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تاکید  با  )قطعات یدکی خودرو(ایواسطه های کالاهای صنعتی وبازار در کار و کسب الگوی ارایه

 الکترونیک در حوزه تجارت ارزش زنجیره بر نقش

 1اصغرباباپور

 2حمیدرضاسعیدنیا

 3زهراعلیپور درویش

 چکیده

 ه به  ریدر دهه اخ یریاطلاعات و ورود به عرصااه ارارت اترترو   یاز فناور یاقتصاااد  یهابنگاه یبرخوردار

ر  شده و در عرصه رقابت هوشمندا ه موجود د    یالق یاهیپا رردیرو کیبلره  یزش یا گ رردیو رو تیفیک کیعنوان 

صه  یامام ضو  یضرورت برا  کی یدیو اوت یخدماا یهاعر صنعت م  ربقاء و اداوم ح شد یدر  احقیق موجود به  . با

ای در حوزه ارارت   پردازد که کالاهای صااانعتی و واسااا ه     ر با ااکید بر ز ریره ارزش می   بررسااای عوامو مو  

چگو ه  B2Bای( در حوزه کسب و کار  و مدل ارائه این کالاها )صنعتی و واس ه  شود  اترترو یک چگو ه عرضه می 

شد.  سیم می    باید با ست که خود به دو بخش کیفی و کمی اق شافی ا شود. در   روش این احقیق  روش آمیخته اکت

ساس م اتعات کتابخا ه    -بخش اول )کیفی  ضائی( بر ا شهودی و ارربیات     اقت ضاوت  سب ق  ای و میدا ی و بر ح

محقق و همچنین مصاااح ه باز با خ رنان صاانعت و دا شااگاه ایده ها و پیش فر  هایی در راب ه با اتگو شاارو  

ساس روش کدنذاری ا تخابی پس از غربال و      شت.  بر ا ضایی و کیفی دا نرفت که این مرحله از احقیق جن ه اقت

صاح     پالایش و ط قه بندی عوامو، این پیش فر  شنامه و م س ساخ ها در قاتب پر سط نروه کا ون ته       ار یافته او

ها شده و آ هایی که   پرسش قرار نرفت که پیش فر  ها و موتفه  فر خ ره صنعت و دا شگاه( مورد بررسی و    27) 

اعت ارسااانری(  -مشاااترو بوده ا د ادغام و در  هایت مفروضاااات اوتیه اساااتخراد نردید. در بخش دوم )کمی 

شده از مر   موتفه ستخراد  سنری قرار    حله ق و و روابط موتفههای اوتیه ا سنرش و اعت ار ها و اتگوی احقیق مورد 

ها ا رام شااد که  بندی موتفهنرفت. ابتدا اعت ارساانری محتوا، ساازس آزمون مقایسااه با میا گین و در  هایت را ه

ساس  تیره کلیه آزمون  صلی     برا سه بعُد ا س ح اعت ار بالا را مورد اائید قرار داد. اتگوی  هائی این احقیق از  ها با 

صنعت     سب و کار، ز ریره ارزش و اتزامات  صوص در حوزه ق عات یدکی خودرو  ک ست.     بخ شده ا شریو  بخش ا

ت اسااات. ( دارای چهار موتفه شاااناساااایی، ارزیابی، اوافق و هدایREALکساااب وکار در اتگوی احقیق با  ام )

همچنین در بعد ز ریره ارزش سااه موتفه اامین، اوزیو و پشااتی ا ی اساات. در  هایت سااه عامو اصاااتت، اعهد و 

 .ضما ت از اتزامات اساسی کالاهای صنعتی در امام مراحو اتگوی کسب و کار اعیین شد

 کلمات کلیدی

 .صنعتی و واس ه ایکالاهای  بازارز ریره ارزش، ، ارارت اترترو یکاتگوی کسب و کار، 
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 مقدمه

 ارارت ارنوتوژی به که کشورهایی و است عمیق و شگرف احوتی حال در اتمللی بین ارارت

 .شد دخواهن منزوی و حذف جها ی ارارت محیط از  شو د  ائو ها داده اترترو یری م ادته و اترترو یری

. (2015 ، دای و تی) است شده ا دیو کار و کسب ا رام در حیاای ابزاری به اترترو یری ارارت طرفی از

 وجود کار و کسب سنتی هایروش به عق ی به برنشت هیچ رسدمی بنظر کندمی ارائه که فرصتهایی

 هایفناوری کارنیری به شامو کلی مفهوم به اترترو یک کار و کسب(. 2005 ، همراران و میلار)  دارد

 هارای کلی طور به و کنندنان عرضه فروشندنان، ساز دنان، بین ایز ریره ارا اطات برقراری برای جدید

 تاس دیگر سوی از مشتری کلی طور به یا و کننده مصرف و خریدار و سو یک از خدمات و کالا دهندنان

 جدید کا اتهای نشودن و هاهزینه کاهش خدمات، و کالا سازیبهینه بهتر، هایاصمیم ااخاذ آن  تیره و

