  مقولة فرعي  مقولة اصلي

هاي  گيري آموزش شكل
  اي حرفه

، فراگيـري  )16م(ري افزارهاي پيشرفته مانند جيرا و مديريت ارتبـاط بـا مشـت    آموزش نرم
هـاي آموزشـي بـراي     برگزاري سـمينارها و دوره ، )15م(كسب دانش بازگرداندن مشتري 

  )12م(، آموزش نخبگان دانشگاهي )12م(كاركنان مستعد 

  جذب مديران كليدي رقبا
، افزايش نگهداشـت  )5م(، برند برتر شركت رقيب )6م(پيشنهاد مزاياي مالي و رفاهي بالا 

هاي سـودآور شـركت رقيـب     ، بازدهي پروژه)12م(وري مناسب شركت رقيب پر و جانشين
  ). 10م( بيوكار در شركت رق روزِ كسب به يها مهارت، )16م(

قدرت هوش 
  مصنوعي

 هيتوص ـ نيبهتـر  ،)14م(ي مشـتر  تيبهبود رضا ،)14م( انيبه مشتر شرفتهيخدمات پ ةارائ  سازي مكالمات انساني شبيه
  ).12م( انيبه مشتر

  بيني فروش شپي

، شناسـايي مشـتريان مـرتبط بـا اهـداف      )6م(كننده  هاي رفتار مصرف وتحليل داده تجزيه
، بازاريـابي و الگـوي خريـد    )5م(هـاي گذشـتة فـروش     ، تحليلي روي داده)12م(شركت 
كننـده در جهـت    ، بهبود پيشنهادات مصـرف )15م(وتحليل سبد بازار  ، تجزيه)8م(مشتري 

  ).5م(افزايش فروش 

  ساماندهي موجودي
هـاي درون انبـار     ييجـا  جابـه سـازي   ، بهينـه )5م(ها  چيدمان مناسب محصولات فروشگاه

هاي انبار  ، رديابي موجودي قفسه)5م(گيري محصولات عرضه شده  ، ره)12م(ها  فروشگاه
  ).8م(، تخصيص تعداد بهينة نيروي كار موجود در انبار )5م(كالا 

  مديريت پورتفوليو
هاي مطبوعاتي بانـك مركـزي و گـزارش     ، تحليل بيانيه)6م(بازده مورد انتظار بيني  پيش

هاي خريد يـا فـروش در رونـد قيمـت و حجـم       شناسايي سيگنال، )12م(ها  درآمد شركت
  ).6م(سازي ساخت پورتفوليو  هايي براي بهينه ، روش)16م(معاملات 

  ذخاير راهبردي

، نظـارت و تحليـل   )14م(ويژه   ، بازرسي)12م(داري در امور ، پاي)2م(گيري شفاف  تصميم  پيشگيري بحران
  ).16م(هاي صادراتي  ، حمايت از پروژه)9م(هاي تابعه  حسابرسي شركت

  و نقل قوي حمل 
، جـذب نيـروي   )5م(، كـاهش هزينـه انبـارداري    )12م(افزايش سرعت بارگيري و تخليه 

ونقـل   هـاي حمـل   پرداخـت تعرفـه   ،)12م(، تعيين نرخ مالكانه )6م(ونقل  لباتجربه در حم
  ).5م(ها  ، دسترسي آسان به واگن)11م(

سازي محصولات و  ذخيره
  خدمات

، پرتودهي مواد غـذايي  )2م(هاي متنوع  بندي ، بسته)12م(ايجاد انبارهاي كوچك و بزرگ 
  )12م(، كاربرد سردخانة تجاري )12م(و محصولات كشاورزي 

  

  اي شرايط زمينه
گـذاري فـراهم    هاي هلدينگ سـرمايه  جنگ راهبردي را در شركتنة يه زمكاست  يط و عوامليارائة شرا ،ن بخشيهدف ا

  . گذاري بايد در بستر آن شكل بگيرد هاي سرمايه هاي جنگ در هلدينگ كه راهبرد كند مي
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  اي شرايط زمينه. 6جدول 

  كد باز مقوله فرعي  مقوله اصلي

هاي  شناسايي ريسك
  راهبردي

  يريسك رقابت
هـاي   بيش از حد بر مـاتريس  تأكيد، )11م(مديره  افزايي در بين اعضاي هيئت توهم هم
، عدم توجه به بـازيگران فعـال   )15م(وكار  ايجاد امنيت كاذب در كسب، )10م(پرتفوي 

  ).5م(منابع غيرپولي  كارايي ، تخصيص عدم)15م(بازار 

هاي  گذاري نامناسب برخي از شركت ، ارزش)9م(ن هاي كلا درپي در محيط تغييرات پي  بيني بازار ريسك پيش
  ).13م(، ضعف در خلاقيت و نوآوري )1م(خلأهاي قانوني ، )12م(تابعه 

  ريسك ناهمگوني
، )12م(، انـدازه بـزرگ پرتفـوي شـركت     )12م(عدم تناسب ساختار شركتي با پرتفـوي  

بـه تملـك و    ، گرايش)8م(، گرايش زياد به تنوع )10م(هاي غيرجذاب  حضور در بخش
  ). 16م(هاي نابجا  ، ايجاد تلفيق و اكتساب)16م(بزرگ شدن در هلدينگ 

گرايـي مـديران    ، حـرف )3م(كاري مديران بازرگاني و سانسور اطلاعـات ميـداني    پنهان  ريسك كنترلي
  .)2م(، نظارت و كنترل ناكارآمد )4م(، نظام ارزيابي عملكرد نامناسب )5م(ارشد 

  جنگ رواني

  وحيه رقباتضعيف ر
، )15م(هـاي تابعـه    ، برندسازي شـركت )12م(بازي با تصاوير كوچك و بزرگ تبليغاتي 

، ايجاد انگيـزه و يـادگيري   )11م(هاي اجتماعي  و رسانه ادراك قياز طر هيروح فيتضع
  ).16م(هاي تابعه  ، تفويض اختيار به شركت)1م(مستمر در بين كاركنان 

  تسخير ذهن مشتري

هـاي   طراحـي مـتن   ،)11م(شـده   شما در مـورد محصـول عرضـه    ئالدتفكر مشتري اي
  ). 14م(طريق اقدامات مشتريان   ها از ، شناخت ارزش)10م(تبليغاتي استراتژي محور 

، شناخت اهداف )12م(شده   هاي مشتريان در مورد محصول عرضه شناسايي نگراني
  ). 16م(مشتري  طراحي نقشة همدلي با) 16م(مدت و بلندمدت مشتريان  كوتاه

صـورت   به امور به يدگي، رس)6م(در بازاريابي محصولات و خدمات  كردن رقبا ريغافلگ  رعايت اصل غافلگيري
  ).6م( سرزده

  گذاري سرمايه  شناسي روان
كسـب تجربـه از گذشـتة    ، )12م( بـازان  ، آشنايي با جامعة بورس)12م(استقلال فكري 

، آشنايي )7م(گرايي در انجام امور  ، عيني)3م(ن آموزي از گذشتگا ، عبرت)12م(شركت 
، خودشناسـي  )2م(، صبر و افزايش ظرفيت روحي )16م(گري كلاسيك  با قوانين معامله

  ). 6م(

  آفريني تحول

  گيري اقتضايي تصميم
، يكپـارچگي ميـان منـابع و    )6م(هاي احتمالي  نويس برنامه ، پيش)2م(شناسي  موقعيت
هاي ساده و روشن  ، دستورالعمل)3م(پذيري مسائل  ، تطبيق)13م(هاي عملياتي  فعاليت

  ).5م(ريزي اضطراري  برنامه، )12م(

  يابي فرصت
، )2م(فراگيري دانش قبلي نسبت به بازار و صـنعت  ، )8م(هاي واقعي  تشخيص فرصت

