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Abstract  

The main objective of this research is to design a comprehensive model for enhancing financial managers’ 

skills within the framework of smart strategic management; a model that can lead to long-term improvement 

in the company’s share value and create a sustainable competitive advantage. Today’s companies, in the 

turbulent environment of financial markets and continuous technological developments, need to look 

beyond static calculations and traditional accounting approaches and must shape their financial strategies 

by relying on intelligent, data-driven, and forward-looking concepts. In this regard, the present research, 

focusing on developing the special skills of financial managers, tries to identify the structure and processes 

that, with the help of advanced technologies and data analysis, enable the formation of a systematic and 

competitive approach to financial and investment decisions. This research is qualitative and based on 

content analysis and was conducted through targeted interviews with senior financial managers, financial 

experts, and academic professors in the field of strategic management. The findings show that designing a 

skill model for financial managers in the field of smart strategic management, while creating convergence 

in the financial decision-making process and effective use of environmental information, can promote 

collaborative behavior in financial teams and define new motivational structures. In this way, companies 

will be able to increase their stock value in the long term and increase their competitive capabilities while 

gaining shareholder trust and improving the balance sheet. 

Keywords: Smart strategic management, financial manager skills, company stock value, data-driven 

approach, comprehensive skill model 
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هوشمند:  کیاستراتژ تیریدر مد یمال رانیمدل مهارت مد
  یارزش سهام شرکت یارتقا یبرا یچارچوب

 ییحامد رضا دیس
ن واحد تهرا ،یدانشگاه آزاد اسلام ،یمال تیریارشد مد یکارشناس

 .رانیجنوب، تهران، ا
  

 .یابیشد فروش وبازراکارشنارس ار نیمب نایم

  

 یماهان غفور
و  ستانیدانشگاه ستحول، شیگرا،یدولت تیریمد یدکتر یدانشجو

 .رانیابلوچستان،زاهدان،

 چکیده 
 کیژاسترات تیریدر چارچوب مد یمال رانیمهارت مد یارتقا یجامع برا یمدل یپژوهش، طراح نیا یهدف اصل

 یها. شرکتجامدنیب داریپا یرقابت تیکه بتواند به بهبود بلندمدت ارزش سهام شرکت و خلق مز ییهوشمند است؛ الگو
و  ستایاسبات افراتر از مح ینگاه ازمندین ،یژو تحولات مداوم تکنولو یمال یپرتلاطم بازارها یدر فضا ،یامروز
 یمال یهایاستراتژ نگر،ندهیمحور و آهوشمند، داده میبا اتکا بر مفاه ستیبایهستند و م یحسابدار یسنت یکردهایرو

 راختاسدارد تا  یسع ،یمال رانیمد ژهیو یهاراستا، پژوهش حاضر با تمرکز بر توسعه مهارت نیخود را شکل دهند. در ا
مند و نظام یکردیرو یدهداده، امکان شکل لیو تحل شرفتهیپ یهایکند که با کمک فناور ییرا شناسا ییندهایو فرا
مضمون است  لیبر تحل یمبتن و یفیاز نوع ک قیتحق نیرا فراهم آورد. ا یگذارهیو سرما یمال یهامیدر تصم ریپذرقابت

 تیریوزه مدح یدانشگاه دیو اسات یکارشناسان خبره مال ،یمالارشد  رانیهدفمند با مد یهامصاحبه قیو از طر
 تیریدر حوزة مد یمال رانیمد یبرا یمدل مهارت کی یکه طراح دهدینشان م هاافتهیانجام گرفته است.  کیاستراتژ
 ،یطیطلاعات محاثربخش از ا یمندو بهره یمال یریگمیتصم ندیدر فرا ییهمگرا جادیهوشمند، ضمن ا کیاستراتژ

 ب،یترتنیند. بدک فیرا تعر ینینو یزشیانگ یارتقا دهد و ساختارها یمال یهامیرا در ت یرفتار مشارکت تواندیم
در  زیترازنامه، ارزش سهام خود را ن تیگام با جلب اعتماد سهامداران و بهبود وضعها قادر خواهند بود، همشرکت

 .ندیفزایبخود  یرقابت یهاتیبلندمدت ارتقا داده و بر قابل

 
محور، مدل دهدا کردیارزش سهام شرکت، رو ،یمال ریمد یهاهوشمند، مهارت کیاستراتژ تیریمد ها:کلیدواژه
 یجامع مهارت
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 مقدمه 

گذاری، های اخیر، رشد شتابان بازارهای مالی و پیچیدگی فزایندة صنعت سرمایهدر دهه

ها و نقش راهبردی مدیران مالی را دوچندان کرده استتت. مدتی مباحث مربوط به توانمندی

های های صتتورتها، درآمدها و تهیه گزارشصتترفاب به محاستتبی هزینهطولانی، مدیران مالی 

نده می ناوریمالی بستتت با گستتتترش رقابت جهانی، رهور ف ما  های نو و تغییر در کردند؛ ا

ها گوی انتظارات کنونی نیستتت. شتترکتانتظارات ستتهامداران، رویکرد ستتنتی دیگر پاستت 

ی بالایی در درک روندهای اقتصتتتادی، های روتین مالی، هوشتتتمندناچارند در کنار تحلیل

راستا کردن راهبردهای بلندمدت با اهداف سهامداران های چندبعدی و هممدیریت ریسک

شند شته با های تنها به مهارتاز این منظر، مدیر مالی نه .(Adeli & Farzan, 1401) دا

ی اطلاعات، بایستتتت با دانش عمیق استتتتراتژی، فناورفنی حستتتابداری نیاز دارد، بلکه می

 .های کلان نیز آشنا باشدمدیریت ریسک و تحلیل داده

مدت بازار و در عین حال انتظارات بلندمدتشان حساسیت سهامداران به روندهای کوتاه

کند. از یک ستتو، ستتهامداران درمورد رشتتد ستتهام، فشتتار بر مدیران مالی را دوچندان می

از ستتوی دیگر، در شتترایا رقابتی،  بخش هستتتند؛های شتتفاف و اطمینانخواستتتار گزارش