های های اطلاعات و ارا اطات جدید از ق یو فناوریظهور فناوری(. 2018 ، همراران و کائوس)است

سازد اا به ا رام اترترو یری کسب و کار و ارارت قادر میارا اطات از راه دور، شرکتها، افراد و سازما ها را 

کنند اا منابو و هایی را فراهم می. این سازما ها، فرصت(2018، 1همراران)کائوس و  م ادرت ورز د

مهاراهایی را که به انهایی اوسط افراد آن سازمان، قابو دستیابی  یستند از طریق منابو بیرون سازمان 

های ها و مزیتدر دسترس قرار نیر د و ط ق اعریف، ا رام اترترو یری کسب و کار است که فرصت

(. باید خاطر  شان 2015 ، 2)فان نذاردو هم مصرف کنندنان می هادوتت ها،در اختیار شرکت ی رافراوا 

کرد که مدیران اجرایی و مدیرا ی که هنوز کسب و کار اترترو یری را به عنوان موجی نذرا و یا فقط 

اترترو یری، اکنون در جهان شو د چون کسب و کار دا ند مرارب ریسک بزرنی میدور مایی از آینده می

ما د. برای رسیدن به این  ق ه، و با اوجه به نستردنی کاربری ایران از  امروز وجود دارد و باقی خواهد

فناوری اطلاعات، برای استفاده از امام پتا سیو ارارت اترترو یری باید عوامو مو ر بر موفقیت آ ها را 

 .(2016، 3)فویهون و همراران ربوط به آ ها را رفو  مود.شناسایی کرده و آ ها را اقویت و موا و م

 ارارت پتا سیو امام از استفاده برای اطلاعات، فناوری از ایران کاربری نستردنی به اوجه با

 را آ ها هب مربوط موا و و اقویت را آ ها و کرده شناسایی را آ ها موفقیت بر مو ر عوامو باید اترترو یری

 کاترترو ی ارارت محیط در کار و کسب افاوت اتگوی پژوهش این در اصلی چاتشهاییری .  مود رفو

 خصصیا دتیو به صنعتی محیط در ارزش است. ز ریره مصرفی بازارهای با اخصصی صنعتی بازارهای در

ای  بواس ه انوع در کالاهای صنعتی و واس ه دارد. مصرفی بازارهای با  س ت بیشتری اهمیت از بودن

نذاری، ایراد یک مدل  محصولات و جزئیات اخصصی هر ق عه و محصول و عدم شفافیت در  حوه قیمت

 پژوهش این در اصلی سوالات و چاتشاوا د باشد. کسب و کار اترترو یری یری از اتزامات در  این حوزه می
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 چند هب و است کدام اترترو یک ارارت محیط در کار و کسب اتگوهای:  شود بیان صورت بدین اوا دمی

 اترترو یک ارارت بستر در م اتعه مورد جامعه در فعاتیت ابعاد ها، موتفه ها، شاخص ؟ شودمی اقسیم  وع

 ارارت محیط در کار و کسب براتگوی  قشی چه م اتعه، این هدف بازار در ارزش ز ریره است؟ چگو ه

 دارد؟ اترترو یک

 داشت اذعان باید اما شد نفته اترترو یری کار و کسب مورد در که آ چه به اوجه با و ارایب بدین

 موفقیت که تهس عواملی شناسایی به  یاز اترترو یری کار و کسب پتا سیو این امام از استفاده برای که

 و شناسایی زمینه در احقیقی ا رام تزوم رو این از. دهد به ود اوا د می زیادی میزان به را وکار کسب

 و اتاتزام احلیو ضمن پژوهش، این در. دارد وجود اترترو یری بیش از پیش کار و کسب مدل ا یین

 عنیی هدف این احقق راستای در نامی ارزش ز ریره  قش بر ااکید با و اترترو یک ارارت هایچاتش

 ز ریره  قش بر ااکید با ایکالاهای صنعتی و واس ه بازار در اترترو یک ارارت کار و کسب اتگوی ارایه

 .شد خواهد برداشته ارزش

 مبانی نظری

 جایگاه کسب و کارهای الکترونیکی

ها به عقیده باکوس بازارها  قشی کلیدی در اقتصاد بازی کرده ا ادل اطلاعات، کالا،خدمات وپرداخت

های بازار و به طور کلی کنند. آن ها عملا ارزش اقتصادی برای خریداران،فروشندنان،واس هار میرا ساده

. بازارها )چه اترترو یری و چه غیراز آن( دارای سه عمو (4،2017)امیلرسی برای جامعه در پی دار د.

