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Abstract 
The purpose of this research is to provide a new business model to help 
entrepreneurs in developing new businesses and e-commerce startups. 
The research method is applied in terms of its purpose, developmental in terms 
of its direction and quantitative in terms of its nature. the statistical population 
of the research consists of 25 experts in the field of entrepreneurship and  
e-commerce. 
The development of model has been done based on Osterwalder and Pigneurs’ 
basic business model (2010) and limitations identified in it. in development of 
model the dimensions and indicators related to each dimension collected by the 
review of theoretical literature. in the following, in order to calculate the 
Content Validity Ratio based on the experts' opinions, 12 dimensions and 83 
components confirmed and finalized among initially introduced dimensions 
and components. the final dimensions of business model in current research 
involve business goals, strategy, key competitors, key partners, channels, 
customers, customer relationship, value proposition, key competencies, key 
platform, pricing and revenue stream and cost structure and risk. based on the 
results of quantitative calculations, the most important dimensions from view 
of experts are business goals with score 0.87, content marketing strategy with 
score 0.7 and suppliers related to target customers with score 0.61. Finding of 
research display that business model presented in current research, in addition 
to improving Osterwalder and Pigneurs’ business model (2010), has led to 
better understanding of business model elements among entrepreneurs. Further 
more it creates convergence and common understanding of business concepts 
between entrepreneurs and investors, which improves investment negotiations. 
through this business model, entrepreneurs focus on value proposition in 
addition to the technical details. 
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Extended Abstract 
Introduction 
Today's world is changing. Rapid digitalization has brought new opportunities and threats, 
and has facilitated access to new markets while breaking traditional barriers (Ibarra, 2018). 
Mobile-based technologies, along with new ways of storing and retrieving information and 
distributing and selling them, have provided the field of activity for emerging businesses that 
are referred to as startups (Rohn et al., 2021, Ghaderi et al., 2018). The development process 
of e-commerce has also accelerated in recent years (UNCTAD, 2021). Therefore, upon 
observing such a growing situation, entrepreneurs are eager to implement their business idea 
faster. Usually, the idea of startups is preferred over the business model due to its rarity and 
exception, however, the real understanding and possibility of realizing business opportunities 
is done through the business model (Slávik, 2019). 
In foreign research, the Business Model Canvas related to Osterwalder & Pigneur (2010) has 
been used in various fields; and by adding new dimensions to it, a new business model has 
been presented (Sabri, 2023; Dobrowolski et al., 2022). However, in domestic researches, the 
use of this framework is mostly based on the same standard 9-component model, and rarely 
changes have been made in its content and number of components (Mohammadian, 2021; 
Sadeghi et al, 2018). The need of entrepreneurs to create a framework to explain the business 
idea and opportunity in order to attract capital in the field of e-commerce startups has made it 
necessary to use the canvas of the business model in a redesigned, innovative and adapted 
manner in the mentioned field, which has been less noticed by researchers; therefore, the aim 
of the current research is to provide a business model to strengthen perception, improve 
communication information structure and value-oriented view of entrepreneurs, which can 
help in the development of e-commerce startups; Thus, according to the descriptions made, 
the main question of the research is stated as follows: What is the appropriate business model 
that entrepreneurs can use to create businesses based on e-commerce startups and what 
dimensions and components does it include? 
 
Theoretical Framework 
A startup is a small company or organization that aims to become a repeatable, scalable and 
profitable business model based on an innovative idea (Charekhah et al., 2013). From the 
point of view of Cuc (2019), since business models are in a permanent change, they cannot be 
defined completely. But from the perspective of Osterwalder and Pigneur (2010) "the 
business model describes what a company offers to its customers and how to achieve them, 
how does it communicate with customers, through what sources of activities and partnerships 
does it reach these goals, and finally how does it earn money." The business model presented 
by them is known as the Business Model Canvas, which is a strategic and powerful 
managerial and entrepreneurial tool. In addition to the popularity and benefits of this business 
model, a number of researchers have raised some limitations regarding it, which include: Not 
paying attention to business goals, vision and strategy; not paying attention to the category of 
competition and risk in businesses; the effect of changing the environment and technology on 
the business model; and the numerous divisions done in the context of the business model. 
(Coes, 2014; Widmer, 2016; Rodrigues & Lopes, 2018); therefore, in this research, an attempt 
is made to add new dimensions to the previous model and design, and present a new business 
model in the field of e-commerce, according to the local conditions of the country and the 
limitations mentioned in the context of the standard model. 
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Research methodology 
The current research aims to provide a business model for e-commerce startup businesses 
through the development of the business model canvas; therefore, the research is 
developmental in terms of orientation, applicable in terms of purpose, descriptive in terms of 
expressing reality, and quantitative in terms of nature. The research philosophy is 
epistemologically of the positivist type and its color is also quantitative and objective 
according to the research question. Data collection was done based on a survey of experts 
using the content validity method. 25 active experts with at least 5 years of work experience 
in the field of entrepreneurship and e-commerce with a bachelor's degree or higher have been 
used to conduct the research. The tool used to collect the data needed for the research was a 
questionnaire. According to the purpose of the research, the components related to each of the 
dimensions of the proposed business model were extracted and provided to the experts by 
studying foreign and domestic articles so that they could determine the influential and 
important components in the dimensions of the theoretical framework of the research on the 
basis of formal and narrative validity (in two qualitative and quantitative stages). Simplicity, 
comprehensibility of the questions, appropriateness of the questions with respect to the 
specified components and dimensions have been evaluated in determining the validity of the 
content in the qualitative stage. Content Validity Ratio was used in the content validity check 
in the quantitative stage. The experts were asked to classify each of the questions based on a 
three-part Likert scale of "necessary", "useful; but not necessary", and "not necessary". Then, 
the content validity ratio is calculated based on the following formula: 
CVR=(nₑ-N/2)/(N/2) 
In this regard, nₑ is the number of experts who answered the "necessary" option, and N is the 
total number of experts. According to the use of 25 experts in this research, if the calculated 
value of the desired component is greater than or equal to 0.37, that component is accepted. 
 
Research findings 
In the design of the business model of the current research, first the business model of 
Osterwalder and Pigneur was chosen due to its reputation. Then in the second step, based on 
the limitations of the mentioned model, a new business model was designed for e-commerce 
startup businesses. In the third step, the components related to each of the dimensions of the 
research business model were extracted through the study of external and internal research so 
that the experts could check them using the content validity method. In the fourth step, in 
order to implement the validity of the content, the experts reviewed the questions of the 
questionnaire qualitatively and raised the necessary points to ensure the clarity of the 
questions. Then the points mentioned in the questions of the questionnaire were corrected. In 
the continuation of the same stage, based on the open question asked about "introduction of 
other important components", the experts presented the pricing components. These 
components along with other components of the questionnaire were given to the experts to 
express their opinion using the content validity ratio method. The experts approved 83 of the 
123 presented components. The value of the content validity ratio in these components was 
calculated to be more than 0.37, and 40 components could not achieve the required coefficient 
(0.37). Based on the calculated coefficients, the dimension of pricing was added and the 
dimension of perceived risk was removed from the model due to the fact that the score of its 
components did not reach the quorum. In the fifth step, the components whose score is more 
than 0.37 were selected and their related components and dimensions were fixed. These 
components are listed in Table No. 7 along with the content validity ratio scores. Finally, in 
the last step, based on the dimensions and components approved by the experts, a suitable 
business model for e-commerce startup businesses was designed according to Table No. 8, 
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and the obtained components were inserted into the blocks corresponding to each of the 
dimensions. 
 
Conclusion 
The need of entrepreneurs for a framework to explain their business idea to investors has 
made it necessary to present a new business model in the field of e-commerce, which has 
received less attention from foreign and domestic researchers. In the current research, a new 
business model has been created in the field of e-commerce startups based on the opinions of 
experts through the identification of dimensions and components related to the business 
model. In this business model, the limitations of the Osterwalder and Pigneur (2010) business 
model framework have been considered. Based on the results of calculations related to 
content validity ratio, 83 components and 12 dimensions were confirmed by experts. These 
dimensions include business objectives, strategy, key competitors, key partners, channels, 
customers, customer relationships, value proposition, key competencies, key platform, pricing 
and revenue streams, cost structure, and risk. These dimensions have been used as blocks for 
the business model framework of e-commerce startups. 83 selected components have also 
played a role in conceptualizing the dimensions of the business model framework. 
 The framework of the business model presented in this research can improve business 
knowledge and increase the focus on the proposed value created in business by expanding the 
domain of thinking of entrepreneurs. In addition, it solves many problems in understanding 
and transferring business concepts between entrepreneurs and investors. 
Future studies can examine the changes of the business model from the internal point of view 
of startups and report the benefits and challenges that may exist by testing the business model 
presented in this research. 
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  ها:كليد واژه
 كار تجارت الكترونيكو كسب

  كاروبهبود مدل كسب	
  رشد استارتاپ	
  گذاريبهبود سرمايه	

  چكيده
كار جديد به منظور كمك به كارآفرينان در توسعه كسب وارائه يك مدل كسب هش حاضرهدف پژو

هاي تجارت الكترونيك مي باشد. روش پژوهش از لحاظ هدف كاربردي، از وكارهاي نوين و استارتاپ
نفر صاحب نظر  25جامعه آماري خبرگان تحقيق اي و به لحاظ ماهيت كمي است. گيري توسعهنظر جهت

كار استروالدر و وسعه مدل براساس مدل پايه كسبباشد. توحوزه كارآفريني و تجارت الكترونيك ميدر 
هاي هاي شناسايي شده در آن انجام شده است. در توسعه مدل ابعاد و مؤلفه) و محدوديت2010پيگنور (

نظرات خبرگان به  طالعات مباني نظري گردآوري گرديد. سپس بر اساسمربوط به هر بعد از طريق مرور م
 83بعد و  12هاي معرفي شده ابتدايي در نهايت وا، از ميان ابعاد و مؤلفهمنظور محاسبه نسبت روايي محت

كار، استراتژي، وكار پژوهش حاضر شامل اهداف كسبومؤلفه تأييد و نهايي شد. ابعاد نهايي مدل كسب
هاي ط با مشتريان، ارزش پيشنهادي، شايستگيها، مشتريان، ارتباكليدي، شركاي كليدي، كانالرقباي 

اي و ريسك مي باشند. طبق نتايج گذاري و جريان درآمدي، ساختار هزينهدي، پلتفرم كليدي، قيمتكلي
اتژي بازاريابي ، استر87/0كار با امتياز ومحاسبات كمي مهمترين ابعاد از ديدگاه خبرگان اهداف كسب

دهد مدل تايج تحقيق نشان ميهستند. ن 61/0كنندگان مشتريان هدف با امتياز  و تأمين 7/0محتوايي با امتياز 
كار استروالدر و پيگنور موجب درك وكار ارائه شده در پژوهش حاضر علاوه بر بهبود مدل كسبوكسب

ايجاد همگرايي و درك مشترك از مفاهيم شود و با كار ميوبهتركارآفرينان از عناصر مدل كسب
كند. با استفاده از اين گذاري ميذاكرات سرمايهر ميان كارآفرينان و سرمايه گذاران به بهبود مكاوكسب

  كنند.كار كارآفرينان علاوه بر جزئيات فني بر ارزش پيشنهادي نيز تمركز ميومدل كسب
  
  
  

كـار مناسـب جهـت    و). ارائه يك مدل كسـب 1402رضا. ( ،احتشام راثي، محمدجواد ،مصدق ،حامد ،آغشلوئي :APA)( ديمقاله استناد كن نيلطفاً به ا
. فصـلنامه ارزش آفرينـي در مـديريت كسـب و كـار     . هاگذاري در آنهاي حوزه تجارت الكترونيك و بهبود سرمايهكارهاي مبتني بر استارتاپوتوسعه كسب

3)3 ،(292- 264.  
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 مقدمه

ارمغـان آورده و ضـمن   اي را بـه  هـا و تهديـدهاي تـازه   دنياي امروزي در حال تغيير است. ديجيتالي شـدن سـريع، فرصـت   
 ). وجـود امكانـات  Ibarra, 2018واردان تسهيل نموده است (شكستن موانع سنتي، دستيابي به بازارهاي جديد را براي تازه

