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  : تقديم به

داناترين ، حکيم ترين ، پرهيزگارترين، بردباترين ، فاضل ترين، سخي ترين و عابد ترين انسان روي 

ت هايي که به نام دين برآنان تحميل شده است زمين که مي آيد و مردم جهان را از ستم ها و محرومي

رهانيده و جهل و ناداني را از جامعه بشري زدوده و شهد شيرين عدالت و آگاهي و آزادگي را در 

  .  خواهد رساند...  جان هاي تشنه دميده وانسانيت را به قله معنويت و کمال حقيقي انشاء ا

  

  که در اين راه مرا ياري  و مادر عزيزم  و همسر مهربانمپدر گرامي ام و با تقدير و تشکر فراوان از 

 .کردند

 

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  



  

   :دهيچک
کسب مزيت رقابتي . مزيت رقابتي از جمله مولفه هايي است که ماندگاري سازمان را تضمين مي کند

احي به صورت تصادفي و بدون برنامه حاصل نمي شود بلکه سازمانها بايستي با تفکر و طر
  . چارچوبهاي علمي در اين راستا حرکت کنند

. مزيت رقابتي عبارت است از ميزان جذابيت پيشنهادهاي شرکت در مقايسه با رقبا از مشتريان است
ضريب رقابتي تمايز در ويژگيها يا ابعاد هر شرکتي است که آن را قادر به ارائه خدمات بهتر از رقبا  

  .  به مشتريان مي کند
ر از نظر هدف کاربردي و از نظر ماهيت و روش يک تحقيق توصيفي از نوع پيمايشي تحقيق حاض

  .قلمرو اين تحقيق شرکت همکاران سيستم است که يک شرکت خصوصي و نرم افزاري است.  است
در اين تحقيق نظر به اهميت مزيت رقابتي و منحصر شدن و ماندگاري در بازار در مورد تمايز رقابتي 

ن در شرکت همکاران سيستم صحبت شده است و هرکدام از  اين متغيرها را به صورت و متغيرهاي آ
و کارمندان و مشتريان شرکت  در نهايت پرسشنامه تنظيم شده را بين مديرا ن. مجزا بررسي کرده ايم

پخش کرده و اين شرکت را به لحاظ اهميت دادن به مزيت رقابتي  وسهم بازار بيشتر مورد تحليل 
 که کليات فرضيات تحقيق مورد تاييد قرار گرفت و نتيجه شد که شرکت به رقابتي .ده ايمقرار دا

  شدن در بازار و ارزش افزوده و همچنين رضايت و خشنودي مشتريان که منتهي به سهم بازار و 
  .  در آمد بيشتر برا ي شرکت شده است اهميت و بها مي دهد

ري کلاسهاي آموزشي و توجه به راضي بودن کارمندان در آخر پيشنهاد مي شود که شرکت با برقرا
خود که منتهي به ماندگاري بيشتر آنها مي شود و رضايت آنها ، رضايت بيشتر مشتري را به همراه 

  . دارد توجه افزون تري نمايد
  تمايز رقابتي ، رضايت مشتريان ، سهم بازار: لغات کليدي 
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 مقدمه و کليات تحقيق
  

  

  

  

  

  

  

  

  



  

    مقدمه -۱-۱
د در  يزگر با ين متما يابراند ، بن  ي متوسط صنعت عمل نما    يد در بالا  يز با ي تما ي استرتژ ي دارا يسازمانها
نکـه  يز باشـد ضـمن ا  ينـه تمـا  ي بـالاتر از هز يمتيه قي باشد که منجر به حاش يزي تما ي راهها يجستجو
 يبه طـور کل ـ .  گذارند کاهش دهدير نميز تاثي که بر تمايينه هاينه ها را در تمام زم   يد هز يزگر با يمتما

 يا چند ابعاد که از نظر مشتريک يود را در ن نکته است که سازمان خيز مستلزم ا ي تما يمنطق استراتژ 
 يازهـا ين تفاوت منطبق بـا ن     ي خود منحصر به فرد ومتفاوت کند و هر چه ا          يمهم است نسبت به رقبا    

