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 های چابکساختار و رفتار سازمان

 یطالب لیاسمع
 یبازرگان تیریکارشناس ارشد مد

 

 چکیده 

 یطیمح یها یژگیاز و یساز یشدن و انتظارات خصوص یخطرات، جهان شیافزا ،یکیتکنولوژ عیسر تحولات

 تیمز كی یچابک ط،یمح نیدر ا تیکسب موفق یبا آن ها مواجهند.  برا یکنون یتجار یهستند که سازمان ها

. یکی از مهمترین فاکتورهای دآن را حفظ نمو تیفیو ک یتوان با شهرت در نوآور یکه م کند یم جادیرا ا یرقابت

تغییر و عدم بقا و پیشرفت شرکت ها در محیط پویای امروزی، چابکی آن ها می باشد. ویژگی اساسی این محیط 

اطمینان است. عملکرد شرکت ها در چنین محیطی چگونه باید باشد تا ضمن حفظ موقعیت خود در بازار، حداکثر 

 پردازد. می های چابكساختار و رفتار سازماناین مقاله به بررسی  کنند. شرفتمنفعت را از تغییرات کسب نموده و پی

 رقابت. ساختار سازمانی، چابکی سازمانی، تغییر، خصوصی سازی،  واژگان کلیدی:
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  مقدمه

 یطیمح یها یژگیاز و یساز یشدن و انتظارات خصوص یخطرات، جهان شیافزا ،یکیتکنولوژ عیسر تحولات

 تیمز كی یچابک ط،یمح نیدر ا تیکسب موفق یبا آن ها مواجهند.  برا یکنون یتجار یهستند که سازمان ها

. یکی از مهمترین فاکتورهای دآن را حفظ نمو تیفیو ک یتوان با شهرت در نوآور یکه م کند یم جادیرا ا یرقابت

و پیشرفت شرکت ها در محیط پویای امروزی، چابکی آن ها می باشد. ویژگی اساسی این محیط تغییر و عدم  ءبقا

من حفظ موقعیت خود در بازار، حداکثر اطمینان است. عملکرد شرکت ها در چنین محیطی چگونه باید باشد تا ض

کنند. سازمان چابك فرآیندها و افراد سازمان را با تکنولوژی پیشرفته  شرفتمنفعت را از تغییرات کسب نموده و پی

همگام ساخته و نیازهای مشتریان را بر اساس محصولات و خدمات با کیفیت خود و در یك قالب زمانی نسبتا کوتاه 

رقابتی  استراتژیمند و یك  دهد که چابکی یك ارزش سازمانی نظام  ه این وضعیت زمانی روی میکند. البت رفع می

برای رهبران تلقی شود. سیستم تولیدی چابك راه حلی مناسب برای مقابله با این چالش است. صنایع تولیدی همواره 

د انبوه، عصر کیفیت و سپس به تولید ناب در معرض  تغییرات پارادایم بوده اند. این تغییرات از صنعت دستی به تولی

مشخص است در طول تاریخ پنج  1گذار بوده است. هم چنان که در شکل حالو در عصر حاضر به تولید چابك در 

اول تولید دستی بوده و از ویژگی های آن سطح تولید بسیار پایین، نظام  یپارادایم در تولید وجود داشته است. دوره 

کارگاهی،  مفیت پایین محصولات، وجود کارگران ماهر، وجود ماشین های چند منظوره، سیستاستاد شاگردی، کی

 ت. یر متمرکز و قیمت بالای محصول اسوجود سازماندهی غ
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 1 شکل

تولید انبوه هنری فورد بوده که میتوان خط مونتاژ متحرك، قابلیت تعویض کامل قطعات،  یدوم دوره  ی دوره

راحتی اتصال قطعات مختلف به یکدیگر، کاهش زمان چرخه کاری، تعویض پذیری کارگران، خلق افراد جدیدی 

اساسی آن نام  یها یگژیرا به عنوان و تمانند تعمیر کاران و مهندسان صنایع و کاهش زمان راه اندازی ماشین آلا

، توجه به سلیقه های مشتری و 94و اوایل دهه  1524باشد. در اواخر سالهای  یسوم عصر کیفیت م یبرد. دوره 

احترام به حق انتخاب وی مطرح شد. در این دوره قیمت هم چنان به عنوان یك عامل رقابتی مهم شناخته می شد و 

با  TQM, QFD ,MRP ,ERP ت. دراین دوره مفاهیمی چونصورت می گرف کیفیتتمرکز بسیار زیادی بر 

