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  . مقدمه1
آنها را وادار   رو هستند که با محیطی چالش برانگیز و همواره در حال تغییر روبه کارها و امروزه کسب

است. این موضوع با جهانی شدن و لزوم  به رقابت براي دستیابی به بهبود مستمر و نوآوري کرده 
هاي  اکنون چالشی عظیم براي ایجاد مدل هماست.  حضور در بازارهاي جهانی اهمیت بیشتري یافته 

هاي سنتی و با هم افزایی  جود آمده است تا سازمان و هاي الکترونیکی به کار مبتنی بر راهبردو کسب
ها، در  در مسیر رشد و توسعه بنگاه تبدیل کند. 2هاي پویا و با هم افزایی کم را به سازمان 1زیاد

گیري در مورد  کار خود و تصمیم و ها بیشتر درگیر رفع مشکلات کسب بسیاري از مواقع، مدیریت بنگاه
ریزي مسیر  که در کنار اقدامات اجرایی، توجه به برنامه هاي اجرایی بنگاه هستند، در حالی فعالیت

کار بسیار  و ریزي الگوي کسب کارگیري نهایت تجربه و هوشمندي در طرح رشد و موفقیت بنگاه و به
وکاري را  هاي کسب مدلگیري از چنین  هاي مخابراتی نیز لزوم بهره حیاتی و ضروري است. شرکت

اند. در این  احساس نموده و محققان این حوزه تحقیقات متعددي در این خصوص انجام داده
ها، مشارکت  ارائۀ قابلیت 4رقابت پویا، 3عنوان ابزاري جهت نوآوري، وکار به تحقیقات، از مدل کسب
تلفن همراه در  دهندگان خدمات مخابراتی در عرصۀ فناوري و ارائه 5فروشندگان بخش سوم

  است.  یاد شده 6هاي مخابراتی شرکت
بار به  کوشیم تا براي نخستینمی 7وکار اسُتروالدردر این مقاله، با استفاده از مدل مبنایی کسب

ادبیات  دلیل تلفیق وکار شرکت مخابرات ایران بپردازیم. البته دلیل انتصاب آن بهتبیین مدل کسب
وکار دارد از آن  هاي کسب مند براي طراحی مدل آنجا که دیدگاهی نظام بوده و از کار و کسب هاي مدل

توزیع، ارتباط، پیکربندي  کانال هدف، مشتریان ارائه، قابل هاي ارزش استفاده شده است که شامل
هستند، البته شناسایی استاندارد  مدل درآمدي و هزینه ساختار شراکت، قابلیت، ارزش،

STOF/TOM8 هاي مخابراتی نام برد، لازم  ارائه شرکت هاي قابل  عنوان ارزش ز آن بهتوان ا را که می

                                                                                                                              
1 Brick and Mortar Enterprise 
2 Click and Mortar Enterprise 
3 Yovonof and  Hazapis (2008)  
4 Karunamurthy and  Khendek (2007)  
5 Chaniotakis et al. (2004)  
6 Camponovo and Pigneur (2003)  
7 Osterwalder (2004)  
8 Telecom Operation Map 
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که  دانسته ولی باید توجه داشت که این استانداردها به طراحی فرآیندها مربوط است و در صورتی
گونه استانداردها در مرحلۀ بعدي (یعنی بعد از شناسایی  وکار مدنظر باشد، اینطراحی مدل کسب
کنیم م و طراحی فرآیندها) کاربرد دارد. ما در این تحقیق چند هدف را دنبال میچارچوب مدل تنظی
وکار شرکت؛ ایجاد درکی  ترین آنها عبارت است از: شکل دادن به مدل کسب که برخی از مهم

سازي مشترك در فعالان حوزة فناوري اطلاعات و ارتباطات در ارتباط با شرکت مخابرات ایران؛ آماده
هاي هاي فناورانه و تجاري و نیز شناسایی چالشب جهت اعمال تغییرات آتی، نوآوريبستر مناس

  وکار. موجود در چهار بلوك اصلی مدل کسب
وکار توجه شده و سپس به بیان روش تحقیق در ادامۀ مقاله به مبانی نظري و پیشینۀ مدل کسب

  وکار، ارکان مدل عاد مدل کسبو ذکر سؤالات و اهداف تحقیق پرداخته و در ادامه با ارائۀ اب
وکار شرکت مخابرات ایران استخراج شده است. بدین منظور ابتدا بلوك ارزش پیشنهادي کسب

هاي مدیریت توصیف شده، سپس بلوك واسط مشتري مورد توجه قرار گرفته و در ادامه، بلوك
هاي مربوط به آن  چالشاند. در ضمن، در انتهاي هر بلوك، هاي مالی تبیین شدهزیرساخت و جنبه

  ارائه شده است. 1وکاروکار شرکت در قالب بوم مدل کسب بخش ذکر شده است. در پایان، مدل کسب
  
  وکار. مروري بر ادبیات مدل کسب2

هاي  کار بسیاري ایجاد کرده، اما بسیاري از شرکت و هاي کسب در دو دهۀ اخیر، اینترنت فرصت
بست رسیده و با شکست  کار، به بن و درك واضحی از نحوه کسبدلیل نداشتن  به 2بنیان  اینترنت

کار، نتیجه  و دلیل تعریف و کاربرد نادرست مدل کسب گذاري زیاد، به مواجه شده است. باوجود سرمایه
کند که سازمان براي ایجاد ارزش چه  کار مشخص می و است. هر مدل کسب  مطلوب حاصل نشده

دستی زنجیره ارزش  یت قرارگیري آن بین شرکاي بالادستی و پاییندهد. وضع هایی انجام می فعالیت
هاي  جدول زیر تعریف 3کند. است و براي درآمدزایی چه مناسباتی را با مشتریانش برقرار می چگونه 

است که برخی از پژوهشگران آن را توصیف  2008تا  1998کار از سال  و هاي کسب گوناگون مدل
  4اند. کرده

  
                                                                                                                              
1 Business Model Canvas 
2 Internet-Based 
3 Rappa (2004) 
4 Al-Debei and David Avison (2010) 
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  کار و کسب . تعاریف پژوهشگران از مدل1 جدول

  واژگان کلیدي  وکارتعریف مدل کسب محققان

  )1998تیمرز (

خدمات و جریآنهاي اطلاعاتی شامل توصیفی از  طراحی کالا،
هاي آنها، توصیفی از  وکار و نقش بازیگران مختلف کسب

وکار و همچنین  مزایاي بالقوه براي بازیگران مختلف کسب
 توصیفی از منابع درآمدي است.

ل هاي قاب معماري، ارزش
وکار و  بازیگران کسب 1،ارائه
 هاي آنها، منابع درآمدي نقش

ونِ کاترامن و 
هندرسون 

)1998( 

راهبردي که سازمان مجازي را با سه عامل اصلی منعکس 
 کند: تعاملات مشتریان، پیکربندي سرمایه، اهرم دانش. می

معماري، راهبرد سازمانی، 
مشتریان،  پیکربندي 
  سرمایه، اهرم دانش

در و کانترل لین
)2000( 

 ارزش خلق اصلی منطق سازمان، یک عملیاتی کار و کسب مدل
 دهد. می شرح را آن درآمد نحوة کسب و

وکار، ضبط  منطق کسب
 ارزش، منابع درآمدي

گرُدین و دیگران 
)2000(  

آنچه ارائه «دهد که:  وکار به این پرسش پاسخ می مدل کسب
نتظار بازگشت چیزي در ا شده به چه کسی و در عوض چه

وکار علاوه بر ایجاد ارزش در یک شبکه  است؟ مدل کسب
نفعان چند حزبی، و همچنین تبادل ارزش بین سهامداران  ذي

  کند. را  توصیف می

دهد  چه کسی پیشنهاد می
چیزي به کسی و در ازاي آن 

  انتظار دارد؟

پتروویچ و 
  )2001دیگران (

اي ایجاد ارزشی وکار را بر وکار، منطق نظام کسب مدل کسب
  کند. که در زیر فرآیندهاي واقعی نهفته است، توصیف می

هاي  وکار، ارزش منطق کسب
قابل ارائه، واسطۀ لایه 

آمیت و زوت 
)2001(  

و حکومت را  امله، ساختاروکار طراحی محتواي مع مدل کسب
برداري از  دهد، تا به ایجاد ارزش از طریق بهره نشان می
  وکار جدید برسد. هاي کسب فرصت

هاي قابل ارائه، ساختار،  ارزش
  حکومت

تورباي و دیگران 
)2001(  

معماري سازمان و شبکۀ شرکاي خود را براي ایجاد، بازاریابی، 
و تحویل ارزش و مرکز ارتباطات به یک یا چند بخش از 

  مشتریان به منظور ایجاد جریان درآمد پایدار و سودآور است.

