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Abstract 
Purpose: The digital age provides technologies that help all aspects of human life, and today 

almost all human work activities depend on e-mail, internet, computer, etc. Therefore, the 

development of digital technology has a significant impact on changes in economic activities in the 

world. At present, there are companies capable of stability and development that choose a more 

suitable business model from competitors according to the continuous evaluation of market needs 

and technological necessities. The current research aims to develop an electronic business model in 

the information technology industry in Iran based on the ontology of Osterwalder and Pignier. 
Methods: This research was conducted with an exploratory approach using qualitative content 

analysis including open, selective, and central coding. The statistical sample is all managers, 

technical officials, and supporters of websites active in the field of information technology in Iran, 
among them 12 were selected and interviewed. The sampling method was done by snowball 

method until reaching theoretical saturation. 

Finding: After data analysis, the e-business model of Iran's information technology industry 
was compiled, which includes 9 different blocks with dimensions of customers, communicating 

with customers, channels, value propositions, key activities, key resources, key partners, revenue 

streams, and cost structure. 
Conclusion: The expansion of electronic businesses in the shadow of the digital economy has 

made choosing an electronic business model a strategic necessity. The accurate design of the 

electronic business model will increase the effectiveness of the companies active in the information 
technology industry according to the continuous evaluation of the market needs and technological 

necessities. 
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 چکیده

کند و امروزه تقریباً تمام  کمک می های زندگی انسان دهد که به همه جنبه هایی را ارائه می عصر دیجیتال فناوری هدف:
های کاری انسان به ایمیل، اینترنت، رایانه و... بستگی دارد. بنابراین، توسعه فناوری دیجیتال تأثیر بسزایی در تغییرات  فعالیت
مداوم  یابیبه ارز اند که باتوجه و توسعه یداریهایی قادر به پا های اقتصادی در جهان دارد. در حال حاضر شرکت فعالیت

تری از رقبا انتخاب کنند. هدف پژوهش حاضر تدوین مدل  وکار مناسب های فناوری مدل کسب ازهای بازار و ضرورتین
 وکار الکترونیکی در صنعت فناوری اطلاعات در ایران براساس آنتولوژی استروالدر و پیگنیور است. کسب

ل محتوای کیفی شامل کدگذاری باز، انتخابی و محوری این پژوهش با رویکرد اکتشافی و با استفاده از تحلی روش:
های فعال در حوزه  سایت انجام شده است. نمونه آماری پژوهش حاضر تعدادی از مدیران، مسئولان فنی و پشتیبانان وب

فی تا بر گیری به روش گلوله نفر از آنها مصاحبه انجام شده است. روش نمونه 58فناوری اطلاعات در ایران هستند که با 
 رسیدن به اشباع نظری انجام شد.

وکار الکترونیکی صنعت فناوری اطلاعات ایران تدوین شد که شامل  ها، مدل کسب وتحلیل داده پس از تجزیه ها: یافته
های کلیدی، منابع کلیدی،  های پیشنهادی، فعالیت ها، ارزش بلوک مختلف با ابعاد مشتریان، ارتباط با مشتریان، کانال 8

 های درآمدی و ساختار هزینه است. کلیدی، جریان شرکای
وکار الکترونیک را به  وکارهای الکترونیکی در سایه اقتصاد دیجیتالی، انتخاب مدل کسب گسترش کسب گیری: نتیجه

 ازهای بازار ویمداوم ن یابیبه ارز وکار الکترونیکی باتوجه یک ضرورت استراتژیک تبدیل کرده است. طراحی دقیق مدل کسب
 های فعال در صنعت فناوری اطلاعات خواهد شد. های فناوری سبب افزایش اثربخشی شرکت ضرورت

 

 وکار اوستروالدر و پیگنیور، صنعت فناوری اطلاعات. وکار الکترونیکی، مدل کسب وکار، کسب مدل کسب ها: کلیدواژه
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 ، دانشجو: فاطمه نریمانی، استاد راهنما: حسین نوروزی و استاد مشاور: حامد خامه چی، ارائه شده در دانشگاه خوارزمی است.«پیگنیور

علوم و فنون . فناوری اطلاعات در ایران وکار الکترونیکی در صنعت (. تدوین مدل کسب1204نریمانی، ف. ) چی، ح.، زی، ح.، خامهنورو  استناد به این مقاله:
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 . مقدمه1

توسعه فناوری اطلاعات و  وکار ناشی از ترین تغییرات دهه اخیر در محیط کسب یکی از مهم
ها تغییر کرده است تا به سمت یک محیط  اینترنت بوده است. ساختار داخلی و سازماندهی شرکت

و  1های بازاریابی دیجیتال تکامل یابد )سورا وکار اینترنتی و تکنیک های کسب دیجیتال متأثر از مدل
به طور خاص، ترکیب انواع مختلف  طور کلی و فناوری اطلاعات (. عصر اینترنت به0202همکاران، 

هایی که قبلًا غیرممکن بود، ممکن کرده  های یک شرکت را به روش های اطلاعاتی در بخش سیستم
های تجاری جدید بوده و برای پاسخ به  (. محیط متلاطم نیازمند مدل0202، 2است )سوکینا و عاقل

اعتماد تغییرات  بینی قابل ها قادر به پیش رکتهای پویا نیاز است. متأسفانه، ش این تغییرات، به قابلیت
(. 0202و همکاران،  3به نوسانات اخیر در بازار نیستند )ترکمان وکار اصلی خود باتوجه آتی در کسب

لات فراهم یو تسه یکیوکار الکترون وجود دارد، به مدد کسب یسنت یکه در بازارها یاز موانع یاریبس
 دهد( ان مشابه رخ مییرفتار مشتر یگر در بررس ستم توصیهیدر سنترنت )مانند آنچه یآمده توسط ا

ن، یاند. بنابرا د به وجود آمدهیهای جد ها و قابلیت وکار با ویژگی د کسبیهای جد رفع شده و مدل
کشورها  یهای اقتصاد شبرد فعالیتین نوع تجارت در پیاستفاده از ا یجز تلاش مستمر برا یراه

 (. 0320اران، ست )مصممی و همکیمتصور ن
 های تجاری آشفته به یک ضرورت وکار موفق در محیط های کسب همچنین توسعه مدل

 وکارهای به افزایش تعداد کسب  (. باتوجه0206و همکاران،  4تبدیل شده است )هیکیلا
 ویژه در شود؛ بنابراین، به روز دشوارتر می الکترونیکی، دستیابی به موفقیت در اینترنت روزبه

 الکترونیک، داشتن یک استراتژی تجاری مناسب مهم است و بدون آن، حتی بهترین ایدهتجارت 
ی یوکار معمولًا برای شناسا (. طراحی مدل کسب0202، 5توان اجرا کرد )بروزوسکا و بابل را نمی

هایی که در اثر  د یا بخشیدادن بخش جد ان، هدف قراریا فراموش شده مشترید یازهای جدین
 د محصولاتیل، تولید و تحویتول ید برایهای جد افتن راهیاند،  ا مشکل مواجهکاری ب اهمال

 شرکت است )مک یافزوده برا جاد ارزشید و کسب سود و ایان جدیو یافتن مشتر دیجد
                                                           

1. Saura 
2. Sokiyna & Aqel  
3. Trkman  
4. Heikkilä  
5. Brzozowska & Bubel 
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وکار معتقدند که با تأسیس هر بنگاه تجاری، یک مدل  نظران عرصه کسب (. صاحب0202، 1گراث
ریعی( و خواه نامشهود )تکوینی، ذهنی( برای طراحی ساختار وکار خواه مشهود )عینی، تش کسب

ها را  وکار چگونگی فعالیت سازمان های کسب شود. همچنین مدل کار گرفته می تعاملات آن به
 (. 0202 ،2دهند )مگرتا نشان می

هایی قادر  رات فناوری و قواعد و مقررات بازار برای بقاء الزامی است و شرکتییهمسو شدن با تغ
های فناوری، مدل  ازهای بازار و ضرورتیمداوم ن یابیبه ارز اند که باتوجه و توسعه یداریه پاب