  .شتر خواهد بودي حاصل بيت رقابتي مزيداريان باشد پايمشتر
ر چهـا  ا با ارزيـابي   مشتريان شم ن و سردمدار باشند ،      ي اگر اول  ي همه سازمانها مجبور به تحول اند حت      

آرايه به سراغ شما مي آيند و يا از شما دور مي شـوند، قيمـت ، كيفيـت ، زمـان و نـوآوري بهتـر در                   
هر چه توان شما در ارائه آن بيشتر باشد، بـه همـان ميـزان بـازار بيـشتري در             . محصولات و خدمات    

 ـ که ا، ددست شماست و توليد شما براي مشتريانتان زيباتر و جذاب تر خواهد بو             ازمنـد تـلاش   ين ني
    .درك صحيح نياز بازار و مشتريان استنه ي در زمينيسنگ

توليد و ارائه خدمات نو با خصوصيات منحصر به فرد، نيازمند سازمانهايي با تفكر و راهبردهاي نوين                
 ـ . مي باشد  ا سازمان هايي كه سرعت و شدت در تحول دروني شان با نيازهاي بازار سامان مي يابد و ب

  .هوشمندي تمام توانايي درك اين نيازها را داشته و قادرند آن را به موقع تأمين نمايند
 همـدلي و رضـايت مـشتريانتان بـسيار        بنظر من سختي رقابت و غلبه بر پيچيدگي هاي بازار با جلب             
   اصلنند يعني سهم بازار بيشتر و حساده خواهد شد و اين يعني موقعيتي كه همه سازمانها به دنبال آ

 بالاتر، اما جذب اين همدلي و تأمين رضايت مشتريانتان نيازمند استراتژي ، برنامه ريـزي و                  اقتصادي
 .كاربرد تكنيك ها و مدل هاي عملياتي كارآمد دارد كه مي بايست از اساسي ترين امور سازمانها باشد

  

  

  

  

  

  



٣  

  : تعريف مسأله و بيان سؤالهاي اصلي تحقيق  - ۱-۲
مهارت، تواناييهاو  روز، به سازمانها اجازه نخواهد داد که در مقابل فشارهاي ناشي ازمتغير ام محيط

بسترسازي و زمينه سازي يادگيري و  .هاي رقبا، به صورت سنتي و هميشگي اداره شوند تکنولوژي
ز ا. سازمان کمک کند تا نسبت به رقبا سريعترو بهتر گام بردارد آموزش سريعتر از رقبا، مي تواند به

مطلوبتري  باپيشرفت و افزايش مهارتهاي کارکنان، نيازها و خواسته هاي مشتريان به نحو طرف ديگر،
  در اين .سازمان به ارمغان مي آورد برآورده مي شوند که اين امر کسب مزيت رقابتي پايدار را براي

، خدمات، پرسنل، تحقيق سعي داريم به بررسي متغيرهاي تمايز بپردازيم اعم از تمايز در محصولات
  .کانل توزيع ، تصوير ذهني و نقش آن در افزايش سهم بازار شرکت همکاران سيستم

که شرکت همکاران "  بر اساس اين مبحث مسئله اصلي در اين تحقيق اين گونه مطرح مي شود 
  "سيستم چگونه مي تواند از طريق تمايزرقابتي به افزايش سهم بازار خود کمک کند؟ 

مشتريان و  م و متغير شرکتها که مشخصه اصلي آن جهاني شدن بازارها، تغيير نيازهايمتلاط محيط
پيوسته به دنبال بهبود عملکرد  افزايش رقابت در بازار محصولات است، شرکتها را مجبور مي سازد تا

دنبال کسب مزيتهايي هستند که نه تنها براي شرکت  در اين عرصه رقابت، شرکتها به. خود باشند
واژه . امکان کپي برداري و تقليد از آنها توسط شرکت رقبا مشکل است جاد ارزش مي كنند، بلکهاي