،  هاي قابل ارائه ارزش
معماري، شبکۀ شرکا، مرکز 
ارتباطات، بخش مشتریان، 

  درآمد
  
  
  
  

                                                                                                                              
1 Value Proposition 
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  کار و . تعاریف پژوهشگران از مدل کسب1 جدولادامۀ 

  واژگان کلیدي  وکارتعریف مدل کسب محققان

  )2002استالر (

ریزي شده براي  وکار برنامه وکار موجود و یا کسب مدل کسب
سازي است.  سادهآینده است. مدل همیشه از واقعیت پیچیده، 

ریزي کردن نحوة دیدگاه  وکار یا برنامه این به درك اصول کسب
  کند. وکار آینده کمک می کسب

سازي فعلی و  خلاصه، ساده
 وکار آیندة واقعیت کسب

  

 و چسبرو
روزنبلوم 

)2002(  

ها و  کند که ویژگی وکار چارچوب منسجم را فراهم می مدل کسب
و آنها را از طریق  گیرد رودي میعنوان و ي فناوري بهها پتانسیل

کند.  هاي اقتصادي تبدیل می مشتریان و بازار را به ورودي
عنوان یک وسیله متمرکز که واسطه  وکار، به بنابراین مدل کسب

  گردد. بین توسعۀ فناوري و ایجاد ارزش اقتصادي باشد، تصور می

چارچوب منسجم، واسطۀ 
ساخت،  فناوري، ارزش 

  اقتصادي

  )2002(مگریتا 
کند که چه  وکار توصیف داستان منطقی را بیان می مدل کسب
و چگونه شما  تریان شما هستند، ارزش آنها چیستکسانی مش

  کنید. در  قبال ارائه ارزش به آنها کسب درآمد می

ارزش قابل ارائه، مشتریان، 
  منابع درآمدي

  )2002باو منَ (

تأمین کنندگان، ها و روابط شرکت، مشتریان، شرکا و  شرح نقش
و همچنین جریان کالاها، اطلاعات و پول میان این احزاب و 

ویژه، اما نه منحصراً  به مزایاي اصلی تخصیص یافته به آنها
  مشتري.

ها و روابط: شرکت،   نقش
قابل   مشتریان، شرکا، ارزش
  ارائه، درآمد

هد من و 
کالینگ 

)2003(  

وصیف اجزاي وکار یک مدتی است که اغلب به ت مدل کسب
وکار پرداخته است که مشتریان، رقبا، پیشنهادها،  کلیدي کسب

هاي تولید و  هاي سازمان، منابع، عرضه عوامل و ورودي فعالیت
وکار  همچنین اجزاي روند طولی براي پوشش پویایی مدل کسب

  در طول زمان است.

وکار،  اجزاي کلیدي کسب
قابل   منابع، مشتریان، ارزش

معماري، ارائه، شبکه، 
  ساختار، دینامیک

کامپانو و 
پیگنیور 

)2003(  

عنوان  که به ها در سطح خلاصه قیق راهبرد شرکتمفهوم د
  وکار است. سازي فرآیندهاي کسب مبنایی براي پیاده

  مفهوم، واسطۀ لایه نظري

لیم و دیگران 
)2004(  

هاي سازمانی براي ایجاد و مدیریت از جمله  اي از راهبرد مجموعه
  و اتحاد. وکار د، سطح بالاي فرآیندهاي کسبدرآممدل 

  راهبرد، درآمد، اتحاد
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  کار و . تعاریف پژوهشگران از مدل کسب1 جدولادامۀ 

  واژگان کلیدي  وکارتعریف مدل کسب محققان
شافر و دیگران 

)2005(  
نمایندگی از منطق اساسی شرکت و انتخاب راهبرد جهت 

  ایجاد و کسب ارزش در شبکه ارزش.
قابل ارائه،   وکار، ارزش منطق کسب

  شبکۀ ارزش

اُسترَوالدر و 
دیگران 

)2005(  

اي از  کار ابزاري مفهومی است که از مجموعه و مدل کسب
اجزاء و روابط بین آنها تشکیل شده و منطق درآمدزایی 

کند. همچنین توصیفی از ارزش ارائه  شرکت را بیان می
ماري سازمان و شده سازمان به مشتریان مورد نظر، مع

ش و شرکاي آن براي خلق، بازاریابی و انتقال این ارز
هاي درآمدي سودده و  نسرمایه مربوط براي ایجاد جریا

  پایدار است.

وکار،   ابزار مفهومی، منطق کسب
قابل ارائه، بخش مشتریان،   ارزش

  مشعماري، شبکۀ شرکاء، درآمد

کر و دیگران  ه
)2006(  

هاي متعدد براي ارائه  شرکتهاي مشترك از  تلاش طرح
  مشترك براي مشتریان خود پیشنهاد

طرح، شبکۀ شرکت، مشتریان،  
  قابل ارائه  ارزش

آندرسون و 
 دیگران

)2006(  

منظور شناسایی بازیگران  وکار به هاي کسب مدل
نیز چگونگی  وکاري که در یک حرفه هستند و کسب

ط در اند. رواب وجود آمده  روابط صریح و روشن خود به
وکار از نظر ارزش تبادل بین بازیگران فرموله  مدل کسب
  شده است.

وکار و روابط، ارزش  بازیگران کسب
  مبادلات

کالیو و دیگران 
)2006(  

از سوي کدام شرکت که قادر به ایجاد ارزش توسط هماهنگی 
کنندگان در  عات، کالا و خدمات در میان شرکتجریان اطلا
ا آن است از جمله مشتریان، هاي مختلف در تماس ب صنعت

  .شرکا در زنجیرة ارزش، رقبا و دولت

هاي ارزشی:  گزاره
  اطلاعات،کالاها،خدمات،

کنندگان صنعت:  شرکت
  کنندگان،دولت مشتریان،شرکاء،رقابت

راجالا و 
وسِترلاند 

)2007(  

هاي ایجاد ارزش براي مشتریان و روشی که در آن  راه
به سود از طریق هاي بازار  وکار تبدیل فرصت کسب
  .ها و همکاري هاي از بازیگران، فعالیت مجموعه

قابل ارائه، مجموعه بازیگران،   ارزش
  درآمد

جانسن و 
دیگران 

)2008(  

دهندة تجارت اصلی سازمان و لازم  وکار نشان مدل کسب
ازمان از دیدگاه است براي توصیف (و حتی تجویز) این س

را که به  و محصولات و خدماتی مأموریت اصلی آن
  کند. مشتریان خود ارائه می

قابل ارائه،   وکار،  ارزش منطق کسب
  مشتریان؛ تجارت حال و آینده

  )2008راپا (
تواند  می وکاري که توسط یک شرکت انجام کسبروش 

  خود را حفظ کند و به تولید درآمد بپردازد. 
منابع درآمدي، موقعیت در  زنجیرة 

  ارزش
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هاي  نقش کار الکترونیکی و کسب خصوص به کار و و کسب مدیریت در دتوان کار می و کسب مدل
  1از: عبارت است زمینه این در آن شدة شناخته از عملکردهاي برخی که مختلفی ایفا کند

کار سازمان نقش دارند.  و کار در درك و تسهیم منطق کسب و هاي کسب مدل 2تسهیم: و درك
اد وجود صورت انتزاعی در ذهن افر هاي ذهنی که به مدل 3نکار به، در اختیار گرفت و هاي کسب مدل

 کنند. کار کمک می و انتقال و تسهیم منطق کسب و به درك، دارد، به تصویر کشیدن آن
گیري،  اندازه دارد. نقش کار شرکت و کسب منطق تحلیل کار در و کسب مدل مفهوم 4تحلیل:
یک از  دهد کدام نشان می دهد. یعنی می دبهبو را کار سازمان و کسب منطق مقایسه، و مشاهده
 طول زمان آن در مدل هاي یک از بخش و کدام دارند، نظارت به کار نیاز و کسب مدل هاي حوزه
 سازد. می پذیر امکان را هاي رقبا مدل با کار  و کسب مدل مقایسۀ همچنین اند. کرده تغییر

طراحی،  موجب گسترش فرآیند کار سازمان و کسب مدل مدیریت بهبود فرآیند 5مدیریت:
مدل  رویکرد اتخاذ با اینکه ضمن شود. کار می و کسب هاي مدل سازي تغییر و پیاده ریزي، برنامه
راهبرد،  6کار همسویی و کسب مدل مفهوم داد. پاسخ تر سریع محیطی تغییرات توان به کار می و کسب
پل مفهومی  نوعی ایجاد با رت دیگر،عبا به دهد. می بهبود نیز فناوري را و 7کار و کسب سازمان
  کند. تر می سه را آسان این همسویی
کار یعنی داشتن  و هاي کسب تواند از طریق پورتفولیو مدل کار می و مفهوم مدل کسب 8نگري: آینده
 سازي، به پرورش نوآوري در منظور پاسخگویی به تغییرات و شبیه کار به و هاي کسب اي از مدل ذخیره

