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Абстракт:

Книга Клейтона М. Кристенсена «Дилемма инноваторов: когда новые технологии приводят к краху великих
фирм» исследуют причины, по которым некоторые из самых успешных компаний терпят неудачу,
сталкиваясь с прорывными технологиями. Автор утверждает, что эти фирмы часто принимают рациональные
решения, основанные на их текущих бизнес-моделях, но они не в состоянии распознать и достаточно быстро
отреагировать на новые технологии, которые потенциально могут изменить их отрасль. Он использует
тематические исследования из различных отраслей, таких как дисководы, сталелитейные заводы и
розничные магазины, чтобы проиллюстрировать свою точку зрения. Кристенсен начинает с обсуждения того,
как авторитетные компании могут успокоиться в своем успехе и не заметить потенциальных угроз,
исходящих от новых технологий или конкурентов. Затем он объясняет, как подрывные инновации могут
привести к краху крупных фирм, поскольку у них нет ресурсов или возможностей, необходимых для быстрой
адаптации. Он также обсуждает, как действующие лица могут неохотно инвестировать в прорывные
технологии из-за краткосрочных финансовых трудностей или непонимания долгосрочных последствий
инвестирования в них. Затем автор переходит к обсуждению стратегий управления сбоями, включая
создание отдельных организаций, занимающихся исключительно разработкой инновационных продуктов;
вкладывать значительные средства в исследования и разработки; ориентация на потребности клиентов, а не
на существующие линейки продуктов; и использование экспериментов над жесткими процессами
планирования. Наконец, он дает советы руководителям, которые хотят, чтобы продукты и услуги их
компаний оставались конкурентоспособными, несмотря на сбои, вызванные новыми технологиями. В целом,
«Дилемма инноваторов» — это проницательный взгляд на то, почему некоторые из самых успешных
компаний испытывают трудности, когда сталкиваются с прорывными инновациями. Он дает ценную
информацию о том, как компаниям следует подходить к технологическим изменениям, если они хотят
оставаться конкурентоспособными в сегодняшнем быстро меняющемся мире. </

Основные идеи:

#1.     Подрывные технологии. Подрывные технологии — это те, которые создают новый
рынок и в конечном итоге подрывают существующий рынок, вытесняя устоявшиеся
лидирующие на рынке фирмы. Эти технологии часто начинаются как недорогие, недорогие и
низкопроизводительные продукты, которые в конечном итоге становятся более мощными и
привлекательными для основных клиентов.

Подрывные технологии — это те, которые создают новый рынок и в конечном итоге подрывают
существующий рынок, вытесняя устоявшиеся лидирующие на рынке фирмы. Эти технологии часто
начинаются как недорогие, недорогие и низкопроизводительные продукты, которые изначально нравятся
лишь небольшому сегменту населения. Однако со временем они становятся более мощными и
привлекательными для основных клиентов из-за их более низкой стоимости или улучшенной
производительности по сравнению с существующими предложениями. Затем прорывная технология
начинает отнимать бизнес у крупных компаний, которые вложили значительные средства в разработку
более качественных продуктов для своей основной клиентской базы. Это может привести к значительным
потерям для этих компаний, если они не смогут достаточно рано распознать потенциал прорывной
технологии. Таким образом, компаниям любого размера важно быть в курсе новых тенденций, чтобы
опережать любые потенциальные сбои. Кроме того, для предприятий также важно не только
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сосредоточиться на улучшении существующих продуктов, но и искать способы внедрения инноваций с
помощью новых технологий, которые потенциально могут изменить их текущие рынки. Таким образом, они
окажутся в более выгодном положении, когда столкнутся с конкуренцией со стороны прорывных технологий.

#2.     Поддерживающие технологии. Поддерживающие технологии — это те, которые
улучшают характеристики существующих продуктов и услуг, позволяя существующим
фирмам сохранять свои позиции на рынке. Эти технологии часто более привлекательны для
клиентов и более прибыльны для фирм.