هــاي  ، مشــاركت بــا شــركت)2م(، توســعة فنــاوري )6م(افــزايش تقاضــاي مشــتريان 
  ).3م(وكار  هوشياري در كسب، )9م(يافته  توسعه

  

  گر شرايط مداخله
گـذاري را تحـت تـأثير قـرار      هاي سـرمايه  گر، اثر شرايط عليّ بر مقولة محوري و راهبرد جنگ در هلدينگ شرايط مداخله

از  آمـده  دسـت  بـه كـدهاي  .شود رو مي مانع، با تأخير روبه عنوان بهيا  كند ميدهد و اجراي راهبردها را تسهيل و تسريع  مي
  . گر منجر شد فرعي و مقولة اصلي شرايط مداخله هاي هها، به ايجاد مقول مصاحبه
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  گر شرايط مداخله. 7جدول 

  كد باز يمقوله فرع  يمقوله اصل

  ترس سفيد
  هويت سفيد

هـاي   ، اتكا به رويـه )16م(، عدم وجود ابزارهاي ترغيبي براي مشتريان )11م(خودسانسوري در بازار 
، ماندن بيش از حد در يـك جايگـاه شـغلي    )3م(وكار  ، كاهش ريسك در كسب)14م(كارانه  محافظه

  ).10م(، عدم اعتقاد به ساختار سازماني )8م(

، )2م(هـاي غيركـاركردي    ، تعـارض )3م(، اجراي فضاي ترس و سـكوت  )2م(سبك رهبري سوداگر   تهديد خاموش
  ).16م(حيط كار ، ميزان مشاركت اندك افراد در م)4م(برچسب زدن به كاركنان 

  كرختي سازماني

  گرايي سياست
، )2م(شـده   ، اسـتفاده از راهكارهـاي از پـيش تعيـين     )2م(گري و فرافكنـي   يي توجيهگو پاسخسبك 

هـا نـه مأموريـت     ، توجه به سياست)4م(زدگي مديران  ، سياست)3م(توجهي به تخصص كاركنان  بي
  ).6م(وجودي شركت 

تمركز بر عملكرد 
  مدت كوتاه

، عـدم اسـتقلال شـغلي    )8م(شـده   كاري نهادينـه  ، كم)6م(هاي روزانة شركت  رق شدن در فعاليتغ
كـردن   ، ماشـيني )3م(هـاي خشـك و بـدون انعطـاف      ، مرزبندي)3م(عامل   يي مديرانجا جابه، )5م(

  ).6م(كاركنان 

  تفكر تنبلي
، )3م(هـاي مـرتبط بـا شـغل     افزار آشـنايي بـا نـرم    ، عـدم )5م(هاي خلاق و نوآور  پردازي كمبود ايده

، وجـود همكـاران   )3م(نگرانه بـه مسـائل    ، ديدگاه سطحي)6م(انديشي بدون پشتوانة مطالعاتي  ژرف
  )11م(تفاوت در حيطة تخصصي  بي

   

  محوري ةمقول
پديدة اصلي مورد مطالعه با . گذاري است هاي سرمايه هدف اين پژوهش، تدوين و تبيين مدل جنگ راهبردي در هلدينگ

  . آمده، جنگ راهبردي در نظر گرفته شده است دست بهها و كدهاي  توجه به مصاحبه

  محوري مقوله .8جدول 
  كد باز  يفرعةمقول  ياصل ةمقول

  نفوذ به بازار

  هاي شركت كاهش هزينه
، )3م(هاي متعدد در يك شـركت   ، ادغام شغل)2م(ناپذيري منابع مالي و اقتصادي  تقسيم

، استانداردســازي محصــولات )9م(هــاي تابعــه بــا هلــدينگ  يكپــارچگي برنامــة شــركت
  ).6م(هاي ثابت و متغير  ، كاهش هزينه)2م(شده  عرضه

هاي  گيري از كمپين بهره
  فروش

، برگـزاري  )12م(، تخصيص كـارت رفـاهي بـه كاركنـان     )3م(ارائة تخفيفات نقدي ويژه 
هاي خـانگي و   ؛ ايميل، شبكههاي ارتباطي مانند ، كاربرد كانال)3م(كشي  مسابقات و قرعه

  ).10م(، ارائة پيشنهاد ويژه به مشتريان قديمي )3م(هاي مجازي  پلتفرم

سـازي در   ، متنـوع )8م(سـازي محصـولات و خـدمات     ، متنـوع )2م(سازي مشتريان  رشد و متنوع  گرائي تنوع
  ). 8م(فروشان  عمده

، وجود برنامـة تشـويقي بـراي    )2م(اي ارتباط با مشتري ه ارتباط خدماتي آنلاين در كانال  خلاقيت در شبكه توزيع
، ارتبـاط بـا   )8م(، توسعة دفاتر فـروش  )3م(گران مرتبط  ، انتخاب واسطه)3م(گران  واسطه
  ).9م(، ارتباط با مديران گمركي )9م(هاي صادراتي  شركت

، آگـاهي افـراد از   )2م(كيفيت مواد اوليه  ي، ارتقا)8م(فناوري پيشرفته در توسعة محصول   ماندگاري مزيت تمايز  پيشتاز بازار
  ).2م(، اعتبار اجرايي برند )7م(، گزينش مشتريان هدف )9م(محصولات جديد 
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  كد باز  يفرعةمقول  ياصل ةمقول

  بر توسعة بازار تأكيد
هـاي   ، ارائة دستورالعمل راهبردي به شـركت )6م(تجاري قوي   ارائة كالاهاي جديد با نام

هاي تجاري چندگانـه   ، نمايش نام)5م(، نيازسنجي مشتريان مصرفي و تجاري )8م(تابعه 
  )5م(در يك طبقه از محصولات 

  تحقيق و پژوهش در بازار
اي بازاريـابي   هـاي حرفـه   ، عضويت در گـروه )9م(ايجاد نقشة راه تحول ديجيتالي شركت 

بررسي رونـدهاي  ) 8م(و كيفي   هاي تحقيق كمي ، كاربرد روش)6م(، بازديد از رقبا )10م(
  ).9م(هاي رقبا  ليتنوين صنعت و فعا

  دفاع مدبرانه
، )6م(هـاي بـورس    ، تدوين گـزارش تفسـيري شـركت   )2م(گزارش مالي و بازاريابي رقبا   رصدگري بازار

  ).9م(، تركيب نظرات تيم فروش )8م(هاي ناظران بازار  دريافت پيام

، )8م(ن خريــدار گــذاري بــر اســاس ذهــ ، قيمــت)9م(هــاي پيشــبردي  افــزايش هزينــه  استراتژي واكنش سريع
  ).5م(، تسهيلات حمايتي براي مشتريان وفادار )6م(گذاري جغرافيايي  قيمت

   يارتقا 
  توان دفاعي

، )12م(، شـناخت و ارزيـابي نقـاط قـوت و ضـعف رقبـا       )5م(شناخت ترجيحات مشتريان 
تجـاري   ، تقويت تبليغات هنگام تجديد جايگـاه نـام  )9م(گيري محصول  هاي ضربه حل راه

  )9م(

  بازي
  وكار كسب 

  هنر روايتگري محصول
، تحريـك احساسـات مشـتريان    )2م(يابي جهت طراحي داستان يا سـناريوي جـذاب    ايده

هـاي تلـخ و    ، شكل متفاوت تجربـه )5م(سرايي محصول به مشتريان  ، انتقال داستان)9م(
 هاي ارتباطي به صـورت  روايت توسط مخاطبان كانال) وايرال(گيري  همه، )12م(شكست 
  ).16م(ناخواسته 

اطمينان بر  تأثيرگذاري عدم
  انتخاب كالا

، )8م(، نبـود اطلاعـات كـافي از طـرف شـركت      )2م(داشتن باورهاي مختلـف مشـتريان   
، عـدم  )6م(هاي متفاوت مشتريان نسبت به انتخاب محصـول   العمل آشنايي با عكس عدم