وکار  های کسب (. مدل0222، 3تری از رقبا انتخاب کنند )ایوانز و وورستر وکار مناسب کسب
خواهد درآمد ایجاد کند و از  دهند که چگونه یک شرکت می الکترونیکی به این سؤال پاسخ می

وکار باید مزایای مشتری،  وری خود از عملیات آنلاین اطمینان حاصل کند. یک مدل کسبسودآ
های اساسی یک  های اجرای مدل، منابع درآمد و مهارت محدوده پیشنهاد، سیاست قیمت، روش

وکار موجود افزایش  های کسب شرکت را مشخص کند. با توسعه سریع تجارت الکترونیک، دامنه مدل
های الکترونیکی  های الکترونیکی یا سفارش وکار الکترونیکی شامل فروشگاه ، کسبیافت. در آغاز

های  های تجاری بود. با گذشت زمان، مدل دهنده شیوه سنتی انجام فعالیت شد که نشان می
هایی کردند که در آن  تری ظاهر شدند و شروع به تکامل به سمت بازارهای مجازی یا شبکه نوآورانه

(. 0202کنندگان غالب است )برزوزوسکا و بابل،  مدت بین تولیدکنندگان و مصرف کوتاهروابط پویا و 
وکار  وکارهای الکترونیکی در سایه اقتصاد دیجیتالی، انتخاب مدل کسب همچنین گسترش کسب

توسعه (. 0323الکترونیک را به یک ضرورت استراتژیک تبدیل کرده است )محمدیان و همکاران، 
ناپذیر بوده و به این دلیل است که دانش بشری همیشه در حال تکامل است و  نابفناوری امری اجت

های انسانی است )بوید و  کند که هدف آن بهبود ارزش و عملکرد فعالیت نوآوری را تولید می
دهد که به همه  هایی را ارائه می عصر دیجیتال فناوری (.0202و همکاران،  5؛ موکر0202 ،4هولتون

تر  کند و وابستگی انسان به فناوری در عصر دیجیتال در حال قوی گی انسان کمک میهای زند جنبه

                                                           
1. McGrath  
2. Magretta 

2. Evans & Wurster 

3. Boyd & Holton 

4. Mokyr 

5. Nugroho 
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های اخیر در  با در نظر گرفتن اینکه تعداد کاربران اینترنت در سال (.0200، 1شدن است )ناگروهو
مندی از این فرصت استراتژیک،  بهره یایران بیش از چندصد درصد افزایش یافته، لازم است برا

وکار الکترونیکی به این سؤال پاسخ  های کسب مدل (.0326ناسبی ایجاد کرد )فرمهینی، م یالگو
خواهد درآمد ایجاد کند و از سودآوری خود از عملیات آنلاین  دهند که چگونه یک شرکت می می

وکار باید مزایای مشتری، محدوده پیشنهاد، سیاست قیمت،  اطمینان حاصل نماید. یک مدل کسب
های اساسی یک شرکت را مشخص کند )برزوزوسکا و  ای مدل، منابع درآمد و مهارتهای اجر روش

استفاده  های جدید ناکارا و غیرقابل  تدریج و با ظهور فناوری وکار به های کسب (. مدل0202بابل، 
ها را تغییر دهند. در این صورت مدیر خوب  ها بایستی جهت بقاء خود آن شوند. بنابراین، شرکت می

خوبی تغییرات  شناسد، چنین مدیری قادر است به وکار مناسب خود را می ست که مدل کسبکسی ا
وکار الکترونیکی  ها در حرکت به سمت کسب دیگر، از طرفی بسیاری از شرکت عبارت  را اداره کند. به

سرعت درصدد ایجاد  های فناوری توجه داشته و به گونه بررسی اولیه، تنها به جنبه بدون هیچ
های  اند، به امید آنکه بر درآمدهای خود بیفزایند. اما بسیاری از وعده هایی برای خود برآمده سایت وب

دهنده  گرفته نشان اند. نتایج تحقیقات صورت ها با شکست مواجه شده داده شده محقق نشده و اکثر آن
خاب و طراحی وکار الکترونیکی، انت ترین عامل در شکست و مانع در گسترش کسب آن است که مهم

تواند زمینه  استخراج مدل، می ( و0320وکار الکترونیکی بوده است )سعدی،  های کسب اشتباه مدل
 (. 0420زاده و شراعی،  ارائه راهکارهای اجرایی برای جامعه هدف را فراهم آورد )مکی

در این وکار الکترونیک، تحقیقات دانشگاهی  المللی شدن در کسب رشد بین رغم روند روبه  علی
های انجام شده در  به موارد ذکر شده و بررسی ( و باتوجه0202، 2زمینه پراکنده است )جین و تان

وکار الکترونیکی در صنعت فناوری اطلاعات ایران، در این زمینه شکاف  های کسب با مدل رابطه 
ی برخوردار بوده تحقیقاتی بارزی وجود دارد و این موضوع در میان دانشجویان و محققان از اقبال کم

که  شود و از آنجایی وکارهای الکترونیکی هر روز بیشتر و بیشتر می که اهمیت کسب است. درصورتی
ای است، داشتن مدل  صنعت فناوری اطلاعات از جمله صنایع زیرساخت برای پیشرفت هر جامعه

ررسی تدوین رابطه امری ضروری است. در این راستا، پژوهش حاضر درصدد ب  وکار در این کسب
وکارهای الکترونیک در صنعت فناوری اطلاعات در ایران، و پاسخ به این سؤال است که  مدل کسب

                                                           
 

2. Jean & Tan  
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 اند؟  تی در ایران کدام وکار الکترونیکی در صنعت آی مدل کسب های مؤلفه
با ظهور اینترنت  0222ظاهر شد؛ اما تنها در دهه  0222بار در دهه  وکار اولین مفهوم مدل کسب

وکار یک شرکت اشاره دارد و به توصیف اینکه  وکار به منطق نحوه انجام کسب یافت. مدل کسبرواج 
؛ زوت و 0222پردازد )ریچاردسون،  کند، می چگونه شرکت ارزش را جذب، ایجاد و ارائه می

 (. 0200همکاران، 
و  1وکار است، چه به طور صریح یا ضمنی )یانگ در واقع هر شرکتی دارای نوعی مدل کسب

(. از زمان رونق اینترنت 0202، 4؛ تیس0202و همکاران،  3؛ ریم0220، 2؛ ماگرتا0202همکاران، 
وکار و دستیابی به اهداف  های جدیدی را برای انجام کسب ها روش ، شرکت0222در اواسط دهه 

ت. وکار شده اس های کسب ای از ادبیات علمی در مورد مدل اند که منجر به شاخه خود آزمایش کرده
های  ( مدل0وکار از ادبیات مدیریت پدید آمده است: ) های کسب سه تفسیر از معنا و عملکرد مدل

های  واره عنوان طرح وکار به های کسب ( مدل0های واقعی، ) های شرکت عنوان ویژگی وکار به کسب
رد یک عنوان بازنمایی مفهومی رسمی از نحوه عملک وکار به های کسب ( مدل3شناختی/ زبانی و )

کند تا مسیر  ها کمک می وکار به شرکت های کسب (. مدل0202و همکاران،  5وکار )ماسا کسب
(. در 0202و همکاران،  6وکار خود تعیین کنند )گائو درستی را برای ایجاد، رشد و حفظ ارزش کسب

 وکار های کسب وکار پدیدار شده است. مدل های کسب های اخیر، علاقه علمی قوی به مدل سال
طور کلی، یک شخص یا سازمان است. یک مدل  توصیفی از نحوه انجام کار یک شرکت یا به

دهد که چگونه یک بازیگر معین ارتباط با بازارهای عامل و محصول را انتخاب  وکار توضیح می کسب
که میانجی بین توسعه فناوری و ایجاد ارزش اقتصادی »ای است  دیگر، این سازه عبارت  کند. به می

دهد که چگونه یک بازیگر در یک شبکه ارزش یا  وکار توضیح می بنابراین، یک مدل کسب«. ستا
ها را به  وکار در حین تحقق اهداف خود، ورودی گیرد و چگونه یک کسب زنجیره تأمین قرار می

