
   

 

 دیشد یرقابت يها تحت فضا بازارگاه نیا ران،یدر ا لیموبا يها شنیکیاپل يها بازارگاه يانداز با وجود راه
 يها، دارا بازارگاه نیا رشیپذ ندیو بهبود فرآ ی. لذا بررسرندیبگ اریاز بازار را در اخت یاند سهم قابل توجه نتوانسته

 تیو جذاب رشیعوامل موثر در پذ ییپس از شناسا ق،یتحق نیصنعت است. ا رانیمد يبرا يادیز تیاهم
انتشار باس پرداخته و بازار مورد مطالعه را  يتئور يبر مبنا ایپو یبا ارائه مدل يا اثر شبکه یها، به بررس بازارگاه

و  انیجر-انباشت ،یعلّ ينمودارها میترس ا،یپو يها  هیفرض  کار با ارائه نیکرده است. ا يساز هیو شب يساز مدل
از صحت عملکرد  نانیمدل و حصول اطم یانجام و پس از اعتبارسنج میافزار ونس در نرم یاضیورود معادلات ر

  بازارگاه يکه تحت فشار وارده از سو دهد ینشان م قیتحق يها افتهیمختلف در مدل اجرا شد.  استیآن، دو س
Play Storeيحال برا نیرا بهبود ببخشند و در ع دهمچنان مجبورند که خدمات خو یرانیا يها ، بازارگاه 

دست آوردن  به يبازار و برا يها ییایبا توجه به پو یستیبا یها م بازارگاه نیبا آن بکوشند. ا یکاهش فاصله رقابت
     .ندینما يخود را بازساز  يمحور يها یستگیو شا يکربندینوظهور، منابع موجود را مجدداً پ يها فرصت
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  مقدمه
 ی جديچالشرقابتی و رو به رشد ارائه خدمات دیجیتالی،  دار در بازار امعن زیتماداشتن 

هاي  آید. از طرفی دیگر، تثبیت جایگاه اپلیکیشن شمار می هاي اپلیکیشن به بازارگاه يبرا
ها قرار داشته و پذیرش آنها با حضور رقیب سرسخت و  موبایلی، در گرو پذیرش این بازارگاه

را در اختیار   اي از بازار جهانی و رهبري این حوزه سهم عمده که Play Storeمسلطی همچون 
 Play، 2019اي براي یک بازارگاه داخلی دشوار است. تا پایان سال  دلیل اثرات شبکه دارد، به

Store 82و  شنیکیاپل میلیون 2.6 دهنده، هزار توسعه 724، کاربر فعال ماهانه میلیارد 2.5از  شیب 
هاي  ؛ در حالی که بر اساس آمارهاي سالانه منتشره توسط یکی از بازارگاهمیلیارد دانلود داشته

 164دهنده،  هزار توسعه 21میلیون کاربر،  40به ترتیب برابر  1397داخلی، این آمار در سال 
 ي سهیمقا ي انجامبرا). البته 1397میلیارد دانلود بوده است (کافه بازار،  1.6هزار اپلیکیشن و 

از  توان ی) میک بازگاه جهانیبا  داخلیبازارگاه  کی اسیازارگاه نامتوازن (قدو ب بین حیصح
، 1397استفاده کرد. در سال  »شنیکیهر اپل ينسبت تعداد کاربر فعال ماهانه به ازا«شاخص 

بوده است. نگاه  190داخلی،   و براي همان بازارگاه Play Store ،962مقدار این شاخص براي 
د و نوجود دار Play Storeدر  يشتریتعداد کاربران ب شن،یکیهر اپل يازابه اول این است که 

به آن  توانند یم یسخت  به گر،ید يها است که بازار ی این بازارگاهجهان مقیاس ،امر نیا لیدل
 گریزبان و د یفارس يها به بازار  با توسعه توانند یم ي داخلیها از بازارگاه یبرسند. البته برخ

هر  يبه ازا شنیکینسبت تعداد اپل«. شاخص دیگر، دهند شینرخ را افزا نیا ،یعرب يها کشور
بوده  7.4و براي همان بازارگاه داخلی،  3.6، برابر Play Storeکه مقدار آن براي  است »کاربر
 رانیدر ا Androidدهندگان  توسعه شتریب تیفعال ي دهنده نشان تواند یموضوع م نی. ااست

ارائه داد؛ اما  یقیآمار دق توان ینم ها شنیکیاپل نیبودن ا يا و حرفه تیفیباشد. البته در رابطه با ک
و  تیفیهنوز به ک رانیکار شده در ا يها شنیکیاپل یتخصص يها و حوزه تیفیکه ک از آنجایی

 Androidبازار  يبرا ی رافرصتموضوع  نیارسد،  مین Play Store يها شنیکیاپل یگستردگ
  ایجاد نموده است. رانیدر ا

با توجه به تعداد زیاد مشترکین موبایل در ایران، پتانسیل بالایی به منظور جذب کاربران و 
 يها بازارگاه رشیتوسعه و پذبه آنها وجود دارد.  1ي خدمات ارزش افزوده موبایل ارائه

 یوجود دارند که گستردگ ییامترهاو پار رهایمتغ زیرااست.  دهیچیپ يا ، مسألهلیموبا  شنیکیاپل
 یژگیو گذارند، یم گریکدیزمان بر  یعوامل ط نیکه ا یراتیشده و تأث یدگیچیآنها موجب پ

                                                                                                                            
1- Mobile Value-Added Services (M-VAS) 
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سهم  /افزایشحفظ يها زمیخدمات و مکان رشیاست. توجه به بحث پذ دهیبه آن بخش ییایپو
مشکلات و  خدمات  و ارائه  توسعه يها . با درك چالشاستبرخوردار  يا ژهیو تیبازار، از اهم

از سویی خدمات  نیدسترس بودن و سهولت استفاده از ادرو سو  ی از یکرقابت تیحفظ مز
هاي  از دیگر بازارگاه Play Storeبه استفاده از خدمات  لیکه تما شود مشاهده می ،دیگر

Android افتنی ق،یتحق نیادر  یاصل ي لذا مسألههاي داخلی بیشتر است.  نسبت به بازارگاه 
در   شنیکیاپل داخلی يها بازارگاه رشیبه پذ يدیکل نفعان يذ بیمناسب جهت ترغ راهبرد

 ،يدیکل نفعان يذ يها دگاهیاز د يمند بهره موجود (عدم ی. شکاف دانشاست یرقابت يفضا
در بررسی سیستمی  افتهیساختار یبازارگاه و فقدان نگرش رشیعوامل موثر در پذ ییشناسا عدم

در  .دش قیتحق نیا ياجرا و فی)، منجر به تعرموبایل  هاي بازار خدمات ارزش افزوده پویایی
، با دیدگاهی  این خصوص لازم است تا روابط و ساختارهاي بازخوردي موجود در بازارگاه

م کلیدي اکوسیست نفعان ذي از یک سازي شود؛ چراکه هر نگر، سیستمی و یکپارچه مدل کل
 ترو، سوالا نیاز ا. 1باشند ارزش شبکه می افزایش دنبال به وجودي خود، ماهیت بر بنا موبایل

هاي بازخوردي پذیرش بازارگاه، به چه  روابط علت و معلولی و حلقه این تحقیق عبارتند از:
عملکردآنها  داد ورا ارتقاء  ي داخلیها بازارگاه رشیسطح پذ توان یچگونه مصورت است؟ و 

  ؟بهبود بخشیدرا 
عنوان یک کلیت مورد  موبایلی به  با توجه به اینکه تاکنون موضوع خدمات ارزش افزوده

مدلی پویا بپردازد   بندي و ارائه کوشد تا به صورت بررسی قرار نگرفته است، لذا این تحقیق می
پویا مدلی  ي که از لحاظ محیط تحقیق در ایران داراي اهمیت است. هدف این تحقیق، ارائه

استفاده با هاي اپلیکیشن (به عنوان یک بازار دو سویه)   پذیرش بازارگاه  منظور تحلیل پویایی به
  ها و تحلیل سناریوهاي مختلف بر روي آن است. شناسی سیستم پویاییاز روش 

  . ادبیات پژوهش1
  . ادبیات تجربی1-1

و » ها هزینه«، »درآمدها«، »تعداد کاربران«، چهار متغیر کلیدي تحقیق داخلیدر یک 
با استفاده از رویکرد  1404تا  1380زمانی   در بازار تلفن همراه ایران براي دوره» سرمایه«

بینی شده است که با استمرار روند  سازي قرار گرفته و پیش هاي سیستم، مورد شبیه پویایی

                                                                                                                            
 سودمندي، کار، راحتی دنبال کاربران نیز به و درآمد خود بوده و مشترکین تعداد افزایش دنبال دهندگان به توسعه. 1

