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 پخش هايبراي شرکت B2C نوآورانة کارو   کسب مدل
 (پخش گلرنگ شركت :موردي ةمطالع)

 
 4فروزان فاطمه ،3داوري علی ،2رضوانی مهران ،1دهكردي مبينی علی

 تهران دانشگاه دانشیار. 3

 تهران دانشگاه استادیار. 3و  2

  كارآفریني ارشد كارشناس. 4
 32/ 7/ 27: دریافت تاریخ
 32/ 32/ 24: پذیرش تاریخ

 

 دهيچك
 مدل يسازمانده يبرا يالكترونیكي به عنوان ابزار وكارهايكسب اینترنت، رواج با اخیر هاي دهه در

 مدل به خود سنتي وكاركسب هايمدل تغییر يبرا بسیاري هايشركت .شوديم شناخته وكاركسب
 تلاشسب توان رقابتي بیشتر در دنیاي پرتغییر و پرپیچیدگي فعلي الكترونیكي براي ك وكاركسب

 .است شده نیتدو B2C ةنوآوران وكاركسب مدل توسعةمقاله با هدف  نیا ،اساس نیا بر. كنند يم

 ياز روش موردكاو قیتحق نیا ياجرا يبرا .است پخشگلرنگ شركت قیتحق نیا يمارآجامعة 
اسناد  ياست و علاوه بر آن از بررس قیمصاحبه از نوع عم يهاداده گردآوري ياصل ابزار. شداستفاده 

 مدیراننفر از  25با  ،مصاحبه بخش در. شد يگردآور اطلاعات هاستیلچک يو مدارک و بررس
 سیرئ و( يسلولز و یيغذا نده،یشو)محصولات  فروش و يابیبازار ،يمال يواحدها میاني و ارشد

 ةمرحل تا هدفمند يریگنمونه با يا مصاحبهاین شركت  تیفعال روند خصوص در شركت نیا يبرندها

به عنوان مدل مبنا استفاده  اوستروالدر وكارمدل كسب از ،قیتحق نیا در .گرفت صورت ياشباع نظر
 پخشگلرنگ شركت وكارمدل كسب ،حوزه نه قالب در يباز و محور يادامه با كدگذار در شد و

 .دششركت مشخص  نیا اروك   ل كسبمد ةنوآوران عناصر و شد نیتدو
 

 .نوآورانه وكاركسب مدل وكار،كسب مدل پخش، گلرنگ: کليدي هاي واژه

                                                           
 95769950190 :تلفن :مسئول سندةینو Email: ali_davari@ut.at.ir 
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 مقدمه
 و دهد مي ارائه را شمدل تلویحاً یا صریحاً ،گیردمي شكل جدید وكاركسب یک كه زماني

 وكاركسب دلم. كندمي طراحي را ارزش خلق و توزیع هايمكانیزم وكار،كسب معماري

 را ایشان و دهد مي ارائه مشتریان به را ایجادشده ارزش ،آن طریق از بنگاه كه است اي شیوه

 یک براي. كند تبدیل سود به را ها پرداخت تا كند مي اغوا ارزش آن مقابل در پرداخت براي

 موضوع این زیرا ؛باشد داشته خود وكاركسب مدل از روشني درک كه است ضروري شركت

  .(Osterwalder, 2004) دشو مي تلقي ها شركت براي رقابتي مزیت منبع واقع رد

 گیريشكل در زیادي تأثیر كه هستند عواملي جمله از شدن، دیجیتالي مانند اساسي تغییرات

 الكترونیک تجارت بازاریابي هاي فعالیت نمونه براي ؛اند داشته جدید وكاركسب هايمدل

 به را مشتریان و فروشندگان تولیدكنندگان، تكنولوژي، كمک به كه تاس متدهایي از یكي

 از یكي الكترونیک تجارت كه آنجا از. (Zimmermann, 2000) ندك   مي مرتبط یكدیگر

 یک فعلي محصولات فروش هاي روش بهبود و وكاركسب دنیاي به ورود جدید هاياستراتژي

 است يهایشركت شدنمتحول براي ابزاري انعنو به استراتژي این انتخاب است، وكاركسب

 هاي شركت (Weill, & Apel,2011)  دهستن ارتباط در B2C شكل به نهایي مشتري با كه

 كیدأت به توجه با. هستند وكاركسب مدل نوع نای داراي پخش گلرنگ شركت مانند پخش

 به پژوهش نای وكار،كسب جدید تحولات با راستاشدنهم براي شركت این ارشد مدیران

 توان افزایش هدف با پخشگلرنگ براي را B2C ةنوآوران وكاركسب مدل كه است آن دنبال

 .دهد پیشنهاد شركت این رقابتي

 

 تحقيق ةپيشين و نظري مبانی بر مروري
 استفاده( هاداده و یندهاافر مدلسازي مفهوم با) وكاركسب هايمدل ۀواژ از كه كساني اولین

 هر( 2555) 3هامل ۀعقید به. هستند 3377 و 3378 هايسال در 2كانزال و 3دوتوره ،كردند

 در .دهدمي نشان شفعالیت وكاركسب ۀنحو سادگيبه كه دارد وكاركسب مدل یک سازمان

                                                           
1. Dottore 
2. Konczal 
3. Hamel 
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 به شركت یک كه ارزشي از است توصیفي مدل این( 2554) 3پیگنیور و اوستروالدر دیدگاه

 داندمي ايمجموعه را وكاركسب مدل 2آفوا آلن. هدد مي هئارا مشتریان از بخش چند یا یک

 این اجراي براي منابع از استفاده ،ها آن اجراي زمان و چگونگي اجرایي، هاي فعالیت از

 ,Afuah) مشتریان براي ممتاز هاي ارزش ایجاد و آفرینش براي صنعت ویژۀ عوامل و ها فعالیت

