
 

 

  

  
  چکیده

گرفتـه   یپ ـ) مـادر ( يبنگـاه مرکـز   کی ـ تی ـمعمولاً بـا تول  يا شبکه يها توسعه سازمان
شبکه  يو سازوکارها تیراهبرد، ماه فیمنظور بنگاه مادر علاوه بر تعر نیبد شود، یم
خـود را در سـطح شـبکه بـه اجـرا       يهـا  ياسـتراتژ  يوکـار  مدل کسب کی نییبا تب دیبا

نظران  از صاحب ياریآنجا مهم است که بس ادر شبکه توکار  مدل کسب تیدرآورد اهم
  .دانند یبر شبکه م یمبتن يها يوکار را موتور استراتژ مدل کسب تیزوت و آم رینظ
مـدل   یاقـدام بـه طراح ـ   ،يهمکـار  يهـا  پژوهش حاضر، با نگاه بـه موضـوع شـبکه    در

 نی ـدر ا. تعنوان نماد شبکه شده اس ـ به يهمکار يها وکار سازمان مادر در شبکه کسب
عنوان مدل  به) 2004(شده توسط استروالدر  موضوع، مدل ارائه اتیادب یراستا با بررس

در بخش الزامات  اتیفاکتور مستخرج از ادب نیدو پس از افزودن چن دیانتخاب گرد هیپا
هـاي   اي در سه لایه تحـت عنـوان   کسب و کار شبکه ها، مدل شبکه يریگ و شکل یطراح

بخـش بنـدي    -لایـه دوم «، »اي ي اصـلی مـدل کسـب و کـار شـبکه     هـا  ستون-لایه اول«
 ی و در سـه دور  دلف ـ روش یط طراحی و » مصادیق  -لایه سوم«و » هاي اصلی ستون

منظـور   توسـط خبرگـان بـه    ییمدل نها دیپس از تائ. مورد قضاوت خبرگان قرار گرفت
رگـان  خب اری ـدر اخت شـده  یجهت سـنجش مـدل طراح ـ   اي مدل پرسشنامه یاعتبارسنج

 یاتی ـو عمل يبـه کـاربرد   جینتـا کـه   .قرار گرفت يهمکار  شبکه دو رانیو مد یدانشگاه
  .گذارد یصحه م شده نیبودن مدل تدو

  
  :کلید واژه

 يهـا  سـازمان  ،يا مـدل کسـب و کـار شـبکه     ،یشبکه، مدل کسب و کار، اقتصاد مقاومت
  .بلندمدتي ها يهمکار ،يا شبکه

 

 مقدمه
و مدام در حال  زیبرانگ اقتصادي با محیطی چالش يها در جهان امروز، بنگاه

 نانیاطم هیو کاهش حاش سکیر شیتغییر روبرو هستند که باعث افزا
در چنین شرایطی، یکی . وکار شده است کسب يدر ورود به بازارها نانیکارآفر

 سیتأس یطیمح يها سکیو ر راتییها براي مقابله با تغ از کاراترین راه
 یرقابت تیو خلق مز نانیاطم بیضر شیست که موجب افزاا يهمکار يها شبکه

 ها يهمکار گونه نیکه نتوانند ازا يها سازمان شود، یشبکه م کیهمکاران  يبرا
به  محکوم رندیها بهره بگ و غلبه بر آن یطیمح ماتیجهت مقابله با ناملا

  .هستند يپر چالش امروز  يو انزوا از بازارها يریگ کناره
 يها شبکه يریگ شکل شیموجب افزا يتجار يبازارها یبترقا يفضا گسترش

و  یموضوع مسئله طراح نیها شده است که ا بنگاه انیو مشارکت م يهمکار
و  رانیموردتوجه مد یرا به موضوع يا شبکه يها سازمان تیرینحوه مد

را که باهدف  يهمکار يها  انواع شبکه. کرده است لیها تبد بنگاه گذاران استیس
 رندیگ یها شکل م حفظ استقلال بنگاه نیدر ع یجمع ییو کارا ایاز مزا استفاده

ارزش، تعامل با رقبا  رهیزنج کیچون ارتباط درون  يها تیدر موقع توان یم
بنگاه مشاهده  یاصل يها تیفعال يسپار و برون یرقابت يکاهش فشارها يبرا

    .کرد
  
  

  
  
  

طراحی مدل کسب و کار براي 
  هاي همکار اي از سازمان شبکه
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 پژوهش ي تحقیق و پیشینه ادبیات. 1

 و معرفی مدل انتخابی کسب و کارمدل  تعریف.1. 1
مدل کسب و کار را اینگونه  "وکار، آنچه هست  و آنچه نیست مدل کسب"اي بانام  در مقاله 2013در سال  1آقاي داسیلوا

    :کند که تعریف می
ین صورت ا سازي از دنیاي واقعی به شکل یک مدل، به وکار ذاتاً یک نماینده از واقعیت است، یک شبیه اصطلاح مدل کسب "

کند،   وسیله آن براي مشتریان خود خلق ارزش می دهنده ارتباط بین اجزا یک شرکت و همچنین روشی که شرکت به که نشان
  )Carlos M.dasilva,2013(  "باشد
  :دان گونه تعریف کرده وکار که در شبکه را این مدل کسب 3و آمیت 2طور لازم به ذکر است که در تعریفی دیگر آقاي زوت همین

 معاملاتی بین پیوندهاي الگوي درك دهنده که نشان معامله شرکاي و مرکزي شرکت معاملات میان کنترل و محتوا ساختار،"
    )Zott C, Amit R., 2008( "باشد می معامله شرکاي و شرکت

  متامدل انتخابی  .1 .1. 1
 که چارچوبی است شده، ارائه استروالدر رايدکت رساله در 2004 سال در که BMOیا  وکار استروالدر کسب مدل آنتالوژي

