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در دنیای پرشتاب امروز، سازمان‌ها ناگزیرند برای باقی‌ماندن در میدان رقابت، به سمت دیجیتال‌سازی حرکت کنند. 
تحول دیجیتال نه تنها به عنوان یک ابزار برای بهبود عملیات داخلی و ارائه خدمات بهتر به مشتریان مطرح می‌شود، 
بلکه به عنوان یک راهبرد کلان برای تحول سازمانی نقش ایفا می‌کند. با تغییر رفتار مشتریان و نیازهای بازار، سازمان‌ها 
باید به‌سرعت خود را با فناوری‌های نوین همگام کرده و مدل‌های کسب‌وکار خود را بازآفرینی کنند. این مقاله به بررسی 
مسیر سازمان‌ها در ورود به دنیای دیجیتال و ایجاد و توسعه سرویس‌های دیجیتال پرداخته و راهبردهای مدیریتی 

لازم برای موفقیت در این مسیر را تشریح می‌کند.
اولین گام برای تحول دیجیتال، تعریف یک چشم‌انداز دیجیتال روشن و بلندمدت است. مدیران ارشد باید مشخص 
کنند که سازمان در پنج تا ده سال آینده در کجای اکوسیستم دیجیتال قرار خواهد گرفت. این چشم‌انداز باید هم‌راستا 
با استراتژی‌های کلی سازمان باشد و به روشنی نشان دهد که چگونه وقوع تحول دیجیتال و نقش‌آفرینی در حوزه ارائه 
سرویس‌های دیجیتال می‌تواند به تحقق اهداف سازمان کمک کند. برای مثال، در شرکت های فناوری، این چشم‌انداز 
می‌تواند شامل ارائه خدمات پیشرفته‌ای مانند اینترنت اشیاء، پرداخت‌های دیجیتال و پلتفرم‌های هوش مصنوعی 

باشد تا نیازهای مشتریان به صورت پیش‌بینی‌پذیر و شخصی‌سازی‌شده تأمین شود.

برای موفقیت در ارائه سرویس‌های دیجیتال، سازمان‌ها باید 
مدل‌های کســب‌وکار خود را بازآفرینی کنند. در این فرآیند، 
به جای اینکه تنها به بهبــود فرآیندهای موجود تمرکز کنند، 
باید به ایجاد مدل‌های کســب‌وکار دیجیتالی جدید بپردازند 
که با تحولات دیجیتال همگام باشد. ســازمان‌ها باید بررسی 
کنند که چگونه می‌توانند از فناوری‌های ابری، هوش مصنوعی، 
کلان‌داده‌ها و شــبکه موبایل برای ایجاد مدل‌های کسب‌وکار 
جدیــد و افزایش بهره‌وری اســتفاده کنند. به عنــوان مثال، 
اپراتورهای مخابراتی می‌توانند با توســعه سرویس‌های نوین 
مانند پرداخت دیجیتــال و خدمات ارزش افزوده هوشــمند 
درآمدهای جدیدی خلق کنند. تحول دیجیتال باید به گونه‌ای 
باشــد که تجربه مشــتری در مرکز استراتژی ســازمان قرار 
گیرد. مشــتریان انتظار دارند که خدمات دیجیتال به شکلی 
شخصی‌سازی‌شــده و پاســخگو به نیازهای آن‌ها ارائه شود. 
مدیران باید از ابزارهایی مانند تحلیل داده‌ها و هوش مصنوعی 
برای درک بهتر نیازهای مشــتریان و ارائه خدمات متناسب با 
آن‌ها استفاده کنند. در این خصوص، در اپراتورهای مخابراتی، 
می‌توان از تحلیل رفتار مشتریان و مدل‌های پیش‌بینانه برای 
ارائه پیشنهادات ویژه و بهبود تجربه کاربران بهره برد. یکی از 
الزامات اصلی برای حرکت به سمت ســرویس‌های دیجیتال 
موفق، توســعه زیرســاخت‌های فناوری و امنیتی قوی است. 
سازمان‌ها باید از فناوری‌های نوین مانند رایانش ابری، هوش 
مصنوعی و شــبکه‌های 5G  بهره‌برداری کنند تا قابلیت‌های 

دیجیتالی خود را تقویت کنند. در عین حال، حفاظت از داده‌ها 
و امنیت ســایبری نیز باید در اولویت قرار گیــرد. اپراتورهای 
مخابراتــی می‌توانند با ایجاد شــبکه‌های امن و اســتفاده از 
راه‌حل‌های امنیتی هوشــمند، اعتماد مشتریان را به خدمات 
دیجیتال افزایش داده و حفاظت از داده‌های شــخصی آن‌ها 
را تضمین کنند. در این میان، شــایان ذکر اســت که تحول 
دیجیتال تنها بــه ابزارهای فناوری محدود نمی‌شــود؛ تغییر 
فرهنگ ســازمانی و آماده‌ســازی کارکنان برای پذیرش این 
تغییرات نیز از اهمیت بالایی برخوردار است. رهبران سازمان 
باید برنامه‌های آموزشی و توسعه مهارت‌های دیجیتال را برای 
کارکنان اجرا کنند و فرهنگی ایجاد کنند که نوآوری و پذیرش 
فناوری‌های جدید را تشویق کند. در صنایع مخابراتی، می‌توان 
با ایجاد آکادمی‌های آموزشی دیجیتال برای کارکنان و توسعه 
فرهنگ نوآوری، آمادگی سازمان را برای پذیرش فناوری‌های 
جدید افزایش داد. برای اطمینان از حرکت در مســیر درست، 
ســازمان‌ها باید چارچوب‌های حاکمیتی قوی برای مدیریت 
تحولات دیجیتال ایجاد کنند. این چارچوب‌ها شامل نظارت 
مداوم بر عملکرد پروژه‌های دیجیتال، ارزیابی شــاخص‌های 
کلیدی عملکرد )KPI( و ایجاد فرآیندهــای بازبینی و بهبود 
مستمر است. سازمان های بزرگ می‌توانند با ایجاد یک کمیته 
تحول دیجیتــال به طور مداوم عملکرد خدمــات دیجیتال را 
ارزیابی کرده و از هم‌راستایی آن‌ها با اهداف استراتژیک سازمان 
اطمینان حاصل کننــد. در این میان، توجه بــه این نکته نیز 

مسیر تحول سازمانی در عصر دیجیتال: 
 راهبردهایی برای توسعه 

سرویس‌های دیجیتال سرمقاله

محمدجواد جمشیدی

 MBA کارشناسی ارشد 
 از دانشگاه تهران، 

معاون برنامه‌ریزی و 
 اقتصادی مرکز 
تحقیق و توسعه

همراه اول
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حائز اهمیت است که تحول دیجیتال در انزوا اتفاق نمی‌افتد. 
سازمان‌ها باید با اســتارتاپ‌ها، دانشگاه‌ها و دیگر شرکت‌های 
فناورانه همکاری کنند تــا از تجربیــات و نوآوری‌های آن‌ها 
بهره‌مند شــوند و همچنین با همکاری با شــرکت‌های نوپا و 
اکوسیســتم فناوری ایران، راه‌حل‌های نوآورانه‌ای برای ارائه 
ســرویس‌های دیجیتال بیابند و مســیر تحول خود را تسریع 

نمایند.
ســرویس‌های دیجیتال به عنوان یک موتــور محرک تحول 
سازمانی، آینده کسب‌وکارها را شــکل می‌دهند. سازمان‌ها با 
پیروی از یک مدل مدیریتی مبتنی بر چشــم‌انداز دیجیتال، 
بازآفرینی مدل کســب‌وکار، تجربه مشــتری‌محور و توسعه 
زیرساخت‌های فناوری، می‌توانند به عنوان یک رهبر در بازار 
دیجیتال شناخته شوند. تحول دیجیتال یک فرآیند پیوسته و 
تکراری اســت که نیازمند انعطاف‌پذیری، نوآوری و همکاری 
مستمر با شرکای داخلی و خارجی است. این مسیر نه تنها به 
افزایش کارایی سازمان‌ها کمک می‌کند، بلکه ارزش جدیدی 
برای مشــتریان و ذینفعان ایجاد می‌نماید و ســازمان را برای 

آینده‌ای دیجیتالی آماده می‌سازد.
این مقاله به بررسی جنبه‌های مختلف سرویس‌های دیجیتال 
و چگونگی پیاده‌ســازی آن‌ها در ســازمان‌ها می‌پــردازد و 
استراتژی‌های کلیدی برای بهره‌برداری مؤثر از این سرویس‌ها 

معرفی می‌شود.

   رشد بخش خدمات دیجیتال
بخش خدمات مبتنی بر فناوری اطلاعات با ســرعتی بســیار 

بیشتر از اقتصاد جهانی در حال رشد است.
بخش دیجیتال به عنوان یک موتور محرک برای رشد اقتصادی 
و ایجاد اشــتغال عمل می‌کند، اما این مزایــا عمدتاً در چند 
اقتصاد پیشرو متمرکز شده است. این بخش، شامل خدماتی 
مانند مشاوره فناوری و توسعه نرم‌افزار، با سرعتی بسیار بیشتر 
از رشد اقتصاد جهانی گســترش یافته است. نرخ رشد ارزش 
افزوده این بخش 8 درصد بوده که به طور قابل توجهی بالاتر 
از رشد 5.1 درصدی اقتصاد جهانی است. همچنین، نرخ رشد 
اشتغال در بخش خدمات IT با 6.7 درصد، شش برابر سریع‌تر 
از نرخ 1.2 درصدی اقتصاد جهانی است )شکل 1(. با این حال، 
این رشد شگفت‌انگیز به شدت متمرکز بوده است، به طوری که 
شش اقتصاد برتر جهان 70 درصد از ارزش افزوده جهانی در 
بخش خدمات IT را به خود اختصاص داده‌اند. این رشد نشان 
می‌دهد که بخش IT نقش اساسی در تحول اقتصادی و رشد 
اقتصاد دیجیتال کشورها ایفا می‌کند، اگرچه این پیشرفت‌ها 
 عمدتاً در اقتصادهای پیشــرو و بزرگ جهان متمرکز شــده 

است ]1[.
با آغاز همه‌گیری جهانی کووید-19، تحول دیجیتال به یک نیاز 
ضروری برای بسیاری از صنایع تبدیل شد. شرکت‌ها و کاربران 
در سراســر جهان ناچار شــدند در واکنش به محدودیت‌های 
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فیزیکی، خدمات و فرآیندهای خود را به شکل دیجیتال تغییر 
دهند. این روند باعث شــد که در مدت زمان کوتاهی، پذیرش 
فناوری‌های دیجیتال با ســرعت چشــمگیری افزایش یابد و 

تجربه‌ای جدید از کار و زندگی دیجیتال شکل بگیرد.
همانطور که در شــکل 2 مشــاهده می کنید با گذشت زمان 
و عبــور از مراحل اولیه بحران، بســیاری از ایــن تغییرات به 
بخشــی از وضعیت جدید تبدیل شــده و اثرات آن همچنان 
ادامه دارد. صنایع و کاربران به شــکلی پایدار به بهره‌گیری از 
خدمات دیجیتال ادامه داده‌اند و سازمان‌ها به بازنگری و بهبود 
اســتراتژی‌های دیجیتال خود پرداخته‌اند تا با نیازهای جدید 

مشتریان و تحولات سریع بازار همگام شوند.
شکل 2 روند پذیرش دیجیتال در سه ســال اخیر را نیز نشان 
می‌دهد، از جمله تغییرات قابل توجه در سال 2020 و تثبیت 
این تحولات در سال‌های 2021 و 2022 می باشد. این نمودار 
همچنین مقایسه‌ای از تعداد صنایعی که به صورت دیجیتالی یا 

از راه دور در دسترس کاربران قرار گرفته‌اند را در مناطق مختلف 
جهان ارائه می‌دهد که نمایانگر تأثیرات گســترده و ماندگار 

همه‌گیری بر رفتار دیجیتالی کاربران است.
تحلیل نمودار شکل 2 به موارد ذیل اشار خواهد کرد:

پذیرش دیجیتال: محور افقی نشــان‌دهنده درصد پذیرش 
دیجیتال است. این معیار نشان می‌دهد چه تعداد از کاربران در 
شش ماه گذشته با استفاده از راه‌های دیجیتالی یا کمک‌های 
دیجیتال به صنایع مختلف دسترسی داشته‌اند. این درصدها 
بین %65 تا %95 متغیر است و نشان می‌دهد که چگونه رفتار 
دیجیتالی کاربــران در دوران پاندمی به‌ســرعت تغییر کرده 

است1 ]2[.
صنایع استفاده‌شده به‌صورت دیجیتال: محور عمودی 
تعداد صنایعی کــه کاربران به‌صــورت دیجیتالــی به آن‌ها 

 1-  “Value creation in the metaverse,” McKinsey,
June 14, 2022.

سرمقاله

شکل 1- رشد چشمگیر بخش خدمات دیجیتال مبتنی بر فناوری اطلاعات در مقایسه با اقتصاد جهانی ]1[

شکل 2- پذیرش دیجیتال پس از سه سال از همه‌گیری ]2[
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دسترسی پیدا کرده‌اند را نشان می‌دهد. از سال 2019 به‌طور 
متوسط هر کاربر به 2 صنعت دیجیتالی دسترسی داشته است 

و تا سال 2022 این عدد به 4 صنعت افزایش یافته است ]2[.
اثرات پاندمی: پاندمی کووید- 19 باعث یک “تغییر بزرگ” 
)Pandemic shift(  در رفتار دیجیتالی کاربران شده است. در 
سال 2020، در پی این همه‌گیری، افزایش ناگهانی در تعداد 
صنایعی که کاربران به‌صورت دیجیتالی به آن‌ها دسترســی 
پیدا کرده‌اند مشاهده می‌شود. این تغییر باعث افزایش سریع 

استفاده از خدمات دیجیتال در صنایع مختلف شد.
اثر روند جدید: نمودار نشــان می‌دهد که در ســال‌های 
بعد از 2020، جهان به ســمت یک حالت اثــر روند جدید  
حرکت کرده است، جایی که کاربران همچنان به استفاده از 
سرویس‌های دیجیتال ادامه می‌دهند و دسترسی به صنایع 
دیجیتالی در ســطح بالاتری نســبت به قبل از پاندمی باقی 

مانده است. 
مناطق جغرافیایی: نمــودار با اســتفاده از رنگ‌ها مناطق 
مختلف جهان را نشــان می‌دهد. برای مثال، آمریکای شمالی 
و اروپا )نقاط تیره‌تر( در پذیرش دیجیتال پیشــتاز بوده‌اند و 
همچنان در سال 2022 نیز سطوح بالایی از استفاده دیجیتال 
را نشان می‌دهند. آفریقا و خاورمیانه )نقاط سیاه( نیز در سال 
2022 به نمودار اضافه شــده‌اند که نشان‌دهنده روند پذیرش 

دیجیتال در این مناطق است ]2[.

   گام‌های مؤثر برای آغاز پروژه‌های آزمایشی به منظور 
توسعه سرویس‌های دیجیتال

برای راه‌اندازی پروژه‌های آزمایشی اولیه در حوزه سرویس‌های 
دیجیتال، شــرکت‌ها باید بر چالش‌های اولیــه غلبه کنند و 
راهکارهایی برای جلب حمایت و تأمین بودجه پیدا کنند. یکی 
از مشکلات اساســی در مراحل ابتدایی این است که محاسبه 
دقیق مزایای اقتصادی ســرویس‌های دیجیتال دشوار است 
و ذینفعان ممکن اســت برای حمایت از ایــن پروژه‌ها تردید 
داشته باشند. همچنین، تیم‌ها در ابتدا می‌توانند تنها شواهد 
محدودی از کارایی و اثربخشــی فناوری‌های دیجیتال ارائه 

دهند.
پروژه‌های آزمایشــی می‌توانند به حل این مشــکلات کمک 
کنند. شــاید همه این پروژه‌ها به موفقیت نرسند، اما هرکدام 
به شــرکت‌کمک می‌کند تا راهبردهای مناســب برای ارائه 
سرویس‌های دیجیتال را پیدا کند. با اثبات موفقیت‌های اولیه، 
شــرکت‌ها می‌توانند حمایت داخلی و بودجه بیشــتری برای 

توسعه گسترده‌تر این سرویس‌ها به دست آورند.
انتخاب پروژه‌های مناسب بســیار مهم است. توصیه می‌شود 
ابتدا پروژه‌هایی با دامنه و حوزه مشخص انتخاب کنید، اما در 
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عین حال مفهوم جامع ســرویس‌های دیجیتال را نیز مدنظر 
قرار دهید. گزینه‌های ممکن شامل یکپارچه‌سازی عمودی در 
یک یا دو بخش سرویس‌دهی است که می‌تواند شامل مدیریت 
بلادرنگ داده‌ها و تحلیل دیجیتال برای بهبود ارائه خدمات به 
مشتریان باشد. یکپارچه‌سازی افقی با شرکا و تأمین‌کنندگان 
کلیدی نیز گزینه دیگری است؛ برای مثال، استفاده از ابزارهای 
ردیابی و شناسایی در خدمات تحویل و لجستیک که به بهبود 
شــفافیت زنجیره تأمین کمک می‌کند. همچنین می‌توانید از 
تحلیل داده‌ها برای ارائه نگهداری پیش‌بینانه در زیرساخت‌های 

سرویس دیجیتال استفاده کنید.
ایجاد تیم‌های چند‌وظیفه‌ای که به طور کامل بر روی پروژه‌های 
سرویس‌های دیجیتال تمرکز کنند، استراتژی مناسبی است. 
این تیم‌ها باید آزادی عمل داشته باشند تا فراتر از ساختارهای 
سنتی شــرکت فکر کنند و مسیرهای اســتراتژیک جدیدی 
را در زمینه فناوری و اکوسیســتم‌های دیجیتال ایجاد کنند. 
واحدهای پشــتیبانی مانند IT  و منابع انســانی باید به عنوان 

بخشی از این تیم‌های چند‌وظیفه‌ای عمل کنند.
تحلیــل داده‌ها نیز می‌توانــد به عنوان بخشــی از پروژه‌های 
آزمایشی یا به عنوان یک پروژه مستقل برای شرکت‌هایی که 
به دنبال شناســایی و اولویت‌بندی موارد استفاده از داده‌های 

دیجیتال هستند، انجام شود.
تیم‌های پروژه‌های آزمایشی معمولاً باید به صورت عملگرایانه 
طراحی کنند تا با کمبود اســتانداردها یا زیرساخت‌هایی که 
هنوز وجود ندارند، کنار بیایند. هرچند این پروژه‌های آزمایشی 
ممکن است در ابتدا منافع تجاری ایجاد کنند، اما هدف اصلی 
آن‌ها این است که بینشی در خصوص چگونگی بهبود عملکرد 
 ،IT ســرویس‌های دیجیتال و نیازهای احتمالی در حوزه‌های

امنیت، ابزارها و فرآیندها به دست آورند.
در نهایت، ممکن اســت بخواهید با رهبران دیجیتال خارج از 
سازمان خود مانند اســتارت‌آپ‌ها، دانشگاه‌ها یا سازمان‌های 

صنعتی همکاری کنیــد تا نوآوری دیجیتال خود را تســریع 
بخشید.

شکل 3 ، همچون یک نقشه‌راه مفهومی، مسیر تحول دیجیتال 
را با تمرکز بر هم‌افزایی، تعامل و پیوند درونی میان مؤلفه‌های 
کلیدی آن ترسیم می‌کند. در هر یک از بخش‌های ترسیم‌شده 
ــ از مدل‌های کســب‌وکار دیجیتال و مهندسی دیجیتال، تا 
یکپارچگی عمــودی و افقی، نگهداری و خدمات هوشــمند، 
محیط کار دیجیتال و در نهایــت حوزه‌های فروش و بازاریابی 
ـ مجموعه‌ای از ابتکارات، فناوری‌ها و رویکردهای  دیجیتال ـ
مدیریتی به‌شکلی منسجم و ســاختارمند معرفی شده است. 
این نگاه یکپارچــه، فراتر از به‌کارگیــری ابزارهای نوین عمل 
کرده و سازمان ها را در همسوسازی راهکارها، انطباق با اهداف 
بلندمدت و پیمودن گام‌های استوار به‌سوی آینده‌ای دیجیتالی 

یاری می‌رساند.

   برنامه‌ریزی فعال برای رویکرد اکوسیستم دیجیتال
پیشگامان سرویس‌های دیجیتال با درک عمیق‌تر از نیازهای 
مصرف‌کنندگان و به‌کارگیری فناوری‌های نوین برای طراحی 
و ارائه راه‌حل‌های یکپارچه و نوآورانه، عملکردی شگفت‌انگیز 
به نمایــش می‌گذارند. در حقیقت، این امر به معنای توســعه 
مجموعه‌ای جامــع از محصولات و خدمات اســت که به طور 
مســتقیم منافع مشــتریان را هدف قرار می‌دهد. شرکت‌ها 
می‌توانند بــا تغییر جهــت از محصولات ســنتی فیزیکی به 
راهبردهای جامع اکوسیستم دیجیتال، حضور خود در بازار را 
در چهار ســطح متحول کنند. در مراحل اولیه، چنانچه امکان 
توسعه داخلی یک پیشنهاد کامل وجود نداشته باشد، می‌توان 
از طریق مشــارکت‌ها یا پیوند با پلتفرم‌های مرتبط پیشرفت 
کرد. رشــد واقعی زمانی اتفاق می‌افتد که رفتار مصرف‌کننده 
را به خوبی درک کرده و جایگاه شرکت خود را در اکوسیستم 
آینده، شامل شــرکا، تأمین‌کنندگان و مشتریان، به طور مؤثر 

شکل 3: فرصت‌های پایلوتIndustry 4.0   در راه‌اندازی پروژه‌های آزمایشی اولیه در حوزه سرویس‌های دیجیتال  ]3[
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هماهنگ کنید.
ارزش اکوسیســتم با تعداد شــرکا و قدرت روابط میان آن‌ها 
تعیین می‌شود. از این رو، بزرگ‌ترین چالش، تعریف انگیزه‌های 
مناسب و یافتن مدل‌های مشــارکت سودآور است که هر یک 
از اعضا به سهم خود به صورت عادلانه از منافع بهره‌مند شوند. 
شکل ۴ نشان می‌دهد که پیوند محصول با یک پلتفرم کارآمد 
تا چه حد برای موفقیت اکوسیســتم حیاتی اســت. حتی اگر 
محصولی بسیار باکیفیت و پرفروش باشد، باید روی یک پلتفرم 
مناسب اجرا شود. مدل پایه کسب‌وکار در این اکوسیستم‌ها، 
بازارهای دیجیتال اســت که خریداران و فروشندگان مختلف 
را گرد هم می‌آورد و از طریق کمیسیون‌های تراکنشی ارزش 
کســب می‌کند. در این میان، ممکن اســت شــرکت‌ها برای 
اشتراک دانش با دیگران تردید داشته و ترجیح دهند به‌جای 
آن رقبا را خریداری کنند. اما به دنبال راهکارهایی باشــید که 
این شکاف را پر کند. استفاده از اســتانداردهای فنی می‌تواند 
حتی بدون تســلط بر کل زنجیره ارزش، امکان بهره‌مندی از 
مزایای حضور در اکوسیســتم‌های دیجیتال را فراهم ســازد. 
شکل 4 رویکرد انتقال از یک روش محصول‌محور به یک روش 
پلتفرم‌محور را نشان می‌دهد. این تصویر چهار لایه کلیدی را در 
این انتقال به نمایش می‌گذارد که در ادامه توضیح داده شده‌اند:

:)Core Product( محصول اصلی  
این محصول می‌تواند دو حالت داشته باشد:

دیجیتال: داده‌ها و فناوری اطلاعات ارزش محصول را تعریف 
می‌کنند و می‌توانند به طور مستقل درآمد ایجاد کنند.

فیزیکی: یک محصول پایه سنتی که می‌تواند با اضافه کردن 
لایه‌های دیجیتال پیرامون آن دیجیتالی شود.

:)Digital Augmentation( افزایش دیجیتال  

این مرحله شامل واسط‌های دیجیتال با مشتری، بصری‌سازی 
و کانال‌های تعامل است که تجربه را ارتقا می‌دهند و مدل‌های 

مختلفی از تعامل را امکان‌پذیر می‌سازند.
:)Digital Service( خدمات دیجیتال 

خدمات دیجیتال که با یک محصول فیزیکی ترکیب می‌شوند، 
می‌توانند یــک راه‌حل جامــع از ابتدا تا انتها بــرای نیازهای 

گسترده‌تر مشتری فراهم کنند.
:)Digital Ecosystem( اکوسیستم دیجیتال 

در این مرحله، محصول از طریق واسط‌هایی با تأمین‌کنندگان، 
شرکا و مشتریان در یک اکوسیستم تعبیه شده است که امکان 
هم‌آفرینی و به دســت آوردن ارزش جدید و اضافی را فراهم 

می‌کند.
این تصویر نشان می‌دهد که چگونه با افزودن لایه‌های دیجیتال 
و ایجاد تعاملات جدید، می‌توان یک محصول فیزیکی سنتی را 
به یک پلتفرم دیجیتال گسترده‌تر تبدیل کرد که ارزشی بیشتر 
از محصول صــرف ارائه می‌دهد و فرصت‌هــای جدیدی برای 

درآمدزایی و نوآوری ایجاد می‌کند.
چگونه مسیر دیجیتالی سازمان خود را موفقیت آمیز نمایید!

برای موفقیت در تحول دیجیتال، می‌تــوان از مجموعه‌ای از 
عناصر کلیدی استفاده کرد که در بسیاری از تحولات دیجیتال 
موفق به کار گرفته شده‌اند. این عناصر به مدیران ارشد کمک 
می‌کنند تا تغییــرات دیجیتالی را در ســازمان هدایت کنند. 
سازمان ها می‌توانند با ارزیابی پتانســیل دارایی‌های موجود 
و ایجاد چشــم‌اندازی تحول‌آفرین برای آینده، این فرآیند را 
آغاز کنند. سپس، با ســرمایه‌گذاری در مهارت‌ها و ابتکارات 
دیجیتال، این چشــم‌انداز به واقعیت تبدیل نمایند. ارتباطات 
مؤثر و حاکمیت قوی در عصر فناوری نیز از اصول اساسی این 

شکل 4:   حرکت از رویکرد محصول‌محور به سوی راهبرد مبتنی بر پلتفرم های دیجیتال ]4[
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تحول است تا اطمینان حاصل شود که شرکت در مسیر درستی 
حرکت می‌کند.

در تحول دیجیتال، این عناصــر به صورت یک فرآیند تکراری 
با هم کار می‌کنند. در شکل 5 چارچوبی را مشخص می نماید 
تا مدیران ارشد به طور مداوم در حال ارتباط و گوش دادن به 
بازخوردهای داخلی و خارجی باشند تا بتوانند تحول دیجیتال 
را بازنگری و بهبود بخشــند. ســازمان ها می‌توانند از طریق 
یک فرآیند ســه‌مرحله‌ای و تکراری این تحول را به موفقیت 

برساند]3[: 
  چشم‌انداز دیجیتال آینده را ترسیم کنید:

مدیران ارشد سازمان ها باید چشم‌انداز واضحی از اینکه سازمان 
در آینده به کدام سمت دیجیتال حرکت می‌کند، ارائه دهند. 
این شامل ایجاد ســرویس‌های دیجیتال نوین، بهبود تجربه 

مشتریان، و نوآوری در فرآیندهاست.
  در ابتکارات و مهارت‌های دیجیتال سرمایه‌گذاری 

کنید:
برای تحقق این چشــم‌انداز، ســازمان ها باید در مهارت‌ها و 
فناوری‌های دیجیتال ســرمایه‌گذاری کنند. این شامل ارتقاء 
زیرساخت‌ها، آموزش کارکنان و اجرای پروژه‌های نوآورانه در 

حوزه‌های دیجیتال است.
  تحول را از ســطح مدیریت ارشد سازمان هدایت 

کنید:
مدیران ارشد باید هدایت‌گر این تحول باشند و با ایجاد فرهنگ 
تغییر و نوآوری، تضمین کنند که سازمان در مسیر تحقق این 

چشــم‌انداز حرکت می‌کند. این رویکرد به مدیران ســازمان 
کمک می‌کند تا تحول دیجیتال خود را به شکل مؤثری پیش 
ببرند و به عنوان رهبر در ارائه سرویس‌های دیجیتال در صنعت 

مخابرات شناخته شود.
این چارچوب از چندین بخش کلیدی تشکیل شده است که به 
هدایت و پیاده‌سازی موفقیت‌آمیز تحول دیجیتال در سازمان‌ها 
کمک می‌کنــد. در اینجا، به هر یــک از بخش‌های اصلی این 

تصویر اشاره شده است:
 Transformative(  چشم‌انداز تحول‌آفرین دیجیتال  

:)Digital Vision
این بخش به عنوان چشم‌انداز کلی شرکت برای آینده دیجیتال 
تعریف می‌شود و نقشه راهی برای رسیدن به تحول دیجیتال 

را ارائه می‌دهد.
:)Strategic Assets(  دارایی‌های استراتژیک  

این بخش شامل دارایی‌های کلیدی شرکت مانند نیروی فروش، 
محصولات و محتوای دیجیتال، شــبکه‌های همکاری، دانش 
مشتریان، فرهنگ سازمانی و برند است که در تحول دیجیتال 

نقش حیاتی دارند.
 Digital Building(  بلوک‌های ســازنده دیجیتال  

:)Blocks
 Customer( این بخش به ســه حوزه اصلی تجربه مشــتری
 Operational(    فرآیندهــای عملیاتــی ،)Experience
Process(  و مدل کســب‌وکار  )Business Model(  تقسیم 

می‌شود:

شکل 5: چارچوب تحول دیجیتال ]3[
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تجربه مشــتری شامل درک بهتر از مشــتریان، رشد درآمد و 
بهبود نقاط تماس با مشتریان است.

فرآیندهــای عملیاتی شــامل دیجیتالی‌ســازی فرآیندها، 
توانمندسازی کارکنان و مدیریت عملکرد است.

مدل کســب‌وکار به ایجاد کســب‌وکارهای دیجیتالی جدید، 
جهانی‌ســازی دیجیتال و اصلاح مدل‌های کسب‌وکار موجود 

اشاره دارد.
:)Digital Engagement( تعامل دیجیتال  

تعامل دیجیتال به نحوه ارتباط سازمان با مشتریان و ذینفعان 
از طریق کانال‌های دیجیتال اشاره دارد.

:)Digital Investment( سرمایه‌گذاری دیجیتال  
برای دستیابی به تحول دیجیتال، سرمایه‌گذاری در مهارت‌ها و 
ابتکارات دیجیتال ضروری است. این سرمایه‌گذاری‌ها به ایجاد 

قابلیت‌های دیجیتال کمک می‌کنند.
:)Digital Governance( حاکمیت دیجیتال  

حاکمیــت دیجیتال بــه ایجــاد چارچوب‌هــای مدیریتی و 
شــاخص‌های کلیدی عملکرد )KPI( اشــاره دارد تا اطمینان 
حاصل شــود که تحول دیجیتال به درستی مدیریت و نظارت 

می‌شود.
 Iterative Transformation(  نقشه راه تحول تکراری  

:)Roadmap
این نقشه راه به شرکت کمک می‌کند تا فرآیند تحول دیجیتال 
خود را به طور تکراری و پیوسته بازنگری کرده و بهبود بخشد.

این چارچوب به مدیران کمک می‌کند تا به طور سیستماتیک 
و مؤثر تحول دیجیتال را در سازمان خود پیاده‌سازی کرده و از 
دارایی‌های استراتژیک خود برای ارائه سرویس‌های دیجیتال 

و بهبود تجربه مشتریان بهره‌برداری نمایند.

     نتیجه گیری 
   رهبـری تحـول دیجیتـال؛ گام‌هـای اساسـی بـرای 
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مدیـران ارشـد
شـرکت‌ها در همـه صنایـع و مناطـق در حـال آزمایـش و 
بهره‌منـدی از تحـول دیجیتـال هسـتند. در نحـوه کار و 
همـکاری افـراد، نحـوه اجـرای فرآیندهـای تجـاری درون و 
بیـن مرزهای سـازمانی، یـا در نحـوه درک و خدمات‌رسـانی 
شـرکت به مشـتریان، فناوری دیجیتال فرصت‌هـای فراوانی 
را بـرای کسـانی کـه مایل بـه تغییـر کسـب‌وکار خـود برای 

اسـتفاده از آن هسـتند، فراهـم می‌کنـد.
فشـار بـرای تغییـر از زوایـای مختلـف افزایـش می‌یابـد. 
جهانی‌سـازی، ادغـام کارآمد کسـب‌وکارها را دیکتـه می‌کند 
که تنهـا از طریـق فرآیندهای دیجیتـال و ابزارهـای همکاری 
قابـل دسـتیابی اسـت. کارمنـدان و مشـتریان شـروع بـه 
درخواسـت روش‌های جدیـد کار می‌کننـد. با توجه بـه اینکه 
رقبـا و تـازه واردان، رویه‌هـای مبتنی بـر دیجیتـال را در یک 
صنعت بـه واقعیت تبدیـل می‌کنند، سـایر شـرکت‌ها نیز باید 

از آنهـا پیـروی کنند.
 بـا توجـه بـه ایـن چالش‌هـا، مدیـران ارشـد بایـد چه 
گام‌های کلیـدی را برای هدایت سـازمان خـود بردارند؟

1-  تصویـر آینـده دیجیتـال بـرای شـرکت خـود را 
ترسـیم کنیـد:

   چـه دارایی‌هایی در یک کسـب‌وکار دیجیتالی ارزشـمند 
خواهنـد بود؟

    چگونـه می‌توانیـد تجربـه مشـتری، عملیـات داخلـی و 
مـدل کسـب‌وکار خـود را تغییـر دهید؟

   چگونـه واحدهـای مختلف به شـکل جدیـد و متصل‌تری 
می‌تواننـد کار کنند؟

2- سرمایه‌گذاری در ابتکارات تحول دیجیتال:
   آیـا از تمـام ارزش فناوری‌هـا و سـرمایه‌گذاری‌های 
ERP، تحلیل‌هـا یـا ابزارهـای  پلتفرم‌هـای قبلـی خـود )
همـکاری( بهره‌بـرداری کرده‌اید؟ اگر نـه، چـه اقداماتی برای 

درسـت کـردن پایه‌هـا لازم اسـت؟
   کـدام حوزه‌هـای سـرمایه‌گذاری کلیـدی هسـتند کـه 
بـه بیشـترین مشـارکت در تحقـق چشـم‌انداز جدیـد منجـر 

ند؟ می‌شـو
   آیـا می‌توانید برخـی از ایـن سـرمایه‌گذاری‌ها را از طریق 

آزمایش و تسـت کنترل‌شـده بدون ریسـک اجرا کنید؟
   چـه مهارت‌هایـی در ابتـکارات تحـول دیجیتـال شـما 
وجود نـدارد؟ آیـا بـه اسـتخدام مدیـران جدیـد نیـاز دارید؟ 
آمـوزش مجـدد کارکنـان؟ یا همـکاری بـا شـرکت‌های دیگر 

بـرای کسـب توانایی‌هـای مـورد نیـاز؟

3- رهبری تغییر از سطح بالا:
   چگونـه چشـم‌انداز را به‌طور گسـترده به سـازمان منتقل 

کـرده و آن را مشـارکت دهیـد؟ چگونـه مشـارکت را پایـش 
می‌کنیـد؟

   چه فرآینـدی بـرای بازنگری چشـم‌انداز و اسـتراتژی در 
نظـر گرفته‌ایـد؟

  چگونـه سـرمایه‌گذاری‌ها و فعالیت‌هـا را در بخش‌هـای 
مختلـف هماهنـگ می‌کنیـد؟ بهتریـن مـدل سـازمانی برای 
هماهنگـی ابتـکارات دیجیتـال همزمـان با کسـب‌وکار اصلی 

چیسـت؟
  چـه شـاخص‌های کلیـدی عملکـرد )KPI( و معیارهایـی 
بـرای پایـش پیشـرفت تحـول دیجیتـال در جهـت اهـداف 

اسـتراتژیک نیـاز داریـد؟
تحـول دیجیتـال نیازمنـد مهارت‌هـا و نفـوذی اسـت کـه 
تنهـا رهبـران ارشـد از آن برخوردارنـد. بـرای سـازمان یک 
چشـم‌انداز تحول‌آفریـن ایجـاد کنیـد کـه بـرای تحریـک 
و حرکـت سـازمان واضـح و جـذاب باشـد. بـا دقـت در نظـر 
بگیریـد کـه کـدام بخش‌هـای سـازمان شـما بایـد حرکـت 
کننـد )چـرا و چـه زمانـی( تـا آن را قابـل اجـرا کنـد. بلـوغ 
دیجیتـال را در دو بعـد بسـازید تـا شـانس موفقیت خـود را 
افزایـش دهیـد و سـپس اقـدام کنیـد و پیشـرفت را نظارت 

کنیـد تـا چشـم‌انداز خـود را بـه واقعیـت تبدیـل نماییـد.

منابع:
[1] Digital Progress and Trends Report 2023, 

(https://www.worldbank.org/en/publication/digi-
tal-progress-and-trends-report).

[2] Digital resilience: Consumer survey finds 
ample scope for growth - October 2022 - 
Mckinsey Digital (https://www.mckinsey.com/
capabilities/mckinsey-digital/our-insights/
digital-resilience-consumer-survey-finds-am-
ple-scope-for-growth).

[3] DIGITAL TRANSFORMATION: A ROADMAP 
FOR BILLION-DOLLAR ORGANIZATIONS – 
MIT SLOAN Management – The MIT Center 
For Digital Business.

[4] Industry 4.0: Building the digital enterprise 
(https://www.pwc.com/gx/en/industries/indus-
tries-4.0/landing-page/industry-4.0-build-
ing-your-digital-enterprise-april-2016.pdf ).

[5] Understanding digital content and services 
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boosting Internet adoption (https://www.strat-
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[8] Overwhelming OTT: Telcos’ growth strategy in a 
digital world.
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سرویس‌های دیجیتال به عنوان یکی از اصلی‌ترین موتورهای محرک اقتصاد دیجیتال شناخته می‌شوند. برای توسعه و 
مقیاس‌پذیری این سرویس‌ها، همگرایی بازیگران مختلف از جمله شرکت‌ها، استارتاپ‌ها و نهادهای حکومتی، امری مهم و 
اجتناب ناپذیر است. با این حال، برای بهره‌برداری کامل از پتانسیل این اکوسیستم و سرویس‌ها، وجود یک نظام حکمرانی 
دیجیتال قوی و کارآمد ضروری است. حکمرانی دیجیتال با ایجاد چارچوب‌های قانونی و مقرراتی، امنیت، حریم خصوصی و 
شفافیت را تضمین کرده و از پایداری و رشد بلندمدت این حوزه حمایت می‌کند، که در نهایت به نفع تمام ذی‌نفعان اقتصادی 

خواهد بود.
در این شماره از فصل‌نامه فناوری همراه با توجه به اهمیت هم‌راستایی سیاست‌ها و نوآوری‌های حوزه دیجیتال در راستای 
تقویت اقتصاد دیجیتال، با جناب آقای دکتر حکیم جوادی به گفت‌وگو در خصوص میزان پیشرفت‌های اخیر در حوزه اقتصاد 
دیجیتال در کشور و نقش محوری توسعه سرویس‌های دیجیتال در این رشد پرداخته‌ایم. حکمرانی دیجیتال به عنوان یکی 

از عوامل کلیدی در مدیریت و هدایت این تغییرات نیز مورد توجه قرار گرفته است.

جهت آشنایی بیشتر مخاطبین لطفا درباره خودتان، سوابق 
و تجاربتان برایمان بفرمائید.

  پاسـخ: من علی حکیم جـوادی هسـتم. تحصیلاتم 
کارشناسـی رشته کامپیوتر سـخت افزار دانشـگاه تهران، 
ارشد مهندسی صنایع دانشگاه صنعتی شـریف و دکتری 
مهندسـی صنایـع گرایـش فنـاوری اطلاعـات دانشـگاه 
تربیت مدرس اسـت. البته علاوه بر تحصیلات دانشگاهی 
دوره‌های آموزشـی بسـیاری را در داخل و خارج از کشـور 
متناسـب بـا موضوعـات فعالیـت‌ام گذرانـده‌ام. دوران 
حرفـه‌ای کـه داشـته‌ام عمدتـاً در اکوسیسـتم حـوزه 
ارتباطات، فناوری اطلاعات و الکترونیک و شـامل گستره 
متنوعـی از فعالیت‌ها بـوده اسـت. به‌طور خلاصـه کارم را 
از بخش R&D )تحقیق و توسعه( شـروع کردم و بعد از آن 
وارد بخش مدیریتی شـدم. حضـورم در مجموعه صاایران 
بـا حـوزه تولیـد تجهیـزات مخابراتـی شـروع و با سـمت 
مدیرعاملـی شـرکت ایز ایـران کـه یکـی از مجموعه‌های 
بـزرگ حـوزه نرم‌افـزار اسـت پایـان یافـت. پـس از آن با 
سمت معاونت وزارت ارتباطات، سازمان فناوری اطلاعات 
ایران را تاسـیس کـردم. بعـد از آن وارد بخـش خصوصی 
شـده و رئیس هیئـت مدیـره شـرکت ایرانیان‌نت-اپراتور 
فیبـر نـوری کشـور- شـدم. در حقیقـت در حـوزه IT بـه 
واسـطه حضور در سـمت ریاسـت هیئت مدیره بسـیاری 
از شـرکت‌های بـزرگ این حـوزه تجربیات زیادی کسـب 
کردم. آخریـن مسـوولیت‌هایی که داشـته‌ام می‌تـوان به 
مدیرعاملی هلدینـگ IT بانک ملت گروه بهسـازان فردا و 

پس از آن مدیرعاملی هلدینگ بانک صادرات اشـاره کرد. 
به‌طـور کلـی در هیئـت مدیـره هلدینگ‌هـای بانک‌های 

مختلفی بـوده‌ام. 

 با توجه به تمرکز این شــماره بر موضوع ســرویس‌های 
دیجیتال، توسعه سرویس‌های دیجیتال در کشور را وابسته 
به چه عواملی می‌دانید؟ مهم‌ترین عوامل اثر گذار در این 

مسیر از نگاه شما کدام‌ها هستند؟  
  پاسـخ: وقتـی صحبـت از سـرویس‌های دیجیتـال 
می‌شـود بـه ایـن معنـا اسـت کـه زیرسـاخت‌های لازم 
آن ایجاد شـده اسـت. اگر بسـتر لازم برای ارائه سـرویس 
دیجیتـال نباشـد عماًل ارائه سـرویس یا میسـر نیسـت 
یا بـا چنـان کیفیـت پایینـی ارائـه می‌شـود کـه می‌توان 
گفـت انگیـزه بـرای اسـتفاده از سـرویس بـه حداقـل 
می‌رسـد. سـرویس‌های بسـیاری داشـته‌ایم کـه پـس 
از مدتـی ارائه چـون تجربـه مشـتری در آن لحاظ نشـده 
و به‌خوبـی پاسـخ‌گوی نیازهـای مشـتری نبـوده مـورد 
اسـتفاده قرار نگرفته و از محیط کسـب و کار محو شـدند. 
پس زیرسـاخت موضوع بسـیار کلیدی اسـت که شـامل 
زیرسـاخت‌های سـخت‌افزاری و شـبکه‌ای و همچنیـن 
زیرسـاخت‌های حقوقی است. مسـائل حقوقی موضوعی 
اسـت که به نظـر می‌رسـد در کشـور مغفـول مانـده و به 
درسـتی به آن پرداخته نشده است؛ سـرویس‌هایی داریم 
کـه بعـد از راه افتادن دچار مشـکلات جـدی تنظیم‌گری 
شـده و چون متولی حاکمیتی آن مشـخص نبوده است با 

تعیین تکلیف حکمرانی دیجیتال 
مقدم بر اقتصاد دیجیتال است

مصاحبه با جناب آقای دکتر حکیم جوادی
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مشـکلات حقوقی بسـیاری مواجـه شـده‌اند. در این‌گونه 
مـوارد مدلی کـه پیـش می‌آید بـه ایـن صورت می‌شـود 
که یـک سـرویس آنقـدر فراگیـر می‌شـود کـه حاکمیت 
چـاره‌ای جـز پذیـرش آن نـدارد؛ ماننـد تاکسـی‌های 
اینترنتی یـا خدمـات بـزرگ حـوزه تجـارت الکترونیک. 
اخیـراً حـوزه رمـزارز و تمـام سـرویس‌هایی که بر بسـتر 
الکترونیـک و فضـای مجـازی شـکل می‌گیرنـد نیـز بـا 
مشـکلات حقوقـی مواجه‌انـد و از منظر زیرسـاخت‌های 
رگولاتـوری و تنظیم‌گـری بـه انـدازه کافـی روی آن‌ کار 
نشـده اسـت؛ کـه این امـر منجـر به مشـکلات گسـترده 
بـرای ارائه‌دهنـدگان سـرویس، مصرف‌کننـدگان آن 
و همچنیـن دولـت خواهـد شـد. موضـوع دیگـری کـه 
به‌عنوان زیرسـاخت بسـیار پراهمیـت و تاثیرگـذار بر امر 
توسـعه سـرویس‌ها اسـت مسـئله نیروی انسـانی اسـت. 
در جهـان امـروز کـه عصـر تحـول دیجیتـال و اقتصـاد 
دیجیتال اسـت مسـئله نوآوری در ارائه سـرویس بسـیار 
اهمیت یافته اسـت و عماًل اگـر در سرویسـی خلاقیت و 
نـوآوری بـه کار نرفته باشـد سـرویس خوبـی نخواهد بود 
و مورد اسـتقبال نیـز قرار نمی‌گیـرد. اینگونه سـرویس‌ها 
و نوآوری‌هـا توسـط افـراد بـا اسـتعداد و توانمنـد اسـت 
کـه محقـق می‌شـود. بنابراین توجـه بـه نیروی انسـانی 
و حفـظ آن خصوصـاً در شـرایط امـروزی کـه بـا مسـاله 
مهاجرت افراد مسـتعد مواجه هسـتیم بسـیار مهم است. 

امـروزه متاسـفانه ایـن مشـکل گاه فراتـر رفتـه و برخـی 
شـرکت‌ها با سرویس‌هایشـان مهاجرت می‌کننـد و عملًا 
سرویس‌هایشـان نیز از کشور خارج می‌شـود. پس عوامل 
اثرگذار را در سه بخش زیرساخت سـخت‌افزاری و شبکه، 
مسـائل حقوقی و نیـروی انسـانی بررسـی کردیـم. البته 
مسائل بسـیار دیگری مانند اهمیت تغییر نگرش مدیران 
و توجـه بـه موضوع تحـول دیجیتـال نیـز اسـت. معمولاً 
بـرای ورود بـه ایـن حوزه نیاز اسـت کـه یک اکوسیسـتم 
تشـکیل شـده و در آن بازیگران و ذینفعان‌تان و همچنین 
روابـط میانشـان را بـه خوبـی تعریف کنیـد؛ که اگـر این 
اتفاق نیفتد کسـب و کار حتماً با مشـکل مواجه می‌شود. 
به‌طـور کلی، امـروز دنیا دنیـای پلتفرم‌هـا اسـت و در این 
پلتفرم‌ها صرفاً مسـائل به همیـن چند موضوعـی که من 
اشـاره کردم ختم نمی‌شـود و مسـائل بسـیار گسـترده‌تر 
می‌شـود. لـذا در مجموع نگـرش پلتفرمی نیـز یکی دیگر 

از مـواردی اسـت کـه باید بـه آن توجه شـود.

  تاثیر توسعه سرویس‌های دیجیتال بر رشد اقتصاد دیجیتال 
و سهم آن از اقتصاد کشورها را چگونه ارزیابی می‌کنید؟ لطفا 
درخصوص وضعیت توسعه اقتصاد دیجیتال در ایران نیز 

برایمان بگویید.
  پاسـخ: حـدود یـک دهه اسـت کـه موضـوع تحول 
دیجیتـال در دنیا مطرح شـده اسـت. اما حقیقتـاً من فکر 
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مصاحبه

می‌کنـم برای مـا زود اسـت که موضـوع تحـول دیجیتال 
را مطـرح کنیـم. چـون ایـن مفهـوم را آن‌طـور کـه بایـد 
هنوز نشـناخته‌ایم و به جز در برخـی صنایع کـه در ادامه 
توضیـح می‌دهـم پیاده‌سـازی نشـده اسـت و همچنـان 
مفهـوم ناشـناخته‌ای اسـت؛ درحالـی کـه امـروز در دنیا 
حتی در صنایع سـنتی ماننـد معدن نیز تحـول دیجیتال 
مطرح اسـت. ما اگـر بخواهیـم در توسـعه سـرویس‌های 
دیجیتال که در دنیـا رایج شـده‌اند نیز موفق باشـیم ابتدا 
باید به موضـوع تحول دیجیتـال بپردازیـم. همان‌طور که 
در سـوال قبل گفتم لازم اسـت ابتـدا نگرش‌مـان را تغییر 
دهیم و بعـد با اسـتفاده از ابزارهایی که داریم وارد توسـعه 
اقتصاد دیجیتال شـویم و ابزارهایـی که شـکل داده‌ایم را 
بـه شـکل ملمـوس درآورده و از آن درآمدزایـی کنیم. در 
این مورد، کسـب و کارهـای اسـتارتاپی و فناورانـه و انواع 
Techهـا کـه FinTech نیـز در آن قـرار می‌گیرد بیشـتر 
موفـق بوده‌انـد. در بخـش کسـب و کارهای سـنتی فعلا 
سـرمایه‌گذاری‌هایی انجـام شـده امـا بـه موفقیت‌هـای 
چشـم‌گیری منجـر نشـده اسـت. در خصـوص اینکـه از 
منظر اعداد و ارقام ببینیم کشـور در چه جایگاهی اسـت، 
دولت ایـن کار را انجـام داده و در برنامه هفتم توسـعه این 
مسـئله دیده شـده اسـت. وزارت ارتباطات به عنوان یکی 
از متولیـان ایـن حـوزه ارزیابی‌ای کـه از وضعیـت کنونی 
دارد به این صورت اسـت کـه در حال حاضـر 7.9 درصد از 
تولید ناخالص داخلی از بخش اقتصـاد دیجیتال می‌آید و 
هدف‌گـذاری در برنامـه هفتم به این شـکل اسـت که این 
مقدار بـه 15 درصد برسـد. به نظرم مـا باید خودمـان را با 
کشـورهای حاشـیه خلیج فارس مقایسـه کنیم که برای 
پیاده‌سـازی اقتصاد دیجیتال با همدیگر یـک اتحادیه‌ای 
را ایجـاد کرده‌انـد و هدفشـان بـرای سـال 2030 کـه بـا 
برنامه هفتم توسـعه مـا نیـز همزمانـی دارد هدف‌گذاری 
سـهم 30 درصـدی اقتصـاد دیجیتـال از GDP را در نظر 
گرفته‌انـد. لـذا بـا توجـه بـه ایـن اعـداد و برنامه‌هـا مـا با 
فاصله مواجه هسـتیم که پر کـردن این فاصلـه روزبه روز 
سـخت‌تر می‌شـود؛ زیرا این فاصلـه به‌صـورت لگاریتمی 
و نمایـی اضافه می‌شـود. بنابرایـن به نظـرم هدف‌گذاری 
انجـام شـده در سـطح مناسـبی نیسـت؛ علی‌رغـم اینکه 
پر کردن ایـن فاصله 7-8 درصـدی تا 15 درصـد نیازمند 
برنامه‌ریـزی دقیـق و اقدامـات اساسـی اسـت. امـروزه 
می‌بینیـم بعضـی از کشـورهای منطقـه وزارت هـوش 
مصنوعـی ایجـاد کردنـد و بـه ایـن شـکل هدف‌گـذاری 
کرده‌انـد کـه بتواننـد حتـی درآمـد حاصـل از نفـت را با 
سـرویس‌های هوش مصنوعـی جایگزین کننـد. علاوه بر 
اینگونـه اقدامـات، سـرمایه‌گذاری قابل توجهـی نیز برای 
جذب نیروی مسـتعد در نظـر گرفته‌اند. به این شـکل که 

در برنامه‌هـای مسـتمر بـه دنبـال جـذب نیروی انسـانی 
مسـتعد و توانمند هسـتند. با همـه این تفاسـیر از جهات 
مختلف نیروی انسانی، زیرسـاخت‌های لازم و ... ما فاصله 

داریـم و نیازمنـد اقدامات جدی هسـتیم.
مهم‌تریـن مسـئله در ایـن خصـوص حضـور بخش‌هـای 
متعددی اسـت که هـر کـدام خـود را متولـی ایـن حوزه 
می‌دانند و چون یکپارچگـی کافی و لازم نبـوده، اقدامات 
به صـورت متمرکز انجـام نمی‌شـود. البته همیـن عددی 
کـه وزارت ارتباطات هـدف قـرار داده نیز به نظـرم خیلی 
جسـورانه اسـت. وگرنه در حال حاضر اگر به بازار سـرمایه 
نگاه کنیـم کـه بخـش عمـده اقتصـاد دیجیتـال را در بر 
می‌گیـرد، می‌بینیـم کـه هیچ‌گونـه برنامه‌ریـزی کلان و 
مدونـی صـورت نگرفتـه اسـت. مثال در حـوزه رمزارزها، 
میـزان تراکنشـی کـه در روز در این بـازار انجام می‌شـود 
تنه می‌زند بـه معامالت ریالـی و تراکنش‌هـای بانکی. با 
این حـال، علی‌رغـم اینکـه بیـش از 150 شـرکت در این 
حوزه فعالیـت می‌کننـد، هنـوز هیچ‌گونـه تنظیم‌گری و 
قانون‌گـذاری متناسـب و به‌هنـگام اتفاق نیفتاده اسـت و 
در واقـع در آمـار و ارقام هم بـه نوعی نمی‌آیند زیـرا دولت 
به صورت رسـمی به هیچ کدام مجوز و اجازه کسـب و کار 
نداده  اسـت که بر همان اسـاس نیـز شناسـایی و ارزیابی 
شـوند. اتفـاق مهم دیگـر نیـز قانـون تجـارت الکترونیک 
اسـت که مصـوب سـال 83 اسـت و با توجـه به گـذر 20 
سـال از آن، نیـاز اسـت توسـط وزارت صمـت بـه عنـوان 
متولـی این حـوزه با نگـرش جدید مـورد بازبینـی مجدد 
قـرار گیـرد. از بیسـت سـال گذشـته تـا کنـون تغییرات 
گسـترده‌ای اتفـاق افتـاده کـه بایـد در قانـون تجـارت 
الکترونیـک لحـاظ شـود. همچنیـن با توجـه به ایـن امر 
کـه بخـش عمـده‌ای از حـوزه اقتصـاد دیجیتـال نیـز در 
ایـن قانـون می‌گنجـد باید نـگاه ویـژه‌ای بـه آن داشـت. 
بـر همیـن اسـاس، نیـاز اسـت وزارت صمـت بـه عنـوان 
متولـی ایـن موضـوع آمـار دقیقـی از وضعیـت کسـب و 
کارهـا و سـرویس‌های ایـن حـوزه اسـتخراج و منتشـر 
کند. یـک موضوع دیگـر کـه امیدواریـم اتفاقـات مثبتی 
رقم بزنـد تشـکیل کارگـروه اقتصـاد دیجیتـال در دولت 
اسـت. اتفاقـی کـه در دولـت قبـل افتـاد و بـرای متمرکز 
کـردن ایـن فعالیت‌هـا اتفـاق مثبتـی بـود چـون عماًل 
تمـام وزارت‌خانه‌های اکوسیسـتم در آن حضور داشـتند. 
امیدواریـم ایـن موضـوع در دولت جدیـد نیـز ادامه‌دار باشـد. 

 با توجه به اهمیت بالای حکمرانی دیجیتال برای موفقیت 
کشور در زمینه تحول دیجیتال، به نظر شما این موضوع در 

کشور به خوبی دیده شده است؟
  پاسـخ: بـا توجـه بـه اهمیـت بـالای داده در 
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سـرویس‌های دیجیتال، بهتر اسـت پاسـخ به این سـوال 
را از منظـر داده و مسـئله حاکمیـت آن بررسـی کنیـم. با 
ایجاد هر سـرویس دیجیتال و توسـعه آن‌ مقادیر عظیمی 
از داده تولید می‌‌شـود. مسـئله‌ امروز ما در کشور مشخص 
نبـودن متولـی ایـن داده‌هـا اسـت. به‌طـوری کـه متولی 
و صاحـب ایـن داده‌هـا در اکثـر مواقـع افـرادی هسـتند 

کـه سـرویس می‌گیرنـد؛ این امـر با نگاه سـنتی درسـت 
اسـت امـا بـا توجـه بـه فرصت‌هایـی کـه در ایـن داده‌ها 
بـرای راه‌انـدازی سـرویس‌های جدیـد و نوآورانـه و رونق 
بخشـی بـه ایـن حـوزه نهفتـه اسـت، این نـگاه منجـر به 
فرصت‌سـوزی می‌شـود. با اسـتفاده از داده‌های مستخرج 
از سـرویس‌های دیجیتـال فعلـی می‌توان رفتار مشـتری 
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را در ابعـاد مختلـف شناسـایی و در کاربردهـای متفـاوت 
بـه کار بـرد. مثاًل در شـبکه بانکی می‌تـوان با شناسـایی 
رفتار افراد انواع پیشـنهادات شخصی‌سـازی شـده را ارائه 
و کیفیـت ارائه سـرویس را بهبـود داد. در حـوزه تلکام نیز 
به همین شـکل؛ داده‌هایی که در شـبکه ارتباطی موجود 
اسـت سرشـار از اطلاعـات متنـوع اسـت کـه می‌تواند در 
ارائـه سـرویس‌های متنـوع بسـیار کمک‌کننـده باشـد. 
خاطرم اسـت حدود 8 سـال پیش که در یکی از جلسـات 
GSMA شـرکت کـرده بـودم، انـواع مثال‌هـای کاربردی 
بـا اسـتفاده از همیـن داده‌هـای شـبکه ارائـه می‌شـد. 
مثاًل از روی مـدل حرکـت کاربـر در مسـیرهای مختلف 
بی‌نهایـت کاربردهـای Location Based می‌تـوان 
پیشـنهاد داد. بنابراین، به نظـرم در حـوزه حکمرانی لازم 
اسـت متولی‌هـای ایـن امـر مشـخص شـود؛ بـه نحـوی 
کـه متولیـان اعتبـار و قـدرت اسـتفاده از داده‌هـا و ارائـه 
قانون‌منـد آن‌ها را داشـته باشـند و مسـائلی ماننـد نحوه 
حفظ حریم خصوصی افراد نیز مشـخص شـود. البته این 
موضـوع داده و اهمیـت آن فقط شـامل بخـش خصوصی 
نمی‌شـود، بلکه در فعالیت‌هـای دولت نیز به وفـور کاربرد 
خواهد داشـت و اهمیت دارد. مثلا در دولت سامانه بسیار 
بزرگـی داریم بـه اسـم سـامانه تـدارکات دولت کـه تمام 
خریدهـای بخـش دولتـی از طریـق آن انجـام می‌شـود. 
شـما ببیند با تحلیل داده‌هـای موجود در این سـامانه چه 
اتفاقاتی می‌تـوان رقـم زد و چـه اطلاعاتی نظیـر نیازها و 
پیش‌بینـی واردات سـال‌های آتـی و ... به‌دسـت می‌آیـد. 
این مسـئله علاوه بر افزایش شـفافیت برای دولـت، برای 

کسـانی کـه می‌خواهنـد در ایـن حـوزه سـرمایه‌گذاری 
کننـد نیـز مـوارد بسـیاری را روشـن می‌کنـد. بنابرایـن 
تـا زمانی کـه تکلیـف موضـوع حاکمیـت داده مشـخص 
نشـود، بـا چالش‌هـای موجـود مواجـه خواهیـم مانـد. 
سـاده‌ترین مثال عـدم اتفـاق نظری کـه در ایـن موضوع 
در کشـور وجـود دارد، مرکـز ریشـه اسـت کـه در وزارت 
صمت قرار دارد و همیشـه سـر موضـوع داده‌های شـبکه 
بانکـی کـه ایـن مرکـز می‌خواهـد مسـئله وجـود دارد و 
بانک مرکزی حاضـر به اشـتراک‌گذاری داده‌های شـبکه 
بانکی نمی‌شـود و مسـئله محرمانگـی را دارد. مثال دیگر 
ایـن مشـکلات موضـوع ترخیـص کالاهـای خریـداری 
شـده از گمرک اسـت. در همیـن حـوزه خودمـان، زمان 
خرید کالاهـای الکترونیک بایـد از چندین نهـاد مختلف 
مجوز ترخیـص گرفت. مـا یکبـار این مسـئله را بررسـی 
کردیـم و دیدیم بایـد از 24 نهـاد مجوز گرفـت. بحث این 
اسـت که این فراینـد بایـد یکپارچه شـود و به این شـکل 
نباشـد که فرد بـرای اخذ یـک مجوز ترخیص بـه چندین 
نهـاد مختلف رجـوع کنـد و گمـرک بایـد خـودش تمام 
این اطلاعـات را بـه شـکل یکپارچه داشـته باشـد. از این 
نمونه‌هـا زیاد اسـت. پـس تـا تکلیـف مسـئله حکمرانی 
دیجیتـال مشـخص نشـود نمی‌توانیـم وارد مرحلـه بعد 
شـده و در Scale بـزرگ موضـوع اقتصاد دیجیتـال را در 
کشـور معنی بخشـیم. اقتصاد دیجیتـال زمانـی نهادینه 
می‌شـود کـه بتـوان از داده‌هـا حداکثـر اسـتفاده را برد. 

 با توجه به صحبت‌های شما مسئله نهادینه شدن حکمرانی 
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در کشور دارای اهمیت بسیار بالایی است؛ برای این موضوع 
در کشور چه نهادهایی وجود دارند؟ پیشنهادی برای این 

حوزه دارید که به چه صورت این حکمرانی صورت بگیرد؟
  پاسـخ: در ایـن موضـوع مهم‌تریـن مسـئله‌ای کـه 
وجـود دارد قـدرت سـازمانی اسـت کـه اختیـاردار ایـن 
عرصـه می‌شـود. معمـولا در دولـت چـون سـازمان‌ها 
هم‌سطح هم هسـتند داده‌هایشـان را به راحتی در اختیار 
یکدیگر قـرار نمی‌دهنـد. مثلا یـادم اسـت در مقطعی که 
بحـث دولـت الکترونیـک مطـرح بـود یکـی از مهم‌ترین 
مشـکلاتمان همیـن مسـئله اشـتراک‌گذاری داده بـود. 
چـون داده‌هـا باید بیـن سـازمان‌های مختلـف در جریان 
باشـند. مثلا حذف کپـی شناسـنامه و اینکه از افـراد تنها 
کارت ملـی تقاضـا شـود نیازمنـد هماهنگـی ارگان‌های 
مختلف بـود کـه آن زمـان یکـی از معاونت‌های ریاسـت 
جمهـوری متولـی ایـن امـر بـود کـه بقیـه وزارت‌خانه‌ها 
را بایکدیگـر هماهنـگ کنـد و بـرای هرکدام وظایفشـان 
را تعریـف کنـد. شـاید مهم‌تریـن بخـش کار هـم امـروز 
تعریف همین مسـئله اسـت که متولـی این داده‌هـا کدام 
نهـاد و وزارت‌خانه باشـد. امروز اگـر یک موضوعـی راجع 
به سالمت دیجیتال مطرح شـود قطعاً متولـی آن وزارت 
بهداشـت خواهد بود. حـالا وزارت بهداشـت بایـد با دیگر 
وزارت‌خانه‌هـا ماننـد وزارت ارتباطات هماهنگ شـود اما 
بـاز در انتها فرایند تمامـاً زیر چتر وزارت بهداشـت تعریف 
می‌شـود؛ چـون موضوع بهداشـت مسـئله‌ای اسـت که با 
سالمت مردم سـروکار دارد. اگر امروز راجع به بحث‌های 
مالـی و بانکـی صحبـت می‌کنیـم بانـک مرکـزی وجـود 
دارد. حـال اگر تمـام این موضوعـات بخواهـد در یک نهاد 
به‌صـورت متمرکـز مدیریـت شـود، بایـد نهـادی ایجـاد 
شـود کـه کارش هماهنگـی بیـن ایـن نهادها باشـد. یک 
زمانی شـورای عالی فنـاوری اطلاعات ایـن کار را می‌کرد 
که بعـد مرکز ملـی و شـورای فضای مجـازی ایجاد شـد. 
اما همچنـان ایـن هماهنگـی بیـن دسـتگاه‌ها با مسـاله 
مواجه اسـت. بنابرایـن این موضـوع هنوز متولـی واقعی و 
اصلی خـودش را نـدارد و بـه نظـرم می‌توان مثـل بعضی 
از کشـورها وزارتـی تحت عنوان فنـاوری اطلاعـات ایجاد 

کـرد و متولی همیـن امور باشـد.

 سیاســت‌گذاری مســائل حوزه دیجیتــال و پیگیری 
اجرایی‌سازی اهداف توسعه اقتصاد دیجیتال در کشور با 

کدام نهاد است؟ پیشنهاد شما در این خصوص چیست؟
  پاسـخ: مـن در شـکل‌گیری شـورای عالـی فضـای 
مجازی بـودم و قـرار بـر این بـود کـه سیاسـت‌های کلی 
درآن‌جـا تدویـن شـود و اصاًل قرار بـر ایـن نبود کـه وارد 
حـوزه‌ی اجرا شـود. چـون ورود به حـوزه اجـرا یعنی یک 

پلـه پایین‌تـر از سیاسـت‌های کلان کـه بایـد تدویـن و 
پیگیری شـوند. مثلًا درخصوص اینکه در حـوزه رمزارزها 
می‌خواهیم ورود کنیم یا خیـر و ... آن نهاد باید ملاحظات 
کلـی را تعریـف کنـد. راجـع بـه همیـن موضوع کـه الان 
صحبتش شـد، ما الان دو متولـی داریم یـک بخش‌هایی 
از آن را می‌گوینـد کـه وزارت اقتصـاد متولـی آن اسـت 
و بخش‌هـای دیگـر بانـک مرکـزی و ایـن دو دسـتگاه 
همـواره دارای چالش‌هایـی در هماهنگی با هم هسـتند؛ 
یک جایی هم معاونـت علمـی ورود کرده اسـت. بنابراین 
همیـن موضوعـات اسـت کـه نشـان می‌دهد لازم اسـت 
یک نهادی برای هماهنگی نهایی وجود داشـته باشـد. در 
برنامه توسـعه هفتم نیـز باید به شـکل پایـه‌ای به همین 
موضـوع پرداخته شـود. به‌طـوری کـه تکالیفی کـه برای 
دسـتگاه‌ها گذاشـته شـده اسـت مسـئول آن نیـز تعیین 
گـردد. مثاًل در بخش‌هایـی از سـند صراحتاً گفته شـده 
اسـت کـه وزارت ارتباطـات بایـد چـه کارهایـی را انجـام 
دهـد. این موضـوع بایـد در تمـام سـند دیده می‌شـد. در 
غیر اینصورت، با مشـخص نشدن مسـئول انجام وظایف، 
بعضاً رقابت‌هایی نیـز پیش می‌آیـد و در پایـان برنامه نیز 
اهـداف بـه درسـتی محقـق نمی‌شـود. در حالی‌کـه اگـر 
موارد عنـوان شـده در برنامه به‌صـورت رسـمی در برنامه 
وزارت‌خانه‌هـا باشـد تالش حداکثـری می‌شـود کـه به 
صد درصـد اهـداف برسـند. پـس لازم اسـت درخصوص 
برنامه هفتم یک تقسـیم کاری چندسـطحی اتفاق بیفتد 
تا تکالیف هر کدام از دسـتگاه‌ها مشـخص شـود. در ادامه 
نیز بایـد یـک تعـدادی KPI تعریف کـرد تا بتـوان پایش 
نمود کـه هـر کـدام از وزارت‌خانه‌ها چـه میـزان از اهداف 
را پیـش برده‌انـد و بـه شـکل عملیاتـی و تعریـف بودجه 
و ... ایـن موضـوع دنبـال شـود. بدیـن ترتیب اسـت که با 
مشـخص شـدن دقیـق فعالیت‌هـا و میـزان بودجـه لازم 
آن‌ها می‌تـوان از بخش خصوصـی نیز کمک گرفـت. زیرا 
تبلور اقتصاد دیجیتـال در همین موضوع اسـت که بتوان 
به نحو احسـنت از بخـش خصوصی برای پیشـبرد اهداف 
تعیین شـده کمک گرفـت. زیـرا با منابـع محـدود دولت 
اصلا نمی‌تـوان راجع به تحـول دیجیتال و تحقـق اقتصاد 

دیجیتـال در آینـده نزدیک صحبـت کرد.

 اگر بخواهیم یک مقدار از حوزه حکمرانی و قانون‌گذاری 
فاصله بگیریم؛ می‌خواستیم نظر شما را درخصوص عملکرد 
کسب و کارهای سنتی در دیجیتالی شدن و تحقق تحول 
دیجیتال بدانیم. به نظرتان کدام صنعت در حوزه دیجیتال 

رشد بالاتری داشته است؟
  پاسخ: سـوال خیلی خوبی اسـت. ابتـدا ببینیم اصلًا 
چرا باید یـک صنعت سـراغ دیجیتالی شـدن بـرود و چه 
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سـال‌های گذشـته به کسـب و کارهای بانکـی مثل کیف 
پـول ورود کرده‌انـد به این رقابت شـدت بخشـیده اسـت. 
اگر شـما دقت بفرمایید بسـیاری از بانک‌هـا در این حوزه 
موفق عمل کرده‌اند و منافع بسـیاری نیز عایدشـان شـده 
اسـت. مثلًا بانکـی بوده که به سـمت محو شـدن می‌رفته 
اسـت اما بـا دنبـال کـردن ایـن موضوعـات الان در گروه 
بانک‌هـای برتـر حضـور دارد. از همـه مهم‌تـر همان‌طـور 
 )BigTechs( که گفتم ورود شـرکت‌های بزرگ فنـاوری
هم رقابت در این حوزه را بسـیار شـدید کرده اسـت. الان 
شـرکت‌هایی مانند گوگل و آمـازون به این صنعـت ورود 
کرده‌انـد و اتفاقاً بـا گـروه کاربرانی کـه دارنـد و اعتمادی 
که بـرای کاربـران سـاخته‌اند سـرویس‌هایی که توسـعه 
می‌دهند به سـرعت در جامعه مـورد پذیرش قـرار گرفته 
و اسـتفاده می‌شـود. به‌طور کلی در کشـور ما نیز به نظرم 
ایـن موضـوع در بانک‌هـا در حـال جریـان اسـت و دیگـر 

عاملی باعث شـده اسـت کـه در دنیا تمـام صنایع سـراغ 
این موضوع بروند. به‌طـور کلی کاهش هزینه‌هـا، افزایش 
بهـره‌وری و در مـواردی حفظ جایـگاه رقابتـی از عواملی 
اسـت کـه صنایـع را بـه سـمت دیجیتالـی شـدن سـوق 
می‌دهـد. ایـن موضوع تـا حدی اسـت کـه در بسـیاری از 
کشـورهای دنیا معیار انتخاب مدیـران صنایعی مثل نفت 
نیز براسـاس میزان آشـنایی فـرد بـا مفاهیـم دیجیتال و 
تحول دیجیتـال صورت می‌گیـرد. به نظرم امـروزه بخش 
بزرگی از تحـول دیجیتـال در شـبکه بانکی اتفـاق افتاده 
اسـت. در دنیـا نیـز در این حـوزه رقابـت شـدیدی وجود 
دارد و بانک‌هـا بـرای اینکـه بتوانند مشـتریان بیشـتری 
جـذب کننـد تحـول دیجیتـال را به شـکل جـدی دنبال 
می‌کننـد. در ایـن میـان حضـور بازیگـران دیگـر ماننـد 
نئوبانک‌هـا و حتـی علاقه‌منـدی دیگـر بازیگـران ماننـد 
اپراتورهـای مخابراتـی بـرای ورود بـه ایـن حـوزه کـه در 
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بانکـی را نمی‌بینیـم کـه سـراغ دیجیتالـی شـدن و ارائه 
سـرویس‌های نوآورانـه بـرای مشـتریانش نرفتـه باشـد. 
امـروزه دیگـر بانکی بـه آن شـکل سـنتی نداریـم و تمام 
بانک‌های کشـور انـواع خدمـات را بـه شـکل الکترونیک 
ارائـه می‌دهند؛ به شـکلی کـه بسـیاری از بانک‌ها سـراغ 
کاهش شـعب حضوری رفته و سـرویس‌های بانکـی را به 
صـورت 7 در 24 به مشـتریان عرضـه می‌کننـد. بنابراین 
یکـی از مصادیـق تحـول دیجیتـال در کشـور بانک‌هـا 
هسـتند کـه بـه نظـر می‌رسـد یـک نقشـه راهـی بـرای 
آن‌ها شـکل گرفته و در مقایسـه بـا دیگر صنایع به شـکل 

جدی‌تـری بـه تحـول دیجیتـال نزدیک هسـتند.