) Big Dataهاي جديد ذخيره و بازيابي اطلاعات (هاي مبتني بر موبايل، شيوههاي نويني همچون فناوريريپيشرفته و فناو
شـود فـراهم   عنوان استارتاپ ياد ميها بهكارهاي نوظهوري كه از آنوها، زمينه فعاليت را براي كسبآنو توزيع و فروش 

ناپذيري همچون بيماري كرونـا  وجود اتفاقات اجتناب بعلاوه .)2021Rohn et al.,  ;2018ri et al., Ghadeنموده است (
)19Covidكارها تغييراتي را ايجـاد نمـوده اسـت   ودگان، در ماهيت كسبكننهاي اخير با تغيير در ذائقه مصرف) در سال 

)2022(Guckenbiehl & Corral de Zubielqui, الكترونيـك نيـز در    عه تجـارت روند توس هاي معتبر. بر اساس گزارش
). كارآفرينان با مشاهده چنين وضعيت UNCTAD, 2021ازآن شتاب بيشتري داشته است (گيري و پسهاي همهطي سال

منظـور عملـي   حال معمولاً كارآفرينان بـه تر اجرا نمايند. بااينكار خود را سريعوكسب شوند تا ايدهروبه رشدي مشتاق مي
 ,Kuchi & Guptaگـذاران نيـاز دارنـد (   كارهاي جديد استارتاپي خود به حمايـت مـالي سـرمايه   وسبهاي كنمودن ايده

نمايند لكـن بـاوجود علاقـه    هاي جديد اعلام آمادگي ميگذاري در پروژهمايهگذاران نسبت به سر). با اينكه سرمايه2023
گذاري هاي سرمايهشده است كه فرصتها مشاهدهروژهگونه پگذاري مادي و معنوي در اينگذاران به سرمايهزياد سرمايه

عـات دريافـت شـده از كارآفرينـان،     گذاران و اطلابه ناهماهنگي موجود بين اطلاعات مدنظر سرمايهپيشنهاد شده با توجه 
كـار  ويده كسبشهود در اين ميان عبارتند از اينكه اولاً كارآفرينان در بيان اشود. دو مسأله قابلمناسب تشخيص داده نمي

جـاي ارائـه اطلاعـات در مـورد ارزش پيشـنهادي محصـول، بـازار هـدف،         هاي خارجي بـه گذاران و طرفخود به سرمايه
كارها است اغلب درگير جزئيـات فنـي محصـول يـا خـدمت      وگذاران كسبر اين موارد كه مدنظر سرمايهمشتريان و نظاي
عنـوان  بـه » كـار وطـرح كسـب  « به لحـاظ تـاريخي نيـز كارآفرينـان از     انياً). ثSort & Nielsen, 2018باشند (پيشنهادي مي

هـاي  كننـد كـه گـران بـودن طـرح     ن اسـتفاده مـي  گـذارا دهي و ارائه مجموعه اطلاعات به سـرمايه چارچوبي براي سازمان
و بيشـتر جنبـه    شـده كار كمتر مورداستفاده واقعوهاي كسبها سبب شده است تا طرحكار و دشواري بازنگري آنوكسب

شـده اسـت كـه    گرفتـه اسـت. بعـلاوه مشـاهده    نفعـان انجـام  يك تمرين نمادين را داشته باشند كه براي جلب رضـايت ذي 
)؛ Sort & Nielsen ,2018؛ Pellegrini ,2021نمايند (كار را مطالعه ميون فقط چند صفحه اول طرح كسبگذاراسرمايه

مؤثر باشد و كارآفرينان بر اسـاس آن   چارچوبي نياز است كه در ايجاد درك مشتركشده به به توصيفات ارائهلذا باتوجه
ها و هاي خارجي و ذينفعاني همچون كارمندان، شركا، بانكبه طرفشان را كار آتيوبتوانند مفاهيم مربوط به ايده كسب

كـار  وتشـريح نماينـد. بـوم مـدل كسـب      گذاراني كه دانش كمي از طرح و ايده فرد كارآفرين دارند انتقـال داده و سرمايه
بـا  دنيـاز دررابطـه  كار بوده و پتانسيل گسترش دانش كارآفرينان و انتقال اطلاعـات مور وجايگزين بهتري براي طرح كسب

 ).Huang & Pearce 2015,؛Sort & Nielsen, 2018گذاري را دارد (سرمايهپروژه قابل

شـوند  كـار تـرجيح داده مـي   ودل كسـب بب نادر بودن و استثنا بودن آن نسبت بـه م ـ ها به سبا اينكه معمولاً ايده استارتاپ 
كـار آن نهفتـه اسـت و درك واقعـي و امكـان تحقـق       وسـب كار استارتاپي در مـدل ك وحال ارزش واقعي يك كسببااين
). بررسـي تحقيقـات   Slávik, 2019گيـرد ( كار انجام مـي وكار از طريق مدل كسبوهاي مربوط به كسبها و فرصتايده

) در Business Model Canvasكـار ( وهـاي انجـام شـده خـارجي از بـوم مـدل كسـب       دهد در پژوهشمختلف نشان مي
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 & Osterwalderكار متعلق به وبه نياز و هدف تحقيق، بوم مدل كسبهاي مختلفي استفاده شده و باتوجهحوزه ها وزمينه

Pigneur  اي بـا اضـافه نمـودن ابعـاد جديـدي بـه آن طراحـي و        ر نوآورانهكاوو مدل كسببازطراحي شده  2010در سال
). در تحقيقـات انجـام شـده داخـل     2022et al.,  Dobrowolski ;2020meus et al., Ti؛ ,2023Sabriايجاد شده اسـت ( 

 & Osterwalderاي اسـتاندارد  مؤلفـه  9كـار بيشـتر بـر اسـاس همـان مـدل       وكشور استفاده از چارچوب بوم مدل كسـب 

Pigneur (2010) هاي آن تغييراتـي ايجـاد شـده اسـت (    بوده و بندرت در محتوا و تعداد مؤلفهMohammadian, 2021; 

Sadeghi et al, 2018; Ghaderi, 2018,…)كـار  وكسب . نياز كارآفرينان به ايجاد چارچوبي جهت تبيين ايده و فرصت
كـار بـه شـيوه طراحـي     وهاي تجارت الكترونيك، اسـتفاده از بـوم مـدل كسـب    در حوزه استارتاپ به منظور جذب سرمايه

ققـين خـارجي و   ر را ضروري ساخته كه ايـن موضـوع كمتـر موردتوجـه مح    يافته درحوزه مذكومجدد، نوآورانه و منطبق
 كـار وكسب ارائه يك مدلداخلي بوده است. در راستاي كمك به بهبود شكاف تحقيقاتي مذكور، هدف پژوهش حاضر 

محـور موردنيـاز كارآفرينـان اسـت كـه      جهت تقويت ادراك شناختي، بهبود ساختار اطلاعاتي، ارتباطي و ديـدگاه ارزش 
هـاي تجـارت الكترونيـك    كارهاي مبتني بـر اسـتارتاپ  وزه توسعه كسبتواند در تبيين، رايزني و جذب سرمايه در حومي

  شود:ؤال اصلي تحقيق به صورت زير بيان ميكمك نمايد؛ لذا با توجه به توصيفات انجام شده س
هـاي تجـارت   كارهـاي مبتنـي بـر اسـتارتاپ    وتواننـد از آن در ايجـاد كسـب   كار مناسبي كـه كارآفرينـان مـي   ومدل كسب

 هايي است؟استفاده كنند چگونه بوده و شامل چه ابعاد و مؤلفهالكترونيك 

  
  مباني نظري
 هاتاپگذاري در استارهاي سرمايهانواع روش

هـاي  گيـرد. از جملـه روش  هاي سنتي و جديد انجام مـي ها و تأمين سرمايه با روشگذاري در استارتاپطوركلي سرمايهبه
 ,.Haji Gholam saryazdi et al(باشد پذير ميگذاري خطركار و سرمايهوسبسنتي، ارائه وام بانكي، حضور فرشتگان ك

بـا تجربيـاتي كـه در مـورد سـاخت      هسـتند كـه    قيكارآفرينان و بازنشستگان موفكار متشكل از وفرشتگان كسب ).2017
پـذير و همكـاران اسـتراتژيك    گذاران مخاطرهسرمايهها، نحوه تأمين سرمايه، چگونگي دسترسي به كار، استارتاپوكسب

 ,Padash, 2016; Mckakillند (رسان باشكارهاي استارتاپي نوپا ياريوتوانند در همان مراحل اوليه ايجاد كسبدارند مي

نوپـا   شـود كـه نسـبت بـه آينـده يـك پـروژه       هايي انجام مـي توسط افراد يا شركتمالي خطرپذير نيز  ). روش تأمين2009
  .همان منبع)كنند (بيني ميصورت مثبتي پيشاميدوار بوده و در مراحل اوليه و پيش از معرفي به عموم آن را به

كمـك بلاعـوض باهـدف     -1شـوند.  بنـدي مـي  نيز به چهـار نـوع تقسـيم    هاگذاري در استارتاپهاي جديد سرمايهروش 
كنـد مثـل خريـد بـا     اي بابت قدرداني دريافت مـي گذار هديهرمايهارائه پاداش كه در آن س -2هاي دروني و معنوي انگيزه

م كـه در آن خريـداران بـه خريـد سـهام      دريافـت سـها   -4مدت بـا بهـره پـائين    مدت و بلندهاي كوتاهارائه وام -3تخفيف 
  ).Haji Gholam saryazdi et al., 2017شوند (كار پرداخته و در سود و زيان آن سهيم ميوكسب
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 كارهاي استارتاپيوكسب

كـار  وتوان گفت كه استارتاپ شركت يا سازمان كوچكي است كه باهدف تبديل به مدل كسـب در تعريف استارتاپ مي
). هـر اسـتارتاپي   Charekhah et al., 2013پذير و سودآور بر پايه يك ايده نوآورانه ايجاد شده است (، مقياستكرارقابل

، Ries (2011)). از منظـر  Blank & Dorf, 2012پـذير اسـت (  تكـرار و مقيـاس  كـار قابـل  وكسـب بـه دنبـال يـك مـدل     
شـوند. حـس تـازگي،    مينـان بـالا ايجـاد مـي    اطها جهت ايجاد يك محصول يـا خـدمت جديـد در شـرايط عـدم     استارتاپ

عنـوان  سـازد بـه  يكـار كـه ارزش پنهـاني را آشـكار م ـ    وهـدف و ايجـاد يـك مـدل كسـب      اكتشافات علمي جديد، تغييـر 
مشاهده است. آنچه كـه يـك اسـتارتاپ را از يـك شـركت اسـتاندارد متمـايز        ها قابلهاي مهم در روح استارتاپمشخصه

كـار تجـارت   و). افـزون بـر ايـن مطالـب در عرصـه كسـب      Ries, 2011بينـي بـودن آن اسـت (   يشپسازد زمينه غيرقابلمي
اند كـه بـه منطـق    كار نويني را بنا نهادهوهاي موجود، منطق كسبني پارادايموكار با دگرگوهاي كسبالكترونيك، پلتفرم

ن است كه از طريق آ اشته و بستري خلق شدهسويه فعاليت دها در بازارهاي دوپلتفرمپلتفرمي معروف است. در اين روش 
شود كـه تـراكنش بـين    يهاي مشخصي انجام مكنندگان متصل شده و خلق ارزش توسط شركتتوليدكنندگان به مصرف

كننـده، مشـتري پلتفـرم    كنند. در منطق پلتفرمـي، هـم توليدكننـده و هـم مصـرف     دو يا چند گروه از كاربران را تسهيل مي
كارهاي سـنتي بـود و از   وتر مورداستفاده كسبمنطق پلتفرمي درست نقطه مقابل روشي است كه پيششوند. محسوب مي

كننـده و مصـرف توليـدات حاصـل شـده از سـمت       شود كه خلق ارزش از سـمت توليـد  يآن با نام روش پايپ لاين ياد م
  ).Rohn et al., 2013, Choudary; 2003 role,Rochet & Ti;2021گرفت. (مشتري در آن صورت مي