  باشند. خدمات می پذیري دسترس و امنیت افزایش زمان، در جویی صرفه جانبی، هاي هزینه کاهش
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درصد از سهم بازار را از دست  10به تدریج،  1404تا سال کنونی بازار، شرکت همراه اول 
هاي جدید و افزایش نواحی  دهد؛ اما اجراي سناریوهاي مختلف (مانند ایجاد زیرساخت می

شده موثر واقع گردد  بینی تواند در روند پیش تحت پوشش یا تغییر در قیمت خدمات)، می
سازي ریاضی  ) در یک تحقیق، به مدل1393). غفورنیان (1392(موسوي حقیقی و همکاران، 

هاي سیستم خدمات ارتباطات مخابراتی و پایداري این  سازي پویایی سیستم زنجیره تأمین و شبیه
حاشیه «و » زمان تحویل محصول«، »رضایت مشتریان«، »تعداد مشتریان«سیستم با چهار شاخص 

گذاري عوامل کلیدي  یاستپرداخته است. محققین دیگري با هدف بررسی اثر س» سود فرآیند
شناسی سیستم و  محصولات جدید بر افزایش نرخ جذب مشتریان، از رویکرد پویایی  توسعه

در تحقیقی  ).1397فر و همکاران،  سازي استفاده شده است (همایون تئوري انتشار باس در مدل
خدمات ارزش مشتریان از   شده است که بهبود عوامل موثر در قصد استفاده  دیگر نشان داده

باشد (باستان و  هاي افزایش تبلیغات می تري نسبت به سیاست موبایلی، راهکار اثربخش  افزوده
با استفاده از  Androidعامل  مدلی براي اشاعه سیستم). در یک تحقیق، 1397همکاران، 

  هاي اشباع بازار، تبلیغات دهان به دهان، شبکه شناسی سیستم ارائه شده که داراي حلقه پویایی
ي  . براي اشاعه)Puvvalaa & et al. 2014کنندگان است ( خارجی، رشد بازار و واکنش تأمین

شناسی سیستم،  و پویایی 1، با اقتباس از مدل راجرزiOSو  Androidهاي موبایل  فناوري گوشی
براي درك پیچیدگی موجود در بازار تلکام  ).Dutta & et al, 2017( مدلی ارائه شده است

نیز تأثیر ساختار سیستم بر رقابت پویاي بازار خدمات موبایل در یک مدل مورد بررسی قرار 
 گرفته است. متغیر مورد توجه در این تحقیق، سهم بازار هر یک از رقبا بوده است و چنین

مدت، از راهبردهاي رقابتی  گیري شده که اپراتورهاي مختلف ممکن است در کوتاه نتیجه
ها در بلندمدت، نتایج متفاوتی را براي آنها  کارگیري این راهبرد مشابهی استفاده کنند؛ ولی به

هاي اپلیکیشنی موبایل،  از آنجایی که بازارگاه ).Fernández & Usero, 2009در بر دارد (
و بازیگران مختلفی هستند که به تولید محصولات و خدمات دیجیتالی   پیچیدگیداراي 

این حوزه، مطالعات متنوعی را در بر گرفته است که از دیدگاه بازیگر   پردازند، ادبیات می
هاي موبایلی، نقش  اصلی شروع شده و تا اکوسیستم خدمات موبایلی پیش رفته است. بازارگاه

کنند و شراکت و داشتن همکاري نزدیک با بازیگران  بایل ایفا میگري در صنعت مو واسطه
در  ).Basole & Karla, 2012(مهم توانمندساز، راهبرد مهمی براي افزایش سهم بازار است 

و   با یکدیگر مورد مقایسه قرار گرفته Play Storeو  App Storeهاي  بازارگاه یک تحقیق،
                                                                                                                            
1- Rogers 
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باید به جستجوي راهی متمایز براي ایجاد ارزش بپردازد   گیري شده است که هر بازارگاه نتیجه
)Cuadrado & Duenas, 2012شدن  بندي، در حال تبدیل هاي بخش ). تمایزهاي رقابتی و راهبرد

 ).Müller & et al., 2011( باشند هاي اپلیکیشن می به عاملی حیاتی براي تقویت جایگاه بازارگاه
هاي موبایل، عموماً در جستجوي عوامل اثرگذار بر  اپلیکیشنجریان تحقیق بر روي کاربران 

کننده (کاربر) در میزان  استفاده از خدمات اپلیکیشنی موبایل و بر قصد و نیت رفتاري مصرف
جدید را   ). عوامل موفقیت خدمات ارزش افزودهHew & et al, 2015استفاده تأکید دارند (

ي، عوامل سازمانی، عوامل ساختاري و فرآیندي، توان در عواملی همچون عوامل راهبرد می
 ).Kumar, 1999سازي خلاصه کرد ( عوامل فناورانه، عوامل بازار و عوامل مرتبط با شبکه

هاي توسعه  هاي موبایلی نیز شامل درك فرصت دهندگان اپلیکیشن جریان تحقیق بر روي توسعه
)Holzer & Ondrus, 2011) قصد پذیرش یک بازارگاه ،(Hsieh & Hsieh, 2013 ،(

  ) است.Boudreau, 2012الگوهاي نوآوري (
عمل آمده، تحقیقات داخلی اندکی به بررسی موضوع خدمات  هاي به بر اساس بررسی

توان گفت که این فضاي مطالعاتی در داخل کشور،  اند و می موبایل پرداخته  ارزش افزوده
مدل  روي تحلیلبر  حقیقات خارجیت نخورده باقی مانده است. اغلب تقریباً بکر و دست

ان تمرکز داشته و عمدتاً به کاربر پذیرش يو رفتارها يدیکل تیکار، عوامل موفق و کسب
بررسی فاکتورهاي موثر بر پذیرش خدمات با تأکید بر متغیر خاص و در حالت ایستا 

اند و از پویایی کافی جهت انطباق با عوامل و متغیرهاي محیطی برخوردار نیستند؛ در  پرداخته
بایستی  گیرد و می پذیرش و استفاده از خدمات، در طول زمان شکل می  حالی که مسأله

صورت پویا مورد بررسی قرار گیرد. به این منظور باید از مدلی استفاده شود که بتواند متغیرها  به
و پارامترهاي مهم و تأثیرگذار بر بهبود عملکرد بازارگاه در فضاي رقابتی را با یکدیگر ادغام 

هاي اپلیکیشن از  هکرده و قابلیت تجزیه و تحلیل پویا داشته باشد. در برخی تحقیقات، بازارگا
صورت جداگانه و منفرد، و اغلب با رویکرد پیمایش مورد بررسی  هاي گوناگون به دیدگاه

ي یک مدل پویا که بیش از یک دیدگاه را در بر گرفته و به  اند و کمتر به توسعه قرار گرفته
هاي  شرایط پرداخته باشد، توجه شده است. از طرفی دیگر، مدل  هاي بهبوددهنده سیاست

اند و به متغیرهاي مهم و حائز اهمیت از  شده معمولاً بر تعداد اندکی متغیر تمرکز داشته ارائه
 قاتیعمل آمده و با مرور تحق به يبر اساس جستجوهاهاي مختلف پرداخته نشده است.  دیدگاه

یحات با توجه به ترج یلیموبا  شنیکیبازارگاه اپل يها ییایپو یکه به بررس يا مطالعه ،پیشین
 لاءجهت رفع خ قیتحق نیدر الذا . دینگرد افتیپرداخته باشد، دهندگان  کاربران و توسعه

  شده است. يساز هیشبشده،  بازار پویاي تشریح    ندهیروند آ ،موجود
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  . ادبیات نظري1- 2
 موبایل  . خدمات ارزش افزوده1- 1-2

توانمند براي متمایزسازي بخشی از اکوسیستم موبایل و ابزاري  ، افزوده ارزش خدمات
 بیشتر  استفاده به جذاب، خدمات ارائه و ارزش خلق طریق از را شوند که کاربران محسوب می

 کنند. می از موبایل تشویق

 اي ها و اثر شبکه مدلها،  پلتفرمانواع . 2- 1-2

ارزشی براي تسهیل مبادلات بین دو یا چند گروه در آن، که  استمدلی  ،وکار پلتفرم کسب مدل
جاي مفهوم تولید، به  به . پلتفرمشود ایجاد می )ها هستند دهنده ها و سرویس که معمولا مشتري(مرتبط 

ولی  ،کنند می عملکار  و ها بر پایه یک مدل کسب با اینکه پلتفرم .پردازد ایجاد مفهوم ارتباطات می
 مورد تبادل ارزشی حول آنها همه  وجود دارند که یوکار پلتفرم نوع کسبنهُ همه آنها مشابه نیستند. 