  )Osterwalder,,2004, P. 42(دارد تأکید وکار کسب مدل یک بناهاي سنگ عنوان به زیر هاي حوزه بر
  .کند می عرضه  بازار به ارزشی پیشنهادات و محصولات چه و است فعال وکاري کسب چه در شرکت: محصول
  . شود می برقرار ها آن با محکمی روابط چگونه و ندهست کسانی چه شرکت هدف مشتریان: مشتري
 اي شبکه سازمانی در قالب چگونه و دهد می انجام را لجستیکی یا زیرساختی هاي فعالیت چگونه شرکت: زیرساخت مدیریت

  .کند می عمل
 چیست وکار کسب مدل هزینه ساختار و درآمدي مدل: مالی هاي جنبه
 مدل ارکان تحت عنوان باهم مرتبط بناي سنگ 9 به آن ستون 4 نماند، باقی کلیات از سطح این در ) BMO(اینکه براي
 را آنتالوژي هسته زیر بناي سنگ 9  مجموعه و است کلی بندي گروه یک ذکرشده حوزه 4. است شده تقسیم وکار کسب

 شامل و اند آمده به وجود وکار کسب مدل ادبیات شوند، از تلفیق مشاهده می)  1(جدولبناها که در  سنگ این. دهند می تشکیل
 درآمدي مدل و هزینه ساختار شراکت، قابلیت، ارزش، ارتباط پیکربندي توزیع، کانال هدف، مشتریان ارائه، قابل ارزش

  )Osterwalder, 2004(باشند می
 )Osterwalder, 2004, p. 43(وکار  کسب مدل بناي سنگ نه ) 1(جدول

  شرح  وکار سنگ بناي مدل کسب  رکن

  خدمات و محصولات بسته از کلی نمایی ارائه قابل ارزش  ارائه قابل ارزش  محصول
  .هستند ارزش داراي مشتري براي که است شرکت یک

  با مشتري مشترك سطح
  شرکت یک که مشتریان است از بخشی هدف مشتري  هد مشتري

  .ها بپردازد آن به ارزش ارائه به هدخوا می
  با مشتریان بودن در ارتباط براي است ابزاري توزیع کانال  توزیع کانال

  .کند می توصیف را کرده مشتري ایجاد و خود شرکت بین یک که پیوندي نوع ارتباط  ارتباط

  مدیریت زیرساخت
  کند می توصیف را مشتري براي ارزش در خلق وريضر منابع و ها فعالیت چیدمان ارزش پیکربندي  ارزش پیکربندي

  ضروري هستند مشتري براي ارزش خلق در است که اقداماتی از الگویی تکرارپذیر اجراي توانایی قابلیت  قابلیت
  .است مشتري براي ارزش خلق باهدف چند شرکت یا دو بین داوطلبانه همکاري نامه موافقت یک شراکت  شراکت

  شده گرفته کار به همه تمهیدات نمایش هزینه ساختار  هزینه اختارس  مالی هاي جنبه
  .است پول اساس بر وکار کسب مدل در

  .کند می توصیف را مختلف درآمدي هاي طریق جریان از شرکت درآمد یک کسب روش درآمدي مدل  درآمدي مدل
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 اي هاي شبکه سازمان. 2. 1
 همکار، هاي بنگاه. گیرند می شکل جمعی کارایی کسب باهدف شده، معرفی کاريهم هاي شبکه انواع که گفت توان می درمجموع

 هاي هزینه ها، سفارش و موجودي کنترل توزیع، سیستم آلات، ماشین ها، مهارت در توانند می اي شبکه سازمان یک توسعه  با
 از اي مجموعه به اصطلاحاً اي بکهش سازمان )Moher,2001(.ببرند بهره یکدیگر از دولتی مراجع با ارتباط و بازاریابی

 خود در یک حوزه صنعت یا چند حوزه صنعت مختلف رقباي حتی و فروشندگان کنندگان، تأمین با که شود می گفته ها بنگاه
 افزایش باعث عضو، شرکت هر درونی پیچیدگی کاهش با اي، شبکه ارتباط کارگیري به. باشند داده تشکیل را همکار اي شبکه

 زنجیره  هاي فعالیت تمام کنترل این از قبل تا که هایی بنگاه. شود می شبکه کل پذیري انعطاف و اقتصادي راییکا سرعت،
 هاي فعالیت تمام در توانند نمی دیگر که اند شده متوجه اند، داشته عهده بر) مشتري به محصول ارائه  تا ایده خلق از( را ارزش

اي  هاي شبکه است سازمان شده رقابتی بازارهاي نیاز چیز همه در بودن بهترین سو دیگر از. باشند بهترین زنجیره این
اند، بدین ترتیب بنگاه مادر در شبکه، کارکرد و قابلیت محوري خود را به بهترین نحو  پاسخی براي این معضل مطرح کرده

خ جامع به مشتریان از طریق سایر کند تا بهترین کارکردها و خدمات را براي ارائه پاس دهد و ضمناً سعی می انجام می
  )Cummings, Worley, 2001.(شرکاي عضو شبکه فراهم آورد

  سازوکارهاي کنترل شبکه. 1. 2. 1
 انواع در) اعضا از یک هر ارتباطات و اختیارات ها، گیري تصمیم( شبکه عضو هاي شرکت کنترل فرایندهاي و سازوکارها

 از یک هر ادامه در که است تقسیم قابل غیررسمی ارتباطات و حتی بازار وکارهايساز مالکیت، قراردادها، ازجمله مختلفی،
  )Galbraith, 2002(. شود می معرفی ها آن

  همکاري قراردادهاي و بازار.1. 1. 2. 1
 قبلی تدارکات و هماهنگی کمترین به که است اقتصادي هاي فعالیت در شده شناخته و استاندارد سازوکارهاي ازجمله بازار
 دستیابی قابل راحتی به و بازار استاندارد که شود می استفاده خدماتی و محصولات تأمین براي سازوکار این از. دارد نیاز

 که شود می استفاده هنگامی قرارداد از. دارد بیشتري وقت صرف و درگیري به نیاز همکاري این قراردادي نوع. هستند
 و سفارش به و نیستند تهیه قابل بازار از فراوانی به و ها زمان تمام در مادر بنگاه موردنیاز خدمات و محصولات