  )2م(گذاري تبعيضي  ، نمايش قيمت)12م(شناخت محصولات رقبا 

  انگيز ارائة خدمات شگفت
، )5م( هاو پيشـنهاد  هـا واكـنش سـريع بـه انتقاد    ،)12م(انجام كار در نوبـت مراجعـة اول   

 ،)2م(، صـدور ياداشـت تعميـر و نگهـداري محصـول      )12م(گذاري خدمات  كاهش قيمت
  ).9م(متعهد به كيفيت محصول 

  جايگاه 
  منطقة نبرد

 جذابيت منطقة نبرد
  

، داشتن ظرفيت مازاد و موانع خروج بـالا  )6م(در بازار موردنظر  هاي معدود حضور شركت
، تضـمين  )5م(، كسـب مجوزهـا و پيـروي از حاكميـت شـركتي      )9م(جهت ورود به بازار 

  ).3م(، اندازة بازار گسترده )9م(ان نفع ذيداران و  حداكثر سودآوري براي سهام

  هاي نبرد قابليت
، )1م(هـا   ت ارتباطـات و همكـاري بـا ديگـر شـركت     ، ظرفي)16م(ميزان سرماية موردنياز 

، داشتن فرهنگ يـادگيري و هـدف   )12م(وفاداري مديران ارشد به برند شركت هلدينگ 
  )13م(محور 

  نبرد
  مالي تأمين  

  تأمين 
  سرماية خارجي

، صندوق جسـورانه  )14م(كاربرد اوراق صكوك ). 3م(هاي مالي و بانكي  مشاركت با بنگاه
  ).9م(گذاري مشترك  ، صندوق سرمايه)9م(، اوراق سلف )9م(پردة خاص ، گواهي س)3م(

  تأمين 
  سرماية داخلي

، تحصـيل و  )2م(هاي سرباز  ، كاهش هزينه)13م(مديريت جريان نقدينگي داخل شركت 
  ). 9م(هاي نوآورانه  كسب ايده

شده  هاي مالي تثبيت ، اظهارنامه)9م(هاي مالياتي در سطوح واحدهاي تابعه  كاهش هزينه  سازي مالياتي بهينه
  ).10م(
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  ها راهبردها و اقدام

ايـن راهبردهـا و   . گـذاري اسـت   هاي سـرمايه  هدف از اين بخش، تشريح راهبردها و اقدامات جنگ راهبردي در هلدينگ
  . شوند محوري هستند و در نتيجه به پيامدها ختم مي  ةمقولاز  خروجيهاي  ها و كنش ها به نوعي طرح اقدام

  ها راهبردها و اقدام. 9جدول 
  كد باز يفرعةمقول  ياصل ةمقول

ديپلماسي 
  وكار كسب

  ديپلماسي فعالانه

گـذاري   هـاي سـرمايه   ، مشـاركت در طـرح  )6م(مشاركت فعال در نهادهـاي اجتمـاعي   
، اقـدامات  )12م(، بكارگيري افراد متخصص در بازارهـاي مقصـد   )9م(بازارهاي مقصد 

، )6م(، كسب مزيت رقابتي در مقابله با رقبا )2م(ي محلي مقصد بشردوستانه در بازارها
فروشان و  صرفه براي عمده گذاري به ، قيمت)16م(هدف گرفتن موقعيت خاص در بازار 

  ).6(مشتريان 

  نگرانه ديپلماسي آينده
، حضـور در  )2(، توسعة مسئوليت اجتماعي شـركت  )2م(حضور در رويدادهاي اجتماعي 

هـاي هلـدينگ در    انعكـاس فعاليـت   ،)3م(مينارهاي علمي بازار مقصد ها و س كنفرانس
  ).12م(هاي بازاريابي محلي  ، كمپين)8م(، پوشش بازارهاي محلي مستعد )6(مطبوعات 

  ديپلماسي تدافعي

گـري و نفـوذ در نهادهـاي     ، لابـي )13م(هاي سـابق در هيئـت مـديره     حضور ديپلمات
، ائــتلاف و عضــويت در )10م(ط غيررســمي ، اهميــت ارتباطــات و روابــ)2م(سياســي 

، )3م(، تصويرسـازي ادراكـات بـازيگران كليـدي     )2م(مؤسسات راهبـردي و بازرگـاني   
  ).16م(درنظرگرفتن افراد پرنفوذ در بازارهاي مقصد 

  صادرات

  صادرات شتاب
، تشكيل كنسرسيوم قدرتمند با بـازيگران فعـال   )6م(تشكيل كميتة صادرات در شركت 

بنـدي   ، اولويـت )12م(هاي بازرگـاني تابعـه    ، افزايش سقف صادرات شركت)16م(بازار 
  ).10م(هاي بازرگاني  دار به مديران عامل شركت ، آموزش هدف)13م(عناصر صادراتي 

  ارزآوري
، تعيــين )3م(، تــوانگري مــالي )3م(، نظــارت و كنتــرل مــالي )2م(ثبــات درآمــد ارزي 

هـاي صـادراتي    زايش نرخ بازدهي شركت در طـرح ، اف)3م(مالي  هاي نوين تأمين  شيوه
  ). 3م(

هاي تشويقي  ، طرح)3م(تسهيل قوانين و مقررات جهت ورود توليدكنندگان به صادرات   تسهيل قوانين صادراتي
  ).3م(هاي بازرگاني  دولت براي شركت

توسعة 
  گذاري سرمايه

  حضور فعال در صنعت بيمه
، شـبكة  )14م(اي مانند بيمة خودرو، بيمة زندگي و غيره  هاي بيمه حضور فعال در رشته

ــال مشــتريان )14م(فــروش فعــال  ــه )3م(، تشــكيل پرت ، ورود رمــزارز و بلاكچــين ب
، اهميـت  )2م(هاي بيمـه  فراينـد ، اسـتفاده از فنـاوري در بهبـود    )15م(وكار بيمه  كسب
  ).2م(ها  داده

  كارگزاري  تأسيس شركت
گري فعال ميان فروشندگان و خريـداران   ، واسطه)3م(هادار خريد و فروش انواع اوراق ب

گـري اوراق مبتنـي بـر     ، معاملـه )3م(، حضور فعال در بازار بورس مشـتقات  )2م(سهام 
  ).16م(دارايي پايه مانند طلا 

آفريني  واسپاري ارزش
  محصولات

لات ، توسعة نقاط اعطاي تسـهي )2م(فروشي  گسترش عمليات مبتني بر عامليت يا نسيه
كننـدگان و   ، فراگيـري تـأمين  )3م(هاي ارائة خـدمات بـه شـكل مطلـوب      ، كانال)2م(

  ).3م(سازي زمان اعطاي خدمات به مشتريان  ، بهينه)3م(پذيرندگان 

هاي  درآمدزايي صندوق
  معاملاتي

، )2م( اوراق بهــادار ةگـزينش سـبد بهين ـ  ، )8م( گــذاران آوري سـرمايه از سـرمايه   جمـع 
از جانـب   دريافـت سـود سـهام و كـوپن اوراق بهـادار     ، )8م(هـا   يـي مديريت سـبد دارا 

  ). 9م(ها  تر دارايي گذاري مناسب و متنوع ، امكان سرمايه)8م(گذاران  سرمايه
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  پيامدها

اين پيامدها شامل پيامدهاي مشهود و نامشـهودي اسـت كـه    . هدف اين بخش، شناسايي پيامدهاي جنگ راهبردي است
 . شود گذاري ايجاد مي ههاي سرماي براي هلدينگ

  پيامدها. 10 جدول
  كد باز  يفرعلمقول  ياصل ةمقول

  وري بهره

  
 افزايي هم

  

ها، تجربه و دانـش   ، اشتراك قابليت)16م(هاي تابعه  افزايي فروش و بازاريابي شركت هم
هاي عملياتي  ، همكاري مشترك واحدها در فعاليت)8م(موجود در سطح واحدهاي تابعه 

