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داستان برند تسلا؛ از گاراژ کوچک تا تسلط جهانی
تسلا در ژوئیه ۲۰۰۳ توسط مارتین ابرهارد و مارک تارپنینگ در سان کارلوس کالیفرنیا تأسیس شد و نام آن به افتخار نیکولا تسلا، مخترع صربتبار،

انتخاب گردید. هدف اولیه، تولید خودروهای الکتریکی لوکس با عملکرد بالا بود تا صنعت خودرو را از وابستگی به سوختهای فسیلی رها سازد.

به گزارش خبرگزاری گزارش خبر، تسلا در ژوئیه ۲۰۰۳ توسط مارتین ابرهارد و مارک تارپنینگ در سان کارلوس کالیفرنیا تأسیس شد و نام آن به افتخار
نیکولا تسلا، مخترع صربتبار، انتخاب گردید. هدف اولیه، تولید خودروهای الکتریکی لوکس با عملکرد بالا بود تا صنعت خودرو را از وابستگی به
سوختهای فسیلی رها سازد. در سال ۲۰۰۴، ایلان ماسک به عنوان سرمایهگذار اصلی وارد شد و با تزریق ۶.۵ میلیون دلار، نقش رهبری را بر عهده
گرفت. اولین محصول، رودستر (Roadster) در سال ۲۰۰۸ عرضه شد که بر پایه شاسی لوتوس الیز ساخته شده بود و برد ۳۹۰ کیلومتری ارائه میداد، اما
تنها ۲۴۵۰ دستگاه فروخته شد. رشد تسلا با چالشهای مالی همراه بود؛ در سال ۲۰۰۸، شرکت ورشکستگی را تجربه کرد و ماسک تمام دارایی خود را

سرمایهگذاری نمود.

ورود به بازار خودروهای سدان با مدل S در ۲۰۱۲، نقطه عطفی بود: این خودرو با برد ۴۱۶ کیلومتر و شتاب صفر تا صد در ۲.۵ ثانیه، جایزه خودرو سال
موتورترند را برد و فروش سالانه را به ۲۲ هزار دستگاه رساند. مدل ۳ در ۲۰۱۷، با قیمت ۳۵ هزار دلار، تولید انبوه را آغاز کرد و تسلا را به تولیدکننده برتر
الکتریکی تبدیل نمود. اکنون تسلا از یک استارتاپ به شرکتی با تولید بیش از ۱.۸ میلیون خودرو در سال ۲۰۲۴ (و هدف ۲ میلیون در ۲۰۲۵) تبدیل شده
است. ارزش سهام آن از ۱۷ دلار در ۲۰۱۰ به بیش از ۲۵۰ دلار رسیده و برند تسلا را به بزرگترین تولیدکننده الکتریکی جهان با سهم ۵۰ درصدی بازار

ایالات متحده تبدیل کرده است.

حوزههای فعالیت تسلا

شرکت تسلا فراتر از خودروسازی، در چندین حوزه کلیدی فعالیت میکند و مدل کسبوکار آن بر پایه همافزایی فناوری و انرژی است.

بخش اصلی، خودروهای الکتریکی است که ۸۵ درصد درآمد (۲۲.۵ میلیارد دلار در سهماهه دوم ۲۰۲۵) را تشکیل میدهد. این بخش شامل طراحی،
تولید و فروش مدلهای S، ۳، X، Y و سایبرتراک است، با تمرکز بر عملکرد بالا و برد طولانی.

بخش دوم، ذخیرهسازی و تولید انرژی است که رشد ۶۷ درصدی در ۲۰۲۴ نشان داد و در ۲۰۲۵ به ۱۴ درصد درآمد (۳.۲ میلیارد دلار) رسید. محصولات
مانند پاوروال (Powerwall) و مگاپک (Megapack)، بیش از ۲۰ گیگاواتساعت در نیمه اول ۲۰۲۵ مستقر کردند. تسلا همچنین در انرژی خورشیدی با

پنلهای سولار و تای (Solar Roof) فعال است.

