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تاريخچه صنعت ديسك گردان

 كه نداشته وجود ديسك گردان صنعت مثل صنعتي هيچ كسب وكار تاريخ در

  اين تا آن در  عمودي ادغام و جهاني وسعت بازار، ساختار فناوري، تحولات

.باشد بي امان و سريع فراگير، حد

 نزديك« دريابيم تا مي كند ارائه چارچوبي ديسك گردان صنعت تاريخچه

 .نه زماني چه و است خوبي توصيه زماني چه »مشتريانتان به ماندن
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تاريخچه صنعت ديك گردان نشان داده است كه سرعت رشد 
تكنولوژي در اين صنعت بسيار بالا بوده است

)مگابايت( ظرفيت

١٩۶٧١٩٧٣١٩٨١١٩٩۵
٠/٠۴٨٧/١١٢١١٠

١٩٨٧١٩٩٣
٨٠٠۴/١

مگابايت 20با ظرفيت ) اينچ مكعب(اندازه 
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موفقيت و شكست بنگاه ها

  مشتريان به حساسيت با كه بوده اين بنگاه ها بهترين رسيدن موفقيت به دليل
  قابليت هاي و محصولات فناوري، در سلطه جويانه طور به و مي دادند گوش خود

 خود مشتريان آينده نسل نيازهاي پاسخگوي تا مي كردند سرمايه گذاري توليدي
.بود همين ها متعاقبا نيز شركت ها بهترين شكست دليل مقابل، در اما .باشند

پيروي كوركورانه از اين قاعده كلي كه مديران خوب بايد به مشتريان  
.خود نزديك بمانند، گاهي مي تواند يك اشتباه مهلك باشد
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شركت هاي تثبيت شده و شركت هاي تازه وارد 

 در جديد فناوري ظهور از قبل كه شركت هايي يعني تثبيت شده شركت هاي
  .مي كردند استفاده قبلي فناوري از و داشته حضور موردنظر صنعت

  فناوري تغيير با هم زمان و به تازگي كه شركت هايي يعني تازه وارد شركت هاي
.شده اند نظر مورد صنعت وارد
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 اسير پيشتاز شركت هاي
  كه بودند شده خود مشتريان

  تازه شركت هاي مي شد باعث
  قبلي پيشتاز شركت هاي وارد

 يك كه زمان هر در را صنعت
  از مي كرد، ظهور مخل فناوري
.كنند خارج ميدان
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شركت هاي خوب شكست مي خورند، اين است كه يكي از دلايلي كه چرا 
.مي پردازندبه موانع سازماني به عنوان منبع مشكل شركت ها مديران 

 كنند، كار باهم گرفته اند ياد آن گروه هاي كه شيوه اي و سازمان ساختار
  جديد محصولات نمي تواند يا مي تواند سازمان آن كه نحوه اي بر مي  تواند

.بگذارد تأثير كند، طراحي را
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  اوقات گاهي كنيم، ارزيابي را خوب شركت هاي شكست مسووليت بخواهيم اگر
 تغيير( دارند نياز متفاوت كاملا فناوري قابليت هاي به كه نوآوري هايي بين

  شده اند ايجاد فناوري خوب قابليت هاي مبناي بر كه نوآوري هايي و )راديكال
  حمايت ديدگاه اين از كه دانشمنداني .مي شود ايجاد تمايز ،)فزاينده نوآوري هاي(

  خوب مدت ها كه را كاري برقرار شركت هاي كه رسيده اند نتيجه اين به مي كنند،
  تازه شركت هاي مي رسد نظر به و مي دهند ارتقا خوب همچنان داده اند، انجام
 كه دليل اين به اغلب مناسب ترند؛ جديد راديكال فناوري هاي كشف براي وارد

.مي كنند وارد ديگر صنعت به داشته اند، پيشرفت آن در كه صنعتي از را فناوري
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ارزششبكه 

:شركت يك آن درون كه است فضايي ارزش شبكه

  مي گويد پاسخ آنها به و شناسايي را مشتري نيازهاي

مي كند حل را مشكلات

  مي آورد دست به ورودي

  مي هد نشان واكنش رقبا به 

مي كند تلاش سود آوردن دست به براي

http://www.drghasemi‐mng.com/١٢



شركتها در شبكه ارزش

  به طوركلي آن ها محصولات چون تعبيه شده اند، ارزش شبكه هاي در شركت ها
  نهايي سيستم هاي درون درنهايت و محصولات ديگر درون اجزايي به عنوان