 کرد اصلی هستند: 

 (ا  یق خریداران و فروشندنان؛1)

 ( اسهیو ا ادل اطلاعات،کالا،خدمات و پرداخت های همراه با معاملات صورت نرفته در بازار 2)

 ها( فراهم کردن زیر ساخت3)

هایی شو د( به خصوص آنیدایش بازارهای اترترو یری ) که با  ام بازارهای مرازی  یز شناخته میپ  

 است.که م تنی بر اینتر ت هستند، برخی فرآیندهای مورد استفاده در ارارت وز ریره اوتید را اغییر داده

و د باعث  تایج زیر شاین اغییرات که اوسط فناوری اطلاعات ایراد می (2014، 5)سارول و همراران

 شو د:می

 ای واراکنشیغنای بیشتر اطلاعات در محیط راب ه 

 ار جستروی اطلاعات برای خریدارانهای پایینهزینه 
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 اقلیو عدم اوازن اطلاعات بین فروشندنان و خریداران 

  کاهش فاصله زما ی بین خریدار کالا و اصاحب فیزیری محصولات خریداری شده دربازارهای

 اترترو یری

 اقلیو زمان خرید محصولات دیریتال و اصاحب آ ها در بازارهای اترترو یری 

 اوا ند در موقعیت های جغرافیایی متفاوای باشندخریدار و فروشنده می 

های اخیر در کشور ما  یز، استفاده از فناوری اطلاعات و ارارت اترترو یری در بازارها افزایش در سال

های اجرای این عملرردها را . علاوه بر این، ارارت اترترو یری قادر است هزینهچشمگیری داشته است

ای کاهش دهد. در پایان باید نفت ارارت اترترو یری از فناوری به عنوان اهرمی برای به طرز فوق اتعاده

کارآمدار کند که منرر به بازارهایی های اراکنش وارسال کالا استفاده میافزایش کارایی و کاهش هزینه

 شود.می

 مدل های کسب وکار رایج در تجارت الکترونیکی

، 2018، تی 2003)روسی  6های کسب وکار در ارارت اترترو یری مختلفی اوسط محققینمدل

، 2017، وان 2013، تین 2004، کاری 2001، ویو و ویتو 2003، ااچی 2018کائوس   ،2015ویی تی

 شود. است که در ذیو به برخی اشاره می( ارائه شده 2015آرسلا و همراران 

است.  و بدون واس ه: رایج ارین مدل فروش محصولات یا خدمات به صورت آ لاین آ لاینبازاریابی 

های فیزیری ها یا فروشگاهاوا د مستقیماً از اوتید کننده خرید کند. در این صورت واس همشتری می

از خرده فروش خریداری کند و به این ارایب اوزیو حذف شده و دیگر لازم  یست مشتری محصول را 

کارآمدار خواهد شد. این مدل به خصوص در مورد محصولات و خدمات قابو دیریتال شده ) که بتوان 

شود. این مدل دارای چندین نو ه مختلف است . آ ها را به صورت اترتر یری ارسال کرد( مفید واقو می

 شود.استفاده می  B2Bو در برخی ا واع  B2Cهای ازاین مدل معمولاً در وضعیت

سیستم های مناقصه اترترو یری : خریداران سازما ی بزرگ ، اعم از خصوصی و دوتتی ، معمولاً اقلامی 

برنزار شو د در  آ لاینکنند. مناقصات انر به صورت با اعداد بالا را از طریق سیستم مناقصه خریداری می

های مناقصه اترترو یری که اوتین بار اوسط کنند . سیستمی صرفه جویی میزمان و هزینه به میزان زیاد

 کنند . مورد استفاده قرار نرفتند روز به روز شهرت بیشتری پیدا می General Electricشرکت 

معرفی شد به خریدار  priceline.comاعلام قیمت: مدل قیمت خود را اعلام کنید که اوتین بار در 

 ای را مشخص کند که مایو است بایت محصول یا سرویسی بزردازد.اا هزینهدهد امران می
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Priceline.com  سعی دارد اقاضای مشتری را با خواسته اوتیدکننده برای فروش محصول یا سرویسی

 شود.با آن قیمت ا  یق دهد. ضمناً این مدل با  ام مدل دریافت اقاضا  یز شناخته می

شود مشتری براساس این مدل که با  ام مدل مواور جسترو  یز شناخته مییافتن پایین ارین قیمت : 

 یاز مشتری را در پایگاه داده جسترو کرده و پایین ارین   یاز خود را مشخص کرده و سزس شرکت

کند .سزس خریدار فقط سی اا شصت دقیقه فرصت دارد قیمت را یافته و آن را برای مشتری ارسال می

ا پذیرفته یا آن را رد کند. نو ه دیگری از این مدل برای دریافت خدمات بیمه وجود اا پیشنهاد خرید ر

 کند. دارد که مشتری اقاضای بیمه را در مشخص کرده و چندین پیشنهاد دریافت می

بازاریابی وابسته : این مدل  وعی اوافق است که در آن شریک بازاریاب )ااجر،سازمان یا حتی یک 

اوا د با  مایش بنر دهد . این ارجاع میان را به وب سایت شرکت فروشنده ارجاع میفرد معموتی( مشتری

ا لیغاای یا آرم شرکت فروشنده در وب سایت شرکت وابسته صورت نیرد.هنگامی که مشتری ارجاع شده 

به وب سایت شرکت فروشنده محصوتی را خریداری کند، شریک وابسته کمیسیو ی )از قیمت خرید را 