حوزه سوم، خدمات نرمافزاری و خودران است، شامل Full Self-Driving (FSD) و بهروزرسانیهای از راه دور (OTA)، که حاشیه سود ۹۰ درصدی دارد. در
۲۰۲۵، تسلا با رباتاکسی (Robotaxi) و اپتیموس (Optimus) وارد رباتیک شد. بخش خدمات (مانند سوپرشارجر و نگهداری) ۵ درصد درآمد را تأمین

میکند. این تنوع، تسلا را از وابستگی به خودروسازی رها کرده و به یک شرکت فناوری تبدیل نموده است.
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شرکت عمومی

ارزش بازار در بین بزرگترین خودروسازان

کارخانههای تسلا

کارخانههای تسلا، با ظرفیت تولید بیش از ۳ میلیون خودرو، ستون فقرات عملیات جهانی هستند. کارخانه اصلی، فریمونت در کالیفرنیا (از ۲۰۱۰)، با
ظرفیت ۶۵۰ هزار دستگاه، مدلهای S و X را تولید میکند و بیش از ۱۳ هزار کارمند دارد.

گیگافکتوری شانگهای (از ۲۰۱۹)، بزرگترین کارخانه با ظرفیت ۹۵۰ هزار دستگاه، مدلهای ۳ و Y را برای آسیا و اروپا میسازد و ۹۵ درصد قطعات محلی
دارد. گیگافکتوری برلین (از ۲۰۲۲) در آلمان، با ظرفیت ۵۰۰ هزار، بر اروپا تمرکز دارد و مدل Y Juniper را تولید میکند. گیگافکتوری تگزاس (از ۲۰۲۲) در

آستین، با ظرفیت ۵۰۰ هزار، سایبرتراک و مدل Y را میسازد و مقر اصلی است.

استراتژیهای کسبوکار برند تسلا

تسلا مدل فروش مستقیم به مشتری را بدون نمایندگیهای سنتی دنبال میکند.
تمرکز شرکت بر یکپارچگی عمودی از تولید باتری تا نرمافزار خودرو است.

تسلا بخش بزرگی از درآمد خود را از فروش اعتبارهای زیستمحیطی به خودروسازان دیگر کسب کرده است.
این شرکت از دادههای رانندگی کاربران برای آموزش سیستم خودران استفاده میکند.

تسلا سرمایهگذاری سنگینی در فناوری هوش مصنوعی و روباتیک انجام داده است.

نقش ایلان ماسک در رشد و مدیریت تسلا

ایلان ماسک، از ۲۰۰۸ مدیرعامل، معمار رشد شرکت تسلا است. او با سرمایهگذاری شخصی، شرکت را از ورشکستگی نجات داد و استراتژی "ارزش اول"
را اجرا کرد: تمرکز بر فناوری به جای سود کوتاهمدت. ماسک، مدل S را به موفقیت رساند و تولید مدل ۳ را با "هل ناکینگ" (کار دستی) راهاندازی کرد،

که تسلا را به سوددهی رساند.

در مدیریت، ماسک بر نوآوری تأکید دارد: OTA را معرفی کرد و FSD را پیش برد. با وجود جنجالهای سیاسی (حمایت از ترامپ)، سهام را ۵۰ درصد
افزایش داد. با این حال، انتقادها شامل مدیریت پرخطر (مانند توییتر/X) و پاداش ۱ تریلیون دلاری است که به "تروریستهای شرکتی" نسبت داد.

ماسک، تسلا را به ارزش ۱ تریلیون دلار رساند، اما چالشهایی مانند افت فروش ۸.۵ درصدی در ۲۰۲۵ ایجاد کرد.

تعداد کارمندان و درآمد و ارزش شرکت تسلا

تسلا با تمرکز بر کارایی عملیاتی، تعداد کارمندان خود را مدیریت کرده و بهینهسازی نیروی کار را اولویت قرار داده است. بر اساس گزارشهای رسمی،
تعداد کارمندان تسلا تا پایان سال گذشته به ۱۲۵,۶۶۵ نفر رسید، که نشاندهنده کاهش ۱۰.۵۴ درصدی نسبت به ۱۴۰,۴۷۳ نفر در سال قبل است. این
کاهش، نتیجه اخراج ۱۴,۸۰۸ کارمند بود، که عمدتاً برای مقابله با کندی رشد فروش EV و تمرکز بر هوش مصنوعی انجام شد. در نیمه اول سال جاری،
تعداد کارمندان به حدود ۱۲۱,۸۵۸ نفر کاهش یافت، اما با راهاندازی خطوط جدید تولید مدل ۲، استخدامهای هدفمند در بخشهای R&amp;D و باتری
افزایش یافت. تسلا اکنون بیش از ۱۰۰ هزار کارمند در کارخانههای جهانی مانند فریمونت، شانگهای و تگزاس دارد، با تمرکز بر مهندسان نرمافزار و
رباتها، که ۳۰ درصد نیروی کار را تشکیل میدهند. این استراتژی، بهرهوری را ۲۵ درصد افزایش داده، اما انتقادهایی مبنی بر فشار کاری بالا به همراه

داشته است.