گرفته اند جاي مراتبي سلسله به صورت يا و تعبيه شده مورداستفاده،

 شبكه يك در يا هستند، ارزشمند شركت يك ارزش شبكه درون كه نوآوري هايي 
.مي شوند تلقي سودآور دارند، بالاتري ناخالص سود حاشيه
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اثرات چارچوب شبكه ارزش براي نوآوري

 بر عميقي تاثير مي پردازد رقابت به آن در شركت يك كه ارزشي شبكه يا فضا
 غلبه جهت در لازم قابليت هاي و منابع كردن متمركز و هدايت براي آن توانايي

مي گيرند را نوآوري جلوي كه دارد فناوري و سازماني موانع بر

 مشخص را نوآورانه تلاش يك تجاري موفقيت احتمال كه كليدي عامل يك
  ارزش شبكه درون شده شناخته بازيگران نيازهاي از آن درك ميزان مي كند،

است
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اثرات چارچوب شبكه ارزش براي نوآوري

  نيازهاي به كه فناوري هايي گرفتن ناديده براي برقرار شركت هاي تصميم 
  .است مخرب بسيار هم، به مجزا مسير دو تلاقي هنگام نمي كنند، توجه مشتريان

 ارزش شبكه يك درون را زمان طول در تقاضا مورد عملكرد مسير، اولين
 كه مي كند پيگيري را عملكردي مسير، دومين و مي كند تعريف مشخص
مي كنند ارائه مفروض فناوري الگوي يك درون فناوري ها
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اثرات چارچوب شبكه ارزش براي نوآوري

 سطح، كه نوآوري ها اين در برقرار شركت هاي به نسبت وارد تازه شركت هاي
  آن در و كرده بازتعريف برقرار فناوري مسير يك در را پيشرفت مسير و سرعت
  فناوري ها اين كه دليل اين به دارند؛ بودن مهاجم مزيت مي كنند، ايجاد اختلال

.نمي كنند ايجاد برقرار شبكه درون ارزشي هيچ
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اثرات چارچوب شبكه ارزش براي نوآوري

  تعهد و كنند شناسايي مي توانند تازه واردها آنچه با مهاجم مزيت ماهيت
 آورده هجوم ارزش شبكه هاي يا نوظهور بازار كاربردهاي به كه دهند استراتژيك

  مي تواند خود اصل در مساله اين بنابراين .ندارد مشكلي مي دهند، توسعه را آن و
 تغيير براي وارد تازه شركت هاي برابر در موفق برقرار شركت هاي انعطاف پذيري
  .فناوري ها نه باشد، هزينه  ساختارهاي و استراتژي ها
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 ارائه فناوري نوآوري تحليل براي را جديدي ابعداد پيشنهادي طرح هاي اين
 و جديد فناوري هاي ذات در كه نيازي مورد قابليت هاي بر علاوه .مي كنند
  مي شوند مواجه مخل فناوري هاي با كه شركت هايي دارد، وجود نوآور سازمان

كنند بررسي خود مرتبط ارزش شبكه هاي براي را نوآوري اثرات بايد
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پيشتازي در تحولات پايداركننده در فناوري

ازتغييرات مرحله اين پيشتاز وارد تازه هاي شركت

تبديل موتور بخار به موتور بنزيني

ساخت بازوي خم شونده

:شركت هاي قديمي پيشتاز اين مرحله از تغييرات

سيستم هيدروليك جايگزين سيستم كابلي
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  همين به مي گيرند قرار مخل فناوري هاي معرض در كه صنايعي همه در شرايط
  قدرتمندي و مطلوب وضعيت در مالي ازنظر پيشرو كارخانه هاي :است ترتيب
  مشتريان و بازار عمده بخش مخل فناوري هاي حضور كه زماني تا مي مانند باقي
.كند قبضه را آنان
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فناوري مخل  واكنش توليدكنندگان قديمي نسبت به 
جديد

  فناوري تا كردند تلاش به اين ترتيب .بود بديهي امري بازار تقاضاهاي آن ها ديد از
 پيشرفت يك قالب در را آن بتوانند كه كنند اصلاح يا استفاده شيوه اي به را تازه

  قديمي شركت هاي .بفروشند و كنند معرفي خود قديمي مشتريان به پايداركننده
 موجود مشتريان روي منحصراً را نوآوري بخش در خود سرمايه گذاري تمام

