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 Platform businesses, need innovation in order to maintain their sustainable 

competitive advantage and be a leader in the market. Achieving innovation 

according to the transformation of the concept of the value proposition of the 

platform actors, based on network and ecosystem thinking, requires the 

development of capabilities. In this regard, the aim of the current research is to 

identify platform capabilities that act as the enablers of value proposition 

innovation of actors in platform businesses. For this purpose, research data has 

been collected through semi-structured interviews with managers, consultants and 

owners of 12 platform companies and has been categorized in the form of 

capabilities with thematic analysis method. The research findings show that the 

enablers capabilities of the actors' value proposition innovation are categorized 

into three groups: platform capabilities, supply-side capabilities, and demand-side 

capabilities; The capabilities of the platform include marketing capabilities, 

technology infrastructure capabilities, value proposition alignment capabilities, 

market sensing capabilities, crowdsourcing capabilities, and big data analysis 

capabilities. Knowledge sharing/management capabilities, adaptability and digital 

proficiency skills are among the demand side capabilities and finally relational 

capabilities, continuous quality improvement, networking and market learning are 

among the supply side capabilities that companies can use to create value 

proposition innovation. It can also provide guidance to managers, consultants and 

platform owners to take effective steps by using these capabilities to create 

innovation and maintain the dynamics of their platform in order to sustain a 

competitive advantage 
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EXTENDED ABSTRACT 

Introduction 

The emergence of digital platforms is increasing as a result of technology development 

[4]. Although organizations consider digital platforms as a very important way to achieve 

technological innovation, the platform companies themselves also need innovation to be 

the leader and achieve a superior competitive position in the market, because digital 

platform capability is only one capability that alone cannot directly affect the company's 

competitive advantage and innovation, and this capability requires "activating some 

activities" that affect innovative functions through performing "specific behaviors"[3]. In 

this regard, despite the fact that researches have been conducted in the field of capabilities 

that affect value proposition innovation [5, 6], the enablers capabilities of value 

proposition innovation, especially in the context of the platform, have not been 

comprehensively addressed. In order to emphasize this matter, [1] emphasized that there 

are limited researches regarding the drivers and consequences of value proposition 

innovation. Based on this gap in the existing literature, the question is raised as to what 

capabilities platforms can use to innovate the value proposition of actors. In fact, this 

research, with a comprehensive look at platform capabilities, seeks to identify capabilities 

that can enable the innovation of value proposition of the platform actors. 

Methodology  

In order to develop theory in the context of the platform's value proposition, this study 

was conducted using an exploratory approach. The paradigm of the current research is 

interpretative and among the various interview-based qualitative research strategies, 

thematic analysis was chosen in this study to discover the views of the 

respondents/informants. In order to provide relevant and extensive information about the 

subject under study, theoretical and targeted sampling was used both for platform selection 

and expert selection. Then, semi-structured and in-depth interviews were conducted with 

managers, consultants and owners of 12 platform companies including platform managers 

and consultants. Finally, the data were analyzed in three stages (open, axial and selective 

coding). 

Results and Discussion  

Platform capabilities are classified into three capability categories according to the 

multiple actors participating in platform businesses. This means that the main actors of 

each platform, i.e. platform owners, customers or users on the demand side and suppliers 

and providers of products and services on the supply side, each have capabilities that each 

of these capabilities can be considered as an enabler of value proposition innovation. The 

capabilities of the platform include marketing capabilities, technology infrastructure 

capabilities, value proposition alignment capabilities, market sensing capabilities, 

crowdsourcing capabilities, and big data analysis capabilities. Knowledge 



sharing/management capabilities, adaptability and digital proficiency skills are among the 

demand side capabilities and finally relational  

    J. Strateg. Manag. Stud., Vol. 15, No. 57, Spring 2024 

Web: http://smsjournal.ir 

Doi: 10.22034/SMSJ.2023.385817.1803  

capabilities, continuous quality improvement, networking and market learning are among 

the supply side capabilities that companies can use to create value proposition innovation. 
 

Conclusion  

Like other businesses, platform leaders face not only ongoing opportunities but also 

competitive pressures to innovate. Therefore, in the face of almost constant changes and 

innovative pressures in the current business environment in which digital platforms 

operate, innovation capabilities and a sense of opportunities and threats are essential [2]. 

But since platforms are not like traditional businesses and as their name (multi- sided 

platforms) suggests, they are dependent on different parties or groups for their survival, 

the concept of value and innovative value should also be considered for different groups 

because of their nature. It is such that without applying such a comprehensive view, 

innovation will also fail. Therefore, the current research has addressed these capabilities 

as drivers and enablers of value innovation. The results showed that in order to achieve 

value innovation, multiple actors including platform owners, suppliers of products and 

services (supply side) and customers or end users (supply side) must have the capabilities 

to be able to engage in joint innovation. Some of these capabilities directly contribute to 

innovation. For example, among platform capabilities that include marketing capabilities, 

information technology infrastructure, aligning the value proposition of actors, market 

sensing, crowdsourcing, and big data analysis, it seems that information technology 

infrastructure capabilities, market sensing , crowdsourcing and big data analysis lead 

directly to innovation while, the other two cases enable value innovation through creating 

trust and increasing engagement of different actors. Customers, in turn, should be 

equipped with capabilities such as the ability to adapt to platform businesses through 

training and gaining awareness and receiving consulting services, digital skills through the 

acquisition of media literacy skills, and the ability to produce digital content in order to 

participate in Innovation as well as the ability to manage/share knowledge so that they can 

take effective steps in this direction by gaining more awareness. Finally, service providers, 

especially by strengthening the capability of continuous quality improvement and market 

learning, directly create innovation, and communication and networking capabilities are 

considered to be their enablers in the path of value innovation . 
 

    Keywords: Multi- sided platform, Platform capabilities, Capability, Value 

proposition innovation  
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به منظور حفظ مزوکسب  گریسکویی همانند د  یکارهاوکسب     شرو یخود و پ  یداریپا  ،یرقابت  تیکارها، 
  ی کارهاودر کسب  گرانیباز  یشنهادیهستند. با توجه به تحول مفهوم ارزش پ  ینوآور  ازمندیبودن در بازار، ن

برخوردار  ،یبومو زیست   یانگاه و تفکر شبکه   یبر مبنا  یبه نوآور  ی ابیدست  ، سکویی و توسعه    یمستلزم 
سکویی است که   یهاتیقابل ییراستا، هدف پژوهش حاضر شناسا نی. در اباشدیم هاتیاز قابل یامجموعه

سکویی عمل کنند. به    یکارهاودر کسب  گرانیباز  یشنهادیارزش پ  ی همچون توانمندساز نوآور  توانندیم
شرکت   ۱۲مشاوران و صاحبان    ران،یبا مد  افتهیساختارمهین  حبهمصا  قی پژوهش از طر  یهامنظور، داده  نیا

  یی هاتیمضمون در قالب قابل  لیو با روش تحل  یآورجمع  ،یهدفمند و گلوله برف  یریگسکویی با روش نمونه 
  یشنهادیارزش پ  یتوانمندساز نوآور  یهاتیکه قابل  دهدی نشان م  قیتحق  یهاافته یشده است.    یبنددسته

قابل  به  گران یباز قابل  یهاتیسه گروه  قابل  یهات یپلتفرم،  و  تقاضا دسته   یهاتیطرف عرضه   یبندطرف 
قابل سکو    یهات یقابل  شوند؛ یم ارزش    یهمسوساز  تیقابل  ،یفناور   رساختیز  تیقابل  ، یابیبازار  تیشامل 
به   یهاتی. قابلتکلان اس یهاداده لیتحل تیو قابل یسپارجمع تیبازار، قابل  یگرحس تیقابل ،یشنهادیپ

طرف تقاضا و در    یهاتیو مهارت الکترونیکی از جمله قابل  یریپذقیدانش، تطب  تیریمد  /یگذاراشتراک
  ی ریادگی ها( و  دهندگان )مکملخدمت  ریبا سا  یسازشبکه   ت،یفیبهبود مستمر ک  ،یارتباط  یهاتیقابل  تینها

 ی آنها در راستا  یریکارگبا به   توانندیم  هات که شرک  شوندیطرف عرضه محسوب م  یهاتیبازار از جمله قابل
سکویی    یهات یقابل  ینظر  یپژوهش به توسعه مبان  نیانجام دهند. ا  یاقدامات   یشنهادیارزش پ  ینوآور  جادیا

نوآور  اریدر اخت  یرهنمود  تواندیم  نی. همچندینمای م  ی انیکمک شا  سکو   گران یباز  یشنهاد یارزش پ  ی و 
  ییایو حفظ پو  ینوآور  جادیاز آنها در جهت ا  یریگقرار دهد تا با بهره  سکوها  بانمشاوران و صاح  ران،یمد

 بردارند. یموثر یهاگام یرقابت تیمز یداریپلتفرم خود به منظور پا

ارزش  یساز نوآورتوانمندو  هاتیقابل(. ۱403) یمحمد عل ی،کیزکل ییمعصومه؛ بابا ی،زاده شهر نی؛ حسمیمر ی،سروستان ینعمت اله به این مقاله:   استناد
 .۱۲۸-۱0۹، (۱۵)۵۷، مطالعات مدیریت راهبردیسکویی.  ی کارها وکسب در گرانیباز یشنهادیپ
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   بهارـ    ۵۷مطالعات مديريت راهبردی ـ شماره       ۱۱۳
۱۴۰۳ 

 
 مقدمه  .۱

الکترونیکی نوعی میانجی تبادلات بین فروشندگان  [. سکوهای  3۱ظهور سکوهای الکترونیکی در نتیجه توسعه فناوری، رو به افزایش است ]
 شوند. در[ محسوب می 6] ساز مدیریت اطلاعات[ و همچنین توانمند۱۱گر تعاملات میان شرکای مختلف ][ بوده و تسهیل ۲۱و خریداران ]

تباطات واقع سکوهای الکترونیکی، خود قابلیتی مهم هستند چرا که این قابلیت نشان دهنده توانایی استقرار منابع مبتنی بر فناوری اطلاعات و ار 
دهد تا دانش مشترک را ادغام نموده و با پیکربندی مجدد منابع ها اجازه میکه به شرکت[  ۲۹]و ترکیب با سایر منابع داخلی و خارجی است  

 [.  ۲0، 3۸داخلی و خارجی به نیازهای بازار بسیار متغیر پاسخ دهند ]
این حال، گرچه سازمان را شیوه با  الکترونیکی  فناوری در نظر میها، سکوهای  نوآوری  به  بسیار مهم برای دستیابی  های گیرند، شرکتای 

های سکو الکترونیکی، تنها  چرا که قابلیت سکویی خود نیز برای پیشرو بودن و دستیابی به موقعیت رقابتی برتر در بازار نیازمند نوآوری هستند،
سازی تواند به تنهایی و به طور مستقیم بر مزیت رقابتی و نوآوری شرکت تاثیر بگذارد و این قابلیت نیاز به »فعالیک قابلیت است که نمی

 [. ۲4های خاص« بر عملکردهای نوآورانه تاثیر بگذارد ]هایی« دارد که از طریق انجام »رفتاریفعالیت
که در شده  معرفی ها(سه منبع اصلی )دامنه برخی محققان، به نقل از   ۱انجامد، تو و همکارانهایی که به نوآوری میبه دنبال تاکید بر فعالیت

  وابط جدیدر)کاربر    -عامل  -تواند رخ دهد: حوزه نوآوری فناورانه )عملکرد جدید(، حوزه نوآوری بازیگرکار میوهای مدل کسبآن نوآوری
 [. 3۹( ]سازمان/زنجیره ارزش جدید( و حوزه نوآوری بازار )تعریف جدید ارزش پیشنهادی

