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EXTENDED ABSTRACT: 

Introduction: The success of digital platforms, particularly in the business-to-business (B2B) 

software sector, is intricately linked to the alignment of competitive strategies with well-

defined strategic goals. In the launch phase, companies face numerous strategic challenges that 

need to be addressed to ensure long-term success. These challenges are often associated with 

critical success factors (CSFs), which, when properly managed and transformed into key 

success factors (KSFs), can offer a competitive edge. By turning CSFs into KSFs, companies 

not only solve immediate issues but also align their operations with long-term strategic goals, 

improving their chances of achieving sustained success. This transformation of success factors 

is particularly important in the case of digital platforms, where strategic decisions made during 

the launch phase have lasting impacts on the platform’s success trajectory. 

The aim of this research is to develop a model that helps businesses in selecting strategies that 

align CSFs with KSFs, facilitating the achievement of strategic goals during the platform’s 

launch phase. In doing so, we provide a clear framework that businesses can use to ensure that 

their strategies are not only well-suited to the challenges they face but also aligned with their 

broader objectives. This research is particularly relevant for B2B software platforms, where the 

launch phase often presents unique difficulties, such as overcoming the chicken-and-egg 

problem and establishing a user base. 

Method: To develop this model, we first conducted a systematic literature review, gathering a 

comprehensive understanding of the strategic goals and challenges specifically related to the 

launch phase of digital platforms. By examining previous studies and theoretical frameworks, 

we identified the primary CSFs and KSFs relevant to B2B software platforms. The systematic 

review also provided insights into how these success factors contribute to the overall success 

of digital platforms, particularly in the early stages of their life cycle. 

Following this, we used the Interpretive Structural Modeling (ISM) method to map the 

relationships between CSFs, KSFs, and strategic goals. ISM is a robust methodology that helps 

to establish hierarchical structures and interdependencies between key elements, making it 

suitable for our research, given the complexity of the relationships between success factors and 

goals in platform launches. This method allowed us to establish a clear framework that connects 

the transformation of CSFs into KSFs with the strategic goals that businesses must achieve 

during the launch phase. 

Findings: Our findings provide several significant insights into the roles that CSFs and KSFs 

play in the success of B2B software platforms. First, we clarified the distinction between CSFs 

and KSFs, explaining that while CSFs are necessary conditions for a platform’s survival and 

initial growth, KSFs are more focused on gaining a competitive advantage. This distinction is 

important because it highlights how different success factors operate at different levels of 

strategic importance, depending on the platform’s stage in its life cycle. 

Second, we explored the relationship between CSFs and KSFs, explaining how their alignment 

is crucial for turning strategic challenges into opportunities for growth. A central challenge for 

digital platforms during the launch phase is overcoming the chicken-and-egg problem, where 

attracting users is difficult without an existing user base. Through our research, we identified 

eight key strategies that enable platforms to overcome this issue. These strategies include 

offering incentives for early adopters, forming strategic partnerships, and developing 

compelling value propositions to attract a critical mass of users. By implementing these 

strategies, platforms can effectively turn CSFs into KSFs, ensuring that they meet the 

conditions for both initial success and competitive advantage. 

Furthermore, we identified seven strategic goals that should guide decision-making during the 

platform’s launch phase. These goals cover various aspects of platform success, including user 

acquisition, technological development, market penetration, and scalability. Each of the eight 

strategies we identified is directly linked to one or more of these goals, creating a 

comprehensive roadmap that platform managers can follow to ensure that their strategies are 
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aligned with their broader business objectives. This alignment between strategies and goals is 

essential because it ensures that every decision made during the launch phase contributes to 

long-term success. 

Conclusion: The implications of our research are significant for platform-based businesses, 

especially those in the B2B software space. The model we developed offers a structured 

approach to selecting launch strategies that are aligned with both CSFs and KSFs, ensuring that 

businesses can overcome the inherent challenges of the launch phase while working toward 

their strategic goals. By emphasizing the need to align CSFs with KSFs, this model provides a 

practical guide for platform managers and owners looking to make informed decisions during 

the critical launch phase. In conclusion, our research offers a strategic roadmap for B2B 

software platforms during the launch phase. By providing a clear framework that connects 

success factors with strategic goals, we have developed a tool that businesses can use to make 

informed strategic decisions that not only help overcome immediate challenges but also set the 

stage for sustained success. This research contributes to the broader understanding of platform 

business strategies and offers practical insights for navigating the complexities of launching 

successful digital platforms. 

Keywords: Launching B2B Digital Platforms; Critical Success Factors (CSFs); Key Success 

Factors (KSFs); Interpretive Structural Modeling (ISM) Method; Strategy 
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  ی راه انداز  یعبور از چالش ها  یها  یمدل انتخاب استراتژ   ۀارائ

 KSFو   CSFبر   یمبتن کردی: روتالیجی د یهاپلتفرم

 پژوهشی-مقالۀ علمی 

 1403 بهشتیارد  16  تاریخ دریافت: * 3یدهکرد ینیمب یعل، 2ینوبر لوفرین،  1یشاه آباد یمیآتوسا ابراه
 1403مهر   22تاریخ پذیرش: 

 

 چکیده: 
تنگاتنگ  تال یجید یهاپلتفرم   تیموفق  :هدف همسو  یارتباط  اهداف    یرقابتیهااستراتژی  ییبا  با 

راه  مرحله  در  دارد.  چالش  ،یاندازاستراتژیک  بر  با کهاستراتژیک  یهاغلبه  -تموفقیعوامل  مرتبط 
م (CSFsحرانی)ب چراکهشوندی شناخته  است.  ضروری  عواآن  لیتبد  با  ،  به   تیموفقیدیکل  ملها 
(KSFsمز استراتژی .  گرددیم  جادیا  یرقابتتی(  انتخاب  برای  مدلی  ارائه  پژوهش  این  های هدف 

برقرار میKSfها و   CSFمناسبی است که میان ارتباط  این همراستایی منجربه  ها  ازطریق  کند و 
انتخاب    یبرا  مدلیو ارائه    B2Bیافزارنرمیهاپلتفرم  یاندازراه   نهیدر زمدستیابی به اهداف استراتژیک  

 است.  مرحله نیا متناسب با اهداف دراستراتژی 

  ی هااهداف استراتژیک و استراتژی  ییشناسا  یبرا  مندنظام  اتیاز مرور ادب  پژوهش  نیاما در    :روش

ها ارتباط میان آن   ،ISMبا استفاده از روش    کردیم واستفاده    تالی جیدهایپلتفرم  یاندازمرتبط با فاز راه
 .را مشخص نمودیم

با تمایز قائل    راها  KSFو  ها CSF  زینقش متمادر این پژوهش در وهله اول، ما توانستیم    : هاافتهی

و  ها  CSFدر وهله دوم، ارتباط میان  نماییم.    پلتفرم برجسته  تی در موفقها  CSFع  شدن میان دو نو
KSFمرغ با تبدیل  وتخماستراتژی مناسب که منجربه عبور از چالش مرغ  8را تشریح نمودیم. سپس    ها
ها متصل به اهداف استراتژیک     KSFشوند را شناسایی کردیم. از آنجایی که این  ها می KSFآن به  

استراتژیک مرحله راه 7هستند،   این اندازی را مشخص ساختیم. درنهایت،  هدف  ارتباط مستقیم میان 
 بدست آوردیم.   ها و اهداف رااستراتژی 

 ی هاانتخاب استراتژی  یبرا  مدل منسجم کوکارهای پلتفرمی، یما برای کسبپژوهش :یریگجهینت

استراتژیک    یاندازراه اهداف  با  که  مرحله  مناسب  هستند،  این  بر  همسو  تاکید  میان همبا  راستایی 
CSFو  هاKSFیافزارنرم  هایو صاحبان پلتفرم  رانیمد  یبرا  موثری  راهنمایتواند  ی که م  دادارائه    ها 
B2B  .باشد 

،  (CSFs)  موفقیت  بحرانیعوامل  وکار،  وکار با کسبهای دیجیتال کسباندازی پلتفرمراه  :هادواژهیکل

 . استراتژی، (ISM) تفسیری یسازمعادل یسازمدل ، روش(KSFs) عوامل کلیدی موفقیت
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 مقدمه  -1

پلتفرم تغ  عیصناساختار    تالیجید  یهاامروزه،  جهان  (Özcan et al., 2023)داده  رییرا  بازار  از   یو  سرعت  به 
پلتفرم  1ی سنت  یوکارها کسب ساختار  م  تالیجید  یهابه  سازمانکسب  نیا.  شودیمنتقل  به  حول   یده وکارها 
پلتفرمکنندیرا دگرگون م  تیموفق  یها پرداخته و منطق سنت پلتفرم  ،یجذب مشتر  کنندهلیتسه  تالیجید  یها. 

