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  درباره پايگاه اطلاع رساني صنعت

اطلاعات يك پورتال اطلاعاتي تحت وب است كه ؛  پايگاه اطلاع رساني صنعت

به صورت   و مديريت صنعتجامعي را در موضوعات كاربردي و عملياتي مرتبط با 

تا از اين طريق به افزايش دانش  در اختيار مخاطبانش قرار مي دهد  كاملاً رايگان

مديريتي و صنعتي صاحبان كسب و كارهاي كوچك و حل مسائل كسب و كارشان 

  .كمك كند

  

تلاش شده است، اين مطالب و موضوعات تمام مباحث مرتبط با مديريت و صنعت را 

بازاريابي، منابع انساني، تجارت الكترونيك، مديريت و برنامه ريزي . (پوشش دهد

شان  همچنين گروه علمي اين پورتال خدماتي را نيز به مخاطبان اصلي... ). د و تولي

كه صاحبان كسب و كارها و صنايع كوچك و متوسط و در برخي موارد دانشجويان 

كه مي توانيد شرح كاملتري از اين . رشته هاي مربتط مي باشد نيز ارائه مي كند

  .مطالعه فرماييد WWW.MYINDUSTRY.IRخدمات را بر روي سايت 
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  حيات يك سازمان از تولد تا مرگ
  
  

  

از يك طرف در هر مرحله از مراحل اين . عمر و يا سيكل حيات هستند) دوره هاي(سازمانها مانند موجودات زنده داراي منحني 
مسائل و مشكلات از نوع خاص دوره ها با مشكلات خاص آن دوره مواجه هستند و از طرف ديگر در مراحل انتقالي بين دوره ها با 

سازمانها اصولا در روند حركتي خود پيوسته با مشكلات عديده اي مواجه اند كه عمدتا بوسيله نيروهاي درون . مواجه مي گردند
سازماني حل مي گردد ولي گاها مسائلي حادث مي شود كه نيروهاي داخلي قادر به حل آن نبوده و براي رفع آنها دحالت حرفه 

يك مدير همواره مي بايست در تدوين اهداف، شرايط فعلي سازمان و جايگاه آن را . رون از سازمان اجتناب ناپذير مي گردداي بي
  .در نظر گيرد

زماني كه سازمان از دوره اي به دوره ديگر از منحني عمر حركت مي كند، مشكلاتي كه باعث توليد انرژي ها خاصي مي باشد 
صورتيكه انرژي هاي بدست آمده صرف نياز مراحل انتقال گردد، سازمان را با مسائل خاص و عادي انتقال در . بروز مي نمايد

در غير اين صورت اين انرژي ها به عوض بكارگيري در جهت رفع مشكلات بيروني تغيير جهت پيدا كرده و . مواجه خواهد نمود
 .باعث بروز معضلات داخلي مي شوند

جوان به اين . رشد و پيري سازمانها را ابتداعا با ارتباط بين قابليت انعطاف و كننرل پذيري نشان مي دهندهمانند موجودات زنده، 
معني است كه سازمان نسبتا به آساني تغيير ميكند و از طرف ديگر به خاطر نبود امكان پيش بيني در پايين ترين سطح كنترل 

 .است، در حاليكه انعطافي وجود نداشته و تمايلي هم به تغيير نداردپير به معني كنترل پذيري رفتاري . هم قرار دارد

 
 كنترل پذيري در مقابل قابليت انعطاف -1شكل 

 سيد ياسر شريعت
  دانشگاه صنعتي اميركبير توليد صنعتي –كارشناس مهندسي صنايع

  خميني قزوينبازاريابي دانشگاه بين المللي امام–MBAكارشناس ارشد 

 لينك مطلب در سايت

 shariat@myindustry.ir 

http://www.myindustry.ir/strategic-management/article/organization-life.html
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 :تشريح دوره هاي حيات سازماني، مراحل رشد

وز متولد نشده است و تأكيد در اين دوره شركت هن. اين دوره اولين دوره از حيات يك سازمان مي باشد :(Courtship) ايجاد
حرفهاي بسياري ردل و . مؤسسه هنوز بطور فيزيكي وجود ندارد. بر ايده ها و امكاناتي است كه در آينده تحقق آنها محتمل است

سازمان نياز به يك پيشاهنگ و قهرمان صحنه كار دارد كه در حال ساخت تعهدات . بدل مي شود، بدون آنكه عملي صورت گيرد
ميزان تعهدات افراد با . در او تعهد و الزام نسبت به ايده هايش شكل مي گيرد .رح و عرضه ايده خود درباره آينده استخود و ط

تولد يك سازمان زماني . فرآيند ايجاد تعهد همراه با شور، هيجان و احساسات است. حجم ايده اي كه مي دهند برابري دارد
 .زي به معرض آزمايش گذاشته شودمحقق مي شود كه تعهدات بطور موفقيت آمي

وحود ترديد و ابهام در اين دوره از حيات يك سازمان امري طبيعي است و بالعكس چنانچه هيچگونه شك و ترديد و ابهامي 
 .وجود نداشته باشد سازمان آسيب پذير خواهد شد

اولين علائم بروز اين حالت . اده خواهد شدسوق د» رابطه نافرجام « ايجادي كه آزمايش واقعي بر روي آن انجام نشود به سمت 
 .نهايتا ايده ها به صورت رؤيا باقي خواهند ماند ولي هيچ كدام از آنها عملي نخواهد شد. محو شدن تعهدات است

در اين دوره وجه نقد براي . همزمان با اجراي بخشي از تعهدات شركا اين دوره آغاز به كار مي كند :(Infant) طفوليت
صورت حسابها مورد نياز است و تمركز از ايده ها و احتمالات مي بايستي به نتيجه يابي تغيير پذيرد، همچنين نياز پرداخت 

سازمان نياز به يك بنيانگذار دارد كه  .سازمان به دريافت دوره اي و منظم نقدينگي مي بايستي مورد شناخت كافي قرار گيرد
مديريت بحران، نياز به نقدينگي و علاقه و تعهد بنيانگذار . ه و رؤياها را جامه عمل بپوشاندبتواند ايده را تبديل به قبول تعهد نمود

فضاي سازمان صميمي بوده، داراي حداقل مقررات، سيستم، دستورالعمل انجام كار و بودجه . در اين دوره به چشم مي خورد
مثبت و ضعف، به سرعت به سمت جلو حركت مي كند، در اين دوره از حيات، سازمان بدون آگاهي از نقاط . بندي مي باشد

سازمان به سرمايه در گردش نياز دارد، مديريت سيستماتيك وجود نداشته و ضبط و نگهداري سوابق و تجربيات به ندرت وجود 
. ري خواهد داشتبنيانگذار در اين دوره تلاش و بي خوابي هاي بسيا. رهبري و اداره سازمان توسط بنيانگذار انجام مي شود .دارد

 .اگر دوره طفوليت شركت بيش از حد طول بكشد، غرور صاحب خود را جريحه دار مي نمايد

 .تلاش زياد و مداوم بنيانگذار، فقدان تفويض اختيار و گرايش به نتايج كوتاه مدت در اين دوره براي بقاء سازمان واجب است