A., C. Tucci, 2001). مشتري :شود مي معرفي دراكر پیتر پرسش با وكاركسب مدل عبارت 

 سود نهچگو وكاركسب یک و آورد مي دست به را ارزش چگونه مشتري است، كسي چه

 تكاملي سیر ،3 شكل(. ;Magertta, 2002 Kalakota & Whinston 1997) كند مي كسب

 :است مشخص زیر در .دهد مي نشان را كارو   كسب مدل مفهوم
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 الكترونيكی کارو  کسب مدل
 ،است  گذاشته شغلي و تجاري دي،اقتصا هاي عرصه تمامي در اي عمده آثار 3اطلاعات فناوري

 هايمدل. است آمده وجود به الكترونیک نسخة یک تجاري پدیدۀ هر براي كه طوري به

 طبقة یک در ها مدل این ،اند شده معرفي محققان سوي از بسیاري الكترونیكي وكاركسب

 یا ارندد مشابه گذاري قیمت سیاست مثلاً هستند؛ مشتركي هايویژگي داراي معمولاً خاص،

 كارگرفتهبه معیارهاي كه آنجا از طرفي از. هستند مشتریان با ارتباطي هايمدل داراي

 است شده ارائه نیز مختلفي هايبنديطبقه ،است متفاوت ،مختلف محققان سوي از شده

. (Alt & Zimmerman, 2001) به الكترونیكي كارو    كسب هاي مدل تكاملي سیر ،نهایت در 

 :است زیر جدول ورتص
‌الكترونيك‌وکار‌کسب‌های‌مدل‌تكاملی‌سير.‌‌1جدول

 حیتوض محقق

Kalakota 1997 
 کنندهمصرفارتباط‌بنگاه‌با‌‌مدل

 بنگاه‌با‌بنگاه‌ارتباط‌مدل

Timmers 1998, 1999 

‌برا‌ازدهی ‌‌بنگاه‌با‌بنگاه‌یهامدل‌یساختار ‌تدارک‌،یكيالكترون)فروشگاه
‌اجتماع‌ثالث،‌شخص‌بازار‌ك،يالكترون‌مرکز‌ك،يكترونال‌حراج‌ك،يالكترون
‌یدلال‌کارمزد‌،یهمكار‌فرمپلت‌ارزش،‌رةيزنج‌متحدکنندگان‌،یمجاز

 (‌یامان‌تیریمد‌اطلاعات،

Weill & Vitale 2001 
‌‌هشت ‌رساختیز‌جادیا‌)واسطه،‌كيالكترون‌وکارکسب‌یاهستهمدل

 ..(‌.‌و‌محتوا‌و‌مضمون‌یگردآور‌،یمجاز‌جامعة‌مشترک،

Andam, 2003 

 بنگاه‌با‌بنگاه‌ارتباط‌مدل

 کنندهمصرفارتباط‌بنگاه‌با‌‌مدل

 دولت‌با‌بنگاه‌ارتباط‌مدل

‌و‌تجارت‌متحرک‌کنندهمصرفبا‌‌کنندهمصرفارتباط‌‌مدل

Rappa 2001 
‌مدل‌،یغاتيتبل‌مدل‌،یدلال)مدل‌‌ینترنتیا‌وکارکسب‌درآمد‌یهامدلطبقه‌‌نه

 و‌...(‌‌یبازرگان‌لمد‌،یاطلاعات‌ةواسط

 

                                                           
1. Information Technology 
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 نوآورانه وکارکسب مدل
 سازند؛ متمایز شده عرضه محصولات كیفیت در را خود توانند مي كه طور همان ها شركت

 Casadesus-Masanell & Zhu) كنند اتخاذ نیز را متفاوتي وكاركسب هاي مدل توانند مي

 براي آن كاربردهاي ،است دهدا تغییر را وكاركسب هاي مدل اینترنت كه آنجا از (.2012

 . است یافته تغییر نیز وكارها كسب و جامعه

 هاي راه و شركت یک جدید هاي روش براي جوو جست به كار،و كسب مدل در نوآوري

 مشتریان، به ارزش انتقال و درآمد كسب هاي راه یافتن بر و گردد برمي ارزش خلق جدید

 & Amit & Zott, 2001; Casadesus-Masanell) دارد تمركز شركا و كنندگان تأمین

Ricart, 2010; Teece, 2010).  

 این. دنباش نوآور شهای فعالیت طریق از توانند مي نیز الكترونیكي وكار كسب هاي مدل

 حراج یک «بي اي» مثال عنوان به ؛(Zott, 2008) دهد رخ معامله ساختار در تواند مي نوآوري

 سادگي به نیز ارزش كم ياشیا آن در كه كرد معرفي را( C2C) كنندهمصرف -كننده مصرف

 كرد معرفي را 3معكوسي بازارهاي «لاین پرایس» .شوند مي فروش و خرید كنندگان مصرف بین

 فروشندگان به را نظر مد قیمت و كردند مي بیان آن در را خود نیازهاي شخصي خریداران كه

 معاملات هدایت براي را جدیدي هايروش آنكه بر علاوه وكارهاكسب این همة. گفتند مي

 امكان قبلاً كه كردند آفریني ارزش فروشندگاني و خریداران بین ارتباط با كردند، معرفي

 ،وكاركسب هاي مدل این دیگر بیان به ؛(Amit, 2000) نداشت وجود گرییكد با هاآن ارتباط

 خلق جدید بازارهاي خلق و تریانمش ناپیداي نیازهاي كشف از را ارزش و هستند نوآورانه

 و توزیع هاي كانال ،فرایندها تولید، محصول، بر علاوه نوآوري وكار،كسب مدل در .كنند‌مي

 .(Zott, 2007; 2010) است نیز معامله شیوۀ تغییر شامل جدید بازار

 تجارت قبلي هاي روش كه است ضروري وكاركسب مدل نوآوري مفهوم درک براي ابتدا

 مدل نوآوري .(Flanagan, 2012) شود طراحي تغییر برنامة یک باید سپس ،شود اشتهگذ كنار

 تا كندمي كمک وكاركسب به نسبت همان به و شود مي ریسک كاهش سبب وكاركسب

                                                           
1. Reverse Market 
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 نوآوري(. Serrat, 2012) آورد مي وجود به را یيهانوآوري و بپذیرد را بیشتري هايریسک