  نیهستند. ا ایاش نترنتیو ا یمانند ابر ینینو یها یاز فناور  یارتباطات و مبادلات در سطوح مختلف هستند و ناش
ظهور    . باآورندیفراهم م  یرقابت  تیدست آوردن مزبازار و به   یها شکاف  ییشناسا  یبرا  یی«هافرصت»  راتییتغ
است، که    از ین  هافرصت  یسازفعال  یبرا  دیجد  یهایستگیناکارآمد شده و به شا  یقبل  یهاتیقابل  ها،یفناور  نیا
 . (Iansiti, M., & Lakhani, 2020)شودیمحسوب م یجد»چالش«  کیامر  نیا

با آن   یاقدامات برا  یو اجرا  یمشخط  نیی، تع«ها»چالش   ییشامل شناسا  یاستراتژ  ,Rumelt)  ها استمقابله 

استراتژ  شدهییشناسا  یهابراساس فرصت.  (2012 ا  ها،یو کارکرد  در  نهفته  فعال فرصت  نی منافع  و  ها کشف 
  ی و عوامل بحران  هالوگاه گ  توانندیبرخوردارند و م  هایاستراتژ  یاصل  تیها از محورفرصت  نه، یزم  نی. در اشودیم

.  (Bharadwaj et al., 2013)شوندیها شناخته معنوان چالشبه همراه داشته باشند که به  زیها( را نCSF)  تیموفق
 ی نوآور  ای  پلتفرم  تیها و امنحفاظت از داده  رینظ   ییهاشامل چالش  توانندیها مCSF  تال،یجید  یهاحوزه پلتفرم  در
ح  ترعیسر رابطه  باشند.  رقبا  شاCSF  نیب  یاتیاز  و  شا  یدیکل  یها ی ستگیها  دارد؛    ی دیکل  یهایستگیوجود 
را که    یها مواردKSF  گر،یعبارت د. به کنندی را فراهم م  یرقابت  تیهستند که مز  ی منحصر به فرد  یها تیقابل
م  دیبا انجام شوند، مشخص  تع  ن یابه  یابیدست  یها چگونگCSF  کهیدرحال  کنند،یدر سطح بالا  را    ن یی اهداف 
چارچوب انجام   ن یکه اقدامات لازم در ا  کنندیم نیها تضمCSFو  کنندیها چارچوب را فراهم مKSF. کنندیم

افزا  .(G. Johnson et al., 2008)  شوند و   افتهیکاهش    کیاستراتژ  یها چالش  ،یدیکل   یهای ستگیشا  شیبا 
م فعال  نهفته  ا(J. Johnson et al., 2020)  شوندیمنافع  م  نی .  نشان  و  CSFکه    دهدینکته  در KSFها  ها 

  ل یبه تبد  ی استراتژ  ب،یترت  ن یسازمان وابسته هستند. به ا  کیوکارها همزمان وجود دارند و به اهداف استراتژکسب
به شاچالش م  ی د یکل  یهایستگیها  مز  شودیمنجر  ا  یرقابت  ت یکه  را  اهداف    یابیکرده و دست  جادیسازمان  به 
در طول   ری متغ یهابر چالش دیبلندمدت با یبقا  یبرا تال یجیپلتفرم د کی ن،یبنابرا. سازدیرا ممکن م کیاستراتژ
تسلط  چرخه خود  استراتژ  ابدیعمر  کسب  یها یو  مراحل  الزامات  با  را  تطب خود  از    قیوکار  مرحله  هر  در  دهد. 
  ی هایستگی از شا  یریگو بهره  هایاستراتژ  قی هستند که پلتفرم از طر  یینها  جینتا  کیعمر، اهداف استراتژچرخه

  .(Ferreira & Batista, 2019) ها استبه آن  یابیها( به دنبال دستKSF) یدیکل

 یعنوان توانمندسازها به  B2B  یپلتفرم  یوکارهااست، کسب  وستهیهم پبه  یاندهیطور فزاکه به  یتالیجیاقتصاد د  در
یوکارهاکسب  ز ا  یاریبسحال،  ینا   با.  (Evans & Gawer, 2016)اندو رشد ظاهر شده  یبازار، نوآور  یمهم کارآمد

کل و کمتر از ده درصد    (1403آبادی و همکاران شاهند)ابراهیمیخورنیمشکست    B2Bهایویژه پلتفرمبه  یلتفرمپ
 تمرکز،  رون یا   از  .(Morvan et al., 2016)تا سودآور شوند  شوندیموفق م  یاندازراه   در مرحله  دیجیتالهای  پلتفرم

های اساسی این از جمله چالش   اهد بود.دیجیتال خوهایاندازی از چرخه عمر پلتفرمدر پژوهش حاضر بر مرحله راه
 نخستبازار دو طرفه، کدام طرف    کی  درپردازد که  است و به این موضوع می   «مرغمشکل مرغ و تخم»مرحله  
بدون   طرف را  کیشود که چگونه  یمروبرو    پرسش  ن یاندازه مهم هستند و فرد با ا  کیدو طرف به    هر؟  است

هم به  ،تاکسی مانند اوبر یگذار پلتفرم اشتراک کی، برای نمونه.  (Hagiu & Wright, 2015)جذب کند یگرید
 

1. PipeLine  
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ثبت نام کنند و    ی مسافراست رانندگان در صورت عدم وجود تعداد کاف   دیدارد. بع  ازین  مسافرانرانندگان و هم به  
یا در مثال   .(Wells et al., 2021)ملحق نخواهند شد  پلتفرم به آن  مسافرانوجود نداشته باشند،  یکاف هاگر رانند

دارد.   ازیوکارها ن دهندگان برنامه و کسببه توسعه  یسازمانپیشرفت در مسائل    یبرا  1اندروید   B2Bپلتفرم  ،  دیگر
 تخصصی«   یسازمان  یهابرنامه »دهندگان  است که توسعه  د یپلتفرم استفاده نکنند، بع  ن یاز ا  یکاف   یوکارهااگر کسب

از سو برنامه کسب  گر،ید  یبسازند.  در صورت عدم وجود  ن  تیفیک  با  یهاوکارها  با  متناسب    یبرا  شان،یازهایو 
های اخیر، هنوز  علیرغم پژوهشحال،  نیبا ا  .(Saini & Aqrawi, 2015)  دخواهند کر  دیپلتفرم ترد  نیبه ا  وستنیپ

های دیجیتال دانش کافی وجود ندارد و این دو مفهوم  برای استقرار پلتفرم کلیدی و حیاتی  در زمینه عوامل موفقیت
تری در خصوص های جامع. همچنین، پژوهش(Ozalp et al., 2022)شونداستفاده میبه اشتباه به جای یکدیگر 

انجام نشده است. بیشتر  B2B هایپلتفرممرغ در  های بایسته برای مقابله با چالش مرغ و تخمها و اقدامروش 
-کار با کسب  و»کسب   هایبه پلتفرم  یبوده و توجه کمتر  B2Cی  وکارهاها و کسببر پلتفرمتوجه پژوهشگران  

و  بازار،سهم گرفتن حال در در لبه اقتصاد پلتفرمی بوده،  که (1403)ابراهیمی شاه آبادی و همکاران («B2B)2کار و
اهم  3سازی پلتفرم  یمرحله  در از  و  دارند  دن  ایژهیو  تی قرار   ,.Drewel et al)است، شدهدبرخوردار هستن  ایدر 

2020)  . 
پرداخته    B2B  یپلتفرم  یوکارها کسب  یاندازمرغ« در مراحل راهچالش »مرغ و تخم  یبه بررس  ،پژوهش  ن یاما در  
هماهنگ کنند.  تالیجید یها یفناور  یخود را با قواعد حکمران یهاتیقابل دیوکارها باکسب  ن یکه ا یمدار دیو تأک

  ی ها یستگی موجود را به شا  یهاکنند تا چالش  تخابرا ان  یمناسب  یاستراتژ  نه،یگز  نیچند  انیاز م  دیبا  هاستیاستراتژ
استراتژ  (Bullen & Rockart, 1981)کنند  لیتبد  یدیکل اهداف  به  پژوهش  کیو  به   ما  برسند. هدف  کمک 

به این منظور در بخش دوم؛ به  هاست. آن تی شانس موفق شیمناسب و افزا یدر انتخاب استراتژ B2Bیهاپلتفرم
پیشینه پلتفرممرور  حوزه  راههایپژوهش  مرحله  بر  تمرکز  با  موفقیت  کلیدی  و  بحرانی  عوامل  اندازی دیجیتال، 

. در بخش چهارم؛ دهیممیخواهیم پرداخت. در بخش سوم؛ روش تحقیق مناسب پژوهش را ارائه    B2Bهایپلتفرم
ها و گیری و همچنین محدودیتبحث و نتیجه  ،و در بخش پایانی  ؛دهیمرا مورد بررسی قرار میهای پژوهش  یافته

 پیشنهادات آتی را ارائه خواهیم داد. 
 