توانند اند و میباشد. زیرا بر مبنای فناوری بنا شدهدر این راستا، مفهوم و گستره سکوهای الکترونیکی، در بردارنده هر سه محور ذکر شده می
مند شوند. از طرف دیگر، همسو با این تحولات، تاثیرات الکترونیکیی شدن، به دنبال تغییر  های نوآوری فناوری بیشتری نیز بهره از قابلیت

کارهای سکویی، مفهوم ارزش پیشنهادی و[ و با ظهور کسب۲۸] [، بر هسته ارزش پیشنهادی تاثیر گذاشته۵آفرینی در بستر شبکه ]تمرکز ارزش 
[ و همچنین کاربرد کلمات و ۲۱، ۷کار ]وعامل کلیدی هر مدل کسب[ ۱۵، 33[. توسعه مفهوم ارزش پیشنهادی ]6تغییر شگرفی کرده است ]

گروه هواژه تعیین  منظور  به  جایگزین،  در کسبهای شرکتای  ارزش  کاروکننده  به  مشتری  پیشنهادی  ارزش  عبارت  تحول  مثال  برای  ها، 
، 3] نفعان و در حال حاضر جایگزین شدن آنها با ارزش پیشنهادی بازیگران/ کاربران در قلمرو سکوهاکنندگان، کارکنان، ذیپیشنهادی تامین

بر مبنای توضیحات،   ای سکوها، همگی حاکی از تفکر سیستمی و جامع به ارزش پیشنهادی سکو است.[ به علت تناسب آن در بستر شبکه۲۱
تواند در هر سه حوزه نوآوری فناوری، کاربر/ بازیگر و ارزش پیشنهادی ورود کند و هر سه مفهوم را به طور مفهوم ارزش پیشنهادی سکو می 

 ضمنی در خود داشته باشد. 
علی راستا،  این  پژوهشدر  اینکه  قابلیترغم  زمینه  در  ارزش  هایی  نوآوری  بر  موثر  ]های  انجام شده  به  36،  3۸پیشنهادی  به طور جامع   ،]

( ۲0۱۷فاس و صائبی ) ویژه در بستر سکو پرداخته نشده است. به دنبال تاکید بر این مطلب،ساز نوآوری ارزش پیشنهادی به های توانمندقابلیت
پژوهشتاکید می پیشرانکنند که  از  های محدودی در خصوص  را یکی  پویا  قابلیت  دارد و  پیشنهادی وجود  ارزش  نوآوری  پیامدهای  ها و 

با چه شود که سکو کنند. بر مبنای این شکاف در مبانی نظری موجود، این سوال مطرح میهای داخلی این نوآوری پیشنهاد میپیشران  ها 
سکویی با نگاهی جامع به توسعه های  [. در واقع، در صورتی که شرکت۱4توانند به نوآوری ارزش پیشنهادی بازیگران بپردازند ]هایی میقابلیت
توانند موفقیت خود را در جهت حفظ پویایی و دستیابی به مزیت رقابتی از طریق نوآوری ارزش های بازیگران چندگانه نپردازند، نمیقابلیت

تمرکز شرکت که  چرا  نمایند،  تضمین  چندپیشنهادی  و همچنین  های سکویی  نیست  مشتریان  گرو  در  تنها  آنها،  موفقیت  تضمین  و  جانبه 
نمی موفقیتی حاصل  چنین  آنها  منابع  گذاری  اشتراک  به  و  آنها  وجود  بدون  که  است  بازیگرانی  دیگر  درک دربردارنده  راستا  این  در  شود. 

کند تا پایداری خود های سکویی کمک میای است که پرداختن به آن، به شرکتهای بازیگران مختلف مسئله های سکویی از قابلیتشرکت
توانند هایی است که می های سکویی، به دنبال شناسایی قابلیترا در بلندمدت حفظ کنند. بر این مبنا، این پژوهش با نگاهی جامع به قابلیت

ای به بازیگران ی و شبکهبومزیستساز و پیشران نوآوری ارزش پیشنهادی بازیگران سکو باشد. در واقع این پژوهش با نگاه و تفکر  توانمند
 باشد. کار میوهای سکویی به دنبال ایجاد نوآوری در این سازه مدل کسبسکو و مبحث ارزش پیشنهادی بازیگران با ترکیب مبحث قابلیت

به منظور ایجاد نوآوری ارزش    سکوهای  قابلیت( بررسی دقیق  ۱با توجه به الزامات نظری، سهم مطالعه حاضر در مبانی نظری موجود شامل  
. از باشد می  ( پیشبرد دستور کار جدید برای تحقیقات آینده3، و  نوآوریبرای    سازوکار( توسعه چارچوب مفهومی جامع  ۲،  پیشنهادی بازیگران

 
1 To et al., 



و همکاران    ی سروستان   ی نعمت اله   م ي .../ مر   گران ي .از   ی شنهاد ي .رزش پ   ی نوآور   ی سازها و توانمند   ها ت ي قابل 
  ۱۱۴ 

 
نوآوری ارزش پیشنهادی و های بازاریابی مختلف از نظر اقدامات هدفمند و اهمیت آنها برای دستیابی به  و مدیریتی، استراتژی  کاربردیمنظر  

 ارزش  یشوند و به برخی از موضوعات مانند نوآوری بر اساس ماهیت پویابندی میدسته  کار سکوییومتعاقبا توسعه و نوآوری مدل کسب
 شود. پرداخته می  پیشنهادی

 

 مبانی و چارچوب نظری تحقیق  .۲

در حال مبادله انواع   کارهاوکسبمواجه است، به طوری که تعداد بیشتری از    «انقلاب سکویی»دنیای امروز با یک  های آن.  سکو و قابلیت 
الکترونیکی هستند تراکنش  بسترهای  در  اطلاعات  و  میانجی  [.کارکرد۱۹]  محصولات، خدمات  بین  اصلی چنین سکوهایی  معامله  در  گری 

توان یک الکترونیکی را می سکوی[. در واقع، ۲۱، 3۸] ستا گری تعامل بین آنهاهای مختلف فروشندگان و خریداران و همچنین واسطهگروه
آوری، ادغام و محاسبه جمع  ،سکوسازد اطلاعات را در  ها را قادر میدر نظر گرفت که سازمانسکو  ها به  چارچوب فنی برای اتصال سازمان

ها برای دستیابی به تعامل سریع روشی موثر برای شرکتمراتبی، رشد خود و اثر شبکه است که  لسلهبندی سپیمانه  هایدارای ویژگی  وکنند  
 [. ۲4]است های مبادله اطلاعاتی، کاهش عدم تقارن اطلاعات و عدم قطعیت، کاهش جستجوی منابع و هزینه

بازار می   در قالببیند، و اقتصادی، که سکوها را  معماری فناورانه می  نوعیها را  سکوفنی، که    دیدگاه  ها وجود دارد:سکو  در مورددو دیدگاه  
برگرفته از  ریفترکیبی از چندین تعکه با این حال، تعریف زیر . این اساس، تعاریف سکوها منعکس کننده این دو دیدگاه هستند ر[. ب۱3] بیند

های فناوری  شود: سکوهای الکترونیکی »بازارهای چندمنظوره، دوطرفه یا سیستم در اینجا ارائه می   است  یک مقاله مروری در مورد سکوها 
 کنند، یا تسهیل میگریمیانجی /اطلاعات پیچیده« هستند که معاملات و تعاملات بین دو گروه متمایز اما وابسته به هم از کاربران را واسطه

های الگوریتمی، کاهش ریسک برای مشتریان نویسی و قابلیتسازی بر اساس برنامههای سکوها شامل امکان سفارشیبرخی از ویژگی[. ۱۹]
 [. ۹است ]های ایجاد مشترک از طریق افزایش شفافیت و کاهش عدم تقارن اطلاعات، توانمندسازی مشتریان و تأثیرگذاری بر فرصت

 [.۲0]  ها تا زمانی که مورد استفاده قرار نگیرند، پنهان هستندشوند. بنابراین، قابلیتها تعریف میها ظرفیت انجام فعالیتقابلیتبه طور کلی  
ها را به صورت کنند که بتوانند فعالیتها فراهم مییابند، این ظرفیت را برای سازمانهایی که در طول زمان از طریق یادگیری توسعه میقابلیت

که زیربنای   دارندهایی  ها همچنین قابلیتافراد درون سازمان های سازمان،  . اما علاوه بر قابلیت بخش انجام دهندمطمئن و حداقل رضایت
 سازد گیری را ممکن میهای فردی مانند تصمیمسرمایه انسانی مدیریتی، سرمایه اجتماعی و شناخت است که عملکرد قابل اعتماد فعالیت

[۲0 .] 
شوند که با عبارت قابلیت سکوی الکترونیکی در مبانی نظری به آنها پرداخته شده است. بر اساس تعریف  سکوها خود قابلیتی محسوب می 

کنندگان از طریق ارتباطات برخط، همکاری و بازاریابی و ها برای حفظ ارتباط با سایر تعامل توانایی شرکتقابلیت سکوی الکترونیکی به  [3۵]
دارد اشاره  هزینه  و کم  کارآمد  منابع  گسترش  به  رابیشک  [.۲0]  دستیابی  و  )۲0۱۸)  ۱هلفت  تیس  و  قابلیت سکو  ۲0۱۸(  که  معتقدند  نیز   )

پذیر و دهد تا دانش مشترک را ادغام و منابع داخلی و خارجی را مجددا پیکربندی کنند تا به طور انعطافها اجازه میبه شرکتالکترونیکی  
بازار در حال تغییر پاسخ   نیازهای  با سایر  سازد  ها را قادر میواقع، این قابلیت شرکت  ر[ د۲0،  3۸دهند ]سریع به  تا مبادلات ارزشمندی را 

 . بدون هزینه نهایی انجام دهند و در نتیجه توانایی نوآوری خود را بهبود بخشند سکوکنندگان شرکت
بین هزینه ارزش پیشنهادی و نوآوری ارزش آن.   ارتباط  به صورت  ارزش  منافع مشتریان تعریف شده است ]معمولا،  و    ۲[. فراو۱۵ها و 

در آن ارزش اضافه می کنند    (۱۹۸۵)   3بور و گاردا،  کنندو بیان می  پرداختهسرچشمه و تحول مفهوم ارزش پیشنهادی    ( به۲0۱4)  همکاران
به سیر تحول این مفهوم پرداخته   مطالعه. در این  ه استتوصیف شد  «کندهزینه را ترکیب می عده ارزش به مشتری که منافع و  »وپیشنهادی  

 نفعان بسط و توسعه داده است. و مرز و دامنه استفاده از این مفهوم را فراتر از مشتریان و به دیگر ذی شده

ها و پرداخت و منعکس کننده آمال و ارزش کارکنان مفهومی دیگری بود که اساساً به جذب و حفظ کارکنان مستعد میارزش پیشنهادی  
ها به  برخی دیگر از پژوهشکنندگان پرداخت.  انتظارات نیروی کار مختلف بود. سپس مبانی نظری زنجیره تامین به ارزش پیشنهادی تامین 

 
1 Helfat and Raubitschek; Teece 
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   بهار ـ    ۵۷مطالعات مديريت راهبردی ـ شماره       ۱۱۵
۱۴۰۳ 

 
کنندگان، نفعان چندگانه مانند بازارهای تامینداران و یا حتی ذیگذاران کلیدی و سهاماند. مثلا تاثیرنفعان پرداختهارزش پیشنهادی دیگر ذی

 بازار اتحاد، بازار استخدامی، بازار داخلی، بازار ارجاعی، تاثیرگذاران و مشتریان.
کند که  خدمت در مفهوم ارزش پیشنهادی پرداخته اند و بیان می   بومزیست( با رویکردی جدیدتر به دیدگاه  ۲0۱4در نهایت فراو و همکاران ) 