كردند متمركز
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نسبت به فناوري مخل  تازه وارد واكنش توليدكنندگان 
جديد

  ارزش فناوري براي كه بيابند تازه اي بازارهاي مي كنند تلاش تازه وارد شركت هاي

.باشد قائل

  با و ضروري تازه، بازاري به عنوان را جديد فناوري قابليت هاي موفق تازه واردان
كند ارزش ايجاد مي توانست فناوري آن، در كه پذيرفتند ظرفيت
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 يا مخل تغييرات با مواجهه در شركت ها بين در كه شكست يا موفقيت لگوهايا
 خوب مديريتي تصميم هاي سيستماتيك يا طبيعي نتايج فناوري در پايداركننده

  وضعيت چنين در را خلاق سازندگان مخل، فناوري كه است دليل همين به .هستند
 شنيدن و بيشتر سرمايه گذاري بيشتر، هوشمندي بيشتر، تلاش .مي دهد قرار دشواري
  از ناشي مشكلات براي راه حل هايي مي توانند بيشتر موشكافي و دقت با مشتريان نظرات
 در خوب مديريت نمونه هاي و الگوها اين اما ؛باشند پايداركننده و تازه فناوري هاي ظهور

  و مخرب اثر موارد برخي در حتي و ندارند كاربردي مخل فناوري هاي با مواجهه
.دارند زيانباري
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محدوديت هاي شبكه ارزش

  كه دريافت مكانيكي بيل و ديسك گردان توليد صنايع تاريخچه  از مي توان به روشني
 شركت ها اين در :كند گرفتار خود در را شركت ها نيست قادر ارزش شبكه  حدومرزهاي

.مي شود ديده ديگر شبكه هاي ورود مسير در بالا به رو تحرك قابل توجهي حجم
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 بازارهاي به ورود براي كننده اي قانع و كافي دلايل مي توانند به ندرت منطقي مديران
 و رشد چشم انداز درواقع .باشند داشته كم سود حاشيه با ارزان و ضعيف و كوچك
  باقي چشم انداز با مقايسه در گران قيمت بازارهاي ارزش شبكه در سوددهي افزايش
 شركت هاي مي توان كه دارد جذابيتي چنان موجود، و فعلي ارزش شبكه در ماندن
 رها را خود اوليه و قبلي مشتريان كه كرد مشاهده خوب و موفق مديريت با را زيادي

 مشترياني پي در بتوانند تا نمي كنند رقابت آن ها نيازهاي تأمين براي ديگر يا مي كنند
  .بيابند گران تر بازارهاي در
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شبكه  ارزش و ساختار هزينه  ويژه

 منابع كه است منابع تخصيص فرايند
 محصولات و طرح ها به سوي را موجود
 ظرفيت از كه مي  كند هدايت تازه اي
 تأمين و بزرگ تر بازارهاي يافتن بالقوه 

 اين .باشند برخوردار بيشتر سود حاشيه
 شمال گوشه در هميشه تقريباً شرايط
 گوشه از بهتر رشد فرايند نمودار شرقي
.است شرقي  جنوب
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  به رسيدن سوداي به را خود مخل ريشه هاي مختلف صنايع كه همچنان
  ساختارهاي به تدريج مي كنند، ترك بازار فرادست سطوح در بيشتر سوددهي
 به اين ترتيب .مي كنند كسب است لازم سطوح اين در رقابت براي كه را هزينه اي
.شد خواهد دشوارتر هم قبل از بازار دست پايين به سوي حركت براي شرايط
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تخصيص منابع و حركت در مسير بالادست

  منابع تخصيص سيستم هاي بهترين
  بتوانند كه شده اند طراحي به گونه اي
  بازار يافتن به قادر كه را طرح هايي

 نباشند، پذيرنده اي و سودآور بزرگ،
 هر .كنند خارج دور از و غربال

  براي سيستماتيك روشي كه شركتي
  مسير در خود توسعه اي منابع هدايت
  باشد نداشته مشتريانش نيازهاي
.است شكست به محكوم

  دارند، موفقي مديريت كه شركت هايي
 ياد تنها كه "گو قربان-بله" افراد براي

 تفكر بدون را مديريت دستورات گرفته اند
 در بلكه .ندارند جايي كنند اجرا و اطاعت

  و كنند فكر مي آموزند افراد شركت ها اين
 و است مفيد شركت براي چيز چه بفهمند

 شغلي موفقيت به رسيدن براي چيز چه
  .است لازم شركت در
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شبكه هاي ارزش و رؤيت پذيري در بازار