 پژوهشۀ پیشین -2

اما   نترنتیارتباطات و توسعه ا  یفناور  عیبا رشد سر  1990در دهه    تالیجید  یهاپلتفرم  نینخست شکل گرفتند، 
سال   در  آن  ز  2004مفهوم  معرف کسب  بومستی به  »پلتفرم   قی دق  فیتعر  .(Rong et al., 2013)شد  یوکار 

  رساخت یعنوان زبه   تالیجیپژوهش، پلتفرم د  ن یاست، اما در ا  دهینرسمحققان    یهنوز به توافق عموم  تال«یجید
  ی گذارو تعامل و به اشتراک  کندیگروه کاربر عمل م  نیچند  انیم  یاعنوان واسطهکه به  شودیم  فیتعر  یفناور 
تسهداده  را  براین،  .  (Berens et al., 2019)کندیم  لیها  تسه  B2Bیهاپلتفرمعلاوه  ا  ی همکار  لیبا    جادیو 
 ی ها ییدارا  برکه    یسنت یوکارها. برخلاف کسبکنندیم  فایرا ا ینوآور  زورینقش کاتال  د،یوکار جدکسب  یهامدل
پلتفرم  هیتک  ابیکم هز  تالیجید  یهاداشتند،  شبکهی هانه یبا  اثرات  و  م  عیسر  یاکم   & Hagiu)کنندیرشد 

 
1. Android 
2. Business to Business 
3. Platformization 
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Wright, 2020)یهاشنیکیاپل  دهندیاجازه م  یافزارنرم  یهابه شرکت  دیمانند اپل و اندرو  ییهاپلتفرم   ن،ی. همچن 
 . (Saini & Aqrawi, 2015)مشترک عرضه کنند یبومست یخود را توسعه داده و در ز

 عمر پلتفرم ۀ چرخ -1-2

.  (Rong et al., 2013)  شدمطرح    (Moore, 1996)  بار توسط  نخستینوکار  کسب  بومزیستدر    عمرهچرخ  هوممف
 Özcan et)  پژوهشگرانپلتفرمی توسط    هایبومزیستها و  پلتفرمها برای  سالعمر متفاوتی در طول هایچرخه

al., 2023)    کنند  آیند، کار میبه وجود می  هابومزیستدهد که چگونه  عمر توضیح میمفهوم چرخه  است.شدهتدوین
 Cantner et)دهدارائه می هابومزیستگیری، طراحی و تکامل وتحلیل شکلبرای تجزیه و یک چارچوب اساسی 

al., 2021).  دارند؛  گوناگونیعمر مراحل  هایچرخه  (Moore, 1996)    پلتفرمعمر  چرخهکه هر مرحله    کندمیاشاره 
.  (Rong et al., 2013)سازگار شود  مرحله  هردر    یعوامل اساس  ید بااست و با  از سایر مراحل آن  متفاوتبسیار  

(Özcan et al., 2023)    ایجاد  ای  مرحلهعمر چهار  یک چرخه  گوناگون  عمرهایخود، با بررسی چرخه  پژوهشدر
روبرو اندازی و بدو ورود به بازار با شکست  وکارهای پلتفرمی در مرحله راه(. از آنجاکه اکثر کسب1کردند)شکل  

 .استتمرکز اصلی این پژوهش برروی این مرحله   (Hsieh & Wu, 2018)شوندمی
 

 
 (Özcan et al., 2023)پلتفرم دیجیتالعمر چرخه  . 1ل شک

 اندازی پلتفرممرحله راه -2-2

مرحله شامل   نی. اردیگیاست که پلتفرم وارد بازار شده و در دسترس عموم قرار م  یزمان  ی در واقعاندازمرحله راه 
ها  مرحله، پژوهش  نیدر ا   تالیجید  یهاشکست پلتفرم  یاز عملکرد درست پلتفرم است. با توجه به نرخ بالا   نانیاطم

 Özcan)است یشنهادیارزش پ فیضع فیتعر و وبیها شامل مدل درآمد معشکست نیا لیاند که دلا نشان داده 

et al., 2023)  .(David B. Yoffie et al., 2019)  نادرست، عدم   یگذارمتیشکست را ق  یچهار عامل اصل
 د، یرقابت شد  لیبه دل  زین  B2Bیهاکردند. شکست پلتفرم   یمعرف  رهنگامیگرفتن رقابت، و ورود د  ده یاعتماد، ناد
است    e-Steelها، پلتفرم  شکست  نیاز ا  ی. مثالدهدینامناسب رخ م  یفناور   یهارساختیو ز  فیضع  یتجربه کاربر

 شکست خورددر همان مراحل اولیه    یسنت   یوکارها توسط کسب  رش یو عدم پذ  یک یمشکلات تکنولوژ  لیکه به دل
(Lucking-Reiley & Spulber, 2001)  .بر روی   با پژوهش  این  تمرکز  پژوهش،  این  اصلی  به هدف  توجه 

های  ها در عبور از چالشها حاکی از آن است که این پلتفرم. این شکست استدیجیتال  هایاندازی پلتفرممرحله راه
)ابراهیمی شاه آبادی مرغ« استنمایند. چالش اصلی این مرحله »حل مشکل مرغ و تخماین مرحله موفق عمل نمی

  ی مواز  طورکه از پلتفرم به  متقاعد شوند   دیکنندگان باو مصرف  دکنندگانیکه تولیی  جایعنی  (؛  1403و همکاران  
مرغ  مشکل ، همچنین. حضور در پلتفرم کردتوان طرف دیگر را مجاب بهو با آوردن کدام سمت می ندنمای استفاده
 نی. با اابدییم  شیاز آن افزا  شتریکه ارزش پلتفرم با استفاده بیی با اثر شبکه دارد، جا  یکیارتباط نزدمرغ  و تخم
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روبرو جذب کاربر با مشکل    یپلتفرم ممکن است برا  ابد،یاز کاربران دست    1ی توده بحران  کیکه به    یحال، تا زمان
 ی وکارها کسب  ز ا  یاریبس  است که  تیوضع  نی با ا  روبروییدر   شود.می  یاندازراه شود که منجربه شکست در مرحله

م  یپلتفرم با    .(Stummer et al., 2018)خورندیشکست  مرتبط  به عوامل بحرانی و کلیدی موفقیت  ادامه  در 
 .ها در ادبیات خواهیم پرداختپلتفرم

 در پلتفرم  عوامل بحرانی و کلیدی موفقیت -3-2

-ضروری  تیموفق  شدند. عوامل  یمعرف  تیریمد  اتیادب  در 1979راکهارت    بار توسط    نخستین  یبرا  تیوامل موفقع
  تیریمد  درهدف  ی  رهایغمتمنزلۀ    استفاده به   یبراها را  استخراج نموده و آن  وکارکسب  طیمحرا از  اطلاعات  رین  ت

م  استراتژیک موفق.  (Özcan, Koldewey, Duparc, et al., 2022)دنکنیادغام  به   تیعوامل    منزلۀ  اغلب 
م  ای ویژه  طیشرا  ای  هایژگیو گرفته  نظر  مدبه   اگر که    شوندیدر  مؤثر  طور    توانندیم  شوند،یم  تیریطور  به 

موفق  یتوجهقابل تأث  کی  تیبر  صنعت  در  شرکت) رند.بگذا  ر یشرکت  یا  سازمان  یک  موفقیت  (  2شکلعوامل 
موفقیت؛ عوامل مازاد ارزش موفقیت؛ و عوامل متوازن    استراتژیکعوامل  ؛  موفقیتدسته؛ عوامل هشداردهنده4به

 .  (Morrison, 2009)(1شوند)جدول موفقیت تقسیم می

 دسته عوامل موفقیت  4 . 1جدول 

اهمیت عوامل   اصطلاحات کلیدی

 موفقیت 

جایگاه در  

 سازمان
 تعاریف

عوامل هشداردهنده  
 موفقیت 

Critical Success 

Factors 

که  زمانیو  شوندعوامل هشداردهنده یا حساس شناخته می  منزلۀبهاین عوامل  قوت بالا
می پیدا  اهمیت  دارد،  قرار  ضعیف  موقعیتی  در  عوامل شرکت  این  اگر  کنند. 

می  موردتوجه نگیرند،  شوند.  قرار  منجر  شرکت  تضعیف  یا  شکست  به  توانند 
تهدیدهایی  ،  درستتوانند در صورت عدم مدیریت  ، این عوامل میگریدعبارتبه

 .برای موفقیت کلی شرکت باشند

  استراتژیک عوامل
 موفقیت 

Strategic 

Success Factors 

عوامل   ضعف  بالا می  استراتژیکعوامل    منزلۀبهاین  موفقیت شناخته  برای  که  شوند 
جایگاه قوی شرکت یا محصول دربازار    بهباتوجهوبلندمدت شرکت حیاتی هستند

های کلی شرکت    استراتژیبرموفقیت  طور مستقیمها بهکنند. آناهمیت پیدا می
در  می  ریتأث بتواند  شرکت  تا  دقیق هستند  مدیریت  و  توجه  نیازمند  و  گذارند 

 .آمیز عمل کندبلندمدت موفقیت

عوامل متوازن 
 موفقیت 

Balanced 

Success Factors 

از اهمیت متوازنی برخوردارند. این عوامل این عوامل نسبت به سایر دسته قوت پایین ها 
را    یا اندازهبهنه  هرچند  اگرچه مهم هستند،   موفقیت کلی شرکت  بتوانند  که 

نه با فوریت یا   گرچهها نیاز به مدیریت دارند  قرار دهند. آن  ریتأثتحت  شدتبه
 .یا هشداردهنده استراتژیکاهمیت عوامل 

عوامل مازاد ارزش  
 موفقیت 

Overvalued 

Success Factors 

هرچند عوامل موفقیت شناخته شوند،    منزلۀبهاین عوامل، اگرچه ممکن است   ضعف  پایین
ارزش بیش از حدی دارند. این بدان معناست که تمرکز بیش از حد    یطورکلبه

هدایت کند و از توجه   اشتباهبهبر روی این عوامل ممکن است منابع شرکت را 
بررسی شوند تا   دقتبهدور کند. این عوامل باید    استراتژیکتر و به عوامل مهم

 .تصور شده ارزشمند هستند یا خیر  اندازهبه در واقعیتمشخص شود که آیا 

 
  ت یریو مد  یهستند که در استراتژ  ی( اصطلاحاتKSF)  تیموفق  یدی( و عوامل کلCSF)  تیموفق  یعوامل بحران

 شوند،ی استفاده م  گریکدی  یجا به   ی. هرچند گاهروندیبه کار م  تال،یجید  یهاپلتفرم  یابیدر ارز  ژهیووکار، بهکسب
  ف یها، دو تعرCSF  ی. در بررس(Özcan, Koldewey, Dumitrescu, et al., 2022)در معنا دارند  ییهااما تفاوت