                                                           
1. Yang 

2. Magretta 

3. Reim 

4. Teece 

5. Massa 

5. Guo 

6. Ritter & Lettl 
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 (.0202، 1کند )ریتر و لتل خروجی تبدیل می
وکار اوستروالدر و  های کسب مدلوکار، بوم  سازی کسب ترین ابزارهای مدل یکی از محبوب

ای از اصول راهنما را برای توسعه اولیه و  است که این ابزار یک چارچوب کلی و مجموعه 2پیگنیور
که در ارتباط با سایر  3وکار کند. بوم مدل کسب وکار ارائه می همچنین توسعه مجدد یک مدل کسب

شود، پتانسیل کمک  پیشنهادی ارزش استفاده می و بوم 4ابزارهای نوآوری تجاری، مانند بوم زمینه سیبت
وکار امکان استقرار  وکار و ماهیت عمومی بوم مدل کسب به کار افراد را دارد. طراحی مجدد مدل کسب
سازی  ای آن برای مدل صفحه کند و رویکرد بصری یک آن را در طیف وسیعی از بازارها فراهم می

برای اعمال مؤثر بوم  حال، دهد. بااین مردم در دسترس قرار می ای از وکار، آن را برای طیف گسترده کسب
 (.0202 و کارتر، 5وکار در یک بازار خاص، به دانش تجاری نیاز است )کارتر مدل کسب

وکار را  عنصر ساختاریافته دانش است که محتوای )چه( انجام کسب 2وکار شامل  بوم مدل کسب
توانند  های شناختی( می سازی )نقشه که چنین ابزارهای حس گوید دهد. علم شناختی به ما می نشان می

؛ 0202و همکاران،  6ها در بازنمایی ذهنی کارآفرینان و مدیران کمک کنند )کین به آشکار کردن تفاوت
 (.0202و همکاران،  7گرگوایر

ونه کند که چگ وکار، منطقی را توصیف می اند که یک مدل کسب اوستروالدر و پیگنیور، بیان کرده
بلوک سازنده تشکیل شده  2آورد و از  دهد و به دست می کند، ارائه می یک سازمان ارزش ایجاد می

دهد: مشتریان، پیشنهاد،  وکار را پوشش می بلوک چهار حوزه اصلی یک کسب 2است. این 
 ها، روابط های مشتری، ارزش پیشنهادی، کانال عنصر عبارتند از: بخش 2زیرساخت، و جریان مالی. 

های کلیدی و ساختار  های کلیدی، مشارکت های درآمد، منابع کلیدی، فعالیت با مشتری، جریان
دهند  کنند و ارائه می درستی تراز شوند، ارزش ایجاد می هزینه. وقتی این عناصر با هم جمع شده و به

 (. 0322)اوستروالدر و پیگنیور، 

                                                           

1. Osterwalder & Pigneur 

2. Business Model Convas (BMC( 
3. Sibbett 

4. Value Proposition Canvas 

5. Carter 

6. Keane 

7. Gregoire 
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 ها وکار و توضیحات آن عناصر بوم مدل کسب -1جدول 

 (2118 ؛ کین و همکاران،2115 )اقتباس از: اوستروالدر و همکاران،

 ردیف عناصر توضیحات

 5 بخش مشتریان کند. یک شرکت، پیشنهاد)های( ارزش خود را به یک یا چند بخش مشتری ارائه می

یک شرکت، ترکیبی از محصولات/خدمات را برای ایجاد ارزش برای هر بخش مشتری ارائه 
 دهد. می

 8 پیشنهادیارزش 

های مختلف، ارزش پیشنهادی خود را به هر بخش مشتری ارائه  یک شرکت از طریق کانال
 کند. می

 8 ها کانال

 0 ارتباط با مشتریان کند. یک شرکت با هر بخش مشتری رابطه برقرار کرده و مشتریان را حفظ می

 1 های درآمد جریان کند. جاد میهای درآمدی را از تحویل ارزش به هر بخش مشتری ای یک شرکت جریان

 8 منابع کلیدی مثال افراد( نیاز دارد. عنوان  وکار به منابع )به یک شرکت برای ایجاد و ارائه عناصر مدل کسب

وکار انجام  ها را برای ایجاد و ارائه عناصر مدل کسب ای از فعالیت یک شرکت مجموعه
 دهد. می

 7 های کلیدی فعالیت

سپاری  شرکای خود برون کنندگان/ ها را به شبکه تأمین ت برخی از فعالیتیک شرکت ممکن اس
 کند.

 2 شرکای کلیدی

 8 ساختار هزینه وکار یک شرکت دارای یک جزء هزینه است. هر عنصر از مدل کسب

وکار با استفاده از ارتباطات فناوری  اصطلاح تجارت الکترونیک به معنای روش مدیریت کسب
های کاربردی اینترنتی است. تجارت الکترونیک ازجمله به ارسال اسناد،  برنامه اطلاعات و عمدتاً 

آوردن مشتریان جدید، تسخیر بازارها   دست کننده و شریک تجاری، به تبادل داده بین تولیدکننده، توزیع
وکار الکترونیکی،  (. کسب0202های تلفنی اشاره دارد )برزوزوسکا و بابل،  و برگزاری کنفرانس

ها و فناوری اطلاعات برای تسهیل فرایند تجارت الکترونیک،  ستفاده از اینترنت و سایر شبکها
وکار  دیگر، کسب عبارت  های تجاری در وب است. به همکاری و ارتباطات تجاری و فعالیت

 (.0200تری نسبت به تجارت الکترونیکی دارد )رحمدانی و همکاران،  الکترونیکی دامنه وسیع
ی اخیر خرید آنلاین، نرخ رشد بالایی به دست آورده است که با تقاضای قوی ها در سال

(. 0200شود )تولستوی و همکاران،  کنندگان و افزایش نوع کالاهای موجود مشخص می مصرف
درصد از کل  0440خرید آنلاین با تمایل به رشد، حدود  0202شود که در سال  تخمین زده می

آمده از   دست حال، حجم فروش آنلاین به اختصاص داده است. بااینفروشی را به خود  فروش خرده
دهنده چندین مانع مهم برای توسعه آینده آن است. بیشتر خریدهای آنلاین مربوط به طیف  قبل نشان

بسیار محدودی از محصولات مانند لباس، موسیقی یا ابزارهای الکترونیکی است. با مشاهده 
توجهی  ه تعداد کاربران اینترنت، حجم فروش آنلاین به طور قابلبراساس کشورها، بدون توجه ب
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عنوان  شود، به انجام می 1ها بر این، بسیاری از خریدهای آنلاین توسط نسل هزاره متفاوت است. علاوه
که سایر  های مبتنی بر اینترنت رشد کامل کرده است، در حالی اولین گروه سنّی که با فناوری

، 3؛ استاتیستسا0200و همکاران،  2دهند )ملوویچ به روش سنّتی را ترجیح میکنندگان، خرید  مصرف
 (.0202؛ ایشاپ ورد، 0202

ها برای بقاء و حفظ مزیت رقابتی خود  در صنایع پویا، آشفتگی محیط رقابتی زیاد است. سازمان
انش (. یکی از صنایعی که بر چنین ظرفیت جذب د0202، 4باید دانش جدید را جذب کنند )شنگ

ای متکی است، صنعت فناوری اطلاعات است. فناوری اطلاعات با سرعت بسیار بالایی در  فشرده
دهد و مشتریان همیشه به روزآمدترین  حال پیشرفت است. تغییرات فناوری چندین بار در سال رخ می

گان در اکوسیستم کنند های فناوری اطلاعات تمایل دارند با تأمین ها نیاز دارند. در نتیجه، شرکت حل راه
شود، همکاری کنند تا  پیوسته تعریف می هم های به ای از موجودیت عنوان شبکه تجاری خود که به

های کلیدی  (. یکی از ویژگی0202و همکاران،  5دانش سازمانی خود را روزآمد نگاه دارند )سنی ونگز
سرعت تغییر در محیط  صنعت فناوری اطلاعات، سرعت آن یعنی سرعت اجرای پردازنده است که به

