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های یک؛ شرکت؛ تجارت الکترونوکارکسببا  وکارکسب: بازار آنلاین؛ هاکلیدواژه

 بنیان.دانش
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into the B2B Online Markets 
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Abstract 
 Objective:   Identifying the problems and limitations for entry into 

the B2B online markets is a prerequisite for any action for those 

companies that seek to broaden their online market. To identify 

these problems, while knowing that very little research has been 

done about B2B online market entry problems, the data were drawn 

from in-depth interviews with experts (high-level managers). 

Methodology:  12 key people, with relevant work and education 

experience, who were interested to participate in the interviews, 

were chosen from 15 business-to-business companies active in IT 

industry by judgmental sampling method.  

Finding: Data were analyzed using qualitative research and thematic 

analysis. By examining the basic themes, two general orientations of 

"problem nature" and "problem-solving time" were identified.  

Result: By combining these two Organizer themes, nine universal 

themes were formulated including internal prolems, internal-external 

problems, and external problems in short-term, mid-term and long-

term time. 
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 مقدمه .1

درآمد و  عاملدر توسعه اقتصادی و  تأثیرگذارنیروهای مهم و  ،بنیانهای دانششرکت     
م توسعه برنامه چهارم و پنجقانون اساسی،  44های ابلاغی اصل که در سیاست اشتغال هستند
های نوپايی همچون کشور نیز به آن اشاره شده است. شرکت سالهبیستانداز و سند چشم

را  وکارکسبهای اند و اغلب، پاردايمای داشتهبنیان در ايران رواج گستردههای دانششرکت
 بنیان يکی از ابزارهای مؤثر وهای دانششرکت(. Nazari et al., 2019) اندکردهدچار تحول 

-نتیجه رشد صنعتی و اقتصادی کشورها محسوب میتوسعه علمی و فناوری و در برایکارآمد 

های زايی، فروش، صادرات و تشکیل سرمايه ماحصل فعالیت شرکتشوند. افزايش نرخ اشتغال
های به بخش پژوهشیهای بنیان در عرصه اقتصاد و کمک به انتقال فناوری از بخشدانش

شرکت  ها در زمینه اشاعه فناوری است.تشرک گونهاينیجه فعالیت نت ،تولیدی و صنعتی
افزايی علم و هم منظوربهشرکت يا مؤسسه خصوصی يا تعاونی است که يک بنیان، دانش

محور، تحقق اهداف علمی و اقتصادی )گسترش و کاربرد اختراع و ثروت، توسعه اقتصاد دانش
عه )طراحی و تولید کالاها و خدمات( در حوزه سازی نتايج تحقیق و توسنوآوری( و تجاری

 ,.Dehdashti Shahrokh et alالیت داشته باشد )فع افزودهارزشهای برتر و با فناوری

2019.) 

کیفیت زندگی و توسعه اقتصادی جامعه نقش بسزايی  یهای بشری در ارتقايافته اگرچه     
ه کاربردی پیدا نکرده و به بازار عرضه نشوند يا اما اين دستاوردها تا زمانی که جنب ،کنندايفا می

توانند رسالت خويش را به انجام برسانند. متأسفانه در دسترس متقاضیان قرار نگیرند، نمی
شکلات بسیار و م مسائلسازی و ورود به بازار با بنیان در مرحله تجاریهای دانششرکت

. شود هاآنتواند موجب ناکامی می هاآنتوجه اساسی به رفع مهمی مواجه هستند که نداشتن 
مستمر در حال افزايش  صورتبههای اخیر کشور در سال بنیاندانشهای درآمد شرکت اگرچه

د رمیلیا 123٫975، 1393د ريال در سال رمیلیا 22٫299، 1392د ريال در سال رمیلیا 2٫563)

ريال  میلیارد 40٫000از  و بیش 1395ريال در سال  میلیارد 202٫0606، 1394ريال در سال 
های سهم درآمد شرکت ديگرعبارتبهبنیان يا اما سهم اقتصاد دانش ،بوده است (1396در سال 
برای مثال در سال  کهطوریبه ؛ايران در تولید ناخالص داخلی کشور ناچیز است بنیاندانش
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 1/5کشور حدود ايران در تولید ناخالص داخلی  بنیاندانشهای سهم درآمد شرکت ،1395
درصد، برای  38در زمان مشابه برای کشور آمريکا  يادشدهسهم  کهدرحالی ؛درصد بوده است

(. Faraj Shoushtari Poor, 2019)درصد بوده است  35درصد و برای آلمان  36ژاپن 
 دلیل اتکا به نیروی انسانی قوی، دربه ،بنیانهای فناور و دانشدهد، شرکتها نشان میبررسی

ها وقتی به اما همین شرکت ؛طراحی محصولات و توسعه فناوری مشکلات زيادی ندارند
شوند و نتیجه اين اتفاق ايجاد رسند، دچار مشکلات بسیاری میو بازار می وکارکسبمرحله 

بازار  بنیان حتی در داخل کشور است.سهم کوچکی از بازار برای بسیاری از محصولات دانش
باعث  تنهايیبهتواند سازی میرسیدن فرآيند تجارینتیجهن عامل در بهتريمهم عنوانبه

های سازی شود. در صورت وجود بازار، بررسی راهموفقیت و شکست کل زنجیره تجاری
در  ؛همچنین نحوه تعامل با بازيگران فعلی بازار حیاتی است و مختلف برای فتح و ورود به آن

برای ايجاد تقاضا و  سازوکارهايیود که آن هم مستلزم وجود بازار بايد خلق ش غیر اين صورت،
 (.Dehdashti Shahrokh et al., 2019)نیاز جديد است 

شود. مديرکل بنیان، دغدغه بزرگ دولت محسوب میهای دانشايجاد بازار برای شرکت     
اری و گذسیاست» معاون، «ريزی امور فناوری وزارت علومگذاری و برنامهدفتر سیاست»

ها و مرکز شرکت»رئیس  ،1«ارزيابی راهبردی معاونت علمی و فناوری رياست جمهوری
بازار محصولات  همگی «و فناوری رياست جمهوریبنیان معاونت علمی مؤسسات دانش

هايی که در از شرکت توجهیقابلزيرا بخش  ؛دانندهای کشور میاولويت جزوبنیان را دانش
اما در فروش  ؛اندسازی رسیدهری حضور دارند به مرحله تجاریهای علم و فناوپارک