 کند. می دریافت

اوا د برای محصول خود ا لیغ کرده یا حتی بازاریابی شفاهی : ط ق مدل بازاریابی شفاهی سازمان می

کند که پست اترترو یری برای سایرین فروش خود را افزایش دهد و برای این منظور از افرادی استفاده می

کنند. این روش در های خاص میارسال کرده یا دوستان خود را اشویق به ملحق شدن به برخی بر امه

 نیرد.ای است که به صورت م تنی بر وب ا رام میحقیقت همان روش بازاریابی محاوره

روش نروهی: در  د یای ارارت آفلاین، معمولاً در مواردی که اقلامی را به اعداد بالا خریداری کنید 

ام اقاضای نروه است که در آن شخص شود. ارارت اترترو یری  یز دارای مفهومی به  اخفیف داده می

کند اا اعداد ها را نردآوری مییابد، سفارشات آن اتثی افراد یا مؤسسات کوچک یا متوس ی را می

 سفارشات زیاد شود و بتوا د با مذاکره )یا برنزاری مناقصه( معامله را با پایین ارین قیمت ا رام دهد.  

قیمت پیشنهادی خود را برای کالا و  آ لاینمزایده، خریداران  ارین  وع: در مرسومآ لاینهای مزایده

شود که بالاارین قیمت را پیشنهاد کنند و قلم مربوطه به کسی فروخته میخدمات مختلف اظهار می

. برای کنندهای متفاوای استفاده میدارای اشرال مختلفی هستند و از مدل آ لاینهای کرده باشد. مزایده

چهو هزار کارمند در این مدل بهره می نیرد که کارمندان سفارشات ا رام شده را مشخص از  eBayمثال 

 کنند.می

انوع محصولات و خدمات ارائه شده: انوع محصولات و خدمات به این معنا است که محصول یا 

خدمات را براساس  یازهای مشخص شده از سوی خریدار اوتید کنیم. این روش مدل جدیدی  یست اما 
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یمتی برای مشتریان با ق آ لاینته جدید در مورد آن اوا ایی ارائه سریو محصولات اختصاصی به صورت  ر

 است که زیاد بالاار از اقلام مشابه غیراختصاصی  یست. 

پیرربندی جزییات محصولات سفارشی: از جمله طراحی  هایی، سفارش نیری و پرداخت  یز به 

اوان شود، میشود. اختصاصی سازی را که با  ام اوتید سفارشی  یز شناخته میا رام می آ لاینصورت 

 های بزرگ ا رام داد که در این صورت اوتید ا  وه سفارشی  امیده خواهد شد.در مقیاس

بازارهای اترترو یری: بازارهای اترترو یری چندین دهه است که برای کاربردهای مختلف به کار نرفته 

 ود )برای مثال در بازارهای بورس و سهام(. شمی

های اطلاعات خدماای ما ند امنیت، اعتماد، ا ابق، جسترو، محتوا و های اطلاعات: واس هواس ه

 (.Google.comکنند )ما ند ها را فراهم می ظایر این

ه  د یا چیزهایی کها احتیاد  دارها از این روش برای م ادته چیزهایی که به آنم ادته پایاپای: شرکت

 دهند.کنند. صاحب بازار این م ادلات را ارایب میاحتیاد دار د استفاده می

های بسیار بالا حتی اا پنراه هایی  محصولات و خدمات را با اخفیفاتعاده: شرکتهای فوقفروش

 ( Half.comکنند. )ما ند درصد قیمت خرده فروشی آن عرضه می

اوا ند از اخفیف برخوردار که در آن فقط اعضای   ت  ام شده می off-lineعضویت: همان مدل 

 (  Netmarket.com یز قابو اجرا است. )ما ند  آ لاینشو د، به صورت 

شود که محصولاای که از  ظر اطلاعاای به هم بسته محصولات وابسته: در این مدل خدماای ارائه می

ثال شو د اا مفیدار واقو شو د. برای مشتریان عرضه میار برای مبندی کامووابسته هستند در یک بسته

Carpoint.com  خدمات مربوط به خرید ااوم یو ما ند امور ماتی و خدمات مربوط به بیمه را ارائه

 دهد.می

ها یا پرداخت (UPS.com)هایی ما ند آمار من قی اأمین خدمات وابسته: اوتیدکنندنان در حوزه

(PayPal.com اضر بخشی از که در حال حeBay .فعاتیت دار د )است 

های جدیدی است که مدیریت به ود ز ریره ارزش: یری از مزایای ارارت اترترو یری ایراد مدل

ار ا دیو اوتید خ ی که معمولا آهسته، نران قیمت دهند.  رته جاتبز ریره ارزش را اغییر یا به ود می

 است.   (hub)و منوط به اشت اه است به مرکز فعاتیت 

اوان به انهایی یا به همراه های کسب و کار شرح داده شده در این بخش را میهر یک از مدل