Поддерживающие технологии являются важной частью инновационного процесса. Они позволяют
устоявшимся фирмам сохранять свои позиции на рынке за счет повышения эффективности существующих
продуктов и услуг. Эти технологии часто предоставляют клиентам более привлекательные варианты, а
также являются более прибыльными для фирм. Например, компания может разработать новую технологию,
позволяющую производить ее продукцию быстрее или с меньшими затратами, чем раньше. Это может
помочь им оставаться конкурентоспособными в своей отрасли и не отставать от меняющихся требований
клиентов. Помимо повышения производительности, поддерживающие технологии также могут помочь
компаниям опережать конкурентов, пытающихся выйти на то же рыночное пространство. Постоянно внедряя
инновации и внедряя новые функции или возможности, компании могут выделиться среди других игроков
отрасли и создать уникальное ценностное предложение для клиентов. Наконец, поддерживающие
технологии могут помочь снизить затраты, связанные с производственными процессами или материалами,
используемыми при производстве продукции. Находя способы сделать производство более эффективным
или используя более дешевые материалы, компании могут увеличить прибыль без ущерба для качества.

#3.     Дилемма инноватора. Дилемма инноватора — это ситуация, в которой устоявшиеся
фирмы не могут извлечь выгоду из прорывных технологий, потому что они сосредоточены на
поддерживающих технологиях. Это приводит к вытеснению устоявшихся фирм новыми
участниками.

Дилемма инноватора — это концепция, широко обсуждаемая в деловом мире. Это относится к ситуации,
когда устоявшиеся фирмы не могут извлечь выгоду из прорывных технологий, потому что они
сосредоточены на поддерживающих технологиях. Это приводит к вытеснению устоявшихся фирм новыми
участниками, которые могут лучше использовать эти прорывные технологии. В своей книге «Дилемма
инноваторов: когда новые технологии приводят к краху великих фирм» Клейтон М. Кристенсен объясняет,
как возникает эта дилемма и почему компаниям так трудно ее преодолеть. Он утверждает, что,
столкнувшись с прорывной технологией, большинство компаний сосредотачивают свои ресурсы на
улучшении существующих продуктов, а не вкладывают средства в разработку новых. Это означает, что, хотя
они могут сохранить свою текущую долю рынка, они не смогут воспользоваться какими-либо
потенциальными возможностями, предоставляемыми новой технологией. Кристенсен также описывает
стратегии преодоления этой дилеммы, такие как создание отдельных подразделений внутри организации,
занимающихся исключительно исследованиями и разработкой инновационных решений, или партнерство с
другими организациями, специализирующимися на новых технологиях. Предпринимая подобные шаги,
компании могут гарантировать, что они останутся конкурентоспособными, даже столкнувшись с
прорывными инновациями.

#4.     Сегментация рынка. Сегментация рынка — это процесс разделения рынка на отдельные
группы клиентов с разными потребностями и предпочтениями. Это позволяет фирмам
сосредоточиться на конкретных сегментах и разрабатывать продукты и услуги,
ориентированные на эти сегменты.

Сегментация рынка является важным инструментом для компаний, позволяющим понять их целевой рынок и
разрабатывать продукты и услуги, отвечающие потребностям этих клиентов. Разделив рынок на отдельные
сегменты, фирмы могут определить, какие группы с наибольшей вероятностью приобретут их продукт или
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услугу, что позволит им сосредоточиться на этих конкретных сегментах. Это позволяет компаниям создавать
индивидуальные предложения, которые лучше отвечают потребностям каждого сегмента, повышая
удовлетворенность и лояльность клиентов. Кроме того, понимая различные характеристики каждого
сегмента, компании могут более эффективно адаптировать свои маркетинговые стратегии. Например, они
могут выбирать разные каналы для рекламы в зависимости от предпочтений каждой группы или
использовать таргетированные сообщения для прямого контакта с потенциальными клиентами в
определенном сегменте. Сегментация рынка также помогает фирмам получить представление о том, как
конкуренты ориентируются на аналогичные рынки. В целом, сегментация рынка — это эффективный способ
для компаний лучше понять свою целевую аудиторию и разработать продукты и услуги, которые будут
интересны именно им. Воспользовавшись этой стратегией, компании могут повысить удовлетворенность
клиентов, получая при этом ценную информацию о деятельности конкурентов.