درآمد تسلا با وجود چالشهای بازار، رشد قابل توجهی نشان داد. در سهماهه سوم، درآمد کل به رکورد ۲۸.۱ میلیارد دلار رسید، که ۱۲ درصد افزایش
نسبت به سال قبل دارد و از پیشبینی والاستریت (۲۶.۴ میلیارد دلار) فراتر رفت. درآمد خودروهای الکتریکی ۲۱.۲ میلیارد دلار (۶ درصد رشد) بود، در
حالی که بخش انرژی و ذخیرهسازی با ۳.۲ میلیارد دلار (۱۴ درصد کل درآمد) رشد ۶۷ درصدی داشت. سود خالص به ۱.۴ میلیارد دلار رسید، اما ۳۷ درصد
کاهش نسبت به سال قبل نشان داد، عمدتاً به دلیل هزینههای بالاتر تولید و تخفیفهای قیمت. برای کل سال، درآمد تخمینی ۱۱۰ میلیارد دلار است، با

حاشیه سود عملیاتی ۵.۷ درصد، که از ۹.۶ درصد سال قبل کمتر است.

ارزش بازار تسلا (Market Cap) در اکتبر، حدود ۱.۳۶ تا ۱.۴۶ تریلیون دلار است، که آن را در رتبه هشتم شرکتهای عمومی جهان قرار میدهد. این
ارزش، بر اساس ۳.۳۳ میلیارد سهم و قیمت ۴۳۹.۳۱ دلار، از ۱.۰۲ تریلیون دلار در ژوئن رشد ۴۳.۸۱ درصدی داشته، اما نوسانات سیاسی ایلان ماسک
(مانند حمایت از ترامپ) تأثیر گذاشته است. تسلا، با P/E ratio ۹۵، گرانترین خودروساز جهان است، اما سرمایهگذاران به پتانسیل FSD و رباتاکسی

امیدوارند. این آمار، تسلا را به عنوان یک شرکت فناوری (نه فقط خودروسازی) تثبیت میکند.

معرفی خط تولید خودروهای تسلا

خط تولید تسلا شامل مدلهای متنوع است و با پلتفرم نسل بعدی، تولید را مقیاسپذیر میکند. مدل S Plaid، سدان لوکس با برد ۶۵۲ کیلومتر و
شتاب ۱.۹۹ ثانیه، در فریمونت تولید میشود و بهروزرسانیهای ایمنی دریافت کرد. مدل Performance ۳، سدان اقتصادی با برد ۵۶۸ کیلومتر و قیمت

۴۲ هزار دلار، در شانگهای و فریمونت ساخته میشود.

مدل X Plaid، SUV با درهای فالکون و برد ۵۴۸ کیلومتر، در تگزاس تولید میشود و ظرفیت ۷ نفره دارد. مدل Y، پرفروشترین با برد ۵۳۰ کیلومتر و
ظرفیت ۷ نفره، در تمام کارخانهها ساخته میشود و نسخه Juniper در برلین و شانگهای عرضه شد. سایبرتراک، وانت با برد ۵۰۰+ کیلومتر و ضدگلوله،

در تگزاس به ۵۰ هزار دستگاه رسید.

مدل ۲ (Redwood) با قیمت ۲۵ هزار دلار و تولید از ژوئن، هدف ۲ میلیون دستگاه است و در مکزیک و تگزاس ساخته میشود. مدل Q، وانت کوچک،
و رودستر 2.0 با شتاب زیر ۱ ثانیه. تولید بر پایه پلتفرم نسل بعدی با ۴۶۸۰ باتری است و در Q3 ۲۰۲۵، ۴۴۷ هزار خودرو تولید شد.

OTA نوآوریهای نرمافزاری و آپدیت

بهروزرسانیهای از راه دور (OTA)، یکی از نوآوریهای برجسته تسلا است، گویی که هر ماشین مانند یک گوشی هوشمند، همیشه در حال تکامل است.
این سیستم، بدون نیاز به مراجعه به نمایندگی، ویژگیهای جدید را مستقیماً از سرورهای تسلا دانلود و نصب میکند، و کاربران میتوانند شب بخوابند
و صبح با قابلیتهای تازه بیدار شوند. برای مثال، آپدیتهای OTA نه تنها باگهای کوچک را رفع میکنند، بلکه عملکرد کلی خودرو را بهبود میبخشند.
از بهینهسازی مصرف باتری که برد رانندگی را ۱۰ تا ۱۵ درصد افزایش میدهد، تا اضافه کردن حالتهای رانندگی جدید مانند "Chill Mode" برای رانندگی
آرامتر. در عمل، این نوآوری تسلا را از رقبا متمایز کرده، زیرا در حالی که خودروهای سنتی نیاز به بازدیدهای منظم دارند، تسلا با OTA حاشیه سود بالایی

(تا ۹۰ درصد) از خدمات نرمافزاری به دست میآورد.