شود و چون آن را با نگاه  نفعان از بازیگران استفاده مینفعان متفاوت است که در آن به جای ذیبوم از این حیث از دیدگاه ذیدیدگاه زیست
بوم، در خصوص ارزش پیشنهادی، بیشتر  شود که در سطح کلان زیستبیند به پویایی آن اشاره دارد. در اینجا اشاره میبوم خدمت میزیست

گیری ارزش است و تاکید بر بازیگرانی است که بدون منابع ضروری آنها، دیگر بازیگران قادر به عملکرد  گذاری و شکلتاکید بر به اشتراک
سازی ارزشی است که به طور مشترک خلق و از هر گروه اقتباس شده تا منافع کلی بتواند پایدار کار متعادلوتمرکز استراتژی کسبنیستند و  

های مبتنی بر  مثال، ابتدا در زمینه سازمان  برایبا این حال، تعریف و تمرکز آن در طول زمان بسته به زمینه جدید تکامل یافته است.  بماند.  
داران ، خرده فروشی و خدمات گسترش یافت و تمرکز از مشتریان به سهامکاروکار به کسبوکسب تولید استفاده شد، سپس به بسترهای

[. به دنبال آن، مطالعات اخیر بر مفهوم ارزش پیشنهادی بازیگران در سکوها با  33]  های نوآوری و پایداری شدوارد حوزهمختلف تغییر کرد و  
از جمله محققانی هستند که مفهوم ارزش پیشنهادی   (۲0۲۱هوکانن و همکاران )  تاکید بر عبارت بازیگر یا کاربر تمرکز دارند. در این راستا

تعریف جدیدی را برای پیشنهاد ارزش بازیگر ارائه و    اندسکویی جایگزین کرده  هایکاروکسبمشتریان را با پیشنهاد ارزش بازیگران برای  
به گروه خاصی از بازیگران )خریداران   کهاعتماد( ارزش یا  یقیمتارزش ، یعملکردارزش )اعم از  ی ستیک بیانیه جامع از نوع ارزش»: ندکرد

 [. ۲۱سکو« ]برای حضور بازیگران در   ست کند و دلایلیآفرینی را تسهیل میارزش  سکو که است روشی ،ودارائه می ش یا فروشندگان(
نتیجه تعدد بومها یا زیستبه طور خلاصه، همه محققان توافق دارند که در زمینه شبکه بازیگران و در  هایی مانند سکوها، تمرکز بر تعدد 

کار است و از چنان اهمیتی برخوردار است وهای اصلی مدل کسبتمرکز و توسعه این مفهوم نشانه یکی از سازه.  است  های پیشنهادیارزش 
است که در سطح   ها، نوآوری ارزش پیشنهادیواقع یکی از انواع نوآوری  ر[ د 4۲]  دهدکار را تشکیل میوخش مهمی از نوآوری مدل کسببکه  

نوآوری مدل کسب کننده  تعیین  ]وخرد،  اینگونه[ محسوب می36کار  آنها  پیشنهادی که   کننداستدلال می  شود.  ارزش    سازوکاری نوآوری 
های عملکردی در حال  ای از ویژگیزیرا وعده شرکت را برای ارائه مجموعه   .های مخرب استحرکت درآوردن پویایی کننده برای به  تعیین

تنها به  نهنوآوری مخرب   موفقیت یک  کنند که[ بیان می۲6. آنها همچنین به نقل از ]دهدتغییر به یک پایگاه مشتری رو به رشد نشان می
های ارزشی متفاوتی تشکیل شده کننده( متکی است، بلکه بر طراحی ارزش پیشنهادی نیز متکی است که از ویژگیفناوری زیربنایی )اختلال

 . است
کار، با تمرکز بر نوآوری مخرب، رابطه بین ودر مطالعه خود در خصوص نوآوری مدل کسب  ۱( ۲0۲0اشمیت و اسکارینگلا )پیشینه پژوهش.  

نوآوری مدل  قابلیت پویا و  بررسی کردهوکسبهای  را  نوآوری مدل کار  قالب سطح خرد  پیشنهادی در  ارزش  نوآوری  پژوهش،  این  اند. در 
ساز ارزش پیشنهادی جدید در نظر گرفته شده است. های پویا، پیشران نوآوری ارزش پیشنهادی و توانمند. قابلیتکار معرفی شده است وکسب

سازی و هماهنگی و نوآوری ارزش پیشنهادی را در چهار مقوله کردن، یادگیری، یکپارچههای پویا را متشکل از چهار قابلیت حسآنها قابلیت
های پویا را  اند. سپس در مدلی مفهومی تاثیر قابلیتبندی کرده های جدید و روابط مشتری جدید دستههای جدید، بازارهای جدید، کانالعرضه

عنوان پیشران نوآوری  های این پژوهش نقش قابلیت پویا را به اند. یافته ری مخرب سنجیدهبر نوآوری ارزش پیشنهادی با نقش میانجی نوآو
های پویا و نوآوری مخرب های جدید، میانجی ارتباط بین قابلیتهای جدید و کانالارزش پیشنهادی تایید کرده است و مخصوصا ابعاد عرضه 

رغم پرداختن به ابعاد نوآوری ارزش پیشنهادی و همچنین قابلیت پویا و  بودند. در این پژوهش اطلاعات به صنعت خاصی محدود نشده و علی
 [. 36بررسی دقیق آنها، تنها تاثیر قابلیت پویا بر نوآوری ارزش پیشنهادی بررسی شده است ]

کار با پنج وهای مدل کسبدر نوآوری  پیشنهادی را  منطق ارزش   پردازند کهای میوارهطرح( به ارائه  ۲0۲0در پژوهشی دیگر تو و همکاران ) 
 -منابع  -های نوآوری و چابکیکار، پویایی نوآوری، حوزهو، تسلط ارزش کسب۲کار وکند: ساختار وابستگی کسبتعریف می  متغیر اصلی باز

وکار نوآورانه در  های کسببینی مدلو برای پیش  آفرینیارزش ، سکوی  وکاربینی نوآوری مدل کسب هایی را برای پیشها بینشیافته.  نوآوری
کار زیاد به تغییرات وابستگی )ارتباط  ووآوری مدل کسبهای این مطالعه دال بر این بود که ن. یافتهدهندبازارهای فناوری صنعتی ارائه می
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و همکاران    ی سروستان   ی نعمت اله   م ي .../ مر   گران ي باز   ی شنهاد ي ارزش پ   ی نوآور   ی سازها و توانمند   ها ت ي قابل 
  ۱۱۶ 

 
های تجاری ثانویه که اغلب در بازارها غالب نیستند، ملاحظات ارزش ،  شودبرای پیشنهاد ارزش جدید مربوط نمیکار  وهای کسبهویتمتقابل(  

تغییرات اساسی    ،های بازار هستندکار در حوزهوکار مستعد نوآوری مدل کسبوواردان کسبتازه ،وکار هستندکلیدی برای نوآوری مدل کسب
ارزش  مدل کسبدر  نمیهای  جدید  شرکتوکار  برای  را  موفقیت  کندکنندگان کسبتواند  تضمین  پویای و    وکار  )نیروهای  خارجی  عوامل 

. به علاوه قابلیت منابع و چابکی عمل از جمله عواملی بودند آورندهای تجاری فشار میکار( عوامل اصلی هستند که به نوآوری ارزش وکسب
 [. 3۹که تاثیر معناداری را نشان دادند]

اند. در این مطالعه مطرح به آن پرداخته  ۱( ۲0۱6نفعان چندگانه در فرایند نوآوری مبحثی است که کازادی و همکاران )تاکید بر مشارکت ذی
ها بینی این چالششود که مدیریت و پیشایجاد می  های جدیدینفعان مختلف، چالشها، علایق و اهداف مختلف ذیویژگیشده که به دلیل  

نفعان در تولید دانش ارزشمند ارائه  ها است. این مطالعه چارچوبی دربردارنده چهار قابلیت مشارکت ذینیازمند برخورداری از یکسری قابلیت
نفعان و قابلیت مدیریت دانش برداری شایستگی ذینفعان، نقشهنفعان، قابلیت ارتباطی ذیسازی ذیکرده است که عبارتند از؛ قابلیت شبکه

های مذکور باشد که ایجاد دانش، خود نیازمند پرورش قابلیتنفعان. در واقع تمرکز این مطالعه بر توانایی ایجاد دانش در فرایند نوآوری میذی
نفعان چندگانه بنا شده نفعان چندگانه است. گرچه این مطالعه بر ذیطالعه به نوآوری از لنز ایجاد دانش توسط مشارکت ذیباشد. نگاه این ممی

های گیرد چرا که محدود به مطالعه موردی خاص در زمینه شرکت دارویی است و از طرفی تنها قابلیتهای سکویی را در بر نمیاست، اما شرکت
نفعان چندگانه به دیدگاه شرکتی محدود شده است. رغم تاکید بر ذیها علیایجاد دانش، مورد بررسی قرار گرفته است. از طرفی نگاه به قابلیت

ها های شرکت و همچنین ترکیبی از قابلیتنفعان چندگانه با قابلیتبنابراین محققان این مطالعه، تحقیقات آتی را به مطالعه بر تعامل قابلیت ذی
ها، پژوهش دیگری بر مبنای چارچوب سودآوری از طریق کارهای سکویی بر اساس قابلیتو[. اما در زمینه نوآوری کسب۲۵اند ]همعطوف داشت

های های سکویی پرداخته است. یافتههای پویا در اکتساب ارزش در شرکت( اقتباس شده است، به بررسی قابلیت۲0۱۸نوآوری که از تیس ) 
و سنجش   پویشهای  های نوآوری، قابلیتحداقل سه نوع قابلیت پویا برای رهبران پلتفرم حیاتی است: قابلیتدهد که  این مطالعه نشان می

های یکپارچه نقش کلیدی در بهبود  که قابلیت  ندکنهمچنین استدلال می  آنها.  بومزیستسازی  های یکپارچه برای هماهنگمحیطی، و قابلیت
 [. 3۸، ۲0] ارزش دارند ساباکتتوانایی رهبران پلتفرم برای 

اند. آفرینی مشترک و اکتساب ارزش در سکوها پرداخته های لازم برای ارزش در مطالعه خود به بررسی قابلیت  ۲( ۲0۲۱اشریک و همکاران )
کنند پلتفرم کمک می  صاحببه    رابطه،  های مبتنی بر( قابلیت۲و )   مبتنی بر فناوریهای  قابلیت(  ۱های آنها حاکی از این است که چگونه )یافته

 . [3۷] فعال و متعادل کند نوظهور  سکویبوم یک زیستدر  ارزش را آفرینی مشترک و اکتسابارزش تا 
های الکترونیکی های کوچک و متوسط از طریق سکوهای الکترونیکی و نقش قابلیتبه چگونگی رقابت شرکت  3(۲0۱۹سنامور و همکاران )  

ها پرداخته است. در این مطالعه، در  ها از طریق این قابلیتاند. در واقع این مقاله به ارتقای عملکرد مالی این شرکتو قابلیت شبکه پرداخته 
دهد که قابلیت پلتفرم نشان می  این تحقیق  نتایجروابط بین قابلیت پلتفرم الکترونیکی و عملکرد شرکت، قابلیت شبکه نقش میانجی را دارد.  