خستگي كند، زمانيكه او با موجودي كه خلق نموده بيگانه شده و يا مرگ در طفوليت وقتي رخ مي دهد كه بنيانگذار احساس 
 .كنترل بر آن را از دست بدهد، يا زمانيكه نقدينگي خود را بطور جبران ناپذيري از دست بدهد

 .ردزمانيكه نقدينگي و حجم فعاليتهاي سازمان به تعادل برسد، سازمان از دوره طفوليت خارج شده و به دوره بعد قدم مي گذا

 
 

در اين دوره ايده ها به عمل تبديل شده و سازمان بر مشكل كمبود نقدينگي فائق آمده و ميزان فروش  :(Go-Go) رشد سريع
سازمان در حال توسعه و پيشرفت مي باشد، شرايط مذكور، بنيانگذار و مؤسسه اش را به غرور و تكبري بزرگ . افزايش يافته است
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در اين دوره فروش به . ين دوره به دليل فعاليتهايشان در شاخه هاي مختلف دچار مشكل مي شوندسازمان ها در ا. دچار مي كند
در دوره رشد . سرعت و به آساني افزايش مي يابد كه در نتيجه بنيانگذار دقت لازم در سرمايه گذاري هايش مبذول نمي نمايد

سازمانها در اين دوره سود را بصورت درصد ثابتي . بسيار زود است سريع گرايش به بازار وجود داشته و بكارگيري فرآيند بازاريابي
سازمان رشد سريع، همواره با مشكل كمبود جا و . از فروش متوقع هستند و فروش به سرعت و آساني رو به افزايش مي باشد

كه نياز به ساختار سازماني و رشد سريع سازمان زماني است . مكان مواجه هستند، دفاتر كار جديد بر اساس نياز فراهم مي شوند
موفقيت، تكبر و نخوت، گرايش به فروش و ابهام در مورد شرح وظايف و مسئوليت افراد، منافع . آئين نامه ها نمودار مي شود

سازمان محيط . سيستم را محدود مي نمايد و سازمان براي ادامه حيات مي بايستي خط مشي و سياستهاي خود را تبيين نمايد
تمركز زدايي وجود نداشته و بجاي استفاده از فرصتها رفتار عكس العملي بكار . ل نمي كند، بلكه توسط آن كنترل ميشودرا كنتر

نيروهاي آموزش ديده در اقليت مي باشند و . گرفته ميشود، سازمان بر محور افراد و نه بر اساس وظايف سازماندهي شده است
كار بسيار زياد بوده و بعضا بحران در مديريت پيش مي آيد، كه مواجهه با اين  .محصول به فروش رفته تضمين كيفيت ندارد

 .بحران آغاز دوره بلوغ مي باشد

در اين دوره بينانگذار متوجه مي شود كه به تنهايي قادر به تصميم گيري و اداره سازمان نمي باشد، لذا تلاش براي تمركز زدايي 
يل نبود ضوابط و مقررات لازم و همچنين سيستم كنترلي، تلاش بنيانگذار نتيجه اي در به دل. و تفويض اختيار را آغاز ميكند

همچنين بنيانگذار كنترل از را دور را شيوه كار خود قرار ميدهد اما به دليل غرور و تكبر ناشي از نوآوري و بصيرت زياد . برندارد
 .معناست كه در صورت نبود بنيانگذر، احتمالا شركت نيز نابود مي شود تله بنيانگذار به اين. بينانگذار، نتيجه مطلوبي در بر ندارد

در اين دوره سازمان مستقل از بنيانگذار تولدي دوباره يافته، كار كرده و مديريت حرفه اي و اجرايي  :(Adolescence) بلوغ
بجاي كار بيشتر، كار حساب شده تر . داين دوره نياز به تفويض اختيار دار. بجاي مديريت نوآوري جايگزين بنيانگذار مي شود

در هر سازمان، وقت زيادي براي وضع قوانين و آئين . انجام شده و كيفيت محصولات بجاي توليد بيشتر مد نظر قرار مي گيرد
د، نامه ها سپري مي شود، اما بنيانگذار به دليل مطابقت نداشتن با وضعيت جديد و عدم توانايي در وفق يافتن با شرايط جدي

در اين دوره اهداف از حالت . سازمان در پي ايجاد فرصتها و سيستمها مي باشد. اولين كسي است كه آن را زير پا ميگذارد
بنيانگذار براي حل  .تبديل مي شوند "كار حساب شده تر"به  "كار بيشتر"و از  "بهتر، بيشتر است"به حالت  "بيشتر، بهتر است"

او بتواند تمركز زدايي كند، نياز دارد، در حقيقت شركت نيازمند به يك مدير حرفه اي كه مشكل به مدير اجرايي كه توسط 
در اين دوره گروههايي از معاندها و موافق ها در قبال هر پروژه، سيستم و فرد بوجود مي آيند و . مكمل بنيانگذار باشد، مي باشد

رود و يا خروج سريع تعداد زيادي افراد خصوصا قشركارآفرين مي سبب ايجاد جدايي در سازمان ميگردد، همچنين اين امر باعث و
هم . سازمان با تضاد مواجه مي شود و هنگامي آسيپ پذير است كه احترام و اعتماد متقابل در اثر اين تضاد از بين برود. شود

در صورت بوجود . عدي نمي رسدچنين در اثر ترك نيروهاي كارآفرين، سازمان دچار پيري زودرس خواهد شد و هيچگاه به دوره ب
 .آمدن سيستم اداري و نهادينه شدن رهبري، سازمان به دوره تكامل مي رود

نقطه اي است بهينه از منحني حيات سازمان در وضعيتي بين كنترل پذيري و قابليت انعطاف كه تعادل  :(Prime) تكامل
در اين دوره سيستم هاي تخصصي، حرفه اي و . انند چه مي كنندسازمانها در اين دوره دقيقا مي د. كامل در سازمان وجود دارد

. تفكر خلاق و ديدگاه نهادي شده و تأمين نيازهاي مشتري از اهداف اصلي سازمان مي باشد. ساختار سازماني شكل مي گيرد
وش و سود آوري را سازمان بگونه اي قابل پيش بيني، توان اجراي خود را افزايش مي دهد و قدرت رشد در هر دو زمينه فر

كمبود نقدينگي . سازمان داراي بودجه اي رو به افزايش بوده و تفاوت بين بودجه و عملكرد بسيار اندك است. بدست مي آورد
در اين دوره فعاليت كمتري نسبت به دوره رشد سريع انجام نمي شود، اما اين حجم . پديده اي مورد قبول و قابل كنترل است

 .، برنامه ريزي و كنترل استكار قابل پيش بيني
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سازمان در اين دوره بايد انرژي خود را مجددا تقويت نمايد، و اگر كارآفريني وجود نداشته باشد و بجاي تقويت اين انرژي، تنها 
و آغاز افول سازمان وارد مي آن را استفاده نمايد، سازمان نرخ رشد خود را از دست مي دهد و به دوره بعدي يعني دوره ثبات 