 فزایش آمادگی براي آینده کمک کند.سازمان و ا
کار الکترونیکی به طور روزافزون به دنبال  و هاي حوزة کسب کارآفرینان و شرکت 9امتیاز: حق ثبت

کار خود  و هاي مدل کسب کار الکترونیکی و حتی همۀ جنبه و ثبت حق امتیاز فرآیندهاي کسب
  م را در این حوزه حقوقی ایفا کند.تواند نقشی مه کار می و سازي کسب هستند. بنابراین، مدل

                                                                                                                              
1 Linder and Cantrell (2000) 
2 Understanding and Sharing 
3 Capture 
4 Analysis 
5 Manage 
6 Alignment 
7 Business Organization 
8 Prospect 
9 Patenting 
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چارچوبی  وکار هاي مبنایی کسب ، و مدلاست کار و کسب شکل زیر مدل مبنا براي طراحی مدل
شایان  1دارد. تأکید کار و مدل کسب یک بناهاي سنگ عنوان به زیر هاي شناسایی حوزه بر که است

 2همکارانمثال، زات و  عددي (براي مبناي تحقیقات مت وکار هاي مبنایی کسب مدلکه این  ذکر است
) قرار 2008( 5همکاران)، ال ـ دبی و 2010( 4)، راب و جیکوب2011( 3همکاران)، واتسون و 2011(

هاي مختلف محسوب  عنوان پشتوانه و قابلیت کاربري آن در بنگاه تواند به گرفته است، که این امر می
  شود.

  
  کار و مدل کسب 6)وژيآنتالهستان شناسی(مدل مبنا براي  .1 شکل

 
  

 
 

 
    

        
 
   
 
 
 

 
 
 

  )2004مأخذ: استروالدر (

                                                                                                                              
1 Osterwalder (2004) 
2 Zott et al. (2011) 
3 Watson et al. (2011) 
4 Robb and  Jacob. (2010) 
5 Al-Debei et al. (2008) 
6 Ontology 

 پیشنهاد

ارزش قابل 

آفرین نقش  

 بلوك محصول
مدیریت  بلوك

 زیرساخت

 قابلیت

 منبع

 پیکربندي ارزش

 فعالیت

 شراکت 

نامه توافق  

 مشتري

 معیار

 کانال

 رابط

 مکانیزم

بلوك واسط  ارتباط
 مشتري

 درآمد

گذاري قیمت  

 هزینه سود

حساب صورت هاي مالی بلوك جنبه   
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 بازار به ارزشی پیشنهادهاي و محصولات چه و است فعال کاري و کسب چه در شرکت محصول:
  .کند می عرضه

 برقرار آنها با محکمی روابط چگونه و هستند کسانی چه شرکت هدف مشتریان مشتري:
  .شود می

 و دهد می انجام را تدارکاتی یا زیرساختی هاي فعالیت چگونه شرکت اخت:زیرس مدیریت
  کند. می عمل اي شبکه سازمانی در قالب چگونه
 چیست؟ کار و کسب مدل هزینۀ ساختار و درآمدي مدل مالی: هاي جنبه

کار ابزاري مفهومی است  و مدل کسب"این شرح است:  کار به  و تعریف عملیاتی مدل کسب
اي از اجزاء و روابط بین آنها تشکیل شده و منطق درآمدزایی شرکت را بیان  که مجموعه

کند. همچنین توصیفی از ارزش ارائه شده سازمان به مشتریان مورد نظر، معماري سازمان  می
و شرکاي آن براي خلق، بازاریابی و انتقال این ارزش و سرمایۀ مربوط براي ایجاد جریآنهاي 

کار در این سطح از کلیات  و براي اینکه مدل مبنایی کسب 1"ر است.درآمدي سودده و پایدا
کار  و باقی نماند، چهار ستون آن به نُه سنگ بناي مرتبط باهم تحت عنوان ارکان مدل کسب

  تقسیم شده است.
کند، سپس منابع  کار ترجمه می و کار، راهبرد را به طرح اولیۀ مدل کسب و طراحی مدل کسب

سازي و  را پیاده کند و در آخر، آن گذاري داخلی و یا خارجی تأمین می یهمالی مدل را از طریق سرما
کار را از طراحی تا  و فرآیند یک مدل کسب 2شکل 2کند. کار واقعی می و تبدیل به سازمان کسب

  دهد. سازي نشان می پیاده
  

  

  

                                                                                                                              
1 Osterwalder (2004) 
2 Ibid. 
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  کار و نُه سنگ بناي مدل کسب .2جدول 

سنگ بناي مدل   ارکان
  کار و کسب

  شرح

  رزش قابل ارائها  محصول
نمایی کلی از محصولات و خدمات یک شرکت است که براي مشتري داراي 

 ارزش هستند.

واسط 
  مشتري

  مشتري هدف
خواهد به ارائه ارزش به آنها  بخشی از مشتریان هستند که یک شرکت می

 بپردازد.
 ابزاري است براي درارتباط بودن با مشتریان.  کانال توزیع
  کند. دي که یک شرکت بین خود و مشتري ایجاد کرده را توصیف مینوع پیون  ارتباط

مدیریت 
  زیرساخت

  پیکربندي ارزش
ها و منابع ضروري در خلق ارزش براي مشتري را توصیف  چیدمان فعالیت

  کند. می

  قابلیت
توانایی اجراي الگویی تکرارپذیر از اقداماتی است که در خلق ارزش براي مشتري 

  ضروري هستند.

  شراکت
یک موافقتنامه همکاري داوطلبانه بین دو یا چند شرکت با هدف خلق ارزش 

  براي مشتري است.

هاي  جنبه
  مالی

  کار براساس پول است. و کار گرفته شده در مدل کسب نمایش تمامی تمهیدات به  ساختار هزینه

  مدل درآمدي
وصیف هاي درآمدي مختلف را ت روش کسب درآمد یک شرکت از طریق جریان

  کند. می

  ) 2004مأخذ: استروالدر (
 

کار و یک مدل کسب فرآیند .2شکل  

 
 
 

 
 

 
  

  ) 2004مأخذ: استروالدر (

ختار، فرآیندها کار در قالب سا و مدلِ کسب
شود. کار پیاده می و و زیرساخت کسب  

کار صحیحی را که  و مدیر منطق کسب
پاسخگوي شرایط بازار باشد تعریف و 

کند. طراحی می  

مدیریت یک ساختار مالی براي مدل 
کند(مانند تأمین وجوه  کار ایجاد می و کسب

آمیز،  به صورت داخلی، سرمایۀ مخاطره
ازار سهام).تأمین وجوه از طریق ب  

 تأمین مالی مدل
کار و کسب  

 

مدل سازي پیاده  
کار و کسب  

 طراحی مدل
کار و کسب  
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شود،  وکار داراي ماهیتی پویا بوده و صرفاً به تبیین مدل منتهی نمی از نظر اسُتروالدر، مدل کسب
  گردد.  ها لحاظ می بلکه پس از تبیین مدل ارزیابی شده و در گام بعدي اصلاحات و نوآوري

  
  . روش تحقیق3

دلیل ماهیت اکتشافی تحقیق و فراهم  شناسی مطالعۀ موردي به تحقیق حاضر کیفی بوده و روش
ترتیب که ابتدا با استفاده از  آوردن امکان بررسی عمیق و دقیق دربارة موضوع، انتخاب گردید. بدین 

ررسی مدارك و مستندات، انجام مصاحبه فلسفۀ راهبردي پژوهش یعنی مصاحبۀ کیفی با خبرگان، ب
با خبرگان دانشگاهی، کارشناسان و مدیران سطوح مختلف شرکت مخابرات ایران توجه شده است. 
شایان ذکر است که در این تحقیق از سؤالات و رویۀ طراحی شدة استروالدر براي استخراج مدل 

  وکار استفاده شده است. کسب
  
  . سؤالات تحقیق4

وکار مناسب براي شرکت مخابرات ایران چیست؟ روابط  تحقیق عبارتند از: مدل کسبسؤالات این 
وکار شرکت مخابرات ایران بتواند یکپارچه  وکار باید چگونه باشد تا مدل کسب بین اجزاي مدل کسب
وکار شرکت  وکار باید چه باشد؟ شبکۀ شرکاي مدل کسب هاي اصلی مدل کسب عمل نماید؟ قابلیت