: عامل سه

بالادست بازار در منافع چشم انداز

  بازار بالادست سمت به شركت مشتريان از بسياري هم زمان حركت  

عين در بازار پايين دست به حركت هزينه هابه منظور كاهش دشواري و  
سودآوري

. محكم در برابر حركت در مسير پايين دست ايجاد مي كنندسدي 
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ايجاد رويكردي سيستماتيك در جهت كنار گذاشتن برنامه هاي توليد محصول   
تازه كه ممكن است سودآوري بالايي نداشته باشند، يكي از دستاوردهاي مهم هر 

.شركت موفق به شمار مي رود
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نظريه وابستگي منابع

  آن از خارج عواملي خواسته هاي تأمين چارچوب در شركت هر عمل آزادي
 شركت حيات و بقا براي لازم منابع كه )سرمايه گذاران و مشتريان همه، از پيش(
.است محدود و مقيد مي كنند، تأمين را

 به خود صنعت در توانست خواهند شركت هايي نظريه اين طبق
  مشتريان نيازهاي با را خود كاركنان  و فرايندها كه برسند توفيق

كنند هماهنگ
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در تعيين مسير سرمايه گذاري هاي شركت ها از قدرت بسيار مشتريان 
برخوردارندزيادي 

اما  

 نيستند، آن طالب مشخصاً مشتريان كه مخلي فناوري با برخورد در
  كنند؟ چه بايد مديران
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 پذيرش عدم به رغم و كنند استفاده فناوري آن از بايد شركت افراد تك تك
  فناوري سوددهي بودن كم باوجود و هستند شركت پول منبع كه مشترياني

  فناوري اين بازار، بالادست در موجود جايگزين هاي ساير با مقايسه در مذكور
  .دارد بلندمدت استراتژيك منافع

١

راه حل

  مبارزه وارد قدرتمند بسيار سازماني گرايش يك با عملاً مديران
 شركت سرمايه گذاري الگوهاي كه هستند مشتريان اين :مي شوند

مديران نه مي كنند، كنترل را
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.  طالب آن فناوري باشندتازه كه يك شركت تازه با مشتريان تأسيس 

٢

راه حل

  و نمي جنگند آن با مي كنند، هماهنگ گرايش اين با را خود مديران
 دوم راه موفقيت احتمال .مي گيرند كار به خود نفع به را آن قدرت
.است اول روش از بيشتر بسيار
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تخصيص منابع

مكانيسمي كه از طريق آن، مشتريان مي توانند نحوه سرمايه گذاري در شركت را كنترل  

كنند، فرايند تخصيص منابع است
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نوآوري و تخصيص منابع

  :سكه اند يك روي دو منابع تخصيص و نوآوري

  بتوانند كه داشت خواهند موفقيت شانس مواردي فقط جديد، محصولات ميان از
كنند جلب خود به را مديريت توجه و كافي انساني و مالي منابع

  الگوهاي درنتيجه .هستند فنا به محكوم نمي يابند مالي منابع كه محصولاتي 
.است شركت آن در سرمايه تخصيص الگوهاي عيني بازتاب شركت هر در نوآوري
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فرايندهاي خوب تخصيص سرمايه  

 كه گرفته اند شكل طرح هايي حذف هدف با سرمايه تخصيص خوب فرايندهاي
  اگر  كند، كار خوب تصميم گيري فرايند اين وقتي .نيستند آن ها طالب مشتريان
  .بالعكس و يافت نخواهد اختصاص آن به بودجه اي نخواهد، را محصولي مشتري

  مشتري مطلوب كه كنند سرمايه گذاري محصولاتي روي بايد شركت ها اين
.بود خواهد موفق تر دهند انجام را كار اين بتوانند بهتر هرچه و هستند
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نقش عوامل غير اجرايي در تخصيص منابع

 شركت براي كه محصولاتي و مشتريان انواع از خود برداشت و درك اساس بر گروه اين
 كدام به و برسانند ارشاد مديران دست به را طرح ها كدام مي گيرند تصميم هستند، سودآورتر
  .بدهند بالاتري اولويت طرح ها