 ها همچنین این شرکتکارآفرین دارد.    های کوچک و متوسطشرکت تأثیر غیرمستقیم مثبتی بر عملکرد  ،الکترونیکی از طریق قابلیت شبکه
[. در این مطالعه به  ۵]گیری خود افزایش دهندتوانند عملکرد خود را از طریق قابلیت سکو الکترونیکی با همسو کردن این قابلیت با جهتمی

 های سکویی به کاربرده نشده است. دلیل ماهیت روش اتخاذی، جامعیتی از قابلیت
دهندگان خدمات و مشتریان( کنندگان سکو، ارائهگانه )تامینها را مکانی برای مصرف مشارکتی بازیگران سهسکو 4( ۲0۱۷بنویت و همکاران )

های . در این مقاله منابع و قابلیتهاها و منابع و قابلیتها، فعالیت: انگیزهداده شدههای بازیگران در سه بعد توضیح  نقشاند. اما  معرفی کرده
های دهندگان خدمات، مهارتهای ارائهها، شهرت و قابلیت اعتماد از جمله منابع و قابلیتهر سه گروه توضیح داده شده است. برای مثال دارایی

کنندگان سکو در  های تامیننفعان از جمله منابع و قابلیتسازی و ارتباط ذی عنوان منابع مشتریان و دانش بازار، شبکه فنی و رفتار مناسب به 
 [.  4نظر گرفته شده است ]

باشد. در این پژوهش قابلیت می   ۵( ۲0۱۸چی و همکاران ) ها موضوع پژوهشها و پیامدهای قابلیت نوآوری مشارکتی در سکو بررسی پیشران
می محسوب  بالا  عملیاتی سطح  قابلیت  مشارکتی،  همکاری نوآوری  قابلیت  یعنی  پایین  عملیاتی سطح  قابلیت  بر  تحقیق  این  در  که  شود 
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توجهی از کننده قابلبینیپیش  ،وکارکه تناسب فناوری سکو و نیاز کسب  داده است   نشان  ی این پژوهشهایافتهالکترونیکی تاثیر مثبت دارد.  

 [. ۸] قابلیت نوآوری مشارکتی است
توانند در سطح عملکردی های عملیاتی سطح بالاتر میقابلیتاند که  همچنین توضیح داده  ۱( ۲0۱۱( و پاولو و سی )۲0۱3همکاران )میشرا و  

ها قابلیت . به علاوه آنها اضافه کردند کهاعمال شوند وظایفتوانند در سطوح تر میهای عملیاتی سطح پاییناعمال شوند، در حالی که قابلیت
های های پویا( و قابلیتو قابلیت  ایتعبیه  هایهای پیکربندی مجدد مرتبه اول )شامل قابلیتد: قابلیتنوجود دار  در دو سطح  در مبانی نظری

های عملیاتی موجود سازد تا قابلیتها را قادر می های مرتبه اول شرکتقابلیت(. به علاوه، های عملکردی/عملیاتیمرتبه صفر )قابلیت معمولی
 [. 3۲، 30]از بین ببرندرا 

کردن، حس)های پویا  کنند که قابلیتها را با کارکرد سکوهای الکترونیکی با نوآوری باز معرفی کرده و بیان می برخی دیگر از تحقیقات، سکو
شوند که سکوهای الکترونیکی با نوآوری باز به  هایی محسوب میتغییر شکل منابع( از جمله قابلیتکردن، و  یکپارچه، پویش، هاجذب فرصت

حس   /قابلیت سنجشهای نوآوری باز باید توسعه دهند. در توضیح این موارد،  آفرینی مشترک در فرایند منظور تسهیل و پشتیبانی از ارزش 
ها )و در نتیجه بررسی احتمالات فناورانه و حمایت از توسعه فناوری( اشاره دارد. توانایی تصرف شامل توانایی به توانایی شناسایی فرصت  کردن

بینی واکنش رقبا و دفاع از مالکیت معنوی است. در نهایت، عنوان یکی از منابع مطلوب به منظور پیشکار بهوو بازتعریف مدل کسبطراحی  
های گذاری در قابلیتهای موجود و هم سرمایه به توانایی همسو کردن ساختار و فرهنگ، هم از طریق همسو کردن قابلیت  تحول  /قابلیت تبدیل

های کنندگان و همچنین مشارکت. آنها بر این باورند که قابلیت حس کردن و ضبط کردن بر تعیین مسئله و پیدا کردن شرکتاضافی اشاره دارد
 [.۱آفرینی مشترک تاثیر دارند ]خارجی به منظور ارزش 

های بزرگ افزایش عملکرد نوآوری از طریق تجزیه و تحلیل داده کارایی ظرفیت جذب دانش برای    ۲( ۲0۲۲در پژوهشی دیگر خان و همکاران )
الکترونیکی سکو  قابلیت  که    و  است  این  آنها  تحقیق  پیشنهاد  و  است  گرفته  قرار  بررسی  شرکتمورد  دانش  جذب  میظرفیت  به  ها  تواند 

و قابلیت سکو الکترونیکی، برای افزایش چابکی و عملکرد    کلانهای  های پویا، مانند تجزیه و تحلیل دادهسازماندهی یا استفاده از قابلیت
تجزیه   نقش میانجیها با بین ظرفیت جذب دانش، چابکی و عملکرد نوآوری شرکت دهد. نتایج این پژوهش نشان می نوآوری خود کمک کند

کننده قابل توجهی را نشان داد، اما نقش پذیری نیز نقش تعدیلگیری انعطافرابطه مثبت وجود دارد. جهت   ها و قابلیت  کلانهای  و تحلیل داده 
های کلان و  ر این تحقیق ظرفیت جذب دانش بر قابلیت سکو الکترونیکی، قابلیت تحلیل داده . در واقع دفرهنگ مبتنی بر داده معنادار نبود

های سکویی ها بر نوآوری در شرکتگذارند. در این تحقیق نیز به نقش قابلیتچابکی شرکت تاثیر مثبت و آنها بر عملکرد نوآوری تاثیر می
 [.  ۲۷تاکید شده است] 

[، به چگونگی ارتقای عملکرد نوآوری با اتخاذ سکوهای الکترونیکی ۲4سازی منابع استوار شده ]ای دیگر که بر مبنای نظریه هماهنگدر مطالعه
 ندتا مشاهده کن  کردندکننده معرفی  را متغیر تعدیل )EIN (4محیطی هنجارهای نهادی زیست  3( ۲0۲3پرداخته شده است. جیانگ و همکاران )

  که  این مطالعه حاکی از آن بودنتایج  ؟  گذاردتأثیر میعملکرد نوآوری   و  (VCC) ۵شرکت   آفرینی ارزش همکه آیا حاکمیت سکو بر ایجاد  
تا   آفرینی مشترکارد. به علاوه، ارزش د آفرینی مشترکو معناداری بر عملکرد نوآوری و همچنین ارزش تأثیر مثبت   قابلیت سکو الکترونیکی

ین قابلیت به طور مثبت رابطه ب همچنین هنجارهای نهادی زیست محیطی.  قابلیت سکو الکترونیکی و عملکرد نوآوری است حدی واسطه
  .کند را تعدیل می آفرینی مشترکسکو الکترونیکی و ارزش 

های ساز نوآوری در شرکتها توانمندای است که این قابلیتهای بازیگران چندگانه به هر حال، این پژوهش به دنبال نگاهی جامع به قابلیت
ها که ها اختصاص یافته و از طرفی دیگر مخصوصا به نوآوری ارزش پیشنهادی این شرکتسکویی هستند که تحقیقات اندکی به این شرکت

 نسبت به مفهوم قبلی آن تحول زیادی یافته، پرداخته نشده است.  
 

 شناسی پژوهش روش .۳
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مطرح  تر  کیفی و به ویژه مصاحبه با مدیران برای دستیابی به دیدگاه سازمانی گسترده   رویکرد  در حوزه ارزش پیشنهادی بازیگران، تأکید بر

سکو، این مطالعه با استفاده از یک رویکرد اکتشافی انجام شد که به منظور کمک به توسعه نظریه در زمینه پیشنهاد ارزش  [.  ۲۱]  است
تحقیق حاضر تفسیری است که در مدیریت و علوم  رویکرد    .[۱6]  است  ای که به وضوح تعریف نشده مناسببرای درک چنین پدیده

های به دست آمده دارای پایایی پایین  ها غنی و ذهنی و یافتهپردازد که در آن داده هایی میو به توسعه نظریه[  ۱۷است ]اجتماعی رایج  
در این مطالعه برای کشف    ضمونبا این حال، از میان راهبردهای تحقیق کیفی مبتنی بر مصاحبه، تحلیل م .[۱0]  و روایی بالا هستند

های نیمه ساختاریافته  بهصاح[ م۱۸]که روش باید با هدف تحقیق سازگار باشد  از آنجا. دهندگان/خبرنگاران انتخاب شدهای پاسخدیدگاه 
ها به منظور دستیابی به  های مورد نیاز سکو، رویکرد مناسبی برای دستیابی به درک عمیق قابلیترویکرد تفسیری  بابا تمرکز موضوعی،  

نگر از این پدیده، با هدف توسعه یک نظریه از مطالب محققان در نظر رای به تصویر کشیدن یک دیدگاه کلب  نوآوری ارزش پیشنهادی
تحلیل تم یا مضمون ها با استفاده از تحلیل مضمون تجزیه و تحلیل شدند.  های استخراج شده از مصاحبه[. سپس، داده۲ه است ]گرفته شد

گیرد تا شکاف  خصوص شناخت یک پدیده مورد استفاده قرار می  ها درست که به منظور تجزیه و تحلیل داده اهای کیفی  یکی از روش 
تواند برای شناخت اطلاعات اندک مبانی نظری و فقدان چارچوب نظری جامع در زمینه موضوع پژوهشی را پر کند. در واقع، این روش می

ای تحلیل در پژوهش حاضر از فرایند شش مرحله  ها بپردازد.های کیفی به کار رود و به غنای دادههای متنی و در اکثر روش و تحلیل داده
 آمده، استفاده شده است. ۱مضمون که در شکل 

 
 ( ۲006. مراحل تحلیل مضمون )منبع: براون و کلارک، ۱شکل  

 

کننده صوحیح باشود و محقق با مکتوب کردن و گزارش کلیه های این قسومت، باید از نظر پژوهشوگر و مشوارکتدر خصووص روایی، یافته

های انجام کار به منظور تکرار آن از سوووی محققان بعدی به پایایی آن پرداخته اسووت. تثلیث )گردآوری شووواهد از منابع مراحل و فرایند

ها و کدها(، ارائه توضووویحات مفصووول و غنی، درگیری کنندگان )در خصووووص مقولهاطلاعاتی (، بررسوووی و دریافت نظرات مشوووارکت

باشود که در میان موارد ذکر شوده، از مورد اول و دوم های بررسوی روایی کیفی میاندیشوی او از جمله روش مدت پژوهشوگر و درونطولانی

حاصول شوود. در خصووص پایایی از پایایی کوهن که در آن همکار پژوهشوگر به طور  بهره گرفته شوده اسوت تا از روایی این قسومت اطمینان

( نشوانه پایایی %6۸نماید اسوتفاده شوده اسوت و سوطح خوب توافق )قرار داشوتن ضوریب کاپا در بازه مورد قبول: مجزا اقدام به کدگذاری می

 برداری شده است.ها ضبط و به منظور قابلیت بررسی مجدد آنها یادداشتاین بخش بوده است. به علاوه کلیه مصاحبه

مند هم برای انتخاب سکو و هم برای انتخاب خبره استفاده  گیری نظری و هدفموضوع مورد مطالعه، از نمونههای  داده ارائه    به منظور
ها با توجه به هدف کلی مطالعه، دسترسی بهتر به  ها محدود به صنعت خاصی نبوده و سکو مصاحبه.  نوعی روش غیراحتمالی استشد که  

 ها انتخاب شدند. بر اساس تعریف مبانی نظری حاضر، معیار انتخاب سکو شامل ها و تعریف کلی نظری سکو این مشاغل و کارشناسان آن 
)اعم از باشند  و تعاملات    میانجی تبادلات(  ۲کارهای سکویی که از طریق زیرساخت اینترنتی فعال هستند،  و( کسب۱  این موارد است:

دهندگان بر اساس کنند. همچنین پاسخ( حداقل دو گروه کاربران را به هم متصل می 3اینکه سکوهای اجتماعی یا اقتصادی باشند(، و  
سال سابقه کار مرتبط داشته باشند، و در    ۵( حداقل  ۲باشد،    آنها  باید متناسب با کار( سوابق تحصیلی آنها  ۱معیارها انتخاب شدند:  این  

سال سابقه مدیریت در یک شرکت سکویی داشته باشد. این معیارها    ۲حداقل    ،دهند( باید با توجه به نوع کاری که انجام می3نهایت  
گیری  باید اطلاعات خوبی از موضوع داشته و از مدیران یا مشاوران بالا یا میانی باشند که در تصمیم  دهندگانپاسخبرای ما مهم بود، زیرا  
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شدند که پس از کدگذاری سکویی انتخاب شرکت  ۱۲از  دهندگانپاسخ ه،. به طور خلاصاندهوکارها نقش اساسی داشتدر این گونه کسب 

های تجزیه و تحلیل در داده و کفایت نظری  اشباع  متمایز در مصاحبه آخر،  هر مصاحبه و بررسی کدها و دستیابی به کدهای تکراری و یا نا
 شده، حاصل شد. 

