
چگونه برای 
تحول دیجیتال 

آماده شویم؟

واحدیقاسم :شدهتهیه 

جهت ارائه در دانشگاه فنی و حرفه ای



ونهچگچالشگرانوزنندهبرهمهایچالشکهدادنشانکریستنسنباراولینبرای
:شوندحاکمکاروکسبجایگزینمی توانند

ودخمحصولفروشباراخودکارهمیشهبازارچالشگریابرهم زنندهعاملمعمولا •
.می کندشروعجدیدبازاریکدرخریدارانبه

الحدرکمکارهاوکسبکهنیستمشتریانبازارازخارجکهاستکسیخریدار•
دهدمیخدماتآنبهحاضر

نشانه های مهم



جلوهتاهمیبیمشتریانشزیرانگرفتهجدیراچالشگرمحصولحاکمکاروکسب•

هبمخل،پدیدهریشهرویبرسرمایه گذاریجایبهونداردایعلاقهآنهابهوداده

دهدمیادامهخودبالیسودحاشیهباوقیمتگرانمحصولتبهبود

یکدرشدهتردسترسقابلیاارزانترتدریجبهچالشگرنوآوریزمانگذشتبا•

شودمیبازارحاکمجایگزینحیاتیبزنگاه

نشانه های مهم



ی برهم زنندگی در کسب و کارها نتیجه رویاروی
مدل های کسب و کار نامتقارن است

ندکنمیمعرفیراجدیدتکنولوژییکمعمولکاروکسببرهم زنندهبزرگهایمدل
.می کنندادهاستفجدیدکاروکسبمدلطراحیبرایشدهتثبیتتکنولوژییکازبلکه

....بود ویعنی آیفون تلفن همراه را اختراع نکرد، واتساپ مخترع پیام رسان دیجیتال ن

نکته بسیار حیاتی



پارکرواربیونتفلیکسآیفون،مثالسهدر
ردهمیعنیشدهارائهتفاوتبعددوهردر

ارزششبکهدرهموپیشنهادیارزش
بهتنسبپارکرواربیوآیفوننتفلیکس،

انامککهبودگونه ایبهحاکمکاروکسب
شبکهجایگزینیهمراهبهبرداریکپی

.نداشتوجودارزش

داشت و نتفیلیکس از طریق دسترسی ساده تر و مدل AT&Tواقعیت این است که آیفون و شرکت اپل از طریق شبکه ارزشی با 
گ شدند که در قیمت گذاری از طریق اشتراک و با واربی پارکر از طریق قیمت بسیار کمتر و آنلاین بودن منجر به این اختلالی بزر 

ردن و به روز یک بازه زمانی چند ساله که برای کسب و کارهای بزرگ زمان بسیار کوتاهی است از رقبایشان شرکت امکان کپی ک
.رسانی زنجیزه ارزش بیزینسی را سلب کردند

بررسی سه نمونه



متغیر3معرفی 
در نظریه اختلال کسب و کار

`
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تعدد کسب وکارهای
حاکم

محدوده 
اختلال

خط سیر 
مشتری 

متغیر3معرفی 
در نظریه اختلال کسب و کار

!چگونه عامل برهم زننده را روی رادار خود بیاوریم؟



"  داخل به خارج"و " خارج به داخل"به دو روش 
.دنبال میشود

خط سیر مشتری

ه بر خلاف نظریه کریستن سن  که خط سر مشتریان از خارج ب
"  داخل به خارج"داخل دنبال می کرد در حال حاضر بسیار موارد از 

رخ می دهد 

اقل یک مثال نظریه قدیمی تر مشتریان آیفون کسانی بودند که حد
کرد گوشی نوکیا خریداری کرده بودند پس آیفون با جامعه شروع

که در داخل وجود داشتند

ز عامل اختلال فروش محصول را با خریدارانی آغا: خارج به داخل -1
.می کند که توسط هیچ کسب و کاری سرویس نمی گرفتند

عامل اختلال فروش محصول را از همان قسمتی : داخل به خارج-2
.شروع میکند که بخشی از مشتریان حاکم بازارند



ه؟عامل اختلال چه حجم از بازار حاکم را نشانه رفت

محدوده اختلال

ده یک ابزار مهم پیش بینی محدوده اختلال بررسی موارد استفا
.  متفاوت محصول برهم زننده است

بهاست؟چقدرکاروکسبحاکمقبالدراختلالسامانهتاثیرات
راSymbianبازارiOSوهادرشکهواسببازارفورد،مثالعنوان

۱۰۰جایگزینیقابلیتکارهاوکسباکثرمورددرامابردبیناز
نیستدرصدی

.روش دیگر بررسی طبقات مشتریان استفاده کننده است

محدوده در اخر بررسی تاثیرات شبکه نیز کمک به سزایی در بررسی
.اختلال دارد



عامل اختلال چند بازار یا کسب و کار را تحت 
تاثیر قرار میدهد؟

کسب و کارهای حاکم متعدد 

باایفونمثلانمیکند،حملهبازاریکبهتنهامعمولبرهم زنندهعنصر
.راردادقتاثیرتحتهمرابوکهامکبازاراکوسیستمشخاصشکل