#5.     Сети создания ценности. Сети создания ценности — это отношения между фирмами,
поставщиками и клиентами, которые позволяют фирмам создавать и закреплять ценность.
Фирмы должны понимать свои сети создания стоимости, чтобы определять возможности
для разрушения и поддержки.

Сети создания стоимости — это отношения между фирмами, поставщиками и клиентами, которые позволяют
фирмам создавать и закреплять ценность. Фирмы должны понимать свои сети создания ценности, чтобы
определять возможности для прорыва и поддержки. Сети создания ценности можно рассматривать как сеть
взаимосвязанных узлов, представляющих различные заинтересованные стороны в отрасли или на рынке. К
этим узлам относятся фирмы, поставщики, клиенты, регулирующие органы, конкуренты, поставщики
технологий и другие действующие лица, влияющие на поток ресурсов в сети. Структура этих сетей создания
стоимости постоянно меняется из-за технологических достижений или изменений в предпочтениях
клиентов. Таким образом, для фирм важно быть в курсе изменений в своих отраслях, чтобы они могли
соответствующим образом корректировать свои стратегии. Понимание того, как каждый узел
взаимодействует друг с другом в данной сети, позволяет компаниям лучше предвидеть потенциальные сбои
до того, как они произойдут. Кроме того, используя данные из различных источников, таких как опросы
клиентов или отчеты об анализе конкурентов, компании могут получить ценную информацию о том, как
лучше всего оптимизировать свои операции в конкретной сети создания стоимости. Это помогает им
определить области, в которых они могут иметь конкурентные преимущества перед конкурентами, а также
позволяет им разрабатывать новые продукты или услуги, удовлетворяющие неудовлетворенные
потребности потребителей.

#6.     Распределение ресурсов: Распределение ресурсов — это процесс выделения ресурсов для
различных действий с целью максимизации ценности. Фирмы должны выделять ресурсы как
на поддерживающие, так и на прорывные технологии, чтобы оставаться
конкурентоспособными.

Распределение ресурсов является важной частью любой бизнес-стратегии. Это включает в себя принятие
решения о том, как наилучшим образом использовать имеющиеся ресурсы, чтобы максимизировать ценность
и оставаться конкурентоспособными. Это означает выделение ресурсов как для поддерживающих
технологий, которые поддерживают существующие продукты или услуги, так и для прорывных технологий,
которые создают новые рынки или разрушают существующие. В книге Клейтона М. Кристенсена «Дилемма
инноваторов: когда новые технологии приводят к краху великих фирм» он объясняет, как фирмы должны
тщательно продумывать распределение своих ресурсов, чтобы оставаться впереди конкурентов. Он
утверждает, что компаниям следует вкладывать больше средств в прорывные технологии, чем в
поддерживающие, потому что со временем они могут принести большую отдачу. Распределение ресурсов —
сложный процесс, требующий тщательного рассмотрения как краткосрочных, так и долгосрочных целей.
Компании должны взвесить риски, связанные с инвестированием в новые технологии, с потенциальными
выгодами, прежде чем принимать решения о том, куда следует направить свои ресурсы.
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#7.     Стратегическое обязательство: Стратегическое обязательство — это процесс
выделения ресурсов для конкретной стратегии в течение длительного периода времени.
Фирмы должны взять на себя стратегические обязательства, чтобы извлечь выгоду из
прорывных технологий и оставаться конкурентоспособными.