  )1390، رحیمیان (دارند نیاز مادر بنگاه هاي خواسته با مطابق قبلی سازي آماده
   اصلی کننده تأمین. 2. 1. 2. 1

 تري طولانی و تر نزدیک ارتباط به منجر حال درعین اما است قرارداد نوع از همکاري به شبیه تقریباً شبکه در همکاري نوع این
 همکار، طرفین که است آن مستلزم درازمدت همکاري. شود می محصولات و خدمات کننده تأمین هاي شرکت و مادر بنگاه بین

 در. کنند کمک یکدیگر به آن مشارکتی اجراي براي بتوانند تا سازند آشکار یکدیگر براي را خویش بلندمدت هاي برنامه
 و دهد می کننده تأمین شرکت یک به انحصاري طور به را خود خدمات از بخش این تأمین مادر، بنگاه معمولاً ردموا گونه این

 خدمات کننده تأمین شرکت نمو و رشد زیرا کند، می گذاري سرمایه نیز مذکور شرکت آموزش و توسعه و رشد در ضمناً
 اینجا، در کننده تأمین شرکت از مراد که کنید توجه. شد خواهد منجر نیز مادر بنگاه وکار کسب رونق و توسعه به درنهایت

 چنین تواند می مادر بنگاه بلکه نیستند گیرند، می قرار مادر بنگاه از قبل هاي لایه در ارزش، زنجیره در که هایی شرکت لزوماً
  )1390ن، ، رحمیا(.سازد برقرار نیز ارزش زنجیره در خود از بعد هاي لایه هاي شرکت با را ارتباطی

  سهام کسب. 3. 1. 2. 1
 شبکه در عضویت و ورود نامزد که است هایی شرکت سهام خرید اي، شبکه درون هماهنگی و کنترل از دیگري الگوي

 و ها گیري جهت ها، برنامه بر مادر بنگاه کنترل مادر، بنگاه توسط ها شرکت این سهام کسب تبع به. شوند می
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 ایجاد که شود می مطرح هنگامی همکاري نوع این ضرورت. یابد می افزایش نیز ها شرکت این آینده هاي گذاري سرمایه
 مثال براي. نباشد میسر دلخواه، میزان به قرارداد، و بازار سازوکار طریق از مادر بنگاه کننده  تأمین شرکت در وابستگی

 یک توسط تنها و محدود صورت به که شدبا داشته نیاز خاصی فناوري به مادر بنگاه اجرایی عملیات که کنید تصور
 است ممکن مذکور، فناوري به رقبا تر آسان دسترسی از جلوگیري براي مادر بنگاه حالت این در. شود می عرضه کننده تأمین

 اختیار در بلندمدت براي را آن خدمات کنترل روش این با و کند خریداري را فناوري کننده  تأمین شرکت سهام از بخشی
  )1390رحمیان، ، (گیرد

  ها گیري شبکه اصول شکل. 2. 2. 1
 معمولاً رکن سه این ایجاد با است برخوردار زیادي بسیار اهمیت از اساسی رکن سه شبکه هر گیري شکل در طورکلی به 

  ):Raymond E. Miles,2009( گیرد می شکل ها شبکه
 و طرفین نیازهاي کردن برطرف گذاري، قانون ایجاد، براي شبکه به شرکت و مدیران طرف از زمان تخصیص ...  
 اعضا بین اعتماد ایجاد.  
 هاي مشارکتی که باعث ایجاد سودآوري  گیري فعالیت منظور شکل شبکه به اعضاي بین مشترك مرزهاي ایجاد

 .شود اقتصادي و افزایش پایداري شبکه براي اعضا و شرکت مرکزي می
ها اصول  د و همکاران در مورد عوامل مؤثر در پایداري شبکه صنعتپس از مطالعات صورت گرفته توسط آقاي ریمون

  .شده است گانه پایداري و تشکیل شبکه به شرح زیر توسط ایشان ارائه هشت
  )Raymond E. Miles,2009(شبکه تشکیل و پایداري گانه هشت اصول ) 2(جدول

  گانه پایداري و تشکیل شبکه اصول هشت
  گیرد شکل می و جند جانبه بلندمدت بین اعضا و شرکت مرکزي ارتباط بین اعضاي شبکه معمولاً با قراردادهاي اقتصادي دوجانبه  گی متقابلوابست

بندي و  واقع محیطی خاص نظیر زمانترجیح اعضا شبکه در بستن قراردادهاي گرفتن خدمات محصولات، تأمین مواد اولیه و سایر موارد باید بر اعضاي شبکه باشد مگر در م  ترجیح متقابل
...  

  .نیست موردقبول وجه هیچ بهدر شبکه ) head to head( رودرروباشد ولی رقابت  صورت کلی بلامانع می رقابت اعضاي شبکه  به  رقابت
  .نیست موردقبولاز روابط داخل شبکه  سوءاستفادهو  کشی هبهرخود را بر پایه مشتریان خارجی بنا کنند و  سودآوريهاي عضو شبکه باید تلاش کنند تا  شرکت  کشی بهرهعدم 

  یک از اعضا توانمندي درخواست و یا مجبور کردن عضو دیگري براي ورود یا عدم ورود به یک معامله را ندارد هیچ  ها استقلال شرکت

عنوان نماینده خارجی  کند و همچنین به کننده اعضا با یکدیگر عمل می مرکز سرپرستی و هماهنگ عنوان معمولاً  بههیچ مالکیت و مالکی براي کل شبکه نیست، شرکت مرکزي   مالکیت دموکراتیک
  .شود شبکه شناخته می

مشتریان بیرونی تعامل  اعضا باید با ي شود موردقبول نیست، همهبراي اجراي خدمات مورد نیز سایر اعضا وارد شبکه که فقط و فقط با این مفهوم  دومی دستهیچ پیمانکار   دوم دستپیمانکار 
  .بنا کنند برانداشته باشند و سودآوري خود را 

را سایر اعضا تأمین وارد  تازهقرار نیست کمبود سرمایه شرکت حال  توانند درخواست عضویت خود در شبکه را به شرکت مرکزي  اعلام کنند بااین می هاي جدید همه شرکت  سرمایه
  م است سرمایه لازم براي ورود به شبکه را ایجاد کنندهاي جدیدالورود لاز کنند لذا شرکت

