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 چکیده

که از جمله ایندهد یارائه م B2Bوکارهای به کسب را یدیجد راتییها و تغفرصت ،شدن یتالیجید ف:هد

-در پاسخ به محیط رقابتی فزاینده، بیشتر از پلت B2Bوکارهای . کسبشوند دیجد یچگونه وارد بازارها

اند از این طریق توانسته کنند ووکار خود استفاده میهای کسبهای دیجیتال برای حمایت از استراتژیفرم
کمتر در  B2Bهای دیجیتال فرمسازی پلتالمللیالمللی مطرح کنند.  موضوع بینخود را در سطح بین

های فرمپلتسازی المللیپژوهش حاضر با هدف تدوین الگوی بینمورد توجه قرار گرفته است. لذا ادبیات 
 انجام گرفت. B2Bدیجیتال 

ها، هدف، کاربردی است و ماهیتی اکتشافی دارد؛ همچنین از نظر نوع داده این پژوهش از حیث روش:

متخصصان آشنا به موضوع تحقیق و ها در پژوهش حاضر از مصاحبه با باشد. دادهیک پژوهش کیفی می
 کیتمات لافزار اطلس و با روش تحلیبا استفاده از نرمها دست آمده است؛ این دادهبهها فرممدیران پلت

  شدند. یگذاردک ییتقرااس

مضمون اصلی )مسئولیت خارجی،  4مضمون فرعی و  11کد پایه،  74سرانجام با استخراج  ها:یافته

ایجاد  B2Bهای فرمسازی پلتالمللیو حجم بحرانی(، الگوی عوامل موثر بر بین ، خلق ارزشهماهنگی
 .شد

جهت دسترسی به   B2Bفرمی کار پلتوبتواند بینش جدیدی به صاحبان کسمی الگواین  :گیرینتیجه

 .ارائه دهد کار و افزایش ظرفیت تولیدوکسب المللی، بهبود تصویر کلیبینبازارهای 

 .B2Bوکار کسب؛ فرمسازی؛  پلتالمللیبین: هاکلیدواژه
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Providing a framework for the 
internationalization of B2B platforms 

 

Azim Zarei* , Maryam Asgharinajib** , Sima Alipour***   
Abstract 
Objective: Digitalization offers new opportunities and changes to B2B businesses, 
including how to enter new markets. In response to the increasingly competitive 
environment, B2B businesses use more digital platforms to support their business 
strategies, and in this way, they have been able to present themselves at the 
international level. So far, few literatures have addressed the issue of 
internationalization of B2B digital platforms. Therefore, the current research was 
carried out with the aim of compiling the model of internationalization of B2B digital 
platforms.  
Methodology: This research is practical in terms of purpose and has an exploratory 
nature; Also, in terms of the type of data, it is a qualitative research. The data in the 
current research was obtained from interviews with experts familiar with the research 
topic and platform managers; The obtained data were coded using Atlas software and 
inductive thematic analysis method. 
Findings: Finally, by extracting 74 basic codes, 11 sub-themes and 4 main themes 
(external responsibility, coordination, value creation and critical volume), the model 
of factors affecting the internationalization of B2B platforms was created. 
Conclusion: This pattern can provide new insight to B2B platform business owners 
to access international markets, improve the overall image of the business and increase 

production capacity. 
Keywords: internationalization; platform; B2B business. 
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 . مقدمه1
در انواع  هاستمیها و اکوسفرماطلاعات و ارتباطات موجب ظهور پلت یهایدر فناور شرفتیپ
و  یباز یهاهوشمند، کنسول یهاونیزیهوشمند، تلو یهایاز جمله گوش ،یتالیجید اریبس عیصنا

 ،تالیجید اطلاعات و ارتباطات یکه فناور همانطور. دشویم نترنتیبر ا یمحصولات و خدمات مبتن
( ;Alcácer et al., 2016 Coviello et al., 2017; Yoo et al., 2012) کندیاقتصاد را متحول م

 Van) کنندیفرم را اجرا مکار پلتوکسب یهاها به اصطلاح مدلاز شرکت یاندهیتعداد فزا

Alstyne et al., 2016 .) 
 نیاست. به هم کرده جادیاقتصاد ا یهاشاز بخ یاریدر بس یها، انقلابفرمنوآورانه پلت تیظرف

معاصر  یدارهیبارز سرما یژگیکار را به عنوان ووکسب دیمدل جد نیا، سندگانیاز نو یاریبس ل،یدل
 یفناور ریگچشم شرفتیبا پ(.  ,Schneider, 2017Langley & Leyshon ;2018) کنندیم یمعرف

 نیدر ب B2Bبا شبکه  دیکار خروبه مدل کسب یاندهیعلاقه فزا ،یاو ظهور اقتصاد شبکه تالیجید
 ,.2021Yuan et al ;) است ایجاد شده یمشتر یهاو شرکت B2B کیتجارت الکترون یهافرمپلت

2022Wu et al., ). هایاز شرکت یاریبس B2B کنند،یغفلت م تالیجید یابیوجود دارند که از بازار 
تکامل دنیای فناوری محور،  (. ,2021Tasanen) شودیاستفاده نم B2Bمعمولاً در مشاغل  رایز

 یبه معرف نترنتیو ظهور ا یاقتصاد یهاتیشدن فعالیجهانکارها را تغییر داده و وشیوه کار کسب
  (.  ,.2021Mourtzis et al) است کمک کرده B2B نیکار معروف به بازار آنلاواز کسب یدیمدل جد

کند دارند از طریق منابع آنلاین خرید کنند، رقابت بیداد میتمایل  B2Bامروزه، حتی مشتریان 
 یهافرماز پلت یاریبس (. ,.2022Wu et alگذارد )و به شدت بر پویایی تقاضا و عرضه تأثیر می

 اند،افتهیدست  یقدرتمند یبه حضور جهان یاطلاعات و ارتباطات در مدت کوتاه یفناور یدارا
-یالمللنیب ندیفرآ یبرا یتوجهقابل یامدهایممکن است پ یانشکل سازم نیا دهدیکه نشان م

 دارند ییوابسته به خارج نقش بسزا الثکه در آن اشخاص ث؛ فرم داشته باشددهنده پلتارائهسازی 
(2017Yonatany, ). دقت مورد مطالعه قرار گرفته گذشته به یهاشرکت در دهه یسازیالمللنیب

 ,Paul & Rosado2019Morcilio, -; Paul & Sánchez6201Knight & Liesch ;-است )

2019; Rialp et al., 2019Serrano, ؛به آن پرداخته است یلمللانیب قاتیکه تحق ی(. موضوعات 
ورود  یبند(، زمان ,2007Brouthers & Hennartورود ) یهاشامل، اما نه محدود به، حالت

(2015Zachary et al., بازارها ،)2018نوظهور ) یLuo & Tung, ( و صادرات ،); 2018Kahiya, 

2017Paul et al., ) باشدمی.  
نوظهور  یاقتصادها نهیزم تال،یجید سازیالمللنیمرتبط با ب یقاتیتحق یهایریگاز جهت یکی

مرتبط با  یعلم قاتیاست، تحق وستهیبه هم پ یگریاز هر زمان د شیکه جهان ب ییاست. از آنجا
که  ییدر حال توسعه داشته باشد، جا یبه کشورها یشتریتوجه ب دیبا یازسیلمللانیب یهایتئور

آن به سرعت در حال  «یجهش» لیشدن و پتانسیتالیجیخاص به لطف د یاز بازارها یادیز تعداد
  .( ,.2020Hervé et al) هستند ییشکوفا
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و  4، ای ورد ترید3رس، گلوبال سو2دی اچ گیت، 1بسیاری از جمله: علی بابا B2Bهای فرمپلت
اطراف چین، هند، مالزی و سایر کشورهای وجود دارند.  المللیدر سطح بین ... در سراسر جهان