وکار شرکت  هایی باشد؟ پیکربندي ارزش مدل کسب ان باید شامل چه افراد و یا سازمانمخابرات ایر
وکار شرکت مخابرات ایران  مخابرات ایران باید چگونه باشد؟ چه پیشنهاد ارزشی را باید مدل کسب

هایی  وکار شرکت مخابرات ایران باید شامل چه افراد و یا سازمان ارائه دهد؟ مشتري هدف مدل کسب
وکار شرکت مخابرات ایران باید چگونه باشد؟  شد؟ کانال توزیع محصولات یا خدمات مدل کسببا

وکار شرکت مخابرات ایران با مشتریانش باید چگونه باشد؟ ساختار هزینۀ مدل  روابط مدل کسب
وکار شرکت مخابرات  مدل درآمدي مدل کسب مخابرات ایران باید چگونه باشد؟ وکار شرکت کسب
  ید چگونه باشد؟ایران با

  
  . اهداف تحقیق5

وکار شرکت مخابرات ایران طبق  تحقیق حاضر داراي اهداف اصلی همچون شناسایی مدل کسب
وکار طراحی شده در دیگر کشورها و بومی کردن آن براي شرکت  هاي کسب الگوهاي برتر و مدل

تبیین روابط بین اجزاي منزلۀ شناسایی و  مخابرات ایران بوده و در ضمن داراي اهدافی فرعی به
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منظور یکپارچگی عملکرد آن، تبیین نحوة تقویت  وکار شرکت مخابرات ایران به اصلی مدل کسب
هاي پیشرفتۀ اطلاعاتی و ارتباطی، تدوین مدل مبنایی  وکار با استفاده از فناوري مدل کسب

تی منتخب در مطالعات هاي مخابرا وکار بنگاه هاي کسب هاي مخابراتی، بررسی مدل وکار بنگاه کسب
  هاي مخابراتی است. وکار بنگاه تطبیقی، شناسایی الزامات کسب

  
  BMO 1کارگیري . دلایل به6

 BMOاز: اول آنکه،  است   عبارت BMOکارگیري از  در این تحقیق، دلایل اصلی محققان براي به
)، پاتلی و 2002( 3گُردین ،)2001( 2وکار (براي مثال استالر دانش موجود در زمینۀ مدل کسب

استحکام تحقیقات حوزة   به BMOروزرسانی نموده است. دوم آنکه،  ) را به2003( 4گیاگلیس
سوم  5وکار کمک نموده و ادبیات موجود را در قالب نهُ بلوك معین ارائه کرده است. هاي کسب مدل

وکار  مدل کسبافزاري در به تصویر کشیدن  پایه و اساسی براي ایجاد یک بستر نرم BMOآنکه، 
وکاري براي بنگاه  تواند تعیین کند که چه مدل کسب می BMOچهارم آنکه،  6 آورد. ها فراهم می بنگاه

    7 تر است. مورد بررسی مناسب
  
  وکار شرکت مخابرات ایران . ارکان مدل کسب7

زاري جهت با عنواناي نبوده و از آن بهوکار در صنعت مخابرات نیز واژة ناشناختهواژة مدل کسب
شود.  هاي مخابراتی استفاده میها و رسیدن به مدل درآمدي مناسب براي شرکتشناسایی چالش

بزاري براي ایجاد راهبردي جهت دستیابی به نوآوري پایدار در عنوان اوکار بهاستفاده از مدل کسب
ي از موارد دیگر ) و بسیار2008 10(یووانف و هازاپیس، Skype9و  VOIP8صنعت و بازار مانند بازار 

وکار براي رقابتی پویا درخصوص خدمات تحت وب نظیر موارد زیر استفاده شده است: مدل کسب
                                                                                                                              
1 Business Model Ontology  
2 Stahler (2001) 
3 Gordijn (2002) 
4 Pateli and Giaglis (2003) 
5 Osterwalder (2004) 
6 Ibid 
7 Ibid 
8 Voice Over Internet Protocol 

  .باشد  کار می که در زمینه خدمات مخابراتی مشغول بهاسکایپ شرکتی است مخابراتی   9
10 Yovonof and Hazapis (2008) 
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د در ارائۀ هاي مخابراتی موجوکارگیري زیرساخت )، نحوة به2007 1مارتی و خندك، مخابرات (کارون 
هاي فته از طرف بخشمن و جامع به فروشندگان بخش، اجراي کاربردهاي پیشرقابلیت ارائۀ خدمات ا

اُتاکیس و  به بازار مخابرات (چانی ITوکاري براي ورود اعضاي جامعه  خارجی و در نهایت مدل کسب
هاي اصلی صنعت وکار تلفن همراه که در نتیجه نقشهاي مدل کسب)، تحلیل2004 2همکاران،
ریزي سناریو)، بازار امهنوآوري (فناوري، موضوعات و برن 3وکار تلفن همراه را به چهار حوزة: کسب

هاي مالی و حسابداري) و صنعت (پشتیبانی، و بررسی بازار)، مالی (تحلیلها، خدمات (درخواست
وکار  کنند. با توجه به این تجارب، ارکان مدل کسببندي میوکار) تقسیمهاي کسبو مدل بازیگران

  گردد.  شرکت مخابرات ایران استخراج و تشریح می
العه، از طریق بررسی مستندات، انجام مصاحبه با متخصصان و افراد شاغل در این در این مط

هاي مربوط به کارگیري کاربرگ حوزه و نیز جلسات متعدد با مدیران سطوح مختلف شرکت و با به
  ایم.وکار موجود شرکت مخابرات ایران پرداختهاستخراج مدل کسب

  
  . بلوك محصول7-1

ها سازمان یافته و در قالب گروه به ارائه خدمات و محصولات  در شبکه سرعت ها به امروزه شرکت
هاي تولیدکننده با دیگران به وضوح در مرکز  هنر ایجاد و ارزش شرکت پردازند. در حال حاضر می

آوري نظریات کارشناسی در جلسات  براساس بررسی اسناد و مدارك و جمع 4راهبردي است.وظایف 
اندرکاران شرکت مخابرات، محصولات اصلی شرکت مخابرات ایران را  متعدد با مدیران و دست

صورت زیر بیان کرد: خطوط تلفن ثابت، خطوط تلفن همراه، خطوط تلفن همگانی،  توان به می
ADSL5،س 6، اینترانتل ا10،نقطه به چند نقطه 9،نقطه به نقطه 8،خدمات مشاورة تلفنی 7،ام پی ا 

                                                                                                                              
1 Karunamurthy and Khendek (2007) 
2 Chaniotakis et al. (2004) 
3 Camponovo and Pigneur (2003) 
4 Normann and Ramírez (1993) 
5 Asymmetric Digital Subscriber Line 
6 Inter Network (INET) 
7 Multi-Schedule Private-Line Service Tariffs (MPLS) 
8 Premium Rate Service (PRM) 
9 Point-To-Point (PTP) 
10 Point-To-Multi Point (PTMP) 
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کس 1واي م.(  
  ي قابل ارائهها . ارزش1- 1- 7

ارزش قابل ارائه نمایی کلی از محصولات و خدمات یک شرکت است که براي مشتري داراي ارزش 
هاي زیرمجموعۀ شرکت مخابرات ایران (شرکت ارتباطات سیار  توسط شرکت شده هستند. ارزش ارائه

 هبرديرا و نظري تقویت بنیآنهاي شرکت براي مأموریت در جهت هاي مخابرات استانی) و شرکت
چارچوب  کلان در مشکلات و مسائل هاي حل راه جویی پی و شرکت مخابرات ایران هاي فعالیت

محصولات و خدمات  است. علاوه بر خدمات متداول مخابراتی، "منشور علمی شرکت مخابرات ایران"
  هاي قابل ارائه نام برده شد، عبارت است از: عنوان ارزش شرکت مخابرات ایران که از آن به

تواند با  افزاري است که مشترك می نرم -افزاري هوشمند تجهیزاتی سخت ۀشبک شبکۀ هوشمند:
این شبکه  خدماتترین امکانات که یک گوشی تلفن است، از  ترین و قدیمی استفاده از ساده

جدید و فراتر از آنچه تاکنون مخابرات  خدماتبرداري کند. این شبکه قادر است انواع مختلفی از  بهره
 خدماتهاي  ترین ویژگی تر، از مهم ه داده، در حداقل زمان عرضه کند. ایجاد ارتباط بهتر و سریعئارا

 4، نظرسنجی تلفنی،3، مکالمۀ رایگان2ترین آنها عبارتند از: مکالمۀ اعتباري که عمده این شبکه است
  9.مشاوره تلفنیو  8شماره اختصاصی 7پست صوتی، 6فراگیر،  شمارة 5انتقال شماره،