نوآوریهای نرمافزاری تسلا فراتر از آپدیتهای ساده میرود و شامل رابط کاربری هوشمند (UI) است که با دادههای رانندگی کاربر شخصیسازی
میشود. سیستم ناوبری تسلا، با استفاده از هوش مصنوعی، مسیرها را بر اساس ترافیک واقعی، عادتهای راننده و حتی وضعیت باتری پیشنهاد
میدهد، و ویژگیهایی مانند "Navigate on Autopilot" رانندگی را به تجربهای نیمهخودکار تبدیل میکند. علاوه بر این، سرگرمی داخل کابین با
اپلیکیشنهایی مانند Netflix، Spotify و بازیهای ویدئویی (مانند Cuphead) غنی شده، و آپدیتها حتی صدای سیستم صوتی را ارتقا میدهند تا
تجربهای سینمایی ایجاد کنند. تسلا با جمعآوری دادههای ناشناس از میلیونها مایل رانندگی، الگوریتمهای خود را بهبود میبخشد؛ برای نمونه، آپدیتی

که تشخیص عابر پیاده را دقیقتر کرد، نرخ تصادفات را ۴۰ درصد کاهش داد.

فناوری باتری و مزیت رقابتی در ذخیره انرژی

فناوری باتری تسلا، قلب تپنده خودروهای الکتریکی این شرکت است و با سلولهای ۴۶۸۰ (با قطر ۴۶ میلیمتر و ارتفاع ۸۰ میلیمتر)، تراکم انرژی را به
سطحی بیسابقه رسانده است. این سلولها، با ترکیب نیکل، کبالت و منگنز، نه تنها سبکتر و کارآمدتر هستند، بلکه ایمنی بالاتری در برابر گرمای بیش
از حد (thermal runaway) ارائه میدهن. مزیت رقابتی اصلی، ادغام عمودی است: تسلا باتریها را از صفر تا صد خود تولید میکند، از استخراج لیتیوم

تا مونتاژ، که هزینه را به حدود ۱۰۰ دلار بر کیلوواتساعت کاهش داده و وابستگی به تأمینکنندگان خارجی را به حداقل میرساند.

در ذخیره انرژی، برند تسلا با محصولاتی مانند Powerwall و Megapack، بازار خانگی و صنعتی را تسخیر کرده است. Powerwall، یک واحد باتری
خانگی با ظرفیت ۱۳.۵ کیلوواتساعت، برق خورشیدی را ذخیره میکند و در مواقع اوج مصرف، خانه را تأمین مینماید، و با اپلیکیشن موبایل، مصرف را
بهینه میکند تا قبض برق را تا ۵۰ درصد کاهش دهد. Megapack، برای مقیاس بزرگ، در مزارع خورشیدی استفاده میشود و میتواند برق یک شهر
کوچک را برای ساعات اوج ذخیره کند، با کارایی ۹۵ درصدی که رقبا به سختی به آن میرسند. مزیت تسلا در این حوزه، دوام باتریهاست: سلولهای

LFP (لیتیوم-فسفات آهن) عمر بیش از ۱ میلیون کیلومتر دارند و بازیافت ۹۲ درصدی مواد، پایداری را تضمین میکند.

Full Self-Driving و سیستمهای کمکراننده



Full Self-Driving (FSD)، جاهطلبی بزرگ تسلا برای رانندگی کاملاً خودکار است، که با نسخههای نظارتشده، خودرو را قادر میسازد تا در شهرها و
بزرگراهها بدون دخالت راننده حرکت کند. این سیستم، بر پایه شبکه عصبی عمیق و دادههای ۶ میلیارد مایل رانندگی واقعی، الگوریتمهایی میسازد که

عابرین، سیگنالهای ترافیک و حتی دوچرخهسواران را پیشبینی میکند، و دقت آن به ۹۵ درصد رسیده.