 B2B هایفرمکشور ما نیز پلت. در پیدا کنند B2Bدر تجارت اند جایگاه خود را توانسته ایران
که، کنند، اما از آنجاییمی ( در داخل به خوبی فعالیت8و زینگ 7مارکت، گره6کسب، ای5نتترین)وی

-چشم نیشرکت و همچن کیعملکرد خوب  یدیاز عناصر کل یکیشدن به  یالمللنیامروزه ب

 اریباشد، بس یرقابت یشرکت در سطح محل کی نکهیا یبرا ؛شده است لیآن تبد ندهیآ یاندازها
کشور خود  یاو برعکس، اگر شرکت در داخل مرزه باشد نیچن یالمللنیمهم است که در سطح ب

از  یاستقلال واقع کشدن، یالمللی بین شود.یظاهر م یشدن به سختیالمللنینباشد، ب یرقابت
به بهبود دهد، همچنین، را می تربه بازار گسترده یاجازه دسترسو  یبازار محل یتجار یهاچرخه
-بهره شیافزا لیبه دل، و دهدیم شیرا افزا دیتول تیظرف، کندیشرکت کمک م کی یکل ریتصو

پژوهش  ،B2B هایفرمسازی پلتیالمللنبیرغم اهمیت . علیدهدیها را کاهش منهیهز ،یور
ها را با توجه به شرایط ویژه ایران مورد بررسی قرار فرمسازی پلتیالمللنداخلی که موضوع بی

کردن این شکاف منظور پر دهد؛ یافت نشد. لذا، این پژوهش به عنوان اولین پژوهش داخلی به
 B2Bهای فرمسازی پلتالمللیپاسخگویی به این سوال که چارچوب مفهومی بینتحقیقاتی و 

 چگونه است؟ انجام شد.
 

 و پیشینه پژوهش مبانی نظری .2
 هاییوریااز خدمات، ابزارها و فن ایمجموعه را فرمپلت کی(، 2004) یتیو لنس نیلوفرم: پلت

کنندگان، عیکنندگان، توزنیمأاز ت ایاست و شبکه ستمیاکوس کیاساس  و هیکه، پا کنندیم فیتعر
 رهیغو  فناوری دهندگانخدمات مرتبط، ارائه ایسازندگان محصولات  ،یپارسبرون هایشرکت

 یهاوهیاز استانداردها و ش یافرم را به عنوان مجموعهپلتنیز  ،(2008) هاگل و همکاران .باشدمی
کنندگان کمک از شرکت یاریبس یهاتیاز فعال تیو حما یکه به سازمانده شده فیبه وضوح تعر

را  یجهان یهاستمیتا اکوس کندیم فرم تلاشدهنده پلتارائه کید. نکنیم یسازکند، مفهومیم
 لیپتانسها مفرپلت. ( ,.2008Hagel et al) دهد رییو بازارها را اساساً تغ عیصنا جهیشکل دهد و در نت

 ؛کنندیوابسته م شتریانبه م شتریها را بشرکتو  را دارند یارتباط یهایاستراتژ ییکارا شیافزا
، عیتوز قیدهد تا از طریامکان را م نیها ابه آن ،نندگانکبر شبکه متعلق به مصرف یقدرت مبتن

با  هافرمپلت(.  ,.2013Labrecque et alبگذارند ) ریبر بازار تأث تالیجید یمحتوا تیاصلاح و تقو
کنند یم دیو فروشندگان، ارزش تول دارانیمختلف کاربران، مانند خر یهاگروه نیمعاملات ب لیتسه

                                                           
1Alibaba  
2 DHgate 
3 Global Sources 
4 eWorldTrade 
5 vitrinnet.com 
6 ecasb.com 
7 gerehmarket.com 
8 zingapp.ir 
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(Eisenmann et al., 2006) ،کنند )یم لیرا تسه نیآفرمبادلات ارزشCennamo & Santalo, 

 Evans & Schmalensee, 2016) کنندیم فایا ،شدهیتالیجیدر اقتصاد د یمرکز ینقشو  (2013

Teece, 2017;).  
 یعرضه خود را به سمت بازارها یهانهیهز یاندهیکارها به طور فزاوکسب :B2B فرمپلت

بلندمدت با  یقرارداد یهادهنده دور شدن از توافقکه نشان دهندیسوق م B2B یکیالکترون
عضو شدن  ،B2Bفرم در بستر پلت .(2015BECNews, 2B) از فروشندگان است یارمجموعهیز
فرم دهد. پلت شیبالقوه افزا دارانیشناخته شدن توسط خر یکننده را براشانس عرضه تواندیم

B2B فروش  یهاارسال سرنخ یرا برا یااست، رسانه یآگاه جادیا یبرا یارسانه نکهیعلاوه بر ا
کننده و نیتام قیتواند اطلاعات دقیم B2Bفرم پلتدهد. یکنندگان قرار منیتام اریدر اخت

 ,.Islam et al) ارائه دهد ،رساندیکننده به فروش منیرا که تام یمحصولات و خدمات معمول

2020).  

در  رگذاریاستناد و تأث نیشتریب(  ,1977Johanson & Vahlne) 1پسالاآ مدل ی:سازیالمللنیب
ohanson & Jشده آن )اصلاح یهاشرکت و نسخه یسازیالمللنیب ندیدر مورد فرآ ،قیتحق

2009Vahlne,  ;2020Vahlne & Johanson, .ترین چارچوباین مدل یکی از شناخته شده ( است-

سازی شرکت است. سنگ بنای این نظریه، جریان تحقیقات رفتاری است. المللیها در زمینه بین
شود می عنوان یک فرآیند تدریجی آهسته در نظر گرفتهسازی بهالمللیبر اساس مدل آپسالا، بین

شود، اما آن را سازی شرکت فاقد دانش درباره کشوری است که وارد آن میالمللیکه در ابتدا، بین
وکار از (. درک محیط کسب ,2016Azuayiآورد )سازی به دست میالمللیدر طول فرآیند بین

پیچیده از هایی که این مدل توسعه داده شد، تکامل یافته است و اکنون به عنوان یک شبکه سال
 (.2019Serrano, -Paul & Rosadoشود )روابط دیده می

فرم به همان اندازه که دهنده پلتارائه کی یسازیالمللنیب ندیفرآ :هافرمپلت یسازیالمللنیب
 یهاشرکت رایز شود،یم تیهدا یخارج یهاتوسط وابسته شودیفرم انجام مدهنده پلتتوسط ارائه

 یلیتکم شنهاداتیو چقدر در پ وندندیفرم بپانتخاب کنند که به کدام پلت وانندتیم یوابسته خارج
مناسب  طیشرا جادیو ا یوابسته خارج یهاشرکت نیترجذب مناسب نی. بنابرادکنن یگذارهیسرما

 تیانتخاب حالت ورود از اهم ایها، ممکن است به اندازه انتخاب بازار توسعه و ارائه مکمل یبرا
  .( ,2017Yonatany) رخوردار باشدب یراهبرد

سازی، به اصطلاح المللیهای دیجیتال در مدیریت فرآیندهای بینفرمنگرانی اصلی پلت
(. مسئولیت خارجی اولین مشکلی است که یک  ,.2016Brouthers et alها است )مسئولیت خارجی

کند، با توجه به فقدان  گیرد در خارج از مرزهای ملی رشدفرمی زمانی که تصمیم میشرکت پلت
(. این مسئولیت به  ,2020Varrasoهای ضروری برای عملکرد صحیح، با آن مواجه است )شبکه

شود به طور طبیعی فاقد روابط شود که شرکتی که وارد یک بازار جدید میاین واقعیت مربوط می
                                                           

1 Uppsala 
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رقابتی کمتری نسبت های محلی و همکاران بالقوه است که به معنای مزیت کلیدی با سایر شرکت
(. برای از بین بردن این نقطه ضعف، کیفیت  ,.2016Brouthers et alهای محلی است )به شرکت