در صحبتتان به این موضوع اشاره کردید که اگر بخواهیم 
سراغ دیجیتالی شدن برویم ابتدا باید نگرشمان را تغییر 
داده و تحول دیجیتال را به معنای واقعی درک و در سازمان 
گسترش دهیم. با توجه به تجربه‌هایی که داشته‌اید برای 
تحقق تحول دیجیتال مهم‌ترین چالش‌ها و راه‌کارهای آن 

کدام‌ها هستند؟ 
  پاسـخ: دقیقا درسـت می‌فرمایید. البته این موضوع 
خاص کشـور ما نیسـت و کسـب و کارهـا در تمـام دنیا با 
چنین مشـکلاتی مواجه هسـتند. یکی از مـواردی که در 
برابـر وقوع تحـول دیجیتال بسـیار شـایع اسـت مقاومت 
مدیـران خـوب سـازمان‌های سـنتی اسـت؛ در واقـع این 
افـراد بـه شـدت قانـون مـدار هسـتند و حاضـر نیسـتند 
از مسـیرها و فرایندهـای فعلـی سـازمان عبـور کننـد و 
آن‌هـا را کنـار بگذارنـد. چـون بحث تحـول به این شـکل 
اسـت که وقتی موضـوع تحـول را عنـوان می‌کنیـد اصل 
 Mined بـر تابوشـکنی و کنارگذاشـتن تمـام نگرش‌هـا و
Setهـای قبلی اسـت. مشـکل دیگـری که داریم پسـوند 
دیجیتالـی اسـت که کنـار تحـول دیجیتـال قـرار گرفته 
اسـت. ایـن مسـئله منجـر بـه ایـن امـر شـده اسـت کـه 
بسـیاری از سـازمان‌ها اتوماسـیون و مکانیزه شـدن را در 
حـوزه تحـول دیجیتال حسـاب می‌کننـد. ایـن در حالی 
اسـت که تحول دیجیتال گاهی بـا فرایندهـا و نقش‌های 
سـازمانی اسـت کـه محقـق می‌شـود. در مجمـوع اولین 
اقدام این اسـت که مدیران سـازمان کاملًا توجیه شـده و 
خودشـان همراه و هم‌راسـتای این تحول شـوند؛ زیرا این 
همراهی اسـت کـه در مرحله بعد کـه تغییـر در فرایندها 
اسـت بسـیار کمک کننده خواهد بود و بدون آن به نوعی 
تغییرات بعدی نیز ممکن نخواهد بود. در تحول دیجیتال 
تمام فرایندهای سـازمان باید بازنگری شوند زیرا بسیاری 
از فرایندها در سـازمان هسـتند که نیازی به وجـود آن‌ها 
نیسـت و باعث لختی فعالیت‌ها می‌شـود؛ پـس باید کنار 
گذاشـته شـده و بازمهندسـی صورت گیرد. زمانی که این 

بازمهندسـی‌ها صـورت می‌گیـرد شـما بـا یک سـازمان 
جدیـد مواجـه خواهیـد بـود کـه بـا قوانیـن و نقش‌های 
فعلـی سـازگار نیسـت. بنابرایـن مدیـران سـازمان بایـد 
افرادی باشـند که شـهامت پاسـخگویی به مقـالات بالاتر 
را در خصوص این تغییرات داشـته باشـند. زیرا در پی این 
تغییرات معمولاً سـازمان‌های بالادسـتی ماننـد نهادهای 
تنظیم‌گری، نظارتی و ... در مقابل این تغییرات پرسشـگر 
خواهنـد بود. عالوه بر مسـائلی کـه گفتیم یکـی دیگر از 
مسـائلی که در تحول دیجیتال مطرح است ریسک بالای 
آن اسـت؛ زیـرا در بسـیاری از مـوارد پروژه‌هـای تحولـی 
شکسـت می‌خورنـد. ولـی بایـد بـه ایـن مهـم نیـز توجه 
داشـته باشـیم کـه ادامـه شـرایط فعلـی نهایتاً بـه همان 
مسیری ختم خواهد شـد که با شکسـت در تحول ممکن 
اسـت برویم. بنابراین به نظر من یک بازنگری در سـاختار 
سازمان و مدیران سـازمان لازم اسـت تا آن‌ها بتوانند این 
تحول را ایجـاد کننـد. در مجموع بایـد این موضـوع را در 
نظر بگیریـم کـه بـدون تحـول دیجیتـال اصاًل رفتن به 

سـمت اقتصاد دیجیتـال معنی نـدارد. 

 از نظر شما مسئله تحول دیجیتال در اپراتورها به چه شکل 
است و در توســعه اقتصاد دیجیتال اپراتورها چه نقشی 

می‌توانند ایفا کنند؟
  پاسـخ: در این خصوص یکـی از مقـالات GSMA را 
می‌دیدم که بـرای سـال 2024 هم بـود. ایده ایـن بود که 
اپراتورها بـا همکاری یکدیگر سـرویس مشـترک بدهند. 
مفهومـی ماننـد سـرویس‌های Cloud کـه دلیلـش هـم 
کاهـش هزینه‌های عملیاتـی و همچنین سـرمایه‌گذاری 
اسـت. مثال می‌بینیـم کـه عالوه بـر اپراتورهـا بانک‌هـا 
نیـز بـا ایـن مسـئله مواجـه هسـتند کـه هرکـدام مراکز 
داده عظیمـی بـرای خـود توسـعه می‌دهنـد. بـه نظـر 
مـن مسـئله تحـول دیجیتـال بـرای اپراتورها نیز بسـیار 
اهمیـت می‌یابـد. در واقـع مـن اپراتورهـای تلفـن همراه 
را در حـوزه ارائـه سـرویس‌های خـارج از شـبکه موبایـل 
خیلی موفـق ندیـده‌ام. مثاًل این مسـئله که یـک اپراتور 
اسـنپ را می‌خـرد را مـن در ایـن دسـته نمی‌بینـم و آن 
را سـرمایه‌گذاری درنظـر می‌گیـرم. چـون نقـش اپراتور 
در ارائـه سـرویس سـفرهای اینترنتـی تنها زیرسـاختی 
اسـت و نقش دیگـری بـرای آن نمی‌بینـم. پـس اینگونه 
سـرمایه‌گذاری‌ها را خارج از بحث ارائه انواع سرویس‌های 
دیجیتال می‌بینـم. امروز بـه نظـرم اپراتورها باید بـر ارائه 
سـرویس‌های مخابراتـی بـا کیفیـت بـالا تمرکـز کننـد. 
همیـن الان در کشـور هدف‌گـذاری پوشـش‌دهی فیبـر 
نوری بـرای بیسـت میلیون خانوار گذاشـته شـده اسـت 
کـه امیدواریم جـواب دهد. پـس به نظر مـن اپراتـور باید 
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در حـوزه تخصصی خـودش کار بکند ولی نه با فشـارهای 
دولـت بلکه بـه شـکل اقتصـادی. یعنـی اگـر طرحی هم 
گذاشـته می‌شـود اجـازه دهیـم آن‌طـور کـه بـه صرفه و 
اقتصادی اسـت اجرا شـود. این موضوعات را ما در شـبکه 
بانکـی نیـز داریـم. مثال عنـوان می‌شـود کـه انـواع وام 
ازدواج و مسـکن داده شـود در حالیکـه هزینه تمام شـده 
آن برای بانک‌هـا خیلی بـالا می‌شـود. در مـورد اپراتورها 
هم به همین شـکل اسـت باید مسـائلی کـه هدف‌گذاری 
می‌شـود بـا همـکاری آن‌هـا از منظـر امکان‌پذیـری و 
سـوددهی بررسـی شـود. پـس اپراتـور بایـد بـا دولـت و 
سـازمان تنظیـم در این مسـائل هماهنگ شـود. بنابراین 
برای توسـعه حـوزه اقتصـاد دیجیتـال اپراتورهـا باید در 
قدم اول به فکر توسـعه زیرسـاخت‌های لازم و شبکه‌های 

مخابراتـی با کیفیـت بالا باشـند.

 به عنوان خبره این حوزه، چشم‌انداز شما درخصوص آینده 
اقتصاد دیجیتال و سهم آن از اقتصاد کشور به چه صورت 

است؟
  پاسـخ: همان‌طـور کـه در سـوالات قبلی نیـز گفتیم 
در برنامه هفتـم برای ما یـک روند تعریف شـده اسـت و اگر 
دولـت می‌خواهـد بـه ایـن برنامه عمـل کنـد باید به سـهم 
15 درصـدی اقتصاد دیجیتـال از GDP برسـد. در این مورد 
من شـخصاً معتقدم بـا توجه بـه رونـد و وضعیت فعلـی و با 
وجـود اسـتارتاپ‌هایی ماننـد فین‌تک‌هـا و مجموعه‌هایـی 
کـه در بخش‌هـای خصوصی در حال شـکل‌گیری هسـتند 
و سـرویس‌های جدیـدی کـه ارائـه می‌شـوند فـارغ از ورود 
دولـت و حمایت‌هـا ما بـه آن سـمت خواهیـم رفـت. چون 
ابزارهـای لازم تا اندازه خوبی در کشـور تعریف شـده اسـت 
و برخـی اتفاقـات ناخواسـته نیـز موجـب شـتاب‌دهی این 
موضوعـات می‌شـوند. مثاًل دیدیـم کـه همه‌گیـری کرونا 
باعث شـد نظـام آموزشـی را بـه شـکل آنلاین پیـش ببریم 

و زیرسـاخت‌های آن شـکل بگیـرد. می‌بینیـم کـه الان 
خیلـی از جلسـات ما بـه صـورت آنلایـن برگـزار می‌شـود. 
پـس هنـر مـا ایـن می‌شـود کـه چـه کار کنیـم کـه خیلی 
بیشـتر از ایـن هدف‌گـذاری 15 درصـد برویـم. همان‌طـور 
کـه کشـورهای همسـایه هدف‌گـذاری را روی 30 درصـد 
و بالاتـر گذاشـته‌اند. البتـه مشـکل عمـده‌ای که مـا در این 
موضـوع داریـم و در دنیـا کم‌تـر بـا آن مواجـه هسـتند این 
اسـت که ما می‌خواهیم تمام کارهـا را دولتی کنیـم و حتی 
در مـواردی که دولـت نمی‌خواهـد سـرمایه‌گذاری کند هم 
به شـکل قانون‌گذاری‌هـای بعضاً دسـت و پا گیر ایـن اتفاق 
رقـم می‌خـورد. اتفـاق جدیـدی کـه در دنیـا در حـال رقـم 
خوردن اسـت و مـا در سـازمان نظام صنفـی رایانـه‌ای آن را 
پیگیری میکنیـم که محقق شـود مسـئله خودتنظیم‌گری 
اسـت. مسـئله‌ای که به نظر من می‌تواند حتـی در خصوص 
اپراتورهـای تلفن همـراه نیز رقـم بخـورد. خودتنظیم‌گری 
به ایـن شـکل اسـت کـه مجموعه‌هـای خالـق سـرویس و 
دیگر بخش‌هـای مرتبـط یعنـی کل اکوسیسـتم مربوطه با 
هم‌دیگـر در مباحـث تنظیم‌گـری ایفـای نقـش می‌کننـد. 
بـه عنوان مثـال یـک زمانـی دولت نگـران بـود که هیـچ نوع 
کنترلی روی مجموعه‌هایی که سـرویس هاستینگ در خارج 
از کشـور ارائـه می‌دهنـد نداشـت. معمولاً هـم به این شـکل 
اسـت که زمانـی کـه در کشـور امـکان کنترل یک سـرویس 
نباشـد اولین راهـی کـه اجرایی می‌کننـد متوقف کـردن آن 
اسـت. امـا در این مـورد راه حلـی که اجرا شـد شناسـنامه‌دار 
کـردن ایـن کسـب و کارهـا بـود؛ تـا یـک چارچوبـی تعریف 
شـده و طبق آن عمـل شـود. بنابراین بـه نظر من دولـت باید 
چه در بخش سـرمایه گـذاری و چـه در حوزه تنظیـم گری از 
ظرفیت بخش خصوصی اسـتفاده کند و به‌جای تصدیگری و 
انحصارگری از بخـش خصوصی کمک بگیـرد. در این صورت 
مـن مطمئنم مـا در کشـور اسـتعداد این کـه حتی بـه هدف 
سـهم 30 درصدی اقتصـاد دیجیتـال از GDP برسـیم را داریم.
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رصد فناوری

بازارگاه داده
و  همراه اول 

علی شیرازی

 دانشجوی دکترای 
مدیریت فناوری 

اطلاعات دانشگاه تربیت 
مدرس، معاون فنی 

شرکت رویال پرداز تیام

چکیده: اپراتورهای تلفن همراه منبع غنی از داده‌های بسیار گسترده 
هستند که می‌تواند برای دایره گسترده‌ای از خدمات مورد استفاده 
قرار بگیرد. بعضاً داده‌هایی که در اپراتور تلفن همراه موجود هستند 
مستقیماً برای خود اپراتور قابل استفاده نیستند، لیکن برای بسیاری از 
سازمان‌های دیگر ارزش حیاتی دارند. نمونه ساده این موضوع ماتریس 
ترافیک شهری است که می‌تواند به شــهرداری در مدیریت خدمات 

حمل‌ونقل درون‌شهری و بین‌شهری کمک شایانی نماید. 
از طرف دیگر پاره‌ای از داده‌های موجود در اپراتورها ممکن اســت به 
تنهایی ارزش تجاری نداشته باشند، لیکن در ترکیب با داده‌هایی که 
از سایر سازمان‌ها بدســت می‌آیند نتایج تحلیلی بسیار ارزشمندی 
برای موضوعات مختلف به همراه داشــته باشند. به‌عنوان یک مثال 
ساده می‌توان به داده موقعیت کاربران خاص )که در اختیار اپراتورهای 
تلفن همراه قرار دارند( و شناسایی عوامل درگیر در جرایم اجتماعی 
و اقتصادی در نقاط مشخص شهری که از داده‌های اختصاصی پلیس 

می‌باشد، اشاره کرد. 
در کنار این مدل‌ها برای تحلیل و فــروش داده، اپراتورها می‌توانند 
به‌عنوان یک هاب میانی، نقطه‌ای برای گردآوری، ادغام و اســتنتاج 
داده‌ها، ضمن حفظ حریم خصوصی کاربران، نیز عمل کنند و حتی در 
یک گام فراتر، اپراتور می‌تواند صرفاً به‌عنوان یک واسط شناخته‌شده و 
قابل اعتماد برای عرضه داده‌های سایر تامین‌کنندگان داده عمل نماید.
در این مقاله می‌کوشیم که یک مدل پیشنهادی برای استقرار چنین 
بازارگاه داده‌ای توسط همراه اول با بررسی ابعاد مختلف آن ارائه نماییم. 
کلمات‌ کلیدی:بازارگاه داده، اپراتور تلفن همراه، ادغام و اســتنتاج، 

همراه اول
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مقدمه 
فروش داده كيي از تجارت‌‌هاي پرسود است. آمارها 
نشان می‌دهد که تا پایان ســال 2024 ابعاد بازار 
تحلیل و فروش کلان‌داده1 در جهان به حدود 350 میلیارد 
دلار رسیده و تا نزدیک به یک تریلیون دلار تا پایان 2032 
خواهد رسید ]1[.  مديران كسب وكار‌ها و سازمان‌هاي دولتي 
و غيردولتي براي تصميم‌گيري نياز به دانش دارند و در دنياي 
امروز اين دانش از دل كلان‌داده‌‌ها استخراج مي‌شود. اما 
دانشي كه كي مدير براي تصميم‌سازي نياز دارد، محدود به 
سازمان خود آن مدیر نمي‌شود و نيازمند است تا به داده‌‌هاي 
سازمان‌‌هاي ديگر نيز براي تصميم‌سازي صحيح دسترسي 
داشته باشد. اما سازمان‌ها و كسب و كار‌های ديگر به دلايلي 
چون حفظ محرمانگي و حفظ حريم خصوصي كاربران خود 
حاضر نيستند داده‌‌هاي خود را در اختيار عموم قرار بدهند. 
حتي اگر داده‌‌ها طوري تغييــر پيدا كنند كه محرمانگي و 
حريم خصوصي نيز حفظ شود و از لحاظ آن سازمان انتشار 
عمومي آن داده‌ها، آسيب پذيري براي سازمان نداشته باشد، 
باز سازمان مطمئن نيست كه چه دانشي از آن داده‌ها قابل 
استخراج است. ســوال مهم دیگری که سازمان‌ها از خود 
می‌پرسند این اســت که اگر ديگران به دانش حاصل از 
داده‌های در دســترس من نيــاز دارند، چــرا در ازاي 
برطرف‌سازي اين نياز درآمدزايي نداشته باشم و اين جاست 
كه وجود بازاري براي تبادل دانش منتج از داده‌ها، ضروري 
مي‌شود؛ همان‌طور که هر جا كه نياز به مبادله باشد، بازاری 
شكل مي‌گيرد تا فروشنده و خريدار را به هم متصل نماید  

.]2[

فــروش داده خام در هيچ جــاي جهان اســتراتژي صحيحي براي 
شركت‌هاي خصوصي شناخته نمي‌شود، چون عملاً با فروش داده خام 
1- Big Data

به كي سازمان يا كسب و كار ديگر، امكان استخراج انواع دانش‌ها به آن 
خريدار داده می‌شود كه چه بسا مالك اصلي داده‌ها هيچ‌گاه متمايل 
نباشد كه آن دانش را از مجموعه خود خارج نماید. با فروش داده‌هاي 
خام محرمانگي، حريم خصوصي مشــتريكن و … نقض می‌شود و 
عملًا كي بنگاه با فروش داده خام، خود را دچار مشكلات حقوقي نيز 

خواهد كرد.
بازارگاه داده یا همان data marketplace که در شــکل  1نمایش 
داده شده اســت، كي بازار براي خريد و فروش داده‌ها است. در این 
بازارگاه، عرضهك‌نندگان داده، داده‌هاي خود را به سامانه عرضه کرده و 
خريداران داده كه به آن اطلاعات براي سازمان و يا كسب‌وكار خود نياز 
دارند با انتخاب آن داده‌ها كي داشبورد self-service BI  با پرداخت 
ماهانه در اختیار خواهند داشــت. KPI و تحليل‌های پيشرفته نیز از 
دیگر خدمات قابل ســفارش و خرید در این بازار است. عرضهك‌ننده 
داده به بازار نيز، درصدي از مبلغي را كه خريدار ماهانه براي استفاده از 

داشبورد BI به بازارگاه مي‌پردازد، به دست مي‌آورد. 
در بــازارگاه داده، اپراتور‌ها، شــهرداري‌ها، تاكســي‌هاي اينترنتي، 
فروشگاه‌هاي آنلاين، سازمان‌های دولتی و خصوصی مختلف مي‌توانند 
هم عرضهك‌ننده داده و هم خريدار و استفادهك‌ننده داده‌هاي همديگر 
باشند. اين مبادله داده‌ها نه به صورت خام بلكه به صورت تجميع شده 
و ارائه BI بر روي آن‌ها صورت مي‌گيرد تا محرمانگي، حريم خصوصي 
و حقوق ديگر عرضهك‌نندگان در آن حفظ شود. همان‌طور که در شکل  
2نیز نشان داده شده است، ادغام و یکپارچه‌سازی داده‌های دریافتی 
از منابع مختلف می‌تواند منجر به تولید اطلاعات و بینش‌های بسیار 

ارزشمند شود. 

  سامانه بازارگاه داده یا بازارگاه داده
همان‌طور كه گفته شد در بازارگاه داده، داده‌‌هاي فروشنده به دو دليل 

زير به صورت خام در اختيار خريدار قرار نمي‌گيرد:
براي فروشنده مهم است كه بداند كه چه دانشــي از داده‌‌هاي خود 
را مي‌فروشــد و اگر داده‌‌هاي خام خود را بفروشــد، هر دانشي كه با 

رصد فناوری

شکل  1- بازارگاه داده محلی برای اتصال مصرف كننده داده با تامين كننده داده ]3[ 
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روش‌هاي تحليل داده و يادگيري ماشين از آن داده‌‌ها قابل استخراج 
اســت را فروخته اســت و به اين ترتيب كنترلي براي فروش دانش 

سازمان خود ندارد.
عموماً خريدار‌ان علاقه‌اي به داده خام ندارند. زیرا تبدیل داده خام به 
دانش قابل استفاده خود تخصصی دیگر است که از لحاظ مالي و زماني 
خریداران را متحمل هزینه‌های زیادی خواهد کرد. به عبارتی خريدار 

به دنبال دانش است نه داده خام.
با توجه به دو دليل بالا، ســامانه بازارگاه داده، فرآيند تبديل داده به 
دانش و فروش دانش را به صورتی که در شــکل  3 نمایش داده شده 

است،‌ انجام مي‌دهد.
چنین سامانه‌ای می‌تواند شامل اجزای زیر باشد:

پنل فروشنده:   فروشنده، با مشاوره كارشناس سیستم، انبار داده 
خود را با حفظ محرمانگي به بازار متصل ميك‌ند.

فروشنده از ليســت ‌KPIها و دانش‌‌هايي كه ســامانه به او پيشنهاد 

مي‌دهد، مشخص ميك‌ند كه علاقه‌مند است كدام KPI و چه دانش 
استخراج شد‌ه‌اي را به فروش بگذارد.

پنل خريدار:  خريدار وارد سامانه شده و فهرست داده‌‌هاي مختلف 
در دسترس را مي‌بيند. )خريدار مي‌تواند كي سازمان يا كي كسب‌وكار 
ديگر باشد كه براي تصميم‌گيري مديريتي خود به اطلاعات نياز دارد 
يا كي دانشگاه باشد كه محقق او مي‌خواهد روي موضوعات مختلف 
تحقيق كند و ...( خدمــت موردنیاز خود را انتخــاب کرده و هزینه 

اشتراک را می‌پردازد. 
وقتي خريدار مبلغ اشتراك را پرداخت كرد، براي مدت زمان تعيين 
شده به هوش تجاري Self Service BI آن داده‌‌ها دسترسي دارد، 
اما به خود داده‌‌ها هرگز دسترســي نخواهد داشت و تنها نمودار‌هاي 

مختلف شاخص مدنظر را به صورت آنلاين مي‌تواند مشاهده كند.
در صورتيك‌ه خريدار به دانش و تحليل داده اختصاصي نياز داشــته 
باشد، با كارشناسان بازارگاه داده تماس مي‌گيرد و آن دانش و تحليل 

شکل  2-  ادغام داده‌ها و استنتاج ]4[

شکل  3-مدل عملکردی پیشنهادی سامانه بازارگاه داده و فرآیند تحلیل و استنتاج دانش از داده های خام دریافتی
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اختصاصي نيز در صورتيك‌ه محرمانگي و حريم خصوصي را نقض نكند 
)بعد از آماده شدن توسط تحليل‌گران و مهندسان بازار با استفاده از 

يادگيري ماشين( به پنل خريدار براي دوره اشتراك اضافه مي‌شود.
یک بازارگاه داده می‌تواند دایره گسترده‌ای از خدمات پایه و پیشرفته را 
ارائه نماید. خدمات پایه ارائه شده می‌تواند شامل موارد زیر )و بسیاری 

موارد دیگر( باشد:
 جستجوی کاتالوگی از داده‌های در دســترس برای یافتن داده 

مورد نیاز مشتری.
 مدیریت ساده منابع قابل ارائه توسط تامین‌کنندگان داده و انتخاب 
دانش قابل استخراج و قابل ارائه به مشتری نهایی از فهرست دانش‌های 

متناسب با داده خام تولیدشده توسط ارائه کننده داده.
 کنترل دسترسی و تعیین سطح دسترسی به داده‌های ارائه شده و 

دانش مستخرج از آن‌ها برای مشتریان مختلف. 
 تعریف و تعیین روش‌های مجاز انتقال و تبادل داده ارائه شــده 
توسط یک تامین‌کننده با مصرف‌کنندگان و نیز تامین‌کنندگان دیگر 

داده در همان بازارگاه.
 مدیریت اشتراک مشترکین و ارائه گزینه‌های مختلف و سطوح 

مختلف خدمت به مشترکین مختلف. 
 مدیریت حســاب کاربری مشــترکین و تاریخچــه اقدامات و 

پرداخت‌های مشترکین در بازارگاه.
 قابلیت همکاری متقابل بین تامین‌کننــدگان مختلف داده به 
منظور تجمیع و برهم‌نهی و خلق مجموعه جدیدی از داده‌ها و دانش 

ارزشمندتر برای ارائه به مشتریان خاص. 
علاوه بر خدمات پایه فوق برخی خدمات پیشرفته نیز می‌تواند در این 
بازارگاه تعریف و ارائه شود. خدمات تحلیل و استنتاج پیشرفته داده، 
اشتراک انتخابی داده با مشترکین مختلف بر اساس معیارهای انتخابی 
توسط تامین‌کننده داده، تکمیل داده‌های ورودی از تامین‌کنندگان 
مختلف با داده‌های منابع دیگر دردسترس )پس از اخذ اجازه از هر دو 
طرف و ضمن حفظ حریم خصوصی( به منظــور ایجاد ارزش افزوده 
بیشتر، اشتراک چندکاربره داده در ساختارهای ابری2 مشابه مدل پیاده 

2- Multi-Tenant Data Sharing

شده در Snowflake، ارسال پیام اطلاع‌رسانی به مشتریان یک رشته 
داده‌ خاص وقتی داده‌های ورودی جدید به نیاز آن‌ها منطبق می‌گردد، 

برخی نمونه‌های قابل ارائه توسط چنین بازارگاهی می‌باشند ]3[. 

  سامانه‌‌هاي بازارگاه داده در جهان
شكل‌گيري سامانه‌‌هاي بازارگاه داده در جهان كي فرآيند جديد و رو 

به رشد است. چند سامانه‌ بازارگاه داده معروف به شرح زير هستند:
بازارگاه داده 3snowflake:  اسنوفلكي كي پلتفرم اشترا‌كگذاري 
ابر داده4 است كه كي دهه از عمر آن مي‌گذرد و بيش از 3 هزار نيروي 
كار در 20 كشــور مختلف دارد. اين بازار به منظور تصميم ســازي 
داده‌محور5 مديراني كه به داده خارج ســازماني6 نياز دارند فعاليت 
ميك‌ند و بيش از 500 مجموعه داده برخــط از 140 تامينك‌ننده 
داده را براي عرضه ارائه مي‌دهد. در اين بــازار داده، داده‌‌ها به صورت 

دسته‌بندي براي مصرفك‌ننده تجميع شده است. دسته‌‌هايي چون:
   داده‌‌هاي مالي
  داده‌‌هاي انرژي

  داده‌‌هاي شهري و ترافكي
   داده‌‌هاي سلامت

 داده‌‌هاي منابع انساني
   داده‌‌هاي دولتي

 داده‌‌هاي رسانه‌‌ها و تبليغات و ... .
 اين پلتفرم براي فروشندگان داده اين امكان را فراهم مي‌سازد كه از 
داده‌‌هاي خود درآمدزايي كنند، بدون آنك‌ه داده‌‌هاي آن‌ها به سرقت 
برود، يا اينكه محرمانگي آن به خطر بيفتد. پنل فروشنده، امكانات 
كنترلي زيادي را براي فروشــنده ايجاد ميك‌ند كه بداند چه دانشي 
از داده‌‌هاي خود را مي‌خواهد به فروش بگذارد. اين پلتفرم همچنین 
اين امكان را براي خريدار فراهم مي‌سازد كه بتواند داده‌‌هاي مختلف 
خارج سازماني خود را به صورت تجميع شده از فروشندگان مختلف 
 3- https://www.snowflake.com/data-marketplace/
4- Cloud Data
5- Data-Driven Decision Making
6- External data
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همکاران کلیدی:
تامينك‌نندگان 
)فروشندگان( 
عمده خصوصي 

داده همانند
1- اپراتورها

2- شبكه‌هاي 
اجتماعي

3- تاكسي‌هاي 
اينترنتي

4-  نقشه‌هاي 
آنلاين مانند بلد

5- فروشگاه‌هاي 
اينترنتي
6- و ...

تامينك‌نندگان 
داده‌هاي عمومي 

رايگان
1- مركز آمار 

ايران
2- شهرداري ها
3- پليس راهور
4- وزارتخانه‌ها 

و سازمان‌هاي 
دولتي

5- ثبت احوال
6- سازمان 

بورس
7- و ...

فعالیت‌های 
کلیدی:

1- طراحي و 
توسعه سامانه 

بازار دانش
2- اتصال انبار 

داده فروشندگان 
به سامانه بازار 

دانش
3- وارد كردن 

داده‌هاي عمومي 
رايگان با سامانه 

بازار دانش
4- پشتيباني 

قوي و پيگيرانه 
فروشندگان و 

خريداران
5- تحقيق و 
توسعه براي 
اينكه به چه 

روش‌هايي 
مي‌توان داده‌ها 

را به دانش 
ارزشمند كه 

خريدار داشته 
باشد تبديل كرد.
6-  تبديل داده 

به دانش

ارزش ارائه شده:
1- حفظ محرمانگي 

داده فروشنده
2- حفظ حريم 

خصوصي داده‌هاي 
فروشنده

3- كنترل فروشنده 
داده بر دانشي 
كه از داده‌هاي 

خود براي فروش 
مي‌گذارد.

4- تبديل داده به 
دانش و در اختيار 
گذاشتن دانش به 

خريدار
5-  ارائه دانش 

تجميع شده از منابع 
داده‌اي مختلف به 

خريدار
6-  ارائه داشبورد 
هوش تجاري سلف 

سرويس براي 
داده‌هاي مختلف به 

خريدار
7-  ارائه خدمات 

تحليل داده و 
پيش‌بيني اختصاصي 

براي خريدار
کانال‌ها:

1- پشتیانی آنلاین 
و تلفنی خريداران و  

فروشندگان
2- ارتباط 

تحليل‌گران داده 
به خريدارن و 

فروشندگان
3- تبليغات و 
فرهنگ سازي

ارتباط با مشتری:
1- وب سايت 

2- پنل خريدار دانش
3- پنل فروشنده داده

مشتریان:
سازمان‌هاي 

دولتي، كسب 
و كارهاي 
خصوصي، 

پژوهشگاه‌ها، 
دانشگاه‌ها. 

منابع کلیدی:
تحليل‌گران داده، 

مهندسين داده

هزینه‌ها:
1- پرداخت سهم به تامين كننده )فروشنده( 

داده
2- تبليغات

3- تحقيق و توسعه
4- مهندسين داده 

5- تحليل‌گران داده
6- اجاره

7- به روزرساني سامانه و سايت

درآمدها: 
1- طرح‌هاي فروش اشتراك داشبورد اختصاصي 
داده‌هاي مختلف به بخش خصوصي و كسب وكارها
2- طرح‌هاي فروش اشتراك داشبورد اختصاصي 

داده‌هاي مختلف به سازمان‌هاي دولتي و وزارتخانه‌ها
3- ارائه دانش رايگان مقدماتي براي عمومي مردم 

و درآمدزايي از تبليغات روي سايت
4- طرح‌هاي فروش اشتراك به پژوهشكده‌ها و 

دانشگاه‌ها، دانشجويان، پژوهشگران و ...

جدول 1- مدل پیشنهادی کسب و کار استارتاپ بازارگاه داده همراه اول
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به صورت دانش در اختيار داشته باشد.
 بــازارگاه داده Dawex7: داوکــس یک پلتفــرم کاملًا قابل 
سفارشی‌سازی در فضای ابری به شکل SaaS8 است که امکان توزیع، 
منبع‌سازی، تجاری‌سازی و یا ارکستراسیون اکوسیستم‌های داده را 
فراهم می‌کند. داوکس یک مدل برای تبادل داده دارد که شامل کنترل 
و امنیت، قابلیت ردیابی، صدور مجوز و انطباق با مقررات است. داوکس 
امکان مدیریت توزیع شده یا غیرمتمرکز داده‌ها را فراهم می‌کند و از 
مدل‌های مختلف تجاری تبادل داده )رایگان، خرید اشتراک، معاملات، 

مبتنی بر عملکرد( پشتیبانی می‌کند.
 بازارگاه داده 9Nokia: بــازارگاه داده نويكا كي پلتفرم مبتني 
بر بلاكچين براي مبادله داده اســت. نويكا از بلاكچين براي مبادله 
قابل اعتماد داده‌ها استفاده ميك‌ند و امكانات مختلف تحليل داده و 

يادگيري ماشين بر داده‌ها را فراهم مي‌سازد.
 بازارگاه داده Crux Informatics: به‌صورت اختصاصی بر 
بازارهای مالی متمرکز است و با بیش از 100 منبع تامین‌کننده داده، 
تحلیل‌های در حوزه داده‌های مربوط به کالاها، مشتقات، سهام، درآمد 

ثابت، ارز، شاخص‌ها و املاک و مستغلات ارائه می‌نماید. 
 بازارگاه Terbine: حجم عظیمی از داده‌های تولیدشده توسط 
ماشین‌ها که از منابع دولتی و دانشگاهی )مانند داده‌های حاصل از 
تلفن‌های همراه، حسگرهای خودروها، تجهیزات حسگری در مزارع و 
دایره گسترده‌ای از حسگرهای نظارت پیرامونی( تامین و ارائه شده‌اند 

را گردآوری کرده و در اختیار مشتریان قرار می‌دهد. 
با رشد IoT و اينترنت 5G، حجم داده‌‌هاي توليد شده در جهان چندين 
برابر خواهد شد و هر سازماني مي‌تواند از فروش داده‌‌هايي كه توسط 
اينترنت اشيا توليد شده است، ســودآوري قابل توجهي داشته باشد. 
بازارگاه داده كي نياز پيش رو است كه هر سال اندازه بازار آن بزرگ و 

بزرگتر مي‌شود.

  داده‌‌‌هاي عمومي و بازارگاه داده در همراه اول 
مركز آمار ايران و شهرداري‌هاي بزرگ چون تهران و مشهد داده‌‌هاي 
باز خود را در اختيار كسب و كار‌ها و سازمان‌‌هاي ديگر به صورت رايگان 
قرار می‌دهند. هر چند اين داده‌‌ها رايگان هستند، اما چون اين داده‌‌ها 
فايل‌‌هاي خام csv هستند، براي استفاده اول بايد آن‌ها را تبديل به 
دانش كرد و بسياري از كسب و كار‌ها براي تصميم‌گيري‌هاي مختلف 
خود از جمله تبليغات، ميزان توليد و ... به دانش منتج از اين داده‌‌ها 
نياز دارند. اما اين كسب‌وكار‌ها بايد حتما از كي گروه تحليل‌گر داده 
بخواهند كه اين داده‌‌هاي باز رايگان را بــراي آن‌ها تبديل به دانش 
نمایند كه نيازمند هزينه فراوان مالي و زمان اســت. سامانه بازارگاه 
داده مي‌تواند با تبديل داده‌‌هاي رايگان به دانش و ارائه self BI روي 
داده‌‌هاي رايگان عمومي، ارزش افزوده ايجاد كند و دانش حاصل را به 

7- https://www.dawex.com/en/data-exchange-
platform/data-marketplace/ 
8- SaaS: Saftware as a Service
9- https://www.nokia.com/networks/services/nokia-

 data-marketplace/

فروش بگذارد و از محل فروش به شهرداري‌‌ها و مركز آمار ايران نيز 
پرداختي داشته باشد.

  بازارگاه داده و داده‌‌هاي بخش خصوصي
اپراتور همراه اول كيي از بزرگتريــن اپراتور‌هاي تلفن همراه از لحاظ 
تعداد مشتركین در سطح جهان است و حجم داده‌هايي كه در هر لحظه 
توسط مشتريكن اين اپراتور توليد می‌شود بسيار بزرگ بوده و ارزش 
فراواني براي سازمان‌ها و كسب و كار‌هاي ديگر دارد. تبديل داده‌هاي 
خام همراه اول به دانش و فروش دانش به سازمان‌ها و كسب و كار‌ها با 
توجه به نياز آن‌ها كي تجارت بسيار سودده است كه واحد تحليل داده 
و هوشمندسازي مي‌تواند آن را برعهده بگيرد. به عنوان نمونه‌‌هايي از 
تبديل داده‌هاي خام به دانش مي‌توان به مورد زير اشاره كرد. ماتريس 
مبدا-مقصد OD Matrix10 که در شکل  4نشان داده شده است، عبارت 
است از تقسيم كي شهر به نواحي مختلف به‌طوريك‌ه هر سطر و ستون 
كي ناحيه شهري باشد. درايه ij ماتريس تعداد انتقال‌ها از ناحيه شهري 
i به ناحيه شهري j را در بازه زماني مشخص نشان مي‌دهد. اين ماتريس 
براي مسائل مديريت شهري بسيار حائز اهميت است. شهرداري‌‌‌ها براي 
آنك‌ه بتوانند اين ماتريس را براي ساعت‌هاي مختلف به دست بياورند، 
بايد از داده‌‌هاي دوربين‌هاي سطح شهر، مترو و اتوبوس‌هاي حمل و نقل 
عمومي استفاده نمایند و تخمينی از ماتريس OD بسازند، حال آنك‌ه 
با بكارگيري داده‌هاي دستگاه‌هاي موبايل و آنتن‌هاي اپراتور همراه اول 
مي‌توان تقريبي كامل‌تر و بسيار دقيق‌تر و با هزينه كمتر به دست آورد و 
براي شهرداري صرفه اقتصادي بيشتري خواهد داشت كه اين ماتريس 
OD را به عنوان كي دانش كه به صورت برخط به روز می‌شود از همراه 
اول به عنوان كي سرويس خريداري كند. طرح ايجاد بازار داده را مي 
توان با فروش دانش‌‌هاي استخراج شده از داده‌هاي اپراتور همراه اول آغاز 
كرد و در مراحل بعدي با اضافه کردن منابع داده‌ای جدید آن را تبديل به 

كي بازار داده عمومی کرد.

شکل  4- ماتريس مبدا-مقصد شهري

10- origin–destination Matrix
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  طرح‌ فروش بازارگاه داده 
بــازارگاه داده همــراه اول مي‌توانــد طرح‌هاي فــروش مختلفی 
براي مشــتريان ارائه بدهــد. از طرح‌هاي رايگان كــه تنها از محل 
 تبليغــات روي ســايت درآمدزايي خواهد داشــت )مثل ســايت

  /https://www.worldometers.infoكــه از محل تبليغات روي 
سايت درآمدزايي ميك‌ند( تا طرح‌هاي فروش داشبورد هوش تجاري به 
بخش‌هاي دانشگاهي و پژوهشگاه‌ها و مديران بخش دولتي خصوصي 
با فراهم ساختن امکان تصمیم‌سازی دقیق و موثر. در جدول 1مدل 
درآمد پیشنهادی برای کسب و کار استارتاپ بازارگاه داده همراه اول 

ارائه شده است.

  چالش‌های استقرار یک بازارگاه داده 
پیاده‌سازی و استقرار چنین بازاری با چالش‌هایی روبرو است که برخی 

از آن‌ها عبارت‌اند از:
امنیت و حریم‌خصوصی: داده‌های ارائه‌شــده از منابع مختلف 
ممکن است که خام بوده و نیاز به گمنام‌سازی به منظور حفظ حریم 
خصوصی و نیز رعایت اصول دقیق امنیت سایبری به منظور جلوگیری 

از نشت و سوءاستفاده از آن داده‌ها را داشته باشد. ]5[
پذیرش عمومی و توسعه بازار: اساساً استقرار چنین بازاری می‌تواند 
با چالش پذیرش عمومی از سمت تامین‌کنندگان و مشتریان روبرو باشد 
]6[. در مورد خاص همراه اول می‌توان با داده‌های موجود در خود همراه 

اول کار را شروع کرد و بعد به منابع دیگر در دسترس متصل شد. 
انطباق داده‌های ورودی با نیازهای اختصاصی مشتریان 
داده: گرچه یک بازار برای تبادل داده به صورت کلی می‌تواند مفید 
باشد، در مورد اغلب مشتریان دریافت داده خام از تامین‌کنندگان داده 
نمی‌تواند نیاز واقعی آن‌ها را برآورده نماید و داده اختصاصی موردنیاز 
آن‌ها نیازمند تحلیل دقیق از ســمت یک سازمان متخصص تحلیل 
داده خواهد بود. این امر موضوعی است که حضور تیم‌های متخصص 
تحلیل داده در پشت صحنه به منظور ارائه داده دقیق به مشتری نهایی 

را ضروری می‌سازد. 

  نتیجه‌گیری
در این مقاله به صورت مختصر به معرفی مفهوم بازارگاه داده و مزایای 

استقرار چنین بازارگاهی در کشــور پرداختیم. نکته مهمی که باید 
مدنظر داشت رشــد انفجاری داده‌های تولیدشده در سطح جهان و 
قابلیت ترکیب و استخراج اطلاعات ارزشمندتر از میان آن‌ها می‌باشد 
که حضور یک بازارگاه داده برای عرضه این داده‌های ارزشمند را در 
ایران و جهان حائز اهمیت ویژه می‌نماید. در ایران نیز ســازمان‌های 
مختلف از جمله شــهرداری‌ها و همراه اول ســکوهایی برای فروش 
و یا ارائه داده‌های موجود در ســازمان خود ارائه کرده‌اند که به سان 
سیلوهایی از منابع ارزشمند مستقل عمل می‌کند که یکپارچه‌سازی 
و ترکیب داده‌های آن‌ها و استنتاج اطلاعات از آن‌ها می‌تواند اطلاعاتی 
بسیار ارزشــمندتر از داده‌های خام موجود در هر کدام از آن‌ها ایجاد 
نماید. یک بازارگاه داده در ابتدای مســیر استقرار ممکن است که با 
چالش تامین‌کننده و مشتری همراه باشــد، لیکن همراه اول خود 
به‌عنوان بزرگترین منبع داده‌های ارزشمند در کشور می‌تواند با ارائه 
داده‌های داخل خود شروع به کار کرده و در ادامه با اتصال به سایر منابع 
کار را توسعه دهد. مدل‌های درآمدی مختلفی نیز در انتهای گزارش 
پیشنهاد شد که صرفاً پیشنهاد بوده و می‌بایست مدل نهایی به تناسب 

شرایط و تحلیل بازار و مشتری تکمیل و ارائه گردد. 
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    مقدمه
    در دنیای مــدرن ارتباطات، امــکان اتصال به 
شبکه‌های تلفن همراه از اهمیت به سزایی برخوردار 
است. توسعه و پیشرفت فناوری‌های مختلف طی دهه‌های 
اخیر به این واقعیت منجر شده که بسیاری از افراد به صورت 
روزانه از خدمــات تلفن همراه برای ارتبــاط با دیگران و 

دستیابی به اطلاعات مورد نیاز خود استفاده کنند. تقریباً 65 
درصد از جمعیت جهان به اینترنت دسترسی دارند که عمدتاً 
توسط فیبر نوری، زیرساخت کابلی یا اتصالات پهن‌باند سیار 
ارائه می‌شود. با این وجود، بیش از سه میلیارد نفر در مناطق 
دورافتاده هنوز بدون اتصال یا فاقد اتصال مناسب هستند. 
توسعه فناوری ماهواره‌ای به عنوان یک راه‌حل امیدوارکننده 

چکیده:   پارادایم‌های ارتباطات جهانی با معرفی منظومه‌های ماهواره‌ای مدار پایین زمین )LEO( تغییر چشم‌گیری را تجربه 
کرده‌اند و در حال حاضر، بسیاری از کشورهای جهان به تدریج در حال ساخت منظومه‌های ماهواره‌ای LEO به دلیل ویژگی‌های 
تاخیر کم و پوشش زیاد هستند. در نسل جدید این منظومه‌ها با قابلیت Direct to Cell، ماهواره‌ها مانند برج‌های تلفن همراه در 
فضا عمل می‌کنند و این امکان را فراهم می‌آورند تا تلفن‌ها به طور مستقیم به ماهواره‌ها متصل شوند. مزیت اصلی این سرویس 
در پوشش گسترده‌ای است که ارائه می‌دهد، به خصوص در مناطقی که به شبکه‌های زمینی دسترسی محدود دارند. همچنین، 
این سرویس قادر به پشتیبانی از دستگاه‌های اینترنت اشیاء )IoT( و تلفن‌های همراه 4G استاندارد است. در مراحل اولیه، تمرکز 
این سرویس بیشتر بر پیام‌رسانی و ارتباطات اضطراری است، اما با گسترش شبکه‌های ماهواره‌ای، انتظار می‌رود که خدمات 
اینترنت پرسرعت و امکان دسترسی به اطلاعات و ارتباطات را در هر نقطه‌ای از جهان ممکن سازد. این مقاله به معرفی سرویس 

Direct to Cell، تحلیل وضعیت و نقش آن در توسعه ارتباطات ماهواره‌ای در حوزه تلفن همراه می‌پردازد. 
کلمات کلیدی: منظومه ماهواره‌ای،Direct to Cell (D2C) ، برج‌های تلفن همراه، مدار LEO، استارلینک
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برای پر کردن این شکاف دیجیتال ظاهر شده است. 

    اینترنت ماهواره‌ای که از طریــق ماهواره‌های در حال چرخش در 
فضا ارائه می‌شود، یک رویکرد نوآورانه برای اتصال به اینترنت فراهم 
کرده است. این فناوری، نیاز به زیرساخت‌های سنتیِ روی زمین را از 
بین می‌برد و آن را در مناطق بدون دسترس یا دارای پوشش محدود 
شبکه‌های زمینی ارزشمند می‌کند. ماهواره‌های زمین‌آهنگ1 )ارتفاع 
حدود 37 هزار کیلومتری از زمین( و ماهواره‌های LEO )ارتفاع کمتر 
از 2 هزار کیلومتری زمین( نقش‌های محوری در شبکه‌های ارتباطی 
جهانی ایفاء می‌کنند؛ به خصوص ماهواره‌های LEO که مزایایی مانند 

تأخیر کمتر و انتقال سریع‌تر داده‌ها را دارند ]1[.
   با گام‌های ســریع به ســوی فناوری‌های جدید در حوزه فضایی و 
منظومه‌های ماهواره‌ای، امکان دسترسی به خدمات ارتباطی از منابع 
جدیدی مانند ماهواره‌ها به طور مســتقیم ممکن می‌شود. از جمله 
توسعه‌ها در این زمینه، سرویس "Direct to Cell" استارلینک2 به 
عنوان یکی از نخستین پروژه‌ها در اولین گام موفق ظاهر شده است. 
هرچند اســتارلینک جزئیات زیادی از اتصال مستقیم ماهواره‌های 
خود به تلفن‌های 4G را توضیح نداده است اما این پروژه اهمیت و ابعاد 
بسیار گسترده‌‌ای دارد زیرا صحبت از این است که تلفن‌های همراه 
4G، بی‌واســطه و بدون بهره از فناوری فیزیکی خاصی به اینترنت 
  Direct to Cellماهواره‌ای اتصال یابند. در ادامه، بــه معرفی مفهوم
(D2C) و تأثیر آن بر فرصت‌ها و چالش‌های ارتباطی جهانی پرداخته 

1- Geostationary
2- Starlink

و نقش این پروژه در بهبود ارتباطات تلفن همراه و دستیابی به خدمات 
مختلف در سطح جهانی و همچنین توجه به فرصت‌های احتمالی را 

بررسی خواهیم کرد.

    منظومه‌های ماهواره‌ای
    صنایع مختلف از زمان پرتاب اسپوتنیک 1 در سال 1957 )که آغاز 
تاریخ فناوری ماهواره بود( تاکنون، از ماهواره‌ها برای غلبه بر چالش‌های 
مخابراتی و ارتباطات به ویژه در مناطق دورافتاده در ســطح جهان 
 LEO استفاده کرده‌اند. در دهه 1990، منظومه‌های ماهواره‌ای در مدار
مانند Iridium و Globalstar با هدف ارائه خدمات تلفن ماهواره‌ای 
قابل حمل با پوشش جهانی ظهور کردند. با این حال، بسیاری از آن‌ها 
نتوانستند توسعه خود را در رقابت با شــبکه سلولی زمینی 3G که 

عملکرد بهتری با هزینه کمتر ارائه می‌کرد، حفظ کنند.
    با پیشرفت فناوری‌های تولید و پرتاب در یک دهه گذشته و ظهور 
ماهواره‌های کوچک‌تر و ارزان‌تر و هزینه‌هــای پرتاب خیلی کمتر، 
موج جدیدی از پیشــنهادها برای منظومه‌های بــزرگ ماهواره‌‌ای 
در مدار LEO جهت ارائه دسترســی پهن‌باند جهانی بین سال‌های 
2014 و 2016 پدیدار شد. در مقایسه با منظومه‌های LEO قدیمی، 
منظومه‌های LEO جدید عملکرد بسیار بهتری دارند و تفاوت‌های 
اصلی این سیستم‌ها در مقایسه با نسخه‌های قبلی خود عبارتند از: 
افزایش عملکرد حاصل از بکارگیری مخابرات دیجیتالی، طرح‌های 
مدولاسیون پیشرفته، آنتن‌های multi-beam، طرح‌های پیچیده‌ی 
اســتفاده مجدد از فرکانس3 و کاهش هزینه‌های فرآیندهای تولید 
3- Frequency reuse

جدول 1: برخی منظومه‌های ماهواره‌ای تجاری ]2[ ]5[

شکل 1: توپولوژی شبکه ماهواره‌ای ]4[

2 
  

LEO                  
 :           multi-beam 
     1         )  

    (  ]2[.             
                   

    .             
     )  (          

  .            LEO      
                   

      ]3[.  
       LEO              

  .     1              
               .   

                        
 1 :  ] 4[  

         OneWeb Amazon's Kuiper  
Telesat             .      

    LEO            IoT  
.     OneWeb      LEO    

       2018  2019 .   
 
  

                                                 
1 Frequency reuse 

3 
  

   
:     :OneWeb 

  
  :Telesat  

  
  :Amazon’s Kuiper  

  2 :        ]2[  

  
     ) Km(  ) ms(       

  4425  )
42000 (  

540  
550  
570  

50          

OneWeb 648 1100  
1200  20-40         

Amazon's 
Kuiper  3236   

590  
610  
630  

30   
57N-56S 

      

Telesat 298  1015  
1325  50         

 1 :    ]2] [5[  
          )    DirecTV (   

       LEO .  
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شماره‌ی یازدهم

رصد فناوری

ماهواره‌ای را ارائه دهند. استارلینک و OneWeb به عنوان نمونه‌های 
پیشروی منظومه‌های LEO جدید، اولین ماهواره‌های آزمایشی خود 

را به ترتیب در سال‌های 2018 و 2019 پرتاب کردند.
جهت دریافت سرویس از این منظومه‌ها نیاز به یک ترمینال )شبیه به 
دیش ماهواره‌ای DirecTV( سمت کاربر زمینی برای ارسال و دریافت 

سیگنال به مدار LEO است.
توسعه یک شبکه ماهواره‌ای که مستقیم به تلفن‌های همراه متصل 
‌شود، چندین چالش فنی بزرگ دارد. تلفن‌های همراه سلولی استاندارد 
 LEO بهره دریافت4 کافی ندارند و توان ارسال و بهره آنتن ماهواره‌های
نیز به دلیل اندازه و وزن محدود شده‌اند، در نتیجه بودجه لینک5 برای 
ارتباط مستقیم پهن‌باند بین ماهواره‌های LEO و UE ناکافی است. 
 Lynk Global، AST SpaceMobile چند شرکت پیشــرو مانند
و SpaceX در حال بررســی و آزمایش راه مستقیمی برای اتصال 
تلفن‌های همراه با ماهواره‌های LEO هستند. بنابراین، چگونگی ایجاد 
یک شبکه ماهواره‌ای LEO برای دسترسی مستقیم تلفن‌همراه به یک 

موضوع داغ تبدیل شده است ]2[.

    عوامل کلیدی اتصال تلفن‌های همراه به ماهواره
    شــرکت‌های پیشــرو به جای طراحی مجدد تلفن‌های همراه 
به نحوی که شــبیه تلفن‌های ماهــواره‌ای موجود باشــند، در 
حال بازطراحی شــبکه ماهواره‌ای بــرای ارتباط بــا تلفن‌های 
4- Reception gain
5- Budget Link

)مانند خط مونتاژ، اتوماســیون بالا و آزمایش‌های مداوم( و پرتاب 
ماهواره ]2[. در میان این موارد، مهم‌ترین عامل فناوری پرتاب است 
و استفاده مجدد از موشــک پرتاب‌کننده و پرتاب چندین ماهواره با 
یک موشک، هزینه‌های پرتاب را به میزان قابل توجهی کاهش داده 
اســت. علاوه بر کاهش هزینه‌ها و افزایش قابلیت‌های فنی، افزایش 
تقاضا برای داده‌های‌ پهن‌باند و همچنین پیش‌بینی رشد بازار وسایل 
نقلیه‌ی متحرک )هوایی و دریایی( انگیزه‌های زیادی برای فعال شدن 
مدل‌های تجاری این سیســتم‌ها ایجاد نموده است. این مدل‌های 
تجاری بر تعداد زیادی از ماهواره‌های ارزان‌تر در مدار LEO که عمر و 
دوام چندانی ندارند، اما بهتر می‌توانند سیگنال‌های ضعیف تلفن‌های 
همراه را روی سطح زمین تشخیص دهند و ترافیک رو به رشد آن‌ها را 

مدیریت کنند، متکی هستند ]3[.
    یک منظومه‌ی ماهواره‌ای LEO شــامل ده‌ها یا هــزاران ماهواره 
کوچک است که در مدارهای ثابت با ارتفاع‌های مختلف کار می‌کنند. 
همانطور که در شکل 1 نشان داده شده است، هر ماهواره با ماهواره‌های 
قبل و بعد در صفحه مداری خود و همچنین ماهواره‌های همسایه در 

صفحات مداری مجاور در هر طرف، ارتباط برقرار می‌کند. 
شــرکت‌های مختلفی، مجموعه‌های بزرگــی از ماهواره‌ها از قبیل 
استارلینک، OneWeb، Amazon’s Kuiper و Telesat را برای 
ارائه اینترنت پهن‌باند به فضا پرتاب کرده یــا برنامه‌ریزی می‌کنند. 
در کشورهای چین و روسیه نیز چندین سیستم ارتباطی ماهواره‌ای 
 IoT در حال ساخت وجود دارد که اکثر آن‌ها قصد دارند خدمات LEO

]8[ D2C استارلینک با قابلیت V2mini شکل 3- پشته‌ی آماده‌ی پرتاب از 6 ماهواره
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نسبت به الان ارزشمندتر باشد. سناریویی که مطرح شده، استفاده 
از بیش از دو گروه ده‌تایی از ماهواره‌های کوچک است که در یک 
آرایش نزدیک به هم حرکت می‌کنند تا کارهای امروزی انجام شده 
توسط یک ماهواره سازگار با شبکه ســلولی را تکرار کنند. جنبه 
اصلی این الگوریتم، همگام‌سازی است که باید فرکانس، فاز و زمان 

رسیدن سیگنال‌ها را به صورت منسجم تنظیم کند.

    تبدیل ماهواره‌ها به برج‌های تلفن‌همراه در فضا
    شــرکت SpaceX مالک منظومه استارلینک، در حال حاضر یک 
شبکه با بیش از 5000 ماهواره داشته و به حداقل 2.3 میلیون مشتری 
در سراسر جهان سرویس اینترنت ارائه می‌دهد. این شرکت به عنوان 
رهبر جهانی در پرتاب و ساخت موشک و ماهواره، اولین‌بار در آگوست 
۲۰۲۲ اعلام کرد که با همــکاری T-Mobile علاقمند به راه‌اندازی 
ســرویس ارتباط ماهواره‌ای برای تلفن‌های همراه است و در پایان 
 Gen2 Starlink برای استقرار 7500 ماهواره FCC7 سال 2022 از
مجوز گرفت. سپس درخواستی مبنی بر قرار دادن محموله بر روی 
 Direct To حدود 2 هزار از این ماهواره‌ها برای پشتیبانی از سیستم
 Cell (D2C)تا اواسط سال 2024 ارائه کرد. SpaceX در 2 ژانویه 
2024، اولین بسته شش‌تایی ماهواره اســتارلینک خود با قابلیت 
D2C را به مدار پرتاب کرد و 6 روز پس از پرتاب، با استفاده از طیف 
شبکه 4G اپراتور T-Mobile، ارسال و دریافت اولین پیام‌های متنی 
از تلفن‌های همراه معمولی روی زمین به ماهواره‌های جدید خود در 
 D2C فضا را با موفقیت آزمایش نمود و اکنون بیش از 100 ماهواره

در مدار دارد ]8[. 
Direct to Cell  از ارائه سرویس SpaceX هدف اصلی شرکت    

به معنای "مســتقیم به ســلول"، فراهم‌ کردن اتصال سلولی به 
تلفن‌های 4G/LTE موجود از طریق ماهواره است. این سرویس به 
طور خاص برای این ایجاد شده که تلفن‌های همراه 4G معمولی 

7- Federal Communications Commission

همــراه معمولی هســتند. آن‌ها در تــاش خود بــرای تبدیل 
ماهواره‌ها به برج‌های تلفن همراه، آنتن‌های ماهواره‌ها را بســیار 
 AST بزرگتر می‌کننــد. به عنوان مثــال، اولیــن ماهواره‌های
SpaceMobile دارای آنتن‌هایی با مساحت 64 متر مربع بودند 
و پس از آن ماهواره‌های نســل دوم آنتن‌های 128 مترمربعی با 
برنامه‌هایی برای ارتقاء تا 400 مترمربع دارند. ســطح آنتن‌های 
ماهواره‌ای V2mini جدید اســتارلینک 6.21 متر مربع است و 
استارلینک ماهواره‌های سازگار با شبکه سلولی‌ بزرگ‌تری را نیز 
در نظر گرفته است که وقتی موشــک بزرگ‌تر Starship آماده 

شد، پرتاب خواهند کرد.
    در چند دهه اول عصر فضــا، ماهواره‌های ارتباطــی در مدارهای 
زمین‌آهنگ )GEO( بسیار بالاتر از زمین قرار می‌گرفتند، جایی که 
می‌توانستند تنها با چند ماهواره بخش بزرگی از سطح زمین را برای 
مدت زمان نسبتاً طولانی پوشش دهند. با این حال، به دلیل تاخیر زیاد 
و سرعت کم نسبت به ماهواره‌های امروزی دستگاه‌های بسیار کمتری 
را سرویس‌دهی و مدیریت می‌کردند. امروزه، شرکت‌ها ماهواره‌های 
خود را با پرواز در مدارهای پایین‌تر از قبل، بیشــتر شــبیه برج‌های 
تلفن همراه می‌کنند. این جابه‌جایی مدار از GEO به LEO مزایایی 
از قبیل تاخیر کم، سرعت زیاد، هزینه پرتاب کم و سازگاری بیشتر با 
فناوری‌های جدید را به همراه دارد، اما این منظومه‌ها به تعداد بیشتری 

ماهواره برای پوشش جهانی نیاز دارند ]6[.
    یکی دیگر از عوامل، بهبودِ شــکل‌دهی پرتو6 است، یعنی چگونه 
یک دستگاه فرستنده بهترین مسیر را برای ارسال سیگنال خود به 
یک گیرنده خاص، بدون تداخل با سایر گیرندگان محاسبه می‌کند. 
شکل‌دهی پرتو می‌تواند از طریق هدف‌گیری دقیق یک سیگنال 
باریک و سریع از ماهواره انجام شود که با سرعت ده‌ها هزار کیلومتر 
در ساعت در حرکت اســت. در ]3[ و ]7[ تاکید شده که در آینده، 
ممکن است گسترش شکل‌دهی پرتو با تعداد ماهواره‌های بیشتر 
6- Beamforming
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    چالش‌های فنی و قانونی
    سرویس D2C با وجود پتانسیل‌های بالایی که دارد، با چالش‌های 
متعددی مواجه است. اولین چالش، انتقال سیگنال‌های رادیویی نسبتاً 
قوی به/از تلفن‌های همراه اســت که دارای آنتن‌هایی با بهره و توان 
انتقال خیلی کم )حداکثر 0.2 وات( هستند و برای اتصال به ماهواره‌ها 
طراحی نشده‌اند. استارلینک، سیلیکونی سفارشی را روی ماهواره‌های 
خود توسعه داده است که برای این کاربرد بهینه شده و توان و هزینه 
ماهواره را کاهش می‌دهد. همچنین آرایه‌های فازی پیشرفته 2.7 متر 
در 2.3 متر را توســعه داده‌ که از گیرنده‌های رادیویی بسیار حساس 
و فرســتنده‌های پرقدرت برای برقراری ارتباط با تلفن‌های همراه از 
 فضا استفاده می‌کنند و برای سوار شدن بر روی ماهواره‌های جدید

 V2mini Starlink طراحی شده‌اند.
    چالش دیگر این است که در شبکه‌های ماهواره‌ای، ماهواره‌‌ها مانند 
برج‌های سلولی در شبکه‌های زمینی ثابت نیستند و با سرعت ده‌ها 
هزار کیلومتر در ساعت )در استارلینک با سرعت 7.7 کیلومتر بر ثانیه( 
نســبت به کاربران روی زمین حرکت می‌کنند، بنابراین زمان کمی 
برای برقراری ارتباط با هر تلفن همراه روی سطح زمین دارند. این امر 
مستلزم انتقال بی‌وقفه10 کاربران بین ماهواره‌ها برای مقابله با عواملی 
مانند اثر داپلر11 و تاخیرهای زمان‌بندی12 است که ارتباطات تلفن‌های 
همراه به فضا را به چالش می‌کشد. برای اینکه ماهواره‌ها مانند یک برج 
سلولی واقعی در فضا عمل کنند، انتقال بین ماهواره‌ها و ایستگاه‌های 
روی زمین باید برای کاربر کاملًا یکپارچه و روان باشــد. استارلینک 
برای غلبه بر این چالش، با قرار دادن یک مودم پیشرفته LTE بر روی 
هر ماهواره، سیســتمی را مبتنی بر ارتفاعات ماهواره، اندازه و محل 
قرارگیری پرتوها، الگوریتم‌های نرم‌افزاری پیشرفته، زوایای ارتفاع و 
تعداد ماهواره‌ها طراحی کرده که دسترســی به LTE قابل دستیابی 

10- Seamless Handoffs
11- Doppler
12- Timing

بدون نیــاز به نصب اپلیکیشــن خاص یا تغییر در ســخت‌افزار و 
نرم‌افزار، در هر نقطه‌ای که دید مســتقیم به آسمان داشته باشد، 
به راحتی از طریق ماهواره‌ها به شبکه اینترنت و خدمات ارتباطی 
متصل شوند. این سرویس هنوز در مراحل اولیه توسعه قرار دارد 
و در ابتدای سال 2024 با ارائه خدمات پیامکی شروع به کار کرد 
و تا پایان ســال 2025 قابلیت ارائه ســرویس‌های صدا و داده به 
همراه پشتیبانی از دســتگاه‌های اینترنت اشیاء )IoT( را خواهد 

داشت ]8[.
    ماهواره‌های اســتارلینک بــا قابلیت D2C یک مودم پیشــرفته 
eNodeB در خود دارند که هر کــدام مانند یک برج تلفن‌همراه در 
فضا عمل می‌کند و امکان ادغام شبکه‌ ماهواره‌ای مشابه یک شریک 
رومینگ استاندارد برای اپراتورها را فراهم می‌آورند. این ماهواره‌ها، 
چشم‌انداز استارلینک برای ارائه اتصال همه جا و دسترسی یکپارچه 
به متن، صدا و داده برای تلفن‌های همراه معمولی و دستگاه‌های IoT با 
استانداردهای LTE رایج در سراسر جهان را گسترش می‌دهد. سرعت 
ارتباطی این سرویس ممکن اســت حداقل در ابتدای راه‌اندازی در 
مقایسه با شبکه‌های زمینی کمتر باشد، اما مزیت اصلی این سرویس 
در پوشش گسترده‌ای است که ارائه می‌دهد و می‌تواند در مناطقی که 

به شبکه‌های زمینی دسترسی وجود ندارند، مفید باشد.
    برای ارائه سرویس D2C، مطابق شکل 4 هر ماهواره منطقه پوشش 
خود را دارد و به طور مستقل کار می‌کند. هنگامی که UE8 از دید یک 
ماهواره در حال خارج شدن است، پوشش ماهواره فعلی توسط زاویه 
ارتفاع9 محدود می‌شود. بنابراین، ماهواره فعلی باید به آرامی UE را 
به ماهواره بعدی در حال ورود تحویل دهد. برای دستیابی به پوشش 
یکپارچه، ناگزیر مقداری هم‌پوشانی در لبه پرتو وجود خواهد داشت، 

اما تداخل در ناحیه هم‌پوشانی ناخواسته است ]3[.

8- User Equipment
9- Elevation angle
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    روش‌های اتصال مستقیم به ماهواره
 4G\LTE برای برقراری ارتباط شبکه‌های ماهواره‌ای با تلفن‌های    

دو روش وجود دارد:
1- استفاده از طیف فرکانسی مخصوص ماهواره‌ها: در این 
روش، باید تلفن‌های همراه از طیف فرکانسی مخصوص ماهواره‌ها از 
قبیل باندهای Ka و Ku برای برقراری ارتباط استفاده ‌کنند. برای این 
کار، تولیدکنندگان تراشه مانند Qualcomm و MediaTek باید با 
همکاری تولیدکنندگان تلفن‌های همراه تراشه‌هایی تولید کنند که 
تلفن‌های همراه معمولی بتوانند از طیف فرکانسی مخصوص ماهواره‌ها 

پشتیبانی کنند. 
2- استفاده از طیف فرکانسی مخصوص تلفن‌های همراه: 
در این روش، ماهواره‌ها از طیف فرکانسی مخصوص تلفن‌های همراه 
از قبیل 4G\LTE برای برقراری ارتباط با تلفن‌های همراه اســتفاده 
می‌کنند. ماهواره‌ها برای استفاده از این طیف باید آنتن‌های حساس و 

قدرتمندی برای برقراری ارتباط با تلفن‌های همراه بکار بگیرند. 
    اپراتورهای موبایل، طیف حیاتی LTE را در محــدوده 1.6 تا 2.7 
گیگاهرتز ارائه می‌کنند که استارلینک از آن برای انتقال سیگنال‌های 
ماهواره‌ای خود استفاده می‌کند. این کار به استارلینک اجازه می‌دهد 
تا مانند یک شریک رومینگ اســتاندارد با اپراتورها یکپارچه شود و 
با هم خدمات را به طور مســتقیم و یکپارچه به مشتریان خود ارائه 
دهند. اپراتورها نیز از طریق شبکه ماهواره‌ای استارلینک به پوشش 
جهانی دسترسی دارند که به کاربران‌شان اجازه می‌دهد وقتی به یکی 
از کشورهای تحت پوشش استارلینک سفر می‌کنند به این سرویس 
دسترسی داشته باشند. تقاضا و علاقه زیادی به این برنامه وجود دارد 
و ارائه‌دهندگان گوشــی و اپراتورهای تلفن‌همراه مشتاق آزمایش و 

مشارکت در عرضه موفق آن هستند ]8[.

D2C ویژگی‌های اصلی سرویس    
1. پوشــش جهانی: این ســرویس می‌تواند مناطق دورافتاده و 
کم‌جمعیت را که زیرساخت‌های مخابراتی در آن‌ها ضعیف یا غیرقابل 

 LTE برای ارائه خدمات استاندارد D2C و اعتماد است. ماهواره‌های
به تلفن‌های همراه روی زمین، مانند برج‌های ســلولی در فضا عمل 
می‌کنند و با استفاده از سیســتم‌های فضایی و زمینی استارلینک، 
ترافیک را به هسته‌های اپراتورهای موبایل شریک ارسال می‌کنند ]8[.

ماهواره‌های D2C پس از پرتــاب از طریق بکهال لیزری به منظومه 
ماهواره‌ای موجود اســتارلینک متصل می‌شــوند و از زیرســاخت 
ایستگاه‌های زمینی و نقاط حضوریPoP( 13( که در چند سال گذشته 
برای استارلینک ساخته‌ شده استفاده می‌کنند؛ به این معنی که حتی 
ماهواره‌های نسل اول استارلینک نیز می‌توانند در هر مکانی بدون نیاز 
به زیرساخت‌های زمینی اختصاصی خدمات ارائه دهند. اپراتورهای 
تلفن همراه می‌توانند با استارلینک برای گسترش پوشش بدون نیاز به 
ایجاد زیرساخت جدید شریک شوند. داده‌های D2C از طریق هسته 
استارلینک مستقیماً به هسته اپراتور تلفن‌همراه منتقل می‌شوند و 
یکپارچگی روان و نامحسوسی را برای کاربران ارائه می‌کنند. اگر هر دو 
طرف )فرد تماس‌گیرنده و فرد تماس‌دهنده( از D2C استفاده کنند، 
ارتباط مستقیم برقرار می‌شود و نیازی به وجود ایستگاه زمینی اپراتور 

برای مسیریابی تماس نیست ]8[.
    هماهنگی با اپراتورهای زمینی و شبکه‌های موجود برای دستیابی به 
پوشش جهانی و پایداری سرویس در همه کشورها نیاز به توافق‌های 
گســترده‌تر و بین‌المللی دارد. از طرفی، برخی کشورها ممکن است 
نگران حریم خصوصی یا اســتفاده غیرمجاز از داده‌ها از طریق این 
فناوری باشــند و موانع قانونی برای ورود آن ایجاد کنند. همچنین، 
خطر افزایش زباله‌های فضایی14 و احتمال برخورد ماهواره‌ها با سایر 
اجسام فضایی می‌تواند از سوی نهادهای فضایی بین‌المللی به عنوان 
تهدید جدی مطرح شود. در مجموع، Direct to Cell با چالش‌های 
فنی، تجاری و قانونی مواجه است اما با رشد فناوری و همکاری‌های 

بین‌المللی، این مشکلات قابل مدیریت خواهند بود.

13- Point of Presence
14- Space debris

شکل 5: ماهواره‌های استارلینک با استفاده از مودم eNodeB پیشرفته، مشابه برج‌های تلفن همراه در فضا ]8[
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دسترس است، تحت پوشــش قرار دهد. این فناوری پتانسیل ارائه 
اتصال جهانی تلفن همراه را حتی در منزوی‌ترین مناطق روستایی، 
کوهستانی و دریاها دارد اما میزان دقیق ارائه خدمات و پوشش در هر 
منطقه به متغیرهایی مانند مقررات و رگولاتوری محلی و مشارکت 
اپراتورها بستگی دارد. به این ترتیب، شکاف دیجیتالی بین مناطق 
شهری و روســتایی کاهش خواهد یافت و دسترسی به اطلاعات و 

خدمات اینترنتی برای همه امکان‌پذیر می‌شود.
2. ارتباطات اضطراری: این سرویس می‌تواند در مواقع اضطراری 
که شــبکه‌های مخابراتی زمینی از کار می‌افتند، ارتباطات را حفظ 
کند. چنین قابلیتی می‌تواند به نجات جان انسان‌ها در شرایط بحرانی 

کمک کند.
3. بدون نیاز به سخت‌افزار خاص: کاربران برای استفاده از این 
سرویس نیاز به تجهیزات یا دستگاه‌های خاصی ندارند. گوشی‌های 
هوشمند معمولی با استفاده از فناوری‌های موجود قادر به اتصال به 

ماهواره‌ها خواهند بود.
4. اینترنت و پیامک: در فازهای اولیه، ســرویس با قابلیت‌های 
پایه‌ای مانند ارسال و دریافت پیامک و اینترنت محدود شروع شده و 
به‌مرور زمان ممکن است قابلیت‌هایی نظیر تماس صوتی و اینترنت با 

سرعت بالاتر نیز به آن اضافه گردد.
این سرویس همچنین عدم وجود هزینه‌های رومینگ در ارتباطات بین 
کشوری و مناطق مختلف، و ارتباطات امن و قابل اعتماد برای نیروهای 
نظامی، ادارات دولتی و ســازمان‌های مستقر در مناطق دورافتاده را 
فراهم می‌کند. اما در کنار این مزایا، نیاز به داشــتن دید مناسب به 
آسمان برای برقراری ارتباط با ماهواره‌ها می‌تواند مشکل‌ساز باشد ]8[.