سیستمهای کمکراننده تسلا، با سختافزار HW4 (دوربینهای ۳۶۰ درجه و رادار)، محیط را اسکن میکنند و با سرعت ۳۶ فریم بر ثانیه، تصمیمگیری
NHTSA در محیطهای شهری، تقاطعها را مدیریت میکند و حتی در باران شدید، ایمن میماند، اما چالشهایی مانند تحقیق FSD ،میکنند. برای مثال

بر تصادفات نادر وجود دارد. تسلا با جمعآوری دادههای ناشناس، سیستم را بهبود میبخشد؛ v14.1.3، تشخیص عابر پیاده را ۲۰ درصد بهتر کرد.

شبکه سوپرشارجر و زیرساختهای شارژ

شبکه سوپرشارجر تسلا، بزرگترین و سریعترین زیرساخت شارژ الکتریکی جهان است، با هزاران ایستگاه که دسترسی آسان به شارژ سریع را فراهم
میکند و نگرانی "range anxiety" را از بین میبرد. هر ایستگاه V4، با قدرت ۳۵۰ کیلووات، باتری را در ۱۵ دقیقه ۲۰۰ کیلومتر برد شارژ میکند، و با
استاندارد NACS (که اکنون باز است)، خودروهای غیرتسلا مانند فورد و GM هم میتوانند استفاده کنند، که شبکه را به اکوسیستم عمومی تبدیل کرده.
این زیرساخت، با اپلیکیشن تسلا، ایستگاههای نزدیک را نشان میدهد و زمان انتظار را پیشبینی میکند، و در مناطق روستایی، پوشش ۹۵ درصدی

ایالات متحده را تضمین میکند.

زیرساختهای شارژ تسلا، فراتر از سوپرشارجر، شامل Destination Charging (شارژ آهسته در هتلها) و Home Charging (وال کانکتور) است. در
سالهای اخیر، بیش از ۵۰ میلیون جلسه شارژ ثبت شده، و با رشد ۱۸ درصدی، ۷۴ هزار پورت فعال است. مزیت، ادغام با ناوبری است: خودروها
ایستگاهها را بر اساس باتری پیشنهاد میدهند و حتی پرداخت را خودکار میکنند. تسلا با رقبا مانند Electrify America رقابت میکند، اما با دوام

پورتها (تا ۱ میلیون شارژ) و انرژی تجدیدپذیر، پایدارتر است.

گیگافکتوریها و استراتژی تولید در مقیاس

کارخانههای عظیم تسلا، استراتژی تولید در مقیاس را اجرا میکنند و با ظرفیت میلیونها خودرو، هزینهها را کاهش میدهند. گیگافکتوری شانگهای، با
۹۵۰ هزار ظرفیت، مدلهای ۳ و Y را میسازد و ۹۵ درصد قطعات محلی دارد، که صادرات به اروپا را تسهیل میکند. تگزاس، با ۵۰۰ هزار، سایبرتراک را

تولید میکند و مقر AI است. برلین، برای اروپا، مدل Y را میسازد و با انرژی باد، پایدار است. فریمونت، مرکز R&amp;D، S و X را میسازد.

استراتژی تولید، ادغام باتری و خودرو است که هزینه را ۵۰ درصد کاهش داد. از "هل ناکینگ" اولیه به رباتها، بهرهوری ۴۰ درصد افزایش یافت.
گیگافکتوریها، با ۱۰۰ درصد انرژی پاک، انتشار را کم میکنند و زنجیره تأمین را محلی میکنند.

مدل اقتصادی و درآمدهای جانبی شرکت تسلا

مدل اقتصادی برند تسلا، بر پایه "ارزش اول" ایلان ماسک بنا شده، که اولویت را به نوآوری و مقیاسپذیری میدهد تا سود کوتاهمدت. این مدل، ۸۵
درصد درآمد را از فروش خودروهای EV تأمین میکند، اما درآمدهای جانبی رو به رشد هستند و حاشیه سود بالاتری (تا ۹۰ درصد) دارند. در سهماهه
سوم، درآمد خودرو ۲۱.۲ میلیارد دلار بود، اما بخش انرژی (Powerwall و Megapack) با ۳.۲ میلیارد دلار، ۱۴ درصد کل را تشکیل داد و رشد ۶۷ درصدی
نشان داد. خدمات (شارژ سوپرشارجر و نگهداری) ۵ درصد (۱.۴ میلیارد دلار) درآمد را تأمین میکند، و نرمافزارهای FSD و OTA، با فروش اشتراک ۹۹

دلاری ماهانه، پتانسیل ۱۰ میلیارد دلاری سالانه دارند.

