
برای مدیران سالن زیبایی    SWOTانداز و ماتریس  جزوه: تعریف مأموریت و چشم 

 و متخصصان زیبایی 

 

 مقدمه

در صنعت زیبایی، رقابت شدید و تغییرات سریع در سلیقه و نیازهای مشتریان، نیاز به یک  

انداز، و  سازد. در این جزوه، به تعریف مأموریت و چشمریزی استراتژیک مناسب را ضروری می برنامه

های زیبایی و متخصصان زیبایی پرداخته  برای مدیران سالن SWOTهمچنین استفاده از ماتریس 

 شود.می 

 

 تعریف مأموریت .  ۱

کند. مأموریت باید  وکار را توصیف می ، بیانی است که هدف اصلی و دلیل وجود یک کسبمأموریت

 وکار باشد. ها و اصول کلیدی کسبشامل ارزش

“هدف ما ارائه خدمات زیبایی با بالاترین کیفیت و استفاده از   زیبایی: سالن برای مأموریت مثال

 ای که هر مشتری احساس خاص بودن و زیبایی کند.”گونهمحصولات طبیعی است، به

 ها:چالش 

 دهند. های زیبایی متعددی وجود دارند که خدمات مشابهی ارائه می : سالنشدید رقابت •

: سلیقه و نیازهای مشتریان ممکن است با تغییرات مد و فرهنگ تغییر  مشتری  نیازهای  تغییر •

 کند.

 

 انداز تعریف چشم .  ۲

انداز باید  خواهد به آن دست یابد. چشموکار می ای است که یک کسب، تصویر آیندهاندازچشم

 بخش و قابل دستیابی باشد. الهام

خواهیم به یک برند معتبر  “به عنوان پیشرو در صنعت زیبایی، ما می  زیبایی: سالن برای اندازچشم مثال

 تبدیل شویم که در تمامی نقاط کشور شناخته شده و مورد اعتماد باشد.”

 ها:چالش 



 گذاری و تلاش مداوم دارد.: ایجاد و حفظ یک برند قوی نیاز به سرمایهبرند توسعه •

 انداز تأثیر بگذارد. تواند بر روند رسیدن به چشم: تغییرات در صنعت زیبایی می بازار تحولات •

 

 SWOTماتریس  .  ۳

ها و تهدیدها. این ابزار  ابزاری است برای شناسایی نقاط قوت، نقاط ضعف، فرصت  SWOTماتریس 

های  های زیبایی وضعیت فعلی خود را تجزیه و تحلیل کنند و استراتژیکند تا مدیران سالنکمک می 

 وکار خود تدوین نمایند.مؤثری را برای بهبود کسب

 (Strengthsالف. نقاط قوت ) 

 های بالا. : وجود کارکنان با تجربه و مهارتماهر و  متخصص تیم •

 : استفاده از برندهای معتبر و محصولات طبیعی. کیفیت  با محصولات •

 : فراهم کردن یک فضای راحت و دلپذیر برای مشتریان.دلپذیر  و آرام محیط •

 (Weaknessesب. نقاط ضعف ) 

 های اجتماعی. : عدم استفاده مؤثر از تبلیغات دیجیتال و رسانهتبلیغات در محدودیت •

 : ارائه خدمات محدود که ممکن است مشتریان را از جذب کند. خدمات تنوع نبود •

 : در دسترس نبودن سالن برای برخی مشتریان.جغرافیایی موقعیت •

 (Opportunitiesها ) ج. فرصت 

 : افزایش تقاضا برای خدمات زیبایی و مراقبت از پوست.زیبایی بازار رشد •

 های مجازی.: امکان ارائه خدمات آنلاین و مشاورهنوین هایفناوری  از استفاده •

 : معرفی خدمات و محصولات جدید، مانند مراقبت از پوست و مو.جدید  خدمات توسعه •

 (Threatsد. تهدیدها ) 

 های جدید و برندهای مختلف به بازار. : ورود سالنفزاینده رقابت •

 های مشتریان تأثیر بگذارد. تواند بر روی هزینه: نوسانات اقتصادی که می اقتصادی   تغییرات •

 های جدید.: نیاز به تطبیق با مدها و سلیقهمشتریان سلیقه تغییر •

 

 



 گیری نتیجه 

های  به مدیران سالن  SWOTانداز واضح و شفاف و استفاده از ماتریس تدوین مأموریت و چشم

وکار خود پیدا کنند و  کند تا شناخت بهتری از وضعیت کسبزیبایی و متخصصان زیبایی کمک می 

توانند به  های مؤثری برای رقابت در بازار طراحی کنند. با تحلیل دقیق این عوامل، می استراتژی