    سرعت انتقال داده
    فناوری ماهــواره‌ای D2C برای رقابت با شــبکه‌های تلفن همراه 
زمینی موجود طراحی نشده و هرچند راه‌حل ارزشمندی برای اتصال 
در مناطق دورافتاده ارائه می‌دهد، اما باید اذعان داشــت که سرعت 
انتقال داده آن حداقل در ابتدا پایین‌تر از کارایی شــبکه‌های زمینی 
تثبیت شده است. در فازهای ابتدایی انتظار می‌رود به دلیل تمرکز بر 
خدمات اولیه‌ای مانند ارسال پیامک و تماس‌های اضطراری، سرعت 
این سرویس برای پیام‌رسانی و داده‌های سبک مناسب باشد، اما برای 
استفاده از اینترنت پرسرعت، مثل استریم ویدئو یا دانلود فایل‌های 

بزرگ، مناسب نخواهد بود. 
    طبق اعلام‌های اولیه از سوی استارلینک و T-Mobile، این سرویس 
برای ارتباطات پایه طراحی شده است و به مرور زمان با بهبود فناوری 
و ارتقاء ماهواره‌های اســتارلینک، ممکن است قابلیت ارائه اینترنت 
با ســرعت بالا را نیز فراهم کند. ولی در حال حاضر، این ســرویس 
سرعتی نسبتاً پایین‌تر از سرویس‌های زمینی یا حتی سرویس اصلی 
استارلینک )با آنتن‌های ماهواره‌ای مخصوص( دارد. SpaceX اعلام 
کرده است که سرویس استارلینک با T-Mobile قادر به پشتیبانی از 
پیام‌رسانی و وب‎گردی با سرعت تئوری حداکثر 3.0 مگابیت بر ثانیه 
یا 7.2 مگابیت بر ثانیه پیک آپلود )زمین به فضا( و تا 4.4 مگابیت بر 

رصد فناوری



37

شناخته شود.
Iridium: یکی دیگر از شرکت‌های بزرگ ارتباطات ماهواره‌ای است 
که تا پیش از پایان همکاری خود با Qualcomm، قصد داشت خدمات 
ماهواره‌ای به گوشی‌های هوشمند ارائه کند. هرچند که این همکاری 
متوقف شد، اما Iridium هنوز در بازار خدمات ماهواره‌ای فعال است و 

ممکن است در آینده دوباره به این رقابت بازگردد.
Kuiper: پروژه اینترنت ماهواره‌ای شــرکت آمازون است که قصد 
دارد تا با پرتاب هزاران ماهواره به مدار LEO، در رقابت با استارلینک، 
اینترنت پرسرعت را به مناطق دورافتاده و کم‌دسترسی ارائه دهد. این 
پروژه هنوز به مرحله عملیاتی نرسیده، اما به عنوان یکی از رقبا در نظر 
گرفته می‌شود. اپراتورVerizon   در حال همکاری با آمازون در این 

پروژه است.
     علاوه بــر شــرکت‌های فــوق، چند شــرکت دیگــر از قبیل

 Telesat، Hughes، Viasat و ... نیــز در زمینــه ارتباطــات 
ماهواره‌ای و ســرویس‌های مستقیم به ســلول فعالیت می‌کنند 
و سازندگان گوشــی‌های هوشــمند مانند اپل نیز به دنبال ادغام 
قابلیت‌های ماهواره در دستگاه‌های خود هســتند. هر یک از این 
شرکت‌ها تلاش می‌کنند تا در زمینه اینترنت ماهواره‌ای و خدمات 
ارتباطات جهانی نوآوری کنند و با ارائه سرویس‌های بهتر، بخشی 
از این بازار در حال رشد را به خود اختصاص دهند. استارلینک به 
دلیل تعداد زیاد ماهواره‌ها و هزینه‌هــای پایین‌تر پرتاب )به‌دلیل 
اســتفاده از راکت‌های SpaceX( می‌تواند پوشــش وسیع‌تری 
نسبت به سایر رقبا ارائه دهد. همچنین، همکاری آن با اپراتورهایی 
مانند T-Mobile باعث شده که ســرویس D2C برای بسیاری از 
کاربران گوشی‌های هوشمند به راحتی در دسترس باشد. از سوی 
دیگر، شــرکت‌هایی مانند AST SpaceMobile با ماهواره‌های 
قدرتمندتر و فناوری‌های 5G ممکن اســت بتوانند ســرعت‌های 
بالاتری را به کاربران ارائه دهند. در حال حاضر، آنچه استارلینک 
و رقبای آن ارائه می‌دهند بســیار کم اســت، اما یک گام ضروری 
است و در نهایت به نفع کاربران خواهد بود، زیرا با توسعه سریع‌تر 
فناوری‌های ماهواره‌ای، امکان دسترســی بــه اینترنت و خدمات 
ارتباطی در مناطقی که هیچ‌گونه پوشــش زمینــی وجود ندارد، 

افزایش خواهد یافت ]11[.

    نتیجه‌گیری
    سرویس Direct to Cell نمایانگر آینده‌ای نوین در ارتباطات جهانی 
است و می‌تواند با افزایش پوشش، کاهش هزینه‌ها و بهبود سرعت و 
کیفیت، انقلابی در دسترسی به اینترنت و خدمات ارتباطی ایجاد کند. 
این سرویس، به‌ویژه برای مناطق محروم و دورافتاده، یک گام بزرگ 
به سمت جهانی متصل‌تر و بدون مرز خواهد بود. همچنین در مواقع 
اضطراری مانند بلایای طبیعی، که شبکه‌های زمینی از کار می‌افتند، 
ارتباط مســتقیم از طریق ماهواره می‌تواند خدمات اضطراری را در 

دسترس همه قرار داده و جان انسان‌ها را نجات دهد.
 AST SpaceMobile،رقابت شدید شرکت‌هایی مانند استارلینک    

ثانیه یا پیک 18.3 مگابیت بر ثانیه در لینــک پایین )فضا به زمین( 
 AST خواهد بود ]9[ ]10[. در تست‌های انجام‌شده توسط رقبا مانند
SpaceMobile که فناوری مشابهی دارند، سرعت اینترنت حدود 14 

تا 17 مگابیت بر ثانیه اعلام شده است ]11[.

D2C رقابت در توسعه سرویس    
    بســیاری از رهبران فناوری جهان در حال رقابت هستند تا اولین 
کسانی باشند که فناوری ماهواره‌ای مستقیم به سلول را پیاده‌سازی 
می‌‌کنند. SpaceX، به‌دلیل توانایی منحصربه‌فرد و بی‌سابقه‌ در تولید، 
پرتاب و کنترل ماهواره، در موقعیت بی‌نظیری برای گسترش اولین 
 D2C قرار دارد و در آینده، ماهواره‌های Direct to cell منظومه جهانی
را با Starship پرتاب خواهد کرد که باعث افزایش ســرعت پرتاب و 
بهبود سرویس خواهد شد. استارلینک حالا افزون‌بر T-Mobile، با 
اپراتور Rogers در کانادا، Optus در استرالیا، One NZ در نیوزیلند، 
Entel در شیلی و پرو، Salt در ســوئیس و KDDI در ژاپن قرارداد 
رومینگ امضا کرده است تا این اپراتورها »دسترسی متقابل جهانی در 

همه‌ی کشورهای همکار« ارائه ‌دهند.
چند شرکت دیگر نیز در زمینه ارتباطات ماهواره‌ای و سرویس‌های 
مشــابه با Direct to Cell اســتارلینک فعالیت می‌کنند. برخی از 

مهم‌ترین این شرکت‌ها عبارت‌اند از:
AST SpaceMobile: یکی از مهم‌ترین رقبای استارلینک است 
و با ماهواره‌هایی با پنل‌های خورشیدی بزرگ‌تر، هدف ارائه مستقیم 
سرویس‌های 5G به گوشی‌های موبایل را دنبال می‌کند. در سپتامبر 
AST ،2023 توانســت اولین اتصال 5G به ماهواره‌های LEO را با 
ســرعت دانلود حدود 14 مگابیت بر ثانیه با موفقیت آزمایش کند 
 AT&T و Vodafone 11[. این شرکت همچنین با اپراتورهایی مانند[

همکاری دارد و به دنبال گسترش خدمات خود است.
OneWeb: این شرکت به عنوان یکی از بازیگران کلیدی در ارتباطات 
ماهواره‌ای تمرکز خود را روی خدمات backhaul گذاشته است، یعنی 
ارائه زیرساخت برای اپراتورهای تلفن همراه برای اتصال اینترنت به 
مناطق دورافتاده از طریق ماهواره‌ها. این شرکت برنامه دارد که تا پایان 
سال 2024 شبکه‌ای گســترده از ماهواره‌ها را در مدار LEO مستقر 
کند و احتمالاً در آینده وارد رقابت برای خدمات مستقیم به موبایل 

نیز خواهد شد.
Lynk Global: بر روی توسعه شبکه‌ای از ماهواره‌های کوچک در 
مدار LEO برای برقراری ارتباط مستقیم با گوشی‌های همراه متمرکز 
است و ادعا می‌کند که اولین شرکتی است که توانسته است ارتباط 

پیامکی مستقیم از ماهواره به گوشی‌های معمولی را آزمایش کند.
Globalstar: با تمرکز بر ارائه خدمات اضطراری از طریق ماهواره‌ها، 
به ویژه از طریق همکاری با شرکت Apple شناخته می‌شود. اپل برای 
ارائه خدمات اضطراری ماهواره‌ای به آیفون‌های جدید خود از شبکه 
ماهواره‌ای Globalstar استفاده می‌کند. این شرکت با پشتیبانی از 
85 درصد ظرفیت شبکه خود برای خدمات اضطراری اپل، می‌تواند 
به عنوان یک بازیگر مهم در حوزه ارتباطات ماهواره‌ای به موبایل‌ها 
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   ردپای اپراتورها در توســعه کسب‌وکارهای حوزه 
سلامت

در کشور تایلند از مدت‌ها قبل )قبل از سال 2018( 
سعی شده است که ارجاع بیماران به پزشک به 
کمک گوشــی تلفن همراه انجام شــود ]1[. هم‌چنین 

کشورهایی مثل تانزانیا و پاکستان نیز خصوصاً با گسترش 
کرونا تلاش‌های گسترده‌ای برای توسعه خدمات مشاوره و 
ویزیت تلفنی بیماران به کمک تلفن همراه صورت دادند 
]2[. کرونــا و 5G دو عامل مهم بــرای تصمیم به تقویت 
زیرساخت‌های نظارت هوشمند و درمان از راه دور بودند. 

 راه‌کارهای دیجیتال 
و مراقبت‌های بهداشتی از راه دور

چکیده:همه‌گیری کرونا در سال 2020 تمایل به استفاده از راه‌کارهای دیجیتال و مراقبت‌های بهداشتی از راه دور را به شکل 
فزاینده‌ای افزایش داد. افزایش متوسط سن جوامع پیشرفته نیز موتور محرکه دیگری برای گسترش نیاز به مراقبت‌های 
بهداشتی از راه دور شده است. سلامت دیجیتال با عناصر درمان از راه‌دور، تلفن‌های همراه و کاربردهای روی آن، تجهیزات 
پوشیدنی، رباتیک، واقعیت مجازی، تحلیل کلان‌داده و هوش‌مصنوعی نقطه‌ عطفی است که اپراتورهای تلفن همراه به 
جهت دارا بودن زیرساخت‌های شبکه بی‌سیم و توان پردازش بالا می‌توانند نقش موثری در آن داشته باشند. از طرفی 
برخی کاربردهای پزشکی در 5G مانند URLLC1 با چشــم‌انداز ارائه خدمات در حوزه سلامت هوشمند از راه دور ارائه 

شده‌اند که اپراتورها می‌توانند نقش بسیار موثری در آن می‌توانند ایفا کنند.
با توجه به اینکه مطابق گزارشات جهانی، حوزه سلامت، کمترین میزان حضور فناوری اطلاعات و دیجیتال شدن را تجربه 
کرده است، حضور فناوری اطلاعات و تحلیل داده در این حوزه می‌توانند مشکلات بزرگی در این حوزه را حل‌وفصل نماید. 
اپراتورهای تلفن همراه نیز به جهت دارا بودن شبکه گسترده منابع انسانی و نقاط دسترسی فیزیکی در سطح کشور و الزام 
قوانین رگولاتوری در حوزه فعالیتشان در راستای تضمین حریم خصوصی و حفظ داده‌های سلامت مشتریان می‌توانند 
بسیار موفق عمل نمایند. در این مقاله به بررسی کاربردهای مختلف حوزه سلامت دیجیتال و نقش‌آفرینی اپراتورهای 

تلفن همراه در توسعه چنین کسب‌وکارهایی با اشاره به برخی نمونه‌های موردی موفق در دنیا پرداخته شده است. 
کلمات‌کلیدی:سلامت هوشمند، درمان از راه دور، اپراتورهای تلفن همراه، امنیت و حریم خصوصی، ابزارهای نظارت 

پوشیدنی، مراقبت‌های بهداشتی هوشمند و اپراتورهای تلفن همراه

1- Ultra Reliable and Low Latency Communications

احمد انارکی 

دانشجوی دکتری 
فناوری اطلاعات 

دانشگاه مالک اشتر، 
معاون فنی شرکت امن 

افزار گستر شریف
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علاوه بر آن پیری جوامع پیشرفته مانند ژاپن و بالا بودن 
هزینه‌های درمان افراد مسن، کشورها را به سمت تحول 
دیجیتال در حوزه ســامت هوشــمند و مراقبت‌های 

بهداشتی از راه دور سوق داده است. 

برای حضور در کسب‌وکار سلامت، اپراتورهای موبایل می‌توانند 
با ذی‌نفعان دیگر از جمله وزارت بهداشــت، بیمه‌های سلامت، 
تولیدکننــدگان تجهیزات پزشــکی، محققان، پزشــکان و نیز 
بیمارستان‌ها همکاری نمایند. برخی نمونه‌های کاربردی سلامت 
الکترونیک و کاربردهای آن شامل مراقبت متصل1، تجویز دقیق 
داروها، جراحی از راه دور، ویزیت و شناســایی بیماری از راه دور 
است ]3[. از طرفی، توسعه 5G می‌تواند منابع درآمدی جدیدی 
برای اپراتورها ایجاد نماید که چنانکه در شــکل 1 نیز نشان داده 
شده است پیش‌بینی می‌شــود حدود %21 این درآمد حاصل از 

حوزه‌های سلامت دیجیتال باشد. 
یک اپراتور می‌تواند با تحلیل داده‌های ســامت در دســترس 
خود خدمات مراقبت‌های بهداشــتی را بهبود دهد. اپراتورها در 
همکاری با مراکز درمانی می‌توانند خدماتــی از قبیل نظارت از 
راه‌دور، بیمارستان‌های متصل، کنفرانس‌های درمانی، مدیریت 
بیماری‌های مزمن، کتابخانه‌های برخط پزشــکی، احراز هویت 
دارویی برای مشترکان و هشدار اضطرار و نظارت به ارائه‌کنندگان 
 Orange مراقبت‌های بهداشتی را ارائه نمایند. در این بین اپراتور
در فرانسه با همکاری چندین مرکز درمانی خدماتی بهداشتی از 
قبیل بیمارســتان‌های متصل، تصویربرداری پزشکی اشتراکی، 
احراز هویت دارویی و کمیسیون‌ پزشکی اختصاصی ارائه می‌نماید 

 .]3[
استقرار ســکویی که بتواند دسترسی به پزشــکان متخصص و 
باتجربه جهت ویزیت و تجویز دارو و سایر اقدامات مراقبتی برای 
افراد ساکن مناطق دوردســت و محروم را فراهم کند می‌تواند به 
گسترش سلامت در جامعه کمک کرده و نیز منبع درآمدی برای 

اپراتورها باشند. 
Movistar که یک اپراتور تلفن همراه در اسپانیا است با همکاری 
Teladoc که یک بازیگر مهم ارائه خدمات پزشــکی از راه دور در 

1- Connected Care

آمریکا است ســکوی Movistar Salud را راه‌اندازی کرده است. 
Teladoc مدیریــت انتهابه انتهای این ســکو را برعهده گرفته و 
Telefonica از تجربیات خود برای دسترســی برخط و تضمین 
امنیت و حریم خصوصی کاربران استفاده می‌نماید. مدل درآمدی 
مبتنی بر اشــتراک ماهانه یک نفر به ازای ماهی 7یورو و یا بسته 
اشتراک خانوادگی ماهانه 11 یورو می‌باشد ]5[. از دید تجهیزات 
مدیریت و نظارت بر سلامت با حضور Apple و گوگل کار اندکی 
دشوار است، با این حال برخی اپراتورها مانند Verizon با عرضه 
 ،SOS2 ،مچ‌بند هوشمند نظارتی با قابلیت‌هایی مانند تماس ساده
اشتراک موقعیت و گزارش پارامترهای ســامت در این عرصه 
ورود کرده‌انــد و  Deutch Telecom  نیز با عرضه گردنبندهای 
اختصاصی موقعیت و ســامت کودکان را بــه صورت بی‌درنگ 
گزارش می‌کند. حضور ابزارهایی مانند مچ‌بند که نظارت مستمر 
بر پارامترهای حیاتی افراد دارنــد و به عبارتی ارتباط بیولوژیک3 
مستمر ایجاد می‌کنند، می‌توانند به خلق یک دوقلوی دیجیتال و 
پیش‌بینی وضعیت سلامت شخص و ارائه پیشنهادات پیش‌گیرانه 
برای ارتقای سلامت افراد کمک ویژه‌ای بنماید ]6[. این موضوع 
خود نیازمند توان پردازش، ذخیره‌سازی و تحلیل داده‌های حیاتی 
افراد ضمن حفظ حریم خصوصی است که با توجه به ظرفیت‌های 
در اختیار اپراتورهای تلفن همراه می‌تواند توسط اپراتورها صورت 
پذیرد ]7[. افزایش سن بیماران و ظهور بیماری‌های متناسب با 
سن آن‌ها می‌تواند بازاری قوی برای ابزارهای نظارت بر سلامت 
پوشیدنی و تحلیل داده و اقدامات پیش‌گیرانه ایجاد نماید. توسعه 
ابزارهای پوشــیدنی هم‌چنین مدیریت و نظارت بر بیماری‌های 

همه‌گیر را تسهیل خواهد کرد. 
از دید خدمات مالی، شرکت‌های بیمه از کمک اپراتورهای تلفن 
همراه برای توسعه خدمات بیمه‌ای به جهت دسترسی ایشان به 
نقاط ارتباط دیجیتال4 )هر نقطه ارتباطــی که کاربران با اپراتور 
می‌توانند تبادل داده نمایند( اســتقبال می‌کنند، اپراتورهای با 
خدمات مالی موبایــل می‌توانند برای تقویــت پورتفوی کنونی 
خود راه‌کارهای تامین مالی مراقبت‌های پزشکی ارائه نمایند. در 
یک مثال مشــابه می‌توان به Signtel اشاره کرد که خدمات پایه 
2- Save Our Souls
3- BioConnectivity
4- ِDigital Touchpoints

 
شکل 1-درآمدهای حاصل از توسعه 5G در 10 صنعت متاثر از توسعه آن در سطح جهان ]4[
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اپراتوری خود را با بیمه‌های سلامت بسته‌بندی کرده و به صورت 
واحد عرضه می‌کند و بسته‌های خدمات پایه رایگان )دیتا/تماس/

پیامک( به آن اضافه می‌کند. 
یک اپراتور تلفن همراه می‌تواند در دایره گســترده‌ای از خدمات 
 )M-Health( و سلامت موبایل )E-Health( سلامت الکترونیک
حضور داشته باشد. حضور از راه دور و جراحی رباتیک و خدمات 
رباتیک بی‌ســیم ازراه دور، نظارت فراگیــر از راه دور در خانه و 
بیمارستان، مراقبت‌های بهداشتی برای مناطق روستایی و سلامت 
موبایل شامل استفاده از تجهیزات پوشــیدنی و آمبولانس‌های 
متصل زمینه‌های اصلی هســتند که یک اپراتور مو‌بایل می‌تواند 
در آن‌ها سهمی داشته باشد. بسته به اینکه چه سطحی از کیفیت 
سرویس مدنظر باشــد هر یک از این خدمات الزامات شبکه‌ای 
خاصی دارند که اغلب با شبکه‌های قدیمی 4G قابل تامین نیستند 

و نیازمند استقرار 5G هستند و حتی برخی خدمات اختصاصی 
نیازمند 6G خواهند بود ]8[. در شکل 2 سناریوهای مختلف شبکه 
و نحوه جریان داده در شبکه موردنیاز خدمات مراقبت بهداشتی از 

راه دور نمایش داده شده است. 
اساساً به جهت ارتقایی که در عملکرد شبکه سلولی در 5G ایجاد 
شده است، دایره جدیدی از خدمات بر روی آن میسر شده است که 
می‌تواند توسط اپراتورهای موبایل استقرار یابد. برای مثال در ]9[ 
به بررسی نقش حضور شبکه خصوصی 5G در یک بیمارستان برای 
تسهیل گردش‌کار رادیولوژی در بیمارستان‌ها پرداخته است. در 
]10[ ذی‌نفعان مختلفی که با استقرار 5G در حوزه ارائه خدمات 
سلامت هوشمند درگیر خواهند شــد، به 4 گروه کلی بیماران، 
پزشکان و متخصصان حوزه ســامت، بیمارستان‌های هوشمند 
و حاکمان و سیاست‌گذاران تقسیم کرده است. در این مقاله  18 

رصد فناوری

شکل 2- سناریوهای شبکه و مسیرهای مخابراتی برای جریان خدمات در شبکه مراقبت‌های بهداشتی.
]8[ R: router; S: server; ME: medical equipment, PS: patient sensor; PA: patient actuator

شکل 3-ابعاد بازار سلامت دیجیتال جهانی ]11[
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کاربرد مختلف که با حضور 5G در سلامت‌هوشمند قابل‌دسترس 
خواهند بود معرفی شده است. تحول دیجیتال، انتقال‌داده باحجم 
زیاد، نظارت ازراه‌دور بیمــاران، ویزیــت ازراه‌دور، حفظ حریم 
خصوصی و امنیتی بیماران، بهبودپاسخ‌گویی، جراحی ازراه‌دور 
و  بهبود کیفیت زندگی جزو مهم‌ترین این دسته‌بندی‌ها هستند. 
نکته مهمی که باید در این بین مورد توجه قرار گیرد حجم بازار 
سلامت‌هوشمند و ســامت‌موبایل در دنیا است. طبق گزارش و 
پیش‌بینی انجام شده در ]11[ چنانکه در شکل 3 نیز نشان داده 
شده است، ابعاد بازار سلامت دیجیتال در پایان 2023 حدود 230 
میلیارد دلار بوده و پیش‌بینی می‌شــود تا 2033 به رقم 1،600 

میلیارد دلار برسد. 
بازیگران اصلی بــازار ســامت دیجیتال نه صرفــاً اپراتورهای 
موبایل بلکه شامل دایره گسترده‌ای از توسعه‌دهندگان اپَ‌های 

موبایل، سازندگان تجهیزات پوشــیدنی برای نظارت برسلامت، 
ارائه کنندگان زیرســاخت و خدمات و سامانه‌های تجویز نسخه 
الکترونیک، پزشکان و بیمارســتان‌ها و سایر بخش‌های دولتی و 

خصوصی است ]11[. 
در ایــن بیــن همان‌طــور کــه پیــش از ایــن نیــز در 
 مقالــه بــه آن اشــاره شــد اپراتورهــای تلفــن همــراه

 Vocera Communications و Orange، Vodafone، AT&T، Telefónica 
بزرگترین بازیگران این حوزه می‌باشــند. اپراتورها برای ورود به 
این مسیر دو استراتژی خرید شــرکت‌های توانمند در این حوزه 
و یا توسعه از صفر زیرساخت‌های موردنیاز را می‌توانند در پیش 

بگیرند. 
از یک زاویه دیگر توزیع انواع کاربردهای پزشکی ازراه‌دور و میزان 
تمایل به هریک از آن‌ها در ]12[ مورد بررســی قرار گرفته است. 

]12[ 5G شکل 4-توزیع کاربردهای مراقبت بهداشتی از راه دور مبتنی بر شبکه

شکل 5- دسته‌بندی کاربردهای مختلف و رایج سلامت هوشمند ]13[
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همان‌طور که در شکل 4 مشاهده می‌شود، نظارت و کنترل سلامت 
)خصوصاً در افراد پیر( بیشترین میزان کاربرد را در بین کاربردهای 
مختلف مراقبت و سلامت از راه دور که مبتنی بر فناوری‌های شبکه 
5G هستند، دارا اســت. این موضوع البته به این جهت هست که 
مراقبت مستمر و نظارت بر سلامت سالمندان در مدیریت سلامت 

ایشان تاثیر شگرف دارد. 
در شکل 5 دسته‌بندی کاربردهای مختلف و رایج سلامت هوشمند 
بررسی و نشان داده شده است. اطلاع از این دسته‌بندی به ما کمک 
می‌کند تا در انتخاب بازار هدف و ورود به عرصه‌های جدید خدمات 
اپراتوری با دقت بیشــتری عمل کرده و آگاهانه تصمیم بگیریم. 
چنانچه می‌بینیم حدود %37 کاربردهای رایج مربوط به مراقبت 
ازراه‌دور هستند که خود شامل تشــخیص بیماری و جراحی از 
راه‌دور است. نزدیک به %7 مربوط به آمبولانس‌های هوشمند و 
تبادل داده‌های هوشمند است و بیش از %54 مربوط به نظارت 

مستمر بر سلامت بیماران و مراقبت از ایشان است.

   نمونه‌های موردی از ارائه خدمات سلامت دیجیتال 
توسط اپراتورهای تلفن همراه

 در یک دسته‌بندی کلی می‌توان زمینه‌هایی که یک اپراتور تلفن 
همراه می‌تواند به ایفای نقش در حوزه توســعه خدمات سلامت 
دیجیتال بپردازد را به سه لایه تقسیم کرد. فراهم کردن زیرساخت 
ارتباطی، توانمندسازی ســکوها و خدمات و توسعه کاربردها و 

راه‌کارها. 
چنانکه در شکل 6 نشان داده شده است در ارائه خدمات سلامت 
دیجیتال توسط اپراتورها مدل‌های کسب‌وکاری مختلفی وجود 
دارند. در ردیف اول سمت چپ  شکل 6 که با رنگ زرد و نارنجی 
کم‌رنگ نشان داده شده است، خدماتی که اپراتورهای تلفن همراه 
می‌توانند در ارائه آن‌ها با ســازمان‌های ارائه‌کننده مراقبت‌های 
بهداشتی همکاری نمایند، نشان داده شــده است. در ردیف اول 
و سمت راســت خدماتی که اپراتورهای تلفن همراه می‌توانند با 
همکاری سایر ذینفعان در حوزه سلامت دیجیتال و مراقبت‌های 
هوشمند از راه دور ارائه نمایند نشان داده شده است. این خدمات 

هم‌چنین می‌توانند با تخفیفات ویژه یا از طریق باندل کردن آن‌ها 
با محصولات پایه اپراتور ارائه شوند. در برخی کاربردها اپراتورها 
ممکن است که خدمت موردنظر را خود به صورت مستقل از طریق 

سرمایه‌گذاری ایجاد نمایند.
 Turckcell از میان مثال‌هایی که در این شکل ارائه شده‌اند دو مورد
و Jio به صــورت خاص جذاب هســتند. هــردوی آن‌ها عمده 
قابلیت‌های موردنیاز مراقبت‌های بهداشتی را در داخل خود توسعه 
داده‌اند، هرچند Jio برای توسعه بازار هدف خود با چندین شریک 

دیگر نیز همکاری کرده است. 

   Turkcell’s hospital IT system
Turkcell به‌عنوان بخشــی از شراکت بخش خصوصی و عمومی 
قابلیت‌های پیچیده IT در چندین بیمارستان در چند شهر مختلف 
توسعه داده و مستقر نموده اســت. این کار در سال 2017 با دو 
بیمارستان شهرهای آدانا و یوزقات آغاز کرده و تا سال 2019 بیش 

از 10 میلیون رکورد بیماران را پردازش کرده است. 
خصوصیات کلیدی سامانه پیشنهادی Turkcell عبارتند از:

   مدیریت رکوردهای پزشکی بیماران
  کیوسک‌های گردآوری نتایج آزمایشگاه و ملاقات‌ها و ورود و 

خروج‌های بیماران 
  صفحات نمایش اطلاعات بیماران

  ردگیری دارایی‌های کارمندان و بیماران داخل یک بیمارستان
  سیستم‌های امنیتی و نظارتی داخل یک بیمارستان

  میز مرکزی خدمات و راهنمایی بیماران 
  مرکز عملیات خدمات 

  تحلیل مراجعه‌کنندگان به بیمارستان‌ها و موقعیت‌های ایشان 
با داشبوردهای اختصاصی برای مدیران. 

Turkcell تصمیم دارد کــه خدمات خود در بیمارســتان‌های 
اختصاصی خود را گسترش دهد و خدماتی کامل مشابه آ‌ن‌چه در 

شکل 7نشان داده شده است ارائه نماید. 

   Jio Health Hub

رصد فناوری

شکل 6- ده نمونه از خدمات مراقبت های بهداشتی که توسط اپراتورهای تلفن همراه هدایت و مستقر شده اند ]14[
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ســال 2017 اپراتور Jio یک نرم‌افزار کاربردی تناســب اندام و 
ســامت با هدف فراهم‌کردن راه‌کار جامع مدیریت سلامت به 
مشــترکین خود ارائه نمود. خصوصیات کلیدی موجود در این 

سیستم عبارتند از:
   رزرو چک‌آپ‌ها و آزمایشــات آزمایشگاهی شامل تخفیفات 

برای برخی خدمات و دسترسی به مشاوره مجازی
   مدیریت وزن، تغذیه و رژیم غذایی مشترکین

   دسترسی به اطلاعات سلامت مشترکین برای ایشان
   مدیریت و اشــتراک اطلاعات و سوابق پزشکی مشترکین با 
پزشکان متخصص ایشان، خانواده و دوستان ضمن حفظ حریم 

خصوصی و امنیت داده‌ها
   دسترسی اختصاصی به پزشکان، متخصصین رژیم غذایی، 

فیزیوتراپ‌ها، خدمه و مشاوران
   شناســایی و پیشــنهاد نزدیکترین داروخانه، بانک خون، 

آزمایشگاه و سایر مراکز درمانی موردنیاز مشترک
هاب سلامت Jio برای اولین بار سال 2017 رونمایی شد، لیکن 
در گذر زمان همکاری این سیســتم بــا ارائه‌کنندگان خدمات 
سلامت بیشتر و بیشتر شــده و به  بازارگاهی برای ارائه خدمات 
 iCliniq و محصولات سلامت تبدیل شــده اســت. برای نمونه
دسترسی متخصصان بیش از 60 حوزه تخصصی پزشکی را برای 
بیماران فراهم می‌آورد. با این وجود این سیستم با شیوع کرونا به 
شکل جدی توسعه یافت و سهم بیشتری از بازار سلامت را به خود 
اختصاص داد و تاکنون بیش از یک میلیون کاربر ثبت شده دارد. 

   Telus Health
Telus یک شــرکت بســیار بزرگ و اپراتور مخابراتی در کانادا 
اســت. این اپراتور خدمات تلفن همراه و ثابــت و IPTV و دایره 
 Telus Health .گسترده دیگری از خدمات مشابه ارائه می‌نماید
زیرمجموعه‌ای از Telus اســت که بر خدمات ســامت تمرکز 
دارد و خدمات آن به صــورت جهانی ارائه می‌شــود و با بیش از 
10هزار کارمند عمدتا در کانادا و آمریکا و انگلیس و استرالیا فعال 
است. 4 واحد کسب‌وکار این شــرکت عبارت است از راه‌کارهای 

کارمنــدان، راه‌کارهای مصرف‌کننــدگان، راه‌کارهای بیمه‌ای و 
راه‌کارهای فراهم‌کنندگان )ســازمان‌ها و افراد متخصص فعال 
در حوزه ســامت(. بیش از 50 میلیون کارمند در 160 کشــور 
از خدمات و محصولات این شــرکت اســتفاده می‌کنند و بیش 
از 130هزار متخصص حوزه ســامت در کانادا بــا آن همکاری 
می‌کنند. هم‌چنین سالانه بیش از 130میلیون مطالبه بیمه‌ای 
را به صورت الکترونیک به‌نمایندگی از طرف شــرکت‌های بیمه 

مدیریت می‌نماید. 
   Vodafone MHealth

اپراتور Vodafone به عنوان یکی از بزرگترین اپراتورهای دنیا با 
حضور در چندین کشور جهان از سال‌ها پیش در حوزه سلامت 
 Vodafone MHealth  موبایل و دیجیتال فعال بوده است. سکوی
دایره گســترده‌ای از خدمات را ارائه می‌نماید که شامل خدمات 
مراقبت ازراه‌دور، کارکردن انعطاف‌پذیر موبایل، دسترسی همگانی 
به دارو و مدیریت زنجیره تامین با توزیع هوشمند دارو به کمک 
پهپادهای بدون سرنشــین، کمک به تحقیق وتوسعه پزشکی، 
اشــتراک امن داده‌های پزشکی و نظارت مســتمر بر بیماران و 

بیمارستان هوشمند است. 
این اپراتور یکی از موفق‌ترین اپراتورهای این حوزه است که در طول 
حیات خود نیز مرتب با ذی‌نفعان جدید در این حوزه قراردادهای 
همکاری امضا نموده و یا این شرکت‌ها را به صورت کامل خریداری 
نموده است. توصیف کامل مشخصات راه‌کارهای پیشنهادی ایشان 

فراتر از محدوده این مقاله است. 

   Enovacom, Orange Business’ 
healthcare
 Orange یکی از دیگر اپراتورهای موفق در حوزه سلامت دیجیتال
است. Enovacom زیرمجموعه ارائه خدمات سلامت هوشمند 
دیجیتال Orange است. این مجموعه با بیش از ده سال فعالیت در 
این حوزه کوشیده خدمات نرم‌افزاری و سخت‌افزاری گسترده‌ای 
به بیمارستان‌ها برای هوشمندسازی و یکپارچه‌سازی داده‌ها ضمن 
حفظ حریم‌خصوصی ایشان و کمک به نظارت بر سلامت بیماران 

]14[  Turk Cellشکل 7- پردیس بیمارستان دیجیتال
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از بدو ورود به بیمارستان تا دوران حیات عادی خارج از بیمارستان 
ارائه نماید. دایره فعالیت‌های این مجموعه بسیار گسترده است و 
درسال 2023 با خریداری کامل دو مجموعه NEHS Digital  و  
Xperis کوشید تا ســبدمحصولات خود در این حوزه را تکمیل 

نماید  ]15[. 

   چالش‌های استقرار سلامت دیجیتال 
حضور اپراتورهای تلفن همراه در ســامت دیجیتال و مدیریت 
ســامت از راه دور علی‌رغم بازار جذاب نیازمنــد تحلیل دقیق 
بازار و انتخاب مشــتریان هدف و تحلیل دقیق رقبای بازار است. 
قسمت‌بندی5 بازار به ما کمک خواهد کرد که تمرکز خود را بر روی 
مشتریان مشــخص قرار داده و بعد از استقرار و موفقیت سیستم 
توسعه‌یافته با توسعه عمودی و افقی آن ســهم بیشتری از بازار 
بگیریم. در این مســیر چالش‌های مختلفی پیش‌روی اپراتورها 
خواهد بود. شاید ســاده‌ترین آن‌ها قابلیت استفاده6 محصول یا 
خدمت توسعه یافته برای مشتری باشد. مثلا یک مچ‌بند سلامت 
هوشمند بایستی به نحوی بســیار ساده توســعه یافته باشد تا 
ســالمندان با کمترین زحمت بتوانند با آن تعامل کرده و از آن 
استفاده کنند. همین‌طور قابلیت‌همکاری متقابل بین چند المان 
و انطباق با قوانین رگولاتوری نیز حایز اهمیت است. برای مثال در 
اروپا انطباق با HIPAA7 به عنوان یکی از قوانین رگولاتوری در حوزه 
سلامت از الزاماتی است که هر کسی که در حوزه سلامت بخواهد 

ورود کند، بایستی آن‌ها را برآورده نماید. 
امنیت داده و حفظ حریم خصوصی کاربران شــاید از مهم‌ترین 
5- Segmentation
6- Usability

 7- Health Insurance Portability and Accountability
Act

چالش‌های پیش‌روی ارائه سامانه‌های مدیریت سلامت هوشمند 
ازراه‌دور می‌باشد. قابلیت اطمینان سامانه ارائه شده از موضوعات 
بسیار مهم دیگر است. کاربران باید باور داشته باشند که خدمتی که 
محصول پیشنهادی به ایشان ارائه می‌کند واقعا قابل اعتماد است و 
به درستی کار می‌کند، چرا که حوزه سلامت موضوعی نیست که 

بتوانند در آن سعی‌وخطا داشته باشند. 
دسترسی و اتصال پایدار به شــبکه از دیگر چالش‌هاست. برای 
نظارت بر سلامت و مدیریت علائم حیاتی یک کاربر ضروری است 
که آن‌ها بتوانند در همه جا دسترســی پایدار به شبکه ارتباطی 

داشته‌ باشند ]16[. 

   نتیجه‌گیری
در این مقاله به بررســی حضور اپراتورهای تلکام در ســامت 
دیجیتال و هوشــمند پرداختیم. دیدیم که علی‌رغم توجه ویژه 
به این حــوزه و با اینکه برخــی اپراتورها ماننــد Vodafone و 
Orange از ســال‌ها قبل در زمینه هوشمندسازی و دیجیتال 
سازی مدیریت و نظارت بر ســامت فعال بوده‌اند، بعد از وقوع 
همه‌گیری کرونا تمایل به دریافت خدمات ســامت دیجیتال 
گسترش چشــم‌گیری داشت. توســعه و اســتقرار 5G موارد 
کاربردی سلامت هوشمند و نظارت و کنترل سلامت از راه دور 
را تســهیل کرده و همین امر سبب شــد عده کثیری در دنیا با 
استفاده از ابزارهای پوشیدنی و سایر ابزارهای نظارتی به نظارت 
بر سلامت افراد مسن در منزل و یا در بیمارستان بپردازند و این 
امر هزینه مدیریت سلامت برای دولت‌ها را به شدت کاهش داده 
است و از طرف دیگر نیاز به حضورمستمر بیمار در بیمارستان را 
نیز کاهش می‌دهد. دایره خدمات سلامت هوشمند و مدیریت 
سلامت از راه دور بسیار گســترده است که موارد بسیاری از آن 
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در متن اشــاره گردید. در عین حال دیدیم که استقرار و توسعه 
این سیســتم‌ها با چالش‌هایی نیز روبرو است که برخی از آن‌ها 
سهولت استفاده، دسترسی به شبکه پایدار، امنیت و حفظ حریم 

خصوصی می‌باشند.  
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   فصلنامه‌ی خبری تحلیلی
بهار و تابستان 1403

شماره‌ی یازدهم

    مقدمه 
پس از همه‌گیری کرونا و خانه‌نشین شدن اجباری 
کثیری از مردم جهان برای مدت‌ طولانی خدمات 
دیجیتال برخط توسعه بسیار سریعی پیدا کردند که طبق 
گزارش KPMG سال 2021 ســالی طلایی برای جذب 

سرمایه و گسترش کسب‌وکارهای حوزه فناوری‌های مالی 
دیجیتال بوده و بیش از 225 میلیارد دلار سرمایه‌گذاری 
در این حوزه صرفاً در ســال 2021 صورت گرفته است که 
البته این مقدار در سال بعد یعنی سال 2022 اندکی کاهش 

یافته و به حدود 200 میلیارد دلار رسیده است ]1[ ]2[. 

بازارگاه‌های دیجیتال و اپراتورها: 

 همکاری‌های نوآورانه 
برای خلــق ارزش بیشتر 

چکیده: بازارگاه1 محلی برای ارائه دایره بسیار گسترده و متنوعی از محصولات و خدمات است. بعنوان یک نمونه موفق از 
این ‌سکوی2 دیجیتال می‌توان به آمازون اشاره کرد که بزرگترین بازارگاه عرضه محصولات بسیار متنوع در جهان می‌باشد. 
در این میان اپراتورهای تلفن همراه که تاکنون صرفاً بعنوان فراهم‌کننده زیرساخت تبادل داده و پیام عمل می‌کرده‌اند، 
می‌بایست تلاش گسترده‌ای برای کسب سهم بیشــتر از بازار دیجیتال صورت دهند و یکی از زمینه‌هایی که در حوزه 

تبادلات مالی اپراتورها به آن ورود کرده‌اند حوزه پیاده‌سازی بازارگاه است. 
یک اپراتور تلفن همراه با دسترسی به زیرساخت‌ها و امکانات انحصاری می‌تواند در این حوزه نیز خدمات جدیدی ارائه 
دهد که فرآیند خرید را برای مشتریان جذاب‌تر و آسان‌تر نماید. استفاده از سیم‌کارت بعنوان نقطه اتصال اپراتور به کاربر 
نهایی برای احراز هویت سریع کاربر، پرداخت‌های موبایلی، ارائه وام‌های بلند و کوتاه‌مدت با تحلیل اعتبار کاربران موبایل 
و ارزش‌گذاری ســیم‌کارت آن‌ها، تحلیل داده‌های مکان‌محور و ارائه پیشنهادات اختصاصی به کاربران به تناسب نیاز 
ایشان و تعریف و استقرار سکوهای ارز دیجیتال بومی به کمک بانک‌های دولتی و خصوصی تنها نمونه‌هایی از دارایی‌های 
اختصاصی اپراتورهای تلفن همراه هستند که در صورت به‌کارگیری درست، منجر به توسعه و موفقیت اپراتورها در رقابت 

با سایر بازارگاه‌های موجود می‌شوند. 
در این مقاله کوشش شده است که با بررسی دیدگاه‌های تحلیل‌گران جهانی و بررسی برخی نمونه‌های موفق در حوزه 
استقرار بازارگاه در حوزه‌های دیجیتال و ارائه محصولات و خدمات، چشم‌اندازی از وضعیت این مهم در سطح جهان ارائه 

شده و دلایل اهمیت ورود اپراتورهای تلفن همراه به این حوزه تا حد امکان تحلیل شود. 
کلمات‌کلیدی: بازارگاه، سیم‌کارت، اپراتورهای تلفن همراه، پرداخت سریع، فناوری‌های مالی

1- MarketPlace
2- Platform

رصد فناوری

رسول گل‌محمدی

کارشناس ارشد 
مهندسی نرم افزار از 

دانشگاه آزاد
مدیرعامل شرکت 

رویال پرداز تیام

شکل 1-چشم‌انداز خرید از کانال‌های مختلف خرید در دسترس در مقایسه با بازارگاه‌ها در سال 2023  ]4[
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در ادامــه روندهای شــکل گرفته، مفهــوم بازارگاه بــه عنوان 
یک کســب‌وکار دیجیتال مدت‌ها قبل در جهان مطرح شــد و 
بازارگاه‌های مختلفی در جهان شــروع به کار کردند که شــاید 
موفق‌ترین آن‌ها آمازون باشد که اکنون دیگر نه تنها یک بازارگاه 
فروش محصولات بلکه یک مجموعه بســیار بزرگ محصولات و 

خدمات دیجیتال است. 
بازارگاه‌ها بخشــی جدایی ناپذیر از برندهایی که به دنبال یافتن 
مشــتریان جدید، ارتباط موثر با آن‌ها و توسعه بازار فروش خود 
هستند، شــده‌اند. بررسی‌ها نشــان می‌دهد که تا 2027 بالغ بر 
%59 از فروش‌ محصولات حوزه تجارت الکترونیک بر روی این 
سکوها انجام خواهند شد ]3[ . این موضوع به این دلیل است که 
بازارگاه‌ها صرفاً مکانی برای فروش نیستند، بلکه خود به یک موتور 
جستجوی قوی و سکویی برای تبلیغات گسترده تبدیل شده‌اند. 
بحث در مورد بازارگاه‌ها صرفاً مربوط به بازارگاه‌هایی مانند آمازون 
و eBay نیست، بلکه بازارگاه‌های اختصاصی دیگری نیز توسعه 
یافته‌اند که برای برندهای مختلف فرصت‌های فروش بسیار موفقی 
در دنیا ارائه می‌کنند. بر اساس گزارش ارائه شده توسط استاتیستا 
سال گذشته بازارگاه‌ها نقطه شروع جستجو برای خرید برای بیش 
از %35 خریداران اینترنتی بودند که در شکل 1 نیز این موضوع 

نشان داده شده است  ]4[. 
در این بین بحث حضور اپراتورهای تلفن همراه در این کسب‌وکار 
موضوع جدیدی نیست. اپراتورهای تلفن همراه از مدتی قبل که 
درآمدشان از فروش داده، پیامک و تماس صوتی به اندازه کافی بالا 
نبود به سمت خرید بازارهای کسب‌وکار دیجیتال دیگر حرکت 
کردند. از طرفی، با توجه به مالکیت زیرساخت تبادل داده توسط 
اپراتورها، اپراتورهای تلفن همراه می‌توانند در این کسب‌وکار سهم 

بزرگی داشته و موثر باشند. برای نمونه چندین اپراتور در آفریقا 
خدمات مالی موبایل )MFS1(  در همکاری با بانک‌ها ارائه می‌کنند 
و حجم تراکنش‌های آن‌ها به بیش از یک تریلیون دلار در ســال 

2021 رسیده است که %70 آن در آفریقا بوده است ]5[. 
در بخش‌های آتی ابتدا به بررسی فرصت‌ها و چالش‌های پیش‌روی 
اســتقرار بازارگاه خواهیــم پرداخت و در بخش بعــدی مزایای 
اختصاصی که می‌تواند به عنوان مزیــت رقابتی اپراتورها در این 
حوزه موثر باشــد را مطرح می‌کنیم و در نهایــت جمع‌بندی و 

نتیجه‌گیری خواهیم داشت.

    فرصت ها و چالش های بازارگاه 
 بنابرتعریف بازارگاه محلی اســت که در آن یک مدیر بالادستی 
امکان فروش محصولات و خدمات برای چندین فروشنده زیرین را 
فراهم می‌کند. در یک بازارگاه برخط هر فروشنده فضای اختصاصی 
برای خود خواهد داشت که می‌تواند در آن محصولات و خدمات 
اختصاصی خود را با توجه به دسته‌بندی‌های موجود عرضه کرده 
و به فروش برســاند. در این بین بازارگاه‌هــا می‌توانند به صورت 
تخصصی به یک حوزه خاص و تامین‌کنندگان اختصاصی آن حوزه 
اختصاص یابند که به آن‌ها بازارگاه‌کوچک2 خواهند گفت. بعنوان 
برخی بازارگاه‌های موفق با حــوزه کاری اختصاصی می‌توان به 
Airbnb، Lambda School، Opendoor و Fair.com اشاره کرد. 
Aribnb در سال 2020 در عرضه اولیه خود به ارزشی بالغ بر 47 
میلیارد دلار رسید و در کمتر از 24 ساعت ارزش آن تا 100 میلیارد 
دلار بالا رفت که در تاریخ بی‌سابقه بوده است ]6[. بازارگاهی که 

1- Mobile Financial Services
 2- Micro-Marketplace
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را به مراتب کاهش خواهد داد.
علی‌رغم چالش‌ها و رقابت سنگین در بین بازارگاه‌ها در مقاله‌ای از 
مجله کسب‌وکار هاروارد )HBR( ]6[ بررسی شده است که حتی 
با این حجم از رقابت در برهه‌های مختلف کسانی موفق شده‌اند 
که با یک ایده  تحول‌آفرین، تحول در بازار ایجاد کنند و با درگیر 
کردن فروشندگان وخریداران جدید سهم بزرگی از بازار را به خود 
اختصاص دهند. در این بین مقاله ]7[ معتقد اســت که ترکیب 
اســتارتاپ‌های مالی و بازارگاه‌ها می‌تواند تــا حدی به موفقیت 
یک بازارگاه کمک نماید. در عین حال یک اپراتور تلفن همراه با 
دارایی‌هایی که در دســترس دارد می‌تواند به شکلی ویژه در این 
بازار نقش‌آفرینی کند که به موفقیت بیشتر آن کمک خواهد کرد. 
بنابرتعریف یک نوآوری تحول‌آفرین خواهد بود اگر بتواند با تعریفی 
جدید از مدل کسب‌وکار ذینفعان مختلفی که در مدل‌های سابق 
نادیده گرفته شده بودند و یا نیازهایی داشتند که با مدل جاری قابل 
پاسخ‌گویی نبودند را وارد عرصه کرده و نیاز و خواسته‌های ایشان را 
Chat- نیز پاسخگو باشد. یک نمونه از این نوآوری‌های تحول‌آفرین

GPT است. موتورهای جستجوی معمولی پاسخ صریح و مشخصی 
 Chat-GPT به جستجو و سوالات کاربر ارائه نمی‌نمایند ولیکن
این امکان را فراهم می‌کند که کاربران پاسخی شفاف به سوالات 
خود دریافت نمایند و این سبب شده است که بخش خوبی از سهم 
بازار جستجوی اینترنتی کاربران از موتورهای جستجو به سمت 

Chat-GPT سوق یابد. 
برای افزایش شانس موفقیت یک بازارگاه می‌توان از راه‌کارهایی 
مانند شکستن نیاز به مقادیر خرد اســتفاده کرد. به این ترتیب 
گروهی عرضه‌کننده و گروهی تولیدکننــده محصول جدید به 
بازار اضافه می‌شــوند که قبلًا قابلیت حضور نداشتند. برای مثال 
اجاره یک اتاق از یک منزل که در برهه‌ای ممکن اســت خالی و 

صرفاً دسترسی به اقامت‌گاه‌ها را تسهیل می‌کند و مالک هیچ کدام 
از سرویس‌هایی که ذیل آن ارائه می‌شوند نیست. در ]6[ بررسی 
شده است که چطور یک بازارگاه می‌تواند با خلق انواع جدیدی از 
تراکنش‌ها که خریداران و فروشندگان جدیدی که در گذشته در 
بازار نبودند را به وارد عرضه نماید، یک نوآوری تحول آفرین 3 در 

این عرضه ایجاد نمایند. 
در حوزه بازارگاه‌ها رقابت در کشور ما و در جهان بسیار سخت است 
و ورود به آن بدون ارزیابی بازار و هدف‌گذاری دقیق ممکن است 
منجر به شکست شــود. اما درعین حال بررسی‌ها نشان می‌دهد 
که ترکیب بازارگاه‌ها با فناوری‌هــای مالی4 می‌تواند به موفقیت 
چشم‌گیر در آینده نزدیک منجر شود و برنده بازی را تعیین نماید  
]7[. با توسعه بازارگاه‌ها صنایعی که هنوز به اندازه کافی دیجیتال 
نشده‌اند مانند آموزش و سلامت نیز می‌توانند وارد عرصه شده و 
این سکوها را تقویت کنند. در حال حاضر برخی بازارگاه‌ها خدماتی 
در حوزه بیمه، مالی و سرمایه‌گذاری و بانک‌داری ارائه می‌کنند. 
استفاده از قراردادهای اجاره به شرط تملیک5 و اشتراک‌ درآمد6 
در مدل‌های جدید بازارگاه‌ها قابل تحقق خواهند بود. اپراتور تلفن 
همراه می‌تواند به عنوان کانال بازپرداخت اقساط )بازپرداخت بر 
روی صورت‌حساب ماهانه مشترک7( و یا تضمین اعتبار مشتری 
بر اساس دارایی‌های مشتری که در دسترس اپراتور هستند )مانند 
سیم‌کارت مشترک و یا اعتبار بلند مدت مشتری( فرآیند را تسهیل 
نماید. ترکیب منابع گسترده داده موجود برای ارزیابی اعتباری 
اشخاص به کمک هوش‌مصنوعی هزینه‌های بیمه و سرمایه‌گذاری 

3- Disruptive Innovation
4- Fintech Enabled Marketplaces
5- Rent to Own
6- Income Sharing

 7- Carrier Billing
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بی‌استفاده باشد، اجاره خودروی شخصی یک کاربر برای مدتی 
که او قصد استفاده از آن را ندارد و موارد مشابه عرضه‌کنندگان و 
مصرف‌کنندگان بیشتری را قادر به حضور در بازار می‌کند. ارائه 
بسته‌ای از محصولات می‌تواند در نقطه مقابل این موضوع باشد. با 
ترکیب چندین محصول یا خدمت کنار هم و ارائه قیمتی کمتر از 
مقدار مجموع آن‌ها می‌توان مشتریان بیشتری را علاقه‌مند به تهیه 
آن نمود. ایجاد یک پوشش به منظور افزایش اعتماد و حفظ حریم 
خصوصی نیز می‌تواند به تقویت بازارگاه کمک نماید. برای مثال 
در یک بازارگاه سلامت اغلب کاربران تمایل کمتری به اطلاعات 
و سوابق سلامت خود دارند و زنجیره‌بلوکی می‌تواند به عنوان یک 
پوشش ضمن حفظ حریم خصوصی کاربران امکان دسترسی به 
این اطلاعات به سایرین را نیز فراهم کرده و بازار را توسعه دهد ]6[. 
در این بین اثر شبکه‌ای در تقویت و توسعه یک بازارگاه می‌تواند 
تاثیری چشم‌گیر داشته باشد. اینکه شما چه خاطره یا چه رویایی 
در ذهن یک مخاطب می‌سازید می‌تواند مخاطب را به یک موتور 
مولد که برند شــما را تبلیغ خواهد کرد تبدیل کند و یا ایشان را 
از دایره در نقطه مقابل که علیه برند شــما تبلیغ می‌کند تبدیل 
نماید. به همین جهت تاثیر اولیه‌ای که کاربر در کار با ســکوی 
شما احساس می‌کند و نیز تاثیری که سایر کاربران آن سکو از آن 
پذیرفته‌اند، می‌تواند در موفقیت برند شما تاثیری چشم‌گیر داشته 
باشد. افزوده شدن هر مشتری راضی به صورت نمایی بر موفقیت 
سکو تاثیرگذار خواهد بود ]8[. با توجه به اینکه یک بازارگاه مالک 
محصولات و خدماتی که عرضه می‌کند نیســت و صرفاً درگاهی 
برای اتصال فروشنده و خریداران است، هر قدر تعداد فروشندگان 
و تنوع و کیفیت و قیمت محصولات عرضه شده بیشتر باشد، تعداد 
مشــتریان نیز افزایش خواهد یافت و برعکس افزایش مشتریان 

بازارگاه را برای عرضه‌کنندگان بیشتری جذاب خواهد کرد.
معیارهای مختلفی برای ارزیابی عملکرد بازارگاه‌ها وجود دارد که 

مهم‌ترین آن‌ها می‌توانند موارد زیر باشند:
   مجموع مقدار تراکنش‌هایی که در بازارگاه انجام شده است که 

مقدار فروش ناخالص )GMV8( نیز نامیده می‌شود
   تعداد فروشــندگان و خریدارانی که جذب شده و نرخ رشد 

هرکدام از آن‌ها
   تعداد تراکنش‌های انجام شده ذیل هر فروشنده یا هر خریدار

   شانس یافتن کالای مورد نظر یک خریدار و سرعت جستجو 
و یافتن کالای مورد نظر

   نرخ خروج هر کدام از فروشندگان و خریداران به بازارگاه
   مجموع درآمدی که هر کدام از فروشندگان و خریداران برای 
بازارگاه ایجاد کرده‌اند و نحوه تغییر هر کدام از موارد ذکر شده در 

بازه‌های زمانی مشابه
در این بین در ]8[ بررسی شده است که یک معیار مهم که می‌تواند 
به تحلیل اثر شبکه‌ای یک بازارگاه کمک کند این است که ببینیم 
حضور یک فروشــنده در بازارگاه چه میزان بــه فروش کلی آن 
مستقل از فروش خارج از بازارگاه کمک کرده است. در این مقاله 
توضیح داده اســت که افزایش GMV گرچه می‌تواند معیاری از 
توان بازارگاه و رشد آن باشد الزاماً عامل دقیقی برای ارزیابی تاثیر 
شبکه‌ای آن بازارگاه و در نتیجه موفقیت آن در گذر زمان نیست. در 
واقع سوالی که برای ارزیابی ورود به یک بازارگاه به آن پاسخ داد این 
نیست که مشتریان چقدر برای استفاده از محصولات آن بازارگاه 
هزینه می‌کنند، بلکه این است که اگر چنین بازارگاهی با چنین 
امکاناتی وجود داشته باشد، مشــتریان چقدر ممکن است برای 
استفاده از آن هزینه کنند. مثال خوب آن بازارگاه Swimply است 
که استخرهایی خصوصی برای برگزاری مهمانی‌های خصوصی در 
آن توسط اشخاص دارای استخر کوچک خانگی ارائه می‌کند. در 
نبود این بازارگاه چنین خدمتی در گذشته عملًا وجود نداشت که 

8- Gross Merchandise Value
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بتوان روی میزان تقاضای آن ارزیابی کرد و وجود این بازارگاه سبب 
شد که تقاضا برای آن نیز ایجاد شده و گسترش یابد. 

    مزایای رقابتی اپراتورهای تلفن همراه برای 
موفقیت در بازارگاه‌ها با بررسی مورد خاص همراه اول 

و دیجی‌کالا
  اخیراً خبری مهم مبنی بر خرید سهام دیجی‌کالا توسط همراه اول 
در اخبار منتشر شد. مستقل از ابعاد سیاسی این حرکت، حضور 
همراه اول در کنار دیجی‌کالا به عنوان بزرگترین بازارگاه جاری 
در کشور می‌تواند در موفقیت این بازارگاه بسیار موثر باشد. برخی 
عوامل کلیدی که یک اپراتور تلفن همــراه با برخورداری از آن‌ها 
می‌تواند در کنار یک بازارگاه موفقیت آن را تسهیل نماید در ادامه 

مورد بحث خواهند بود.

 دسترســی به منابع عظیم و یکتای داده مشتریان: 
اپراتورهای تلفن همراه و به صورت خاص همراه اول به جهت قدمت 
حضور در کشور گستره بسیار عظیمی از داده‌های مکانی مشترکین 
و هرم ارتباطی ایشــان و ذائقه اختصاصی ایشــان در حوزه‌های 
مختلف دارند. استفاده از این داده می‌تواند در بازاریابی هدفمند 
جهت عرضه و فروش محصولات و خدمات بسیار موثر باشد. این 
داده‌ها در هر کشوری صرفاً در اختیار اپراتورها است. تحلیل این 
داده‌ها می‌تواند اطلاعات بسیار ارزشــمند و کاملًا اختصاصی از 

نیازها و خواسته‌های مشتریان در اختیار بگذارد. 
  احراز هویت غیرحضــوری و Mobile Connect: در 
هر بازارگاهی احراز هویت اولیه و پر کردن فرم‌های مشــخصات 
مشتری می‌تواند برای مشتریان دشــوار و زمان‌بر باشد. استفاده 
از فناوری‌هایی مانند Mobile Connect که امکان احراز هویت و 

رصد فناوری
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تکمیل این فرم‌ها به واسطه اتصال به CRM9 اپراتور تلفن همراه 
فراهم می‌کند می‌تواند به خلق یک تجربه کاربری مناسب برای 

کاربران کمک ویژه‌ای بنماید. 
  خدمات مالی و پرداخت: یکی از چالش‌های بزرگ در مرکز 
خرید برخط چالش پرداخت در آخرین مرحله اســت. در صورت 
احراز هویت مشــتری به کمک Mobile Connect اطمینان از 
اتصال کاربر بر روی گوشی تلفنی با سیم‌کارت اختصاصی متعلق 
به کاربر که جســتجوی خرید بر روی آن انجام می‌شود، می‌توان 
از مدل‌های مختلف پرداخت برای تســهیل فرآیند خرید کمک 
 Carrier Billing گرفت. در یک مدل پرداخت بر روی قبض یــا
می‌تواند تا سقف اعتبار مشترک برای او در نظر گرفته شود. در مدل 
دیگر حتی می‌توان با توجه به اعتبار و وثایق مشتری در نزد اپراتور 
مانند ارزش شماره تلفن همراه مشتری به ایشان وام‌هایی با شرایط 
مشخص ارائه نمود و بازپرداخت آن را نیز به کمک قبض موبایل یا 
مستقل از آن تعریف کرد. پرداخت به کمک کیف پول اختصاصی 
کاربر تلفن همراه )مشابه سکوی اوانوی همراه اول( که می‌تواند از 
قبل شارژ شده باشد نیز می‌تواند فرآیند خرید را برای کاربر بسیار 
تسهیل و تسریع نماید. مدل دیگر پرداخت که در ارتباط یک اپراتور 
با یک بانک یا موسسه اعتباری و پس از اعتبارسنجی مشترک قابل 
انجام است ارائه وام‌های با شرایط مشخص به مشترکین با اعتبار 
مناسب می‌باشد. این مدل در اپراتورهای دیگری نیز به روش‌های 
مختلف پیاده شده است. برای مثال بانک OBN10 که در همکاری 
اپراتور Orange و یک بانک در آفریقا تاسیس شده برای پرداخت 
وام به کاربران از هوش مصنوعی و منابع مختلف داده دردسترس 
 Safaricom ضمن کسب اجازه از کاربر استفاده می‌کند. اپراتور
 M-Pesa در کنیا در سال 2020 اقدام به توسعه و استقرار سکوی
نمود که برای تســهیل امور بانکی و پرداخت بــه کمک موبایل 
و تخصیص اعتبار و کاهش هزینه‌های کاربران تاســیس شــده 
است. سکوی Telefónica – Movistar Money نیز یک سکوی 
اختصاصی برای پرداخت‌های موبایلــی و برخط و تخصیص وام 
به مشترکین اپراتور Telefónica  است که در چندین کشور نیز 

راه‌اندازی شده است ]8[.
  تشخیص فریب‌های احتمالی: اپراتورهای تلفن همراه 
منابع داده‌ای بسیار وسیع و گسترده برای شناسایی و ردگیری 
فریب‌های احتمالی درحوزه‌های خرید، پرداخت، سوءاستفاده از 
منابع عمومی خواهند داشت. این موضوع در یک بازارگاه معمولی 
نیز البته قابل ردگیری و تحلیل است، لیکن یک اپراتور با ترکیب 
منابع داده داخلی خود از جمله تحلیــل موقعیت مکانی کاربر، 
تحلیل CDR مشــترکین )با حفظ حریم خصوصی کاربران( و 
منابع دیگر قادر به شناسایی دایره گسترده‌ای از فریب‌ها خواهد 
بود که در حالت عادی توسط داده‌های داخلی یک بازارگاه قابل 

شناسایی نیستند. 

9- Customer Relation Management
10- Orange Bank Africa

     نتیجه‌گیری
موضوع بازارگاه با توجه به هزینه راه‌انــدازی کم موردنیاز آن 
از موضوعات جذاب برای سرمایه‌گذاری محصوب می‌شود. با 
توجه به اینکه مالک یک بازارگاه مالک محصولات یا خدمات 
عرضه شده در آن نیست و هزینه‌های انبارداری و تحویل کالا 
نیز اغلب به عهده فروشنده است و وظیفه آن اتصال فروشنده به 
خریدار و تسهیل فرآیند جستجو و خرید مشتریان است، ورود 
به آن برای افراد بسیاری جذاب است. لیکن ورود به این حوزه 
علی‌رغم جذابیت اولیه نیازمند تحلیل دقیق شرایط و پاسخ به 
سوالات مهمی است که به کمک آن بتوان اطمینان کافی برای 
سودآوری آن به ســرمایه‌گذار ارائه نمود. پس از تحلیل دقیق 
بازار، رقبــای موجود و انتخاب بخش خــاص موردنظر جهت 
ورود، پاسخ به این سوال که در صورت ایجاد بازارگاه مدنظر ما 
مشتریان چه میزان حاضر به اســتفاده از آن هستند، می‌تواند 
در تصمیم‌گیری نهایی بســیار موثر باشد. برخی تحلیل‌گران 
معتقدند که ترکیب خدمات ارزش افــزوده فین‌تک می‌تواند 
شانس موفقیت بازارگاه را به نسبت چشم‌گیری افزایش دهد. 
از طرفی اپراتور تلفن همراه نیز دارایی‌های ارزشمندی دارد که 
افزودن آن‌ها به یک بازارگاه می‌تواند شانس موفقیت بازارگاه را 
بشدت افزایش دهد و در مجموع می‌توان حضور یک اپراتور را 
در این بازار در موفقیت آن بازارگاه و افزایش سودآوری اپراتور 

مفید و موثر ارزیابی کرد. 
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آینده اپراتورهای مخابراتی با هوش مصنوعی مولد: 

از فرصت‌های نوین تا چالش‌های کلیدی
هاشم حبیبی

کارشناسی ارشد 
مهندسی کامپیوتر نرم 
افزار از دانشگاه صنعتی 

شریف، مدیرعامل 
شرکت امن افزار گستر 

شریف 

چکیده:ظهور هوش مصنوعی مولد هم فرصت است و هم چالش. مکنزی پیش‌بینی کرده است1 که هوش مصنوعی مولد 
Gen-AI2 ضمن افزایش بهره‌وری کلیه مدل‌های به‌کارگیری هوش‌مصنوعی، بین 2.6 تا 4.4 تریلیون دلار در هر سال رشد 

اقتصادی در سطح جهان ایجاد نماید. پیش‌بینی شده است که Gen-AI در حوزه اپراتورهای مخابراتی سالانه حدود 100 
میلیارد دلار رشد اقتصادی ایجاد نماید و تا 3 سال آتی هرآنچه به هوش‌مصنوعی متصل نباشد، منسوخ شده به حساب 
می‌آید. به منظور حفظ مزایای رقابتی و افزایش مشتریان، مدیران ارشد سازمان‌ها بایستی پتانسیل‌های هوش‌مصنوعی را 
درک کرده و استراتژی‌های مناسبی برای استقرار آن در نظر بگیرند. چنین استراتژی می‌تواند شامل یک تحول دیجیتال 
با محوریت هوش‌مصنوعی باشد. مکنزی تحقیقات گسترده‌ای برای ارزیابی اینکه چطور Gen-AI برای خلق ارزش افزوده 
بکار گرفته شود، انجام داده است که نشانگر پتانسیل بالای بکارگیری Gen-AI در تمامی توابع اصلی اپراتورهای تلکام 
است. بزرگترین تاثیر آن می‌تواند در مراقبت از مشتری و خلق تجربه کم‌نظیر در مشتریان و بهبود میزان فروش سازمان 
باشد. عملیات شبکه، فناوری‌اطلاعات و عملیات‌های پشتیبانی IT و شبکه زمینه‌های مهم دیگری هستند که تحت تاثیر 
این فناوری خواهند بود. Gen-AI هم‌اکنون تاثیر چشم‌گیری در بهبود تعاملات بین کارمندان و مشتریان داشته است؛ به 
نحوی که با شخصی‌سازی محصولات وکمپین‌ها، بهبود بهره‌وری فعالیت‌های فروش، کاهش زمان عرضه به بازار می‌تواند 
بین 3 تا %5 افزایش درآمد به همراه داشته باشد. تعاملات پشتیبانی از مشتری می‌تواند تا %50 خودکار شود که ضمن 
بهبود تجربه مشــتریان می‌تواند بهره‌وری اپراتورهای موبایل را نیز افزایش دهد. تا %70 وظایف تکراری می‌توانند با 
بکارگیری Gen-AI به منظور افزایش بهره‌وری خودکار شوند. ابزارهای Gen-AI می‌توانند بهره‌وری توسعه‌دهندگان را 
نیز بین 20 تا %45 افزایش دهند. در این مقاله به بررسی فرصت‌ها و چالش‌های پیش‌روی اپراتورهای تلکام در بکارگیری 

Gen-AI از دید مکنزی خواهیم پرداخت.  
کلمات‌کلیدی: هوش مصنوعی مولد، تجربه مشتریان، اپراتورهای تلکام، بهره‌وری، خودکارسازی

1- در منبع ]1[ در این مورد صحبت شده است. 
2- Generative Artificial Intelligence
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   مقدمه 
مکنزی بعنوان یکی از رهبــران ارائه خدمات 
مشاوره در جهان که تجربه‌ای گسترده در حوزه 
تحول دیجیتال و ارائه مشاوره بمنظور داده‌محور نمودن 
شرکت‌ها داشته، معتقد است که کمک به سازمان‌ها به 
منظور AI-Native شدن آن‌ها به جهت رشد بسیار سریع 
دانش در این حوزه هر روز به مراتب دشــوارتر می‌شود و 
نیازمند صرف هزینه بسیار در حوزه فناوری اطلاعات، داده 
و حاکمیت داده در سازمان است. موفقیت در این حوزه 
مستلزم به‌کارگیری قوای نیروی انســانی و ماشین در 
ســازمان اســت که مبتنی بر چابکی، انعطاف‌پذیری و 
یادگیری مستمر باشد و با منابع داده باکیفیت، تمیز و دقیق 
به همراه قدرت تحلیل داده بالا پشــتیبانی شــود و از 
داده‌های باکیفیت برای آموزش مدل‌های Gen-AI استفاده 
شود. به همین منظور پیشنهاد می‌شود که سازمان‌ها در 
بودجه سالیانه خود مبلغ موردنیاز جهت توسعه Gen-AI را 
حداقل ثابت نگاه داشته و یا افزایش دهند. بنابر تعریف 
هوش‌مصنوعی‌مولد نوع خاصی از هوش مصنوعی است که 
می‌تواند انواع مختلفی از محتوا شامل متن، تصویر، صوت 

و داده‌های مصنوعی را تولید نماید ]1[.