نیمهسپس مصاحبه با مصاحبههای  باز و عمیق  با توجه به  ساختاریافته،  انجام شد.  از جمله مدیران سکو و مشاوران  شوندگان کلیدی، 
برای مصاحبهمحدودیت برای محققهای زمانی و مکانی هم  استثنای یک مصاحبه حضوری و  اکثر مصاحبهن،  اشوندگان و هم  به  ها 

کشید که متوسط زمان صرف  دقیقه طول    ۹0تا    ۲0ها  به صورت تلفنی انجام شد. مصاحبه  ، بقیه مواردمصاحبه دیگر از طریق اسکایپ
مصاحبه هر  برای  حاوی    بود.دقیقه    30  شده  مصاحبه  قابلیتقابلیتسوالات  کاربران،  و  مدیران  به  مربوط  و  های  عرضه  های طرف 

. در نهایت، شد مطرح میو در صورت لزوم، سوالات اضافی های طرف تقاضا به منظور دستیابی به نوآوری ارزش پیشنهادی است  قابلیت
 .و سپس رونویسی شد ضبط،  ها با اطمینان از محرمانه بودن اطلاعات جمع آوریتمامی مصاحبه

، انجام هادر سکو های پیشنهادی بازیگران  ارزش   های مورد نیاز جهت نوآوریقابلیتبه تصویر کشیدن    ه منظور ها بتجزیه و تحلیل داده 
تجزیه و    با توجه به مراحل تحلیل مضمون توضیح داده شده در مرحله قبل ها  از این پدیده، داده   یشد. برای به دست آوردن درک جامع

انتزاعی دسته  با پس از دور اول داده.  بندی شدندتحلیل شدند که در آن کدها برای به دست آوردن مفاهیم و در نهایت مضامین  ها، 
بندی به کدهای محوری دسته  عوامل به  . سپسدست یافتیم  هاهای سکوقابلیت مربوط به   عواملای از  درک اولیه  [ به۱۲]  کدگذاری باز

همه از  ها  ها رسیدیم. برای بهبود روایی، مصاحبهو تا اشباع داده   داده شدند  ها بسطها، مفاهیم و سازه بعدی مصاحبه  مراحلدر    .شدند
 .به دست آمد یمورد بحث قرار گرفت تا اینکه کدگذاری کارآمد نویسندگان  بندی و مضامین نویسندگان تفسیر شد. پس از آن، دسته

 

 های پژوهشیافته ها و تحلیل داده  .۴

بندی کارهای سکویی، به سه دسته قابلیت دستهوکننده در کسبهای سکویی با توجه به بازیگران چندگانه شرکت، قابلیت۱مطابق جدول  
کنندگان و یا کاربران در دسته طرف تقاضا و  شده است. بدین معنا که بازیگران اصلی هر سکو یعنی صاحبان سکو، مشتریان، استفاده 

توانند توانمندساز  ها میهایی دارند که هر کدام از این قابلیتدهندگان محصولات و خدمات در طرف عرضه، قابلیتکنندگان و ارائهتامین
شرکت بازیگران  از  کدام  هر  بیشتر،  توضیح  منظور  به  شوند.  تلقی  پیشنهادی  ارزش  کسبنوآوری  در  ارزش  وکننده  سکویی،  کارهای 

ها باشند. در ساز نوآوری این ارزش توانند توانمندها میهایی برخوردارند که این قابلیتاز قابلیتپیشنهادی به خصوصی دارند و از طرفی  
 شود. ها با جزییات بیشتر پرداخته میهای بعد به هر کدام از این قابلیتقسمت

 
 . ساختار کد گذاری یافته های پژوهش۱جدول 

مضمون    مضمون پایه کدهای خام 

 اولیه

 تخصیص هزینه به منظور ارائه خدمات ویژه جهت جذب و نگهداشت مشتری 

 ها از سیستم به منظور کاهش هزینه مشتری حذف واسطه 
  ها و محصولات و خدمات جدیدها و ویژگیارائه گزینه 

 ارائه خدمات فراتر از انتظارات مشتری 
 مدیریت عرضه و تقاضا از طریق ترفیعات فروش

 کنندگان توسط سکوخدمات مطلوب و اطمینان از تحویل مناسب خدمات تامین ارائه  

 ارائه ضمانت اصل گارانتی به مشتریان به منظور اعتمادسازی 
 کنندگان در صورت شکایت مشتری کسر اعتبار تامین 

 کنندگانارائه خدمات ترفیعی رایگان به تامین 
 تخفیف به مشتری از ناحیه سکو

 های شخصیتی مختلف به منظور اعتمادسازی مشتری خط برای تیپبرخط و برُونهای  ارائه کانال 
 کنندگان واریز وجه قبل از دریافت خدمات و جلب اعتماد تامین 

 های تشویقی جبران خدمات کارکنان با برنامه 
 کنندگان به منظور کاهش تعارضات استفاده از سیستم تشویق برای تامین 

 قابلیت بازاریابی   
 

ت
قابلی

ی سکویی 
ها
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مضمون    مضمون پایه کدهای خام 

 اولیه

های وفاداری مشتریان جهت جذب مشتریان جدید یا تشویق به خرید بیشتر کارگیری برنامه به
 )ارتباط با مشتری(

 شفافیت و عدم پیچیدگی فرایند اتصال بازیگران به یکدیگر

 کاربر پسند بودن و راحتی استفاده از بستر برخط و سایت و برخورداری از شبکه پایدار 
 استفاده از نوآوری فناوری در ارائه خدمات 
 کنندگان جهت دسترسی سریع به مشتریانفراهم کردن زیرساخت لازم برای تامین 

 کنندگان برای آنها  های تامین ایجاد زیرساخت برای مشتریان و توجیه ارزش 
 کنندگان تهیه و ارائه پروفایل کاملی از مشتری برای تامین 

 های جدید بر اساس نظر سنجی مشتریارائه گزینه 
 کننده(استفاده از سیستم امتیازدهی و ثبت بازخورد )هم برای مشتری و هم تامین 

 فراهم کردن بستری قابل اعتماد برای محرمانه نگه داشتن اطلاعات مشتری
 کنندگان جهت دسترسی سریع به مشتریانفراهم کردن زیرساخت لازم برای تامین 

 سازی خدمات برای هر مشتری شخصی

 نفعان مختلف با ابزارهای خاص گیری رضایت ذی رصد کردن و اندازه 

  قابلیت زیرساخت فناوری اطلاعات 

 برد ارزشی برای بازیگران مختلف  -شناسایی نقطه برد

 های مختلف برای هر دو گروهایجاد شفافیت در زمینه ارزش 
 های مختلف منفعت گروه  -تحلیل هزینه

های مختلف/  استفاده از تیم متخصص تحلیلگر عوامل مختلف به منظور ایجاد تعادل بین ارزش
 ها مسئولیت

 تشریح و توضیح ارزش طرفین به منظور درک بیشتر بازیگران از یکدیگر 

پیشنهادی   ارزش  همسوسازی  قابلیت 
  بازیگران

 در نظر گرفتن اقتضائات روز/ نیازهای روز بازار 

 کار و های بازار به منظور توسعه کسبفرصتبررسی 
 ها توجه به پویایی سیستم

 های بازار به منظور ارائه محصولات / خدمات جدید با تحقیقات میدانیبرسی فرصت
 در نظر گرفتن موقعیت و اقدامات رقبا  

 کردند  کنندگانی که قبلا با رقبا کار می پرکردن شکاف و نیاز برآورده نشده تامین 
 های رقابتی بازار های فرصت ها/ خلاء شناخت 

 رصد کردن رقبا و انجام اقدامات لازم به منظور حفظ مزیت رقابتی
 تقویت هوش رقابتی
 های مختلف تبلیغاتی و ارائه خدمات بررسی رقبا در زمینه 

  گری بازارقابلیت حس 

 های جدیدمنظور ارائه ویژگیهای مختلف )تحلیل داده و بازاریابی( به استفاده از ایده تیم 
 کنندگان کنندگان جهت تعامل با دیگر تامین فراهم کردن زیرساخت لازم برای تامین 

 کنندگان جهت تعامل با مشتریانفراهم کردن زیرساخت لازم برای تامین  
 برگزاری مسابقات ایده 

  سپاری قابلیت جمع 

 هوش مصنوعی رصد کردن نیازهای روز مشتریان با استفاده از 

 ای بررسی تغییر روند رفتار خرید مشتری بر اساس میزان فروش منطقه
 ها به منظور شناسایی ارزش های و نیازها جمع آوری و تحلیل داده 

 هانظارت مداوم بر داده 

 های کلانقابلیت تحلیل داده  
  

 آگاهی قبلی بازیگران نسبت به سیمای یکدیگر

 نسبت به نیاز ها و انتظارات یکدیگر آگاهی قبلی بازیگران 
 سازی پروفایل مشتریسازی و غنیپروفایل

 اندبررسی و مطالعه نظرات و بازخورد افرادی که قبلا از محصول/ خدمت استفاده کرده

مدیریت   دانش/  گذاری  اشتراک  به  قابلیت 
  دانش 

ف 
ت طر

قابلی

ضا 
تقا
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مضمون    مضمون پایه کدهای خام 

 اولیه
 آگاه شدن مشتری در مورد خدمات شرکت

 ای کارشناسان به مشتریاناستفاده از خدمات مشاوره 
 های اجتماعی سکو به منظور ارائه ایده نو حضور فعال در رسانه 

 های مختص مشتری توسط سکوتمایل به یادگیری و استفاده از آموزش 
 کسب اطلاعات از جزییات و روندها  

  پذیریقابلیت تطبیق

 خدمات سکوکسب مهارت از نحوه استفاده از  

 خط های برخط و برُونمهارت در استفاده از کانال 
 کسب توانمندی مشارکت در رسانه های اجتماعی 

 ایدارا بودن سواد رسانه 
 توانایی حل مسئله و نوآوری 

 توانایی تولید محتوای الکترونیکی

  قابلیت مهارت الکترونیکی

 های مختلف کانال های اجتماعی و ارتباط با مشتریان از طریق شبکه 

 ایجاد ارتباط با همه بازیگران در سکو
 پاسخگویی به مشتریان و برقراری تماس با آنها 

 بررسی پروفایل مشتری  
 پردازی بر مبنای آنها بررسی نظرات و بازخوردهای مشتریان و ایده

 کنندهسازی پروفایل تامین سازی و غنیپروفایل
 کنندگان و انتقال دانش  ارتباط با دیگر تامین 

  قابلیت ارتباطی 

ضه 
ف عر

ت طر
قابلی

 

 های آموزشی به منظور ارائه خدمات مطلوب دوره

 به روزرسانی و بهبود مداوم خدمات 
 آموزش همکاران به منظور توسعه آنها 

 کنندگان توسط مشتریانبندی تامین توجه به نتایج رتبه 
 جزئیات مورد نظر مشتریآموزش در مورد  