 
1. Critical Mass 
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 یقوت و چه در ضعف، برا  طیچه در شرا  ،یطور کلکه به   داندیم  یها را عناصراول، آن  فیوجود دارد: تعر  یصلا
 فیهستند. تعر  یات یح  یبه اهداف سازمان  یابیدست  یعوامل برا  نی. ااند یمحصول ضرور  ایهر سازمان    تیموفق
  ی احتمال یدهایو تهد ریپذبیبر نقاط آس شتری که ب کندیم یعنوان »عوامل هشداردهنده« معرفها را بهCSFدوم، 

تا   کنندیها کمک معوامل به سازمان  نی. اکنندیم فایها ااز بحران یریدر جلوگ یارانهیشگیتمرکز دارند و نقش پ
 . (Morrison, 2009)قبل از بروز مشکلات، اقدام لازم را انجام دهند

 
 (Morrison, 2009)دسته عوامل موفقیت  4 . 2شکل 

پژوهش حاضر در  ما  بحران  مقصود  عوامل  تعرCSF)  تیموفق  یاز  »عوامل هشداردهنده   یعن یدوم،    فی( همان 
شوند و اگر به درستی مدیریت نشوند، تهدیداتی  های استراتژیک مربوط میاین عوامل به چالشاست.    ت«یموفق

هستند که باید برای جلوگیری از شکست و رسیدن به موفقیت حل    عواملیها  CSF.  کنندبرای شرکت ایجاد می
های کلیدی  با شایستگی (KSF) ها و امنیت پلتفرم. در مقابل، عوامل کلیدی موفقیتشوند، مانند حفاظت از داده 

قابلیت عنوان  به  و  هستند  مرتبط  میشرکت  شناخته  فردی  به  منحصر  مزیتهای  که  بهشوند  را  ارمغان رقابتی 
بهKSF.  آورندمی داراییها  تأکید عنوان  قوت  نقاط  بر  و  دارند  نقش  سازمان  موفقیت  در  استراتژیک  های 
 (. 1)جدول(Parmenter, 2015)کنندمی

 مرتبط با عوامل بحرانی موفقیت  استراتژیکاهداف  -4-2

ا از مهمCSF)  تیموفق   یعوامل بحران  نکه یبا وجود  ابهامات  یتیریاصطلاحات مد  نیتر(    فتعریدرباره    یهستند، 
اشاره دارند  یتیفعال یاساس یهاها به حوزه CSFها وجود دارد. ها، نحوه کارکرد و مشکلات استفاده از آن آن قیدق

 ت یموفق  یدیکه عوامل کل  یانجام شوند، در حال  یخوببه   د یسازمان با  کیو اهداف    تیبه مأمور  یابیدست  یکه برا
(KSFبه عناصر خاص )آن کمک   دهیچیو پ  یرقابت  طیوکار در محکسب  کی یکل تیکه به موفق شودیاطلاق م ی
در   رانیمد  یمطلوب برا  جیکه نتا  شوندیم  فیتعر  ت«ی فعال  ید یکل  یهاعنوان »معدود حوزهها بهCSF.  کنندیم

  ی که برا  یعوامل  ییشناسا  تیبوده و بر اهم  جیرا  1960مفهوم از دهه    ن یهستند. ا  یبه اهداف ضرور  یابیدست
 ی زیربرنامه  یهاستم یس  وفقم  یاجرا  یها براCSF  ییمثال، شناسا  ی. براکندیم  دیهستند، تأک  یاتیح  تیموفق

ز  اری( بسERP)  یمنابع سازمان است،  ا  یابیعدم دست  رایمهم  م  ن یبه  خدمات   یندها یفرآ  تیموفق  تواندی عوامل 
 یکه برا یی عنوان »کارهارا به  CSFمفهوم   (Bullen & Rockart, 1981). ندازد یاطلاعات را به خطر ب یفناور 
  ی خارج   یاند که شامل عوامل رقابتتکامل آن اشاره کرده   ه کرده و ب  فیانجام شوند« تعر  دیشرکت با  کی  تیموفق

 (.  2)جدولشودیم زین
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 های عوامل بحرانی و کلیدی موفقیت تفاوت . 2جدول 

 CSFs KSFs ویژگی

هستند.    هشداردهندهعوامل  ها  CSF تعریف  حساس  و 
  ک ی یهستند که برا یضرور یهاتیفعال ایها حوزه
  ت یبه مأمور  یابیدست   یابتکار برا   ایوکار، پروژه  کسب

صورت عدم   درانجام شوند.    یخوببه   دیو اهداف آن با
اثربخش ریت  مدی و  برای  ،  کارآمد  تهدیدهایی 

  ماهیتا    هاCSFدر واقع    .باشند  موفقیت کلی شرکت
چرخه های اساسی در هر مرحله از  ها و چالش گلوگاه 
اهداف    هستند  عمر در  پلتفرم   استراتژیککه  ها 

ها مانع از شود که آن دستیابی به منافعی  تعریف می
 اند. تحقق آن شده

KSF شرا برا   ی استراتژیک  هایاقدام   ای  طیها  که    ی هستند 
پروژه در صنعت    ایسازمان    کی  )دستیابی به اهداف(  تیموفق

عوامل   منزلۀاین عوامل به  آن مهم هستند.    ویژۀ  طیمح  ای
می  استراتژیک بلندمدت  شناخته  موفقیت  برای  که  شوند 

اغلب خارج از سازمان هستند و   هاآن شرکت حیاتی هستند. 
  ها KSFعوامل  شوند.یبه نحوه رقابت آن در بازار مربوط م

و  شایستگی  ماهیتا  اتخاذ  طریق  از  های کلیدی هستند که 
منجراستراتژیاجرای   راهیابی    ها  از    استراتژیکبه  عبور 
شوند. همچنین، باعث بالفعل شدن منافع بالقوه ها میگلوگاه 

 شوند.  های موجود نیز مینهفته در فرصت 

نقاط تر هستند  گسترده  هاCSFs انداز چشم بر  مبتنی  اغلب  و 
 هستند.ضعف 

KSFو  ویژه  ها هستند  مواردتر  بیشتر  قوتبه    در   هانقاط 
 .اندخوردهگره

قیمت  اعتماد کاربران، حفاظت از داده، رشد کاربران  نمونه  شبکه،  اثر  به  رقابتی،  دستیابی  های استراتژی گذاری 
 ورود به بازار 

 ی ابیدست  یبرا  یزیربرنامه   ندیبا فرآ  دی( نباCSF)  ت«یموفق  یاست که »عوامل بحران  ن یا  نهیزم  ن ینکته مهم در ا
شرکت    تیها انجام مأمورو هدف آن  شوندیم   فیکل سازمان تعر  یها براCSFاشتباه گرفته شوند.    یرقابت  تیبه مز
واحد  نیبا چند ییهادارد. شرکت یابیتیو موقع رشد ،یاست، که تمرکز بر مسائل مال یدیبه اهداف کل یابیو دست
وکار کسب  طی هر مح  انگرینما  میطور مستقکه به   کنندی م  جاد یعوامل را ا  نیخاص از ا  یاوکار معمولا  مجموعهکسب
فعال  یخاص ا  نیا  با.  (Gheni et al., 2017)کندیم  تیاست که شرکت در آن  با  نیحال،   ی اگونه به  د یعوامل 
هر عملکرد در   یبرا  توانندیعوامل م  نیا  ت،یکنند. در نها  تی شرکت حما  یو کل  ید یشوند که از اهداف کل  بیترک
 . (3)جدولشوند فیو فروش، تعر دیتول ،یابیوکار، مانند بازارواحد کسب کی

 های عوامل بحرانی موفقیت ویژگی . 3جدول 

 شرح ویژگی
 . شرکت مهم باشند یبه اهداف و مقاصد کل یابیدست یبرا  اهداف و مقاصد کلیدی

 باشد.و کنترل  یریگاندازهقابلکنند سازمانی که برای آن درخواست می این عوامل باید توسط  و کنترل  یریگاندازهقابل 
 تواند حیاتی باشد همه چیز نمی تعداد کم

 .ندیفرا شوند، نه نقطه پایانی انجام شوند بیان می حتما کارهایی که باید   منزلۀبهاین عوامل  کارهای واجب و ضروری 
 های مشابه باشد.استراتژیهای صنعت با اهداف و برای تمام شرکت  اجرا قابل این عوامل باید  اجراقابل 

محدودتر در    صورت به  گر ید  یبرخ   که یدرحالشوند،  ی به کل شرکت مربوط ماین عوامل  از  یبرخ ی مراتب سلسلهماهیت 
 متمرکز خواهند بود.  یحوزه عملکرد کی

 ندیفرآ  کی هر سازمان و شرکت    یکامل برا  یامجموعه  نیاما تدو  د،یآیها به نظر ساده مCSF  ییشناسا  اگرچه
ممکن است با عملکرد اشتباه گرفته شوند)که   یواقع  یدستاوردها  .(Ram & Corkindale, 2014)دشوار است

مرغ«  به حل »مشکل مرغ و تخم  تواندیمناسب م  CSF  کی(.  شوندیشناخته م ز یعملکرد ن  یها عنوان شاخصبه
که   دهدینشان م   (Özcan, Koldewey, Duparc, et al., 2022)پژوهش  جینتاکمک کند.    یاندازمرحله راه   رد
در مراحل مختلف    ید یکل  یها در مواجهه با چالش  یبه اهداف مختلف   دیبا  تیموفق  یبرا  B2Bیشرکت پلتفرم  کی