حرکت به سمت استقرار هوش‌مصنوعی چالش‌های بسیاری از 
جمله آماده‌سازی فرهنگ‌سازمانی، یافتن مجموعه داده‌های 
مناســب با ابعاد مناســب و همکاری متقابــل بین مدل‌های 
مختلف اســتقرار هــوش مصنوعی به همراه خواهد داشــت. 
رهبران سازمان با چالش‌هایی از جمله نبود نیروی متخصص 
کافی در حوزه AI، تفاوت در اولویت‌های سازمان از دید مدیران 
ارشد ســازمان و دشواری توجیه بازگشت ســرمایه حاصل از 
ســرمایه‌گذاری در این حوزه ضمن دشــواری‌های مربوط به 
سازمان‌های قانون‌گذاری و نکات اخلاقی موردنیاز در استقرار 

آن روبرو خواهند شد. ]2[ 
هوش‌مصنوعی کاربردهایی را ممکن کرده است که تاکنون قابل 
دستیابی نبوده‌اند. قابلیت خوددرمانی1 در شبکه و زیرساخت‌های 
اپراتوری، پاسخ خودکار به مشترکین اپراتورها و ایجاد یک تجربه 
مشتری کاملاً اختصاصی2 صرفاً با استفاده از هوش مصنوعی میسر 
خواهد شد. لیکن تحقق این موضوع با چالش‌هایی روبرو است که 
سبب شده بسیاری اپراتورها هنوز آماده پذیرش و استقرار کامل و 
سرمایه‌گذاری روی آن نیستند. با این وجود الان بهترین زمان برای 
سرمایه‌گذاری و برنامه‌ریزی جهت استفاده از هوش‌مصنوعی در 

زیرساخت‌ و کاربردهای اپراتورهای موبایل بنا به دلایل زیر است:
گسترش دسترسی به فناوری  هوش مصنوعی در سطح 
کلان: ســازمان‌های AI-Native مانند متا با توســعه زبان‌های 

1- Self-Healing
2- Hyperpersonalization

برنامه‌نویسی، مجموعه داده‌ها و الگوریتم های دردسترس همه، 
به سرعت در حال گسترش زیست‌بوم متن‌باز3 هستند. به صورت 
موازی ارائه‌کنندگان خدمات ابری چندین واســط برنامه‌نویسی 
کاربردی4 یادگیری ماشــین با قابلیت اســتقرار ســریع مانند 
Google Cloud’s Natural Language API ارائــه کرده‌انــد. 
راه‌کارهای هوش‌مصنوعی‌مولد، از قبیل ChatGPT، که قادر به 
خلق پاسخ‌های اختصاصی به درخواست‌های انسانی هستند نیز 
از طریق API در دسترس هستند. این فاکتورها به همراه کاهش 
چشم‌گیر هزینه‌های پردازش و ذخیره‌سازی داده‌ها دسترسی به 

هوش‌مصنوعی برای سازمان‌ها را به شدت تسهیل کرده است. 
رشد بسیار ســریع داده‌های قابل استفاده: حجم بسیار 
عظیمی از داده‌ها امروزه در دســترس اپراتورها هستند که قبلًا 
وجود نداشــتند. این اطلاعات شــامل جریان داده‌های ورودی 
از اپلیکیشــن‌های اختصاصی کاربر و الگوی اســتفاده از آن‌ها، 
رتبه‌بندی تجربه مشتری مختص سایت‌های مختلف و داده‌های 
بسیار دیگری که می‌توان از سایر شرکا و شرکت‌های ثالث تهیه 
نمود. برای پاســخ به ترس‌ نقش حریم خصوصــی کاربران نیز 
اپراتورها باید در ایجاد اعتماد دیجیتال5 سرمایه‌گذاری کنند که 
شامل مدیریت داده‌های حریم خصوصی و تدوین استراتژی امنیت 
سایبری و چارچوبی برای استفاده اخلاقی از هوش مصنوعی است. 
کاربردهای اثبات‌شــده و خروجی‌هــای موردانتظار: 
 AI در صنایع مختلف توانسته‌اند با استقرار AI-Native سازمان‌های
به 4 خروجی کلیدی دست یابند که اپراتورهای تلکام نیز به جهت 
ساختار مشابه در صورت استقرار هوش‌مصنوعی قادر به دست‌یابی 
بدان خواهند بود. 1( حفظ درآمدهای جــاری و افزایش درآمد 
پایدار از طریق شخصی‌سازی عمیق ارتباط با مشتری، 2( کاهش 
هزینه‌های سازمان با تغییر ساختار و روش هزینه‌کرد سازمان برای 
امور مختلف، 3( ایجاد یک تجربه مشتری رضایت‌بخش و عاری 
از اصطکاک6، 4( پاسخ به تقاضاهای جدید ایجاد شده متناسب با 

محیط‌های کاری جدید. 
ســرمایه‌گذاری در حوزه فناوری به عنوان یک عامل 
محرک کسب‌وکار: در دوره شــیوع کرونا با افزایش چشم‌گیر 
اقبال به فناوری‌های نوظهور، مدیران و سرمایه‌گذاران به این نتیجه 
رسیدند که سرمایه‌گذاری در حوزه فناوری  صرفاً هزینه نیست، 
بلکه پیشرانه‌ای برای حرکت و کسب درآمد نیز می‌باشد. علی‌رغم 
آشفتگی اقتصادی و احتمال رکود در سال 2023 هزینه‌کرد در 
زمینه توسعه زیرساخت‌های فناوری اطلاعات شرکت‌ها تا 5% 
در سال2023 افزایش یافته است که تحلیل‌ها نشان می‌دهد این 
سرمایه‌گذاری به صورت مستقیم در میزان درآمد شرکت‌ها موثر 

بوده است. 

3- Open Source Eco System
4- Application programing interface
 5- Digital Trust
6- Frictionless
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   فصلنامه‌ی خبری تحلیلی
بهار و تابستان 1403

شماره‌ی یازدهم

  تصویری جدید از کسب‌وکار اپراتور با هوش‌مصنوعی
در دهه گذشته اپراتورها بشدت به لحاظ درآمدزایی تحت فشار 
بوده‌اند و درآمدهای اصلی که بر روی زیرســاخت آن‌ها حاصل 
شده‌اند نصیب شرکت‌های فناور شده اســت. با استفاده کامل از 
هوش‌مصنوعی و اســتقرار فرهنگ AI-Native در سازمان آن‌ها 
قادر خواهند بود که سهم خود از کیک درآمد حاصل از زیرساخت 

اپراتوری را افزایش چشم‌گیر دهند. 
براساس تجربیات مکنزی به دلیل گسترش تمایل صنایع مختلف 
که جزو مشــتریان اپراتورهای تلفن همراه هستند به استفاده از 
هوش‌مصنوعی، برنامه‌ریزی استراتژیک اپراتورها در  زمینه های 

مختلف می‌بایست به تناسب نیاز ارتقا یابد:
شخصی‌سازی نحوه فروش و تعامل با مشتری  تا بالاترین 
سطح ممکن: افزایش عمق و پهنای داده‌های کاربران در دسترس 
اپراتورها سبب شده است که اپراتورها سرمایه‌گذاری‌های عظیمی 
برای شخصی‌ســازی و هدایت کانال‌ها به کمک هوش‌مصنوعی 
کنند. برای مثال پیشنهاد تجهیز و بسته‌های کاملاً اختصاصی برای 
هر مالک سیم‌کارت می‌تواند اپراتور را به مرور با داده‌های رفتاری 
مشترک )از قبیل میزان استفاده مشترک از کاربردهای مختلف و 
قابلیت‌های مختلف تجهیز مشتری( آشنا کرده و به ایشان امکان 
ارائه پیشنهادات کاملاً شخصی )تنظیم سرویس موردنیاز مشتری 
به تناســب میزان درآمد حاصل و کیفیت سرویس موردتقاضای 
مشتری(، بسته‌های تشویقی اختصاصی (مانند ارائه داده نامحدود 
برای پخش موزیک یا تماشای فیلم برخط7 برای یک کاربر، تحلیل 
پیام‌های مبادله شده یک تجهیز خاص، مکان‌های فیزیکی حضور 
شخص و رخدادهای اختصاصی ایشان )مانند ارتقای ویژگی‌های 
تجهیز به منظور پشتیبانی از VR( را فراهم نماید. به کمک ابزارهای 
دسته‌بندی مخاطبان، مشتریان به کانال‌هایی هدایت می‌شوند که 
یک تجربه جذاب برای ایشان ایجاد خواهد کرد و بیشینه خروجی 

مورد انتظار فروش برای اپراتورها را به همراه خواهد داشت. 
در همراه اول نیز پروژه‌های بســیاری در راستای استفاده از تحلیل 
کلان داده و هوشمندسازی به منظور بهبود تجربه مشتری طراحی و 
اجرا شده است. برای مثال در یک پروژه کمپینی تعریف شد که طی 
آن میزان مصرف مشترکین در یک بازه زمانی 3 ماهه که از لحظه 
جاری تا سه ماه قبل بود مورد بررسی قرار گرفته و متوسط مصرف 
داده مشترک در بازه زمانی ســه ماهه قبلی محاسبه می‌گردید. به 
صورت همزمان میزان مصرف مشترک در بازه یک روز گذشته نیز 
از همان لحظه محاسبه می‌گردید. چنانچه مصرف مشترک در روز 
گذشته بیش از ده برابر متوسط مصرف روزانه مشترک در سه ماه 
گذشته باشد به صورت خودکار یک بسته هفتگی به حجمی 20 برابر 
مصرف آن روز مشترک فعال می‌گردد. انجام محاسبات مربوط به 
این کار بسیار دشوار خواهد بود چرا که باید میزان مصرف بیش از 
25 میلیون کاربری که به صورت همزمان تولید CDR8 می‌نمایند 

7- Online
8-Call Data Record

به صورت برخط و موازی تحلیل گردد که استفاده از الگوریتم‌های 
هوش مصنوعی می‌تواند در صرف زمان مورد نیاز برای پردازش داده‌‌ها 
کمک ویژه‌ای بنماید. استفاده از سایر داده‌های در دسترس می‌تواند 
به نتایج بهتری در تحلیل رفتار مشــترکین منجر شود. برای مثال 
دسترسی به ترافیک سایت‌ها و اپلیکیشن‌های مورد استفاده کاربران 
می‌تواند به شناسایی علایق ایشان کمک بیشتری نماید. کاربری 
را تصور نمایید که مرتب به باشــگاه‌های ورزشی مراجعه کرده و از 
اپلیکیشن‌های تناسب اندام برای بهبود سلامت خود استفاده می‌کند. 
این کاربر مرتب به نقاط مختلفی سفر می‌کند که در آن نقاط می‌توان 
برنامه‌های تناسب اندام و باشگاه‌های ورزشی اختصاصی ایشان را به 

منظور جلب رضایت ایشان با تخفیف ویژه به ایشان پیشنهاد داد. 
به عنوان نمونه‌ای دیگر یک اپراتور آســیا و اقیانوســیه یک 
تحول عمیق در ساختار ســامانه مدیریت ارزش مشتریان با 
بکارگیری هــوش مصنوعی ایجاد نمود که طی آن کوشــید 
ارتباط با مشتریان خود را هر چه بیشتر شخصی‌سازی نماید 
که به واسطه آن نرخ ازدست دادن مشتری بیش از ۱۰٪ کاهش 
یافت و میزان فروش محصولات مشابه تا ۲۰٪ افزایش داشت. 
نگهــداری و خدمات پیش‌گیرانــه: ســرمایه‌گذاری در 
زیرساخت‌های دیجیتال با اســتفاده از قابلیت‌های پیش‌گیرانه 
هوش‌مصنوعی اپراتورها را قادر می‌سازد که یک تجربه خدمات کاملًا 
شخصی ایجاد نمایند. برای مثال سیستم قادر خواهد بود عواملی 
که می‌تواند منجر به نارضایتی مشتری شود را قبل از اینکه ایشان 
متوجه شوند شناسایی کرده و متوقف نماید. برای مثال اگر مشترکی 
سفرهای خارجی زیادی داشته و صورتحساب ماهانه بالایی به این 
جهت پرداخت می‌کند می‌توان پس از شناسایی الگوی سفرهای 
مشتری بسته‌های رومینگ اختصاصی بهینه برای ایشان فعال نمود 
که هزینه‌های رومینگ مشتری را به طرز چشم‌گیری کاهش دهد.  
خدمات مکان محور9 در ترکیب با هوش‌مصنوعی می‌تواند به ارائه یک 
تجربه ایده‌آل برای مشتریان کمک ویژه‌ای نماید. نمونه‌ها و کاربردهای 
این فناوری ضمن رعایت حریم خصوصی کاربران بسیار زیاد هستند. 
شاید ساده‌‌ترین این خدمات پیامک‌های ویژه خرید بسته‌های رومینگ 
برای مشترکینی باشد که وارد فرودگاه‌های بین‌المللی داخلی می‌شوند. 
استقرار یک شبکه خوددرمان با بهینه‌سازی خودکار: 
در زیرساخت شبکه یک اپراتور مخابراتی AI-Native، هوش‌مصنوعی 
می‌تواند به بررسی وضعیت شــبکه و پیش‌بینی ترافیک شبکه در 
آینده نزدیک و برنامه‌ریزی برای بهبود کیفیت سرویس شبکه کمک 
ويژه‌ای نماید. هوش‌مصنوعی می‌تواند با بررســی سلامت فیزیکی 
تجهیزات شــبکه به کمک دوقلوی دیجیتال10 وتحلیل داده‌های 
حسگرهای نصب شده بر روی تجهیزات و پیشنهاد نگهداری‌های 

9- Location based Services
10- مفهوم دوقلوی دیجیتال در ابتدا برای ایجاد یک تصویر دیجیتال از نسخه اصلی یک 
محصول با ترکیب داده‌های گردآوری شده از حسگرهای نصب‌شده پیرامون آن محصول 
به کار گرفته شد. به این ترتیب که با ترکیب داده‌های حسگرهای مختلف می‌توان وضعیت 
کنونی محصول فیزیکی و طول عمر آن و خرابی‌های احتمالی در آینده نزدیک را تخمین 
زد. به کمک این تخمین می‌توان با نگهداری‌های پیش‌گیرانه با هزینه‌ای به مراتب کمتر 

طول عمر محصول را افزایش داد. 

رصد فناوری
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پیش‌گیرانه11 طول عمر تجهیزات شبکه را با هزینه‌ای به مراتب کمتر 
از حالت عادی مقدار چشم‌گیری افزایش دهد. بر اساس تحلیل رفتار 
مشتری در ساعات مختلف روز، تحلیل کیفیت سرویس دریافتی در 
سمت مشتری به منظور بررسی تغییرات احتمالی در موانع فیزیکی 
که در محیط اطراف مشتری می‌توانند اضافه یا کم شده‌ باشند و نیز 
شناخت تغییر در تراکم متوســط تعداد افراد حاضر در یک منطقه 
11- Preventive Maintenance

می‌توان به کمــک هوش‌مصنوعی به برنامه‌ریزی و بهینه‌ســازی 
سرویس شــبکه و نیز پیش‌بینی شکست‌های احتمالی در شبکه و 
تدوین برنامه‌های تعمیرات پیش‌گیرانه اقدام نمود. در یک نمونه از 
این کاربرد می‌توان به سیستم نظرسنجی هوشمند همراه اول اشاره 
نمود که بر اساس موقعیت قرارگیری کاربران، تغییر ترافیک مصرفی 
کاربران در آن منطقه و پارامترهای دیگر، با نظرسنجی از کاربران 
حاضر در مناطق مختلف، کیفیت سرویس شبکه در آن مناطق را 
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بررسی کرده و در صورت شناسایی خطاهای احتمالی نسبت به رفع 
آن‌ها اقدام می‌نماید.

مدیریت نیروهای تعمیرات و توزیع هوشمند آن‌ها12: به 
کمک هوش‌مصنوعی می‌توان با تحلیل رفتار مشتریان و شبکه و تحلیل 
این داده‌ها خرابی‌ها و مشکلات احتمالی در شبکه را پیش‌بینی نمود 
و سپس نیروهای تعمیر و نگهداری و بهینه‌سازی شبکه را به شکلی 
هوشمند توزیع نمود تا بتوان تجربه مشتریان را بهبود داده و زمان توقف 

خدمات در شبکه را کاهش داد. 

  عوامل موفقیت ســازمان در تحول به یک سازمان 
AI-Native

تحول و ارتقای یک سازمان به سازمانی AI-Native ‌هرچند در ظاهر 
ساده به نظر می‌آید، در عمل موضوعی چالش‌برانگیز است. مکنزی با 
تجربه سال‌های طولانی خود در ارتباط با اپراتورهای تلکام سه نشانه 
 AI-Native مشخص که نشانگر تحول موفق یک اپراتور به یک سازمان
هستند را شناسایی کرده که عبارتند از: پیاده‌سازی و استقرارهوش 

مصنوعی، مدیریت آن و هدایت پذیرش و انطباق با آن. 
پیاده‌سازی و استقرار موفق هوش‌مصنوعی در یک سازمان، نیازمند 
یک رویه استقرار دقیق است که سه دستورالعمل در آن باید مدنظر 

قرار بگیرند: 
   قابلیت‌های هوش‌مصنوعی هسته سیستم را باید به شکل ماژولار 
و با در نظرگرفتن قابلیت استفاده مجدد از آن‌ها در چندین کاربرد با 

محتوای متفاوت در زیرساخت اپراتور، طراحی نمود.
   برمبنای یــک رویکرد معماری مــدل13، قابلیت‌های مختلف 
12- Improve frontline productivity
13- model architecture approach

هوش‌مصنوعی را با هم یکپارچه نمود تا بتوان مدل‌های هوش‌مصنوعی 
مختلف را به هم متصل نموده و ارزش خلق شــده را با ترویج قابلیت 

استفاده مجدد بیشینه کرد. 
   دوقلوهای دیجیتال را به عنوان پایه‌ای برای تمامی کاربردهای 
هوش‌مصنوعی، به‌کار گیرید. دوقلوهای دیجیتال کلید دستیابی به 
قابلیت استفاده مجدد در هوش‌مصنوعی هستند. داده‌ها در دوقلوهای 
دیجیتال به شکلی مدل شده و ساختار یافته‌اند که امکان حاکمیت، 
استفاده مجدد و ساده آن‌ها در کاربردهای مختلف را فراهم می‌آورند. 

   با پیاده‌سازی بهترین نمونه‌های موفق عملیات‌های یادگیری 
ماشینMLOps( 14( چرخه حیات توسعه تحلیل‌ها15 را کوتاه نمایید 
و پایداری مدل را افزایش دهید.  MLOps نوعاً شامل خودکارسازی 
فرآیند یکپارچه‌سازی و استقرار کدهای با قابلیت هوش‌مصنوعی نیز 

می‌باشد. 
   اپراتورها بایســتی برنامه‌های دقیق و مشــخص برای جذب و 
حفظ نیروهای متخصص حوزه هوش‌مصنوعی تدوین نمایند. فضای 
کاری پویا و شــرایط جذاب کاری و مدیریت نیروی متخصص برای 
ارزش‌آفرینی و رشــد و حفظ ایشــان از موضوعات مهمی است که 

اپراتورها باید برای آن برنامه‌ریزی دقیق داشته باشند. 
   مدیریت بهترین شیوه‌ها16 در هوش‌مصنوعی نیازمند تمرکز بر 
نوآوری‌های فنی و محصولات با قابلیت هوش‌مصنوعی در اپراتورهای 

تلفن همراه است که می‌بایست در دستور کار اپراتورها قرار بگیرد. 
   قابلیت‌های هوش‌مصنوعی را مانند یک محصول واقعی تصور 
کنید و برای اســتقرار و تحقق هر یک از آن‌هــا یک مدیر محصول 
14- MLOps Best Practices
15- Analytics development life cycle
16- Best Practices

رصد فناوری
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تخصیص دهید. مدیرمحصول مسئول ترجمه نیازمندی‌های ورودی 
از سمت تیم کسب‌وکار به مشخصات فنی سمت تیم فنی و تلاش برای 

بهبود تجربه مشتری به شکلی مستمر است. 
   راه‌انــدازی آزمایشــگاه‌ هوش‌مصنوعی برای آزمایش ســریع 
قابلیت‌ها و محصولات جدید توسعه یافته به کمک هوش‌مصنوعی، 
ارزیابی محصولات و خدمات جدید هوش‌مصنوعی و ارزیابی ارزش 
کسب‌وکاری کسب‌شــده از به‌کارگیری آن‌ها از موضوعات ضروری 
دیگری هستند که می‌بایست در چشم‌انداز هوش‌مصنوعی اپراتورها 

باشند. 
    باتوجه به رشــد ســریع فناوری و ابزارهای هوش‌مصنوعی در 
سال‌های اخیر پشته فناوری هوش‌مصنوعی17 مورداستفاده در اپراتورها 

حداقل باید انتهای هر سال بازبینی گردد. 
   با اســتفاده از معماری‌های مرجعی که قبلًا درصنایع مشابه یا 
نزدیک آزموده شده‌اند، می‌بایست تلاش‌ برای مدرن و پیشرفته‌کردن 

داده‌ها و فناوری‌اطلاعات18 در سازمان، تسریع گردد.  

  هوش مصنوعی مولد
هوش مصنوعی مولد می‌تواند یک موتور محرک قوی برای افزایش 
میزان درآمد و بهبــود فرآیندها در اپراتورهای تلفن همراه باشــد. 
بررسی مکنزی نشــان می‌دهد که یک اپراتور اروپایی با استفاده از 
هوش‌مصنوعی مولد در شخصی‌سازی محتوا موفق شده است درصد 
بهره‌وری کمپین‌های بازاریابی را، ضمــن کاهش هزینه‌ها، تا 40% 
افزایش دهد. یک اپراتور آمریکای لاتین میزان بهره‌وری عوامل مرکز 
تماس را با استفاده از هوش‌مصنوعی‌مولد تا %25 افزایش دهد و تجربه 
کاربری مشــترکین خود را نیز با افزایش دانش و مهارت‌های عوامل 
مرکز تماس بهبود بخشد. تجربه مکنزی نشان می‌دهد که استفاده از 
آن می‌تواند در بهبود میزان EBITDA19 اپراتورها تاثیر چشم‌گیری 
17- AI Tech Stack
18- IT and data modernization
 19- Earnings Before Interest, Taxes, Depreciation
and Amortization

داشته باشد. در برخی موارد بررسی نشان‌ می‌دهد که با افزایش میزان 
درآمد حاصل از مشــتریان با بهبود زنجیره حیات ایشان و کاهش 
هزینه‌ها در تمام زمینه‌ها در نتیجه استفاده از هوش‌مصنوعی مولد، 
میزان سودآوری اپراتور در 2 سال تا 4 درصد و در 5 سال تا 10 درصد 

افزایش یافته است.  این موضوع در شکل 1 نشان داده شده است.  
علاوه بر این، ضرورت چنین تغییری در اپراتورها امروز بیش از پیش 
مشخص شده است. هوش‌مصنوعی‌مولد دسترسی به قابلیت‌هایی 
قدرتمند را در اختیار عموم قرار می‌دهد که هــر اپراتوری می‌تواند 
به کمک آن انتظارات مشــتریان و بازدهی سازمانی را افزایش دهد. 
اپراتورهای پیشتاز در این حوزه سریع‌تر از سایرین رشد کرده و سهم 
بیشتری از بازار تقریبا 100 میلیارددلاری افزایشی خواهند داشت. این 
امر علاوه بر 140 تا 180 میلیارد دلاری است که بهبود بهره‌وری حاصل 
از به‌کار بردن هوش‌مصنوعی‌مولد در قیاس با هوش‌مصنوعی قدیمی 

قابل دستیابی است که این موضوع درشکل 2  نشان داده شده است. 
پیش‌بینی می‌شود که هوش‌مصنوعی‌مولد یک لیست بسیار طولانی 
از کاربردها که می‌توانند ارزش افزوده چشم‌گیری برای اپراتورهای 
مخابراتی ایجاد کنند، را ممکن می‌سازد. در این بین خدمات مشتریان 
و بازاریابی بیشترین ســهم را در ارزش افزوده حاصل از به کارگیری 
هوش‌مصنوعی‌مولد خواهد داشت. این موضوع در شکل 3 نشان داده 

شده است. 
در نهایت نتایج مطالعات نشان می‌دهد که هوش‌مصنوعی‌مولد پویایی 
بازار در بلندمدت را متاثر نموده اســت. درحالی‌که اپراتورهای تلفن 
همراه اروپایی در پذیرش هوش‌مصنوعی سنتی و تحول فناوری کمی 
تاخیر داشته‌اند، در قیاس با اپراتورهای آمریکای شمالی در پذیرش 
هوش‌مصنوعی‌مولد خصوصا در حوزه‌هایی مانند بهبود عملیات شبکه 
با Gen-AI جلوتر هستند. خصوصاً در استفاده از هوش‌مصنوعی‌ مولد 
در زمینه‌هایی مانند عملیات شبکه )71 درصد در مقایسه با 58 درصد( 
و فناوری اطلاعات )67 درصد در مقایسه با 55 درصد( پیش‌رو هستند و 
این جابجایی می‌تواند به بلوغ بیشتر ایشان در مدیریت داده‌های حریم 
خصوصی گردد. اپراتورهای کوچک و بزرگ دیگر نیز دیدگاه مشابهی 

شکل 1- مقدار کاهش هزینه منتسب به استفاده از هوش مصنوعی مولد در زمینه‌های مختلف 
کاری اپراتورهای موبایل بر اساس درصد در ارزیابی 130 اپراتور ]3[
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در زمینه اولویت‌بندی استفاده از هوش‌مصنوعی‌مولد دارند و بر روی 
خدمات مشتریان و فناوری اطلاعات متمرکز هستند که چنانکه در 
شکل 4 نیز نشان داده شده است، رقابت جدیدی در بین اپراتورها در 

آینده نزدیک ایجاد خواهد کرد.

  چالش‌های به‌کارگیری هــوش مصنوعی مولد برای 
اپراتورها

باوجــود فرصت‌هــای چشــم‌گیر و آینــده روشــن اســتفاده از 
هوش‌مصنوعی‌مولد در کسب‌وکارها استفاده از آن چالش‌هایی نیز 
ایجاد می‌کند که برخی از آن‌ها در شــکل 5 بیان شده است ]5[. بر 
اساس بررسی‌های انجام شده، تعداد کمی از سازمان‌ها آماده استفاده 
گسترده از هوش‌مصنوعی‌مولد هستند و چالش‌های مرتبط را پذیرفته 
و برای مقابله با آن آماده‌اند. صرفاً 21 درصد از ســازمان‌هایی که از 
هوش‌مصنوعی استفاده می‌کنند، گفته‌اند که رویه‌های مناسب برای 
استفاده کارکنان خود از هوش‌مصنوعی‌مولد را تدارک دیده‌اند و در 
زمینه چالش‌‌های مربوطه تعداد بسیار کمتری گفته‌اند که چالش‌های 
پذیرش هوش‌مصنوعی‌مولد در سازمان را در نظر گرفته و برای کاهش 
آن خصوصاً مهم‌ترین آن یعنی عدم‌دقت کافی برنامه‌ریزی کرده‌اند. 

پاســخ‌دهندگان چالش عدم‌دقت را به مراتب مهم‌تــر از دو چالش 
امنیت‌سایبری و انطباق با قوانین رگولاتوری، که چالش‌های اصلی 
استفاده از هوش‌مصنوعی سنتی بودند، می‌دانند. چالش‌های دیگر 
استفاده از هوش‌مصنوعی‌مولد نقض مالکیت معنوی، توصیف‌پذیری، 
حفاظت از حریم خصوصی، جابجایی نیــروی کار، کاربرد منصفانه، 
شهرت ســازمانی و ... می‌دانند. هر کدام از این چالش‌ها بایستی به 
صورت مجزا بررسی شده و با توجه به ارزش واهمیت هر یک از آن‌ها در 

سازمان برای مدیریت آن‌ها برنامه‌ریزی شود. 
	  

  نتیجه‌گیری
در این مقاله به صورت اختصاصی بر استفاده از هوش‌مصنوعی مولد 
در اپراتورهای تلفن همــراه تمرکز کرده و مزایای اســتفاده از آن را 
بررسی کردیم. دیدیم که اســتفاده از هوش‌ مصنوعی مولد با وجود 
مزایای آن هنوز به قدر کافی مورد پذیرش اپراتورها واقع نشده است 
و دلایل مختلفی از جمله عدم قطعیت درنتایج اســتفاده از آن مانع 
حرکت سریع اپراتورها به سمت آن شده است. در ادامه بر فرصت‌ها 
و چالش‌های ناشی از به‌کارگیری هوش مصنوعی مولد پرداخته شد. 
هوش‌مصنوعی‌مولد نوع خاصی از هوش مصنوعی است که می‌تواند 

رصد فناوری

شکل 2- تاثیر پیش‌بینی شده هوش‌مصنوعی‌مولد بر اقتصاد جهانی صنعت مخابرات )ارقام به میلیارد دلار( ]4[

شکل 3-توزیع میزان تاثیرپذیری کسب وکارها در حوزه‌های کسب‌وکار مختلف برای اپراتورهای تلفن همراه بر اساس تجربیات 
]2[  EBITDA مطالعاتی شرکت مکنزی برای هزینه‌کردهای سرمایه‌ای و
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انواع مختلفی از محتوا شامل متن، تصویر، صوت و داده‌های مصنوعی 
را تولید نماید. این ابزار به صورت مشخص در کاربردهایی مانند بهبود 
خدمات مشــتریان و ارتقای فرآیندهای بازاریابی و فروش و افزایش 
تعداد و درآمد حاصل از مشتریان می‌تواند موثر باشد و همین‌طور در 
مدیریت عملیات شبکه و بهبود کیفیت سرویس شبکه با شناسایی و 
ردگیری و پیش‌بینی مشکلات شبکه می‌تواند به کار گرفته شود. اغلب 
اپراتورها نیز چنانکه دیدیم در این زمینه‌ها سرمایه‌گذاری کرده و نقطه 
شروع اســتفاده از هوش‌مصنوعی‌مولد را در آن‌ها قرار داده‌اند. لیکن 
مشابه هر فناوری نوظهوری چالش‌هایی نیز در استفاده از آن وجود 
دارد که اغلب کاربران دقت ناکافی را مهم‌ترین چالش استفاده از آن 
دانسته‌اند، هرچند که چالش‌های قدیمی و مهم هوش‌مصنوعی مانند 
امنیت سایبری و انطباق با قوانین رگولاتوری در اولویت‌های بعدی 
وجود دارند. با همه این اوصاف طبق گزارشات ارائه شده توسط مکنزی 
این ابزار چشم‌انداز روشنی داشته و اســتفاده از آن به زودی توسعه 

چشم‌گیری خواهد یافت. 
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است جمعا %100 نشوند، زیرا داده ها از منابع متفاوت و در چند بار جستجو حاصل شده اند( ]5[

شکل 5- ریسک‌های حوزه هوش‌مصنوعی‌مولد که سازمان‌ها آن را مهم و مرتبط دانسته و برای کاهش آن‌ها تلاش می‌کنند. )خلاصه نتایج بررسی بیش 
از 1600 سازمان مختلف( از سازمان‌ها سوال شده که آیا حداقل یک تابع از توابع هوش‌مصنوعی‌مولد را پذیرفته‌اند و چه ریسک‌هایی در آن حوزه را 

مرتبط دانسته و برای کاهش آن تلاش می‌کنند. ]5[
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اتوماسیون سیستم‌های پشتیبانی
شبکه و عملیات با کمک هوش مصنوعی مولد

چکیده: سیستم‌های پشتیبان عملیات1 عضوی اساسی در شبکه‌های مخابرات سیار هستند که وظیفه آن‌ها پایش و 
هماهنگی مشتریان، خدمات، منابع، فرآیندها و فعالیت‌های شبکه است. با توجه به رشد روزافزون شبکه‌ها و فرآیندهای 
فناوری اطلاعات و از طرف دیگر، افزایش پیچیدگی و بالا رفتن مقیاس شــبکه‌های مخابراتی، نیاز به یک انقلاب در 
سیستم‌های عملیات شبکه و هوشمندسازی و اتوماسیون آن امری اجتناب ناپذیر است. در این میان، می‌توان با تکیه 
بر توانمندی‌های فناوری نوظهور هوش مصنوعی مانند مقیاس‌پذیریِ آن به تقویت و اتوماسیون سیستم‌های پشتیبان 
عملیات پرداخت. در حال حاضر، هوش مصنوعی و اتوماسیون در سیستم‌های پشتیبان شبکه به عنوان دو بال کاملًا 
هماهنگ برای تقویت و بهبود فرآیندهای شبکه‌های مخابراتی عمل کرده و عملیات مخابراتی را به کمک فرآیندهای 
فناوری اطلاعات نوین به اکوسیستم‌های کارآمد، انعطاف‌پذیر و هوشمند تبدیل می‌سازند. در این مقاله به بررسی نقش 

هوش مصنوعی در اتوماسیون سیستم‌های پشتیبانی عملیات و مزایای آن پرداخته می‌شود. 
کلمات کلیدی: سیستم‌های پشتیبانی عملیات، هوش مصنوعی مولد، OSS، اتوماسیون

1- Operation Support Systems

رصد فناوری

محمدمهدی شعاعی

دانشجوی دکتری 
مهندسی برق-مخابرات 

دانشگاه مالک اشتر، 
کارشناس معاونت 
فناوری اطلاعات 

همراه اول
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    1. مقدمه
   1-1 سیستم های پشتیبان شبکه و عملیات 

سیستم های پشتیبان عملیات )OSS( اصطلاحی 
اســت که اپراتورهــای موبایل بــرای توصیف 
سیســتم‌های پردازش اطلاعات و مدیریت شبکه های 
ارتباطی خود از آن استفاده می کنند. این راه حل ها که ابتدا 
به عنوان ابزارهای مدیریت شبکه مخابراتی شناخته می 
شدند، اکنون بسیار پیچیده تر شده اند. آن‌ها به سازمان 
اجازه می دهند تا مشتریان، خدمات، منابع، فرآیندها و 
فعالیت ها را هماهنگ کند. آن‌ها همچنین به اپراتورها در 
طراحی، ساخت، راه اندازی و نگهداری شبکه های ارتباطی 
کمک می کنند. به طور سنتی، OSS تمایل به ارائه عملکرد 
یا عملیات شبکه را داشت که خود شامل مدیریت خطا و 
عملکرد )اطمینان(، فعال‌سازی مشتری )تامین(، مدیریت 
)دارایی / موجودی / پیکربندی( و امنیت شبکه بود ]1[ و ]2[.

از روزهای اولیه ی فعالیت اپراتورهــای مخابراتی  این فرایندها 
به صورت دستی انجام می شد. با ظهور رایانه ها در میانه ی قرن 

بیستم، اپراتورها شروع به استفاده از قدرت پردازش خود با توسعه 
برنامه هایی کردند که بــه آن‌ها کمک می کند تا شــبکه های 

گسترده و لیست مشترکین خود را اداره کنند.
این نرم افزارهای ابتدایی در واقــع عملکرد آنچنان قابل توجهی 
نداشتند و مأمور انجام عملیات های ساده و غیرپیچیده بودند. در 
نتیجه واحدهای تجاری مختلف در اپراتورها به سرعت به دنبال 
بهبود عملکرد و کارایی آن‌ها از طریق به اشتراک گذاری داده ها 
و یکپارچه سازی آن‌ها با یکدیگر رفتند. به عنوان مثال، هرگاه که 
یک مشتری اقدام به ثبت سفارشی می کرد، این سفارش در یک 
سیستم ذخیره می شد، سپس طراحانِ سیستم، راه حل مورد نظر 
برای رفع نیاز مورد نیاز این مشتری را در سیستمی مجزا از سیستم 
اول ذخیره و ثبت می کردند و در نهایت این طرح در جایی دیگر به 
نام مرکز تلفن پیاده سازی می شد. در این مثال، در واقع می توان 
با به اشتراک گذاری داده ها و همچنین یکپارچه سازی این سه 
سیستم مجزا سرعت و کیفیت عملکرد را بالا برد که این امر به نوبه 

خود نیازمند تلاش قابل توجهی بود ]1[.
برای پاسخگویی به این نیاز اپراتورها، مجموعه ای از استانداردها 
مانند 2TMN که برای رعایت اختصــار در این مقاله توضیح داده 
نخواهد شد، شروع به شکل گیری کردند تا هماهنگی بین برنامه‌ها 

وجود داشته باشد.
FCAPS 1-1-1 مدل    

 FCAPS مدلITU-T  زمانی رخ داد که TMN توسعه بیشتر مدل
مربوط بــه ISO یعنی خطــا3، پیکربندی4، حســاب کاربری5، 
عملکرد6 و امنیت7 را در توصیه خود در مورد عملکردهای مدیریتی 
)M.3400( گنجانــد ]3[. در ادامه هر یــک از بخش‌های مدل 

FCAPS به اختصار توضیح داده شده است.
مدیریت خطا :  شناسایی، جداسازی، اصلاح و ثبت رویدادهای 
دارای خطا که در شــبکه رخ می‌دهد. ثبت خطا8 مــی تواند به 
گونه‌ای توسعه یابد تا بتواند تجزیه و تحلیل روند را به عنوان ابزاری 
برای پیش‌بینی خطاها یا رفتار غیرعادی در شــبکه در بر گیرد. 
دســتگاه‌های موجود در شــبکه می‌توانند خطاها را به لایه‌های 
مدیریت شــبکه بالاتر ارجاع دهند که به نوبه خود عملکردهای 
پیشرفته‌‌تری مانند تجزیه و تحلیل علت وقوع خطا را ارائه می‌کنند. 
تجزیه و تحلیل شدت خطا می‌تواند برای اولویت‌بندی فعالیت‌های 

اصلاح خطا استفاده شود ]1[ و ]2[.
مدیریت پیکربندی : دســتگاه‌های موجود در شبکه امکان 
ردیابی منابع شبکه و تغییرات در شبکه را با هدف ذخیره ویژگی‌ها 
)یا پیکربندی( فراهم می‌کنند. اعمال تغییرات در شــبکه، که به 

2- Telecommunication Management Network
3- Fault
4- Configuration
5- Accounting
6- Performance
7- Security
8- Fault Logging

اتوماسیون سیستم‌های پشتیبانی
شبکه و عملیات با کمک هوش مصنوعی مولد
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عنوان تامین9 نیز شناخته می‌شود، در واقع ابزاری برای تسهیل 
امکان به‌روزرســانی‌های پیکربندی شبکه از جمله ایجاد مدارها 
یا مسیرهاست که این کار را به واسطه‌ی به کار بردن دستگاه‌های 
مختلفی در شبکه امکان‌پذیر می‌کند. ردیابی وضعیت تأمین به 
اپراتور اجازه می‌دهد تا برای طراحی‌های آینده و ســاخت شبکه 

برنامه‌ریزی کند ]1[ و ]2[.
مدیریت حساب کاربری :   هدف آن جمع آوری آمار کاربران 
است تا بتوان ویژگی‌های صورتحساب و سهمیه‌ی استفاده آن‌ها را 
مدیریت کرد. رادیوس10 و تکَ‌اکَس11 پروتکل‌هایی هستند که از 
آن‌ها برای مدیریت حساب استفاده می‌شود. در برخی موارد، A در 
عبارت FCAPS نشان دهنده مدیریت12، مدیریت کاربران مجاز 

شبکه، مجوزها و فعالیت‌های عملیاتی است ]1[ و ]2[.
مدیریت عملکرد :   هدف آن جمع‌آوری آماری است که سطح 
کارایی شبکه را تعیین می‌کند. آمار واقعی یا شمارنده‌های13 ثبت 
شده می‌تواند به طور گســترده‌ای بین انواع دستگاه‌های شبکه 
متفاوت باشــد که بر اســاس نیازهای تجزیه و تحلیل عملکرد 
خاص دستگاه تعیین می‌شود. شمارنده‌ها می‌توانند شامل توان 
عملیاتی14، قدرت سیگنال15، اســتفاده از منابع16، نرخ خطا17، 
تأخیر18 و غیره باشند. این آمار عملکرد همچنین می‌تواند برای 

9- Provisioning
10- RADIUS
11- TACACS
12- Administration
13- Counters
14- Throughput
15- Signal Strength
16- Resource Utilization
17- Error Rate
18- Latency

تحلیل ظرفیت یا روند قابلیت اطمینان اســتفاده شود. با تجزیه 
و تحلیل مقدار آستانه شمارنده‌هایی نظیر نرخ خرابی، اپراتورها 
می‌توانند قبل از اینکه شبکه تحت تأثیر قرار گیرد از شرایط خطای 
قریب الوقوع آگاه شوند و دست به ایجاد اقدامات متعادل‌کننده بار 

برای کاهش عملکرد ضعیف شبکه بزنند ]1[ و ]2[.
مدیریت امنیت :  هدف آن کنترل دسترسی به دارایی‌های شبکه 

و ایمن‌سازی در برابر دسترسی غیرمجاز است ]2[.
  1-2 مزایا و کاربردهای هوش مصنوعی مولد چیست؟

هوش مصنوعی مولد می‌تواند با بهره گیری از محتواهای19 موجود 
محتواهای جدید و واقعی )در مقیــاس( تولید کند. این محتواها 
ویژگی‌های داده‌های آموزشــی را منعکس کرده اما آن را تکرار 
نمی‌کند. در واقع هوش مصنوعی مولــد می‌تواند انواع محتوای 
جدید مانند تصاویر، ویدئو، موســیقی، گفتار و متن، کد نرم‌افزار 
و طرح‌های محصول را تولید کنــد. مزایای هوش مصنوعی مولد 
شامل توسعه ســریع‌تر محصول، افزایش تجربه مشتری و بهبود 
بهره‌وری کارکنان اســت، اما ویژگی‌های اختصاصی آن به شکل 
بهره‌گیری از آن بســتگی دارد. کاربران بایــد در مورد محتوایی 
که به دنبال دستیابی به آن هستند واقع بین باشند، به خصوص 
زمانی که سرویس مورد اســتفاده محدودیت‌های عمده‌ای دارد. 
هوش مصنوعی مولد محتواهایــی را ایجاد می‌کند که می‌توانند 
نادرست یا مغرضانه باشند که این موضوع اعتبارسنجی انسانی را 
درخصوص خروجی‌های آن ضروری می‌سازد. در نتیجه، به طور 
بالقوه، عنصر صرفه جویی در زمان که یکی از اساسی ترین مزایای 
استفاده از هوش مصنوعی اســت در این موارد محدود می شوند 
]4[. در نظرسنجی اخیر گارتنر از بیش از 2500 مدیر، 38 درصد 
نشان دادند که تجربه و حفظ مشتری هدف اصلی سرمایه گذاری 
19- Artificials

رصد فناوری
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های آن‌ها در هوش مصنوعی مولد است. به دنبال آن رشد درآمد 
)%26(، بهینه سازی هزینه ها )%17( و تداوم کسب و کار )7%( 

موارد بعدی مورد انتظار مدیران بود )شکل 1( ]5[.

OSS 2- نقش هوش مصنوعی در اتوماسیون    
با توجه بــه تعاریفی که تاکنون ارائه شــد، هماهنگ‌ســازی20 
فرآیندهای OSS و درخواست خدمات سفارشی در مقیاس بزرگ 
یک چالش رو به رشد در بخش مخابرات و فناوری اطلاعات است. 
به طور سنتی، اتوماسیون فرآیندهای OSS متکی بر سیستم‌های 
مبتنی بر قوانین21 بود، که در آن‌ها جریان‌های کاری22ِ ایجادشده 
توسط حالت‌های خاص، وظایف و امور نسبتاً یکنواخت و روتین 
را ســاده می‌کردند. با این حال، از آنجایی کــه صنعت مخابرات 
پس از اضافه شدن سیستم‌های مخابرات ســیار شاهد افزایش 
پیچیدگی23 بی‌ســابقه‌ای بود، محدودیت‌های اتوماسیون‌هایی 
که با سیستم‌های سنتی کار می‌کردند بیش از پیش آشکار شد. 
اینجاست که قدرت دگرگون‌کننده هوش مصنوعی و یادگیری 
ماشــین به‌عنوان چراغ راهی برای بهبود کارایی ظاهر می‌شود. 
هوش مصنوعی به عنوان یک فنــاوری نوظهور دگرگون‌کننده 
می‌تواند اتوماســیون سیستم‌های پشــتیبات عملیات و بالتبع 
چشم‌انداز عملیات مخابراتی را کاملا تغییر دهد ]6[ و ]7[. در ادامه 
نقش چندجانبه‌ای را که هوش مصنوعی در ایجاد نوآوری، کارایی 

و سازگاری در اتوماسیون OSS ایفا می‌کند، بررسی می‌کنیم:
  2-1 اتوماسیون شناختی24 و تصمیم گیری25:

هسته اصلی نقش هوش مصنوعی در اتوماسیون OSS، توانایی آن 
20- Orchestration
21- Rule-based Systems
22- Workflows
23- Complexity
24- Cognitive Automation
25- Decision-Making

در معرفی اتوماسیون شناختی است. برخلاف سیستم‌های سنتی 
OSS، Rule Based مجهز به هوش مصنوعی می‌تواند بر اساس 
فرآیندهای فکری انســانی تصمیم‌گیری کند. این موضوع بدان 
معناست که سیستم‌ها می‌توانند از الگوهای داده‌ها یاد بگیرند، با 
شرایط متغیر سازگار شوند و تصمیمات هوشمندانه بگیرند، اتکا 
به قوانین ثابت را کاهش دهند و امکان تنظیمات پویا و بلادرنگ26 
را فراهم کنند. به عنوان مثال، اگر خطایی در سیســتم رخ دهد 
که مشابه آن قبلًا در این سیســتم رخ داده بوده اما درصد تکرار 
آن کمتر بوده، هوش مصنوعی می‌تواند مانند یک انسان در این 
مورد تصمیم‌گیری کند که آیا این خطا را می‌توان با همان روش 
آموخته‌ی قبلی رفع کرد یا نیازمند بررسی مجدد و به کارگیری 

روشی جدید است ]6[ و ]7[.
  2-2 تجزیه و تحلیل پیش‌بینی‌کننده27 برای مدیریت 

فعال28:
 OSS یکی از ویژگی‌های برجسته هوش مصنوعی در اتوماسیون
قابلیت آن برای تجزیه و تحلیل و پیش‌بینی اســت. الگوریتم‌های 
یادگیری ماشین، داده‌های تاریخی را برای شناسایی الگوها و روندها 
تجزیه و تحلیل می‌کنند و سیستم‌ها را قادر می‌سازند تا مسائل بالقوه 
را قبل از وقوع پیش‌بینی کنند. این رویکرد پیشگیرانه برای مدیریت 
شــبکه، قابلیت اطمینان را افزایش داده، زمــان خرابی را کاهش 
می‌دهد و به تجربه یکپارچه‌تر کاربر کمک می‌کند. به عنوان مثال 
اگر هر بار قبل از وقوع یک خطای خاص، مقدار آستانه یک پارامتر به 
حد اشباع می‌رسد، هوش مصنوعی می‌تواند از این ارتباط یک الگو 
ساخته و در هنگامی که مقدار آستانه آن پارامتر خاص به نزدیکی 
اشباع می‌رســد، خود را برای وقوع خطای مورد نظر آماده کرده یا 

وقوع آن را پیش‌بینی کرده و هشدار دهد ]6[ و ]7[.

26- Real-time
27- Predictive Analysis
28- Proactive Management

شکل 1- اولویت‌های مدیران در به کارگیری هوش مصنوعی مولد ]5[
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  2-3 تخصیص پویای منابع29:
اتوماســیون OSS مبتنی بر هوش مصنوعی در بهینه ســازی 
تخصیص منابع در شــبکه‌های مخابراتی برتری دارد. با تجزیه 
و تحلیل مداوم ترافیک شــبکه، الگوهای اســتفاده و معیارهای 
عملکرد، هوش مصنوعی می‌تواند منابع را به صورت پویا تخصیص 
دهد و از استفاده کارآمد از ظرفیت شبکه اطمینان حاصل کند. 
این سازگاری به ویژه در مواجهه با تقاضاهای نوسانی30 و معرفی 
خدمات جدید بسیار مهم است. مثلًا اگر در یک نقطه از شهر آتش 
سوزی یا تجمعی رخ دهد که نیازمند تخصیص منابع با استفاده از 
همان زیرساخت‌های قبلی باشد شبکه مبتنی بر هوش مصنوعی 

می‌تواند این وظیفه را با خوبی انجام دهد ]6[ و ]7[.
  2-4 مدیریت خودمختار شبکه31:

هوش مصنوعی عنصری از استقلال را در مدیریت شبکه معرفی 
می‌کنــد. از طریق مدل‌های یادگیری ماشــین، سیســتم‌های 
اتوماسیون OSS می‌توانند از رفتارهای شبکه گذشته بیاموزند، 
با تغییرات سازگار شــوند و وظایفی مانند تغییرات پیکربندی، 
روال‌های بهینه‌سازی و حتی فرآیندهای خوددرمانی32 را به‌طور 
مستقل اجرا کنند. این امر نیاز به مداخلات دستی، ساده‌سازی 
عملیات و به حداقل رساندن خطای انسانی را کاهش می‌دهد. مثلًا 
فرض کنید که یک اتفاق غیرمنتظره در یک منطقه خاص و دور از 
دسترس رخ دهد. در این مواقع، به دلیل عدم دسترسی مناسب، 
ممکن است عملکرد شبکه ساعت‌ها مختل شده باشد، اما با کمک 
هوش مصنوعی می‌توان این موارد را به صورت اتوماتیک و بدون 

نیاز به دخالت انسان حل کرد ]8[.
  2-5 تشخیص و رفع خطای پیشرفته33:

تشخیص سنتی خطا اغلب بر آستانه ها34 و قوانین از پیش تعیین 
شده متکی است. هوش مصنوعی این فرآیند را با یادگیری رفتار 
عادی شبکه و شناسایی ناهنجاری ها35 بهبود می بخشد. از طرفی 
هوش مصنوعی در تشخیص الگوهای ظریفی که ممکن است هر 
بار قبل از وقوع هر خطایی تکرار شوند برتری دارد و با این کار در 
واقع امکان تشخیص سریع‌تر و دقیق‌تر خطا و حتی پیش بینی 
آن را فراهم می‌کند. علاوه بر این، سیســتم‌های مبتنی بر هوش 
مصنوعی می‌توانند راه حل هایی را پیشنهاد یا پیاده‌سازی کنند 
و میانگین زمان تصحیح36 را کاهــش دهند. برای درک بهتر این 
موضوع، به همان مثالی که در بخش 4-2 توضیح داده شــد فکر 
کنید. در این مواقع، به دلیل عدم نیاز به دخالت نیروی انسانی هم 
در فاز تشخیص و هم در فاز اصلاح خطا، سرعت بالاتر رفته و در 

زمان صرفه جویی می شود ]9[ و ]10[.
29- Dynamic Resource Allocation
30- Fluctuating Demands
31- Autonomous Network Management
32- Self-healing Processes
33- Enhanced Fault Detection and Resolution
34- Threshold
35- Anomaly
36- Mean Time to Repair

  2-6 پردازش زبان طبیعی37 برای تعامل انسانی:
پردازش زبان طبیعی یکی از سرفصل‌های مهم و بسیار مورد 
توجه هوش مصنوعی اســت و تعاملات انســانی با سیســتم 
اتوماسیون OSS را امکان پذیر می‌کند. این امر ورودی‌های 
فرمان را تســهیل کرده و ارتبــاط و همــکاری اپراتورها با 
سیســتم را آســان‌تر می‌کند. قابلیت‌های NLP تجربه کاربر 
را ارتقاء داده و رابط اتوماســیون  OSSرا در دســترس‌تر و 
کاربرپســندتر می‌کند. به عبارت بهتر، کافیست مقایسه‌ای 
با زمان قبل از هوش مصنوعی انجــام دهیم. تا قبل از ورود و 
وقوع هوش مصنوعی، برای انجام هر تغییر یا تولید هر ارزشی 
نیازمند کدنویسی با زبان ماشین بود در حالی که با استفاده 
از هوش مصنوعی می‌توانیم بدون نیاز به کدنویسی بسیاری 
از فرامین را اجرا کرده و با سیســتم‌ها تعامل برقرارکنیم ]7[ 

و ]8[.
37- Natural Language Processing
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  2-7 اقدامات امنیتی تطبیقی38:
امنیت در عملیات مخابراتی بسیار مهم است. هوش مصنوعی 
با بهبــود پروتکل‌های امنیتی به اتوماســیون و روان‌ســازی 
OSS کمــک می‌کند. هــوش مصنوعی می‌توانــد الگوهای 
ترافیک شــبکه را برای شناســایی تهدیــدات امنیتی بالقوه 
تجزیه و تحلیل کرده، پروتکل‌های امنیتی را به‌طور تطبیقی ​​

پیاده‌سازی کند و حتی تهدیدات ســایبری جدید را البته در 
دایره یادگیری‌های مبتنی بر الگوهای قبلی پیش‌بینی کرده 
و از دفاع قوی و پیشگیرانه در برابر نقض‌های امنیتی اطمینان 

حاصل کند ]7[.

   3- هوش مصنوعی و اتوماسیون OSS چگونه با هم 
کار می‌کنند؟

هم‌افزایی بین هوش مصنوعی و اتوماسیون سیستم‌های پشتیبانی 

38- Adaptive Security Measures

عملیات می‌تواند نحوه مدیریت عملیــات مخابراتی را بازتعریف 
کند. در ابتدا باید بررسی کرد که چگونه این فناوری قدرتمند در 
هماهنگی برای بهینه‌سازی کارایی و افزایش تصمیم‌گیری، کار 
کرده و راه را برای یک چشم‌انداز عملیاتی سازگارتر و هوشمندتر 

هموار می‌کنند ]7[.
در این بخش به همکاری میان هــوش مصنوعی و OSS می 
پردازیم و در هر بخش مشخص می‌کنیم که سهم هر کدام از 
این دو مبحث از بهبود کارایی در بخــش مربوطه چه خواهد 

بود.
  3-1 بینش داده محور39:

سهم هوش مصنوعی: هوش مصنوعی بر اساس داده ها رشد 
می کند. الگوریتم‌های یادگیری ماشین مقادیر زیادی از داده‌های 
تاریخی و بلادرنگ تولیدشده توسط شبکه‌های مخابراتی را تجزیه 
و تحلیل می‌کنند. این الگوریتم‌ها الگوها، روندها و ناهنجاری‌ها را 

39- Data-driven Insights
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در داده‌ها شناسایی می‌کنند.
سهم اتوماسیونOSS:OSS   از بینش‌های40 ایجاد شده توسط 
هوش مصنوعی برای اطلاع رسانی به فرآیندهای تصمیم‌گیری 
استفاده می‌کند. به عنوان مثال، تجزیه و تحلیل مبتنی بر هوش 
مصنوعی می‌تواند مناطق ازدحام شــبکه را برجسته یا خطاهای 
احتمالی را پیش‌بینی کند و اتوماسیون OSS را در اولویت‌بندی 
و اجرای وظایف بر اساس بینش‌های مبتنی بر داده راهنمایی کند 

]7[ و ]4[.
  3-2 بهینه‌سازی پویای شبکه41:

مشارکت هوش مصنوعی: هــوش مصنوعی به طور مداوم از 
معیارهای عملکرد شبکه، رفتار کاربر و عوامل محیطی یاد می‌گیرد. 
با شرایط متغیر سازگار می‌شود و فرصت‌هایی را برای بهینه‌سازی 

شناسایی می‌کند.
سهم اتوماسیونOSS:OSS  از توصیه‌های مبتنی بر هوش 
مصنوعی برای بهینه‌سازی پویای پیکربندی‌های شبکه استفاده 
می‌کند و این امر می‌تواند شــامل تنظیم تخصیص پهنای باند، 
مسیریابی مجدد ترافیک، یا بهینه سازی استفاده از منابع و حصول 
اطمینان از اینکه شبکه در اوج بازدهی کار می‌کند باشد ]7[ و ]4[.

  3-3 حل مسئله پیش‌گیرانه42:
مشارکت هوش مصنوعی: مدل‌های یادگیری ماشین در هوش 
مصنوعی می‌توانند با شناسایی الگوهایی که قبل از شکست شبکه 
رخ داده، مشکلات احتمالی را پیش‌بینی کنند. سیستم‌های هوش 
مصنوعی می‌توانند ناهنجاری‌ها، بی‌نظمی‌ها یا کاهش عملکرد را 

شناسایی کنند.
ســهم اتوماســیونOSS:OSS  با پیش‌بینی‌های هوش 
مصنوعی، یک رویکرد پیشــگیرانه برای حل مشــکلات اتخاذ 
می‌کند. اتوماسیون می‌تواند به‌جای واکنش به مشکلات در هنگام 
بروز مشکلات پیشگیرانه، مشکلات احتمالی را برطرف کند، زمان 
خرابی را کاهش دهد و قابلیت اطمینان کلی شبکه را بهبود بخشد 

]7[ و ]4[.
  3-4 اتوماسیون وظایف معمول43:

ســهم هوش مصنوعی: هوش مصنوعی وظایف معمول را با 
خودکارسازی فرآیندهای تصمیم‌گیری ساده می‌کند. این مساله 
می‌تواند شامل وظایفی مانند شناسایی و طبقه‌بندی رویدادهای 
شبکه، تجزیه و تحلیل گزارش‌ها و توصیه تنظیمات بهینه باشد. 
به عنوان مثال، فرض کنید قرار باشد یک سیستم یا بخش جدید 
توسعه‌ای به شبکه اضافه شود که مشخصات و تنظیمات آن مانند 
دیگر اجزای شبکه در همان منطقه باشــد. در این مواقع هوش 
مصنوعی می‌تواند بدون دخالت کاربر، خود پیکربندی این بخش 

از شبکه را انجام داده و سرعت و راندمان را افزایش دهد.
سهم اتوماسیون OSS:OSS از الگوریتم‌های مبتنی بر هوش 
40- Insights
41- Dynamic Network Optimization
42- Proactive Issue Resolution
43- Routine Tasks Automation

مصنوعی برای خودکارســازی وظایف عملیاتی معمول استفاده 
می‌کند. به عنوان مثــال، در ارائه خدمات یا تغییرات پیکربندی، 
هــوش مصنوعی فرآینــد تصمیم‌گیری را اطــاع می‌دهد و به 
سیستم‌های اتوماسیون اجازه می‌دهد تا وظایف را با درجه بالاتری 

از هوش و سازگاری اجرا کنند ]7[ و ]4[.

   4- شبکه‌های خودمختار و هوش مصنوعی
شــبکه‌های خودمختار با قابلیت‌هــای خــود مدیریتی، خود 
بهینه‌ســازی و خود درمانی، آینــده ارتباطات راه دور را نشــان 
می‌دهند. این شبکه‌ها که زیربنای سیستم‌های هوشمند هستند، 
می‌توانند تصمیم‌گیری کنند و اقدامات را به طور مســتقل اجرا 
کنند و نیاز به مداخله انسانی را به شدت کاهش دهند. این تکامل 
به سمت شبکه‌های هوشــمندتر و خودمختار فقط یک جهش 
فناورانه نیست، بلکه یک ضرورت استراتژیک برای ارائه‌دهندگان 
خدمات ارتباطی44 برای ماندن در رقابت اســت. در قلب شبکه 
خودمختار، هوش مصنوعی نهفته است. سیستم‌عامل‌های مبتنی 
بر هوش مصنوعی در تبدیل مدیریت شبکه سنتی و دستی به یک 
مدل خودکار، پیش‌گیرانه و پیش‌بینی‌کننده نقش مهمی دارند. 
با استفاده از این نسل جدید از سیستم‌های پشتیبانی عملیاتی، 
اپراتورها می‌توانند حجم وسیعی از داده‌ها را پردازش کنند، الگوها 
را شناسایی کرده و به آن‌ها واکنش نشــان دهند، مسائل بالقوه 
را پیش‌بینی کنند و عملکرد را بــه طور خودکار بهینه کنند. این 
یادگیری و انطباق مداوم، شــبکه‌ها را قادر می‌سازد تا عملکرد و 
پاسخ‌دهی خود را بهبود بخشیده و به طور مؤثری به محیط‌های 

شبکه پویا کمک کنند ]8[ و ]9[.
برای CSPها، انتقال به یک OSS مبتنی بر هوش مصنوعی بسیار 
ضروری است تا با خودکارسازی کامل عملیات معمول و فرآیند 
تصمیم‌گیری، کارایی و صرفه جویی اقتصادی-عملیاتی افزایش 
یابد. این تغییر نه تنها تجربیات مشتری را از طریق ارائه خدمات 
قابل اعتمادتر و سازگارتر افزایش می‌دهد، بلکه چابکی45 و مقیاس 

پذیری46 را در عملیات شبکه تقویت می‌کند ]8[ و ]9[. 
  4-1 پیشرفت CSPها به سمت شبکه‌های خودمختار
در شکل 2 مسیر دستیابی به شبکه‌های کاملًا خودمختار از طریق 
مدل بلوغ شش سطحی TM Forum در اتوماسیون شبکه ترسیم 
شده است. از ابتدای سال 2024، اکثر CSPها عمدتاً در سطوح 
1 یا 2 یعنی عملیات و نگهداری توســط انسان به کمک هوش 
مصنوعی )سطح 1( و شبکه‌های خودمختار جزئی )سطح 2( در 
دامنه‌های مختلف شبکه کار می‌کنند. با این حال، تغییری در حال 
انجام است و برخی از پیشتازان به سطح 3 صعود کرده‌اند. صنعت 
به طور کلی به دنبال یک جهش قابل توجه به سمت سطح 4 است. 
پیش‌بینی‌ها برای سال 2025 نشان می‌دهد که نزدیک به 60٪ از 
CSPها قصد دارند در سطح 3 یا بالاتر فعالیت کنند و حدود یک 

44- Communication Service Providers (CSPs)
45- Agility
46- Scalability
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چهارم برای رسیدن به سطح 4 تلاش می‌کنند )شکل 3( ]11[.
 Orange، پیشــرو، از جمله رهبران صنعت مانند CSP چندین
MTN، AIS، تلفونیــکا و اپراتورهــای برجســته چینی، اهداف 
بلندپروازانه‌ای را برای رســیدن به سطح 4 تا انتهای سال 2025 
تعیین کرده‌اند. این حرکت جمعی به ســمت اســتقلال شبکه، 
اولویت‌های استراتژیک این بازیگران اصلی را منعکس می‌کند که 
بر دستیابی به چابکی و استقلال طولانی مدت در عملیات آن‌ها 

تمرکز دارد ]11[.
اپراتورهای متوسط نیز ​در این رقابت جهش به سمت اتوماسیون 
 Heavy آن‌چنان عقب نیستند. دیدگاه‌های نظرســنجی اخیر
Reading نشان می‌دهد که اتوماسیون شبکه نه تنها به‌عنوان یک 
ارتقای فناوری، بلکه به‌عنوان یک عامل حیاتی برای رقابتی ماندن 

و افزایش تجربه مشتری تلقی می‌شود ]11[.
طبق تحقیقات CSP ،TM Forum ها با اتوماسیون در زمینه‌های 
خاص شروع می‌کنند و به تدریج به اتوماسیون شبکه‌های متقابل 
گســترش می‌یابند که می‌تواند یک CSP را به سطح 2 رسانده 
و آن‌ها را به ســطح 3 نزدیک‌تر کند. رسیدن به سطح 4 مستلزم 
بازنگری استراتژیک در کل چارچوب‌های عملیاتی و سرمایه‌گذاری 
قابل توجه در عناصر شبکه هوشــمند جدید، OSS ابر بومی47 و 

ابزارها و فرآیندهای اتوماسیون است ]11[.
نظرسنجی TM Forum نشان داد که CSPها حتی برای دستیابی 
به سطح 3، در حال حاضر با شــکاف‌های چالش برانگیز مهارت 
47- Cloud-native OSS

نیروی کار، به ویژه در اتوماسیون و هوش مصنوعی مواجه هستند. 
در حالی که تلاش برای کاهش ایــن کمبود حیاتی نیروی کار از 
طریق اســتخدام استراتژیک، مهارت‌ســازی مجدد و طرح‌های 
ارتقای مهارت، شــروع خوبی اســت، راه حل کارآمدتر - که با 
موفقیت AWS SageMaker و OpenAI ChatGPT نشان داده 
شده است - کاهش شدید پیچیدگی از طریق چارچوب های بدون 

کد48 و رابط‌های کاربری بصری‌تر است ]11[.
در ســطوح 4 و 5، شــبکه‌های خودمختار با عملیات مبتنی بر 
مقصود49 معرفی می‌شوند که هدف آن هماهنگ کردن عملیات 
شبکه با اهداف استراتژیک اپراتور و انتظارات مشتریان و کاربران 
است. در واقع در این سطح، هوش مصنوعی نتایج دلخواه را هدایت 
کرده و طراحی و عملیات شبکه را به ویژگی‌های مستقل پلتفرم 

واگذار می‌کند.
دستیابی به حداکثر مزایای هوش مصنوعی در این سطح مستلزم 
آن است که مدل هوش مصنوعی شبکه هوشمند به طور مداوم 
با داده‌های بلادرنگ از جمله در طول پردازش ســفارش و هنگام 
شناســایی روندهای خاص یا رویدادهای استثنایی به روز شود. 
در نهایت، CSPهای آینــده نگر با این چالش روبرو می‌شــوند 
 و تشــخیص می‌دهند که انتقال موفقیت آمیز به نســل بعدی

 OSSها برای تحقق عملیات شبکه مستقل بسیار ضروری است 
.]11[

48- No-code Framework
49- Intent-based Operations

شکل 2- مدل بلوغ شش سطحی TM Forum در اتوماسیون شبکه ]11[

شکل 3- برنامه‌ریزی صنعت برای دستیابی به شبکه‌های کاملًا خودمختار ]11[
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رصد فناوری

   5- نتیجه گیری
 به طور خلاصه، OSS اتوماسیون شــده با هوش مصنوعی، هم 
CSPهای جدید و هم گذشــته را قادر می‌ســازد تا به ســرعت 
اتوماسیون را اجرایی و عملیاتی کنند. این امر دسترسی یکپارچه به 
پلتفرم‌های یادگیری ماشینی مقیاس‌پذیر و طراحی ارکستراسیون 
چابک با قابلیت هوش مصنوعی را تســهیل می‌کنــد، که برای 
پیشرفت در سفر به سمت شبکه‌های کاملًا خودمختار بسیار مهم 
است. در اصل، همکاری بین AI و اتوماسیون OSS یک همزیستی 
قدرتمند ایجاد می‌کند. هوش مصنوعی قابلیت‌های هوشمندی، 
ســازگاری و پیش‌بینی را ارائه می‌کند، در حالی که اتوماسیون 
OSS این بینش‌ها را به فرآیندهای عملی تبدیل می‌کند. این دو با 
هم یک جفت پویا را تشکیل می‌دهند که نه تنها وظایف روتین را 
خودکار می‌کند، بلکه تصمیم‌گیری را نیز افزایش می‌دهد، به طور 
فعالانه به مسائل رسیدگی می‌کند و در نهایت عملیات مخابراتی 
را به کمک فرآیندهای فناوری اطلاعات نوین به اکوسیستم‌های 

کارآمد، انعطاف‌پذیر و هوشمند تبدیل می‌کند.
هوش مصنوعی می‌تواند در هفت محور مختلف از جمله اتوماسیون 
شناختی و تصمیم‌گیری، تجزیه و تحلیل پیش‌بینی‌کننده  برای 
مدیریت فعال، تخصیص پویای منابع، مدیریت خودمختار شبکه، 
تشــخیص و رفع خطای پیشــرفته، پردازش زبان طبیعی  برای 
تعامل انســانی و اقدامات امنیتی تطبیقی به کمک سیستم‌های 
پشتیبان شــبکه و عملیات بپردازد. هرچند به کارگیری هوش 
مصنوعی در هر کدام از این بخش‌ها نیازمند تحقیق و توسعه‌ی 
بیشتر و همچنین بررســی‌ها و بازخوردهای متناسب با کاربرد 
است. به طور کلی سیستم‌های پشتیبان شبکه و عملیات هرچه به 
سمت خودمختاری کامل‌تر بروند، دخالت و خطای انسانی در آن‌ها 
کاهش پیدا کرده و در نتیجه سرعت بهبود و تصحیح خطا در آن 
افزایش می‌یابد. بر همین اساس، بسیاری از شرکت‌های مخابراتی 
 OSS در حال حرکت به ســمت به کارگیری هوش مصنوعی در
خود هســتند تا جایی که 93 درصد آن‌ها تاکنون حداقل بخش 
کوچکی از سیســتم‌های OSS خود را مجهز به هوش مصنوعی 

کرده‌اند. 

 منابع:
[1] Wallin, S., & Leijon, V. (2009, October). 

Telecom network and service management: 
an operator survey. In IFIP/IEEE International 
Conference on Management of Multimedia 
Networks and Services (pp. 15-26). Berlin, 
Heidelberg: Springer Berlin Heidelberg.

[2] https://passionateaboutoss.com/free-tools-stuff/
[3] Series M: TMN and network maintenance: in-

ternational transmission systems, telephone cir-
cuits, telegraphy, facsimile and leased circuits, 
TMN Management Functions, ITU-T, M.3400.

[4] Karapantelakis, A., Alizadeh, P., Alabassi, A., 
Dey, K., & Nikou, A. (2024). Generative AI in 
mobile networks: a survey. Annals of Telecom-
munications, 79(1), 15-33.

[5] Gartner Experts Answer the Top Generative 
AI Questions for Your Enterprise, [https://www.
gartner.com ]

[6] Ouyang, Y., Wang, L., Yang, A., Shah, M., Be-
langer, D., Gao, T., ... & Zhang, Y. (2021). The 
next decade of telecommunications artificial 
intelligence. arXiv preprint arXiv:2101.09163.

[7] Pereira, S., & Karia, D. (2018, October). AI Use 
Cases in Operational Support System and Busi-
ness Support System. In 2018 3rd International 
Conference on Communication and Electronics 
Systems (ICCES) (pp. 15-20), IEEE.

[8] Zhu, X., & Liu, Y. (2023, January). Research on 
the Intelligent Orchestration System of Cloud 
Network Based on ONAP. In 2023 2nd Inter-
national Conference on Big Data, Information 
and Computer Network (BDICN) (pp. 280-283), 
IEEE.

[9] Panchal, D., Verma, P., Baran, I., Musgrove, D., 
& Lu, D. (2024, January). Simplifying Network 
Orchestration using Conversational AI. In 2024 
International Conference on Information Net-
working (ICOIN) (pp. 84-89), IEEE.

[10] Xu, M., Du, H., Niyato, D., Kang, J., Xiong, Z., 
Mao, S., ... & Poor, H. V. (2024). Unleashing 
the power of edge-cloud generative ai in mobile 
networks: A survey of aigc services. IEEE Com-
munications Surveys & Tutorials.

[11] https://www.tmforum.org/topics/autono-
mous-networks/.



71

Te c h n l o l o g y  I n s i g h t

تغییر رویکردهای ارائه تغییر رویکردهای ارائه 
سرویس‌ دیجیتال توسط سرویس‌ دیجیتال توسط 

اپراتورهای ارتباطیاپراتورهای ارتباطی

نقش اپراتورهای مخابراتی نقش اپراتورهای مخابراتی 
در شکل‌دهی زیست‌بوم در شکل‌دهی زیست‌بوم 

دیجیتالدیجیتال

سفر تحول اپراتورها از ارائه‌ی  خدمات ارتباطی سفر تحول اپراتورها از ارائه‌ی  خدمات ارتباطی 
به خدمات دیجیتال با شروع از پلتفرم‌های به خدمات دیجیتال با شروع از پلتفرم‌های 
یک‌پارچه، خودروی متصل و صنعت متصلیک‌پارچه، خودروی متصل و صنعت متصل

توسعه خدمات دیجیتال توسط توسعه خدمات دیجیتال توسط 
اپراتورها  در بستر فناوری‌های اپراتورها  در بستر فناوری‌های 

توانمندساز کلیدیتوانمندساز کلیدی

72808896



72

   فصلنامه‌ی خبری تحلیلی
بهار و تابستان 1403

شماره‌ی یازدهم

چکیده: در این مقاله، به دنبال آن هستیم تا به مســیر تحولی پیش روی اپراتورهای ارتباطی برای ارائه سرویس‌های 
دیجیتالی و فراتر از لایه اتصال‌پذیری بپردازیم که در آن telcoها1، بتوانند قابلیت کاربرپسند بودن خود را ارتقاء دهند. 
به نظر می‌رسد که بدون نیاز به جداسازی‌های ساختاری و قانونی نیز می‌توان روند تحول و ارتقاء سرویس‌های ارتباطی و 
دیجیتال قابل ارائه به مشتری یا اصطلاحا B2C2 را شتاب بخشید. این امر تنها از یک راه محقق می‌شود و آن عبارت است 
از اینکه همانند یک شرکت ارائه‌دهنده سرویس به مقوله توسعه سرویس های دیجیتال بنگریم. در این تغییر رویکرد، 
نیاز به شاخص‌های جدیدی برای موفقیت یک اپراتور دیجیتال مطرح می‌شود که تمرکز بر مشتری، مهم‌ترین ویژگی در 
این خصوص است. تغییر و تحول سرویس‌های لایه اتصال، ایجاد یک اکوسیستم توانمند و توسعه یک پلتفرم بهینه برای 
افزایش مقیاس‌پذیری سرویس‌ها در بازارهای دیجیتالی مختلف، نتایج مورد انتظار برای اپراتورهای ارتباطی در حال 

تحول به سمت  3ServCoها هستند.
 B2C ،ها، دیجیتالServCo  ،کلمات کلیدی: اپراتور ارتباطی، ارائه دهنده سرویس دیجیتال

1- Telecommunication or communication service provider
2- Business to Consumer
3- Service Company

که این شرکت‌ها ضعیف‌تر از حد انتظار سهامداران عمل 
کرده‌اند به نحوی که افزایــش ارزش‌گذاری دارایی‌های 
شبکه و زیرساخت، بیشتر از فعالیت‌های بخش سرویس 
)B2C( برای آن‌ها بازدهی و بازگشت سرمایه در پی داشته 
اســت. از این رو، برخی از این اپراتورها برای جبران این 
عملکرد نامطلوب، راهکار جداسازی بخش عملیات‌های 

     مقدمه‌ای بر عملکرد نامطلوب اپراتورهای ارتباطی 
در بازار دیجیتالی

امروزه اتصال‌هایی که اپراتورهای ارتباطی ایجاد 
کرده‌اند، به توسعه ســرویس و اپلیکیشن های 
فروان شتاب بخشیده شده و ارزش قابل توجهی را در لبه 
این صنعت ایجاد کرده است. اما با اینحال، به نظر می‌رسد 

تغییر رویکردهای ارائه سرویس‌ دیجیتال 
توسط اپراتورهای ارتباطی

فرهاد توکل همدانی

دکتری مدیریت 
کسب‌وکار از دانشگاه 

تهران و کارشناسی ارشد 
مهندسی برق مخابرات 
از دانشگاه آزاد اسلامی، 
کارشناس فنی و عملیات 

شبکه همراه اول 

امیرحسین جعفری پزوه

دکتری برق از دانشگاه 
علم و صنعت ایران، 

کارشناس فنی و عملیات 
شبکه همراه اول

متین پاشائیان

 دکتری برق از دانشگاه 
صنعتی امیرکبیر، 

کارشناس فنی و عملیات 
شبکه همراه اول
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شــبکه )اپراتور شــبکه یا اصطلاحا NetCo( و بخش 
ارائه‌دهنده ســرویس )اپراتور ارائه‌دهنده سرویس به 
مشتری یا اصطلاحا ServCo( را انتخاب کرده‌اند تا بدین 
ترتیب، ارزش دارایی‌های شــبکه خود را نمایان سازند و 
بتوانند سرمایه لازم برای توسعه شبکه را جذب کنند. برای 
این اپراتورها، چگونگی تسریع رشد و به حداکثر رساندن 
ارزش حاصل از فعالیت‌ ServCoها، یک امر ضروری است. 
البته به نظر می‌رســد که حتی آن گروه از شــرکت‌های 
ارتباطی که در مورد منافع این جداسازی قانونی و ساختاری 
تردید دارند، می‌توانند با اتخاذ رویکردی مشابه با رویکرد 
ServCoها ارزش هنگفتی کسب کنند. گرچه پرداختن به 
این موضوع، مستلزم بررســی و تحلیل جامع، کل‌نگر و 
نتیجه‌محور با محوریت نیازها و انتظارات مشتریان است]1[. 