، ساخت ماتريس )3م(هاي مشترك، تنظيم اهداف روشن  گذاري فزايي سرمايها ، هم)3م(
  ).13م(بندي بر اساس تأثير و تلاش  اولويت

، كيفيـت  )9م(، شناخت مشخصـات محصـول   )3م(رعايت استانداردها و معيارهاي لازم   محصول مميزي 
  .)12م(فروشان  رساني به عمده ، بهبود خدمات)3م(محصولات منحصربه فرد 

ارزيابي مستمر 
  هاي تابعه شركت

، كسب سودآوري و خروج از زيان )3م(سازي اهداف و نتايج كليدي هلدينگ  نحوة پياده
، نحـوة تعامـل بـا كاركنـان و مـديران ارشـد       )8م(، نرخ بازگشت سـرماية شـركت   )6م(

  ).6م(هاي مشتريان  ، ارائل خدمات مالي مطابق با نيازها و خواسته)5م(هلدينگ 

  هبري شركتيرا

  تنظيم بازار
، )8م(، تعيين زمانبندي جهـت عرضـة محصـولات    )1م(بازارشناسي و تعيين بازار هدف 
، )3م(شــده  ، ميــزان توليــد محصــولات عرضــه)3م(شــده  تفكيــك محصــولات عرضــه

فروشي  هاي عمده ، آمارگيري از قيمت)3م(گذاري مناسب محصولات عرضه شده  قيمت
  ).3م(

  تنظيم امور مالي
، )8م(، وصـول مطالبـات و معوقـات شـركت     )4م(توزيع عادلانة منابع تخصيص يافتـه  

، وضعيت سود تقسـيمي هـر   )9م(افزايش سرماية شركت در بازار سرمايه در صورت نياز 
و  تجزيـه  ). 3م(، تشكيل مجمع عمومي عادي سـالانه در پايـان سـال مـالي     )6م(سهم 

  .)2م(مالي تلفيقي هلدينگ   هاي تحليل صورت

  تنظيم طراحي سازماني

، مشـاغل و  )2م(هاي موردنيـاز شـركت    ، نقشة قابليت)3م(يك هدف استراتژيك روشن 
، شــفافيت در )6م(هــاي تابعــه  ، پــايش عملكــرد شــركت)3م(هــاي موردنيــاز  مهــارت
، ارتباطـات  )9م(، ارائـه سـازوكارهاي خلـق ارزش    )9م(ها و معيارهاي عملكرد  مسئوليت
  )6م(گسترده 

  سپاري نبرو

  سپاري  برون
  مالي و حسابداري

، )9م(در امور مـالي   كاهش ريسك خطا، )3م(هاي حسابرسي  استفاده از ظرفيت شركت
  ).6م( بروزرساني با استانداردهاي حسابداري، )12م(مالي  پذيري انعطاف

  سپاري  برون
  گذاري سرمايه

  ، بهبـود وضـعيت تـأمين   )9م(هاي تابعـه   هاي سودآور با ديگر شركت مشاركت در پروژه
، حضور فعال در بازارهـاي خـارجي بـه    )6م(، مديريت نوسانات بازار )7م(مالي هلدينگ 

  ). 5م(هاي مقصد  صورت مشاركتي با شركت
  

  كدگذاري انتخابي
پـژوهش  ي كه نتايج طور بهشوند؛  سازي مي ها يكپارچه بنياد، مقوله در اين مرحله، براي تشكيل يك نظريه در تحليل داده 

سـازي و   كدگذاري پيشين را بـا يكپارچـه   ةدو مرحلبه عبارت ديگر، كدگذاري انتخابي . به شكل يك نظريه نمود پيدا كند
دهـي   اصلي يا محوري سازمانة ها حول پديد سازي، مقوله در يكپارچه. كند ها در چارچوبي نظري تكميل مي پالايش مقوله



  2شماره 

ـوربين     
شـرايط  
هتـر در  
هبردي 
 عنـوان 
گـذاري  
كل زير 

 

 يقـابت  
جنگ   

ر نظـر   
بلكه  ؛د

هـا   نگ 

، ش18، دوره 14

 اشـتراوس و كـ
ش. وكـار اسـت   ب

بهاي موفقيـت     
جراي جنگ راه

ع بـه ي است كـه  
گـ هاي سرمايه گ

ش به شرح شك

پرچـالش و ر ي
مدل يساز ادهيپ
، بـا در مـدل  ن ـ
عبور كنند يطيح
مديران هلـدينگ 

05يت بازرگاني، 

كـرد پـارادايمي
اي جنگ كسب
ـرايطي كـه بـر

توانند ا د كه مي
گذاري گ سرمايه

فرين در هلدينگ
 پاردايمي پژوهش

يط ـيـود، بـا مح  
و پ نيتدو ط،يرا

يـا. خوردار اسـت 
مح تهديدهايز 
.تقا دهندبازار ار 

مديريت

ي، براساس رويك
كنندة راهبردها ب
، شـاستوكار  ب

ر عواملي هستند
هاي هلدينگ كت

آف بردهاي ارزش
رويكرد. ته است

  پژوهش

خـ ةرمجموع ـيز
شر نيدر ا. دهد ي
برخ ياريبس تي

تنها از  كند تا نه
رخود را د يابت

گذاري گ سرمايه
آور و ترغيب لزام

هاي جنگ كسب
گر شرايط مداخله

اهبردي در شرك
راهب عنوان بهها،

 توجه قرار گرفته

مدل پارادايمي پ

ز يوكارهـا  سب
يمتعدد قرار م ي

يباشد، از اهمده
كمك ها نگيلد
رقا گاهيجا د،يجد

هلدينگهاي  كت
ط علي، عوامل ا

سازي راهبرده هم
ش. وجه قرار گيرد

مل نيز جنگ را
عامل راهبرده. ت

ورد انتظار مورد

م. 1شكل 

و تنوع در كس دهي
يها و فرصت ها
شد يحطرا ها گ
به هل تواند ي، م
ج يها فرصت ي

هبردي در شرك
شرايط ،ين مدل

ها براي فراه گ
يد بيشتر مورد تو

ترين عام اصلي. د
گرفته شده است
پيامدها، نتايج مو

  

  ادها
يچيساختار پ يل

دهير معرض تهد
نگيهلد يص برا

رقبا ليزار و تحل
يي منابع و شناسا

مدل جنگ را .د
در ا.  شده است

ي، ويژگي هلدينگ
ين راهبردها بايد
 تأثير قرار دهند
حوري در نظر گ
 شده و در بعد پ
  .ده شده است

گيري و پيشنها
دلي به ها نگيهلد 

ها را در د كه آن
طور خاص كه به ي

باز ريمتغ طيشرا
از نهيبه يردار
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شوند مي

طراحي
اي زمينه

اجراي اي
را تحت

مقولة مح
شناخته
نشان دا

  

گ نتيجه
،مروزها

مواجهند
يراهبرد

گرفتن ش
بر با بهره
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تمركـز اصـلي   . وكار تمركز كنند هاي خودشان به اندازة واحدهاي كسب و قابليت  براي خلق ارزش بايد روي توسعة دارايي

 يمـدل جنـگ راهبـرد    يبا هدف طراح ـ ق،يتحق نيا. مالي و توسعة راهبردها باشد هاي مربوط به تأمين  بايد روي قابليت
 دهي ـچيپ طيمح ـ ني ـدر ا يها و تحقق اهداف سازمان مواجهه با چالش يجامع برا يتا راهبرد ش كردتلا ها، نگيهلد يبرا

فـراهم   ها نگيهلد يتيريمد يها يريگ ميتصم يبرا يراهة پژوهش، نقش نيشده در ا ارائه يجنگ راهبرد مدل. دارائه ده
. دهـد  يم ـ شيافزا زيواكنش رقبا را ن ينيب شيپو امكان  كند يكمك م يرقابت يها تيموقع ريو تفس ليكه به تحل آورد يم
كننـد كـه بـر     نيتـدو  ييمختلف، راهبردها يضعف واحدها ونقاط قوت  ييتا با شناسا سازد يرا قادر م رانيمدل، مد نيا