هاي پلتفرمی، رویکرد  تمام شرکت ).35، 1398ئیان،  (خواجه اند یافته سازمان پلتفرم، معاملات هسته در
اند. با اینکه  رویکرد ترکیبی برگزیده ،amazonو  Appleپلتفرمی خالص ندارند. بعضی از آنها مانند 

العاده موثر و  فوق ،کار و ها مناسب نیست، ولی ترکیب این دو مدل کسب این روش براي همه شرکت
ها  در هر یک از مدل خود قوتط دهد که در نقا را به شرکت می و این قابلیت سودآور است

با اینکه هنوز بیشترین  و کماکان مدل خطی است Appleهسته اصلی درآمدي  .گذاري کند سرمایه
کنندگان  ، وجه تمایزش از دیگر تولیدباشد می iPhone يها فروش دستگاه محل از آن درآمد
کردن کارکنان یا  با اضافه ،وکارهاي خطی کسب. است iOS هاي هوشمند، پلتفرم توسعه گوشی
اي و هزینه نهایی پایین  طبیعت رشد شبکه، ها براي پلتفرم کنند. هاي فیزیکی یا هردو رشد می دارایی

یابند.  کند، افزایش نمی سرعتی که درآمد رشد می ها به هزینه ین معنی است که معمولاًه ابراي تولید ب
هاي  در حالی که هزینه ؛یابد وکار افزایش می خطی همواره با رشد کسب وکار هاي یک کسب هزینه

 ).35، 1398ئیان،  (خواجه یک پلتفرم در حال رشد به صورت یک تابع لگاریتمی نزولی است
هستند که در یک طرف آن، » بازار دو سویه«هاي  ، از نوع پلتفرم هاي اپلیکیشن  بازارگاه

. )Eisenmann & et al., 2006, 2قرار دارند (» دهندگان توسعه«و در طرف دیگر آن، » کاربران«
کند ارزش یک شبکه،  ترین اصل در شبکه دانست که بیان می توان بنیادي اي را می اثر شبکه

وابسته به تعداد کاربران آن است و هرچه تعداد کاربران بیشتر شود، ارزش شبکه نیز افزایش 
مشارکت و تولید  تري در آن به تر باشد، بازیگران متنوعپیدا خواهد کرد. هرچه اثر شبکه بیش

بیشتري براي کاربران خواهد داشت و در نتیجه، کاربران حفظ شده   پردازند و فایده ارزش می
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ترین  اي، کلیدي ). بنابراین اثر شبکه44، 1398ئیان،  و احتمالاً افزایش خواهند یافت (خواجه
اي وجود دارند که دو  فرمی است. چهار نوع اثر شبکهوکارهاي پلت ها و کسب ویژگی پلتفرم

هستند. هر کدام از این  2»اثر سمت مقابل«و دو نوع دیگر،  1»اثر سمت موافق«نوع از آنها 
  ها در یک طرف بازار، افزایش کارگیري اپلیکیشن به باشند. اثرات، داراي اثر مثبت و منفی می

دهندگان (که  کنندگان در طرف دیگر را به همراه دارد. با افزایش تعداد توسعه تعداد توسعه
شوند. به  ها شود)، کاربران بیشتري جذب بازارگاه می تواند منجر به رشد تعداد اپلیکیشن می

شده به آن بازار  دهندگانِ جذب ازارگاه، تعداد توسعههمین نسبت، با افزایش تعداد کاربران در ب
 ؛ریزي و تلاش کرد باید برنامه اي در هر پلتفرم موفق براي ایجاد اثر شبکهیابد.  نیز افزایش می

موثر  راهبردبا موفقیت  یمستقیم  رابطه ،وکار پلتفرمی چراکه موفقیت و یا شکست یک کسب
  دارد.اي  بر اثر شبکه

 ها اي موثر بر جذب و رشد پلتفرم. راهبرده3- 1-2

اي  تولید یا هزینه یی براي آنتوان محتوا نمی باشدگسترده نشده  پلتفرم یکتا زمانی که 
کاربري براي استفاده از آن  بایستی می کرد. در صورت تولید محتوا،براي تولید محتوا پرداخت 

ترین  یکی از بزرگ ،کننده . در واقع این تناسب بین تولیدکننده و مصرفوجود داشته باشد
) 2016(3پارکر و همکارانبراي این منظور . وکارهاي پلتفرمی است مشکلات کسب
بر مشکل تولیدکننده و  تواند میکه  اند ارائه دادهوکارهاي پلتفرمی  کسب راهبردهایی را در

 کند که است و پیشنهاد می 4»جذب یک طرف بازار«راهبرد نخست،  .غلبه کندکننده  مصرف
  هاي مختلف جذب کرد تا پایه کنندگان در پلتفرم را به شیوه در ابتدا یک طرف از شرکت

کنندگان طرف  ارزش در پلتفرم قرار گیرند. با افزایش کاربران یک طرف، شرکت  اصلی ارائه
وکار  که یک کسبکاربرد دارد در مواردي شوند. این راهبرد  دیگر نیز به پلتفرم اضافه می

است  5»ربودن کاربران رقیب«شود. راهبرد دوم، تبدیل  یپلتفرموکار  کسببه  بخواهدسنتی 
وکارهاي پلتفرمی از این راهبرد براي افزایش تعداد  بسیاري از کسب وبوده  بسیار پرکاربرد که

 یکتعدادي از کاربران  شود تا می سعیدر این راهبرد  اند. کاربران خود استفاده کرده
در صورتی  وکار مورد نظر شوند. کسببه شکل قانونی یا غیرقانونی جذب دیگر،  وکار کسب

                                                                                                                            
1- Same-Side 
2- Cross-Side 
3- Parker et al. 
4- Follow the Rabbit Strategy 
5- Piggyback Strategy 
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رقبا یکسان (در اصل داراي کاربران مشترك) باشند و که  رداستفاده ک توان از این راهبرد می
 1یپاش دانهکاري با پلتفرم مدنظر متفاوت باشد. راهبرد سوم،   نباید پلتفرم رقیب، از نظر حوزه

کنندگان در  ارگاه توجه خود را صرفاً به سمت یک طرف از مشارکتاست که در آن، باز
کنندگانِ یک سمت را بسیار افزایش  نماید تا تعداد شرکت کند و تلاش می پلتفرم معطوف می

ي تعداد بسیار زیاد کاربران، به سمت پلتفرم  کنندگان سمت دیگر با مشاهده داده و شرکت
از سیستم عامل  Googleاین راهبرد، استفاده  یک نمونه از موارد کاربرد. جذب شوند

Android  براي متقاعد کردن افراد بوده است. زمانی کهAndroid  وارد بازار شد، رقباي بسیار
ها و خدمات موبایلی بر روي آنها فعال بودند و  دهندگان اپلیکیشن بزرگی داشت که توسعه

دهندگان و  املی اسنفاده کنند که توسعهدادند تا از سیستم ع طبیعتاً کاربران نیز ترجیح می
متوجه شد که براي جلب نظر کاربران باید تمرکز خود  Googleهاي بیشتري داشته باشد.  برنامه

ها قرار دهد. لذا براي این هدف، مسابقاتی را بین  دهندگان اپلیکیشن را بر روي توسعه
الیت آنها را معطوف به سیستم عامل دهندگان تدارك دید تا نظر ایشان را جلب نموده و فع توسعه

Android  .نمایدGoogle پاشی کرد.  دهندگان اصطلاحاً دانه با این کار، براي جلب نظر توسعه
است. صاحبان پلتفرم باید به تعدادي از کاربران که  2»تبعیض میان کاربران ویژه«راهبرد چهارم، 

اي متمایز پوشش  گونه داشته و آنها را بهاي  حضورشان در پلتفرم، کلیدي و مهم است، توجه ویژه
گیري از ارزشی  شود تا سایرین نیز به پلتفرم جذب شوند و براي بهره دهند. حضور آنها سبب می

 ، راهبردپنجمکنند، در پلتفرم باقی بمانند و خود به خلق ارزش بپردازند. راهبرد  که آنها فراهم می
پاشی بوده و نه بر انتخاب یکی از دو طرف، که  هاست که بسیار مشابه راهبرد دان 3هیک طرف

توان به راهبرد  ارزش تأکید دارد. از دیگر راهبردهاي موجود می  صراحتاً بر طرف تولیدکننده
ي راهبردهاي  کلیه اشاره کرد. 6بازارها ، و خرده5، تبلیغات پر سر و صدا4گر تولیدکننده هدایت

توانند  وکار پلتفرمی قابل استفاده هستند و می یک کسب اندازي و رشد مورد اشاره، در مراحل راه
اي، در طول عمر یک پلتفرم مورد  به صورت یک راهبرد مجزا و یا به صورت ترکیبی و یا دوره