 های بیشتری در صنعت زیبایی دست یابند.موفقیت

 

 

کارانه و تدافعی بر اساس ماتریس  های تهاجمی، رقابتی، محافظه استراتژی 

SWOT   در صنعت زیبایی 

های  کند تا استراتژیهای زیبایی و متخصصان زیبایی کمک می به مدیران سالن  SWOTماتریس 

ها  ها و تهدیدها شناسایی کنند. این استراتژیمختلف را با توجه به نقاط قوت، نقاط ضعف، فرصت

کارانه و تدافعی. در ادامه به  شوند: تهاجمی، رقابتی، محافظهبه چهار دسته اصلی تقسیم می 

 پردازیم.هایی از صنعت زیبایی می ها با مثالتوضیح هر کدام از این استراتژی

 

 ( Aggressive Strategyاستراتژی تهاجمی ) .  ۱

ها برای  وکار بخواهد از نقاط قوت و فرصترود که یک کسباین استراتژی زمانی به کار می  تعریف:

رشد و توسعه بیشتر استفاده کند. هدف این استراتژی افزایش سهم بازار و جذب مشتریان جدید  

 است.

 زیبایی:  صنعت در مثال

های جدید مانند  تواند با استفاده از تکنولوژییک سالن زیبایی می  نوین: هایفناوری  از استفاده •

های موبایل برای رزرو نوبت و خدمات مجازی، به جذب  های آنلاین، اپلیکیشنمشاوره

 مشتریان جدید بپردازد. 

ارائه خدمات جدید مانند میکروبلیدینگ، لیزر درمانی یا مراقبت از پوست،   خدمات: گسترش •

 تواند سالن را به عنوان یک مرجع در خدمات زیبایی معرفی کند.می 

 

 

 



 

 ( Competitive Strategyاستراتژی رقابتی ) .  ۲

این استراتژی بهبود خدمات و محصولات فعلی و تمرکز بر برتری در مقایسه با رقبا را شامل   تعریف:

 شود. هدف این استراتژی حفظ و افزایش مشتریان موجود است. می 

 زیبایی:  صنعت در مثال

تواند با تمرکز بر کیفیت خدمات و آموزش مداوم پرسنل،  سالن زیبایی می  خدمات: کیفیت •

 تجربه مشتری را بهبود بخشد و نسبت به رقبای خود برتری یابد.

ایجاد یک برند قوی و معتبر با استفاده از تبلیغات هدفمند و همکاری با   برندسازی: •

 تواند به جذب و حفظ مشتریان کمک کند. تأثیرگذاران صنعت زیبایی می 

 

 ( Conservative Strategyکارانه ) استراتژی محافظه .  ۱

خواهد از نقاط ضعف خود به نحو  وکار می رود که یک کسباین استراتژی زمانی به کار می  تعریف:

برداری کند. هدف این استراتژی کاهش ریسک و  های موجود بهرهاحسن استفاده کند تا از فرصت

 سازی منابع است.بهینه

 زیبایی:  صنعت در مثال

های خاص در بین  اگر یک سالن زیبایی با نقاط ضعفی مانند کمبود مهارت کارکنان: آموزش •

های تخصصی های آموزشی آنلاین و کارگاهتواند از فرصتکارکنان مواجه است، می 

های جدید آرایش یا  های آموزشی برای تکنیکبرداری کند. به عنوان مثال، برگزاری دورهبهره

 مراقبت از پوست به منظور افزایش کیفیت خدمات.

های اجتماعی و بازاریابی دیجیتال  تواند با استفاده از شبکهسالن می  مشتریان:  با ارتباط  ایجاد •

های وفاداری، از نقاط ضعف خود در  به جذب مشتریان جدید بپردازد و با ایجاد برنامه

 جذب مشتریان جدید استفاده کند. 

 

 ( Defensive Strategyاستراتژی تدافعی ) .  ۲

این استراتژی برای حفظ موقعیت فعلی و جلوگیری از کاهش سهم بازار در شرایطی که نقاط   تعریف:

رود. هدف این استراتژی حفاظت از منابع و کاهش  ضعف و تهدیدات جدی وجود دارد، به کار می 

 خطرات است. 