باشد که  یچهارم تولید ناب، سیستم تولیدی تویوتا م یدرجات مختلفی از موفقیت در سازمان ها اجرا شد. دوره 

می باشد.  ودهبنیانگذار و مغز متفکر آن تایی چی اوهنو بود. فلسفه تولید ناب حذف هر نوع فعالیت بدون ارزش افز

اصول تولید ناب شامل حذف ضایعات، عیوب صفر، تیم های چند منظوره، کاهش لایه های سازمانی، رهبری تیمی، 

پنجم تولید چابك است که هدف آن اغنای مشتری و تولید  یباشد.  دوره  یبهبود مستمر و سیستم کششی م
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ر تغییرات و عدم اطمینان و افزایش رقابت پذیری از ب طمحصول طبق نیاز او، اهرمی کردن اثر اطلاعات و افراد، تسل

 د. باش یطریق همکاری م

 

 تولید چابک ی خچهیتار

رکود صنایع ایالات متحده بر می گردد. با توجه به رکود صنایع تولیدی ایالات متحده و  یچابکی به دوره  تاریخچه

کنگرة آمریکا تصمیم  1554که به خوبی مستند شده بود، در سال  1594از دست دادن رقابت پذیری در طول دهه 

ور داد تا آژانسی را ایجاد به وزارت دفاع دست کنگرهگرفت تا اقداماتی ضروری در این مورد انجام دهد. در نتیجه 

 ینموده و صنایع تولیدی ایالات متحده را با هدف رقابتی تر کردن آن ها مورد بررسی قرار دهد. در واقع با مشاهده 

باشد، گروهی از متخصصان و  یکه نرخ تغییر در محیط کسب و کار بیشتر از نرخ سازگاری صنایع با محیط م نیا

ی در ایالت پنسیلوانیا، از طرف وزارت دفاع با این هدف که چه سیستم و استراتژی در دانشگاه لی ها شمنداندان

 جهیهایی در صنعت موفق خواهد بود، گرد هم آمدند تا صنایع تولیدی ایالات متحده را مورد بررسی قرار دهند. نت

به  1551که در پاییز  بود« 71تولیدی قرن  ههایاستراتژی بنگا»تلاش های این گروه گزارشی دو جلدی با عنوان 

 د. زمان نام چابك برای آن انتخاب ش وسیله موسسه یاکوکا در دانشگاه لی های منتشر شد و در همان

 چابکی تعریف

و هر کدام  تیفعال نهیزم نیدر ا یاریکاربرد دارد. محققان بس دیتول طیدر مح شتریاست که ب دیجد یمیپارادا یچابک

 د: شو یاز آن ها آورده م یتعداد ریرا ارایه کرده اند که در ز یمتعدد فیتعار

 ی. نیب شیپ رقابلیو غ یناگهان راتییبه تغ عیواکنش سر یبرا دکنندهیتول یها ییتوانا •
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 ت. راییبه تغ یکنش شیپاسخ پ •

 ط. یاز مح یسودآور  •

 ع. یمجدد سر یو شکل ده یسازگار تیقابل •

 ه. آشفت یها طینهفته در مح یذات یبه عنوان فرصت ها راتییاز تغ یریبهره گ •

 ه. و استفاده از دانش بازا یسازمان مجاز جادیا •

 ی. موثر به مشتر ییپاسخگو ییتوانا •

 ی. نیب شیقابل پ ریمداوم و غ راتییبا تغ یطیدر مح شرفتیبقا و پ ییتوانا •

های چابك درباره ارضای نیازهای مشتریان نیز به گونه ای دیگر می اندیشند. این سازمان ها تنها محصولات  سازمان

می دهند. این سازمان ها  هیخود را به فروش نمی رسانند، بلکه راه حل های برآوردن نیازهای واقعی مشتریان را ارا

های مورد توجه مشتریان از محصول و ایجاد ارزش معتقدند که محصولاتشان کامل نیست و به منظور تحقق ارزش 

افزوده برای آنان سعی در غنی سازی محصول خود دارند. این امر سبب غیر قابل دسترس شدن موقعیت سازمان های 

چابك برای رقبا می شود. چابکی در اصطلاح عملیاتی عبارت است از ترکیبی از چند شرکت، که هر کدام دارای 

گی های خاص خود بوده، و با هم همکاری مشترك عملیاتی دارند. این امر موسسات همکار مهارت ها و شایست