Стратегическая приверженность является важнейшим компонентом любой успешной бизнес-стратегии. Это
включает в себя долгосрочные инвестиции в ресурсы, такие как персонал, технологии и капитал, чтобы
гарантировать, что фирма может извлечь выгоду из прорывных технологий и оставаться
конкурентоспособной. Стратегическая приверженность требует от фирм принятия трудных решений о том,
какие стратегии с наибольшей вероятностью принесут успех в долгосрочной перспективе. Это часто
означает принятие рисков и инвестирование в новые технологии или процессы, которые могут не приносить
немедленной прибыли, но иметь потенциал для будущего роста. Чтобы успешно выполнять стратегические
обязательства, фирмы должны понимать динамику своей отрасли и предвидеть, как она изменится с
течением времени. Они также должны разработать эффективную организационную структуру, которая
позволит им быстро адаптироваться в случае необходимости. Наконец, им необходимо сильное руководство,
способное мотивировать сотрудников и вселить уверенность в выбранную стратегию. Принятие
стратегических обязательств никогда не бывает легким; тем не менее, это важно для предприятий,
стремящихся опережать своих конкурентов в сегодняшних быстро меняющихся условиях. Понимая динамику
своей отрасли и соответствующим образом выделяя ресурсы, фирмы могут позиционировать себя для
долгосрочного успеха.

#8.     Инкрементализм: инкрементализм — это процесс внесения небольших постепенных
изменений в существующие продукты и услуги. Это позволяет фирмам сохранять свои
позиции на рынке и оставаться конкурентоспособными.

Инкрементализм — это стратегия, которая позволяет фирмам оставаться конкурентоспособными перед
лицом меняющихся рынков и технологий. Это предполагает внесение небольших, постепенных изменений в
существующие продукты и услуги с течением времени, а не попытки крупномасштабных изменений или
внедрение совершенно новых продуктов. Такой подход может помочь компаниям сохранить свои позиции на
рынке, а также позволит им быстро реагировать на потребности клиентов и отраслевые тенденции.
Преимущества инкрементализма многочисленны. Внося небольшие изменения, компании могут снизить риск,
избегая дорогостоящих ошибок, связанных с запуском крупных продуктов или модернизацией. Кроме того,
это позволяет чаще получать отзывы от клиентов, поскольку они испытывают постепенные улучшения,
вносимые с течением времени. Наконец, этот подход помогает фирмам опережать конкурентов, которые
могут медленнее реагировать на прорывные инновации. Однако есть и некоторые недостатки, связанные с
инкрементализмом. Компании могут быть слишком сосредоточены на сохранении своей текущей позиции на
рынке вместо того, чтобы искать возможности для роста или инноваций. Кроме того, при неправильном
управлении постепенные улучшения могут привести к созданию слишком сложного продукта, не
отвечающего потребностям клиентов.

#9.     Подрывные инновации: Подрывные инновации — это процесс внедрения новых продуктов
и услуг, которые создают новый рынок и в конечном итоге подрывают существующий рынок.
Фирмы должны быть в курсе прорывных инноваций, чтобы оставаться
конкурентоспособными.

Подрывные инновации — мощная сила в деловом мире. Он может создать совершенно новые рынки и
разрушить существующие, вынуждая фирмы приспосабливаться или рисковать устареванием. Подрывные
инновации часто приходят из неожиданных источников, таких как небольшие стартапы или даже отдельные
изобретатели. Эти новаторы могут использовать преимущества новых технологий и разрабатывать
продукты, которые предлагают клиентам более высокую ценность по более низкой цене, чем у известных
конкурентов. Например, цифровая фотография произвела революцию в традиционной киноиндустрии,
предложив потребителям более простой способ делать снимки с более высоким качеством при минимальной
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стоимости. Точно так же потоковые онлайн-сервисы изменили телевизионную и киноиндустрию, предоставив
зрителям доступ к обширным библиотекам контента по запросу без необходимости платить за дорогие
пакеты кабельного телевидения. Чтобы фирмы оставались конкурентоспособными в сегодняшней быстро
меняющейся рыночной среде, они должны знать о прорывных инновациях и о том, как они могут повлиять на
их бизнес. Компании должны активно выявлять потенциальные сбои до того, как они произойдут, чтобы они
могли соответствующим образом подготовиться.

#10.     Стратегическая гибкость: Стратегическая гибкость — это способность быстро
адаптироваться к изменяющимся рыночным условиям. Фирмы должны иметь возможность
быстро корректировать свои стратегии, чтобы извлечь выгоду из прорывных технологий и
оставаться конкурентоспособными.