بتوانند از بازار داخل استفاده  بنیانهای دانشکه شرکتنبرای اي. 2محصولات مشکل دارند
بنیان مؤسسات دانشها و مرکز شرکت»راهکارهای مختلفی وجود دارد که رئیس  ،کنند

بنیان برای فروش های دانشقاد دارد که شرکتاعت «و فناوری رياست جمهوریمعاونت علمی 
 هاآناند. از فرصتی که امروز در بستر اينترنت ايجاد شده است، بهره نبرده خود محصولات

. 3دندانها مینتاستفاده از مارکتها را عدمهای پیش روی اين شرکتترين بحثيکی از مهم
های فضای اينترنت و مجازی يکی از راه دهد که استفاده ازها نیز نشان میشواهد و پژوهش

 هاآنهای اطلاعات و ارتباطات که از های اخیر فناوریمناسب بازارسازی است. در سال
اند و حیات بشريت داشته بررا  تأثیرشود، بیشترين ياد می «های جديدفناوری» عنوانبه

(. Mahmodi et al., 2014)اند ها قرار دادهروی صنايع و شرکتهای جديدی را پیشفرصت
اما ظهور  ؛روزه مشتری و خريدار استهای فیزيکی بازار، مانعی برای ارتباط همهمکان

                                                 
1. https://www.mehrnews.com/news/3923085 

2. https://irkbn.com/priority-marketing-knowledge-based-products-2 
3 . http://daneshbonyan.isti.ir 
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و حجم تجارت  برطرف کردههايی با قابلیت اينترنت تا حد زيادی اين مشکل را عاملسیستم
سازد ادر میها را قوکارکسبهای ارتباطی، در بازار آنلاين را بیشتر کرده است. اين پیشرفت

 Mathews et) کشف کنندتری های جغرافیايی گستردهتر و در حوزههای بازار را سريعفرصت

al., 2016 .) 

ها به دلايلی نظیر امکان برای شرکت وکارکسببا  وکارکسبحضور در بازارهای آنلاين      
( و به دلیل Laudon & Laudon, 2004ای جهانی )معرفی محصولات و خدماتشان به بازاره

ها و کاهش هزينه وکارکسببا  وکارکسبمجموعه خريداران حاضر در بازارهای آنلاين  حضور
، 2007تا انتهای سال  (2007از اهمیت ويژه برخوردار است. مطابق گزارش گروه گارتنر )

 تريلیون دلار آمريکا بوده 3/7برابر  وکارکسببا  وکارکسبتراکنش مالی بازارهای آنلاين 
 بودهبرابر اندازه بازارهای مصرفی دنیا  6 تقريباً وکارکسببا  وکارکسباست. اندازه بازارهای 

را  1B2Bاخص بازارهای آنلاين  طوربهو  وکارکسببا  وکارکسباهمیت بازاريابی  که است
 .دهدنشان می

فعالیت ات ری اطلاعدر حوزه فناو بنیاندانشهای درصد شرکت 40طبق آمار بیش از      
و صنعتی  B2B بنیان، محصولاتهای دانشدرصد از محصولات شرکت 70و بیش از  دارند

 فنی و گی دانشبنیان بر اساس میزان پیچیدو يکی از انواع کالاها و خدمات دانش هستند
ای انهای رايزارهافمعیارهای تفصیلی ارزيابی، محصولات فناوری اطلاعات و ارتباطات و نرم

  (.Faraj Shoushtari Poor, 2019است )
بودن های خاصی از جمله جديدويژگیدارای بنیان های دانشبا توجه به اينکه شرکت     

بخش بزرگی از سرمايه و تعلق  رکت، اندازه کوچک يا متوسط شرکتبودن شفناوری، جوان
است تمرکز بر تحقیق و توسعه م هاآنموضوع فعالیت  و هستند ه مؤسسبه گرو شرکت

(Khayatyan et al., 2015و از طرفی شرکت ) هایB2B  از  یهای خاصويژگیحائز نیز
، تقاضای 4، تقاضای برانگیزاننده، حساسیت قیمت3، تقاضای نوسانی2شدهجمله تقاضای مشتق

بنابراين ؛ ( ,.2011Seied Javadin et al) هستند ، بازاريابی برای مشتری مشتريان5مشترک
حوزه  وکارکسببا  وکارکسببنیان های دانشهای بازار، شرکتآمدن بر ضرورتفائق  منظوربه

-مواجه خواهند بود. بررسی زيادیورود به بازارهای آنلاين با مشکلات برای  فناوری اطلاعات

پژوهش  بنابراين ؛دهد که پژوهش خاصی در کشور در اين زمینه انجام نشده استها نشان می

                                                 
1. Business to Business 
2. Derived Demand 

3. Fluctuating Demand 

4 .Price Sensitivity 
5 .Joint Demand 
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-برای شرکت وکارکسببا  وکارکسبمشکلات ورود به بازار آنلاين  حاضر در پی آن است که

 .شناسايی کنداز ديدگاه کارشناسان و مديران را صنعت فناوری اطلاعات  بنیاندانشهای 
 
 
 
 مبانی نظری و پیشینه پژوهش  .2

و  ابی، مبادله استموضوع اصلی بازاري .)تجاری یا صنعتی( وکارکسببا  وکارکسببازار 
عات، د، اطلاهای تجاری، افرا، سیستماوریفندله ممکن است بر اساس کالا، خدمات، مبا

يک  مات بهو خد توان به مفهوم فروش کالامفاهیم و انديشه باشد. بازارهای صنعتی را می
آن  اهزمانسا ند و ياشومستقیم مصرف می طوربهکه اين کالا و خدمات يا  کردسازمان تعريف 

ا مشتری کافی (. امروزه فقط ارتباط بBoyd & Koles, 2019) رسانندمیوش مجدداً به فررا 
 (.Khodadad Hoseini et al., 2019دارد )بلکه کیفیت اين رابطه نیز اهمیت ؛ نیست

 

( در جهان، ITرشد روزافزون فناوری اطلاعات ) .تجارت الکترونیک در بازارهای صنعتی
ه امور تجاری را کاهش داده و دسترسی عمومی مربوط ب موانع و مشکلات زمانی و مکانی

عبارتی طريق اينترنت و يا به از وکارکسبامکان تجارت و  است مردم به اينترنت باعث شده
 يافتهتوسعهای در کشورهای الکترونیکی از جايگاه ويژه وکارکسبتجارت الکترونیکی و 