 .شود

 .تلاش و مبارزه اساسي سازمان در دوره تكامل باقي ماندن در اين دوره است

 :تشريح دوره هاي حيات سازماني، مراحل پيري

تدريجا روحيه . در اين دوره شركت هنوز قدرتمند است، اما بتدريج قابليت انعطاف خود را از دست مي دهد :(Stable) ثبات
تضاد سليقه دوره هاي قبل دراين دوره كمتر به چشم مي خورد و اصولا موارد . يت، نوآوري و شهامت از دست مي رودخلاق

در اين زمان معمولا در بازار . كمتري جهت بروز تضاد و مبارزه وجود دارد و كاهش خطر از جانب همكاران مشهود مي باشد
احساس فوريت در امور به تدريج . ه در دراز مدت را توسعه داده استموقعيتي ثابت كسب كرده و احساس امنيت بدست آمد

در اين دوره انتظار كمتري براي رشد وجود داشته و سازمان چشم داشت . ناپديد مي گردد و اوضاع بيشتر تشريفاتي شده است
به جاي نظر به آينده . جديد نيستكمتري به بازارهاي جديد، تكنولوژي مدرن و پيشتاز بودن دارد و به دنبال دسترسي بازارهاي 

افرادي كه مطيع اوامر . تأكيد شديد به دستاوردهاي گذشته وجود دارد و هر گونه تغيير در سازمان بد گماني بوجود مي آورد
 .هستند تشويق مي شوند و توجه بيش از حدي به روابط بين پرسنل سازماني به عوض توجه به پذيرش خطر انجام مي پذيرد

طولاني شدن دوران ركود خلاقيت، توانايي شركت در تأمين نيازهاي مشتري كاهش يافته و سازمان به دوره بعدي مي  در صورت
 .در سازمانها، نقصان روحيه كارآفريني به ثبات و سپس به اشرافيت سازمان منجر مي گردد. لغزد

تشريفات در لباس، القاب و . صرف مي گرددپول در جهت كنترل سيستم، سودآوري و تشكيلات م :(Aristocracy) اشرافيت
نوآوري در داخل سازمان بسيار كم است، شركت نيز به منظور تحصيل توليدات و بازارهاي جديد و يا . سنت ها رواج پيدا ميكند

ند، به عنوان كوششي جهت خريد كارآفريني ممكن است اقدام به خريد شركتهاي ديگر كه معمولا در دوره رشد سريع قرار دار
گرچه . انجام شد مورد تاكيد است” چگونه ” امور كاري ندارد و اينكه در گذشته ” چرايي؟ “و“ چه كاري؟”كسي به . نمايد

زماني . “حركت ايجاد نكن ، كار طبق روال انجام پذيرد”: كاركنان نسبت به حيات سازمان علا قمندند ولي شعار آنها اين است كه 
كاركنان و مديران به . ار دارد، نحوه ارائه مطلب مهم بوده و خود مطلب تنها يك واسطه استكه شركت در دوره اشرافيت قر

اشرافيت، عمدتا سعي در افزايش سود از  .تنهايي نگران شركت هستند ولي در جلسات رسمي هيچ ترديدي را بروز نمي دهند
ز نظر نقدينگي ثروتمند است و در خارج از سازمان در اين دوره سازمان ا. طريق افزايش درآمد دارند به عوض حذف هزينه ها

 .هم چنين هزينه بالايي در جهت كنترل و تشكيلات مصرف مي شود. سرمايه گذاري مي شود

سازمان اشرافيت در حاليكه نا اميدانه شاهد از دست رفتن مداوم سهمش در بازار بوده و عوايد و سودش را به سرعت از دست 
 .اين حركت به آرامي صورت نمي پذيرد بلكه سريع و اجباري است .كراسي اوليه مي شودميدهد، وارد دوره بورو
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چه “تاكيد بر “ چه بايد كرد؟”در اين دوره براي رفع مشكل، بجاي پاسخ به  :(Early Bureaucracy) بوروكراسي اوليه
جنون سوء ظن سازمان را فرا مي . استكشمكش، از پشت خنجر زدن و مبارزه تن به تن بسيار رايج . دارند“كسي مقصر است

مديران به جاي رقابت شروع به . گيرد و تمام توجه به ميدان جنگ داخلي معطوف است و مشتري يك مزاحم بشمار مي رود
 كاركنان خود را در برابر. بالا بردن مصنوعي قيمت ها اين دوره را فقط با نتايج منفي مواجه مي كند. مبارزه با يكديگر ميكنند

در اين دوره، با آشكار شدن نتايج ناخوشايند، مديران به جاي رقابت، شروع به . آنچه در شرف وقوع است پاسخگو نمي دانند
شنيدن توجيهات عجيب و غير واقع بينانه نسبت به آنجه كه در شركت مي گذرد براي افراد چندان . مبارزه با همديگر مي كنند

 .غير معمول نيست

اين دوره باطل تا زمان . شركت به تدريج سازمان را ترك كرده و يا توسط شركت بيرون انداخته مي شوند در نهايت نيروهاي
اگر شركت دولتي . ورشكستگي شركت يا ملي شدن توسط دولت و دريافت كمك و ايجاد يك بوروكراسي كامل ادامه پيدا ميكند

 .ن سوق داده مي شودباشد، به زور زنده نگهداشته شده و به دوره بعدي عمر سازما

هيچ گونه . سازمان در اين دوره داراي سيستمهاي فراوان و عملكرد ناچيز است :(Bureaucracy) وروكراسي و مرگب
مشتريان . پيوستگي با محيط خارج ندارد و تمام توجه آن به خودش معطوف است و هيچ گونه كنترلي در سازمان وجود ندارد

سمت گيري براي كسب . هاي پر دردسر را طي كنند و بالاخره از طريق فرعي به نتيجه مي رسندبراي انجام امور خود بايد روش
. انگيزه اي براي كار گروهي وجود نداشته و بيشتر سيستمها، فرمتها، دستورالعمل ها و مقررات حضور دارند. نتيجه وجود ندارد

هيچ حوزه مشتركي با خارج از  .به ياد آورد دليل وجود آن چيستسازمان در اين دوره دستورالعمل ها را مي داند اما نمي تواند 
سازمان وجود ندارد و در جهت انزواي خود از محيط، تقابل ارتباط و ايجاد يك كانال بسيار محدود و باريك تلاش مي كند 

لازم است، بسيار زياد مي  تشريفات مربوط به انجام حركت جايگزين آن مي شود زيرا پيچيدگي هاي نيازمنديهايي كه براي تغيير
 .باشد

مرگ سازمان مي تواند حتي قبل از بوروكراسي واقع گردد، در يك بوروكراسي مرگ به تعويق مي افتد، زيرا الزام بر ادامه حيات 
هنگامي كه هدف دولت تأمين زندگي كاركنان يك سازمان . مبني بر خواست مشتري نيست بلكه بر علائق سياسي استوار است

 .و توجهي به عملكرد نداشته باشد، چنين حالتي مي تواند رخ دهد باشد

 :منابع مورد استفاده در اين مطلب

 :كتاب انگليسي

Corporate life cycle 
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  مديريت كارشناس 8 پاسخ چيست؟ و مديران رهبران اشتباه بزرگترين