Стратегическая гибкость является важным компонентом успеха в сегодняшней быстро меняющейся
бизнес-среде. Компании должны иметь возможность быстро корректировать свои стратегии и операции,
чтобы извлекать выгоду из новых технологий, реагировать на требования клиентов и оставаться
конкурентоспособными. Это требует глубокого понимания динамики рынка и способности предвидеть
изменения до того, как они произойдут. Это также требует наличия гибкой организационной структуры,
которая может легко адаптироваться при необходимости. Организациям необходимо разработать процессы
для мониторинга внешних тенденций и оценки того, как они повлияют на их текущую стратегию. У них
также должны быть планы на случай непредвиденных обстоятельств, чтобы они были готовы к любым
неожиданным изменениям на рынке или технологическим достижениям. Кроме того, компании должны
инвестировать ресурсы в разработку инновационных продуктов или услуг, которые помогут им оставаться
впереди конкурентов. В конечном счете, стратегическая гибкость заключается в том, чтобы быть достаточно
гибким, чтобы использовать возможности, как только они появляются, сохраняя при этом долгосрочные
цели. Получая информацию о развитии отрасли и вкладывая время в создание эффективных стратегий,
организации могут гарантировать, что они останутся конкурентоспособными даже при столкновении с
прорывными технологиями.

#11.     Рыночные сигналы. Рыночные сигналы являются индикаторами покупательского
спроса и предпочтений. Фирмы должны уметь интерпретировать рыночные сигналы, чтобы
определять возможности для прорыва и поддержки.

Рыночные сигналы необходимы фирмам для сохранения конкурентоспособности на рынке. Они дают
представление о предпочтениях и спросе клиентов, позволяя компаниям определять возможности для сбоев
или поддержки. Правильно интерпретируя эти сигналы, фирмы могут разрабатывать стратегии, которые
помогут им оставаться успешными в долгосрочной перспективе. Например, если компания замечает
увеличение спроса на определенный продукт или услугу, она может решить инвестировать больше ресурсов
в его дальнейшее развитие или расширение охвата. С другой стороны, если наблюдается снижение спроса
на что-то, что ранее пользовалось популярностью у покупателей, то это может свидетельствовать об
изменении вкусов и тенденций. Компании должны уметь быстро распознавать эти изменения, чтобы они
могли соответствующим образом корректировать свои стратегии и оставаться актуальными для своей
целевой аудитории. Помимо понимания предпочтений клиентов с помощью рыночных сигналов, компании
также должны обращать внимание на технологические достижения, а также на изменения в экономических
условиях. Эти факторы могут оказать существенное влияние на то, как предприятия работают и
конкурируют друг с другом.

#12.     Организационное обучение: Организационное обучение — это процесс приобретения и
применения знаний для повышения производительности. Фирмы должны иметь возможность
учиться на своем опыте, чтобы извлекать выгоду из прорывных технологий и оставаться
конкурентоспособными.

Организационное обучение является важным компонентом любого успешного бизнеса. Он включает в себя
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приобретение и применение знаний для повышения производительности, повышения эффективности и
опережения конкурентов. Понимая свой опыт и используя новые технологии, фирмы могут оставаться
конкурентоспособными на постоянно меняющемся рынке. Организационное обучение требует, чтобы
организации были открыты для изменений и готовы идти на риск. Они должны уметь определять
возможности для улучшения существующих процессов, а также распознавать потенциальные сбои из
внешних источников, таких как новые технологии или предпочтения клиентов. Кроме того, они должны
иметь возможность быстро адаптировать свои стратегии в ответ на эти изменения. Для того чтобы
инициативы организационного обучения были эффективными, важно, чтобы сотрудники имели возможность
и ресурсы, необходимые им для эффективного обучения. Это включает предоставление доступа к
соответствующей информации, учебным материалам, наставничество с опытными специалистами и другие
формы поддержки, которые помогут им развить навыки, необходимые для достижения успеха.

#13.     Стратегическое планирование: Стратегическое планирование — это процесс
разработки долгосрочных планов фирмы. Фирмы должны иметь возможность планировать
будущее, чтобы извлекать выгоду из прорывных технологий и оставаться
конкурентоспособными.