 ،واع مختلف تجارت الکترونیکی(. در میان انGengizpour & Bajlan, 2014برخوردار شود )
زيرا  هستند؛بنگاهی نسبت به ساير اشکال آن از اهمیت بیشتری برخوردار های بینتجارت

های های اخیر تجارتتريلیون دلار است و در سال 10بنگاهی بالغ بر حجم معاملات بین
رصد از کل د 80 کهطوریبه ؛اندگوی سبقت را ربوده 1C2Bهای مدل از B2Bالکترونیکی 

 B2Cاز نوع  هاآندرصد  20و  B2Bدر تجارت الکترونیکی از نوع  شدهانجامحجم معاملات 
 وجود دارد،(. با توجه به تعريفی که از تجارت و چارچوب آن Turban et al., 2002اند )بوده
ر، هايی از قبیل خريداعناصر و فعالیت ،در حالت کلی دادوستدیتوان گفت در هر تجارت و می

و تحويل  فروشنده، محیط تجارت، قوانین و توافقات مربوط به تجارت، واسطه، پرداخت وجه
با اين تفاوت  ؛وجود دارند بالابنگاهی نیز موارد های الکترونیکی بینکالا وجود دارد. در تجارت

دهنده خريداران، که محیط تجاری يک محیط مجازی است و برای اين منظور شبکه ارتباط
ها لازم و ضروری است. علاوه بر اين مورد برای ايجاد ارتباط به واسطه احیاناًدگان و فروشن

کاربردی در اين محیط  افزارینرمهای همچنین برنامه ؛استنیاز يک پروتکل ارتباطی نیز 

                                                 
1. Business to Customer 
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های داده و دسترسی به اطلاعات خريداران و فروشندگان و اتصال به پايگاه منظوربهمجازی 
است. شناخت هر يک  ذکرقابلپرداخت وجه توسط خريداران از ديگر موارد  حیاناًامحصولات و 

گونه در يک تجارت الکترونیکی از امور مهم مديريتی اين هاآن تأمینو نحوه  ذکرشدهاز ارکان 
-و توسعه مدل اندازیراه (.Bimpikis et al., 2019) شودمحسوب میها و تجارت دادوستدها

ها با رشد ست. اين هزينها های بالابنگاهی مستلزم صرف هزينهونیک بینهای تجارت الکتر
 هایاوریفنها با و از طرفی تطبیق اين مدل کنندمیرشد  مرتباً دادوستدهابازار و افزايش تعداد 

سازی با استانداردهای (. يکپارچهWang & Sun, 2010)همراه دارد های زيادی بهروز هزينه
که حل  شودمحسوب میبنگاهی يکی از موانعی در تجارت الکترونیکی بین فرآيندهای تجاری

 (.Salehi Sadaghiani & Akhavan, 2005گیر و پرهزينه است )آن وقت
. روابط 1اند از: عبارت شود کهمی B2Bعامل باعث موفقیت در بازار آنلاين  9 طورکلیبه     

در موفقیت و  بسزايینقش  تأمینيريت زنجیره مد: تأمین. امکانات زنجیره 2 ؛موفق با مشتری
با  هر کدام از اعضای زنجیره به خوبی دارد و زمانی که B2Bيا شکست تجارت الکترونیک 

 صورتبه B2Bسازی شده باشند، تجارت الکترونیک ادغام و متناسب و با شرکت يکديگر
و  دهدندازه بازار را افزايش ا تواندمیاينترنت : . رقابت جهانی3؛ فعالیت خواهد کرد مؤثرتری

رقابت جهانی عامل اصلی مؤثر در موفقیت تجارت  درنتیجهرقابت جهانی را بهبود بخشد و 
و  CRM ،SCM )مانند IS /IT هایزيرساخت: 1ISو  IT. عملکرد 4 ؛است B2Bالکترونیکی 

. 6 ؛. شفافیت اطلاعات5 ؛است B2B غیره( منبع اصلی موفقیت در تجارت الکترونیکی
. امنیت و اعتماد: امنیت و اعتماد به 8 ؛. تعهد و تشويق دولت7 ؛پشتیبانی و تعهد مديران

محسوب  B2Bترين موضوع برای موفقیت در تجارت الکترونیکی اينترنت و معاملات آن مهم
-است. زبان B2Bبرای اجرای تجارت الکترونیکی  ی. فرهنگ: فرهنگ عامل مهم9 ؛شودمی

های های مختلف ممکن است به مشکلات ارتباطی مربوط به فعالیتهای مختلف در کشور
B2B  شودمنجر آنلاين (Chong et al., 2011.) 
ای معدودی هپژوهش B2Bهای در زمینه بازارهای آنلاين و تجارت الکترونیک شرکت     

ن بازار آنلاي به مشکلات و موانع ورود به هاآناز  يکهیچصورت گرفته است که در 
ه در زمین گرفتهصورتی هابنیان اشاره نشده است. برخی از پژوهشدانش B2Bهای تشرک

 شده است.  ارائه ،1در جدول  B2Bهای بازارهای آنلاين شرکت
 

 . پیشینه پژوهش1جدول 

 نتایج پژوهش عنوان پژوهش پژوهشگران

                                                 
1.   Information Systems 
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 نتایج پژوهش عنوان پژوهش پژوهشگران

(Esmailpoor & 

Javidi, 2015) 

 مؤثربررسی عوامل 
تجارت  اجرایبر 

ک در الکترونی
 بازارهای صنعتی

در اين پژوهش بـا بررسـی متـون مـرتبط بـا تجـارت الکترونیـک، 
هـای تجارت الکترونیـک در بازار اجرای برای موردنیازهای شاخص
-. در همین راسـتا يـک مـدل شـشگرفتقرار  موردبررسیصنعتی 

 تزيرسـاخسـازمانی،  زيرسـاختساخت فناوری . شدبعدی نیز ارائه 
ای هـا و فشـارههـا، اسـتراتژیانونی سیاستق زيرساختاطلاعاتی، 

ارت تجـ اجـرایبیشتری بر موفقیـت  تأثیرعواملی بودند که  نهادی،
  ند.الکترونیک در بازارهای صنعتی/ سازمانی داشت

(Farshad gohar & 

Yamini, 2016) 

بررسی چگونگی 
کارگیری تجارت به

الکترونیک در 
 بازارهای صنعتی

میخته به آزمون مدل مفهومی ترکیب آ پژوهشگراندر اين بررسی 
 یختهای آمهها و زيرمؤلفهبازاريابی اينترنتی با شناسايی مؤلفه