 د. رات مطابق نیازهای مشتری می نمای)دارای حرفه مشترك( را قادر به انطباق و پاسخگویی به تغیی
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  چابک یسازمان ها آرمان

محصولات ما کافی و کامل نیستند و برای ارضای واقعی نیازهای مشتریانمان، ممکن است نیازمند افزودن » آرمان

شرکت های دیگر، و حتی  لهیخدمات ویژه، شرایط ویژه، حمایت فنی و یا افزودن محصولات مکملی که به وس

 د. آرمان مشترك سازمان های چابك می باش« رقبای ما عرضه می شود، باشیم

 
 چابك یدی. ساختار بنگاه تول7شماره  شکل

 

شود. این منابع ساختارهای مدیریتی و سازمانی نو آورانه، افراد  یسه منبع اولیه پشتیبانی م لهیساختار به وس این

مشخص  7توانمند با دانش و مهارت بالا و تکنولوژی های هوشمند و انعطاف پذیر می باشند. چنان که در شکل 

می شوند. به عبارت دیگر تولید چابك را می  گاست، این سه منبع مقدماتی توسط یك متدولوژی با هم هماهن

ن به عنوان یکپارچگی سازمان، افراد با دانش و مهارت بالا و تکنولوژی های پیشرفته جهت حصول به نوآوری و توا

 ت. اسخ به نیازهای مشتری در نظر گرفهمکاری در پ
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 سازمان یمدل چابک ی. ابعاد رفتار8شماره  شکل

  یرهبر

 یکنندگان است. رهبر م نیو تام انیرابطه با مشتر جادیاز کارمندان در ا تیبه عنوان اساس حما یمدل با رهبر شروع

کند.  ینیب شیبا آن از کارکنان پ عیسر یو سازگار رییتغ رشیو پذ ینیب شیدر جهت پ یسازمان یتواند با پاداش ها

رهبران  نیشود. بنابرا یبانیتوسط رهبر سازمان پشت دیبا یاستراتژ كیمنظم و  یارزش سازمان كیبه عنوان  یچابک

با اعمالشان  دیبا نیکنند و ا جیترو شانیو دستورات و نوشته ها یرا در سخنران یهدف مثل چابک كی ایرزش ا كی

 از ریی. هنگام تغستندیمهم ن دیتقل رشیو پذ رندهیادگیسازمان  جیترو یرهبران برا نیداشته باشد. هم چن یسازگار

رهبران  نیتواند با تعهد رهبر رخ دهد. بنابرا یتنها م یاصلاحات سازمان شرفتهیپ دیتول یها یبه فن آور یحالت سنت

 نیرا بشناسند و ا یریادگیو  ینوآور نیارتباط ب دیاصلاح شده با ای دیجد شرفتهیپ دیتول یکار با فن آور یبرا

در سازمان  ریفراگ ریاز تاث دیبا ردیپذ یرا م یو چابک رییبه تغ ازیکه ن یآموزش دهند. رهبر زیارتباط را به کارکنان ن

 یبرا كیمثال جنرال الکتر یکند. برا یریگیاز آموزش کارکنان پ یبانیرا با پشت یراتییتغ نیداشته باشد و چن یآگاه
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 یبه رهبر یادیزامر تا حد  نیشرکت نوآور و سازگار مورد توجه قرار گرفته است که ا كیبه عنوان  یدیمدت مد

 د. شو یآن نسبت داده م

 یسازمان فرهنگ

تواند فرهنگی را به منظور ایجاد مزیت رقابتی شکل دهد. نماد فرهنگ سازمان  استراتژیك کسی است که می رهبر

نحوه کنترل تغییرات لازم برای اقتدار و ارتباطات به هنگام اجرای نوآوری ها توسط مدیریت است. برای مثال، 

فروشان یا نمایندگان( را با تولید کنندگان که  مدهها )یعنی ع تکنولوژی های پیشرفته تولید، اغلب نیاز به واسطه

مستقیما در تعامل با مشتریان هستند، از میان برمی دارد. مدیریت باید آماده آموزش مجدد کارکنان، شامل آموزش 

کند که با تغییر ماهیت  های مختلف مشتریان باشد. فرهنگ بیان می فنی و درون فردی، برای رسیدگی موفق به گونه

و همراه  یگیری مشارکتی را بپذیرند. چابک اغل، هم مدیران و هم دیگران مجبورند که بیشتر سبك تصمیممش یبرخ