 باشد متمایز كافي قدر به مدل آنكه شرط به ،باشد رقابتي یتمز منبع تواند مي وكاركسب مدل

 ایجاد را آن اپل كه 3تونز آي مثال براي ؛(Teece, 2010) كرد تقلید را آن نتوان راحتي به و

 وكار كسب مدل این با اپل كه زماني. است نوآورانه وكار كسب مدل یک از اي نمونه كرد،

 2الكترونیک كتاب فیلم، صنعت در را مدل همین ،رسید موفقیت به موسیقي زمینة در نوآورانه

  .(Krcmar, 2011) برد كار به 3هوشمند ايه  گوشي و

 ارتباطات و اطلاعات فناوري كمک با بخواهند ها شركت اگر كه دهد مي نشان تحقیقات

 دیابن دست پایدار رقابتي مزیت به تا دهند توسعه را بدیعي وكاركسب مدل باید ،باشند موفق

(Casadesus-Masanell & Ricart, 2010). مدل باید ها شركت كه اندازه همان به همچنین 

 وكار كسب هاي مدل با را آن باید كنند، ارزیابي و بررسي زمان طول در را خود وكار كسب

 جدید هايایده تا كنند مقایسه متفاوت صنایع وكار كسب مدل با حتي یا رقیب هاي شركت

 .(Flanagan, 2012) یابد پرورش وكاركسب مدل نوآوري و بگیرد شكل

 

 پخش و کالا توزیع نظام
 ،تولیدكنندگان براي تولید هاينهاده تأمین یعني تولید از قبل و بعد فرایندهاي مجموعه به

 دسترس در قراردادن و تولیدشده محصولات بازاررساني و خدمات و محصولات مصرف

 شبكة عنوان به توزیع هاي كانال .شودمي اطلاق پخش یا كالا توزیع نظام كنندگانمصرف

 آن توزیع اهداف به دستیابي رايب كه شود مي تعریف شركت یک براي خارجي ارتباطي

 . ( & Rosenbloom, 2002 Chesbrough) كند مي فعالیت

 

 تحقيق هاي پرسش و پژوهش مدل
 مدل ترینجامع عنوان به اوستروالدر اروك كسب مدل شده، بیان تحقیق پیشینة به نظر ،نهایت در

  .شد گرفته نظر در تحقیق مدل براي وكاركسب

                                                           
1. Itunes 
2. E-Book 
3. Smart Phone 
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‌اوستروالدر‌وکارکسب‌مدل‌ابعاد.‌‌2شكل

 

 :است زیر صورت به رو پیش تحقیق براي اوستروالدر وكار كسب مدل انتخاب دلایل

 سببتدوین این مدل شفافیت در روند  و دارداوستروالدر ماهیتي پویا  وكاركسب مدل .1

 . شوند ههاي موجود مؤثرتر به چالش كشید گزینهتا  است شده

 صورت متنوعي تحقیقات وكار،مدل كسب دهندۀ تشكیلمنظور شناسایي اجزاي  به .2

 .است  اوستروالدر مدل محققان زعم به تحقیق ترین كامل ولي گرفته

 و اصلي هاي مؤلفه ترین بمناس و ترینجامع از اي مجموعه اوستروالدر وكاركسب مدل .3

 .(Timmers, 1998; 1999) دهدمي قرار نظر مد را كارو   كسب فرعي

 براي. است B2B وكاركسب مدل پخش،گلرنگ شركت فعلي كارو  كسب مدل .4

 كارو  كسب مدل مانند كامل و جامع راهبردي مدل یک به جدید، مدل یک سازي پیاده

  .است نیاز اوستروالدر

 :است فرعي هدف چهار و اصلي هدف یک دربرگیرندۀ پژوهش این اهداف

 نوآورانة  وكار كسبمدل  يطراحB2C شركت :يمورد مطالعة ؛پخش يها شركت در 

 پخش گلرنگ

گلرنگشركت  B2C نوآورانة وكاركسبدر مدل  يمال بلوک سازندۀعناصر  یيشناسا .3

 (درآمدي جریان و هزینه)ساختار  پخش

شركت  B2C نوآورانة وكاركسبدر مدل  انیمشتر بلوک سازندۀر عناص یيشناسا .2

 ( انیمشتر يها بخشو  ارتباطي هايكانال ان،ی)ارتباط با مشتر پخشگلرنگ

‌شرکای
 کليدی

 درآمدی‌جریان

‌هایفعاليت
 کليدی

 هزینه‌ساختار

‌بندیبخش
 بازار

‌با‌ارتباط
 مشتریان

‌هایشبكه کليدی‌منابع
 توزیع

‌ارزش
 پيشنهادی



 876 3333 پاییز ،3 شماره ،7 دورۀ کارآفرینی، توسعه فصلنامة                    

 نوآورانة وكاركسبو شركا در مدل  كنندگاننیتأم بلوک سازندۀعناصر  یيشناسا .3

B2C  (يدیكل منابع و يدیكل يها تیفعال ،يدیكل ي)شركا پخش گلرنگشركت 

 B2C نوآورانة وكاركسبدر مدل  يشنهادیارزش پ بلوک سازندۀعناصر  یيشناسا .4

 پخشگلرنگشركت 

 

 پژوهش شناسی روش
 بررسي براي یافته نظام و اطمینان قابل و معتبر هاي راه و ابزار قواعد، از اي مجموعه تحقیق روش