های دیگر یا حتی به همراه مدل های کسب و کار سنتی مورد استفاده قرار داد )یو و مدل
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ها مدلاوا د از چندین مدل کسب و کار مختلف استفاده کند. از این (. هر شرکت می7،2016همراران

و سایر ا واع ارارت اترترو یری استفاده کرد. هر چند برخی از  B2C ،B2Bهای اوان برای وضعیتمی

اوان در ا واع مختلف هستند، اما از سایر مدل ها می B2Bیا  B2Cها محدود به وضعیت های این مدل

 (.2015، 8)آرسلا و جسیرا ها استفاده کردارارت

ای و با ایراد مدل کاربردی کسب و کار برای کالاهای صنعتی و واس هدر این م اتعه به منظور  

مدل  اوانیارزش م رهیم اتعات در حوزه ز ر انیاز ماست. ااکید بر به ود ز ریره ارزش بیشتر اریه شده

از مدل ز ریره ارزش مایرو پورار  کرد. انیاتگوها ب نیارعنوان شاخصهارزش پورار و اوربان را ب رهیز ر

فروش،  و خارجی، بازاریابی داخلی، عملیااها، ادارکات های اصلی )ادارکاتکه شامو دو نروه فعاتیت

رکت( ش ا سا ی، زیرساختهای منابو ارنوتوژی، مدیریت های پشتی ان)اامین، اوسعهخدمات( و فعاتیت

ارزش پورار  رهیز ر یاتگواست. بهره نرفته شده شود در این م اتعه در طراحی اتگوی اا حدودیمی

 رهیدر ز ر یندیبر مدل فرآ دیو ااک ردیقرار ن اوا دیم یریزیو ف یسنت یمورداستفاده در بازارها شتریب

 یدنیو فرآ یاتزاما عوامو و مراحو بصورت سر کیارارت اترترو  یدر بازارها رنیدارد. وت نیارزش و اام

مو و ارا اط عوا تیریمد تیقابل زی  یریارارت اترترو  یدر اتگوها یاصل تیو مز ردیپذیصورت  م

 دیااک هریاوربان از آ رائ کیارارت اترترو  یم اتعات و اتگوهمچنین  است یبصورت همزمان و ش ره ا

ار عوامو در آن برجسته یهمزما  ریاا  تیارائه شده و قابل یاو بصورت ش ره کیبر حوزه ارارت اترترو 

 .ردینیم اتعه مورد اوجه قرار م نیدر ا شتریب تذا است،

 هاهروش شناسی و تحلیل داد

رود که از اکتشافی به شمار می -روش اصلی این احقیق از  ظر ماهیت در زمره احقیقات آمیخته 

ارنیک های کمی و کیفی برای جمو آوری و ارزیه و احلیو داده ها استفاده کرده است و ارنیک اصلی 

باشد. از  ظر هدف این احقیق از مورد استفاده  یز در این م اتعه ائوری داده بنیاد )نر دد ائوری( می

 وع کاربردی است و  تایج آن اوسط هر شرکت صنعتی و پژوهشگر دا شگاهی که امایو داشته باشد در 

دنذاری ر نیرد. ارنیک کاوا د مورد استفاده قراحوزه کسب و کار اترترو یری فعاتیت یا پژوهش  ماید می

 های اخصصی بااطلاعات میدا ی کسب شده  در این احقیق بر اساس مصاح ه بصورت  ا تخابی است.

متخصص و خ ره  حوزه صنعت بخصوص صنعت خودرو و دا شگاه می اشد  27 نروه کا و ی  که متشرو از

 است.ا رام نرفته
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 (ی)گرندد تئور قیتحق یمراحل اجرائ یمی: مدل ترس 1شکل 

 ای احقیقات کتابخا ه

  ظری(عمیق م ا ی  )بررسی 

 احقیقات میدا ی

 )مصاح ه با نروه کا و ی(

دریافت حداکثری مفاهیم اا اش اع 

  ظری

و اشریو استخر  باز )کدنذاری

 شرو نیری مفروضات و ابعاد اصلی

 )اعیین خط اصلی(

 

اعت ارسنری محتوا ابعاد اصلی    ظر خ رنان

 )مقولات کلان(

 

 هاشاخصها و اعیین ابعاد، موتفه

 )مقولات کلان، خرد و نزاره ها(

 
 اعت ارسنری محتوا / مقایسه میا گین

 )پرسشنامه ساختاریافته( 

 

 هاشاخص و هاموتفه ابعاد، اعیین روابط

 )طراحی و کشف اتگو(

 اعت ارسنری روابط و اتگوی احقیق

 )آزمون مدل( 

 

 ارائه اتگوی  هائی احقیق

 مراحو اجرائی احقیق

 )نر دد ائوری( 

  ظر خ رنان

  ظر خ رنان

 

 اایید

 رد

 رد

 اایید

 رد

 دییاا
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 انتخابی کدگذاری

 خط اصلی موضوع: 

 های مورد  ظراست. شاخص« مدل کسب وکار در بستر ارارت اترترو یک» محور اصلی این پژوهش 

الاهای ک»در واس ه با ااکید بر به ود ز ریره ارزش ادوین ائوری و اتگوی کسب و کار آ لاین بیجهت 

آوری شده از است. در این نام محور اصلی پژوهش به ا ضمام م ا ی  ظری جمو« ای صنعتی و واس ه

ستیابی یر دم اتعات میدا ی در اختیار مصاح ه شو دنان قرار نرفت و محوریت اصلی موضوع احقیق و مس

 به اهداف مشخص شد. 