 اعمال تغییرات در فرایندهای کار بر اساس بازخورد مشتری 
 کنندگان به منظور ارائه خدمات با کیفیت تر و نوآورانه رقابت با دیگر تامین 

  قابلیت بهبود مستمر کیفیت

 کنندگان در خصوص اثربخشی سکو تعامل با دیگر تامین 

کنندگان جدید به منظور ارائه خدمات و محصولات جدید بر مبنای پیشنهاد و نیاز  تامین ارتباط با  
 مشتری

 دریافت مشاوره از متخصصان بیرونی شرکت به منظور حفظ پویایی 
 کنندگان از طریق بستر سکو کنندگان با دیگر تامین ارتباط تامین  

 کنندگان با سایر بازیگران سکوارتباط تامین 

  سازی با سایر خدمت دهندگانقابلیت شبکه 

 کننده برای یادگیری از بازار داشتن ظرفیت تامین 

 توجه به بازخورد مشتریان  
 پاسخ سریع نسبت به نظرات مشتریان

 های سکوپذیری در خصوص خواسته انعطاف 
 کننده بر اساس تغییر نیاز و خواسته مشتریان با ایجاد نوآوریایجاد تغییر در فرایندهای تامین  

 اصلاح و تغییر در خدمات براساس روندهای محیطی و بازار 

 قابلیت یادگیری بازار 

 

همگی به طور مستقیم و یا غیر مستقیم  های متنوعی است که قابلیت بازاریابی متشکل از مولفههای سکو و قابلیت بازاریابی. قابلیت 
ها به طور عام از این قابلیت برخوردارند. توانند به نوآوری ارزش پیشنهادی کمک کنند. شاید در ابتدا اینگونه به نظر برسد که شرکتمی

های خط به طور همزمان برای تیپهای برخط و بُرونهای سکویی در عواملی مانند »ارائه کانالاما وجه تمایز این قابلیت در شرکت
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ها از سیستم به منظور کاهش هزینه مشتری« و یا حتی »کسر شخصیتی مختلف به منظور اعتمادسازی مشتری«، و یا »حذف واسطه

کنندگان در صورت شکایت مشتری« نهفته است. »ارائه ضمانت اصل گارانتی به مشتریان به منظور اعتمادسازی«، »ارائه  اعتبار تامین
کنندگان  کنندگان«، »واریز وجه به تامینکنندگان«، »ارائه تخفیف به مشتری از ناحیه سکو و نه تنها تامینخدمات ترفیعی رایگان به تامین

تامین اعتماد  جلب  منظور  به  مشتریان  توسط  آن  دریافت  و  خدمات  ارائه  از  برای قبل  تشویق  سیستم  از  »استفاده  حتی  و  کنندگان« 
له اقدامات بازاریابی مختلف در زمینه عوامل اصلی بازاریابی محصولات و خدمات قرار  کنندگان به منظور کاهش تعارضات« از جمتامین

سازی و جلب رضایت طرفین عرضه و تقاضا منجر به آمیختگی گیرند که به طور مستقیم و اکثرا به طور غیرمستقیم از طریق اعتمادمی
توان  شوند. بنابراین به طور خلاصه میبیشتر بازیگران و در نهایت مشارکت هر چه بیشتر آنها در فرایند نوآوری ارزش پیشنهادی می

های باشد که یکی از روش اینگونه استدلال کرد که نوآوری نیازمند اعتمادسازی، مشارکت و آمیختگی همه بازیگران به طور همزمان می
کنندگان ما برای تامین شود:  این بیانات در اینجا آورده می  هایی ازهاست. نمونهدستیابی به این مهم از طریق قابلیت بازاریابی اینگونه شرکت

...  در پنج حوزه تبلیغات رایگان انجام میدیم. سایت، اپلیکیشن، پنل درگاه، سمینار و وبینار. مشتریان به واسطه تبلیغات خرید انجام میدن
پذیر خط دوست دارند خدمات رو انجام بدن امکانخط و برخط خدمات خود را ارئه میدیم و مشتریانی که صورت بُرونما به صورت بُرون

کنند برای همین برای قشر میانسال این  ها اعتماد و اعتقادی به خرید برخط نمیهست. تیپ شخصیتی متفاوت مشتری یعنی بعضی
 ... امکان رو فراهم کردیم.

کنندگان همینه که کیفیت بالا باشه خدمات بالا باشه که یکی از بندهای قرارداد ما با تامین هدف اصلی مشتری اینه که کیفیت کالاها و 
و ارزش کالا و محصول بنابر ارزش عرفش باشه. اگر شکایتی از جانب قیمت از جانب مشتری دریافت کنیم حتما با اون مجموعه قطع 

 ... کنیمکنیم و خسارت رو از اعتبارشون کسر میارتباط می
 

های سکویی در راستای نوآوری، قابلیت زیرساخت فناوری کننده شرکتهای متمایزاز دیگر قابلیتقابلیت زیرساخت فناوری اطلاعات.  
کند اطلاعات است، چرا که استفاده از این زیرساخت موجبات »اتصال بازیگران به یکدیگر را به طور شفاف و با عدم پیچیدگی« فراهم می

و چنانچه از مشخصه »راحتی و سهولت استفاده و کاربرپسند بودن و همچنین شبکه پایدار« برخوردار باشند، منجر به ارتباطات بیشتر  
کنندگان به مشتریان و برعکس را فراهم ها با فراهم کردن زیرساخت لازم، امکان دسترسی سریع تامینخواهد شد. به عبارتی دیگر، سکو

شود و برمبنای  تر می های طرفین برای یکدیگر شفافکنندگان قرار گرفته و ارزش تریان در اختیار تامین کنند و از این طریق پروفایل مش می
های جدید را بر ها و عرضه توانند به نوآوری فناوری در ارائه خدمات بپردازند و گزینهها میدریافت چنین اطلاعات ارزشمندی شرکت

امتیازاساس نظر آنها فراهم کنند. به علاوه، این بستر امکان استفاده از سیستم  دهی و ثبت بازخورد را هم برای سنجی انجام شده از 
تامین  و هم  اندازه مشتریان  و  کردن  و حتی رصد  میکنندگان  فراهم  مختلف  بازیگران  رضایت  چنین گیری  دریافت  و  دستیابی  و  کند 

 کند.  ها را فراهم میساخت فناوری اطلاعات موجبات نوآوری ارزش های مختلف بازیگران بر مبنای قابلیت زیراطلاعاتی در خصوص ارزش 
پیشتر ذکر شد، در کسبقابلیت همسوسازی ارزش پیشنهادی بازیگران.   کارهای وکارهای سکویی همانند کسبوهمانگونه که 

در    ۱کارها و حجم بحرانی وای بودن اینگونه کسبسنتی، تنها ارزش پیشنهادی مشتری برجسته و مطرح نیست بلکه با توجه به شبکه 
شود. نکته قابل توجه این است که در چنین مواقعی بدون ها، ارزش پیشنهادی بازیگران اصلی چندگانه مطرح میموفقیت این شرکت

های سکویی به ای از ارزش رخ ندهد و در پی آن رضایتی حاصل نشود، شرکتای که تسهیم منصفانه ها به گونه ایجاد تناسب بین ارزش 
منفعت    -توان گفت تحلیل هزینهموفقیت نخواهند رسید و نوآوری نیز به خودی خود ارزش خاص خود را از دست خواهد داد. بنابراین می

های متخصص تحلیلگر عوامل مختلف به منظور ایجاد  برد ارزشی بازیگران مختلف، استفاده از تیم  -های مختلف، شناسایی نقطه بردگروه
ارزش  بین  ارزش طتعادل  بازیگران، تشریح و توضیح  بیشتر  های مختلف  به منظور درک  ناحیه صاحبان سکو  از  تقاضا  رفین عرضه و 

های مختلف برای هر دو گروه، همگی از قابلیت سکو در همسوسازی ارزش پیشنهادی ارزش   بازیگران از یکدیگر و ایجاد شفافیت در زمینه
هاست که بدون  شود. در واقع نوآوری ارزش پیشنهادی بازیگران چندگانه سکو، مستلزم شناخت نقطه تعادل ارزش بازیگران محسوب می

در نظرگیری آن حتی با فرض ایجاد نوآوری، موفقیتی حاصل نخواهد شد، چرا که اگر در ایجاد نوآوری وزن ارزشی یک گروه در سکو  

 
1 Critical mass 



   بهار .    ۵۷مطالعات مديريت راهبردی ـ شماره       ۱۲۳
۱۴۰۳ 

 
ها مورد بدون توجه به گروه دیگر بیشتر باشد، این نوآوری به سرانجام نخواهد رسید. زیرا حتی چنانچه این نوآوری از طرف یکی از گروه

 استقبال قرار بگیرد، با توجه به تاثیرات شبکه، ارزش و کارآمدی خود را در کوتاه مدت از دست خواهد داد.

ها، ارزیابی پاسخ مشتریان و طراحی گری بازار بر توانایی تشخیص بازارهای در حال ظهور، نیازمندیقابلیت حسگری بازار.  قابلیت حس 
کارگیری این قابلیت در جهت نوآوری از اهمیت قابل توجهی برخوردار است. برای [. به۲۲های ورود سریع به بازار تاکید دارد ]استراتژی

اینگونه اذعان داشت که:   نیاز برآورده نشده تامین ....  "مثال، یکی از متخصصان این حوزه در این باره  کنندگان سکو اسنپ بر مبنای 
کردند. هایی را احساس میکردند، ایجاد شد، چرا که رانندگان نیازها کار میهای دیگر مثلا در آژانس خدمات/رانندگان که قبلا به صورت

ها از شفافیت لازم برخوردار نبود و و یا رانندگان بعد از اتمام خدمت مجبور بودند با خودرو  دهی رانندگان در آژانس ت برای مثال سیستم نوب
هایی پایان داد و نیاز برآورده نشده رانندگان را محقق ساخت و  خالی از مسافر به مبدا خود برگردند؛ اسنپ با ورود خود به چنین شکاف

 . "کار بود....وهمین یکی از مهم ترین دلایل استقبال رانندگان از این کسب 
 

های رقابتی گذاری ارزش بازیگران و بررسی خلاءاین بدان معناست که که این قابلیت از چنان اهمیتی برخوردار است که با شناخت و اولویت
توان اینگونه  کار جدید و یا ورود به بازار جدید در جهت نوآوری اقدام کرد. بنابراین میوتوان حتی با ایجاد کسبها میبازار و شناخت فرصت

مقوله بررسی فرصتهایی همانند »استدلال کرد که عوامل و  بازار،  نیازهای روز  اقتضائات روز/  منظور توسعه در نظر گرفتن  به  بازار  های 
های بازار به منظور ارائه محصولات / خدمات جدید با تحقیقات میدانی، در نظر گرفتن ها، بررسی فرصتکار، توجه به پویایی سیستم وکسب
های رقابتی ها/ خلاءکردند، شناخت فرصتکنندگانی که قبلا با رقبا کار می ت و اقدامات رقبا، پرکردن شکاف و نیاز برآورده نشده تامین موقعی

های تبلیغاتی بازار، رصد کردن رقبا و انجام اقدامات لازم به منظور حفظ مزیت رقابتی، تقویت هوش رقابتی و در نهایت بررسی رقبا در زمینه
 هایی را جهت نوآوری در اختیار صاحبان سکو قرار دهند. توانند ایدهگری بازار، میهای قابلیت حسو ارائه خدمات«، زیرمجموعه

شود. این قابلیت، دسترسی به  سپاری تا حدی است که یک استراتژی نوآوری باز تلقی میامروزه اهمیت قابلیت جمعسپاری.  قابلیت جمع 
ها، عقاید و یا کار از یک گروه از مردم و معمولا آوری دادهجمع[. این قابلیت بر  34کند ]ای بسیار کم را فراهم میدانش از راه دور و با هزینه 

از مهارت به طیف وسیعی  به منظور دستیابی  اینترنت  دارد]ها و تخصصاز طریق  دنبال طراحی  [. معمولا شرکت۲3ها دلالت  به  هایی که 
با دسترسی به میلیونمحصول جدید هستند، به جمعیتی از عقاید روی می آنها  های اجتماعی به عقایدی ها مشتری از طریق رسانهآورند. 