  ).98-89، 1398ئیان،  استفاده قرار گیرند (خواجه
به  بایست وکار می هاي کسب و پلتفرم هاي اجتماعی یک مدل براي پذیرش شبکه  در ارائه

                                                                                                                            
1- Seeding Strategy 
2- Marquee User Strategy 
3- Single-Side Strategy 
4- The Producer Evangelism Strategy 
5- The Big-Bang Adoption Strategy 
6- The Micromarket Strategy 
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هاي اجتماعی  ي شبکه مواردي بیش از یک فناوري توجه کرد؛ چرا که به دلیل ماهیت نوآورانه
پذیرش و فراگیري   سو و ماهیت اجتماعی برآمده از جوامع انسانی از سوي دیگر، مسأله از یک

هاي منحصر به  کند. لزوم توجه به گزاره ها می و تداوم، استفاده از آن را متمایز از سایر فناوري
شده است که باید مورد توجه قرار گیرد.  این فناوري براي تعیین میزان پذیرش از مسائل مطرح

ها باشد.  تحلیل سیستم  ها باید به صورت پویا و بر پایه مدل در خصوص این شبکه  همچنین ارائه
کار بر اساس میزان استفاده کاربران از و زیرا حیات یک شبکه اجتماعی و یا یک پلتفرم کسب

، 1397آن، دستخوش تغییرات در لحظه و مطابق با عوامل محیطی است (احمدوند و طبیجی، 
هاي اخیر، مورد توجه محققان بسیاري  در سال )1969( 1). در این خصوص، مدل انتشار باس106

 Benvenutti & et al., 2017; Samuel( هاي پویا از آن استفاده شده است قرار گرفته و در محیط

Sale & et al., 2017, 6; Bertotti & et al., 2016, 2 در ابتدا، گروه کوچکی، خدمات .(
شوند. تصمیم گروه  پذیرند و همین گروه کوچک، پایه و اساس پذیرش سایرین می بازارگاه را می

ه رفتار سایرین ارتباطی ندارد. شدن در بازارگاه، مستقل است و ب براي جذب 2اندك اولیه (نوآوران)
هدف، در اثر ارتباط با نوآوران و   از جامعه 3پس از گذشت مدت زمانی، گروه دیگري (مقلدین)

  ).Sterman, 2000, 502نمایند ( نظرات آنان، شروع به پذیرش بازارگاه می دریافت نقطه

  شناسی سیستم پویاییسازي پیوسته و  شبیه. 4- 1-2

عنوان یک رویکرد  به 4میلادي توسط فارستر  60  تم در اوایل دههشناسی سیس پویایی
هاي بلندمدت مسائل مطرح شد. هدف از  گیري سازي براي تحلیل و تصمیم سازي و شبیه مدل
دست آوردن درك و دیدگاهی در مورد مسائل پیچیده و  هاي سیستم، به سازي پویایی مدل

ها و  هاي بازخوردي بتوان به طراحی سیاست کانیزمم  روابط بین اجزاي سیستم است تا به وسیله
سازي با این  هاي مدیریتی در گذر زمان اقدام کرد. شبیه هاي بهبود عملکرد سیستم راهبرد

  کمک  هاي رقابتی و بهبود مزیت  ها و اتخاذ راهبرد بهینه تواند در ارزیابی راهبرد رویکرد می
  ).Sterman, 2000, 2نماید (

ارائه شده براي اکوسیستم خدمات موبایل، فاقد یک ساختار سیستمی هاي  اغلب مدل
 5هاي تحقیق در عملیات نرم نفعان متعدد، به استفاده از روش دلیل وجود ذي باشند و به مناسب می

                                                                                                                            
1- Bass Diffusion 
2- Innovators 
3- Immitations 
4- Forrester 
5- Soft Operational Research (SOR) 
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یابی به نتایج  نفعان اکوسیستم جهت ساختاردهی به مسأله و دست هاي ذي براي استخراج دیدگاه
خدمات ارزش  پذیرش شناسی پویایی منظور باشد. از طرفی دیگر، به میقبول نیاز  بهتر و قابل

 با. باشد می سازي مدلبراي  هاي تحقیق در عملیات سخت به استفاده از روش موبایلی نیاز  افزوده
 سازي، شبیه هاي مدل از استفاده موجود در خدمات، عناصر میان روابط پیچیدگی و ابعاد به توجه

 فضايیک  تا قادرند سازي هاي شبیهمدلزیرا این  ؛رسدمی نظر به تردقیق و ترمناسب
 ریاضی سازي مدل که مسائلی و روابط از بسیاري و آورند پدید واقعیت با مشابه آزمایشگاهی

تحقیقات پیشین از رویکرد   استفاده دلیل عدم به .نمایند تحلیل را باشدپیچیده می یا غیرممکن آنها
  عملیات نرم و سخت، مدل انتشار باس در محیط پویا توسعه داده شد.ترکیبی تحقیق در 

  . چارچوب مفهومی پژوهش3-1
هاي داخلی را در چارچوب  بازارگاه  توان آینده یک مدل انتشار مناسب، می  با ارائه

سازي کرد. لذا با الگو گرفتن از تئوري انتشار باس و مصاحبه با اساتید  تئوري انتشار باس شبیه
نفر از خبرگان صنعت تلکام، یک چارچوب مفهومی براي اجراي این تحقیق   10دانشگاهی و 

). تمامی 1(شکل است » کاربران نهایی«و » دهندگان توسعه«ه داراي دو بعد تدوین شد ک
ي مدیریت میانی و ارشد  ها شوندگان داراي تحصیلات بالاتر از لیسانس و در رده مصاحبه

) Eden, 1988(  1شناختی اند. براي استخراج معیارهاي مربوطه، از رویکرد نگاشت شاغل بوده
هایی به  ر عملیات نرم) استفاده شد و براي این منظور، مصاحبههاي تحقیق د (یکی از تکنیک

ساختاریافته با خبرگان انجام گرفت. در این تحقیق از مدل انتشار باس  صورت عمیق و نیمه
  سازي پویا استفاده شده است. عنوان مبناي مدل به

  

  
  چارچوب مفهومی پژوهش - 1شکل 

                                                                                                                            
1- Cognitive Mapping (CM) 
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  پژوهش  شناسی . روش2
 . روش پژوهش2-1

سازي، یک  سازي و شبیه دلیل انجام مدل تحقیق از منظر هدف، کاربردي است و بهاین 
اي بوده و نوع  ها، میدانی و کتابخانه آوري داده شود. روش جمع تجربی محسوب می تحقیق نیمه

بین متغیرها با استفاده از نظرات خبرگان تعیین شده است و در انتخاب این خبرگان، پنج   رابطه
بودن، شناسایی توسط سایرین، فهم نظري موضوع، تنوع و موافقت با مشارکت)  يمعیار (کلید

نفعان کلیدي مورد مطالعه، با  هاي ذي اند. استخراج جزئیات مربوط به دیدگاه مدنظر قرار داشته
مصاحبه با   دست آمد. نتیجه ) بهWilson, 2001( 1شناختی مفهومی استفاده از رویکرد نگاشت

از منظر کاربران  »مالی«و » فنی و تکنولوژیکی«، »مالی« مهم يها ی زیرمعیارخبرگان، شناسای
ترین  عنوان اصلی هاي عمیق به از مصاحبه بوده است. ها شنیکیدهندگان اپل توسعهو بازارگاه 

شناختی مفهومی استفاده شده و اخذ نظر از  ها در قالب رویکرد نگاشت آوري داده ابزار جمع
تیابی به اشباع نظري ادامه یافت. در این مرحله، روایی از طریق بررسی خبرگان تا زمان دس

گرایی و پایایی نیز از طریق کنترل قابلیت اطمینان به  همکار، مشارکتی بودن تحقیق و کثرت
 ي ممیزي طی فرآیند تحقیق حاصل شد. وسیله

 سازي هاي مدل . گام2-2

شناسی سیستم استرمن  رویکرد پویاییشناسی انجام این تحقیق بر مبناي مراحل کلی  روش
هاي سیستم شناخته  سازي پویایی براي مدل  ترین رویه عنوان کامل ) بوده است که به2000(

براي  2افزار تخصصی ونسیم هاي اپلیکیشن، از نرم با توجه به ماهیت پویاي بازارگاه شود. می
، مراحل 2  ). شکل1392ئیان، سازي رفتار سیستم در بستر زمان استفاده شده است (رجا شبیه

  دهد. اجراي این رویکرد را نشان می

  
 )Sterman, 2000شناسی سیستم ( سازي در رویکرد پویایی مدل  گانه مراحل پنج - 2شکل 

                                                                                                                            
ساختار و محتواي فرآیند ذهنی افراد با حداقل مداخلات و ها براي استخراج  هاي درك پدیده عنوان یکی از شیوه به» شناختی نگاشت«ي  شیوه. 1