 خود شغلي روند بر مي تواند تأثيري چه مختلف طرح هاي از حمايت اينكه درباره افراد اين نظر
 برداشت و درك اساس بر نظر اين .است مرتبط قبلي موضوع به باشد داشته شركت در آن ها
 بالاتر سود به تا بفروشد بيشتر بايد شركت كه كالاهايي نوع و مشتريان خواسته هاي از آن ها
 .مي گيرد شكل يابد دست

 شاهد سودآور، بسيار نوآوري برنامه ي يك از حمايت پي در است ممكن افراد شغلي مسير
  .باشد زيادي پيشرفت
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  تجاري سازي زمينه در بايد مي شوند روبرو مخل فناوري  تغييرات با كه مديراني
 كه پروژه هاي كه است اين مستلزم كار اين .تابع نه باشند راهبر فناوري ها اين
  بازار حجم با متناسب تجاري سازمان هاي در به كارگيرند را موردنظر فناوري بايد

شوند انجام فناوري هدف
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راه حل ورود به بازار جديد
 تنگاتنگ رقابت ميدان و قديمي بازارهاي به ورود با مقايسه در تازه بازارهاي ساختن
 بزرگ تر با و به مرور اما دارد؛ كمتري ريسك هم و است به صرفه تر مقرون هم آن ها،
 .مي شود دشوارتر نوظهور بازارهاي به به موقع و زودهنگام ورود شركت ها، شدن

 كه است سازمان هايي به مخل فناوري هاي تجاري سازي به مربوط پروژه هاي سپردن
  بازار در حضور براي جزئي فرصت هاي يافتن كه است كوچك آن قدر آن ها حجم

 در اصلي شركت كه زماني حتي و شود انجام مرتباً بايد كار اين .است جذاب برايشان
.نشود متوقف است، رشد حال
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مخل  حجم شركت و رهبري در فناوري هاي 

 خود رشد نرخ حفظ براي كه سابقه با شركت هاي به كه كننده اي ناتوان عامل
  و بزرگ تر شركت ها اين هرچه كه است اين مي زند آسيب مي كنند، تلاش

  در نوظهور بازار يك به ورود براي كافي توجيه و دليل يافتن مي شوند، موفق تر
  شواهد و دلايل درحالي كه مي شود، دشوارتر آن ها براي شكل گيري اوليه مراحل

.است مهم بسيار ورود اين مي دهد نشان بالا
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حجم شركت و رهبري در فناوري هاي مخل  

 از مي تواند چگونه مخل، فناوري هاي با رويارويي زمان در موفق و بزرگ شركت يك مدير
 برآيد؟ شركت رشد و حجم به مربوط مسائل اين عهده ي

  سرعت و حجم تا باشيد داشته تأثير به گونه اي نوظهور بازارهاي رشد نرخ بر كند سعي .1
 بزرگ شركت يك درآمد افزايش مسير در معناداري اثر بتواند كه يابد افزايش حدي به آن ها
.باشد داشته

  جذابيت كه پس ازآن و شوند مشخص آن چارچوب هاي و بگيرد شكل بازار تا كند صبر .2
.شود وارد آن به كرد، پيدا كافي

 آن قدر كه بگذاريد سازمان هايي عهده ي به را مخل فناوري هاي تجاري سازي مسئوليت .3
 تجارت از حاصل سفارش هاي و سود درآمد، ورود اثر در آن ها عملكرد كه باشند كوچك
.كند تغيير معناداري شكل به آن، ظهور ابتدايي سال هاي در مخل محصول
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روش سوم نيز مشكلات خود را . دو رويكرد اول با مشكلات و مسائل زيادي همراه اند

.دارد، اما اميدبخش است و آينده ي مطلوبي دارد
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كشف بازارهاي نوظهور

 اصولاً بلكه است ناشناخته نه تنها آن ها ظهور زمان در مخل فناوري هاي كاربرد
  اين به كارگيري براي برنامه هايي به جاي اگر بنابراين نيست؛ قابل شناسايي

  باشد، داشته وجود آن ها كشف و يادگيري براي برنامه هايي فناوري ها،
 طراحي مخل فناوري هاي با رويارويي براي مديران كه برنامه هايي و استراتژي ها

.مي كند تغيير مي كنند
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  كسب پايداركننده فناوري هاي چارچوب در را نوآوري درباره خود آگاهي مديران اغلب
  كار به و طراحي باسابقه شركت هاي توسط كه فناوري هايي اغلب زيرا مي كنند،