شود  ماه دوبرابر می 02که تعداد ترانزیستورهای روی یک تراشه هر  وکار اشاره دارد. از آنجایی کسب
یافته است و  شدت افزایش  ای که به قانون مور معروف است(، سرعت پردازش پردازنده به )پدیده

(. این صنعت 0222، 6ند )مندلسونک ای را در محصولات فناوری اطلاعات ایجاد می وقفه تغییرات بی
 (.0222و همکاران،  8در حال تجربه رشد بسیار زیادی است )کامالانابان (0223، 7پرانرژی )دسای

وکار در داخل و خارج از ایران، با  های کسب گرفته در حوزه مدل به مطالعات صورت باتوجه
صورت  ها به وکار، اغلب پژوهش کسب های به ماهیت مدل استفاده از منابع تحقیقاتی معتبر و باتوجه

وکار  کاربردی، کیفی و مطالعات موردی بوده و همچنین از روش آمیخته هم در طراحی مدل کسب
وکار مربوط به مورد مطالعه است و در  های کسب ها، مدل استفاده شده است. خروجی اکثر پژوهش
                                                           

1. Millennials  
2. Melović 

3. Statista  
4. Sheng  
5. Senivongse  
6. Mendelson  
7. Desai  
8. Kamalanabhan  
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باشد، به طور مثال در  ه خاصی نمیها انجام شده و مختص به صنعت و زمین اکثر صنایع این پژوهش
های انجام شده،  حال طبق بررسی صنایعی مانند گردشگری، بانک، هنر، مواد غذایی و... . بااین

وکار در صنعت فناوری اطلاعات در داخل کشور  مطالعات و تحقیقات در زمینه طراحی مدل کسب
د دارد که در ادامه اشاره مختصری های بیشتری وجو بسیار اندک است؛ اما در خارج از کشور پژوهش

 شود: ها می به چند نمونه از این پژوهش
بندی عوامل مؤثر در بازاریابی نوآورانه  شناسایی و رتبه»(، در پژوهشی با عنوان 0326نژاد ) ستوده
، که به روش آمیخته انجام شد، نشان «های کوچک و متوسط در صنعت فناوری اطلاعات در شرکت

انداز و الگوبرداری به ترتیب بیشترین و کمترین تأثیرگذاری و عوامل تمرکز بر بازار  چشمداد که عوامل 
 و الگوبرداری به ترتیب بیشترین و کمترین تأثیرپذیری را بر روی سایر معیارها دارند.

های کاربردی تلفن  وکار برای فروشگاه برنامه مدل کسب»(، پژوهشی با عنوان 0320عبودی )
 های سازی شده متناسب با شرایط داخلی کشور برای فروشگاه نظور طراحی یک مدل بومیم ، به«همراه
های کاربردی موبایل براساس آنتولوژی هدمن و کالینگ انجام داد. پس از تجزیه و تحلیل  برنامه

های کاربردی تلفن همراه طراحی  وکار بومی برای فروشگاه برنامه های به دست آمده، مدل کسب داده
وکار فروشگاه برنامه کاربردی تلفن همراه  های کسب نتایج نشان داد که مدل برای تشریح مولفهشد. 

 ایرانی مناسب است. 
وکار در صنعت اینترنت  آشنایی با مدل کسب»(، در پژوهشی با عنوان 0202و همکاران ) 1متالو

ر حال ساخت و نوآوری های فعال در صنعت اینترنت اشیاء د ، نشان دادند که چگونه سازمان«اشیاء
وکار و نوآوری  وکار خود هستند. همچنین تفاوت اصلی در فرایندهای ساخت مدل کسب مدل کسب

 ها بستگی دارد.  های مختلف سازمان ها و شایستگی به قابلیت
موفقیت نوآورانه پایدار: مطالعه موردی در »(، در پژوهشی با عنوان 0206) 3و پارک 2چوی

، به بررسی موارد مربوط به «محور در صنعت فناوری اطلاعات و ارتباطات کننده نوآوری مصرف
 با مشتری پرداختند. نوآوری در صنعت فناوری اطلاعات در رابطه 

آمده توسط  دست آمده پژوهش حاضر با مدل به دست های انجام شده و مقایسه مدل به طبق بررسی
                                                           

1. Metalloa 

2. Choy  
3. Park 



 19 ...در صنعت فناوری الکترونیکی وکارتدوین مدل کسب

 

 /h
ttp

://stim
.q

o
m

.ac.ir 

 
/h

ttp
://stim

.q
o
m

.ac.ir 

 
/h

ttp
://stim

.q
o
m

.ac.ir 

 
/h

ttp
://stim

.q
o
m

.ac.ir 

های  با یکدیگر دارند؛ اما مواردی مانند مؤلفهها تشابهات زیادی  ( مشخص شد که یافته0320عبودی )
الملل در پژوهش حاضر در  های بین های فرهنگی و ملی، چارچوب قانونی و تحریم مدیریتی، ویژگی

با عنوان معیارها  نیا قالب مدل اوستروالدر بررسی نشده است. همچنین ابعاد اصلی در پژوهش ستوده
های  اوستروالدر همپوشانی ندارد؛ اما در ریزمعیارها با مؤلفهبلوک مدل  2شناسایی شده که با عناوین 

سایت در ارتباط با مشتریان  هایی مانند اعتمادسازی، استفاده از وب ها تشابهاتی وجود دارد. مؤلفه بلوک
مداری، کیفیت، روزآمد بودن، تنوع محصولات، گارانتی کالا و ضمانت  و مواردی مانند قیمت، مشتری

هایی مانند تولید محتوا و بازاریابی در  ر دو مدل، جزء اشتراکات است. همچنین فعالیتبرگشت کالا د
هر دو مدل وجود دارد . در مورد بلوک منابع کلیدی دو مورد منابع انسانی و تخصص از اشتراکات دو 

 انداز، پژوهش است. تبلیغات هم از موارد درآمدزا در هر دو مدل است. مواردی مانند ترسیم چشم
فرد در بازار، تغییر و اصلاح، تصویر ذهنی و مورد دیگری در  الگوبرداری، ترسیم جایگاه منحصربه

نیا وجود دارد که در پژوهش حاضر به آن پرداخته نشده و ابعادی مانند مشتریان، شرکای  مدل ستوده
دارد که در آمده از پژوهش حاضر وجود  دست کلیدی، ارتباط با مشتری و ساختار هزینه در مدل به

 صورت جدی به آن پرداخته نشده است.  نیا به پژوهش ستوده
های اخیر طرفداران زیادی در ایران پیدا  وکار آنلاین در صنعت فناوری اطلاعات در سال کسب

حال مطالعات  کرده است و هنوز ظرفیت زیادی برای تحقیقات علمی در این زمینه وجود دارد، بااین
وکارهای الکترونیک به شکل پژوهش حاضر انجام نشده است و  نه مدل کسبها در زمی در این سال

 حیث این پژوهش دارای نوآوری است. ازاین

 . روش پژوهش2

گیری  پژوهش حاضر از حیث روش پژوهشی کیفی است، از نظر هدف اکتشافی، از نظر جهت
کند  حقیقات تلاش میها میدانی است. پژوهشگر در این نوع ت آوری داده کاربردی و از حیث جمع

گونه دخالت، قضاوت و یا استنتاج ذهنی گزارش دهد و نتایج عینی از  هرآنچه را که هست بدون هیچ
ساختاریافته با نمونه پژوهش  های نیمه ق مصاحبهیها از طر موقعیت را بیان کند. ابزار گردآوری داده

پ خواهد بود. مصاحبه اواتس افزارهایی چون ق نرمین از طریصورت مراجعه حضوری یا آنلا به
تر  ساختاریافته بوده و در خلال مصاحبه اگر افراد نیاز به توضیح بیشتری برای شفاف صورت نیمه به

ها برای درک بهتر سؤالات داده شده است. بعد از مصاحبه  شدن سؤالات داشتند، توضیحاتی به آن
نفر، کار پژوهش  00ما تا مصاحبه با درصد موارد به اشباع نظری رسیده شد؛ ا 22نهم در بیش از 
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های فعال در صنعت فناوری  سایت ادامه پیدا کرد. جامعه آماری مدیران، مسئولان فنی و پشتیبانان وب
 اطلاعات در ایران هستند. 