دهندگان کننده باید توسط ارائهفرم، اثرات غیرمستقیم شبکه و انتظارات مصرففرم، تمایز پلتپلت
جدید به بازارهای جدید کمک ها به ورود موفق بازیگران فرم در نظر گرفته شود، زیرا همه آنپلت
(. تنها پس از جلب اعتماد و ایجاد روابط با اعضای شبکه، شرکت  ,2012Zhu & Iansitiکنند )می
(. هر چند، امکان  ,2013Schweizerتواند به عنوان یکی از افراد داخلی بازار در نظر گرفته شود )می

فرم، ارزش بالاتری برای از طریق یک پلتتعامل با افراد مستقر در بازارهای جغرافیایی متمایز 
فرم و پیشنهاد های پلت(؛ اما این مسئله به ویژگی ,.2019Chen et alکند )کاربران آن ایجاد می
  (. ,2021Stallkamp & Schotterارزش بستگی دارد )

ت. شده اس جادیها اشدن شرکتیالمللنیب یچگونگ حیتوض یبرا هاییهینظر ،یخیاز لحاظ تار
و نقص  ییدارا یژگیو لیمبادله به دل یهانهیدهد که هزیتراکنش نشان م نهیهز لیتحلوهیتجز

و  یداخل یهاتیبازار )عدم قطع ادی(. در حضور نواقص زWilliamson, 1985دهد )یبازار رخ م
 یاهسازمان قیرا از طر یالمللنیب اتیدارند تا عمل لیها تماشرکت ،ییدارا یژگی( و ویخارج

درک  یکه برا یگرید یهاهی(. نظرBrouthers et al., 2003کنند ) یسازمانده یمراتبسلسله
 .2طیالتقا میداو پارا 1بر منابع یمبتن دگاهیشوند عبارتند از دیاستفاده م سازییالمللنیگسترش ب

ند، کیشرکت کنترل م کیکه  زیدهد که مجموعه منابع متماینشان م بر منابع یمبتن دگاهید
 تیدرک مز دیمنابع شرکت کل. در واقع دهدیم لیرا تشک یرقابت تیبه مز یابیدست یبرا ییمبنا
 فیتعر یمشهود و نامشهود یهاییبه عنوان دارا، که (Barney, 1991) هستند شرکت داریپا یرقابت

د کنیها استفاده مخود از آن یهایاستراتژ یشکل دادن و اجرا یشرکت برا کیشوند که یم
(2005Barney & Arikan, .) سه عاملتوسعه یافته است؛  3پارادیم التقاطی نیز که توسط دانینگ 
 یای، مزاتیمالک یایمزاداند؛ که می کنندهنییتع  یتیچند مل یهاشرکت یالمللنیب یهاتیفعالدر  را

 (.Rugman, 2010شود )ی را شامل میساز یداخل یایمکان و مزا

 فایا یالمللنیرشد ب یبرا ی( نقش مهمیها )روابط اجتماعکهشب ،اند کهمطالعات نشان داده
 ;Ellis, 2000; Harris & Wheeler, 2005باشد ) یمنف ایتواند مثبت یم ریتأث نیکنند، اما ایم

Uzzi, 1996(2000) سیال داشته باشد. یالمللنیبر سطح ب یمثبت ریتواند تأثیم یا(. روابط شبکه، 
 یمبادله در بازارها یشرکا ییدر شناسا یمیروابط شبکه نقش مستق ،که افتیدردر پژوهشی 

شنا با آتر ناکوچک یهاشرکت ژهیوها، بهبه شرکت توانندیها مشبکه ن،یدارد. علاوه بر ا یخارج
شبکه  یاز دانش و تجربه شرکا یریادگیو  یمندبهره یبرا یامکانات متعدد ،یخارج یبازارها

 موفق فرا یتجار یهاتیفعال لیو تسه (4LoFهای خارجی )بدهی حداقل کاهش ای غلبه بر یبرا
(، بیان کردند 1995کوویلو و مونرو ) ن،ی(. علاوه بر اHadley & Wilson, 2003ارائه دهند ) یمرز

                                                           
1 resource‐based view 
2 Eclectic paradigm 
3 Dunning 
4 liabilities of foreignness 
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را به  عیتوز ای یابیمانند بازار ییهاتیفعال توانندیهستند، م یکه فاقد منابع ضرور ییهاشرکت که
را به حداقل برسانند  یاهحال خطرات رابط نیتوانمندتر واگذار کنند و در ع یاشبکه یاشرک

(Coviello & Munro, 1995.) 
-فرم سکوت کردهپلت دهیهاست که در مورد پدمدت المللتجارت بین اتیکمال تعجب، ادب با

 Ojala) یفرمپلت یاهشرکت یبررس یبرا الملل،تجارت بیناز مطالعات  یتعداد کم راً،یاست. اخ

2018et al.,  2016 ;) "1ی اینترنتیتجار یهاشرکت"(، از جمله به اصطلاحBrouthers et al., 

2018Chen et al.,  آغاز شده "2های اقتصاد اشتراکیشرکت"( و( 2018اندParente et al.,  که ،)
ت در این زمینه در جدول ای از مطالعانمونه. تر هستندفرم گستردهاز دسته پلت یارمجموعهیز

 ارائه شده است. 1شماره
 های صورت گرفته. مروری بر پژوهش1جدول

 عنوان سال نویسندگان نتایج

که به دنبال گسترش  یفرمپلت یهاشرکت
 راتیدامنه تأث دیهستند، باسازی یالمللنیب

شبکه را به دقت  میرمستقیو غ میمستق یخارج
 یانواع خارجاز  کی چی. اگر هرندیدر نظر بگ

 یهاتشرک ابد،نیشبکه فراتر از مرزها گسترش 
در  یرقابت تیمز جادیا یتوانند برایفرم نمپلت

 هیخود تک یکاربر فعل گاهیخارج از کشور به پا
 کنند.

Stallkamp & 
Schotter 

2022 

 ؟بدون مرز یهافرمپلت
-نیب یهایاستراتژ

 یهاشرکت یالملل
 تالیجیفرم دپلت

اعتماد  ،B2B فرماستفاده از پلتکه  نشان دادند
 یتراکنش را برا نهیدهد و هزیم شیرا افزا
دهد، که هر دو یکاهش م داریخر یهاشرکت

را بهبود  دارانیبه نوبه خود عملکرد روابط خر
 ینیگزیجا ریتأثها همچنین آن بخشند.یم

 نیتأم یهارهیزنج ینیگزیها را در جافرمپلت
را  یتجار دارانیخر یآن برا یو معنا یسنت

 .کردندبرجسته 

Zhou et al 2022 

 B2Bفرم چگونه پلت
عملکرد خریداران را 

بخشد: بینش بهبود می
در مورد اثر جایگزینی 

 فرمپلت

نه تنها با ابتکارات هماهنگ  ستمیتکامل اکوس
ها و یستگیفرم، بلکه با شاتلکننده صاحب پ

مشخص آن  انیها و مشترمکمل یهایژگیو
از تکامل را  زیسه بعد متماها آن. شودمی

-هسته پلت یگسترش فناور کردند: استخراج

فرم و پلت یفرم، گسترش دامنه عملکرد
 .صنعت یفرم براتخصص خاص پلت

Staub  et 
al 

2021 

های تکامل اکوسیستم
چه  :B2B فرمپلت

توان از چیزی می
Salesforce آموخت؟ 

 

                                                           
1 ibusiness firms 
2 sharing economy firms 
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 ریحالت تأث نیر بهترد یکاربر جهان گاهیاندازه پا
دارد، مگر  یخارج یدر بازارها رشیبر پذ جزیی

با نفوذ با  یاز کشورها یکاربران در برخ نکهیا
-یم ننشا نیمتمرکز باشند. ا کنندهنییروند تع