    حاشیه سود شبکه؛ پیشران اصلی تحول اپراتورهای 
ارتباطی

با اینحال، تعداد کمی از اپراتورهای ارتباطی بزرگ توانسته‌اند که 
مقیاس واقعی تحول لازم برای موفقیت در شرایط رقابتی فعلی را 
پیدا کرده و راهکار مناسب برای توسعه سرویس‌های دیجیتال را 
اجرا کنند. یکی از دلایل این موضوع، می تواند این باشد که تاکنون، 

حاشیه سود شبکه برای این شرکت‌ها به اندازه ای بوده است که 
نیاز یا ضرورت تغییر و تحول را برای آن‌ها کم‌رنگ کرده است. 

البته به نظر می‌رسد که با توجه به روند جهانی توسعه شبکه‌های 
فیبری درب منازل )FTTH4( و افزایش دسترس‌پذیری و پهنای 
باند و بهره‌برداری از شبکه به علت تحریک تقاضای بیش از پیش 
مردم به ســمت اســتفاده از خریدهای آنلاین یا سرویس‌های 
دیجیتالی، باعث شــده اســت که موانع ورود به بازار برای سایر 

ارائه‌دهندگان سرویس‌های دیجیتال فاقد شبکه کاهش یابد.
 به این ترتیب، ارزش متمایز بودن شبکه کاهش یافته و این حاشیه 
ســود امن نیز از بین خواهد رفت و فضای رقابتی شــدیدی بین 

اپراتورهای شبکه و اپراتورهای سرویس شکل‌ می‌گیرد. 
با اینحال، به نظر می‌رســد که اپراتورهای برتر B2C که در قالب 
شــرکت ارتباطی یکپارچه در حال فعالیت هستند، می‌توانند با 
اتخاذ رویکردی مشابه با رویکرد یک ServCo به روند تحول خود 
شتاب بخشند. در این حالت، نتیجه و اثرحاصل از  واحد کسب‌وکار 
B2C با حاشیه سود کمتر )و همچنین سرمایه‌گذاری کمتر(، تغییر 
تمرکز از شیوه‌های ســنتی برای به حداکثر رساندن درآمدهای 
کوتاه‌مدت را به سمت شیوه‌های افزایش ارزش و رضایت مشتری 

در بلندمدت سوق می‌دهد. 
4- Fiber-to-the-home
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در عین حال، حاشیه ســود کمتر باعث خواهد شد تا جریان‌های 
درآمدی جدید تأثیر کمتری بر کاهش حاشیه سود داشته و در نتیجه 
جذاب‌تر باشند. حاشیه ســود کمتر به این معنا است که اپراتورها 
قادر نخواهند بود که هزینه‌های بســیار بالای فروش و بازاریابی را 
تأمین کنند که معمولاً صرف جذب مشتریان جدید )از طریق ارائه 
تخفیف‌های زیاد به آن‌ها( می‌شود. بنابراین، آن‌ها ترغیب می‌شوند به 
جای جذب مشتری جدید، بر جلب رضایت مشتریان فعلی متمرکز 
شــوند و همین امر، تبعات منفی احتمالــی قیمت‌گذاری متغیر 

سرویس‌های دیجیتال در بازار را نیز کاهش می‌دهد.
اپراتورهای B2C، بدون داشتن ســپر حفاظتی که حاشیه سود 
شبکه برای آن‌ها تأمین می‌کند، با واقعیت اقتصادی بسیار متفاوتی 
مواجه می‌شوند )شکل 1(. حاشیه سود از حدود 30 تا 40 درصد 
ناگهان به حدود 5 تا 15 درصد کاهش می‌یابد و در نتیجه، کاهش 
هزینه‌ها و افزایش درآمد به یک ضرورت در کسب‌وکار آن‌ها تبدیل 
می‌شود. در اصل، به حداکثر رســاندن ارزش از مشتریان فعلی و 
افزایش وفاداری و مشارکت به امری ضروری تبدیل می‌شود. به 
همین دلیل، اپراتورهایی که رویکرد ServCo را اتخاذ می‌کنند 
می‌تواننــد در احیای مجدد روند رشــد، تعریــف مجدد مبنای 

هزینه‌کردها و تعیین مجدد قابلیت‌های خود موفق باشند.
همچنین به عنوان نمونه، می توان از فناوری های جدید در این 
حوزه استفاده کرد تا بتوان هزینه ارائه سرویس های دیجیتال را 
برای اپراتورها کاهش داد. به عنوان مثال استفاده از فناوری‌های 
ابــری، SDN  و NFV به اپراتورهای ارتباطــی امکان می‌دهد تا 
مدیریت شبکه را به صورت متمرکزتر و انعطاف‌پذیرتر انجام دهند. 
این فناوری‌ها نه ‌تنها هزینه‌های زیرساختی را کاهش می‌دهند، 
بلکه امکان ارائه سریع‌تر و منعطف‌تر خدمات دیجیتال به مشتریان 

را فراهم می‌سازند.

    دیدگاه ServCoها و ســه اهــرم کلیدی برای 
فرصت‌آفرینی در بازار سرویس‌های دیجیتال

اپراتورهای B2C برای دستیابی به تحولات دیجیتالی متناسب با 

دیدگاه ServCoها، باید یک چشم‌انداز دقیق برای چگونگی رقابت 
خود در بازار بدون برخورداری از سود شبکه که مزایای متمایزکننده 
برای آن‌ها دارد، تعریف کنند. برای تحقق چنین چشم‌اندازی، سه 

اهرم کلیدی به شرح زیر می‌تواند مدنظر قرار گیرد:
   افزایش ارزش‌آفرینی از سرویس اتصال 

   ایجاد جریان درآمدزایی جدید فراتر از سرویس اتصال
   افزایش مقیاس اکوسیستمی در بازارهای مختلف

این سه اهرم ارزش‌آفرین می توانند در کنار هم بنا شوند و اگرچه 
همه اپراتورهای ارتباطی از اجرای اهرم یک بهره‌مند هستند، اما 
فقط برخی از آن‌ها در اســتفاده از اهرم دو نیز درگیر می‌شوند و 
برخی دیگر نیز ممکن است هر سه را اســتفاده کنند. تحقق هر 
یک از این اهرم‌ها به اجرای اقدامات شجاعانه و تحولات بنیادی 
نیاز دارد، اما پیامدهای مثبت آن بسیار چشمگیر است. در نتیجه، 
افزایش ســودآوری از ســرویس اتصال )اهرم یک(، می‌تواند به 
سرمایه‌گذاری در جریان‌های درآمد جدید )نظیر اهرم دو( کمک 
کند. در همین حــال، تغییر موقعیت اپراتــور ارتباطی به عنوان 
فراهم‌کننده پلتفرم‌های دیجیتال می‌تواند در ارزش‌گذاری مجدد 
چندگانه5 اپراتور، مهم تلقی شود به نحوی که مثلا نسبت ارزش 
سازمانی )EV6( به درآمد قبل از کســر بهره، مالیات و استهلاک 
)EBITDA7( می‌توانــد به 4 برابــر و یا حتی ده برابــر در مورد 
اپراتورهای یکپارچه‌شده با اکوسیســتم دیجیتالی جهش یابد. 
متناسب با تعداد اهرم‌هایی که هر اپراتور برای تحقق چشم‌انداز 
خود اســتفاده می‌کند و اینکه چطور این اهرم‌ها را اجرا می‌کند، 
این امکان وجود دارد که حاشیه‌های سود B2C نیز )با احتساب 
هزینه‌های واقعی شبکه(، از حدود 5 تا 15 درصد به حدود 15 تا 

25 درصد افزایش یابد.

5- Valuation multiple rerating
6- Enterprise Value
 7- Earnings Before Interest, Taxes, Depreciation,
and Amortization

شکل 1: مقایسه هزینه‌ها و حاشیه سود اپراتور B2C )درصد از درآمدها( ]1[
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    اهرم ســطح یک: افزایش ارزش‌آفرینی از خدمات 
اتصال 

اولین گام کلیدی در اجرای یک استراتژی فراگیرتر این است که 
از طریق کاهش هزینه‌ها و مدیریت بهینه ارزش مشتری و متعاقباً 
افزایش میانگین درآمد حاصل از هر کاربر )ARPU8(، کسب‌وکار 
فعلی ارائه سرویس اتصال ارتقاء یابد. اپراتورهای ارتباطی که فقط 
در پی استفاده از اهرم اول هســتند باید مطمئن شوند که سود 
حاصل از فروش اتصال به تنهایی برای رقابت با ســایر بازیگرانی 
که از جریان‌های درآمدزایی جدید از مشتریان بهره‌مند هستند، 
کفایت می‌کند. همچنین، آن‌ها باید از توانایی خود در حفظ روند 
قیمت‌گذاری ویژه9 در مقایسه با قیمت سرویس‌های رقبا و در عین 
حال، حفظ سودآوری و بهره‌وری در عین تضمین کیفیت سرویس 
مطمئن شوند. در قیمت‌گذاری ویژه، اپراتور ارتباطی سعی می‌کند 
تا از طریق قیمت‌گذاری بالاتر ناشی از مزیت رقابتی، یک یا چند 

سرویس مفروض، را به مشتریان ارائه نماید. 

    اهرم سطح دو: ایجاد جریان درآمدزایی جدید فراتر 
از خدمات اتصال

اپراتورهــای ارتباطی بــرای تحــول کســب‌وکار اصلی خود 
)ســرویس‌های اتصــال(، می‌تواننــد جریان‌هــای درآمدزایی 
جدید از طریق ارائه ســرویس در ورتیکال‌هایی همچون بیمه و 
e-commerce ایجاد کنند. همچنین می توان با سرمایه گذاری 
در لایه پلتفرم حوزه اینترنت اشــیا، فرصت‌هــای جدیدی برای 
اپراتورهای ارتباطی به وجود آورد. این فناوری‌ می‌تواند به توسعه 
خدمات هوشمند مانند مدیریت زیرساخت‌های شهری، اتوماسیون 

8- Average Revenue Per User
9- Price premium

صنعتی و ســرویس‌های حمل‌ونقل هوشمند کمک کند و بدین 
وسیله جریان‌های درآمدی جدیدی ایجاد کند.

در ادامه، آن‌هــا می‌تواننــد فعالیت‌های خــود را در حوزه‌های 
جدیدتر توسعه دهند و نقش هماهنگ‌کننده سطح عالی یا همان 
ارکستریشن10 را در یک اکوسیستم متشکل از بازیگران مختلف ایفا 
کنند که همگی تحت پشتیبانی یک یا چند پلتفرم هستند. این هم 
افزایی نهادینه شده در اکوسیستم به مشتریان امکان می‌دهد تا به 
مجموعه‌ای از محصولات و سرویس‌های متنوع در  راستای ارتقا و 

بهبود کیفیت زندگی دیجیتالی دسترسی داشته باشند.

    اهرم سطح ســه: افزایش مقیاس اکوسیستم در 
بازارهای مختلف

اپراتورهــای ارتباطی کــه در اجرای اهرم‌های ســطح یک و دو 
 B2C موفق هستند، ممکن است به فکر توسعه مقیاس فعالیت
خود در قالــب پلتفرم‌هایــی در مناطق جغرافیایــی مختلف و 
عمده‌فروشی اتصال از طریق NetCoهای محلی باشند. افزایش 
تعداد مشتریان به این شــرکت‌های مخابراتی امکان می‌دهد که 
از مزیت مقیاس‌پذیری )کاهش هزینه به دلیل توسعه فعالیت11(، 
افزایش درآمدزایی از تحلیــل داده و ارتقاء ســطح همکاری با 
شرکت‌های دیجیتال به عنوان شــرکای تجاری بهره‌مند شود. 
فناوری‌های جدیدی از جمله هوش مصنوعی و یادگیری ماشین 
را می‌توان استفاده کرد تا به اپراتورها در تحلیل داده‌های مشتری 
و پیش‌بینی نیازهای آینده کمک کنند. ایــن ابزارها می‌توانند 
با شخصی‌ســازی تجربه کاربری و ارائه پیشنهادات هدفمند به 
مشــتریان، رضایت و وفاداری آن‌ها را افزایش دهند. اپراتورهای 

10- Orchestration
11- Economies of scale
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ارتباطی که این مسیر را آغاز می‌کنند باید سه چیز را باور کنند: 
پلتفرم آن‌ها می‌تواند بهره‌وری را افزایش دهد، درحالیکه ارتباط 
محلی خود را نیز حفظ کند؛ مشارکت‌های محلی لازم در دسترس 
هستند و آن‌ها می‌توانند رقابتی کارآمد با اپراتورهای محلی داشته 

باشند.
افزایش ســودآوری کســب‌وکار اصلی فروش اتصال )اهرم اول( 
می‌تواند به تأمین سرمایه‌گذاری در جریان‌های درآمدزایی جدید 
)اهرم دوم( کمک کند. در این میــان، بازتعریف نقش و جایگاه 
اپراتورهای ارتباطــی به ارائه‌کننــدگان پلتفرم‌های دیجیتالی، 
امکان چندبرابر شدن ارزش‌گذاری مجدد چندگانه آن‌ها را فراهم 

می‌کند.  
این افزایش ارزش‌گذاری )که ازتقســیم ارزش سازمان )EV( به 
EBITDA  حاصل می‌شــود(، می‌تواند بین  4 تا 10 برابر متغیر 
باشــد. افزایش 4 برابری در خصوص اپراتورهــای یکپارچه در 
حوزه عملیات B2C موضوعیت دارد و افزایش 10 برابری شامل 
اپراتورهای یکپارچه شــده با شــرکای تجاری در اکوسیســتم 

دیجیتالی است.
این امکان وجود دارد که اپراتورهای ارتباطی قادر باشند بیشترین 
ارزش را از طریق تحقق سه اهرم یاد شده کسب کنند. اپراتورهای 
ارتباطی که قصد دارند تحول دیجیتالی چشمگیری داشته باشند، 
بایستی از ترکیب اهرم‌های سه‌گانه یعنی افزایش ارزش‌آفرینی 
از خدمات اتصال، ایجاد جریان‌های درآمدی جدید و گســترش 

مقیاس اکوسیستم‌ها استفاده کنند. این اهرم‌ها به‌صورت مکمل 
و هم افزا عمل کرده و پایه‌گذار رشد یکدیگر هستند. برای مثال، 
با بهبود خدمات اتصــال و افزایش ARPU، ســرمایه‌گذاری در 
جریان‌های درآمدی جدید ممکن می‌شود و توسعه این جریان‌ها، 
زمینه‌ساز گسترش اکوسیســتم‌ها در بازارهای متنوع است. هر 
یک از این اهرم‌ها نقش کلیــدی در رقابت‌پذیری اپراتورها دارند 
و اپراتورهایــی که بتوانند ایــن رویکرد یکپارچــه را با موفقیت 
پیاده‌سازی کنند، قادر خواهند بود سهم بازار خود را افزایش دهند 

و به عنوان بازیگرانی پیشرو در صنعت دیجیتال شناخته شوند.
شاخص‌های جدید پیشنهادی برای شکار فرصت‌های دیجیتالی

بسیاری از اپراتورهای ارتباطی برای آنکه عملکرد موفقی داشته 
باشند، باید رویکرد تسریع افزایش ARPU از طریق سرویس‌های 
اصلی اتصال‌پذیری را اتخاذ کنند و در عین حال، هزینه‌ها را نیز 
تا حد چشمگیری کاهش دهند. این رویکرد در واقع پیش‌شرط 
اجرای اهرم‌های دو و سه اســت و ممکن است که از دید برخی از 
اپراتورهای ارتباطی، اجرای این رویکــرد برای موفقیت آن‌ها به 

تنهایی کافی باشد.
اما امروزه مشــتریان نه تنها انتظار دارند که سرویس‌های اتصال 
معتبر و کم‌هزینه دریافت کنند، بلکه انتظــار دارند که از تجربه 
کاربری سرویس و فروش دیجیتالی و قابلیت تعامل‌پذیری بین 
خدمات تلفن همراه و تلفن ثابت )میان تجهیزات و دستگاه‌های 
متنوع( بهره‌مند باشند. در حالیکه اپراتورهای ارتباطی سال‌هاست 
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که در پی دیجیتالی کردن و تحول در هزینه‌کردها هستند. حاشیه‌ 
ســود کمتر که از طریق اتخاذ رویکرد ServCo حاصل می‌شود، 

می‌تواند این تغییرات را تسریع کند.
اتخاذ یک رویکرد مبتنی بر ارائه سرویس‌های شخصی‌سازی‌شده 
و قیمت‌گذاری سرویس بر اساس »ارزش طول عمر مشتری12« 
می‌توانــد باعــث افزایش ARPU شــود ]2[؛ چراکــه امکان 
بیش‌فروشــی13 و فروش مکمل14 به صورت مداوم و مدیریت 
پیشگیرانه برای کاهش نرخ ریزش مشــتری15 را در پی دارد. 
جمع‌آوری داده‌ها برای پشتیبانی از ارائه چنین پیشنهادهای 
شخصی‌سازی‌شده دیجیتالی، مستلزم تعامل دائم با مشتریانی 
اســت که اغلب دلیلی برای تعامل با ارائه‌دهنــده اتصال خود 
12- Customer lifetime value (CLV)
13- Upselling
14- Cross-selling
15- Churn rate

ندارند، مگر در مواقعی که با مشــکلی مواجه شــوند. بنابراین، 
برای اجرای اهــرم اول، به اتخاذ رویکردهایــی جدید در مورد 
درآمدزایی، هزینه‌کردها، تجربه کاربری و تعامل با مشتری نیاز 

است )جدول 1(.
در این میــان، عواملی همچــون تعرفه‌گذاری ســاده )همانند 
قیمت‌گذاری ثابــت16(، مدل‌های ارائه ســرویس کــه به طور 
  SLA اتوماتیک هزینه اختلال در شبکه و قطع سرویس در قالب
را به مشتریان پرداخت می‌کنند، تجربه‌های بازی‌سازی‌شده17 و 
برنامه‌های حفظ وفاداری مشتری همگی می‌توانند حفظ ارتباط 
و تعامل با مشتری در بلندمدت را پشــتیبانی کند. این اقدامات 
جبرانی، اساس و پایه برای اجرای راهکار »فروش مکمل« همراه 
با سرویس‌های اتصال است و اپراتورهای ارتباطی باید آن را برای 

16- Flat pricing
17- Gamification

جدول 1 مقایسه نمونه تغییرات رویکردی بین یک اپراتور ارتباطی  و ServCoها و پیشنهاد شاخص‌های جدید ]1[

نمونه رویکرد های یک 
اپراتور ارتباطی

نمونه رویکرد های 
ServCo یکServCo هدف غایینتایج فعلیشاخص‌های جدید برای

تمرکز بر جذب 
مشتری جدید

تمرکز بر »حفظ 
 %100 %50 حفظ درآمد خالصدرآمد خالص«1

تعامل بسیار کم با 
مشتری

ارتباط مداوم با 
مشتری

تعداد بازدید در بازه‌های زمانی 
روز/ 1 بار>ماه/ 1 بار<مشخص2

تمرکز مطلق بر 
درآمدزایی در 

کوتاه‌مدت

تمرکز مطلق بر 
تجربه کاربری 

مشتری در 
بلندمدت

55>0<امتیاز رضایت مشتری

کانال‌های 
خرده‌فروشی و 

غیرمستقیم پرهزینه

کانال‌های کاملا 
دیجیتالی بدون 
برقراری تماس3

سفرهای مشتری4 بدون نیاز 
به برقراری تماس فیزیکی با 

اپراتور

حدودا

% 60
80%

ساختارهای سازمانی 
موجود با فرآیندهای 
زائد و غیر ضروری 

پر هزینه

مدل‌های عملیاتی 
خودکار، با 

قابلیت دیجیتالی 
و چابکی کامل

هزینه‌های عملیاتی )به جزء 
هزینه‌های شبکه( به عنوان 

درصد از کل درآمد

حدودا 
25%

15%

کاتالوگ‌های پیچیده 
محصولات موجود

محصولات ساده و 
کارآمد دیجیتالی

تعداد کدهای محصول موجود   
20<1000>ثبت شده 

مدل‌های عملیاتی 
آبشاری و جزایر مجزا 

از هم5

ساختار چابک و 
مبتنی بر رویکرد 
آزمون و یادگیری

سهم کارهای تعریف‌شده در 
%80 %50مدل چابک

1- Net revenue retention
2- Visitor frequency
3- Zero-touch
4- Customer journeies
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حرکت به سمت اجرای اهرم دوم انتخاب کنند.
اپراتورهــای ارتباطــی می‌توانند با تســریع رونــد مهاجرت از 
راهبردهای مذاکره با تمرکز صرف بر فــروش18 و اقدامات مورد 
نیاز برای ارتباط با مشتری و مراقبت از آن19  به کانال‌های سرویس 
دیجیتالی کم‌هزینه، به طور قابل ملاحظــه‌ای مقیاس و هزینه 
خرده‌فروشــی‌های بزرگ خود را کاهش دهنــد و در عین حال، 
می‌توانند بر تعداد فروشگاه‌های دیجیتالی خرده‌فروشی کوچک‌تر 

)با هدف حفظ برند( سرمایه‌گذاری کنند ]1[.

    سخن پایانی: تمرکز بر تجربه مشتری و هماهنگی 
جامع نگر برای توسعه سرویس‌های دیجیتالی

در نهایت باید بــه این نکته کلیدی توجه نمــود که روند تحولی 
18- Transactional selling
19- Customer care

اپراتورهای ارتباطی به این ترتیب است که قابلیت تمایز شبکه رو 
به کاهش است، بنابراین تجربه مشتری به یک میدان نبرد اساسی 
تبدیل می‌شود که سرنوشت اپراتورهای ارتباطی را در این فضای 
رقابتی تعیین می‌کند.  ممکن است اپراتورهای ارتباطی قادر باشند 
که بیشترین ارزش را از طریق تحقق سه اهرم یاد شده کسب کنند. 
برای اپراتورهای ارتباطی که هنوز به اندازه کافی شجاعت اتخاذ این 
رویکرد جدید را ندارند، زمان آن فرا رسیده است که به روش جدید 
ارتباط میان بخش‌های شبکه، زیرساخت و ارتباطات مشتریان 
فکر کننــد. در حالتی کــه اپراتورها هماننــد ServCoها عمل 
می‌کنند، تجربه مشتری مهم‌ترین شاخص جامع ‌نگر در مسیر ارائه 
سرویس‌های دیجیتالی برای همه بخش‌های فناوری، کسب‌وکار، 
مشتری، تحول و مشارکت اپراتور محسوب می‌شود. تمرکز بر این 
شاخص کلیدی و تغییر رویکرد راهبردی و هماهنگ مشتری‌محور، 
باعث می‌شود که اپراتورهای ارتباطی بهتر بتوانند نیازها و مسائل 
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فوری و مهمی را که در بازار دیجیتالی یا در ارتباط با مشتری وجود 
دارد را شناسایی نموده و به آن‌ها پاسخ هوشمند دهند.

منابع:
[1] “Thinking like a ‘ServCo’: How telcos can drive 
B2C growth’, McKinsey article by Lars Engel Nielsen, 
Thomas Joseph, Benedict Vanderspar and João 
Leonardo, November 2022.
[2] “Unlocking the value of personalization at scale for 
operators”, McKinsey article by Lars Engel Nielsen, 
Lars Fiedler, Stanislav Kucherenko, Marcelo Leal, 
Klemensas Mecejus, and Davide Schiavotto, 
February 2022. 

گزیده‌ها:
1- تعداد اندکی از اپراتورهای ارتباطی بزرگ توانسته‌اند که مقیاس واقعی 

تحول دیجیتالی لازم برای موفقیت در شرایط رقابتی فعلی را پیدا کرده و 
راهکار مناسب برای توسعه سرویس‌های دیجیتال را اجرا کنند.

2- اپراتورهای B2C برای دســتیابی به تحولات دیجیتالی متناسب با 
دیدگاه ServCoها، باید یک چشم‌انداز دقیق برای چگونگی رقابت خود 
در بازار بدون برخورداری از سود شبکه که مزایای متمایزکننده برای آن‌ها 

دارد، تعریف کنند.
ــرویس‌های  ــه س ــد ک ــار دارن ــا انتظ ــه تنه ــتریان ن ــروزه مش 3- ام
ــد  ــار دارن ــه انتظ ــد، بلک ــت کنن ــه دریاف ــر و کم‌هزین ــال معتب اتص
ــت  ــی و قابلی ــروش دیجیتال ــرویس و ف ــری س ــه کارب ــه از تجرب ک
تعامل‌پذیــری بیــن خدمــات تلفــن همــراه و تلفــن ثابــت بهره‌منــد 

ــند. باش
4- تجربه مشــتری مهم‌ترین شــاخص جامــع نگر در مســیر ارائه 
ســرویس‌های دیجیتالی برای همه بخش‌های فناوری، کســب‌وکار، 

مشتری، تحول و مشارکت اپراتور محسوب می‌شود.



   فصلنامه‌ی خبری تحلیلی
زمستان  1402
شماره‌ی دهم
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سینا اخوان نیاکی

کارشناسی ارشد 
مهندسی صنایع از 
دانشگاه مالک اشتر، 
کارشناس مدیریت 
خدمات دیجیتال 

همراه اول
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ارتباطات، ستون فقرات زیست‌بوم دیجیتال

نقش اپراتورهای مخابراتی در شکل‌دهی 
زیست‌بوم دیجیتال

چکیده: یکی از مهم‌ترین محورهای انقلاب صنعتی چهارم، مباحث مرتبط با اقتصاد دیجیتال و اقتصاد اشتراکی 
است که در سال‌های اخیر با توسعه زیرساخت‌های ارتباطی، توجه ویژه‌ای را به سمت خود جلب کرده است. 
شرکت‌های مخابراتی به عنوان فراهم‌کننده و توسعه دهنده زیرساخت‌های ارتباطی در سال‌های اخیر نقشی غیر قابل 
انکار در اقتصاد دیجیتال و توسعه کسب‌و‌کارهای تحول‌آفرین1 ایفا کرده‌اند. بیشتر فعالیت‌های شرکت‌های مخابراتی در 
ســال‌های اخیر معطوف به ایجاد بستر ارتباطی مناســب و توسعه شبکه بوده است. این امر بســتر را برای توسعه 
کسب‌وکارهای نوین و درآمدزایی چشم‌گیر از آن فراهم نموده است. OTTها یکی از مثال‌هایی هستند که بر روی بستر 
فراهم شده توسط اپراتورها به درآمدزایی گسترده رســیدند. از طرفی با توجه به افزایش هزینه توسعه زیرساخت و 
فناوری‌های جدید، افزایش درآمد به امری اجتناب ناپذیر برای اپراتورها تبدیل شده است. از این رو، در سال‌های اخیر 
اپراتورهای مخابراتی فراتر رفته و نقش آن‌ها از ایجاد و توسعه زیرساخت به نقش‌آفرینی در اکوسیستم دیجیتالی که 
خود محوریت شکل‌دهی آن هستند، تغییر کرده است. در این مقاله ضمن معرفی سطوح اقتصاد دیجیتال، روند توسعه 
زیست بوم دیجیتال و نحوه تعامل شرکت‌های ارائه‌دهنده زیرساخت ارتباطی با بازیگران سطوح بالای اقتصاد دیجیتال 

و هم‌افزایی حاصل از این همکاری بررسی شده است. 
کلمات کلیدی:  اقتصاد دیجیتال2، زیست‌بوم دیجیتال3، شراکت هم‌زیستانه4

1- Disruptive Business Models
 2- Digital Economy
3- Digital Ecosystem
4- Symbiosis Partnership
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    مقدمه:
اقتصاد دیجیتال و زیست‌بوم دیجیتال مقولاتی 
درهم تنیــده در دنیای امروز هســتند. ظهور 
فناوری‌هــای دیجیتال، عملیات بســیاری از 
کسب‌و‌کارها را متحول کرده و شرکت‌های مخابراتی نقشی 
حیاتی در این تحول ایفا کرده‌انــد. در این مقاله، نقش 
شرکت‌های مخابراتی در شکل‌دهی اکوسیستم دیجیتال با 
بررسی تاثیرگذاری و نقش حال حاضر این اکوسیستم در 
تولید ناخالص ملی بررســی شده است. تشریح مدل سه 
سطحی اقتصاد دیجیتال به‌همراه گرایه‌های شکل‌دهنده و 
رشــد دهنده زیســت بوم دیجیتال و نیز نحوه تعامل 
شرکت‌های استارتآپی با شرکت‌های مخابراتی از مهم‌ترین 

موارد اشاره شده در این مقاله هستند.

    اهمیت اقتصاد دیجیتال:
اقتصــاد دیجیتــال دربرگیرنــده فعالیت‌هایی اســت که بر 
فناوری‌های دیجیتال نظیر اینترنت، گوشــی‌های هوشمند و 
پلتفرم‌های دیجیتال تکیه دارد. هرگونه فعالیت اقتصادی که از 
فناوری‌های دیجیتال در راستای ایجاد، توزیع و مصرف خدمات 
و محصولات بهــره گیرد ذیل مفهوم اقتصــاد دیجیتال تعریف 

می‌شود ]1[.
فناوری‌های دیجیتال نقشــی غیر قابل انکار در اثرگذاری روی 
اقتصاد دارند؛ این فناوری‌ها با توانمند کردن شرکت‌ها دردسترسی 
به بازارهای جدید، کاهش هزینه‌های عملیاتی و بهبود بهره‌وری 
آن‌ها را تضمین کرده‌اند. همچنین این فناوری‌ها تاثیری شگرف 
بر اقتصاد گذاشته‌ و اقتصاد دیجیتال پیشرانه‌ای عظیم در رشد و 
نوآوری در دهه اخیر بوده است. مطالعات شرکت مشاوره مدیریت 
بین‌المللی اکسنچر، نشان می‌دهد سهم اقتصاد دیجیتال از تولید 
ناخالص داخلی کشورها در سال 2016، %22.8 یا 17 تریلیون 
دلار بوده است. این در حالی است که در سال 2021 با رشد 1.9 

درصدی ســهم اقتصاد دیجیتال این عدد به %24.7 کل تولید 
ناخالص داخلی دنیا رسیده اســت. شکل 1 نمودار دایره‌ای سهم 
اقتصاد دیجیتال از تولید ناخالص داخلی را در سال‌های 2016 و 

2021 نشان می‌دهد ]2[.
مدل سه ســطحی اقتصاد دیجیتال که در شــکل 2 آمده است 
جریان‌های درآمدی حاصل از این مدل اقتصادی را در سه سطح 

زیر تفکیک کرده است ]3[: 

شکل 1: سهم اقتصاد دیجیتال از تولید ناخالص داخلی جهانی ]2[ 
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سطح۱ )هســته5(: در مرکز اقتصاد دیجیتــال شرکت‌های 
فناوری ارتباطات و اطلاعات نقش‌آفرینی می‌کنند. از اپراتورهای 
تلفن همراه گرفته تا شرکت‌هایی که خدمات میزبانی و ابری ارائه 
می‌دهند و شرکت‌های تامین‌کننده سخت افزار همگی در این لایه 
هستند. همچنین شرکت‌های نرم‌افزاری که توسعه نرم‌افزارها را بر 

عهده دارند نیز در سطح هسته قرار می‌گیرند.
5- Core

ســطح۲ )تعریف محدوده باریک اقتصاد دیجیتال6(:  
اقتصاد دیجیتال تنها شامل شرکت‌های فناوری اطلاعات نمی‌شود؛ 
بلکه پلتفرم‌های دوسویه نظیر پلتفرم‌های تاکسی‌های آنلاین، ارائه 
دهندگان خدمات توریستی در بستر آنلاین و بازارگاه‌ها7 هرچند 
در دسته اول قرار نمی‌گیرند اما درآمدهای آن‌ها درآمد »اقتصاد 
6- Narrow Scope
7- Marketplace

شکل 2: مدل سه سطحی اقتصاد دیجیتال ]3[ 
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دیجیتال« قلمداد می‌شود.
ســطح۳ )تعریف فراگیر اقتصاد دیجیتــال یا اقتصاد 
دیجیتالی‌شده 8(: به‌کارگیری فناوری اطلاعات در صنایعی که 
به شکل سنتی اداره می‌شدند و افزایش ارزش‌افزوده محصولات یا 
کاهش هزینه‌ها از طریق اتوماسیون یا رباتیک یا حتی بهره‌گیری 
از سیستم‌های یکپارچه‌ساز منابع سازمان منجر به شکل‌گیری این 

سطح از اقتصاد دیجیتال می‌شود.
جایگاه اپراتورهای مخابراتی در مدل سه سطحی توضیح داده شده 
اقتصاد دیجیتال، قرارگیری در هســته مرکزی اقتصاد دیجیتال 
است که در حقیقت زیرســاخت اولیه اقتصاد دیجیتال را شکل 
می‌دهند. در ادامه مقاله با بررسی روندهای شکل‌دهنده زیست‌بوم 
دیجیتال به بررسی جایگاه اپراتورها در این زیست‌بوم و اهمیت 
حضور آن‌ها در لایه‌های بالاتر اقتصاد دیجیتال علاوه بر لایه هسته 

پرداخته می‌شود.

    روندهای شــکل‌دهنده و رشددهنده زیست بوم 
دیجیتال

شکل‌گیری زیست‌بوم دیجیتال توســط مجموعه‌ای از عوامل و 
بازیگران کلیدی صورت می‌گیــرد. مهم‌ترین عوامل اثرگذار این 
حوزه پیشــرفت‌های فناورانه در حوزه‌هایی مانند 5G، اینترنت 
اشیاء و هوش مصنوعی است که زیرســاخت‌های لازم برای ارائه 
خدمات دیجیتال را فراهم می‌کنند. در ادامه به 5 مورد از مهم‌ترین 

عوامل پیشران این زیست‌بوم اشاره شده است.
شبکه 5G که توسعه آن منجر به ایجاد ارتباطات سریع‌تر 
و قابل اعتمادتر خواهد شد: توسعه شبکه 5G بستر رشدی 
برای ممکن ساختن توسعه فناوری‌هایی مانند رباتیک پیشرفته، 

واقعیت افزوده و واقعیت مجازی است.

8- Digitalized Economy )broad scope(

اینترنت اشیا: رشــد کســب‌و‌کارها در حوزه‌هــای بهداشت 
دیجیتال، خانه و شهر هوشــمند، رباتیک صنعتی و ... به واسطه 

توسعه مفهوم اینترنت اشیا قابل احصاست.
هوش مصنوعی و یادگیری ماشــین: ایــن دو فناوری به 
بهبود تصمیم‌گیری‌ها در سطح شرکتی و شخصی، بهبود تجربه 
شخصی‌سازی شده و خودکارسازی فرآیندها کمک کرده و یکی 

دیگر از روندهای رشد دهنده زیست بوم دیجیتال است.
امنیت سایبری: با توسعه فعالیت‌های دیجیتال، موضوع امنیت 
سایبری اهمیت ویژه‌ای خواهد یافت. شرکت‌های مخابراتی در این 
بخش با ایجاد شبکه‌های امن می‌توانند نقشی غیر قابل انکار در 

حفاظت از داده‌های مشتریان عهده‌دار شوند.
پرداخت دیجیتــال و فناوری بلاک‌چین: یکــی دیگر از 
روندهای مهم شکل دهنده زیست بوم دیجیتال فناوری بلاک‌چین 

است. 
بازیگران اصلی این زیســت‌بوم شامل شرکت‌های فناوری بزرگ 
)مانند گوگل، آمازون و مایکروسافت(، اپراتورهای مخابراتی که 
زیرساخت‌های ارتباطی را فراهم می‌کنند و استارتاپ‌های نوآور 
هستند که با ارائه راه‌حل‌های خلاقانه وارد بازار می‌شوند. همچنین، 
نهادهای دولتی و قانون‌گذار با وضع قوانین و مقررات در زمینه‌های 
مربوط به امنیت داده‌ها و حفظ حریم خصوصی، نقشی کلیدی در 
تنظیم این زیست‌بوم دارند. نقش اپراتورهای تلفن‌همراه در سه 
بخش از پنج بخش بالا به وضوح قابل مشاهده است. اپراتورهای 
تلفن‌همراه در توسعه شبکه 5G، توسعه IoT و نیز امنیت سایبری 
می‌توانند فعالیت‌های خود را در راستای ایجاد بستری برای رشد 
زیست‌بوم دیجیتال فراهم کنند. با توجه به روندهای شکل گرفته 
در سال‌های گذشته اپراتورهای تلفن همراه برای نقش‌آفرینی در 
سایر لایه‌های اقتصاد دیجیتال به توسعه فناوری‌های دیگر مانند 
هوش مصنوعی، بلاک‌چین و حتی فناوری‌هــای پرداختی نیز 
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می‌پردازند ]4[. 

    چالش‌ها: 
وضعیت بازار چالش‌های زیــادی برای اپراتورهــای مخابراتی 
به‌وجود آورده است. علی‌رغم اینکه جریان‌های درآمدی به واسطه 
مشتریان سنتی در بخش ارتباطات نسبتا زیاد است، اما حاشیه 
سود اپراتورهای تلفن همراه در خوشبینانه‌ترین حالت در سال‌های 
اخیر ثابت مانده اســت ]5[. هزینه‌های زیاد اپراتورها به واسطه 
 5G سرمایه‌گذاری در توسعه زیرساخت‌های ارتباطی مانند شبکه
و IoT بنا به تقاضای پهنای باند بیشتر از طرف مشتری و همچنین 
تعریف نیازهای جدید از سوی مشتریان صنعتی یکی از مهم‌ترین 

دلایل کاهش حاشیه سود این شرکت‌ها بوده است. 
در چنین شرایطی منطقی است اپراتورهای تلفن همراه به دنبال 
جریان‌های درآمدی جدید برای بالا بردن حاشیه سود خود باشند. 
مجموعه تلاش اپراتورها برای ایجاد جریان‌های درآمدی جدید، 

آینده صنعت ارتباطات را تحت تاثیر قرار خواهد داد. 
جریان درآمدی ســنتی اپراتورها از فروش داده و برقراری امکان 
تماس و ارسال پیامک، با تهدید جدی در نتیجه تقاضای مشتری 
مواجه شده است. از طرفی، با توسعه پیام‌رسان‌ها و امکان برقراری 
تماس توسط آن‌ها، درآمدهای اپراتورهای تلفن همراه از مکالمه 
و پیامک، تحت‌الشعاع قرار گرفته است. در این میان، ریسک‌های 
جهانی متاثر از رکود و عدم تمایل در سرمایه‌گذاری‌های عظیم در 
این صنعت در سطح بین‌المللی، بقای بسیاری از این شرکت‌ها را 
تهدید کرده است. فارغ از کاهش تمایل به سرمایه گذاری ناشی 
از رکود در سطح بین‌المللی، کشــور ما به صورت خاص با مساله 
تحریم نیز مواجه است که این شــرایط خاص، به صورت ویژه‌ای 
سرمایه‌گذاری روی زیرساخت‌های ارتباطی را با مشکلات جدی 
مواجه کرده است. در چنین شرایطی حضور در زیست‌بوم دیجیتال 
به عنوان بازیگر کلیدی ارائه دهنده زیرساخت و نیز حضور مستقیم 
در سهم‌خواهی از درآمد در زیست‌بوم پر رنگ و لعاب دیجیتال به 

واسطه سرمایه‌گذاری مستقیم، تلاش‌هایی است که اپراتورها برای 
پوشش هزینه‌های رو به رشد در بخش زیرساخت و افزایش حاشیه 

سود خود در پیش‌گرفته‌اند. 

    شرکت‌های استارتآپی و اپراتورهای مخابراتی: یک 
شراکت هم‌زیستانه

اپراتورهای مخابراتی در موقعیتی ایده‌آل برای پاسخگویی به دو 
نیاز حیاتی هستند: آن‌ها اتصال و دسترسی را برای گستره عظیمی 
از مخاطبان فراهم می‌کنند. در حال حاضر 22 اپراتور مخابراتی 
وجود دارد که دارای پایگاه مشــترکینی با بیش از 100 میلیون 
مشتری هستند و 18 اپراتور از این 22 اپراتور در بیش از یک کشور 

دنیا مشغول ‌به ارائه خدمات ارتباطی هستند ]4[. 
نقاط قوت اپراتورهای مخابراتی شــامل روابط مستمر و پیوسته 
با مشترکین‌شان، حضور در بازار خرده فروشی به واسطه اعتماد 
ایجاد شده در میان مشتریان‌شان، عملیات پرداخت و جمع آوری 
وجوه با شیوه‌های نوین اپراتوری نظیر صورت‌حساب مستقیم و 
پرداخت روی قبض و پشتیبانی فنی مستمر، منجر به ایجاد بینشی 
دقیق از رفتار مصرف کننده برای آن‌ها شده است. این قابلیت‌ها 
می‌توانند شــرکت‌های اســتارتآپی را از بار عملیاتی که نیازمند 
سرمایه‌گذاری و نیروی کار زیادی جهت دسترسی به این بخش 
بازار است، بی‌نیاز کند و تلاش آن‌ها را روی فعالیت‌هایی که در آن 

مزیت رقابتی دارند متمرکز کند.  
اپراتورهای مخابراتی نیز می توانند از این مشــارکت سود ببرند. 
آن‌ها می‌توانند از نوآوری ایجاد شده توسط شرکت‌های استارتآپی 
استفاده کنند تا تجربه‌ای جدید از خدمات و راهکارهای دیجیتال 
به مشترکین‌شــان ارائه دهند. این تجربه جدید می‌تواند منجر 
به بهبود و گســترش روابط موجود میان آن‌ها و مشترکین‌شان، 
افزایش وفاداری مشترکین به آن‌ها و توسعه کیف پول اپراتورها و 
افزایش سهم کیف پول مشتری شود. در شکل 3 نتیجه مشارکت 
اپراتورهای مخابراتی و شرکت‌های اســتارتآپی و نتایج برد-برد 

شکل 3: همزیستی بین اپراتورهای مخابراتی و شرکت‌های نوآور استارتآپی ]6[
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حاصل از این مشــارکت بر پایه گزارش شرکت مشاوره مدیریت 
PWC آمده است ]6[. 

    نتیجه‌گیری:
اپراتورهای مخابراتی در ایران و دنیا، با توجه به بدنه مشترکین‌شان 
از قدرت و نفوذ بالایی در شــکل‌دهی و هدایت جریانات فناوری 
محور برخوردارند. قرارگیری این شرکت‌ها در بخش هسته اقتصاد 
دیجیتال به‌دلیل فراهم‌سازی زیرســاخت‌های ارتباطی، قدرت 
چانه‌زنی آن‌ها در نفوذ به زیســت‌بوم‌های وابســته به ارتباطات 
را افزایش داده اســت. ظرفیت ایجاد کســب‌و‎کارهای جدید و 
 5G فناوری‌های برهم زننده بازار به واســطه توسعه فناوری‌های
و اینترنت اشــیا اپراتورهای مخابراتی را در مسیر سرمایه‌گذاری 
بیشتر روی زیرساخت‌های مذکور ســوق داده است. از طرفی در 
شرایط رکود و کاهش قدرت ســرمایه‌گذاری، نفوذ در زیست‌بوم 
دیجیتال با ایجاد همکاری‌های مشترک با بازیگران این حوزه در 
تعریف محصولات مشترک )به عنوان نمونه باندل‌های ارائه خدمات 
مخابراتی و دیجیتال( و نیز ســرمایه‌گذاری‌های بلند مدت روی 
بازیگران این حوزه با خرید و فروش سهام این شرکت‌ها و کمک 
به این کســب و کارها در ورود به بازار بورس در نقش تسهیل‌گر، 
می‌تواند جریانات درآمدی جدیدی را بــرای اپراتورها به ارمغان 

آورد.  
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آتنا ابراهیم‌خانی

دکتری مهندسی 
برق- مخابرات سیستم 

از دانشگاه خواجه 
نصیرالدین طوسی، 

کارشناس مرکز تحقیق و 
توسعه همراه اول

 سفر تحول اپراتورها از ارائه‌ی 
خدمات ارتباطی به خدمات دیجیتال با شروع از 

پلتفرم‌های یک‌پارچه، خودروی متصل و صنعت متصل
چکیده:  امروزه جهان به یک عرصه‌ی رقابتی و دائما در حال تغییر تبدیل شــده است. شرکت‌ها و کسب‌وکارها 
باید تحول پیدا کنند و تکامل یابند تا بتوانند در این عرصه‌ی رقابتی باقی بمانند. در حال حاضر مهم‌ترین راه‌کار 
برای تحول و تکامل، دیجیتالی‌‌سازی است که نقش قدرتمندی را در فرآیند سرویس‌دهی و خدمات به خصوص 
برای شرکت‌ها و اپراتورهای مخابراتی ایفا می‌کند. خدمات دیجیتال فرصت‌های بسیاری را برای ارتباط و تعامل 
با کاربران خلق می‌کند و باعث بهبود تجربه‌ی مشتری می‌شود. خدمات دیجیتال روش ارائه‌ی خدمات را از حالت 
سنتی به پلتفرم‌ها )سکوهای( دیجیتال تغییر می‌دهد. هدف خدمات دیجیتال، افزایش یا تولید ارزش‌های جدید 
از طریق پشتیبانی از فناوری‌های اطلاعات، محاسبات، ارتباطات و اتصال است. از مهم‌ترین خدمات دیجیتالی که 
مدنظر اپراتورهای مطرح دنیا برای آینده است، خدمات پلتفرم‌های یک‌پارچه، خودرو متصل و صنعت متصل است. 

کلمات کلیدی: اینترنت اشیاء )IoT(1، هوش مصنوعی )AI(2، خودروی متصل3، صنعت متصل4.  

 1- Internet of Things
 2- Artificial Intelligence
 3- Connected Car
4- Connected Industry

    1.مقدمه
صنعت ارتباطات در بحبوحه‌ی یک انقلاب دیجیتالی 
قرار دارد و از مدل ارائه خدمات اتصال سنتی به مدلی 
تغییر می‌کند که مشتری محور و شامل خدمات دیجیتال 
متنوع است. این تغییر به مثابه یک سفر مدرن‌سازی است که 
شــرکت‌های مخابراتی برای بقا بایــد آن را طی کنند. 
شرکت‌های مخابراتی که می‌پذیرند این سفر را طی کنند، 
شاهد مناظر زیر خواهند بود ]1[. در ابتدای این سفر، توجه 
شــرکت‌ها به ارائه‌ی خدمات دیجیتال جلب می‌شود. لذا 

شرکت‌های مخابراتی در گام اول، خدماتی نظیر برنامه‌های 
کاربردی تلفن‌همراه5، خدمــات پخش جریان ویدیویی6، 
سکوهای خرده‌فروشی7، سکوهای پرداخت همتا به همتا8 و 
موارد دیگر را ارائه می‌کنند ]2[. سپس در گام دوم، توجه 
شرکت‌های مخابراتی به ســوی تجربیات شخصی‌سازی 

 5- Mobile Applications
 6- Video Streaming Services
 7- Retail platforms
8- Peer-to-peer payment platforms
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شــده‌ی9 کاربران و وقوع در لحظه‌‌ی10 تجربیات منعطف 
می‌شود. لذا به سوی استفاده از فناوری‌های پیچیده‌تر نظیر 

5G، IoT و AI حرکت می‌کنند ]3[.

 شرکت‌های مخابراتی در ادامه‌ی این سفر با تقویت ‌فناوری‌های 
مذکور، شاهد افزایش فشار بر شبکه‌های قدیمی و زیرساخت‌های 
سیستم پشتیبانی کسب‌وکار )BSS(11 خواهند بود. بنابراین در 
گام سوم برای مواجه با این چالش، تیم‌های فناوری اطلاعات به 
سوی استفاده از رویکرد نوسازی یک‌پارچه12 گام برمی‌دارند. زیرا 
در این تفکر، پلتفرم‌های )سکوهای( یک‌پارچه مکمل فناوری‌های 
موجود به حساب می‌آیند و باعث تقویت و بهبود تجربیات مشتریان 
و همچنین توسعه‌دهندگان می‌شوند و در عین حال برنامه‌های 
نوآورانه جدیدی ایجاد می‌کنند ]4[. در گام چهارم این سفر، در 
جریان تغییر از ارائه‌ی خدمات ارتباطی سنتی به ارائه و گسترش 
خدمات دیجیتال جامع، شرکت‌های مخابراتی ملزم می‌شوند تا در 
راهبردهای کسب درآمد خود تجدید نظر نمایند. از این رو شاهد 
این موضوع هستیم که  در شرکت‌های مخابراتی دنیا که این سفر 
مدرن‌سازی را طی نموده‌اند، درآمد کلی حاصل از خدمات اتصال 
از سال 2010 تا 2020 تنها 2 درصد رشد داشته ولی در این مدت، 

خدمات دیجیتال 5 برابر افزایش یافته‌است ]5[. 
اگرچه شرکت‌های مخابراتی، یا همان ارائه دهندگان ارتباطات از 
راه دور، انقلابی را با موفقیت به راه انداختند که به اقتصاد دیجیتال 
6.3 تریلیون دلاری تبدیل شــده است، اما فقط آن‌ شرکت‌هایی 
که در خدمات دیجیتال سرمایه‌گذاری کردند از مزایای آن بهره 
بردند. در سال 2020، خدمات دیجیتال مانند تجارت الکترونیک 
و تبلیغات آنلایــن افزایش یافت و نزدیک به 80 درصد از رشــد 
را به خود اختصــاص داد ]5[. از مهم‌ترین خدمات‌دیجیتالی که 
شرکت‌های مخابراتی در حال سرمایه‌گذاری روی آن‌ها هستند، 
پلتفرم‌های یک‌پارچه، خودروهای متصل و صنعت متصل است. در 

ادامه این گزارش، هر یک از این موارد شرح داده می‌شود. 

    2- پلتفرم‌ یک‌پارچه به عنوان خدمت دیجیتال
 همان‌طور که اپراتورهای شــبکه‌ تلفن همراه به ارائه‌دهندگان 
خدمات دیجیتال تحــول می‌یابند، رویکــرد پلتفرم یک‌پارچه 
در سراســر این تحول موج می‌زند. در گزارشــات گارتنر پلتفرم 
یک‌پارچه به عنوان خدمت )iPaaS(13 به عنوان یک خدمت ابری 
تحت مدیریت شرکت‌ها تعریف شــده است که به کاربران نهایی 
امکان می‌دهد تا انواع برنامه‌ها، خدمــات، منابع داده‌ها و غیره را 

ادغام و پیاده‌سازی کنند ]6[. 
 9- Personalized experiences
 10- Real-time
11- Business Support System
12- Integrated modernization approach
13- Integrated Platform as a Service

به عنوان مثال، در سال 2020 )در زمان اوج قرنطینه‌‌های ناشی از 
 TIM Fly کووید-19(، پروژه‌ی پلتفرم دیجیتال یک‌پارچه به نام
Together در ایتالیا آزمایش شــد و مردم توانستند در حالی‌که 
به قرنطینه کامل رفتند و در خانه ماندند، برای رفتن به مدرســه 
و ســرکار با این پلتفرم ارتباط بگیرند ]7[. شارژکردن حساب، 
دسترسی به کتاب‌های الکترونیکی و بســیاری از امور از طریق 
همین پلتفرم انجام شــد. مردم متوجه شدند مخابرات یک رکن 
کلیدی زندگی آن‌هاست. لذا یک تحول بزرگ برای کسب‌وکارها 
اتفاق افتاد و یک فرصت و موقعیت متفاوت برای اپراتورها ایجاد 
شد. بسیاری از پلتفرم‌ها توانستند شکافی که وضعیت قرنطینه بین 
مردم و کارهای آن‌ها ایجاد کرده بود، تا حد مناسبی پرُ کنند. در 
حال حاضر که دوره قرنطینه به پایان رسیده، مدرن‌سازی تجربیات 
سفارشی‌شده‌‌ی دیجیتالی مشتریان و اعتماد مشتری یک تمرکز 
کلیدی برای اپراتورها )ارائه‌دهندگان خدمات دیجیتال( محسوب 

می‌شود. 
براساس گزارش‌های اپراتور اسپانیایی تلفونیکا، کسب‌وکارهای 
جدید را می‌توان به دو بخش تقسیم‌بندی نمود ]1[: یک بخش 
ارائه‌ی راه‌حل‌های ابری و امنیت ســایبری و بخش دیگر ارائه‌ی 
خدمات دیجیتالی اینترنت اشیاء و کلان داده ]8[. این خدمات، 
در حقیقت خدماتی هســتند که مشــتریان برای دنبال کردن 
تحولات دیجیتالی خود به آن‌ها نیاز دارند. البته ناگفته نماند که 
مبنای اقتصاد دیجیتال جدید، ارتباطات )اتصال( ذکر شده است. 
همچنین، اپراتور تلفونیکا یک پلتفرم ارتباطی طراحی، پیاده‌سازی 
و اجرا نموده است که حدود سی میلیون دستگاه اینترنت اشیاء در 
سراسر جهان به آن متصل است. این پلتفرم فراتر از صرفا اتصال 
دســتگاه‌ها عمل می‌کند و مزایای چند بعُدی )نظیر مکان‌یابی، 
پرداخت، هشدارها و غیره( را در تمام محیط‌ها، از دستگاه‌ها گرفته 
تا محصولاتی که ابرها را به هم متصل می‌کند، ارائه می‌دهد و در 

صنایع مختلف، موارد استفاده‌ی تجاری جدیدی ارائه می‌دهد.
چگونه یک اپراتور مخابراتی می تواند این سفر پیچیده به سمت 
دیجیتالی شــدن را با پلتفرم‌های یک‌پارچه بــه عنوان خدمات 
دیجیتال ســاده کند؟ مدرن‌ســازی برنامه‌ها و رفتن به ســوی 
میکروســرویس‌ها و رابط‌های برنامه نویسی کاربردی پاسخ این 
سوال است. برای اپراتور ایتالیایی TIM، این ساده‌سازی با تمایل 
به مدرن ســازی 700 برنامه مختلف قبل از ورود موثر به تجارت 
دیجیتال بود. ایــن اپراتور پلتفرم دیجیتــال Fly Together که 
مقیاس‌پذیر و انعطاف‌پذیر اســت و تجــارب خدمات دیجیتال 
مشتریان را با تاخیر بسیار جزئی ارائه می‌دهد، راه‌اندازی کرد. برای 
این پلتفرم لایه‌ای ساخته شده است که سیستم‌های پشتیبان14 
را از مدل‌های قبلی جدا می‌کنــد و باعث اجرای بهتر برنامه‌های 
دیجیتالی می‌شود. این پلتفرم در یک محیط ابری توسعه یافته 
 RESTful های API است، از میکروســرویس‌های کانتینری و
تشکیل شده است که استاندارد جدیدی را برای توسعه برنامه‌های 
 14- Backend
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برای بهبود ایمنی و جریان ترافیک متکی هستند.
 1-3- انواع خدمات کاربردی در خودروهای متصل

خودروهای متصل طیف وســیعی از خدمات کاربــردی را ارائه 
می‌دهند که می‌تواند تجربه رانندگی و ایمنی جاده را بهبود بخشد. 
در ادامه هشت فایده اصلی اســتفاده از خودروهای متصل آورده 

شده است ]11[:
تجارت: خودروهای متصل می توانند با فراهم کردن بستری برای 
خرید و پرداخت در خودرو، معاملات تجارت الکترونیک را تسهیل 
کنند. این موضوع می‌تواند شامل پرداخت سوخت و عوارض گرفته 

تا سفارش غذا و مواد غذایی باشد.
مدیریت ترافیک: خودروهای متصل می‌توانند با ارائه اطلاعات 
بلادرنگ در مورد شــرایط ترافیکی و مســیرهای جایگزین به 
مدیریت ترافیک کمک کرده و از ازدحام جلوگیری کنند و تجربه 

رانندگی را بهبود بخشند.
مدیریت خودرو: خودروهای متصل می‌توانند هشــدارهای 
عیب‌یابی، تعمیر و نگهداری از راه دور را ارائه دهند و به رانندگان 
این امکان را می‌دهند تا مراقب تعمیرات خودرو بوده و از خرابی 

جلوگیری کنند.
ایمنی: فناوری خودروهای متصل می تواند با ارائه هشدارهای 
بلادرنگ در مورد خطرات احتمالی مانند عابران پیاده، سایر وسایل 

نقلیه و شرایط آب و هوایی به بهبود ایمنی کمک کند.
پیشگیری از خرابی: خودروهای متصل می‌توانند با ارائه علائم 
هشدار اولیه مشکلات احتمالی، مانند کم بودن باتری یا مشکل 

موتور، از خرابی جلوگیری کنند.
کمک راننده: آن‌ها اغلب ویژگی‌های کمک راننده مانند هشدار 
خروج از خط، کروز کنترل تطبیقی ​​و ترمز اضطراری خودکار را 
ارائه می‌دهند. این ویژگی‌ها می‌توانــد به رانندگان کمک کند تا 

ایمن بمانند و از تصادف جلوگیری شود.
رفاه: ممکن است ویژگی‌های رفاهی مانند سنسورهای کیفیت 
هوا و نظارت بر ســامتی را ارائه دهند. این ویژگی‌ها می‌تواند به 

کاربردی این شرکت ایجاد کرده است ]1[.

    3- خدمات دیجیتال در خودروهای متصل
انتظار می‌رود خدمات خودروهای متصــل )CCS(15 در 5 تا 10 
سال آینده رشد قابل توجهی داشته باشد. با توجه به گزارش ارائه 
شده در مرجع ]9[ تا سال 2030 وسایل‌نقلیه‌ی متصل در جاده‌ها 
به بازاری حدود 742 میلیارد دلار می‌رسد. همچنین شرکت‌های 
خودروسازی نظیر تسلا ]10[ سرمایه‌گذاری سنگینی در این عرصه 
در سال 2024 انجام داده است. لذا نیاز است زیرساخت ارتباطی و 
فناوری‌های لازم توسط شرکت‌های مخابراتی تامین شود تا بتوان 
به بازار خودروهای متصل خدمت ارائه‌ کرد و از این بازار بهره‌برداری 
نمود. خودروی متصل به وسیله نقلیه‌ای گفته می‌شود که مجهز 
به اتصال به اینترنت و طیف وسیعی از حسگرها و وسایل ارتباطی 
اســت که به آن اجازه می‌دهد با محیط اطراف خود تعامل داشته 
باشد. این فناوری‌ها می‌تواند شــامل ناوبری GPS، سیستم‌های 
سرگرمی، حسگرهای تشــخیصی و ابزارهای ارتباطی باشد که 
خودرو را قادر به ارسال و دریافت داده‌ها می‌کند. خودروهای متصل 
همچنین می‌توانند با سایر وسایل نقلیه، زیرساخت‌های ترافیکی 
و خدمات آنلایــن ارتباط برقرار کنند و اطلاعــات لحظه‌ای را در 
اختیار رانندگان قرار دهند و ایمنی و آسایش را افزایش دهند. به 
خودروهای متصل، اینترنت وسایل نقلیه )IoV(16 نیز گفته می‌شود 
]11[. خدمات خودروهای متصل دو نوع هستند: خدمات منفرد 
و خدمات مشــارکتی. در خدمات خودرویی منفرد، فناوری‌های 
نصب‌شده در وســایل نقلیه‌ به عملکردهایی مانند کمک راننده و 
سرگرمی اطلاعاتی منجر می‌شوند. اما در خدمات مشارکتی، ارتباط 
بین وسایل نقلیه و سایر عناصر زیرساخت جاده، مانند چراغ های 
راهنمایی و سایر وسایل نقلیه را امکان پذیر می‌کند. این خدمات 
بر ارتباطات خودرو-به-خودرو و خودرو-به-زیرساخت مخابراتی 

 15- Connected Car Service
 16- Internet of Vehicles
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 ارتبــاطVehicle-to-Everything (V2X) : این فناوری 
تلفیقی از همه موارد فوق است. این امکان ارتباط بین وسایل نقلیه، 
زیرســاخت‌های ترافیکی، عابران پیاده و خدمات مبتنی بر ابر را 
فراهم می‌کند. V2X می تواند دید جامعی از محیط جاده ارائه دهد 
و وسایل نقلیه را قادر می‌ســازد تا تصمیمات آگاهانه‌ای در مورد 

رفتار رانندگی خود بگیرند و ایمنی جاده را بهبود بخشند.
3-3- چالش‌های پیش‌روی خودروهای متصل 

خودروهای متصل مزایای بی‌شماری را برای رانندگان، مسافران و 
اکوسیستم کلی حمل و نقل ارائه می‌کنند. با این حال، همراه با این 
مزایا، چالش‌هایی نیز وجود دارد که باید برای درک کامل پتانسیل 

فناوری خودروهای متصل، مورد توجه قرار گیرد ]11[.
امنیت سایبری: همانطور که وسایل نقلیه بیشتر به هم متصل 
می‌شوند، در برابر تهدیدات سایبری نیز آسیب‌پذیرتر می‌شوند. 
تضمین امنیت نرم‌افزار خودرو، کانال‌های ارتباطی و داده‌ها یک 
چالش حیاتی است که باید برای محافظت از حریم خصوصی کاربر 

و حفظ یکپارچگی کلی سیستم مورد توجه قرار گیرد.
حریم خصوصی داده‌ها: خودروهــای متصل حجم زیادی از 
داده‌ها را تولید و منتقل می‌کنند و نگرانی‌هایی را در مورد نحوه 
جمع‌آوری، ذخیره و استفاده از این داده‌ها ایجاد می‌کند. رسیدگی 
به نگرانی‌های مربوط به حریم خصوصی داده‌ها و رعایت مقررات 
حفاظت از داده‌ها برای استقرار موفقیت‌آمیز فناوری خودروهای 

متصل بسیار مهم است.
قابلیت همکاری: با درگیر شــدن اجزا، سیستم‌ها و خدمات 
خارجی مختلف، اطمینان از اینکه آن‌ها می‌توانند به طور یکپارچه 
با هم کار کنند ضروری اســت. توســعه و اتخاذ اســتانداردها و 
پروتکل‌های صنعتی برای اطمینان از قابلیت همکاری و سازگاری 

بسیار مهم است.
انطباق با مقررات: خودروهای متصل باید الزامات قانونی در حال 
تحول مربوط به ایمنی، انتشار گازهای گلخانه‌ای، حفاظت از داده‌ها 
و سایر زمینه‌ها را برآورده کنند. رعایت این مقررات برای استقرار 

رانندگان کمک کند تا در طول سفر سالم و راحت بمانند.
ســرگرمی: خودرو‌های متصــل می‌توانند طیف وســیعی از 
گزینه‌های سرگرمی مانند پخش موسیقی، فیلم و سایر محتواها را 
ارائه دهند. این مزیت می‌تواند سفرهای طولانی را لذت بخش‌تر 

کند.
 2-3- انواع ارتباطات در خودروهای متصل

ارتباطات خودروهای متصل در شکل 1 را می‌توان به صورت زیر 
تقسیم‌بندی نمود ]12[. 

  ارتباطVehicle-to-vehicle (V2V) : ارتباط بین دو یا چند 
وســیله نقلیه را امکان پذیر می‌کند. می‌تواند اطلاعات مربوط به 
سرعت خودرو، موقعیت، جهت و سایر پارامترها را مبادله کند. این 
فناوری به بهبود ایمنی جاده‌ها کمک می‌کند و وسایل نقلیه را قادر 
می سازد با یکدیگر ارتباط برقرار کنند و از برخورد جلوگیری کنند.
 ارتباط Vehicle-to-Infrastructure (V2I): ارتباط بین 
وسایل نقلیه و زیرساخت‌های ترافیکی مانند چراغ‌های راهنمایی، 
علائم جاده و پارکومتر را امکان پذیر می‌کند. همچنین می‌تواند 
اطلاعات بلادرنگی در مورد شرایط ترافیکی، کارهای جاده‌ای و 
ســایر رویدادها ارائه دهد و رانندگان را قادر می‌سازد تا در مورد 

مسیر و رفتار رانندگی خود تصمیمات آگاهانه بگیرند.
 ارتباطVehicle-to-Pedestrian (V2P) : به وسایل نقلیه 
اجازه می‌دهد با عابران پیاده و دوچرخه ســواران ارتباط برقرار 
کنند. این ارتباط می‌تواند هشدارهایی را به عابران پیاده در مورد 
نزدیک شدن به وسایل نقلیه و بالعکس ارائه دهد و به جلوگیری از 

تصادفات و بهبود ایمنی جاده کمک کند.
 ارتباط Vehicle-to-Network (V2N): به وســایل نقلیه 
اجازه می‌دهد با سرویس‌های مبتنی بر شبکه ارتباط برقرار کنند. 
این ارتباط می‌تواند به‌روزرسانی‌های ترافیکی، اطلاعات آب‌وهوا 
و سایر داده‌ها را در زمان واقعی ارائه دهد که می‌تواند به رانندگان 
کمک کند تا مسیر خود را برنامه‌ریزی کنند و تجربه رانندگی خود 

را بهبود بخشند.

شکل 1- ارتباطات خودرو متصل ]12[
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موفقیت آمیز فناوری خودروهای متصل بسیار مهم خواهد بود.
توسعه زیرســاخت: برای تحقق کامل پتانسیل خودروهای 
متصل، ســرمایه‌گذاری قابــل توجهی در زیرســاخت‌ها مانند 
شــبکه‌های ارتباطی، فناوری‌های شهر هوشمند و ایستگاه‌های 

شارژ وسایل نقلیه الکتریکی مورد نیاز است.
4-3- پلتفرم ابری خودروی متصل

شرکت EMQX که پلتفرم‌ها و راه‌حل‌های ارتباطی و پیام رسانی 
برای اینترنت اشیاء ارائه می دهد، در زمینه‌ی خودروهای متصل 
نیز پلتفرمی ارائه داده است. معماری این پلتفرم در شکل 2 نشان 
داده شده است ]11[. در این شکل تعدادی کیت توسعه‌ی نرم‌افزار 
 18MQTT 17 در خودرو نصب می‌شود که توسط پروتکل)SDK(
با پلتفرم ارتباط برقرار می‌کنند. طبق ادعای این شــرکت، تیم 
  MQTTمهندســی آن‌ها مقیاس‌پذیرترین پلتفرم انتقال داده‌ی
را ارائه داده‌اند که برای عملکرد بالا، مقیاس پذیری و تحمل خطا 
طراحی شده اســت. از طریق این پلتفرم نرم‌افزاری، خودروهای 
متصل قادر خواهند بود تا بــا یکدیگر، با ســرورهای لبه و با ابر 
ارتباط برقرار کنند. این پلتفرم به صورت چند خوشه‌ای و اتصال 
چندین سرور به عنوان گره‌ها19 طراحی شده است و موتور قانون 
دارد. همچنین قابلیت اتصال API ‌هــای مختلف دارد. داده‌های 
جمع‌آوری شــده و پرداش شده توســط صف کافکا  به گیت‌وی 
و اپلیکیشــن منتقل می‌شــود.  لذا این امکان داده می‌شود که 
داده‌های IoV  به طور قابل اعتماد در زمان واقعی جابجا شــده و 

پردازش شوند. 
 5-3- ویژگی‌های پلتفرم ابری خودرو متصل

پلتفرم ابری خودروهــای متصل به عنوان یــک پلتفرم انتقال 
داده‌هایMQTT ، می‌تواند با ویژگی‌های زیر به نوآوری برنامه‌های 

خودروی متصل کمک کند ]13[: 
 17- Software Development Kits
 18- Message Queuing Telemetry Transport
 19- Node

ارتباط بلادرنگ: پلتفرم ابری خودرو متصل، باید ارتباطی قابل 
اعتماد و کارآمد را برای دستگاه‌ها و سیستم‌های متصل خودرو 
فراهم ‌کند و امکان تبادل و تجزیه و تحلیل در زمان واقعی داده‌ها 

را ایجاد نماید. 
مقیاس‌پذیری: پلتفرم ابری خودرو متصل باید بسیار مقیاس 
پذیر باشد و بتواند حجم زیادی از اتصالات و ترافیک پیام را مدیریت 
کند. این مزیت برای برنامه‌های خودروی متصل که شامل تعداد 

زیادی دستگاه و سنسور است ضروری است.
امنیت: پلتفرم ابری خودرو متصل باید ویژگی‌های امنیتی قوی 
مانند رمزگذاری  20TLS، احراز هویت و کنترل دسترسی داشته 
باشد که برای محافظت از داده‌های حساس در یک محیط ماشین 
متصل ضروری هستند. این ویژگی می‌تواند برنامه‌های نوآورانه‌ای 

را فعال کند که به تبادل امن داده نیاز دارند.
یکپارچه ســازی انعطاف پذیر: پلتفرم ابری خودرو متصل 
باید از پل‌های داده و API ها پشتیبانی کند و به ارائه دهندگان راه 
حل‌های خودروی متصل اجازه دهد تا پایگاه داده‌های مختلف، 
صف‌های داده و سیستم‌های پشتیبان را در فضای ابری، از جمله 
سنسورها، سیستم‌های سرگرمی اطلاعاتی و غیره متصل کنند. 
این ویژگی می‌تواند برنامه‌های کاربردی نوآورانه‌ای را که نیاز به 
یکپارچه‌سازی با معماری‌های مختلف سیستم دارند را فعال کند.

تجزیه و تحلیل و نظارت: پلتفرم ابری خــودرو متصل باید 
قابلیت‌های نظارت و تجزیه و تحلیل بلادرنــگ را ارائه ‌دهد و به 
ارائه‌دهندگان راه‌حل خودرو متصل این امکان را دهد که اتصالات 
دستگاه، ترافیک پیام‌ها و سایر معیارهای مهم را در زمان واقعی 
ردیابی کنند. این ویژگی می‌تواند برنامه‌های نوآورانه‌ای را فعال 

کند که به تجزیه و تحلیل داده‌ها نیاز دارند.
سفارشی‌ســازی: پلتفرم ابری خودرو متصل باید بسیار قابل 
تنظیم باشد و بتواند برای رفع نیازهای خاص یک راه حل ماشین 

  20- Transport Layer Security

شکل 2- معماری میکروسرویسی  پلتفرم خودروهای متصل که شرکت EMQX طراحی نموده است ]11[
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متصل پیکربندی شــود و به ارائه‌دهندگان راه حل اجازه دهد تا 
برنامه‌های کاربردی منحصر به فرد و خلاقانه بسازند.