سرمایه سورانه و ورود به حوزهشرکت باید امکان  سی گذاری ج های فناورانه جدید را برر

ستراتژی مالی با جهتکند. پژوهش ست که در هم تنیدن ا شان داده ا شمند و ها ن گیری هو

ستداده سهام ا شد باثبات   ,Falah & Mohammadi) محور، ابزار قدرتمندی برای ر

های های تحلیل مالی، آشنایی با الگوریتماساس، در کنار توانمندی در روشبراین .(1402

های ناگهانی و تواند نقش کلیدی در مدیریت ریستتتکهای هوشتتتمند میبینی و مدلپیش

مدیریت استتتراتژیک »های پنهان بازار داشتتته باشتتد. اینجاستتت که مفهوم کشتتف فرصتتت

شمند صه می« هو سنتی رد و مدیر مالی نیازمند مهارتگذاپا به عر سابداری  هایی فراتر از ح

های بازار های منابع مالی و فرصتهای سهامداران، محدودیتشود تا بتواند میان خواستهمی

 .توازن ایجاد کند

اند که اگر مدیر مالی بتواند در ستتطر راهبردی با ستتایر مطالعات متعددی نیز تأیید کرده

 تیم حتی یا وتوستتعهتحقیق بخش بازاریابی، واحد مثلاب—باشتتد های شتترکت همستتوبخش

گذاران های مبتنی بر ارزش و اطمینان برای سرمایهگیریتصمیم احتمال—اطلاعات فناوری

سرمایه، تخصیص منابع یا  ساختار  صمیم مالی که منجر به تغییر  شد. زیرا هر ت شتر خواهد  بی
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ست. در مند دادهشود، نیازحتی ورود به یک پروژه جدید می های گوناگون و چندوجهی ا

ها با سرعت گردآوری شده و کند تا دادهاین میان، رویکرد هوشمندسازی مالی کمک می

از طریق ابزارهای تحلیلی پیشتترفته، روندهای مالی، ریستتک نقدینگی و بازگشتتت ستترمایه 

یدبه حت کنترل درآ نح ت نابراین، .(Karami & Vafa, 1401) صتتتورت بلادر  ب

ریزی ستتتناریویی و توان مدیریت های کلان، دانش برنامههایی چون تفستتتیر دادهمهارت

 .ریسک سیستمی برای مدیران مالی اهمیت شایانی دارد

علاوه بر این، متخصصان حوزه مدیریت بر این باورند که رویکرد هوشمند در مدیریت 

کند، بلکه بهبود مستمر هیل میگیری در مواقع بحرانی را تستنها تصمیماستراتژیک مالی، نه

برای مثال، زمانی  .(Salehi & Moradi, 1402) ستتازدعملکرد مالی را نیز ممکن می

شتتود، ممکن استتت مدیر مالی تصتتور کند رو میکه شتترکت با کاهش قیمت ستتهام روبه

ستقراض راهکاهش هزینه ست. اما اگر این مدیر مهارت کافی در ها یا افزایش ا سریع ا حل 

شاخصیل دادهتحل سهامداران بلندمدت به چه  شد و بداند  شته با هایی چشم های محیطی دا

هتتای جتتدیتتدی برای افزایش جتتای تصتتتمیمتتات مقطعی، راهبردتوانتتد بتتهانتتد، میدوختتته

دهی در پیش گیرد و بدین ترتیب گذاری استتتراتژیک یا توستتعه شتتفافیت گزارشستترمایه

چارچوب استتتراتژیک هوشتتمند، توان آن را دارد که از  عبارتی،اعتماد بازار را برانگیزد. به

آفرینی در شرکت نفوذ کند و در کنار تأمین های روزمره به عمق ارزشگیریسطر تصمیم

 .مدت سود، منافع آتی سهامداران را نیز تضمین نمایدانتظارات کوتاه

اومت ضتتروری استتت اشتتاره شتتود که مدیران مالی جهت هدایت بهینی منابع گاه با مق

شتتتوند. واحدهای اجرایی یا حتی مدیران اجرایی دیگر ممکن استتتت داخلی نیز مواجه می

شار اهداف کوتاه شرایا، اگر مدیر مالی تنها بر تحت ف شند. در این  مدت فروش یا تولید با

محاستتبات دودویی ستتود و زیان تمرکز کند، احتمال دارد انستتجام راهبردی شتترکت از بین 

نابراین، یک هارتبرود. ب مذاکره، ی از م مالی، توان  مدیران  هارت  مدل م یدی در  های کل

ستتتازمانی و برقراری ارتباط بین واحدهای مختلف استتتت. از نگاه پژوهش افزایی درونهم

شمند و داده شامل تعامل بین ستراتژیک  سازی ا شمند ضر، هو نفعان محور میان تمامی ذیحا

عنوان یک ترتیب، مدیر مالی بهبدین  .(Rahmani & Eshraghi, 1401) نیز هستتت

تواند ضمن همسو های رهبری و تسلا بر ابزارهای دیجیتال، میحلقه واسا، با بسا مهارت

 .کردن ساختار منابع با اهداف کلان شرکت، به خلق ارزش سهام بیشتر نیز کمک کند
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ران تر، نقشی که مدیریت استراتژیک هوشمند بر مبنای توانمندی مدیاز یک منظر جامع

مدل مالی دارد، فراتر از ستتتاده به طراحی مجدد  که  مالی استتتت؛ بل ندهای  ستتتازی فرآی

سرمایه در پروژهکسب صاد های آیندهوکار، توزیع بهینی  سریع به تغییرات اقت دار و واکنش 

هانی مربوط می مالی  .(Nazemi & Sanai, 2022) شتتتودج مدیر  ثال، اگر  برای م

صنعت در پیش ست، میبینی کند که  ستانی یک تغییر پارادایم فناورانه ا موقع منابع تواند بهآ

های فعلی شتترکت شتتدن ررفیتمالی را برای ورود به آن عرصتته آزاد کرده و از منستتو 

قا می ندمدت ارت هام را در بل ماتی ارزش ستتت ید. چنین تصتتتمی ما به جلوگیری ن بخشتتتتد و 