زماني :" بيان کرد ، بارني١٩٩١در سال . رقابتي پايدار اولين بار توسط مايکل پورتر ارائه شد مزيت
 ارزش سازمان يک استراتژي ايجاد گفته مي شود يک سازمان داراي مزيت رقابتي پايدار است که

بالقوه نتوانند آن را اجرا كنند و قادر به کپي برداري منافع  اجرا كند که به طور همزمان رقباي فعلي و
 .نباشند اين استراتژي

کارکنان است که اين امر از  يکي از راههاي کسب مزيت رقابتي، توجه به امر آموزش و يادگيري
موزش و يادگيري شرط اصلي پيشرفت و موفقيت آ امروزه،. شود طريق سازمانهاي يادگيرنده ميسر مي
از يک طرف، کارکنان را ورزيده مي سازد و تواناييهاي بيشتري را  هر سازماني است؛ چرا که آموزش

در راستاي  وجود مي آورد و از طرف ديگر با پيشرفت و افزايش مهارتهاي کارکنان، سازمان درآنها به
چنانچه افراد و کارکنان سازمان  بنابراين. واجه نخواهد شدکسب تعالي و اهداف سازماني با مشکلي م
محوله خود مهارت کسب کنند، مي توانند در جهت رفع و  پيوسته آموزش ببينند و در انجام وظايف

گام مثبتي را بردارند و بدين ترتيب سهم بيشتري از بازار محصولات و  ارضاي نيازهاي مشتريان
 .را به دست بياورند خدمات

مهم در راستاي پيشرفت کارکنان و سازمان   شک امر يادگيري و توانمندسازي کارکنان، گاميبدون



  

کارکنان لازم است که از طريق هدفگذاري و تعيين اهداف  براي يادگيري مستمر و پايدار. است
ها راه تن ، ازوظايف و مسئوليتشان آگاه نمود و به آنها يادآورشد که يادگيري و آموزش سازماني، آنها را

هدفگذاري، موجب انگيزش و  اين مشارکت در. ارتقاي آنها و در نتيجه پيشرفت سازمان است
انگيخته شد، لازم است که رهبر هوشمندي با  حال که فرد. يادگيري کارکنان جهت يادگيري مي شود

وحيه همچنين، براي افزايش ر. هدايت و ارشاد کارکنان بپردازد سبکهاي رهبري مقتضي ومناسب، به
 ميان کارکنان، لازم است که ازسيستم هاي ارتباطي مطلوب و ساختار سازماني تعاون و همکاري

وجبران خدمات بالا  ميل واشتياق کارکنان براي يادگيري، از طريق نظام پاداش. مناسب استفاده شود
خواهند و بالندگي سازمان دريغ ن در اين صورت است که کارکنان از هيچ کوششي براي رشد. برد

. رقابتي نسبت به رقبا، براي سازمان به شمار آيد کرد و در نتيجه اين امر مي تواند نوعي مزيت
مسيرحرکت سازمان مي توان به کارکنان بازخورد داد تا هر چه سريعتر  ازطرفي، با مرور و بازنگري

    .کاستيها را جبران و از پتانسيل وجودي خود به نحو احسن استفاده کنند نقصان و
در بعد ديگر متغير هاي تمايز و ايجاد يک مزيت رقابتي پايدار در سازمانها ،خلق يک تصوير ذهني 

 يك شركت تمايل دارد كه از طريق نام تجاري خود ارتباط عميق و معناداري با مطلوب است، اگر

ها  با آنعلايق واحد  وجوي نقاط مشترك، تمايلات و مشتريان خود پيدا كند، ناگزير است در جست
در دنياي امروز كه  . را تسخير كند نام تجاري بايد قادر باشد قلب و روح مخاطب خود. باشد