    4- خدمات دیجیتال در صنعت متصل
انتظار می‌رود خدمات دیجیتال در صنعت متصل در پنج ســال 
آینده به فناوری‌های پیچیده‌ ماننــد رباتیک و تعمیر و نگهداری 
پیش‌بینی‌کننده در کارخانه‌های کوچک و متوسط ​​گره بخورد. 
کارخانه‌های آینده که در آن ادغام یکپارچه فناوری‌های پیشرفته 
با تخصص انسانی ماهر، محیطی از بهره‌وری و نوآوری بی‌نظیر را 
ایجاد می‌کند که تحول دیجیتال صنعتی تنها یک رویا نیست، بلکه 
یک واقعیت است. در کارخانه‌های آینده، فناوری جایگزین تلاش 
انسان نمی‌شود. بلکه انسان را بالا می‌برد و کارگران را قادر می‌سازد 

به سطوح جدیدی از کارایی، کیفیت و حل مسئله دست یابند.
ژاپن و آلمان خط مقدم ایجاد کارخانه‌های نســل بعدی هستند 
]14[. بسیاری از شرکت‌ها در این کشورها از تولیدکننده و مالک 
بودن به ارائه‌دهنده‌ی خدمات تغییر پیــدا می‌کنند و مدل‌های 
کسب‌وکاری جدیدی ایجاد می‌شــود. این مدل‌های کسب‌وکار 
جدید با دیجیتالی‌سازی می‌توانند محصولات هوشمند را نیز ارائه 
دهند. آن‌ها با سنسورها تقویت شــده و توسط فناوری اطلاعات 
فعال می‌شوند، پشتیبانی استفاده بهتری را ارائه دهند. یک ماشین 

ابزار می‌تواند نمایشگری برای نشان دادن اطلاعات بیشتر در مورد 
تولید محصولات داشته باشــد و در نتیجه از کارگران پشتیبانی 
کند. یک یخچال می‌تواند به تنهایی غذا سفارش دهد یا ماشین 
لباسشویی می‌تواند در بازه‌های زمانی که برق بسیار ارزان است 
لباس‌ها را بشوید. فرصت‌های جدید زیادی در صنعت متصل وجود 
دارد که فقط باید آن‌ها را پیدا کرد. اتصال داده‌ها و استفاده کارآمد 
از داده‌ها، نوآوری، بهره‌وری و انتشار فناوری را دوچندان می‌کند. 
صنعت متصل باعث شکل‌گیری کارخانه‌های هوشمند می‌شود. 

کارخانه هوشمند یک اکوسیستم اســت که دارای ماشین آلات 
و تجهیزاتی اســت که با هم افزایی فناوری‌های پیشرفته، خود 
بهینه‌سازی، سازگاری و تصمیم‌گیری مستقل را انجام می‌دهند. 
انتقال از تولید سنتی به تولید هوشــمند فقط به اجرای فناوری 
مربوط نمی‌شود. این امر یک بازنگری در فرآیندها، گردش کار و 
فلسفه مدیریت است. کارخانه‌های هوشمند در توانایی خود برای 
پاسخ سریع به تغییرات بازار، مدیریت کارآمد منابع و ارائه سفارشی 
سازی بی نظیر متمایز هستند. خدمات دیجیتال در عرصه‌ی تولید 

هوشمند نیز پیشتاز است. 
 4-1- خدمات دیجیتال در تولید هوشمند 

تولید هوشمند بر فناوری‌ها و خدمات دیجیتالی استوار است که 
هر کدام از آن‌ها در عملکرد تولید هوشمند نقش دارند و در ادامه به 

شکل 3- فناوری‌های مربوط به صنعت هوشمند ]15[.
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   فصلنامه‌ی خبری تحلیلی
بهار و تابستان 1403

شماره‌ی یازدهم

آن‌ها پرداخته می‌شود ]15[: 
ادغام 21IT و OT 22: ترکیبی یکپارچه از نرم افزار و سخت افزار که 
ستون فقرات یک کارخانه هوشمند را تشکیل می‌دهد و ارتباط و 

کنترل کارآمد را ممکن می‌سازد.
 اتوماسیون و رباتیک: افزایش کارایی و کاهش خطای انسانی 
با خودکار کردن وظایف و فرآیندها، که منجر به بهره‌وری و کیفیت 

بالاتر می‌شود.
تجزیه و تحلیل داده‌ها: سنگ بنای تعمیر و نگهداری پیش 
بینی، بهینه سازی فرآیند و تصمیم‌گیری آگاهانه، که‌ باعث بهبود 

مستمر می‌شود.
سیستم های دیجیتال دوقلو و سایبری-فیزیکی: ادغام 
عملیات فیزیکی با فناوری دیجیتال، ایجاد سیســتم‌های به هم 

پیوسته‌ای که فرآیندهای فیزیکی را نظارت و کنترل می‌کنند.
رایانش ابری و اینترنت اشیاء: برای پردازش داده‌های بلادرنگ و 
اتصال جهانی ضروری است که امکان نظارت و کنترل از راه دور 

عملیات تولید را فراهم می‌کند.
انتقال به یک مدل کارخانه هوشــمند مزایای مهمی برای تولید 

مدرن به همراه دارد:
افزایش کارایی عملیاتی: ادغــام  IoT، AR، AI و یادگیری 
ماشین منجر به ساده‌سازی فرآیندها، کاهش زمان خرابی، افزایش 

خروجی و افزایش بهره‌وری می‌شود.
کیفیت محصول پیشــرفته: دوقلوهای دیجیتــال، AR و 
سیستم‌های کنترل کیفیت مبتنی بر هوش مصنوعی به صورت 
بلادرنگ، دقت بالاتر و کیفیت ثابت محصول را تضمین می‌کنند.

سفارشــی ســازی تولید و انعطاف پذیری: تولید مواد افزودنی و 
ویژگی‌های اضافه و دلخواه در کنار محصولات اصلی باعث انعطاف 
پذیری بیشــتر در طراحی و تولید می‌شــود و اجازه می‌دهد تا 

نیازهای خاص مشتری تامین شود.
پایداری: مدیریــت کارآمد منابع منجر بــه کاهش ضایعات و 
مصرف انرژی می‌شــود. به عنوان مثال، اتصــال ابری و تجزیه و 
تحلیل داده‌های بزرگ، استفاده از منابع را بهینه می‌کند و منجر به 
صرفه‌جویی قابل توجهی در هزینه و انرژی می‌شود. ایمنی و انطباق 
بهبود یافته: نظارت پیشرفته و تجزیه و تحلیل پیش‌بینی‌کننده 
همراه با AR به محیط‌های امن‌تر محل کار و رعایت استانداردهای 
نظارتی کمک می‌کند. در شکل 3 فناوری‌های صنعت هوشمند 

نمایش داده شده است. 

2-4- چهار مرحله تکاملی کارخانه‌های هوشمند به 
کمک خدمات دیجیتال 

در این بخش مراحل هوشمندســازی کارخانه به کمک خدمات 
دیجیتال بیان می‌شــود و هر یک از مراحل با دقت شــرح داده 

می‌شود ]15[. 

 21- Information Technology
 22- Operation Technology

مرحله‌ی اول: جمع آوری داده‌های پایه
در این سطح زیربنایی، کارخانه‌ها شروع به دیجیتالی کردن داده‌ها 
می‌کنند و آن‌ها را در دسترس قرار می‌دهند اما هنوز به طور کامل 
مورد استفاده قرار نگرفته‌اند. این مرحله شامل جمع آوری داده‌ها 
از منابع مختلف مانند ماشین آلات، موجودی و نیروی کار است. 
نکته کلیدی در اینجا تغییر از اســناد مبتنی بر کاغذ به ســوابق 
دیجیتال اســت که زمینه را برای اســتفاده پیچیده‌تر از داده ها 

فراهم می‌کند. 
مرحله‌ی دو: تحلیل پیشگیرانه داده‌ها

کارخانه‌ها در این سطح نه تنها داده‌ها را جمع‌آوری می‌کنند، بلکه 
شروع به تجزیه و تحلیل فعالانه می‌کنند. این مرحله شامل تجزیه 
و تحلیل اولیه برای درک روند تولید، کارایی تجهیزات و تنگناهای 
بالقوه است. این امر گامی به سوی تصمیم گیری مبتنی بر داده 

است تا فرآیندها بهینه‌‎سازی شوند. 
مرحله‌ی سه: استفاده بی‌درنگ از داده‌ها

در این مرحله، داده‌ها فقط تجزیه و تحلیل نمی‌شــوند. بلکه به 
صــورت بلادرنگ برای هدایت عملیات اســتفاده می‌شــود. در 
این سطح ادغام اینترنت اشیاء و محاســبات ابری امکان نظارت 
و تنظیمات بــه صورت زنــده را فراهم می‌کند. ایــن مرحله در 
مورد مدیریت فرآیند پاسخگو و پویا اســت، جایی که داده‌ها در 
تصمیم‌گیری‌ها نقش دارند و فرآیندهای عملیاتی را هدایت می 

کنند، مانند دستورالعمل‌های کاری دیجیتال.
مرحلــه‌ی چهــار: داده‌های پیش‌بینی شــده جهت 

تصمیم‌گیری خودمختار
در نهایت، کارخانه‌ها به اکوسیستم‌های هوشمند کاملًا یکپارچه 
تبدیل می‌شوند. داده‌ها فقط برای رصد نیستند، بلکه برای اقدام هم 
استفاده می‌شوند. الگوریتم‌های پیشرفته هوش مصنوعی مسائل را 
پیش‌بینی می‌کنند و راه‌حل‌ها را بدون دخالت انسان اجرا می‌کنند 
که منجر به یک محیط تولیدی بســیار کارآمد و خودبهینه‌ساز 

می‌شود ]16[.
 3-4- چالش‌ها و ملاحظات

اگرچه تغییر به سمت تولید هوشمند به کمک خدمات دیجیتال 
سودمند است، اما چندین چالش را به همراه دارد که نیاز به بررسی 

دقیق دارد:
ســرمایه گذاری اولیــه بــالا: پیاده‌ســازی فناوری‌های 
هوشمندسازی کارخانه مستلزم سرمایه گذاری قابل توجهی در 

تجهیزات جدید و آموزش است.
خطرات امنیت سایبری: افزایش اتکا به خدمات و سیستم‌های 
دیجیتال، کارخانه‌ها را بیشتر در معرض تهدیدات سایبری و نقض 

داده‌ها قرار می‌دهد.
پیچیدگی در یکپارچگی: ادغام فناوری‌هــای مدرن مانند 
بلاک‌چین و IIoT با سیستم‌های موجود می‌تواند پیچیده باشد و 

به تخصص ماهر نیاز دارد.
شکاف مهارت نیروی کار: نیاز به ارتقاء مهارت کارکنان برای 
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مدیریت موثر این فناوری‌های پیشرفته وجود دارد.
قابلیت اطمینان و نگهداری: اطمینان از قابلیت اطمینان این 
سیســتم‌های پیچیده و نگهداری آن‌ها می‌تواند چالش برانگیز 

باشد.

    5- نتیجه گیری
از آن‌‌جا که صنعت ارتباطات در بحبوحه‌ی یک انقلاب دیجیتالی 
قرار دارد، ارائه‌ی خدمات دیجیتال، بازار و فرصت مناسبی برای 
شرکت‌های مخابراتی ایجاد می‌کند. از میان خدمات دیجیتال، 
پلتفرم‌های یک‌پارچه، خودروهای متصــل و صنعت متصل به 
عنوان کلان‌روندهای بیشتر شرکت‌های مخابراتی مطرح دنیا ذکر 
شده است. در این مقاله‌ هر یک از موارد ذکر شده به عنوان خدمت 

دیجیتال شرح داده شدند. 
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 توسعه خدمات دیجیتال توسط اپراتورها 
در بستر فناوری‌های توانمندساز کلیدی

چکیده: امروزه، نقش تحول دیجیتال در شکل‌دهی بخش عمده‌ای از اقتصاد بر کسی پوشیده نیست. یکی از پیشران‌های 
اصلی این تحول، ارائه خدمات دیجیتال مبتنی بر فناوری‌های توانمندســاز نظیر هــوش تجاری1، هوش‌مصنوعی2/
یادگیری ماشین3، بلاکچین، فناوری ابری4، شبکه مبتنی بر نرم‌افزار5، شبکه نسل پنجم موبایل6، دوقلوی دیجیتال7، 
واقعیت مجازی8 و افزوده9 است که به‌‎منظور پاسخ‌گویی به نیازهای متنوع مشتریان توسعه یافته‌اند. همچنین، بسیاری 
از پژوهش‌ها نشــان می‌دهند که تا دهه آینده، اقتصاد دیجیتال با رشد چشمگیری مواجه خواهد شد و تقریباً تمامی 
جنبه‌های زندگی بشر و درنتیجه کیفیت آن از این رشد متأثر خواهند شد. در این راستا، فناوری اینترنت اشیاء10 امکان 
سفارشی‌سازی بیشتر تجربیات کاربران را فراهم می‌کند. دستگاه‌های متصل به هم، داده‌ها را گردآوری کرده و شرکت‌ها 
این داده‌ها را برای بهبود استراتژی‌های توسعه بازار پردازش می‌کنند. شرکت‌ها می‌توانند به‌ کمک داده‌های حاصل از 
دســتگاه‌های IoT برای برنامه‌ریزی تولید و بازاریابی محصولات و خدمات خود اقدام کنند. هوش مصنوعی نیز با ارائه 
پیشنهادات هوشمند، تجربه کاربری را بهبود بخشیده و تعاملات را تسهیل می‌کند. این فناوری همچنین موجب تغییر 
دینامیک ارتباطات و ایجاد تحولات عمیق در روش‌های تعامل با فناوری و اطلاعات شده است. از سوی دیگر، 5G به‌عنوان 
بستر شبکه ارتباطاتی مدرن بهبودهای چشمگیری مانند افزایش نرخ انتقال داده‌ها، کاهش تأخیر و افزایش ظرفیت برای 
اتصال همزمان به تعداد زیادی از دستگاه‌ها را به ارمغان آورده است. این فناوری‌ها با ارائه سرعت‌های بالاتر و کیفیت اتصال 
بهتر، زیرساخت‌های موبایل را انعطاف‌پذیرتر و پاسخ‌گو به نیازهای مشتریان ساخته، تجربه‌های جدیدی برای کاربران 

فراهم کرده و زندگی مشتریان و کسب‌وکارها را متحول ساخته‌اند.
با تغییرات سریع صنعت ارتباطات به‌سوی ارائه خدمات دیجیتال، تنوع و گستردگی این خدمت‌ها از اهمیت ویژه‌ای 
برخوردار شده است؛ چرا که ارائه چنین خدماتی می‌تواند بهبود تجربیات کاربران را تسهیل کند و رضایت بیشتری برای 

آن‌ها به ارمغان آورد.
سایر فناوری‌های توسعه یافته در سمت کاربران مانند AR/VR و دوقلوی دیجیتال نیز به‌‎منظور پاسخ‌گویی به نیازهای 
متنوع مشتریان توسعه یافته‌اند. در این مقاله، ابتدا به بررسی نقش این فناوری‌ها در توسعه خدمات دیجیتال پرداخته و 
سپس تعریف و ویژگی‌های خدمات دیجیتال ارائه می‌شود. در نهایت انواع خدمات قابل ارائه توسط اپراتورهای مخابراتی 

مورد بررسی قرار می‌گیرند.
کلمات کلیدی: تحول دیجیتال، اینترنت اشیاء، هوش‌مصنوعی، خدمات ابری، خدمت دیجیتال، شبکه نسل پنجم موبایل، 

اپراتور ارتباطات سیار، انقلاب چهارم صنعتی. 

1- Business Intelligence (BI)
2- Artificial Intelligence (AI)
3- Machine Learning (ML)
4- Cloud
5- Software Defined Network (SDN)
6- 5G
7- Digital Twin (DT)
8- Virtual Reality (VR)
9- Augmented Reality (AR)
10- Internet of Things (IoT)

مهدی معظمی پیرو

کارشناسی ارشد 
مخابرات سیستم 
از دانشگاه خواجه 

نصیرالدین طوسی و 
 ،LIU Sweden از MBA
رئیس اداره معماری و 

 شبکه سرویس
 همراه اول

کیارش صفری حمید

کارشناسی ارشد 
مخابرات سیستم 
از دانشگاه خواجه 
نصیرالدین طوسی، 

کارشناس فنی و عملیات 
شبکه همراه اول
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 5)VAS( خدمات ارزش افزوده .)]برنامه‌های کاربردی )]12[ و ]13
]14[، خدمات عمومی )]15[ و ]16[( و خدمات مبتنی بر موقعیت 

مکانی )LBS(6 )]17[ و ]4[(.

    معرفی خدمات دیجیتال 
از ‌نظر سازمان‌های مرجع و شرکت‌های پیشرو، خدمت‌ دیجیتال 
تعاریف متفاوتی دارد. براساس تعریف اســتاندارد اتحادیه اروپا 
]18[، یک خدمت دیجیتال، خدمتی است که از‌طریق اینترنت 
یا یک شبکه الکترونیکی ارائه می‌شود و ماهیت آن به‌شکلی است 
که عرضه آن اساساً به‌صورت خودکار انجام شده و نیاز به کمترین 
مداخله انسانی دارد. اما طبق تعریف گارتنر که به خدمات دیجیتال 
ارائه شده در اپراتورها نزدیک‌تر می‌باشد، خدمت دیجیتال از‌طریق 
کانال‌های دیجیتال ارائه و مصرف می‌شود. بر اساس مرجع ]19[، 
خرید آنلاین، ارائه یک برنامه کاربردی موبایل در بستر اینترنت، 
خدمت بروزرسانی یک سیستم عامل، خدمات ابری و تمامی انواع 

دیگر در دسته خدمت دیجیتال جای می‌گیرند.
در حال حاضر، اپراتورهای موبایل در یک بازار دیجیتال در حال 
تغییر قرار گرفته‌اند ]20[. طبق ]21[، از مهم‌ترین حوزه‌هایی که 

5- Value Added Services (VAS)
6- Location-based Services (LBS)

    مقدمه
امروزه، شاهد رشد و شتاب بی‌ســابقه‌ای در توسعه فناوری‌های 
نوین هستیم. این پیشرفت‌ها باعث تغییر نحوه عملکرد سازمان‌ها، 
کارخانجات و شرکت‌ها شــده و زندگی افراد را دستخوش تحول 
کرده اســت. همچنین، قابلیت‌هایی ماننــد پیش‌بینی، افزایش 
کارآیی، بهبود نظارت، توسعه سریع، مقیاس‌پذیری، دقت عملکرد، 
ارتقاء ایمنی کارکنــان، ثبت و تحلیل وقایع به واســطه حضور 

فناوری‌ها به صنایع گوناگون افزوده‌ شده‌اند.

   معرفی فناوری‌های تحول‌آفرین
مهم‌ترین فناوری‌های تاثیرگــذار بر تحول و توســعه خدمات 
دیجیتال عبارتنــد از: 1[ AI/ML[، VR/AR ]1[، هوش تجاری 
)BI1( ]1[، بلاکچین ]2[، IoT )]3[، ]4[، ]5[(، دوقلوی دیجیتال 
)4[ )DT2[، 5G )شامل شــبکه‌های خصوصی ]6[(. همچنین، 
برخی خدمات دیجیتال متاثر از این فناوری‌ها عبارتند از: خدمات 
تجارت الکترونیک و مالی ]1[، خدمات برفراز3 )]7[، ]8[ و ]9[(، 
خدمات توسعه وب ]10[، برنامه‌های سازمانی و کاربردی ]11[، 
خدمات مبتنی بر API4 و فضای ابری برای پلتفرم‌ها، راهکارها و 
1- Business Intelligence
2- Digital Twin
3- Over the Top (OTT)
4- Application Programming Interface

شکل 1- میزان سودمندی خدمات دیجیتال قابل ارائه توسط اپراتورها در یک نظرسنجی )اعداد نشان دهنده درصد پاسخ‌دهندگان به 
نظرسنجی می‌باشند( ]5[. 
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    اینترنت اشیاء
در مرجع ]24[، به نقش IoT در شکل‌دهی به تحول دیجیتال اشاره 
و بیان شده اســت که تاثیر آن فراتر از افزایش کارآیی عملکردی 
است. این فناوری با ایجاد مدل‌های تجاری و روش‌های درآمدی 
جدید، موجب نوآوری در کسب و کارها می‌شود. امروزه، شرکت‌ها 
می‌توانند با اســتفاده از خدمات نگهداری با قابلیت پیش‌بینی9 
و ابزارهای IoT مشــکلات بالقوه را پیش از بروز تشخیص داده و 
از خرابی و زمان توقــف و هزینه‌های بالای تعمیرات بکاهند. این 
رویکرد علاوه بر کاهش هزینه‌ها، رضایت مشتری را نیز افزایش 

می‌دهد.
داده‌های تولید شده توســط ابزارهای IoT می‌توانند روند تحول 
دیجیتال را در سازمان‌ها تسریع کنند ]25[. این داده‌ها می‌توانند 
برای ارزیابی نیازهای مشــتریان و توســعه خدمات دیجیتال یا 
تجاری مورد اســتفاده قرار گیرند. از دیــدگاه صنعت ارتباطات، 
به‌کارگیری IoT باعث ایجاد ارزش افزوده برای کسب‌وکارها و رشد 
این صنعت می‌شود. شرکت‌های ارتباطی می‌توانند زیرساخت لازم 
را برای IoT فراهم کرده، خدمات دیجیتال مبتنی بر IoT خود را 
به‌عنوان پیشنهادات جذاب ارائه کرده و درنهایت مشتری‌محوری 

و درآمد خود را افزایش دهند.
طبق مرجع ]26[، نقش این فناوری محوری در توسعه خدمات 
دیجیتال، عمیق بوده و کسب‌وکارهای درون صنایع عمودی10 را 

از طریق روش‌های شرح داده شده در شکل 2 متحول می‌کند:
طبق مرجع ]27[، نقش اینترنت اشــیاء صنعتــی11 در تحول 
دیجیتال به‌ویژه در حوزه ســاخت و تولید برجســته است. این 
فناوری، از طریق اتصال ماشین‌آلات، حســگرها و دستگاه‌ها به 
شبکه داده و گردآوری و تحلیل داده‌ها، می‌تواند خدمات دیجیتال 
 9- Predictive Maintenance
10- Industry Verticals
11- Industrial IoT (IIoT)

برای ارائه‌دهندگان خدمات ارتباطی7 پتانسیل قوی برای آینده 
دارند، خدمات الکترونیکی در حوزه بهداشت و درمان و خدمات 
مالی می‌باشند. در شکل 1، خدمات دیجیتال دارای بیشترین رشد 

درآمدی نشان داده شده‌اند ]22[.
در ادامه‌ی این مقاله ابتدا فناوری‌های کلیدی تاثیرگذار بر روند 
توسعه خدمات دیجیتال و سپس انواع خدمات دیجیتال قابل ارائه 

توسط اپراتورها مطرح می‌شوند. 

    فناوری‌های کلیدی تاثیرگذار بر روند توسعه خدمات 
دیجیتال

تحول دیجیتال8 در حوزه‌های مختلف با سرعت چشمگیری در 
حال گسترش است و فناوری‌های پیشرو در حوزه‌های اینترنت 
 )AI( و هوش مصنوعی )5G( نســل پنجم موبایل ،)IoT( اشیاء
پیشرانه‌های اصلی این حرکت به‌شمار می‌آیند. همگرایی این سه 
فناوری کلیدی، تمام جنبه‌ها و سبک زندگی روزمره و تعاملات 
انســان با محیط را دســتخوش تحولات شــگرفی کرده است. 
پیش‌بینی می‌شود که تا پایان ســال 2027، تعداد دستگاه‌های 
IoT از 16.3 میلیارد به 27 میلیارد افزایش یافته و ارزش بازار آن 
از 320.9 میلیارد دلار در سال 2022 به 1562.35 میلیارد دلار 
تا پایان سال 2032 برسد. همچنین، پیش‌بینی می‌شود که ارزش 
بازار خدمات مبتنی بر 5G با نرخ رشد سالیانه %59.4 از حدود 
60.61 میلیارد دلار در ســال 2022 به 2208.2 میلیارد دلار تا 
پایان سال 2030 افزایش یابد. در نهایت، پیش‌بینی شده است که 
بازار خدمات مبتنی بر هوش مصنوعی، با نرخ رشد سالیانه 21.6%، 
از حدود 515.31 میلیــارد دلار در ســال 2023 به 2025.12 

میلیارد دلار تا پایان سال 2030 برسد ]23[. 

7- Communications Service Providers (CSP)
8- Digital Transformation

شکل 2. نقش IoT در تحول کسب ‌و کارهای درون صنایع عمودی.

4 

قسٜ ثیٙی پیف ،زض ٟ٘بیت .افعایف یبثس 2131ؾبَ تب پبیبٖ  ٔیّیبضز زلاض 221862 ثٝ 2122ؾبَ ٔیّیبضز زلاض زض 
ٔیّیبضز زلاض زض ؾبَ  515631اظ حسٚز %، 2166ثب ٘طخ ضقس ؾبِیب٘ٝ ، ٞٛـ ٔهٙٛػیٔجتٙی ثط  ذسٔبتثبظاض وٝ اؾت 

  .[23] ثطؾس 2131 ؾبَ تب پبیبٖٔیّیبضز زلاض  2125612ثٝ  2123

  ایىتزوت اضیاء -11-22

فطاتط اظ افعایف  آٖوٝ تبثیط  اقبضٜ ٚ ثیبٖ قسٜ اؾتزٞی ثٝ تحَٛ زیجیتبَ  زض قىُ IoTثٝ ٘مف ، [24]زض ٔطجغ 
زض وؿت ٚ ٘ٛآٚضی  ٔٛجتٞبی زضآٔسی جسیس،  ٞبی تجبضی ٚ ضٚـ ثب ایجبز ٔسَ ایٗ فٙبٚضی. اؾتوبضآیی ػّٕىطزی 

 IoTاثعاضٞبی  ٚ 1ثیٙی پیف ثب لبثّیت ٍٟ٘ساضی ذسٔبت ثب اؾتفبزٜ اظ تٛا٘ٙس ٞب ٔی قٛز. أطٚظٜ، قطوت ٔیوبضٞب 
تؼٕیطات ٞبی ثبلای 55555555ٞعیٙٝظٔبٖ تٛلف ٚ ذطاثی ٚ اظ ٔكىلات ثبِمٜٛ ضا پیف اظ ثطٚظ تكریم زازٜ ٚ 

٘یع افعایف ضا ، ضضبیت ٔكتطی ٞب55555555ػلاٜٚ ثط وبٞف ٞعیٙٝضٚیىطز . ایٗ ثىبٞٙس
 .زٞس55555555ٔی
. ایٗ زازٜ[25] ٞب تؿطیغ وٙٙسضٚ٘س تحَٛ زیجیتبَ ضا زض ؾبظٔبٖتٛا٘ٙس ٔی IoTقسٜ تٛؾظ اثعاضٞبی تِٛیس ٞبی زازٜ

اظ زیسٌبٜ  .زیجیتبَ یب تجبضی ٔٛضز اؾتفبزٜ لطاض ٌیط٘س ذسٔبتاضظیبثی ٘یبظٞبی ٔكتطیبٖ ٚ تٛؾؼٝ ثطای تٛا٘ٙس ٞب ٔی
قٛز. قطوتٞب ٚ ضقس ایٗ نٙؼت ٔیٚوبض وؿتثبػث ایجبز اضظـ افعٚزٜ ثطای  IoTوبضٌیطی  ثٝ ،نٙؼت اضتجبعبت

ػٙٛاٖ ذٛز ضا ثٝ IoT ٔجتٙی ثط زیجیتبَ ذسٔبتفطاٞٓ وطزٜ،  IoTتٛا٘ٙس ظیطؾبذت لاظْ ضا ثطای ٔی یٞبی اضتجبع
 ٔحٛضی ٚ زضآٔس ذٛز ضا افعایف زٞٙس.پیكٟٙبزات جصاة اضائٝ وطزٜ ٚ زضٟ٘بیت ٔكتطی

غ بیٞبی زضٖٚ نٙٚوبض وؿتزیجیتبَ، ػٕیك ثٛزٜ ٚ  ذسٔبتزض تٛؾؼٝ  ایٗ فٙبٚضی ٔحٛضی٘مف ، [26]عجك ٔطجغ 
 وٙس:ٔتحَٛ ٔی 2قطح زازٜ قسٜ زض قىُ ٞبی  ضٚـ اظ عطیكضا  2ػٕٛزی

 
 وبضٞبی زضٖٚ نٙبیغ ػٕٛزی. ٚ زض تحَٛ وؿت  IoT. ٘مف 2قىُ 

                                                           
1 Predictive Maintenance  
2 Industry Verticals 

در  IIooTTتاثیر 
تحول  

 وکارهایکسب  
درون صنایع 

  عمودی

بهبود بازدهی  
  عملکرد

ارائه  
های  بینش

مبتنی بر 
  ها داده

کمک به ایجاد 
شهرها و 

های  زیرساخت
  هوشمند

بهبود تجربیات 
  مشتریان

نوآوری در 
بهداشت و 

تاثیر IoT در    درمان
تحول کسب 

‌وکارهای درون 
صنایع عمودی
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زیر را در این حوزه ارائه دهد:
پایــش از راه دور12: پایش بلادرنگ داده‌های ماشــین‌آلات، 

حسگرها و دستگاه‌ها توسط سامانه‌های مرکزی.
نگهداری با قابلیت پیش‌بینی: تعمیر و نگهداری ماشین‌آلات 

پیش از خرابی و کاهش زمان توقف.
بهینه‌سازی فرآیند: با استفاده از ارائه بینش‌های داده محور13 

می‌توان فرایندهای تولید را بهینه کرد.
در مرجع ]28[، به‌تفصیل در مورد نقش IoT در توسعه خدمات 
دیجیتال قابل ارائه در حوزه‌های مختلف صحبت شده است. در این 
راستا، اتحادیه بین‌المللی ارتباطات )ITU( مرجع استانداردگذاری 
در این حوزه بوده و اهمیت استانداردسازی آن از نظر تعامل‌پذیری، 
مقیاس‌پذیری، امنیت، تســریع به‌کارگیری، کارآیی اقتصادی و 

قابلیت اطمینان بر کسی پوشیده نیست. 

    هوش مصنوعی
با توجه به پیشرفت‌های کنونی، اگر رشد هوش مصنوعی در آینده 
نزدیک بر توسعه فناوری با محوریت تعامل با انسان‌ها14 متمرکز 
شود، می‌تواند به عامل کلیدی در تحول اقتصاد دیجیتال و خدمات 
دیجیتال تبدیل شود. پلتفرم‌های جدید هوش مصنوعی مبتنی 
بر این محوریت، توانایی شکستن انحصار، ایجاد بازارهای پایدار و 
آزاد و همچنین پاسخ‌گویی به طیف وسیعی از نیازهای مشتریان از 

طریق محصولات و خدمات متنوع را دارند ]29[. 
در مرجع ]30[ تحقیقات گسترده‌ای در مورد این که کدام یک از 
برنامه‌های کاربردی موبایل از چه الگوریتم‌های هوش مصنوعی 
اســتفاده می‌کنند صورت گرفته است. بر اســاس این پژوهش، 
خدمات دیجیتال مبتنی بر برنامه‌هــای کاربردی موبایل دارای 
12- Remote Monitoring
13- Data Driven Insights
14- Human-Centric AI

ارزش جهانی بیش از 2.5 تریلیون دلار هستند که ارزش بازار آن‌ها 
بسیار بیشتر از تولید کالا، محصولات یا خدمات اینترنتی است. در 
این تحقیقات که شامل نمونه‌های 35575 برنامه کاربردی موبایل 
تولید شده در 64 کشور و قابل استفاده در 82 کشور در سال‌های 

2015 تا 2020 می‌باشد، نتایج زیر به‌دست آمده است:
طی این سال‌ها، فناوری هوش مصنوعی موجب رشد بیش از 10 
برابری استفاده از برنامه‌های کاربردی موبایل شده است. باید اشاره 
کرد که ارزش استفاده از این فناوری به میزان داده‌های جمع‌آوری 
شده از کاربران و کاربرد آن‌ها در برنامه‌های کاربردی بستگی دارد. 
اعمال محدودیت بر جریان انتقال داده بین داخل و خارج کشور، 
تاثیر هوش مصنوعی را در کسب‌وکارهای مبتنی بر موبایل تا نصف 

کاهش می‌دهد. 
هرچه یک برنامه کاربردی بیشتر از فناوری‌های هوش مصنوعی 
تولید شده در کشــورهای دیگر بهره بگیرد  )طبق مقالات ثبت 
اختراع15 خارجی در کشــوری به‌جز کشــور تولیدکننده برنامه‌ 
کاربردی(، مشتریان خارجی بیشتری خواهد داشت که این امر 
به‌معنای صادرات و توسعه بیشتر بازار مصرف این نوع از خدمت 
دیجیتال است. در نمودار سمت راست شکل 3 می‌توان این نتیجه 
را مشاهده کرد. در نمودار سمت چپ شکل 3، می‌توان این افزایش 
را نسبت به فناوری‌های تولید شــده داخلی )طبق مقالات ثبت 

اختراع در کشور تولیدکننده برنامه‌ کاربردی( مشاهده نمود.

5G شبکه    
فناوری نسل پنجم موبایل، بستری به‌منظور توسعه گستره وسیعی 
از فناوری‌ها ازجمله شبکه‌های خصوصی مجازی16 و تایید شده17 
می‌باشد ]6[. طبق مراجع ]31[ و ]32[، پیش‌بینی شده است که 
15- Patent
16- Virtual Private Networks (VPN)
17- Affirmed Private Networks (APN)
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بین سال‌های 2021 تا 5G ،2025 در اروپا منجر به فروش بیش 
 از 2 تریلیون یورو محصــولات و خدمات دیجیتال، ایجاد بیش از 
1 تریلیون یورو درآمد ناخالص داخلی18 و ایجاد بیش از 20 میلیون 
شغل نیمه‌وقت و تمام‌وقت شود. این ارقام برای ایالات متحده به 
ترتیب 2.7 تریلیون دلار، 1.5 تریلیون دلار و 16 میلیون شــغل 
تخمین زده شده است. شکل‌های 4 تا 6، به ترتیب آمار مربوط به 
مجموع فروش، GDP و ایجاد اشتغال مربوط به صنایع وابسته به 
5G را نشان می‌دهند. 5G با تأثیر تحول‌آفرین بر اقتصاد دیجیتال 
اروپا و آمریکا، با ارائه مزایای زیر به‌عنوان پیشرانه رشد اقتصادی 

عمل می‌کند:
    توســعه صنایع، محصــولات و مدل‌های تجــاری جدید: 
همان‌طورکه فناوری‌های نسل سوم و نسل چهارم موبایل توسعه 
اقتصاد مبتنی بر برنامه‌های‌ کاربردی را ممکن ساختند، 5G نیز 
زمینه‌ساز رشد محصولات و کسب‌وکارهای جدیدی خواهد شد 

که نیازمند پهنای باند بالا و تأخیر بسیار کم هستند. 
18- Gross Domestic Product (GDP)

با افزایش تولید و بهینه‌سازی هزینه‌ها، بازدهی اقتصادی را ارتقاء 
می‌دهد. 

   افزایش چشمگیر کیفیت خدمات و محصولات دیجیتال که 
منجر به افزایش تمایل مشتریان به خرید محصولات و استفاده از 

خدمات می‌شود.
   اثرگذاری 5G بر صنایع دیجیتال و خدمات دیجیتال مختلف 
را می‌توان به‌تفکیک در جدول 1 مشــاهده کــرد. این فناوری با 
فراهم کردن بستری برای ایجاد محصولات، خدمات دیجیتال و 
نیز مجراهای درآمدی جدید، به کاهش هزینه‌ها و افزایش قدرت 
تولید کمک کرده و به پایداری صنایع و خدمات دیجیتال منجر 

خواهد شد.

    بلاکچین
بلاکچین می‌تواند در قالب یک زنجیره به مدیریت داده‌ها، تسهیل 
اجرای تراکنش‌ها، بهبود امنیت، ایجاد شفافیت و بهبود کارآیی 
در خدمات دیجیتال به کار گرفته شــود. طبق مرجع ]2[، تعداد 

شکل 3 – سمت راست: نمودار رشد تعداد کاربران خارجی )به‌عنوان شاخصی از صادرات خدمت دیجیتال( بر اساس متوسط تعداد فناوری‌های 
هوش مصنوعی خارجی به‌کار گرفته شده در یک برنامه‌ کاربردی موبایل. سمت چپ: نمودار رشد تعداد کاربران خارجی بر اساس متوسط تعداد 

فناوری‌های هوش مصنوعی داخلی به‌کار گرفته شده در یک برنامه‌ کاربردی موبایل )توجه: مقیاس هر دو نمودار لگاریتمی می‌باشد( ]30[.

شکل 4 - میزان تخمین فروش محصولات و خدمات مبتنی بر 5G از سال 2021 تا 2025، به‌تفکیک صنایع  )سمت راست: ایالات متحده ]32[، سمت 
چپ: اروپا ]31[(.
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بلاکچین‌های نوظهور به‌طرز فزاینده‌ای رو‌به‌رشد است. ماهیت در 
حال تحول اکوسیستم Web3، منجر به تغییر در دسته‌بندی انواع 
بلاکچین می‌شود، اما تاکنون 4 دسته از انواع گوناگون این فناوری 

بوجود آمده‌اند:
  فناوری‌های عمومی

   برای صنعت رمزارز، تجارت دارایی‌های توکنی، جمع‌سپاری 
و کارهای متن-باز19 مفید است.

19- Open Source

 نمونه‌ها: اتریوم، بیت‌کوین، سولانا، ...
   فناوری‌های خصوصی

   به منظور عملکردهای دقیق در داخل یک ســازمان مفید 
می‌باشد.

... ،Hyperledger Fabric، Multichain :نمونه‌ها 
فناوری‌های هیبرید

   به منظور اشتراک گزینشی داده‌ها در صنایع قانونمند مناسب 
می‌باشد.

شکل 5 - میزان تخمین درآمد ناخالص داخلی )GDP( محصولات و خدمات مبتنی بر 5G از سال 2021 تا 2025، به‌تفکیک صنایع )سمت 
راست: ایالات متحده ]32[، سمت چپ: اروپا ]31[(. همان‌طورکه مشاهده می‌شود، پیش‌بینی شده است که به‌دلیل ارائه این خدمات و افزایش نیاز 

در آینده بیشترین رشد در حوزه ساخت‌و‌تولید ‎باشد: مدیریت هوشمند دارایی‌ها1، تضمین کیفیت2، کارگر متصل3، اتوماسیون سطح کارخانه و 
کنترل فرایند رباتیک4.

1- Intelligent Asset Management
2- Quality Assurance
3- Connected Worker
4- Factory Floor Automation and Robotic Process Control

شکل 6 - میزان تخمین ایجاد مشاغل متأثر از 5G از سال 2021 تا 2025، به‌تفکیک صنایع )سمت راست: ایالات متحده ]32[، سمت چپ: اروپا 
.)]31[
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جدول 1 – نمونه خدمات دیجیتال و قابلیت‌های بالقوه در سال‌های 2021 تا 2025 )]31[ و ]32[(.

صنعت
نمونه خدمت 

دیجیتال

مزایای بالقوه
ایالات متحدهاروپا

ایجاد خدمات/ 
محصولات 

دیجیتال جدید

افزایش کارآیی/
قدرت تولید

بهبود 
دوام‌آوری در 

کسب‌وکار

ایجاد خدمات/ 
محصولات 

دیجیتال جدید

افزایش کارآیی/
قدرت تولید

بهبود 
دوام‌آوری در 

کسب‌وکار

ساخت و تولید

اتوماسیون سطح 
کارخانه و کنترل 

فرایند رباتیک
--

مدیریت هوشمند 
دارایی‌ها

----

--کارگر متصل

--ارزیابی کیفیت

خودرو و حمل 
و نقل

اتوماسیون و بهبود 
امنیت خودرو1

---

سامانه‌های حمل و 
نقل هوشمند جدید

---

عملیات متصل و 
خودکار قطار2

----

خرده‌فروشی

مشاوره فروش 
دیجیتال3

----

وارسی نامحسوس 
فروشگاه4

---

شخصی‌سازی 
هوشمند تجربیات 
کاربران فروشگاه5

---

----نظارت خودکار6

بهداشت و 
درمان

پایش از راه دور 
بیمار7



مشاوره و مراقبت 
مجازی8



بیمارستان متصل9

تاسیسات

شبکه هوشمند10 
انرژی



مدیریت نسل 
جدید نیروی کار11

-

-نیروگاه هوشمند

کشاورزی

نابودسازی آفت 
و علف هرز 

با استفاده از 
پهبادها12

-

تراکتور و تجهیزات 
خودکار هوشمند13

--

--ردیابی حیوانات14

1- Enhance Vehicle Safety and Automation
2- Connected and Automated Train Operations (ATO)
3- Digital Store Consultations
4- Frictionless Store Checkout
5- Intelligent Clienteling
6- Automated Surveillance
7- Remote Patient Monitoring
8- Virtual Consultations and Care
9- Connected Hospital
10- Intelligent Grid
11- Next Generation Workforce
12- Automated Pest and Weed Eradication Using Drones
13- Connected Tractor and Automated Equipment
14- Livestock Tracking
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IBM پلتفرم بلاکچین ،XinFin :نمونه‌ها
فناوری‌های کنسرسیومی

   در فرایندهای مشارکتی20 مورد استفاده قرار می‌گیرد.
R3-Corda :نمونه‌ها

)AR/VR(  واقعیت مجازی/افزوده    
با ارائــه خدمــات VR و AR، شــرکت‌های تجــاری می‌توانند 
تجربه‌های کاربــری جدیدی را برای مشــترکان خــود ایجاد 
 کننــد ]1[. از معروف‌تریــن فناوری‌هــای AR/VR می‌توان به 
 Pokemon Go، IKEA Place، Oculus Rift، Sephora Virtual
 Artist، J.Crew Virtual Store و TOMS Virtual Giving Trip

اشاره کرد. 

)BI( هوش تجاری    
شــرکت‌های تجاری می‌توانند با تحلیل داده‌های شبکه و رفتار 
کاربران توسط این فناوری، خدمات شخصی‌سازی‌شده‌ای ارائه 
دهند و تجربه کاربران را بهبود بخشــند. ایــن داده‌ها می‌توانند 
به کســب‌وکارها در فهم بهتر نیازهای مشــتریان و بهینه‌سازی 
راهبردهای بازاریابی کمک کنند. علاوه بر این، اپراتورها می‌توانند 
خدمت‎های تحلیل داده را به شرکت‌های طرف قرارداد خود ارائه 
دهند و از این طریق درآمدزایی کننــد ]1[. از خدمات دیجیتال 
 ،ETL21 متاثر از این فناوری، می‌توان به گردآوری داده با فرایند

تحلیل درون‌حافظه22 و گزارش‌گیری نوآورانه23 اشاره کرد.

)DT( دو قلوی دیجیتال    
دوقلوی دیجیتال ابــزاری قدرتمند تعبیه شــده در چهارچوب 
تحول دیجیتال بوده و به کسب‌و‌کارها امکان اتخاذ تصمیم‌های 
آگاهانه‌تر، بهبود کارآیی و استفاده بهینه از نوآوری به‌واسطه بهبود 
دیدگاه‌ها، شبیه‌سازی‌ها و تحلیل‌ها را می‌دهند ]5[. متداول‌ترین 
خدمات دیجیتال قابل ارائه توســط یک DT، عبارتند از: پایش 
دارایی‌ها، تحلیل مبتنی بر پیش‌بینی، کنترل از خارج محدوده و 
بهینه‌سازی فرایندها. بهترین نرم‌افزارهای DT عبارتند از ]33[: 
 Cintoo Cloud، Hexagon Smart Digital Realities، Azure
 Digital Twins، GE Digital Twin Software، SIMULIA by
 Dassault Systèmes، Bentley iTwin، Altair SmartWorks،
 Ansys Twin Builder، IBM Maximo Asset Monitor و PTC

.ThingWorx

    انواع خدمات دیجیتال قابل ارائه توسط اپراتورها
تحول دیجیتال با هدف بهینه‌سازی ساختار، فرآیندها، هزینه‌ها، 
خلق ارزش و ایجــاد جریان‌های درآمدی جدید، به بســیاری از 
20- Collaborative
21- Extract, Transform, and Load
22- In-Memory Analytics
23- Innovative Reporting

اپراتورها امکان احیای دوباره، تغییر ساختار خود و نیز ارائه خدمات 
دیجیتال بسیار متنوع و تاثیرگذار را می‌دهد ]20[. در ادامه انواع 
خدمات دیجیتال ارائه شــده در حوزه‌های زیر مورد بررسی قرار 

می‌گیرد: 

    تجارت الکترونیک و مالی24
اپراتورها می‌توانند با ارائه پلتفرم‌های تجارت الکترونیک به کاربران 
و کسب‌وکارها کمک کنند تا به‌صورت مستقیم از‌طریق شبکه‌های 
ارتباطاتی به فروش محصولات و خدمات بپردازند ]1[. خدمات 

مالی قابل ارائه و پشتیبانی توسط اپراتورها ‌به‌شرح زیر می‌باشد:
   بانکداری الکترونیک

   برنامه‌های کاربردی بانکی بر بستر وب/موبایل
 درگاه‌های پرداخت

   صرافی‌ها و مراکز مالی متمرکز/غیرمتمرکز
 خرده‌فروشی آنلاین

   مراکز توسعه کسب‌و‌کار25
 Amazon فروشگاه‌های تخصصی/عمومی آنلاین )همچون 

و ...(
   هایپرمارکت‌های آنلاین )اسنپ مارکت، ...(

 ارائه‌دهندگان آنلاین اطلاعات تجاری، از طریق جمع‌سپاری26 
)همچون Octopart و ...(

کیف‌پول‌های دیجیتال: در مرجع ]34[، به انواع ویژگی‌های 
ضروری کیف‌پول‌های احراز هویت دیجیتال بر اساس استاندارد 

اروپا اشاره شده است:
  راهکارهای مستقل و یکپارچه

P2P پرداخت   
QR Code پرداخت از طریق   

NFC پرداخت از طریق   
  پرداخت‌های آفلاین
   پرداخت‌‌های شرطی

   مدیریت بودجه
بازاریابی دیجیتــال: اپراتورها می‌تواننــد از خدمات 
بازاریابــی دیجیتال به‌منظور بهبود حضــور آنلاین خود و 
ایجاد تعامل با مشــترکان بهره گیرنــد ]1[. این خدمات 
‌به‌شرح زیر می‌توانند ‌به‌شکل موثری باعث افزایش استفاده 
از داده‌های موبایل و افزایش تعامل با برنامه‌های کاربردی 

خاص اپراتور شوند:
   ارائه بســترها، راهکارها و خدمات آموزشی در مورد کالاها، 

محصولات و ...
   ایجاد محتوا

   تولید و ویرایش ویدئو
  طراحی گرافیک

24- E-Commerce & Financial
25- API Market Places
26- Crowdsource
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فناوریخدمت دیجیتالحوزه

کشاورزی

کشت دقیق )با حسگرها(1
سامانه پایش خاک

)VRT( سامانه آبیاری با نرخ متغیر

نظارت بر محصولات با استفاده از پهبادها2 )با دوربین‌های 
هوشمند(

سامانه تصویربرداری بلادرنگ

سامانه ارزیابی سلامت محصولات

سامانه پاشش بهینه سموم

سامانه‌های خودکار آبیاری )با حسگرها(

سامانه آغاز آبیاری مبتنی بر حسگرهای رطوبت

سامانه آبیاری مبتنی بر پیش‌بینی آب‌وهوا

سامانه بهینه‌سازی مصرف آب

انرژی

فناوری‌های اطلاعات و فناوری‌‎های ارتباطی در شبکه هوشمند تولید انرژی )با ابزارهای پایش هوشمند(
راستای بهبود تولید، انتقال و توزیع برق

سامانه پایش انرژی‌های تجدیدپذیر )با ابزارهای سنجش 
هوشمند(

ارائه اطلاعات در مورد توزیع انرژی به‌منظور 
بهبود یکپارچگی شبکه و تضمین تامین انرژی 

مورد نیاز

سامانه تحلیل الگوهای مصرف انرژی )با ابزارهای سنجش 
هوشمند(

تحلیل داده‌های گردآوری شده از ابزارهای 
IoT به‌منظور بهینه‌سازی توزیع انرژی، کاهش 
هزینه‌ها و ارائه پیشنهادات کاهش مصرف به 

مشتریان

محیط‌زیست

سامانه پایش آب‌وهوا )با حسگرها و ماهواره‌ها(
به‌کارگیری شبکه‌ای از حسگرها، ماهواره‌ها 

و ابزارهای گردآوری داده‌ها در راستای 
ارائه داده‌های بلادرنگ در مورد الگوهای 

آب‌و‌هوایی، نوسانات دمایی و غیره

سامانه ردیابی آلودگی )با حسگرها(
قرارگیری حسگرها در موقعیت‌های گوناگون، 

موقعیت‌های صنعتی و بخش‌های پرآب به‌منظور 
پایش مستمر سطوح آلودگی

سامانه حفاظت از حیات وحش )با GPS و دوربین‌ها(
استفاده از گردنبندهای مجهز به GPS و 

دوربین‌ها به‌منظور پایش و بررسی حیات وحش 
در زیستگاه‌ها

ساخت‌و‌تولید

خطوط خودکار مونتاژ )با روبات‌ها(
به‌کارگیری ربات‌ها و ابزارآلات مبتنی بر 

هوش مصنوعی و IoT با هدف تسریع مونتاژ 
محصولات و کاهش خطاها

سامانه مدیریت بلادرنگ انبار )با حسگرها و تگ‌های 
)RFID

بهره‌وری از تگ‌های RFID، حسگرها و 
Cloud سیستم‌های مبتنی بر

شناسایی ناسازگاری‌ها و نواقص تولید شده در سامانه تضمین کیفیت محصول )با حسگرها(
محصولات طی فرایند تولید

شهر هوشمند

مدیریت ترافیک )با حسگرها و تحلیل داده‌ها(
به‌کارگیری شبکه‌های حسگر و تحلیل داده‌ها 

به‌منظور پایش و مدیریت بلادرنگ جریان 
ترافیک

سامانه روشنایی هوشمند )با حسگرها(
تجهیز چراغ‌های خیابان به حسگرها به‌منظور 
تنظیم میزان روشنایی بر اساس زمان روز یا 

حضور عابر یا خودرو

سامانه تضمین کیفیت محصول )با حسگرها(
قرارگیری حسگرها در سطل‌های زباله به‌منظور 

تعیین میزان پرشدگی و اطلاع‌رسانی به 
مسئولان مربوطه

1- Precision Farming
2- Drone

.IoT جدول2 – مهم‌ترین خدمات دیجیتال مبتنی بر
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   پشتیبانی از مشتریان
   ارائه خدمات دستیار مجازی27

   خدمات ترجمه
   ورود و انتقال داده‌ها28
   بازاریابی معرف‌گونه29

   واسطه‌گری30
   مدیریت شبکه‌های اجتماعی

)SEO( بهینه‌سازی وب‌سایت برای موتورهای جستجو   

OTT خدمات    
خدمات OTT همچون رســانه‌های اجتماعــی و پخش آنلاین، 
کاربران را قادر به ارتباط با یکدیگر، اســتریم محتوا31، دسترسی 
به تعداد فراوانی از خدمات در بســتر اینترنت و کنار گذاشــتن 
شــبکه‌های ارتباطی قدیم می‌کنند ]7[. اپراتورها می‌توانند در 
رابطه با تامین خدمات OTT، سه راهبرد را برای مشتریان پیش 

بگیرند ]8[:
   با کمــک ارائه‌دهندگان راهکارها، برنامــه کاربردی خود را 

ایجاد کنند؛
   یک سامانه OTT توسعه یافته و آماده را خریداری کنند؛

    با ارائه دهندگان جاری برنامه‌های کاربردی شراکت کنند.
 انواع مهم خدمات OTT شــامل پخش آنلاین ویدیویی32، 
شبکه‌های اجتماعی و  بازی‌های آنلاین می‌شود. طبق مرجع 
]9[، بخش عمده بازار پلتفرم‌های OTT، در حوزه خدمات 
ویدئویی فعالیت می‌کنند. بازار این خدمات رو‌به‌رشــد بوده 
و برآورد می‌شــود که تا پایان 2027 به 247 میلیارد دلار 

برسد.

IoT خدمات دیجیتال مبتنی بر    
طبق مراجــع ]3[، ]5[ و ]35[، عمده کاربــرد خدمات دیجیتال 
مبتنی بر IoT در حوزه‌های زیر می‌باشــد: شهر و خدمات شهری 
هوشمند، اتوماسیون هوشمند خانه و آپارتمان، مدیریت هوشمند 
تجهیزات و ردیابی دارایی‌ها، کشاورزی هوشمند، دامداری هوشمند، 
خرده‌فروشی هوشمند، فرایند هوشمند تولید، ساخت‌و‌ساز هوشمند، 
امنیت هوشــمند اجتماعی، زنجیره تامین و تدارکات هوشمند، 
شبکه‌های حمل‌و‌نقل هوشمند، مدیریت نقشه و مسیریابی هوشمند، 
بهداشت و درمان هوشــمند، حفاظت هوشــمند از منابع آب و 
محیط‌زیست، مدیریت هوشمند انرژی و شبکه‌های هوشمند انرژی.
در مرجع ]28[، به‌تفصیل در مورد نقش IoT در توسعه خدمات 
دیجیتال قابل ارائه در حوزه‌های مختلف صحبت شــده اســت. 
27- Virtual Assistant
28- Data Entry
29- Affiliate Marketing
30- Drop Shipping
31- Content Streaming
32- Broadcast

ازجمله مهم‌ترین خدمات دیجیتال مبتنی بر IoT ارائه شــده در 
برخی حوزه‌های مذکــور می‌توان به موارد مذکــور در جدول 2 

اشاره کرد.

    نرم‌افزارهای سازمانی و برنامه‌های کاربردی اپراتورها
طبق مرجع ]11[، بسیاری از خدمات داخلی اپراتورها، در قالب 

محصولات شکل 7 به مشتریان B2B و B2C ارائه می‌شود.

شکل 7 - نرم‌افزارهای سازمانی و برنامه‌های کاربردی اپراتورها.

15 

 
 ٞبی وبضثطزی اپطاتٛضٞب. افعاضٞبی ؾبظٔب٘ی ٚ ثط٘بٔٝ ٘طْ - 7قىُ 

 
1 Customer Relationship Management                                                                           
2 Monitoring, Alarm & Notifications Management 
3 Order Management 
4 Campaign & Loyalty Management 
5 Online Charging System 
6 Business Process Management 
7 Product Catalog Management 
8 Billing 
9 Invoicing 
11 Customer Care 

 

ٝ ٞبی وبضثطزی ٔٛضز اؾتفبزٜ زض اپطاتٛضٞب  ٘طْ افعاضٞبی ؾبظٔب٘ی ٚ ثط٘بٔ

 15تؼبُٔ ٚ پكتیجب٘ی ٔكتطیبٖ

 (CSI) 

 17قٙبؾبیی ذٛزوبض ٌفتبض

 (ASR) 
 16پطزاظـ ظثبٖ عجیؼی

ثبت ٞٛقٕٙس / ٌفتٍٛ زض ثؿتط ٚة
 19ٌفتٍٛ

ٌیط٘سٜ ذٛزوبض  /پبؾرٍٛی ذٛزوبض تٕبؼ
 18تٕبؼ

 1ٔسیطیت اضتجبط ثب ٔكتطیبٖ 2ٔب٘یتٛضیًٙ، ٘ظبضت ٚ ٔسیطیت ٞكساضٞب

(CRM) 

 4ثبقٍبٜ ٔكتطیبٖ

(CLM) 

 3ٞب ٔسیطیت ؾفبضـ

 (OM) 

 6ٔسیطیت فطایٙسٞبی تجبضی

(BPM) 
 5قبضغیًٙ آ٘لایٗ

 (OCS) 

   8نسٚض لجض
  7ٔسیطیت وبتبِٛي ٔحهَٛ 9نسٚض نٛضت حؿبة

 (PCM) 

ٔٛثبیُ أٛض قرهی /ؾیؿتٓ ٔجتٙی ثط ٚة 11ٔسیطیت اقتطان
 10زیجیتبَ ٔكتطیبٖ

 (CC) 

 13ٔسیطیت زضآٔس

 (RM) 
ٝ ٞبی وبضثطزی ٚة ٔٛثبیُ /ثط٘بٔ
 12ذٛزذسٔبت زٞٙسٜ

 14تساضن ذسٔت

11 Subscription Management 
12 Digital Self-Care 
13 Revenue Management 
14 Service Provisioning 
15 Customer Support & Interaction 
16 Natural Language Processing 
17 Automatic Speech Recognition 
18 Auto Answer/Auto Dialer 
19 Web Chat/Chat Bot 

1- Customer Relationship Management                                                                          
2- Monitoring, Alarm & Notifications 
Management
3- Order Management
4- Campaign & Loyalty Management
5 -Online Charging System
6- Business Process Management
7- Product Catalog Management
8- Billing
9 -Invoicing
10- Customer Care
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    خدمات دیجیتال مبتنی بر هوش تجاری
اپراتورهای مخابراتی می‌توانند با استفاده از تحلیل داده‌های 
شــبکه و رفتار کاربران، خدمات شخصی‌سازی‌شده‌ای ارائه 
دهند و تجربه کاربران را بهبود بخشند. این داده‌ها می‌توانند 
به کسب‌وکارها در فهم بهتر نیازهای مشتریان و بهینه‌سازی 
راهبردهای بازاریابی کمــک کنند. علاوه بر ایــن، اپراتورها 
می‌تواننــد خدمت‎های تحلیل داده را به شــرکت‌های طرف 
قرارداد خود ارائه دهند و از ایــن طریق درآمدزایی کنند ]1[. 
از خدمات دیجیتال متاثر از فناوری هــوش تجاری می‌توان 
به گردآوری داده با فراینــد ETL33، تحلیل درون‌حافظه34 و 

گزارش‌گیری نوآورانه35 اشاره کرد.

    خدمات دیجیتال مبتنی بر دوقلوی دیجیتال
دوقلوی دیجیتال با ایجاد مشــابه‌های دیجیتالــی ابزارها یا 
فرایندها، بخشی از ابزارهای فناورانه تحول دیجیتال محسوب 
می‌شوند. این فناوری ابزاری قدرتمند تعبیه شده در چهارچوب 
تحول دیجیتال بوده و به کسب‌و‌کارها امکان اتخاذ تصمیم‌های 
آگاهانه‌تر، بهبود کارآیی و استفاده بهینه از نوآوری به‌واسطه 
بهبود دیدگاه‌ها، شبیه‌ســازی‌ها و تحلیل‌ها را می‌دهد ]4[. 
 ،DT متداول‌ترین خدمــات دیجیتال قابل ارائه توســط یک
عبارتند از: پایش دارایی‌هــا36، تحلیل مبتنی بر پیش‌بینی37، 
کنترل از خارج محدوده38 و بهینه‌سازی فرایندها39. از بهترین 
محصولات نرم‌افزاری دوقلوی دیجیتال می‌توان به این موارد 

اشاره کرد ]33[:
 Cintoo Cloud: گزینه مناسب‌ برای خدمات ابری می‌باشد.

 Hexagon Smart Digital Realities: گزینه مناسب‌ برای 
تصویرسازی داده‌های فضایی می‌باشد.

 Azure Digital Twins: گزینه مناسب‌ برای از نظر تحمیع با 
خدمات ابری می‌باشد.

 GE Digital Twin Software: گزینــه مناســب‌ بــرای 
معیارهای کارآیی تجهیزات می‌باشد.

 SIMULIA by Dassault Systèmes: گزینــه مناســب‌ 
 برای قابلیت‌های شبیه‌سازی فرایندها با سیستم‌های متشکل از 

میدان های فیزیکی40 می‌باشد.
 Bentley iTwin: گزینه مناسب‌ برای کسب بینش در مورد 

پروژه‌های زیرساختاری می‌باشد.
 Altair SmartWorks: گزینه مناسب‌ برای تحلیل‌های وفقی 

IoT می‌باشد.

33- Extract, Transform, and Load
34- In-Memory Analytics
35- Innovative Reporting
36- Asset Monitoring
37- Predictive Analytics
38- Remote Control
39- Process Optimization
40- Multi-Physics

 Ansys Twin Builder: گزینه مناســب‌ برای مدل‌سازی 
چنددامنه‌ای سیستم‌ها41 می‌باشد.

 IBM Maximo Asset Monitor: گزینه مناسب‌ برای کسب 
بینش درمورد سلامت دارایی‌ها می‌باشد.

 PTC ThingWorx: گزینه مناسب‌ برای توسعه کاربردهای 
مختلف IoT می‌باشد.

    خدمات دیجیتال مبتنی بر فضای ابری و API42 برای 
پلتفرم‌ها، راهکارها و برنامه‌های کاربردی

اپراتورها می‌توانند به‌عنوان ارائه‌دهنــدگان خدمات ابری نقش 
مهمی در ذخیره‌سازی داده‌ها و ارائه قابلیت و ظرفیت محاسباتی 
به کسب‌وکارها ایفا کنند ]1[. انواع متداول‌تر و نمونه‌های خدمات 
ابری ارائه شده توسط شــرکت‌های فناوری اطلاعات ‌به‌صورت 
جدول 3 است ]13[؛ که نمونه‌های کاربردی آن در جدول 4 ارائه 

شده است.
موفق‌ترین نمونه این خدمات در صنعت مخابرات عبارتند از ]36[:
Telefonica O2 Ireland: 

 O2 Unified از سال 2016، این شرکت خدمات ابری زیر را با نام
Communications روی بستر IP ارائه می‌دهد:

   خدمات موبایل؛
   پست صوتی43؛

   پیام آنی44؛
   کنفرانس ویدئویی.

Verizon Digital Media Services: 
شرکت Verizon مجموعه راهکارهای امنیت وب و امنیت سایبری 

زیر را بر بستر ابر ارائه می‌دهد:
   فایروال اپلیکیشن وب؛

   بهبود تجربه کاربری هنگام بارگذاری محتوا45؛
   تضمین کیفیت انتها به ‌انتها46؛

   تحلیل تجربیات کاربران.

41- Multi-Domain System Modeling
42- Cloud-Based APIs
43- Voice Mail
44- Instant Messaging
45- Content Loading
46- End to End
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AT&T Healthcare Community Online: 
شرکت AT&T، خدمات بهداشت و درمان و مراقبت از بیمار را در 
یک بستر ابری به منظور ذخیره داده‌های حیاتی و نیز گردآوری 

آن ها و ارائه به متخصصی درمانی ارائه می‌دهد.
)VAS( خدمات ارزش افزوده    

برخی از خدمات کاربردی ارزش افزوده ارائه شده توسط اپراتورها 
‌به‌صورت زیر می‌باشد ‌]14[:
   ارائه سیستم پرداخت

   بازاریابی: ایجاد رقابت‌های تجاری ویژه، خدمات مشترکین، 
قابلیت‌های گروهی، مشوق‌ها و ارتقاها.

  تبلیغات: جهت‌دهی خریدهای مشتریان به‌سوی بازارهای هدف.
   تجارت: دریافت هزینه‌های تراکنش62 به‌منظور نقد کردن 
کوپن، خریدهای پایانه فروش و میکروپرداخت‌ها )سیستم‌های 

پرداخت با موبایل(.
   ارسال پیام‌های متنی و تصویری گروهی و ایجاد دسترسی به 
انواع دیگر محتوا، خدمات مرکز تماس، حصول اطمینان از سلامت 

گوشی تلفن و غیره
   دسترسی به تمامی خدمات با استفاده از برنامه‌های کاربردی 
استفاده کننده از کدهای پیام کوتاه63، پیام تصویریUSSD ،64 و ...

   خدمات مرتبط با شماره‌های خاص 
   انتقادات، شکایات و رای‌گیری الکترونیک

   تجارت با موبایل )برنامه‌های کاربردی بانکی، شارژ مجدد و ...(
)... ،DNB ،همچون دایورت( )IN( خدمات شبکه هوشمند   

 CRBT65، فعال/غیرفعال‌سازی انواع خدمات خاص همچون   
CLIR66، PAYG67 و ...

   فعال/غیرفعال‌سازی خدمات مبتنی بر موقعیت مکانی
   فعال/غیرفعال‌ســازی خدمات ارتباط ماشــین با ماشین 

)M2M(

    خدمات عمومی
اپراتورها می‌توانند از‌طریق توســعه راهبردهــای دیجیتال و با 
درنظرگیری تحولات اجتماعی-اقتصادی، نظارتی و رقابتی، بستر 
مناسبی را جهت توسعه خدمات دیجیتال در حوزه خدمات عمومی 
ایجاد کنند. طبق مراجع ‌]15[ و ‌]16[، کاربردهای تحول دیجیتال 

در حوزه خدمات عمومی، عبارتند از:
   بهداشت و درمان
   خدمات شهری

   آموزش آکادمیک
   خدمات رفاهی و گردشگری

 اقامت در هتل
62- Transaction Fees
63- Short Message Service (SMS)
64- Multi-Media Message Service (MMS)
65- Call Ring Back Tone
66- Calling Line Identification Restriction
67- Pay As You Go

جدول 3 – خدمات دیجیتال بر بستر ابر ارائه شده توسط شرکت‌های 
فناوری اطلاعات.

نمونهخدمت دیجیتال
نرم‌افزار به‌عنوان خدمت47 

)SaaS(

Gmail
Slack

Microsoft Office 365

زیرساخت به‌عنوان 
)IaaS( 48خدمت

Amazon Web Services
 Microsoft Azure

Google Compute Engine

پلتفرم به‌عنوان خدمت49 
)PaaS(

AWS Elastic Beanstalk
Google App Engine
Adobe Commerce

جدول 4 – نمونه کاربردهای خدمات دیجیتال بر بستر ابر.
کاربردخدمت دیجیتال

مخزن محتوای کد50/مخزن کد 
اجرایی51

Git
Docker

Kubernetes

فضای میزبان52
Google Cloud
AWS Cloud

Microsoft Azure Cloud

محاسبات حجیم53

خوشه‌بندی54 سخت‌افزار
پردازش موازی55

پردازش تنسور56 )به‌منظور 
انجام محاسبات هوش 
)GPU مصنوعی روی

پردازش با کارآیی محاسباتی 
بالا57

پردازش ابری
پردازش مه58

پردازش کوانتومی
-فروم‌ها و گروه‌های آنلاین
-راهنماهای آنلاین کاربری

سیستم‌های آنلاین غیرتعاملی 
-مدیریت محتوا59

پلتفرم‌های راهنمای تست 
و ارزیابی برنامه‌نویسی60 

www.  همچون(
stackoverflow.com)

-

سرور ابری خصوصی مجازی61 
]12[‌ )VPC(-

47- Software as a Service
48- Infrastructure as a Service
49- Platform as a Service
50- Repository
51- Container
52- Host Storage
53- Bulk Computing
54- Clustering
55- Parallel Processing
56- Tensor Flow Processing
57- High Performance Processing
58- Fog Computing
59- Non-Interactive Content Management Systems (NI CMS)
60- Development Q&A Platforms
61- Virtual Private Cloud
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 حمل‌و‌نقل عمومی
   دولت الکترونیک

   خدمات قضایی الکترونیک
   پلیس الکترونیک

   کیف‌پول احراز هویت دیجیتال
همچنین، از نمونه‌‎های این خدمات در صنعت مخابرات می‌توان به 

موارد زیر اشاره کرد ]37[:
Infinera: اقداماتی درجهت افزایش ظرفیت شــبکه به‌منظور 

افزایش کارآیی خدمات عمومی در شرق آسیا و اقیانوسیه ترتیب 
داده است؛

 :Google Cloud India با Tata Communications شراکت
این اقدام به‌منظور افزایش کارآیی خدمات عمومی در شرق آسیا 

صورت گرفته است؛
Globe Telecom: از طریق MYCOM OSI اقدام به تقویت، 
ایمن‌سازی و درنتیجه افزایش ظرفیت شبکه و زیرساخت به‌منظور 
افزایش کارآیی خدمت‎های دیحیتال در حوزه خدمات عمومی 

.LBS جدول 5 – حوزه‌های کاربردی نمونه خدمات

خدمت LBSحوزه کاربرد

تولید و پردازش نقشه‌های 
-چندلایه

حمل‌و‌نقل

مدیریت فعال/غیرفعال انبار1

مدیریت تجهیزات، دستگاه‌ها و دارایی‌ها
مسیریابی بهینه2
مدیریت ناوگان3

تخمین/پیش‌بینی ترافیک4
ردیابی دستگاه/دارایی‌ها5

موقعیتی‌ابی داخلی6
)PoD( 7موقعیتی‌ابی با استفاده از دستگاه

)PoS( 8موقعیتی‌ابی با استفاده از سرور

موقعیتی‌ابی خارجی9

Glonass یا GPS با استفاده از

با استفاده از سه سلول مجاور در شبکه مخابراتی )امکان پیاده‌سازی این 
خدمت مکانی توسط اپراتور وجود دارد(

Wi-Fi Access Point با استفاده از

جهتی‌ابی10

تک‌حالته11
چندحالته12
پیچ‌به‌پیچ13

بر اساس قوانین14 )سطح دسترسی، زمان دسترسی، و ...(

1- Active/Passive Inventory Management
2- Optimal Way-Finding
3- Fleet Management
4- Traffic Estimation/Prediction
5- Device Asset Tracking
6- Indoor Positioning
7- Positioning on Device
8- Positioning on Server
9- Outdoor Positioning
10- Navigation
11- Single Mode
12- Multi-Mode
13- Turn by Turn
14- Rule-Based
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کرده است؛
Telekom Malaysia: اقــدام به ایجاد تحــول در خدمت‎های 

بهداشت و درمان دیجیتال کرده است.

)LBS( خدمات مبتنی بر موقعیت مکانی    
نمونه‌هایــی از خدمات LBS در حوزه مدیریت ناوگان بر بســتر 
اینترنت )]35[ و ‌]17[( و موقعیت‌یابی خارجی و انواع جهت‌یابی 

‌]38[ و ‌]39[ به‌صورت زیر در جدول 5 شرح داده شده‌اند:
طبق مرجع ]40[، دو راهکار به‌منظور ارائه خدمات LBS قابل ارائه 

توسط اپراتورها بوجود آمده‌اند:
AT&T Wireless و T-Mobile از روشT-DOA  بــه منظــور 

مکان‌یابی با دقت زیاد استفاده می‌کنند.
 Assisted-GPS از روش Sprint PCS و Verizon Wireless

به‌منظور مکان‌یابی دقیق بهره می‌برند.

    جمع‌بندی
 5G و IoT ،توسعه فناوری‌های دیجیتال از جمله هوش مصنوعی

با ارائه ویژگی‌هایی نظیر بهبود بازدهی عملکرد، خلق ارزش‌های 
جدید، ارائه بینش‌های مبتنی بر داده‌ها، ارتقاء تجربیات مشتریان، 
کمک به ایجاد شهرها و زیرساخت‌های هوشمند، نوآوری کسب و 
کار در صنایع مختلف و بهبود تجربه زندگی، نقش مهمی در توسعه 

پایدار جوامع دارد.
لذا با فراگیر شــدن تحول دیجیتال به‌عنوان یکــی از ابزارهای 
مدیریت تغییرات در دنیای فناوری، فرصت مناسبی برای اپراتورها 
به‌منظور توسعه کســب‌وکار خود و دوام‌آوری در دنیای رقابتی 
بوجود آمده اســت. با تمامی نقاط قــوت و چالش‌های مذکور، 
اپراتورهای ارتباطی بایستی هرچه سریع‌تر فرایند تحول دیجیتال 
را به صورت گام به گام اجرا کنند تا بتوانند رضایت‌ مشتریان، سهام 
داران و سایر ذینفعان را افزایش دهند. در این راستا، سرمایه‌گذاری 
در ارائه خدمات دیجیتال حوزه‌های مذکور در این مقاله می‌تواند 
بستری جهت رشد و توسعه صنعت ارتباطات و نیز صنایع مرتبط 

به‌وجود آورد. 
پیش‌بینی افزایش تعداد دستگاه‌های فعال IoT به 27 میلیارد دلار 
تا پایان سال 2027، افزایش ارزش بازار آن به 1562.35 میلیارد 
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 5G دلار تا پایان سال 2032، افزایش ارزش بازار خدمات مبتنی بر
به 2208.2 میلیارد دلار تا پایان سال 2030 و افزایش ارزش بازار 
خدمات مبتنی بر هوش مصنوعی بــه 2025.12 میلیارد دلار تا 
پایان سال 2030 ]23[ همگی حاکی از این است که بخش بزرگی 
از اقتصــاد در آینده در گروی تحول دیجیتال، توســعه خدمات 
دیجیتال و نیز گســترش فناوری‎های تاثیرگــذار در این حوزه 
بوده و اپراتورهای موبایل می‌توانند با سرمایه‌گذاری در این روند 
رو‌به‌رشد، دسترسی به بازارهای کلان و مجراهای جدید درآمدی را 
تضمین کنند. اپراتور همراه اول به‌عنوان پیشگام صنعت ارتباطات 
در کشور، با ارائه گستره متنوعی از پلتفرم‌ها، راهکارها و خدمات 
تجاری، گام بزرگی در جهت توسعه خدمات دیجیتال در صنایع 

و سازمان‌های مختلف و زندگی مشترکین خود برداشته است.
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Te c h n o l o g y  To o l s

ابزار فناوری

  GSMA 5G Transformation Hub
پل ارتباطی میان اپراتورها و صنایع برای توسعه پل ارتباطی میان اپراتورها و صنایع برای توسعه 

5G کاربردهای کاربردهای
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Transformation Hub  تاکنون از پروژه‌ها و کاربردهای مختلف در 
تقریبا ۳۰ کشور پشتیبانی کرده است و حدود ۴۰ مطالعه موردی از 

پیاده‌سازی 5G در صنایع مختلف را منتشر کرده است. 
 GSMA 5G Transformation این گزارش با هدف معرفی جامع
Hub تهیه شده و تلاش دارد نقش آن را در توانمندسازی اپراتورها و 
صنایع بررسی کند. این ابزار، گامی مهم در تحقق چشم‌انداز دنیایی 

متصل‌تر و هوشمندتر است.