  
  كارومدل كسب

توان بـه طـور   ها را نميرو آنكار در يك تغيير دائمي هستند؛ ازاينوهاي كسب، به جهت اينكه مدلCuc (2019)از منظر 
هـا  انـد كـه در اغلـب آن   وكـار پرداختـه  اي به تعريف مدل كسبگونههر يك از محققين بهحال كامل تعريف نمود. بااين

كـار بـا تجسـم    و، يـك مـدل كسـب   Dobrowolski and Sułkowski (2021)از منظـر  . شودميمشاهده عناصر مشتركي 
. در )Dobrowolski & Sułkowski, 2021دهـد ( اطمينـان را كـاهش مـي   كار و اثرات بالقوه آنها عدمومفروضات كسب

ها به ايجاد و ارائـه  كه چگونه سازمان كار بيانگر اين استونيز آمده است كه مدل كسب Pratiwi et. al. (2020(تعريف 
كار وجـود دارد از تعـاريفي كـه    ورغم تعاريف مختلفي كه از مدل كسبعلي. )Pratiwi et al., 2020ردازند (پارزش مي

مـدل  «اسـت:   Osterwalder and Pigneur (2010)بيشترين ارجاعات را به خود اختصاص داده است تعريـف مربـوط بـه    
دهـد و چگونـه بـه    انش پيشـنهاد مـي  شـركت چـه چيزهـايي را بـه مشـتري     كنـد يـك   كت توصيف ميكار يك شروكسب

هـايي بـه ايـن    هـا و شـراكت  كند، از طريق چه منـابع فعاليـت  كند و چطور با آنها رابطه برقرار ميمشتريانش دست پيدا مي
 »كند.رسد و در نهايت چگونه كسب درآمد مياهداف مي

شود و مـديريت طـي   كار ميودر مدل كسب ط منجر به انجام تغييراترقباي جديد و تغيير محي آفرين،هاي تحولفناوري 
كار در پاسخ بـه شـرايط محيطـي    وسازماني و روابط مدل كسبسازماني، برونهاي درونيك فرايند سعي در تغيير سيستم

برانگيـز  كار چالشوهاي كسبيرات در مدلحال انجام تغي). بااينOde & Wadin, 2019; Witschel et al., 2019دارد (
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كار از موردي بـه مـورد ديگـر متفـاوت اسـت رويكردهـاي       وهاي كسبها و شرايط تغيير در مدلازآنجاكه انگيزهبوده و 
  ).Allegretti, 2021مختلفي براي تغيير وجود دارد و تغييرات بايد طبق الگوهاي خاصي دنبال شوند (

  
  وكاربوم مدل كسب

 Osterwalder and Pigneur   كـار ( وكسـب بـوم مـدل    2010در سـالBusiness Model Canvas(    را طراحـي و ارائـه
وكار را توصـيف،  دهد تا مدل كسباجازه مي ونمودند كه يك ابزار مديريتي و كارآفرينانه استراتژيك و قدرتمند است 

  ).1جدول آن را به چالش طلبيده و تغيير داد ( 	طراحي و اختراع كرده يا
  

  Osterwalder and Pigneur (2010) كارو: بوم مدل كسب1جدول 
  
  
  
  

  .)Osterwalder & Pigneur, 2010منبع: (
  

عنوان خروجـي يـك   كار و نيز شهرت و پشتوانه قوي آن بهوهاي كسبمؤلفهكار به دليل سهولت معرفي وبوم مدل كسب
بـه طـوري كـه محققـين از     ) Giourka ,2019ن قـرار داشـته اسـت (   پژوهش علمي دانشگاهي همواره مورد توجـه محققـي  

  ).2اند (جدول ي مختلفي استفاده نمودههادر زمينه Osterwalder and Pigneurكار استاندارد وچارچوب بوم مدل كسب
  

  كار در تحقيقات مختلفوها و كاربردهاي مختلف چارچوب بوم مدل كسب: زمينه2جدول 

  تحقيقاتنوع
  دهام شانج 

 ايجاد تغييرات در ساختار
  شرح  كاروبوم مدل كسب

خلي
ع دا

مناب
  

Mohammadian 
et. al. (2021)  

  عدم تغيير در قالب اصلي
  كاروبوم مدل كسب 

كـار  وشناسائي جامع و كامـل عناصـر سـازنده مـدل كسـب     
محيطـي و  هـاي اقتصـادي، زيسـت   مدور بـا توجـه بـه جنبـه    

  كاروبوم مدل كسباجتماعي و ارائه آن در قالب 

Sadeghi et. al. 
(2018)  

  عدم تغيير در قالب اصلي
  كاروبوم مدل كسب 

مديريتي لارج كار ارائه شده بر اساس رويكرد ومدل كسب
بـوده و  آوري و سـبز  هاي نـاب، چـابكي، تـاب   شامل مؤلفه

هاي بـوم مـدل تلفيـق شـده     ارزش پيشنهادي لارج با ارزش
  است.

Ghaderi et. al. 
(2018)  

 تغيير در چارچوب

  كاروبوم مدل كسب
هـاي چنـدوجهي تـور و    پلتفـرم كار براي وارائه مدل كسب

  كاروگيري از چارچوب مدل كسبگردشگري با بهره

شركاي 
 كليدي

هاي فعاليت
 منابع اصلي

ارزش 
 پيشنهادي

 مشتريان ارتباط با

 كانال توزيع

 مشتريان

 ساختار هزينه  جريان درآمدي
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Haji Gholam 
saryazdi et. al. 

(2017)  
 عدم تغيير در قالب اصلي

  كاروبوم مدل كسب 

شناسـي  نـوع كـار تـأمين مـالي جمعـي و     وارائه مدل كسـب 
هـاي حاصـل از   از تحليـل داده بازيگران اين مدل با استفاده 

گيـري از بـوم مـدل    هاي فعال در ايران با بهرهبررسي پلتفرم
  كاروكسب

جي
خار

ابع 
من

  

Sabri et. al. 
(2023)  

 تغيير در چارچوب

  كاروبوم مدل كسب
سازي استفاده در فرايند تحول و دگرگونارائه مدلي جهت 

  ارهاي ديجيتالكوكسب

Dobrowolski et. 
al. (2022)  

 

 تغيير در چارچوب

  كاروبوم مدل كسب

كار بـه عنـوان راه حلـي جهـت     واستفاده از بوم مدل كسب
تسهيل فرايندهاي حسابرسي با اضافه نمودن سه بعد جديـد  

  مسئوليت حسابرسيمأموريت، تأثيرگذاري و 

Allegretti et. al. 
(2021)  

 ارچوبتغيير در چ

  كاروبوم مدل كسب 

ــه ــر اســاس   ب ــيكس ب تصويركشــيدن موفقيــت شــركت نتفل
ديدگاه بازار، ديدگاه ارزش پيشنهادي، ديدگاه سـازماني و  

  ديدگاه مالي

Timeus et. al. 
(2020)  

 تغيير در چارچوب

  كاروبوم مدل كسب 

 14طراحي بوم مـدل مربـوط بـه شـهر هوشـمند كـه داراي       
 كـار اسـتاندارد  وؤلفه با بوم مدل كسبم 5مؤلفه بوده و در 

  ها تفاوت محتوايي دارد.مشترك بوده و در ساير مؤلفه
  

Sparviero 
(2019)  

 تغيير در چارچوب

  كاروبوم مدل كسب

ــوم ــه ب ــدل ســازمان  ارائ ــدل  م ــوم م ــر اســاس ب اجتمــاعي ب
كــار اســتاندارد جهــت حــل تعارضــات مربــوط بــه وكســب
هـاي  اسـتراتژي و چـالش   گيـري مأموريـت، بررسـي   اندازه

  هاي اجتماعيمشروعيتي و حاكميتي در سازمان

Joyce and 
Paquin (2016)  

 تغيير در چارچوب

  كاروبوم مدل كسب 

را  لايـه اي را مـدل سـه   كـار وكسـب بوم مـدل   با استفاده از
طراحي نمودنـد كـه مفـاهيم پايـداري محيطـي و فراگيـري       

  گيرد.ميدر براجتماعي را علاوه بر جنبه اقتصادي 
   

هاي داخل كشور بيشتر بـر اسـاس همـان    كار در نمونهوشود استفاده از چارچوب بوم مدل كسبطور كه مشاهده ميهمان
هاي آن بوده و بندرت در محتوا و تعداد مؤلفه Osterwalder and Pigneur (2010)اي طراحي شده مؤلفه 9قالب يا مدل 

از طريـق   كار نوآورانـه وكسب هايبل، مطالعات خارجي بيشتر سعي بر ايجاد و ارائه مدلمقادر تغييراتي ايجاد شده است. 
  اند.داشته كاروهاي بوم مدل كسبطراحي مجدد مؤلفه

مطـرح   آنها و نقايصـي را نسـبت بـه    تعدادي از محققين محدوديتكار، وهاي بوم مدل كسبدر مقابل مزايا و محبوبيت 
  عبارتند از: هامحدوديتاز جمله اين  ).2018Rodrigues & Lopes, ; 2016; widmer, 2014, Coes(اند نموده

 انداز و استراتژي توجه نداشته است.كار، چشمومدل مذكور به اهداف كسب  
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 حاظ نشده است.كار لومقوله رقابت در بوم مدل كسب 

 ه نشده است.ها توجكاروعنوان يك هزينه سربار در كسببه مقوله ريسك به 

 هاي كليدي.ها را بايد ادغام نمود همچون منابع و فعاليتبندي در مدل مذكور زياد ريز شده و برخي بخشتقسيم 

 كند.مي گذار بوده و تغييراتي را القاكار تأثيروتغيير محيط و فناوري بر مدل كسب 

  
 پيشينه پژوهش

كـار همچـون   وبا توجه به مفاهيم اساسـي مـدل كسـب    Aghazadeh et. al) .2023(در حوزه تحقيقات انجام شده داخلي 
برنـد   روي ها و خدمات مناسب بـه مشـتريان، در پـژوهش خـود بـه منظـور برقـراري ارتبـاط مـؤثر بـا مشـتري           ارائه ارزش

مصاحبه ايشان با استفاده از رويكرد مطالعـه چنـدموردي و   نمودند.  ها تمركزعوامل مؤثر بر آن در استارتاپكار و وكسب
هـاي پـژوهش، در   مديران، موضوع برندسازي را روي ده استارتاپ ايراني در صنايع مختلف بررسي نمودند. طبـق يافتـه  ا ب

هـاي برندسـازي مشـاهده شـده     فرايند برندسازي، الگوهاي مشتركي در قالب سه تم گرايش به برند، طرح برنـد و فعاليـت  
تحقيقـي بـا    ) .2022Baghdadi et. al(ارزش باشـد.  راي آن بـي ندسازي باست و هيچ گروه استارتاپي وجود ندارد كه بر

را انجـام دادنـد. در ايـن    » وكار استارتاپ همگـام بـا مراحـل بلـوغ آن    شناسايي عوامل مؤثر بر تغييرات مدل كسب«عنوان 
ارتبـاط  خبرگـان،  هـاي دنيـا و تشـكيل پانـل     تـرين اسـتارتاپ  وكارِ مربوط به موفقمدل كسب 55پژوهش از طريق بررسي 

وكار با مراحل مدل بلوغ باترا به دست آمـده اسـت. بـا اسـتفاده از تحليـل      معناداري ميان عوامل مؤثر بر توسعه مدل كسب
عامـل در مراحـل مختلـف توسـعه      33عاملي تأييدي مدل مفهومي تحقيق مورد بررسي قرار گرفته و مشخص گرديـد كـه   

وكـار  رضه محصول به بازار بايستي مدنظر قرار گيرند تـا مـدل كسـب   مديريت عها تا وكار، از مرحله تحليل فرصتكسب
 كسـب هـا و سازوكار ارائه به مشتري، زنجيره مؤثر بر تحقق ارزشمناسبي در چهار بعد شناسايي مشتري، تعيين ارزش قابل

بـه منظـور تعيـين      .Hajipourfard et. al)2022( .وكـار افـزايش يابـد   سود طراحي شود تا احتمال موفقيت پايـدار كسـب  
با اسـتفاده از يـك رويكـرد كمـي ارائـه نمودنـد. در تحقيـق         چارچوبي را عوامل مؤثر بر توسعه اقتصاد ديجيتال در ايران،