استخراج و ادغام    اتیاز ادب  یاندازدر مرحله راه   یدیهدف کل7پژوهش،    ن یاوی در  .  ابدیچرخه عمر پلتفرم دست  
در مراحل رشد و بلوغ    ک یاهداف استراتژ  ژهی ودارند و به   گریکدیمتقابل بر    ریاهداف تأث  نیا  ن،یکرده است. همچن
   .قرار دارند یاهداف مراحل قبل ریبه شدت تحت تأث
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 دیجیتالاندازی پلتفرم اهداف کلیدی مرحله راه . 4جدول 

 چرخه عمر اندازی در مرحله راه اهداف استراتژیک
 بازار مربوطه استفاده کنند  یهااز پلتفرم در همه طرف تاکاربران بالقوه   متقاعدکردن شروع رشد کاربر 
از تعاملات    یپلتفرم شهود  یجو و ناوبروجست  تمیدقت الگور  قیازطررسیدن به اطمینان   ت یفیباکساخت مطابق 

 بالا  تیفیباک
 یکمتر  سکیپلتفرم با ر  را در  بتوانند تعاملات خودتا  کاربران پلتفرم    یبرا   اعتمادایجاد   اعتماد جلب

 . انجام دهند
 ی شخص یهاحساس داده تیریاطلاعات و مد یفناور تی از امنرسیدن به اطمینان   تضمین امنیت 

پا یقو پلتفرم رساختیز کی سازیپیاده ساخت زیرساخت پلتفرم  کارا قابل یهارابطا  ب  داری و   و  بالا  ییاعتماد، 
 کاربرمحور  یطراح 

 ر بازا  طیتحت شرا  ف شدهیتعر یمفهوم یشنهادیارزش پ یسازنهیو به یاعتبارسنج  تمرکز بر ارزش پیشنهادی 
 دادن پتانسیل سود جذاب با نشان هیسرما شیافزا  افزایش سرمایه 

 

 مدر پلتفر موفقیت  های مرتبط با عوامل کلیدیاستراتژی -2-5

محور را دگرگون کرده و به  شبکه عیچندجانبه، صنا یدر بازارها  دیو تول  یاختلال در خدمات سنتایجاد ها با پلتفرم
اشده  لیتبد  یانحصارطلبان سنت   یبرا  ینیگزیجا قواعد جد  نیاند.  معرف کسب  دیتحول  را  به   کندیم  یوکار  که 

ن  یها یاستراتژ خود  فرصت (Montero-Odasso et al., 2017)دارند  ازیخاص  اصل.  محور  درونمایه  یها   و 
را به    یدیجد  داتیها و تهدفرصت  د،یجد  می ندارد. هر پارادا  ییمعنا  یاستراتژها،  ها هستند و بدون آن یاستراتژ

ن اقتصاد   ییایپو  ن،ی. همچنکندیم  جادیها را افرصت  نیاز ا  یبرداربهره   یبرا  دیبه قواعد جد  ازیهمراه دارد که 
 یها یاستراتژ  دیها باکه پلتفرم   یطوربه  آورد،یم  جودها به وفرصت  ن یاز ا  یبرداربهره   یرا برا  ییهاچالش  یپلتفرم

 .(Özcan, Koldewey, Duparc, et al., 2022)کنند  شیها را پادهند و آن  ق یعمر تطبچرخه  یازها یخود را با ن
 ,Rumelt)اجرا  یبرا  کپارچهی  یهاراهنما و اقدام  یمشچالش، خط  صیاست: تشخ  یشامل سه مولفه اصل  یاستراتژ

مهم است که بر عملکرد سازمان    کپارچهی  کیاستراتژ  یریگجهت  کیبر    دیتأک  ،یسازمان  ی. در استراتژ(2012
 ریو تحت تأث  استی( پوKSFs)  ید یکل  یهایستگی( و شاCSFs)  تیموفق  یدیعوامل کل   نی. رابطه بگذاردیم  ریتأث

  یشرکت هستند که برا  ژهیو  یهاتیدهنده نقاط قوت و قابلها نشانKSF.  کندیم  رییتغ  یو خارج   یعوامل داخل
مانند اثرات شبکه و   یها شامل عواملKSF  تال،یجید  یها. در پلتفرمروندیدر بازار به کار م  تیبه موفق  یابیدست

و   یعموم  یهای ژگیعنوان وها بهKSF  جه،ی. در نتاندید یمداوم کل  رشدرقابت و    یسهولت استفاده هستند که برا
CSF عوامل    نی ا  تال،یجیدیهاپلتفرم  در مورد  .شوندیبرآورده شوند، شناخته م  دیکه با  یخاص  یهاعنوان اقدامها به

  .(Parmenter, 2015)هستند  یدیکل  دیجیتالاز ارتباط و رشد مداوم پلتفرم  نانیبودن در بازار و اطم  یرقابت  یبرا
 ی ها ی. استراتژکنندی به اهداف کمک م  یابی و به دست  کنندیها مرتبط مKSFها را به  CSF  هایاستراتژبنابراین،  

  ن ینخست  شگام،یپلتفرم پ  کی.  کنندیکمک م  هیاول  یهامرغ« در پلتفرمپلتفرم به حل مشکل »مرغ و تخم  یاندازراه
را شناسا  کیاست که    یپلتفرم برا  ییمشکل  تقاضا  ا  یکرده و  اکندی م  جاد یحل آن  پلتفرم معمولا  مسئله    نی. 

  ی هایاستراتژ  توانندیها م. پلتفرمکندیاست، حل م  یضرور   یاندازراه   یمرغ« را که برا»مرغ و تخم  یگذارمتیق
 ,.Stummer et al)ستیها صادق نهمه پلتفرم  یامر برا نیبه کار ببرند، اما ا یبیترک ایطور مستقل مختلف را به 

ارائه شده   کیستماتیصورت مرور سپلتفرم به  یاندازموفق در فاز راه یهایاتژاز استر ییها. در ادامه، نمونه (2018
 (: 5)جدول  است
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 در ادبیات B2Bاندازی پلتفرم های راهاستراتژی . 5جدول 

 منبع استراتژی توضیح  نام استراتژی 
سو  یکمک  ارانهی استراتژی یارانه  از  داده    هاولی  کنندگانشرکت  به  پلتفرم  دهندهارائه  یاست 

  رایگان، کوپن، تخفیفات و... یهامانند بسته شوند؛یم
(Gawer & 

Cusumano, 
2008) 

ارزش مشارکت می خلق مشترک گذاری منابع و  اشتراککنند و از طریق بهمشتریان در خلق 
 .رسندکنندگان به این هدف میها و دانش خود با تأمینادغام مهارت

(Gawer & 
Cusumano, 

2008) 
 استراتژی حرکت اول 
 )ورود زودهنگام( 

این استراتژی به منابع شرکت، درک بازار و شهرت بستگی دارد. با گسترش سریع 
 .های اولیه دست یافتتوان به مزیتمیوکار در غیاب رقبا، کسب

(Bruche, 
2022; Hermes 
et al., 2020) 

استراتژی ایجاد پایگاه  
 یا لبه ساحلی 

شامل   است  ممکن  که  است  خرد  بازارهای  بر  تمرکز  شامل  استراتژی  این 
 .های جغرافیایی، کاربران خاص یا ترکیبی از این موارد باشدخوشه

(Bruche, 
2022) 

استراتژی همکاری با 
شرکت مستقر در بازار  

 )پوششی( 

با شرکت پلتفرمشراکت  به  بازار  در  کاربران  ها کمک میهای موجود  به  تا  کند 
 .دسترسی پیدا کنند و شهرت خود را تقویت کنند

(Özcan et al., 
2023) 

استراتژی عدم همکاری  
با شرکت مستقر در بازار  

 )پوششی( 

  تواند می   تالیجیپلتفرم د  کیمعتبر بازار،    کنبازی  کی  با  همکاری  عدمدر صورت  
 . کند  جادیاعتماد کاربران را ا   جهیکند و در نت  غتبلی  را  خوداستقلال 

(Özcan et al., 
2023) 

استراتژی قرارداد  
 انحصاری 

می انحصاری  قراردادهای  بازار  امضای  طرف  دو  هر  در  کاربران  جذب  به  تواند 
 .پذیری پیشنهادات پلتفرم را افزایش دهدکمک کند و رقابت

(Stummer et 
al., 2018) 

 ی ا درجه  یعنی  ؛است  پلتفرم  کی  دسترسی  بودن  بازمنزلۀ  به  معماری  به باز بودن استراتژی معماری باز
 و از آن بهره ببرند.  به پلتفرم کمک کنند توانندمی هاکه مکمل

(Muzellec et 
al., 2016) 

  
 

 شناسی پژوهششرو -3

ا   ISMاز روش    ،یاندازو اهداف در مرحله راه   هایاستراتژ  ن یارتباط ب  قیدق  نییعدم تع  ل یپژوهش به دل  نیدر 
 یبرا  یندی عنوان فرآمناسب است و به   دهیچیپ  یهاسنجش روابط در پژوهش  ی روش برا  ن یاستفاده شده است. ا

  ISM.  (Sorooshian et al., 2023)  شودیقابل مشاهده شناخته م   یهانامشخص به مدل   یذهن  یهامدل  لیتبد
 ییروش با شناسا  نی. اکندیمدل تمرکز م  یرا نشان داده و بر انتخاب و ارتباط اجزا  ستمیس  ایساختار موضوع  