  
 به درازمدت در تا است تکاملی و تدریجی فرایندي بلکه نیست، قطعی و باره یک عملی معمولاً اي شبکه ساختار توسعه 

 هاي شرو با توان نمی که معنی بدین شود؛ می محسوب ابتکاري امر یک طراحی، این. شود یافته دست الگو کارآمدترین
 مدلی هیچ یعنی شود؛ می محسوب اقتضایی پدیدهاي اي شبکه ساختار همچنین. پرداخت آن بودن بهینه اثبات به ریاضی

 خاص محیط اقتضائات به توجه با مدل، هر کارآمدي. باشد کاربرد قابل و جواب بهترین شرایط همه  در که ندارد وجود
  )Rechtin, 2000(. شود می سنجیده خود

 و انسانی منابع که هایی سیاست اجراي و تدوین باره دراین است؛ ویژه هایی سیاست مستلزم شبکه بقاي و یپشتیبان
 نگهداري عوامل ترین مهم از سازد، اي شبکه سازمان مقتضیات با متناسب را شبکه در پاداش و عملکرد ارزیابی هاي سیستم

  )Gibson, 2002(است ذکرشده شبکه  بقاي و
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  و یافته هاي میدانی یقروش تحق. 2
اي است، همچنین براي تأیید نتایج  پژوهش حاضر از نظر روش شناسی تحقیق توصیفی و پیمایشی و از نظر هدف توسعه

  .هاي تحلیل آماري استفاده شده است پژوهش حاضر از روش
در این مرحله از فرایند . یدروش تحقیق دلفی به منظور توسعه و بهبود مدل اولیه حاصل از مطالعه ادبیات انتخاب گرد 

خبرگان . ها شناسایی شدند وکار و شبکه صنعت ي مدل کسب نفر از خبرگان دانشگاهی و اجرایی در حوزه 7پژوهش، تعداد 
هاي علم و صنعت ایران و دانشگاه تهران؛ و خبرگان  هاي مدیریت و مهندسی صنایع دانشگاه دانشگاهی از اساتید رشته

منظور  شناسایی خبرگان به. اند پردازي فناپ و شرکت توسعه و رشد معنا بوده ي شبکه از شرکت داده هاجرایی، فعالان حوز
  . صورت پذیرفت 4نظرخواهی آنان در رابطه با مدل پیشنهادي بوده و فرایند نظرخواهی بر اساس روش دلفی

قبلی به اجماع رسیده و مدل پیشنهادي  پس از انجام روش دلفی، خبرگان در دور سوم بر روي مدل اصلاح شده در دو دور
  .را تائید کردند 1(شکل نهایی 

پس از اجراي روش دلفی به منظور تایید و سنجش مدل استخراجی از نظرات خبرگان، پرسشنامه استاندارد به کار گرفته 
نفر از خبرگان و فعالان عرصه   25پس از بومی سازي با مفاهیم شبکه بین نامه دوره دکتري آقاي استروالدر  شده در پایان

  .کسب و کار توزیع گردید
 باشند ها داراي روایی محتوا می توان ادعا نمود که این پرسشنامه می مذکور  با توجه به استاندارد بودن پرسشنامه

)Osterwalder,2004.(  
این آماره نشانگر پایایی  79/0لفاي کرونباخ سنجیده شده است که مقدار از طریق روش آ نیز پرسشنامههمچنین پایایی 

  :پرسشنامه فوق است
 آزمون آلفاي کرونباخ براي پایایی پرسشنامه)  3(جدول

گان خواسته شده است که به هریک از سوالات مطرح شده در در ذکر شده پس از توضیح مدل، از خبرپرسشنامه در 
  .»خیلی زیاد= 5زیاد، = 4تا حدي، = 3کم، = 2خیلی کم، = 1« :بدهند به این صورت که 5تا  1پرسشنامه امتیازي بین 

  »ب«بررسی خصوصیات افراد پاسخ دهنده به پرسشنامه )  4(جدول
  25: ندهتعداد افراد پاسخ ده

  سال 28: متوسط سن  سال 3: متوسط سابقه فعالیت
  

  از نظر مقطع تحصیلی و رشته» ب«بررسی افراد پاسخ دهنده به پرسششنامه)  5(جدول
  بررسی افراد پاسخ دهنده از نظر رشته تحصیلی    بررسی افراد پاسخ دهنده از نظر مقطع تحصیلی

  نفر 5  نایعمهندسی ص  نفر 5  دکتري
  نفر 16  مدیریت  نفر 19  کارشناسی ارشد

  نفر 3  معماري  نفر 1  کارشناسی
  نفر 1  مکانیک    

  
  
  

 تعداد نمونه تعداد سوالات مقدار آلفاي کرونباخ

79/0 13 25 
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  :به شرح زیر است پرسشنامهنتایج 
  »ب«نتایج پرسشنامه )  6(جدول

  میانگین امتیاز  فاکتور

  3,96  است؟ فیدم و استفاده قابل کاربردي، میزان چه تا شده طراحی مدل )1

  3,92  کند؟ کمک ها صنعت شبکه وکار کسب هاي شاخص شناسایی و تعریف در شما به تواند می حد چه تا مدل این) 2

 تصمیم تر راحت تا کند می کمک ها صنعت شبکه اندازي راه به مندان علاقه و دخیل افراد مدیران، به حد چه تا مدل این) 3
  3,92  بگیرند؟

  4,04  کند؟ می کمک شبکه براي مرکزي شرکت استراتژیک برنامه اجراي و بهبود به حد هچ تا مدل این) 4

  4,13  بخشد؟ بهبود را ها شبکه در کار و کسب مهندسی و طراحی فرایند تواند می حد چه تا مدل این) 5