، 1818ترین خدمات اینترنتی شرکت مخابرات ایران عبارتند از: خدمات  عمده خدمات اینترنتی:
کنندة خدمات  الملل، ارائۀ اطلاعات مراکز ارائه ، رومینگ بینMMS12و  10ISDN،GPRS11سرویس 

هاي دائمی و  کارت نام سیم مشترکان، ثبت سریال گوشی، رویت صورتحساب، پیگیري وضعیت ثبت
تباري، درخواست عضویت در خدمات غیرحضوري، صدور قبض المثنی، دایري و قطع سرویس اع

                                                                                                                              
1 Wi-Max 
2 Prepaid Service 
3 Phone Free 
4 Televoting 
5 Number Potrability 
6 Universal Access Number 
7 Unified Messaging Service 
8 Personal Number Service 
9 Premium Rate 
10 Integrated Services Digital Network 
11 General Packet Radio Service  
12 Multimedia Messaging Service 
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ADSL دریافت قطع و وصل تلفن، درخواست بررسی امکانات تغییر مکان، 17، اعلام خرابی تلفن به ،
  و درخواست کشف مزاحم تلفنی.
توان مشاهده  راتی، میدهندگان خدمات مخاب ها و ارائه گرفته در شرکت با توجه به مطالعات صورت

دهند که  هاي پیشنهادي متعددي را ارائه می نمود که اپراتورهاي شبکۀ تلفن همراه در بریتانیا ارزش
ترین آنها عبارت است از: فناوري شبکۀ پیشرفته، کاربردهاي هوشمند، نرخ انتقال سریع دیتا،  مهم

، پشتیبانی فنی، و شبکۀ با پهناي هاي قابل اعتماد هاي مکالمۀ بدون وقفه واضح، سرویس سرویس
اند، ارزش پیشنهادي  ) انجام داده2005( 2در مطالعۀ دیگري که اسُتروالدر و همکاران 1باند بالا.
Skype  وTelco3افزوده و  هاي ارزش افزار، سرویس مکالمۀ مجانی بین اعضاي از طریق نرم"ترتیب  ، به
است.  "افزودة تجاري و خصوصی هاي ارزش هاي صوتی و سرویس تماس"و  4"هاي خارجی تماس
ها، مکالمات صوتی، اخبار و  هاي قابل ارائه به مشتریان را در قالب پیام ) کاربري2006( 5بارنت

  است.  تفریحات، تجارت الکترونیکی مطرح نموده

  هاي بلوك ارزش قابل ارائه . چالش2- 1- 7
هاي گوناگونی مواجه است. از  خود، با چالش هاي قابل ارائۀ شرکت مخابرات ایران در ارتباط با ارزش

هاي روز، عدم ارائۀ محصولات و خدمات جدید  کارگیري فناوري توان به عدم به ها می جملۀ این چالش
شوند،  که توسط رقباء ارائه می ماندگی در ارائۀ خدماتی در زمان مناسب، متنوع نبودن خدمات و عقب

  در زمینۀ خدمات تلفن ثابت و مواردي از این قبیل اشاره نمود.احتمال و امکان از بین رفتن انحصار 

  . بلوك واسط مشتري7-2
 بر کند، می برقرار خود مشتریان از بخش یک با شرکت که است دهندة روابطی عنصر ارتباط، نشان

 اهداف شود. تجزیه ارتباطی مکانیزم(سازوکار) چندین به تواند می و بوده استوار مشتري اساس دارایی
  شوند.  تقسیم می 6فروشی بیش و جذب، حفظ به مشتري دارایی

  

                                                                                                                              
1 Olla and Patel (2002)  
2 Osterwalder et al. (2005) 
3 Telephone company 
4 Skype out 
5 Barnett  
6 Add-on Selling 
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  . مشتریان هدف شرکت مخابرات ایران1- 2- 7
خواهد به ارائۀ ارزش به آنها بپردازد.  بخشی از مشتریان هستند که یک شرکت می 1مشتري هدف،

ز طریق دنبال بهبود سازمانی ا وکارهایی هستند که به مشتریان هدف شرکت مخابرات ایران کسب
هاي نوین موجود در خارج از مرزهاي سازمانی خود بوده و با معیارهاي تعیین شده  توجه به فناوري

  توسط شرکت مخابرات ایران مطابقت داشته باشد.
طور موردي از خدمات و  از نوع مشتریان غیرعضو بوده که به ها و مشتریان عام (مردم): سازمان

در  باید مشتریان این با برند و ارتباط ابرات ایران بهره میگاه شرکت مخ محصولات موجود در وب
 .باشد عضویت به آنان ترغیب طریق از سوددهی افزایش جهت
 تسهیم رویدادهاي در و پردازند می عضویت حق ها سازمان ایندهندگان خدمات مخابراتی:  ارائه

 توانند که می یابند می حضور عنوان عضوي در شبکۀ شرکت مخابرات دانش شرکت مخابرات ایران به
 .شبکۀ مخابرات نقشی داشته باشند دانش تسهیم و تولید در و قرار داده خودارزیابی مورد را خود
نوین فناوري اطلاعات و ارتباطات و ارائۀ  هاي پروژه در مشارکت به اعضا اینکنندگان/شرکا:  تأمین

سایر اعضاي مشتریانِ هدف شرکت  با ودخ ضعف و قوت نقاط و نیز تسهیم خدمات نوین به مشتریان
   پردازند. مخابرات ایران می

  . کانال توزیع شرکت مخابرات ایران2- 2- 7
 خود توسط تواند می و دهد می پیوند آن به مشتریان را شرکت یک قابل ارائۀ هاي ارزش توزیع، کانال
 اینکه از بیش ص اینترنتخصو به شود، فناوري اطلاعات و ارتباطات و پشتیبانی آن شرکاي یا شرکت
 وکار موجود هاي کسب کامل کنندة کانال توانند می کنند، تهدید وکار راکسب یک فعلی هاي کانال

   2باشند.
 براي رقابت به که صورتی در همزمان، طور کانال را به چندین طریق از ) فروش2004اسُتروالدر (

داند. با توجه به توصیف بالا  می3کانال تعارض ایجاد سبب مشتري بینجامد، نوع یک به دستیابی
ترین آنها  دهد که مهم هاي ارزشی خود را از طریق کانال مختلف ارائه می شرکت مخابرات ایران گزاره
هاي الکترونیکی؛  کوتاه، فایل الکترونیکی، اینترنت تلفن همراه؛ کاتالوگ عبارت است از: ایمیل، پیام

                                                                                                                              
1 Target Customer 
2 Porter (2001) 
3 Channel Conflict 
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وگو؛ خبرنامه؛ تعیین و تقویت سطح  المللی؛ تالارهاي گفت هاي داخلی و بین شرکت در نمایشگاه
افزوده در زنجیرة  کنندگان و شرکاي ایجادکنندة ارزش رضایت مشتریان؛ مشارکت با مشتریان، تأمین

هاي  تأمین؛ رسیدگی با بازخورهاي دریافتی شامل پیشنهادها و شکایات؛ تدوین استانداردها، شاخص
گاه؛ ایجاد تصویري از نیازها و علایق مشتریان،  خش سؤالات متداول وبعملکردي خودارزیابی و نیز ب

  کنندگان و شرکا؛ و ارائۀ خدمات سفارشی. تأمین

  . مدیریت ارتباط3- 2- 7
 استفاده مختلفی هاي سازوکار از خود مشتریان جذب وکار شرکت مخابرات ایران برايمدل کسب

 در و تأمین را خود سودآور، مشتریان رضایت ییطریق سازوکارها از تا کوشد می کند. همچنین می
 شناسایی قابل مشتریانش براساس شرکت، ارتباطات در مشخص شکل نماید. دو حفظ را آنها نتیجه
  است:

 و کرده برقرار شرکت با آگاهانه که ارتباطی مشتریان، از اول دستۀ مشخص: تصویري براساس
 براساس گونه مشتریان دارند. نوع ارتباط با این خدمات مطابق شرح وظایف شرکت، از شرکت انتظار

  شود. قراردادهاي حقوقی است که تنظیم می
صورت  به و شرکت ندارند در مشخصی پروفایل مشتریان از دوم دستۀ مشخص: تصویري بدون
 با شد، خواهد داده پاسخ اینجا در نیازشان کنند می تصور که دلیل این به تصادفی، و ناآگاهانه
قراردادهاي موقت همکاري  قالب در بیشتر ارتباطات، از شکل این کنند. برقرار می تباطشرکت ار
  است. خدمات وکار و دریافت کسب