  هاي احتمالی محقق، طراحی شده است. سوگیري
2. Vensim 
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  تجربی. تحلیل 3
 ، متغیرها و مرز مدل . تعریف دقیق مسأله1-3

در  Androidبازارگاه  1عنوان برترین (به Play Storeهاي داخلی در مقایسه با  پذیرش بازارگاه
تري برخوردار هستند. متغیرهاي اصلی در این تحقیق، پس از  مقیاس جهانی) از عملکرد پایین

هاي ذهنی متفاوت و اجماع آنها با استفاده از  اجراي فرآیند مصاحبه با خبرگان و استخراج دیدگاه
). افق زمانی این مدل، 3خاب شدند (شکل ) انتWilson, 2001شناختی مفهومی ( تکنیک نگاشت

  ماه) و مرز جغرافیایی مدل، کشور ایران بوده است. 120ساله ( 10  یک دوره
 

  
  هاي عمیق با خبرگان نگاشت مفهومی حاصل از اجراي مصاحبه - 3شکل 

  ی مسألهعلّ و ساختار هاي پویا . فرضیه2-3
طور جداگانه  هاي اساسی به مدل، حلقهدلیل پیچیدگی تعاملات موجود میان متغیرهاي  به

معلولی، - گیرند. نمودار علت مورد توجه قرار می 2هاي پویا و نمودار علّی در قالب فرضیه
هاي  ابزاري براي ترسیم ارتباطات علیّ در داخل یک سیستم است که به دو نوع کلیّ حلقه

هاي اصلی تحقیق، در قالب سه شود. روابط بین متغیر هاي تعادلی تقسیم می کننده و حلقه تقویت
ي پویا ها هیفرض نشان داده شده است. 4کننده در شکل  متوازن  کننده و دو حلقه حلقه تقویت

                                                                                                                            
1- Benchmark 
2- Causal Loop Diagrams (CLD) 
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  عبارتند از:

  
  هاي موبایلی) (بازار دو سویه براي خدمات اپلیکیشن نمودار علت و معلولی مسأله - 4شکل 

دهندگان  توسعه يبازارگاه از سو رشیپذ افزایش ، باعثاي شبکه اثر شی): افزا1( ایپو    هیفرض* 
  .ردیگ ی) شکل مR1( کننده تیبازخورد تقو  . لذا چرخهشود یو کاربران م

بازارگاه  رشیپذ باعث افزایش، 1تبلیغات دهان به دهان شی): افزا3) و (2( ایپو يها  هیفرض* 
  .شود می

 گرید کیاست و باعث تحر شتریب يا هیتوص دیباشد، اثر خر شتریاگر تعداد کاربران ب
  چرخه . لذادشو یم شده رشیکاربران پذ تیجمع افتنی شیبازارگاه و افزا رشیکاربران به پذ

که  يا هیتوص دیخر یتیتقو  چرخه کی، ترتیب نی. به همشود یشکل داده م R2  کننده تیتقو
  .)R3( ردیگ یدهنده شکل م به آن اشاره شد، در سمت توسعه R2در 
 يبازارگاه از سو رشیپذ بلوغ بازار، منجر به کاهش): 5) و (4( ایپو يها  هیفرض* 

  .شود میدهندگان و کاربران  توسعه
 رشینرخ پذ رسند، یسطح م نیکاربران بالقوه به بالاتربالقوه/دهندگان  توسعه یوقت

 B2و  B1بازخورد   چرخه نیتعادل ب جادیشباع و باعث ا ا ،چراکه بازار ابد؛ی یکاهش م جیتدر به
  .دشو یدهنده و کاربر م در دو قسمت توسعه

  افزار سیستم در نرم  بندي مدل پویایی . صورت3-3
بندي مدل با  هاي علت و معلولی، صورت پس از تعیین روابط بین متغیرهاي کلیدي در قالب حلقه

                                                                                                                            
1- Word of Mouth (WOM) 

پذیرش توسعه دهندگان  توسعه دهندگان پذیرش شده  کاربران پذیرش شده پذیرش کاربران

کلّ توسعه دهندگان بالقوه 

اثر تبلیغات توصیه اي در سمت توسعه دهنده  

القوه کلّ کاربران ب

اثر تبلیغات توصیه اي در سمت کاربران 

تعداد دانلودهاي کاربران
از بازارگاه

فرصت کسب سود براي
توسعه دهندگان 

جذابیت بازارگاه براي توسعه دهندگان 
جذابیت خدمات بازارگاه براي توسعه دهندگان 

تعداد آپلودهاي اپلیکیشن
در بازارگاه

فرصت یافتن اپلیکیشن هاي
مورد نیاز کاربران

جذابیت بازارگاه براي
کاربران

جذابیت خدمات بازارگاه براي کاربران

+

+
+ +

+

++

+
+

+
+

+

-

+

+

+

-

+

+

+

R1

R2

R3

B1
B2

حلقه ي بلوغ بازار   
حلقه ي بلوغ بازار   

حلقه ي اثر تبلیغات توصــیه اي

حلقه ي اثر تبلیغات توصــیه اي

ــت مثب (حلقه اثر شبکه اي (اثر سمت مقابل 
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، مدل 5افزار انجام شد. شکل  و درج معادلات ریاضی در نرم 1جریان-استفاده از نمودار انباشت
کار رفته  سازي مدل، معادلات ریاضی به دهد. به منظور شبیه جریان تحقیق را نشان می-انباشت

  هاي مربوط به سه بازارگاه مقداردهی شدند. براي هر متغیر، بر اساس داده

  افزار ونسیم) شده در نرم سازي ها (شبیه جریان براي بازارگاه-مدل انباشت - 5شکل 

  سازي) و اعتبارسنجی مدل . تست مدل (شبیه4-3
هاي  بایستی آزمون مدل و قبل از تحلیل نتایج و سناریوسازي، می  پس از توسعه

ها و صحت مدل تحت شرایط  اعتبارسنجی بر روي مدل انجام شود تا از اعتبار نتایج ارزیابی
  هاي ذیل انجام گرفتند: مدل ارائه شده، آزمون مختلف اطمینان حاصل گردد. بر روي

نتایج   هدف از این آزمون، مقایسه. آزمون بازتولید رفتار (رفتار مجدد): 3- 1-4
طور که در  هاي واقعی جهت اطمینان از صحت عملکرد رفتار مدل بود. همان سازي با داده شبیه

سازي براي دو  اقعی و نتایج شبیهشود، با توجه به روند اطلاعات و ملاحظه می 7و  6هاي  شکل
شده در  هاي بارگذاري تعداد اپلیکیشن«و » شده از بازارگاه تعداد دانلودهاي انجام«متغیر 

شده در این  خوبی توسط مدل ارائه توان اذعان داشت که رفتار این متغیرها، به می» بازارگاه
 اند. سازي شده تحقیق شبیه

                                                                                                                            
1- Stock-Flow Diagram (SFD) 

توسعه دهندگان 
بالقوه 

سعه دهندگان  تو
پذیرش شده 

نرخ پذیرش توسعه 
دهندگان

نرخ توسعه دهندگان 
بالقوه جدید 

جمعیت اولیه ي توسعه   
دهندگان

پذیرش توسعه دهندگان به  
واسطه ي جذابیت بازارگاه 

نرخ نوآوري توسعه
دهندگان

جذابیت بازارگاه براي
توسعه دهندگان 

پشتیبانی از تحلیل
کاربران

پشتیبانی از ارتقاي اپ

زمان انتشار اپلیکیشن
ها نرخ تسهیم درآمد ارزش بازار بالقوه (بر مبناي 

(تعداد نصب کاربران

تعداد تجمعی
دانلودها نرخ دانلود اپلیکیشن

سهم بازار دانلود

متوسط نرخ دانلود

تعداد تجمعی
نرخ آپلود اپلیکیشناپلیکیشن ها

متوسط نرخ آپلود

سهم بازار اپلیکیشن

کاربران بالقوه 

نرخ کاربران بالقوه ي 
جدید

پذیرش شدهکاربران

پذیرش کاربران از طریقنرخ پذیرش کاربران
تبلیغات توصیه اي 

نرخ کپی برداري کاربران

پذیرش کاربران به واسطه ي  
جذابیت بازارگاه

نرخ نوآوري کاربران

جذابیت بازارگاه براي
کاربران

قابلیت ارائه ي اپلیکیشن 
هاي متنوع

قابلیت بررسی و رتبه بندي 
اپلیکیشن ها قابلیت ارتقاهاي منظم

دوره اي

قابلیت توصیه ي اپلیکیشن 
مورد نیاز

قابلیت ارائه ي اپلیکیشن 
هاي بومی

پذیرش توسعه دهندگان از طریق 
تبلیغات توصیه اي 

نرخ کپی برداري توسعه 
دهندگان

نرخ رشد توسعه 
دهندگان

جمعیت اولیه ي کاربران  
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  آزمون رفتار مجدد متغیر  - 6شکل 
  »2و1هاي   تعداد دانلودها از بازارگاه«