خلق . كه از لحاظ فيزيكي تفاوت چنداني با يكديگر ندارند بازارهاي آن مملو از محصولاتي است
  اين امر وبراي تحقق. تواند تمايز چشمگيري را ايجاد كند يك نام تجاري، مي شخصيت مناسب براي

بررسي پرداخت،  وجو و خلق نام تجاري كه در اذهان و قلوب ملكه و ماندگار شود بايد به جست
هاي  سازي سوي ديگر، از جمله زمينه هاي ميان مشتركيان از يك سو و نام تجاري از شناسايي زمينه

 خاص خود را نام تجاري، شخصيت هر   .تر است بيش  برقراري ارتباطي موثر براي جلب مشتريان
اي ملموس و  سازد و چهره مشخص و متمايز مي هاي تجاري كه هويت و اهداف خود را نام. دارد

قادرند كه با مشتريان خود ارتباطي غني و سودمند برقرار كنند و نه  دهند، دوستانه از خود ارايه مي
     .كند تسخير مي  راكنندگان ها بلكه بخشي از زندگي روزمرهء مصرف بخشي از قلب و ذهن آن تنها

شرکتها همچنين بايد توجه بيشتري در زمينه کيفيت محصولات و ارئه خدماتي متناسب با خواسته 
 براساس. وظيفه بازاريابي، ايجاد ارزشي بيش از رقبا براي مشتريان است هاي مشتري داشته باشند ، 

اي مستقيم دارد رابطه الا يا خدمتمعادله ارزش براي مشتريان، ارزش براي مشتري، با بهبود کيفيت ک
و با کاهش کيفيت سطح ارزش براي  يعني با افزايش بهبود کيفيت ارزش براي مشتري افزايش

معکوس با قيمت دارد زيرا با کاهش قيمت، سطح  ايبرعکس، ارزش رابطه. يابدمشتري کاهش مي



٥  

  .يابد مي ارزش براي مشتري افزايش

ميزان «عبارت است از  مزيت رقابتي. ، ايجاد مزيت رقابتي استدومين اصل از اصول بازاريابي
تواند اين مزيت مي). ۱۹۹۹کيگان، (» مشتريان جذابيت پيشنهادهاي شرکت در مقايسه با رقبا از نظر

محصول، قيمت، تبليغات و پيشبرد و توزيع : بازاريابي شرکت شامل در هر يک از عناصر آميخته
جديد  تواند به منظور نفوذ در بازارهايترين راهبردهايي که ميهميکي از م. باشد وجود داشته

مزيت قيمت . تر استارزان ها قرارگيرد، عرضه محصولي با کيفيت برتر و قيمتمورداستفاده شرکت
کنند، تحت آنهايي که محصول را خريداري مي کند وکمتر، توجه فوري مشتري را به خود جلب مي

  .رفتتاثير آن قرار خواهند گ

شرکت بايد به دنبال . اشاره دارد هاي مشتريانسومين اصل بازاريابي، به تمرکز بر نيازها و خواسته
اين منظور، بايد منابع و  هاي واقعي مشتريان باشد و بهخواسته کسب اطلاعات بيشتر در مورد نيازها و

 آوردن آن نيازها وشرکت را در اين راستا بسيج کرده و محصولي مناسب براي بر هايفعاليت

 )مهدي نساجي کامراني( .ها عرضه کندخواسته

مورد ديگري که در متغيرهاي تمايز  بايد به آن توجه شود، بهبود عملکرد کارايي کانالهاي توزيع 
است براي حفظ مشتريان موجود و بدست آوردن مشتريان جديد محصولات سازمان بايد در زمان و 

بدين منظور ، مديريت بازاريابي محصولات در دسترس . دسترس باشندمکان مناسب و به سهولت در 
را تا حد امکان در حجم و ميزان مطلوب به تعداد بسياري از مشتريان هدف عرضه مي کند، موجودي 