پلتفــرم GSMA 5G Transformation Hub  به‌عنوان یک منبع 
مرجع برای به اشــتراک‌گذاری مطالعات مــوردی و نوآوری‌های 
مرتبط با 5G  طراحی شده اســت. این پلتفرم به اپراتورها، صنایع 
و سیاســت‌گذاران امکان می‌دهد تا از تجربیــات موفق در زمینه 
پیاده‌سازی 5G و کاربردهای آن در بخش‌های مختلف بهره‌مند شوند. 
با تمرکز بر ارائه راهکارهای عملی و گزارش‌های تحلیلی، این هاب 
 GSMA 5G 5  در جهان کمک می‌کند. پلتفرمG به تسریع پذیرش

GSMA 5G Transformation Hub
پل ارتباطی میان اپراتورها و صنایع 

5G برای توسعه کاربردهای
 مقدمه

5G  فراتر از ارتقای سرعت، با فراهم آوردن ویژگی‌های متمایزی همچون تاخیر بسیار پایین و امکان اتصال تعداد انبوه اشیاء، 
به‌عنوان بستری برای تحقق ایده‌هایی همچون اینترنت اشیا صنعتی، انرژی هوشمند، تولید و کشاورزی هوشمند شناخته 
می‌شود. پیاده‌سازی این شبکه، فرصتی است برای صنایع مختلف تا از پتانسیل‌های این فناوری برای ایجاد راه‌حل‌های نوآورانه 
و تحولی در عملکرد خود بهره‌برداری کنند. توسعه use caseهای مبتنی بر 5G در صنایع نه‌تنها به افزایش بهره‌وری، کاهش 
هزینه‌ها و بهبود تجربه مشتری کمک می‌کند، بلکه فرصتی برای توسعه مدل‌های کسب‌وکار جدید نیز فراهم می‌آورد. با توجه 
به پیچیدگی‌های فنی و اقتصادی 5G، شناسایی دقیق نیاز صنایع و توسعه صحیح use caseها یک عامل کلیدی در پذیرش 
و موفقیت 5G  در بازارهای مختلف است. بنابراین شرط لازم تحقق ویژگی‌های کلیدی 5G و صرفه اقتصادی پیاده‌سازی آن، 
شکل‌گیری یک همکاری دوجانبه اثربخش میان اپراتورهای مخابراتی و دیگر صنایع است. از این رو، لازم است صنایع به درک 
بهتری از اهمیت و مزایایuse case های مبتنی بر 5G برســند. کاربردهای مبتنی بر 5G می‌تواند در صنایع مختلفی مانند 

شهرهای هوشمند، خودروهای خودران، بهداشت و درمان، تولید هوشمند اثربخش باشد.

 GSMA
5G Transformation HUB

The World,S Most Innovative 5g Solutions

explore the case studies

مراجعه به سایت
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  GSMA 5G Transformation Hub  
GSMA 5G Transformation Hub  پلتفرمــی نوآورانه اســت 
که توســط اتحادیه جهانی موبایــل )GSMA( ایجاد شــده و به 
اشــتراک‌گذاری دانش و تجربیات به دســت آمده توسط بازیگران 
اکوسیستم ICT در جهان در زمینه پیاده‌سازی 5G  اختصاص دارد. 
این هاب با هدف تسریع در پذیرش و توسعه 5G   در صنایع مختلف 
و کمک به اپراتورهای مخابراتی، سیاست‌گذاران و شرکای تجاری 

طراحی شده است.
یکی از ویژگی‌هــای برجســته 5G Transformation Hub  ارائه 
مطالب به صورت دسته‌بندی‌شده است. محتوای این پلتفرم بر اساس 
حوزه‌های کاربردی مختلف )مانند شهر هوشمند، سلامت دیجیتال، 
صنعت 4.0(، نحوه پاسخ‌دهی به چالش‌ها )مانند کاهش مصرف انرژی 
یا افزایش ظرفیت شبکه( و نوآوری‌های فناورانه )مانند شبکه‌های 
خصوصی یا هوش مصنوعی( سازماندهی شــده‌اند. این روش ارائه 
محتوا به کاربران کمک می‌کند تا به ســرعت به اطلاعات مورد نیاز 
خود دسترسی پیدا کنند و بهترین شیوه‌ها را در زمینه‌های تخصصی 

خود به کار گیرند.
این پلتفرم بر ارائه مطالعات موردی1 و نمایش نوآوری‌های عملیاتی در 
کاربردهای 5G   متمرکز است. بخش‌های مختلف آن شامل پروژه‌های 
موفق در صنایع گوناگون از جمله حمل‌ونقل، سلامت، تولید و شهر 
هوشمند است که به‌صورت شفاف، نحوه استفاده از 5G برای بهبود 
1- Case Studies

فرآیندها و خلق ارزش را نشــان می‌دهد. همچنیــن، رویدادهای 
تخصصی مانند کنفرانس‌ها، وبینارها و کارگاه‌های آموزشی توسط این 
پلتفرم برگزار می‌شوند تا ارتباط مستقیم بین اپراتورها، شرکت‌های 
فناور و سیاســت‌گذاران برقرار شــود و فضایی برای بحث در مورد 

فرصت‌ها و چالش‌های 5G  فراهم آید. 
این پلتفرم با همکاری موسساتی همچون اپراتورهای بزرگ جهانی 
 Ericsson (، شرکت‌های فناوری )مانندAT&T و Vodafone مانند(
و  Huawei( و سازمان‌های تحقیقاتی فعالیت می‌کند. این همکاری‌ها 
نه تنها به افزایش دامنه پروژه‌ها کمک کرده، بلکه باعث شده است 
اطلاعات ارائه‌شده در پلتفرم از اعتبار و عمق بیشتری برخوردار باشند.
بنابرایــنGSMA 5G Transformation Hub  به عنوان یک پل 
ارتباطی بین فناوری و صنایع مختلف عمل می‌کند و بستری را فراهم 
می‌آورد که اپراتورها و شــرکای تجاری بتوانند از تجربیات یکدیگر 
بیاموزند و راه‌حل‌های جدیدی برای چالش‌های موجود بیابند. این 
ابزار به‌وضوح اهمیت اســتراتژیک 5G   در پیشبرد تحول دیجیتال 

جهانی را برجسته می‌کند.

 خدمات کلیدی پلتفرم
GSMA 5G Transformation Hub

GSMA 5G Transformation Hub  با ارائه طیف گســترده‌ای از 
ویژگی‌ها و خدمات، به‌عنوان یک مرکز جامع برای اشتراک دانش و 
تجربیات مرتبط با فناوری5G   عمل می‌کند و سعی دارد به عنوان 
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ابزار فناوری

   5G ابزاری حیاتی برای تسریع تحول دیجیتال و گسترش فناوری
نقش‌آفرینی کند.

)Case Studies(  مطالعات موردی 
یکی از مهم‌ترین بخش‌های این پلتفرم، ارائه مطالعات موردی واقعی از 
پروژه‌های موفق است که در صنایع گوناگون پیاده‌سازی شده‌اند. این 
مطالعات به‌صورت موضوعی دسته‌بندی شده‌اند و شامل و نه محدود 

به حوزه‌های زیر است:
حمل‌ونقل هوشمند: بهبود تجربه مسافران و مدیریت ترافیک 

  5G با استفاده از
سلامت دیجیتال: فراهم‌سازی خدمات پزشکی از راه دور و افزایش 

بهره‌وری در مراقبت‌های بهداشتی
تولید و صنعت 4.0: ارتقای اتوماســیون و بهینه‌سازی فرآیندها 

در کارخانه‌ها
شهرهای هوشمند:  مدیریت انرژی، ترافیک و ایمنی عمومی با 

  5G استفاده از شبکه‌های

      منابع تحلیلی و آموزشی
در این پلتفرم گزارش‌های تحلیلی و مقالات تخصصی ارائه می‌شد 
که روندهای بازار، فرصت‌های درآمدی جدید، و چالش‌های فناوری 
5G   را بررسی می‌کنند. همچنین، مجموعه‌ای از وبینارها، کارگاه‌های 
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آموزشی و کنفرانس‌ها برای کاربران فراهم شده است تا دانش خود را 
در زمینه فناوری‌ها و کاربردهای آن‌ها ارتقا دهند.

      ابزارهای پیشرفته و نوآوری‌های کاربردی
GSMA 5G Transformation Hub  فناوری‌هــا و ابزارهــای 
نوآورانه‌ای مانند شــبکه‌های خصوصی 5G ، تحلیل‌های مبتنی بر 
داده و استفاده از هوش مصنوعی در شبکه‌های مخابراتی را معرفی 
می‌کند تا کاربران با شناخت دقیق آن‌ها، راه حلی برای چالش‌های 

خاص صنعت خود بیابند.

      دسترسی آسان و ساختار سازمان‌یافته
مطالب پلتفرم به‌صورت دسته‌بندی‌شده و سازمان‌یافته ارائه شده‌اند 
تا کاربران بتوانند به‌سرعت به محتوای مرتبط دسترسی پیدا کنند. 
این ساختار انعطاف‌پذیر به اپراتورها و صنایع امکان می‌دهد اطلاعات 

مورد نیاز خود را بر اساس چالش‌ها یا حوزه‌های کاربردی پیدا کنند.

     چگونه GSMA 5G Transformation Hub به 
صنعت کمک می‌کند؟

GSMA 5G Transformation Hub  به‌عنوان یک پلتفرم راهبردی، 
نقشی کلیدی در پیشبرد صنعت و تسهیل تحول دیجیتال از طریق 
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مدیریت هزینه‌ها، ارتقای زیرســاخت‌ها و تضمین امنیت داده‌ها را 
شناسایی می‌کند، بلکه راه‌حل‌های عملی برای مقابله با این چالش‌ها 

ارائه می‌دهد.

   توانمندسازی از طریق آموزش و شبکه‌سازی
GSMA 5G Transformation Hub  از طریــق ارائــه وبینارها، 
کارگاه‌های آموزشی و کنفرانس‌های تخصصی، دانش فنی و مهارتی 
اپراتورها و صنایع را ارتقا می‌دهد. همچنین، این پلتفرم فضایی برای 
شبکه‌ســازی فراهم می‌کند تا بازیگران کلیدی صنعت بتوانند به 

اشتراک‌گذاری تجربیات و ایجاد همکاری‌های استراتژیک بپردازند.

   ترویج نوآوری و توسعه پایدار
این پلتفرم با نمایش کاربردهای نوآورانه 5G   در زمینه‌هایی مانند 
شهرهای هوشمند، حمل‌ونقل سبز و سلامت دیجیتال، به توسعه 
پایدار و نوآوری در صنایع کمک می‌کند. یکی از رویدادهای نوآورانه‌ای 
 5G GSMA که توســط این پلتفرم برگزار می‌شود، چالش صنعت
است. این چالش طراحی شده است تا نشان دهد چگونه صنایع در 
سراسر جهان از5G  بهره‌برداری می‌کنند و همچنین از پیشگامانی که 
با کاربردهای نوآورانه راه را باز کرده‌اند، قدردانی کند. الکس سینکلر2، 
2- Alex Sinclair

فناوری 5G ایفا می‌کند و با معرفی انواع نمونه‌های کاربردی، به صنایع 
مختلف کمک می‌کند تا پتانسیل‌های  5G   را شناسایی کرده و از این 

فناوری برای حل چالش‌ها و ارتقای بهره‌وری استفاده کنند.

 تسریع پذیرش 5G   در صنایع 
یکی از مهم‌ترین کمک‌های این پلتفرم، ارائــه نمونه‌های واقعی از 
پروژه‌های موفق است که چگونگی پیاده‌ســازی 5G   را در صنایع 
مختلف نمایش می‌دهد. این مطالعات موردی به شرکت‌ها و اپراتورها 
کمک می‌کند تا با الهام از تجربیات مشابه، برنامه‌های خود را سریع‌تر 

و با ریسک کم‌تر اجرا کنند.

 شناسایی فرصت‌های درآمدی جدید
پلتفــرم GSMA 5G Transformation Hub فرصت‌های جدید 
درآمدی را برای اپراتورها و صنایع مختلف شناسایی و معرفی می‌کند. 
از جمله این فرصت‌هــا می‌توان به خدمات مبتنی بر شــبکه‌های 
خصوصی 5G  ، ســامت دیجیتال و اتوماسیون صنعتی اشاره کرد 
که می‌توانند جریان‌های درآمدی پایداری برای اپراتورها ایجاد کنند.

  رفع چالش‌ها و ارائه راه‌حل‌های عملی
این پلتفرم نه تنها چالش‌های کلیدی مرتبط با پیاده‌سازی 5G   مانند 
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تولید و بهبود مدیریت زنجیره تأمین شده است.

      شهر هوشمند و امنیت عمومی
  (KT & Seoul Smart City)

   5G با همکاری شهرداری سئول از فناوری KT در کره جنوبی، اپراتور
برای مدیریت هوشمند امنیت عمومی و ترافیک استفاده کرده است. 
این پروژه شامل نصب حسگرهای هوشــمند و استفاده از داده‌های 

زمان واقعی برای تصمیم‌گیری سریع‌تر و مؤثرتر بوده است.

      کشاورزی هوشمند
 (ZTE & China Mobile)

 5G یک راه‌حل کشاورزی خودکار مبتنی بر China Mobile و ZTE
را در 12,000 هکتار زمین‌ کشاورزی پیاده‌سازی کرده‌اند که به طور 
قابل توجهی کارایی تولید برنج را بهبود می‌بخشد. این سیستم مصرف 
آب شیرین را %40 و هزینه‌های نیروی کار را %40 کاهش می‌دهد 
و از سیستم آبیاری هوشمند، ماشین‌آلات کنترل از راه دور و پهپادها 
برای نظارت بر محصولات استفاده می‌کند. در سال 2022، این طرح 
3.3 میلیون یوان )450,000 یورو( سود اقتصادی به همراه داشت و 

خروجی را %10 افزایش داد. 

     جمع‌بندی
پلتفــرم  GSMA 5G Transformation Hubبه‌عنــوان یــک ابزار 
حیاتی در تسریع پذیرش و پیاده‌ســازی فناوری  در صنایع مختلف 
عمل می‌کند. این پلتفرم با ارائه منابع آموزشــی، مطالعات موردی و 
تجزیه‌وتحلیل‌های کاربردی، به اپراتورها و صنایع کمک می‌کند تا از 
مزایای 5G   بهره‌برداری کنند و چالش‌های مرتبط را شناسایی و حل 
نمایند. با وجود چالش‌هایی مانند پیچیدگی‌های فنی، هزینه‌های بالای 
  Transformation Hub ،پیاده‌سازی و نیاز به همکاری‌های بین‌المللی

نقش کلیدی در ارتقای بهره‌وری و نوآوری در صنایع مختلف دارد.
برای بهره‌مندی بهتر از این پلتفرم، پیشنهاد می‌شود که اپراتورها و 
 GSMA 5G Transformation شرکت‌ها همکاری‌های خود را با
Hub  گسترش دهند و از داده‌ها و تجربیات به‌اشتراک‌گذاشته‌شده 
در این پلتفرم برای بهبود استراتژی‌های دیجیتال خود استفاده کنند. 
همچنین، توسعه محتوای آموزشی و فراهم کردن دسترسی آسان به 
بهترین شیوه‌ها برای سازمان‌ها و کشورهای در حال توسعه می‌تواند 

به پذیرش سریع‌تر 5G   در این مناطق کمک کند. 

مدیر ارشد فناوری GSMA در این خصوص می‌گوید: »ما با برگزاری 
این چالش به شناسایی سازمان‌هایی که درحال نوآوری و جابه‌جای 
مرزها با راه‌کار‌های هیجان‌انگیز 5G هســتند، می‌پردازیم. 5G به 
کسب‌وکارها و جوامع کمک می‌کند تا با کارآمدی و بهره‌وری بیشتری 
عمل کنند؛ که در نتیجه‌ی آن راحتی را بهبود می‌بخشند و تجربیات 

غنی‌تری را در حوزه‌های مختلف ارائه می ‌کنند.«

     مطالعات موردی برگزیده از پلتفرم 
 GSMA 5G Transformation Hub

پلتفــرم GSMA 5G Transformation Hub  مجموعــه‌ای از 
مطالعات موردی الهام‌بخش را گردآوری کرده است که نمونه‌های 
موفق استفاده از فناوری 5G در صنایع مختلف را نمایش می‌دهند. 
این مطالعات، راهنمایی عملی برای اپراتورها و صنایع در سراسر جهان 
ارائه می‌دهند تا از تجربیات واقعی در پیاده‌سازی 5G   بهره‌برداری 

کنند. در ادامه برخی از مطالعات موردی برگزیده، ارائه می‌شوند:

      شبکه‌های هوشمند در صنعت حمل‌ونقل
   (Vodafone & Railways UK)

در این پروژه، اپراتور Vodafone و راه‌آهن انگلیس از شــبکه‌های 
خصوصی 5G   برای نظارت و مدیریت لحظه‌ای ترافیک ریلی استفاده 
کردند. این فناوری امکان بهبود ایمنی، کاهش تأخیر و بهینه‌سازی 
   5G مصرف انرژی را فراهم کرده است. این پروژه نشان‌دهنده پتانسیل

در ارتقای بهره‌وری و ایمنی در حمل‌ونقل عمومی است.

      سلامت دیجیتال در چین 
 (China Mobile & Ping An Good Doctor)

 Ping An با همکاری پلتفرم China Mobile در این پروژه، اپراتور
Good Doctor از قابلیت‌های 5G   برای ارائه خدمات پزشــکی از 
راه دور استفاده کرده است. این خدمات شامل تشخیص از راه دور، 
مشاوره‌های ویدئویی و انتقال داده‌های پزشکی در زمان واقعی است. 

      صنعت 4.0 و کارخانه‌های هوشمند  
(Ericsson & BMW)

   5G از شبکه‌های خصوصی BMW در همکاری با Ericsson شرکت
برای تسهیل ارتباطات میان دستگاه‌ها در خطوط تولید استفاده کرده 
است. این پروژه منجر به کاهش زمان خرابی تجهیزات، افزایش دقت 
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 5G توسعه شبکه خصوصی
مبتنی‌بر موج میلی‌متری توسط دویچه تلکام برای 

تحقق انقلاب صنعتی چهارم در آلمان
 دویچه تلکام برای نخسـتین بار در آلمان، شـبکه 
خصوصـی 5G مبتنـی بر طیـف مـوج میلی‌متری1 
در باند فرکانسـی GHz 26 را توسـعه داد. طبـق ادعای این 
شـرکت با اسـتفاده از این باند فرکانسـی تاخیر به سـه تا 
چهار میلـی ثانیه‌ و نـرخ داده‌ی دانلـود و آپلـود به‌ترتیب 
بیش از چهـار و دو گیگابیت بر ثانیه می‌رسـد. این شـرکت 
پشـتیبانی موج میلی‌متری را به عنوان بخشـی از شـبکه 
دانشـگاهی2 ارائه می‌کنـد. تاکنـون GHz 3.8-3.7 از طیف 
بانـد میانـی اختصاصـی آلمـان در شـبکه دانشـگاهی 

استفاده شده است.

1-  mmWave
2- Campus network

محـدوده‌ی  میلی‌متـری  مـوج  طیـف  اینکـه  بـا 
پوشـش‌دهی کوتاه‌تـری را ارائـه می‌دهـد، پهنـای 
بانـد و سـرعت بالاتـری را دارا اسـت. رگولاتـور ملـی 
مخابـرات آلمـان بانـد GHz 26 را منحصـراً بـه برخی از 
سـازمان‌ها اختصـاص داده اسـت. ایـن تخصیص‌دهـی 
بـرای کاربردهایـی اسـت کـه توسـط آژانـس شـبکه 
فدرال بومی‌سـازی شـده‌اند. باند فرکانسـی GHz 26 در 
حال حاضـر تنها بـرای کاربردهای محلی مورداسـتفاده 
قـرار می‌گیـرد. دویچه تلـکام می‌گویـد کـه هم‌اکنون 
عملکرد شـبکه‌های 5G در محدوده‌ی مـوج میلی‌متری 
GHz 26 را با مشـتریان صنعتی تحـت آزمایش قرارداده 
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اسـت.
به گزارش ایـن اپراتـور شـرکت تولیـدی فرآیندهای 
 Ger4tech Metall & فلزی مسـتقر در اتریـش بـه نـام
Mechatronik ماشـین‌ها و ربات‌هـای خودرانـش را در 
مرکـز صنعـت و علـم Werner-von-Siemens برلین 
روی ایـن باند فرکانسـی آزموده اسـت. شـرکت‌هایی 
 TU Berlin and the نظیـر موسسـه تحقیـق و آزمـون
Fraunhofer نیـز از ماشـین‌ها و ربات‌هـای خـودران 
ایـن   5G خصوصـی  شـبکه‌  می‌کننـد.  اسـتفاده 
سـایت توسـط اریکسـون ارائه شـده اسـت. شـرکت 
Telit Cinterion نیـز کـه سـازنده‌ی مـاژول اینترنـت 
اشـیاء اسـت، روتـر دو بانـده GHz 3.7 و GHz 26 ارائه 

کرده‌اسـت.
دویچه تلـکام ماژول‌های تولیـدی شـرکت Telit را نیز 
بـه مشـتریان خـود ارائـه  می‌کنـد. شـماری از موارد 
کاربردی انقلاب صنعتـی چهارم بـرای آزمایش در این 
سـایت موجود اسـت، این موارد شـامل وسـایل نقلیه 
هدایت‌شـونده خـودران3، ربـات متحرک خـودران4 و 
همچنین "دیگـر چالش‌هـای تولیـد صنعتی" اسـت. 

3- Autonomous Guided Vehicles (AGVs)
4- Autonomous Mobile Robots (AMRs)

 26 GHz دویچه تلـکام اذعـان دارد کـه افـزودن بانـد
بـه شـرکت‌های صنعتـی کمـک می‌کنـد تـا عرضه‌ی 
اپلیکیشـن‌های هـوش مصنوعـی را کـه قـادر بـه 
پـردازش داده‌هـای حجیـم هسـتند، درنظـر داشـته 

باشـند.
در بیانیـه‌ای آمـده اسـت: "5G مـوج میلی‌متـری 
هنگامی‌کـه الزامـات ارتباطـات و انتقـال داده افزایش 
می‌یابـد و نیـز به‌هنگام حـل مسـائل پیچیده‌تـر، وارد 
عمل می‌شـود. برای مثـال، نسـخه‌ای از یـک برنامه‌ی 
کاربـردی خـودران کـه در ایـن سـایت موجود اسـت 
ایـن چنیـن اسـت: رباتـی سـفارش‌های دریافتـی را 
بررسـی می‌کند کـه آیـا کالاهای سـفارش داده شـده 
برای رسـیدن بـه مقصد بعـدی کامل هسـتند یـا خیر. 
درصورت وجود مغایـرت ربات بلافاصلـه کالا را مرجوع 

" می‌کنـد.
کلاوس ورنـر5، مدیـر اجرایـی مشـتریان تجـاری در 
دویچه تلـکام، بیـان داشـت: "اینکـه در عصـر هوش 
مصنوعـی بتـوان داده‌هـای ماشـین‌ها را بـه نحـوی 
بارگـذاری کـرد کـه در لحظـه و به‌صـورت بلادرنـگ 
قابل تجزیـه و تحلیل باشـند، بـرای مشـتریان تجاری 
مـا حائـز اهمیـت اسـت. ایـن تنهـا راهـی اسـت که 
شـرکت‌ها برای معرفـی معقولانه و کارآمـد کاربرد‌های 
هـوش مصنوعـی و دسـتیابی بـه منافـع زیـاد در 

کسب‌وکارشـان پیـش‌رو دارنـد."
مارکـو کنتنکـو6، نایـب رئیـس مدیریـت محصـول 
 Telit Cinterionاذعـان داشـت: "مـا مشـتریان را در 
دسترسـی به سـطح بی‌نظیری از کارآمـدی، بهره‌وری 
 5G و نـوآوری توانمند می‌سـازیم. بـا ترکیب بـی وفقه
مـوج میلی‌متـری در عملیات‌هایشـان، هر دسـتگاه و 
فرآینـدی مـی تواند در مقیاسـی بی سـابقه بـه اتصال 
دسـت یابد. ما بـه همـوار کـردن راه برای صنایـع برای 
ساده‌سـازی عملیـات، پیش‌بینـی نیازهـای تعمیـر 
و نگهـداری و بسـیاری از احتمـالات آینـده کمـک 

" می‌کنیـم.

منابع:
[1]  J. Blackman, "rcrwireless," 13 June 2024. 

[Online]. Available: https://www.rcrwireless.
com/20240613/private-5g/deutsche-telekom-
offers-private-mmwave-5g-for-industry-4-0-
in-germany.

5- Klaus Werner
6- Marco Contento
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استفاده از هواپیماهای بدون سرنشین به‌منظور بررسی 
حوادث ترافیکی و پایش شرایط جاده‌ها پروژه‌‌ای است 
که توسط Telefónica Tech و شرکت Serveo  در شهر مادرید 
به انجام رسیده ‌است. در این پروژه پتانسیل فناوری هواپیماهای 
بدون سرنشین در راســتای ارتقای امنیت، کارایی و تدوام 

جابه‌جایی نشان داده می‌شود.

فناوری هواپیماهای بدون سرنشــین امکان ارزیابی سریع صحنه‌ی 
هر حادثه‌ای را که در جاده‌ها رخ می‌دهد، فراهم می‌کند. پاســخ‌دهی 
خدمات حفاظتی و اضطراری را تسریع می‌بخشد و کیفیت مراقبت از 
افراد حادثه‌دیده را بهبود می‌دهد. افزون‌بر این موارد، یک نمای هوایی 
از صحنه‌ی حادثه را فراهم می‌کند که به‌طور خاص در حوادث سخت و 

پیچیده، جهت تحقیق و بررسی بیشتر مفید فایده قرار می‌گیرد.
در این پروژه‌ی آزمایشی، علاوه بر صحت‌ســنجی پایش هواپیماهای 
بدون سرنشــین و ســرعت عمل گزارش‌دهی آن‌ها با پیاده‌ســازی 
تصادف آزمایشــی در جاده‌ها،  13 کیلومتر از جاده‌ی M-608 شــهر 
مادرید با فناوری LiDAR1 مورد پایش قرار گرفته اســت. این عمل با 
1-  Light Detection and Ranging
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هدف جمع‌آوری داده‌های ترافیکی و جــاده‌ای برای پردازش و 
تجزیه و تحلیل آتی توســط Serveo و اداره کل راه‌ها، مسکن، 
حمل‌ونقل و زیرساخت مادرید صورت می‌گیرد. برنامه‌ریزی برای 
اقدامات لازم جهت بهبود ایمنی راه‌ها، برعهده‌ی اداره کل راه‌ها، 

مسکن، حمل‌ونقل و زیرساخت مادرید است.
کریســتینا آراگون2، مدیر نوآوری در Serveo، بیان می‌دارد: 
"این پروژه تعهد Serveo به امنیت جاده و مدیریت زیرساخت 
موثر را نشان می‌دهد، همچنین ما را در پیاده‌سازی راهکارهای 
نوآورانه پیشرو می‌ســازد تا امنیت و تدوام حمل‌ونقل تقویت 

شود."
 ،Telefónica Tech آلفردو سرت3، سرپرســت اینترنت اشیا در
اذعان می‌دارد: "ما بسیار مفتخریم به آن‌که این پروژه‌ی نوآورانه 
را با استفاده از هواپیماهای بدون سرنشین در حوزه‌ی جابه‌جایی 
به انجام رساندیم که نتیجه‌ی آن را می‌توان بهبود امنیت جاده و 
تسریع در پاسخ‌دهی به حوادث برشمرد. این امر، بی‌تردید گامی 
روبه‌جلو و هیجان‌انگیز در مدیریت زیرســاخت‌های جابه‌جایی 
2- Cristina Aragón
3- Alfredo Serret

و پیش درآمدی بر ظرفیت‌ســازی انجام این دست از پروازها با 
استفاده از فناوری 5G در آینده خواهدبود." 

پــدرو کاپــوت4، مدیرعامــل Operadora Navalair، اذعان 
می‌دارد: "در این پروژه ما توانستیم یک بار دیگر نشان دهیم که 
فناوری هواپیمای بدون سرنشــین در کنار دیگر کاربردهایش، 
هنگامی‌که در دستیابی به داده و تصویر به کار می‌آید و یک عملیات 
موفقیت‌آمیز چشم‌گیر را رقم می‌زند، ابزار مهمی محسوب می‌شود. 
همراهی فعالانه با تیم‌های Telefónica Tech و Serveo، دو غول 
بزرگی که مسلما هر روز برای بهبود خدمات‌دهی به تمامی کاربران 

کار می‌کنند، بسیار لذت‌بخش بوده است."

منابع:
[1]  "telefonica," 20 March 2024. [Online]. 

Available: https://www.telefonica.com/en/
communication-room/press-room/serveo-and-
telefonica-tech-inspect-traffic-accidents-for-the-
community-of-madrid-with-drones/.

4- Pedro J. Capote
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اپراتور سنگاپوری Singtel با Hitachi Digital، واحد 
تحول دیجیتال شرکت فناوری ژاپنی Hitachi، برای 
ترکیب راهکارهای دو شرکت در زمینه 5G و هوش مصنوعی با 
هدف خدمت‌رسانی به حوزه‌ی انقلاب صنعتی چهارم همکاری 
می‌کند. در این همکاری،  Hitachi Digital پلتفرم edge با نام 
Paragon اپراتور Singtel را در آزمایشگاه‌ تحقیق و توسعه‌اش 

واقع در سانتا کلارا ایالت کالیفرنیا پیاده‌سازی کرده و همچنین 
نمونه‌ای از آن را در یکی از کارخانه‌های ایالات متحده به‌منظور 
پشــتیبانی از کاربردهای صنعتی به‌صورت پایلوت راه‌اندازی 

می‌کند.  

پلتفرم Paragon با ‌عنوان "زیست‌ بوم" توصیف شده و به‌عنوان یک 
"پلتفرم ارکستراسیون برای 5G، محاسبات لبه‌ای و ابری" مطرح شده 
است. هدف از توسعه این پلتفرم این است که شرکت‌ها را در به‌کارگیری 
"امن و سریع" محاسبات لبه‌ای و هوش مصنوعی توانمند سازد. این عمل 
برروی زیرساخت‌‌های مخابراتی از جمله شبکه‌های عمومی و خصوصی 
5G صورت می‌گیرد. Hitachi Digital کاربردهای از پیش ســاخته‌ی 
هوش مصنوعی صنعتی خــود را به‌همراه خدمات مشــاوره‌ای خود و 

قابلیت‌های لبه/ ابر و تجزیه و تحلیل، به بازار ارائه می‌دهد.
دشواری پیاده‌سازی شبکه خصوصی 5G صنعتی از طرفی و پیچیدگی 
ارائه راهکارهای جدید هوش مصنوعی از طرفی دیگر، منجر به پیچیدگی 
و سخت شدن پیاده‌سازی راهکارهای صنعتی انقلاب صنعتی چهارم 
 Singtel می‌شود. ترکیب پلتفرم هماهنگ‌سازی شبکه لبه‌ای سازمانی
با راهکارهای هوش مصنوعی صنعتی سازمانی Hitachi راه‌حلی برای 
موفقیت در ارائه خدمات انقلاب صنعتی چهارم خواهد بود. سازمان‌ها به 

  Singtel همکاری
 Hitachi و
با هدف هم‌افزایی 
5G و هوش مصنوعی 
در توسعه کاربردهای 
انقلاب صنعتی چهارم 
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علت راهکارهای پیچیده و چندپارچه، اغلب با مشکلات توسعه‌ی 
5G خصوصی دســت و پنجه نرم می‌کنند. در این میان، وجود 
هوش مصنوعی نیز لایه‌ای جدید از پیچیدگی به این معادله اضافه 

نموده است.
هدف از پیاده‌سازی پایلوت راهکار مشترک این دو شرکت آن است 
 Hitachi که راهکارهای انقلاب صنعتی چهارم ارائه شده توسط
برروی پلتفرم لبه‌ای Paragon از منظر تضمین کیفیت، ایمنی 
محل کار، آموزش همه‌جانبه و تعمیر و نگهــداری پیش‌گویانه 
مورد ارزیابی قرار گیرد. این آزمایش به دنبال یکپارچه‌سازی هر 
چه بیشتر برنامه‌ها و خدمات لبه/ ابر انقلاب صنعتی چهارم است 
تا ســازمان‌ها را در عبور از محدودیت‌ها، اتصال با تاخیر پایین و 

تجربیات بهره‌وری توانمند سازد.
بیل چانگ1، مدیر اجرایی کســب‌وکار دیجیتــال Singtel، گفت: 
"شرکت‌ها در حوزه‌ی انقلاب صنعتی چهارم که به سرعت نیز در حال 
رشد هستند، به اتصال با کیفیت بالا و قابل اعتماد وابسته هستند تا 
 Hitachi از همواری عملیات اطمینان حاصل کنند. ما از همکاری با
Digital برای مدیریت اتصال و نیازهای ابری آن در سراسر تاسیسات 
تولیدی Hitachi بهره‌مند می‌شــویم. یکپارچه‌ســازی برنامه‌های 
1-  Bill Chang

پیشــرفته هوش مصنوعی Hitachi با پلتفرم Paragon مجموعه 
راهکارهای ما را برای شرکت‌های تولیدی افزایش می‌دهد و آن‌ها را 
قادر می‌سازد تا به طور یکپارچه عملیات خود را با استفاده از هوش 
مصنوعی تغییر دهند." فرانک آنتونیسامی2، مدیر ارشد رشد در 
Hitachi Digital بیان داشــت: Hitachi سرمایه‌گذاری عظیمی 
را برای ترکیــب چندین دهه تخصــص در حوزه‌های دیجیتال، 
داده، ابر، هوش مصنوعی، امنیت و اتصال به عمل رسانده است تا 
راهکارهای تحول‌آفرینی جهت پیاده‌سازی در صنایع ایجاد شود. 
برنامه‌ها و خدمات مشاوره‌ای ما در این حوزه بخش جدایی ‌ناپذیر 
جنبش دیجیتالی‌شدن است که بر کسب‌وکارهای سراسر جهان 
تاثیر می‌گذارد. همکاری ما با Singtel ما را در افزایش قابلیت‌های 
فناوری‌های نسل بعد در محیط‌های سازمانی و دستیابی به سطح 

جدیدی از بهره‌وری برای مشتریان توانمند می‌سازد.

منابع:
[1]  J. Blackman, "rcrwireless," 27 June 2024. 

[Online]. Available: https://www.rcrwireless.
com/20240627/industry-4-0/singtel-and-hitachi-
pair-5g-and-ai-for-global-industry-4-0-push.

2- Frank Antonysamy 
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IBM و Telefónica Tech همکاری
  با ماموریت توسعه راه‌کارهای 

هوش مصنوعی برای سازمان‌ها
Telefónica Tech1، با هدف توسعه راهکارهای هوش 

مصنوعی برای سازمان‌ها در بازار اسپانیا قراردادی را با 
IBM منعقد کرده‌است. آن‌ها از پلتفرم هوش مصنوعی و داده 
شــرکت آمریکایی واتســونکس2 به عنوان بســتر تمامی 
فعالیت‌هایشان استفاده می‌کنند. این بستر شامل پلتفرم جدید 
مدیریت هوش مصنوعی ابری چندگانه، یک "دفترکار نمونه‌های 
کاربردی3"جدید، نمونه اولیه‌هــای جدید محصولات هوش 
مصنوعی که آماده ورود به بازار هســتند و تعدادی آموزش و 
گواهینامه جهت رتبه‌بندی پروژه‌های تحول دیجیتال در بخش 

خصوصی و بخش‌های مدیریت عمومی است.

1-  واحد کسب و کار دیجیتالی اپراتور اسپانیایی تلفونیکا
2-  Watsonx
3-  Use case office

این پلتفرم جدید که SHARK.X نامیده شــده است، اجزای مختلف 
نرم‌افزاری و ســخت‌افزاری IBM را دربــردارد و این اجــزا را با IBM و 
محیط‌های ابری شــخص ثالث یکپارچه می‌کند. IBM اذعان دارد که 
سیستم تعامل انسان و کامپیوترش4 برای اجرای برنامه‌های سازمانی 
 Red Hat’s  که مبتنی بر لبه هســتند، برروی پلتفرم ،Kubernetes
OpenShift Container، همچون یک ویژگی کلیدی به چشم می‌خورد. 
مرکز انگیزشــی فناوریTelefónica Tech 5 که La Cabana نامیده 
شده، توسعه سیستم باز  SHARK.X را انجام می‌دهد و این توسعه‌بخشی 
در راستای پی‌ریزی توســعه راهکارهای جدید هوش مصنوعی برای 

سازمان‌ها است.
4-  Human–computer interaction (HCI)
5- Tech inspiration centre
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IBM و Telefónica Tech همکاری
  با ماموریت توسعه راه‌کارهای 

هوش مصنوعی برای سازمان‌ها

در این همکاری ذیل دفتر کار توسعه داده شده، IBM متخصصان 
بخش مشاوره "مهندسی مشتری" )هم‌آفرینی6( خود را مشارکت 
خواهد داد؛ Telefónica Tech نیز خدمات حرفه‌ای و تخصصی 
را فراهم خواهد کرد تا سیستم‌های لبه‌ای7 را برای مشتریان تعریف 
و یکپارچه نماید. متخصصان IBM و Telefónica Tech بیان 
می‌دارند که "دفترکار جدید، تعریف و توسعه‌ی موارد کاربردی، 
راستی‌آ‌‌‌‌زمایی آن‌ها و ســاخت نمونه اولیه8 را رواج و هماهنگی 

می‌بخشد." 
 در آغاز امر، این قرارداد به اســپانیا محدود شده‌اســت. درحال 
حاضر، این دو شرکت با همراهی یکدیگر راهکارهای جدید هوش 
مصنوعی مولد را برای مشــتریان سازمانی انتشــار داده‌اند. این 
راهکارها ساده‌سازی و تسریع تولید کد برای توسعه اپلیکیشن‌های 
حوزه‌ی فنــاوری اطلاعات، خودکارســازی فرایندهــا و وقایع، 
دستیارهای شناختی در عملیات‌های صنعتی، خدمات مشتری و 
مشاوره‌ای، تجزیه و تحلیل، پردازش و مدیریت محتوای سمعی و 

بصری و اسناد متنی را شامل می‌شود.
این دو شرکت پیش از این نیز همکاری‌هایی داشته‌اند که سرویس 
TROS ابری چندگانه از سوی Telefónica Tech، دستیارهای 
هوش مصنوعی مجازی بــرای خدمات مشــتریان و زنجیره‌ی 
تامین مبتنی‌بر بلاک‌چین نمونه‌هایی از دستاوردهایشان است. 
در پژوهشی که اخیرا تســط IBM صورت گرفته، این‌طور برآورد 

6-  Co-creation
7-  Edge systems
8-  Minimum Viable Products (MVPs)

شده است که درحال حاضر تقریبا نیمی از شرکت‌های اسپانیا که 
با هوش مصنوعی کار می‌کنند، سرمایه‌گذاری‌هایشان را در این 
فناوری طی 24 ماه گذشته سرعت بخشیده‌اند. با این تفاسیر نیاز 
به ایجاد چشم‌انداز برای کسب‌وکارها به‌وسیله ابزارها و راهکارهایی 
که مسیرهای تحول دیجیتال را هدایت می‌کنند، بیش از پیش 

اهمیت می‌یابد.
النا گیل لیزاســواین9، مدیر واحد تجارت هوش مصنوعی و داده 
در Telefónica Tech بیــان می‌دارد: "این همــکاری جدید با 
IBM منجر به بروز بســیاری از مزایای هــوش مصنوعی مولد و 
سنتی و مدیریت صحیح داده در دنیای تجارت می‌شود. با ترکیب 
دانش هر دو تیم، ما در ایجاد موارد کاربردی‌ای که هدفشان خلق 
کسب‌وکارهای موثرتر و پایدارتر اســت، به پیشرفت خود ادامه 

خواهیم داد."
آدولفو هرناندز پولیدو10 مدیــر اجرایی حوزه فناوری تلفونیکا در 
IBM بیان می‌دارد: “با همدیگــر، تحول دیجیتال جامعه تجاری 
اسپانیا را شتاب می‌بخشــیم و امکان توسعه راهکارهای فناوری 
خلاقانه را فراهم می‌ســازیم. این راهکارها به شــرکت‌ها کمک 
می‌کنند تا خودشان را با عصر هوش مصنوعی سازگار سازند. تجزیه 
و تحلیل، حاکمیت داده و به‌کارگیــری صحیح هوش مصنوعی 
عناصر کلیدی موفقیت کسب‌وکارهای امروزی به‌شمارمی‌روند. 
هردوی ما تعهد داریم که به کسب‌وکارها در دستیابی به موفقیت 

یاری بخشیم."

منابع:
[1]   J. Blackman, "rcrwireless," 18 June 2024. 
[Online]. Available: https://www.rcrwireless.
com/20240618/internet-of-things/telefonica-tech-
and-ibm-combine-on-ai-for-enterprises-in-spain.

9-  Elena Gil Lizasoain
10-  Adolfo Hernández Pulido
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فهم 10 گونه نوآوری
نوآوری چیزی بیش از اختراع محصولات جدید است و استفاده‌ی موازی از 

چندگونه نوآوری می تواند به ایجاد نتایج قابل اتکاتر  و قابل دفاع تر کمک کند.

اکثر پیشرفت های بزرگ در طول تاریخ به نوعی، ترکیبی از این 10 گونه‌ی 
اساسی نوآوری هستند که در سه دسته کلی طبقه بندی شده‌اند.

تجربهپیشنهادپیکربندی

ساختار مدل سود
چگونگی سازماندهی و همسوسازی 

استعدادها و دارایی ها
چگونگی پول 
درآوردن

فرایند شبکه
چگونگی استفاده از روشهای برتر 

برای انجام کارها

چگونگی برقراری 
ارتباط با دیگران برای 
خلق ارزش

سیستم  عملکرد 
چگونگی خلق محصولات و 

خدمات مکمل
چگونگی ایجاد کارکردها و 
ویژگی های متمایز

کانال خدمات
چگونگی ارائه پیشنهادات به 

مشتریان و کاربران

چکونگی پشتیبانی و 
 تقویت ارزش
 پیشنهادها

مشارکت  برند
چگونگی پرورش 

تعاملات تاثیرگذار
چگونگی ارائه محصولات و 
کسب و کار

محصولمحصول

مشتری
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پیکربندی

پیشنهاد

نیویورک تایمز  از مدل سنتی 
رسانه مبتنی بر تبلیغات به سمت 

اشتراک)subscriptions( کاربران 
دیجیتالی چرخش)pivot( داشته است.

اپل اکوسیستم گسترده ای از محصولات ساخته 
است که با هم کار می کنند و ارزش بیشتری برای 

کاربران ایجاد می کند

»قانون ۲۰ درصدی« گوگل که به کارمندان 
اجازه می داد روی پروژه های جانبی کار 
کنند، منجر به ایجاد جی میل و اخبار گوگل 
شد.

Spotify یک محصول پخش موسیقی یکپارچه ایجاد 
کرد که از نظر سرعت پاسخگویی و تجربه کاربری، رقبا را 

شکست داد.

هنری فورد یکی از اولین صنعتگرانی 
بود که کل زنجیره تامین خود را کنترل 

کرد، استراتژی که بعدها” ادغام عمودی” 
)vertical integration( نام گرفت

فرنچایزهای مک دونالد تشویق شدند 
تا مواد غذایی جدید خود را توسعه 
 Egg دهند که منجر به برند هایی مانند
McMuffin  شد.

 این‌گونه‌های نوآوری بر روی درونی ترین کارهای سازمان
 و سیستم کسب وکار آن متمرکز هستند.

این‌گونه‌های نوآوری بر محصول یا خدمت اصلی سازمان و یا مجموعه‌ای از 
محصولات و خدمات آن متمرکزهستند.

مدل سود

سیستم محصول

تار
اخ

س

عملکرد محصول

شبکه

ند
رآی

ف

مثال‌های عملیاتی از

 10 گونه نوآوری
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تجربه

نسپرسو با کلاب نسپرسو و 
همچنین از طریق فروش مداوم 

پادهای یکبار مصرف قهوه، 
مشتریان خود را قفل می کند.

 amazon prime سرویس 
حمل و نقل سریع رایگان است، 

که می تواند محصولات را در 
عرض 2 ساعت در برخی مناطق 

مترو ارائه دهد.

مرسدس یک کتابچه راهنمای مالکان 
واقعیت افزوده راه اندازی کرده که 
جایگزین نسخه حجیم قبلی خود می شود 
و در عین حال داده های راننده و خودرو را 
برجسته می کند.

برند پاتاگونیا با فعالیتهای گسترده خود 
درحمایت از محیط زیست، برندی  منحصربه 
فرد و خاص در بازار پوشاک در فضای باز 
برای خود ساخته است.

این‌گونه‌های نوآوری بر عناصری در سازمان و سیستم کسب وکار آن متمرکز 
هستند که بیشترین مواجهه را با مشتری دارند.

کانال
ت

خدما

ری
شت

ت م
رک

شا
م

ند
بر

نوآوری 
مستلزم شناسایی 

مشکلات مهم و ورود قائده 
مند به آن‌ها برای ارائه 

راهکارهای سازنده 
است.

مثال‌های عملیاتی از

 10 گونه نوآوری
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عادت های 
شگفت آور 

متفکران خلاق
    خلاصه تدتاک:

در این ســخنرانی، آدام گرانت، روان‌شناس سازمانی، 
نگاهی نو به عــادات غیرمنتظره افــرادی که ایده‌های 
نوآورانه و خلاقانه را به دنیای واقعی می‌آورند، می‌اندازد. سه عادت 

مطرح شده توسط گرانت در این ویدئو عبارت‌اند از:
تعلل سازنده: افراد خلاق همیشــه عجله ندارند. گاهی اوقات، 
کمی تأمل و بررسی ایده‌ها می‌تواند به آن‌ها کمک کند تا به نتایج 

بهتری برسند.
پذیرش شکست: افراد خلاق، شکست را دوست ندارند اما از آن 
نمی‌ترسند. آن‌ها می‌دانند که برای رسیدن به ایده‌های عالی، باید 

ریسک کنند و گاهی هم شکست بخورند.
تفکر واگرا: افراد خلاق ذهن خود را به روی ایده‌های مختلف باز 

می‌کنند و از این طریق به خلاقیت بیشتری می‌رسند.
این عادات، که شاید از دیدگاه سنتی عجیب به‌نظر برسند، نقش 

کلیدی در شکوفایی خلاقیت دارند.

    درباره آدام گرانت:
آدام گرانت نویسنده‌ی آمریکایی است که طی هفت سال متوالی، 

به عنوان برترین استاد دانشگاه وارتون انتخاب شده است.
سخنرانی‌های گرانت در TED در باب موضوعات مختلف، تاکنون 
بیش از ۳۰ میلیون بار دیده شده است. او در این سخنرانی که در 

سال ۲۰۱۶ برگزار شد، مورد تشویق ایستاده قرار گرفت.
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نوآوری در کسب‌وکار: الگوهای کسب‌وکاری جدید برای ورود 
اپراتورهای مخابراتی به بازارهای دیجیتال

چگونه شرکت‌های مخابراتی می‌توانند 
در راه‌اندازی کسب‌وکارهای جدید و 

فراتر از خدمات اتصال موفق شوند؟
چکیده: در سال‌های اخیر، اپراتورهای مخابراتی تلاش‌های گسترده‌ای برای نوآوری‌های جدید و تنوع‌بخشی به 
کسب‌وکارهای خود فراتر از حوزه اتصال داشته‌اند. با این حال، نتایج نظرسنجی‌ها نشان می‌دهد که درصد قابل 
توجهی از این ســرمایه‌گذاری‌ها در حوزه نوآوری‌های فراتر از اتصال هنوز به سوددهی مطلوب نرسیده است. با 
توجه به رشد کند کسب‌وکارهای اصلی مخابراتی و رقابت با بازیگران بزرگ فناوری، ایجاد کسب‌وکارهای جدید و 
نوآورانه به عنوان راهکاری برای بقای اپراتورها مورد توجه قرار گرفته است. این مقاله به بررسی الگوهای مختلف 
کسب‌وکار جدید و نوآورانه اپراتورها، مانند تجزیه و تحلیل داده، اکوسیستم‌ها و بازارگاه‌ها پرداخته و شرایط لازم 

برای موفقیت آن‌ها را بر اساس تحلیل‌های مک‌کینزی ارائه می‌دهد.
کلمات کلیدی: سرمایه‌گذاری جدید اپراتورهای مخابراتی، تنوع‌بخشی کسب‌وکار، کسب‌وکارهای اکوسیستمی

    مقدمه
یک‌چهارم سرمایه‌گذاری‌های جدید اپراتورها با 
چالش روبروست. درک زیربنای موفقیت الگوهای 
مختلف کسب‌وکار و انتخاب رویکرد مناسب می‌تواند به 
شکوفایی بیشتر آن کســب‌وکار کمک کند. موانعی که 
تلاش‌های شرکت‌های مخابراتی برای سرمایه‌گذاری‌های 
جدید در حوزه‌های فراتر از اتصال را مختل می‌کردند، در حال 
تضعیف‌شدن هستند. با این‌حال، ایجاد کسب‌وکار جدید و 
نوآورانه چندان آسان نیست. نظرسنجی اخیر مک‌کینزی از 

50 مدیر ارشــد تجربه مشتری1 شــاغل در شرکت‌های 
مخابراتی در سراسر جهان نشان می‌دهد که 77 درصد از این 
شرکت‌ها بیش از پنج طرح کسب‌وکار را در ده سال گذشته 
آغاز کرده‌اند. با این‌وجود، درحالی‌که نیمی از این مدیران 
تخمین زده‌اند که کسب‌وکارهای جدیدشان به طور متوسط 
سود مورد قبولی را نشان می‌دهند، یک‌چهارم گفته‌اند که 
این طرح‌ها هنوز سودآور نیستند و یک‌چهارم دیگر نیز سود 
خالص کمتر از 10 درصد را برای این کسب‌وکارها ذکر کرده‌اند.
1-. Chief Experience Officer (CxO)

مهدی روحانی

کارشناسی ارشد 
مهندسی صنایع از 

دانشگاه علم و صنعت 
ایران، کارشناس مرکز 

 تحقیق و توسعه 
همراه اول

نبض نوآوری
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تحقیقات و تحلیل صنعت مک‌کینزی نشــان می‌دهد که 
چگونه ممکن است شانس موفقیت ایجاد کسب‌وکار جدید 
و نوآورانه بیشتر شود. در این راســتا لازم است عواملی 
که زیربنای موفقیت الگوهای تجاری مختلف - و فراتر از 
فعالیت‌های اصلی اپراتورهای مخابراتی - است شناسایی 
شوند. در گام بعد اپراتورها باید ‌الگویی را انتخاب کنند که 

حداکثر مزیت رقابتی را برای آن‌ها ایجاد می‌کند ]1[.

    ضرورت رشد
علی‌رغم سرمایه‌گذاری‌های عظیمی که اپراتورها برای همگامی 
با امواج متوالی فناوری جدید در دهه گذشته انجام داده‌اند، رشد 
کسب‌وکار اصلی آن‌ها کند شده اســت. در عوض، بیشتر ارزش 
ایجاد شده در این صنعت توســط به‌اصطلاح بازیگران لبه گرفته 
شده است؛ کســانی که گوشــی‌ها را‌ تولید می‌کنند، برنامه‌ها را 

توسعه می‌دهند، زیرساخت‌ها را ایجاد می‌کنند یا جریان داده‌ها یا 
سایر خدمات دیجیتال را ارائه می‌دهند. شکل‌ 1 نشان می‌دهد که 
اپراتورهای مخابراتی - آن‌هایی که خدمات اتصال ارائه می‌کنند 
و ســایر بازیگران صنعت که به این خدمات وابســته هستند - با 
معرفی فناوری 3G و ســپس 4G جایگاه خود را بیشتر و بیشتر 

ازدست‌داده‌اند.
شکل 2 نشان می‌دهد، با وجود سرمایه‌گذاری هنگفت اپراتورها 
برای فعال‌کردن فناوری 3G و 4G، این شرکت‌ها در دهه گذشته 
ارزش کمتری ایجاد کرده‌اند. همچنین این شکل نشان می‌دهد که 
طی چند سال گذشته، شرکت‌های مخابراتی در کل جهان به طور 
قابل‌توجهی هم در بازارهای جهانی و هم در سایر بخش‌ها ضعیف 
عمل کرده‌اند. لازم به ذکر است در مجموع بخش مخابرات تنها 
28درصد رشد کل بازده سهام‌داران را در 7 سال گذشته به دست 
آورده و این مقدار بسیار کمتر از میانگین رشد کل بازده سهام‌داران 

در کل صنایع )111درصد( است.

شکل 1- میانگین کل بازده سهام‌داران1 برای شرکت‌های مخابراتی و سایر بازیگران صنعت / میانه نرخ رشد سالانه مرکب بازده کل سهام‌داران ]1[

1-Total Stakeholders Return (TSR)

شکل 2- درصد کل بازده سهام‌داران در صنایع مختلف ]1[
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در شــکل 3 در چندین معیار، شــکاف روبه‌رشــد بین عملکرد 
شــرکت‌های مخابراتی و شــرکت‌های بزرگ فنــاوری - مانند 

نتفلیکس، آمازون، فیس‌بوک و اپل -  کاملًا آشکار است.
اپراتورها در سراسر جهان با آگاهی از وضعیت دشوار خود در حال 
بررســی نوآوری‌هایی برای احیای مجدد رشد کسب‌وکار خود 
هستند. کســب‌وکار اصلی اپراتورها هنوز هم فرصت‌های زیادی 
برای رشــد دارد، مثلًا با ایجاد برنامه‌های دیجیتال برای جذب 
مشتریانی که از خدمات کمتری برخوردار هستند، یا راه‌اندازی 
کســب‌وکارهای جدید برای کســب درآمد از 5G. با این‌حال، 
بسیاری از اپراتورها به دنبال ایجاد کسب‌وکارهای جدید فراتر از 

اتصال هستند.

    ضرورت نوآوری در الگوهای کسب‌وکاری اپراتورها
نوآوری در کســب‌وکار برای اپراتورهای تلــکام به یک ضرورت 
استراتژیک تبدیل شده است، زیرا تحولات سریع فناورانه، انتظارات 
مشتریان و فشــارهای رقابتی، مدل‌های سنتی کسب‌وکار را به 
چالش کشیده‌اند. در ادامه به برخی از دلایل این ضرورت پرداخته 

می‌شود:
تغییرات در مدل‌های درآمدی و ارزش‌آفرینی

مدل‌های سنتی مبتنی بر فروش خدمات پایه‌ای ارتباطی، به‌دلیل 
افزایش رقابت و کاهش قدرت قیمت‌گذاری، سودآوری گذشته 
را ندارند. در نتیجه، اپراتورها باید از طریق ارائه خدمات دیجیتال 
نوآورانه، ورود به حوزه‌های جدید مثل اینترنت اشیا  )IoT(، یا ایجاد 
همکاری‌های جدید در اکوسیستم دیجیتال، جریان‌های درآمدی 
جدید ایجاد کنند. این تغییرات مســتلزم بازنگری در الگوهای 

کسب‌وکار و سرمایه‌گذاری جدید است]8[ .
افزایش سرمایه‌گذاری در زیرساخت‌ها و فناوری‌های 

نوین
با گذار به نسل‌های جدید شــبکه مانند 5G، اپراتورها نه‌تنها با 
هزینه‌های سنگین زیرساختی مواجه‌اند، بلکه باید از این فناوری 
برای ارائه خدمات جدیدی چون شــبکه‌های خصوصی، واقعیت 
افزوده و اتوماسیون بهره‌برداری کنند. این نوآوری‌ها می‌توانند به 

تمایز خدمات و کاهش فشارهای رقابتی کمک کنند]9[.
نوآوری در ارائه خدمات به مشتریان

با رشــد فناوری‌های دیجیتال، مشــتریان انتظارات بیشتری از 
تجربه کاربری شخصی‌سازی‌شده دارند. اپراتورها باید با استفاده 
از ابزارهایی مانند تحلیل داده‌های پیشرفته، نیازهای مشتریان 
را پیش‌بینی کرده و خدمات منحصربه‌فرد ارائه دهند. این امر به 
تقویت وفاداری مشتری و کاهش نرخ از دست دادن آن‌ها کمک 

می‌کند.
نوآوری در کســب‌وکارهای تلکام نه تنها یک الزام برای بقا، بلکه 
فرصتی برای رشد و پیشــتازی در بازار اســت. اپراتورها باید با 
بهره‌گیری از فناوری‌های نوظهور، بهینه‌ســازی ســاختارهای 
عملیاتی و توسعه مشــارکت‌ها، به‌سمت مدل‌های کسب‌وکاری 

پیشرفته و دیجیتال حرکت کنند.
محرک‌های ایجاد فرصت‌های جدید

دو تغییر در صنعت، گسترش کسب‌وکارهای حوزه مخابرات به 
حوزه‌های تجاری جدید و فراتر از اتصال را تسهیل می‌کند.

 ســاختار بازار: یکی از مزیت‌های کلیدی که شرکت‌های 
فناوری از آن بهره می‌برند، دسترســی جهانی آن‌هاســت. برای 
مثال، نتفلیکس را می‌توان در بیش از 190 کشــور پخش کرد و 
اوبر در بیش از 70 کشــور، خدمات حمل و نقل ارائه می‌دهد. در 
مقایسه با این شرکت‌های فناوری، باتوجه ‌به هزینه زیرساخت‌ها 
و ســرمایه‌گذاری‌های لازم، اپراتورها بازار محدودتری دارند. با 
این‌حال، امروزه، با رشــد بازار خدمات دیجیتال، شــرکت‌های 
بیشتری در حال ظهور هســتند که خدمات جایگزین یا اضافی 
را نســبت به خدماتی که غول‌های جهانی دارند، ارائه می‌دهند و 
سلیقه‌ها و ترجیحات محلی را نیز برآورده می‌کنند. برای مثال، 
سوپر اپلیکیشــن‌های فوق‌العاده متمرکز منطقه‌ای مانند کریم2 
در خاورمیانه و رَپی3 در آمریکای لاتین،طیف وسیعی از خدمات 
را ارائه می‌دهند و طرف‌داران قابل‌توجهی )به ترتیب 48 میلیون 
و 10 میلیون کاربر فعال( به دست آورده‌اند]2[. در هند - جایی 
که 22 زبان رسمی وجود دارد - بسیاری از خدمات پخش ویدئو، 
محتواها را به زبان محلی ارائه می‌دهند. دسترســی جهانی دیگر 
پیش‌شــرط موفقیت برای شــرکت‌های مخابراتی که مایل به 

گسترش کسب‌وکار خود فراتر از اتصال هستند، نیست.

2- Careem
3- Rappi

نبض نوآوری

شکل 3 -مقایسه درآمد، درآمد قبل از بهره و مالیات و استهلاک و ارزش بازار شرکت‌های برتر مخابراتی و فناوری
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 دانش فنی: برای ســال‌های متمادی، شــرکت‌های پیشرو 
فناوری، استعدادهای فنی برتر و موردنیاز برای ساخت راه‌حل‌های 
نوآورانه را استخدام می‌کردند. هنوز هم شرکت‌های زیادی متقاضی 
جذب افراد با استعدادهای برجســته که نوآوری‌های پیشرفته به 
آنان بستگی دارد، هســتند؛ اما مهارت‌های فنی عمومی‌تر، مانند 
گذشته کمیاب نیستند. علاوه بر این، ابزارها و نرم‌افزارهای امروزی 
توسعه خدمات دیجیتال را بسیار آسان‌تر کرده‌اند. تعداد معدودی 
از توسعه‌دهندگان می‌توانند در عرض چند ماه یک برنامه بسازند و 
منتشر کنند؛ وظیفه‌ای که در گذشته به تیم‌های بسیار بزرگ‌تری 

نیاز داشت که استعداد فنی زیادی داشته باشند.
این محرک‌ها به اپراتورها این فرصت را می‌دهند تا از دارایی‌های 
مهم خود در ایجاد کســب‌وکارهای جدید و غیراصلی استفاده 
کنند. پایگاه‌داده مشــتریان اپراتورها طیف گسترده‌ای از داده‌ها 
مانند سابقه تماس، نحوه استفاده از برنامه‌ها، مصرف داده و سابقه 
پرداخت را برای میلیون‌ها مشــتری و اغلب برای کل خانواده را 
ثبت کرده است. این داده‌ها - و روابطی که این اپراتورها با مشتری 
دارند - اغلب به سال‌های قبل باز می‌گردد، زیرا بسیاری از مشتریان 
تمایل دارند به یک اپراتور وفادار بمانند؛ بنابراین اپراتورها اطلاعات 
ارزشــمندی در اختیار دارند که بر اساس آن می‌توانند اطلاعات 
دقیق مصرف‌کننده، پیش‌بینی‌های رفتاری و هزاران ریز بخش را 

ایجاد، تلاش‌های بازاریابی هدف‌مند را تقویت و هزینه‌های جذب 
مشتری را کاهش دهند. تلکامسل4 اندونزی، بزرگ‌ترین اپراتور 
تلفن همراه در جنوب شرقی آسیا، هر ماه بیش از 50 مدل تحلیلی 
را برای شناسایی بهترین راه تعامل با مشتریان و دادن پیشنهادهای 

شخصی‌سازی‌شده به آن‌ها اجرا می‌کند]5[.
کانال‌های توزیع اپراتورهای مخابراتی )فروشــگاه‌های متعلق به 
اپراتور، فروشگاه‌های شریک / فروشنده خدمات، کانال‌های تجارت 
الکترونیک یا کانال‌هایی با بازیگران اصلی تجارت الکترونیک مانند 
آمازون و راکوتن(، نیز یک مزیت برای اپراتورها هستند؛ برای مثال 
برخی از اپراتورها در بازارهای توسعه‌یافته بیش از 3000 فروشگاه 
دارند. برند شناخته شده و قوی اپراتورها نیز برای آن‌ها یک مزیت 
اســت. این دارایی‌ها - کانال‌های توزیع و برند اپراتورها - به‌ویژه 
زمانی که این شرکت‌ها خدمات جدیدی را به بازار عرضه می‌کنند، 

آن‌ها را در جایگاه خوبی قرار می‌دهند.

    سه ‌الگوی کسب‌وکار
در مقابل این پس‌زمینه، شــرکت‌هایی را می‌بینیم که ســه نوع 

کسب‌وکار جدید را ورای کسب‌وکار اصلی خود ایجاد کرده‌اند.
 کسب‌وکارهای تجزیه‌وتحلیل داده‌ها: برخی از شرکت‌ها 
4-  Telkomsel
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از داده‌های خود - به‌دســت‌آمده از تعامل با مشتری - برای ارائه 
خدمــات کلان‌داده، بینش تجــاری و خدمات مشــاوره داده به 
مشتریان سازمانی استفاده می‌کنند. برای مثال، داده‌های ناشناس 
و جمع‌آوری‌شده می‌تواند به خرده‌فروشان کمک کرده تا مدت‌زمان 
و دفعات بازدیدهای فیزیکی و آنلاین از فروشگاه‌ها را حساب کنند، 
یا ادارات دولتی برای کنتــرل ترافیک جاده‌ای برنامه‌ریزی کنند. 
تلکامسل یک تجارت بزرگ تجزیه‌وتحلیل داده ایجاد کرده است 
که به مشتریان مختلف از جمله مشتریان خرده‌فروشی، بانکداری 
و حتی مخابراتی خدماتی شــامل بینش موقعیــت جغرافیایی، 
تجزیه‌وتحلیل پیش‌بینی‌کننده، بینــش پیش‌بینی‌کننده رفتار 

مشتری و امتیازدهی اعتباری ارائه می‌دهد]3,5[.
 کسب‌وکارهای اکوسیســتمی: برخــی از شرکت‌های 
مخابراتی در حال ایجاد مجموعه‌ای از کســب‌وکارهای خدمات 
دیجیتال هستند که نه‌تنها درآمد جدیدی را برای این شرکت‌ها 
به همراه دارند، بلکه کسب‌وکار اصلی را نیز تقویت می‌کنند. یکی 
از این نمونه‌ها، اکوسیستم ساخته شده توسط اپراتور تلفن همراه 
ترکسل است. ســبد خدمات دیجیتال آن اکنون شامل پیِ‌سِل5 
- پلتفرم پرداخت پیشــرو در ترکیه - و بیپ6 - سوپر اپلیکیشن 
پیام‌رسان که به‌عنوان دروازه‌ای برای ســایر برنامه‌ها و خدمات 
ترکسل و شخص ثالث مانند اخبار، سرگرمی و بازی عمل می‌کند 
- است. در سال 2021، خدمات دیجیتال و مالی ترکسل بیش از 
150 میلیون دلار درآمد مســتقل ایجاد کرد که 8 درصد از کل 
درآمد این اپراتور را تشکیل می‌دهد. در همان زمان، نرخ ریزش 
مشــتریان موبایل بین 5 تا 12 درصد کاهش یافت، درحالی‌که 

5-  Paycell
6-  BiP

میانگین درآمد به‌ازای هر کاربر در میــان کاربران فعال در تمام 
خدمات بین 5 تا 10 درصد افزایش یافت ]4[. تلکامسل از پلتفرم 
تجزیه‌وتحلیل داده خود برای ایجاد یک اکوسیســتم در بازی و 
پخش رسانه استفاده می‌کند ]5[. گلوب7 - اپراتور فیلیپینی - نیز 
یک کسب‌وکار اکوسیستمی موفق را توسعه داده است، هرچند که 
بیشتر متمرکز است. زیرمجموعه مینت8 این اپراتور که در سال 
2015 راه‌اندازی شــد، قصد دارد یک فروشگاه راه‌حل‌های تلفن 
همراه یک‌مرحله‌ای برای همه نیازهای مالی، ارائه خدمات کیف 
پول، پرداخت، وام و اعتبار باشد. ارزش مینت در سال 2021 بیش 

از 2 میلیارد دلار برآورد شده است ]6[.
 کســب‌وکار بازارگاهی9: کســب‌وکارهای بازارگاهی، 
پلتفرم‌های تجارت الکترونیکی هستند که درآمد خود را از فروش 
کالاهای خود یا ســایر فروشندگان به دســت می‌آورند. شرکت 
11اســتریت10 اسِ‌کِی تلکام11 سومین شــرکت بزرگ تجارت 
الکترونیک در کره جنوبی از نظر ارزش ناخالص کالا اســت که با 
درآمد حاصل از فروش چندین دسته کالا، 5 درصد از کل درآمد 
سالانه این اپراتور در سال 2020 را تشکیل می‌دهد. این اپراتور از 
این بازارگاه برای تقویت کسب‌وکار اصلی خود با ارائه تخفیف‌ها و 

مزایای ویژه به مشترکین اسِ‌کِی تلکام استفاده می‌کند]7[.

    ​انتخاب ‌الگوی مناسب
کســب‌وکارهای جدید و نوآورانه که فراتر از فعالیت‌های اصلی 

7- Globe
8-  Mynt
9-  Marketplace
10-  11Street
11-  SK Telecom

نبض نوآوری

شکل 4 - توانمندی‌های لازم برای اپراتور و شرایط بازار برای موفقیت در ایجاد کسب‌وکارهای جدید]1[
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شرکت‌های مخابراتی هستند، برای رونق‌گرفتن به شرایط خاص 
بازار نیاز دارند. همچنین برای موفقیت این کسب‌وکارها لازم است 
اپراتورها در کنار داشتن توانمندی‌های ویژه، موقعیت خاصی نیز 

در بازار داشته باشند. در شکل 4 این موارد دیده می‌شوند.
درحالی‌که یک تیم چابک فناوری اطلاعــات برای موفقیت هر 
‌الگوی کسب‌وکار یک پیش‌نیاز است، عناصر دیگر موفقیت مختص 

هر الگو هستند. برای مثال:
تجزیه‌وتحلیل داده‌ها، اکوسیستم‌ها و کسب‌وکارهای بازارگاهی 
همگی به یک پایگاه مشترک بزرگ نیاز دارند تا داده‌های کافی 
برای انجام تجزیه‌وتحلیل و ترسیم بینش یا ارائه پیشنهاد درمورد 
بازار هدف در اختیار داشته باشند. اما یک تجارت اکوسیستمی 
به ســهم بازار بزرگی نیز نیاز دارد. یک پایگاه مشترک مثلًا 55 
میلیونی، با هر معیاری بزرگ خواهد بود. اما اگر در بازار بزرگی - 
مانند اندونزی - یک رقیب، 150 میلیون مشترک یا بیشتر داشته 
باشد، برای بازیکن نســبتاً کوچک‌تر دشوارتر خواهد بود که یک 
اکوسیستم پر جنب‌وجوش را شــروع کند و موقعیت خود را در 

مقابل رقبا تضمین کند.
کسب‌وکارهای اکوسیستمی و کسب‌وکارهای بازارگاهی مستلزم 
آن هستند که شرکت مخابراتی تعامل بالایی با کاربر داشته باشند. 
بسیاری از مشتریان موجود اپراتورها برای این امر کافی و مناسب 
نیســتند. اگر قرار است پلتفرم جدیدی شــروع به کار کند، این 

مشتریان باید مایل باشند با برند جدید تعامل داشته باشند.
توانمندی‌های تجارت الکترونیک مانند انجام سفارش و توزیع، 

کلید یک بازار موفق هســتند. به‌عنوان‌مثال، یک کســب‌وکار 
بازارگاهی باید انتظارات مشتری را برآورده کند و کالاها را سریع 

تحویل دهد.
یک زیرساخت فناوری اطلاعات و شبکه که قادر به ادغام داده‌ها از 
سیستم‌های فناوری اطلاعات موجود باشد - سیستم‌هایی که هنوز 
هم اغلب قطع هستند )مانند صورت‌حساب‌ها، پایانه‌های فروش، 
مراکز تماس، فروشگاه‌ها( - یک پیش‌نیاز برای کسب‌وکار موفق 

تجزیه‌وتحلیل داده است.
تا حدودی موقعیت اولیه یــک اپراتور بــرای موفقیت در ایجاد 
کسب‌وکار جدید مهم است. هیچ شــرکتی نمی‌تواند به‌صورت 
ارگانیک پایگاه مشترکین خود را به طور قابل‌توجهی افزایش دهد 
یا تعامل با کاربران را یک‌شبه بهبود بخشد. اما عوامل دیگر، مانند 
توانمندی‌های تجارت الکترونیک یا سیستم‌های فناوری اطلاعات 
یکپارچه، می‌توانند توسعه یا بهبود یابند. سؤال بعدی این است 
که آیا شرکت تمایل یا منابع لازم برای انجام این کار را دارد یا خیر.