 زیبایی:  صنعت در مثال

های جدید  اگر سالن زیبایی با تهدیداتی مانند افزایش رقابت از سوی سالن خدمات: تنوع •

تواند  مواجه است و در عین حال نقاط ضعفی مانند محدودیت در تنوع خدمات دارد، می 

های خدماتی جدید، از کاهش مشتریان جلوگیری کند.  با تنوع بخشی به خدمات و ارائه بسته

 عنوان مثال، افزودن خدمات جدیدی نظیر ماساژ، مراقبت از پوست و خدمات درمانی. به

در مواجهه با تهدیداتی مانند تغییرات سلیقه مشتریان و افزایش   مشتریان:  با ارتباط بهبود •

های نظرسنجی و بازخورد مشتریان برای شناسایی نقاط  تواند از سیستمرقابت، سالن می 

ضعف خود استفاده کند و خدمات خود را بر اساس نیازهای واقعی مشتریان بهبود  

 بخشد. 

 

 گیری نتیجه 

کارانه و  های مختلف )تهاجمی، رقابتی، محافظهو شناسایی استراتژی SWOTاستفاده از ماتریس 

وکار و بازار،  کند تا با توجه به وضعیت فعلی کسبهای زیبایی کمک می تدافعی( به مدیران سالن

توانند به بهبود عملکرد و افزایش سهم  ها می هتری انجام دهند. این استراتژیaهای بگیریتصمیم

 بازار در صنعت زیبایی کمک کنند. 

مدیران باید به طور مداوم وضعیت خود را ارزیابی کنند و بر اساس تغییرات بازار و نیازهای  

 روز کنند.های خود را بهمشتریان، استراتژی

 ا

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 سوالات تشریحی 

 دارند؟  یکدیگر با تفاوتی چه و چیست اندازچشم و مأموریت .1

وکار مهم  توضیح دهید که مأموریت به چه معناست و چرا برای یک کسب •

 انداز را تعریف کرده و اهمیت آن را بیان کنید. است. همچنین، چشم

 کرد؟  شناسایی را زیبایی سالن یک قوت  نقاط توانمی چگونه .2

توان برای شناسایی نقاط قوت سالن زیبایی  ها و ابزارهایی که می روش •

 استفاده کرد را توضیح دهید.

 کرد؟  استفاده آن از باید شرایطی چه در و چیست تهاجمی استراتژی .3

ها استفاده از استراتژی تهاجمی  هایی را ذکر کنید که در آنشرایط و مثال •

 مناسب است. 

 بگذارند؟ تأثیر  زیبایی سالن یک عملکرد بر  توانندمی چگونه ضعف نقاط .4

بررسی کنید که نقاط ضعف چه تأثیری بر تجربه مشتری و سودآوری سالن   •

 زیبایی دارند. 

 کرد؟ برداریبهره زیبایی صنعت در  هافرصت از توانمی چگونه .5

های استفاده از  چندین فرصت کلیدی در صنعت زیبایی را شناسایی و روش •

 ها را توضیح دهید. آن

 کرد؟  مقابله هاآن با توانمی  چگونه و هستند چیزهایی چه زیبایی صنعت در موجود تهدیدات .6

 ها را بیان کنید. های مقابله با آنتهدیدات رایج را بررسی کرده و روش •

 کرد؟ اجرا زیبایی  سالن برای را آن توانمی  چگونه و چیست SWOT ماتریس .7

 را برای یک سالن زیبایی توضیح دهید.   SWOTمراحل اجرای ماتریس  •

 رود؟ می کار به هاآن  از یک هر شرایطی چه در و دارند تفاوتی چه تدافعی و کارانهمحافظه هایاستراتژی .8

ها را بیان کرده و شرایط استفاده از هر یک را توضیح  به طور دقیق تفاوت •

 دهید.

 کرد؟ سازیپیاده زیبایی هایسالن در را رقابتی  هایاستراتژی توانمی چگونه .9

 های رقابتی را بررسی کنید. سازی استراتژیهای عملی برای پیادهروش •



 کرد؟ تبدیل فرصت به را زیبایی سالن یک  ضعف نقاط توانمی چگونه .10

توان از نقاط ضعف به عنوان محرک برای نوآوری  توضیح دهید که چگونه می  •

 و بهبود استفاده کرد. 

 