هاي دريافت شده از طريق پرسشنامه با استفاده از روش تحليل عاملي تأييدي مورد تحليل قرار گرفتـه و نتـايج   دادهمذكور 
دهد كه توسعه اقتصاد ديجيتال مستلزم توجه همزمان به عوامل هايي ارائه گرديده است. نتايج نشان ميدر قالب يك مدل ن
وكارهــاي ديجيتــال گــذار نقشــي كليــدي بــر توســعه كســب ســازماني اســت و دولــت در مقــام سياســتمحيطــي و درون

وكار متناسـب بـا   هاي كسبين مدلهدف ارائه چارچوبي جامع جهت تدو پژوهشي را با ) .2021Zangeneh et. al(دارد.
ها از شيوه پژوهشي فراتركيـب اسـتفاده   . در اين تحقيق جهت شناسايي مؤلفهها انجام دادندها و مشخصات پلتفرمنيازمندي

كـار پلتفـرم در دو سـطح تعريـف     ونتايج حاصل از تحليل فراتركيب نيز در قالب چارچوب تدوين مدل كسب	شده است.
وكار پلتفـرم اسـت. محـور اساسـي     مؤلفه مدل كسب 22مل شش بعد اصلي و سطح دوم شامل ول شاسطح اشده است كه 

 هاست.مدل پيشنهادي، همكاري و خلق مشترك ارزش ميان اعضاي پلتفرم است كه زيربناي اصلي موفقيت در پلتفرم

هاي تجارت استارتاپ ال كهين سؤبا هدف پاسخ به ا ) 2023Kuchi and Gupta(در حوزه تحقيقات انجام شده خارجي  
آفرينـي باشـند تحقيقـي را    اي را مدنظر قرار داده و كجا دنبال ارزشالكترونيك براي ايجاد ارزش پيشنهادي بايد چه نقطه

تـرين اجـزاي سـازنده يـك مـدل      كـار از محـوري  وانجام دادند. با توجه به اينكه ارزش پيشنهاد شده توسـط يـك كسـب   
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كنـد در پـژوهش مـذكور از مـاتريس     ها خلق ارزش مـي ه مشتريان ارائه شده و براي آنكه ب شوديكار محسوب موكسب
 96) اسـتفاده شـده و بـر روي    Teeceهـاي تجـارت الكترونيـك بـر اسـاس مـدل تـيس (       براي استارتاپ 3×3ايجاد ارزش 

واننـد از مـاتريس ايجـاد    تمي هااپاستارتاپ تجارت الكترونيك كشور هند اجرا شده است. بر اساس نتايج تحقيق، استارت
گـذاري  هاي لازم براي نيل به موفقيـت و ايجـاد زمينـه سـرمايه    ارزش براي بررسي موقعيت فعلي خود، شناسايي استراتژي

هاي توانند جهت تجزيه و تحليل استراتژيگذاران نيز ميمناسب براي تأمين مالي سهام خود استفاده كنند. همچنين سرمايه
 .Sabri et. alمنـد شـوند.   هـاي تجـارت الكترونيـك از چـارچوب مـدل مـذكور بهـره       ر اسـتارتاپ خود دذاري گسرمايه

كارهـاي معمـول و حركـت بـه     وآفرينـي كسـب   هاي موجود در تحولبا هدف ارائه راهكاري جهت حل چالش ،(2023)
كردنـد كـه   قوه تأكيـد و مـدلي ايجـاد    حل بالبه عنوان يك راه كاروكسبها بر استفاده از مدل سمت ديجيتالي نمودن آن

د استفاده قـرار بگيـرد. در تحقيـق مـذكور يـك سيسـتم       كارهاي نوين استارتاپي و از نوع ديجيتال موروتواند در كسبمي
بر اسـاس دو  اندازي شده است. جديد مبتني بر فناوري اطلاعات در بخش تحقيقات علمي دانشگاه زرقا دركشور اردن راه

بار قبـل و بـار ديگـر پـس از اسـتقرار سيسـتم فنـاوري اطلاعـات يـك مـدل            كار، يكواز بوم مدل كسباجراي متفاوت 
هاي كليدي، منابع دهد كه فعاليتكار جديد ايجاد شده است. نتايج تحقيق با توجه به مدل به دست آمده نشان ميوكسب

هـاي ديجيتـال   كـار وكسـب رتبط بـا ايجـاد تحـول در    ها مناطق اصلي مپيشنهادي، ارتباط با مشتري و كانال كليدي، ارزش
هـاي كليـدي، ارزش پيشـنهادي، ارتبـاط بـا      هاي فعاليـت ير در مؤلفهشوند و تغيير در منابع كليدي منجر به تغيمحسوب مي

هـا در  وكـار اسـتارتاپ  تغيير مدل كسـب ، ) 2022Guckenbiehl and Corral de Zubielqui(شود. ها ميمشتري و كانال
صورت كيفي با استفاده از روش گراندد تئوري را بررسي نمودند. اين تحقيق كه به )COVID-19(گيري كرونا ل همهطو

تحليـل و   )COVID-19(اسـتارتاپ اسـتراليايي را در طـول مـوج دوم كرونـا       32هاي حاصل از مصاحبه با انجام شده داده
ايجـاد شـده تحقيـق،     بررسـي نمـوده اسـت. در چـارچوب     هـا بـه ايـن بيمـاري    چگونگي تأثيرپذيري و واكنش اسـتارتاپ 

ها، تأكيد بر ناملايمات و نيز نوع و ميزان تغييـرات مـدل   ها بر حسب تأكيد بر فرصتناهمگوني شناخته نشده در استارتاپ
ن و هاي ناشـي از بحـرا  هاي نوپا به دليل فرصتدهد كه اكثر شركتهاي تحقيق نشان ميوكار ثبت شده است. يافتهكسب

 Mehrotra and Jaladiوكـار بـه بحـران پاسـخ دادنـد.      ز آن از طريق تغييـرات در مـدل كسـب   همچنين ناملايمات ناشي ا
كار در اقتصاد مدور و نحـوه جـذب ارزش از طريـق ايـن نـوع مـدل       وهاي طراحي و پياده سازي مدل كسبشيوه )2022(

هـاي طراحـي و اسـتقرار مـدل     يسـم اند. ايـن مـدل مكان  ائه نمودهها بررسي و يك مدل نظري اركار را در استارتاپوكسب
يك رويكرد موردي كيفي بوده و از طريـق انجـام   صورت روش پژوهش بهوكار مدور را به هم مرتبط كرده است. كسب

يد محصولات گذاران و ساير افراد تأثيرگذار در دو استارتاپ محلي هندي كه در تولهاي نيمه ساختاريافته با بنيانمصاحبه
هاي نوپا از يك گذاريدهد كه سرمايهها نشان ميكنند، اجرا شده است. يافتهه پذيرش آن را ترويج ميو ارائه خدماتي ك

رويكرد تكراري جهت توليد محصولات با قابليت استفاده مجـدد و ايجـاد مشـاركت بـا مشـتريان، فروشـندگان و جوامـع        
كند. همچنين اسـتفاده از ايـن مـدل    جذب آن كمك مي ادي، به ايجاد ارزش، ارائه واستفاده نموده و با حفظ قابليت اقتص

در  ) .2021Rohn et. al(شـود.  اي در اقتصـادهاي نوظهـور مـي   محيطـي، اقتصـادي و توسـعه   منجر به بهبود اهداف زيست
هـاي  رم نسـبت بـه مـدل   ف ـوكار مبتنـي بـر پلـت   هاي كسبتحقيق خود با هدف پاسخ دادن به چرايي بهتر عمل كردن مدل

هـاي ديجيتـال را مـورد كـاوش قـرار داده و عوامـل حيـاتي        كار مبتنـي بـر پلتفـرم   وهاي كسبخطي، نوع مدل وكاركسب
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هاي صنايع كار را كشف نمودند. محققين با انجام يك تحليل كيفي در مورد پلتفرموهاي كسبموفقيت در اين گونه مدل
وكار يعني ايجـاد ارزش، ارائـه ارزش، و جـذب ارزش    كسب هايبا طراحي سه بعد از مدلفلز و فولاد، عوامل موفقيت را 

كار با سه عامل موفقيت اضافي ديگر وهاي طراحي مدل كسباند. از ديگر نتايج تحقيق اين است كه ويژگيمرتبط دانسته
انـدازي  ن آن و نيز ترويج فرهنـگ راه  آورندگافرم و قضاوت استراتژيك فراهميعني ترويج تحول ديجيتال، معماري پلت

ذكـر اسـت    بنـدي ايـن بخـش از مقالـه شـايان     عنـوان جمـع  با توجه به مطالب مذكور بـه  پلت فرم مرتبط دانسته شده است.
خصـوص نيـاز   هـاي موردنيـاز بـه   يافتـه بـا حـوزه   كار به شيوه طراحي مجـدد و منطبـق  واستفاده از بوم مدل كسب ضرورت

كارهـاي مبتنـي بـر    ودر راسـتاي توسـعه كسـب    گـذاران ترك با سرمايهبه درك مشيين ايده و رسيدن كارآفرينان جهت تب
بـه  باتوجهشود احساس شده و كمتر موردتوجه محققين بوده است؛ لذا سعي مي هاي تجارت الكترونيك هموارهاستارتاپ

تاندارد مطـرح  كار اس ـوبا بوم مدل كسبطهتر دررابهايي كه پيشكارها و لحاظ نمودن محدوديتوماهيت اين نوع كسب
كارجديدي با توجه به شرايط بـومي كشـور طراحـي شـود. از ايـن رو بـر اسـاس مـرور ادبيـات و پيشـينه           وشد مدل كسب

وكـار، بازاريـابي محتـوا و كيفيـت خـدمات      كـار، اسـتراتژي (رشـد كسـب    وهاي اهداف كسبتحقيقات انجام شده مؤلفه
كنندگان)، ريسك (ادراكـي  رقابت ميان متقاضيان و رقابت ميان تأمين كارها،وي (رقابت ميان كسبآنلاين)، رقباي كليد

 Osterwalder and Pigneur (2010)(معمـاري و حكمرانـي پلتفـرم) بـه مـدل اسـتاندارد        و عملياتي) و نيز پلتفرم كليدي
بعاد مشتريان، ارتباط با هاي كليدي بوده و افعاليت هاي كليدي حاصل ادغام ابعاد منابع كليدي وشود. شايستگيافزوده مي

كننـدگان تقسـيم   كارهاي پلتفرمـي بـه دو بخـش متقاضـيان و تـأمين     ومشتريان و ارزش پيشنهادي با توجه به ماهيت كسب
. (…,Ardolino, 2019; Sorri, 2019; Widmer, 2016; Coes, 2014; Pulizzi, 2014; Chodary, 2013شـوند ( مـي 

ادبيات و پيشينه تحقيقات انجام شده جهت تأييد اعتبار به خبرگـان ارجـاع خواهـد     ه دست آمده بر اساسشنهادي بمدل پي
  ).3شد (جدول 

  

  هاي تجارت الكترونيككار پيشنهادي براي استارتاپو: مدل كسب3جدول 
  شركاي كليدي  كارواهداف كسب  رقباي كليدي

رقابت ميان 
  كسب

  كارهاو 

  رقابت
 قاضيانميان مت

  تأمينرقابت ميان 
  كنندگان

    استراتژي
  كارورشد كسب

  بازاريابي محتوا
  كيفيت خدمات آنلاين

  هاكانال
  هاي كليديشايستگي  ارزش پيشنهادي  ارتباط با مشتريان  مشتريان هدف
    متقاضيان  متقاضيان  متقاضيان

  كنندگانتأمين  كنندگانتأمين  كنندگانتأمين
  تفرم كليديلپ

  حكمراني (قوانين) پلتفرم  معماري پلتفرم
  اي و ريسكساختار هزينه  جريان درآمدي

  ريسك ادراكي  ريسك عملياتي  بينيهاي قابل پيشهزينه  ايجاد جريان درآمدي
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  شناسي پژوهشروش
يـك از طريـق توسـعه    كارهاي استارتاپي تجارت الكترونوكار براي كسبوپژوهش حاضر در صدد ارائه يك مدل كسب