 یابند.های اجتماعی اقتصادی مختلف دست میهای مختلف و پیشینهبرخاسته از فرهنگ
فراهم بلکه با    های جدیدهای مختلف )تحلیل داده و بازاریابی( به منظور ارائه مشخصهاستفاده از ایده تیمهای سکویی نه تنها از طریق  شرکت

کنندگان جهت تعامل  کنندگان، فراهم کردن زیرساخت لازم برای تامینکنندگان جهت تعامل با دیگر تامینکردن زیرساخت لازم برای تامین
های های مختلف و متعاقب آن ایجاد نوآوری را از منظر بازیگران و بر مبنای ارزش موجبات دستیابی به ایده   با مشتریان و برگزاری مسابقات ایده

 کنند. مختلف آنها فراهم می
باشد. های کلان میهای سکویی است، قابلیت تحلیل دادههایی که بیشتر مختص شرکتیکی دیگر از قابلیتهای کلان.  قابلیت تحلیل داده 

ها توانند به آسانی نیازهای روز مشتریان را شناسایی کنند و با نظارت مداوم بر دادههای سکویی با استفاده از هوش مصنوعی میدر واقع شرکت
ای ها و یا بررسی تغییر روند رفتار خرید مشتری بر اساس میزان فروش منطقهها و نیازها به منظور شناسایی ارزش آوری و تحلیل داده جمعو  

 به اقداماتی در جهت نوآوری ارزش بپردازند.
ای متفاوت به مدیریت دانش و های سکویی به گونه شرکتگذاری / مدیریت دانش.  های طرف تقاضا پایه قابلیت به اشتراک قابلیت 

های برخط که دو طرف عرضه و تقاضا به اطلاعات کارهای سکویی همانند کاریابیوپردازند. برای مثال در کسبگذاری دانش میبه اشتراک
کردن پروفایل خود، اطلاعات مفیدی را در اختیار یکدیگر قرار سازی و غنیکنندگان با پروفایلیکدیگر وابستگی زیادی دارند، مشتریان و تامین 

 دهند. می
کنندگان با قرار دادن اطلاعات خود مقدمات آگاهی قبلی نسبت به یکدیگر و نسبت به نیازها و انتظارات طرفین را در واقع مشتریان و تامین

تامینفراهم می به  مشتریان،  مورد  در  دانشی  آگاهی همانند  این  را کنندگان و صاحبان سکو کمک میکند.  نوآوری خود  استراتژی  تا  کند 
اند، اطلاعات ها با در دسترس قرار دادن نظرات و بازخورد مشتریانی که قبلا از محصول یا خدمت استفاده کرده سازماندهی کنند. از طرفی، سکو

ر  موثقی را نه تنها در خصوص رفع مشکلات احتمالی مرتبط با محصولات و یا خدمات، بلکه اطلاعاتی را در مورد نیازهای برآورده نشده آنها د
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یافته سازماندهی شود، گذاری این اطلاعات و مدیریت آنها، چنانچه در طول زمان در قالب دانش سازماندهد که با به اشتراکاختیار قرار می

 هایی نوآورانه را به همراه خواهد داشت. ایده
قابلیت تطبیقپذیری.  قابلیت تطبیق  تقاضا فعال و تقویت شود، می چنانچه  تقویتی در جهت پذیری در طرف  استراتژی  تواند همانند یک 

رغم ای همانند ایران که علیکند. در کشورهای در حال توسعهآمیختگی بیشتر مشتریان عمل نماید و ارتقای آن به نوآوری کمک شایانی می
ها اند خود را با استفاده از خدمات این شرکتهای از افراد نتوانسته های سکویی، هنوز هم گروه کاروروی کار آمدن تعداد زیادی از اینگونه کسب

کارها از آگاهی کافی برخوردار بودند و از خدمات وو یا خرید از آنها تطبیق دهند، مشاهده شده که مشتریانی که در مورد خدمات این کسب 
های اجتماعی سکو به  اند. به علاوه، حضور فعال در رسانهپذیری خود را تقویت کردهها استفاده و قابلیت تطبیقی کارشناسان سکوامشاوره

دهد. همچنین تمایل به  های خود و نوآوری از این طریق در اختیار آنها قرار میهای نو و جدید گامی موثر در جهت ابراز ارزش منظور ارائه ایده 
آموزش  از  استفاده  و  مولفهیادگیری  از جمله  روندها  و  از جزئیات  اطلاعات  مشتریان سکو و کسب  تطبیقهای مختص  قابلیت  پذیری های 

تواند مقدمات آمیختگی و اعتماد هر چه بیشتر آنها را فراهم کند. به طور خلاصه تقویت این قابلیت و به دنبال آن  شود که میمحسوب می 
 های نوآورانه را در بستر شبکه به همراه خواهد داشت. ختگی هر چه بیشتر مشتریان، ایده ارتقای اعتماد و آمی

شود، چرا قابلیت مهارت الکترونیکی مشتریان )طرف تقاضا( از جمله توانمندسازهای مهم نوآوری محسوب می قابلیت مهارت الکترونیکی.  
سازد تا در فرایند نوآوری  خط و برخط و نحوه استفاده از خدمات سکو، مشتریان را قادر میهای بُرونی استفاده از کانالکه کسب مهارت نحوه 

ای به آنها در افزایش های اجتماعی و برخوردار بودن از سواد رسانهمشترک مشارکت داشته باشند. به علاوه، کسب توانمندی مشارکت در رسانه
نماید. در واقع از این طریق توانایی حل مسئله و نوآوری آنها  پردازی کمک شایانی میها و متعاقبا ایده آگاهی و حضور موثر در این گونه رسانه

 های موثری بردارند.کنندگان و صاحبان سکو، گامتوانند در فرایند نوآوری مشترک با تامین یابد و با تولید محتوای الکترونیکی میفزایش میا
شود و در واقع فرایندی است گرچه ارتباطات موضوعی محوری برای تمام بازیگران محسوب میهای طرف عرضه: قابلیت ارتباطی.  قابلیت 

کند. به  های پژوهش حاضر جهت ایجاد نوآوری در سمت عرضه نمود بیشتری پیدا می افتد، اما بر اساس یافتهکه بین بازیگران اتفاق می
های مختلف و همچنین از طریق سایت سکو با مشتریان و دیگر  های اجتماعی و کانالکنندگان از طریق شبکهمنظور توضیح بیشتر، تامین
پردازند. آنها با پاسخگویی به مشتریان و برقراری کنند و به بررسی سیمای مشتریان و نظرات و بازخورد آنها میبازیگران ارتباط برقرار می

کنندگان توانند با دیگر تامین آورند. به علاوه آنها می ر خصوص نوآوری در ارائه خدمات و محصولات خود به دست میهایی دتماس با آنها ایده 
سازی پروفایل خود، اطلاعات موثقی را توانند با ایجاد سیمای خود و غنینیز ارتباط برقرار کنند و به انتقال دانش بپردازند. آنها همچنین می

 هایی در راستای نوآوری صورت پذیرد. کنندگان و صاحبان سکو قرار دهند تا بر مبنای آن مشارکتدر اختیار مشتریان، تامین 
کنندگان محصولات و خدمات به منظور دستیابی به نوآوری نیازمند ایجاد قابلیت بهبود مستمر کیفیت تامینقابلیت بهبود مستمر کیفیت.  

ن خدمات و محصولات پیشنهادی خود هستند. این نیاز اشاره به پویایی ارزش ها دارد. بدین معنا که نیازها و انتظارات بازیگران در طول زما
های آموزشی به منظور ارائه خدمات مطلوب و جدید، کنندگان جهت تطبیق و ارتقای کیفیت خود نیازمند گذراندن دورهیابد و تامین تغییر می

دهند، روزرسانی و بهبود مداوم هستند. در واقع باید همانگونه که خدمات خود را بهبود می آموزش در مورد جزئیات مورد نظر مشتری و به 
بندی آنها توسط توانند خود را ارزیابی کنند، توجه به نتایج رتبه هایی که بر مبنای آن می را نیز توسعه دهند. یکی از حوزه  های خودمهارت

می همچنین  آنها  است.  نوآوریمشتریان  و  تغییرات  مشتری  بازخورد  اساس  بر  نمایند. توانند  اعمال  خود  عملکرد  فرایندهای  در  را  هایی 
ها و خدمات آنها، خدماتی با کیفیت تر  کنندگان و رصد کردن رفتارتوانند از طریق رقابت با دیگر تامینکنندگان علاوه بر این موارد میتامین

ها و کنندگان در ایجاد تغییرات و نوآوری در فرایندتر ارائه دهند. بدین معنا که گاهی تقویت هوش رقابتی باعث چابکی بیشتر تامینو نوآورانه
تواند از این طریق به نوآوری ارزش کمک توان گفت که قابلیت بهبود مستمر کیفیت میشود. بنابراین میمحصولات و خدمات نهایی می

 کند. 
از طریق شبکهتامینسازی.  قابلیت شبکه  با سایر خدمتکنندگان محصولات و خدمات  توانمندیسازی  تقویت  به  ها و دهندگان مکمل، 

کنند. کنندگان به اثربخشی بیشتر سکو کمک میکنند. آنها با تعامل با دیگر تامین پردازند و مقدمات نوآوری را فراهم میهای خود میمهارت
کند. گاهی شود و نقشی تقویتی در جهت دستیابی به اهداف توسعه آنها ایفا میاز طرفی سکو، خود بستری برای ایجاد این تعامل محسوب می

کنندگان جدید و خارج از مرزهای سکو، ارائه خدمات و محصولات جدید بر اساس کنندگان و به عبارتی تامینهدف ارتباط آنها با دیگر تامین
سازی با مشاوران و متخصصان بیرونی به دنبال حفظ باشد. آنها همچنین از طریق شبکهیافت شده از ناحیه مشتری می پیشنهاد و نیاز در
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از طریق شبکه این ترتیب  به  نوآوری و تغییر هستند و  متعاقبا  یادگیری مداوم و  با دیگر خدمتپویایی،  ارزش سازی  نوآوری  به  دهندگان 

 پردازند. پیشنهادی خود، سکو و مشتریان می
[ و برخی تحقیقات نیز بر  40شود ]قابلیت یادگیری بازار منبعی برای دستیابی به مزیت رقابتی و نوآوری محسوب میقابلیت یادگیری بازار. 