استفاده از   ی. برابردیبهره م  دهیچیموضوعات پ  یبررس   یبرا  ک یستماتیو از تفکر س  شودیمرتبط آغاز م   یرهایمتغ
ISMارشد داشته باشد. مراحل   یافزار و مدرک کارشناسنرم  وزهسال سابقه کار در ح  15حداقل    دیبا  ی، جامعه آمار
 . (Attri, 2017)داده شده است حیتوض  6در جدول  ISMروش 

 ISMشرح روش  .6جدول 

 شرح مرحله 
خود تعامل  سیماتر

 (SSIM)ی ساختار
شود. چهار  گذارد« انتخاب میای از نوع »منجر به« یا »تأثیر میرابطهبرای تحلیل روابط بین عوامل،  

 .شوددادن نوع رابطه بین دو عامل استفاده میبرای نشان  V ،A ،X  ،O علامت
به ماتریس   SSIM شود. قوانین برای تبدیلایجاد می SSIM یک ماتریس دسترسی اولیه بر اساس ی دسترس تیقابل سیماتر

 .اندوضوح تعریف شدهدسترسی به 
شود. این مراحل برای دستیابی و پیشین استخراج میهای قابل از این ماتریس برای هر عامل، مجموعه ماتریس دریافتی اولیه 

 .شودمشخص کردن سطوح عوامل مختلف انجام می
شود. توان درایو و وابستگی هر عامل محاسبه و  بندی عوامل ایجاد مییک ماتریس مخروطی با خوشه ماتریس دریافتی نهایی 

 . شودبندی میرتبه
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 شرح مرحله 
شود و پس از حذف پیوندهای غیرمستقیم، نمودار نهایی  اولیه با پیوندهای انتقالی ایجاد می  1از دیگراف  نمودار 

 .کندها عمل میهای آنعنوان نمایش بصری عناصر و وابستگیگیرد. این دیگراف بهشکل می
 شود.یم لیتبد ISMمدل  کیها با عبارات به عامل یهاگره  کردننیگزیبا جا گرافید ISMمدل 

 (.  3شکل )گرفت شکل ISMقیق در نهایت، مدل اولیه پژوهش برای انجام روش تح

 
 اولیه پژوهش  تفسیریمدل معادلات ساختاری  .3شکل 

تعداد متغیرها  بر اساس مناسب این روش  نظریجامعه   ،گیری مدل معادلات ساختاری تفسیری اولیهپس از شکل
انتخاب کردیم. استفاده از حجم نمونه بیشتر از میزان ذکر شده باعث  7پرسشنامه( بر اساس جدول 18تا  12)بین 

   .(Kumar & Goel, 2022)شودانحراف می
 میزان متغیرها و پرسشنامه  .7جدول 

 حجم نمونه پیشنهادی حداقل حجم نمونه تعداد متغیرها 
 15تا  7 5تا  3 10تا  5
 18تا  12 7تا  5 20تا  10
 20تا  15 9تا  7 30تا  20
 22تا  18 11تا  9 40تا  30
 24تا  21 13تا  11 50تا  40
 26تا  24 15تا  13 60تا  50

قبل از باشد، می B2Bوکارهای پلتفرمی اندازی کسببرروی مرحله راهکه همچنین، با توجه به تمرکز پژوهشمان 
مناسب پرسیدیم و   نمونه آماریسوال زیر به منظور انتخاب    5انتشار پرسشنامه با انجام یک مصاحبه کوتاه تلفنی  

-وکار پلتفرمیاندازی کسبآیا در زمان راه  -1 باشند:زیر میگیری کردیم. سوال ها به شرح  ها نمونهمتناسب با پاسخ
آیا    -3 اید؟ گذاران بودهبنیان  تان جزوکار پلتفرمیاندازی کسبآیا در هنگام راه  -2 ان در شرکت حضور داشته اید؟ ت

به نظر شما در حال   -4 هایی مانند جذب کاربر، جذب سرمایه و... مواجه بوده اید؟ اندازی با چالش در هنگام راه
فعالیت خود   b2bاندازی شرکت به طور  آیا در هنگام راه  -5 حاضر وضعیت فعلی پلتفرم ما به چه صورتی می باشد؟ 

تر به که پیش  ازیموردنبا دو ویژگی  افراد    داکردنی پهای بسیار برای  در مجموع پس از بررسی ید؟.  را آغاز نموده ا
.  وردیمپرسشنامه معتبر بدست آ15دهنده  پاسخ  نفر  18میان    از  B2B افزارینرم  هایدر حوزه پلتفرم  آن اشاره کردیم،

 
1. Digraph 
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های جمعیت شناختی  به فعالیت بودند. داده  مشغول  (ITفناوری اطلاعات)افزار و  دهندگان در حوزه توسعه نرمپاسخ
   نشان داده شده است. 8دهندگان در جدول مرتبط با پاسخ

 شناختی های جمعیتداده .8جدول 

 نوع شرکت  سابقه شرکت  سمت تحصیلات  سابقه سن جنسیت 
سال   50 تا 36بین  کل

 به بالا
سال به   30 تا 15بین 
 بالا

و   B2B سال به بالا  30 تا 5 کل ارشد و دکتری 
B2C 

نفر  15
 مرد

  ارشد نفر  5 سال20حدود  نفر 4 سال40تا 36نفر  4
 

 مدیر ارشد

شرکت  5 سال 10تا  5شرکت  1
B2B 8  سال 20تا 10شرکت  7 سال30تا 20 نفر 7 سال50تا  41نفر 

سال به  50 نفر 4
 بالا

شرکت   10 سال 30تا 20شرکت  6 نفر دکتری 10 سال به بالا 30 نفر 4
و   B2Bهم 

B2C 
 سال به بالا 30شرکت  1

 

 هایافته -4

روش    به باتوجه در  نرم  ISMاینکه  وارد  نهایی  خودتعاملی  ماتریس  یک  تجزیهشده    ISMافزار  تنها  وتحلیل و 
 نرمال نمودیم.  با استفاده از فرمول زیر پرسشنامه را 15های شود، ما دادهمی

 
فرمول بالا نرمال شدند.   بر اساس و سپس    کردیمبه این منظور، برای هر جفت عامل یک جدول جداگانه ایجاد  

برعهده تیم  نرمال  ندیفراهمچنین در   آستانه  انتخاب  با مشورت    است  پژوهشی سازی  پژوهش  این   گروهکه در 
مقدار   انتخاب    0.55آستانه  خبرگی  روش    نمودیمرا  با  متناسب  نتایج جداول  نهایت  در  به یک جدول    ISMو 

 (.9( تبدیل کردیم)جدول 1و 0شده)نرمال

 های نرمالجدول داده. 9جدول 

 استراتژی 
 
 

 اهداف 

ی 
استراتژ

ی  
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 1 1 0 0 1 0 0 0 (C1)رشد کاربر 
 1 1 0 0 0 0 0 1 (C2)اعتمادجلب 

 0 1 1 0 0 0 1 0 (C3) تیفیک باساخت مطابق 
 0 0 0 0 0 0 0 0 (C4)تضمین امنیت
 1 1 0 0 1 0 0 1 (C5) پیشنهادی تمرکز بر ارزش  
 0 0 0 0 0 0 1 0 (C6)زیرساخت پلتفرم

 0 0 1 0 0 1 0 1 (C7)افزایش سرمایه

و   کردیم( تبدیل  10جدول  )  سپس طبق روش و مراحل روش تحقیق ماتریس نرمال شده به ماتریس خودتعاملی
وتحلیل ماتریس خودتعاملی را به  پس از تجزیه افزارنرم . نمودیموارد  ISMافزار نرمدر ها داده لیوتحلهیتجزجهت 

   (.11جدول )تبدیل نمود (SSIM) ماتریس دسترسی
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 ماتریس خودتعاملی . 10جدول 

 C1 C2 C3 C4 C5 C6 C7 C8 C9 C10 C11 C12 C13 C14 C15 

C1   O O O O O O A A O O A O O O 

C2     O O O O O A A O O O O O A 

C3       O O O O O A A O O O A O 

C4         O O O O O O O O O O O 

C5           O O A A O O A O O A 

C6             O O O O O O O A O 

C7               O O A O O A O A 

C8                 O O O O O O O 

C9                   O O O O O O 

C10                     O O O O O 

C11                       O O O O 

C12                         O O O 

C13                           O O 

C14                             O 

C15                               

 ماتریس دسترسی . 11جدول 

 C1 C2 C3 C4 C5 C6 C7 C8 C9 C10 C11 C12 C13 C14 C15 

C1   0 0 0 0 0 0 1 1 0 0 1 0 0 0 
C2  0   0 0 0 0 0 1 1 0 0 0 0 0 1 
C3  0  0   0 0 0 0 0 1 1 0 0 0 1 0 
C4  0  0  0   0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
C5  0  0  0  0   0 0 1 1 0 0 1 0 0 1 
C6  0  0  0  0  0   0 0 0 0 0 0 0 1 0 
C7  0  0  0  0  0  0   0 0 1 0 0 1 0 1 
C8  1 -   1 -   0  0  1 -   0  0   0 0 0 0 0 0 0 
C9  1 -   1 -   1 -   0  1 -   0  0  0   0 0 0 0 0 0 
C10  0  0  1 -   0  0  0  1 -   0  0   0 0 0 0 0 
C11  0  0  0  0  0  0  0  0  0  0   0 0 0 0 
C12  1 -   0  0  0  1 -   0  0  0  0  0  0   0 0 0 
C13  0  0  0  0  0  0  1 -   0  0  0  0  0   0 0 
C14  0  0  1 -   0  0  1 -   0  0  0  0  0  0  0   0 
C15  0  1 -   0  0  1 -   0  1 -   0 0   0 0   0 0   0   

