


در رویکرد سنتی رقابت بر اساس محصولات و یا مرزهای صنعت تعریف می شود.

:اما

وکارها توسعه سریع  فناوری، باعث شده نرم افزار و داده ها، جزء جدایی ناپذیر تقریباً تمام کسب

.مرزهای صنعت سریع تر محو شوندشود و این امر سبب شده نسبت به قبل، 

:بعنوان مثال

اپل با سرعت در حال استخدام مهندسان حوزه خودرو است که باعث وحشت صنعت خودرو شده 
.است

امکست و باعث ایجاد نگرانی برای ک( استریم ویدئو)نتفلیکس در حوزه خدمات پخش آنلاین ویدئو
.سایر بازیگران سرویس های کابلی شده اند

دکتر سید حمید خداداد حسینی



:نکته

نجر به گاهی اوقات نیز بازیگران قدیمی با نادیده گرفتن تغییر نیازهای مشتری که الزاما م

.تغییرات  فناوری می شود، راه ورودی را برای بازیگران جدید باز می گذارند

بعنوان مثال:

ور اگر شرکت های تاکسیرانی، نیازهای مشتریان را می شناختند و بستری راحت به منظ
ه تا این اندازه بشرکت اسنپ پرداخت و سفارش تاکسی برای مشتریان فراهم می کردند، 

.موفقیت دست نمی یافت

دکتر سید حمید خداداد حسینی



کنند؛ به تعریف میرقبایشان و یا محصولاتشانی ها کسب و کارشان را یا به وسیلهبسیاری از شرکت

.  عنوان مثال شما ممکن است خودتان را در کسب وکار بانکداری یا صنعت خودرو در نظر بگیرید

انشانمشتریآنها دامنه کسب و کار خود را پیرامون . اما تعریف پیشرو در این رویه سنتی دشوار است ،

.گسترده اند

:1مثال 

فروش کتاب با استفاده از اینترنتآمازون برای اولین بار راه اندازی وبسایت خود را به هدف                     

به یک پلتفرم آنلاین تبدیل از یک خرده فروش آنلاین                  :  اما امروزه

: 2مثال

مدیریت کشاورزی

تولیدکننده ماشین آلات سنگین کشاورزی

شروع با تولید گاو آهن

شرکت 
"جان دیر"

دکتر سید حمید خداداد حسینی



ینپلتفرم آنلاخرده فروشی

دکتر سید حمید خداداد حسینی



دگرگونی شرکت جان دیر

دکتر سید حمید خداداد حسینی



“.از قیمت پایین و یا تمایز محصول پدید نمی آید( صرفا)مزیت رقابتی دیگر "

دیدگاه مایکل پورتر!

از آن جایی که دامنه کسب وکار گسترش یافته و هر دو موضوع 

، گسترده تر از قبل تعریف می شوند، "مرزهای صنعت"و "رقابت"

.خود داردنیاز به بازاندیشی در شایستگی های محوری و مزیت رقابتی شرکت 

دکتر سید حمید خداداد حسینی



دلیل موفقیت آمازون؟

دون آیا دانش محصول محور موجب شده آمازون به عنوان یک بازیگر با قیمت های پایین، ب

هزینه های ثابت فروشگاه شروع به کار نماید؟

:تسلط آمازون بر سه مهارت

دانش عمیق از مشتریان، •

لجستیک•

دانش و قابلیت مدیریت زیرساخت های فناوری•

: بطور کلی می توان گفت

"دلیل مزیت پایدار آمازون، شناخت عمیق مشتریان و الگوهای تقاضای آن ها می باشد"

دکتر سید حمید خداداد حسینی



:مثال

.دهدمیاجازهآمازونبهها،آنتقاضایالگوهایومشتریانعمیقشناخت

نقدولپتبدیلچرخهبامقایسهدرباشد،داشتهراروزچهاردهازکمتردرنقدپولتبدیلچرخهتا

.تارگِتشرکتروزههفتوبیست

اجازهموثریطوربهیافته،دستبدانآمازونشرکتکهروزچهاردهعرضدرنقدپولتبدیلچرخهبا

.باشندداشتهراخودرشداشسرمایهکهدهدمی

نوپرایم"سرویسوسیلهبهجغرافیاییناحیهآندرمشتریانبهمحصولاتساعتهدوتحویلقول"

دکتر سید حمید خداداد حسینی



"محصولات مکمل و اثرات شبکه ای، مزیت رقابتی قدرتمندی را فراهم می کنند"

:ازپایداررقابتیمزیت

یکپارچهومکملمحصولاتازمتشکلسیستمی

آیدمیبوجودایشبکهقدرتمنداثراتباپلتفرمیساختو.

مشتریان(ترک)تبدیلهایهزینهافزایش:نتیجه

(شبکهغیرمستقیماثر)فروشندگانوخریدارانبیناتصالوتعاملایجادپلتفرم،

دکتر سید حمید خداداد حسینی



:مثال

چیندر2011سالدر(Tencent)تِنسنِتتوسط"چتوی"برنامهاندازیراه

شبکهاثراتطریقازواتساپشبیهرسانپیامبرنامهاینشدنمنتفع

:نتیجهدر

رزروپیتزا،سفارشها،قبضپرداختبرایچتویدرمکملخدماتایجاد

هاسوپرمارکتدرQRبارکدهایاسکنوپزشکملاقاتوقت

دوندگانتوسطهافعالیترهگیریبه،کمک"بندفیول"خدماتاندازیراهنایک،شرکت:هامثالدیگر

کاربرانبهتمرینیهایویدیوارائهباجدیدتمرینیدوچرخهیکتولیددرپلوتونشرکت

دکتر سید حمید خداداد حسینی



تیغدستهوتیغاستراتژی

واماعطایهمچنینو2016سالدرمتوسطوکوچکهایشرکتبهآمازونتوسطواماعطای

هابانکبهمقایسهدرکمتربهرهتاجربا20000به
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دکتر سید حمید خداداد حسینی



".داده ها و مشتریان دو دارایی حیاتی در کسب مزیت رقابتی برای مشتریان می باشند"

شودنمیدادهنمایشهاشرکتترازنامهدرهنوزداراییدواین.

.استنمودهایجادافزودهارزشخودمشتریانبرایموبایلتیشرکت:مثال

مشتری

قدرتمندیایشبکهتاثیر

(ایتوصیهتبلیغات)مکملخدماتمعرفیبرایفرصتایجاد

شودنمیتمامدادهفیزیکیداراییبرخلاف

شودنمیکاستهآنارزشواستبازیابیقابل

داردچندگانهکاربرد

داده

دکتر سید حمید خداداد حسینی



های جدید داردوکار نیاز به ایجاد ظرفیتتر کسبدامنه گسترده.

گسترش هایراه

کاریک کسب
شناسایی نیاز های مشتریان و برآوردی سازی آنها

داریدمهارتآندرکهکاریخوبانجام

کنند،میپیداگسترشمجاور،وکارهایکسبسمتبهمعمولطوربههاشرکت:متعارفرویکرد
.بگیرندکاربهرافعلیشانمحوریشایستگیبتوانندکهوکارهاییکسبیعنی

رویهتغییرمشتریاننیازهایسمتبهشرکتکهاستایننیازمندمحور،مشتریدیدگاه:نوینرویکرد
.نمایدایجادراجدیدیهایقابلیتوبدهد

دیرجانشرکت:مثال

دکتر سید حمید خداداد حسینی