تحلیل بازار خودروهای الکتریکی و سهم تسلا

بازار خودروهای الکتریکی (EV) در سال جاری، با رشد ۲۵ درصدی جهانی به ۱۷ میلیون دستگاه، به بلوغ رسیده، اما کندی در ایالات متحده (۱۰.۵ درصد
سهم بازار) و اروپا (۱۸ درصد) مشاهده میشود. تقاضا در چین (۶۰ درصد بازار جهانی) انفجاری است، با فروش ۱.۶ میلیون دستگاه در نیمه اول. شرکت
تسلا با سهم ۴۶ تا ۵۰ درصدی در ایالات متحده (۱۴۳,۵۳۵ دستگاه در Q2)، همچنان رهبر است، اما سهم جهانیاش از ۱۹ درصد در سال گذشته به ۱۶
درصد کاهش یافت، عمدتاً به دلیل رقابت BYD (۱.۶ میلیون فروش سالانه). در اروپا، تسلا سهم ۱۸ درصدی دارد، اما فروش سهماهه سوم ۴۱ درصد افت

کرد (به ۸,۸۳۷ دستگاه در ژوئیه).

تحلیل نشان میدهد تسلا در بخش لوکس EV (بالای ۴۰ هزار دلار) ۶۰ درصد سهم دارد، اما در اقتصادی (زیر ۳۰ هزار دلار)، رقبا پیشی گرفتهاند. فروش
سهماهه سوم تسلا ۴۸۱,۱۶۶ دستگاه (۹ درصد رشد) بود، اما پیشبینی سالانه ۱.۸ میلیون (۸.۵ درصد افت) است. عوامل مثبت: اعتبار مالیاتی فدرال (تا
۷,۵۰۰ دلار) که فروش را ۴۳۸,۰۰۰ دستگاه در Q3 رساند. چالشها: اشباع بازار و تعرفههای اروپا بر چینیها. تسلا با مدل ۲ (۲۵ هزار دلار)، سهم را بازپس

میگیرد، اما باید با ۱۰.۵ درصد سهم کلی EV در US رقابت کند.

رقابت با برندهای اروپایی، آمریکایی و چینی

تسلا در بازار خودروهای برقی رقابت نزدیکی با BYD چین دارد.
در اروپا کارخانه برلین برای کاهش وابستگی به واردات از چین ساخته شد.



بازار آمریکا برای تسلا سودآورترین بخش فروش محسوب میشود.
رقبای سنتی مانند BMW، مرسدس و VW در حال توسعه رقبای مستقیم هستند.

رقابت تسلا در سال جاری، چندجانبه است و از اروپا (VW، BMW)، آمریکا (GM، Ford) و چین (BYD، MG) میآید. در اروپا، تسلا با سهم ۱۸ درصدی،
توسط BYD (سه برابر فروش در اوت) و MG (بهترین چینی) پیشی گرفته شد، با فروش ۴۰ درصدی افت در ژوئیه. VW ID.3 با قیمت پایینتر (۳۵ هزار

یورو) و BMW i4 با لوکس بودن، ۲۵ درصد سهم تسلا را تهدید میکنند، اما تسلا با سوپرشارجر برتری دارد.

در آمریکا، GM (دوبل فروش EV با Ultium) و Ford (F-150 Lightning با ۷۰ هزار فروش) سهم تسلا را به ۴۶ درصد رساندهاند، اما تسلا با ۴۹۷ هزار
تحویل Q3، پیشتاز است. چینیها مانند BYD (۱.۶ میلیون فروش جهانی) و Chery، با مدلهای ارزان (زیر ۲۰ هزار دلار)، اروپا را تسخیر کردهاند و

تعرفههای ۳۸ درصدی EU را دور میزنند. BYD، با سه برابر فروش تسلا در اروپا، تهدید اصلی است.

استراتژی قیمتگذاری و کاهش هزینه ساخت

قیمتگذاری شرکت تسلا در سال جاری، بر "دسترسیپذیری" تمرکز دارد تا سهم بازار را افزایش دهد، با کاهش ۵ هزار دلاری مدل Y و ۳ به زیر ۴۰ هزار
دلار، و هدف مدل ۲ با ۲۵ هزار دلار. این رویکرد، فروش را ۹ درصد در Q3 افزایش داد، اما حاشیه سود را از ۹.۶ به ۵.۷ درصد کاهش داد. تسلا با اعتبار

مالیاتی ۷,۵۰۰ دلاری، قیمت مؤثر را ۳۰ هزار دلار میکند، و تخفیفهای اجاره (تا ۲۳ درصد) برای جذب مشتری.