  آزمون رفتار مجدد متغیر  - 7شکل 
  »2و1هاي    ها در بازارگاه تعداد بارگذاري«

آیا ساختار مدل، با دانش موجود در مورد ساختار سیستم  . آزمون تأیید ساختار:3- 2-4
اند؟ براي  سازي شده مدلترین ساختارهاي سیستم واقعی،  واقعی، در تناقض نیست و آیا مرتبط

هاي داخلی موبایل با رویکرد  بازارگاه  پاسخ به این سوال، درخصوص موفقیت و توسعه
هاي مرتبط اخذ شد و پس از  هاي خبرگان و اساتید رشته سازي پویا، نظرها و دیدگاه مدل

  اعمال تغییرات، ساختار مدل و روابط موجود، به تأیید آنها رسانیده شد.
مدل و   به منظور انجام این آزمون، نمودار محدوده مون کفایت مرز:. آز3- 3-4
  هاي علیّ تولید شده در اختیار خبرگان قرار گرفت و ایشان پس از رفع نواقص و ارائه نمودار

و » زا برون«پیشنهادات خود، آن را پس از انجام اصلاحاتی تأیید نمودند. لذا صحت متغیرهاي 
مدل، بررسی و تأیید شده است. براي مدل ارائه شده در   شده زهاي تعیینبا توجه به مر» زا درون«

شوند، خارج از  فایده در مدل می این تحقیق سعی شد تا برخی از متغیرها که باعث گسترش بی
  مرزهاي مدل در نظر گرفته شوند.

این آزمون با هدف بررسی سازگاري بین ابعاد مدل  . آزمون سازگاري ابعادي:3- 4-4
افزار  حی شده است. در این تحقیق، پس از تدوین مدل، آزمون سازگاري ابعاد توسط نرمطرا

 افزار بود. اعلام خطا توسط نرم ونسیم انجام شد. نتیجه انجام این آزمون، عدم
هاي حدي بسیار  متغیرها در حالت  با تعیین مقادیر اولیه . آزمون شرایط حدي:3- 5-4

ایداري رفتار سیستم بررسی شد. نتایج این آزمون نشان داد که بزرگ یا بسیار کوچک، میزان پ
 سیستم از حالت طبیعی خود خارج نشده و رفتار منطقی و نسبتاً پایداري دارد.

کرد که اعتبار مدل، مورد  انیب توان یم قیتحق نیمدل ا يشده بر رو انجام يها با توجه به آزمون
 .باشند میاتکاء ي با این مدل، قبل ساز هیحاصل از انجام شب جیو نتا بوده دییتأ

 مدل  . تنظیم3-5
توجهی از بازار  ، سهم قابلAndroidعامل  هاي موبایل داراي سیستم دستگاهاز آنجایی که 
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عامل متمرکز بوده و دو بازارگاه ایرانی  ایران را دارند، لذا این تحقیق بر روي این نوع سیستم
تجمعی تعداد «انباشت  ریتوسط دو متغ ه در پلتفرم بازارگاه،کشببراي مطالعه انتخاب شدند. اثر 

باعث  یِ بیشتر،تجمعدانلود  شود. تعداد هدایت می» ها تجمعی اپلیکیشنتعداد «و  »هادانلود
دهندگان  توسعه يبازارگاه برا تیجذابارتقاي  و  ها اپلیکیشن  بالقوه  فروش انتظار شیافزا

 شنهاداتیپتنوع  شیباعث افزاهاي تجمعی بیشتر،  اپلیکیشنحال، تعداد  نیشود. در هم یم
  شود. یم یینها کاربران يبازارگاه برا تیجذاب شیو افزااپلیکیشنی 

هاي فعال  تعداد آنها با توجه به تعداد اپلیکیشن  اثر شبکه بر روي کاربران از طریق افزایش
، منجر به تنوع بالاتري از آنها در  یافته هاي افزایش شود. تعداد اپلیکیشن گیري می آپلودشده اندازه

موردنظر خود را از   شود تا اپلیکیشن بازارگاه شده و لذا فرصت بهتري براي کاربران فراهم می
دهندگان، این اثر شبکه تمایل به پذیرش کاربران را بالا  بازارگاه پیدا کنند. از دیدگاه توسعه

دهندگان با توجه به تعداد  تعداد توسعه  طریق افزایش دهندگان از برد. اثر شبکه بر روي توسعه می
  شود. افزایش تعداد دانلودها منجر به بالارفتن ارزش بالقوه گیري می دانلودها از بازارگاه، اندازه

دهندگان بیشتري، نسبت به آپلود  سازد تا توسعه شود و فرصتی فراهم می بازارگاه می
کنند. از دیدگاه کاربران، این اثر شبکه، تمایل به پذیرش  هاي خود در بازارگاه اقدام اپلیکیشن

تعداد «و » شده تعداد کاربران پذیرش(«سازي  برد. نتایج شبیه دهندگان را در بازارگاه بالا می توسعه
و دو بازارگاه داخلی،  Play Store، براي 1با احتساب اثرات متقابل») شده دهندگان پذیرش توسعه

 Playدار مرتبط با  اي معنا هاي داخلی، اثرات شبکه اند. بازارگاه ان داده شدهنش 9و  8هاي  در شکل

Store بر روي یکدیگر). 6و  5هاي  و نیز منحنی 4و  3هاي  دلیل انطباق دقیق منحنی ندارند (به  

  
  شده دهندگان پذیرش تعداد توسعه - 9شکل 

 اي) (با توجه به اثر شبکه

  شده پذیرشتعداد کاربران  - 8شکل 
 ) اي (با توجه به اثر شبکه 

                                                                                                                            
1- Cross-Side Network Effect (CSNE) 
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شروع و به رشد خود  12از ماه  Play Storeاي براي  دهد که اثر شبکه نشان می 10شکل 
اوج خود رسیده و پس از آن به   به  74در ماه »  نرخ پذیرش کاربران«ادامه داده است تا اینکه 

از ماه  Play Storeاي براي  ثر شبکه، ا11دلیل اثرات اشباع بازار، کاهش یافته است. در شکل 
هاي داخلی، قابل اغماض بوده است؛ چراکه تعداد دانلودها   شروع و میزان آن براي بازارگاه 13

بودن اثرات  پایینبا توجه به قرار داشتند.  Play Storeتر از  براي دو بازارگاه داخلی، بسیار پایین
  ود را بهبود دهند.هاي داخلی باید خدمات خ ، بازارگاه اي شبکه

    
    نرخ پذیرش کاربران - 10شکل 

  اي) (با توجه به اثر شبکه
  دهندگان  نرخ پذیرش توسعه - 11شکل 

  اي) (با توجه به اثر شبکه

  ها . تدوین و ارزیابی سیاست3- 6
  سازي . راهبرد داخلی3- 1-6

 Playدهندگان داخلی بازار (در مقایسه با  هاي داخلی با کاربران و توسعه ارتباط بازارگاه

Storeتواند از این شایستگی براي درك آخرین  ) می1تر است. بنابراین بازارگاه ( ) بلندمدت
داخلی، هاي بازار  توانند با هدف پاسخ بهتر به نیازمندي ها می هاي آنها استفاده کند. بازارگاه نیاز

  باشند (با توجه به زیرمعیار ارائه  صورت داخلی توسعه داده شده هایی تهیه کنند که به اپلیکیشن
هایی  خدمات مبتنی بر محل که جذابیت  دهنده  هاي ارائه هاي داخلی)؛ مانند اپلیکیشن اپلیکیشن

ن نیز باید دهندگا کنند. توسعه ها براي برخی رویدادهاي داخلی پیشنهاد می مثل رستوران
عنوان یک کانال شفاف براي بازاریابی  نیازهاي کاربران داخلی را بدانند و از آنها به

رقابتی خود، براي تأمین   تواند از مزیت ) می1هاي خود استفاده نمایند. بازارگاه ( اپلیکیشن
تا  دهندگان کمک نماید استفاده کند و به توسعه» پشتیبانی تحلیل کاربر«خدمات زیرمعیار 

  هاي مورد نیاز کاربران داخلی را تأمین نماید.  اپلیکیشن
سازي این بازارگاه را با توجه به بهبود زیرمعیارهاي  شبیه  ، نتیجه13و  12هاي  شکل
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که مربوط به راهبرد » پشتیبانی از تحلیل کاربر«و » شده پیشنهادهاي اپلیکیشن داخلی«
تنهایی  تواند به سازي نمی ه راهبرد داخلیدهند. واضح است ک سازي است، نشان می داخلی