  .دارند پايداركننده ماهيتي گرفته شده اند،

درنتيجه
 نيز آن ها مشتريان نيازهاي كه شناخته شده اند بازارهاي نوآوري هايي، چنين هدف 

 به نسبت برنامه ريزي شده و سنجيده رويكردي فضايي، چنين در .است شناخته شده
 ضروري بسيار موفقيت براي بلكه ممكن، نه تنها آن بازاريابي و طراحي ارزيابي، و نوآوري
.است
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غيرقابل پيش بيني بودن و عدم توانايي رفتن به پايين دست بازار 
در شركت هاي باسابقه

  است غيرممكن تقريباً .درمي آيد آب از غلط هميشه كارشناسان پيش بيني هاي
  و يافت خواهند كاربردي چه مخل محصولات كرد پيش بيني به درستي بتوان كه

  چون كه است اين جنبي نتايج از يكي .رسيد خواهد حجمي چه به آن ها بازار
 اوليه استراتژي هاي معمولاً است، غيرقابل پيش بيني مخل محصولات بازار

.است غلط محصولات اين بازار به ورود براي شركت ها
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ايده هاي شكست خورده در برابر تجارت هاي  
شكست خورده

بودن هوشمندانه به ربطي معمولاً ناموفق و موفق طرح هاي بين عمده تفاوت  
  .ندارد آن ها اوليه استراتژي نبودن يا

آغاز براي كافي منابع حفظ برابر در راه ابتداي در درست استراتژي يافتن  
ندارد چنداني اهميت چاره، راه يافتن و جديد اقدامات

و منابع آن، به رسيدن مسير يا بادوام استراتژي يافتن از پيش كه كساني  
.شكست اند به محكوم مي دهند، دست از را خود اعتبار
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طرح هايي براي آموختن در برابر طرح هايي براي اجرا 
كردن

 پايداركننده فناوري هاي درباره

  اقدامي هر از پيش است لازم
  و دقيق برنامه ريزي .،شود برنامه ريزي

 برنامه تهاجمي اجراي آن، دنبال به
 در موفقيت صحيح فرمول

است پايداركننده فناوري هاي

مخل فناوري هاي درباره
 عمل وارد بايد دقيق نقشه هاي طرح از پيش
  درباره زيادي اطلاعات نمي توان ازآنجاكه .شد

 دست به آن ها گسترش ميزان و بازار نيازهاي
  باهدفي برنامه ها و طرح است لازم آورد،
  بايد .شوند برنامه ريزي متفاوت كاملاً

 نه و باشند يادگيري براي طرح هايي
اجرا براي طرح هايي
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 به خاص موارد بر مبتني مديريت و هدف مبناي بر مديريت چون فلسفه هايي
  تازه بازارهاي كشف راه سد اغلب بخصوص، موارد به مديريت توجه عطف دليل

مي شوند

  كه مي كنند، ظهور پيش بيني نشده موفقيت هاي از معمولاً مخل فناوري هاي بازار
نمي كنند جلب آن ها به را ارشد مديران توجه برنامه ريزي سيستم هاي اغلب
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بازاريابي ناآگاهانه

  تصور يك تأثير تحت بازاريابي در روشي معناي به آگاهانه نا بازاريابي رويكرد
  كه بفهمد ممي تواند تجربي، و عملي استفاده از پيش تا اينكه بر مبني عيني

 آيا و شد خواهند استفاده ميزان چه به و چگونه مخل فناوري هاي محصولات
گرفت؟ خواهند قرار مورداستفاده اصولاً
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  :است لازم
  ميان از و خود آزمايشگاه هاي از مخل، فناوري هاي با برخورد در مديران

 در محور-اكتشاف بررسي از استفاده با و شوند خارج تحقيقات كانوني گروه هاي
كنند كسب اطلاعات تازه كاربردهاي و مشتريان درباره شخصاً بازار،
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  براي مناسب افراد شناخت در او تشخيص توانايي بزرگ مدير يك واقعي ارزش
  از به خوبي بتوانند آن ها به طوري كه است، كارمندان آموزش نيز و مناسب شغل
.برآيند شده، محول آن ها به كه وظيفه اي عهده

  مي گمارند، مهم نوآوري يك گرفتن عهده بر براي را كارمنداني مديران وقتي
  انتخاب كه افرادي قابليت هاي با را شغل آن نيازهاي ناخودآگاه به طور