 از تحقیق این(. 3376 ،عزتي) است مشكل حل راه به دستیابي و مجهولات كشف ،ها واقعیت

 شیوۀ لحاظ از. است نوآورانه وكاركسب مدل تدوین دنبال به زیرا ؛است كاربردي ،هدف نظر

 بررسي با توانیم مي زیرا ؛است موردي مطالعة كیفي روش تحقیق نوع ،ها داده گردآوري

 را كارو كسب مدل یک شركت این خبرگان با مصاحبه و پخش گلرنگ شركت مستندات

 .دهیم توسعه

 و اسناد بررسي با آن بر علاوه و است عمیق نوع از مصاحبه ها داده گردآوري اصلي ابزار

 ارشد مدیران با مصاحبه بخش در. نددش گردآوري اطلاعات ،ها لیست چک بررسي و مدارک

 رئیس و( سلولزي و غذایي شوینده، محصولات) فروش و بازاریابي مالي، واحدهاي میاني و

 .گرفت صورت همصاحب (نفر 25) شركت این فعالیت روند خصوص در شركت این برندهاي

 است، توجه مورد پخش گلرنگ شركت نوآورانة وكار كسب مدل پژوهش این در كه آنجا از

 حوزه هر براي شده مطرح هاينوآوري خصوص در شوندگان مصاحبه از بخش هر انتهاي در

 وكار كسب مدل حوزۀ نه پژوهش، این عيفر و اصلي هاي پرسش به توجه با .شد مي پرسیده

 : اند شده بندي بخش زیر صورت به اوستروالدر
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‌اوستروالدر‌وکار‌کسبمدل‌‌بندی‌طبقهو‌‌ابعاد.‌‌3شكل

 

 تا پرسش طراحي از آن انجام مراحل استانداردهاي مصاحبه انجام در اگر كلي، طور به

 مصاحبه، روش در. بود مطمئن مصاحبه پایایي از انتو مي شود رعایت برداري نسخه و موقعیت

 قابل و موثق آمده دست به نتایج تا شود توجه تحقیق ةگان هفت مراحل از هركدام اعتبار به باید

 :است زیر صورت به مراحل این از هركدام در كنوني تحقیق اعتبار تعیین روش .باشند اتكا

 در شدهانجام تحقیقات ةپیشین و نظري مباني ابتدا كنوني، تحقیق در :موضوع انتخاب .3

 مدل و شده بررسي غیره و B2C وكاركسب هايمدل وكار،كسب هايمدل ةزمین

 مبناي بر تحقیق اصلي پرسش و شده انتخاب تحقیق این نظر مورد اصلي وكار كسب

 . است شده ارائه قبلي نظري مطالعات

 براي شد، انتخاب قیقتح پیشینة بررسي با مفهومي مدل آنكه از پس: طراحي .2

 استفاده اوستروالدر مدل بخش نه در شده مطرح هاي پرسش تمام از مصاحبه هاي پرسش

 .شد اضافه هاآن به هایي پرسش 5W1H مدل كمک با بخش نه هر در. شد

 به را تحقیق موضوع ابتدا شونده مصاحبه مصاحبه، انجام زمان در: مصاحبه .3

 اعتبار از تا شدند ضبط ایشان موافقت با مصاحبات تمام و داد توضیح شوندگان مصاحبه

 شرکا‌و‌کنندگانتأمين‌بلوک

‌هایفعاليت
‌شرکای کليدی

 کليدی

 کليدی‌منابع

 مشتری‌بلوک

‌با‌ارتباط
‌بندیبخش مشتریان

 مشتریان

‌هایکانال
 ارتباطی

ش
رز
ا

ی
ها

‌
ی
هاد

شن
پي

 

 

 درآمدی‌هایجریان هزینه‌ساختار مالی‌بلوک
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 در محقق نیز ها مصاحبه انجام هنگام در این، بر علاوه. نشود كاسته مصاحبه مرحلة

 .شود حفظ آن اعتبار و كیفیت تا كرد دقت ها پرسش كردن مطرح شیوۀ

 ولا مرحلة. است شده تشكیل مرحله دو از تحقیق این در برداري نسخه: برداري نسخه .4

 انجام گر مصاحبه سوي از ها پرسش كردن مطرح با كه بود همزمان يصدا ضبط شامل

 بدین .است مصاحبه حین در دستي برداري یادداشت شامل نیز دوم مرحلة .است شده

 .داشت اطمینان كنوني تحقیق برداري نسخه مرحلة در روایي كفایت به وانت  مي ترتیب

 شده گنجانده مرجع مدل در كه ترتیبي همان به اه پرسش كنوني، تحقیق در: تحلیل .8

   .باشند برخوردار منطقي نظم از تا است شده بیان

 خاص مطالعة یک در اعتباردهي روش یک انتخاب در محقق انعكاسي قضاوت: تأیید .6

 بالایي علمي اعتبار و اعتماد ها گیري نتیجه شده تلاش كنوني تحقیق در. است مهم

 . باشد داشته

 تحقیق، هاي یافته عناوین با تحقیق انتهاي در كنوني تحقیق هاي گزارش: هيد گزارش .7

 مطالبي تا بوده آن بر سعي ،ها گزارش تدوین در .اند شده ارائه پیشنهادها و گیري نتیجه

 .باشند برخوردار بالایي سقم و صحت از شود مي ارائه نتایج قالب در كه

 

 ها یافته
 محوري و باز كدگذاري روش از ها، مصاحبه در شده وري آ عجم اطلاعات تحلیل و تجزیه در

 كار به اي شده ثبت هاي داده تحلیل براي تواند مي محوري و باز كدگذاري. است شده استفاده

 و برورتون) ها مصاحبه و ها سخنراني مثال ايبر ؛درآیند نوشتاري شكل به توانند مي كه رود 

 :است زیر مراحل شامل هشپژو این در كدگذاري(. 3358 میلوارد،

 یا ها عبارت كردن خلاصه آمده،دست به هاي داده میان از انتخاب: ها داده تلخیص .3

 این در آن امثال و تر وسیع هاي بندي دسته در ها داده این دادن قرار مترادف، هاي عبارت

 .است شده انجام مرحله

 ها آن كمک به كه طوري هب ،ها داده از یافته سازمان اي مجموعه توسعة: ها داده عرضة .2