 ماتریس دریافتی اولیه  . 12جدول 

 C1 C2 C3 C4 C5 C6 C7 C8 C9 C10 C11 C12 C13 C14 C15 

C1 0 0 0 0 0 0 0 1 1 0 0 1 0 0 0 

C2 0 0 0 0 0 0 0 1 1 0 0 0 0 0 1 

C3 0 0 0 0 0 0 0 0 1 1 0 0 0 1 0 
C4 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
C5 0 0 0 0 0 0 0 1 1 0 0 1 0 0 1 

C6 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 
C7 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 1 0 1 
C8 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

C9 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

C10 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

C11 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
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 C1 C2 C3 C4 C5 C6 C7 C8 C9 C10 C11 C12 C13 C14 C15 

C12 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

C13 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
C14 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
C15 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

 . یم( تبدیل نمود12و  13)جدول  به ماتریس دسترسی اولیه و نهاییسپس ماتریس دسترسی را      

 
 ماتریس دریافتی نهایی)دسترسی نهایی(  . 13جدول 

 
در دو سطح    هامؤلفهدر نهایت،  .  وردیمآ  به دست  ISMروش    بر اساس به دنبال آن اشتراک این دو مجموعه متغیر  

 (.  14جدول ) کردیم شناسایی
 سطوح تحلیل نهایی  . 14جدول 

 2سطح  1سطح 
 رشد کاربر  تضمین امنیت 

 اعتماد جلب استراتژی یارانه 

 ساخت مطابق کیفیت  استراتژی لبه ساحلی 

 تمرکز بر ارزش پیشنهادی  موجود در بازار  پلتفرماستراتژی همکاری با 

 پلتفرمزیرساخت  استراتژی عدم همکاری با پلتفرم موجود در بازار 

 افزایش سرمایه  استراتژی حرکت اول 

  استراتژی قرارداد انحصاری

  استراتژی معماری باز )مژولاریت بالا( 

  استراتژی خلق مشترک 

را با    ساختیم که ارتباط میان هریک از اهداف  13همچنین، مدل شماتیک تحلیل سطوح نهایی را براساس جدول  
 (. 4)شکل دهدها به خوبی نشان میهریک از استراتژی
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 شکل سطوح تحلیل  . 4شکل 

بررسی و تحلیل   مکک یممک مرتبط با تحقیق را نیز ارائه داد. هدف اصلی تحلیل  یک تحلیل میک  ISMافزار  نرم
کلی تقسیم  دسته دو. در این تحلیل متغیرها به ستو متغیرها هامؤلفهمیزان نیروی وابستگی و میزان نیروی نفوذ 

. این دسته نیروی وابستگی ضعیف و نیروی نفوذ استبر اهداف    رگذاریتأث  اهاستراتژیاند. دسته اول شامل  شده
ای متغیرهای گونهکنند. متغیرهای این سطح بهمستقل عمل می صورتبه ها بالایی دارند. از این نظر هریک از آن

از نیروی نفوذ پایین و ضعیفی   هامؤلفه خودمختار و مستقل هستند. سطح دوم متغیرهای وابسته قرار دارند. این  
ها و متغیرهای بالاتر است به از نوعی مولفه  1سطح    یهامؤلفه شان از  میزان وابستگی  هرچندبرخوردار هستند  

 . (5شکل سطح یک تاثیرپذیر هستند)

 
 تحلیل میک مک. 5شکل 

 

 گیری بحث و نتیجه -5

 یوکارها کسب  یاتیو به نقش ح  (Drewel et al., 2020)را محو کرده   عیصنا  یمرزها  یمروزه، اقتصاد پلتفرما 
اکندیم  دیتأک  B2B  یپلتفرم نه پلتفرم   ن ی.  زنجها  م  نی تأم  یهارهیتنها  ساده  فرصت   کنند،یرا   ی برا  ییهابلکه 
بر پلتفرم، درک   یمبتن  یهامدل   رش یپذ  ی. با ادامهآورندیفراهم م  دیارزش جد  جادیو ا  یصنعتنیب  یها یهمکار 

کل پا  یبرا  تیموفق  یدیعوامل  و  ا  یها ضرور پلتفرم  یداریرشد  کارآفر  نیاست.  به  مد   نانیدرک  کمک   رانیو 
 Berens)بلندمدت آماده شوند  تیموفق  یکرده و برا  تیریرا بهتر مد  B2B  یهاپلتفرم   جادیا  یها تا چالش  کندیم

et al., 2019)  .دریافتیم ادبیات،  مرور  با  حاضر  پژوهش  در  تفاوت  ما  قابلکه  بحرانی  های  عوامل  بین  توجهی 
ادبیات در این زمینه  همچنین،  های دیجیتال وجود دارد.  پلتفرم   (KSF) و عوامل کلیدی موفقیت   (CSF)موفقیت

برای موفقیت پس،  اند.  فاقد انسجام لازم بوده و در برخی موارد، این دو اصطلاح به اشتباه جایگزین یکدیگر شده
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های دیجیتال باید هم عوامل موفقیت کلیدی و هم عوامل  در محیط پویا، مدیران استراتژیک و صاحبان پلتفرم
   .(Özcan et al., 2023)بحرانی موفقیت را در هر مرحله از چرخه عمر در نظر بگیرند

  ی ( را بررستیموفق  یدیها )عوامل کلKSF( و  تیموفق  یها )عوامل بحرانCSF  میانارتباط    پژوهش  ن یما در ا
هاست.  آن  فیتفاوت در تعر  ل یبه دل  تالیجید  یهاپلتفرم   ادبیات  دو در  نیا  نی ب  زیکه عدم تما  میافتیو در  میکرد

CSFبه چالشها  تهد  کیاستراتژ  یها عنوان  و  نقاط ضعف  بر  مد  کنندیم  عمل  دهایمتمرکز  به  هشدار   رانیو 
حال   دهند،یم بهKSFکه  یدر  شاها  چالش  یبرا  یدیکل  یهایستگیعنوان  بر  بهره غلبه  و  ها  از فرصت  یریگها 

بحران .  شوندیم  فیتعر عوامل  تعرCSF)  تیموفق  یما  اساس  بر  را  گرفت  فیها(  نظر  در  از سومیدوم    گر،ید  ی. 
KSFشا عنوان  به  م  یدیکل  ی ها یستگیها  استراتژ  شوندیشناخته  از  استفاده  با  به  یها یکه  از مناسب،  عبور 
 نی. اشوندیم  هانهفته در پلتفرم  یها موجب بالفعل شدن فرصت  نیو همچن  کنندیکمک م کیاستراتژ  یها چالش

خود به آن    ندهیدو مفهوم را بهتر درک کرده و در مطالعات آ نیتا تفاوت ا  کندیمحققان کمک م ریپژوهش به سا
 توجه کنند. 

 یاریچراکه بس  م،یپرداخت  یاندازدر مرحله راه  B2Bیها پلتفرم  یها چالش  یپژوهش، ما به بررس  نیدرا  علاوه بر این
ا  وکسب  نیاز ا پلتفرمهمچنین،    .شوندیمرحله با شکست مواجه م  نیکارها در  بر  ا  B2B  یهاتمرکز ما    ن یدر 

که    ییهایما بر نحوه انتخاب استراتژپس   .(Kim, 2018)اندشده  یبررس  B2Cی هامرحله بود که کمتر از پلتفرم 

 ات، یادب  ی. با بررس، متمرکز شدیمکمک کنند  "مرغمرغ و تخم"راستا باشند و به رفع چالش  هم  کیبا اهداف استراتژ
  ج ی. نتا(6)شکل  شد  دهیسنج  ISMها با روش  آن  انیشد و ارتباط م  ییشناسا  کیهدف استراتژ  7و    یاستراتژ  8

را بر    ریتأث  نیشتریب  یلبه ساحل  ای  گاهیپا  جادیا  یبر اهداف دارند و استراتژ   میمستق  ریتأث  هاینشان داد که استراتژ
و رشد   ،یشنهادیبا سه هدف جلب اعتماد، تمرکز بر ارزش پ یاارانهی یاستراتژ آن،پس از  .دارد یچهار هدف اصل 

  ش یو افزا  یشنهادیخلق مشترک با سه هدف جلب اعتماد، تمرکز بر ارزش پ  یاستراتژ  ن،یکاربر مرتبط است. همچن
 شیو افزا  تیفیبا دو هدف ساخت مطابق ک  ار موجود در باز  یهابا پلتفرم  یهمکار  یمرتبط است. استراتژ  هیسرما
حرکت   یمرتبط است. استراتژ   هیسرما  شیتنها با هدف افزا   یقرارداد انحصار  یدر ارتباط است. استراتژ   هیسرما

و   تیفیباز با اهداف ساخت مطابق ک  یمعمار  یو استراتژ  ،یشنهادیاول با اهداف رشد کاربر و تمرکز بر ارزش پ
پلتفرم   یعدم همکار  یاستراتژ  ن،یپلتفرم مرتبط هستند. همچن  رساختیز   ت یامن  نی موجود و هدف تضم  یهابا 

 نداشتند.  یارتباط B2Bافزارینرم یهادر پلتفرم هایاز استراتژ کدامچیکاربران با ه
روش کمک کند.    نیبه چند  تالیجید  یهاپلتفرم  رانیگمیو تصم  رانیبه مد  تواندیپژوهش ما محاصل از    جینتا

و پژوهشگران   رانیکه مد  میکنیم  هیتوص  ات،ی در ادب  تیموفق  یمتفاوت از عوامل بحران  فیوجود دو تعر  لیاول، به دل
  ی وکارهاکسب  گذارانان یو بن  رانیعوامل را مشخص کنند. دوم، به مد  نیخود از ا  قیدق  فیتعر  یاز هر اقدام  شیپ

کنند. سپس در مرحله   نییوکارشان تعخود را در چرخه عمر کسب گاهیکه ابتدا جا شودیم ه یتوص B2B یافزارنرم
شده استفاده کنند. با توجه   یبند تیاولو  یهایاز استراتژ  یدی به اهداف کل  یابیدست   یو ورود به بازار، برا  یاندازراه

  ی ات یح  اریورود و بقا بس  یمناسب برا  یوکارها، داشتن استراتژنوع کسب  نیا  طی در مح  تیو عدم قطع  ییایبه پو
 کیاهداف استراتژ  ،یاندازدر مرحله راه  B2Bی پلتفرم  یوکارها کسب  گذارانانیو بن  رانیمد  میکنیم  شنهادیپ  است.