   

تشكيل داده است و از صاحب نظران » آينده ي رهبري «  سمپوزيومي با عنوان Harvard Business Review مجله ي
مقاله اي كه پيش رو داريد، گزيده اي از پاسخ هاي . عرصه ي مديريت خواسته است تا پيرامون تربيت رهبران آينده بحث كنند

 بزرگترين اشتباهي كه ممكن است يك مدير مرتكب شود، چيست؟: شفاهي برخي شركت كنندگان به اين سؤال است

Bill Georgeرئيس و عضو سابق هيئت مديره شركت، استاد دانشكده اقتصاد دانشگاه هاروارد ، Medtronic: 

اشتباهي كه برخي رهبران مي كنند و مرا هم ناراحت مي كند، اينست كه منافع شخصي خود را بر منافع سازمان ترجيح مي 
اگر به فكر شهرت، قدرت و افتخار . دهند، سازماني كه براي آن كار مي كنند

رهبري، : گفته است "پيتر دراكر"طور كه همان . خودتان باشيد، اشتباه مي كنيد
و من فكر . پيرامون اين موضوعات نيست، بلكه رهبري يك مسؤوليت بزرگ است

مي كنم اين يك مسؤوليت بزرگ در قبال افرادي است كه با مشتريان شما، 
مسؤوليت پذيري، يك . كارمندان شما، سهامداران شما و غيره در ارتباط هستند

 .هبران استدارايي مهم براي ر

Evan Wittenbergرئيس توسعه مديريت جهاني، شركت گوگل ،: 

اعتماد ميان . به نظر من، بزرگترين اشتباه رهبران، خيانت كردن به اعتماد است
رهبر و ديگران بسيار باارزش است و اگر آن را از بين ببريد، هيچ همكاري ديگري 

 .امكان پذير نخواهد بود

Ellen Langer دانشگاه هاروارد، استاد: 

اگر . مسائل تغيير مي كنند و غير قابل پيش بيني هستند. اشتباه بزرگ يك مدير اينست كه بسيار به خودش مطمئن باشد
اگر فكر كنيم كه همه . اشتباهاً ثبات فكري خود را با ثبات پديده ها بياميزيم، چنان عمل مي كنيم كه انگار همه چيز را مي دانيم

يم، ديگر توجه كافي به آن پديده نمي كنيم و از آنجا كه شرايط به طور مستمر در حال تغيير است، تصميم اشتباه چيز را مي دان
 .مديران بايد ياد بگيرند كه چگونه بهترين تصميم را در شرايط عدم اطمينان اتخاذ كنند. مي گيريم

Andrew Pettigrewاستاد دانشكده اقتصاد دانشگاه آكسفورد ،: 

رهبراني كه بيش از حد به ارزش ها پايبند مي مانند و آنها را .  بزرگ ترين اشتباه، ترك نكردن ارزش هاي شخصي استاحتمالاً
 .رها نمي كنند، سريعاً انگشت نما شده و از ميدان رقابت خارج مي شوند

  احمد ميرخاني
  تحليل سيستمها دانشگاه صنعتي اميركبير –كارشناس مهندسي صنايع

  سيستمهاي اطلاعاتي اقتصادي دانشگاه گوتينگن آلمانكارشناس ارشد 

 mirkhani@myindustry.ir  لينك مطلب در سايت

http://www.myindustry.ir/management-theory/article/leader-big-mistake.html
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Carl Sloaneاستاد بازنشسته دانشكده اقتصاد دانشگاه هاروارد ،: 

گ ترين اشتباه، خودبزرگ بيني است، تا جايي كه رهبر درك درستي از سازمان و موفقيت آن نداشته بنا به تجربه ي من، بزر
همچنين، زمينه را . ميان نيروها را زياد مي كند و باعث بي انگيزگي در سازمان مي شود (اجتماعي(اين عامل، فاصله ي . باشد

 .براي اشتباهات بزرگتر در آينده آماده مي كند

Jonathan Doochinانستيتوي رهبري، كالج هاروارد ،: 

گاهي فرصت كافي براي . من فكر مي كنم بزرگترين اشتباه، سريع عمل كردن و اجرا كردن تصميمات بدون تفكر كافي است
 با اين حال به نظر من يك رهبر بايد بتواند در زمان. دست نگه داشتن و سنجيدن مسائل وجود ندارد تا با دقت كافي عمل كنيم

حتي اگر اين فرآيند . كوتاهي مسائل را از نگاهي همه جانبه بسنجد، با مديران خود مشورت كند و بعد تصميم بگيرد و عمل كند
 .پنج دقيقه بيشتر نباشد، بهتر از اينست كه رهبر به طور عاني تصميم بگيرد و آن را اجرا كند

Scott Snook سرهنگ بازنشسته واحد مهندسي ارتش آمريكا، دانشيار دانشكده اقتصاد دانشگاه هاروارد و: 

. اول اينكه همه ي كارهاي افراد صرفاً در راستاي دستور و رضايت رهبر باشد: بنا به تجربه ي من، دو اشتباه بزرگ وجود دارد
قابل پيش بيني باشد، دوم اينكه رفتار مدير با همكاران، متناقض، ناپايدار و غير . هدف اصلي بايد فراتر از رهبري سازمان باشد

 .طوري كه افراد دائماً نگران برخود رهبر با خود باشند

Daisy Wademan Dowlingمدير اجرايي توسعه ي رهبري، شركت ، Morgan Stanley: 

ر خود را در ميان افرادي كه هر روز با آنها سروكار دارم، بيشترين علاقه را براي يادگيري و پيروي از آنهايي دارم كه دائماً رفتا
. مورد بازبيني قرار مي دهند، از خود مي پرسند چگونه مي توانند خود را بهتر كنند و چگونه رفتارشان بر ديگران اثر مي گذارد

پس بهتر است كه يك مدير در مقابل آينه بايستد و صادقانه اعتراف كند كه چه كاري انجام مي دهد، چگونه بر سازمان و افراد 
در حالت عكس، كساني كه فقط جلو مي روند، اشتباه مي كنند، هيچ گاه از اشتباهات خود درس نمي گيرند، .. .اثر مي گذارد و 

 .بدترين رهبران هستند... از ناراحت كردن ديگران ناراحت نمي شوند و 

 :منابع مورد استفاده در اين مطلب

 :سايت انگليسي

Harvard Business Review  
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  سيستم كانبان چيست؟

  

  
ارتباط هستيد، آشنايي با سيستم كانبان و در گام بعدي پياده سازي آن مي تواند براي شما اگر به هر شكلي با موضوع توليد در 

به عبارت ديگر اين مطلب به اين . پس از مطالعه ي اين مطلب يك آشنايي كلي با سيستم كانبان پيدا خواهيد كرد. مفيد باشد
كانبان، مي توانيد با مطالعه مقالات ديگر موجود بر پاسخ مي دهد، پس از آشنايي با  « كانبان چيست ؟ سيستم » سوال كه