عدبچنددراختلالگرکاروکسبیککهاستمعنیاینبهاین
شرکتمثالعنوانبهدهدمیقرارتهدیدموردراکارهاوکسب

پلتاپلپهایسیستمفروشنوکیاهمراهتلفنپراهدافاپل
واتساپمثالعنوانبهکرداختلالدچارهمرابوکنوتوتاپ
وردکجایگزینهمراتلفنیتماسبلکهکرداختراعراپیامکخط

شاملواتساپازبعدشدهتحولوزندگیسبکحساباینبا
بودنیزهارستورانکمترهایهزینه



معرفی ابزار
نقشه مدل کسب و کار مخل

ا در برای تشخیص اینکه کسب و کار شم•
معرض اختلال است به یک ابزار نیاز 

:است، این نقش در 
گام اول چالش گر را پیدا میکند•
گام دوم کسب و کار حاکم را می شناسد•
گام سوم به مشتری ها پرداخته•
گام چهارم کسب و کار شما دارای اخلالگر•

هست یا نه؟

اموزش دو بخشی
موانع تقلید؟                ارزش به شدت برهم زننده؟

پیشنهاد ارزش
تولیدیها

تمایز

کسب و کار حاکم مشتری

شبکه ارزش
مولفه ها

تمایز

چالشگر



محدوده اختلال

خط سیر مشتری

سایر کسب و کارهای حاکم

b

$

l
نحوه خرید از شما و موقعیت استفاده از محصول شما 
قابل استفاده است؟ یعنی محدوده عمل اخلالگر را به 
.سرعت مشخص نماییم

قطار ارزش کسب و کار شما اولین جایی هست که باید مشخص 
شود و پس از آن جایگزینهاست و سوال مهم این است، با پول یا 
زمان بیشتر مشتری چه سمتی میرود؟ تکنیک پلکانی مشخص 
می کمد عامل اشوبگر چه نیازی را بر طرف میکند و چه کسان 
!دیگری در این محل در تلاشند

تشخیص اینکه که رقیب از چه سمت 
مشغول تسخیر بازار شماست بسیار 

.حیاتی است
میزات امادگی کسب و کار شما در 
.این مورد بسیار حیاتی است

معرفی برنامه ریزی متناسب
به اخلالگر کسب و کار شما



Ω ⚿

وقتی قدرت ایجاد 
کل اکوسیستم 

اخلالگر را ندارید با 
افراد دیگر که مکمل 
شما هستند وارد 

یک شراکت 
استراتژیک 

میشویمو

به طور موازی پس از 
شناسایی عامل اخلال 

به رقابت با ان از 
طریق ایجاد یک 
واحد کسب و کار 
ا دست بزنید، طبیعت
به از دست رفتن 

بخشی از بازار خود 
رضایت داده اید

ار مستقیم ترین رفت
خرید است ولی 

همیشه این رفتاری 
!امکانپذیر نیست

تقسیم مدل کسب و کار راه اندازی واحد جدید خرید رقیب

معرفی استراتژی
برای تبدیل شدن به اخلالگر کسب و کار

π



π ⚿

ارزیابی داراییهای 
قابل فروش شامل 

ملموس و نا ملموس 
و به سمت نقد کردن 
بخش تحت فشار و 

.اسیب خورده است

خلق محصولات 
جدید یا کارکردهای 

جدید یک راه نو برای 
خلق درامدهای جدید 

.است

تمرکز دوباره کسب 
و کار بر بازاریابی و 
پیام رسانی و خلق 
ارزش مداوم است

برنامه خروج سریع متنوع سازی پرتفو تمرکز بر مشتریان قابل 
دفاع خود

α

معرفی استراتژی
برای کاهش ضرر و زیان ناشی از فعالیت اخلالگر کسب و کار



برای آمادگی در خصوص تحول دیجیتال می بایست به اندازه
:حوزه تمرکز کنیم 3کافی چابک باشیم، پس نیاز داریم که روی 

تخصیص منابع•
تغییر انچه اندازه گیری میشود•
همتراز سازی انگیزه ها•

نکته بسیار حیاتی



:تخصیص منابع 
ذاری چگونه تصمیم میگیرید روی چه چیزی سرمایه گ

کنید؟
ایا امکان بازپس گیری منابع رو دارید؟

رای ایا میتوانید از منابع کسب و کارهای قدیمی تر ب
حمایت فعالیت جدید کمک بگیرید؟

تخصیص منابع 



:تغییر انچه اندازه گیری میشود
ندازه چه نتایج و پیامدهایی توسط تصمیم گیران ارشد ا

گیری میشود؟
ایا این پیامدها در فرایندهای جدید را هم پشتیبانی

می کنند؟
؟در مراحل مختلف گذار چه چیزهایی رو ارزیابی میکنید

تغییر شاخص ها



:همتراز سازی انگیزه ها
در سازمان شما حمایت شده است؟چه رفتاری 

مدیران برای چه چیزهایی پاسخگو هستند؟
ایا حقوق ومزایا و تشخیص حمایت از تغییرات در 

سازمان وجود دارد؟

بررسی انگیزه ها



با تشکر از زمان شما