  4  است؟ مفید خود کار و سبک با ها صنعت شبکه در دخیل افراد و مدیران بهتر ارتباط براي حد چه تا مدلی چنین داشتن) 6
  4,13  دهد؟ می پوشش را شبکه در مرکزي شرکت وکار کسب مختلف هاي جنبه حد چه تا شده طراحی مدل) 7
  4,25  است؟ شده طراحی صنعت شبکه فضاي با مرتبط حد چه تا شده طراحی مدل در» ارائه قابل هاي ارزش« مفهوم) 8
  3,83  است؟ شده طراحی صنعت شبکه فضاي با مرتبط حد چه تا دهش طراحی مدل در» هدف مشتریان« مفهوم) 9

  4,36  شود؟  می شبکه در شرکت این عملکردهاي شامل حد چه تا شده طراحی مدل در» مرکزي شرکت مزیت« مفهوم) 10
  4  ست؟ا شده شامل را شبکه یک ایجاد اصلی هاي فعالیت حد چه تا شده طراحی مدل در» کلیدي هاي فعالیت« مفهوم) 11
  4,08  است؟ شده گرفته نظر در شبکه یک اندازي راه هاي  هزینه میزان چه تا شده طراحی» اي  هزینه مدل« در) 12
  3,86  است؟ شده گرفته نظر در شبکه مرکزي شرکت درآمد کسب هاي  روش از میزان چه شده طراحی» درآمدي مدل« در) 13

  
نمره میانگین بالاتر  خود در تحلیل پرسشنامه ذکر شده به منظور تایید مدل، اخذنامه دوره دکتري آقاي استروالدر در پایان

  .دانند ي مورد سوأل قرارگرفته می براي هریک از سوالات ذکر شده را برابر با تایید فرضیه 3از 
                      H0: µ≥3  
                      H1: µ<3  

سولات اول و دوم پرسشنامه مذکور برابر با تأیید کلی مدل را در  3علاوه بر این ایشان اخذ میانگین نمره بالاتر از 
  ).osterwalder, 2004, p 144.(اند دانسته

است در  3ها بیشتر از  همانطور که در جدول بالا نیز مشهود است علاوه بر این که میانگین امتیازات هر یک از بخش
نشان از میزان بالاي کاربردي بودن مدل از نظر خبرگان  است که 3,96سوالاتی نظیر کاربردي بودن مدل میانگین امتیازات 

  .دارد
نشان از  4,25و  4,36 اخذ میانگین نمرات» هاي قابل ارائه ارزش«و » مزیت شرکت مرکزي«هاي نظیر  همچنین در بخش

  .ها از نظر خبرگان دارد جامعیت بالاي این بخش
 مدل طراحی شده . 3
 متامدل اي و شبکه مشابه هاي سازمان در کار رفته به هاي مکانیسم که دریافت توان می حاضر پژوهش به فرایندي نگاه با

 مدل ها آن خروجی که هستند خبرگان و روش دلفی با مصاحبه براي فرایند ورودي استروالدر تولیدکننده وکار کسب
 همچنین .شود پرداخته می شبکه کلی وکار کسب مدل اجزاي تشریح و معرفی در این قسمت به .باشد می شبکه کلی وکار کسب

 هاي ارزش و مشتریان هدف از اجزا تشریح وکار، کسب مدل ارکان معلولی و علّت و منطقی ارتباط بهتر درك منظور به
بهتر مدل طراحی شده  درك براي انتخابی مدل پایه عنوان به BMOمتامدل  اجزاي با آشنایی. شود می آغاز ارائه قابل

  .ضروري است
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نظرانی نظیر  ا توجه به مطالعه ادبیات صورت گرفته در بخش شبکه و توجه به این نکته که ازنظر خبرگان و صاحبهمچنین ب
وکار  شود و این نکته که کسب کل شبکه شناخته می هاي عنوان نماد فعالیت زوت و آمیت شرکت مرکزي در یک شبکه به

شده در حقیقت  لذا مدل طراحی) zott,amit,2006( استن شرکت مرکزي در حقیقت رشد و توسعه شبکه و بهبود مستمر آ
  .ها است اندازي، ایجاد و بهبود شبکه راه وکار شرکت مرکزي در مدل کسب

 در عملکرد سرپرستی شبکه، در مرکزي بنگاه جایگاه نقش و ها شبکه موضوع روي صورت گرفته بر مطالعه از پس
  .گرفت قرار موردتوجه و شناسایی شبکه هاي اتژياستر تدوین و راهبري و هدایت نظیر هاي فعالیت

 ها شبکه وکار کسب راهبري در مرکزي شرکت اساسی هاي نقش از یکی عنوان به محوري مزیت یا مرکزي شرکت مزیت لذا
 در خبرگان به ارائه جهت اولیه مدل تدوین از پس شد، وکار استروالدر اضافه شناخته و به چهارستون اصلی مدل کسب

 ارزش، جایی جابه و تخصیص در مرکزي شرکت نقش و جایگاه« تعریف با ارزش توزیع هاي کانال بخش زیر دو فیدل روش
 »یکدیگر با نفعان ذي روابط و اعضا حفظ هاي استراتژي« تعریف با اعضا بین روابط و »شبکه داخل در کالا و خدمات

)Romero, 2013   (شد شناخته مرکزي شرکت محوري مزیت  هاي بخش زیر عنوان به خبرگان توسط.  
  :ها به شرح زیر است وکار در شبکه شناسی مدل کسب شده جدول هستی با توجه به آنچه در بالا گفته

  ),Romero,2013انطباقی (وکار در شبکه صنعت شناسی مدل کسب هستی)  7(جدول
  تعاریف  ها زیر بخش  بندي کلی بخش

  هاي تولیدي شده به زیربناي ارزش هاي ادغام توانایی  ها توانایی  )لی ارائههاي قاب ارزش(محصول
  دهد عنوان نماینده شبکه به اعضا و شرکا ارائه می ارزشی که شرکت مرکزي به  ها ارزش

  مشتریان
مشتریان خارج از مرزهاي شبکه که خدمت یا محصولی را از شرکت مرکزي   مشتریان خارجی