در کار از آن ها  یشتریب یدارد که انتظار خودمختار یازین یمعمولا به تخصص متخصصان شرفتهیپ دیتول یآن فناور

متشکل  لیو طو ضیسازمان عر كیاز  یبخشصنعت خود را  كیرقابت در  یبه جا یامروز یرود. سازمان ها یم

 یدانند که م یم یگرانیو مشاوران و د یمجاز یها میشرکت کنندگان در ت زیکنندگان و ن نیو تام دکنندگانیاز تول

ارزش و  كیبه صورت  دیبا نیارتباط برقرارکنندکه ا گریکدیاطلاعات با سرعت با  یتوانند با استفاده از فناور

مجبورند  گرانیو هم د رانیمشاغل هم مد یبرخ تیماه رییکند که با تغ یم انی. فرهنگ بدیدرآفرهنگ در سازمان 

باشد که عملکرد را بهبود و  یتواند روش یم یمشارکت یریگ می. تصمرندیرا بپذ یمشارکت یریگ میسبك تصم شتریب

 د. کارکنان اثر بگذار نیبر تعادل قدرت در ب زین
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 پاداش یها ستمیس

 ستمیباور کنند که نظام پاداش سازمان و س دیشود افراد با رفتهیدر سازمان پذ رییو تغ یکه فرهنگ نوآور نیا یبرا

آموزش، دستمزد و پاداش که کارکنان را محترم و  یبررس ستمیبه بهبود مستمر آنان کمك کنند. س بانیپشت یها

چند هزار شرکت  یکارکنند. بررس یاسازمانفر یها هسازد تا بهتر در شبک یکند و آن ها را قادر م یتوانمند م

سازمان  یدهد که اعضا یم یرو یکار تنها زمان یروین یبهره ور شیافزا یدهد که رشد شغل ینشان م دکنندهیتول

آماده  و  یتحول سازمان یشده و برا ختهیانگ یریادگی یپاداش برا یها ستمیس قیها از طر یانجام نوآور یبرا

 یکارکنان به عنوان مبنا در نظرگرفته م یپاداش برا یها ستمیو س یفرهنگ سازمان ،یرهبر واملحاضر شوند. ع

 د. کن یبانیپشت یقیو حق یمجاز یها میسازمان را در ت یشود تا اعضا

 

  سازمان یاعضا

تغییر و تحول، لازم است که مشتریان، عرضه کنندگان، کارکنان و مقامات سازمان همه با هم همگام و یك  برای

شود که برخی افراد مایل به مشارکت در بهبود مستمر محصولات یا  یصدا شوند. اما گاهی اوقات مشاهده م

  مانی است. رویکرد کار گروهیهای سازمانی یکی از بخش های مهم چابکی ساز خدمات سازمان نیستند. عضویت

شکند. به وسیله کار گروهی،  سازی را درهم می حد و مرز میان مدیران و کارکنان در محورهای کاربردی تخصصی

دانند، از  حس یگانگی و وحدت به افراد دست داده و آن ها، خود را در تمامی امور سازمان مسئول و موظف می

سازمان از هیچ کوشش دریغ نمی کنند. به عبارت دیگر، تعلق سازمانی  فقیتشکست ها عبرت گرفته و برای مو
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موجب می شود که کارکنان برای نیل به اهداف فردی و سازمانی از هیچ کوششی دریغ نکنند و در جهت تامین 

را  ارینیازهای مشتری بکوشند تا سازمان به یك مزیت رقابتی دست یابد. لذا می بایست حلقه های وفاداری و همی

کار پروژه ها به  یواستخدام افراد برا یبرون سپار قیسازمان از طر -اعضا دیدر سازمان مستحکم کرد. روابط جد

با حرکت از  یحرفه ا ی( خاطر نشان کرده اند که امروز زندگ1554)یسازگاردارد.آرتور و روس یصورت قرارداد

 یپروژه مشخص م نیعملکرد آخر یشهرت برمبنا اشتنکردن و د یشبکه ا تیبه چندکارفرما اهم یسازمان یمزرها

شوند. از دیدگاه کارکنان، مشارکت در تیم های فروشنده و مشتری، به صورت حقیقی یا مجازی، برای کارکنان 

 "خرید"فرصت اشاعه دانش فنی را فراهم می آورد و ارتباطات شبکه های آن ها را وسیع تر می سازد.  بنابراین 