گيـري  باشـد؛ لـذا پـژوهش انجـام شـده از حيـث جهـت       مـي  Osterwalder and Pigneur (2010)كـار  وبوم مدل كسـب 
لحاظ ماهيت كمي است. فلسفه پژوهش بـه جهـت   اي، از منظر هدف كاربردي، به لحاظ بيان واقعيت توصيفي و به توسعه
باشـد. جمـع آوري   صبغه آن نيز با توجه به پرسش تحقيق كمي و عينـي مـي   گرايي وشناختي از نوع پارادايم اثباتمعرفت
نفـر از   25ظرسنجي از خبرگان با استفاده از روش روايي محتوا انجام شده است. براي انجـام پـژوهش از   ها بر اساس نداده

تحصيلي كارشناسي و بالاتر سال سابقه كار در زمينه كارآفريني و تجارت الكترونيك با مدرك  5خبرگان فعال با حداقل 
كه به بهترين شكل بتوانند بـه سـؤالات تحقيـق پاسـخگو     استفاده شده است. هدف استفاده از مؤثرترين افرادي بوده است 

باشـد.  صورت هدفمند و از نوع قضاوتي مـي شده بهگيري انجامان، نمونهبه محدود بودن جامعه آماري خبرگباشند. باتوجه
سعي شد  به هدف پژوهشنامه بوده است. باتوجههاي موردنياز پژوهش پرسشآوري دادهمنظور جمعبه ابزار مورداستفاده

كـار  ودام از ابعاد مدل كسبها يا همان سؤالات مرتبط با هر كهاي خارجي و داخلي، مؤلفهتا با مطالعه مقالات و پژوهش
ر و مهـم در  هـاي تأثيرگـذا  يشان با استفاده از نظر خـود مؤلفـه  استخراج شده و در اختيار خبرگان قرار گيرد تا اپيشنهادي، 

ابعاد چارچوب نظري تحقيق را بر مبناي روايي صوري و روايي محتوا (در دو مرحله كيفي و كمي) تعيين كنند. در روايي 
تعيـين   بندي صحيح و نگارش درست مورد بازخواني و بررسي خبرگان واقع شده است. درت از حيث جملهصوري سؤالا

هـا و ابعـاد   فهم بودن سؤالات، خبرگان تناسب سؤالات باروح مؤلفـه علاوه بر سادگي و قابل كيفيروايي محتوا در مرحله 
رحلـه كمـي، از شـاخص نسـبت روايـي محتـوا       مشخص شده را مورد سنجش قرار دادنـد. در بررسـي روايـي محتـوا در م    

)Content Validity Ratioبخشـي  از سؤالات را بر اساس طيف سه برگان خواسته شد تا هريك) استفاده شده است. از خ
بندي كننـد. پـس از آن نسـبت روايـي     طبقه» ضرورتي ندارد«، »مفيد است؛ ولي ضرورتي ندارد«، »ضروري است«ليكرت 

  شود:ول زير محاسبه ميمحتوا بر اساس فرم

CVR ൌ
nୣ െ

N
2

N
2

 

تعـداد كـل خبرگـان اسـت. اگـر مقـدار        Nانـد و  اسـخ داده پ» ضـروري «ه به گزينه تعداد خبرگاني است ك nୣرابطهدراين
شـود  اعتبـار محتـواي آن آيـتم پذيرفتـه مـي      4تر باشد بر اساس جـدول شـماره   شده از مقدار جدول لاوشه بزرگمحاسبه

)Hajizadeh & Asghari, 2014(.  
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  خبرگان . جدول مقادير نسبت روايي محتوا بر اساس تعداد4جدول 
تعداد 
 خبرگان

مقدار 
CVR 

تعداد 
 خبرگان

مقدار 
CVR 

تعداد 
 خبرگان

مقدار 
CVR 

تعداد 
 خبرگان

مقدار 
CVR 

5 99/0  9 78/0  13 54/0  25 37/0  

6 99/0  10 62/0  14 51/0  30 33/0  

7 99/0  11 59/0  15 49/0  35 31/0  

8 75/0  12 56/0  20 42/0  40 29/0  

 .)Hajizadeh & Asghari, 2014منبع: (

  
 باشد:تحقيق حاضر به شرح ذيل ميها و مراحل انجام گام

  كارهاوهاي عمومي كسبكار استاندارد به جهت ارتباط با ويژگيوانتخاب چارچوب پايه بوم مدل كسب -1
هاي مذكور كار استاندارد با افزودن ابعاد جديد به مدل بر اساس محدوديتوبازطراحي و توسعه بوم مدل كسب -2

  كارها از حالت سنتي به آنلاينوتغيير محيط كسبهاي پيشين و احتساب وهشدر پژ
 كار از طريق مطالعه تحقيقات خارجي و داخليوهاي مرتبط با هر كدام از ابعاد مدل كسباستخراج مؤلفه -3

  ) توسط خبرگانCVRكار بر مبناي روش نسبت روايي محتوا (وها و ابعاد مدل كسبتعيين مؤلفه -4
 4شده از گام شماره كار طراحي شده براساس نتايج حاصلوسبها و ابعاد مدل كهمؤلف تثبيت -5

هـا از  كار جهت معرفي به كارآفرينـان و فعـالان اسـتارتاپ   وسازي و ايجاد چارچوب يكپارچه مدل كسبمفهوم -6
 5هاي تثبيت شده در گام طريق ابعاد و مؤلفه

  
 هاي پژوهشيافته

هاي بـارز  به سبب ويژگي Osterwalder and Pigneurكار وكسبل ر پژوهش حاضر ابتدا مدكاودر طراحي مدل كسب
كـار جديـدي مخـتص    وهاي مدل مذكور سعي شـد تـا مـدل كسـب    سپس بر اساس محدوديت آن انتخاب شد (گام اول)

دام از ابعاد رتبط با هر كهاي ممؤلفهكارهاي استارتاپي تجارت الكترونيك طراحي شود (گام دوم). در مرحله بعد وكسب
ن بتواننـد بـا اسـتفاده از روش    استخراج شد تـا خبرگـا  كار تحقيق از طريق مطالعه تحقيقات خارجي و داخلي ومدل كسب

روايـي محتـوا ابتـدا سـؤالات      ها را بررسي كنند (گام سوم). در گـام چهـارم خبرگـان بـه منظـور اجـراي      روايي محتوا آن
  ).5مطرح نمودند (جدول ي مرور نموده و نكات لازم جهت رعايت وضوح سؤالات را نامه را به صورت كيفپرسش
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  نامههاي پرسشاس روايي محتواي كيفي جهت بازبيني و اصلاح مؤلفه. توضيحات خبرگان بر اس5جدول 
  توضيحات خبرگان  مؤلفه سؤال

79  
  ميزان

گذاري سرمايه 
  انجام شده

ا توجه به اينكه شما شود بكار را شامل ميوكل كسب »گذاري انجام شدهميزان سرمايه«
گـذاري انجـام   سـرمايه «واضح بـه  كنيد به صورت هايي براي بعد پلتفرم معرفي ميمؤلفه

  تر باشد.اشاره نمائيد تا صورت سؤال هم واضح» شده در حوزه پلتفرم

81  
  ميزان

حساسيت قيمتي  
  مشتري

ي متقاضـيان مـرتبط اسـت ولـي برداشـت معكوس ـ     اين سؤال با روح بعد رقابت در ميان 
كنترل حساسيت بـه  ميزان «كند بهتر است جهت رعايت وضوح سؤال بنويسيد ايجاد مي

بــه دليــل اينكــه حضــور تعــداد زيــادي از مشــتريان در وجــه » قيمــت در ميــان مشــتريان
شـود و   تواند منجر به ايجاد رقابت در اين وجه از پلتفرمكار ميومتقاضيان پلتفرم كسب

كـار تشـويق كنـد، لـذا هـر چقـدر حساسـيت        وسايرين را هم به حضور در پلفرم كسب
  شود.يان كمتر اتفاق بيفتد رقابت بيشتر ميقيمتي در بين مشتر

111  
ميزان هزينه سربار 
ناشي از تمايل به 

  گذاريسرمايه

است چرا  بنويسيد بهتر» گذارينحوه نگرش و تمايل به سرمايه«اين سؤال را به صورت 
ؤال ايجـاد  باشـد و وضـوح بيشـتري را در خوانـدن س ـ    كه جزو صفات كارآفرينـان مـي  

  كند.مي
   

بر اساس سؤال باز پرسيده شـده از  موارد تذكر داده شده توسط خبرگان در سؤالات پرسش نامه تصحيح گرديد. همچنين 
هــايي در خصــوص خبرگــان مؤلفــه »هــاي مهــم ديگــرمعرفــي ديگــر مؤلفــه«خبرگــان در پرسشــنامه تحقيــق در خصــوص 

  آمده است: 6در جدول » گذاريقيمت«هاي هگذاري پيشنهاد كردند. دلايل خبرگان نسبت به مطرح نمودن مؤلفقيمت
  

  گذاريهاي قيمت. جمع بندي دلايل خبرگان نسبت به ضرورت وجود مؤلفه6جدول 
  دلايل خبرگان رديف

و سـودآوري آن نقـش   كـار  واند بر ميزان جريـان درآمـدي كسـب   توگذاري ميكارهاي قيمتوتعيين ساز   1
  گذاري را در مدل خود در نظر داشته باشيد.بسزايي داشته باشد لذا قيمت

2  
ها منجر به ثبات در بـازار شـده   سازي قيمتتواند اهداف خاصي را دنبال كند. مثلاً يكسانگذاري ميقيمت 

هـاي رقـابتي هـم در افـزايش     مـت شـود. اسـتفاده از قي  رقبا به بازار مـي  تر مانع ورودهاي پايينيا تعيين قيمت
  گذاري مسأله مهمي است.كارها و تعيين حاشيه سود تأثير زيادي دارد لذا قيمتورقابت در بين كسب

3  
كارآفرينـان بـدون آگـاهي از     گذاري همان تعيين ارزش پولي مناسب براي كالاها و خدمات اسـت. قيمت 

دهنـد. اسـتفاده از   نـابودي و ريسـك قـرار مـي     كـار خـود را در معـرض   وگذاري كسبقيمت سازوكارهاي
  تواند ميزان فروش را زياد كند و يا بالعكس تقاضا را نابود سازد.گذاري ميهاي درست قيمتاستراتژي
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شـنامه جهـت اعـلام    هـاي پرس بندي و سپس به همراه ديگر مؤلفهگذاري مطرح شده توسط خبرگان جمعهاي قيمتمؤلفه
مؤلفـه را تأييـد    83شـده  مؤلفه ارائـه  123از تعداد نظر با روش نسبت روايي محتوا در اختيارخبرگان قرار گرفت. خبرگان 

مؤلفـه نتوانسـتند حدنصـاب     40محاسبه شد و تعـداد   37/0ها بيشتر از نمودند يعني مقدار نسبت روايي محتوا در اين مؤلفه
گـذاري اضـافه گرديـده و بعـد ريسـك      ب نمايند. بر اساس ضرايب محاسـبه شـده بعـد قيمـت    ) را كس37/0ضريب لازم (

هـاي  مؤلفـه  7در جـدول   هـاي آن از مـدل حـذف شـد (گـام چهـارم).      ا توجه به حد نصاب نرسيدن امتياز مؤلفـه ادراكي ب
د چـارچوب مـدل   يـك از ابعـا  ) براي هر CVRتأييد خبرگان به همراه امتيازات محاسبه شده نسبت روايي محتوايي (مورد
  كار پيشنهادي ذكر شده است (گام پنجم).وكسب

  
  هاي تعيين شده بر مبناي نسبت روايي محتوا. ابعاد و مؤلفه7جدول 

 امتياز 45/0محصول/هدف) متوسط امتياز= بعد مشتريان هدف (متقاضيان 
  انتخاب مشتريان هدف بر اساس:

 سن .1

 جنسيت .2

 درآمد .3

 ترينوع نياز و انتظار مش .4

 هاي زمانيعادات خريد در بازه .5

 وفاداري به برند يا مارك تجاري .6

 فرهنگ و سبك زندگي منطقه يا اقليم .7

 محصول/خدمت)شناسائي و انتخاب گروه جديدي از مشتريان (متقاضيان  .8

 
52/0  
68/0  
76/0  
44/0 
44/0  
60/0  
84/0  
52/0 

 امتياز  61/0كنندگان محصول/خدمت) متوسط امتياز= بعد مشتريان هدف (تأمين
  كنندگان بر اساس:انتخاب تأمين