نگی بررسی چگو منظوربههای مختلف آن بازاريابی و ارزيابی ترکیب
. ختندپردا کارگیری بهینه تجارت الکترونیک در بازارهای صنعتیبه

ی رياببازا هایآمیخته های موجود درلفهؤيرمدر نتايج اين پژوهش ز
زش ای ارمبن قیمت بر و ترتیب واسطه الکترونیکیالکترونیکی، به

 بندی شدند.اولويت ادراکی

(Janom & 

Zakaria, 2009) 

پذيرش تجارت 
: B2Bالکترونیک 

چارچوبی برای 
های کوچک شرکت

 و متوسط

ه در ک شدهای کیفی چارچوبی تهیه در اين پژوهش از طريق روش
 B2Bع داخلی و خارجی پذيرش تجارت الکترونیک آن موان

ه ببوط شده مرشناسايی شده است. از جمله موانع درونی شناسايی
 کهلیدرحا ؛های فرد استمنابع سازمان، مديريت عالی و ويژگی

کای ، شرموانع خارجی مربوط به فناوری، اقتصادی، سیاسی، حقوقی
 .است IT تجاری، رقبا و مشاوران

(Mohtaramzadeh 

et al., 2017) 

پذيرش تجارت 
 B2Bالکترونیکی 

های در شرکت
ايران: تحلیل نقش 

کننده تعديل
 فرهنگ سازمانی

 پذيرشکه  دادنتايج بر اساس روش معادلات ساختاری نشان 
اذ، متأثر از هزينه اتخ B2Bهای تجارت الکترونیکی در شرکت

 وست ت احمايت از مديريت عالی، فشار رقابتی و پشتیبانی دول
رت فرهنگ سازمانی بین حمايت از مديريت برتر و پذيرش تجا

  رابطه منفی ايجاد کرده است. ،الکترونیک

1)Statista, 2019( 

ترين موانع در مهم
توسعه تجارت 

الکترونیکی در بازار 
B2B 

نلاين آتوسعه بازار  هنگام B2Bی هاترين مشکلاتی که شرکتمهم
ا، هسیستم مواجه هستند شامل ادغام اهآنو تجارت الکترونیک با 

ين، تمايل مشتريان به خريد آنلافقدان دانش کارکنان، عدم
-هرمايساشتیاق برای پیچیدگی محصولات، فقدان منابع مالی، عدم

، ع فعلیفروش آنلاين از طريق سیستم توزيمدت، عدمگذاری بلند
ی هاشدن رضايت مشتريان است. چالشکمتر و مشکلات قانونی

گذاری خاص برای هر تجارت الکترونیک شامل نیاز به قیمت
اد ت زيمحدود، محصولا بسیارمشتری، مشتريانی با برنامه تحويل 

 يريته مدنیاز به پیکربندی محصولات، نیاز ب و با تغییرات جزئی
  است. ارتباط با مشتريان

                                                 
1. https://www.statista.com/statistics 
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 شناسی. روش۳

نشان را  پژوهشصالت و اعتبار که ا است پژوهش علمی يک ترين جنبهمهمروش پژوهش 
رويکرد  ، باين پژوهش بر مبنای فلسفی تفسیریپژوهش، ا بندی انواعتقسیم. بر اساس دهدمی
(. با توجه به اينکه در مورد مشکلات Saunders, 2011است ) انجام شدهکیفی  ستقرايی و شیوها

-منبع اصلی پژوهش مصاحبه، استپژوهشی انجام نشده  وکارکسببا  وکارکسبورود به بازار آنلاين 

حوزه  وکارکسببا  وکارکسببنیان آنلاين های دانشخبرگان )مديران ارشد( شرکت باهای عمیق 
به  شد؛گرفته  گیری قضاوتی هدفمند بهره. برای انتخاب افراد از روش نمونهاستفناوری اطلاعات 

فناوری اطلاعات فعالیت داشتند، آنلاين که در حوزه  B2Bشرکت فعال  15 میاناين ترتیب از 
نفر که افراد کلیدی شرکت بودند و نسبت به موضوع فهم نظری مناسبی داشتند و از  12 درمجموع

و با  شدهو تمايل به شرکت در مصاحبه داشتند، انتخاب  تحصیل و سابقه کار مفید نیز برخوردار بودند
 12ولی تا مصاحبه  شد،اشباع نظری حاصل  10البته از مصاحبه  ؛کدگذاری شدند P12تا  P1دهای ک  
 وتحلیلتجزيههمچنین برای پاسخ به سؤال اصلی پژوهش و  ؛آوری اطلاعات ادامه يافتيند جمعآفر

 . در اين پژوهش از دو کدگذاریشدتحلیل مضمون استفاده  روشاز  های کیفی حاصل از مصاحبهداده
تک هفت مرحله ینان از روايی مصاحبه بايد تکنگر استفاده شده است. برای اطمزنده و کل شامل

گیرد  صورت دقتبهدهی گزارش و تأيیدبرداری، تحلیل، تعیین موضوع، طراحی، انجام مصاحبه، نسخه
(Kvale, 1996در پژوهش حاضر، ابتدا هدف .) ،يعنی شناسايی مشکلات ورود به بازارهای  پژوهش

. دلیل بررسی شد بنیان صنعت فناوری اطلاعاتهای دانشوکار شرکتوکار با کسبآنلاين کسب
 هایپژوهشنبودن دستپژوهش کنونی، در هایدادهاصلی انتخاب ابزار مصاحبه برای گردآوری 

گرفته در پژوهش کنونی با رويکردی های انجام. مصاحبهبودپژوهش فعلی  میدانی قبلی در زمینه
هدف اصلی، پاسخگويی به سؤال اصلی ه و نبود اههآزمون فرضی هاآناکتشافی هدايت شد. هدف از 

از نوع ساختار نیافته و  شدههای انجامپژوهش بود. با توجه به رويکرد اکتشافی پژوهش کنونی، مصاحبه
ها و امکان ايجاد انحراف در روند و نتايج پژوهش معنای پراکندگی دادهالبته اين امر به ؛عمیق بودند

ها، محدوده معینی را برای آوری دادهها و جمعه مراحل انجام مصاحبهزيرا پژوهشگر در کلی ؛نیست
به دنبال تعیین هدف و محتوای مصاحبه با استفاده از مرحله  .است کردهتعیین  موردبررسیموضوع 