 خود محافظت كنند، بلكه بـه  يفعل تيتنها از موقع نه ،يرقابت يدهايو تهد يطيمح راتييآن بتوانند در مواجهه با تغ يمبنا
گـر و   محوري، راهبردها، مداخله عوامل عليّ، پديده قالب مدل جامع جنگ راهبردي در .ابنديدست  زين داريپا ةرشد و توسع
  . داردنگاهي منسجم و راهبردي گذاري  هاي هلدينگ سرمايه شركت بهاي،  عوامل زمينه

حـوري جنـگ راهبـردي در    گيـري پديـدة م   اشراف اطلاعاتي، استعداديابي و قدرت هوش مصنوعي، موجب شـكل 
كـاتلر،  در پـژوهش  . داردبسـتگي  ارزش اطلاعاتي در جنگ، به نحوة اسـتفاده از آن  . شود گذاري مي هاي سرمايه هلدينگ

آوري  جمـع . محيط خارجي خود داشته باشـند  ازها بايد اطلاعات كاملي  ، مديران شركت)2018( 1كلر، آنگ، تان و لئونگ
. اسـت ها جهت تسـلط بـر بـازار     دهاي موجود در محيط، از وظايف مديران ارشد شركتاطلاعات محيطي و شناسايي رون

  . شود رقبا مي  سازي و تحويل اطلاعات موجب اشراف اطلاعاتي نسبت به هاي مربوط به تهيه، بازپروري، ذخيره هزينه
در ) 1403(پـور   قلـي . ننـد ك ها جهت تقويت نيروي انساني، از سازوكار استعداديابي استفاده مـي  مديران ارشد شركت

ها، رويكردها فرايندممكن است . كند ايفا مي نقش فعاليدر بهبود نيروي كار سازمان استعداديابي  كه پژوهشي معتقد است
اي و جـذب   هـاي حرفـه   گيـري آمـوزش   پرورش استعدادهاي برتر، شـكل  .هاي تجاري را به مديريت توصيه كند حل و راه

اشراف در بازار، از قـدرت هـوش    برايها  شركت .ستها مل تأثيرگذار جذب نخبگان در شركتمديران كليدي رقبا، از عوا
افـزار   بـه هـر نـوع نـرم     و اي اصطلاح گستردههوش مصنوعي كه معتقد است ) 2019( 2آكركر. كنند مصنوعي استفاده مي

از  هـا  شـركت  .كنـد  يم ـ كمكل مسئله و ح يزير برنامه ،يريادگي مانند انسان يها تيشود كه در فعال ياطلاق م يا انهيرا
با  .كنند ياستفاده م ها نهيدر زمان و كاهش هز ييجو صرفه ،ييابهبود كار يمختلف برا يها روش به) AI( يهوش مصنوع

 جينتـا  .شـود  يم ـتبديل  عيصنا در همةها  شركت يبرا بها گران يبه منبع سرعت  به يمستمر، هوش مصنوع يها شرفتيپ
از  ،يمشتر يبانيمحتوا و پشت ديتول ،برداري كلاه تيريمد ،يبريسا تيمانند امن ييها بر حوزه يصنوعنشان داد كه هوش م

 ،بيني فـروش  دهي موجودي كالا و پيش سازي مكالمات انساني، سامان شبيه .دارد ريبرتر، تأث يها بات استفاده از چت جمله
بيني فروش محصولات، ميزان ذخاير راهبردي  يشهوش مصنوعي از طريق پ. استاز راهبردهاي قدرت هوش مصنوعي 

 يبـرا  ياتيح يابزار عنوان به راهبردي شركت، ريذخامعتقدند ) 2024(و گرنت ) 2017( 3تسوتكوا. دهد شركت را نشان مي
بـه شـمار    شـده  عرضـه  محصولات اختلالات رينفت و كاهش تأث يها متيق تيتثب گذاري، هاي سرمايه و شركت ها دولت

 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
1. Kotler, Keller, Ang, Tan & Leong 
2. Akerkar 
3. Tsvetkova 
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هـاي خريـد، اعضـاي شـبكه و مشـتريان را       كنندگان، نماينـدگي  خاير راهبردي، هماهنگ نمودن فعاليت عرضهذ. رود مي

ثابـت   ةعرض ـ نيتضـم  يبـرا  هـا  شـركت هسـتند كـه    محصولات اساسي جامعـه  ريذخا راهبردي، ريذخا. دهد نمايش مي
هاي  ي يا شركتدولت يتوسط نهادها معمولاً ،ريذخا نيا. كنند يم ينگهدار ي،در مواقع اضطرار محصولات اساسي جامعه

 ني ـا ةانـداز  .شـود  ياز اختلال در عرضه اسـتفاده م ـ  يريو جلوگ محصولات متيق تيتثب يشود و برا يم ينگهدار بزرگ
پيشـگيري از   .دارند نيريتري نسبت به سا بزرگ ريذخا ها، شركت يمتفاوت است و برخ گريد شركتبه  شركتياز  ،ريذخا

   .ستها از عوامل تأثيرگذار در ذخاير راهبردي شركت ،سازي محصولات و خدمات ذخيرهي و ونقل قو بحران، حمل
مالي، موجب يكپـارچگي و   وكار، جايگاه منطقة نبرد و نبرد تأمين  رانه، بازي كسببنفوذ به بازار، پيشتاز بازار، دفاع مد

يـك رهبـر    كـه  معتقدنـد ) 2018(ر و همكاران كاتل. شود گذاري مي هاي سرمايه پالايش پديدة جنگ راهبردي در هلدينگ
اگر شركتي خدمات بيشتري به مشتريانش ارائه دهـد،  . برد بازار، معمولاً بيش از ديگران، از افزايش تقاضاي بازار بهره مي

منظور نفـوذ   هرهبر بازار، ب كه معتقدند) 2006( 1ماير و تران. تواند درآمد و سهم بيشتري از بازار را در اختيار داشته باشد مي
نسـبت بـه نقـاط قـوت يـا        هاي ديگر همواره درصدد كسب برتري شركت. به بازار، بايد بر اوضاع نظارت دائم داشته باشد

هـاي مختلـف، بيشـترين اسـتفاده را      رهبر بازار بايد از طريق رويدادها و مناسبت. استفاده از نقاط ضعف رهبر بازار هستند
در  تيو خلاق ييگرا فروش، تنوع يها نيكمپ يبرگزار نه،يكاهش هزرهبر بازار از طريق . براي جذب مشتريان انجام دهد

رهبران بازار جهت جذب  .بيشتر از كالاهاي خود است جديد و استفادةمشتريان جديد، موارد مصرف  دنبال به، عيشبكة توز
 كـه  معتقدنـد ) 1395( وزي و سـلطاني نـژاد  ، نـور )2018( كاتلر و همكاران. مشتريان نقش پيشتاز بازار را در صنعت دارند

افـزايش در  تـرين   كوچـك در بسياري از بازارهاي امـروزي،  . افزايش سهم بازار خود هستند دنبال بهرهبران بازار، همواره 
گونه بازارها، رقابت معمولي به جنگ بازاريابي منجـر   در اين. شود در حجم فروش مي چشمگيرسهم بازار، موجب افزايش 

، به محصول، تبليغـات و پوشـش تـوزيعي رقيـب حملـه      رو روبهعيار از  يك شركت پيشتاز در بازار، در حملة تمام .شود مي
ها، بايـد از طريـق    مديران شركت. شود ور مي جاي نقاط ضعف، به نقاط قوت او حمله در اين حمله، پيشتاز بازار به. كند مي

 2كاتلر. افزايش سهم بازار خود باشند دنبال بهبر گسترش بازار،  تأكيدو تمايز و تحقيق و پژوهش در بازار  ماندگاري مزيت 
ها از طريق دفاع هوشمندانه، نقش بازدارندگي را با توجه به امكانات  شركت كه معتقدند) 2007( 3و آكر و مورمون) 2022(