 كننده كالا/خدمتميزان كيفيت تأمين .9

 موقع كالا/خدمتتحويل به . 10

 كنندهاعتبار و شهرت تأمين . 11

 فروشخدمات پس از  . 12

  
84/0 
76/0 
68/0 
76/0 

 امتياز  53/0بعد ارتباط با مشتريان (متقاضيان محصول/هدف) متوسط امتياز= 
  دهاي ارزشمند (تخفيف، خدمات رايگان)ميزان ترغيب مشتري از طريق ارائه پيشنها . 13
 تقويت كيفيت پيشنهاد از طريق بازخورد (ارائه نظر، لايك كردن و...) . 14

 مشتري (با تمركز بر نياز و خواسته آنها)كمك شخصي به  . 15

 داشتن برند و مارك تجاري مؤثر . 16

 هدف موردنظر ميزان تطابق بخش ارتباط با مشتري و بازار . 17

44/0  
44/0  
60/0  
84/0  
92/0  
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 امتياز  41/0كنندگان محصول/خدمت) متوسط امتياز= بعد ارتباط با مشتريان (تأمين
  كار (تسهيلات و...)وكننده به حضور در كسبتأمينميزان ترغيب  . 18
 كاريـبرگزاري جلسات آموزشي . 19

 كنندگانكار با تأمينوميزان يكپارچه بودن سيستم كسب . 20

44/0  
52/0  
76/0  

 امتياز  52/0كانال ارتباطي متوسط امتياز= 
  ميزان تناسب كانال با خدمت ارائه شده . 21
 ميزان رضايت مشتريان از كانال . 22

 بخشي كانالميزان آگاهي . 23

60/0  
92/0  
44/0  

 امتياز  46/0بعد پلتفرم كليدي (معماري پلتفرم) متوسط امتياز= 
  ي پلتفرمهاروز بودن زيرساختاستاندارد و به . 24
 پذيري و سازگاري پلتفرممقياس . 25

 هاي كاربرديميزان كاركرد صحيح برنامه . 26

68/0  
44/0  
52/0  

 امتياز  41/0(حكمراني پلتفرم) متوسط امتياز= بعد پلتفرم كليدي 
  و نظارت بر پلتفرم (محتوا، نظرات...) كنترل . 27
 اعتماد بودن پلتفرمقابل . 28

 تفرميا آزادي عمل كاربران پل ميزان دسترسي . 29

52/0  
1 
60/0  

 امتياز  45/0بعد ارزش پيشنهادي (متقاضيان محصول/هدف) متوسط امتياز= 
  پيشنهادي با نياز كاربرانهمسو بودن ارزش  . 30
 ميزان نوآوري و كيفيت محصول/خدمت . 31

 موقع كالا يا خدمت به مشتريارائه به . 32

 هاميزان شفافيت در قيمت . 33

 دسترسي بهتر به محصول/خدمت . 34

1 
68/0  
92/0  

86/0  
44/0  

 امتياز  39/0كنندگان محصول/خدمت) متوسط امتياز= بعد ارزش پيشنهادي (تأمين
  شدن در بازار و برندسازي آنلاينشناخته . 35
 ترامكان دسترسي به بازارهاي وسيع . 36

 هاها و پرداختتسهيل مديريت تراكنش . 37

52/0  
52/0  
68/0  

 امتياز  87/0كار متوسط امتياز= وبعد اهداف كسب
  اندازح بودن مأموريت و چشمواض . 38
 بودن قلمرو رقابتي و بازارهامشخص . 39

 هاارزشقابل رويت بودن  . 40

92/0  
92/0  
76/0  

 امتياز  42/0وكار) متوسط امتياز= بعد استراتژي (رشد كسب
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  بازخورد از مشتري (ظاهر، كيفيت محصول/خدمت) . 41
 هاي تبليغاتي)انجام تبليغات (اينستاگرام و ساير روش . 42

 ولات/خدمات فعلي در بازارهاي جديدفروش محص . 43

76/0  
68/0  
44/0  

 امتياز  70/0(بازاريابي محتوا) متوسط امتياز= بعد استراتژي 
  ميزان دقت و صحت اطلاعات . 44
 ميزان مرتبط بودن اطلاعات . 45

 روز بودن اطلاعاتميزان به . 46

 كافي بودن تعداد كلمات متن . 47

68/0  
60/0  
68/0  
84/0  

 امتياز  49/0آنلاين) متوسط امتياز=  بعد استراتژي (كيفيت خدمات
  به نياز مشتريباتوجهحل مناسب ارائه راه . 48
 ارائه خدمات پس از فروش . 49

 سازي موتور جستجو (سئو)ميزان بهينه . 50

44/0  
68/0  
76/0  

 امتياز  45/0كارها/رقابت خارجي) متوسط امتياز= وبعد رقباي كليدي (رقابت در بين كسب
  قياس با رقباكيفيت محصولات/خدمات در  . 51
 ميزان اعتمادآفريني پلتفرم . 52

 محصولات/خدمات پلتفرمتمايز  . 53

 كاروفرد پلتفرم كسبمزاياي منحصربه . 54

52/0  
76/0  
60/0  
44/0  

 امتياز  46/0بعد رقباي كليدي (رقابت ميان متقاضيان/رقابت داخلي) متوسط امتياز= 
  )ميزان سهولت كسب اطلاعات توسط مشتري (متقاضي محصول و خدمت . 55
 مشتريانها در بين ميزان كنترل حساسيت به قيمت . 56

 ميزان ارائه خدمات مناسب (رفتار مناسب) . 57

68/0  
44/0  
52/0  

 امتياز  58/0كنندگان/رقابت داخلي) متوسط امتياز= بعد رقباي كليدي (رقابت ميان تأمين
  كننده در جهت كسب موضع رقابتي برترايجاد تمايز در محصول/خدمت توسط تأمين . 58
 كننده در جهت كسب موضع رقابتي برترتأمينيجاد كيفيت در خدمت/محصول توسط ا . 59

 كنندگان خدمت/محصولتعداد تأمين  . 60

  كنندههاي ناشي از خروج (ترك پلتفرم) براي تأمينميزان هزينه . 61

52/0  
76/0  
44/0  
60/0  

 امتياز  57/0بعد شركاي كليدي متوسط امتياز= 
  سپاري كارهاي و برونهاي داخلوجود تعادل بين فعاليت . 62
 انتخاب شركادقت در  . 63

 سايت، اپليكيشن)دهنده پلتفرم (وبهاي توسعههمكاري مؤثر با شركت . 64

 كنندگان كالاداشتن رابطه كاري مطمئن با تأمين . 65

84/0  
1 
60/0  
52/0  
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 امتياز  52/0هاي كليدي متوسط امتياز= بعد شايستگي
  تكنولوژي -ارتقاي دانش فني  . 66
 و خلاقيت كاركنانارتقاي مهارت  . 67

 كاروكسبهاي اساسي ارتقاي كيفيت فعاليت . 68

44/0  
44/0  
84/0  

 امتياز  41/0بعد جريان درآمدي متوسط امتياز= 
  ميزان پايدار بودن درآمد . 69
 هادادن هزينهتوانايي پوشش . 70

 ميزان درآمد ايجاد شده از درآمدهاي تراكنشي  . 71

  ميزان درآمد ايجاد شده از تبليغات . 72

68/0 
52/0 
60/0 
52/0 

 امتياز  56/0بيني) متوسط امتياز= پيشهاي قابلاي (هزينهساختار هزينهبعد 
  هاي ثابتميزان هزينه . 73
 هاي مربوط به مديريت و نگهداري پلتفرم و توسعه آنميزان هزينه . 74

 هاي ناشي از تبليغاتميزان هزينه . 75

60/0 
68/0 
76/0 

 امتياز  52/0امتياز= سط اي (ريسك سربار عملياتي) متوبعد ساختار هزينه
  هاي سربار ناشي از:ميزان هزينه

  نقص و خرابي در سيستم . 76
 عدم وجود نيروي انساني متخصص . 77

 عدم آموزش كافي . 78

  عدم امنيت اطلاعات . 79

  
68/0 
52/0 
44/0 
60/0 

 امتياز  49/0گذاري متوسط امتياز= بعد قيمت
  پيشرو شدن در بازار (كيفيت) . 80
 از بازارقبولي قابلدستيابي به درصد  . 81

 گذاري رقابتيقيمت . 82

 گذاري تبعيضيقيمتحداكثرسازي سود بر اساس  . 83

84/0 
68/0 
52/0 
44/0 

  
وكارهـاي  كـار مناسـبي بـراي كسـب    وهاي تأييد شـده توسـط خبرگـان، مـدل كسـب     در گام ششم بر اساس ابعاد و مؤلفه

هتـر مـدل نيـز هركـدام از ابعـاد      گرديـد. جهـت وضـوح ب   طراحـي   8استارتاپي تجارت الكترونيك مطـابق جـدول شـماره    
هـاي مربـوط بـه    هاي بـه دسـت آمـده در داخـل بلـوك     گانه با يك رنگ مجزا درچارچوب مدل مشخص و مؤلفهدوازده

  هريك از ابعاد درج شد.
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  تجارت الكترونيك كاروهاي كسبيافته براي پلتفرمكار توسعهو. مدل كسب8جدول 
  ي كليديشركا  كارواهداف كسب  رقباي كليدي

بين  رقابت-1
  كارهاوكسب

  ها:مؤلفه
كيفيت محصول/خدمت، 

اعتمادآفريني پلتفرم، تمايز 
  محصول/خدمت،
  فرد پلتفرممزاياي منحصربه

  ها:مؤلفه
  اندازفهم بودن مأموريت و چشمـواضح و قابل

  بودن قلمرو رقابتيـ مشخص
  هاارزشـ قابل رويت بودن 

  ها:مؤلفه
ـ وجود تعادل در 

هاي سپاري فعاليترونب
  كاروكسب

  
ـ دقت در انتخاب 

  كاروشركاي كسب
  

ـ همكاري مؤثر با 
هاي توسعه شركت

  دهنده و پشتيباني پلتفرم
  

ـ داشتن رابطه كاري 
كنندگان مطمئن با تأمين

  كالا

  استراتژي

رقابت بين -2
  كنندگانتأمين

  ها:مؤلفه
  تمايز محصول/خدمت،

خدمت، كيفيت محصول/
كنندگان، عداد تأمينت

  پلتفرمتركهزينه

  كارواستراتژي رشدكسب -1
  ها:مؤلفه

بازخورد از مشتري، انجام تبليغات، فروش محصولات 
  در بازارهاي جديد

  استراتژي بازاريابي محتوايي -2
  ها:مؤلفه

روز بودن، كافي اطلاعات مرتبط، بهاطلاعات دقيق، 
  بودن تعدادكلمات

  ين متقاضيانرقابت ب-3
  ها:مؤلفه

سهولت كسب اطلاعات، 
  كنترل

حساسيت قيمتي، ارائه 
  خدمات مناسب

  استراتژي كيفيت خدمات آنلاين -3
  ها:مؤلفه

بــه نيــاز، خــدمات پــس از حــل مناســب باتوجــهارائــه راه
  سازي سئوبهينهفروش، 

  هاكانال
  ها:مؤلفه

 بخشي كانالرضايت مشتري از كانال ـ آگاهيـ متناسب بودن كانال با خدمت ارائه شده ـ 
هاي شايستگي  ارزش پيشنهادي  ارتباط با مشتريان  مشتريان بازار هدف

  كليدي
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  متقاضيان-1
  ها:مؤلفه
  ـ سن