 بهمصاح هر از حاصل هاي یافته. است شده انجام مرحله این در كرد، گیري نتیجه بتوان
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 كدهاي براي نیز كلي جدول یک همچنین گرفته، قرار جداگانه جدولي در

 .است شده تكمیل مفاهیم به افتهی  اختصاص

 طور به .گیرد مي صورت متِ تحلیل روش به پژوهش این در محتوا تحلیل: گیري نتیجه .3

 :است زیر شرح به تم تحلیل فرایند كلي

 
 داده سازي آماده: اول مرحلة

 این در. باشد آسان ها آن با كار كه باشند صورتي به ها داده باید داده، تحلیل آغاز از قبل

 براي ها پرسش پاسخ كه است شده تهیه زیر جدول مانند جدولي برداري نسخه از پس ،پژوهش

 . است شده بیان آن در شونده مصاحبه هر
‌

‌کيفی‌هایداده‌سازیآماده.‌2جدول‌

 محوري کدگذاري مفاهیم باز کدگذاري مفاهیم کلامي هاي گزاره شوندهمصاحبه کد

‌‌‌‌

 از كدي: شونده مصاحبه كد I1 تا I28 

 ها پرسش به پاسخ در شونده مصاحبه فرد كلامي هاي گزاره 

 وندهش مصاحبه هاي گفته: داده 

 شخصي هاي یادداشت: ها یادداشت 
 

 آشناشدن: دوم مرحلة

 منظم دقت به مصاحبه هنگام هاي یادداشت و شده داده گوش مصاحبه به بارها مرحله این در

 .است شده
 

 کدگذاري: سوم مرحلة

 I28 تا I1 از كدي شونده مصاحبه هر به ،مرحله این در. است ها داده تحلیل اولیه مادۀ كدگذاري

 كلیدي مفاهیم باز، كدگذاري در. است فرد شماره دهندۀ نشان آن عدد كه یابد مي اصاختص

 از اي مجموعه به عنواني محوري كدگذاري در و شود مي بیان شوندگان مصاحبه هاي گفته

 . گیرد مي تعلق شده بیان مشترک مفاهیم
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  مفاهيم و معانی خلق: چهارم مرحلة

 شده وارد مصاحبه هر هاي جدول در كه آنچه از آید مي دست به جامع جدولي مرحله این در

 . دهد مي نشان را پخش هاي شركت براي B2C كارو كسب مدل مهم عناصر جدول این. است

 

 گيري نتيجه و بحث
 این ،وكار كسب مدل این عناصر شناسایي براي گرفته انجام هاي مصاحبه محتواي تحلیل با

 بلوک دستة چهار هاحوزه از هریک براي ،نهایت در .تاس كرده شناسایي را يمفاهیم پژوهش

 هاي نوآوري پیشنهادي ارزش بلوک و شركا و كنندگان مینأت بلوک مشتري، بلوک مالي،

 این در. اند گرفته قرار هم كنار در یكپارچه صورت به شوندگان مصاحبه سوي از شدهمطرح

 هایر بلاوک قالب در مستخرج محوري كدهاي به فقط اختصار به نتایج بیان منظور به ،مقاله

 داده پاسخ زیر شرح به تحقیق هاي پرسش چارچوب در بخش این. شود مي اشاره چهارگانه

  :است شده

 نوآورانة  وكار كسبدر مدل  يمال بلوک سازندۀ عناصرB2C  پخشگلرنگشركت 

 كدامند؟

‌مالی‌بلوک‌سازندة‌عناصر.‌‌3جدول

 فراواني هشوندمصاحبه يمحور کد مالي بلوک

ان
جری

‌
ی
ها

‌
دی

رآم
د

 

 ,I1 , I3 , I4 , I5 , I7 , I2 , I8 , I9 , I10 , I11 نقدی‌پرداخت
I21 , I24 , I27 , I13 , I16 , I17 , I18 

11 

‌اساس‌بر‌اعتباری‌پرداخت
 مشتری‌خرید‌سابقة

I13 , I15 , I22 , I23 , I1 , I2 , I4 , I5 , I6 , 
I8 , I11 , I12 

12 

‌بر‌محصولات‌بندی‌یتاولو
 ها‌آن‌فروش‌سابقة‌اساس

I11, I14,I1,I2, I3, I4, I5, I8, I10, 9 

تار
اخ
س

‌
ینه
هز

 

 , I2 , I3 , I4 , I5 , I6 , I8 , I9 , I10 , I11 اجرایی‌های‌هزینه
I14 , I18 , I21 , I22 , I23 , I27 

11 

 I1- I28 22 ریزی‌برنامه‌های‌هزینه

 نوآورانة  كار و كسبدر مدل  يرمشت بلوک سازندۀ صرعناB2C پخش  شركت گلرنگ

 كدامند؟
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‌مشتری‌بلوک‌سازندة‌عناصر.‌‌4جدول

 فراواني شوندهمصاحبه يمحور کد مشتري بلوک

‌بندی‌بخش
 مشتری

جز‌به‌ I1 - I28 اینترنت‌به‌دسترسی  I11 , I3 , I19 21 

‌شناختی‌جمعيت‌های‌ویژگی
 مشتریان

I11 , I14 , I15 , I16 , I20, I21 , I1  I4  I5 , 
I8 , I9 , I10 

12 

 , I9 , I13 , I12 , I14 , I16 , I17 , I22 , I23 خدمت‌ماهيت
I24 , I25 , I1 , I2 , I3 , I4 , I5 , I7 , I8  