 .مي كنند هماهنگ كرده اند
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چارچوبي براي قابليت هاي سازماني

 تأثير دهد انجام نمي تواند و مي تواند سازمان يك آنچه بر فاكتورها از دسته سه
  :مي گذارند

سازمان منابع

سازمان فرآيندهاي  

  سازمان ارزش هاي

RPV
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منابع

منابع عبارت اند از افراد، تجهيزات، فناوري، طراحي  محصول، برندها، اطلاعات،   
مشتريپول نقد و روابط با عرضه كننده، توزيع كننده و 

دستيابي به منابع فراوان با كيفيت بالا شانس يك سازمان را براي مقابله با  
.تغيير افزايش مي دهد
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فرآيندها
الگوهاي تعامل، همكاري، ارتباط و تصميم گيري كه از طريق آن ها اين تبديل ها 

ناميده مي شوند» فرآيند«صورت مي گيرد، 

وقتي مديران از يك فرآيند استفاده مي كنند تا وظايفي را انجام دهند كه آن فرآيند براي  
داشتآن طراحي شده و عملكرد مؤثري خواهد 
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ارزش ها

  آن اساس بر اولويت ها مورد در تصميم ها كه است معياري سازمان يك ارزش هاي
  .هستند اخلاقي شركتي، ارزش هاي برخي .مي شوند اتخاذ

كنندارزش هاي يك شركت لزوماً بايد ساختار هزينه يا مدل كسب وكار آن را منعكس 
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ابعاد ارزشها

  پيش بيني قابل حالت يك در بعد دو در حداقل موفق شركت هاي ارزش هاي
  .مي كند ظهور

مي شود مربوط پذيرفتني ناخالص سود حاشيه به بعد اولين

 مي كنند، تغيير آن راستاي در پيش بيني قابل به طور ارزش ها كه دومي بعد
مي كند جذاب آن كسب وكار، يك بزرگي چگونه كه دارد بستگي اين به
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  از بيش چيزي به هستند، مواجه نوآوري يا تغيير به نياز با كه مديراني
  شوند مطمئن بايد آن ها .دارند نياز مشكل حل براي درست منابع اختصاص
 موفق قابليت خود خودي به دارند، كاربرد آن در منابع اين كه سازماني

 آيا كنند موشكافي بايد ارزيابي اين انجام در مديران و - دارد را شدن
.نه يا دارد تناسب مشكل آن با سازمان ارزش هاي و فرآيندها
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مهاجرت قابليت ها

 آن ارزش هاي و فرآيندها به سوي زمان طول در سازمان يك قابليت هاي موقعيت
:مي يابد تغيير

 كنند، رسيدگي تكرارشونده وظايف به تا مي كنند كار هم با موفقيت با افراد وقتي
مي شوند تعريف فرآيندها

مدل كسب وكار شكل مي گيرد و مشخص مي شود كدام نوع كسب وكار بايد با بالاترين  وقتي 
اولويت مطابقت داشته باشد، ارزش ها باهم مي آميزند
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نقش موسسان شركت در فرايند ها  ارزش ها

 و اقدامات شركت، يك ارزش هاي و فرآيندها شكل دهنده مراحل در
  عقايدي اغلب شركت مؤسس .دارد عميقي اثر شركت مؤسس رويكردهاي

  انجام و تصميم گيري براي يكديگر با كارمندان همكاري روش مورد در قوي
  .دارد كارها
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فرهنگ

  معيار و كار روش هاي به كارگيري سازمان اعضاي اين كه به محض
  آن مي كنند، شروع آگاهانه تصميم نه و فرضيه اساس بر را تصميم گيري

مي دهند تشكيل را سازمان »فرهنگ« باهم ارزش ها و فرآيندها

 به فرهنگ .است موقعيت هايي چنين در قدرتمند مديريتي ابزار يك فرهنگ

.كنند فعاليت پيوسته و مستقل به صورت مي دهد امكان كارمندان
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ايجاد قابليت هايي براي مقابله با تغيير

 مناسب جديد وظيفه يك براي سازمان يك قابليت هاي مي كنند مشخص كه مديراني
 آن ها .كنند ايجاد جديد قابليت هاي آن ها به واسطه تا هستند روبه رو گزينه سه با نيست،

:مي توانند

 كاملاً جديد وظيفه با آن ارزش هاي و فرآيندها كه آورند دست به متفاوتي سازمان•
.دارد مطابقت