 .روي سايت، اطلاعات دقيق تري پيرامون اين ابزار مديريت توليد را كسب كنيد

سيستم كانبان يك . توضيحات خوبي در مورد سيستم كانبان ارائه شده است » سيستم كانبان و جريان تك قطعه اي « در مطلب
كارت « در زبان ژاپني به معناي  /kɑnˈbɑnˈ/با تلفظ دقيق  Kanban بد نيست بدانيد كه. سيستم اطلاع رساني توليد است

بنابراين بايد بگوييم، كانبان سيستمي است كه از كارتهايي حاوي اطلاعات مشخصي براي انتقال اطلاعات توليد . است» علامت 
 .استفاده مي كند

ها معمولاً مقوايي بوده و درون يك   اين كارت. هاست ترين نمونه اين علامت ترين و شناخته شده هاي كانبان يكي از رايج كارت
ها اطلاعاتي همچون نام قطعه، شماره قطعه، فرايند تأمين   در اين كارت. گرفتند  پوشش شفاف پلاستيكي از جنس وينيل قرار مي

البته براي انتقال اين داده ها به جاي . شود  كننده دروني يا بيروني، آدرس محل انبارش و آدرس فرايند مصرف كننده درج مي
سيستم هاي الكترونيكي مديريت توليد كه امروز در كارخانجات . كارتهاي مقوايي مي توان از هر چيز ديگري هم استفاده نمود

-E( است توسعه يافته دنيا به كار گرفته مي شوند، همان سيستم كاغذي كانبان ژاپني است كه به صورت الكترونيكي درامده

Kanban . ( بسياري كانبان را يك سيستم كنترل موجودي يا انبار مي دانند، اما در واقع چنين نيست، كانبان را بايد يك
كانبان . است JIT ياري مي نمايد و ابزاري براي نيل به JIT سيستم برنامه ريزي توليد بدانيم كه ما در رسيدن به توليد به هنگام

 : به ما مي گويد كه

  ؟ چه ميزان توليد كنيم؟  چه زماني توليد كنيم؟ ي چيزي توليد كنيمچ

زيرا اين روش . اين موضوع را سيستم عصبي توليد ناب مي نامند. سيستم كانبان در هر فرآيند، كميت توليد را مشخص مي كند
اوليه سيستم كانبان كاهش توليد از فوايد . همان طوري كه سيستم عصبي، بدن ما را مديريت مي كند، توليد را اداره مي كند

اصولاً كانبان، سفارشِ كاري است . مازاد مي باشد و هدف آن توليد سفارش در زمان و مقداري است كه سفارش داده شده است
هر كارت يا كانبان معرف قطعه و يا مجموعه نيم مونتاژي است كه نشان مي دهد كه هر كدام از  .كه همراه مواد حركت مي كند

  .آمده و به كجا مي رودكجا 

در سيستم كانبان فرآيندهاي بالادستي فقط ميزاني را توليد مي كنند كه براي جايگزيني مقاديري كه از فرآيندهاي پايين دست 
 آنها اين عمل را. كارگران از يك فرآيند به فرآيند قبل مي روند تا قطعاتي را كه نياز دارند بردارند .برداشت شده است، لازم است

شروع سيستم برداشت با سفارش مشتري آغاز مي شود كه . به تعداد و دفعاتي كه اين قطعات مورد نياز هستند، انجام مي دهند
 .مي گويند سيستم كششيبه آن 

 سيد حميدرضا عظيمي 
  توليد صنعتي دانشگاه صنعتي اميركبير –كارشناس مهندسي صنايع

  بازاريابي دانشگاه شهيد بهشتي –مديريت بازرگاني كارشناس ارشد 

 azimi@myindustry.ir  لينك مطلب در سايت

http://www.myindustry.ir/scheduling-and-production-management/article/what-is-kanban.html
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  نمونه ي كارت كانبان

 
مزيت زير، مواردي  6اما اكنون با تصويري كه از سيستم كانبان در ذهن داريد، احتمالاً برخي فوايد اين سيستم را مي شناسيد، 

 : است كه در متون تخصصي به عنوان مزايان سيستم كانبان شناخته مي شوند

 كاهش نياز به موجودي انبار  -1

 بهبود جريان توليد  -2

 جلوگيري از توليد اضافه -3

 (توسط اپراتورها(ايجاد كنترل در سطح عملياتي   -4

 ايجاد يك برنامه ريزي و مديريت عمليات  -5

 بهبود ميزان پاسخگويي به تغييرات در تقاضا  -6
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  فرانچايز، تعريف، مزايا و معايب

  
يكي از پرطرفدارترين اشكال كسب و كار كه در سالهاي اخير تمايل به آن خصوصاً در كشورهاي در حال توسعه رشد فراواني 

مي باشد كه تحت ...) مانند برند، اختراعات ثبت شده و(كسب و كارهاي معتبر  داشته، استفاده از داراييهاي فكري شركتها و
مي باشد كه در  (Franchise) قراردادهاي مشخصي و در قبال پرداخت هزينه هايي به عنوان حق استفاده از دارايي، فرانچايز

اين بين شاخص ترين آنها در دنيا مك  كافي شاپ بيش از ساير كسب و كارها ديده مي شود و در بازار رستوران، فست فود و
در ايران نيز نمونه هايي از ايجاد چنين شبكه هايي از توزيع خدمات وجود دارند كه در بين . مي باشد (Mc Donald)  دونالد
   .نمونة جديدتر آن محسوب مي گردد» پدر خوب«قديمي تر و » هايدا»و » بوف«آنها 

  فرانچايز چيست ؟

زماني كه يك شركت، به . ، فرانچايز كردن مي باشد(Asset use) استفاده از دارايي يك كسب و كار يكي از اشكال مختلف
ديگري اجازه مي دهد تا از داراييهاي آن تحت قراردادهايي مشخص استفاده كند، اصطلاحاً شكلي ) حقيقي يا حقوقي(شخصيت 

 Licensing) و توافقنامة منعقد شده، قرارداد اخذ امتيازگفته مي شود  Asset use از كسب و كار اتفاق مي افتد كه به آن

agreement) ناميده مي شود كه در اين بين، دريافت كنندة امتياز، مبلغي را تحت عنوان حق الامتياز يا royalty  به صاحب
 intellectual) داراييهاي فكري، (physical assets)اين دارايي، علاوه بر داراييهاي فيزيكي . دارايي پرداخت مي كند

properties) به عنوان مثال، يك . مانند نام و نشان تجاري، پتنت، كپي رايت و يا تخصص و دانش فني را هم شامل مي شود
باشگاه منچستر يونايتد انگلستان، از لوگوي اين باشگاه و رنگ پيراهن آن بر روي  كافه در سنگاپور، در ازاي پرداخت مبلغي به

 .فنجان ها و يا تزيينات فضاي كافه استفاده مي كند

 
 

  محمد اسدي 
  دانشگاه صنعتي اميركبير صنعتي ها سيستمتحليل  –كارشناس مهندسي صنايع

  خميني قزوينبازاريابي دانشگاه بين المللي امام–MBAكارشناس ارشد

 asadi@myindustry.ir  لينك مطلب در سايت

http://www.myindustry.ir/sale-and-marketing/article/franchise.html
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فرانچايز شكلي از كسب وكار است كه در آن يك طرف به عنوان . حق الامتيازها در قراردادهاي فرانچايز هم مطرح مي شوند
اجازة استفاده از نام تجاري خود را به  (franchisee) ، به طرف ديگر به عنوان فرانچايز كننده(franchisor) فرانچايز دهنده