  کنند درخواست می
کا و اعضاي مورد شر

  ها به لیست اعضاي خود است مند به ورود آن اعضایی که شبکه علاقه  هدف

  ها و آرایش لازم براي ایجاد ارزش فعالیت  هاي کلیدي فعالیت  مدیریت زیرساخت

  مزیت مادري 

 در کالا و خدمات ارزش، جایی جابه و تخصیص در مرکزي شرکت نقش و جایگاه  هاي توزیع کانال
  کهشب داخل

  سرپرستی
هاي مناسب براي شبکه و هر آن چیزي که  هدایت، رهبري، کنترل و تدوین استراتژي

تک  هاي ایجادشده توسط تک شود ارزش ایجاد توسط شبکه از مجموع ارزش سبب می
  اعضا بیشتر باشد

  یکدیگر با نفعان ذي روابط و اعضا حفظ هاي استراتژي  روابط بین اعضا
  هاي متحمل شده در ایجاد، بازاریابی و ارائه ارزش ههزین  اي مدل هزینه

  ها درآمدهاي حاصل از ارائه ارزش  مدل درآمدي
  شده است، شده در دولایه نمایش داده وکار طراحی نماي اولیه از مدل کسب)  1(شکل در 

هاي  اي، فعالیت ، مدل درآمدي، مدل هزینهمحوريمزیت  :ستون 6مل شده شا شود مدل طراحی طور که مشاهده می همان
  .باشد ارائه می هاي قابل کلیدي، مشتریان و ارزش

هایی هستند که این زیر  ارائه خود داراي زیر بخش هاي قابل ، مشتریان و ارزشمحوريهاي مزیت  در طراحی مدل، ستون
عنوان مدل پایه در این  وکار استروالدر که به بخشی مدل کسب 9اي ستون اصلی موردبحث تمامی اجز 6ها به همراه  بخش

  .گیرند شده بود را در برمی پژوهش استفاده
  



  
  95بهار  /پانزدهم سال /نشریه علمی پژوهشی مدیریت فردا              

  
  

  
  
  

10

 
  مشده در سطح لایه اول و دو مدل نهایی طراحی)  1(شکل 

  
هاي هر ستون  بخش شامل زیر هاي اصلی مدل و لایه دوم شده داراي سه لایه است که ،لایه اول شامل ستون مدل طراحی

  .گردد بوده و لایه سوم در سطح مصادیق موردبررسی قرارگرفته است که به ترتیب هر ستون تشریح می
  اي وکار شبکه مشتریان هدف مدل کسب. 1. 3

اران، مشتریان شبکه کسب کارهایی هستند که به دنبال رشد و تعالی و بهبود درآمد خود از طریق نگریستن به بهترین همک
 ها مشتریان شبکه سازمان که است طورکلی کنش گران خارج از مرزهاي سازمان خود هستند، بدین ترتیب روشن رقبا و به

 چون مواردي به توان می نیز عضویت معیارهاي از هایی عنوان مثال به. است B2Bنوع  از وکار کسب این درنتیجه و بوده
آورد به شبکه بیفزاید نظیر جامعه  هایی که با خود می تواند با ویژگی می متقاضی عضویت در شبکه هر که ارزشی میزان

  .اشاره کرد... ها و  مشتریان، دانش شرکت، زیرساخت
  سطح دوم مدل در بخش مشتریان. 1. 1. 3

شده مشتریان شبکه در سطح دوم مدل به دو قسمت مشتریان خارجی شرکت مرکزي و شرکا و  با توجه به موارد مطرح
  :اند از شوند که به شرح عبارت بندي می ي مورد هدف تقسیماعضا

طور رایگان  طور موردي با شبکه به تعامل اقتصادي پرداخته یا به ها عضو شبکه نبوده و به این سازمان: مشتریان غیر عضو
برند شبکه با شبکه  این مشتریان در بسیاري از موارد از طریق. کنند استفاده می) مانند دانش(از خدمات و محصولات شبکه

 .پردازند با شرکت مرکزي به تعاملات اقتصادي با شبکه می 5پشت به آشنا شده و از طریق عقد قراردادهاي پشت
عنوان نماینده شبکه و این نکته که کار اصلی  وکار شرکت مرکزي به با توجه به نوع کسب: شرکا و اعضاي مورد هدف

شده توسط شبکه است لذا دسته  که از طریق افزایش تعداد اعضا و خدمات ارائهنوعی توسعه و ایجاد شب شرکت مرکزي به
هاي قصد جذب کردن  حقیقت همان اعضاي شبکه هستند که شرکت مرکزي با ارائه ارزش دوم مشتریان شرکت مرکزي در

اند  بندي شده تقسیم» اعضاي معمولی« و» اعضاي ویژه«ها به شبکه را دارد که این شرکا در سطح سوم مدل به دو بخش  آن
 . آورده شده است)  2( شکلکه شرح آن در 
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  اي وکار شبکه مشتریان در مدل کسب)  2( شکل

 
  ارائه شبکه هاي قابل ارزش. 2. 3

مرکزي که در حقیقت رشد و توسعه شبکه است، در لایه وکار شرکت  ارائه و با توجه به نوع کسب هاي قابل در بخش ارزش
ها به دو بخش  ها به عضویت در شبکه، ارزش ارائه توسط شرکت مرکزي به اعضا جهت ترغیب آن هاي قابل دوم ارزش

بع ، منا ها ها و منابع مواردي نظیر زیرساخت بندي شدند که در بخش توانمندي تقسیم "ها ارزش"و  "ها و منابع توانمندي"
است و در بخش  قرارگرفته موردبحثشود   دست که توسط شرکت مرکزي به شرکا داده می و مواردي که ازاین  مالی

شده به اعضا توسط شرکت مرکزي  وکار ارائه ها در مدل کسب اهمان تعریف متعارف ارزش ارزشی بهمواردي  ها ارزش
  .اند قرارگرفته

شده توسط شرکت مرکزي به اعضا که  ها و منابع ارائه دیق ارزشدر لایه سوم این بخش سعی شده است تا مصا
ها، تفکیک و  وکاري استروالدر در سطح شرکت هاي مدل کسب بخش افتد، در غالب زیر طورمعمول در شبکه اتفاق می به