Стратегическое планирование является неотъемлемой частью любого успешного бизнеса. Он включает в
себя постановку долгосрочных целей и задач, анализ текущей среды, выявление возможностей и угроз,
разработку стратегий, позволяющих извлечь выгоду из этих возможностей при одновременном снижении
рисков, связанных с потенциальными угрозами, и создание плана реализации. Стратегическое планирование
помогает фирмам опережать своих конкурентов, предвидя изменения на рынке до того, как они произойдут.
Понимая потребности клиентов и тенденции в технологиях или других отраслях, которые могут повлиять на
их собственную отрасль, компании могут разрабатывать планы, чтобы оставаться конкурентоспособными.
Процесс стратегического планирования требует тщательного рассмотрения как внутренних факторов, таких
как ресурсы, доступные фирме, так и внешних факторов, таких как действия конкурентов или прорывные
технологии, которые могут появиться на рынке. Компании также должны учитывать, как эти различные
элементы взаимодействуют друг с другом, принимая решения о будущих инвестициях или инициативах.
Кроме того, для фирм важно регулярно пересматривать свои стратегические планы, чтобы убедиться, что
они по-прежнему актуальны в меняющихся условиях. В конечном счете, эффективное стратегическое
планирование позволяет компаниям предвидеть изменения, а не просто реагировать на них после того, как
они уже произошли. Это дает им конкурентное преимущество перед конкурентами, которые не предприняли
шагов по подготовке к революционным изменениям или новым технологиям, которые потенциально могут
изменить их отрасль.

#14.     Управление рисками. Управление рисками — это процесс выявления, оценки и
управления рисками. Фирмы должны уметь управлять рисками, чтобы извлекать выгоду из
прорывных технологий и оставаться конкурентоспособными.

Управление рисками является важнейшей составляющей любого успешного бизнеса. Он включает в себя
выявление, оценку и управление потенциальными рисками, которые могут повлиять на деятельность
организации или итоговый результат. Активно устраняя эти риски, фирмы могут извлечь выгоду из
прорывных технологий и сохранить конкурентоспособность на своих соответствующих рынках. Процесс
управления рисками начинается с выявления потенциальных рисков. Это включает в себя анализ текущих
тенденций в отрасли, а также прогнозирование будущих изменений, которые могут повлиять на
деятельность фирмы. После выявления эти риски должны быть оценены для определения их вероятности и
серьезности. Наконец, необходимо разработать стратегии для эффективного управления каждым риском.
Эти стратегии могут включать внедрение новых процессов или процедур для снижения риска; передача его
через страховые полисы; полностью избегать его, не занимаясь определенными видами деятельности; или
принять его, если нет другого варианта. Применяя упреждающий подход к управлению рисками,
организации могут быть уверены, что они готовы к любым вызовам, возникающим на их пути, а также
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извлекать выгоду из возможностей, предоставляемых прорывными технологиями. </p

#15.     Стратегическое партнерство: Стратегическое партнерство — это отношения между
фирмами, которые позволяют им обмениваться ресурсами и опытом. Фирмы должны иметь
возможность формировать стратегические партнерства, чтобы извлекать выгоду из
прорывных технологий и оставаться конкурентоспособными.

Стратегическое партнерство является важным инструментом для компаний, чтобы оставаться
конкурентоспособными перед лицом прорывных технологий. Формируя стратегические партнерства, фирмы
могут обмениваться ресурсами и опытом, которые в противном случае были бы им недоступны. Это
позволяет им извлекать выгоду из новых технологий и опережать своих конкурентов. Стратегическое
партнерство также позволяет фирмам использовать сильные стороны друг друга, такие как доступ к
различным рынкам или клиентским базам, что может помочь обеим сторонам расти быстрее, чем они могли
бы в одиночку. Чтобы стратегическое партнерство было успешным, важно, чтобы оба партнера имели
взаимодополняющие наборы навыков и цели. Партнеры также должны договориться о том, как ресурсы
будут распределяться между ними и как решения будут приниматься совместно. Важно, чтобы все
вовлеченные стороны понимали риски, связанные со вступлением в стратегическое партнерство, чтобы
любые потенциальные проблемы могли быть решены до того, как они станут проблемами. В конечном счете,
стратегическое партнерство — это эффективный способ получения компаниями доступа к новым рынкам или
технологиям при минимальных рисках. Используя сильные стороны друг друга и делясь ресурсами, две
компании вместе могут достичь большего, чем каждая из них по отдельности.