کل را در سطحي مورد قبول نگه مي دارد،هزينه هاي حمل و نقل و انبارداري را کاهش مي دهد، 
و توانايي مثل عمده فروشان و خرده فروشان را انتخاب و تشويق مي کند، واسطه هاي بازاريابي فعال 

رويه هاي کنترل موجودي را برقرار و حفظ مي کندو سيستم هاي ذخيره و توزيع محصولات و مواد 
   .را اداره و بهبود مي دهد

  
  سابقه و ضرورت انجام تحقيق  -٤-١
پيچيده اي متاثر از عوامل متعدد نظير ، بنگاهها در يک وضعيت رقابتي و ۲۱در چشم انداز قرن  

. جهاني شدن، توسعه ي تکنولوژي و سرعت فزاينده ي انتشار تکنولوژي هاي جديد قرار گرفته اند
. در چارچوب اين چشم انداز جديد، بنگاه ها براي بقا و پيشرفت خود بايد متفاوت از قبل عمل کنند

يت رقابتي باشند و اشکال جديد رقابت را به کار گيرند به ويزه بنگاه ها بايد به دنبال منابع جديد مز



  

 عضو هيئت -سعيد راسخي. (که خود نيازمند درک روشني از ماهيت و پويايي هاي رقابت است
  ) علمي دانشگاه مازندران و الميرا ذبيحي لهرمي کارشناس ارشد  اقتصاد دانشگاه مازندران

ي کنند، تئوريهاي مزيت رقابتي اساسا در سطح  بنگاه عنوان م) ۱۹۹۲(همان گونه که ماهني و پاندين 
آن چه موجب . ارئه شده اند ولي اين تئوريها قابل تعميم به سطوح صنعت و کشور نيز مي باشند

تمايز مزيت رقابتي در سطوح بنگاه و صنعت مي شود عمدتا مربوط به عوامل ايجاد کننده ي مزيت 
بر اين اساس رقابت پذيري . است) انع ورود در سطح صنعتموانع تقليد در سطح بنگاه، مو(رقابتي 

در سطح بنگاه متاثر از عواملي هم چون ويژگيهاي منابع و دانش ضمني بنگاه و رقابت پذيري در 
سطح صنعت متاثر از عواملي نظير صرفه جويي هاي ناشي از مقياس ، تمايز محصول ، ملزومات 

، سياست هاي دولت، منحني هاي يادگيري، علامت سرمايه اي ،دسترسي به کانال هاي توزيع 
  . تجاري، موقعيت جغرافيايي است

مزيت رقابتي و تمايز موقعيت بي نظير يک سازمان در برابر رقبايش است که از طريق الگوي توسعه 
  )  ۱۹۷۸هافرو اسچندل،.(ي منابع، بسط پيدا م ي کند

شتريان بايد تفاوتهايي را ميان محصول بنگاه مي گويد براي مزيت رقابتي پايدار، م) ۱۹۸۶کوين ،(
اين تفاوتها بايد به دليل منابعي که بنگاه دارد ولي رقبا ندارند ، . مورد نظر و رقبايش تشخيص دهند 

. بهترين عملکرد ناشي از مهارتهاي متمايز سازمان است) ۱۹۸۴پيترز،(به عقيده ي .  ايجاد شده باشد
  مهارتهاي متمايز وجود داردکه منبع مزيت رقابتي پايدار هستند ،  شکل۳وي بيان مي کند که تنها 

  . ارتهامه  يتمرکز بر رضايتمندي مشتري، نوآوري مداوم، توانايي سازمان براي بهبود پيوسته
بنگاهها براي رسيدن به مزيت رقابتي پايدار بايد همواره مزيت رقابتي خود ) ۱۹۹۴داوني،( از ديدگاه

رقابت در مدل داوني به معني مسابقه براي . ه اين طريق از تقليد رقبا جلوگيري کنندرا تغيير دهند و ب
بدين ترتيب در اين . پيشي گرفتن از رقبا در تعيين استراتژي هايي است که مداوما تغيير مي کنند
  . حالت رقابت مشکل تر، و حتي تعريف موفقيت موفق نيز سخت تر مي شود