سازمانی به کارکنان کمك می کند تا قابل عرضه در بازار باقی بمانند. هم چنین این امر برای  تییرانوآوری ها و تغ

سازمان مسئولیت ایجاد می کند که به تدارك محیطی سرزنده و بارور ادامه دهد تا نوآوری را جاودانه سازد و هم 

دون مرز را بپذیرند بهتر قادر به مشارکت ب اهچنین استعدادهای کارکنان با ارزش را حفظ کند. اگر سازمان ها دیدگ

 د. ر محیط تجاری در حال تغییر هستند

 

 کنندگان تامین

اصلی در این قسمت از مدل، پیرامون ارتباط میان عرضه کنندگان و اعضای سازمان است. این قسمت به  بحث

بازاریابی و استراتژی سازمان اشاره دارد. عرضه کنندگان مجبورند که مرتبا مشتریان جدیدی را به زنجیره مشتریان 

موقع پردازش سفارشات و محصولات سازمان را  بهاضافه کنند. تامین کنندگان اطلاعات سازمانی را اخذ نموده و 

دهند. افراد بخش فروش به عنوان  یاری می  های مشتریان، انجام داده و سازمان را در جهت رفع بهینه نیازها و خواسته

کارکنان مرز، برای گذار از تامین کننده به سازمان و از سازمان به مشتری پل می سازند. آن ها مسئول پیگیری 
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جدید و ایجاد و حفظ روابط با ارباب رجوع هستند. افراد بخش فروش اغلب مشکل سازمان را در تامین  یانمشتر

منابع و تبدیل آن ها به محصولات و خدماتی که نیازها و خواسته های مشتریان را برآورده کند درك می کنند. یك 

مواد از سوی تامین کننده از طریق  نریاعضو فعال بخش فروش، باید به اطلاعات شرکت به منظور نشان دادن ج

فرآیند تبدیل و تحویل و عکس العمل کوتاه و بلندمدت مشتری نسبت به یك کالا یا خدمت دسترسی داشته باشد. 

در اینجا فروشنده ای که از فن آوری به عنوان ابزار استفاده می کند، رابط مناسبی است.  به عنوان مثال، شرکتی در 

این دارد که اعضایش تلفن های همراهی داشته باشند که همزمان با تلفن های دفتر زنگ بزند. در  بهحال حاضر نیاز 

شود، اگر چه که فرد از محل کارش دور  یاین صورت، استعلام از مشتریان داخلی و خارجی به سرعت رسیدگی م

به کمال شهرت دارد، مقام کارکنان  ـه(. کارکردن در چنین سازمانی ک1555یا از دفترش فاصله داشته باشد )کینونز، 

را بالا می برد و به توانایی شرکت در انجام کسب و کار به عنوان یك فروشند ی شایسته و قابل اطمینان می افزاید. 

 این امر به چابکی شرکت در توجه به نیازهای مشتری کمك می کند. 

تامین کننده ـ سازمان باشند. به طور واضح، این  طوابسایر زمینه های کارکردی از قبیل مالی و عملیات باید شامل ر

نیاز وجود دارد که ارتباطات موثر بین کارکنان بازاریابی، عملیات و مالی وجود داشته باشد تا تامین کنندگان مناسب 

مشخص شوند و تولید با هزینه ی مناسب و مواد با کیفیت خوب همراه با روابط همکارانه میان اعضای سازمان 

یابد. ما درباره تیم هایی متشکل از افراد این زمینه های کارکردی صحبت می کنیم که بر مشخص کردن و  یشفزاا

ایجاد روابط با تامین کنندگان تمرکز دارند. با تخصصی کردن وظایف، اگر کارمند بخش بازاریابی بخواهد به یك 

محدودیت های کارمندان بخش مالی که  تنمشتری طرحی خاص را در زمانی مشخص قول بدهد و با در نظر گرف

اساسا به دنبال پایین نگه داشتن هزینه و مدیریت موجودی هستند، برای کارمند بخش عملیات مشکل است که برای 

محصول برنامه ریزی کند. کارمندان بخش عملیات  با درگیری مستقیم در تبدیل کالاها و خدمات عامل مهمی در 
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هستند. ارتباطات بین افراد که با فن آوری موجود در سازمان حمایت شود، برای  معفرآیند مدیریت کیفیت جا

 ت. و بین سازمان و مشتریانش لازم اسمدیریت روابط مرز گسترة بین سازمان و تامین کنندگانش 

 