با فراهم كردن ) مثلاً مك دونالد(بر حسب توافق، فرانچايز دهنده . عنوان يكي از ملزومات كسب و كار فرانچايز كننده مي دهد
 .را در كسب وكارش همراهي مي كندمواد، تجهيزات و خدمات مديريتي، فرانچايز كننده 

 Contractual) در يك دسته بندي كلاسيك، سازمانهاي فرانچايزي يكي از انواع سيستمهاي بازاريابي عمودي قراردادي

VMS) هستند كه خود اين نوع سيستم ها نيز يكي از انواع سيستمهاي بازاريابي عمودي (Vertical Marketing 

Systems) ه فيليپ كاتلر در بحثهاي مربوط به كانالهاي بازاريابي آن را مطرح كرده استمحسوب مي شوند ك. 

سازمانهاي فرانچايزي، شكلي از شبكه ها يا كانال هاي بازاريابي هستند كه در آنها يكي از اعضا به عنوان فرانچايز دهنده عمل 
اينگونه . خرده فروش هستند، را به عهده دارد كرده و وظيفة تنظيم توزيع محصولات در بين ديگر اعضاي شبكه، كه عمدتاً

 :سازمانها به سه شكل هستند

آشكارترين  :(Manufacturer-sponsored retailer franchise system) خرده فروش هاي تحت حمايت توليدكننده
روش هايي تحت كارخانه هاي توليدكننده حق فروش محصولات خود را به خرده ف. مثال اين حالت، صنعت خودروسازي است

را به آنها منتقل كرده ...) مانند تبليغات و بازاريابي و(عنوان نمايندگي هاي فروش اعطا كرده و تمامي چالشهاي مرتبط با فروش 
 .است

مثال بارز  :(Manufacturer-sponsored wholesaler franchise system) عمده فروش هاي تحت حمايت توليدكننده
داده و اين ) مثلاً ايران(شركت، حق استفاده از برند خود را به عمده فروش هايي در بازارهاي مختلف  اين. آن كوكاكولا است

همانطور كه . عمده فروش ها، با خريد مايع نوشابه از اين شركت، آن را در قوطي پر كرده و با برند كوكاكولا توزيع مي كنند
وط به فروش، بخشي از پروسة توليد هم از شركت اصلي خارج شده و در ملاحظه مي شود، در اين حالت، علاوه بر چالشهاي مرب

 .قبال آن، حق الامتياز دريافت مي گردد

در اين  :(Service-firm-sponsored retailer franchise system) خرده فروش هاي تحت حمايت شركت خدماتي
خدمت رساني به مشتريان خود را به شكلي اثربخش حالت، يك شركت خدماتي تلاش مي كند تا با ايجاد يك سيستم فراگير، 

ار اين ) هاوارد جانسون(و يا كسب وكار متل در امريكا ) مك دونالد و برگر كينگ(سياست فست فودهاي بزرگ دنيا  .صورت دهد
 .دست محسوب مي گردد

 
 

مي ) به عنوان فرانچايز كننده(رمايه گذار يه طور كلي استفاده از فرانچايز در كسب و كار، مزايا و معايبي دارد كه از ديدگاه س
 :توان به موارد زير اشاره نمود

 :مزايا
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ارائه دهندة فرانچايز قبلاً كار تبليغات و اصطلاحاً جا انداختن برند خود را با انجام فعاليتهاي . كاهش هزينه هاي تبليغات -
انجام داده كه در صورتيكه در آن موفق هم بوده باشد، شما مجبوريد با هزينة بالاتري  مختلفي در حوزة برنديگ و مديريت برند

 .حق استفاده از برند را از آن خريداري كنيد

با دقت در انتخاب يك برند مناسب كه وجهة قابل قبولي دارد و نيز انتخاب هوشمندانة بازار : كاهش ريسك سرمايه گذاري -
 .از نبود بازار و عدم بازگشت سرمايه، يك كسب و كار نسبتاً سودآور به راه انداختهدف، مي توان بدون نگراني 

معمولاً ارائه دهندة . سهولت راه اندازي فيزيكي و فراهم آوردن ملزومات، دكوراسيون و پياده سازي سيستمهاي مديريتي -
 .فرانچايز همة اين موراد را به عهده مي گيرد

 .يافتن تامين كننده و پيمانكاركاهش دغدغه هاي مربوط به  -

 :معايب

 عدم وجود قابليت انعطاف در انجام برنامه هاي مديريتي و تبليغاتي -

 وابستگي شديد به صاحب برند -

 الزام به تهيه مواد و برخي خدمات از صاحب برند -

به طور كلي، اين شكل از كسب و كار، در كنار مزاياي قابل توجه، 
ارائه دهندة فرانچايز ايجاد ميكند كه جذابيت آن وابستگي شديدي به 

براي كارآفريناني كه علاقة شديدي به استفاده از ايده هاي خود در   را
 .كسب و كار دارند كاهش داده است

 :منابع مورد استفاده در اين مطلب

 Sullivan و Daniels نوشتة International Business: Operations and Environments كتاب

 Philip Kotler نوشتة Marketing Managment كتاب
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  بازاريابي ويروسي

  

اين فرآيند نه تنها دربرگيرنده تعاملات تك به تك شركت با . خريد و فروش جهاني بخشي از يك فرآيند اجتماعي است
اين فرآيند اجتماعي مي تواند با اقدامات . مشتريانش است بلكه شامل تبادل گسترده اطلاعات بين افراد پيرامون مشتري است

  .شود بازاريابي ويروسياي از بازاريابي به نام  سنجيده ي يك مدير بازاريابي تبديل به گونه

به عنوان مثال، هنگامي كه بين اعضاي يك سيستم اجتماعي در مورد يك نوآوري صحبت مي شود اين موضوع از طريق كانال 
قي مي نوآوري، ايده يا عمل يا هرچيز ديگري است كه توسط يك فرد يا گروه، پديده اي جديد تل. هاي متعددي منتشر مي شود

طبق نظر راجرز، كانال هاي رسانه هاي انبوه براي يادگيري درباره نوآوري مهمترند، درحاليكه ارتباطات بين فردي براي . شود
از اين رو، ارتباط با . متقاعد كردن مناسب ترند

مصرف كنندگان از طريق ايميل متقاعد كننده 
  .تر از تبليغات از طريق رسانه هاي انبوه است

مفهوم نقل قول هاي دهان به دهان يا اينترنت 
را ) Word of Mouth(بازاريابي شفاهي 

اساساً تغيير داده است، تا جايي كه واژه ي 
توسط استيو  1997بازاريابي ويروسي در 

اين واژه در ابتدا براي . يوروتسن ابداع شد
براي خودش در  Hotmailتوصيف تبليغات 

ران مي درون ايميل هايي كه كاربرانش به ديگ
ايميل رايگان و خصوصي تان را از « : در آن مورد هر ايميلي كه فرستاده مي شد با اين پيام وارد مي شد. فرستادند، استفاده شد