11 

 I1 - I28 22 محصول‌ماهيت

‌های‌کانال
 ارتباطی

 I1- I28 22 سفارش‌ثبت‌یكپارچة‌سيستم

 I1- I28 22 الكترونيك‌پورتال‌و‌سایت‌وب

‌جز‌به I1 - I28  کنندگان‌توزیع  I11 , I22 ,  I7 , I8  , I6 23 

 I1- I28 22 صوتی‌صندوق‌و‌تلفن

‌با‌ارتباط
 مشتری

 , I1 , I2 , I3 , I4 , I6 , I7 ,  I9 , I10 , I14 ارتباط‌سازی‌سفارشی
I15 , I16 , I17 , I20 , I22 , I23 , I28 

11 

 , I1 , I4 , I5 , I6 , I8 , I11 , I12 , I13 , I17 برند‌به‌وفاداری‌دادنارقر‌هدف
I18 , I20 , I22 , I23 , I28 

14 

 

 نوآورانة  كاروكسب مدل در كننده نیتأم بلوک عناصرسازندۀB2C  شركت

 كدامند؟پخش  گلرنگ
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‌شرکا‌و‌کنندگان‌تأمين‌بلوک‌سازندة‌عناصر.‌‌1جدول
 نکنندگا تأمین بلوک

 شرکا و
 فراواني شوندهمصاحبه يمحور کد

 کلیدي منابع

 , I1 ,I2 , I3 , I4 , I7 ,  I8 , I9, I10 افزاری‌سخت‌منابع
I11 , I12 , I13 , I14 , I17 , I20 , 

I21 , I22 , I23, I25 , I26 

13 

 ,I1,I2, I4, I5, I6, I7,  I8, I9, I10 افزاری‌نرم‌منابع
I11, I12, I13, I14, I15, I17, I19, 

I21, I22, I26 

19 

 کلیدي هاي فعالیت

 , I1 , I2 , I3 , I7 ,  I8 , I9 , I11 افزاری‌نرم‌های‌فعاليت
I12 , I13 , I14 , I15 , I16 , I19 , 

I21 , I22 , I23 , I26 

11 

 I1- I28 22 افزاری‌سخت‌های‌فعاليت

 کلیدي شرکاي

 I1- I28 22 محصولات‌کنندگان‌تأمين

جز‌به  I1- I28 مالی‌کنندگان‌مشارکت‌و‌ها‌بانك  I2  , I13 21 

 I1- I28 22 سایت‌وب‌پشتيبان‌و‌دهنده‌توسعه

 , I3 , I4 , I5 , I6 , I7 ,  I8 , I9 تبليغاتی‌های‌شرکت
I10 , I14 , I15 , I17 , I18 , I20 , 

I21 , I24 , I27 

11 

‌و‌تجهيزات‌کنندگان‌تأمين
 ملزومات

I1- I28  22 

 

 نوآورانة  وكار كسبدر مدل  يشنهادیارزش پ بلوک سازندۀ ناصرعB2C  شركت

 كدامند؟ پخشگلرنگ

 

 

 



 پخش هاي شركت براي B2C نوآورانة وكار   كسب مدل

 

853 

‌پيشنهادی‌ارزش‌بلوک‌سازندة‌عناصر.‌‌1جدول
 ارزش بلوک

 پیشنهادي
 فراواني شوندهمصاحبه يمحور کد

ش
رز

ا
 

اي
ه

 
دي

ها
شن

پی
 

 I1- I28 22 زمان‌در‌جویی‌صرفه

 I1- I28 22 خرید‌های‌هزینه‌کاهش

 ,I1,I2, I3, I4, I6,  I8, I9, I10, I13, I14, I15,  I20, I21 خدمت‌سازی‌سفارشی
I22 

14 

 ,I1,I2,  I4, I6,  I7 , I9, I10, I11, I12 I15, I19, I20, I22 فروش‌از‌پس‌خدمات
I23, I27 

11 

 I1- I28 22 خرید‌سازی‌آسان

 

 .اند گرفته قرار زیر جدول در شوندگان مصاحبه طرف از شده مطرح هاي نوآوري تمامي
 

 کار‌مربوط‌و‌.‌عناصر‌نوآوری‌در‌حوزة‌مدل‌کسب‌1جدول

 مشتريان با ارتباط بلوک در نوآوري مشتريان بنديبخشدر بلوک  نوآوري

‌باشگاه‌جادیا‌-كيالكترون‌پست‌قیطر‌از‌غاتيتبل
 انیمشتر‌به‌ازيامت‌اختصاص‌و‌انیمشتر

 بازار‌قيتحق‌-انیمشتر‌یاطلاعات‌بانك‌از‌استفاده

‌بروشور‌با‌همراه‌ندهینما‌ارسال‌و‌تیسا‌وب‌غيتبل
 دیخر‌مراکز‌ای‌مدارس‌در

‌سابقه‌اساس‌بر‌کالا‌شنهاديپ‌-جشنواره‌یبرگزار
 دیخر

‌‌ساخت ‌یبرا‌یاختصاص‌افزار‌نر‌توسعةو
 همراه‌تلفن‌یها‌یگوش

‌و‌نظرات‌یآور‌جمع‌منظور‌به‌یرافزا‌نرم‌قراردادن
 تیسا‌وب‌یرو‌بر‌شنهاداتيپ

گلرنگ‌یدر‌کنار‌کالاها‌یليتكم‌یشنهادهايپ‌ارائة
 محصول‌کاربرد‌اساس‌بر‌پخش

در‌‌نیلاآن‌یها‌یباز‌به‌یا‌صفحه‌اختصاص
 ‌تیسا‌وب

 :ارتباطي هايکانالدر  نواوري

‌یها‌دهیا‌یآور‌جمع‌یبرا‌یساختار‌یطراح
‌به‌برتر‌یها‌دهیا‌به‌زیجوا‌یاهدا‌و‌انیمشتر

 یا‌دوره‌صورت

‌به‌امكيپ‌ارسال‌و‌همراه‌تلفن‌شنيكياپل‌جادیا
‌زمان‌و‌متيق‌یحاو‌سفارش‌از‌بعد‌یمشتر
 کالا‌ارسال