کنندگان هستند که در کارهای سکویی، این تامینو[. با توجه به اینکه درکسب4۱تاثیر مثبت این قابلیت بر مدیریت نوآوری تاکید داشتند ]
توانند به نوآوری دست کنندگان با برخورداری از این قابلیت میکنند، بنابراین تامینواقع با منابع خود بخش اصلی نیاز مشتری را برآورده می

ر پذیری لازم دیابند. به منظور دستیابی به این هدف، آنها باید ظرفیت لازم برای یادگیری بازار را افزایش دهند. بدین معنا که از انعطاف
های سکو برخوردار باشند و با توجه کردن به بازخورد مشتریان، بتوانند با چابکی نسبت به نظرات آنها واکنش مناسب نشان خصوص خواسته

دهند و چنانچه لازم باشد در خدمات و محصولات خود بر اساس روندهای محیطی بازار تغییر و یا اصلاحاتی انجام دهند و یا در فرایندهای 
 جاد نمایند.عملکردی خود نوآوری ای

 

 گیری و پیشنهاد نتیجه .۵

بنابراین،   .های مداوم، بلکه با فشارهای رقابتی برای نوآوری مواجه هستند نه تنها با فرصت  نیز  هارهبران سکوکارها،  وهمانند دیگر کسب
های کنند، قابلیتدر مواجهه با تغییرات تقریباً دائمی و فشارهای نوآورانه در محیط تجاری فعلی که در آن سکوهای الکترونیکیی کار می

کارهای سنتی نیستند و همان طور که از وها همانند کسباما از آنجا که سکو.  [۲0]  ها و تهدیدها ضروری استنوآوری و احساس فرصت
های مختلف وابسته هستند، مفهوم ارزش و نوآوری ارزش  ها و یا گروه نام آنها پیداست )سکوهای چند وجهی( برای بقای خود به طرف 

ای است که بدون اعمال چنین نگاه جامعی، نوآوری نیز به ه گونه های مختلف در نظر بگیرند، زیرا ماهیت آنها ب را نیز باید برای گروه 
 انجامد. شکست می

اند، شکاف موجود در مبانی  ها و گاها تاثیر آن بر نوآوری پرداختههای انفرادی از سکوهایی محدود به قابلیتدر این راستا گرچه پژوهش
ها به نوآوری ارزش پیشنهادی بپردازند.  های بازیگران چندگانه سکونظری، پژوهشگران حاضر را بر این داشت تا با نگاهی جامع به قابلیت

عنوان پیشران و توانمندساز نوآوری ارزش پرداخته است. نتایج نشان دهنده این بودند که به  ها بهبنابراین، پژوهش حاضر به این قابلیت
کنندگان محصولات و خدمات )طرف عرضه( و مشتریان و یا کاربران  منظور نوآوری ارزش، بازیگران چندگانه اعم از صاحبان سکو، تامین 

 هایی برخودار باشند تا بتوانند به نوآوری مشترک بپردازند. باید از قابلیت نهایی )طرف عرضه( 
های بازاریابی،  قابلیتهای سکو که شامل  کردند. برای مثال، در میان قابلیتها به طور مستقیم به نوآوری کمک میبرخی از این قابلیت

های کلان، اینگونه به نظر  سپاری و تحلیل داده گری بازار، جمعزیرساخت فناوری اطلاعات، همسوسازی ارزش پیشنهادی بازیگران، حس
های کلان بیشتر به طور مستقیم به نوآوری  سپاری و تحلیل دادهگری بازار، جمعرسد که قابلیت زیرساخت فناوری اطلاعات، حسمی
باشند.  انجامند. این در حالی است که دو مورد دیگر با ایجاد اعتماد و افزایش آمیختگی در بازیگران مختلف توانمندساز نوآوری ارزش میمی

میختگی  آبدین معنا که برای مثال، به کارگیری عوامل بازاریابی به طور مستقیم ارتباطی با نوآوری ندارند اما تاثیرات آنها در ایجاد اعتماد و  
 بازیگران پیشران نوآوری است. 

کارهای سکویی از طریق آموزش و کسب آگاهی  وپذیری با کسبهایی همانند قابلیت تطبیقمشتریان نیز به نوبه خود باید مجهز به قابلیت
ای و توانایی تولید محتوای الکترونیکی به  ای، قابلیت مهارت الکترونیکی از طریق کسب مهارت سواد رسانهو دریافت خدمات مشاوره

های گذاری دانش باشند تا بتوانند با کسب اگاهی بیشتر در این مسیر گام اشتراکمنظور مشارکت در نوآوری و همچنین قابلیت مدیریت/ به 
الخصوص با تقویت قابلیت بهبود مستمر کیفیت و یادگیری بازار به طور مستقیم به  کنندگان خدمات علیموثری بردارند. در نهایت تامین 

 شود.ها محسوب میسازی توانمندساز آنها در مسیر نوآوری ارزش و قابلیت ارتباطی و شبکهپردازند ایجاد نوآوری می
هایی هستند ها به منظور ایجاد نوآوری نیازمند تقویت و برخورداری از قابلیتگیری کرد که سکوتوان اینگونه نتیجهبه طور خلاصه می

ها به تنهایی مثمر ثمر ها از این قابلیتشوند و باید به این نکته توجه داشته باشند که برخورداری سکوکه توانمندساز نوآوری محسوب می
هایی  های مختلف بازیگران و به تبع آن تقویت و ایجاد قابلیت کارهای سکویی مستلزم مشارکت گروهونخواهد بود چرا که ماهیت کسب

 در آنها است.  
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های مرتبط با سکوهای الکترونیکی نموده است. این پژوهش در های گوناگون کمک به توسعه نظریههای این پژوهش به شیوهیافته

های بازیگران اصلی سکو، توانمندساز نوآوری ارزش های پیشین، با رویکردی جامع به قابلیتراستای هدف خود و در مقایسه با پژوهش
های بازیگران چندگانه در سکو فراهم کرده است. در واقع، به طور مفصل به  پیشنهادی بازیگران پرداخته و درکی عمیق و جامع از قابلیت

های طرف تقاضا و یا مشتریان کنندگان خدمات و محصولات و قابلیتهای طرف عرضه و یا تامینهای صاحبان سکو، قابلیتقابلیت
تواند با درک  ها کمک زیادی نماید. همچنین میهای پویا در سکوبه درک بیشتر قابلیتتواند  پرداخته است. این بخش به طور ویژه می

غنی قابلیت به  سکو  پیشران های  به  پرداختن  با  علاوه،  به  کند.  کمک  مربوطه  نظری  مبانی  که  سازی  پیشنهادی  ارزش  نوآوری  های 
های مربوطه به ویژه سازی مبانی نظری و نظریهاند، به غنیعنوان شکافی در مبانی نظری به آن اشاره داشتههای پیشین بهپژوهش

کارهای سکویی را غنی نماید. برای  ونوآوری مشارکتی کمک زیادی خواهد کرد و همچنین مبانی نظری ارزش پیشنهادی بازیگران کسب
کارهای سنتی در اختیار وبه کسب  تواند مبحثی جدید و متفاوت را نسبتکارهای سکویی، خود میومثال، مدیریت دانش در بستر کسب

توانند به همین ها نیز میها، متفاوت عمل نماید. دیگر قابلیتشناسی سکوتواند با توجه به گونه قرار دهد و یا حتی مدیریت دانش می
تواند به جامعیت و مبانی نظری مرتبط با بوم ارزش پیشنهادی  شکل متمایز عمل کنند. مثلا، قابلیت همسوسازی ارزش پیشنهادی می

 سکو کمک شایانی نماید.   

های سکویی به دنبال ایجاد و حفظ مزیت  دهد چنانچه مدیران شرکتهای این پژوهش نشان میاز منظر کاربردی و مدیریتی، یافته 
باید به قابلیت بازیگران چندگانه به طور همرقابتی از طریق ایجاد نوآوری هستند،  ارتقا و غنیهای  سازی این زمان توجه نمایند و به 

نماید.  کار آنها کمک شایانی میوها در موفقیت نوآوری و پایداری کسبها در بستر شبکه به شرکتها بپردازند. تمرکز بر این قابلیتقابلیت
شود که به اعتمادسازی هر دو طرف  ها پیشنهاد میها، به صاحبان سکو های مختلف سکوهای پژوهش در خصوص قابلیتبا توجه به یافته

های مختلف ارائه خدمات و محصولات بپردازند. ف از جمله استفاده از قابلیت بازاریابی نظیر استفاده از کانال عرضه و تقاضا از طرق مختل
های زیرساخت فناوری اطلاعات و از طریق ایجاد شفافیت زیرساختی به منظور اتصال بازیگران،  توانند با استفاده از قابلیتآنها همچنین می

با ایجاد تعادل میان ارزش زمینه هر چه بیشتر آمیختگی مشتریان و تامین یا  های کنندگان را در راستای ایجاد نوآوری فراهم کنند و 
پیشنهادی بازیگران مختلف، زمینه رضایت همه جانبه آنها و متعاقبا اعتماد و آمیختگی را فراهم کنند تا در کنار شناخت نیازهای به روز  

 کار خود را تضمین نمایند.وبه نوآوری ارزش پیشنهادی بپردازند و پایداری کسبهای کلان، مشتریان از طریق تحلیل داده 

های خود را به منظور حفظ مزیت رقابتی توانند قابلیتکنندگان محصولات و خدمات می های طرف عرضه، تامین بر مبنای نتایج قابلیت 
توانند سازی با آنها و ارتباط با مشتریان میکنندگان و متخصصان و به عبارتی شبکهخود تقویت نمایند. آنها از طریق تعامل با دیگر تامین 

کننده یکدیگر  توانند تقویتها میبه بهبود مستمر کیفیت خود بر مبنای بازخورد دریافتی و یادگیری بپردازند. این بدان معناست که قابلیت
های مند شوند و یا به تقویت قابلیتهای خود بهره های سکویی جهت ارتقای قابلیتهای شرکتتوانند از قابلیتباشند. آنها همچنین می

ر ارتقای مهارت الکترونیکی در مشتریان بپردازند و یا از دانش طرف تقاضا در جهت ارائه خدمات و محصولات نوآورانه  طرف تقاضا نظی
 مند شوند.                           و یا ایجاد نوآوری در فرایند ارائه آنها بهره 

های بازیگران مختلف )صاحبان سکو، طرف عرضه و طرف  گرچه پژوهش حاضر در مقایسه با تحقیقات پیشین با نگاه جامعی به قابلیت
شرکتی و متخصصان و بندی شده از نقطه نظر  های مطرح شده و دسته تقاضا( انجام شده است، اما با توجه به محدودیت زمانی، قابلیت

های عرضه و تقاضا متشکل از مشتریان و  ها را از طریق مصاحبه با طرف توانند این قابلیت باشد. لذا محققان آتی میصاحبان سکو می
بندی بیافزایند. با توجه به تاثیر غیرمستقیم  کنندگان محصولات و خدمات به انجام رسانند تا با نگاهی چند بعدی به جامعیت این دستهتامین

سازی، توانند نقش میانجی عواملی همانند اعتمادها( تحقیقات آتی میهایی همانند قابلیت بازاریابی )سکوبرخی عوامل موثر در قابلیت
یر ها بر یکدیگر برای مثال بررسی تاثآمیختگی وفاداری را با رویکردی کمی مورد بررسی قرار دهند. به علاوه، نقش و تاثیر این قابلیت

های این پژوهش ها و عوامل اقتباس شده از یافتههای طرف عرضه و تقاضا با رویکردی کمی و بر مبنای مولفههای سکو بر قابلیتقابلیت
 های آتی باشد. تواند از دیگر موضوعات پژوهشمی

های جدید و ارتباط مشتریان  های جدید، بازارهای جدید، کانالمورد پیشنهاد   4لازم به ذکر است که نوآوری ارزش پیشنهادی در بردارنده  
اند، اما با توجه به هدف پژوهش به  ها و توضیحات مرتبط با آنها به این موارد پرداخته باشد. گرچه در این پژوهش برخی از مولفهجدید می



   بهار ـ    ۵۷مطالعات مديريت راهبردی ـ شماره       ۱۲۷
۱۴۰۳ 

 
مولفه ارتباط  قابلیتطور خاص  یا  قابلیتها  ارتباط  بررسی  لذا  است.  نشده  ابعاد سنجیده  این  با  نوآوریها  ابعاد  با  مختلف  ارزش   های 

 تواند موضوع تحقیقات آتی پژوهشگران این حوزه باشد.پیشنهادی می
کار نیز وشود و نوآوری مدل کسبکار محسوب میوها در نوآوری مدل کسببه علاوه نوآوری ارزش پیشنهادی یکی از انواع نوآوری

های تواند محور پژوهشهمانند نوآوری ارزش پیشنهادی متشکل از نوآوری در فرایند، سازمان و بازار است که همانند توصیه قبل، می
 آتی قرار گیرد.
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