رود؛ چراکه  شمار می های تحقیق کیفی به پایایی یا قابلیت اعتماد، شاخصی مهم در روش
دهد تا به سطح بالایی از روابط بین  زمانی به محقق این امکان را میمشاهدات طولانی در یک دوره 

مفاهیم و مشاهدات دست یابد. برای محاسبه پایایی از روش باز آزمون استفاده شده است، تعداد کل 
ن کدها در این دو زمان برابر یکد، تعداد کل توافقات ب 022روزه برابر  02کدها در دو فاصله زمانی 

های  کد است. پایایی با آزمون مصاحبه 00کل عدم توافقات در این دو زمان برابر  ، و تعداد24
درصد  62به اینکه این میزان پایایی بیشتر از  درصد است. باتوجه 24گرفته در این تحقیق، برابر  انجام

 ها مورد تأیید است.  است، قابلیت اعتماد کدگذاری
 محاسبه پایایی با آزمون -2جدول 

 پایایی آزمون تعداد عدم توافقات تعداد توافقات تعداد کل کدها ان مصاحبهعنو ردیف

5 1 21 82 8 28% 

8 2 08 88 4 544% 

8 55 88 88 8 81% 

 %80 55 80 844  کل

روایی، ناظر بر دو موضوع واقعیت و دانش است. روایی به میزانی که یک روش قادر است هدف 
در پژوهش کیفی، روایی به میزانی اشاره دارد که مشاهده گردد.  مطالعه را بسنجد، اطلاق می

پژوهشگر توانسته است پدیده مورد مطالعه یا متغیرهای مربوط به آن را انعکاس دهد. در پژوهش 
پذیری در نظر گرفته  حاضر برای روایی پژوهش سعی شده است قابلیت تأییدپذیری، ثبات و انتقال

این  نظر در این حوزه بررسی شد. به  ساس نظر خبرگان صاحبصورت محتوایی و برا شود، روایی به
بودن هر گویه را براساس یک طیف لیکرتی  متخصصان مربوط بودن، واضح بودن و ساده  صورت که 

مربوط ( »0کنند. متخصصان مربوط بودن هر گویه را از نظر خودشان از ) قسمتی مشخص می 4
، مشخص «کاملًا مربوط است( »4، تا )«بوط استمر( »3، )«نسبتاً مربوط است( »0، )«نیست

ای  گویه CVIاست و اگر شاخص  22/2برابر با  CVIقبول برای شاخص  کردند. حداقل مقدار قابل
 % به دست آمد.24باشد، آن گویه باید حذف شود. روایی محتوای الگوی پژوهش  22/2کمتر از 

CVI = دهع متخصصانی که به گویه نمره   و   داده اند
عده کل متخصصان  

پذیری در نظر گرفته شود.  برای روایی پژوهش سعی شده است قابلیت تأییدپذیری، ثبات و انتقال
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نظر در این حوزه صورت محتوایی و براساس نظر خبرگان صاحب همچنین در پژوهش حاضر روایی به
دن هر گویه را براساس بو  متخصصان مربوط بودن، واضح بودن و ساده این صورت که  بررسی شد. به 

کنند. متخصصان مربوط بودن هر گویه را از نظر خودشان  ( قسمتی مشخص می4یک طیف لیکرتی )
کاملًا مربوط ( »4، تا )«مربوط است( »3، )«نسبتاً مربوط است( »0، )«مربوط نیست( »0از )

ت و اگر اس 22/2برابر با  CVIقبول برای شاخص  ، مشخص کردند. حداقل مقدار قابل«است
باشد، آن گویه باید حذف شود. روایی محتوای الگوی پژوهش  22/2ای کمتر از  گویه CVIشاخص 

 % به دست آمد. 24

 ها  . یافته3

 فرایند کدگذاری: بخش اول، شناسایی نکات کلیدی مصاحبه
صورت نوشتاری روی کاغذ نوشته شد، سپس  صورت ضبط صوتی بود، سپس متن به مصاحبه به

 فزار وُرد تایپ گردید، در گام بعدی نکات ضروری و مهم از متن استخراج شدند. ا در نرم
ها آورده  ( کدهای اولیه مصاحبه3ای از جدول ) در این بخش نمونه کدهای اولیه )کدگذاری باز(:

 شده است.
 ها کدهای اولیه مصاحبه -3جدول 

 ای از کدهای اولیه نمونه

 کد اولیه نکات کلیدی مصاحبه

ها با تغییر دلار عوض  یزی که در کار ما هست؛ اینکه چون قیمتیک چ
 سایت مرتباً آپدیت بشود. شود، باید قیمت محصولات روی وب می

I6.13 سایت های روزآمد در وب اهمیت قیمت 

 شود. اعتمادی می ها آپدیت نشود، باعث بی اگر قیمت
I6.14 های روزآمد  اعتمادسازی با قیمت

 های روزآمد نشده( متاعتمادی با قی )بی

مشتری باید بداند که اگر کالا را از سایت شما خرید، حتماً به او تحویل 
 دهید. می

I6.15 اعتماد مشتری به تحویل کالا 

 های اجتماعی پشتیبانی از طریق شبکه I6.16 تمام پشتیبانی مشتری از طریق واتساپ، تلگرام و اینستاگرام است.

 پشتیبانی با چت آنلاین I6.17 لاین سایتپشتیبانی از طریق چت آن

 پشتیبانی با تلفن I6.18 پشتیبانی از طریق تلفن

افزاری را از طریق اینترنت، تلفن و  کانفیگ و رفع مشکلات نرم
 دهیم. ویدئوکال واتساپ انجام می

I6.19  خدمات پشتیبانی از طریق تلفن و
 های تحت اینترنت اپلیکیشن

های آموزشی  الات مشتریان، از مقالات و کلیپگویی به سؤ برای پاسخ
 کنیم. سایت استفاده می روی وب

I6.20 سایت برای آموزش و  استفاده از وب
 آگاهی دادن به مشتریان

سایت و واتساپ درصد بیشتری از پشتیبانی را شامل  چت آنلاین وب
 شوند و بعد از آن اینستاگرام و تلگرام. می

I6.21 ین نسبت به اهمیت بیشتر چت آنلا
 اینستاگرام و تلگرام در پشتیبانی
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 ای از کدهای اولیه نمونه

 کد اولیه نکات کلیدی مصاحبه

بیشتر سؤالات مشتریان در بخش پشتیبانی مربوط به موجودی و قیمت 
 کالاها و هزینه ارسال است.

I6.23  اهمیت موجودی کالا و قیمت آن و
 هزینه ارسال برای مشتریان

 هدف اصلی ما از پشتیبانی، اعتمادسازی، جذب مشتری و فروش است.
I6.24  اعتمادسازی در اولویت است، سپس

 جذب و فروش

سازی کنیم،  اگر بتوانیم اعتمادسازی و جذب مشتری را درست پیاده
 کند. مشتری دوباره به ما رجوع می

I6.25 دادن به حفظ مشتری  اهمیت 

گردند و  مشتریان به سایت ما برمی %14طبق آمار سایت، بعد از مدتی 
 کنند. دوباره خرید می

I6.26 ها برگشت مشتری و وفادار بودن آن 

 سازی )کدگذاری محوری( بخش دوم: مقوله
های شناسایی شده بوده و براساس الگوی فرایندی مرتب شده  دهنده مقوله ( نشان3جدول شماره )

است. کدهای شناسایی شده براساس شماره مصاحبه و ترتیب ذکر شده در همان مصاحبه 
 دهنده کد دوم در مصاحبه اول است. نشان I040مثال  وان عن گذاری شده است. به شماره