سیگنال مثبتی مبنی بر آینده شرکت مسهامداران  های دهد. همینطور توجه به روشینگری 

های مدیریت ریستتتک، ازجمله ستتتناریوستتتازی بر پایه هوش مصتتتنوعی یا بینی و مدلپیش

دهد در هایی استتتت که به مدیر مالی امکان میهای یادگیری ماشتتتینی، مهارتالگوریتم

 .بحبوحی نوسانات اقتصادی، خلاقانه و با سرعت عمل نماید

با ر عاد مختلفی از در مجموع، این پژوهش  یل مضتتتمون، اب وش کیفی و رویکرد تحل

های مورد نیاز مدیران مالی را در چارچوب مدیریت استتتراتژیک هوشتتمند مورد توانمندی

ها برای ارتقای ارزش سهام شرکت از اهمیت یابد که این مهارتدهد و درمیتوجه قرار می

دات حاصتتل از مصتتاحبه با کلیدی برخوردارند. در مراحل آتی پژوهش، ضتتمن ارا ه مستتتن

ها با مدیران ارشد مالی و متخصصان دانشگاهی، الگوی نهایی پیشنهاد خواهد شد تا شرکت

سازی لازم را برای نهادینه ساختار سازمانی و  کردن آن تمرکز بر این الگو، فرایند یادگیری 

 .در واحدهای مالی و راهبردی خود اجرایی کنند

 مبانی نظری

وریت طراحی مدل مهارت مدیران مالی در چارچوب مدیریت پژوهش حاضتتتر با مح

استتتراتژیک هوشتتمند، با هدف ارتقای ارزش ستتهام شتترکتی، نیازمند مرور و تلفیق مبانی 

که از نظریهنظری در حوزه تا های مختلفی استتتتت  مالی و ریستتتتک  مدیریت  های نوین 

مدیریت استتتتراتژیک را در برمی ته  و، برای درک بهتر رگیرد. ازاینرویکردهای پیشتتترف

شکل شمند و چرایی نیاز به تلفیق چگونگی  ضای هو گیری توانمندی مدیران مالی در این ف

 .های مفهومی متنوعی مورد توجه قرار گیردمحور، لازم است ریشهابزارهای نوین داده
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یت می حث اهم که در این ب بد، نخستتتتین موضتتتوعی  آفرینی در نقش ارزش»یا

استتتاس این دیدگاه، وریفه مدیر مالی صتتترفاب در ثبت ارقام و  استتتت. بر «مدیریت مالی

شتتتود؛ بلکه او باید هدایتگر راهبردهای کلان شتتترکت برای تولید و ترازنامه خلاصتتته نمی

این ارزش  .(Hosseini & Moshfegh, 1401) حفظ ارزش برای ستتهامداران باشتتد

سود، بهینه ست در قالب افزایش  سرمایه، یممکن ا ساختار  ا مدیریت چابک جریان سازی 

نقدینگی بروز کند. زمانی که مهارت مدیر مالی به ستتتطر بالایی از فهم استتتتراتژیک ارتقا 

های پیدا کند، فراتر از اجرای ستتاده محاستتبات به تلفیق اهداف ستتازمانی با تحلیل فرصتتت

 .پردازدسازمانی و راهبردهای بلندمدت رشد میهای برونگذاری، مدیریت ریسکسرمایه

ست که  «گیری مالیشناختی در تصمیمنگرش رفتاری و روان»گام بعدی،  ا

یان میاز اقتصتتتاد رفتاری و مدیریت رفتار ستتتازمانی نشتتتأت می کند گیرد. این نگرش ب

های مالی مدیران همواره بر مبنای تحلیل کاملاب منطقی ارقام نیستتتت، بلکه عواملی تصتتتمیم

از ریستتتک، اثر مقایستتته و حتی فشتتتارهای  ها، احستتتاس امنیت یا ترسهمچون ستتتوگیری

 & Zare) هتتای متتالی اثر بگتتذارنتتدتواننتتد بر خروجینفعتتان نیز میغیررستتتمی ذی

Alinaghian, 2022). طور هوشتتمند عمل کند، بنابراین، برای آنکه مدیر مالی بتواند به

سلا بر ابزارهای تحلیلی کمّی، بر مفاهیم روان ضمن ت ست  سی مالی نیز لازم ا شنایی شنا آ

سرمایه سهامداران و  شد و الگوهای رفتاری  شته با سد. در این چارچوب، دا شنا گذاران را ب

های نوین، ابزاری ارزشمند برای کشف و پایش تغییر الگوهای کاوی پیشرفته و فناوریداده

 .رفتاری در بازار سرمایه خواهد بود

به ستتتبک ) «های استتتراتژیکرویکرد تمایز در نظریه»در همین چارچوب، 

ها چرا و چگونه باید راهبردهای مالی خود را متمایز تواند تبیین کند که ستتتازمانپورتر( می

صرفاب به هزینه .(Porter, 1985) ریزی کننداز رقبا طرح شرکت  سنده چنانچه  محوری ب

پذیر باشتتد. اما اگر کند، ممکن استتت در نوستتانات اقتصتتادی و افت قیمت ستتهام ضتتربه

گذاری، ساختار تأمین مالی خلاق، یا های سرمایهاش بر مبنای تمایز در مزیتیاستراتژی مال

های ستتتودآور بلندمدت شتتتکل گیرد، احتمالاب به کستتتب ستتتود بالاتر برای اتخاذ پروژه

سازی راهبردی، می شمند شد. مدیر مالی با مهارت هو تواند تمایز سهامداران منجر خواهد 

صمیم سود، طراحی مدلریهای کمخود را در زمینه ت های جدید تأمین مالی یا سک ولی پر

 .های فناورانه برای افزایش شفافیت و اعتماد سهامداران نشان دهدمندی از فرصتبهره
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نه مداران و »های مهم نظری، یکی دیگر از پشتتتتوا ها با ستت باط  یت ارت مدیر

ست که نزدیک  (Stakeholder & Shareholder Management) «نفعانذی ا

شتریبه  ست، اما در حوزه مالی  (CRM) مفهوم مدیریت ارتباط با م در ادبیات بازاریابی ا