.دهند تغيير را فعلي سازمان ارزش هاي و فرآيندها كنند تلاش •

 توسعه آن داخل را جديدي ارزش  هاي و فرآيندها و كنند ايجاد را مستقلي سازمان•
.باشند جديد مشكل حل به ملزم كه دهند
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ايجاد قابليت هايي از طريق تملك ها

 دليل گرفته، قرار مالكيت تحت كه شركتي فرآيندهاي و ارزش ها اگر
 مادر شركت كه است اين بهتر استراتژي باشد، آن گذشته موفقيت هاي

  اين .كند القا شده خريداري شركت فرآيندهاي و ارزش ها به را خود منابع
مي دهد شكل را جديد قابليت هاي تملك درواقع استراتژي

منابع شركت دليل اصلي تملك باشد، پس يكپارچه سازي و تبديل آن به اگر 
.باشديك شركت مادر مي تواند كاملاً منطقي 
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ايجاد قابليت هاي دروني جديد

 كاملاً كار دو خواست آن از نمي توان كه است به گونه اي فرآيند يك ماهيت
 براي و دارد؛ نياز هم متفاوت كاملاً فرآيند دو به پس .دهد انجام را هم با متفاوت

  و متفاوت كاملاً فرآيندهاي كه است سخت خيلي انفرادي سازماني واحد يك
گيرد كار به را متضاد

به همين دليل است كه مديران نياز دارند تيم هاي متفاوتي ايجاد كنند كه 
فرآيندهاي مختلفي كه درون آن ها به مشكلات تازه مي پردازند، بتوانند  

.تعريف و اصلاح شوند
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ايجاد قابليت هايي درون يك سازمان تجزيه شده

 است متفاوت هزينه اي ساختار نيازمند تهديدكننده مخل فناوري يك وقتي
 به نسبت فرصت فعلي اندازه وقتي يا باشد، سودآور و كند رقابت بتواند تا

 تجزيه – صورت آن در تنها – است ناچيز اصلي سازمان رشد نيازهاي
.شود مطرح راه حل يك به عنوان مي تواند سازمان

به صورت ايدئال، هر شركتي بايد ساختار تيم و موقعيت سازماني خود را براي  
.فرآيندها و ارزش هاي موردنياز در هر پروژه متناسب سازي كند
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عرضه بيش از حد عملكرد و مبناهاي متغير رقابت

  و است رقابت مبناي در تحول نشان دهنده عملكرد حد از بيش عرضه 
 به را محصول يك بخواهند كه مشتريان توسط استفاده مورد معيار

  تقاضاهاي كه مي يابد تغيير ويژگي هايي به دهند، ترجيح ديگر محصولي
.است نشده برآورده هنوز آن ها براي بازار
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عرضه بيش از حد عملكرد و ظهور رقابت محصول

فاز به عمر چرخه فاز يك از را تحول كه است مهم فاكتوري عملكرد حد از بيش عرضه 
مي كند هدايت ديگري

)راحتي اطمينان پذيري، كاربردپذيري، :مي  كند توصيف را زير فاز خريدچهار مراتب سلسله 
)قيمت و

و راحتي و اطمينان پذيري تا كاربردپذيري از( رقابت مبناي در ظهور حال در الگوي اين  
 از كليدي ويژگي يك حقيقت، در .است شده ديده بازارها از بسياري در ) قيمت نهايت در
.مي دهد خبر رقابت مبناي در تغيير از كه است اين مخل فناوري يك
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ديگر ويژگي هاي ثابت فناوري  هاي مخل

است آن ها قوت نقاط همان مخل فناوري هاي ضعف هاي

 مخل عمدتاً ساده تر، ارزان تر، قابل اطمينان تر و راحت تراز فناوري هاي تثبيت شده فناوري هاي
هستند
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تغييرات در مبناي رقابتنمودار مديريت 

  استراتژيك تصويرجايگزين هاي
  را شركت هايي براي موجود
 عرضه با كه مي دهند نشان
 متعاقب و عملكرد حد از بيش
  رويكردهاي كه اين احتمال آن

  در را رقابت ماهيت مخل
  دهند، تغيير آن ها صنعت
.هستند روبه رو
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استراتژي هاي درست و غلط

.هيچ استراتژي بهتريني وجود ندارد

هر يك از اين سه استراتژي اگر به طور آگاهانه دنبال شوند، مي توانند موفق   
باشند
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با تشكر
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