 یبه شدت اثرات خارج یمل یدهد که مرزها
 .کندیشبکه را محدود م

Chen et al 2019 

-المللی شرکتنفوذ بین

اثرات های تجاری: 
شبکه، تعهدات خارجی 

 و نفوذ کشور

 

الملل و ک پیوند نظری بین تئوری تجارت بینی
-فرمادبیات مربوط به شکل سازمانی پلت

 برای مفاهیمی بر که کرد؛ پیشنهاد را اکوسیستم
 سرعت و بودن، خارجی مسئولیت روانی، فاصله

 .دکنمی تأکید سازیالمللیبین الگوی و

Yonatany 2017 

 هااکوسیستم ها،فرمپلت
 سازیالمللیبین و

 بسیار هایسازمان
 هشد دیجیتالی

که چون  ندکنیرا مطرح م هینظر نیا
 یو هماهنگ جادیا قیاز طر یتجار یهاشرکت
 نیا کنند،یم دیاز کاربران ارزش تول یاشبکه

دارند در هنگام گسترش در  لیها تماشرکت
 یشتریب یخارج یهاتیخارج از کشور از مسئول

شدن،  یالمللنیهنگام ب نیمتحمل شوند و بنابرا
بر  یکاربر مبتن رشیذپ یندهایفرآ یبر رو

 .کنندیشبکه و انتشار تمرکز م

Brouthers 
et al 

2016 

شدن لمللیاتبیین بین
 های تجاریشرکت

 

 تیریمد تایادب یهاانیو جر یاطلاعات یهاستمیس، اقتصاد در طور گستردهها بهفرماگرچه پلت
 بیقر تیاکثر اند وگرفتهانجام  C2B بر ها عمدتاً با تمرکزاند، اما آنمورد توجه قرار گرفته ،1ینوآور

با توجه به ارتباط ؛ که دانهرا در نظر گرفت ییکاربر نها دگاهیبه اتفاق مطالعات ذکر شده در بالا، د
استفاده از  یاصل یایاز جمله مزا رایز آور است،تعجب ن،یمأت رهیها و اهداف زنجفرمپلت نیب یقو

 Evansاطلاعات است ) یگذارو اشتراک تیشفاف شیتراکنش و افزا یهانهیها، کاهش هزفرمپلت

& Schmalansee, 2016.) قاتیموجود از تحق یهاافتههمچنین ی B2C نهیتوان به زمیرا نم B2B 

 یهایوابستگ نیر نظر گرفته شوند و بنابرامنفرد د یهاتیموجود دیها نباسازمان رایمنتقل کرد ز
در نظر گرفته  B2B یهانهیاثرات شبکه در زم لیو تحل هیبا تجز دیها باسازمان نیمتقابل مختلف ب

  (.de Reuver et al. 2018شود )
 B2B های دیجیتالفرمسازی پلتالمللیدر زمینه بینو پیشینه پژوهش پس از مرور ادبیات 

 ه عنوان سوالات فرعی پژوهش مطرح شد:های زیر بپرسش
 شوند؟ یم B2B هایفرمپلت سازیالمللینیمنجر به ب یچه عوامل .1

 هایی رو به رو هستند؟در ایران با چه محدودیت B2Bهای فرمپلت .2

 شود؟المللی میدر سطح بین B2Bفرم چه عواملی منجر به متمایز شدن یک پلت  .3
                                                           

1 innovation management literature streams 
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 پژوهش شناسیروش. 3
-می B2B های دیجیتالفرمسازی پلتف تحقیق که، ارائه چارچوب بین المللیدبه ه باتوجه

. از میان باشدمی کاربردی نیز استفاده نوعحاظ ل به و بوده کیفی صورت به قیقحت رویکردباشد، 
ها در پژوهش کیفی، از روش مصاحبه به صورت آنلاین با استفاده آوری دادههای مختلف جمعروش
شونده کاری گروه مصاحبهکم بهره گرفته شد. متوسط زمان هر مصاحبه با توجه به مشغلهاز وب

ها دقیقه برآورد شد. در ابتدای هر مصاحبه ضمن بیان هدف پژوهش تأکید شد که از مصاحبه 50
های پژوهش تنها برای مقاصد پژوهشی استفاده خواهد شد و هویت افراد به هیچ وجه در گزارش

ها ضبط و ها مصاحبهشوندگان و موافقت آننخواهد شد. پس از کسب اجازه از مصاحبه مشخص
 در همان روز ترانویسی و کدگذاری گردید. 

های فرمکنندگان در پژوهش حاضر، متخصصان آشنا به موضوع تحقیق و مدیران پلتمشارکت
B2B گیری در این پژوهش به صورت باشند. لذا نمونهکسب، زینگ( میمارکت، دیجی کالا، ای)گره

انتخاب  کلیدی است.آوری اطلاعات از مطلعانها درصدد جمعباشد؛ چرا که مصاحبههدفمند می
ها صورت گرفته باشد و پژوهشگر دریابد ها تا جایی تداوم یافته است که کفایت و اشباع دادهنمونه

 ,Prendergast & Maggie)گذارد های بعدی اطلاعات متمایزی در اختیار وی نخواهند که نمونه

شده تفاوتی آوریجمع لاًکه قب هاییآوری شده با دادههای جدید جمعیعنی زمانی که داده(. 2013
مصاحبه با رسیدن به نقطه اشباع  8ها پس از انجام آوری دادهجمع (. ,1996Kvale) داشته باشند

تحلیل  لیل تم مورد استفاده قرار گرفت.ها رویکرد تحپایان یافت. جهت تجزیه و تحلیل مصاحبه
 ,Braun & Clarke) رودکه هم برای بیان واقعیت و هم برای تبیین آن به کار میتم، روشی است 

های کیفی است و (. روشی برای شناخت، تحلیل و گزارش الگوهای موجود در درون داده2006
های غنی و تفصیلی تبدیل را به دادههای پراکنده است که آن فرایندی برای تحلیل متنی و داده

)برچسب زنی  ها برچسبها( را کدگذاری کرده و برای آنهای تحلیل شده )تمکند. سپس دادهمی
ها های عظیم است که از مصاحبهچکیده نمودن داده راستای خلاصه و یا کدگذاری اولین قدم در

(؛ هر مضمون )تم( دربردارنده 1390 کند )عابدی جعفری و همکاران،بدست آمده است( انتخاب می
باشد و بیانگر سطحی از پاسخ یا های مرتبط با پرسش پژوهش میچیزهای مهمی درباره داده

(. در پژوهش حاضر از  ,2006Braun & Clarkeهاست )دارای الگو در درون مجموعه دادهمعنای
حله، کدگذاری توصیفی، که شامل سه مر 1فرایند تحلیل تم ارائه شده توسط کینگ و هارکوز

آوری شده های گردسازی از طریق مضامین فراگیر؛ برای تحلیل دادهکدگذاری تفسیری و یکپارچه
 (. 1390گرفته شد )عابدی جعفری و همکاران، ها بهرهاز مصاحبه

های پژوهشی، صحت نتایج تحلیل محتوای یک مصاحبه به مانند همه انواع دیگر تحلیل داده
                                                           

1 King & Horrocks 
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ی پایایی دست کم چیزی است که برای لاوایی نوع تحلیل یافته بستگی دارد. میزان باپایایی و ر
 & Bowen)در پژوهش حاضر از پایایی باز آزمون ضرورت دارد. انسجام و صحت تحلیل خطا 

2008Bowen,  )ها استفاده شدبرای محاسبه پایایی مصاحبه. 
 3های انجام گرفته تعداد بین مصاحبهدر پژوهش حاضر، برای محاسبه پایایی بازآزمون، از 
روزه،  15ها دو بار، در یک فاصله زمانی مصاحبه به صورت تصادفی انتخاب شده و هر کدام از آن

اند. سپس کدهای مشخص شده، در دو فاصله زمانی برای هر کدام توسط پژوهشگر کدگذاری شده
وافقات و عدم توافقات موجود، در دو مرحله شدند و از طریق میزان تها با یکدیگر مقایسه از مصاحبه