بازار را افزايش دهد، بايد همـواره   رهبر بازار، همچنان كه در تلاش است حجم تقاضاي فعلي. كنند موجود در بازار ايفا مي
 ،يتـوان دفـاع   يارتقـا ، از طريق آنان .در مقابل حملات احتمالي رقيب، از سهم بازار فعلي خود نيز حفاظت و مراقبت كند

كه هيچ رقيبـي نتوانـد بـه     طوري هاي ورود را مسدود كنند؛ به توانند تمام راه مي ،عيواكنش سر يبازار و استراتژ يرصدگر
هاي تابعه جهت جذب مشـتريان،   وكار در بازار توسط شركت بازي كسب كه دهد ها نشان مي پژوهش. بازار نفوذ كند داخل

 ،دهي ـچيمسـائل پ  يمختلـف و بـرا   يها نهيدر زم وكار كسب يها يباز كه معتقد است) 2024( گرنت. اهميت بسزايي دارد
 دي ـبا كنـان يشـود كـه باز   يارائه م ـ يليتخ يمشكلات ،وكار كسب يزدر با .شود استفاده مي ي در بازار،اقدام آموزش عنوان به
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و  تيريمـد  يها روش ،ياقتصاد يها نهيزم ،وكار كسب يها يدر باز .ابنديآن ب يبرا يحل ها كار كنند و راه آن يفعلانه رو

 يرگـذار يتأث، لمحصـو  يتگـر يهنـر روا  .شـود  يآموزش داده م ـ ،»انجام قياز طر يريادگي«با استفاده از اصل  ي،ميكار ت
هاست كه جايگاه رقابتي  وكار شركت هاي بازي كسب ، از استراتژيزيانگ خدمات شگفت ةارائ و بر انتخاب كالا نانياطم  عدم

 ةقواعد انتخاب منطق ـها، از  سازي و استفاده از ظرفيت ها جهت جايگاه شركت .دهند طلبي خود را به رقبا نشان مي و برتري
جايگـاه   كـه  معتقدنـد ) 2018( و كاتلر و همكاران) 2024( 1چوبا، آمو، آكينرينولا، عثمان و اوكافوراو. كنند استفاده مي نبرد

به عبارت ديگر، انتخاب منطقة نبـرد، مكـاني    شود؛ يك شركت، بر طبق صفات برجستة آن از ديدگاه مشتريان تعريف مي
مشـتريان دربـارة    .كنـد  در اذهان مشتريان اشغال مي هاي رقيب است كه آن كالا يا شركت در مقايسه با كالاها يا شركت

. نـد كنارزيابي  دوبارهها قادر نيستند در هر نوبت خريد، كالاها را  آن. رو هستند كالاها و خدمات با انبوهي از اطلاعات روبه
ت و يعنـي در اذهـان خـود بـه محصـولات، خـدما       كننـد؛  بندي مـي  ها محصولات را طبقه گيري آن براي سهولت تصميم

، از قواعـد انتخـاب   نبـرد  يهـا  يو توانمند ها تينبرد و قابل ةمنطق تيجذاب. دهند اختصاص مي» جايگاه خاصي«ها  شركت
از . سـت ها هـا، تـأمين مـالي آن    شركت ةتوسعيكي از عوامل تأثيرگذار در . ها جهت ورود به بازار است منطقة نبرد شركت

محسـوب   يخـارج  يهـا  از شـوك  يكي يكيتيژئوپل سكيرها،  مالي شركت ن نبرد تأمي ،)2018( 2ديدگاه هوارث و گوگاليا
 يهـا  يريو درگ يستي، حملات ترورنبردمعمولاً با  ،خطر نيا. ستيقابل كاهش ن يگذار هيتنوع سرما قيكه از طر شود يم

مـدت   كوتـاه  يريتـأث  نيكه چن كنند ياستدلال م يدارد، برخ يمال يبر بازارها ياديز ريمرتبط است و اگرچه تأث يا منطقه
هـا   مـالي در شـركت   هاي نبرد تأمين  سازي مالياتي از استراتژي تأمين سرماية خارجي، تأمين سرماية داخلي و بهينه .ستا

  . است
كـه بـر   اسـت  شـرايط خاصـي    ردآفرينـي   هاي راهبـردي، جنـگ روانـي و تحـول     اي شناسايي ريسك عوامل زمينه

 و سـيدجوادين و ) 2024( 3يپايونگو س ـ يفلـي زولك يـل، تاو يانـا، تار يودي،وه .گذارد وكار تأثير مي راهبردهاي جنگ كسب
 وارههم ـ انـداز  چشمدر . كنند توجه ميهاي راهبردي  ريسكبه ورود به بازار،  برايها  شركت كه معتقدند) 1395(همكاران 

هاي  شركت يبرا ويژه به، دهكنن تعيينو  ناپذير اجتنابچالش  كي عنوان به وكار كسب سكير ،يدر حال تحول تجارت جهان
در  وكـار  كسببه اهداف  يابيعدم دست اي انيمتحمل شدن ز ليدر اصل به پتانس ،وكار كسب سكير .شود بزرگ ظاهر مي

بازار و  هاي از نوسان ،گيرد برميرا در يشمار يگسترده، عوامل ب فيتعر نيا .اشاره دارد يخارج اي يداخل يها طيمح نتيجة
 سـك يري، رقـابت  سـك ير، بـازار   بينـي  پيش سكير .يكيتيو تحولات ژئوپل ينظارت راتييگرفته تا تغ يفناور يها شرفتيپ

اي، جنگ رواني  هاي اصلي عامل زمينه يكي از مؤلفه .هاي ريسك راهبردي است ي از استراتژيكنترل سكيري و ناهمگون
معنـاي محاسـبه يـا پيشـگويي      ، جنگ رواني به)2024( 5و نويتز) 2024( 4از ديدگاه بازاركينا و پاشنتو. استوكار  در كسب

كسب آگاهي و اطلاعات دربارة رخدادهاي نامعلومي اسـت   .گيري مديران است برخي از رويدادها يا شرايط آتي در تصميم
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هـاي شـركتي رخ    با توجه به تحولات اقتصادي و اجتماعي كه در محيط. كه احتمالاً در آينده براي شركت رخ خواهد داد

بيني و راهبرد  ها را پيش موقع تحولات و دگرگوني طراحي شود كه بتوان به سازوكاريدهد، لازم است در درون شركت  مي
كنـد تـا شـرايط     ها به مديران كمك مـي  جنگ رواني در شركت. دكرسازي  مناسبي براي مديريت بر محيط تدوين و پياده

تضـعيف روحيـة رقبـا،    . انديشي كننـد  محيط كار وجود دارند، چارهخوبي بشناسند و براي مشكلاتي كه در حين  آينده را به
در . استرواني   هاي جنگ گذاري، از استراتژي شناسي سرمايه تسخير ذهن مشتري، رعايت اصل غافلگيري در بازار و روان

، بتمنـي و  يهـاي پژوهشـي هـدار    براساس يافتـه . اي دارد آفريني جايگاه ويژه گذاري، تحول سرمايه هاي هلدينگ  شركت
اهـداف سـازمان مشـخص    . جود آمده اسـت  آفريني، هر سازماني در جهت اهداف خاصي به  ، در تحول)2021( 1عبداللهي

كند كه چه اقداماتي بايد انجام گيرد؛ ولي چرايي اقدامات و اينكه در عمل چه اقداماتي با چه كيفيتي در سازمان انجام  مي
تـوان بـه طراحـي،     آفرينـي را مـي   تحـول  فرايند. داردبستگي ي اثرگذار بر سازمان گيرد، به عوامل محيطي داخلي و خارج

و  ها با همكاري كه در آن افراد و گروه كرداي از اقدامات هماهنگ تعريف  دهي و نگهداري يك سيستم يا مجموعه شكل
گيري اقتضايي و  تصميم. پردازند شده به فعاليت مي تحت رهبري مشخص و در جهت تحقق اهداف شناسايي ،مشورت هم