Hotmail بگيريد :www.hotmail.com «  

اب كاربري مثلاً يك حس(مي شوند  »آلوده « برسد » در معرض خطر « فرض بر اين است كه اگر چنين تبليغاتي به كاربران 
  .توانند به ساير كاربران مستعد سرايت دهند و سپس مي) ايجاد مي كنند

در عين اينكه ايميل مي تواند تسهيل كننده اصلي باشد، ظهور شبكه هاي اجتماعي، انجمن هاي آنلاين و اتاق هاي گفتگو، 
در حالي كه براي دسترسي به هزار نفر از طريق . انداطلاعات را با سرعتي فوق العاده بيشتر از گذشته فراهم كرده قابليت پخش 

بازاريابي دهان به دهان ممكن است هفته ها يا ماه ها طول بكشد، از طريق بازاريابي ويروسي مي توان ظرف چند روز يا حتي 
شيوع همگاني يك  انتشار مؤثر يك كمپين بازاريابي ويروسي به. چند ساعت به صدها هزار يا ميليون ها نفر دسترسي پيدا كرد

هات ميل دريافت كه يك پيشنهاد . ويروس وابسته است و تنها به قدرت و ميزان مربوط بودن پيام بازاريابي محدود مي شود
شخصي قدرتمندتر از هر كمپين بازاريابي است، و قوت بازاريابي ويروسي مبتني بر اين حقيقت است كه افراد، بيشتر تمايل دارند 

  .اريابي كه از طرف يك دوست مي رسد پاسخ دهندبه پيام هاي باز

 لينك مطلب در سايت

 maghsoodi@myindustry.ir 

 وحيد مقصودي
  توليد صنعتي دانشگاه صنعتي اميركبير –كارشناس مهندسي صنايع

  بازاريابي دانشگاه تهران –كارشناس ارشد مديريت اجرايي

http://www.myindustry.ir/sale-and-marketing/article/viral-marketing.html
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  تعريف

هاي اجتماعي موجود به  يك تكنيك بازاريابي كه با بهره برداري از شبكه: بازاريابي ويروسي را مي توان به اين صورت تعريف كرد
تبليغات دهان به دهان با استفاده از . انتشار يك واگير استدنبال افزايشِ نماييِ آگاهي از برند از طريق يك فرآيند ويروسي مانند 

از . تأثير شبكه اي اينترنت به صورت آنلاين گسترش مي يابد و براي دسترسي سريع به تعداد زيادي از افراد بسيار مفيد است
افت مي كنند در محيطي فرا رسانه ديدگاه بازاريابي، طبق اين فرايند افراد تشويق مي شوند اطلاعات بازاريابي مطلوبي را كه دري
  .اي منتقل كنند؛ اطلاعاتي كه به طور اتفاقي يا به طور برنامه ريزي شده، مطلوب فرد هستند

  راه اندازي يك كمپين بازاريابي ويروسي

ابي ويروسي براي در بكارگيري بازاري. بازاريابي ويروسي به هيچ وجه نمي تواند جايگزيني براي يك استراتژي جامع بازاريابي باشد
  .گر در نظر گرفته شود ايجاد تبليغات فرد به فرد، اين تكنيك نبايد به عنوان يك عملگر مستقل معجزه

هاي موفق رويكردهاي نسبتاً  با اين حال كه پيام ها و استراتژي ها از يك كمپين تا كمپين ديگر شديداً متفاوتند، اما اكثر كمپين
  .غالباً به صورت تركيبي استفاده مي شوند تا اثر ويروسي كمپين را حداكثر كننداين رويكردها . مشابهي دارند

كليد موفقيت در اين است كه بتوانيد مشتريانتان را ترغيب كنيد تا . كمپين هاي ويروسي موفق، به سادگي منتشر مي شوند
ها نيز به آشنايانشان بگويند و همين طور الي شركت يا برنامه هاي تبليغي شما را به دوستان و همكارانشان پيشنهاد دهند و آن

  .يك كمپين بازاريابي ويروسي موفق مي تواند پيام بازاريابي شما را با سرعتي شگفت انگيز به هزاران مشتري بالقوه برساند. آخر

در اينجا . كنند ارزيابي كنند هنگام ايجاد يك كمپين، بازاريابان بايد شيوه اي كه افراد پيام يا كمپين آنها را به يكديگر منتقل مي
  .مراحل راه اندازي يك كمپين بازاريابي ويروسي بررسي شده است

  ايجاد محتوايي متقاعد كننده  -1

شوخ طبعي . خلق يك محتواي با كيفيت غالباً پر هزينه تر از ارائه ي ساده يك محصول رايگان است، اما نتايجش اكثراً بهتر است
يك قاعده كلي اين است كه محتوا بايد انگيزاننده .  يك جزء اساسي هر كمپين بازاريابي ويروسي استو استغاده از طنز معمولاً

همين حقيقت به تنهايي موجب بهره گيري بسياري از برند هاي كوچك . باشد و احساسات شخصي كه پيام را مي بيند بر انگيزد
طور معمول، برندهاي بزرگتر نسبت به احتمال واكنش منفي  به. از مزاياي كمپين هاي ويروسي مبتني بر محتوا شده است

زمان ورودشان، ميزان : كليد موفقيت اين كمپين ها، يكي يا تعدادي از موارد زير است. كارترند و كمتر ريسك پذيرند محافظه
  .شان قابل رؤيت بودن آنها يا سادگي ايده
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  هدف گذاري درست مخاطبان -2

يا مخاطبين خاصي طراحي شده باشد، بازاريابان بايد اطمينان حاصل كنند كه كاشته ) كشورها(مناطق چنانچه يك كمپين براي 
. اشتباه در اين زمينه مي تواند منجر به شكست كمپين حتي پيش از شروع آن شود. هايشان در جهت همان مخاطبان است

 .هاي افراد بسيار قابل توجه است يگير قدرت نفوذ و اثرگذاري گروه هاي مرجع و رهبران عقيده بر تصميم

  انتشار اوليه كمپين -3

انتشار اوليه، عمل پراكندن ويروس كمپين در بين گروه اوليه . انتشار اوليه ي پيام اصلي جزء كليدي يك كمپين ويروسي است
 :اوليه را فراهم كرده است اينترنت بستر گسترده اي از گزينه هاي انتشار. ايست كه آنها كمپين را به ديگران منتقل مي كنند

 پيامك/ايميل  
  گروه هاي گوگل(فروم هاي آنلاين( 
  فيس بوك(شبكه هاي اجتماعي( 
 محيط هاي گفتگو (MSN messenger) 

 وبلاگ ها 

 ... 