 :ايهزينه هايجرياندر بلوک  نوآوري



 854 3333 پاییز ،3 شماره ،7 دورۀ کارآفرینی، توسعه فصلنامة                    

 کار‌مربوط‌و‌.‌عناصر‌نوآوری‌در‌حوزة‌مدل‌کسب‌1جدول

 مشتريان با ارتباط بلوک در نوآوري مشتريان بنديبخشدر بلوک  نوآوري
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 درآمدي هايجرياندر بلوک  نوآوري
‌اجاره‌به‌ازين‌که‌یا‌گونه‌به‌کالا‌لیتحو‌یزیر‌برنامه
 نباشد‌مختلف‌مناطق‌در‌انبار

‌معرف‌عرضه ‌‌یو ‌که ‌مرتبط ‌یسو‌ازمحصولات
 رديگ‌ینم‌قرار‌انیرمشت‌ارياخت‌در‌پخشگلرنگ

‌گروه‌که‌ییکالاها‌مكمل‌محصولات‌عرضة
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 پیشنهادي هايارزشدر بلوک  نوآوري
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 دوباره

 کلیدي کنندگانتأمیندر بلوک  نواوري

 کلیدي هايفعالیتدر بلوک  نوآوري
‌‌مشاوره ‌یراب‌موفق‌كيالكترون‌یوکارهاکسباز
 پخش

‌برا‌ليتشك ‌پروموتر ‌واحد‌‌یگروه ‌با مذاکره
 ‌یمسكون‌یها‌تدارکات‌برج

‌ليدل‌به‌عیتوز‌به‌مربوط‌یها‌تيفعال‌یسپار‌برون
 عیتوز‌نوع‌نیا‌در‌یتجربگ‌یب

‌محصولات‌و‌برندها‌اعتبار‌و‌تيقابل‌از‌استفاده
 گروه‌گرید

‌‌نييتع ‌با ‌مذاکره ‌با ‌هدف ‌یوکارهاکسببازار
 كيالكترون
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 شنهادهاپي
 : دشو  مي ارائه بخش سه در حاضر تحقیق پیشنهادهاي ،ها داده تحلیل و تجزیه از حاصل نتایج به توجه با
 

 کاربردي پيشنهادهاي

 نیا انیمشتر ساختنفعال يلازم برا يها تیفعال ،پخش هايشركت شودمي توصیه .3
 و شهرت کینزد ياندهیآ درایشان  دنكرفعالتا با  رندنپندا نهیهزبخش از بازار را 

 . دنآور همراه به بنگاه يبرا اعتبار

 تیخود را متناسب با ظرف B2C تیفعال شوديم هیتوص پخش يها شركت به .2
 .دهند پوشش را تقاضا نیا توانندببلندمدت  در تا كنندشروع  شان يدیتول

 شنهادیپ ،پخشگلرنگ مانند اند،نداشته B2Cكه تاكنون فروش  يپخش يهاشركت به .3
 بر علاوه -را شانسازمان مختلف يهابخشفروش  دیجد وۀیشاز آغاز  شیپ شوديم

 .كنند لیدخ ياساس امر نیا در -ارشد تیریمد و يابیبازار فروش، بخش
قرار دهند و در  يخود را مشتر تیفعال تیاولو شوديم شنهادیپ پخش يهاشركت به .4

علاوه بر وفادارشدن،  ياضر انیكنند. مشتر تیفعال ياحترام و ازین يارضا يراستا
 .باشند دهانبهدهان غاتیتبل يبرا يمناسب منبع توانند‌يم

 يگرید واحد بارا به صورت مجزا و  تیفعال نیا شوديم هیتوص پخش يهاشركت به .8
و هر واحد  دوش يریجلوگ منافع تضاد از تا كنند يریگیو پرسنل جداگانه( پ ری)مد

 .كند تیفعال گریكدی يریگمیتصممجزا از 

مطالعات  تیفعال نیاز آغاز ا شیپ شوديم هیتوص ،B2C فروش بودندیجدتوجه به  با .6
  .نندك میترس يخود را به درست روكاكسبو مدل  ندده انجام را يسنجامكان

 
 گذاران سياست به پيشنهادها

 یيدرآمدزا و هاتیفعالدر روند  میبه طور مستق تولیدي هايسازمان دیتول نوسانات 
 يهامیتحردلار و  نرخ ةیرويب شیبا افزا ،گذشته يهاسال. در گذارديماثر  شپخ

 يهاشركتاز  ياریبس ،يداخل دیاز تول گذاراناستیس نكردن تیحما و يالملل‌‌نیب
 مشكل با عیتوز يهاشركتاز  ياریبس جهینت در وداشتند  مشكل كالا نیتأمدر  دیتول
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 با شوديم هیصنعت توص نیا گذاراناستیس و رانیمد بهراستا،  نیا در. شدند رو هروب
 .رسانند ياری شانیهاتیفعالدر تداوم  زین پخش يهاشركتبه  يداخل دیاز تول تیحما

 شوديم هی. توصاست يدیتول يهاتیفعال لیتسه يموجود برا نیقوان اكثر 
 به هاآنبه ورود  پخش، يهاشركتاز  تیبا حما مختلف يهابخشدر  گذاران استیس

به  پخش يهاشركت ورود توانيم ،راستا نیا در. نندكبازار كمک  مختلف يهابخش
و  تیحما با گذاراناستیسقرار داد و  اول مرحلةدر  را كننده مصرفبه  میپخش مستق

 يكنند تا بتوانند با نوسانات اقتصاد كمک هاسازمان نیا با ها  تیفعال گونهنیا لیتسه
 .نندكبازار مقابله 

 
 آینده تحقيقات براي ییشنهادهاپي

 در حاضر پژوهش از حاصل نتایج صحت بررسي براي پژوهش هاي یافته يكمّ بررسي 
  آن اثربخشي میزان بررسي و پخش گلرنگ شركت

  خشپ   گلرنگ شركت در تحقیق این از حاصل هاي یافته كمک با تأییدي مطالعات انجام 
  نتایج صحت بررسي براي