  . ستها آفريني در هلدينگ هاي تحول يابي از استراتژي فرصت

تـرس سـفيد بـر اقـدامات     . شـوند  گـر شـناخته مـي    هاي عامل مداخله مقوله عنوان بهترس سفيد و كرختي سازماني، 
از تـرس در محـيط   اسـتفاده  ، )1398( آيـا و ياسـيني   ، خمـش از ديـدگاه شـيري  . راهبردي جنگ راهبردي تأثيرگذار است

را  زهـا يچ نيبـدتر  ،ترسناك يها و فرهنگ ستين يعيطب يدر رهبران امر يترس حت. ناكارآمد و نامطلوب است ،سازماني
هويت سـفيد و تهديـد    .دهد يخود را نشان م يها نيبهتر بدون ترس،فرهنگ  كه در حالي  گذارند، يم شيدر افراد به نما

گري و فرافكني و اسـتفاده از   يي توجيهگو پاسخها سبك  در شركت. ستها ر شركتهاي ترس سفيد د خاموش از استراتژي
موجـب كرختـي سـازماني در بـين مـديران و كاركنـان        ،توجهي به تخصص كاركنـان  شده و بي  كارهاي از پيش تعيين راه
ركـز بـر عملكـرد    شـده و عـدم اسـتقلال شـغلي، تم     كاري نهادينـه  هاي روزانة شركت، كم غرق شدن در فعاليت. شود مي

افزارهـاي مـرتبط بـا شـغل،      آشنايي بـا نـرم   هاي خلاق و نوآور، عدم پردازي كمبود ايده. دهد مدت شغلي را نشان مي كوتاه
مدت و تفكر تنبلي  تمركز بر عملكرد كوتاه گرايي، سياست. شود انديشي بدون پشتوانة مطالعاتي، موجب تفكر تنبلي مي ژرف

  . شود زماني محسوب ميهاي كرختي سا از استراتژي
ايـن عوامـل،   . گـذاري  وكار، صادرات و توسعة سرمايه ديپلماسي كسب: ند ازا هاي اصلي عامل راهبردها عبارت مقوله

اي قرار  گر و شرايط زمينه داري هستند كه تحت تأثير شرايط مداخله ها و تعاملات اجتماعي هدف نمايانگر رفتارها، واقعيت
 رايزمديرة شركت هستند؛  ها، هيئت ، اكثر ديپلمات)2024(و گرنت ) 2003( 2رگهاي پژوهشي استي هبراساس يافت. گيرند مي
دارنـد   يداخل يها مهارت ةبه توسع ازينمنظور حفاظت از منافع خود،  ها به شركت .كنند يشركت مبارزه م يبقا يها برا آن

مشـاركت فعـال در   . كمـك كنـد   يردولت ـيغ اي يص، دولتخا نفع ذيهاي  و حفظ روابط خوب با گروه جاديها در ا تا به آن
كارگيري افراد متخصص در بازارهاي مقصد و  هگذاري بازارهاي مقصد، ب هاي سرمايه نهادهاي اجتماعي، مشاركت در طرح
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 حضـور در . دهـد  را در بـازار نشـان مـي    ها  اقدامات بشردوستانه در بازارهاي محلي مقصد، زمينة ديپلماسي فعالانه شركت

هـاي سـابق در    حضور ديپلمـات  .دهد نگرانه را نشان مي رويدادهاي اجتماعي و توسعة مسئوليت اجتماعي، ديپلماسي آينده
ديپلماسـي   گويـاي همچنين اهميـت ارتباطـات و روابـط غيررسـمي،      ،هيئت مديره، لابيگري و نفوذ در نهادهاي سياسي

، )2018(هاي كاتلر و همكاران  بر اساس يافته. شود ها مي كتاهرم ديپلماسي، موجب توسعة صادرات در شر. استتدافعي 
صورت انفعالي يا فعال، نسبت به صدور مازاد توليد خود بـه خـارج از    يك شركت صادراتي ممكن است در برخي مواقع، به

بـازار  صورت فعـال بـراي ورود بـه      كشور اقدام كند يا ممكن است براي بسط و گسترش صادرات به يك بازار خاص، به
تشكيل كميتة صادرات در شركت و تشكيل كنسرسيوم قدرتمند با بازيگران فعال بازار موجـب   .خارجي خود را متعهد كند

وكار نشان  شتاب صادرات، ارزآوري و تسهيل قوانين صادراتي، رويكرد توسعة صادرات را در كسب. شود شتاب صادرات مي
 1هـاي پژوهشـي لـوب    بر اساس يافتـه . استگذاري  ها، توسعة سرمايه نگاز ديگر عوامل جنگ راهبردي در هلدي. دهد مي

شركت با  اي يشركت، مشاركت، اعتماد تجار كيتواند  گذاري مي شركت سرمايه ك؛ ي)2022( 2، ويليامز و استريو)2007(
گذاري  سرمايه ده،ش ادغامپول  ؛كند آوري مي جمع يجمع صورت بهرا  گذاران سرمايهباشد كه پول ) LLC(محدود  تيمسئول
در شـركت بـه    گـذار  سـرمايه هـر   ةبه شركت را با توجه به علاق ـ وارد شده انيسود و ز هر گونه گذاران سرمايهشود و  مي

وجـوه و   ريسـا  ،ينگيفـروش سـهام، امـوال، اوراق قرضـه، نقـد      و گذاري با خريد هاي سرمايه شركت. گذارند اشتراك مي
 ،كننـد  مـي  تيريهستند كه وجوه را مد يو چه دولت يچه خصوص ،يتجار ينهادها ،اه اين شركت. كنند ها سود مي دارايي

آفرينـي   كـارگزاري، واسـپاري ارزش    حضور فعال در صنعت بيمه، تأسـيس شـركت   .كنند يو به مردم عرضه م فروشند يم
نتـايج و  . استها  ينگگذاري در هلد هاي توسعة سرمايه هاي معاملاتي از جمله استراتژي محصولات و درآمدزايي صندوق

گذاري، مورد تحليل واقع شده كه شامل مواردي به شـرح   هاي هلدينگ سرمايه پيامدهاي مدل جنگ راهبردي در شركت
  . استذيل 

ايـن اقـدامات،   . شده براي دسـتيابي بـه نتـايج بهتـر اسـت      سازي مقدار منابع استفاده بهينهوري،  بهره: وري بهره .1
آن، بيشترين تعداد نتيجـه بـا اسـتفاده از     ئالدهد كه نتيجة ايد شركت را نشان ميهاي فرايندكارآمدي و بهبود 

هاي تابعه،  افزايي فروش و بازاريابي شركت هم .يي خواهد بودامعناي حداكثر كار كمترين تعداد منابع است كه به
سازي اهداف  حوة پيادههاي عملياتي، رعايت استانداردها و معيارهاي لازم، ن همكاري مشترك واحدها در فعاليت

افزايـي، مميـزي محصـول و ارزيـابي      هـم . ستها وري در شركت و نتايج كليدي هلدينگ از جمله اقدامات بهره
) 2005( 3هاي پژوهشي يانگ اين نتايج با يافته. ستها وري در هلدينگ از عوامل بهره ،هاي تابعه مستمر شركت
 . مطابقت دارد

هـا بـه    ؛ راهبـري شـركتي در هلـدينگ   )2024( 4اي پژوهشي لي و همكـاران ه بر اساس يافته: راهبري شركتي .2
ها، قوانين و نهادها اشاره دارد كه براي هدايت و كنترل يك شـركت و تمـامي    ها، سياستفراينداي از  مجموعه