که همچنان داراي بیشترین سهم بازار است) تلقی شود. با ( Play Storeتهدیدي جدي براي 
) در پنج سال آینده در هر دو زیرمعیار، تا حدودي بهتر از 2این حال، عملکرد بازارگاه (

) به همراه 1ایج مشابهی براي بازارگاه (ها نیز نت ) خواهد بود و بهبود سایر زیرمعیار1بازارگاه (
راهبردهاي رقابت با   ) به منظور توسعه1دارد. دو سناریوي ذیل براي کمک به بازارگاه (

هاي بازار در آینده که تحت رقابت شدید از سوي  ) و همچنین ارزیابی پتانسیل2بازارگاه (
Play Store اند. قرار دارند، مورد بحث قرار داده شده  

    

  سازي کارگیري راهبرد داخل به - 12شکل 
  (سهم دانلود) 

  سازي کارگیري راهبرد داخل به - 13شکل 
  (سهم اپلیکیشن) 

  . راهبرد بهبود کیفیت خدمات3- 2-6
دهندگان و  هاي داخلی، جذابیت کمتري براي توسعه شده از سوي بازارگاه خدمات ارائه

اي (مثل  هاي داخلی در منابع عمده دارد؛ چرا که بازارگاه Play Storeکاربران ایرانی نسبت به 
هاي عملیاتی و متخصصین فناوري اطلاعات که بتوانند آنها  ي گسترده، بودجه تحقیق و توسعه

با این حال، اگر  توانمند کنند) دچار کمبودهایی هستند. Play Storeرا براي رقابت با 
دهندگانی  ندهند، آنگاه ترغیب کاربران و توسعههاي داخلی خدمات خود را بهبود  بازارگاه
شود.  تر می هاي داخلی مشکل کنند، براي پذیرش بازارگاه استفاده می Play Storeکه از 

تواند ضمن اقدام به بهبود کیفیت خدمات خود براي کاربران و  ) می1بازارگاه (
کاربران نهایی، سه زیرمعیار کاوي نماید. از سمت  بهینه Play Storeدهندگان، از رفتار  توسعه

بندي پیشرفته  مرتبط با راهبرد بهبود کیفیت خدمات از جمله قابلیت جستجوي اپلیکیشن (دسته
دار کردن و نظردهی)، و  بندي ستاره بندي اپلیکیشن (رتبه هاي جستجو)، سیستم رتبه و قابلیت
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نظر گرفته شوند. همچنین توانند در  خدمات مشتري (پاسخ سریع از سوي مدیران بازارگاه) می
زمان بررسی و انتشار «و » نرخ تسهیم درآمد«هایی همچون  دهندگان، زیرمعیار از سمت توسعه

ها تا بهترین سطح  توانند بهبود داده شوند. بهبود عملکرد هر یک از زیرمعیار می» اپلیکیشن
  دا کرد.شروع و تا پنج سال ادامه پی 60) از ماه 1خود، براي بازارگاه داخلی (

بهبود «و » سازي داخلی«)، هر دو راهبرد 1کند که بازارگاه ( سناریوي اول، فرض می
گیرد. اگرچه  کار می ) به2خدمات خود در برابر بازرگاه (  را براي تقویت ارائه» کیفیت خدمات

ربران و دهد؛ اما کا هایشان را می استفاده از شایستگی  ها اجازه به بازارگاه» سازي داخلی«راهبرد 
استفاده کرده  Play Storeدهندگان در صورتی که قبلاً از خدمات بازارگاهی مثل  توسعه

کارگیري هر دو  کنند. بنابراین به هاي داخلی را با آن مقایسه می باشند، کیفیت خدمات بازارگاه
داشته ) 1دهندگان در پذیرش بازارگاه ( تري بر کاربران و توسعه راهبرد ممکن است اثر گسترده

  تواند اطلاعاتی را درباره ) می1سازي، بازارگاه ( کارگیري راهبرد داخلی باشد. با به
دهندگان قرار دهد و با آنها براي ایجاد حقوق  هاي کاربران داخلی، در اختیار توسعه نیازمندي

ان به ترین زم هاي بازار در سریع منظور تأمین نیازمندي هایی که بتوانند به انحصاري اپلیکیشن
رویدادهاي داخلی پاسخ لازم را بدهد، همکاري کند. در عین حال براي راهبرد بهبود کیفیت 

هاي  قابلیت جستجوي اپلیکیشن«تر،  اندازي سریع تواند جهت راه ) می1خدمات، بازارگاه (
هاي  بهبود ببخشد. شکل» ها زمان بررسی و انتشار اپلیکیشن«سازي  را به همراه کوتاه» موردنظر

  دهند. سازي این سناریو را نشان می ، نتایج شبیه15و  14

  
  

سازي براي سناریوي اول  نتایج شبیه - 14شکل 
  (سهم دانلود)

سازي براي سناریوي اول  نتایج شبیه - 15شکل 
  (سهم اپلیکیشن)

تواند در تمام  ) می1، بازارگاه (Play Storeبا وجود فشار رقابتی زیاد از سوي 
تواند  ) می1هاي موثر بر جذابیت بازارگاه، بهبود بیابد. در سناریوي دوم، بازارگاه ( زیرمعیار

» ها بندي اپلیکیشن سیستم رتبه«و » خدمات مناسب مشتري«هاي خدمات از جمله  سایر زیرمعیار
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دهندگان بهبود ببخشد. با توجه  اه توسعهرا از دیدگ» نرخ تسهیم درآمد«را از دیدگاه کاربران و 
رسد که در سناریوي دوم، سهم بازار  ، به نظر می17و  16هاي  سازي در شکل شبیه  به نتیجه

ماه، شروع به کاهش  120تواند به رشد خود ادامه دهد؛ اما نرخ رشد پس از  ) می1بازارگاه (
هاي نسل سوم و چهارم موبایل به  شیشود تا آن زمان، بازار گو بینی می کند؛ چرا که پیش می

سازي  ي شبیه نماید. بنابراین دوره شدن  شروع به تجاري IoT1و  5Gحد اشباع رسیده و فناوري 
ماه بسط داده شد و نتایج نشان داد که  180) تا 1بازارگاه (  آینده  بینی رشد بالقوه براي پیش

درصد افزایش بیابند.  5.8درصد و  3.3سقف توانند تا  ترتیب می سهم دانلود و سهم اپلیکیشن به
رغم بهبود آنها، باز هم کوچک  هاي ایرانی علی سازي نشان داد که سهم بازارگاه نتایج شبیه

 Play Storeکننده یا نوآوري خدماتی وجود نداشته باشد،  ماند و اگر تکنولوژي مختل باقی می
  سال آتی حفظ خواهد کرد. 15حداقل تا  Androidهمچنان تسلط خود را بر بازار 

    
سازي براي سناریوي دوم  نتایج شبیه - 16شکل 

  (سهم دانلود)
سازي براي سناریوي دوم  نتایج شبیه - 17شکل 

  (سهم اپلیکیشن)

  گیري و پیشنهادها . نتیجه4
هاي ایرانی (مثل پایگاه  بازارگاه  رغم ارزشمند بودن دارایی سازي، علی بر اساس نتایج شبیه

در  Play Storeشده و غیره)، براي آنها مشکل است که بتوانند با  مشتریان فعلی، برند شناخته
تنها بر روي سیستم  این است که نه Play Storeسطح جهانی رقابت کنند. عوامل مهم موفقیت 

کنترل دارد؛ بلکه داراي دانش فناوري اطلاعات پیشرفته، تجربیات و ارتباطات  Androidمل عا
ها است و توانسته است که زیرساختی از فناوري  تري نسبت به سایر بازارگاه صنعتی قوي

دهندگان ارائه نماید.  ي بالایی از خدمات را به کاربران و توسعه اطلاعات را بسازد و تجربه
  داخل به رقابت با یکدیگر بپردازند.سهم بازار  يبراهاي داخلی باید  بازارگاهبنابراین 

                                                                                                                            
1- Internet of Things (IoT)  
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داده شده در مدل پویاي  توانند از بین متغیرهاي ثابت نشان هاي ایرانی می بازارگاه
براي تقویت مزیت » بهبود کیفیت خدمات«و » سازي داخلی«شده، بر روي دو راهبرد  ارائه

هاي داخلی  رقابتی تمرکز نمایند. از آنجا که کاربران، نیازهاي رو به رشدي دارند، لذا بازارگاه
بهبود «علاوه،  هاي خود، پیشنهادهاي بیشتري ارائه نمایند. به کنند تا در اپلیکیشن باید تلاش