و در  (1388کدگذاری، ضریب پایایی آزمون برای پژوهش از طریق روش زیر محاسبه )خواستار، 
 گزارش شد. 2جدول شماره 

 
  =ییدرصد پایا

 . پایایی باز آزمون2جدول
 هانتایج حاصل از این کدگذاری

 پایایی باز اتتعداد توافق تعداد کل کدها کد مصاحبه ردیف

1 𝑃6 34 15 88% 

2 𝑃2 28 12 85% 

3 𝑃3 24 11 91% 

 %88 38 86 کل

قابلیت اعمال  ؛( ,1996Kvale)درصد است  60بیش از  با توجه به این که این میزان پایایی
 .توان ادعا کرد که میزان پایایی و تحلیل مصاحبه کنونی مناسب استها تایید شد و میکدگذاری

 ،طراحی ،تعیین موضوع( که 1996کوال ) گانه مراحل هفتاز  حاضربرای تعیین اعتبار پژوهش 
باشد، استفاده شد میدهی گزارشو یید أت، حلیلت ،(کردنرونویسی)برداری نسخه ،موقعیت مصاحبه

(1996Kvale, ) .افزار در پژوهش حاضر تمامی مراحل تحلیل به کمک نرمti Atlas ه انجام شد
 .است

 هاو یافته هاتحلیل داده. 4
 ایمرحله سه روش براساس هامصاحبه از حاصل هایداده لیلحت فرایند بررسی به بخش نای در

در جدول همچنین  شد.ئه ارالاصه خ صورته ب مرحلههر  نتایج و شد پرداخته مونمض لیلحت
  است.ن در پژوهش نشان داده شدهکنندگاویژگی دموگرافیک مشارکت 3شماره 

 شناسی جمعیت توصیف متغیرهای .3جدول

 جنسیت
 زن

(%38) 
 مرد

(%62) 

 2 ×تعداد توافقات
 

 تعداد کل کدها
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 سن
30-40 

(%30 ) 

41-50 
(%43 ) 

51-60 
(%27 ) 

 سابقه کار
 سال 5کمتر از 

(%17) 
 سال 5-10

(%49 ) 
 سال به بالا 10

(%34) 

 
تحلیل این مرحله به بررسی و  در: ها و شناسایی کدهای اولیه مرحله اول: تحلیل مصاحبه

ای از نقل نمونه  4 شماره در جدول .کد شناسایی شد 74های صورت گرفته پرداخته و مصاحبه
پس از بررسی و انطباق کدها با کدهای استخراج شده از  ها و کدهای اولیه ارائه شده است.قول

ای مفهومی مشابه با کدهای ها دارکد اولیه مستخرج از مصاحبه 26ادبیات نظری مشخص شد که، 
کد اولیه جدید  48ها اشاره شد و با ذکر منبع به آن 5که در جدول شماره مستخرج از ادبیات بودند 
 نبود.  در ادبیات نظری موجود

 ها و کدهای اولیهای از نقل قول. نمونه4جدول
 کد اولیه نقل قول

از خدمات  استفاده یها برااز چت بات های موفقفرمخیلی از پلت
 .کنندیاستفاده م یمشتر

ها در خدمات استفاده از چت بات
 مشتری

ها از های موفق فرآیند پرداخت خودشون رو ساده کردند، اونفرمپلت
 کنند.می پرداخت استفاده ندیچت در فرآ یهاربات

ها در فرآیند استفاده از چت بات
 پرداخت

( و ARافزوده ) تیواقع ثلم تالیجید تیواقع یهایاز فناور استفاده
 ی و فرآیند فروشخدمات مشتر یهابرنامه ی( براVR) یمجاز تیواقع

 تونه اثرگذار باشه.فرم ها میدر موفقیت پلت

-در برنامه VRو  ARاستفاده از 

 های خدمات مشتری

ی گذارهیسرمادارن  B2B یهاشرکتدهند که برخی آمارها نشان می
. کنندیبرابر م دو دیجد یهایفناور یسازکپارچهی یبر روشون رو ودخ

 موثر باشه. B2Bهای فرمتونه در موفقیت پلتکه تمرکز بر آن نیز می
 های جدیدسازی فناورییکپارچه

مشابه  یاوهیرا به ش یسازیشخص B2B یهااز شرکت یتعداد کم
بهتر از شون رو خود انیمشتر نکهیا رغمی، علنکرد یسازادهیپ

سازی توجه و تمرکز بر شخصی .شناسنیکننده ممصرف یهاکاروکسب
 خودشون قرار بدن. B2Bهای فرمرو باید در دستور کار پلت

 سازیشخصی

سازی یافتن شرکای مناسب هم برای نوآوری و هم برای بین المللی
ها از منابع زیادی برای ها و مدیران آنها بسیار مهمه و شرکتفرمپلت

شرکا معمولاً به صورت افقی و . کننها استفاده میی آنیافتن و ارزیاب
 گیرن.عمودی در یک زمان قرار می

 یافتن شریک تجاری مناسب

تونه به ورود به می زبانیمقابل اعتماد در کشور  یتجار یهاشبکه
 بازارهای خارجی کمک کنه.

 های تجاری قابل اعتمادشبکه

به بازار خارجی به صورت ها هم اول برای ورود به فرمبرخی پلت
 کنند.آزمایشی عمل می

 ورود آزمایشی به بازار خارجی

 قوانین و مقررات کشورهادر مرحله  یخصوص میمربوط به حر یهایخاص کشور و نگران مقررات



 1401 تابستان ،84پیاپی  ، 50شماره  ،21سال، یبازرگان تیریمدانداز چشم                                         

 

194 

از جمله موضوعاتیه که مدیران فرم، وکار پلتکسب کی یسازیالمللنیب
 باید به آن توجه ویژه داشته باشن.

-کز بر شبکه کاربر یکی دیگر از موضوعات قابل توجه در بین المللیتمر

 هاست.فرمسازی پلت
 شبکه کاربر

تونه ابزار مناسبی در جذب کاربر تو سیستم های پرداخت محلی هم می
 المللی باشه.های بینفرمپلت

 های پرداخت محلیسیستم

و وضعیت موضوع مهمی که باید بهش توجه کنیم اینه که کشور ما ت
ها بر علیه ایران باعث شدن عملاً نتونیم با خیلی نرمال قرار نداره تحریم

 از کشورها تجارت کنیم.
 تحریم

 
 . کدهای اولیه دارای مفهومی مشابه با ادبیات5جدول

 منبع کد اولیه
(، واقعیت ARواقعیت افزوده )

 (VRمجازی )
 های جدیدسازی فناورییکپارچه

 امنیت
 باطلاعات مناس

)Mourtzis et al., 2021( 

 دداشبور
 داده گاهیپا 

 میرفریوا
(2018Genzini et al., ) 

 اثر مستقیم شبکه
 اثر غیر مستقیم شبکه 

(; 1985Katz & Shapiro,  ;2021Stallkamp & Schotter, 
 2017McIntyre & Srinivasa, ) 

 ( ,2018Just( حریم خصوصی

 (chen et al., 2019; Stallkamp & Schotter, 2021) اثرات خارجی شبکه

 انطباق
 ( ,.2017Holm et al) استاندارد سازی

 (Stallkamp & Schotter, 2021) ریهای قیمت گذامدل

 مدیریت محتوای بین کانالی
 یکپارچگی فناوری و سازگاری

https://www.privacyshield.gov/article?id=eCommerce-
Platforms-B2B 

 ( ,2004Brouthers & Nakos) اعهزینه های ارج

 (ROCHET & TIROLE, 2003; HAGIU, 2009) مدل درآمد

 نمشتریارهگیری 
 مدیریت ارتباط با مشتری

 ایجاد ارزش در آفرینیهم
 فرهنگ مبتنی بر کار تیمی

 (Brouthers et al., 2016) 