شود. پژوهش حاضر پس از تعیین موضوع و ريزی طرح مطالعه آغاز میبرنامه ،«تعیین موضوع»
در بخش انجام مصاحبه،  .ها طراحی شدريزی کلی انجام مصاحبهبرنامه و ابزار مصاحبه انتخاب

، محیطی امن و دوستانه شوندهمصاحبهسعی داشتند با توجه به جايگاه سازمانی افراد  پژوهشگران
بر روی موارد را گر مصاحبهبرداری، . در مرحله نسخهکنندها فراهم منظور تبادل مؤثر انديشهبه

. در کردمیرا ضبط  هاهو تمامی جلس کرده يادداشت بودند، شدهن منظور طراحیهايی که بديبرگه
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مضمون  وتحلیلتجزيهها از روش آمده از مصاحبهدستهای بهداده وتحلیلتجزيهمرحله تحلیل، برای 
. اعتبار در مصاحبه ناظر بر دو موضوع واقعیت و دانش است. برای محاسبه پايايی کدگذاری شداستفاده 

گرفته در پژوهش حاضر از پايايی بین دو کدگذار استفاده شد. برای تعیین اعتبار های انجامصاحبهم
شده و روش تعیین اعتبار پژوهش  گانه مصاحبه بررسیاز مراحل هفت يک ها نیز اعتبار هرمصاحبه

ه شامل محاسبه پايايی فرآيند کدگذاری ک .شده استاز اين مراحل توضیح داده  يکحاضر در هر 
است، برای انجام يک تحلیل موفق  هاهکردن واحدهای پژوهش در قالب مقولبندی يا مرتبطدسته

موضوعی )پايايی بین دو کدگذار( برای مهم است. در پژوهش حاضر از پايايی به روش توافق درون
که بر  کتریها استفاده شد. بدين منظور از يک دانشجوی دمحاسبه پايايی تحلیل و کدگذاری مصاحبه

عنوان همکار )کدگذار( در اين پژوهش مشارکت شد تا به خواسته ،موضوع اين پژوهش اشراف داشت
مصاحبه را کدگذاری کرده و درصد توافق  3به همراه همکار پژوهش، تعداد  پژوهشگرکند؛ سپس 

 ير محاسبه شد:رود با استفاده از فرمول زکار میعنوان شاخص پايايی پژوهش بهموضوعی که بهدرون
 100 ×(تعداد کل کدها÷  2 ×تعداد توافقات ) = درصد توافق درون موضوعی

 

 . محاسبه پايايی بین دو کدگذاری2جدول 

 د مصاحبهکُ
تعداد 

 دهاُُکَ
 درصد توافق تعداد توافقات

P1 23 9 78 

P3 30 13 86 

P8 22 10 90 

 85 32 75 جمع

 
درصد بیشتر است  60که چون از  استدرصد  85گذار پايايی بین دو کد ،1دول با توجه به ج

  .(Kvale, 1996) شودید میأيقابلیت اعتماد کدگذاری ت

شده است  ها با استفاده از روش تحلیل مضمون از شش مرحله تشکیلوتحلیل دادهمراحل تجزيه
 1شکل  دره . اين شش مرحلاست( Braun & Clarke, 2006که برگرفته از مقاله براون و کلرک )

 شوند.مشاهده می
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 هامراحل انجام تحلیل داده. 1شکل 

 
 هاها و یافته. تحلیل داده۴

يندی تحلیلی است که آفر ،شود. کدگذاری بازها با کدگذاری باز آغاز میيند تحلیل دادهآفر     
شود. در ر مفهوم کشف میها و ابعاد مربوط به هشده و ويژگیطی آن مفاهیم شناسايی

هايی تمرکز شوند و بر فهم مشخصهگذاری مینامها در داده شدهمشاهدهکدگذاری باز، وقايع 
(. در اين Irani et al., 2015) اندشدهشدن اين وقايع فردشود که موجب منحصربهمی

-Attride) بندی مضامین، جايگاه مضمون در شبکه مضامین استپژوهش، مبنای طبقه

Stirling, 2001 نظر قرار گرفت. پس از مديافتن مضامین پايه ، اين پژوهش نخست(. در گام
ای از نمونه ،3جدول مضمون پايه حاصل شد. در  60ها و پالايش آن، کردن متن مصاحبهپیاده

 .ارائه شده استها دهای مستخرج از مصاحبهک 
 
 

 هامصاحبه از دهای مستخرجای از ک . نمونه3 جدول

 شوندهمصاحبه متن مصاحبه مضامین پایه

دانش کم خريدار نسبت به 
 بازار آنلاين

يه  دارن. اينترنت دانش کمی ازخريداران ما بیشتر کسانی هستند که 
ا اومد های همین مشتريا که دانشگاهی بود پیش مبار يکی از بازارياب

اـ بايـد میو کرد دل میوو درد یـس گفـت م گفت که رفت پیش رئ
اريم ، ولا ندپبلیغات آنلاين داشته باشیم ولی رئیسش گفت ما از اين ت

 ريم.ما تا الانم خوب پیش رفتیم ديگه نیاز به اين چیزا ندا

12, P3, P2P 

 تمايل به خريد آنلاينعدم
دی به اعتقا ولی ؛روزيهجالب بدونید يکی از مشتريای ما آدم خیلی به

اـر خريـدتا حالا نشدگفت که خريد آنلاين نداره، خودش می  ه يـه ب
 آنلاين داشته باشه.