صتتورت پیوستتته با ستتهامداران، و شتترکتی منظور اصتتلی آن، فرایندی استتت که شتترکت به

در این نگاه،  .(Chen & Tsang, 2023) اعتباردهندگان و بازار سرمایه در تعامل است

ای مقطعی نیست بلکه یک مسیر از عملکرد مالی، پدیدهقیمت سهام و کیفیت ادراک بازار 

رو، مدیر مالی باید مهارت گیرد. ازاینپویا و در تعامل با تصتتتمیمات مدیر مالی شتتتکل می

عنوان تنها برای نهادهای نظارتی، بلکه بههای مالی را نهداشتتته باشتتد که اطلاعات و گزارش

 .امداران به کار ببردابزاری برای ارتقای شفافیت و جلب اعتماد سه

شرکت»ای بالاتر، عنوان لایهبه ستمی به مدیریت مالی در  سی مطرح  «نگرش 

شود. بنا بر این نگرش، مدیر مالی نباید تنها به بهبود حاشیه سود یا ترازنامه محدود شود؛ می

ست کل نظام ارزش سی کند و فرایندهای بودجهبلکه مورف ا سازمان را برر بندی، آفرینی 

 & Foroughi) شتتتکل یکچارچه هدایت کندصتتتیص منابع و مدیریت ریستتتک را بهتخ

Nazari, 1402). ها نشان رویکرد سیستمی به مدیریت مالی همچنین مبتنی بر نظریه بازی

نگر عمل کنند، صتتورت جداگانه یا کوتاهدهد که اگر چند شتترکت در بازار ستترمایه بهمی

متوقف شتتتوند. اما اگر یک شتتترکت با  ممکن استتتت همگی در ستتتطر متعارفی از ستتتود

 طریق از مثلاب—هوشمندی بالا و رصد مداوم شرایا اقتصادی، تفاوتی راهبردی ایجاد کند

ستراتژی  در تواندمی—هدفمند ریسک کاهش یا بنیاندانش هایپروژه در گذاریسرمایه ا

ست سهام از بالاتری بازدهی به ایتازه تعادل نقطه  ,Rahmati & Soleimani) یابد د

1401). 

بانی فرهنگی و ستتتازمانی، نظریه مدل فرهنگ ستتتازمانی »هایی نظیر از حیث م

ستده گیری مالی ، به اختلافات فرهنگی و ستتاختاری در رویکرد کارکنان به تصتتمیم«هاف

ها، توجه به ثبات و در برخی فرهنح .(Rashidian & Pouya, 1401) اشتتاره دارند

پذیری بالا و کارآفرینی تر از رشد تهاجمی است و در برخی دیگر، ریسکمهمامنیت مالی 

نفعان نهادینه شتتتده استتتت. در چنین بستتتترهایی، مهارت مدیر مالی در همستتتوکردن ذی

هادهای بیرونی، نقشتتتی تعیین کارکنان، مشتتتتریان، و حتی ن نده در گوناگون، ازجمله  کن

 .داشتگیری مدیریت استراتژیک هوشمند خواهد شکل
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کند های نظری استتتت که بیان مینیز از دیگر دیدگاه «بازاریابی خدمات مالی»

دهی، چه از منظر شتتده ستتهامداران از خدمات شتترکت )چه از منظر گزارشکیفیت ادارک

سهامداران شفافیت و چه در حوزه خلق ارزش پایدار( می تواند به احساس امنیت یا ترجیر 

سهبرای نگه شت یا افزایش  بدین ترتیب،  .(Farbod & Eslami, 1402) ام بینجامددا

کند، بلکه به نحوی در حال بازاریابی و ستتتازمانی عمل نمیمدیر مالی صتتترفاب از جنبه درون

نمایش توانمندی شتترکت به بازار ستترمایه استتت. زمانی که این نمایش با پشتتتوانه عملکرد 

ستتهامداران بالا رفته و ارزش ستتهام  ها همراه باشتتد، اعتمادواقعی و مدیریت هوشتتمند داده

 .کندرشد می

سبنوآوری در مدل»در همین راستتتا، نظریه  شتتود. نیز مطرح می «وکارهای ک

گذاری به های نوآورانه در ساختار مالی یا طراحی سبد سرمایهتواند با ارا ه طرحشرکت می

 ,Kargar & Nouri) نفعان ارزش بیشتتتری خلق کندهای ستتنتی، برای ذیجای روش

بینی داده، پیشهای کلاندهد که اگر مدیر مالی با تحلیلاین رویکرد نشتتتان می .(2022

روندهای اقتصاد کلان، و طراحی ابزارهای مالی پیشرفته آشنا باشد، قادر است پیشنهادهایی 

ای شتترکت را رشتتد دهد. درواقع، هنگامی که ارا ه کند که نر  ستتود و ستتهم بازار ستترمایه

شرکت میمهارت  شد،  تواند منابع خود را در مدیر مالی محدود به حسابداری و ترازنامه نبا

گذاری کند، که این بندی مناسب سرمایهشده و زمانهای سودآور، با ریسک محاسبهطرح

 .امر در نهایت ارتقای ارزش سهام را در پی خواهد داشت

شمند»اما چرا  ضر «چارچوب هو ستراتژیک مالی  س  در مدیریت ا ست؟ پا وری ا

وجو کرد: در فضتتتای محوری جستتتتتوان در مباحث مرتبا با مدیریت دانش و دادهرا می

های داخلی و خارجی ضروری است و ای از شاخصپرتغییر بازارهای مالی، اطلاعات لحظه

 تواند پایداری سود و ارزش سهام را تضمین کندای یا حدسی نمیهای سلیقهگیریتصمیم

(Sadeghi & Foroutan, 1401). ها، دادهچارچوب هوشتتتمند بر استتتتفاده از کلان

شینی و پیشالگوریتم سناریو بنا میهای یادگیری ما شود و مدیر مالی را قادر بینی مبتنی بر 

ها و روند تحولات داخلی و خارجی را رصد کند و صورت مستمر، بازده پروژهسازد بهمی

محور برای مدیریت ریسک سیستمی یا ین، این نگاه دادهراهبرد مالی را اصلاح نماید. همچن