  یكدیگر با آن مقایسة و مختلف پخش هاي شركت در جاري ةعطالم نتایج اجراي  

  گلرنگ صنعتي گروه از خارج پخش هاي شركت دیگر در مشابه پژوهش انجام 

  فروش در ها شركت شكست /موفقیت میزان بررسي B2B در موفقیت با آن رابطة و 
  B2C فروش

  امكان با ها آن رابطة و پخش گلرنگ شركت در غیره و بازار سهم سابقه، اندازه، بررسي 
  B2C وكار كسب مدل شروع

  به كه يوكارهای كسب بررسي B2C شكست /موفقیت عوامل مقایسة و اند یافته تغییر  

  وكار كسب مدل در مهم عوامل تدوین B2B پخش گلرنگ شركت در 

  وكارهاي كسب شكست /موفقیت تأثیرگذار عوامل شناسایي B2C  

  پژوهش این وكار كسب مدل در مطرح هاي بلوک از کهری تأثیرگذاري میزان سنجش 
 پخش گلرنگ شركت در

  كارو كسب هاي مدل دیگر دادن قرار مرجع با حاضر تحقیق انجام   



 پخش هاي شركت براي B2C نوآورانة وكار   كسب مدل

 

857 

 

 منابع
پل؛ و لینه میلوارد. تحقیق سازماني. ترجمه سید محمد اعرابي و هاشم آقازاده.  برورتون،
 نگي. تهران: انتشارات دفتر پژوهشهاي فره3358

 مدرس تربیت دانشگاه اقتصاد پژوهشكده. ياجتماع علوم در تحقیق روش. 3376. يمرتض ،يعزت

Andam, Z.R.B.(2003) “e-commerce and e-business” Available 
at:www.apdip.net/publications/iespprimers/eprimer_eCom.pdf. 

Afuah, A., C. Tucci (2001). Internet Business Models And Strategies, Boston: 
Mcgraw Hill. 

Amit R. (2000), Value Drivers Of E-Commerce Business Models 

Amit, R., And Zott, C. (2001), Value Creation In E-Business, Strategic 
Management Journal, Vol. 22, PP. 493-520 

Alt, R. and H. Zimmermann (2001). "Introduction to Special Section – Business 
Models."Electronic Markets 11(1): 3–9. 

Casadesus-Masanell, R., And Ricart, J.E. (2010), From Strategy To Business 
Models And Onto Tactics, Long Range Planning Vol. 43, PP. 195-215 

Casadesus-Masanell, R., And Zhu, F., (2012), Business Model Innovation And 
Competitive Imitation: The Case Of Sponsor-Based Business Models, 
Strategic Management Journal. 

Chesbrough, H., And Rosenbloom, R.S. )2002). "The Role Of The Business 

Model In Capturing Value From Innovation: Evidence From Xerox 
Corporation’s Technology Spin-Off Companies," Industrial And Corporate 
Change 

Chesbrough, H. (2010). "Business Model Innovation: Opportunities And 
Barriers," Long Range Planning 

Teece,D.J (2010), Business Models, Business Strategy And Innovation 

Flanagan C. (2012), Business Model Innovation: A Bluprint For Higher 
Education 

Hamel, G. Boston, 2000 Leading The Revolution. Harvard Business School 
Press, 2000  

Kalakota, Ravi And Andrew B. Whinston. 1997. Electronic Commerce: A 
Manager’s Guide. Addison Wesley Longman, Inc. 

Krcmar, H., Bohm, M., Friesike, S., And Schildhauer Th. (2011), 1st Berlin 
Symposium On Internet And Society 

Magertta, J. (2002), Why Business Models Matter, Harvard Business Review, 
Vol. 80, No. 5, PP. 86-93 



 855 3333 پاییز ،3 شماره ،7 دورۀ کارآفرینی، توسعه فصلنامة                    

Osterwalder, A. 2004. "The Business Model Ontology - A Proposition In A 
Design Science Approach." Lausanne: University Of Lausanne. 

Osterwalder, A., And Pigneur, Y. 2002. "An E-Business Model Ontology For 
Modeling E-Business," Proceedings Of 15th Bled Electronic Commerce 
Conference, Bled, Slovenia 

Osterwalder, A., Pigneur, Y., And Tucci, C.L. 2005. "Clarifying Business 
Models: Origins, Present, And Future Of The Concept," Communications Of 
The Association For Information Systems 

Rappa, M. (2001). Managing The Digital Enterprise - Business Models On The 
Web. 

Serrat, O., (2012), Business Model Innovation, Asian Development Bank, 
Cornell University ILR School 

Timmers, P. (1998), Business Models For Electronic Markets, Electronic 
Markets, Vol 8, No. 2 

Timmers, P (1999) Electronic Commerce: Startegis And Models For Business-
To-Business Trading 

Weill, P., Malone, T.W., And Apel, T.G. 2011. "The Business Models Investors 
Prefer," MIT Sloan Management Review  

Weill, P., And Vitale, M.R. 2001. Place To Space: Migrating To E-Business 
Models. Boston, MA: Harvard Business School Press 

Zott C, Amit R. 2007. Business Model Design And The Performance Of 
Entrepreneurial Firms. Organization Science 

Zott C, Amit R. 2008. The Fit Between Product Market Strategy And Business 
Model: Implications For Firm Performance. Strategic Management Journal  

Zott C, Amit R. 2010. Designing Your Future Business Model: An Activity 
System Perspective. Long Range lanning 

Zott, C., Amit, R. And Massa, L. (2010), The Business Model: Theoretical 
Roots, Recent Developments, And Future Research, IESE Business School- 
University Of Navarra, Barcelona 

Zimmermann, H.-D. 2000. "Understanding The Digital Economy: Challenges 
For New Business Models," Proceedings Of The Americas Conference On 
Information Systems (AMCIS 2000), H.M. Chung (Ed.), Long Beach, CA: 
Association For Information Systems 

 
 
 