 تبدیل کد اولیه به مقوله -4جدول 

 فراوانی کد کد اولیه مفهوم مقوله

 قیمت

 قیمت مناسب

 صرفه به های مقرون قیمت

I1.4 
I3.25 
I3.2 
I3.2 
I4.33 
I11.7 
I2.6 
I4.8 
I3.19 

8 

 قیمت مناسب

 های عرف  قیمت

 قیمت عرف 

 قیمت مناسب

 خدمات با قیمت مناسب

 های پایین  قیمت

 جذب از طریق خدمات و قیمت

 % قیمت اهمیت دارد14بیش از 

 اهمیت قیمت

 بودن به قیمت  حساس
I4.7 
I6.5 
I6.7 
I6.23 
I5.11 

1 

 اهمیت قیمت

 اهمیت قیمت نسبت به دیگر عوامل 

 لا و قیمت آن و هزینه ارسال اهمیت موجودی کا

 تنوع قیمتی 

 قیمت رقابتی

 قیمت رقابتی 
I4.6 
I4.57 
I8.3 
I9.5 

0 
 قیمت رقابتی

 قیمت

 قیمت
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 فراوانی کد کد اولیه مفهوم مقوله

تأمین 
کالاها و 
خدمات 
کمیاب و 

 خاص

ارائه 
محصولات و 
 خدمات خاص

 I1.5 موجود بودن محصولات نایاب در سایت
I5.16 
I6.8 
I5.14 

 

0 
 وجود کردن کالاهای کمیاب یا نایاب م

 تأمین کالاهای خاص

 ارائه خدمات خاص

 مرجع بودن
 I12.21 تأمین کالاهای خاص و مرجع شدن در ایران

I11.3 
 

8 
 دسته اول و مرجع بودن

تنوع 
 محصولات

تنوع کالا و 
 برند

 تنوع محصولات

I4.9 
I5.3 
I5.29 
I6.6 
I5.12 
I5.40 

8 

 وع وسیع محصولات و مرجع بودن تن

 تنوع کالایی مؤثر در جذب مشتری

 اهمیت تنوع کالا

 تنوع برندها و تنوع قیمتی

 اهمیت تنوع کالا 

موجودی بالای 
 محصولات

 طیف وسیعی از محصولات
I4.32 
I3.27 
I5.27 

 موجودی بالای کالاها 8

 از مشتریان موجود بودن کالاهای موردنی

تولید 
محتوای 
 کاربردی

ارائه اطلاعات 
مفید در مورد 

 کالاها

 سایت  فهم در وب اطلاعات قابل

I2.5 
I4.16 
I5.31 
I6.4 
I6.20 

1 

 سایت توضیحات و اطلاعات کافی و مفید برای مشتریان در وب

 سایت کمک به مشتری در شناخت محصولات موردنیاز در وب

 ای خوباهمیت محتو

سایت برای آموزش و آگاهی  تولید محتوا و ارائه از طریق وب
 دادن به مشتریان

ضمانت 
برگشت 

 کالا

برگشت دادن 
محصول برای 
مشتریان در 

صورت مشکل 
 داشتن

 ضمانت بازگشت کالا مؤثر در اعتماد مشتریان

I3.15 
I3.16 
I5.8 
I7.17 

0 
 اهمیت ضمانت بازگشت کالا 

 
 بازگشت محصول روز 7

 دادن با ضمانت کالا اطمینان 

های استروالدر قرار  کدگذاری انتخابی مقولات کدگذاری شده، داخل بلوک در مرحله بعدی
 .( است0صورت شکل ) آمده به دست  گیرد و مدل به می
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 ایران وکارهای الکترونیکی صنعت فناوری اطلاعات های شناسایی شده مدل کسب مؤلفه -1شکل 

 گیری  . نتیجه2

وکارهای الکترونیکی در صنعت فناوری اطلاعات  پژوهش حاضر باهدف تدوین مدل کسب
عنوان مبانی  وکار اوستروالدر و پیگنیور به به بازار داخلی کشور انجام شده و مدل کسب ایران، باتوجه

ین و همچنین وکارهای آنلا منظور اجرای این پژوهش، بر کسب پژوهش قرار گرفته است. به
ها تمرکز شده است. پیشینه پژوهش بررسی شد، سپس با طراحی  های آن ها و ویژگی مشخصه

وکارهای آنلاین فعال در این صنعت که جامعه آماری  گویی افراد فعال در کسب هایی و پاسخ پرسش
ها  وتحلیل داده زیهاند، به مصاحبه با این افراد پرداخته شد. در گام بعدی تج این پژوهش را تشکیل داده

های کیفی انجام شد. در این روش از کدگذاری باز و محوری استراوس  با استفاده از روش تحلیل داده
های آنلاین بازار آتی  وکار بومی فروشگاه های مدل کسب و کوربین استفاده شده است. در نتیجه مؤلفه

قع نتیجه اصلی این پژوهش همان ایران شناسایی و پرسش اصلی این پژوهش پاسخ داده شد. در وا
سازی شده  های محیطی داخل کشور، بومی به شرایط و ویژگی آمده است که باتوجه دست  مدل به

های پیشنهادی،  ها، ارزش های مشتریان، ارتباط با مشتریان، کانال است. مدل، شامل بلوک
 ساختار هزینه است.های درآمدی و  های کلیدی، منابع کلیدی، شرکای کلیدی، جریان فعالیت

دهند. بدون مشتریان )سودآور( هیچ شرکتی  وکاری را تشکیل می مشتریان قلب هر کسب
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کردن بهتر نیازهای مشتریان، شرکت ممکن است   منظور برآورده تواند در درازمدت دوام آورد. به نمی
بندی کند  ها گروه هایی جداگانه برحسب نیاز مشترک، رفتاری مشترک و سایر ویژگی ها را در بخش آن

وکار شامل  های بخش مشتریان مدل کسب (. در این پژوهش مؤلفه0322)اوستروالدر و پیگنیور، 
بین عموم مردم بیشترین فراوانی را در میان  ها است که در این  ها و ارگان عموم مردم، همکاران، سازمان

ن نکته اشاره کرد که برای ورود به توان به ای درصد دارد. در مجموع می 22های دیگر با سهم  مؤلفه
هایی برای  ها و سیاست بخش فروش آنلاین این صنعت بهتر است بازار انبوه را مدنظر داشت و برنامه

به محتوای سایت و محصولات، تقریباً  سایت ما باتوجه»ایجاد ارزش برای این بازار در نظر گرفت. 
 )مصاحبه پنجم(. « گیرد همه قشری را در برمی

دهد که شرکت ممکن است از طریق محصولات و خدمات  زش پیشنهادی، ارزشی را نشان میار
(. 0202و همکاران،  2؛ رستا0202و همکاران،  1نفعان ارائه دهد )فرناندز به مشتریان و سایر ذی

مقوله بوده که در شکل  04آمده از پژوهش حاضر، ارزش پیشنهادی شامل  دست  به نتایج به  باتوجه
های پیشنهادی با بیشترین فراوانی مربوط به قیمت،  ترین ارزش مشاهده است. مهم  ابل( ق0)

کنندگان برای  هایی که مصرف بودن است. ویژگی مداری، روزآمد بودن و در دسترس  مشتری
بندی  بندی شده، به ترتیب اهمیت فهرست کنند، باید اولویت گیری خریدشان استفاده می تصمیم

به شرایط  (. باتوجه0202و همکاران،  3ترین ویژگی خرید است )پین ولًا مهمشوند و قیمت معم
های پیشنهادی برای  ترین ارزش رسد که قیمت یکی از مهم اقتصادی موجود، کاملًا منطقی به نظر می

های پیشنهادی دارا  مداری بیشترین فراوانی را در بین ارزش مشتریان باشد. پس از قیمت، مشتری
اوقات بابت بالاتر بودن بسیار جزئی  ابت قیمتی جزء موارد بسیار مهم است که بعضیاست. بحث رق

مداری برتر ممکن است به  ها با مشتری کند )مصاحبه چهارم(. شرکت قیمت، مشتری خرید نمی
گویی  عملکرد برتر دست یابند؛ زیرا درک بیشتری از نیازهای بیان شده و پنهان مشتریان و نحوه پاسخ