 ی اصلیخصوصیات و ابعاد مقوله: 

در این بخش از مصاح ه شو دنان درخواست شد که اتگوهای مدل کسب و کار ارارت اترترو یک 

ا واع در خصوص در بازار محصولات مصرفی و صنعتی بخصوص در بخش ق عات خودرو را ارائه کنند. 

که برخی از آ ها متناظر یا مرمو م ا ی  ظری ارائه شده  ارائه شد یمختلف یاای ظر مدل های کسب و کار

پس  محقق. در پژوهش و برخی  یز م تنی بر ارربه و آراء شخصی کارشناسان و مصاح ه شو دنان بود

ها در چند مرحله و باز گری و مصاح ه با خ رنان دا شگاهی، در از جمو آوری اطلاعات و پالایش موتفه

اصلی و کلان و مقوته های خرد  هایمقوته ای؛ ابعادهای میدا ی و م اتعات کتابخا هر اساس یافته هایت ب

اامین، عرضه و پشتی ا ی و ابعاد مقوته کلان و خرد کسب و کار ارارت  ز ریره ارزش در سه شاخص در 

اتزامات  خرد کلان وو مقوته  12و هدایت 11، افاهم10، ارزیابی9اترترو یک در چهار شاخص  شناسایی

 مرموعه و اعهد درنارا تی  در سه  شاخص اصاتت ای در حوزه ق عات خودروکالاهای صنعتی و واس ه

  .شدمشخص نندنان و ارائه دهندنان خدمات ، اوزیو ککنندناناامین

  ارتباط دادن دیگر مقولات به مقوله اصلیشناسایی و:  

شد و سزس اصلی اعیین  و مقولات ابتدا عوامواصلی،  مقوته به مقولات دیگر دادن جهت ارا اط

  های هرکدام مشخص نردید.و شاخصمقولات خرد 

نزاره ها »مندی از آراء کارشناسان و خ رنان با ری و دا شگاهی، در نام اول کدنذاری باز با بهره -1

و شاخص  استخراد شد. در این مرحله از مصاح ه شو دنان درخواست شد که مفاهیم« و مفاهیم اوتیه

 نعتص ای با ااکید برکالاهای صنعتی و واس ه رترو یک درکسب و کار در بستر ارارت اتهای مرا ط با 

 را بیان و مشخص کنند.   ق عات یدکی خودرو
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و ابعاد، ها موتفه ارا اط ناعییهای  هایی، جهت از دراختیار قرار دادن نزاره در نام دوم پس -2

مقولات  ر مرحله بعد دو  از خ رنان دا شگاهی طرح نردید. « مقولات خُرد و کلان»سوالات مربوط به 

 بیا گر  تایج این مرحله است. (2و1به آ ها افریک و مشخص شد. جدول ) مربوط های خُرد و شاخص 

 هاو شاخص معتبرساختن روابط  

طراحی نردید و از پرسش شو دنان درخواست شد ها، پرسشنامه ای جهت سنرش اعت ار شاخص

د یا را دار شده اوا ایی اشخیص مقولات کلان و خرد در راب ه با اینره آیا عوامو مشخص که  ظر خود را

 ت خُرد وخیر، بیان کنند. سنرش اعت ار در دو بخش ا رام شد؛ بخش اول مربوط به روابط بین مقولا

های مرا ط و موتفه )ها شاخصهای خرد و تهه مقوو بخش دوم مربوط ب ط( مرا هایکلان )ابعاد و موتفه

 و ارا اط مقولات خُرد و کلان از روایی محتوایی استفاده نردید. اعت ار(.جهت سنرش ها شاخص

 ازه نیری وبرای ارزیابی روایی محتوایی از  ظر متخصصان در مورد میزان هماهنگی محتوای ابزار ا د

شود. در بررسی روش کیفی و کمی در  ظر نرفته می . برای این منظور دوشدده هدف پژوهش، استفا

کند اا بازخورد لازم را در ارا اط با ابزار ارائه دهند که ا پژوهشگر از متخصصان درخواست میکیفی محتو

و  باشدمی CVR 0.37حداقو میزان روایی محتوایی قابو ق ول  .بر اساس آن موارد اصلاح خواهند شد

      .استص ها ارائه شدهدر ذیو  تایج مربوط به سنرش اعت ار محتوایی ابعاد و شاخ

 ها (لات کلان و خُرد ) ابعاد و مولفه: ارتباط مقو 1جدول 

 

 CVR ها(مقولات خرد)موتفه مقولات کلان )ابعاد(

عوامو کلیدی اتگوی کسب و کار ارارت 

 (Realاترترو یک )