 بندی بازاربخش
 (Cennamo & Santalo, 2013) بندی ترکیبیبخش 
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 یابیجایگاه 

کد  74بندی در این مرحله به دسته: بندی کدها و شناسایی مضامین فرعیمرحله دوم: دسته
بندی مضمون فرعی شکل گرفت. سپس دسته 16اولیه در قالب مضامین فرعی پرداخته شد و 

مضمون فرعی  11و در نهایت از خبرگان این حوزه قرار گرفت نفر  5صورت گرفته در اختیار 
 ارائه شده است.  6 شماره در جدولمشخص شد که 

 بندی کدهای اولیه در قالب مضامین فرعی. دسته6جدول
 کدهای اولیه مضامین فرعی

 سهولت اتصال، پرداخت منعطف یهانهیداشبورد، گز، هاباتچت دارندهنگه فناوری

 ، اپلیکیشن موبایل(VR) 2یمجاز تیواقع، (AR) 1افزوده تیواقع فناوری ارتقا دهنده

 رساختیز
های مختلف، ، پشتیبانی از زبانداده گاهیپا ،یطراحفرم، های پلتویژگی م،یرفریوا

 فرم، حریم خصوصی، امنیتسرعت پلت

 مذاکره
به موقع،  لیتحو، جذب کاربر، اعتبار کاربران یهاستمیس، مبادله لیتسه، انجام معامله

 اطلاعات مناسب

 های مالیجریان
 یهانهیهز، ی، استفاده از ارزهای دیجیتالگذارمتیق یهادلم قیمت گذاری مناسب،

 ی، هزینه/ مبادلهوابستگ یهانهیهز، مدل درآمد ،ارجاع یهانهیهز، تعامل
 ، یکپارچگی فناوری و سازگاریدهندهقیتطب، دیجد یهایفناور یسازکپارچهی انسجام و هارمونی

 هم افزایی
، دانش و یادگیری، ایجاد اعتماد، تعهد، توسعه رزشا ایجاددر  ینیآفرهمپیشنهاد ارزش، 

های مشترک، جریان ارزش، فرهنگ مبتنی بر کار ی، همکاریگذاراشتراک فرصت،
 تیمی

 مداریمشتری
سازی، پشتیبانی از گردش ، ردیابی محموله، بومیمحموله یسازیشخصی، ریپذانعطاف

بندی، مدیریت ی، اهمیت زمانازسیشخص ،یبانیپشتکار پیچیده، خود مدیریتی مشتری، 
 ، رهگیری مشتریانارتباط با مشتری، گارانتی

 شبکه 
اثر مستقیم شبکه، اثر غیر مستقیم شبکه، شبکه کاربر، تعاملات جمعی کاربران، اثرات 

 خارجی شبکه
 ی، تبلیغاترقابت تیمزجاذبه، مدیریت محتوای بین کانالی،  ارتباطات بازاریابی

 تحلیل محیط
-های تجاری، تحریمهای اقتصادی، تحریمتحریم ،مکان یهاجاذبهین و مقررات، قوان

بندی بازار، سازی، انطباق، بخشهای مالی و بانکی، استانداردهای سیاسی، تحریم
 یابیبندی ترکیبی، جایگاهبخش

 مرحله سوم: شناسایی مضامین اصلی
 داشتند مفهوم و یریگجهت در که شباهتی براساس فرعی مضامین بندیدسته مرحله، نایدر

 مضمون اصلی است که در جدول 4 مرحله شناسایی نای خروجی، رفتندگ قرار مشابه دسته یک در
 ارائه شد. 7 شماره

                                                           
1 Augmented Reality 
2 Virtual Reality 
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 . شناسایی مضامین اصلی7جدول
 مضمون فرعی مضمون اصلی

 مسئولیت خارجی
 تحلیل محیط

 ارتباطات بازاریابی

 یهماهنگ
 انسجام و هارمونی

 مذاکره

 1حجم بحرانی

 دارندهفناوری نگه

 فناوری ارتقا دهنده 

 زیرساخت

 شبکه

 خلق ارزش

 مشتری مداری

 هم افزایی

 های مالیجریان

 
  ارائه شده است. 1در شکل شماره  B2B های دیجیتالفرمسازی پلتالمللیشبکه بین در ادامه

 
 
 
 
 
 
 

                                                           
1 Critical mass  
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 B2Bهای فرمسازی پلتالمللیشبکه بین. 1شکل

 
باشد که شامل دو مضمون تحلیل محیط و ارتباطات مضمون اصلی اول مسئولیت خارجی می

تواند نقش بازاریابی است. تحلیل محیط، به خارجی بودن شبکه بین کشوری اشاره دارد که می
از مشتریان موجود  ،های کاربری جدید بازارزیرا گروه فرم ایفا کند،مهمی در فرآیند گسترش پلت

 & Stallkampبرند )فرم در دسترس است، بهره میهای دیگری که پلتو مستقر در تمام ایالت

Schotter, 2021 .)باید بازارهایی انتخاب شوند که کمتر  بندی بازارگیری و بخشدر بحث هدف
 در ملتی هر فرهنگی و تمدنی بومی، هایارزش چنین باید،هماند. ها قرار گرفتهتحت تاثیر تحریم

 قبال در المللیبین هایفرملازم است، پلت لذا باشد، مدنظر سایبری حوزه در جهانی گذاریسیاست
 پیگیری هافرمپلت این در را خود شهروندان حقوق بتوانند هاآن تا باشند داشته مسئولیت هادولت

 ،ICT خدمات و هاکاربست عنوان با اجلاسی پنل در نیز اطلاعات ناوریف و ارتباطات کنند. وزیر
 از ممانعت و المللیبین هایفرمپلت پاسخگوسازی زمینه در کشورها بیشتر همکاری ضرورت بر

 .(1401)ایسنا،  کرد تأکید هاآن توسط وکارهاکسب و مردم حقوق تضییع

 جیترو یهااز تلاش تیو حما یآگاه جادیا برای هافرمکمک به پلت یاز ابزارها برا اینهیگنج
 هااز انواع آن یکی. شوندیشناخته م یابیارتباط بازار یفروش وجود دارد، که به عنوان ابزارها

در روز  اعتس 5از  شیهوشمند خود ب یمردم با استفاده از گوش نکهیبا توجه به ا باشد،یم غاتتبلی
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 هایفرمپلت قیاز طر غاتیارائه تبل ،( ,2021Sydow)کنند یصرف م یاجتماع هایرا در شبکه
-خود است؛ که محبوب ینام تجار یاببازاری منظور به هاشرکت یبرا یفرصت بزرگ لیموبا یغاتیتبل

 غاتیو تبل نینکدیل نستاگرام،یا غاتیتبل سبوک،یف غاتیگوگل، تبل یجستجو غاتتبلی هاآن نتری
 یلیموبا غاتتبلی فرمپلت کیبا استفاده از  توانیرا م غاتیتبل نی. ادباشنیم لیموبا ایبرنامه وندر

 یابزار زین تیعضو هایفیانجام داد. تخف ند،گوییم زین یلیموبا غاتیبه آن شبکه تبل یکه گاه
 قیاز طر دیکه به خر کنندیم قیرا تشو انیمشتر هانیسطوح برنامه تمرکز دارد. ا یاست که بر رو

 کنند. افتیدر یشتریب ژهیو هایفتخفی تا دهند ادامه فرمپلت

دارنده، باشد که شامل چهار مضمون فرعی فناوری نگهمضمون اصلی دوم حجم بحرانی می
)به ها باتاز چتها فرمفناوری ارتقا دهنده، زیر ساخت و شبکه است. طبق تحقیقات ارائه شده پلت

 تی( و واقعARافزوده ) تیمانند واقع تالیجید تیقعوا یهایفناورعنوان مثال در فرآیند پرداخت( و 
 یهاجنبه نیز بر جعبه ابزار. کنندیاستفاده م یخدمات مشتر یهابرنامه ی( براVR) یمجاز