گیری، او را  وقتی در پوست مشتری خودت قرار می(. »0206، 4نیازها دارند )زیگرز و هنسلربه این 
به فلسفه  )مصاحبه هشتم(. باتوجه« بینی که جایگاه ارزشی که مشتری از شما انتظار دارد، چیست می

                                                           
1. Fernandes  
2. Resta  
3. Payne  
4. Ziggers & Henseler  
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معه به آوردن جا بودن و روزآمد بودن نیز از موارد مهم روی های آنلاین، در دسترس  وجودی فروشگاه
جویی در زمان و همراه با فناوری و تکنولوژی بودن را برآورده  خرید آنلاین است که نیاز افراد به صرفه

تر  کند. موارد دیگری مانند تنوع محصولات و تخفیفات هم که مربوط به قیمت تمام شده پایین می
گیرد. کمترین  می محصولات است و همچنین تأمین کالاهای کمیاب و خاص در جایگاه بعدی قرار

 ( درصد است.3موقع کالا با ) های مشاوره تخصصی و ارسال سریع و به سهم هم مربوط به مؤلفه
های  خصوص هنگامی که در مورد مدل کنند. به ها نقاط تماس مشتری را توصیف می کانال

ها وجود  ای از نقاط تماس مشتری و کانال شود، طیف گسترده تجاری در بازارهای انبوه صحبت می
( مؤلفه 6آمده در این مدل شامل ) دست  های ارتباطی به (. کانال0202 ،1دارد )برونر و ولفارتسبرگر

دهان و  به های واسطه مشتری و فروشنده، تلفن، تبلیغات دهان سایت، سایت های اجتماعی، وب شبکه
باشد که در حال  میهای اجتماعی  های مورد استفاده مربوط به شبکه حضوری است. بیشترین کانال

و در بین کاربران اینترنتی چنان  ها دارد حاضر بیشترین استفاده را نیز در میان افراد جامعه و شرکت
های ارائه شده در  عنوان یکی از تاثیرگذارترین سرویس توان به جرأت می مورد استقبال قرار گرفت که به

ف در نظام اجتماعی کشورهای مختلف های اخیر توانسته تحولی شگر اینترنت و وب که در سال
 (.0422 جهان پدید آورد، از آن یاد کرد )جنوی و مردانی،

های  سایت وکارها و همچنین وب های مربوط به ارائه خدمات و محصولات کسب سایت وب
به  های اجتماعی دارد. باتوجه واسط بین مشتری و فروشنده، بیشترین استفاده را پس از شبکه

های ارتباطی آنلاین در اولویت این  آمده کاملًا مشخص است که کانال دست  بههای  فراوانی
وکارها قرار دارد و افرادی که قصد ورود به این حوزه را دارند، بهتر است این موارد را مدنظر  کسب

 دهان و مراجعه حضوری هم سه کانال بعدی هستند. به داشته باشند. تلفن، تبلیغات دهان

مشتری چهار مؤلفه اصلی این بلوک شناسایی شده است که اعتمادسازی اولین  برای ارتباط با
( درصد و پس از آن افزایش فروش، جذب 22اولویت در ارتباط با مشتریان است با فراوانی بالای )

( درصد قرار دارد. اعتماد و تصویر شرکت نیز به طور 22مخاطب و حفظ مشتریان با کمتر از )
های آنلاین  در فروشگاه(. »0322 فزایش قصد خرید اثرگذار است )صادقی آرانی،مستقیم و مثبت بر ا

های امنیتی هم مسئله بسیار مهمی است. بسیاری  )مصاحبه دوم(. نگرانی« اعتماد بحث مهمی است
                                                           

1. Brunner & Wolfartsberger  
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ها اطمینان ندارند، در  که به امنیت اطلاعات شخصی خود در این سایت کنندگان از آنجایی از مصرف
(. در حوزه تجارت الکترونیک، 0322شوند )نوروزی و همکاران،  ینترنتی دچار تردید میمورد خرید ا

عنوان یک  برداری از ارزیابی عاطفی را نیز به منظور افزایش اعتمادسازی، یک شرکت باید بهره به
 (. 0202و همکاران،  1استراتژی کلیدی در نظر بگیرد )سلفاتو

دهند.  های آن را تشکیل می های درآمدی شریان د، جریانوکار باشن اگر مشتریان قلب مدل کسب
شرکت باید از خود بپرسد که هر بخش مشتری واقعاً برای چه ارزشی تمایل به پرداخت پول دارد، در 

که شرکت به این سوال پاسخ درستی دهد، قادر به ایجاد یک یا چند جریان درآمدی برای هر  صورتی
 (. 0322 در و پیگنیور،بخش مشتری خواهد بود )اوستروال

وکارها از  های درآمدی در این کسب ترین جریان های پژوهش، مهم وتحلیل داده به تجزیه باتوجه
های اداری،  تاپ، تبلت، موبایل، ماشین طریق فروش و ارائه محصولات شامل قطعات کامپیوتر، لپ

آید که  یزات و... به دست میافزار و... و ارائه خدمات اعم از تعمیرات، پشتیبانی، نصب تجه نرم
توجه است و مورد آخر تبلیغات است  فراوانی این دو مورد نسبت به دو مورد بعدی بسیار زیاد و قابل

( و 42گیرد. فروش محصولات و ارائه خدمات به ترتیب ) که با کمترین فراوانی در ردیف سوم قرار می
درآمدی را به خود اختصاص داده است.  های درصد( از سهم جریان 22رفته  هم ( درصد )روی40)
شود و بیشترین  وکارها برگشت هزینه است که منجر به ادامه کار می ترین موضوع در کسب مهم»

 )مصاحبه ششم(.« ها مربوط به فروش کالاست فعالیت
های  منابع کلیدی در شرکت به سرمایه فیزیکی، فکری، انسانی و مالی اشاره دارد که از فعالیت

شرکت برای تولید کالا یا خدمات، حل مشکلات یا ساختن بسترهایی که زیربنای ارزش  کلیدی
(. برای بعد منابع کلیدی، چهار مؤلفه اول، 0202، 2کند )لاد پیشنهادی شرکت است، پشتیبانی می

منابع انسانی، سرمایه مالی، دانش و تخصص و مکان فیزیکی است که بیشترین سهم را نسبت به سه 
( درصد از منابع کلیدی را به خود اختصاص 02و  02، 00، 02یگر دارند و به ترتیب )مؤلفه د

ها است، در این زمینه یکی از عواملی  ترین عامل موفقیت سازمان امروزه منابع انسانی مهم»اند.  داده
« ان استهای کارکن بخشد، عامل استعداد و توانایی که منابع انسانی سازمان را نسبت به رقبا برتری می

 ( و افراد خیلی مهم هستند )مصاحبه دهم(.0322نیا،  چی و جعفری )خامه
                                                           

1. Calefato  
2. Ladd  
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دهد که  وکار انجام می ها را برای ایجاد و ارائه عناصر مدل کسب ای از فعالیت یک شرکت مجموعه
و همکاران،  1وکار باشد )دائو های اصلی است که باید اجرا شود و مرتبط با کسب شامل فعالیت

های کلیدی این مدل، ارائه محصولات )کالا و خدمات( و تولید محتوا، دو فعالیت  لیت(. فعا0202
به ماهیت فروش آنلاین، کاملًا منطقی به  ها است که باتوجه کلیدی با فراوانی بالا نسبت به بقیه فعالیت

اند.  های کلیدی صنعت را به خود اختصاص داده ( درصد از سهم فعالیت03رسد، و هرکدام ) نظر می
یکی از »)مصاحبه دوازدهم(. « شود های مهم ما محسوب می تولید محتوا نیز یکی از فعالیت»

های کلیدی  )مصاحبه سوم(. فعالیت« سایت است کارهای مهم، قیمت روزآمد محصولات روی وب
دیگر شامل خدمات پس از فروش، کارگروهی، تأمین کالا با قیمت مناسب، آموزش منابع انسانی و 

 ریابی است.بازا
ها، سنگ بنای بسیاری از  گزینند و مشارکت ها به دلایل مختلفی برای خود شریک برمی شرکت