 0.90 (Recognizeشناسایی )

 80/0 (Evaluationارزیابی )

 75/0 (Agreementافاهم )

 90/0 (Leadهدایت )

در کالاهای  عوامو فرآیندی ز ریره ارزش

 ای )ق عات یدکی(واس ه

 00/1 (Supplyاامین )

 90/0 (Distributionاوزیو )

 85/0 (Supportپشتی ا ی )

ای واتزامات صنعت در حوزه امو زمینهعو

 ق عات یدکی

 00/1 (originalityاصاتت )

 70/0 (Commitmentاعهد)

 80/0 (Guaranteeضما ت )
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 هاشاخص و ابعاد محتوایی اعتبار : ارتباط مقولات و نتایج سنجش 2جدول

مدل کسب و کار  مقولات خرد )موتفه(

 ( Realم تنی بر ز ریره ارزش )
 (های صنعت )موتفه ها شاخص

 

CVR 

 ز ریره ارزششناسایی عوامو 
Recognize 

 (80/0) ناناوتیدکننده 

 (90/0) واردکنندنان 

 (70/0) یدکی خودرو ق عاتهای رسمی  مایندنی

 (60/0) ها و اعمیرناه هافروشگاه

 ارزیابی عوامو ز ریره ارزش
Evaluation 

 (00/1) و اعتماد  اصاتت کالا

 (95/0) اعهد ارائه خدمات

 (95/0) ضما ت و نارا تی 

 (90/0) قیمت محصول و خدمات 

 (80/0) قابلیت دسترسی 

 (70/0) اخصص و اطلاعات 

با عوامو مدل کسب و  کار  و افاهم اوافق

 ز ریره ارزش 
Agreement 

 (60/0) اامین مستقیم محصولات و خدمات

 (80/0) خرید اما ی محصولات و خدمات

 (90/0) درصدی از فروش محصولات و خدمات

 (80/0) خرید یا اع ای  مایندنی

 (65/0) ادغام و سرمایه نذاری مشترو

 (55/0) اهاار یا م ادته پایا پای

 هدایت عوامو ز ریره ارزش
Lead 

 (85/0) زیرساخت فنی ارارت اترترو یک

 (95/0) ارائه اطلاعات دقیق و به روز مشخصات محصولات و خدمات

 (00/1) اشخیص و اایید اصاتت کالا

 (90/0) مدیریت اوزیو و دسترسی به خدمات

 (80/0) پشتی ا ی ش ا ه روز

 (70/0) خلاقیت و  وآوری

 (85/0) کیفیت ارائه خدمات

 (90/0) سرعت ارائه خدمات

 (00/1) دقت و صحت و ا ابق محصولات و خدمات

 (70/0) سیستم سنرش عملررد

 (70/0) سیستم بازاریابی یرزارچه
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ها پژوهش است. شاخص و  تایج به دست آمده از روایی محتوایی ، بیا گر اایید اعت ار محتوا ابعاد

 .ا رام نردید یز همچنین آزمون روایی محتوا برای مقوته های خُرد و مفاهیم 

  الگوارائه:  

) ق عات  ایترو یک در کالاهای صنعتی و واس هاتگوی کسب و کار ارارت اترذیو در جدول 

 ارائه شده است. به همراه  تایج اعت ارسنری عوامو با ااکید بر ز ریره ارزش یدکی خودرو(

 پژوهشالگوی ساختار :  2جدول 

کسب و کار  اتگویعوامو کلیدی 

 (Realارارت اترترو یک )
 فرآیند ز ریره ارزش

 (90/0) (Recognizeشناسایی )
پشتی ا ی 

(85/0) 

(Support) 

 (90/0اوزیو )

(Distribution) 

 (00/1اامین )

(Supply) 

 (Evaluation( )80/0ارزیابی )

 (Agreement( )75/0افاهم )

 (Lead( )90/0هدایت )

  اتزامات صنعت 
 (00/1) اصاتت

(originality) 

 (70/0اعهد )

(Commitment) 

 (80/0ضما ت )

(Guarantee) 
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 پژوهش مفهومی : الگوی 1نمودار 
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قرار نرفت.  ابیها مربوط به هریک از مقولات مورد سنرش و ارزی، وضعیت مفاهیم و نزارهدر پایان

نزینه ای طراحی شد، که این پیوستار دو  ق ه اهمیت زیاد و اهمیت کم  10برای هر مقوته یک طیف 

 زدیرتر شود  مایا گر اایید اهمیت و کارکرد مقوته است و  10دهد، هرچه عدد به سمت را  شان می

 باتعرس.