 .های اولیه بحران در بازار سرمایه نیز کاملاب کارآمد استشناسایی نشانه
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نیز در مبانی نظری  «مدیریت ارزش در ستت ک ک ن ستتازمانی»علاوه بر این، 

تا  تأمین بخش از—ها باید کل زنجیره ارزش راگیرد. در این رویکرد، شتتترکتجای می

صرف صد—کننده نهاییم شکار را شانمالی مدل قوت و ضعف نقاط و کرده ر . سازند آ

 تحمیل نامشتخص هایریستک دلیل به پنهان هایهزینه یا باشتد ناکارآمد مالی ستاختار اگر

 کندمی افت نیز ستتتهام ارزش بلکه بیند،می آستتتیب ستتتودآوری تنهانه نهایت در شتتتود،

(Eshghi & Moradzadeh, 2023). های اما اگر شتتترکت با همستتتویی میان بخش

های ناکارآمدی را کاهش مختلف، ارزش واقعی محصتتتول یا خدمت را بالا ببرد و هزینه

شود. مدیر مالی با گذاران بیشتر فراهم میدهد، پتانسیل افزایش قیمت سهام و جذب سرمایه

تواند این همستتتویی را از طریق ابزارهای مالی میقابلیت مدیریت استتتتراتژیک هوشتتتمند، 

 .گیری راهبردی تضمین کندهای شفاف و جهتنوآورانه، ارا ه گزارش

سهام و اعتبار برند »در امتداد این چارچوب، برخی مطالعات به پیوند میان  عملکرد 

برندستتازی در حوزه  .(Rahmani & Dehdar, 1402) کننداشتتاره می «شتترکتی

های موقع اطلاعات، و ثبات در رویهشتتتکل ارا ه مداوم عملکرد برتر، افشتتتای بهمالی، به 

یابد. اگر بازار ستترمایه شتترکت را برندی قابل اعتماد تشتتخیص حاکمیت شتترکتی تحقق می

سهام در مواجهه با تکان شتری دارد؛ بنابراین یکی از دهد، ارزش  صادی مقاومت بی های اقت

ستتتاختاردهی مالی و حاکمیتی استتتت که نظرات مثبت های مدیر مالی هوشتتتمند، مهارت

 .گران را جلب کندسهامداران و تحلیل

مان نابراین، ه ظه میب که ملاح نه  مالی در »شتتتود، گو مدیران  هارت  مدل م

ستراتژیک هوشمند ست از مباحثی چون اقتصاد رفتاری، نظریه  «مدیریت ا برآیندی ا

بازاریابی خدبازی مات مالی، مدیریت دانش و برندینح ها، مدیریت ارزش ستتتازمانی، 

شتتده مستتلا باشتتد، برای چنین شتترکتی. یک مدیر مالی که تنها بر حستتابداری بهای تمام

صلی در پیاده ست که مدیر مالی بتواند با رویکردی کافی نخواهد بود. چالش ا سازی، آن ا

شته ب سهامداران و حتی محیا رقابتی تعامل عمیقی دا سازمان،  شد و از واحدهای مختلف  ا

صدد بهبود راهبرد مالی  ستمر، همواره در  طریق ابزارهای تحلیلی مدرن و چرخه یادگیری م

 .باشد

این الگو در هر شتتترکت بستتتته به ماهیت  «ستتازیبومی»باید توجه داشتتتت که 

 وکار، اندازه سازمان، شرایا اقتصادی و فرهنگی بازار سرمایه تفاوت خواهد داشتکسب
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(Jalalzadeh & Moazzemi, 2023). کت ثال، در شتتتر چک و برای م های کو

های وتوستتعه یا ضتتعف زیرستتاختمتوستتا، شتتاید موانعی مانند محدودیت بودجه تحقیق

فناوری وجود داشته باشد؛ اما در عین حال، چابکی بیشتری برای اصلاح ساختار مالی دارند. 

و لزوم شفافیت در های بزرگ، کیفیت حکمرانی شرکتی، تعداد زیاد سهامداران در شرکت

با مهارتترازنامه می ما مدیر مالی  ند پیچیدگی بیشتتتتری ایجاد کند، ا های هوشتتتمند توا

 .عنوان فرصتی برای تثبیت اعتبار مالی و رشد سهام بهره ببردتواند از این گستردگی بهمی

توان گفت مبانی نظری این پژوهش بر هشت محور اساسی استوار در مجموع، می

 :است

 آفرینی برای سهامداران؛ارزش (1)

 گیری مالی؛شناختی در تصمیمرویکرد رفتاری و روان (2)

 گذاری؛تمایز راهبردی در حوزه مالی و سرمایه (3)

 مثابه ابزاری راهبردی؛مدیریت ارتباط با سهامداران به (4)

 نگرش سیستمی و یکچارچه به فرایندهای مالی؛ (5)

 مدیریت ارزش؛ترکیب مفاهیم نوآوری و  (6)

 محوری و هوشمندسازی در مدیریت استراتژیک مالی؛داده (7)

 .های فرهنگی و ساختاری بازارسازی و ملاحظه تفاوتبومی (8)

تواند تنها به دهد مدل پیشنهادی در تحقیق حاضر، نمیترکیب این مبانی نظری نشان می

شی افزایش مانند—یک جنبه سک تحلیل بودبه یا مالی تأمین هایروش اثربخ سنده—ری  ب

 پژوهش علت، همین به. برگیرد در را ستتتازمانی فرهنح و فرایند تمامیت باید بلکه کند،

ضر صا طریق از دارد سعی حا ضمون، دیدگاهی جامع درباره حبهم های هدفمند و تحلیل م

های ضروری مدیران مالی به دست آورد تا آنان بتوانند در مدیریت استراتژیک انواع مهارت

طور پایدار و هوشتتتمند شتتترکت نقش محوری ایفا کرده و در نهایت، ارزش ستتتهام را به

 .اثربخش بهبود بخشند
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 کدهای فرعی و مضامین اصلی استخراج شده از مبانی نظری .1جدول 