 عرضه خود را متمايز کنند و براي مشتريان خود بيش از رقبايشان شرکتها بايد به صورت مداوم
آنها همواره بايد د رفکر ارائه ضمانت هاي جديد، پاداش هاي مخصوص براي . ثمربخش باشند

حتي در صورت موفقيت، رقبا . مشتريان وفادار، راحتي و لذت هاي نو و نظاير آن به سر برند
بنابراين . در نتيجه مزاياي رقابتي داراي عمري بسيار کوتاه اند.  کنندبلافاصله از اين ابزارها تقليد مي

شرکتها بايد هميشه در انديشه ويژگيها و مزاياي جديدي باشند که بتوانند به کمک آنها توجه و علاقه 
  .مشتريان مشکل پسند و مصرف کنندگان حساس نسبت به قيمت فروش را به خود جلب کنند

  )۱۹۳۱کاتلر،( 
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  :  تحقيقهای اصلی  سوال- ۱-۴ 
   آيا متغيرهاي تمايز بر سهم بازار شرکت همکاران سيستم موثر است؟ 

  شرکت همکاران سيستم  ، موجب افزايش سهم بازارمحصولات آيا ايجاد ويژگيهاي جديدي از -۱
  مي گردد؟ 

شرکت  م بازار آيا استفاده از خدماتي متناسب با نيازها و خواسته هاي مشتري ، باعث افزايش سه-۲
   مي گردد؟  همکاران سيستم

شرکت همکاران   آيا استفاده از پرسنلي با تجربه و برتر از رقبا، مي تواند باعث مزيت رقابتي-۳
  شود؟  سيستم

   شود؟ شرکت همکاران سيستم  آيا پوشش دهي بهترکانالهاي توزيع، مي تواند باعث مزيت رقابتي-۴
شرکت همکاران سيستم ايز در ذهن مشتري ، در افزايش سهم بازار  آيا ايجاد يک تصوير ذهني متم-۵

  موثر است؟  

  : فرضيات تحقيق-٥-١
   :لي اصفرض 

   . هاي تمايز بر سهم بازار شرکت همکاران سيستم موثر استرمتغي
  :فرضيات فرعي

  شرکت همکاران سيستم بيشتر ، موجب سهم بازارمحصولات ايجاد ويژگيهاي جديدي از -١
    .شودمي  
شرکت   استفاده از خدماتي متناسب با نيازها و خواسته هاي مشتري باعث افزايش سهم بازار-٢

  .  مي گرددهمکاران سيستم
شرکت   استفاده از پرسنلي با تجربه و با مهارت برتر از رقبا، مي تواند باعث مزيت رقابتي-٣

  .   شودهمکاران سيستم
  .  شودشرکت همکاران سيستم تواند باعث مزيت رقابتي پوشش دهي بهتر کانالهاي توزيعِ، مي -٤
 شرکت همکاران سيستم  ايجاد يک تصوير ذهني متمايز در ذهن مشتري، در افزايش سهم بازار-٥

    .موثر است



  

  : اهداف تحقيق -٦-١
   شناخت وضعيت موجود شرکت ازلحاظ سهم بازار-۱
   افزايش سهم بازار از طريق تمايز رقابتي-۲
  وانع شناخت م-۳
     ارائه راه حل-۴ 
  : روش انجام تحقيق   -۱-۷

در اين تحقيق تاثير متغير . تحقيق حاضر يک تحقيق توصيفي از نوع بررسي موردي مي باشد
  . و از نظر هدف از نوع کاربردي مي باشدبر متغير مستقل مورد بررسي قرار مي گيرد) وابسته(تابع
  :  روش و ابزار گردآوري اطلاعات -٨-١
در ابتدا با بهره گيري از منابع . حقيق حاضر ترکيبي از تحقيق کتابخانه اي و ميداني مي باشدت  