 سوالات تستی 

 چیست؟ زیبایی سالن یک مأموریت .1

 الف( تعهد به سودآوری  •

 وکار ب( دلیل وجود و هدف اصلی کسب •

 ریزی برای آینده ج( برنامه •

 د( تمام موارد فوق  •

 ب  پاسخ: •

 شود؟می  محسوب  زیبایی سالن یک قوت نقطه عنوان به زیر موارد از یک کدام .2

 الف( عدم تجربه کارکنان  •

 ب( استفاده از محصولات با کیفیت  •

 ج( موقعیت جغرافیایی نامناسب  •

 د( محدودیت در خدمات  •

 ب  پاسخ: •

 شود؟ می استفاده شرایطی چه در معمولاا  تهاجمی استراتژی .3

 الف( در زمان رکود اقتصادی •

 های جدید وجود دارد ب( وقتی که فرصت •

 ج( در مواجهه با رقبا  •

 روند د( زمانی که مشتریان وفادار از دست می  •

 ب  پاسخ: •

 شود؟می  شناخته زیبایی صنعت در تهدید عنوان به زیر موارد از یک کدام .4

 الف( افزایش تقاضا  •

 ب( ورود رقبای جدید  •

 ج( بهبود کیفیت خدمات  •

 د( وفاداری مشتریان  •



 ب  پاسخ: •

 دارد؟ هدفی چه معمولاا  کارانهمحافظه استراتژی .5

 الف( افزایش فروش  •

 ب( کاهش ریسک و حفظ منابع  •

 ج( جذب مشتریان جدید  •

 د( گسترش برند  •

 ب  پاسخ: •

 نیست؟ تدافعی هایاستراتژی جزء زیر موارد از یک کدام .6

 الف( تنوع در خدمات  •

 ب( بهبود تجربه مشتری  •

 ج( گسترش سریع به بازارهای جدید  •

 د( تجزیه و تحلیل رقبا  •

 ج  پاسخ: •

 شود؟ گرفته نظر در زیبایی صنعت در فرصت یک عنوان به تواند می  زیر موارد از یک کدام .7

 الف( تغییرات سلیقه مشتریان •

 ب( افزایش آگاهی در مورد مراقبت از پوست  •

 های محصولات ج( افزایش هزینه •

 های زیبایید( کاهش تعداد سالن •

 ب  پاسخ: •

 شود؟می شامل را اصلی عنصر چهار چه SWOT ماتریس .8

 ها، تهدیدات الف( نقاط قوت، نقاط ضعف، فرصت •

 ریزی، اجرا ب( نقاط قوت، نقاط ضعف، برنامه •

 ج( نقاط ضعف، تهدیدات، استراتژی، اجرا  •

 ریزی، تحلیل ها، برنامهد( نقاط قوت، فرصت •

 الف  پاسخ: •

 است؟ رقابتی هایاستراتژی جزء زیر موارد از یک کدام .9

 های ویژهالف( ارائه تخفیف •

 ب( کاهش کیفیت خدمات  •

 ها ج( افزایش قیمت •



 د( کاهش تبلیغات  •

 الف  پاسخ: •

 کرد؟ تبدیل فرصت به را زیبایی سالن یک  ضعف نقاط توانمی چگونه .10

 ها الف( نادیده گرفتن آن •

 هاب( شناسایی و بهبود آن •

 ج( توقف خدمات  •

 ها د( کاهش قیمت •

 ب  پاسخ: •

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 ها سوالات تشریحی با پاسخ 

 دارند؟  یکدیگر با تفاوتی چه و چیست اندازچشم و مأموریت .1

وکار است. این  گر دلیل وجود و هدف اصلی یک کسبمأموریت بیان پاسخ: •

وکار است. در مقابل،  ها و اصول کلیدی کسببیانیه معمولاً شامل ارزش

خواهد به آن دست یابد  وکار می ای است که کسبانداز تصویری از آیندهچشم

بخش و قابل دستیابی باشد. به طور خلاصه، مأموریت به “چرا”  و باید الهام

خواهد  انداز به “کجا” می وکار اشاره دارد، در حالی که چشموجود یک کسب

 برود. 

 کرد؟  شناسایی را زیبایی سالن یک قوت  نقاط توانمی چگونه .2

توان با تجزیه و تحلیل داخلی سالن زیبایی شناسایی  نقاط قوت را می  پاسخ: •

کرد. این شامل ارزیابی منابع انسانی، کیفیت خدمات، تجربه کارکنان، تنوع  

ها است. همچنین،  خدمات، و همچنین بررسی بازخورد مشتریان و نظرسنجی 

 تواند به شناسایی نقاط قوت کمک کند.مقایسه با رقبای دیگر نیز می 

 کرد؟  استفاده آن از باید شرایطی چه در و چیست تهاجمی استراتژی .3

ها برای  استراتژی تهاجمی به معنای استفاده از نقاط قوت و فرصت پاسخ: •

رشد و توسعه است. این استراتژی زمانی مناسب است که یک سالن زیبایی  

های جدید در بازار مواجه است، مانند افزایش تقاضا برای خدمات  با فرصت

خاص یا ورود به بازارهای جدید. همچنین، در صورت داشتن منابع کافی و  

 توان از این استراتژی بهره برد. توانایی رقابت، می 

 بگذارند؟ تأثیر  زیبایی سالن یک عملکرد بر  توانندمی چگونه ضعف نقاط .4

توانند منجر به کاهش کیفیت خدمات، نارضایتی  نقاط ضعف می  پاسخ: •

مشتریان و در نتیجه، کاهش فروش و درآمد شوند. به عنوان مثال، کمبود  

تواند به ارائه خدمات ضعیف منجر شود. این نقاط ضعف  تجربه کارکنان می 

توانند بر شهرت سالن تأثیر منفی بگذارند و مشتریان را به  همچنین می 

 سمت رقبای دیگر سوق دهند.