دهندگان  ها و ارائه خویش، مدیریت روابط مشتري در شرکت ) در مطالعۀ 2002( 1اُلا و پاتل
هاي  ازاریابی مشترك، سیستمهاي ب اند: فعالیت خدمات مخابراتی را در قالب موارد زیر مطرح نموده

ارتباطی، توسعۀ محصول مشترك، پشتیبانی توزیع و اطلاعات فنی، بیانیۀ مشترك،   فناوري
 2ها و محصولات تجاري، اعتماد دوجانبه و ارتباطات باز. اسُتروالدر و همکارانش سازي فناوري یکپارچه

اند. از نظر آنها،  تشریح کرده Telco3و  Skypeهاي  ) نیز بلوك مشتري را در مورد شرکت2005(
کاربران خصوصی جهانی هستند که از طریق سایت، بازاریابی ویروسی و شرکاي  Skypeمشتریان 

کنند. در  هاي مربوط خدمات پشتیبانی دریافت می جانبی با آنها در تعامل بوده و از طریق انجمن
                                                                                                                              
1 Olla and Patel  
2 Osterwalder et al. (2005) 

 دهنده خدمات هستند. دو شرکت مخابراتی ارائه 3



 زاده زارعی، بهروز و آیدین سلام ،شاملو، اصغر   42
 

 

مشتریان این شرکت، کاربران این مسئله تا حدي متفاوت است. آنها معتقدند که  Telcoمورد 
فروشی و نیروي فروش در تعامل بوده  هاي خرده گاه، مغازه خصوصی و تجاري هستند که از طریق وب

اي به بلوك مشتري  ) توجه ویژه2006کنند. بارنت ( و از طریق مراکز تماس پشتیبانی دریافت می
کنندگان  ي فروش مستقیم، یکپارچهها ها (آنلاین، مراکز تماس، تیم داشته و مواردي همچون کانال

پرداخت، پرداخت اعتباري، تراکنش  فروشان)، صورتحساب و مراقبت مشتري (پیش سیستم و خرده
  1دهد. آنلاین، پرداخت سفارشی و تلفیقی) و ابزارهاي کاربران نهایی را مدنظر قرار می

  هاي بلوك واسط مشتري . چالش4- 2- 7
مخابرات ایران در بخش مشتریان، عدم پشتیبانی مناسب و هاي شرکت  ترین چالش یکی از عمده

توان به ضعف در  هاي موجود می آید. از دیگر چالش شمار می ضعف در سیستم ارتباط با مشتریان به
ها براي  بودن کانالرسانی مناسب اشاره نمود. همچنین مسائلی در ارتباط با گُنگ  تبلیغات و اطلاع

شود. شایان ذکر است  اي از تعاملات با مشتریان احساس می بخش عمدهمشتریان و نیز فیزیکی بودن 
  آید. شمار می هاي برجستۀ مخابرات به که جذب مشتریان شرکت توسط رقبا از دغدغه

  
  . بلوك مدیریت زیرساخت 7-3

اند  هاي همکاري داوطلبانه بین دو یا چند شرکت براي انجام فعالیت مشترك ها، موافقتنامه شراکت
توضیح انگیزه، کارکرد و  مشارکت از هستند. هدف استوار شده مذاکره اساس ضوابط و شرایط رکه ب

هایی  فعالیت توضیح به بخش این در 2است. کاري و کسب شرکاي بین یک قرارداد شرایط
 رابط و نماید ارائه را خود ارزشی هاي شرکت مخابرات ایران باید ترتیب دهد تا گزاره پردازیم که می
شرکت  پیکربندي ارزشی از کنیم، تصویري می بیان را ضروري هاي کند. قابلیت حفظ را خود رکارب

 مشارکتی نوع چه به وکار خودمدل کسب پشتیبانی دهیم شرکت براي ترسیم نموده و نشان می
  است. نیازمند

  

  

                                                                                                                              
1 Barnett (2006) 
2 Osterwalder (2004) 
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   . قابلیت1- 3- 7
 یا تولید خلق، براي ها دارایی از استفاده در اقدامات از تکرارپذیري الگوي است از عبارت 1قابلیت
 آن شرکاي یا شرکت اي از منابع متعلق به ها بر مجموعه قابلیت  2بازار. به و خدمات محصولات توزیع
 براي ارزش به خود تبدیل منابع براي شرکت یک ظرفیت یا توانایی عبارتی، هستند. به مبتنی
  3شود. می نامیده صلاحیت یا قابلیت سود، و مشتریان
 بوده را مسلط قابلیت اساساً پنج هاي ارزشی خود باید منظور خلق گزاره مخابرات ایران به شرکت

 متکی آنها به خود هاي برنامه اجراي شرکت مخابرات ایران براي که هایی کند. قابلیت مدیریت و
داد: جذب منابع مالی، جذب نیروي متخصص، منابع اطلاعاتی  جاي زیر دسته درپنج توان می است،

  مدیریتی شرکت مخابرات ایران.  قانونی و توان مجوزهاي اندیشمندان شرکت، کسب

  . پیکربندي ارزش2- 3- 7
هاي لازم و پیوندهاي میان آنها براي ایجاد  دهندة همۀ فعالیت پیکربندي ارزش یک شرکت نشان

 دادن ارزش پیوند شبکۀ یک درآمد کسب ارزش براي مشتري است. از نظر اسُتروالدر منطق
 سود تولید و ارزش بازاریابی و هایی که شرکت مخابرات ایران براي ایجاد است. فعالیت مشتریان
 زیرساختی خدمات و عملیات قراردادها، تأمین مدیریت و شبکه ترویج دهد عباتند از: می انجام

 شبکه.
ارائه خدمات قابل «، »مطالعات راهبردي شرکت«شرکت مخابرات ایران با تمرکز بر  هاي فعالیت

، »هاي اینترنت پر سرعت با سیم و بدون سیم بسترسازي شبکه«، »در جهت دولت الکترونیکی
هاي علمی پشتیبان  آوردن سیستم فراهم«،»هاي ثابت و همراه هاي تلفن بسترسازي مربوط به شبکه«

و » توسعۀ مرزهاي دانش شهري و روستایی در ایران«، »هاي مخابراتی گیري مدیریت شبکه تصمیم
هاي مخابراتی در چارچوب مفهومی مواردي همچون توسعۀ پایدار  خصوص توسعۀ پایدار شبکه به

هاي مطالعاتی  هاي مخابراتی، تعیین راهبردها و سیاست مند شبکه هاي مخابراتی، مدیریت نظام شبکه
  گیرد. هاي مطالعاتی ارتباطات و اطلاعات صورت می بندي موضوعی پروژه مخابرات و تقسیم

  

                                                                                                                              
1 Capability 
2 Wallin (2000) 
3 Affuah (2004) 
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  . شبکۀ شرکا3- 3- 7
مأموریت شرکت  انجام در که شرکایی است انتخاب و شناسایی محصول، ارائۀ براي کلیدي فعالیت

 با وکار شرکت مخابرات ایرانوکار) مشارکت خواهند نمود. مدل کسبمخابرات ایران (مدل کسب
 هاي نامه متفاه امضاي به خدمات آوردن فراهم و نیز وکار کسب هاي فعالیت برخی اجراي هدف

  پردازد.  می نهادها و ها سازمان دیگر با همکاري
دهندگان خدمات  ها و ارائه خویش، بلوك زیرساخت در شرکت ) در مطالعۀ 2002(1اُلا و پاتل
هاي مقیاس، تجهیزات  جویی اند: صرفه ها را در قالب موارد زیر مطرح نموده ویژه، قابلیت مخابراتی به

هاي فروش مؤثر، رشد  هوشمند، مزایاي تحقیق و توسعه، کانال هاي قابل اعتماد، فناوري
) نیز 2005( 2هاي جدید. اسُتروالدر و همکارانش مداري، کاهش قیمت مجوز و شناسایی بازار مشتري

افزار، رشد بر  ۀ نرمهایی همچون: توسع دربرگیرندة فعالیت Skypeبلوك زیرساخت را در شرکت 
هاي: مشتریان زیاد، ایجاد خدمات  با استفاده از قابلیت وکار و توسعۀ کسب مبناي مشتري

، Telcoرا با شرکاي همچون: حاملان  3CCافزوده، ارتباط با شبکۀ تلفن و هدایت مبادلات ارزش
هاي  ، فعالیتTelcoکنند. در مورد شرکت  دهندگان فناوري مشخص می کنندگان، توسعه اکتساب

و تأمین خدمات بوده و این شرکت با همکاري حاملان اصلی شامل مدیریت شبکه، مراقبت مشتري 
هاي پیوستگی درونی، مدیریت صورتحساب، و مدیریت زنجیرة  خود و فروشندگان جانبی، از قابلیت
)، در مطالعۀ خود به سه مقولۀ اصلی 2006( 4برد. از طرفی بارنت تأمین براي لوازم جانبی بهره می