کاهش هزینه ساخت، از ادغام عمودی ناشی میشود: تولید باتری داخلی هزینه را ۵۰ درصد کم کرد (به ۱۰۰ دلار/kWh)، و گیگافکتوریها با رباتها،
بهرهوری را ۴۰ درصد افزایش دادند. تسلا ۵-۶ هزار دلار از مدل Y حذف کرد (مانند صندلیهای گرمشونده) تا قیمت را ۱۳ درصد پایین بیاورد. این
استراتژی، حجم فروش را اولویت میدهد، اما منتقدان میگویند سود را فدا میکند، در حالی که رقبا مانند BYD با هزینه ۷۰ دلار/kWh رقابت میکنند.

تسلا، با هدف ۲ میلیون فروش، تعادل بین قیمت و نوآوری را حفظ میکند.

همکاریها، خریدها و اکوسیستم شرکای تسلا

تسلا، با استراتژی "ادغام عمودی"، از طریق خریدها و همکاریها، اکوسیستمی بسته و کارآمد ساخته که وابستگی به تأمینکنندگان خارجی را کاهش
میدهد. از سال ۲۰۱۶، تسلا ۱۲ خرید کلیدی انجام داد، که ۴ مورد در حوزه ذخیره انرژی و ۳ مورد در برندهای خودرو. برجستهترین، خرید سولارسیتی در
سال ۲۰۱۶ به ارزش ۲.۶ میلیارد دلار بود، که تسلا را به بازیگر انرژی خورشیدی تبدیل کرد و سقف خورشیدی را ممکن ساخت. در سالهای اخیر، تسلا با
سامسونگ فاندری برای تولید چیپهای هوش مصنوعی شتابدهنده شریک شد، که رانندگی کامل خودکار را تسریع میکند و هزینه را ۳۰ درصد کاهش

میدهد.

همکاریها، تنوع را افزایش میدهند: با پاناسونیک برای باتریهای نوادا، الجی برای سلولهای لیتیوم-فسفات آهن، و انویدیا برای پردازندههای
گرافیکی دوجو. تسلا با AMD و سامسونگ برای شتابدهندههای هوش مصنوعی شریک شد، که از دوجو داخلی به سمت برونسپاری شیفت کرد.
خرید گروک (xAI) در سالهای اخیر، هوش مصنوعی را ادغام کرد، و شریک شدن با کتل برای باتریهای ارزان، زنجیره تامین را تقویت نمود. اکوسیستم
تسلا، شامل استاندارد شارژ شمالی آمریکا (باز برای فورد و جنرال موتورز) و اپلیکیشنهای ثالث، ۵ راه سرمایهگذاری ایجاد کرده: سهام، انرژی، نرمافزار،

شارژ و رباتها.

این اکوسیستم، تسلا را به "سوپراپ" تبدیل کرده: از خودرو تا خانه (باتری خانگی)، و همکاری با اوبر برای رباتاکسی. خریدها، مانند ماکسول برای
باتریهای فوقخازن، نوآوری را تسریع کرده، و سرمایهگذاری ۱ میلیارد دلاری با شرکای هندی برای گیگافکتوریها، بازار آسیا را هدف گرفت. این

استراتژی، ریسکها را توزیع میکند و تسلا را از بحرانهای تامین (مانند کمبود چیپ در سال ۲۰۲۱) محافظت مینماید.

توسعه انرژی خورشیدی و محصولات ذخیرهسازی انرژی

تسلا، با ادغام سولارسیتی، توسعه انرژی خورشیدی را به هسته استراتژی پایداری خود تبدیل کرده، و محصولات ذخیرهسازی مانند باتری خانگی و
مگاپک را به ابزارهایی کلیدی برای انتقال به انرژی پاک بدل نموده است. سقف خورشیدی، پنلهای خورشیدی یکپارچه با سقف خانه، با نسخه سوم،
کارایی ۲۲ درصدی و عمر ۲۵ ساله عرضه شد، که نصب را ۳۰ درصد سریعتر میکند. این محصول، با قیمت ۳ دلار بر وات، خانهها را به "نیروگاههای

کوچک" تبدیل میکند و با باتری خانگی ادغام میشود تا انرژی را ذخیره و در شب استفاده کند.