کتابخانه اي، مباني نظري تحقيق تدوين مي شود و در ادامه بر اساس ادبيات تحقيق پرسشنامه اي 
ي جداگانه در خصوص متغيرهاي تحقيق بين مشتريان و کارمندان ، توزيع و سرانجام با جمع آور

.  مورد تجزيه و تحليل قرار مي گيردexcel-spssپرسشنامه ،داده هاي مربوط به آن با نرم افزارهاي 
    .روش جمع آوري اطلاعات پرسشنامه است و از مقياس ليکرت استفاده مي شود

  :  آماري جامعة آماري و  نمونه -٩-١
 ٧٠٠اراي جامعه آماري د  مي باشد کهشرکت همکاران سيستم يک شرکت خصوصي  و نرم افزاري

 نفر است ٢٥٠نفر است، نمونه آماري  آن از طريق فرمول کوچران محاسبه گرديده و مقدارش برابر با 
 مشتريان و کارمندان آنها پخش پرسشنامه هاي حاضر بين. که جزئيات آن در فصل سوم ارائه مي شود

   .دگردمي 
  : روش تجزيه و تحليل اطلاعات  -١٠-١

همچنين پس از جمع آوري داده ها در . بصورت مقايسه اي انجام خواهد شدتجزيه تحليل 
  . ديگري نيز بكار گرفته خواهد شدصورت لزوم، متناسب با داده ها و با نظر استاد راهنما روشهاي

  :قلمرو تحقيق -١١-١
 اين  تحقيق شرکت همکاران سيستم است که يک شرکت خصوصي و نرم افزاري مکاني قلمرو 
  .است



٩  

  : تاريخچه شرکت -١٢-١

 سال از ٢٠ آغاز نموده و پس از گذشت ١٣٦٦شركت همكاران سيستم فعاليت خود را در سال 
افزاري  ي نرم ترين مجموعه هاي همكاران سيستم، به عنوان بزرگ فعاليت  در حال حاضر گروه شركت

ل بخش خصوصي كشور، از بيست و هفت شركت تخصصي و نوزده شركت تحت ليسانس تشكي
ها با فعاليت تخصصي و يا حضور در نقاط جغرافيايي مختلف، توان  هر يك از اين شركت. شده است

   . دهند ي محصولات و خدمات گروه را توسعه مي ارايه
  
   :هاي اصلي گروه عبارت اند از  فعاليت -١-١٢-١

هاي با اندازه متوسط و بزرگ در  افزاري كسب و كار تجاري براي سازمان ي راهكارهاي نرم ارايه
   :صنايع زير

 ...)سيمان ، نفت و پتروشيمي و گاز، فولاد، خودرو قطعات و( گروه مشتريان صنايع مادر -١

نكاري و مشاوره، ها، پيما بيمه و ليزينگ ، بانك( بازرگاني –گروه مشتريان صنايع خدماتي  -٢
  ...)خدمات، سرمايه گذاري و

صنايع فلزي سبك، كاشي و سراميك، كاني هاي غير فلزي ،  ( گروه مشتريان صنايع توليدي -٣
شيميايي و پلاستيك ، چوب و كاغذ، كشاورزي و دامپروري ، دخانيات ، ماشين آلات ، لوازم 

 ...) خانگي ، معادن ، برق و الكترونيك و

  ها  ها، نهادهاي دولتي و دانشگاه ي راهكارهاي خاص فناوري اطلاعات براي سازمان ارايه
  افزاري هاي نرم ني سيستماندازي و پشتيباني ف راه
  هاي پيشرفته و امنيت اطلاعات ي خدمات مهندسي شبكه ارايه

هاي مختلف را در   نفر نيروي انساني داراي تخصص٦٥٠، بيش از  هم اكنون، گروه همكاران سيستم
 سازمان و موسسه اقتصادي ٤٥٠٠اي بيش از  اده است و مشتريان گروه را مجموعهخود جاي د

   . دهد صنعتي و خدماتي تشكيل مي
  
  
  