 5IXC ازود شرکت، کرایۀ دسترس، زیرساخت عمومی، کرایه هاي متعلق به خ هاي اصلی (شبکه شبکه
سیم، پهناي باند دیتا،  سیم سلولی، شبکه داخلی بی هاي دسترس (شبکۀ بی ها)، شبکه و سایر گزینه

   PDA 6و ابزارهاي کاربران نهایی (ابزارهاي دستی، هاي خارجی) سیم ثابت و شبکه ۀ بیشبک

                                                                                                                              
1 Olla and Patel (2002)  
2 Osterwalder et al. (2005) 
3 Handle Credit Card Transactions 
4 Barnett (2006) 
5 Interxchange Carrier 
6 Personal Digital Assistant (Electronic Handheld Information Device) 
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آداپتور  "رود کار می ره کننده اطلاعات شخصی افراد بهاي است سیار که به عنوان ادا وسیله"
  افزار مورد استفاده) اشاره نموده است. و نرم Set-top box2، 1ترمینال

  
  هاي بلوك زیرساخت . چالش4- 3- 7

هاي متعددي مواجه است که برخی از آنها  شرکت مخابرات ایران در زمینۀ زیرساختی با چالش
؛ ADSLهاي موجود در زمینۀ  هاي مختلف؛ چالش اي داده در بخشه عبارتند از: ضعف در پایگاه

هاي قانونی که منجر به محدودیت در  هاي اطلاعاتی و فرهنگی؛ وجود ضعف نکردن زیرساخت  فراهم
ها و مراکز علمی ـ  شوند؛ عدم ارتباط مستقیم در زمینۀ پژوهش با دانشگاه ارائۀ خدمات می

سازي مناسب فناوري اطلاعات و  هاي کاربردي؛ عدم بستر تحقیقاتی؛ عدم یکپارچگی در سیستم
گیري از  هاي مخابراتی و عدم بهره ها؛ وجود مسائلی در زمینۀ امنیت شبکه مدیریت بهینۀ زیرساخت

  نیروهاي متخصص و کارامد.
 
  هاي مالی . بلوك جنبه7-4
  . ساختار هزینه4-1- 7

 تحویل و بازاریابی خلق، برات ایران برايهاي را که شرکت مخا عنصر ساختار هزینه، همۀ هزینه
گیرد.  شود، دربرمی می دهندگان خدمات مخابراتی و شرکا/سهامداران متحمل مشتریان، ارائه به ارزش

کنندگان/شرکا  ها و روابط و مبادلات شبکۀ تأمین ها، فعالیت ساختار هزینه بر روي همۀ منابع، دارایی
هاي اصلی شرکت مخابرات  کند. هزینه سب هزینه نصب میکه براي شرکت هزینه دربردارند، برچ

  هاي زیر قرار داد: توان در دستۀ هزینه ایران را می
ها و تجهیزات آن؛  ها؛ جلسات و نمایشگاه موجب آن برگزاري کارگاه خرید تجهیزات و به تجهیزات:
داري  ایجاد و نگه افزاري تسهیم دانش؛ خرید، افزاري و نرم هاي سخت داري و فناوري خرید و نگه
هاي مخابراتی؛ انبار و اموال مراکز مخابراتی و نیز  افزاري تسهیم دانش شبکه هاي نرم سیستم

                                                                                                                              
ابل استفاده در برد اصلی باشند یا نحوي که ق هاي ورودي به ها ارسال شده از دستگاه ها براي تبدیل سیگنال انهرایدر  1

. یاز استمورد نآداپتور  ،هاي خروجی بتوانند آنها را دریافت کنند نحوي که دستگاه هاي تولید شده به تبدیل سیگنال
اي است که قادر به ایجاد ارتباط از طریق خطوط مخابراتی است، مانند تلفن، فکس و سایر  آداپتور ترمینال وسیله

  .ابزارهاي شبکه
 رود. کار می اي است که براي دریافت و تماشاي تصاویر دیجیتال در ابزارهاي آنالوگ بهوسیله 2
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 تجهیزات تأسیساتی مراکز.
هاي دولتی و  کنندگان/شرکا و از جمله سازمان قراردادهاي شرکت مخابرات با تأمین خدمات:

براي آموزش کارکنان شرکت؛ برگزاري منظور انتقال موقتی دانش و متخصصان  غیردولتی به
هاي  هاي آموزش تجهیزات جدید مخابرات براي کارکنان در داخل و خارج از کشور؛ هزینه دوره

هاي تدارکات شامل کلیۀ دادوستدهاي مالی و اداري، واحد فرهنگی و ورزشی،  رفاهی کارکنان؛ هزینه
 هاي تحقیقاتی. پروژه

 و تجهیزات داري نگه و خرید هاي ارائه؛ هزینه قابل هاي ارزش یعتوز و بازاریابی و ترویج عملیات:
هاي و سیستم کاربردي افزاري نرم هاي سیستم داري نگه و ایجاد خرید، هاي ؛ هزینهITافزارهاي  سخت

  هاي ثابت.  هاي اداري و هزینه مدیریت اطلاعات؛ حقوق و دستمزد کارکنان؛ سایر هزینه

  . مدل درآمدي4-2- 7
برات ایران جریآنهاي درآمدي متنوعی دارد که از جمله: فروش محصولات و خدمات؛ شرکت مخا

  الملل، درآمد خدمات مخابراتی و فناوري اطلاعات.     شهري و بین درآمد تلفن شهري، درآمد تلفن بین
هاي درآمدي مختلفی  توانند مدل هاي مخابراتی می )، شرکت2002(1با توجه به مطالعۀ الاُ و پاتل

شده، خدمات  ترین جریان درآمدها ناشی از موارد زیر است: مکالمۀ ساده، مکالمۀ غنی شته باشند که مهمدا
هاي سفارشی ترکیبی تفریحی  اي، برنامه هاي چندرسانه بر اساس مکان مشتري، اینترنت تلفن همراه، پیام

هاي درآمدي عمدة  )، نیز جنبه2005(2و خبري، و اینترانت و اکسترانت تلفن همراه. اسُتروالدر و همکاران
هاي خارجی و اشتراك  هاي تماس پرداخت"ترتیب، در قالب  ، بهTelcoو  Skypeهاي  را براي شرکت
وکار و خدمات  هاي کسب حل مبادلات صوتی، مبادلات عمده فروشی، راه"و  "افزوده خدمات ارزش

وکار بوده اما،  دو شرکت در مدیریت کسب همین ترتیب، عمده هزینۀ هر اند. به  مطرح نموده "افزوده ارزش
، Telcoدهندگان سیستم و شرکت  هاي قابل توجهی در قالب دستمزد توسعه هزینه Skypeشرکت 
  اند. داري و تعمیر شبکه، داشته هاي اساسی در زمینۀ نگه هزینه

  هاي مالی بهنهاي بلوك ج . چالش4-3- 7
روست که برخی از آنها عبارت  درآمد و هزینه روبه هایی در دو بعد در زمینۀ مالی، شرکت با چالش

هاي درآمدي مناسب (که بعضی از آنها در حال حاضر توسط رقبا  گیري از مدل است از: عدم بهره
                                                                                                                              
1 Olla and Patel (2002) 
2 Osterwalder et al. (2005) 
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ها و  هاي موجود شرکت مخابرات در بورس اوراق بهادار؛ مسائل مربوط به تعرفه روند)؛ چالش کار می به
  ها و نحوة تبلیغات.    مسائلی دربارة با مدیریت هزینهفشارهاي قانونی؛ وجود ملاحظات و 

  
  . ارزیابی و اعتبارسنجی مدل پیشنهادي8

ها  شونده هاي بازخورد یعنی مراجعه به مصاحبه در تحقیق حاضر، براي ایجاد روایی تفاسیر از حلقه
ایایی، تلاش منظور دستیابی به پ منظور اطمینان از صحت تفاسیر استفاده شده است. همچنین به به

  ها، از مقایسه با متون استفاده شود. هاي حاصل از مصاحبه شده که در مرحلۀ تحلیل داده
  
  گیري . نتیجه9

هاي اقتصادي در صنایع مختلف و نیز پویایی محیط حاکم بر فضاي  با توجه به رقابت روزافزون بنگاه
هاي گوناگون ضروري  ار در حوزهوک وکار، توجه به مسائل راهبردي و تبیین و توسعۀ مدل کسب کسب
کند.  آید. صنعت مخابرات نیز از این قاعده مستثنا نبوده و لزوم این ضرورت را احساس می نظر می به