وکار خود، کاهش ریسک  های کسب منظور بهینه نمودن مدل ها به وکار هستند. شرکت های کسب مدل
در بلوک شرکای  (.0322کنند )اوستروالدر و پیگنیور،  هایی می یا کسب منابع، اقدام به ایجاد ائتلاف

شوند )دائو و همکاران،  وکار شناسایی می داران و اتحادهای کلیدی مورد نیاز کسب کلیدی، سهام
ها، دو شریک  کنندگان داخلی و خارجی و واسطه (. در مورد شرکای کلیدی، تأمین0202
توانیم از  میها و برندهای معتبر هستند و  شرکای کلیدی گارانتی»وکارها در این صنعت هستند.  کسب

( درصد و 62کنندگان ) )مصاحبه هفتم(. سهم تأمین« اند استفاده کنیم ها کسب کرده اعتباری که آن
شوندگان اذعان داشتند که سعی  ( درصد است. این در حالی است که برخی از مصاحبه33ها ) واسطه

دسته اول باشیم تا خواهیم  مثلًا ما اصلًا می»کنند وابسته به شریک تجاری خاصی نباشند؛  می
 )مصاحبه دوازدهم(.« هایمان به بقیه را کم کنیم وابستگی

های ساختمانی  های حاصل است که از طریق بلوک کننده تمام هزینه ساختار هزینه، منعکس
و همکاران،  2گیرد )اربن که درآمد، فروش خالص کلی را در نظر می شود، در حالی دیگر ایجاد می

وکارهای فعال در این حوزه، منابع انسانی و  (. در بیشتر کسب0322پیگنیور، ؛ اوستروالدر و 0202
منظور انبار کالا، استقرار منابع انسانی و فروش کالا بیشترین هزینه را  های مکان فیزیکی به هزینه

ها، هزینه منابع انسانی است. پس از آن  کنند. قاعدتاً در این شرایط بیشترین هزینه تحمیل می
                                                           

1. Daou  
2. Urban  
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سایت، تولید محتوا و خدمات گارانتی کالا است.  ونقل کالا، پشتیبانی وب های مربوط به حمل هزینه
های منابع انسانی و مکان فیزیکی( برابر عدد  نکته جالب توجه اینکه فراوانی دو مؤلفه اول )هزینه

کل  ( درصد36ها، ) های کلیدی است و مابقی هزینه ( درصد از سهم کل هزینه30( و هرکدام )02)
 شود. ها را شامل می هزینه

 شود: های آینده پیشنهاد می با توجه به نتایج حاصل، موارد زیر برای پژوهش
وکار استفاده شود و  های کسب جای استفاده از آنتولوژی اوستروالدر و پیگنیور از دیگر آنتولوژی به

 آمده با نتایج تحقیق حاضر مقایسه گردد. دست  نتایج به
وکارهای الکترونیکی صنعت فناوری اطلاعات به  های مدل کل کسب ی مؤلفهجای شناسای به

نویسان  سایت، برنامه های بخش خاصی از این صنعت اقدام شود؛ مثلًا طراحان وب شناسایی مؤلفه
 و... و نتایج با نتایج مدل حاضر مقایسه شود.

، فروش در اینستاگرام یا های فروش آنلاین سایت های مختلف مانند وب صورت جداگانه پلتفرم به
 ها، مورد بررسی قرار گرفته و نتایج مقایسه شوند. فروش از طریق اپلیکیشن

های  ها از طریق روش دهی به مؤلفه های شناسایی شده، اقدام به وزن بندی مؤلفه برای اولویت
 کمّی شود.

حاظ مستثنی ها دارای محدودیت هستند و پژوهش حاضر هم از این ل تمام مطالعات و پژوهش
 شود: نبوده که در ادامه به آنها اشاره می

های  ای از ابراز اطلاعات مربوط به جنبه شوندگان به دلایل شخصی و حرفه برخی از مصاحبه
آوردن بعضی  زبان  کردند. در حین انجام مصاحبه برخی افراد از به وکار خود امتناع می مختلف کسب

توانست فراوانی بعضی از  کردند و این مورد می ها غفلت می دن آناز موارد به دلیل بدیهی و روتین بو
ساختاریافته بودن  تأثیر قرار دهد و برای رفع این مشکل در برخی مواقع به دلیل نیمه ها را تحت مقوله

شد. به دلیل شرایط کرونا بعضی از  مصاحبه، سؤالاتی برای رفع ابهام در این زمینه پرسیده می
 قادر به مصاحبه حضوری نبودند.شوندگان  مصاحبه
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 ترجمه غ.ر. توکلی و همکاران. تهران: آریانا قلم. وکار. خلق مدل کسب(. 0322اوستروالدر، ا.، پیگنیور، ا. )
های اجتماعی در میزان آگاهی عمومی   رسانی و آموزش از طریق شبکه  (. تأثیر اطلاع0422جنوی، ا.، مردانی، ف. )

 .20-42(: 0)2، علوم و فنون مدیریت اطلاعات)مطالعه موردی: شهر تهران(.  02-گیری کووید  ان همهجامعه در زم
https://.org/10.22091/stim.2021.6698.1551 

های دولتی و  (. فراتحلیل پیشایندها و پیامدهای مدیریت استعداد در سازمان0322نیا، س. ) چی، ح.، جعفری خامه
  https://.org/10.29252/jpap.2020.96851  .22-32(: 4)00، ت دولتیانداز مدیری چشمعمومی. 

نامه  تهران. پایان ITدر صنعت  هاSMEبندی عوامل مؤثر بر بازاریابی نوآورانه در  شناسایی و رتبه(. 0326نژاد، س. ) ستوده
 دانشگاه علامه طباطبایی. کارشناسی ارشد.

نامه کارشناسی ارشد. دانشگاه  . پایانرونیکی در حوزه خدمات متوفیانوکار الکت طراحی مدل کسب(. 0320سعدی، و. )
 تهران.

(. ارائه مدل رضایت و وفاداری کاربران از کیفیت محتوایی و ساختاری خدمات الکترونیکی 0322صادقی آرانی، ز. )
 .020-043(: 0)2، عاتعلوم و فنون مدیریت اطلاسایت سازمان اسناد و کتابخانه ملی ایران(.   )مطالعه موردی: وب

https://.org/10.22091/stim.2021.6300.1491 

 . تهران: دانشگاه علامه طباطبایی.های کاربردی تلفن همراه وکار برای فروشگاه برنامه مدل کسب(. 0320عبودی، ف. )

. تهران: راناجتماعی در ای یها الکترونیک مبتنی بر شبکه یوکار گردشگر توسعه مدل کسب(. 0326فرمهینی، ت. )
 دانشگاه علامه طباطبائی.

وکار  های کسب (. عوامل مؤثر در انتخاب مدل0323محمدیان، م.، روحانی، ا.، هاشمزهی، ع.، کریمیان، م. )
 .000-22(: 00)3 وکار هوشمند، مطالعات مدیریت کسبالکترونیکی کوچک و متوسط در ایران. 
دیدگاه  از B2Cالکترونیک . بررسی عوامل مؤثر بر موفقیت تجارت (0320مصممی، ش.، مرادی، م.، شاه بهرامی، ا. )

 (.02)2، فناوری اطلاعات و ارتباطات ایرانمدیریتی. 
وکارهای اشتراکی همتا به همتا  مجدد در کسب ۀهای قصد استفاد (. بررسی پیشران0420زاده، و.، شراعی، ف. ) مکی

 https://.org/10.34785/j018.2022.683  .02-0(: 0)2 ،کننده مطالعات رفتار مصرف)مورد مطالعه: تپسی(. 

(. فروش آنلاین کالاهای لوکس: بررسی اثرات دسترسی آنلاین و 0322نوروزی، ح.، صفری، م.، بیگی، ش.، رخیده، م. )
 .020-062(: 40)00، وکار مدیریت کسب نمایش قیمت )مطالعه موردی: مشتریان شرکت نوین چرم(.

DOR: 20.1001.1.22520104.1398.11.42.9 
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