 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
1. Loeb 
2. Williams & Steriu 
3. Yang 
4. Li et al. 
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اشـاره دارد و تكنيكـي    شركت يكة ادار ةبه نحو ،راهبري شركتي. اند هاي زيرمجموعه آن طراحي شده شركت
وكـار مطـابق ميـل     معناي انجام كسـب  اين مفهوم به. شوند هدايت و مديريت مي ها شركت ،كه توسط آناست 
 .شـود  انجـام مـي   شركت اننفع ذيهاي مربوطه به نفع  ان است كه در واقع توسط هيئت مديره و كميتهنفع ذي

شركت در بازار سـرمايه   يافته، وصول مطالبات و معوقات شركت، افزايش سرماية توزيع عادلانة منابع تخصيص
بندي جهت عرضة محصولات و تفكيك محصولات  ، تعيين زمانبازار هدف نييو تع يبازارشناس در صورت نياز،

هاي تابعه،  هاي موردنياز، پايش عملكرد شركت هاي موردنياز شركت، مشاغل و مهارت شده، نقشة قابليت عرضه
تنظيم بـازار و تنظـيم امـور مـالي شـركت از عوامـل       . ودش هاي راهبري شركتي محسوب مي از جمله استراتژي

 .است تأثيرگذار راهبري شركتي

، كـاهش  كـارايي سپاري با هدف افزايش  ، برون)2024( 1هاي پژوهشي هيلو و چبو بر اساس يافته: سپاري برون .3
 ريسك خطا كاهشهاي حسابرسي،  استفاده از ظرفيت شركت. شود انجام مي بر مزيت رقابتي ها و تمركز هزينه

هاي تابعـه و بهبـود وضـعيت     هاي سودآور با ديگر شركت مالي، مشاركت در پروژه پذيري انعطافدر امور مالي، 
صـورت مشـاركتي بـا     بـازار، حضـور فعـال در بازارهـاي خـارجي بـه       هـاي  مديريت نوسان، مالي هلدينگ  تأمين
سـپاري مـالي و حسـابداري و     ونبـر . شـود  سـپاري محسـوب مـي    هـاي بـرون   از استراتژي ،هاي مقصد شركت
 . ستها سپاري شركت از عوامل تأثيرگذار برون ،گذاري سپاري سرمايه برون

  :شود ارائه مي زير هاي پژوهش، پيشنهادهاي كاربردي در نهايت، با توجه به يافته

 س گذاري در صنايع مختلـف بـراي كـاهش ريسـك و افـزايش شـان       سرمايه: گذاري بخشي به سبد سرمايه تنوع
 .هاي مناسبي باشند توانند گزينه صنايعي مانند تكنولوژي، انرژي، خدمات درماني، و صنايع غذايي مي. سودآوري

 عمليـاتي و   كـارايي سازي براي بهبود  تمركز بر مديريت داخلي و سيستم: سازي ريزي استراتژي و سيستم برنامه
تواند بسـيار   سازي مي مديريت منابع انساني و سيستمهاي  استفاده از مديران با تجربه در زمينه. ها كاهش هزينه

 .مفيد باشد

 هـا، تحقيـق و    گذاري در استارتاپ توانند با سرمايه هاي هلدينگ مي شركت: گذاري در نوآوري و فناوري سرمايه
 هـاي نـوآوري و   گذاري در هلدينگ همچنين، سرمايه. هاي جديد، خود را براي آينده آماده كنند توسعه و فناوري

 .تواند مزيت رقابتي ايجاد كند فناوري اطلاعات مي

 گذاران هيداده و اعتماد سرما شيرا افزا يمال تيشفاف تواند يدر بازار بورس م تيورود و فعال :توجه به بازار بورس 
 هيبـه جـذب سـرما    تواند يامر م نيدر بورس فعال هستند و ا رانيبزرگ ا يها نگياز هلد ياريبس. را جلب كند

 .منجر شود شتريب

 دي ـجد يها فرصت تواند يم يو خارج يداخل يها با شركت يهمكار يها شبكه جاديا: كياستراتژ يها يهمكار 
 .را فراهم كند گرانيد ةاز دانش و تجرب يمند و بهره ديجد يبه بازارها يدسترس ،يگذار هيسرما

 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
1. Hailu & Chebo 
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 بـه   يبخش ـ تنـوع  مـه، يب قي ـطر از سكير تيريمد ،ياسيو س ياقتصاد هاي با توجه به نوسان: مديريت ريسك

 .است يبازار ضرور يها سكيپوشش ر يبرا يمال يو استفاده از ابزارها ها يگذار هيسرما

 طيو حفاظت از مح ـ ياجتماع تيبا تمركز بر مسئول توانند يم نگيهلد يها شركت: ياجتماع تيتوجه به مسئول 
 .شوند منجر زين شتريب يبلندمدت به سودآورخود كمك كنند، بلكه در  يعموم رينه تنها به بهبود تصو ست،يز

 بهتـر در   يهـا  يري ـگ ميتصـم  يداده بـرا  لي ـتحل يهـا  كي ـاستفاده از تكن: محور داده يها لياز تحل يريگ بهره
  .كمك كند يگذار هيسبد سرما يساز نهيبه به تواند يم يپرتفو تيريهدف و مد عيانتخاب صنا ،يگذار هيسرما

  :كردتوان بيان  قيقات آتي ميهمچنين پيشنهادهايي براي تح
 شـركت   هـاي  ياستراتژ ييراستا عدم هم يطور مؤثر بپردازند كه به ييها مدل ةبه توسع توانند يم يآت قاتيتحق

در سـطح كـلان و    ها ياستراتژ يساز هماهنگ يبرا را ييكارها و راه كنند ييتابعه را شناسا هاي مادر و شركت
 .ارائه دهند يجزئ

 يهـا  نـه يو زم هـا  يژگ ـيبا و ها نگيهلد انيم يا سهيمقا يها از روش ،يآت يها كه در پژوهش شود يم شنهاديپ 
  .تر شود گسترده جينتا يريپذ ميمختلف استفاده شود تا امكان تعم

  ،تابعه مختلف  يها و انتخاب شركت يريگ بر گسترش نمونه توانند يم ندهيآ قاتيتحقبراي گسترش اين ديدگاه
  .باشند ميقابل تعم يتر عيطور وس به جيمختلف تمركز كنند تا نتا يو صنعت ييايجغراف طيدر شرا

  منابع
پذيري در صـنعت فـولاد بـا رويكـرد      تدوين الگوي مطلوب جهت رقابت). 1403(امرائي، علي؛ مهري نژاد، صفيه و بيات ترك، امير 

  ). انتشار ةمقاله آماد( نشريه مديريت بازرگاني. انتقال فناوري

كانالـه بـا رويكـرد      بنـدي پيشـايندهاي بازاريـابي همـه     تبيين و اولويـت ). 1403(حميدرضا؛ ابراهيمي، الهام و صوفي، بابك ايراني، 
  .948-909، )4( 16 ،نشريه مديريت بازرگاني. فراتركيب

-454، )2(17، ينشـريه مـديريت بازرگـان   . هاي مـتلاطم  هاي سازماني در محيط استراتژي). 1403( پوركريمي، جواد؛ عزيزي، مهسا
480.   

 يهـا  راهبـرد در شـركت   يهـا  سكير ييشناسا يبرا يچارچوب ةارائ). 1395(سيدجواين، سيدرضا؛ صفري، حسين؛ ابراهيمي، عباس 
   . 116 -89 ،)2( 8 ،نشريه مديريت بازرگاني. يگذار هينگ سرمايهولد

دهنــده آن بــه    شــكل  عوامـل  ييو شناسـا يسـازمان يحس يب ةديفهم پد). 1398( ي، علينياسيا، احمد؛ يآ خمش ؛ري، اردشيريش
  . 308 -285 ،)2(11 ،يت دولتيريمدنشريه . ختهيروش آم

   .انتشارات سمت :تهران ).و كاربردها ها مفاهيم، تئوري( مديريت منابع انساني .)1403(پور، آرين  قلي

   .انتشارات مهربان نشر. اصول بازاريابي). 1395(نوروزي، حسين؛ سلطاني نژاد، نيما 
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