9, P2, P1P 

اـر عدم شناسايی درست رفت
 مشتريان در فضای آنلاين

یـط بیرونـی را در شکسـت خودمـالبته خیلی هم نمی ون خوايم مح
 اصلاً گدار زياد به آب زديم مثلاًدخیل بدونیم، راستش خود ما هم بی

اـی آنلانمی کـی از يـن چیـه، بعـداً يدونستیم رفتار مشتری در فض
ع را هايی که ارشد بازاريابی داشت به ما اضافه شد و اين موضـوبچه

 .برای ما توضیح داد

10, P1P 

اـ عدم تناسب خريد آنلاين ب
برخــی از خريــدها در بـاـزار 

 صنعتی

يـد فـرد با های خاص زياد داريم که حتماًما تو بازار صنعتی سفارش
اـزه آخرشـم  .داشته باشـه حضوری سفارش بده، تحويل حضوری ت

تـر وقت اين سفارشاين آدم هیچ .ممکن ناراضی باشه هاشـو در بس
 ده.اينترنت انجام نمی

5, P2, P1P 

اـوت  علائق و استقبال متف
هـاـ کمیتــه خريــد سـاـزمان
 نسبت به خريد آنلاين

يکی ديگه از مشکلاتی که ما اولش با اون مواجه بوديم، اين بود که 
اـ خوشـحال کت روی خوش به ما نشون میبازاريابی يه شر داد و م

گرفت، يه دفعه بازارياب تماس می .میومديم که سفارش را آماده کنیم
12, P1P 
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 شوندهمصاحبه متن مصاحبه مضامین پایه

فهمیديم که مدير امور مالی سازمان به بازار کرد بعداً ما میکنسل می
 .آنلاين اعتقاد نداره

تـم بانکـداری  نقصان سیس
اـلغ  الکترونیکی در برابـر مب

 بالا

تـند وازار صنعتی تراکنشدر ب اـلايی هس اـلغ ب تـم  های مالی مب سیس
ا را بـ ينـد پرداخـتآبانکداری به اين مبالغ حساس اسـت و ادامـه فر

 کند.مشکل مواجه می
11, P2P 

بودن نرخ بازگشت بلندمدت
اـزده  ـــــ ــــــرمايه و ب س

 گذاریسرمايه

تـندبه ت ازگشـبزودتـر  دلیل هزينه اولیه تقريباً زياد مديران توقع داش
خريدار  کمبود دلیلاما درواقع بازار آنلاين صنعتی به ؛سرمايه رخ دهد

 آشنا به فضای آنلاين با نرخ بازگشت بالايی همراه است.
3, P2, P1P 

تـباه در  ـــ تـراتژی اش ـــ اس
 گذاریقیمت

اـزار ی درواقکرديم بايد تو اين بازار قیمت کمتر بديم ولما فکر می ع ب
اـلا، به .صنعتی مثل بازار مصرفی نیست يسـک ردلیل حجم خريد ب

يان که يعنی يکی از مشتر؛ دنکمتری هم واحدهای خريد انجام می
د من چن باهاش تماس گرفتیم و گفتیم اين کالا با اين قیمت، گفت

یـم و هـم روقته دارم با فلان قیمت می ئیسـم. خرم، هم خودم راض
 برام. هراستش اين قیمت پايین مشکوک

8P4, , P2P 

ی شرکای تجاری ناهماهنگ
 های شرکتبا سیاست

اـزار کنندهوقتی يکی از تأمین های خودمون فهمید که ما داريم وارد ب
ی ول ؛شد درست نفهمیديم چی .شیم با ما قطع رابطه کردآنلاين می

اـر رو  کـرديم طرف ناراحت شده بود که چرا بدون اطلاع اون اين ک
 )شايدم بهونه بوده(.

11P 8,, P6P 

یـن فقدان است انداردهای مع
نـده و خريـدار در  بین فروش

 زمینه کیفیت

بیشتر  وداريم ناستانداردی بین خودمان و فروشنده  ،ما در بازار صنعتی
اـس درخواسـت آننیاز اـ سـفارشمحور است و بـر اس ها صـورت ه
 گیرد.می

5, P10, P7, P6P 

اـنونی فقدان حمايت های ق
ــــور  اـ ام ـــ اـط ب ـــ در ارتب

 خريدوفروش اينترنتی

ر داشـت و حتی قوه قضائیه هم بعضاً اسناد الکترونیکـی را قبـول ند
 شديم.دعاوی خیلی دچار مشکل می

12, P9, P6, P5P 

اـر  ــ ـــديد ک تـگی ش وابســ
اـت بــه  واحــدهای عملیـ

 فناوری اطلاعات

رود قدرت بـه دسـت بالاخره وقتی شرکت به سمت بازار آنلاين می
حـدها یاری از واافتد و اين موضـوع بـرای بسـفناوری اطلاعات می

 هضم نبود.قابل
10, P5P 

اـی  بـاع ســريع بازارهـ اشـ
اـن  صنعتی در يک برهه زم

 مشخص

کننده يک صنعت باشیم ممکن است در يک برهه ما اگر فقط تأمین
تـه داشته باشیم سود زياد  یـمبو در يک برهه هیچ فروشـی نداش  ؛اش

 چون بازار صنعتی در يک برهه سريع به اشباع می رسه.
7P 8,, P6, P5P 

تغییرات ناگهانی و عمده در 
 کنندگانقیمت تأمین

اـ ا ؛های ما استواسطه سايت و ثبات قیمتاعتماد مشتری به ما به م
اـنی نکنندگان در بازار صنعتی قدرت بالايی دارند و تغییرات تأمین اگه

اـيت خيا ما نبايد د بنابراين ؛دهدزياد در اين بازار رخ می ودمـون ر س
اـدی یشه که باعـث بم يا تغییرات قیمت ما زياد میقیمت بزاري اعتم
 شود.مشتری می

5, P10, P7, P6P 

گسترش گستره جغرافیايی 
ــفارش ــدمس حمايت ها و ع

 کامل توسط شرکت

 الآن .بودنينقدر ا ونا قبل از ورود به بازار آنلاين گستره جغرافیايیتما 
تا ضی وقم و بعاز يه جاهايی سفارش داريم که اصلاً اسمشم نشنیدي

 واقعاً توانايی تأمین نداريم.
8P4, , P2P 



 

 99 (همکاران کرمي و) ... ارائه الگوی شناسايي مشکلات ورود به بازارهای

 
دها گیری کلی در ک تدهای اولیه(، دو جهدر ادامه پژوهشگران با بررسی مضامین پايه )ک      

و  «داخلی»، «خارجی»هیت مشکل که شامل گیری از نظر مارا کشف کردند. يک جهت
شکلات خارجی، د در راستای مک  20 تايج. با توجه به نمشکل بود «خارجی بودن –داخلی »
همچنین  ؛شناسايی شدارجی خ -د مرتبط با مشکلات داخلیک  10 د مشکلات داخلی وک  30

که شامل داده شد  تشخیصگیریِ زمانی حل مشکل هتجگیری ديگری مبنی بر جهت
شکلات د در راستای مک  38دهد که بود. نتايج نشان می بلندمدتو  مدتمیان، مدتکوتاه
 است. مدتمیانت د متعلق به مشکلاک  14و  مدتکوتاهد مرتبط با مشکلات ک  8مدت، بلند
 