ها  عبور از چالش  یپژوهش را برا  نیمناسب ا  یها یاستراتژ  شان،یهاتیخود را مشخص کرده و با توجه به اولو
پس از انتخاب   شودیم  هیتوص  نیرشد است. همچن  هورود به مرحل  ازینشیمرحله پ  نیدر ا  تیموفق  رایانتخاب کنند، ز

 نیبه ا  یابیدست  یو خلق مشترک برا  یلبه ساحل  ارانه،یحرکت اول،    یمناسب، از چهار استراتژ  یشنهادیارزش پ
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 یحرکت اول و لبه ساحل  ،یاارانهی  یها یاستفاده از استراتژ  زی کاربران ن  شیرشد و افزا  یهدف استفاده شود. برا
 .شودیم هی( توصچی)بازار ن

بنیان و تواند نقشی اساسی در تقویت اقتصاد دانشمیوکارهای پلتفرمی  همچنین، از جایی که حمایت از کسب
گیران حوزه  گذاران و تصمیمهایی را برای سیاست، باتوجه به نتایج حاصل از پژوهش، توصیههوشمند داشته باشد

وکارهای پلتفرمی را متناسب با چرخه ها از کسبحمایت  گذاران بایدسیاستدهیم. اول اینکه  وکار ارائه میکسب
پلتفرم را به تدوین استراتژیباید کسب  هاها در نظر بگیرند. در این راستا، آنعمر  های مناسب برای هر  وکارها 

های متناسب با ، انتخاب استراتژیمراحل محتلف چرخه عمر  تمام  ها ترغیب کنند. درمرحله از چرخه عمر پلتفرم 
د است که باید مدنظر قرار گیرد. این موضوع در رابطه با مرحله  ترین موارضروریجز  اهداف استراتژیک کلیدی  

وکارهای پلتفرمی را به خود اختصاص داده است، از اهمیت اندازی به دلیل اینکه بیشترین نرح شکست کسبراه
ها را در این زمینه یاری می رساند. دوم، براساس  ای برخوردار است که پژوهش ما با ارائه مدل مناسب، آنویژه

به منظور مواجهه  گیران  گذاران و تصمیمکه سیاست  کنیمتوصیه مییافته های حاصل از مدل ایجادی پژوهش،  
وکارهای پلتفرمی در مرحله  مرغ که بیشترین دلیل نرخ شکست کسبوکارهای پلتفرمی با چالش مرغ و تخمکسب
های  لق مشترک( را فراهم کنند تا پلتفرمهای مشترک )خهای لازم برای تسهیل همکاریحمایتاندازی است، راه

سوم،  .نوپا بتوانند نیازهای هر دو طرف عرضه و تقاضا را به درستی شناسایی کرده و این مشکل رایج را حل کنند
با  آن شرکتها  از  حمایتی  بسترهای  استراتژیایجاد  از  استفاده  برای  و  ها  بازار  به  زودهنگام  ورود  مانند  هایی 

  .گیری بازارهای نیچ )لبه ساحلی( در جهت افزایش کاربران و جذب بازار پشتیبانی کنندهدف

 

 مدل نهایی پژوهش  . 6شکل 

 

 ها و پیشنهادهای آیندهمحدویت -6

  Web of Scienceو    Scopusداده    یهاگاهیاز پاما  مواجه است. نخست، استفاده  نیز    ییهاتیبا محدود  ما  پژوهش
پژوهشگران   کنیمیم  شنهادیپ  ، پسبگذارد  ریتأث  تیموفق  یدیعوامل کل  ییپژوهش در شناسا  جیممکن است بر نتا

متعدد ممکن    یرهایوجود متغ  لیدل  هب  ISMاستفاده کنند. دوم، روش    ProQuestمانند    یگریداده د  یهاگاه یاز پا
پ بنابرا  جادی ا  ییهایدگ یچیاست  این  نیکند،  در  ما  تنها  ،  محدود  ایمهتوانستپژوهش  متغ  یتعداد  در   رهایاز  را 
  ت یمحدود  نیکاهش ا  یبرا  گرید  یآمار  یها از روش   کنیمیم  شنهاد یپ  ل،یدل  ن ی. به همیمریدر نظر بگ  ISMمدل

عوامل، مانند    ریو سا  دادیم مد نظر قرار  یعامل اهداف و استراتژ  دوپژوهش تنها    ن یاما  در    ن،یاستفاده شود. همچن
عوامل را    نیا  ندهیپژوهشگران در آ  کنیممی  شنهادیکنند؛ لذا پ  فایا  ینقش مهم  توانندیم  زین  ،ی و فناور  یابیبازار
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شرایط  انجام پژوهش   بهباتوجهتمرکز بیشتر و همچنین    منظوربهاین است    تیمحدودسومین    .رندیدر نظر بگ  زین
ها در قرار گرفته شد، هرچند استراتژی  مدنظری  پلتفرم  یوکارها کسباندازی  های مرحله راهی استراتژیطورکلبه

های مراحل  های آتی استراتژیشود تا در پژوهشپیشنهاد می  نی؛ بنابراهر مرحله با مراحل دیگر متفاوت هستند
ها را بر روی هر یک از هر یک از استراتژی  ریتأث  پژوهش مادیگر نیز به ژرفی مورد بررسی قرار گیرند. چهارم،  

نماییم که بندی نمودیم. ما پیشنهاد میها را متناسب با اهداف اولویتاهداف کلیدی نامبرده سنجیده و استراتژی
پلتفرم    عمرچرخههای در هر مرحله از  بندی بر روی اهداف کلیدی و استراتژیهای آتی این اولویتدر پژوهش

وکارهای  تژی با هریک از اهداف کلیدی مشخص گردد؛ چرا که کسب نیز انجام شود تا ارتباط مستقیم هر استرا
 هایبا گلوگاه  آمدهشیپهای  خود، در طول زمان متناسب با استراتژی و فرصت  چرخه عمرپلتفرمی متناسب با  

(CSF  متفاوتی )کلیدی  هایچالش روبرو شود که نیازمند شایستگیمنزلۀ  بهها  (KSF  متفاوت خواهد بود. به )ها
-های استخراج شده متناسب برای کسبباید در نظر گرفت. پنجم، استراتژی  رابطهن یدراعبارتی شرایطی پویا  

-با یکدیگر مشترک  B2Cو  B2B  یهایاستراتژ. هرچند هنوز مشخص نیست که  هستند  B2Bیپلتفرموکارهای  
های آتی مورد در پژوهش  وکاراندازی کسبنیز در مرحله راه B2Cی هایاستراتژشود تا ند یا نه. پس توصیه میا

و اهداف    هاتنها استراتژیها بهتر نمایان شوند. هفتم، در این پژوهش بررسی قرار گیرند تا وجه اشتراک و تفاوت
آن را    توانینم  ن، ی؛ بنابراگرفته است  قرار  ی مورد بررس  B2B  یپلتفرمافزاری  نرم  هایمتناسب با شرکت  یدیکل

  وکارهای در کسب  تواندمی  هاو ارتباطات آن  هااهداف، استراتژی  نینسبت داد. ا  عصنای  و  وکارهابه تمام کسب
 یمورد بررس  ز یموضوع ن  نیا  یآتهای  پژوهشدر    شودمی  شنهاد یمتفاوت باشند. پس پ  ز ین  گوناگون   ع یو صنا  گرید

   .ردیقرار گ
  ی پژوهش همراه  نیا  یو اعتبارسنج  ینظرسنج  هایمرحله  در  که  قدرگران  تیدهمه متخصصان و استا  از:  یتشکر و قدردان

 .شودی م گزاریکردند، سپاس یو همکار
 .وجود ندارد یتضاد منافع   گونهچیمطالعه ه نیدر ا سندگانیبر شهادت نو بنا:  منافع تضاد
 ده است. استفاده نش ینهاد و سازمان  چیه  یمقاله از منابع مال  نیانجام و نگارش ا یبرا: یمال منابع
 مقاله مشارکت داشته اند.  نیگوناگون ا یهامقاله در بخش  ۀسندیسه نو هر: سندگانینو سهم
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