#16.     Отношения с клиентами: Отношения с клиентами - это отношения между фирмами и
их клиентами. Фирмы должны уметь строить прочные отношения с клиентами, чтобы
извлекать выгоду из прорывных технологий и оставаться конкурентоспособными.

Отношения с клиентами необходимы для успеха любого бизнеса. Компании должны уметь строить прочные
отношения с клиентами, чтобы извлекать выгоду из прорывных технологий и оставаться
конкурентоспособными. Это означает понимание потребностей клиентов, предоставление им качественных
продуктов и услуг и создание положительного опыта, который заставит их вернуться. Это также включает в
себя развитие доверия между компанией и ее клиентами за счет прозрачности в отношении
ценообразования, политик и других аспектов их взаимоотношений. Помимо построения прочных отношений с
клиентами, компании также должны сосредоточиться на поддержании этих отношений в течение долгого
времени. Это включает в себя отслеживание новых тенденций в области технологий, чтобы они могли
продолжать предлагать инновационные решения, отвечающие потребностям клиентов. Кроме того, для
фирм важно поддерживать связь со своими клиентами посредством регулярного общения, такого как
информационные бюллетени или опросы, чтобы они могли лучше понять, что их клиенты хотят от них.
Наконец, компании должны стремиться к созданию эмоциональной связи со своими клиентами, выражая
признательность за их лояльность или предоставляя персонализированный опыт, когда это возможно. Делая
это, предприятия могут развивать долгосрочные отношения с клиентами, которые помогут обеспечить успех
в будущем.

#17.     Инновация бизнес-модели: Инновация бизнес-модели — это процесс внедрения новых
бизнес-моделей, которые создают новый рынок и в конечном итоге разрушают существующий
рынок. Фирмы должны иметь возможность внедрять инновации в свои бизнес-модели, чтобы
извлекать выгоду из прорывных технологий и оставаться конкурентоспособными.

Инновационная бизнес-модель является важнейшим компонентом сохранения конкурентоспособности в
сегодняшней быстро меняющейся бизнес-среде. Компании должны уметь выявлять прорывные технологии и
извлекать из них выгоду, а также создавать новые рынки с инновационными бизнес-моделями. Это требует
от фирм нестандартного мышления и разработки креативных решений, которые помогут им оставаться
впереди своих конкурентов. Чтобы компании могли успешно внедрять инновации в свои бизнес-модели, им

Стр. 7/9

https://vsuhom.ru/


необходимо понимать, как различные элементы взаимодействуют на рынке. Они также должны учитывать
потребности и предпочтения клиентов при разработке новых продуктов или услуг. Кроме того, предприятия
должны сосредоточиться на создании ценности за счет экономии средств или повышения эффективности,
при этом предоставляя клиентам отличный опыт. Наконец, компаниям важно иметь четкую стратегию
внедрения своих инноваций. Это включает в себя понимание рисков, связанных с выводом новых продуктов
или услуг на существующие рынки, и наличие плана по снижению этих рисков, если это необходимо.

#18.     Сетевые эффекты. Сетевые эффекты — это влияние более широкого использования
продукта или услуги на ценность этого продукта или услуги. Фирмы должны иметь
возможность извлекать выгоду из сетевых эффектов, чтобы извлекать выгоду из прорывных
технологий и оставаться конкурентоспособными.