 شدهاستخراج. مضامین 4جدول 

 ماهیت مشکل مضمون پایه
گیری زمانی جهت

 حل مشکل

 بلندمدت خارجی دانش کم خريدار نسبت به بازار آنلاين

 بلندمدت خارجی نلاينآتمايل به خريد عدم

 بلندمدت خارجی آگاهی مشتريان از مزايای بازاريابی اينترنتیعدم

 مدتمیان داخلی شناسايی درست رفتار مشتريان در فضای آنلاينعدم

 مدتمیان داخلی مديريت متمرکز نبود

 بلندمدت داخلی گذاری اولیهکمبود منابع مالی برای سرمايه

 مدتبلند داخلی يندآکمبود منابع مالی برای ادامه فر

 بلندمدت خارجی یتناسب خريد آنلاين با برخی از خريدها در بازار صنعتعدم

 بلندمدت خارجی با خواسته متفاوت گیرندگان متفاوتتصمیم

 بلندمدت خارجی نقصان سیستم بانکداری الکترونیکی

 مدتکوتاه خارجی های بزرگبرقراری روابط بانکی با بانکعدم

 بلندمدت خارجی ولتحمايت مالی مناسب دعدم

های حمايت اولیه دولت در خريد محصولات برای سازمانعدم
 زيرمجموعه

 بلندمدت خارجی

 بلندمدت خارجی گذاریبودن نرخ بازگشت سرمايه و بازده سرمايهبلندمدت

 مدتمیان داخلی های شرکتتناسب و يکپارچگی سیستمعدم

 مدتکوتاه خارجی ترايینپدهندگان لايه توسط ارائه خدمتتأمین عدم

 مدتمیان داخلی های فناوری اطلاعات شرکتنبودن قابلیتمناسب

 بلندمدت داخلی فقدان زمان کافی شرکت برای آموزش کارکنان

 بلندمدت داخلی اشتباه در زمان ورود به بازار

 بلندمدت داخلی گذاریاستراتژی اشتباه در قیمت

 بلندمدت داخلی حمايت مديريت ارشدعدم

 بلندمدت داخلی تعهد مديران ارشدعدم
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 ماهیت مشکل مضمون پایه
گیری زمانی جهت

 حل مشکل

 بلندمدت داخلی ديدگاه استراتژيک در برخی از مديران نبود

 بلندمدت داخلی مديريت برند نامناسب

 بلندمدت داخلی پذيرش توسط کارکنان و مقاومت در برابر تغییرعدم

 مدتمیان داخلی سیستم خدمات نامناسب

 مدتمیان داخلی يان هدفشناسايی مناسب مشترعدم

 مدتمیان داخلی شناسايی مناسب نیازهای مشتريان هدفعدم

 مدتمیان داخلی ديده در سازماننیروی انسانی ماهر و آموزش فقدان

 بلندمدت داخلی استراتژی اشتباه در تبلیغ

 بلندمدت داخلی ارتباط مناسب با مشتريان بالقوه و بالفعلعدم

 مدتمیان خارجی ناس در زمینه مشاوره، طراحی، آموزشکمبود افراد کارش

 بلندمدت خارجی های شرکتناهماهنگی شرکای تجاری با سیاست

 مدتکوتاه ارجیخ -داخلی  اعتماداستفاده از شرکای تجاری قابلعدم

 بلندمدت ارجیخ -داخلی  یتکیف فقدان استانداردهای معین بین فروشنده و خريدار در زمینه

 مدتکوتاه داخلی های حفاظتی و امنیتیزيرساخت نبود

 مدتمیان داخلی مديريت مناسب شبکه توزيععدم

 بلندمدت خارجی تیهای قانونی در ارتباط با امور خريدوفروش اينترنفقدان حمايت

 بلندمدت داخلی کارکنان در برابر تعديل نیروی انسانی هایاعتراض

 بلندمدت داخلی ر سطح شرکتفقدان فرهنگ تجارت الکترونیک د

 بلندمدت داخلی کردن بخش انفورماتیک سازمانعملمنفعل

 مدتکوتاه ارجیخ -داخلی  ناآشنايی با قوانین فعالیت در محیط الکترونیک

 مدتمیان داخلی استانداردها و مستندات سیستم اطلاعاتی نبود

 مدتکوتاه داخلی ها در شرکتگر سیستمتحلیل نبود

 بلندمدت ارجیخ -داخلی  یدگی عملیات الکترونیکپیچ

 بلندمدت ارجیخ -داخلی  وابستگی شديد کار واحدهای عملیات به فناوری اطلاعات

 بلندمدت داخلی بخشیاعتماد بین نبود

 مدتمیان ارجیخ -داخلی  مديريت يکپارچگی سرويس

 بستر در دهاای امنیتی و استاندارهارائه سرويس منطبق با پروتکلعدم
 ابری

 مدتمیان خارجی

 مدتمیان ارجیخ -داخلی  و زمان تحويل خدماتضعف در مديريت میان 

 بلندمدت ارجیخ -داخلی  اشباع سريع بازارهای صنعتی در يک برهه زمان مشخص

 مدتکوتاه داخلی يندآکنترل نامناسب فر

 بلندمدت ارجیخ -داخلی  بینی بازارسیستم پیش اجرایضعف در 

ر ، فیبهوارهمثل ما یهايوریاهای مخابراتی در استفاده از فنضعف شبکه
 های با ظرفیت عبورزياد و ...نوری، سیستم

 بلندمدت خارجی

 بلندمدت خارجی انحصار بازار توسط رقبا
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 ماهیت مشکل مضمون پایه
گیری زمانی جهت

 حل مشکل

 بلندمدت خارجی بودن بازار در کشورنو

 بلندمدت خارجی های رقیببودن شرکتدولتی

 بلندمدت خارجی کنندگانمده در قیمت تأمینتغییرات ناگهانی و ع

 بلندمدت ارجیخ -داخلی  ل توسط شرکتکام حمايتها و عدمگسترش گستره جغرافیايی سفارش

 مدتکوتاه داخلی سردرگمی در وظايف

      
ل و ماهیت مشک دهندهتر مضامین پايه، مضامین سازماندر اين مرحله با بررسی دقیق     

زان ريرنامهبکه برای است تری از مشکلات شده بندی دقیقباعث دسته شکلگرايش زمانی م
رد. بر واهد کخا ساده ررفت از اين مشکلات برون برایريزی و فعالان مفید خواهد بود و برنامه