 مضمون اصلی کد فرعی شماره کد

 شده مشتریارزش ادراک شده توسا مشتریتعریف ارزش ادراک 1

 شده مشتریارزش ادراک و مزایا در تصمیم خرید هامقایسه هزینه 2

 شده مشتریارزش ادراک عملکرد فنی محصول 3

 شده مشتریارزش ادراک سهولت استفاده از محصول 4

 شده مشتریارزش ادراک پشتیبانی پس از فروش 5

 شده مشتریارزش ادراک حس پرستیژ محصول 6

 کنندهنظریه رفتار مصرف کنندهعوامل احساسی در رفتار مصرف 7

 کنندهنظریه رفتار مصرف لنگر انداختن قیمتی اولیه 8

 کنندهنظریه رفتار مصرف های غیربرابریاثر مقایسه 9

 کنندهنظریه رفتار مصرف های منزلت اجتماعیجستجوی نشانه 10

 استراتژی تمایز پورتر های فنیتمایز محصول از نظر ویژگی 11

 استراتژی تمایز پورتر محصولبندی بسته 12

 استراتژی تمایز پورتر طراحی ارگونومیک محصول 13

 استراتژی تمایز پورتر کیفیت محصول 14

 استراتژی تمایز پورتر هویت برند 15

 استراتژی تمایز پورتر خدمات جانبی ویژه 16

 استراتژی تمایز پورتر و بازاریابی R&D هایهمکاری میان تیم 17

 استراتژی تمایز پورتر های انحصاری محصولویژگی 18

 استراتژی تمایز پورتر مندبرندینح نظام 19

 استراتژی تمایز پورتر فرد در خدمتهای منحصربهتعریف ویژگی 20

 مدیریت ارتباط با مشتری (CRM) مدیریت ارتباط با مشتری 21

22 
گذاری به عنوان عنصر پویا در چرخه عمر قیمت

 مشتری
 مدیریت ارتباط با مشتری

 مدیریت ارتباط با مشتری ارا ه قیمت تشویقی در آغاز ارتباط 23
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 :1تفسیر و تحلیل جدول 

شامل  ست که به  ۵0جدول فوق  سیم ۵کد فرعی ا صلی تق ضمون ا شدهم اند. هر بندی 

 :شوندمحور مرتبا میگذاری ارزشکدام از این مضامین به یکی از ابعاد کلیدی قیمت

این مضمون شامل کدهایی است که به درک و  :شده مشتریارزش ادراک .1

پردازد. کنند میهایی که مشتریان از محصولات یا خدمات شرکت دریافت میتحلیل ارزش

این مضمون در این است که شرکت باید اطمینان حاصل کند که مزایای ارا ه شده اهمیت 

 .ها باشد تا انگیزه خرید را ایجاد کندهای پرداختی آنبه مشتریان، فراتر از هزینه

صرف .2 ضمون به عوامل روان :کنندهنظریه رفتار م شناختی و رفتاری که این م

ها پردازد. درک این عوامل به شتترکترد، میگذاگیری خرید مشتتتریان تأثیر میبر تصتتمیم

ای تنظیم کنند که با الگوهای گذاری خود را به گونههای قیمتکند تا استتتراتژیکمک می

 .رفتاری مشتریان همسو باشد

این بخش به اهمیت تمایز محصتتتولات یا خدمات  :استتتراتژی تمایز رورتر .3

های فنی، طراحی، ل توجه در ویژگیهای قابشتتترکت از رقبا اشتتتاره دارد. با ایجاد تفاوت

شرکت می تواند قیمت بالاتری را از بازار مطالبه کند و مشتریان را به کیفیت و هویت برند، 

 .پذیرش آن ترغیب نماید

این مضمون به نقش مدیریت ارتباط با  :(CRM) مدیریت ارتباط با مشتری .4

شتریان می شتری در ایجاد و حفظ ارتباطات پایدار با م گذاری به عنوان یک دازد. قیمتپرم

های جذب و عنصتتتر پویا در چرخه عمر مشتتتتری نقش استتتاستتتی دارد و باید با استتتتراتژی

 .نگهداشت مشتری همسو باشد

های نوین مانند این بخش به اهمیت استتتتفاده از فناوری :چارچوب هوشتتمند .۵

های بزرگ تحلیل دادهگذاری اشاره دارد. با کاوی و یادگیری ماشینی در فرآیند قیمتداده

گذاری خود را توانند تصتتمیمات قیمتها میبینی، شتترکتهای پیشو استتتفاده از الگوریتم

های صتتورت مستتتمر و هوشتتمندانه تنظیم کنند تا با تغییرات بازار همگام باشتتند و ریستتکبه

 .احتمالی را مدیریت نمایند
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محور گذاری ارزشقیمت هایدهد که موفقیت در استتتراتژینشتتان می 1تحلیل جدول 

کننده، های مشتتتتری، شتتتناخت رفتارهای مصتتترفنیازمند ترکیبی از درک عمیق از ارزش

فاده از  یان و استتتت با مشتتتتر باط موثر  مدیریت ارت مایزات قوی در محصتتتولات،  جاد ت ای

صتتورت مکمل به بهبود عملکرد های هوشتتمند استتت. هر کدام از این مضتتامین بهفناوری

ها، احتمال موفقیت در بازار کنند و بدون توجه به هر یک از آنمک میاقتصادی شرکت ک

طور همزمان به تمامی این ابعاد توجه کنند تا ها باید بهیابد. بنابراین، شتتترکتکاهش می

بتوانند ارزش افزوده واقعی برای مشتریان ایجاد کرده و در نتیجه، عملکرد اقتصادی خود را 

 .بهبود بخشند

 

 دل پارادایمی استخراجی تحقیقم . 1شکل 

 گیری و ریشنهادات کاربردینتیجه

پژوهش حاضتتتر با تمرکز بر تدوین مدل مهارت مدیران مالی در مدیریت استتتتراتژیک 

های هوشتتمند برای ارتقای ارزش ستتهام شتترکتی، ابعاد هوشتتمند و استتتفاده از چارچوب