  ـ جنسيت
  ـ درآمد

  ـ نياز و انتظار
  عادات خريدـ 

  ـ وفاداري به مارك تجاري
  ـ فرهنگ و سبك زندگي

ـ شناسايي گروه جديدي از 
  نمشتريا

  متقاضيان -1
  ها:مؤلفه

ارائه پيشنهادات  -
ارزشمند (ترغيب 

  مشتري)
تقويت پيشنهاد از  -

  طريق بازخورد
كمك شخصي به  -

  مشتري
داشتن مارك تجاري  -

  مؤثر
ميزان تطابق ارتباط با  -

  مشتريان و بازار هدف

  متقاضيان -1
  ها:مؤلفه

  
ـ همسو بودن ارزش 

  پيشنهادي با نياز مشتريان
ي و كيفيت ايجاد ـ نوآور

  شده در خدمت /محصول
ـ ارائه به موقع 

  خدمت/محصول
 هاـ وجود شفافيت در قيمت

ـ دسترسي بهتر به 
  محصول/خدمت

  
  ها:مؤلفه

  
ـ ارتقاي دانش 

  تكنولوژيـفني
  

ـ ارتقاي مهارت و 
  خلاقيت كاركنان

  
ـ ارتقاي كيفيت 

هاي اساسي فعاليت
  كاروكسب

  كنندگانتأمين -2
  ها:مؤلفه

كننـــــده كيفيـــــت تـــــأمين-
  كالا/خدمت

  تحويل به موقع كالا/خدمت-
  كنندهاعتبار و شهرت تأمين-
خدمات پس از فروش -

كنندهتأمين  

  كنندگانتأمين -2
  ها:مؤلفه

كننـده بـه   ترغيب تأمين -
  كاروحضور در كسب
 كاري ــ انجام جلسات 

  آموزشي
ـ يكپارچه بودن سيستم 

  انكنندگتجاري با تأمين

  كنندگانتأمين-2
  ها:مؤلفه

ــ شــناخته ــازار و ـ شــدن در ب
  سازي آنلاينبرند

ــاي     ــه بازاره ــي ب ــ دسترس ـ
  تروسيع

ـ تسهيل مديريت 
  هاها و پرداختنشتراك
  پلتفرم كليدي

  معماري پلتفرم-1
  ها:مؤلفه

  هاي پلتفرمـ استاندارد و به روز بودن زيرساخت
  مپذير بودن و سازگاري پلتفرـ مقياس

هاي كاربردي (ايجاد تعاملات ـ كاركرد صحيح برنامه
  درست)

  حكمراني پلتفرم-2
  ها:مؤلفه

(محتوا، نظرات و رفتارهاي كنترل و نظارت بر پلتفرم  -
  كاربران)

  اعتماد بودن پلتفرمقابل -
  ميزان آزادي عمل و سطح دسترسي كاربران پلتفرم -

  وكاري و ريسك كسباساختار هزينه  گذاري و جريان درآمديقيمت
  گذاريقيمت-1

  ها:مؤلفه
  ايساختار هزينه-1

  ها:مؤلفه
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  ـ پيشرو بودن در بازار به لحاظ كيفيت
  قبولي از بازارقابلـ دستيابي به درصد 

  گذاري تبعيضيـ قيمت گذاري رقابتيـ قيمت

  هاي ثابت (مثل حقوق و دستمزد، اجاره)ـ هزينه
  رمـ هزينه نگهداري و توسعه پلتف

  هاي ناشي از تبليغاتـ هزينه
  جريان درآمدي-2

  ها:مؤلفه
  ـ پايدار بودن درآمد
  كاروهاي كسبپوشش دادن هزينهـ قابليت درآمد در 

هاي فروش محصول يا ــ درآمد حاصل از تراكنش
  ارائه خدمت،

  ـ درآمد حاصل از انجام تبليغات

بيني (ريسك پيشسربار و غيرقابل هزينه -2
  ي)عمليات

  هاي ناشي از:ها: هزينهمؤلفه
  ـ نقص و خرابي در سيستم

  ـ فقدان نيروي انساني متخصص
  افيـ عدم آموزش ك

  ـ عدم امنيت اطلاعات
   

  گردد:هاي مذكور ذكر ميدر ادامه توضيحات اجمالي در رابطه با هركدام از ابعاد و مؤلفه
ريـزي جهـت دسـتيابي در يـك بـازه زمـاني معـين        ايند برنامـه كار بخشي از فرواهداف كسب: كارواهداف كسببعد  -1

كار وشود. تصويري از وضعيت كسبكار در قالب بيانيه مأموريت ذكر ميوكسبباشد. معمولاً هدف و علت وجودي مي
هـا،  انهاي سازماني شكل گرفته و آرم ـگويند كه در راستاي ارزشانداز ميزماني كه به اهداف خود رسيده باشد را چشم

  ). ,.2007Ali Ahmadi et alشود (كار را شامل ميوها و شعائر يك كسبمأموريت
2-باشـد. اسـتراتژي   كار، بازاريابي محتوايي و كيفيت خدمات آنلاين مـي وعد استراتژي: متشكل از استراتژي رشد كسبب

توسـعه  جهـت  » بـازخورد از مشـتري  «هـاي  هعنوان راهي جهت دستيابي به سهم بيشـتر از بـازار بـوده و شـامل مؤلف ـ    رشد به
جهـت  » فروش محصولات يا خدمات در بازارهـاي جديـد  «ازار و جهت نفوذ در ب» انجام تبليغات«محصول و توسعه بازار، 

موثق جهت جـذب   وباشد. منظور از استراتژي بازاريابي محتوايي، توليد و توزيع محتواي ارزشمند، مرتبط توسعه بازار مي
هـاي  شـكل  بودن، مرتبط و به روز بودن اطلاعات، تعداد كلمات كافي، نوع فونـت، رنـگ و  تريان است. دقيق و حفظ مش

اسـتراتژي  . )Donofrio, 2014; Pulizzi, 2014شـوند ( مناسب از پارامترهـاي مهـم در بازاريـابي محتـوايي محسـوب مـي      
شده در بازارهاي الكترونيكي بوده خدمات عرضهكننده از كيفيت ارزيابي و قضاوت مصرف الكترونيكي كيفيت خدمات

شـود مثـل   و يا خدمات مـي محصولات شدن مؤثر خريد ي باعث آسانالكترونيككند كه محيط حدودي را مشخص ميو 
  .)Zeithaml et al., 2010; Santos, 2003( به نياز، خدمات پس از فروش و انجام سئوحل مناسب باتوجهارائه راه

بت در ميـان  شكل وجود دارد: رقا 3كارهاي پلتفرمي تجارت الكترونيك به وباي كليدي: رقابت در ميان كسببعد رق -3
هـا. رقابـت در   كنندگان آنكار، رقابت در ميان متقاضيان محصولات يا خدمات و رقابت در ميان تأمينوهاي كسبپلتفرم

كننـدگان و  هاي مشابه در ميـزان جـذب تـأمين   رم با ديگر پلتفرمكار حاكي از رقابت ميان يك پلتفوهاي كسبميان پلتفرم
آفرينـي پلتفـرم، تمـايز    هايي همچـون ميـزان اعتمـاد   عنوان مشتريان است. وجود ويژگيمتقاضيان محصولات و خدمات به

بـت بسـيار   تواننـد در ايـن نـوع رقا   هاي منحصر به فرد پلتفرم مـي افزوده پلتفرم) و وجود ويژگيمحصول يا خدمت (ارزش
كنندگان محصولات و ، با ساير تأمينكنندگان يك پلتفرمكنندگان با ملحق شدن به سمت تأمينتأمين باشند.تأثيرگذار مي
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كنندگان و ايجـاد مـوانعي مثـل ميـزان هزينـه خـروج و       خدمات رقابت خواهند داشت. وجود پارامترهايي مثل تعداد تأمين
تواند در اين نوع رقابت تأثيرگذار باشد. نوع ديگر رقابـت در سـمت   و خدمت مي ترك پلتفرم و ايجاد تمايز در محصول

هـايي همچـون سـهولت دريافـت اطلاعـات، تبليغـات       كننـدگان) اسـت. ويژگـي   لات و خدمات (مصرفمتقاضيان محصو
خواهد شد محصولات و خدمات و نيز كاهش حساسيت قيمتي باعث تشويق حضور متقاضيان در پلتفرم و رقابت بين آنها 

)Ardolinio, 2019.(  
كننـدگان محصـولات و   شـود. تـأمين  هـا انجـام مـي   بعد شركاي كليدي: كساني هستند كه فعاليت تجاري با كمـك آن  -4

  ).Osterwalder & pigneur, 2010هايي از شركاي پلتفرم هستند (هاي توسعه فناوري، نمونهشركت
هاي مسـتقيم  هايي از كانالهاي اجتماعي نمونهها و رسانها موبايل، اپليكيشنها اعم از روميزي يسايتها: وببعد كانال -5

منظور داشـتن ارتباطـات   شود. بهكار محسوب ميواي از كانال غيرمستقيم در كسبكار نمونهوكاي كسبسايت شرو وب
بخشـي و رضـايت   آگـاهي بـودن،  هـايي بـراي كانـال همچـون مناسـب     بخش با مشتريان هدف وجود ويژگـي مؤثر و نتيجه

  ).Osterwalder & pigneur, 2010مشتريان از كانال لازم و ضروري است (
كنندگان كالا و خدمت كارهاي پلتفرمي داراي دو وجه تأمينوبعد مشتريان بازار هدف: اين بعد بر اساس منطق كسب -6

. در ) ,2013Choudaryكنـد ( ماتي بـه آنهـا ارائـه مـي    ها بوده و پلتفرم با هر دو وجه در ارتباط بوده و خـد و متقاضيان آن
توانـد بـر   بندي بازار متقاضيان كالاها و خدمات مـي بازار، هدف قرار گيرد. بخشكار بايد بخش خاصي از وشروع كسب
هايي همچون سن، جنسيت، درآمد، نياز و انتظار، عـادات خريـد، وفـاداري بـه مـارك تجـاري، فرهنـگ و        اساس ويژگي

توانـد بـر اسـاس    يكننـدگان هـدف نيـز م ـ   دگي و شناسايي گروه جديدي از مشتريان بالقوه باشد. انتخاب تـأمين سبك زن
  ).Osterwalder & pigneur, 2010موقع محصول يا خدمت، شهرت و خدمات پس از فروش باشد (كيفيت، تحويل به

كارهـاي پلتفرمـي تجـارت    وازار هـدف باشـد. در كسـب   بعد ارتباط با مشتريان: اين بعد بايستي در ارتباط و تطابق با ب ـ -7
كننـده محصـول يـا    توانـد از سـمت متقاضـي يـا تـأمين     قراري ارتباط با مشتري ميكار و بروالكترونيك نقطه شروع كسب

هـاي وفـاداري مثـل ارائـه تخفيـف و دريافـت بـازخورد از        خدمت انجام بگيرد. ارائه پيشنهادهاي ارزشمند در قالب برنامه
ط با بـا مشـتري در سـمت    هايي از ارتباكنندگان محصولات و خدمات در قالب امتيازدهي و سيستم نظردهي نمونهرفمص

كننـدگان بـه حضـور در پلتفـرم از طريـق اخـذ       شوند. همچنين ترغيب تـأمين متقاضيان محصولات و خدمات محسوب مي
كنندگان و برگزاري م جلسات جهت حل مشكلات تأمينكنندگان، انجاهاي يكپارچه با تأمينكارمزد كمتر، ايجاد سيستم

باشـند  كننـدگان خـدمات و محصـولات مـي    ز ارتبـاط بـا مشـتري در سـمت تـأمين     هـايي ا جلسات هماهنگي آنلاين نمونه
)Rochet & Tirole, 2003.(  
دگان پلتفـرم ارائـه   كنن ـكنندگان (متقاضـيان) و تـأمين  بعد ارزش پيشنهادي: ارزشي است كه به مشتريان اعم از مصرف -8

كـار وجـود داشـته باشـد. ارزش پيشـنهادي بـراي       وكسـب شود و بايد با نيازهاي آنها همسو باشند تا امكان بقـاي مـدل   مي
موقع، امكان دسترسي بهتر به خدمات يا محصـولات و ايجـاد   تواند شامل نوآوري، كيفيت، تحويل بهكنندگان ميمصرف

توانـد از طريـق   كننـدگان محصـولات يـا خـدمات نيـز مـي      يشنهادي ارائه شده به تـأمين ها باشد. ارزش پشفافيت در قيمت
هـا از  ها و پرداختيتر، تسهيل مديريت تراكنشسازي آنلاين، دسترسي به بازارهاي وسيعشدن در بازار، امكان برندتهشناخ

 ).Osterwalder & pigneur, 2010( ها باشدها و اپليكيشنطريق داشبورد و ارائه برنامه
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ه تجارت هاي حوزكارهاي مبتني بر استارتاپوسعه كسبكار مناسب جهت تووارائه يك مدل كسب: رضا احتشام راثي ،واد مصدقمحمدج ،حامد آغشلوئي
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جهـت   Osterwalder and pigneurمـدل   كليـدي  هـاي منـابع كليـدي و فعاليـت   هاي كليدي: از ادغـام  بعد شايستگي -9
كـار بـه وجـود آمـده اسـت و      وشدن بيشتر مدل كسبجلوگيري از تأكيد بيش از حد اندازه روي مفاهيم انتزاعي و تقسيم

ارتقـاي مهـارت و ايجـاد خلاقيـت،     شـوند.  منجر به بهترشدن كارهـا مـي  كار بوده كه وهاي اساسي كسببيانگر صلاحيت
ي از يهاها نمونههاي اساسي در پردازش سفارشراي نگهداري و توسعه پلتفرم و ارتقاي كيفيت فعاليتارتقاي دانش فني ب

 شوند.كار محسوب ميوهاي كسبشايستگي

كـار آنلايـن بـر زيرسـاخت ديجيتـالي خـود متكـي        وهـاي كسـب  بعد پلتفرم كليدي: به لحاظ ماهيت وجودي، پلتفرم -10
هـاي ارتبـاطي بـا كـاربران     هاي فني و درگـاه ندهي زيرساخت پلتفرم ديجيتال بوده و بر جنبهمعماري پلتفرم، سازماهستند. 