 مشتریان

بعد پیرامون نحوه برخورد و رفتار با مشتری است. علاوه بر شناخت مشتریان و ایجاد یك پایگاه بلند مدت برای  این

بایست به ابعاد میان فردی روابط مشتری و سازمان توجه کرد. گام برداشتن در جهت شناخت مشتری و  مشتری، می

شود که مشتری  یهای او، موجب م ازها و خواستهنیز آگاهی از نیازهای وی و کوشش در جهت تامین با کیفیت نی

به سازمان وفادار شده و روابط بلند مدت و سودآوری را باسازمان داشته باشد. به عبارت دیگر، مشتریانی که از نحوه 

تامین نیازهای خود راضی باشند، روابط خود با سازمان را گسترش و خریدهای بیشتری را از سازمان انجام خواهند 

به بخش مشتری این مدل نیز اضافه می کنیم. علاوه بر تعیین  "چگونه با آن ها رفتار کنیم؟ "ما این سوال را که  .ادد

مشتریان و محیط مشتری ـ مدار درازمدت، باید بر جنبه های بین فردی روابط سازمان ـ مشتری تمرکز کنیم. اگرچه 

مشتری دست پیدا کند، اگر خدمات و زمینه هایی  یازممکن است سازمانی به سرعت به مشخصات محصول مورد ن

شود. ما اضافه کردن  یکه این کالاها در آن تحویل داده می شوند با کیفیت نباشد، این روابط دچار تزلزل م

ای ارباب رجوع را پیشنهاد می پاسخگویی به مشتری از طریق سرعت،کیفیت و علاقه ی صمیمانه به برآوردن نیازه

 م. کنی
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 اطلاعاتآوری  فن

های  دوستانه و سازگار فن آوری اطلاعاتی نیز یك بخش اساسی در مشارکت موثر اعضای سازمان در شبکه  سیستم

ها، طراحی و دسترسی به سیستم های اطلاعاتی یا فن  مشتریان و تامین کنندگان است. اعضای سازمان در تهیه داده

دهد که اطلاعات  ه( و دقیق به اعضا اجازه میآوری پیشرفته سازمان مهم هستند. وجود پایگاه اطلاعاتی آزاد )گشود

درست و واقعی را برای مشتریان مهیا سازند. ارتباط فرد با دیگران از طریق اشکال الکترونیك ارتباطات، نوعی از 

جویی زمانی  تواند در انجام و طراحی برخی مشاغل صرفه محیط کاری کنونی است. در حالی که فن آوری می

بینی و کنترل مشکلات و تسهیل ارتباطات  های شخصی نیز در اکتساب و توزیع اطلاعات، پیش داشته باشد، مهارت

تهیه اطلاعات دقیق و واقعی برای مشتریان   7اثربخش با اهمیت هستند. یك پایگاه داده های کاربر دوست و به دقیقه

اقع بینانه را برای کارمند مجاز و حویلهم چنین امکان اصلاحات طراحی، وضعیت سفارشات موجود، و تاریخ های ت

 نیمی سازد. ارتباط فرد با دیگران از طریق اشکال الکترونیکی ارتباطات نوعی از فضای کاری جدید است.  نظر به ا

که در حال حاضر فن آوری کنترل کارهای سخت و طاقت فرسای وقت گیر بسیاری از مشاغل را در دست می 

دستیابی و بهره بردن از اطلاعات، غلبه بر مشکلات و حل آن ها و تسهیل  برایگیرد، مهارت های بین فردی 

ارتباطات مؤثر مهم است. اخیرا در مطالعه ای معلوم شد که اجرای موفق فن آوری اطلاعات با خودمختاری در 

 وزشتصمیمات شغلی، جو عدالت و صداقت،کار تیمی، جریان آزاد اطلاعات و انعطاف پذیری مرتبط است. آم

استفاده از سیستم های سازمانی، فراهم آوردن امکان دسترسی در خارج از محیط کار و حفظ کنترل خود به شرکا 

عامل کلیدی یك سیستم فن آوری سودمند است. به عبارت روشنتر، با سوادی فن آوری و آموزش عامل مهمی در 
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رسی داشته باشد یا با نسخه ای جدید در ارایه ی خدمت به مشتری هستند .همکاری که نمی تواند به سیستمی دست

  یستیز است نمی تواند به موقع به اطلاعات کیفیت دست پیدا کند تا فرآیندها و محصولات را پیگیری کند. ب
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