 ها: طیف ویژگی 3جدول 

 اایید مقوته«                                       پیوستار ارزیابی مقولات»عدم اایید مقوته                    

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 

 

پس از مشخص کردن معیار و طیف سنرش،  ظرسنری از خ رنان جهت ارزیابی میزان اهمیت و 

مرحله  یز همزمان با کاربرد موتفه ها )نزاره ها( صورت پذیرفت. فرآیند نردآوری داده های میدا ی این 

( ارائه 4مرحله ق و یعنی روای محتوایی ابعاد و شاخص ها،ا رام شد.  تایج ارزیابی در جدول ذیو )

 .استشده

 : آزمون مقایسه میانگین و رتبه بندی ابعاد 4جدول                                  

های موتفه

 سنرش مدل

                                       5.4 = معیار سنرش

 میا گین Tآماره 

س ح معنی 

 داری

ا حراف از 

 میا گین

اایید / رد 

 فرضیه

 آزمون فریدمن

 را ه را ه میا گین

 4 1.65 اایید 2.23000 000. 7.63 13.313 شناسایی

 2 3.33 اایید 2.85000 000. 8.25 13.620 ارزیابی

 3 3.10 اایید 2.80000 000. 8.20 16.987 افاهم

 1 6.33 اایید 3.80000 000. 9.20 17.525 هدایت

 3 2.3507 اایید 2.65875 000. 8.05 18.062 ضما ت

 2 2.7796 اایید 3.15000 000. 8.55 17.799 اعهد

 1 3.3999 اایید 3.69444 000. 9.09 26.250 اصاتت

 3 5.68 اایید 3.75000 000. 9.15 18.740 اامین

 4 5.25 اایید 3.40000 000. 8.80 23.693 اوزیو

 1 6.48 اایید 3.93333 000. 9.33 20.331 پشتی ا ی
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ها است. ستون بندی میا گین موتفهبیا گر آماره های اوصیفی و را ه  تایج به دست آمده از جدول بالا

بزرنتر  T تایج آزمون مقایسه میا گین به دست آمده از آراء ارزیابان است و از آ رائیره مقدار  Tآماره 

دهنده اایید امام ابعاد است. بر اساس درصد است تذا  تایج  شان 5داری  یز کمتر و س ح معنی 1.96

ر باشد بیا گر  زدیرت 10باشد و هرچه به عدد  10اتی  1( میتوا د بین 2طیف مشخص شده در جدول )

 اهمیت و کاربرد بیشتر موتفه از دیدناه ارزیابان است. دو ستون آخر که با استفاده از آزمون فریدمن 

 شدهفتهها برار نرت، این شاخص جهت را ه بندی موتفهنیری شده است، بیا گر را ه میا گین اسا دازه

ان نفت از اهمیت و کاربرد بیشتری از دیدناه ها بالاار باشد میتو. هرچه میزان را ه میا گین موتفهاست

 ارزیابان قرار دارد. 

  نتایج

 ی اکالاهای صنعتی و واس ه در اترترو یک ارارت کار و کسب اتگوی ارایه م اتعه این از هدف

 حقیقا در شده ارائه اتگوی. است ارزش ز ریره  قش بر ااکید بابخصوص در بخش ق عات یدکی خودرو 

 ،(Evaluation)ارزیابی ،(Recognize) شناسایی اصلی بعد چهار دارای( REAL)  ام با

 بر اترترو یک ارارت کار و کسب در اتگو این اساس بر و است( Lead)هدایت و( Agreement)اوافق

 ببه غیر عوامو کلیدی در اتگوی کس .کرد حرکت( نرایا ه واقو) REAL بایستمی ارزش ز ریره م نای

 یک بُعد بر اساس  قش ز ریره ارزش است که شامواست. دیگر از عوامو  یز اشاره شده عدو کار، به دو بُ

و  یز به این اتگاست و بیشترین اا یر و اهمیت را در زمان شناسایی دارد تذا در  پشتی ا ی و اوزیو اامین،

گر هستند در دیامامی ابعاد و موتفه بصورت مرا ط و ز ریره است ات ته از آ رائیره موضوع اشاره شده

نعت صبُعد دیگر  یز اتزامات  موارد  یز همواره  قش فرآیند ز ریره ارزش از اهمیت و اا یر برخوردار است.

اتزامات حرکت  وانعن به ضما ت و اعهد اصاتت،های ما ند است که موتفه ای در کالاهای صنعتی و واس ه

وتیرن در  نرفت  ظر در مدل اجرائی مراحو کلیه درمشخص شده است و در عرصه محصولات صنعتی 

دی در صنعت با چاتش اصلی محقق ارائه اتگویی کاربر. مرحله ارزیابی  قش مشهوداری و مهمتری دارد

در این راستا الاش نردید اا بهره نیری از خ رنان و متخصصان صنعت و است و پشتوا ه علمی بوده

قابو کاربرد   (realاتگوی ارائه شده اوسط محقق )دا شگاه اتگویی برای جامعه مورد م اتعه ارائه شود. 

وا د ا تایج این م اتعه میاز آ رائیره   است. ز ریره ارزش به ود در بسیاری از کسب و کارهای م تنی بر

 یز بررسی و مورد م اتعه و سنرش دیگر صنایو در شود محدود به جامعه این احقیق باشد، پیشنهاد می

 قرار بگیرد.
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