( و  ,Evans & Schmalensee, 2011Piezunka ;2016) و رابط با کاربران تمرکز داردی کیتکنولوژ
کنند.  جادیاتصال را ا نگونهیفرم متصل شوند و ار به پلتتتا آسان دهدیامکان را م نیبه کاربران ا

 ستمی. به طور مثال شرکت اپل سسازدیکنندگان را ممکن مشرکت انیتعامل م یرساختیز نیچن
 یهارساختیز نیز، وبیوتی. دهدیدهندگان قرار متوسعه اریکد خود را در اخت یهاعامل و کتابخانه

تا  دهدیامکان را م نیا سندگانیبه نو ایپدیکی. وکندیفراهم م وهایدیسازندگان و یرا برا یزبانیم
 .خاص با هم کار کنند یامقاله یرو تیسا یبا استفاده از ابزارها

مضمون فرعی دیگر است که به اهمیت اثر شبکه و شبکه کاربر اشاره دارد. شبکه کاربر  ،شبکه
ها جذب کاربر یکی از بزرگترین چالش فرم دیجیتال است وارزشمندترین دارایی برای یک پلت

(. ایجاد شبکه کاربر بدون شک مهمترین موضوع Brouthers et al., 2016ها است )برای شرکت
کنند و بر اثر های تجاری به ایجاد شبکه کاربر کمک میفرم دیجیتال است و شبکهبرای یک پلت

 که است اقتصادی مفهوم یک ایشبکه ر(. اث ,.2020Monaghan et alای دارند )شبکه تمرکز ویژه
. شد خواهد بیشتر نیز آن ارزش شبکه، یا پروژه محصول، یک کاربران افزایش با کندمی عنوان
. افزایدمی محصول آن ارزش بر شبکه به ورود با جدید کاربر هر باشد، گرفته شکل پدیده این وقتی
 این و شودمی شبکه به پیوستن برای جدیدتر نکاربرا در انگیزه ایجاد باعث خود نوبهبه مسئله این

  (.Boudreau & Jeppesen, 2015کند )می پیدا ادامه شکل همین به چرخه
باشد که شامل دو مضمون فرعی انسجام و هارمونی و مضمون اصلی سوم هماهنگی می

تجارت  یهافرمپلتمذاکره است. انسجام و هارمونی در واقع اشاره به این موضوع دارند که، 
 ازین یکیداده الکترون تیریمد یهاستمیس ریبا سا دهیچیپ یهامعمولاً به ادغام B2B کیالکترون

، (1ERPی )منابع سازمان یزیرمانند برنامه شوند،یدارند که در حال حاضر در تجارت استفاده م
                                                           

1 Enterprise Resource Planning 
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و  یمشتر یهاداده نیهمچنو  دیتول یهاستمیسی، ، موجود(1CRMمدیریت ارتباط با مشتریان )
 کیفرم تجارت الکترونپلت کیشرکت در  کی یمنابع سازمان یزیرقرارداد. ادغام برنامه طیشرا

لذا،  .ردیگیپروژه را م یاختصاص داده شده برادرصد از کل زمان، تلاش و پول  50اغلب تا 
هماهنگی را های کاربری جدیدی را در بازار جدید ایجاد و مشکل فرم باید گروهدهندگان پلتارائه

 (. Stallkamp & Schotter, 2021برطرف کنند )
چگونه  است که نیفرم درخصوص امالک پلت ریگیمیتصم B2Bفرم های پلتاز چالش یکی

راستا، چالش  نای در مهم هایاز چالش گرید یکی. کند هاتوسعه مکمل ریخود را درگ یو چه زمان
. کندیم نتضمی را سازهاکارای مکمل یهماهنگ اثربخش یداخل یاسـت. هماهنگ یداخل یهماهنگ

 سازمانی قوی همکاری ادامه برای را سازهامکمل است ممکن هافرمپلت یاخلد یکپارچگینبود 
دانش ساختارمند در سازمان منجر به بهبود توانمندی نوآوری  میو تسه یداخل یکپارچگیکند.  دیامنا
  (.Eisenhardt & Tabrizi, 1995شود )یم

رسانی ها، خدماتسازی دادهانگیز، یکپارچهسرعت و امنیت شگفت B2Bفرم تطبیق یک پلت
کار، اجتناب از معاملات مغرضانه، بازدیدهای فیزیکی کمتر، وبه مشتریان بیشتر، گسترش کسب

 موجب ان،یو مشتر دکنندگانیتول انیارتباط م جادیبا ا، قیتطبدهد. زیرا، مذاکره موثر را ارائه می
انطباق موفق دارند  جادیمهم در ا یها نقشاطلاعات و دادهاز آنجا که، . شودیارزش م انیبهبود جر

 دهنده،قیفرم در نقش تطب. پلتکنندیم زیکار متماوکسب یهامدل ریها را از سافرمو پلت
 انیط مارتبا لیتسه یو از آن برا آوردیرا به دست م دگانکننمهم مربوط به مشارکت اطلاعات

 . کندیکنندگان استفاده مو مصرف دکنندگانیتول
-مداری، همباشد که، شامل سه مضمون فرعی مشتریمضمون اصلی چهارم، خلق ارزش می

فرم ، پلتچونمداری به این موضوع اشاره دارد که شود. مشتریهای مالی میافزایی و جریان
شده را به صورت دستی و خودکار در اختیار قابلیت بازخورد ناشناس در مورد تجهیزات خریداری 

 یفروش به نقاط اصل یهاو کانال تالیجید یتجربه مشتر نده،یآ یهاچالشدهد، مشتریان قرار می
 آفرینی ارزش ناشی از تجربه انتزاعی مشتری از ارزشمندخواهند شد. فرآیند خلق یا هم لیتبد زیتما

فرم در ر یک از اقداماتی است که بازیگران پلتآفرینی ارزش شامل ههم رایبودن آن است. ز
 ;Prahalad & Ramaswamy, 2004گذارند )می ریفرآیندهای مربوط به بازیگران دیگر تأث

2014Grönroos & Gummerus, .) کننده فرآیند همکاری بین مشتری و تامین ،آفرینی ارزشهم
 باشده مشترک محصولات جدید میپردازی مشترک، طراحی مشترک و توسعههای ایددر فعالیت

 هایتلاش بر تمرکز با ارزش آفرینیها با رویکرد همفرمپلت  (.1401)کردنائیچ و همکاران، 
کردن و مشارکت دادن مشتریان  لییا خدمت با دخ دیهای تولنقش وندیپ و مشتریان؛ با مشترک

برای خود و مشتریان تعریف  به همسویه و وابسته های دوتوانند نقشها، میاز طریق تعامل با آن
                                                           

1 Customer Relationship Management 
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  (.Vargo & Lusch, 2008) کنند
ی، گذارمتیق یهامدلها توجه به فرمدر پلت باشد.های مالی میمضمون فرعی دیگر جریان

 یکه برا جیفرم راپلت یگذارمتیمدل ق کحائز اهمیت است. ی مدل درآمدو  هانهیهزانواع 
-یم یبانیپشت غاتیاست که توسط تبل 1ومیمیاست، مدل فرشده  یاثرات شبکه طراح یسازنهیبه

 حجمبه  یابیبا حداقل اصطکاک به منظور دست یبنداسیمق یمدل ممکن است برا نیشود. ا
 «نهیهز» کیتواند به عنوان یهمچنان م غاتیحال، تبل نیاستفاده شود. با ا انیاز مشتر یبحران

 رشیبر پذ توانندیم نیهمچنفریمیوم  یهاکند. مدلکاربران عمل کند و از تجربه کاربر کم  یبرا
 LinkedInمانند  عیدر حال رشد سر یهافرماز پلت یتوسط تعداد تیمدل با موفق نیا بگذارند، ریتأث
 استفاده شده است. SoundCloudو 