Сетевые эффекты возникают, когда ценность продукта или услуги увеличивается с ростом использования.
Это связано с тем, что большее количество пользователей создает более крупную сеть, что, в свою очередь,
создает больше возможностей для совместной работы и общения. Например, если у вас есть учетная запись
электронной почты в Gmail, ваши контакты могут легко общаться с вами через эту платформу. Чем больше
людей присоединяется к Gmail, тем выше ценность учетной записи, так как становится легче общаться с
другими. Фирмы должны иметь возможность извлекать выгоду из сетевых эффектов, чтобы оставаться
конкурентоспособными и использовать преимущества прорывных технологий. Сетевые эффекты особенно
важны для фирм, стремящихся разрушить существующие рынки, представив новые продукты или услуги,
которые предлагают превосходную производительность при меньших затратах, чем предложения их
конкурентов. Используя сетевые эффекты, эти фирмы могут быстро завоевать долю рынка и стать
доминирующими игроками в своих отраслях. Помимо помощи фирмам в завоевании доли рынка, сетевые
эффекты также помогают им удерживать клиентов с течением времени, создавая сильную лояльность
клиентов благодаря удобству, которое они предоставляют. Клиенты, использующие определенный продукт
или услугу, с меньшей вероятностью поменяют поставщика, если будут знать, что это будет означать потерю
доступа ко всем их контактам на той же платформе.

#19.     Платформы. Платформы — это базовые технологии, которые позволяют фирмам
создавать и предоставлять продукты и услуги. Фирмы должны иметь возможность
разрабатывать и использовать платформы, чтобы извлекать выгоду из прорывных
технологий и оставаться конкурентоспособными.

Платформы необходимы фирмам, чтобы оставаться конкурентоспособными в сегодняшней быстро
меняющейся бизнес-среде. Они предоставляют базовую технологию, которая позволяет компаниям
создавать и предоставлять продукты и услуги, а также извлекать выгоду из прорывных технологий.
Платформы можно использовать для разработки новых продуктов или услуг, улучшения существующих или
даже выхода на совершенно новые рынки. Используя платформы, предприятия могут быстро адаптироваться
к изменениям в потребностях и предпочтениях клиентов, оставаясь при этом впереди своих конкурентов.
Платформы также позволяют компаниям сокращать расходы за счет оптимизации таких процессов, как
разработка и поставка продукта. Это помогает им оставаться гибкими в условиях постоянно меняющегося
рынка, где клиенты ожидают более быстрого выполнения заказов товаров и услуг. Кроме того, платформы
позволяют компаниям легче масштабировать операции при увеличении спроса. Чтобы фирмы могли в полной
мере воспользоваться преимуществами платформенных решений, они должны понимать, как работают эти
технологии и как лучше всего использовать их в своей организации. Компании должны потратить время на
изучение различных типов доступных платформ, чтобы они могли принимать обоснованные решения о том,
какие из них лучше всего соответствуют их потребностям.

#20.     Открытые инновации. Открытые инновации — это процесс использования внешних
источников знаний и опыта для разработки новых продуктов и услуг. Фирмы должны иметь
возможность использовать открытые инновации, чтобы извлекать выгоду из прорывных
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технологий и оставаться конкурентоспособными.

Открытые инновации — это концепция, которая набирает обороты в деловом мире. Он включает в себя
использование внешних источников знаний и опыта для разработки новых продуктов и услуг, а также
использование прорывных технологий. Этот подход позволяет фирмам оставаться конкурентоспособными,
используя внешние ресурсы, такие как исследовательские институты, университеты, стартапы или даже
другие компании. Используя стратегии открытых инноваций, предприятия могут получить доступ к ценной
информации с разных точек зрения и получить преимущество над своими конкурентами. Идея открытых
инноваций заключается в том, что они поощряют сотрудничество между организациями с разными
областями знаний. Компании могут извлечь выгоду из сильных сторон друг друга, а также избежать
дорогостоящих ошибок из-за отсутствия знаний или опыта в определенных областях. Кроме того, такой тип
сотрудничества помогает создавать более инновационные решения, чем любая организация могла бы
предложить в одиночку. Однако для того, чтобы открытые инновации были успешными, между
вовлеченными сторонами должно быть доверие. Компании должны чувствовать себя комфортно, делясь
информацией, не опасаясь, что она будет использована не по назначению или украдена другой стороной.
Кроме того, все участники должны иметь четкое представление о том, какую пользу они получат от
сотрудничества, чтобы каждый чувствовал, что получает от этого что-то.
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