شتتده نشتتان های انجامیلمحور را بررستتی کرده استتت. تحلگذاری ارزشمختلفی از قیمت

محور نیازمند یک رویکرد جامع گذاری ارزشهای قیمتدهد که موفقیت در استتتراتژیمی

شتتتده مشتتتتری، شتتتناخت های ادراکو چندبُعدی استتتت که شتتتامل درک عمیق از ارزش

کننده، ایجاد تمایزات قوی در محصتتتولات یا خدمات، مدیریت موثر رفتارهای مصتتترف
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شتریان  شمند میگیری از فناوریو بهرهارتباط با م سی دقیقهای هو شد. در ادامه به برر تر با

 .شودها پرداخته میها بر بهبود عملکرد اقتصادی شرکتهر یک از این ابعاد و تأثیر آن

 شده مشتریارزش ادراک  -

شتری یکی از مهمارزش ادراک صمیمشده توسا م گیری خرید ترین عوامل مؤثر در ت

های زمانی، های پولی بلکه هزینهشده، مشتریان نه تنها هزینهنظریه ارزش ادراکاست. طبق 

سک سایر ری سه گیرند و آنهای احتمالی را در نظر میروانی و  ها را با مزایای دریافتی مقای

ها باید اطمینان حاصل کنند که در نتیجه، شرکت .(Park & Hwang, 2023) کنندمی

ها باشد تا انگیزه خرید را ایجاد های پرداختی آنتریان، فراتر از هزینهشده به مشمزایای ارا ه

کند. این امر مستتتتلزم درک دقیق نیازها و انتظارات مشتتتتریان و ارا ه ارزش افزوده در هر 

 .مرحله از فرآیند خرید است

 کنندهنظریه رفتار مصرف -

صرف صمیمکننده تأکید مینظریه رفتار م شتریان نه تنها بر های خریگیریکند که ت د م

سی و روان سا سودمندی خالص بلکه تحت تأثیر عوامل اح ساس منطق و  شناختی نیز قرار ا

کند تا ها کمک میدرک این عوامل به شرکت .(Khan & Poushneh, 2022) دارد

ای تنظیم کنند که با الگوهای رفتاری مشتتتریان گذاری خود را به گونههای قیمتاستتتراتژی

کاوی و یادگیری ماشتتتینی برای های دادهد. به عنوان مثال، استتتتفاده از روشهمستتتو باشتتت

شتریان و پیش سایی الگوهای خرید م شرایطی که در آنشنا ها مایل به پرداخت قیمت بینی 

 .گذاری و کاهش مقاومت مشتریان کمک کندسازی قیمتتواند به بهینهبالاتر هستند، می

 استراتژی تمایز رورتر -

ها باید از طریق ایجاد تمایز در محصولات کند که شرکتتمایز پورتر بیان می استراتژی

تواند شتتتامل این تمایز می .(Porter, 1985) یا خدمات خود، مزیت رقابتی پیدا کنند

های های فنی، طراحی، کیفیت، هویت برند یا خدمات جانبی باشتتتد. با ایجاد تفاوتویژگی

بالاتری را از بازار مطالبه کند و مشتتتتریان را به پذیرش  تواند قیمتقابل توجه، شتتترکت می

 (R&D) های تحقیق و توسعهآن ترغیب نماید. برای تحقق این هدف، همکاری میان تیم

صربه ست تا مزایای منح ضروری ا صول بهو بازاریابی  ضه فرد مح صورت موثر به بازار عر

 .شود
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 (CRM) مدیریت ارتباط با مشتری -

نقش مهمی در ایجاد و حفظ ارتباطات پایدار با  (CRM) با مشتتتتریمدیریت ارتباط 

گذاری های قیمتدر استتتراتژی .(Buttle & Maklan, 2015) کندمشتتتریان ایفا می

مدیریت چرخه عمر مشتتتتریان عمل  CRMمحور، ارزش به عنوان یک ابزار پویا برای 

مالی مشتریان را بهتر درک کرده توانند نیازهای می CRM ها با استفاده ازکند. شرکتمی

گذاری مناستتتبی تدوین کنند که منجر به افزایش گذاری و ستتترمایههای قیمتو استتتتراتژی

شرکت می سهام  شتری و ارزش  ستلزم همرضایت م ستراتژیشود. این امر م ستایی ا های را

ستراتژی ستفاده از دادهبازاریابی و فروش با ا شخهای مالی و ا شتری برای  سازی صیهای م

 .پیشنهادهای قیمت است

 چارچوب هوشمند -

ناوری فاده از ف ند دادهاستتتت مان ند های هوشتتتمند  ماشتتتینی در فرآی یادگیری  کاوی و 

مت یل دادهگذاری ارزشقی کان تحل مالی را های بزرگ و پیشمحور، ام های  ند بینی رو

لی کمک ها به مدیران مااین فناوری .(Russell & Norvig, 2020) آوردفراهم می

های مالی را مدیریت کنند و تری اتخاذ کنند، ریستتتککنند تا تصتتتمیمات هوشتتتمندانهمی

گذاری جدید را شتتناستتایی نمایند. چارچوب هوشتتمند با استتتفاده از های ستترمایهفرصتتت

صتتتورت مستتتتمر و ها بهای بازار، امکان تنظیم قیمتبینی و تحلیل لحظههای پیشالگوریتم

ها بتوانند با تغییرات ستتریع بازار همگام شتتوند و از کند تا شتترکتمی هوشتتمندانه را فراهم

 .های ناگهانی جلوگیری کنندریسک

 روشانی ابعاد مختلفتأثیرات کلی و هم

محور نه تنها به یکی از ابعاد گذاری ارزشهای قیمتستتازی استتتراتژیموفقیت در پیاده

باشتتد. به عنوان ل بین تمامی این ابعاد میپوشتتانی و تعامفوق وابستتته استتت، بلکه نیازمند هم

شتریان بهمثال، درک دقیق ارزش ادراک شتری و شده م ستقیم با مدیریت ارتباط با م طور م

های هوشمند ارتباط دارد. همچنین، ایجاد تمایز در محصولات نیازمند استفاده از چارچوب

های که با استتتفاده از داده های تحقیق و توستتعه و بازاریابی استتتهمکاری نزدیک میان تیم