ي تكنولوژ(آيا مخاطبان هدف از رسانه هاي . هنگام تعيين محل انتشار اوليه، بازاريابان بايد مخاطبان هدفشان را درنظر بگيرند
ذكر شده در بالا استفاده مي كنند؟ تا چه اندازه؟ شركت ها معمولاً از تركيبي از تكنولوژي ها براي انتشار ويروس استفاده ) هاي

 .مي كنند

  كنترل و اندازه گيري نتايج .1

وسي، براي اندازه گيري ميزان موفقيت يك كمپين بازاريابي وير. هدف يك كمپين ويروسي دسترسي و مشاركت گسترده است
درصدي ترافيك يك وب سايت طي سه  20مثلاً افزايش . بايد اهداف قابل دستيابي و مشخصي در يك چارچوب زماني وضع كرد

 .ماه آينده

همچنين، بازاريابان بايد به قدر كافي آمادگي برآورده سازي نيازهاي مشتريان را در صورت موفقيت آميز بودن كمپين داشته 
يره سازي، پهناي باند، نيروهاي پشتيباني و موارد ديگر بايد پيش از راه اندازي كمپين به طور كامل مد فضاي سرور و ذخ. باشند

  .بازارياب بايد توانايي پشتيباني از موفقيت كامل كمپين را داشته باشد. نظر قرار گيرند
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 90 خرداد    -4شماره 

Seagete  شركتي از دلIBM  

التحصيلي از  پس از فارغ 1951آلن در سال . آنجلس كاليفرنيا متولد شد در لس» آلن فيلد شوگارت«، 1930سپتامبر  27در روز 
در سن خوزه پيوست و پس از ارتقاي شغلي در آن شركت،  IBMدر رشته فيزيك مهندسي، به شركت » ردلندز«دانشگاه 

 .سرپرستي تحقيقات براي توليد نخستين ديسك درايو جهان را بر عهده گرفت

هاي  بود و گروهي كه نهايتاً موفق به ساخت فلاپي ديسك شدند، از گروه IBMاين شاخه در آن زمان پرسودترين كار شركت 
شد و يك هد، وظيفه  ك درايو، اطلاعات به شكل مغناطيسي روي يك صفحه دوار نوشته ميدر اين ديس. تحت نظارت آلن بودند

  .نوشتن و خواندن اين اطلاعات را بر عهده داشت

را  IBMتن از مهندسان ماهر  200ترك كرد و سپس حدود » مموركس«را به مقصد شركت  IBMشركت  1969او در سال 
را تاسيس » شوگارت آسوشيتس«شركت » فينيس كانر«چهار سال بعد، به همراه آلن شوگارت . نيز به اين شركت دعوت كرد

  .كرد

و در پي بروز مشكلات مالي از شوگارت آسوشيتس خارج شد و با خريداري يك قهوه خانه 1974اي در سال  اين كارشناس رايانه
و يك قايق ماهيگيري در سانتاكروز، چند سال از دنياي تجهيزات 

اين شركت نيز بعدها توسط زيراكس خريداري . گرفتاي فاصله  رايانه
  .شد

پس از آن آنها بارديگر به دنياي ديجيتال بازگشته و به همراه سه 
. تغيير نام يافت» سي گيت تكنولوژي«تاسيس كردند كه بعدها به  1979را در سال » شوگارت تكنولوژي«شريك ديگر، شركت 

در اين شركت آغاز شد و فلاپي ديسك به عنوان نخستين وسيله ارزان قيمت و » فلاپي ديسك«اندكي بعد نخستين توليد عمده 
  .ها معرفي شد حمل ويژه ذخيره اطلاعات در تاريخ پيدايش رايانه قابل

مگابايتي آن نيز  30و  20، 10هاي  مگابايتي بود كه بعدها مدل 5عرضه شد، يك هارد  1980اولين محصول آنها كه در سال 
را منعقد كرد و اين باعث پيشرفت  IBMهمان سال سي گيت قرارداد توليد انبوه هارد ديسك براي كامپيوترهاي در . توليد شد

داد ولي تا سال » ميچل  تام«سمت خود را به  1983شوگارت در سال . هاي اوليه تاسيس اين شركت شد چشمگيري در سال
شركت «سي گيت را ترك كرد و پس از تاسيس  1985در سال فينيس كانر نيز . مديره اين شركت باقي ماند در هيات 1998

  .حمل پرداخت به توليد هارد كوچك براي كامپيوترهاي قابل» لوازم جانبي كانر

كنترل «سازي اطلاعات شركت  و در پي افزايش رقابت و فشار بر حاشيه سود شركت، قسمت ذخيره 1989سي گيت در سال 
اين ادغام همچنين . حق امتياز توليد ديسك و كويل صوتي اين شركت دست يافت را خريداري كرد و توسط آن به» ديتا

  .دور در دقيقه در بازار را فراهم كرد 5400دسترسي سي گيت به سرورهاي چندمنظوره و اولين درايورهاي با سرعت 

شركت كانر نيز در سال . كرد ميامين هارد درايو خود را ارسال  ميليون 50سي گيت اولين شركتي بود كه  1993در ماه مه سال 
  .دور معرفي شد 10000هاي با سرعت  توسط سي گيت خريداري و اولين هاردديسك 1996

 لينك مطلب در سايت

http://www.myindustry.ir/analytical-notes/story/ibm-seagate.html


 

  

 ماهنامه الكترونيكي پايگاه اطلاع رساني صنعت

19  www.myindustry.ir 
 

. ميليون هارد درايو توليد و ارسال كند 250توانست  1999در پيتسبورگ آغاز شد و تا سال  1998تحقيقات سي گيت در سال 
  .مايكروسافت استفاده شد Xboxدور رسيد و از آنها در كنسول بازي هزار  15به  2000سرعت اين هارد درايوها تاسال 

هاي بعد،  ، مجددا وارد بازار بورس نيويورك شد و در سال1990پس از عرضه اوليه سهام در سال  2002سهام سي گيت در سال 
آلن شوگارت . كرد» كشن فرانتهاي بازيابي اطلاعات ا آزمايشگاه«هاي ديگر از جمله شركت ميرا و  شركت شروع به ادغام شركت

  .سالگي در پي عارضه قلبي درگذشت 76نيز در سن 

به » مكستور«معرفي كرد و پس از آن كل سهام شركت » شركت برتر سال«، مجله فوربز سي گيت را به عنوان 2006در ژانويه 
  .مبلغ دو ميليارد دلار توسط سي گيت خريداري شد

مديره سي گيت تصميم به تغيير مكان شركت از جزاير كايمن به ايرلند گرفتند كه در مجمع  هياتجاري ميلادي  در ابتداي سال
  .اين تصميم عملي شود 2010عمومي به تصويب رسيد و قرار شد در نيمه دوم 

هان است تاپ در ج هاي شخصي و لپ هاي هارد ديسك مورد استفاده در رايانه ترين توليدكننده اكنون يكي از بزرگ سي گيت هم
هزار كارمند در مراكز مختلف خود، به توليد انواع محصولات حافظه اصلي و جانبي كامپيوتر  54كه با دارا بودن بيش از 

ميليارد دلار بوده و تاكنون بيش از يك ميليارد هارد درايو توليد  8/9درآمد اين شركت در سال گذشته ميلادي بالغ بر . پردازد مي
  .تو به فروش رسانده اس

  دنياي اقتصاد: منبع
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