از تعاملات  ییهستند که حجم بالا یکنندگان قابل اعتمادها به دنبال شرکتفرمپلت ییدر جا
را در  یخوب "ینگینقد"امر  نیکنند. ا افتیرا در تیعضو یهانهیانجام دهند، ممکن است هزرا 

آن وجود  زاستفاده مکرر ا یبرا یازهیانگ ت،یپس از پرداخت عضو رایکند، زیم نیفرم تضمپلت
مه برنا کی یمال نیمأت یبرا ،در سمت تاجر تیعضو یهانهیها از هزفرماز پلت یدارد. بعلاوه، برخ

 غاتیبر تبل یمبتن یدرآمداز مدل  هیاول یعمدتاً در روزها بابایاند )مثلاً علاستفاده کرده یارجاع قو
با  سهیدر مقا تیعضو یهانهیباعث رشد شود که هز تواندیم یروش زمان نی(. اکردیاستفاده م

 اشد.نسبتاً کم ب کنند،یم دییفرم را تأکه ارزش پلت یکنندگانشرکت ریسا یایمزا

 و پیشنهادها گیری. نتیجه5
در  فرمبر پلت یمشاغل مبتن تال،یجید یهایو فناور نترنتیدر ا ریاخ یهاشرفتیبه لطف پ

 نهیدر زم 2000دهه  لیها از اوافرمپلت یبر رو قاتیتحق، شوندیم افتی عیاز صنا یاندهیتعداد فزا
به موضوع  نیها همچنفرم(. پلتMcIntyre & Srinivasan, 2017است )شکوفا شده یاستراتژ

 ,.2008Agarwal et al ;)اند شده لی( تبدIS) یاطلاعات یهاستمیس قاتیدر تحق یاصل

2018Constantinides et al., .) المللنیبا کمال تعجب، محققان تجارت ب (IBبه تازگ )شروع  ی
 ,.Brouthers et al., 2016; Chen et al., 2019; Ojala et al)  اندفرم کردهپلت دهیپد یبه بررس

2018; Parente et al., 2018) نیدر مورد ا المللتجارت بین قاتیتحق ینوپا تیبا توجه به وضع 
 یبه صنعت بسته مانده است. یباق افتهیتوسعه ن فرمپلت یسازیالمللنیما از ب یموضوع، درک نظر

فرم، رقابت پلت ریتخاذ شده توسط مدا یاستراتژ نیکند و همچنیم تیفرم در آن فعالکه پلت
المللیهای موجود در کشور، فرایند بینفرممسئله حائز اهمیت برای پلتاغلب وجود دارد.  یداخل

های فرمسازی پلتالمللیسازی و رقابت خارجی است. لذا در پژوهش حاضر عوامل موثر بر بین
مسئولیت خارجی، حجم بحرانی، هار عامل داخلی شناسایی شدند. نتایج بدست آمده از تحلیل تم چ

 های داخلی نشان دادند. فرمسازی پلتالمللیبینخلق ارزش و هماهنگی را عوامل موثر بر 
                                                           

1 Freemium 
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رهبران  ازیبه وضوح ن یسازیتالیجیو د یسازیجهان ییهمگرانتایج حاکی از آن است که، 
 یی. از آنجادهدیخود نشان م یاهیمجدد استراتژ یابیارز یرا برا رندگانیگمیوکار و تصمکسب

حال،  نیمانده است. با ایباق یقابل توجه یهافرصت م،یهست تالیجیعصر د لیکه هنوز در اوا
 رانیشدن دارند. اگر مدیتالیجیروند د ای خچهیاز تار یکم ینظر شدر حال حاضر دان رانیاکثر مد

 تالیجید یاستفاده از ابزارها باو  ندابیخود تسلط  یسازیالمللنیب ندیبتوانند به سرعت در فرآ
شدن را یالمللنیخود را بهبود و سرعت ب یریگمیتصم یندهاید فرآنتوانیم ترعیسر ،مند شوندبهره
  (.Neubert, 2018) دنبخش عیتسر

 یو فناور ندهایتوسعه افراد، فرآ یهاهیپا ،یو تجربه مشتر B2Bدر تجارت  یگذارهیسرما
لذا، برندهایی که خود را با ادراکات و  .دنکیم جادیرا ا تالیجیابت در عصر درق یبرا نیازمورد

هایی که فاقد الگو هستند، دهند، سود خواهند برد، در حالی که آنهای در حال تغییر وفق مینگرش
از سویی  خطر از دست دادن سهم قابل توجهی از بازار و تضعیف صنعت خود را خواهند داشت.

 هماهنگی به است، بازار به ورود هایراه ترینبلندپروازانه از یکی نوعیبهکه  فرمپلت استراتژی
 است ممکن حتی نشناسند، را یکدیگر است ممکن زیرا، دارد نیاز معامله هایطرف رفتارهای
  .بشناسند را یکدیگر نخواهند

 یهایفناور تفاده ازاس ینوظهور برا یفرصت ،هایافزودن نوآور دانندها میفرمپلتاز آنجاکه 
 یو ابزارها یعیبر زبان طب یافزار مبتنمانند نرم دیجد یهاینوآوراز  شود. پیشنهاد میاست هیپا

 ،بهتر یتجربه مشتر جادیفروش مرسوم و ا یهابهبود کانال به منظور ییمعنا یهاداده یجستجو
در مرحله  ی نیزصوصخ میمربوط به حر یهایمقررات خاص کشور و نگران .بهره گرفته شود

(. لذا لازم Just, 2018ای برخوردار است )از اهمیت ویژه فرموکار پلتکسب کی یسازیالمللنیب
 .کنند جادیکاربران ا یرا برا نانیاطم نها ایفرمهای موجود در پلتها و زیرساختاست فناوری

باید مورد توجه  B2Bی هافرمپلت سازیالمللیموضوع مهمی که در کشور ما در راستای بین
 طور به اقتصادی هایتحریم اخیر، هایسال باشد. درها میقرار گیرد، مسائل مرتبط با تحریم

  ًمخصوصا ژئوپلتیکی هایدرگیری به مربوط المللیبین سیاسی هایچالش به پاسخ در ایفزاینده
-از جمله محدودیت .است شده تبدیل "انتخاب ابزار" به متحده ایالات و غربی کشورهای سوی از

های جهانی های پولی به دلیل قطع ارتباط با بانکجاییبهها جاهای ایجاد شده توسط تحریم
جایی پول از طریق ارزهای دیجیتال این توانند با ایجاد بستری برای جابهها میفرمباشد که پلتمی

 مشکل را حل کنند.

-فرمپلت حوزه در فعال افراد به محدود ترسیدس به توانهای پژوهش حاضر میز محدودیتا

 را اطلاعات و داده آوریجمع که کرد اشاره کشور در هافرمبه دلیل تعداد کم این پلت  B2B های
تا کنون مورد توجه  B2B هایفرمپلت سازیالمللیبین آنجاییکه از همچنین، کرد؛ مواجه مشکل با

 وجود داشت.، در حوزه ادبیات پژوهش محدودیت تعداد کمی از پژوهشگران قرار گرفته است
های مبتنی بر اقتصاد وکارکسببا توجه به تحول دیجیتال و رشد چشمگیر  مسیرهای آتی: 
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. مورد توجه قرار نگرفته است یبه طور تجرب المللنیشدن در تجارت ب یتالیجیخطرات د؛ فرمیپلت
 یبرا یفیو ک یکم یهابر استفاده از داده دهنیآ قاتیتحقشود که در لذا به محققان پیشنهاد می

 ییهاداده نید. چننشدن تمرکز کنیالمللنیب یندهایبر فرآ یسازیتالیجیاثرات د یمطالعه تجرب
 یهایها و استراتژبر مدل تالیجید یهایاستفاده از فناور ریتأث یچگونگ فیکمک به تعر یبرا

 بود.  واهندارزشمند خ یسازیالمللنیب
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