تواند به بهبود مستتتمر ارزش افزوده های هوشتتمند میو تحلیل CRM شتتده ازآوریجمع

  .منجر شود
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 ریشنهادات کاربردی

شرکتهای انجامبا توجه به نتایج پژوهش و تحلیل شنهادات زیر برای  ها جهت شده، پی

های ر با استتتتفاده از چارچوبمحوگذاری ارزشهای قیمتستتتازی موفق استتتتراتژیپیاده

 :شودهوشمند ارا ه می

 :های مدیران مالیتوسعه مهارت .1

 های تخصصی برای مدیران مالی جهت های آموزشی و کارگاهبرگزاری دوره

های کلان و ها در زمینه مدیریت استتتتراتژیک، تحلیل دادهافزایش دانش آن

 .های هوشمنداستفاده از فناوری

 ای شتتامل مدیران مالی، متخصتتصتتان داده و بازاریابی رشتتتهبینهای ایجاد تیم

 .های مختلفمندی از تخصصبرای ارتقای تعاملات داخلی و بهره

 :های هوشمندستفاده از فناوریا .2

 هایگذاری در ستتیستتتمستترمایه CRM های پیشتترفته و ابزارهای تحلیل داده

 .های مشتریانآوری و تحلیل دادهبزرگ برای جمع

 بینی تقاضتتتا و تنظیم های یادگیری ماشتتتینی برای پیشستتتازی الگوریتمپیاده

 .صورت بلادرنحها بهقیمت

 :یجاد تمایزات قوی در محصولات و خدماتا .3

 فرد و نوآورانه در های منحصربهتمرکز بر تحقیق و توسعه جهت ایجاد ویژگی

 .محصولات و خدمات

 بازهمکاری نزدیک میان تیم عه و  اریابی برای تضتتتمین های تحقیق و توستتت

 .های تولید و بازارراستایی استراتژیهم

 :قویت مدیریت ارتباط با مشتریت .4

 هایتوستعه استتراتژی CRM  جهت بهبود تجربه مشتتری و افزایش وفاداری

 .هاآن
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 شتتتده ازآوریهای جمعاستتتتفاده از داده CRM ستتتازی برای شتتتخصتتتی

 .پیشنهادهای قیمت و ارتقای رضایت مشتری

 :تحلیل مستمر بازار و رقباایش و ر .5

 ستم سی سریع و های پایش لحظهایجاد  سایی تغییرات  شنا ای بازار و رقبا برای 

 .گذاریهای قیمتتطبیق استراتژی

 های ها برای تحلیل تعاملات رقابتی و تعیین استتتتراتژیاستتتتفاده از نظریه بازی

 .مناسب جهت حفظ سهم بازار و افزایش حاشیه سود

 :و سازمانی بیق فرهنگی ت .6

 های مستتتمر و تشتتویق محور از طریق آموزشایجاد فرهنح ستتازمانی ارزش

 .آفرین در تمامی سطوح سازمانرفتارهای ارزش

 های فرهنگی و ستتتاختاری هر بازار المللی با ویژگیهای بینتطبیق استتتتراتژی

 .هدف برای افزایش پذیرش و موفقیت در بازارهای مختلف

 :ری هوشمندانهگیدیریت ریسک و تصمیمم .7

 های مالی با استتتتفاده از بینی و مدیریت ریستتتکهای پیشستتتازی روشپیاده

 .های هوشمندفناوری

 ساختارهای انعطاف صمیمایجاد  سریع گیریپذیر در ت های مالی برای واکنش 

 .های جدیدبه تغییرات محیطی و فرصت

 :یجاد و استفاده از رایگاه دانش داخلیا .8

 ندستتتازی تجربه یاده هایمستتتت ناموفق در پ های ستتتازی استتتتراتژیموفق و 

 .های آیندهمحور برای استفاده در پروژهگذاری ارزشقیمت

 گذاری دانش و تجربیات میان اندازی پایگاه دانش داخلی جهت اشتتتتراکراه

 .های مختلف سازمانکارکنان و تیم
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 :حلیل و ارزیابی مستمر عملکرد اقتصادیت .9

 عملکردهتتای کلیتتدی تعریف شتتتتاخص (KPI) گتتذاری مرتبا بتتا قیمتتت

 .هامحور و پایش مداوم آنارزش

 گذاری بر استتتتفاده از ابزارهای تحلیل داده برای ارزیابی مستتتتمر اثرات قیمت

 .های لازمسازیعملکرد اقتصادی و ایجاد بهینه

 :شویق نوآوری و بهبود مستمرت .10

 نان به ارا ه دهی برای تشتتتویق کارکهای انگیزشتتتی و پاداشایجاد ستتتیاستتتت

 .های نوین در زمینه ایجاد ارزش افزودهایده

 هتتای بهبود مستتتتمرتنظیم چرختته (PDCA)  جهتتت ارتقتتای فرآینتتدهتتای

 .گذاری و یادگیری سازمانیقیمت

 گیری نهاییتیجهن

ستراتژیپیاده شمند، محور با تکیه بر چارچوبگذاری ارزشهای قیمتسازی ا های هو

های های مدیریتی پیشتترفته، استتتفاده از فناوریمیق مالی، مهارتنیازمند ترکیبی از دانش ع

هایی که توانایی تلفیق این عناصر محور است. شرکتنوین و ایجاد فرهنح سازمانی ارزش

را داشته باشند، قادر خواهند بود ارزش افزوده واقعی برای مشتریان ایجاد کرده و در نتیجه، 

توجهی ارتقا دهند. این رویکرد نه تنها به افزایش بلصتتورت قاعملکرد اقتصتتادی خود را به

ستتود پایدار میان -کند، بلکه باعث ایجاد رابطه اعتمادستتودآوری و ستتهم بازار کمک می

های ستتازی موفق استتتراتژیها با پیادهشتتود. در نهایت، شتترکتشتترکت و ستتهامداران می

مت چارچوبمحور و بهرهگذاری ارزشقی ند،گیری از  یای می های هوشتتتم ند در دن توان

پایدار و پررقابت و پویا، جایگاه ویژه به رشتتتد  بازار تثبیت نمایند و  ای را برای خود در 

 .بلندمدت دست یابند
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