باتری خانگی، با ظرفیت ۱۳.۵ کیلوواتساعت و شارژ ۱۱.۵ کیلووات، رکورد ۹.۶ گیگاواتساعت استقرار در فصل دوم را زد، که ۴۸ درصد رشد سالانه دارد.
این باتری، با اپلیکیشن موبایل، مصرف را بهینه میکند و قبض برق را ۵۰ درصد کاهش میدهد، و در طوفانها، پشتیبان ۳ روزه فراهم میآورد. مگاپک،
برای مقیاس صنعتی، در رویداد RE+ با نسخه ۵ مگاواتساعتی معرفی شد، که مزارع خورشیدی را پایدار میکند و با ۹۵ درصد کارایی، رقبا را پشت سر

میگذارد.

توسعه تسلا در خورشیدی، با هدف ۱۰۰ گیگاواتساعت ذخیره، شبکههای خانگی را به گرید متصل میکند. مگاپک ۳ با ۲۰ مگاواتساعت، نصب را ۵۰
درصد سریعتر کرد، و با بیوایدی رقابت میکند. این محصولات، درآمد انرژی را ۶۷ درصد افزایش دادند و تسلا را به رهبر سیستمهای ذخیره باتری

تبدیل کردند، با تمرکز بر بازیافت ۹۲ درصدی برای پایداری.



EV نقش تسلا در تغییر نگرش مصرفکنندگان به

برند تسلا، با مدل S در سال ۲۰۱۲، نگرش به خودروهای الکتریکی را از "جایگزینهای کند و گران" به "خودروهای لوکس و هیجانانگیز" تغییر داد، و
اکنون ۶۸.۹ درصد وفاداری سوخت تسلا را دارد. بازاریابی ارگانیک ماسک، خودروهای الکتریکی را "آینده" جلوه داد، و مدل ۳ با ۳۵ هزار دلار، دسترسی
را افزایش داد. تسلا، با ۵۰ درصد سهم خودروهای الکتریکی در آمریکا، "اثر تسلا" ایجاد کرد: فروش خودروهای الکتریکی از ۱ درصد در ۲۰۱۲ به ۱۰.۵ درصد

رسید.

در اروپا، تسلا نگرش را تغییر داد، اما افت ۴۰ درصدی فروش به دلیل بیوایدی، چالش است. نظرسنجیها نشان میدهد اعتماد به تسلا کاهش یافته
(تنها ۴۷ درصد)، اما نوآوری رانندگی کامل خودکار نگرش را مثبت نگه داشته. تسلا، با رویدادهای رونمایی و جامعه آنلاین، خودروهای الکتریکی را
"وضعیت اجتماعی" کرد، و در چین، ۶۰ درصد بازار را تحت تأثیر قرار داد. نقش تسلا، از "پیشگام" به "کاتالیزور" است، اما جنجالهای ماسک اعتماد را

خدشهدار کرده.

رویکرد تسلا در حذف تبلیغات سنتی

تسلا از بدو تأسیس، رویکردی انقلابی در بازاریابی اتخاذ کرده و تبلیغات سنتی را کاملاً حذف نموده، که این استراتژی را به یکی از عوامل موفقیت پایدار
آن تبدیل کرده است. برخلاف خودروسازان سنتی مانند جنرال موتورز یا تویوتا که سالانه میلیاردها دلار صرف تبلیغات تلویزیونی و بیلبورد میکنند، تسلا
با بودجه صفر برای بازاریابی سنتی، بر "بازاریابی ارگانیک" تکیه دارد. ایلان ماسک، مدیرعامل، خود را به عنوان برند اصلی تبدیل کرده و از طریق
پستهای شبکههای اجتماعی و رویدادهای زنده، توجه جهانی را جلب میکند. برای مثال، رونمایی از سایبرتراک در سال ۲۰۱۹، با وجود شکست

نمایشی شیشه، میلیونها بازدید ارگانیک ایجاد کرد و بدون هزینه تبلیغاتی، پیشخریدها را به ۲۵۰ هزار دستگاه رساند.

این رویکرد، بر پایه "بازاریابی محتوایی" استوار است: تسلا با انتشار ویدیوهای فنی، آپدیتهای نرمافزاری و داستانهای کاربری در شبکههای اجتماعی،
جامعهای وفادار ساخته است. استراتژی، هزینهها را صفر نگه داشته و بازگشت سرمایه را به حداکثر رسانده؛ تسلا با ۰.۵ درصد بودجه تبلیغاتی صنعت،

۵۰ درصد سهم خودروهای الکتریکی در آمریکا را دارد.
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