ه وکاري آنچ هاي مدل کسب بخش بندي شوند تا این بحث که عضویت در شبکه براي یک شرکت در هریک از زیر دسته
  .هایی دارد ملموس شود آورده

  .آورده شده است) 3( شکلهاي قابل ارائه به تفضیل در  لایه سوم مدل در بخش ارزش
  .شده است یش دادهنما)  3( شکلجانمایی و نحوه چیدمان موارد ذکر شده در بالا به تفضیل در 
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هاي مدل  شده در بخش بندي اي توسط شرکت مرکزي به اعضا در سطح مصادیق، دسته وکار شبکه ارائه در مدل کسب هاي قابل ارزش )3( شکل
  وکار  هر شرکت کسب

  مزیت محوري شرکت مرکزي. 3. 3
شده توسط شبکه، ناشی از  عملکرد شرکت مادر را مزیت شرکت  ور خلاصه اضافه ارزش خلقط نظران به ازنظر صاحب

  ).1391پور،  عظیمی علیرضا مزیت مادري، سید(. .گویند مرکزي یا مزیت مادري می
ها  وکار شبکه هاي اساسی شرکت مرکزي در راهبري کسب عنوان یکی از نقش لذا مزیت شرکت مرکزي یا مزیت محوري به

هاي توزیع ارزش با تعریف  خته شد پس از تدوین مدل اولیه جهت ارائه به خبرگان در روش دلفی دو زیر بخش کانالشنا
و روابط بین اعضا با » جایی ارزش، خدمات و کالا در داخل شبکه جایگاه و نقش شرکت مرکزي در تخصیص و جابه«

هاي  عنوان زیر بخش توسط خبرگان به   )Romero,2013(» یکدیگر با نفعان ذي روابط و اعضا حفظ هاي استراتژي«تعریف 
  .از مزیت محوري شرکت مرکزي شناخته شد

ها  عنوان زیر بخش به» روابط بین اعضا«و » هاي توزیع کانال«، »سرپرستی«لذا با توجه به آنچه در بالا گفته شد سه فعالیت 
  .اي قرار گرفت وکار شبکه یه دوم مدل کسبعنوان لا و فعالیت کلیدي شرکت مرکزي در بخش مزیت محوري به

لایه  شده در هاي اشاره سپس در لایه سوم و با توجه به نظرات خبرگان و مطالعه ادبیات صورت گرفته مصادیقی از بخش
  .آورده شده است 4( شکلشده است که شرح آن به تفضیل در  دوم مدل بیان

  .شده است نمایش داده 4( شکلهاي مختلف مدل در  اه و نحوه چیدمان لایهجایگ
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  هاي مزیت محوري شرکت مرکزي اجزا و بخش)  4( شکل

  رساختیزهاي کلیدي و مدیریت  فعالیت. 4. 3
بردن منافع اعضا و انگیزش  قیقت رشد و توسعه شبکه جهت بالاکارکرد شرکت مرکزي در یک شبکه صنعت در ح

هاي خارج از شبکه براي عضویت در شبکه است لذا با توجه به نظرات خبرگان در روش دلفی و مطالعه ادبیات  شرکت
ر شده است که به شرح زی بخش تقسیم 4یابی به این مهم، به  صورت گرفته، فعالیت کلیدي شرکت مرکزي در جهت دست

  .است
 اي و همه مواردي که جهت صرف وقت و ایجاد اعتماد  هاي اولیه، قوانین اصلی و پایه فعالیت: گیري ملزومات شکل

 .اندازي یک شبکه لازم است بین اعضا جهت راه
 ها ارزش با شرکتهاي لازم جهت ارائه  زیرساخت تأمینمربوط به  هاي فعالیت: هاي شبکه زیرساخت 

 هایی که شرکت مرکزي جهت فراهم کردن خدمات براي اعضا و قبل از آن  لزامات و فعالیتا: فراهم کردن خدمات
 .باید انجام دهد

 هاي ترویجی جهت رشد و توسعه شبکه فعالیت: ترویج شبکه. 
اي سعی شده است تا از طریق مصاحبه با خبرگان و یا مطالعه ادبیات،  وکار شبکه در بخش بعدي و در لایه سوم مدل کسب

گیرد ذکر گردد که  ها صورت می طورمعمول در بسیاري از شبکه ی از مصادیق هر بخش از اجزاي لایه دوم مدل که بهبرخ
  :مشهود است 5 (شکلدر 

  .شده است ایش دادهنم )5 (شکلهاي مختلف در  جایگاه و نحوه چیدمان لایه
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  اي در سه لایه وکار شبکه هاي کلیدي در مدل کسب بخش فعالیت)  5 (شکل

  اي مدل هزینه. 5. 3
هاي  هزینه«اندازي و مدیریت شبکه در سطح لایه دوم و با نظر خبرگان به چهار بخش  هاي شرکت مرکزي در راه هزینه
  .تفکیک گشت» اي هاي قانونی و برنامه هزینه«و » هاي کنترلی هزینه«، »یهاي زیرساخت هزینه«، »اولیه

شده از نظر خبرگان و فعالان  هاي اشاره در لایه سوم این بخش سعی شده است تعدادي از مصادیق عمده هریک از بخش
  :عرصه شبکه در ایران بیان گردد که به شرح زیر است

اي  تأمین سرمایه«، »دهی هاي سازمان  هزینه«توان به مواردي نظیر  کل گیري میهاي ش در بخش هزینه: گیري هاي شکل هزینه
 .اشاره کرد» هاي زمانی مدیران و اعضا هزینه«و » مانند مکان و تجهیزات

هاي  هاي فعالیت هزینه«، »هاي مربوط به توسعه فضاي آي تی هزینه«در این بخش مواردي نظیر : هاي زیرساختی هزینه 
و » هاي توسعه برند و برند سازي هزینه«، »هاي امنیتی و حفظ اطلاعات هاي مربوط به ایجاد زیرساخت ینههز«، »ستادي