دهندگان و  اي در ترغیب و تشویق توسعه پذیرشدن، اهمیت ویژه براي رقابت» کیفیت خدمات
هاي ایرانی، محتوا و منابع رقابتی لازم   کاربران دارد. چالش اصلی این است که بازارگاه

لازم براي بهبود خدمات بازار داخلی) را در   اوري اطلاعات پیشرفته و تجربه(همچون دانش فن
 حدPlay Store مشارکت نمایند 1هاي دیگر (طرف سوم در اختیار ندارند. آنها باید با شرکت (

ي خدمات  منظور ارائه ها را به تا بتوانند دانش فنی لازم براي توسعه و مدیریت بازار اپلیکیشن
هاي داخلی باید  ها این است که بازارگاه وآورانه تأمین کنند. یکی دیگر از چالشباکیفیت و ن
در خدمات و تکنولوژي تلاش کنند تا سهم بازار خود را حفظ کرده و در   نوآوري  ضمن ارائه

محور، مزیت رقابتی یک شرکت با  صورت امکان، آن را بالا ببرند. با توجه به تئوري منبع
شود که در  ها) تعیین می ها و شایستگی ها، قابلیت اي از منابع (شامل دارایی کارگیري مجموعه به

برخوردار است.  3از اهمیت بالایی براي حفظ مزیت رقابتی 2هاي محوري این میان، شایستگی
با این حال، شایستگی محوري موجود در یک بازارگاه ممکن است قادر نباشد تا مزایاي 

اي را در طول زمان حفظ کند. بنابراین آنها باید قادر باشند  هرقابتی در چنین صنعت پیچید
هاي محوري، منابع داخلی و خارجی  هاي بازار و ایجاد شایستگی منظور تطابق با پویایی به

هاي شایستگی محوري و  هاي ذیل بر اساس تئوري جدیدشان را تجدیدساختار کنند. توصیه
  شوند: ارائه می 4هاي پویا قابلیت

هایی  ي قابلیت هاي بازار رصد شوند. این کار شامل توسعه پویش سریع بازار، فرصتبا  -1
توجهی داده  فنی براي درك نیازهاي جدید مشتریان است. براي مثال، اپراتورها میزان قابل
توانند با  ها می  درخصوص رفتار مشتریان (مثل سبک زندگی و غیره) در اختیار دارند که بازارگاه

، آنها را تحلیل کرده و به درك بهتري از بازار 5ها داده گیري از فناوري کلان هرهدسترسی و ب
  داخلی دست بیابند.

ها  بهره گرفته و به جستجوي ایده» نوآوري باز«توانند از مفهوم  هاي داخلی می  بازارگاه - 2
                                                                                                                            
1- 3rd Party 
2- Core Competency 
3- Competitive Advantages 
4- Dynamic Capability View (DCV) 
5- Big Data 



 98 زمستان، 75وپنجم، شماره  هاي مدیریت راهبردي، سال بیست پژوهش

 

118 

ایگاهی در هاي داخلی اگر بخواهند ج نوآوري در خدمات خود بپردازند. این بازارگاه  و ارائه
کار خود، طوري بازاندیشی کنند که با توجه به  و بازار داشته باشند، باید در مورد اهداف کسب

ارزش خدمات موبایل، نگرشی سیستمی به   هاي بازیگران متنوع در شبکه منافع و هزینه
گذاري برقرار شود و ضمن همکاري با سایر بازیگران اکوسیستم، خدماتی نوآورانه و  ارزش

  فرد به کاربران ارائه شود. به هایی منحصر زشار
بایستی فرآیندهاي خلق ارزش مشترك با شرکاء را بهبود  هاي ایرانی می بازارگاه - 3

طور موثر و کارآمد شرکاي خود را یکپارچه کنند (فرآیند  ببخشند تا بتوانند در این فرآیند، به
هاي سایر بازیگران موجود در شبکه را  یخلق ارزش باید قادر باشد تا نیازها، اهداف و شایستگ

عنوان مثال،  هاي مدنظر مشتریان تبدیل نماید). به یکپارچه کرده و آنها را به پیشنهاداتی از ارزش
تواند به کمک  اجتماعی می  اندازي یک اپلیکیشن تجاري مبتنی بر مکان و بازاریابی شبکه راه

  شده ي خرید شخصی سازي شود و تجربه یک شرکت طرف سوم (فناوري اطلاعات)، یکپارچه
علاوه نیاز است که با توجه به ارزش خدمات براي  موبایلی را براي کاربر تقویت نماید. به

  هاي تسهیم درآمد جدیدي بر حسب مشارکت بازیگران ایجاد شود. کاربران، مکانیزم
طور  وبایل، بهبایستی ضمن درك تکامل ساختاري اکوسیستم م هاي ایرانی می بازارگاه - 4

توانند در  مستمر آن را پایش کرده و به تغییرات بازار پاسخی چابک دهند. منابع شرکت می
  روزرسانی شوند. کم به تطابق با تغییرات تدریجی این اکوسیستم، کم

مناسب  راهبردياقدامات در تعیین  هاي داخلی بازارگاهتواند به  یم قیتحقاین  يها افتهی
  خدمات ارزش افزوده  با توجه به گستردگی حوزه .بیشتر کمک نمایدار باز کسب سهم يبرا

از آنجا که بازار خدمات  شوند: موبایل، سایر پیشنهادها به منظور انجام تحقیقات آتی ارائه می
 رید سانتوان یم تیآ قاتیتحقلذا است،  واقع شده دهیچیپ ستمیاکوس کی موبایل در يها برنامه

قرار سی ها مورد برر لیو تحل هیرا در تجز (مانند اپراتورها، رگولاتوري و غیره) شبکه گرانیباز
  د.نده

هاي حوزه خدمات ارزش افزوده موبایل (نظیر خدمات محتوایی،  سازي سایر بخش مدل
مالی) و نیز در نظرگرفتن -تجاري- رسانی، خدمات معاملاتی خدمات اینترنتی، خدمات اطلاع

  قرار گیرند.  تواند مورد مطالعه ها و غیره) می  کیفیت، تعرفه متغیرهاي دیگري (همچون
نتایج آن با نتایج استفاده شود و  1هاي عصبی مصنوعی بینی آینده بازار، از شبکه براي پیش

  این تحقیق مورد مقایسه قرار گیرد.
                                                                                                                            
1- Artificial Neural Networks (ANNs) 
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هستند (از  1خانهچند، از نوع دهندگان توسعهیی و از کاربران نها یکه برخ ییاز آنجا
 رییتغ يجا بهکنند)؛ لذا ممکن است که  زمان استفاده می صورت هم چندین بازارگاه به

به  بیآنها ترغ کنندگان پلتفرم موبایل، فراهمشده توسط  تیریمد يها بازارگاه (مهاجرت)
تی تواند در تحقیقات آ علاوه بر پایگاه اولیه شوند. این حالت نیز می بازارگاه دیگر کیافزودن 

توانند با  کارگیري راهبردهاي جذب در ساختارهاي پلتفرمی می تأثیر به مدنظر قرار گیرد.
شده در این تحقیق مورد بررسی قرار داده شوند و اثربخشی آنها  استفاده از مدل پویاي ارائه

  نسبت به یکدیگر، مورد مقایسه قرار گیرند.
ذکر است که جلب مشارکت  روي این تحقیق لازم به هاي پیش در خصوص محدودیت

هاي شغلی ایشان، بسیار مشکل و مستلزم صرف زمان  دلیل مشغله برخی از خبرگان به
دانستن  هاي قبلی بوده است. همچنین با توجه به محرمانه اي براي انجام هماهنگی ملاحظه قابل

ار شدیدي که دلیل فضاي رقابتی بسی ها به مورد مطالعه از سوي برخی بازارگاه  اطلاعات حوزه
 ي مستندات، مدارك و اطلاعات را با سختی فراوان همراه کرده بود. بر آنها حاکم است، ارائه

وجود  موبایلی از مباحث جدید مطالعاتی است. لذا عدم  موضوع خدمات ارزش افزوده
هاي مهم در انجام این تحقیق بود. عمده ادبیات  تحقیقاتی مشابه، یکی از محدودیت  پیشینه

قیق، با استناد به منابع خارجی بوده است؛ ولی با این حال سعی شد تا در حین طراحی تح
شده  اي عمل شود تا بررسی و انتخاب عوامل بر مبناي تحقیقات انجام گونه شناسی تحقیق، به روش

هاي اروپایی و آمریکایی نباشد و طی مصاحبه با خبرگان بومی، زیرمعیارهاي مناسبی بر  در محیط
  وکار ایران انتخاب شوند. محیط کسب اساس

   

                                                                                                                            
1- Multi-Homers 
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