 کرد؟ برداریبهره زیبایی صنعت در  هافرصت از توانمی چگونه .5

توانند با شناسایی روندهای جدید در بازار، مانند  های زیبایی می سالن پاسخ: •

ها  افزایش تقاضا برای محصولات طبیعی یا خدمات آنلاین، از این فرصت

برداری کنند. همچنین، ایجاد همکاری با تأثیرگذاران صنعت زیبایی و  بهره

تواند مؤثر  استفاده از بازاریابی دیجیتال برای جذب مشتریان جدید نیز می 

 باشد. 



 کرد؟  مقابله هاآن با توانمی  چگونه و هستند چیزهایی چه زیبایی صنعت در موجود تهدیدات .6

تهدیدات شامل افزایش رقابت، تغییرات سلیقه مشتریان و نوسانات   پاسخ: •

توانند بر  های زیبایی می اقتصادی هستند. برای مقابله با این تهدیدات، سالن

روی بهبود کیفیت خدمات، تنوع در ارائه خدمات و استفاده از بازاریابی مؤثر  

ها  تمرکز کنند. همچنین، تجزیه و تحلیل رقبا و شناسایی نقاط ضعف آن

 ریزی بهتر کمک کند. تواند به برنامهمی 

 کرد؟ اجرا زیبایی  سالن برای را آن توانمی  چگونه و چیست SWOT ماتریس .7

ابزاری است برای شناسایی نقاط قوت، نقاط ضعف،   SWOTماتریس   پاسخ: •

ها و تهدیدات. برای اجرای آن، ابتدا باید اطلاعات مربوط به هر یک از  فرصت

آوری کرده و تجزیه و تحلیل کرد. سپس، با ترکیب این  این چهار دسته را جمع

های مناسب برای رشد و بهبود سالن زیبایی تدوین  اطلاعات، استراتژی

 شود.می 

 رود؟ می کار به هاآن  از یک هر شرایطی چه در و دارند تفاوتی چه تدافعی و کارانهمحافظه هایاستراتژی .8

کارانه بر پایه استفاده از نقاط ضعف به منظور  های محافظهاستراتژی پاسخ: •

ها و  سازی هزینهها استوارند و معمولاً برای بهینهبرداری از فرصتبهره

های تدافعی برای حفظ  روند. در مقابل، استراتژیکاهش ریسک به کار می 

موقعیت موجود در برابر تهدیدات و جلوگیری از کاهش سهم بازار طراحی  

کارانه ممکن است شامل آموزش  اند. به عنوان مثال، استراتژی محافظهشده

کارکنان باشد، در حالی که استراتژی تدافعی ممکن است شامل تنوع در  

 خدمات باشد. 

 کرد؟ سازیپیاده زیبایی هایسالن در را رقابتی  هایاستراتژی توانمی چگونه .9

گذاری توانند با تمرکز بر کیفیت خدمات، قیمتهای رقابتی می استراتژی پاسخ: •

سازی شوند. همچنین،  مناسب، و ایجاد تجربه مشتری منحصر به فرد پیاده

استفاده از بازاریابی دیجیتال و تبلیغات هدفمند برای جذب مشتریان و ایجاد  

 ها کمک کند. تواند به تقویت این استراتژییک برند قوی می 

 کرد؟ تبدیل فرصت به را زیبایی سالن یک  ضعف نقاط توانمی چگونه .10

ها به فرصت  توانند با شناسایی و تحلیل عمیق آننقاط ضعف می  پاسخ: •

تبدیل شوند. به عنوان مثال، اگر سالن زیبایی در ارائه یک نوع خاص از  

تواند با آموزش کارکنان و بهبود این خدمات، به  خدمات ضعیف است، می 

توان از نظرات مشتریان برای  یک نقطه قوت تبدیل شود. همچنین، می 

 شناسایی نیازها و بهبود خدمات استفاده کرد. 

 



شوم  ها به درک بهتر موضوعات کمک کند! اگر سوال دیگری دارید، خوشحال می امیدوارم این پاسخ

 که کمک کنم. 

 

 