 .توان نام برد را می» هاي تسهیم دانش هاي ایجاد فرایندها و زیرساخت هزینه«
ت شرکت مرکزي بر هاي شبکه مدنظر بوده است که صرف کنترل و نظار اي از هزینه در این بخش دسته: هاي کنترلی هزینه

، »نظارت و کنترل فرایندهاي مالی و قراردادها«توان مواردي نظیر ها می شود که از میان آن اعضا و سازوکارهاي شبکه می
هاي تعالی سازمانی  ها و سامانه سنجش شرکت«، »منظور جلوگیري از آسیب به برند کنترل خدمات و عملکردهاي اعضا به«

 .را نام برد» محیط صنعت کنترل و رصد«و » و عملکرد
هاي سرپرستی شرکت  اي که بیشتر متناظر با فعالیت هاي قانونی و برنامه در بخش هزینه: اي هاي قانونی و برنامه هزینه

ها  هاي مربوط شناسایی قوت هزینه«توان مواردي نظیر  ها اشاره شد می مرکزي است که در بخش در همین فصل نیز به آن
هاي مربوط به تدوین قوانین داخلی  هزینه«، »هاي شبکه هاي مربوط به تدوین استراتژي هزینه«، »اعضاهاي شبکه و  و ضعف

 .را نام برد... و » هاي مربوط به سنجش و ارزیابی متقاضیان ورود به شبکه هزینه«و » و تعاملی اعضا
  .شده است اندازي شبکه صنعت نمایش داده هاي شرکت مرکزي در راه مان هزینهجایگاه و نحوه چید)  6 (شکلدر 

  



  
  هاي همکار از سازماناي  طراحی مدل کسب و کار براي شبکه                                                                          

  

 

  
  
 

15

 
  اندازي شبکه صنعت اي شرکت مرکزي در راه مدل هزینه )6 (شکل

  مدل درآمدي. 6. 3
ي درآمدي متنوعی ها ها دارا هستند داراي جریان واسطه جایگاه و نوع عملکردي که در شبکه صنعت هاي مرکزي به شرکت

طورمعمول به سه کانال عمده  هاي درآمدي به باشند که در مدل حاضر و با توجه به نظرات فعالان این عرصه این جریان می
  .اند بندي شده تقسیم
 واسطه منابع، سابقه، ارتباطات و برند  شرکت مرکزي در تعاملات خود با این اعضا به:ها درآمدهاي ناشی از ارزش

حق عضویت در «، »کسب سهام اعضا در هنگام ورود به شبکه«و ورود اعضا به شبکه به  یکی از طرق خود در بد
  .کند کسب ارزش یا کسب درآمد می» اخذ درآمد بالاسري«و » اعطاي لیسانس و فرانشیز«، »شبکه

 وان مواردي ت تواند کسب کند، می از میان درآمدهاي که شرکت مرکزي در بخش تأمین خدمات می :تأمین خدمات
تأسیس شرکت مستقل و با سهام مالکیتی توسط شرکت «و» مشاوره مدیریت و خدمات مشاوره صنعتی«نظیر

 .را نام برد» مرکزي

  طورمعمول در سطح مصداق به سه  درآمدهاي شرکت مرکزي که حاصل فروش خدمات و کالا است به: فروش
آوري و  لات تکمیلی و تجمیعی ناشی از جمعفروش خدمات و محصو« ، »فروش دانش و خدمات دانشی»بخش 

 .اشاره کرد» 7پشت به قراردادهاي پشت« و » 6قراردادهاي پیمانکار اصلی« ، »خدمات چند عضو
  .تشده اس نمایش داده  7 (شکلهاي مختلف مدل درآمدزایی شرکت مرکزي در   نحوه چیدمان و ارتباطات بخش
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  هاي مختلف مدل درآمدزایی شرکت مرکزي نحوه چیدمان و ارتباطات بخش )7 (شکل

  نتیجه گیري
بهبود مدیریت کسب و کار، ایجاد چشم  مدل کسب و کار با ایجاد درك مشترك ازمنطق کسب وکار، امکان تجزیه و تحلیل کسب و کار،

کسب و کار جدید و در نتیجه امکان  ا با طرح ها و ایده هاي جدید خود، زمینه ورود به بازارانداز روشن موجب می شوند که شرکت ه
  .)1390زعفریان و همکاران، (نمایند حفظ و ارتقاء موقعیت شرکتشان در بازار هاي داخلی وجهانی را فراهم

ها شده است  بنگاه انیرکت مو مشا يهمکار يها شبکه يریگ شکل شیموجب افزا يتجار يبازارها یرقابت يگسترش فضا
 گذاران استیو س رانیموردتوجه مد یرا به موضوع يا شبکه يها سازمان تیریو نحوه مد یموضوع مسئله طراح نیکه ا

حفظ استقلال  نیدر ع یجمع ییو کارا ایرا که باهدف استفاده از مزا يهمکار يها  انواع شبکه. کرده است لیها تبد بنگاه
 يکاهش فشارها يارزش، تعامل با رقبا برا رهیزنج کیچون ارتباط درون  يها تیدر موقع توان یم رندیگ یها شکل م بنگاه
  .)1390رحمیان، (بنگاه مشاهده کرد یاصل يها تیفعال يسپار و برون یرقابت

ي جامع و در هاي همکار با رویکرد اي از سازمان براي شبکه کار مدل کسب و یاین پژوهش به طراحکه با توجه به این مهم  
هاي همکاري، تا تدوین مصادیق کسب و کاري براي هر بخش  سه لایه به صورتی که از یک بوم کلی کسب و کار براي شبکه

 تحقیقات تحقیق حاضر از نظر موضوع تحقیقی جدید بوده و می تواند مسیري جدید در. پرداخته استشود  را شامل می
در پایان پیشنهاد می گردد . هاي همکاري ایجاد کند دازي و توسعه شبکهو راه ان مربوط به طراحی مدل کسب و کار

هاي همکاري با استفاده از مدل طراحی شده در این  مندي از مزایایی شبکه هاي پیشرو در کشور به منظور بهره شرکت
  .ها حرکت نمایند اندازي و توسعه شبکه پژوهش به سمت طراحی، راه
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