کار موجود شرکت مخابرات ایران نخستین  و با توجه به این مسئله، در این مقاله با ارائۀ مدل کسب
  گام در این جهت برداشته شد.
مدل درآمدي بنگاه مخابرات ایران از طریق بهبود روابط الکترونیکی با  مواردي همچون ارائۀ

وکار بنگاه مخابرات ایران  مشتریان و شرکا؛ استفاده از مفهوم مبنایی در شناسایی و تبیین مدل کسب
هاي روز و روند  منظور که قبلاً مدلی براساس شناسایی نیازهاي مشتریان و توجه به فناوري بدین

کار در مخابرات بدان توجه نشده است؛ در نظر گرفتن الزامات شرکت مخابرات ایران در و سنتی کسب
وکار با الگوبرداري از مطالعات تطبیقی که در قبل بدان توجه نشده و یا کمرنگ دیده  مدل کسب

مداري و  شده است و با توجه به ورود رقباي خارجی و داخلی به عرصۀ مخابرات و موضوع مشتري
وکار از جمله مدیریت روابط با مشتریان، ایجاد روابط  هاي گوناگون کسب اد مدلی براي جنبهلزوم ایج
منظور بومی کردن مدل  عنوان جدید بودن و نوآوري بودن تحقیق به توان به با بنگاه و ... را می  بنگاه
ۀ صورت گرفته، آن اشاره نمود. در این مقاله، با توجه به مطالع وکار شرکت مخابرات ایران به  کسب

وکار استخراج و در قالب تصویري کلان نمایش داده شده است؛ که این موضوع  ارکان مدل کسب
هاي جدید بازار و همگامی با  هاي موجود، براي شناسایی موقعیت تواند با در نظر گرفتن چالش می

به افزایش  شناسانه هاي فرصت سازي شده و با ویژگی وکار بهینه کسب  رقبا در قالب یک مدل
  و ارتقاي عملکرد سازمانی و در نهایت به سودآوري شرکت منتهی گردد. وري بهره
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هاي ارتباط کانال  

کوتاه، فایل  پست الکترونیکی، پیام •
 الکترونیکی، اینترنت تلفن همراه

 هاي الکترونیکی کاتالوگ •
هاي داخلی و  شرکت در نمایشگاه •

 المللی بین
 وگو  تالارهاي گفت •
 امهخبرن •
تعیین و تقویت سطح رضایت  •

 مشتریان
ــتریان،   • ــا مشـــ ــارکت بـــ مشـــ

ــأمین ــرکا   تــ ــدگان و شــ کننــ
ــدة ارزش ــزوده در  ایجادکننــ افــ

 زنجیرة تأمین
رسیدگی بـا بازخورهـاي دریـافتی     •

 شامل پیشنهادها و شکایات
هـاي   تدوین اسـتانداردها، شـاخص   •

عملکردي خودارزیابی و نیز بخش 
 گاه سؤالات متداول وب

یـل از نیازهـا و علایـق    ایجاد پروفا •
 کنندگان و شرکا مشتریان، تأمین

 ارائۀ خدمات سفارشی •

 ارزش قابل ارائه

 خدمات متداول مخابراتی  .1
  شبکۀ هوشمند شامل: .2

 مکالمۀ اعتباري و رایگان •
 نظرسنجی تلفنی •
 انتقال شماره •
 شمارة فراگیر •
 پست صوتی •
 شمارة اختصاصی •
 مشاورة تلفنی •

 خدمات اینترنتی .3
 1818،09990و118 •
 ISDNسرویس  •
 MMSو GPRSسازي  فعال •
 الملل رومینگ بین •
دهندة خدمات  ارائه اطلاعات مراکز ارائه •

 به مشترکان
 ثبت سریال گوشی •
 رومینگ صورتحساب •
هاي  کارت نام سیم پیگیري وضعیت ثبت •

 دائمی و اعتباري
صدور قبض المثنی و درخواست عضویت  •

 در خدمات غیرحضوري

ارتباط 
 مشتري

 مشخص وفایلپر براساس •

 مشخص بدون پروفایل •

هاي مربوط به  بخش
 مشتریان

ها و مشتریان  سازمان •
 (مردم)عام

دهندگان خدمات  ارائه •
 مخابراتی

 کنندگان تأمین •

وخدمات  دهندگان فناوري اطلاعات ارائه •
 مخابراتی در داخل و خارج از کشور

 کارخانجات تولیدي تجهیزات مخابراتی •
 سهامداران حقیقی و حقوقی •
 ها و مؤسسات آموزش عالی دانشگاه •
 مهندسان مشاور/پیمانکاران •
 مؤسسه استاندارد و تحقیقات صنعتی •
 المللی هاي بین سازمان •
 شرکت فناوري اطلاعات(دیتا) •
 مرکز تحقیقات مخابرات •
سازمان تنظیم مقررات و ارتباطات  •

 رادیویی
هاي ایرانسل، تالیا، تاك، اصفهان  شرکت •

 و کیش
 اطلاعات عالی فناوري شوراي •
 سازمان بازرسی کل کشور •
و معادن،   هاي بازرگانی، صنایع وزارت •

 کار و امور اجتماعی
 عالی فضایی شوراي •
اجتماعی و  هاي تأمین سازمان •

 بازنشستگی

ها و پیکربندي  فعالیت شبکۀ شرکا
 ارزش

  

 عملیات زیر ساختی شبکه:
مطالعات راهبردي،خدمات قابل 

ارائه در جهت دولت 
هاي  کی،بسترسازي شبکهالکترونی

هاي با  تلفن ثابت و همراه و شبکه
آوردن  سیم و بدون سیم، فراهم

هاي علمی پشتیبان  سیستم
هاي  گیري مدیریت شبکه تصمیم

مخابراتی، توسعۀ مرزهاي دانش 
شهري و روستایی، کنترل و توسعۀ 

هاي  مند شبکه پایدار مدیریت نظام
مخابراتی و تعیین راهبردها و 

 اي مطالعاتی ه سیاست
ترویج شبکه و مدیریت  •

 قراردادها
 بندي موضوعی تقسیم •

 ICTهاي مطالعاتی  پروژه
 تأمین خدمات •

 جذب منابع مالی •
 جذب نیروي متخصص •
جذب منابع اطلاعاتی،  •

 فناوري و شبکه
 کسب مجوزهاي قانونی •
 توان مدیریتی •

ها و منابع کلیدي قابلیت  

  وکار شرکت مخابرات ایران در وضع موجود کسب لان از مدلتصویرک
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 وکار شرکت مخابرات ایران در وضع موجود کسب لان از مدلتصویرکادامۀ 

هاي  جریان
 درآمدي

 
 اي مخابراتیه درآمدهاي سرویس •
گانه و  هاي سه درآمدهاي مشترك شرکت •

 استانی و سایر
 درآمدهاي شبکۀ هوشمند کشوري •

 فروش محصولات و خدمات •
 درآمد تلفن شهري •
 الملل شهري و بین درآمد تلفن بین •
 درآمد تلگراف و تلکس •
 هاي دولتی درآمد اجارة کانال •
 هاي اختصاصی درآمد اجارة کانال •
 راتیدرآمد سایر خدمات مخاب •
 درآمدهاي فناوري اطلاعات(دیتا) •

 ساختار هزینه

 
داري و  آن، خرید و نگه ها و تجهیزات ها، جلسات و نمایشگاه موجب آن برگزاري کارگاه خرید تجهیزات و بهتجهیزات: •

ش افزاري تسهیم دان هاي نرم داري سیستم افزاري تسهیم دانش، خرید، ایجاد و نگه افزاري و نرم هاي سخت فناوري
  هاي مخابراتی، انبار و اموال مراکز مخابراتی و نیز تجهیزات تأسیساتی مراکز. شبکه

منظور  هاي دولتی و غیردولتی به کنندگان/شرکا و از جمله سازمان قراردادهاي شرکت مخابرات با تأمینخدمات:  •
تجهیزات جدید مخابرات هاي آموزش  انتقال موقتی دانش و متخصصان براي آموزش کارکنان شرکت، برگزاري دوره

هاي تدارکات شامل کلیۀ دادوستدهاي  هاي رفاهی کارکنان، هزینه جهت کارکنان در داخل و خارج از کشور، هزینه
  هاي تحقیقاتی مالی و اداري، .واحد فرهنگی و ورزشی، پروژه

، ITافزارهاي سخت و تجهیزات داري نگه و خرید هاي ارائه، هزینه قابل هاي ارزش توزیع و بازاریابی و ترویجعملیات:  •

حقوق و  هاي مدیریت اطلاعات و سیستم و کاربردي افزاري نرم هاي سیستم داري نگه و ایجاد خرید، هاي هزینه
 دستمزد کارکنان.

 
 
 