نـام، تمييـز   بـت ) پلتفرم، حضور كاربران در پلتفرم از طريـق ث Opennes( باز بودنپذيري پلتفرم، ميزانتمركز دارد. مقياس
هاي كاربردي از ها و كاركرد درست برنامه، وجود درگاههاي ارتباطي با پلتفرمدهندگان، تنوع راهمرز بين كاربران و ارائه

). از قوانين و مقررات مربوط به يك پلتفرم تحت عنوان Ardolino, 2019شوند (هاي معماري پلتفرم محسوب ميويژگي
هـا، تمهيـدات كنترلـي، سـطوح دسترسـي و حتـي مقولـه اعتمـاد         شود كه شامل سياستمي ياد )Governanceحاكميت (

  .)Sorri et al., 2019ود (شمي
گذاري مربوط به تعيين ارزش پولي مناسـب بـراي كالاهـا و خـدمات     گذاري و جريان درآمدي: بعد قيمتبعد قيمت -11

يـزان فـروش را افـزايش داده و بـر ميـزان جريـان درآمـدي        توانـد م هـا و سـازوكارهاي مناسـب مـي    است. اتخاذ استراتژي
گذاري گذاري نفوذي، قيمتگذاري مبتني بر ارزش و كيفيت خدمات، قيمتاشد. قيمتكار نقش بسزايي داشته بوكسب

ي هـا گذاري هستند. همچنين بعد ايجـاد جريـان درآمـدي بـر راه    هايي از انواع قيمتگذاري تبعيضي نمونهرقابتي و قيمت
از تـراكنش و انجـام تبليغـات از    هـا را پوشـش دهـد. كـارمزد ناشـي      بايسـتي هزينـه  كسب درآمد پايدار اشاره دارد كه مي

  ).Arabi, 2007شوند (هاي مدل درآمدي محسوب ميترين گزينهمهم
. اجـاره مكـان،   دارد بينـي پـيش بينـي و غيرقابـل  پـيش هاي قابلاي و ريسك: اشاره به دو شكل هزينهبعد ساختار هزينه -12

اي، هـاي رايانـه  بينـي بـوده و در مقابـل نقـص و خرابـي در سيسـتم      پـيش قابـل هـاي  توسعه و نگهداري پلتفـرم جـزو هزينـه   
بيني و عمليـاتي  پيشهاي غيرقابلدادن نيروي انساني متخصص، درز اطلاعات حريم خصوصي كاربران جزو هزينهازدست

  ).Osterwalder & pigneur, 2010; Coes, 2014ها هستند (در پلتفرم
كار ارائه شـده بـراي   وو چارچوب مدل كسب 7هاي به دست آمده در جدول شماره مؤلفهساس با تفاسير ذكر شده و بر ا 

  به سؤال اصلي تحقيق جواب داده شد. 8استارتاپ هاي تجارت الكترونيك در جدول شماره 
  

  گيريبحث و نتيجه
ق شناسايي ابعاد و وكار جديدي در قالب يك چارچوب يكپارچه از طريت تا مدل كسبدر پژوهش حاضر سعي شده اس

هاي تجارت الكترونيك و بر مبناي نظرات خبرگان ايجـاد شـود.   كار در حوزه استارتاپوهاي مربوط به مدل كسبمؤلفه
را مـدنظر   Osterwalder and pigneur (2010)وكـار  هاي مدل پايـه كسـب  وكار جديد ارائه شده محدوديتمدل كسب

بعـد مـورد تأييـد     12مؤلفه و  83ه بر اساس محاسبات مربوط به نسبت روايي محتوا دست آمدقرار داده است. طبق نتايج به
، ي كليـدي كـار، اسـتراتژي، رقبـاي كليـدي، شـركا     واهـداف كسـب  بعد تأييد شـده شـامل    12خبرگان قرار گرفته است. 
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گـذاري و جريـان   ، قيمـت هاي كليـدي، پلتفـرم كليـدي   مشتريان، ارزش پيشنهادي، شايستگي ها، مشتريان، ارتباط باكانال
براي كار ارائه شده وهاي چارچوب مدل كسبباشند. از اين ابعاد به عنوان بلوكاي و ريسك ميدرآمدي، ساختار هزينه

مؤلفه برگزيده شـده نيـز    83ه شده و پژوهش حاضر استفادكارهاي مبتني بر استارتاپ هاي تجارت الكترونيك در وكسب
مهمترين ابعاد از ديـدگاه خبرگـان بـر    اند. لازم به ذكر است كار ايفاي نقش نمودهول كسبسازي چارچوب مددر مفهوم

و  70/0بازاريابي محتوايي با امتياز  استراتژي، 87/0كار با امتياز واساس نتايج محاسبات كمي به دست آمده اهداف كسب
  	هستند. 61/0 كنندگان مشتريان هدف با امتيازتأمين

از نقاط قوت پژوهش حاضر اين است كه توانسته است در نوع خود از طريق طراحـي مجـدد ابعـاد و محتـواي بـوم مـدل        
كـار كمـك نمـوده و    وهاي كسببه توسعه مطالعات نوآوري در مدل Osterwalder and pigneurكار استاندارد وكسب

هـاي مربـوط بـه حـوزه تجـارت      خصـوص اسـتارتاپ  رنتي بهكارهاي اينتوگذاران كسبكارآفرينان و بنيان موجب شود تا
شـده در تحقيـق   كـار طراحـي  وكار خود پيدا كنند. چارچوب مدل كسـب والكترونيك درك بهتري از عناصر مدل كسب

و وسـعت تفكـر افـراد كـارآفرين، موجـب      حاضر نيز از چند نظر حائز اهميت است: اول اينكه با گسترش دايـره واژگـان   
كند تا علاوه بر تمركز شود و كارآفرينان را مجبور ميكارها ميوهاي مربوط به كسبها در ايدهتجاري آن ارتقاي دانش

كار وكار خود عمل كنند. دوم اينكه چارچوب مدل كسبوشده در كسببر جزئيات فني، بر اساس ارزش پيشنهادي خلق
هـا و مشـكلات در درك و   شود كه بر مبناي آن بسياري از بحثعنوان بستري تلقي تواند بهدر تحقيق حاضر مي ارائه شده

گـذاران حـل شـود كـه ايـن امـر موجـب بهبـود انجـام مـذاكرات           كـار مـابين كارآفرينـان و سـرمايه    وانتقال مفاهيم كسب
تفاده از صـدد اس ـ به اينكـه كارآفرينـان همـواره در   باتوجه شود. سوم اينكهكار ميوهاي كسبگذاري در مورد ايدهسرمايه
هـاي  باشـند درنظرگـرفتن بسـياري از مؤلفـه    كـار جديـد مـي   وهاي ايجادشده محيط و تبديل ايـده خـود بـه كسـب    فرصت
آورد شده در پژوهش حاضر اين امكان را براي كارآفرينان فـراهم مـي  تواند دشوار باشد. چارچوب معرفيكار ميوكسب

وبرگشـت بـه آن و   دهي نمايند. اين امر موجب سهولت رفـت د سازمانكار را در يك صفحه واحوتا بتوانند عناصر كسب
ليست در جهت شناخت نقاط قوت عنوان نوعي چكشود و بهها و عناصر مورد استفاده قرار گرفته شده مياطلاع از مؤلفه

  نمايد.ن عمل ميكار به كارآفريناواندازي كسبو ضعف پيش از راه
 .Sadeghi et. alو  Mohammadian et. al. (2021)همچـون   شـده داخلـي  يقـات انجـام  تحقيق حاضر در مقايسه با تحق 

 Osterwalder and Pigneur (2010)اي مؤلفـه  9كار خود را بر اسـاس همـان مـدل    وكه طراحي بوم مدل كسب (2018)
انـد  كار ارائه شـده زمينـه تحقيـق خـود تغييراتـي ايجـاد نكـرده       وم مدل كسبهاي بوپيش برده و در طراحي و تعداد مؤلفه

هاي جديدي همچون استراتژي، پلتفرم كليدي، رقبـا و  توانسته با انجام طراحي نوآورانه در ساختار مدل پايه، ابعاد و مؤلفه
 Joyceشده توسط كار ارائهوا مدل كسبتحقيق حاضر در مقايسه بمدل پايه بيفزايد.  هاي قبليغيره را شناسايي و به مؤلفه

and Paquin (2016)  هـاي  فقط بر لايه اقتصادي اين مدل منطبق بوده آن را بسط و گسترش داده است؛ ولي عمده مؤلفـه
توانـد بـه عنـوان    يـن مـورد مـي   دهـد. ا را پوشش نمـي  Joyce and Paquin (2016)محيطي مدنظر لايه اجتماعي و زيست
هاي تحقيـق حاضـر ايـن اسـت كـه از آن جـا كـه مفهـوم ارزش         از ديگر محدوديت اضر لحاظ شود.محدوديت تحقيق ح

كـار پيشـنهادي بـراي    ورود لذا چـارچوب مـدل كسـب   كار به شمار ميوپيشنهادي از مفاهيم كليدي در درك مدل كسب
  باشد.استفاده نميد و قابلرسحل مناسبي به نظر نميا درك ننمايند راهكارآفريناني كه مفهوم ارزش پيشنهادي ر
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شده در تحقيق حاضر كار ارائهوشود تحقيقات آتي، مدل كسببا توجه به تحقيق حاضر و و نتايج كسب شده پيشنهاد مي 
هـاي  بـه اينكـه مـدل   . باتوجـه كارگيري تجربي آن را تشريح نماينـد صورت موردي و عملي امتحان نموده و مزاياي بهرا به

تواننـد تغييـرات مـدل    روزرساني دارند مطالعات آينـده مـي  پويا داشته و باگذشت زمان نياز به تغيير و به كار حالتيوكسب
تواند وجود داشـته باشـند را ذكـر نماينـد.     هايي كه ميها بررسي نموده و چالشكار را از ديدگاه داخلي استارتاپوكسب

شـانس كارآفرينـان را بـراي ايجـاد يـك      » زبـان جديـد  «عنوان يك كار امروزه بهوبه اينكه بوم مدل كسبوجههمچنين بات
هاي علم و فنـاوري و واحـدهاي   شود پاركدهد پيشنهاد ميگذاران افزايش ميكار موفق و ايجاد ارتباط با سرمايهوكسب

در نظـر گرفتـه و    عنوان بخشي از برنامه درسي خودحاضر را به كار ارائه شده در تحقيقوها مدل كسبرشد فناور دانشگاه
  به كارآفرينان نيز آموزش دهند.
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