   ساخت کسب‌وکارهای جدید
شرکت‌هایی که ایده‌های تجاری مناسب دارند که با توانمندی‌های 
آن‌ها در بازار مناسب نیز هماهنگ است، باز هم لازم است درمورد 
روند ایجاد یک کسب‌وکار جدید فکر کنند. تحلیل بیش از 200 
شرکت تجاری سه رویکرد کلی موفق برای توسعه کسب‌وکارهای 
جدید را - فارغ از صنعت آن‌ها - نشــان می‌دهد. این رویکردها 
از جنبه‌های مختلفــی مانند هدف اســتراتژیک و بلوغ مفاهیم 



140

   فصلنامه‌ی خبری تحلیلی
بهار و تابستان 1403

شماره‌ی یازدهم

تجاری متفاوت هستند، بنابراین هر شرکت لازم است متناسب 
با شــرایط خود یک رویکرد را انتخاب کند. بااین‌حال، نکته مهم 
این اســت که هر ســه رویکرد کمک می‌کنند تا آنچه را مدیران 
ارشد تجربه به‌عنوان یک مانع اصلی در ساختن کسب‌وکار جدید 
و نوآورانه می‌شناســند - یعنی فرهنگ شرکت - را از پیش روی 
این کسب‌وکارها بردارند؛ زیرا هر سه رویکرد به کسب‌وکار جدید 

درجه‌ای از جدایی از شرکت مادر را می‌دهند ]1[.
 رویکرد سرمایه‌گذار خطرپذیر داخلی - شبیه مرکز 
رشد: در این حالت، کارمندان سازمان مادر، ایده‌ها را برای ایجاد 
کسب‌وکارهای جدید و نوآور توسعه داده و آن‌ها را در هیئت‌مدیره 
اختصاصی و به ســبک ســرمایه‌گذاری خطرپذیر - متشکل از 
کارشناسان داخلی و خارجی - مطرح می‌کنند تا این هیئت‌مدیره 
امیدوارکننده‌ترین ایده‌ها را انتخاب ‌کنند. ســپس این ایده‌ها به 
مرحله اجرایی می‌رســند و پس از رسیدن به هر هدف کوچک12 
بودجه‌هــای لازم به طور خودکار به مرحله بعــد اختصاص داده 
می‌شود. مطابق تجربه شــرکت مک‌کینزی، رویکرد مرکز رشد 
داخلی در همان ابتدای توسعه کسب‌وکار بهترین رویکرد است و 
به شرکت این امکان را می‌دهد تا طیف وسیعی از ایده‌های تجاری 

جدید را بررسی کند.
 رویکرد کارخانه افزایش مقیاس13: این رویکرد می‌تواند 
به شــرکت‌ها کمک کند تا منابع تخصصی کمتری برای توسعه 
سریع ایده‌ها در بخش تحقیق و توسعه شرکت مادر و تبدیل آن‌ها 
به کسب‌وکارهای درآمدزا نیاز داشــته باشند. شرکت مادر، یک 
کارخانه با مالکیت کامل را در یک دفتر مجزا با یک تیم اختصاصی 
راه‌اندازی می‌کند که اکثر اعضای آن کارخانه به دلیل مهارت‌های 
تخصصی و طرز فکر استارتاپی استخدام شده‌اند. شرکت جدید 
توسط یک مدیر مستقل و یک هیئت‌مدیره داخلی اختصاصی اداره 
می‌شود نه توسط مدیران واحدهای تجاری سازمان مادر. مدیران 
ارشد در سازمان مادر زمان قابل‌توجهی را برای تصمیم‌گیری‌های 
استراتژیک و هدایت کسب‌وکار برای رسیدن به اهداف سازمان 

12- Milestone
13-Scale-up Factory

صرف می‌کنند و در تصمیم‌گیری روزانه کارخانه افزایش مقیاس 
شــرکت نمی‌کنند. گلوب از این رویکرد برای راه‌اندازی چندین 
کسب‌وکار موفق، از جمله خدمات سلامتی از راه دور و مراقبت‌های 
اولیه، خواربارفروشــی آنلاین، خدمات کیف پول الکترونیکی و 

آژانس تبلیغات دیجیتال استفاده کرده است.
 رویکرد شــروع دوباره14: ایــن رویکــرد می‌تواند برای 
تجاری‌ســازی ایده‌های کســب‌وکار جدیدی که فراتر از تمرکز 
اصلی سازمان هستند، استفاده شود؛ به‌عنوان‌مثال، ارائه خدمات 
مراقبت‌های سلامتی در کنار توسعه بازی در صنعت موبایل. در این 
حالت کسب‌وکار جدید معمولاً به طور کامل تحت مالکیت شرکت 
فعلی یا مالکیت مشترک با ســرمایه‌گذاران خارجی است، اما از 
استقلال سازمانی برخوردار است و همه نیروهای خود را به‌صورت 
مستقل استخدام می‌کند. مدل‌های استخدام و حقوق این شرکت‌ 
مســتقل از مدل‌های شرکت مادر اســت. همچنین این شرکت 
توانمندی‌های تحقیق و توســعه و بینش خود را به طور مستقل 

برای آزمایش بازارهای جدید استفاده می‌کند.
تغییرات اخیر در صنعت مخابرات باتوجه‌ به ساختار و قابلیت‌های 
فناورانه آن و همچنین مجموعه ارزشمند دارایی‌های شرکت‌های 
مخابراتی فرصتی را برای کســب ارزش فراتر از اتصال در اختیار 
آن‌ها قرار می‌دهد. تجربه بسیاری از شرکت‌ها نشان می‌دهد که 
تبدیل این فرصت به کسب‌وکارهای جدید بسیار دشوار است. با 
این‌حال، تعداد اندک اما روبه‌رشــدی از افراد برتر نشان داده‌اند 
که برای موفقیت در این زمینه چه چیزی لازم اســت. آگاهی از 
پیش‌نیازهای موفقیت برای یک الگوی کسب‌وکار معین و انتخاب 
رویکرد مناسب برای ایجاد آن کسب‌وکار می‌تواند به دیگران کمک 

کند تا همان مسیر را طی کنند. 

    نتیجه‌گیری و جمع‌بندی
همــراه اول با ســرمایه‌گذاری در دیجی‌کالا و توســعه خدمات 
اپلیکیشن اوانو، اســتراتژی نوآوری و ورود به حوزه‌های فراتر از 
اتصال را به‌خوبی دنبال کرده اســت. این حرکت، گامی مهم در 

14- Clean slate build

نبض نوآوری

تطبیق در همراه اول الگوهای کسب‌وکاری
کسب‌وکار تجزیه‌وتحلیل داده‌ها

Data Analytics Businesses
-

 کسب‌وکار اکوسیستم‌ دیجیتال
Ecosystem Businesses

کسب‌وکار بازارگاهی

Marketplace Businesses

جدول 1- انطباق فعالیت همراه اول با الگوهای کسب و کاری معرفی شده در گزارش
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 )TechCo( راستای تبدیل شدن همراه اول به یک شرکت فناوری
محسوب می‌شود که به ایجاد اکوسیستم دیجیتال و ارائه خدمات 
گسترده‌تر به مشتریان می‌پردازد. دیجی‌کالا به‌عنوان بزرگ‌ترین 
پلتفرم خرده‌فروشــی آنلاین در ایران و اوانو به‌عنوان زیرساخت 
ارائه‌دهنده خدمات مالی، به همراه اول ایــن امکان را می‌دهند 
که به جای یک اپراتور صرفاً ارتباطی، به یک ارائه‌دهنده خدمات 

دیجیتال و سبک زندگی دیجیتال تبدیل شود.
الگوهای کسب‌وکاری سه‌گانه معرفی شــده در مقاله را می‌توان 

به‌صورت جدول 1در همراه اول تطبیق داد:
همانطور که مشخص است همراه اول در الگوی کسب‌وکار تجزیه 
و تحلیل داده ورود جدی نداشته است، اصلی‌ترین دلایل این امر را 

می‌توان در موارد زیر برشمرد:
   عدم وجود سازوکار حکمرانی داده 

   محدودیت‌های قانونی و نگرانی‌های حریم خصوصی
   فقدان یک اکوسیستم کامل از داده‌ها

   عدم بلوغ بازار استفاده از داده در تصمیم‌گیری‌ها
   پیچیدگی در مدیریت داده‌های حجیم

   تمرکز بر خدمات جدیدتر به دلیل بازدهی سریع‌تر
با توجه به تحولات سریع در صنعت مخابرات و افزایش رقابت با 
شرکت‌های فناوری، اپراتورهای مخابراتی نیازمند ایجاد و گسترش 
کسب‌وکارهای جدید فراتر از خدمات ارتباطی سنتی هستند. این 
راهبرد نه‌تنها باعث افزایش درآمد می‌شود، بلکه جایگاه اپراتورها 
را به عنوان بازیگــران اصلی اکوسیســتم‌های دیجیتال تقویت 
می‌کند. با این حال، موفقیت در این مســیر نیازمند یک رویکرد 
استراتژیک و آگاهانه اســت که در آن انتخاب الگوی کسب‌وکار 

به دقت مورد ارزیابی قرار گیرد. استفاده از توانمندی‌های موجود 
مانند تحلیل داده‌ها، ایجاد بازارگاه‌های دیجیتال و اکوسیستم‌های 
نوآورانه می‌تواند اپراتورها را به موفقیت نزدیک‌تر کند. در نهایت، 
موفقیت در این حوزه به تطبیق‌پذیری، شناسایی و بهره‌برداری از 
فرصت‌های بازار و نوآوری در ارائه خدمات مشتریان بستگی دارد؛ 
عواملی که اگر به درستی مورد توجه قرار گیرند، می‌توانند تحول 

چشمگیری در وضعیت مالی و رقابتی اپراتورها ایجاد کنند.

منابع:
[1]https://www.mckinsey.com/industries/
technology-media-and-telecommunications/our-
insights/how-telcos-can-succeed-in-launching-
new-businesses-beyond-connectivity
[2] https://www.elluminatiinc.com/super-apps-
examples/
[3] https://www.pwc.com/id/en/publications/TMT/
tmt-update-2023.pdf
[4] https://www.annualreports.com/HostedData/
AnnualReportArchive/t/NYSE_TKC_2022.pdf
[5]https://www.mckinsey.com/capabilities/
mckinsey-digital/how-we-help-clients/how-
telkomsel-transformed-to-reach-digital-first-
consumers
[6] https://www.mynt.xyz/newsroom/gcash-
valuation-soars-to-5-billion
[7]https://www.sktelecom.com/img/kor/
persist_report/20240409/SK_Telecom_Annual_
Report_2021_Eng_F.pdf
[8] https://www.pwc.com/gx/en/industries/tmt/
seven-urgent-priorities-telecom-ceos.html
[9]https://www.itu.int/hub/2020/02/the-network-
operator-of-2025-can-telcos-retain-a-leading-role-
in-the-digital-era/
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   فصلنامه‌ی خبری تحلیلی
بهار و تابستان 1403

شماره‌ی یازدهم

نبض نوآوری

روندهای نوآوری در صنعت مخابرات: 

چالش‌ها، فرصت‌ها و اولویت‌ها
چکیده:  تا چند سال پیش، تعریف یک شرکت مخابراتی ساده و مشخص بود: ارائه‌دهنده خدمات ارتباطی با مدلی که 
شامل اجزا و بخش‌های متنوعی مانند زیرساخت‌ها و عملیات شبکه، توسعه پیشنهادات و فروش و خدمات برای بخش‌های 
مشتریان B2C یا B2B بود. اما آینده شرکت‌های مخابراتی واضح نیســت. تغییرات بنیادی در درآمدها و ارزش‌ها در 
حال شکل‌دهی به یک اکوسیستم جدید هستند که هم تهدیدها و هم فرصت‌های جدیدی را ایجاد می‌کنند. مدیران با 
چالش‌های همزمان بازآرایی صنعت و بازآفرینی شرکت مواجه هستند. این مقاله پس از بیان مقدمه‌ای در زمینه نوآوری در 
صنعت مخابرات به بررسی هفت اولویت فوری برای نوآوری در صنعت مخابرات پرداخته و چالش‌ها و فرصت‌های پیش روی 
مدیران عامل شرکت‌ها در این زمینه را تحلیل می‌کند. در این مقاله، به اهمیت نوآوری در بقا و رشد شرکت‌های مخابراتی و 
تأثیر آن بر مدل‌های کسب‌وکار، فناوری‌های جدید مانند 5G و هوش مصنوعی، استراتژی‌های استقامت رقابتی، پذیرش 
فضای ابری، تجدید نیروی کار، مدیریت ریسک و پاسخ به تغییرات مقرراتی و نیز به ضرورت توسعه پایدار می‌پردازد. 

همچنین نمونه‌هایی از موفقیت‌ها و چالش‌های جهانی مرتبط با این اولویت‌ها ارائه می‌شود.
 ،5G فناوری ،)GenAI( کلمات کلیدی: نوآوری در صنعت مخابرات، بازآفرینی مدل کســب‌وکار، هوش مصنوعی مولد

پذیرش فضای ابری، استقامت رقابتی، توسعه پایدار و پایداری زیست‌محیطی

مدیریت شــرکت آمریکایی DEC1 نتوانست کامپیوتر 
شــخصی )با وجود نمونه‌های اولیه که توسط مهندسان 
 IBM خودشان تهیه شده بود( را توســعه دهد و آن را به

باخت.
شــرکتAGFA   پس از ورود دوربین‌های دیجیتال کل 

کسب‌وکار خود را از دست داد.

1- Digital Equipment Corporation

    مقدمه
بدون نوآوری، یک شــرکت در دنیــای امروز 
نمی‌تواند مدت طولانی دوام بیاورد. شرکت‌های 
بزرگ در طول چند سال سهم بازار خود را از دست داده‌اند، 
زیرا به‌موقع تشخیص ندادند که محصولات و خدماتشان 
دیگر مورد نیاز نیست و رقبا، استارتاپ‌ها و بازیگران جدید 

با محصولات و خدمات نوآورانه وارد بازار شده‌اند.

مهدی اشکانی

دکتری مدیریت 
از دانشگاه تهران، 

کارشناس مرکز تحقیق و 
توسعه همراه اول
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بلک‌بری و نوکیا به دلیل دیر تشخیص دادن تهدید اپل، 
جایگاه خود را در بازار از دست دادند.

ســرعت پیشــرفت فناورانه و تغییرات در ترجیحات 
مصرف‌کنندگان افزایش یافته و شرکت‌هایی که نوآوری 
نمی‌کنند، با خطر از دست دادن جایگاه و از رده خارج شدن 

مواجه هستند.

چند عامل وجود دارد که توضیح می‌دهد چرا نوآوری برای بقای 
بلندمدت یک شرکت بسیار مهم است:

مرتبط با محصول: اســتارتاپ‌های چابک، پیشرفت فناوری و 
چرخه‌های کوتاه‌تر عمر محصولات

مرتبط با بازار: رقابت جهانی، تطبیق‌پذیری با عوامل خارجی و 
مزیت استراتژیک

مرتبط با مشــتری: نیازهای در حال تغییر مصرف‌کنندگان، 
تجربه مشتری

به‌طور خلاصه، توانایی نوآوری برای شــرکت‌ها حیاتی اســت تا 
در محیط کسب‌وکار سریعاً در حال تغییر، مرتبط و رقابتی باقی 
بمانند. نوآوری مســتمر به شــرکت‌ها کمک می‌کند نه تنها بقا 
داشته باشند، بلکه با پیشی گرفتن از رقبا و پاسخ به نیازهای متغیر 

مشتریان، رشد کنند. 
مثال‌ها:

 iPhone و معرفی اولین گوشی هوشمند  iPod، iPad اپل با 
که تلفن، پخش‌کننده موســیقی و ارتباطات اینترنتی را در یک 

دستگاه ترکیب کرد.
 فناوری فیبر نوری به خانه )2FTTH( پیشرفت مهمی در 
اتصال به اینترنت بود: سرعت بالا و زمینه‌ای برای پخش ویدئو، 

فضای ابری و بازی‌های آنلاین فراهم کرد.
 خدمات 3OTT مانند نتفلیکس: خدمات استریم، واتساپ و 
اسکایپ که روش جدیدی برای اشتراک‌گذاری محتوا و ارتباطات 
فراهم کردند جایگزین‌های رایگان یا کم‌هزینه برای تماس‌های 
صوتی سنتی و پیام‌رسانی ارائه دادند و الگوهای ارتباطی جهانی 

را تغییر دادند.
تمام موارد بالا منجر به شیوه جدیدی از زندگی، مصرف و استفاده 
از این محصولات و خدمات نوآورانه شده است که می‌توان آن را 
به‌عنوان یک تغییر واقعی در نحوه زندگی، کار و مصرف مردم دید. 
اما لازم نیست چرخ را دوباره اختراع کنید؛ معمولاً ترکیب ایده‌های 
مختلف به محصول یا خدمات جدید مفیدی منجر می‌شــود و 
مشکلات را حل می‌کند یا حتی نیازهای جدید مشتری را ایجاد 
می‌کند. نوآوری‌های موفق اغلب با ترکیب یا یکپارچه‌سازی عناصر 

موجود، نه با اختراع مجدد از ابتدا، ایجاد می‌شوند.
این رویکرد می‌تواند به توســعه محصولات، خدمات یا مدل‌های 

کسب‌وکار جدید منجر شود، مانند موارد زیر:

2- Fiber to the home
3- Over the top

  مایکروســافت نرم‌افزارهای اداری موجود را که توســط 
شرکت‌های دیگر عرضه می‌شدند، در یک بسته واحد )آفیس4( 
توسعه داد تا مجموعه‌ای یکپارچه برای پردازش متن، صفحات 
گســترده و ارائه‌ها ایجاد کند. این کپی و ترکیب در این بســته 
یکپارچه بسیار آسان‌تر بود و آفیس جدید متولد شد و شرکت‌های 
دیگری مانند لوتوس نوت5 به‌طور کامل بازار خود را از دست دادند.
 5G : چندین شرکت مخابراتی در حال توسعه این استاندارد 
جدید هستند که فقط یک پیشرفت جزئی نیست، بلکه نمایانگر 
ترکیب استراتژیک فناوری‌هایی است که می‌تواند از برنامه‌های 
مختلفی پشتیبانی کند مانند اینترنت اشــیاء )IoT(، رانندگی 

خودکار، مراقبت‌های بهداشتی و شهرهای هوشمند.
نوآوری اغلب در تقاطع رشــته‌ها، صنایع یا فناوری‌های مختلف 
رشد می‌کند. ترکیب‌های خلاقانه، انطباق‌ها و یکپارچه‌سازی‌های 
عناصر موجود می‌تواند به پیشــرفت‌های بــزرگ، رفع نیازهای 
برآورده‌نشده و حتی ایجاد بازارهای جدید منجر شود. این رویکرد 
مشارکتی و یکپارچه به شــرکت‌ها امکان می‌دهد از نقاط قوت 
راه‌حل‌های موجود بهره ببرند و در عین حال ارزش جدیدی اضافه 
کنند یا چالش‌های جدید را حل کنند. کشور آلمان به‌عنوان یکی 
از پیشروترین اقتصادهای جهان به ویژه در حوزه  فناوری و نوآوری، 
نقش ویژه‌ای در زمینــه ارتقای نــوآوری در صنایع مختلف ایفا 
می‌کند. دلایل اصلی که این کشور را به‌عنوان یک الگو برای نوآوری 
مطرح می‌سازد، به عواملی همچون سیاست‌های حمایتی دولت، 
زیرساخت‌های پیشرفته، فرهنگ همکاری، و تمرکز بر تحقیق و 
توسعه مربوط می‌شود. آلمان، به‌ویژه در بخش مخابرات، با ترکیب 
زیرساخت‌های قوی، نوآوری مستمر و فرهنگ همکاری، نقشی 
کلیدی در تحول دیجیتال ایفا می‌کند و الگویی برای سایر کشورها 
در بهره‌گیری از نوآوری اســت. شــاخص‌های مرجع نوآوری در 
شرکت‌های مخابراتی آلمان در مقایسه با سایر بخش‌های صنعت 
بسیار پویا و نوآورتر اســت. در ادامه، نوآوری در صنعت مخابرات 
کشور آلمان بررسی شده و به صورت کلان پویایی و ماهیت نوآورانه 

صنعت مخابرات در این مورد نشان داده می‌شود.
همانگونه که در شکل 1 مشاهده می‌شــود، در سال 2021، نرخ 
نوآوری در بخش پخــش6 و مخابرات در آلمــان حدود 72.2% 
بود، در مقایسه با میانگین %54.3 برای کل اقتصاد. نرخ نوآوری 
نشان‌دهنده نسبت شرکت‌هایی اســت که حداقل یک محصول 
نوآورانه را طی سه سال گذشته با موفقیت به بازار معرفی کرده‌اند. 
این موضوع نشان می‌دهد که شرکت‌های صنعت مخابرات به‌طور 
فعال درگیر نوآوری هســتند و درصد قابل توجهی در سه سال 
گذشــته محصولات جدیدی معرفی کرده‌اند. این امر شــاخص 
مثبتی برای واکنش‌پذیری این بخش به پیشرفت‌های فناورانه و 

تقاضاهای متغیر بازار است.
همچنین، بر اساس شکل 2 شدت نوآوری یعنی سهم هزینه‌های 
4- Office
5- Lotus Notes
6- Broadcasting
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نوآوری در کل گردش مالی در بخش‌های اقتصادی در آلمان در 
سال 2021، جزو نرخ‌های بالاتر در بخش اطلاعات و ارتباطات با 
%7.3 بود. در سال 2021، هزینه‌های نوآوری در صنعت مخابرات 
در آلمان حدود 5.86 میلیارد یورو بود و انتظار می‌رود در سال‌های 
آینده افزایش یابد. این ســرمایه‌گذاری‌ها به توسعه فناوری‌های 
جدید، زیرساخت‌های شبکه، خدمات دیجیتال و سایر حوزه‌هایی 
که به پیشرفت این صنعت کمک می‌کنند، اختصاص خواهد یافت.
آمارها پویایی و ماهیت نوآورانه صنعت مخابرات در آلمان را نشان 
می‌دهند و اینکه این صنعت نقش مهمی در تســهیل ارتباطات، 
پیشبرد تحول دیجیتال و حمایت از بخش‌های مختلف اقتصاد 
دارد. تعهد به نوآوری، که در نرخ و شــدت بالای نوآوری بازتاب 
یافته، این امکان را برای صنعــت فراهم می‌کند تا با فناوری‌های 
نوظهور سازگار شود، نیازهای متغیر مشتریان را برآورده کند و به 
فضای اقتصادی کلی کمک کند. جالب خواهد بود که ببینیم این 
روندها چگونه به شکل‌گیری بخش مخابرات در سال‌های آینده 

ادامه خواهند داد ]2[

    مروری بر تسهیلگران نوآوری در صنعت مخابرات
اقتصاد دیجیتال به شدت به دسترسی به ارتباطات وابسته است و 
این دسترسی، محرک توسعه‌ی فناوری و دیجیتال است. بخش 
مخابرات همیشــه نوآور بوده و به طور مداوم در حال نوآوری در 
فرایندها، سیستم‌ها، اســتراتژی‌های تجاری و مهم‌تر از همه، در 
حال تحول شبکه‌های ثابت و سیار خود برای مقابله با سرعت تغییر 

و تقاضاهای جدید شبکه‌ای است.
تعهد این بخش به نوآوری با این واقعیت نشان داده می‌شود که تنها 
در چند سال، از شبکه‌های مسی )7PSTN( و شبکه‌های موبایل 
2G  به شبکه‌های نسل بعدی )8NGN( مبتنی بر FTTH )فیبر تا 
منزل( و 5G  مهاجرت کرده است. این یک دستاورد بزرگ است 
که تنها با سرمایه‌گذاری مداوم امکان‌پذیر است. برای مثال، این 
صنعت در طول دهه گذشته به طور متوسط سالانه 50 میلیارد 

یورو سرمایه‌گذاری کرده است. 
7- Public switched telephone network
8- Next Generation Network

نبض نوآوری

شکل 1. نرخ نوآوری در صنعت مخابرات در مقایسه با دیگر صنایع )کشور آلمان( ]2[

شکل 2. شدت نوآوری به معنی سهم هزینه‌های نوآوری در کل گردش مالی در بخش‌های مختلف اقتصادی )کشور آلمان( ]2[
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معرفی 5G  نشان‌دهنده‌ی یک تغییر اساسی در ارتباطات سیار 
  5G، 4G و معماری شبکه است. با سرعتی تا 100 برابر سریع‌تر از
به طور قابل‌توجهی تأخیر را کاهش می‌دهد و این امکان را فراهم 
می‌کند که خدمات جدیدی ارائه شود که با تأخیر بالا امکان‌پذیر 
نبودند. ویژگی نوآورانه 5G، برش شــبکه‌ای9 است؛ این ویژگی 
استفاده و تخصیص منابع شبکه را بهینه می‌کند. به طور خاص، 
امکان ایجاد چندین شبکه مجازی بر روی یک زیرساخت فیزیکی 
مشترک را فراهم می‌کند که هر کدام به نیازهای خاص اتصال و 
پردازش داده‌های برنامه‌ها، خدمات، دستگاه‌ها یا کاربران تطبیق 
داده شده‌اند. قابلیت‌های بهبود یافته 5G  راه را برای کاربردهای 
نوآورانه در بخش‌هــای مختلف مانند بهداشــت، حمل و نقل، 
سرگرمی و شهرهای هوشمند هموار می‌کند و رقابت‌پذیری آن‌ها 

را افزایش می‌دهد.
 Open RAN نیز در مورد نوآوری در معماری شبکه‌های موبایل و 
در دسترس بودن رابط‌های قابل همکاری بر اساس استانداردهای 
باز است. این رویکرد جدید، یک جهش تکاملی به سمت معماری 
9- Network slicing

باز شبکه موبایل است که جداسازی عملکردهای سخت‌افزاری 
و نرم‌افزاری در ایستگاه‌های پایه یا اتصال عناصر از فروشندگان 
مختلف را امکان‌پذیر می‌کند. به این ترتیب، این معماری نوآورانه 
نه تنها قابلیت همکاری بین اجزای مختلف شبکه را ارتقا می‌دهد، 
بلکه تنوع فروشــندگان را نیز تقویت می‌کنــد و رقابت و ایجاد 

راهکارهای جدید را تحریک می‌کند.
مورد دیگر درگاه باز10 است که به‌عنوان یک پلتفرم نوآوری باز نقش 
مهمی در ارتقای اکوسیستم دیجیتال ایفا می‌کند. این پلتفرم به 
توسعه‌دهندگان و استارتاپ‌ها امکان می‌دهد که از قابلیت‌های 
شــبکه‌های ارتباطی پیشــرفته بهره‌مند شــوند و بدون نیاز به 
ساخت زیرساخت‌های پیچیده، راه‌حل‌های دیجیتال خود را روی 
 ،2023 ITU شبکه‌های موجود پیاده‌سازی کنند. بر اساس گزارش
استانداردسازی دسترسی به شبکه‌ها از طریق APIهای جهانی و 
سازگار با پلتفرم‌های مختلف، به توسعه‌دهندگان کمک می‌کند تا 
راهکارهای نوآورانه خود را به آسانی در سطح بین‌المللی ارائه کنند​.

طبق گزارش  Deloitte 2023 درگاه باز بسترهایی را برای ادغام 
  10- Open Gateway

جدول 1. مقایسه پلتفرم‌های درگاه باز و APIهای سنتی ]1[

درگاه بازAPIها سنتیویژگی

APIها معمولاً محدود به زیرساخت‌های خاص هستند و استانداردسازی
استانداردسازی کمی دارند.

APIهای درگاه باز استانداردهای جهانی دارند 
که باعث سازگاری بیشتر و سهولت توسعه 

می‌شود.

APIهای سنتی معمولاً انعطاف کمتری دارند و به سختی با انعطاف‌پذیری
شبکه‌های دیگر سازگار می‌شوند.

درگاه باز قابلیت ادغام با شبکه‌های مختلف و 
انواع خدمات را دارا است.

توسعه‌دهندگان با محدودیت‌های زیرساختی و مقیاس مواجه مقیاس‌پذیری
هستند.

درگاه باز مقیاس‌پذیری بیشتری دارد و به 
توسعه‌دهندگان امکان ایجاد خدمات بزرگ‌تری 

را می‌دهد.
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خدمات دیجیتال مختلف مانند هوش مصنوعی )AI(، اینترنت اشیا 
)IoT( و فناوری‌های محاســبات لبه فراهم می‌کند. این امکانات 
برای توسعه‌دهندگان و کسب‌وکارها فرصت‌هایی را ایجاد می‌کنند 
تا راه‌حل‌های هوشمند و مقیاس‌پذیر در حوزه‌های گوناگون مانند 
بهداشــت، حمل‌ونقل، تجارت الکترونیک و آموزش پیاده‌سازی 
کنند ]2[. در ادامه در قالب جدول 1 مقایسه پلتفرم‌های درگاه باز 

و APIهای سنتی را مشاهده می‌کنید.
قطعاً در بخش مخابــرات، نوآوری‌های دیگری نیز وجود دارد که 
در این مجمل نمی‌گنجد. در ادامه به 7 اولویت نوآوری که بایستی 
مدیران صنعت مخابرات بــه آن توجه کنند تــا از خروجی‌ها و 

قابلیت‌های نوآوری بهره‌مند شود خواهد آمد.

    اولویت ۱: بازآفرینی مدل کسب‌وکار مخابراتی
در »بیست و هفتمین نظرسنجی ســالانه مدیران عامل جهانی  
PWC«، ۵۲ درصد از مدیران عامل مخابراتی بیان کردند که اگر 
شرکتشان مســیر فعلی را ادامه دهد، طی ده سال آینده دیگر از 
نظر اقتصادی پایدار نخواهد بود، در مقایسه با ۴۵ درصد از تمامی 

مدیران عامل جهان. 
برای اطمینان از ادامه توانایی ایجــاد ارزش در صنعت مخابرات، 
رهبران باید به صورت بنیادین به کارآمدی مدل یکپارچه عمودی 
بازنگری کنند و تمرکز اصلی را بر بررسی، بهینه‌سازی و احتمالاً 
تفکیک لایه‌های مختلف کسب‌وکار قرار دهند. مدل‌های قدیمی 
مخابراتی که از لایه‌های متنوعی چون زیرساخت، شبکه و خدمات 
به مشتریان تشکیل شــده‌اند، نیاز به بازبینی دارند تا بتوانند در 
دنیای رقابتی امروز نقش موثر ایفا کنند. مدل ســنتی مخابرات 
شامل مجموعه‌ای از کســب‌وکارها و فعالیت‌های بسیار متفاوت 
است. برخی، مانند ساخت زیرساخت‌های شــبکه، سرمایه‌بر و 
دارای پروفایل بازدهی بلندمدت به سبک خدمات عمومی هستند. 
برخی دیگــر، مانند نــوآوری در محصولات و خدمــات، ارزش 
بالاتری دارند و با ریســک بیشتری همراه هســتند ولی بازدهی 
سریع‌تری دارند. ســایر موارد، مانند مدیریت کانال‌های تجاری 
و خدماتی، نیازمند مهارت‌ها و توانایی‌هایی هســتند که بیشتر 
به کسب‌وکارهای خرده‌فروشی شباهت دارند. هر کسب‌وکار به 
مهارت‌های مدیریتی متفاوتی نیاز دارد، نیازمندی‌های سرمایه‌ای 
متفاوتی دارد و در بازه‌های زمانی مختلفی عمل می‌کند. مدیریت 
همه آن‌ها به صورت یکپارچه باعــث ناکارآمدی و کاهش تمرکز 

مدیریتی می‌شود ]3[.

 اولویت ۲: تقویت استقامت رقابتی و نوآوری کسب و 
کاری

همان‌طور که در گزارش »چشــم‌انداز جهانی مخابرات –۲۰۲۳
۲۰۲۷« شرکت  PWC11 اشاره شده است، افزایش مداوم استفاده 
از داده‌ها، نبود قدرت قیمت‌گذاری و نیاز به سرمایه‌گذاری‌های 

11- PricewaterhouseCoopers (PWC)

سنگین در شبکه‌ها فشارهایی بر حاشیه سود وارد می‌کند. به بیان 
ساده، در هر دو بخش تلفن همراه و مخابرات ثابت، داده‌ها نشان 
می‌دهند که شرکت‌های مخابراتی به طور فزاینده‌ای به خدمات 
عمومی تبدیل می‌شوند که تمایز کمتری دارند. برای خروج از این 
روند، رهبران باید استقامت رقابتی را توسعه داده و به کار گیرند، 
پایه هزینه‌ها را بازتنظیم کنند و فرصت‌هایی برای رشد از طریق 

کسب و اعمال قدرت قیمت‌گذاری فراهم آورند.
محیط در حال تحــول ابزارهــا و الزامات جدیدی بــرای اقدام 
ارائه می‌دهد. هوش مصنوعی )که در بخــش »اولویت ۴« به آن 
پرداخته می‌شــود( نویدبخش تغییرات اساســی در بهره‌وری و 
کارایی هزینه در همه چیز از بهینه‌سازی هزینه‌های جذب و حفظ 
مشتری تا بهبود بهره‌وری در فرآیندهای پرحجم مانند مدیریت 
قراردادهای تأمین‌کننده/مشتری است. روند بزرگ دیگر )پس از 
هوش مصنوعی( که بر استراتژی‌های شــرکتی تأثیر می‌گذارد، 
نگرانی‌های زیست‌محیطی است که به‌عنوان یک کاتالیزور عمل 
می‌کند. بهینه‌سازی محصولات و شبکه‌ها عامل مهمی در کاهش 
هزینه‌های کربنی و تحقق تعهدات خنثی‌سازی کربن است و در 

عین حال هزینه‌های عملیاتی را نیز کاهش می‌دهد.
خدمات ارتباطی برای زندگی و کار دیجیتال ضروری هســتند، 
بنابراین احتمال اینکه افزایش قیمت‌ها به کاهش تقاضا منجر شود 
کم است. خطر خروج مشتری به سمت رقبا، اگرچه واقعی است، 
معمولاً به دلیل تعداد کم ارائه‌دهندگان معتبر جایگزین محدود 
است. تأثیر افزایش قیمت‌ها می‌تواند با ویژگی‌هایی که ارزش ایجاد 

می‌کنند کاهش یابد.
تجربه مشتری شرط بنیادی و ضروری برای قدرت قیمت‌گذاری 
است. شرکت‌ها باید کل تجربه مشتری را از نو طراحی کنند: شبکه، 
دستگاه، فروش و خدمات و امکان ارائه محصولات و خدمات ارزش 
افزوده. اگرچه ارائه هر دو سرویس تلفن همراه و پهنای باند ثابت 
از قبل متداول اســت، افزودن دسترسی بی‌ســیم ثابت در حال 
محبوبیت یافتن است و باید به روابط تلفیقی مشتریان کمک کند. 
هرچه روابط خدماتی بین دستگاه‌ها، خطوط، اشتراک‌ها و اعضای 

خانواده بیشتر شود، تمایل به ترک سرویس کاهش می‌یابد ]3[.

    اولویت ۳: پذیرش فضای ابری
در بسیاری از صنایع، استفاده از فضای ابری از نقطه عطف گذشته 
و تقریباً به پذیرشی جهانی رسیده است. فضای ابری به سرعت از 
یک گزینه به یک ضرورت کســب و کاری تبدیل شده است، که 
زیرساخت‌ها را ساده‌تر، مقیاس‌پذیرتر و نوآوری را سریع‌تر می‌کند. 
در »نظرسنجی سال 2023 کسب‌وکار ابری  PWC12« در ایالات 
متحده، ۷۸ درصد از مدیران اجرایی در بخش‌های مختلف اعلام 
کردند که سازمان آن‌ها فضای ابری را در بیشتر یا تمام بخش‌های 
کســب‌وکار خود به کار گرفته‌اند. در »نظرســنجی سال 2023 

12- PwC’s 2023 Cloud Business Survey

نبض نوآوری
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کسب‌وکار ابری EMEA13«، ۷۳ درصد از شرکت‌های پاسخ‌دهنده 
که هنوز به طور کامل از فضای ابری اســتفاده نمی‌کردند اعلام 
کردند که ظرف دو سال آینده تمام عملیات خود را به فضای ابری 

منتقل خواهند کرد.
بسیاری از شرکت‌های مخابراتی در مسیر انتقال خدمات فناوری 
اطلاعات و فرآیندهای داخلی خود به فضای ابری هستند، اگرچه 
تکمیل انتقال انبارهای داده قدیمی، برنامه‌های سیســتم‌های 
پشتیبانی کســب‌وکار و محیط‌های برنامه‌ریزی منابع سازمانی 
14ســال‌ها طول خواهد کشــید. یکی از چالش‌ها و فرصت‌های 

کلیدی بازبینی تعریف سنتی دامنه‌های معماری برنامه‌هاست. 
ارائه‌دهندگان XaaS15بومی فضــای ابری به بالا و پایین زنجیره 
ارزش گســترش یافته‌اند. برای شــرکت‌های مخابراتی، تحول 
فضای ابری مزایا و دامنه وسیع‌تری دارد، زیرا فراتر از سیستم‌های 
فناوری اطلاعات به خدمات اصلی شبکه آن‌ها گسترش می‌یابد. 
موج بعدی ایجاد ارزش در فضای ابری‌سازی شبکه نهفته است که 
بزرگ‌ترین بخش هزینه‌ها از نظر سرمایه و هزینه‌های عملیاتی را 

شامل می‌شود.
اگرچه اولین موج بازیگــران بومی فضای ابــری از جمله  دیش 
وایرلس16 در ایالات متحده، AG 1&1 در آلمان و راکوتن موبایل17  
در ژاپن، هنوز به‌طور کامل نتایج خــود را اثبات و مقیاس‌بندی 
نکرده‌اند، مزایای فنی، عملیاتــی و اقتصادی عملیات متمرکز بر 
 ،EMEA فضای ابری انکارناپذیر است. »نظرسنجی کسب‌وکار ابری
2023 «، نشان داد که تنها ۴۷ درصد از شرکت‌های مخابراتی در 
استفاده از فضای ابری به بلوغ رسیده‌اند، در حالی که این میزان در 
تمامی شرکت‌ها ۵۴ درصد است. برای شرکت‌های قدیمی که بر 
13- EMEA Cloud Business Survey 2023
14- ERP (Enterprise resource planning)
15- XaaS X as a Service
16- Dish Wireless
17- Rakuten Mobile

روی دارایی‌های بزرگ شبکه نشسته‌اند و اغلب دارای ساختارهای 
پراکنده و فدرال با شــرکت‌های عملیاتی ملی متعدد هســتند، 
ساخت یک فضای ابری گســترده در سراسر سازمان یک چالش 

تجاری و فنی بزرگ است ]3[.

    اولویت ۴: ساخت اپراتور مبتنی بر هوش مصنوعی 
)نسل جدید(

فناوری هوش مصنوعی و بــه ویژه کلاس جدیــدی از ابزارها و 
قابلیت‌های هوش مصنوعی مولد 18پتانســیل زیادی در تمامی 
جنبه‌های کسب‌وکار شــرکت‌های مخابراتی دارد. فعالیت‌های 
مجهز به هوش مصنوعی به استاندارد صنعتی در بخش‌هایی نظیر 
مدیریت شبکه، رابط‌های دستگاه‌ها و تجربه مشتری و کارکنان 
تبدیل خواهد شد. شــرکت‌هایی که زودتر این تحول را رهبری 
کنند، مزیت رقابتی قابل‌توجهی به دست خواهند آورد. با این حال، 
اگرچه هوش مصنوعی مولد توجه مدیران اجرایی در داخل و خارج 
از بخش مخابرات را جلب کرده است، بسیاری هنوز به طور کامل 
درک نکرده‌اند که این فناوری تا چه حدی کسب‌وکارشان را تغییر 
خواهد داد و این تغییر چقدر سریع اتفاق خواهد افتاد. بر اساس 
 19»PWC نظرسنجی سال 2023 فناوری‌های نوظهور  توسط«
۳ درصد از شرکت‌های آمریکایی حداقل در برخی از بخش‌های 
خود از هوش مصنوعی استفاده کرده‌اند. همچنین، در »بیست و 
 ۶۹ ،»20 PWC هفتمین نظرسنجی سالانه مدیران عامل جهانی
درصد از مدیران عامل مخابراتی گفتند که طی ســه سال آینده، 
هوش مصنوعی مولد به طور قابل‌توجهی روش ایجاد، ارائه و جذب 

ارزش توسط شرکت آن‌ها را تغییر خواهد داد. 
برای دستیابی به نتایج، شرکت‌های مخابراتی باید از پلتفرم‌های 

18- GenAI
19- PwC’s 2023 Emerging Technology Survey
20- PwC’s 27th Annual Global CEO Survey
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هوش مصنوعی مولــد و قابلیت‌های تعبیه‌شــده در برنامه‌های 
سازمانی برای بازآفرینی شیوه عملکرد خود استفاده کنند. مدیران 
عامل صنعت باید اولاً اصول راهبردی، مسئولیت‌ها و چارچوب‌های 
نظارتی را برای پیشرفت از مرحله آزمایش اولیه و هیجان به یک 
تلاش برنامه‌ریزی شــده که قابلیت مقیاس‌پذیری در بخش‌ها و 
بازارهای مختلف را دارد، تعیین کنند؛ دوماً انتخاب‌های درست 
در معماری مدل‌های زبانی بزرگ و فناوری را تضمین کنند؛ و در 
نهایت یکپارچگی داده، حریم خصوصی و استفاده اخلاقی از این 
فناوری قدرتمند را حفظ کنند ]3[. در شکل 4 پتانسیل گسترش 

حاشیه مبتنی بر هوش مصنوعی مولد نشان داده شده است.

    اولویت ۵: هماهنگ‌سازی تجدید نیروی کار
چالش‌های تجاری که امروز شــرکت‌های مخابراتی با آن روبرو 
هستند، به طور جدایی‌ناپذیری با چالش‌های مربوط به نیروی کار 
مرتبط است. »نظرسنجی جهانی سال 2023 مرتبط با امیدها و 
نگرانی‌های نیروی کار21« نشان می‌دهد که ۴۶ درصد از کارکنان 
مخابراتی فکر می‌کنند که شــرکت آن‌ها در ده ســال آینده در 
کسب‌وکار باقی نخواهد ماند )در مقایسه با ۳۱ درصد از کارکنان 
تمامی شرکت‌ها( و ۳۲ درصد از کارکنان مخابراتی قصد دارند در 
۱۲ ماه آینده شغل خود را تغییر دهند )در مقایسه با ۲۶ درصد از 

 21-  PwC’s Global Workforce Hopes and Fears
Survey 2023

کارکنان تمامی شرکت‌ها(.
نتیجه این موضوع، مجموعه‌ای از چالش‌هــای همزمان نیروی 
کار است. با نزدیک شدن به سن بازنشســتگی جمعیت زیادی 
از کارکنان صنعت که ۵۵ سال یا بیشتر دارند، یک تغییر نسلی و 
کاهش دانش همراه آن رخ خواهد داد. با تمایل بیشتر شرکت‌های 
مخابراتی به فضای ابری، هوش مصنوعی، شبکه‌های خصوصی و 
راه‌حل‌های اینترنت اشیاء، آموختن مهارت‌های جدیدی توسط 
نیروی کار مورد نیاز خواهد بود. در همین زمان، یک رشد چرخه‌ای 
برای ساخت شــبکه‌های فیبر نوری، به‌ویژه در اروپا و آمریکای 
شمالی وجود دارد. ادامه استقرار شبکه‌های 5G  در سراسر جهان و 
شبکه‌های 6G  که به دنبال آن خواهند آمد، به مهندسان مخابرات 
و استعدادهای فناوری نیاز دارد و همچنین تقاضا برای کارگران 
ساختمانی و عمرانی را افزایش می‌دهد، اما کمبود نیروی کار در 

بسیاری از این بازارها وجود دارد ]3[.

    اولویت ۶: ایجاد تاب‌آوری در برابر ریسک و پاسخ 
سریع به تغییرات مقرراتی

در محیط نامطمئن و پرفرازونشــیب امروزی، هیچ مدیر عامل 
مخابراتی نمی‌تواند اهمیت شناسایی و مقابله با ریسک‌های نوظهور 

و واکنش پیش‌دستانه به تغییرات مقرراتی را نادیده بگیرد.
حملات ســایبری در حوزه مخابرات در حال افزایش اســت 
و دیجیتالی شــدن عملکردهای کســب‌وکار و گســترش به 

نبض نوآوری

شکل 4. پتانسیل گسترش حاشیه مبتنی بر هوش مصنوعی مولد )فناوری می تواند اهرم عملیاتی برای طیف وسیعی از فعالیت های اصلی کسب و کار 
فراهم کند( ]3[
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نظر رقابتی نیز گسترش یافته و از تمرکز سنتی بر معاملات افقی 
فراتر رفته و شــامل چالش‌هایی برای چندین معامله عمودی در 

سراسر جهان شده است.
با تلاش شــرکت‌های مخابراتی برای رشــد از طریق گسترش 
جغرافیایــی و تنوع‌ســازی در صنایــع غیرمرتبــط، آن‌ها با 
چارچوب‌های مقرراتی ناآشــنایی در خــارج از حوزه مخابرات 
روبرو خواهند شــد. همچنین، با ظهور هوش مصنوعی و هوش 
مصنوعی مولد، ضرورت بیشــتری برای رهبــران وجود دارد تا 
اطمینان حاصل کنند که از ایــن فناوری‌های جدید به‌صورت 
مسئولانه استفاده می‌شود. این شرایط رهبران را ملزم می‌کند که 
به‌طور فعال با سیاست‌گذاران در تعامل باشند تا به شکل‌گیری 
چارچوب‌های مقرراتی کمک کــرده و از رعایت آن‌ها اطمینان 

حاصل کنند ]3[.

حوزه‌هــای دیجیتالی مجــاور، این روند را تشــدید می‌کند. 
»نظرسنجی جهانی بینش‌های اعتماد دیجیتال سال 202422« 
نشــان داد که بزرگ‌ترین نگرانی‌های مدیران ارشد، تهدیدات 
مربوط به فضای ابری اســت، که ۴۷ درصد از پاسخ‌دهندگان 
به آن اشاره کردند و پس از آن، حملات به دستگاه‌های متصل 

قرار دارد.
بررسی‌های نظارتی بر معاملات در حال تشدید است: تحقیقات 
PWC نشان می‌دهد که از ســال ۲۰۲۰ تعداد معاملات بررسی 
شــده توســط ناظر امنیت ملی ایالات متحده CFIUS )کمیته 
سرمایه‌گذاری خارجی در ایالات متحده( ۵۰ درصد افزایش یافته 
و مدت‌زمان متوســط معاملات در اتحادیه اروپا از سال ۲۰۱۶ به 
میزان هفت ماه افزایش یافته است. دامنه معاملات بررسی‌شده از 

22- PwC’s 2024 Global Digital Trust Insights survey
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    اولویت ۷: ساختن اپراتور پایدار
پایداری به سرعت به بخشی اساســی از مجوز فعالیت شرکت‌ها 
تبدیل شده است. در سال‌های اخیر، گزارش‌دهی شفاف درباره 
 23)ESG( عملکرد و تأثیرات زیست‌محیطی، اجتماعی و حاکمیتی
از یک آرزو به یک الزام قانونی، اجتماعی و اعتباری تبدیل شــده 
است. چارچوب‌هایی مانند »دستورالعمل گزارش‌دهی پایداری 
شــرکتی اتحادیه اروپا«24و »مکانیزم تعدیل مرزی کربن« 25که 
به تازگی معرفی شــده، تمرکز و کار مستمر بر داده‌ها و پایه‌های 
دیجیتال برای پیگیری و گزارش‌گیــری تأثیرات غیرمالی را هم 
در عملیات داخلی شــرکت‌ها و هم به طــور فزاینده‌ای در طول 

زنجیره‌های تأمین آن‌ها الزامی می‌کند. 
چشــم‌انداز مقرراتی همچنان نابرابر و در حال تحول اســت، اما 
جهت حرکت مشخص و غیرقابل برگشت است. مسئله دستیابی 
به خنثی‌سازی کربن روشــن اســت و با تعهدات عمومی اکثر 
اپراتورهای مخابراتی پشتیبانی شده اســت، با این حال، مسیر 

دستیابی به خنثی‌سازی کربن کمتر مشخص است.
علاوه بر تأثیرگذاری و هماهنگی اقدامات میان تأمین‌کنندگان و 
مشتریان، شرکت‌ها باید شیوه‌های مدیریت چرخه عمر دستگاه‌ها 
و شبکه‌ها را با طراحی دایره‌ای در عملیات و شبکه‌ها از ابتدا تا انتها 
بگنجانند. همچنین باید برای افزایش تقاضای اتصال و محاسبات 
که توسط هوش مصنوعی مولد و سایر برنامه‌های محاسباتی‌محور 
تحریک می‌شود، آماده شــوند. این روندها منجر به تراکم بیشتر 
شبکه‌ها، گسترش انواع جدید دستگاه‌های کاربر نهایی و افزایش 
چشمگیر ظرفیت مراکز داده می‌شود که همه این‌ها فشار بیشتری 
بر جاه‌طلبی‌های خنثی‌ســازی کربن وارد می‌کند. شرکت‌های 
مخابراتی که امروز به‌طور قاطع برای کنترل انتشار گازهای خود 
اقدام می‌کنند، بهترین موقعیت را بــرای مدیریت مقررات آب و 
هوایی که ممکن است در آینده بروز کند و انتظارات سرمایه‌گذاران 

و جامعه مدنی خواهند داشت ]3[.

23- Environmental, Social and Governance (ESG)
 24- Corporate Sustainability Reporting Directive
(CSRD)
 25- Carbon Border Adjustment Mechanism
(CBAM)

    نتیجه‌گیری:
نوآوری در صنعــت مخابرات، عامل اصلی حفــظ مزیت رقابتی 
و پیشرفت مستمر در محیط کســب‌وکار پویای امروزی است. 
برای شــرکت‌های مخابراتی، صرفاً ارائه خدمات ارتباطی دیگر 
کافی نیست؛ بلکه لازم است این شرکت‌ها با بازآفرینی مدل‌های 
کسب‌وکار خود و بهره‌گیری از فناوری‌های نوین مانند 5G  و هوش 
مصنوعی، توان رقابتی خود را افزایش دهند. اجرای استراتژی‌های 
مبتنی بر نوآوری به شرکت‌ها این امکان را می‌دهد که در مواجهه 
با تغییرات سریع بازار و تقاضاهای متغیر مشتریان، عملکرد بهتری 

داشته باشند.
به علاوه، پذیرش فضای ابری می‌تواند باعث افزایش مقیاس‌پذیری 
و ســرعت نوآوری در فرآیندهای عملیاتی شرکت‌ها شود. توجه 
به مدیریت نیروی کار و مهارت‌آموزی مجدد نیز در این راســتا 
ضروری است تا شــرکت‌ها بتوانند با تغییرات فناورانه و نیازهای 
جدید صنعت همگام شوند. از ســوی دیگر، رهبران این صنعت 
باید به مدیریت ریسک‌های نوظهور و چالش‌های مقرراتی توجه 
ویژه‌ای داشته باشــند و با همکاری با سیاست‌گذاران، به توسعه 

چارچوب‌های مقرراتی کارآمد بپردازند.
ســرانجام، پایداری به‌عنوان یکی از عناصر کلیدی فعالیت‌های 
شرکت‌ها مورد توجه است. تعهد به اجرای اقدامات پایدار و سازگار 
با محیط زیست می‌تواند به شرکت‌ها کمک کند تا هم انتظارات 
سرمایه‌گذاران و هم نیازهای جامعه مدنی را برآورده کنند. رعایت 
اصول پایداری نه تنها به بهبود تصویر برند و اعتبار شرکت‌ها کمک 
می‌کند، بلکــه در درازمدت منجر به افزایش ســودآوری و دوام 

کسب‌وکار خواهد شد.

منابع:
[1] https://www.telefonica.com/en/wp-content/
uploads/sites/5/2023/12/transformative-
power-telecommunications-impact-innovation-
positioning-2023.pdf
[2] https://www.telefonica.com/en/communication-
room/blog/the-importance-of-innovation-in-
telecommunications-sector/
[3] https://www.pwc.com/gx/en/industries/tmt/
seven-urgent-priorities-telecom-ceos.html
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فرصت‌های درآمدزایی از سرویس‌های مبتنی بر پهپاد
کدام صنعت بیشترین فرصت درآمدی را خواهد داشت؟

MNO Drone Services Business Models, 
 GSMA 2023

ITU 2024

88% 8%
 شبکه انرژی و تاسیسات

 )بازرسی خطوط برق(

76% 8% 16%
تدارکات: حمل و نقل کالاهای حساس 

و فوری )داروها در مناطق دورافتاده(

76% 8% 16%
نفت و گاز )بازرسی دکل‌های نفتی، 

تشخیص آتش‌سوزی(

60% 20% 20%
بنادر )تحویل کالاها از بنادر به 

کشتی‌ها(

60% 20% 16%
حمل‌ونقل کالاها 

)تحویل مواد غذایی(

56% 28% 16%
شهر هوشمند و بخش عمومی 

)مدیریت ترافیک، مدیریت امنیت جاده‌ها(

52% 36% 12%
مخابرات 

)بازرسی تجهیزات شبکه، پوشش‌دهی(

44% 44% 12%
کشاورزی 

)نقشه‌برداری از زمین‌، سمپاشی(

48% 28% 20%
ساخت‌وساز و معدن )دستیار 

کارگران،محل قرارگیری مواد معدنی(

44% 24% 28%
تولید و انبارداری 

)کمک انباردار(

36% 28% 32%
سرگرمی 

)تصویربرداری در رویدادها(

28% 36% 40%
رسانه و اخبار 

)تصویربرداری اخبار زنده(

28% 28% 40%
زیست‌محیطی

 )پایش کیفیت هوا(

28% 24% 40%
 حفاظت و مدیریت زمین

)ردیابی آتش‌سوزی و نقشه‌برداری(

ت
کم اهمی

تقریبا مهم
سیار مهم

ب
ت

فاقد اهمی



فرصت‌های درآمدزایی از سرویس‌های مبتنی بر پهپاد
کدام صنعت بیشترین فرصت درآمدی را خواهد داشت؟

 میزان سرمایه‌گذاری روی هوش مصنوعی 
به تفکیک منطقه

میزان پیشرفت هوش مصنوعی در صنایع مختلف به طور قابل توجهی در مناطق مختلف متفاوت است. این موضوع تحت تأثیر عواملی 
مانند پیشرفت‌های فناورانه، پتانسیل اقتصادی و میزان سرمایه‌گذاری در تحقیق و توسعه هوش مصنوعی قرار دارد.

ITU 2024

آمریکای شمالی
آسیا

آفریقا

اروپا

آمریکای جنوبی



نقاط عطف کلیدی برای صنعت موبایل تا سال 2030
GSMA, The Mobile Economy 2023

2028 2030

8 میلیارد اتصال 
روی تلفن همراه 
هوشمند

پذیرش 4G به زیر 
%50 افت می‌کند.

6 میلیارد کاربر 
موبایل

بالا رفتن پذیرش 
 4G5 نسبت بهG

%90 پذیرش تلفن 

همراه هوشمند

9.5 میلیارد اتصال 
موبایل

4 میلیارد اتصال 
5G

پذیرش 3G به 
زیر %10 افت 
می‌کند.

%40 پذیرش 

 5G

5 میلیارد اتصال 
5G

پذیرش5G  به بالای 
%50 می‌رسد.

پذیرش 4G به زیر 
%40 افت می‌کند.

2027 2029



نقاط عطف کلیدی برای صنعت موبایل تا سال 2030

2023 2024

 1.5 میلیارد 
5G اتصال

4G 60 پذیرش%

8.5 میلیارد اتصال 
موبایل

5 میلیارد کاربر 
اینترنت موبایل

9 میلیارد اتصال 
موبایل

%60 نفوذ نفوذ 

اینترنت موبایل

%70 نفوذ شبکه

5G 20 پذیرش%

7 میلیارد اتصال 
روی تلفن همراه 
هوشمند

3 میلیارد اتصال 
5G

%30 پذیرش 

5G

7.5 میلیارد 
اتصال روی تلفن 
همراه هوشمند

2025 2026

5G

4G



 نقش اپراتورهای مخابراتی 
5G در ارائه سرویس‌های

بازارگاه‌های توسعه یافته توسط اپراتورهای مخابراتی
 در سال‌های اخیر توسعه بازارگاه از خدمات مورد اقبال اپراتورها 

در ورود به بازارهای جدید است.

tmforum

ارائه 5G به عنوان سرویس اتصال/ ارتباطات

5G مبتنی بر ICT ارائه راهکار/خدمت

  اپراتور 
خدمت اتصال و 

 5G پوشش‌دهی
را به شکل موبایل 

و ثابت به‌طور 
گسترده ارائه 

می‌دهد.

  اپراتور پیشنهادات 
اتصال سفارشی )با 

استفاده از برش شبکه( به 
شرکت‌ها و ارائه دهندگان 
خدمات شخص ثالث ارائه 

می‌دهد.
  خدمات ارائه شده 
با استفاده از ابزارهای 

دیجیتال کاملًا قابل تنظیم و 
انعطاف‌پذیر هستند.

  راه‌حل‌های دیگر مانند 
امنیت شبکه نیز برای ارتقاء 

اتصال ارائه شده است.

  اپراتور مسئول 
ارائه سرویس‌های 

مبتنی بر 5G به‌صورت 
سرتاسری است. در 

این مدل، سرویس‌ها 
با شکل‌دهی همکاری 

با شرکت‌های دیگر 
ارائه‌دهنده راهکار 

ایجاد و ارائه می‌شوند.

  اپراتور در مدل کسب و 
کار پلتفرمی به عنوان مالک 
پلتفرم )با مسئولیت حضور 

در بازار( یا شریک پلتفرم 
شراکت می‌کند.

  علاوه بر اتصال، اپراتور 
قابلیت‌های دیگری مانند 

خدمات مکان‌محور، تحلیل 
داده‌های شبکه، میزبانی یا 

امنیت ارائه می‌دهد.
   خدمات اساسی 

می‌تواند شامل اتصال، 
CaaS  یا NaaS  باشد.



بازارگاه‌های توسعه یافته توسط اپراتورهای مخابراتی
 در سال‌های اخیر توسعه بازارگاه از خدمات مورد اقبال اپراتورها 

در ورود به بازارهای جدید است.

Tmforum, 2021

بازارگاه خدمات 
Claro سازمانی اپراتور

شرکا:شرکا:
Magento 

تمرکز:تمرکز:
UCaaS 

 IoT بازارگاه
T-Mobile اپراتور

شرکا:شرکا:
Twilio 

تمرکز:تمرکز:
IoT 

 Division X بازارگاه
Telia اپراتور

شرکا:شرکا:
Bearingpoint 

تمرکز:تمرکز:
IoT 

 IoT بازارگاه
Vodafone اپراتور

شرکا:شرکا:
 China Mobile, du, 
 Zain, Maxis, Elisa &
Inmarsat

تمرکز:تمرکز:
IoT 

گروه
Axiata 

شرکا:شرکا:
 نامشخص

تمرکز:تمرکز:
 API و اپلیکیشن‌های 

B2B

بازارگاه اپراتور 
STC

شرکا:شرکا:
 نامشخص

تمرکز:تمرکز:
B2B2X پورتال 

 Connexion بازارگاه
Telenor اپراتور

شرکا:شرکا:
 AWS, Capgemini, 
Ericsson, GSMA, 
IoT World Alliance, 
Salesforce

تمرکز:تمرکز:
IoT 

بازارگاه کسب‌وکار 
Vodafone اپراتور

شرکا:شرکا:
 Microsoft, Trend Micro, 
Lookout security, Wix 
WebBuilder

تمرکز:تمرکز:
اپلیکیشن‌های سازمانی

 API بازارگاه
AT&T اپراتور

شرکا:شرکا:
 AT&T, Ribbon 
Communications

تمرکز:تمرکز:
 API

بازارگاه
ngena 

شرکا: شرکا: 
بیش از 50 شریک

تمرکز:تمرکز:
 SD-WAN جهانی

 IoT بازارگاه
Telefonica اپراتور

شرکا:شرکا:
 بیش از 200 شریک

تمرکز:تمرکز:
 IoT

 IoT بازارگاه
ThingSpace اپراتور

شرکا:شرکا:
 Microsoft & others

تمرکز:تمرکز:
 IoT

 IoT بازارگاه
AT&T اپراتور

شرکا:شرکا:
 AT&T, Cisco, Nokia, 
Sony & others

تمرکز:تمرکز:
 IoT

 Chenosis بازارگاه
MTN اپراتور

شرکا:شرکا:
 MTN, Blusalt, 
Finclude, Gwirio

تمرکز:تمرکز:
 API

 IoT بازارگاه
TIM اپراتور

شرکا:شرکا:
 Agrosmart, Lecto, 
NOX, Band-Trac

تمرکز:تمرکز:
 IoT

 IoT بازارگاه
Telus اپراتور

شرکا:شرکا:
 THX-I, SensorSuite

تمرکز:تمرکز:
 IoT



معرفی دستاوردهای
 اداره سکوها و سرویس‌های دیجیتال معاونت فناوری اطلاعات 

همراه اول

 1AOTA که ابزاری برای مدیریت، پیکربندی و به‌روزرسانی قابلیت‌های سیم‌کارت است، به‌عنوان یک محصول 
 Gemalto شرکت OTA بومی توسط متخصصان داخلی توسعه یافته است. این محصول با توسعه بومی محصول

علاوه بر بومی‌سازی ارسال پیام‌های باینری، قابلیت ارسال پیام بر روی بستر دیتا )HTTP( در نسخه AOTA را نیز 
فراهم آورده است. به کمک AOTA بیش از 50 میلیون سیم‌کارتی که در صورت عدم به روزرسانی پیکربندی 

می‌بایست تعویض می‌شدند با پیکربندی مجدد از راه دور احیا شده و به کار گرفته شدند. 

 1-Advanced Over The Air

AOTA

محصول DMC1ابزاری برای پیکربندی تنظیمات شبکه گوشی‌های تلفن همراه از راه دور به‌منظور افزایش 
رضایتمندی مشترکین در زمان اتصال به شبکه است. این ابزار با پردازش کمپین‌های سیم‌کارت بر اساس نوع 

گوشی امکان شناسایی خودکار گوشی مشترکین و ارسال پیکربندی گوشی پس از اتصال به شبکه را فراهم 
می‌آورد.

 1-Device Management Connectivity

DMC

محصولACS1 ابزاری برای مدیریت مودم از راه دور و پروویژن خودکار مودم‌های مشترکین است که ضمن 
افزایش رضایتمندی مشترکین با عیب‌یابی و به‌روزرسانی مودم‌ها، در جلوگیری از شکستن باندل مودم‌ها نیز 

می‌تواند موثر باشد. این محصول به صورت کاملا بومی توسعه یافته و به‌واسطه آن همراه اول موفق به اخذ اعتبار 
مالیاتی دانش‌بنیان شده است. به کمک این سیستم احیای بیش از 120 هزار مودم که با دستکاری فروشندگان 

از باندل همراه اول خارج شده بودند، انجام شد. 

1-Automatic Configuration Server

ACS



 ابزار تست
 سیم‌کارت

ابزار تست 
سیم‌کارت 

محصولی است 
که با ترکیب یک 
محصول خارجی 

و توسعه بومی 
تست کیس‌های 
اختصاصی همراه 

اول توسعه و استقرار 
یافته است. کارکرد 
این محصول شامل 

انجام تست‌های 
عملکردی 

سیم‌کارت‌های 
همراه اول، بررسی 
انطباق مشخصات 

فنی سیم‌کارت 
با استانداردهای 
بین المللی، تایید 

عملکردهای 
اختصاصی 

مورد انتظار از 
سیم‌کارت‌های 

همراه اول و ارزیابی 
عملکرد مورد انتظار 
سیم‌کارت به کمک 

ابزارهای پیشرفته 
است. 

راه‌کار 
خدمت در 

محل
راهکار خدمت در 

محل به منظور ارائه 
خدمات درب منزل 

به مشتریان همراه 
اول تدوین شده 

است. این سامانه 
شامل سه بخش 

نرم افزار مشتریان، 
نرم افزار همراه‌یار و 
پنل مدیریتی است. 
هدف از انجام این 

پروژه بالابردن 
رضایت‌مندی 

مشتریان موجود و 
جذب متقاضیان 

بدون نیاز به حضور 
در دفاتر خدماتی 

و ارائه خدمات 
فروش سیم کارت، 
تعویض سیم کارت 

و... است. 

سامانه 
پرداخت 
موبایلی
سامانه پرداخت 

موبایلی سامانه‌ای 
به منظور 

شبیه‌سازی عملکرد 
پرداخت موبایلی 
 EMV استاندارد

پیاده‌شده در 
Apple Pay به 

کمک سیم‌کارت 
و رمزنگاری 

اختصاصی قابل 
انجام در آن است. 

این سامانه با ذخیره 
امن کلیدهای 

رمزنگاری و استفاده 
از الگوریتم‌های 

پیچیده، سعی در 
تسهیل فرآیند 

پرداخت موبایلی در 
کشور نموده است. 

مچ‌بند 
سلامت

به منظور توسعه 
پلتفرمی برای 

نظارت بر سلامت و 
موقعیت سالمندان 
و کودکان، مچ بند 

سلامت به همراه 
نرم‌افزار سمت 

سرور و نرم‌افزار 
اندروید سمت 
گوشی کاربر 

توسعه یافته است 
که به کمک آن 

پارامترهای حیاتی 
کاربر مچ بند و 
موقعیت آن به 
صورت برخط 

توسط سرپرست 
قابل مشاهده 

خواهد بود. 

بازی 
دکل‌چین

یکی از زمینه های 
فعالیت این اداره 
توسعه بازی‌ها و 

بازی‌وارسازی 
فعالیت‌ها با اهداف 

مختلف تعریف 
شده است. به 

همین منظور بازی 
دکل‌چین که ابزاری 

برای آموزش نحوه 
پوشش سلولی 
در شبکه‌های 

مخابراتی است، 
طراحی و به صورت 

کاملا بومی و 
درون سازمانی 

توسعه یافته است. 
بازی‌های دیگری 

نیز در دست توسعه 
هستند که به‌زودی 
ارائه خواهند شد. 



نشریه فناوری همراه، مطالب دریافتی را در چهار بخش رصد فناوری، ‌ابزار فناوری، اخبار فناوری و بینش فناوری پذیرش کرده و منتشر 
می‌کند. انتظار می‌رود در بخش رصد فناوری، مقالات و گزارش‌‌‌های ترویجی پیرامون فناوری‌‌‌های نوظهور، کاربست‌‌ها، ورتیکال‌‌ها و 

رهیافت‌‌‌های نوین فناورانه دریافت شود.
در بخش ‌ ‌ابزار فناوری به معرفی نهاد‌ها، کنفرانس‌‌ها، نمایشگاه‌ها، وبسایت‌های آموزشی و...  پرداخته می‌شود. 

در بخش اخبار فناوری آخرین اخبار و تحلیل‌‌‌های مربوط به صنعت ICT جهان در حوزه سرمایه‌گذاری‌‌ها، توسعه محصولات، لانچ‌‌ها و... به چاپ 
خواهد رسید.بخش بینش فناوری نیز به معرفی و تحلیل فرآیند‌‌هایی مانند جریان‌‌‌های تحقیق و توسعه فناوری، انتقال فناوری، همکاری‌‌‌های 

فناورانه و برنامه‌ریزی‌‌‌های راهبردی در حوزه فناوری‌‌‌های جدید تلکام می‌پردازد.

    ویژگی‌‌‌های مطلب ارسالی
   به ازای هر 500 کلمه یک سوتیتر مناسب ارائه شود )30 الی 80 کلمه(؛

 برای هر گزارش حداقل 3 منبع به روز )بعد از 2019( استفاده شود
)در صورتی که منبعی اعتبار بالایی داشته باشد با تأیید دبیر کمیته تخصصی 
یک منبع کافی است؛ همچنین اگر منبعی از اعتبار بالا برخوردار بوده ولی مربوط 

به قبل از 2019 باشد، قابل قبول است(؛
   بازه زمانی اخبار و تحلیل حداکثر برای 1 ماه گذشته باشد؛

    ترتيب عناوین مقالات و گزارش‌‌ها 
مقالات به‌ طور دقیق شامل این عناوین باشد: چکیده، کلمات کلیدی‌ها، مقدمه، 

بدنه اصلی، نتیجه‌گیری، معرفی منابع.
  چکیده فارسی شامل گزید‌‌های از مطلب بوده و به روند مقاله از ابتدا تا نتایج 

اشاره دارد. چيكده مقاله‎، نباید كمتر از 150 كلمه و بيشتر از 250 كلمه باشد.
   در قسمت کلمات کلیدی‌‏ها باید حداقل 3 و حداكثر 5 واژه بوده که با کاما )،( 

از هم جدا شده و در كي خط و به ‎ترتیب اهمیت‏شان آورده شود.
  در قسمت مقدمه به صورت کوتاه به موضوع و اهمیت آن اشاره کرده و ذهن 

خواننده را برای ورود به بدنه اصلی گزارش آماده کنید.
   در قسمت بدنه اصلی گزارش نتیجه رصد فناوری که در حوزه تخصصی خود 

انجام داد‌‌هاید را با لحنی ساده و روان ارائه دهید.
 در قسمت نتیجه‌گیری، نتیجه گزارش از زبان نویسنده بیان گردد )100 الی 

200 کلمه(.
   منابع به ترتیب حروف الفبا و بر اساس یکی از سبک‌‌‌های معتبر رفرنس‌دهی 

در پایان گزارش ارائه شود.

    ترتيب مطلب اخبار، ‌ و تحلیل‌‌ها
این نوع از مطالب به‌ طور دقیق شامل این تیتر‌ها باشد: بدنه اصلی و منابع.

   در قسمت بدنه اصلی متن را با لحنی ساده و روان ارائه دهید.
   منابع به ترتیب حروف الفبا و بر اساس یکی از سبک‌‌‌های معتبر رفرنس‌دهی 

در پایان ارائه شود.

فونت 
متن اصلي به ‎صورت تك‎ستوني با قلم )فونت( B Mitra و اندازۀ pt. 14  و عناوین 

بخش‌‌ها با همین قلم و به صورت بولد تایپ شود.
حجم 

 حجم مقالات بین 1400 الی 2000 کلمه باشد؛ )شامل چکیده 150 الی 250؛ 
سوتیتر 30 الی 80؛ نتیجه‌گیری 100 الی  200 و بقیه بدنه اصلی گزارش( 

 حجم اخبار، ‌ و تحلیل‌‌ها بین 500 الی 1000 کلمه باشد.

    تصاویر و جداول
لازم است تصاویر مرتبط با مطلب با کیفیت بالا ارائه شده و به ‎ترتيب به صورت 

شکل 1، شکل 2 و... شماره‌گذاري ‌شوند.
همچنین لازم است جداول به زبان فارسی بوده و از گذاشتن جداول به صورت 
عکس و با زبان انگلیسی خودداری شود. جداول باید به ‎ترتيب به صورت جدول 

1، جدول 2 و... شماره‌گذاري شده و در نخستين مکان ممکن پس از اولين اشاره 
در متن قرار گيرند.

ارزیابی محتوا‌‌های ارسالی از منظر 3 پارامتر زیر انجام خواهد شد:
   کیفیت کلی محتوا )بروز بودن، رعایت رویکرد دیده‌بانی، جذابیت و ...(؛

   رعایت اصول نگارشی فصلنامه )داشــتن بخش چکیده و نتیجه‌گیری، 
رعایت اســتاندارد 1400 الی 2000 کلمه، رعایت فونت‌‌ها، نکات ویرایشــی، 

فوت‌نوت و ...(؛
   کیفیت ترجمه )سلیس و روان بودن با رعایت امانت در انتقال محتوا(؛

  امتیاز نهایی پس از داوری ارزیابان فنی محتوا‌ها، عددی بین 0 تا 100 خواهد 
بود که در قالب جدول زیر انجام می‌شود:

لازم است جداول زیر برای مقالات ارسالی بخش رصد فناوری تکمیل شود.

جدول1- مشخصات نویسنده 

ارتباط موضوع با فعالیت‌‌‌های فعلی همراه اول
  کم	  متوسط	                     زیاد                     کاملا منطبق

قابلیت فناوری در ایجاد تحول در کسب‌وکار
  کم	  متوسط	                     زیاد                     متحول کننده

فاز توسعه فناوری
		 آماده‌سازی بازار‌   حضور کامل در بازار 

  محصول مفهومی و اولیه	 تحقیقات کاربردی و پایه
اقدام پیشنهادی برای همراه اول

  اصلا ورود نکند
  به رصد تحولات مربوطه بپردازد
  جهت ورود، آمادگی کسب کند

  نیاز به اقدام فوری است

جدول2- مشخصات فناوری رصد شده 

راهنمای مطالب ارسالی  به فصلنامه فناوری همراه

نام و نام خانوادگی:
مدرک تحصیلی: رشته تحصیلی:	

شغل:	 		 دانشگاه: 
جایگاه سازمانی:	

سابق‌‌های کوتاه )رزومه علمی و تخصصی(:	

محل
 درج تصویر
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