ز نظور ا. مشدخارجی تقسیم  –اساس ماهیت مشکل، مضامین به داخلی، خارجی و داخلی 
د اين خصوصی است که وارگیر شرکت بهفقط گريبان مشکل داخلی، مشکلاتی است که

ت؛ نترل شرکت اسمديريت داخلی سازمان بوده و تحت کاز سوء گرفتهنشئتصنعت شده و 
عات اوری اطلاهای فنتوانايیها و نبودن قابلیتمناسب»، «مديريت متمرکز نبود»مانند 
 شکلاتیمسائل و ممشکل خارجی، اما منظور از  ؛«اشتباه در زمان ورود به بازار»يا  «شرکت

 و ن شرکتو بوداست و فارغ از پیشرو يا پیر کردهاست که نیروهای خارجی بر شرکت تحمیل 
واجه ما آن بهای فعال در اين صنعت مشکلی است که تمامی شرکت ،قوی يا ضعیف بودن آن

دها با خريخی تناسب برعدم»، «دانش کم خريداران نسبت به بازار آنلاين» مانند ؛هستند
 توانیمجود داشت که ودهايی ک  در اين میاناما  ؛«مالی دولت حمايتعدم» و« فضای آنلاين

خشی يعنی ب ؛اندشده ذارینامگخارجی  ـکه با عنوان مشکل داخلی  کردرا بینابینی فرض  هاآن
عین بین مردهای اندافقدان است»مانند  ؛است شرکت از آن متأثر از داخل و بخشی متأثر از خارج

ده استفادمعو « ربینی بازاسیستم پیش اجرایضعف در » ،«فروشنده و خريدار در زمینه کیفیت
استفاده دمعنمونه مشکل  عنوانبهتوان در توجیه اين دسته می. «اعتمادقابلاز شرکای تجاری 
 کاروسبکضای نامناسب را در نظر گرفت که بخشی از آن به ف اعتمادقابلاز شرکای تجاری 

 ربوط بهماما بخش ديگر آن  ؛اعتماد استاصل بر عدم تقريباً گردد که در آن برمی
ای داخلی توسط شرکت است که با فض هاآنخواسته  تأمینجوی مناسب و عدموجستعدم

ست که اوضوعی م ،«یکناآشنايی با قوانین فعالیت در محیط الکترون» ،مثال برای. ارتباط دارد
 لاعاتیع اطمناب نبودزيرا  از شرکت؛ رتبط است و هم به محیط خارجهم به محیط داخل م
انگاری سهل جو دقیق ووجستو عدم دادهعد خارجی آن را تشکیل ب  ،مناسب در سطح کشور

 دهد. عد داخلی آن را تشکیل میب  ،سازمان
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 ضامین بهم، نامیده شده است «گرايش زمانی حل مشکل»گیری دوم که از منظر جهت     
 اين است مدتکوتاهر . منظور از حل مشکل داندهتقسیم شد مدتکوتاهمدت و بلندمدت، میان

ظتی حفا هایرساختزينبود »مانند  ؛حل نیاز دارند برایکه برخی از مشکلات به زمان کوتاهی 
شکل م ،ستهاين د در توجیه. «ناآشنايی با قوانین فعالیت در محیط الکترونیک» و« و امنیتی

 حل آن برای گیريم کهرا در نظر می «نايی با قوانین فعالیت در محیط الکترونیکناآش»
وم حل . مفهمدت از دانش و تجربه يک مشاوره حقوقی خبره بهره گرفتتوان در کوتاهمی

تری زاع بالاو سطح انت هستندتر ایمدت مرتبط با مشکلاتی است که ريشهمشکل در بلند
؛ ارنددنیاز  ر نگرشی، تغییر فرهنگ و يا تغییدر سطح شرکت و مل  اصلاح زيرساخت  و به داشته
اين  .«ونیکیی الکترنقصان سیستم بانکدار» و« دانش کم خريدار نسبت به بازار آنلاين»مانند 

در  ه تغییرش کم خريدار بدان ،مثال برای .باشد حلقابل سرعتبهقبیل موارد، امری نیست که 
ينکه ااشد يا تواند در آن دخیل بارد که صرفاً شرکت نمیدنیاز سطح دانش و نگرش فرد 

رهنگ ففقدان »دارد يا نیاز اصلاح سیستم بانکداری به اصلاح زيرساخت در سطح کل کشور 
ش و دان موضوعی است که برای تغییر آن به تغییر ،«تجارت الکترونیک در سطح شرکت

 . مفهومشودحل  با اقدامات اساسیبر بوده و بايد سازی نیاز است که زماننگرش و فرهنگ
ای يشهر، بلندمدتمشکلات  اندازهبهمدت مرتبط با مشکلاتی است که نه حل مشکل در میان

 نبود» مانند ؛هستند اصلاحمدت در زمان اندکی قابلو نه مانند مشکلات کوتاه بودهگیر و وقت
کلات بیل مشقاين «. اتیاستانداردها و مستندات سیستم اطلاع فقدان» و« مديريت متمرکز

با مشکل  شدنواجهمعد از بد که نشواندازی ايجاد میتوجه اولیه در زمان راهدلیل عدمبه معمولاً
سته ه اين درزيد. در توجیويا اصلاح آن مبادرت  اجرامدت به های میانپروژه صورتبهتوان می
ه بازه بفت که حل آن نظر گر را در «مديريت متمرکز نبود»نمونه، مشکل  عنوانبهتوان می

 عات وری اطلازيرا انتخاب يک فرد اصلح که بر موضوعات فناو ؛داردنیاز زمانی متوسطی 
 ين فردايندی آی فردارد که بايد طنیاز  مدتمیانبه يک پروژه  ،عملیات شرکت مسلط باشد

 شناسايی، انتخاب و آموزش داده شود.
 
 گیری و پیشنهادهانتیجه. 5

، در هاآنی سازادهاز طريق مصاحبه با خبرگان و فعالان صنعت و پی هادادهآوری عپس از جم
واند از دو تهر مشکل می آمدهدستبه. با توجه به نتايج شدمضمون پايه حاصل  60 نخستگام 

ساس ين ابر ا ؛يکی ماهیت و ديگری گرايش زمانی حل آن :قرار گیرد موردبررسیمنظر 
 کرد.را ارائه  ،2شکل توان الگوی می
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 . الگوی نهايی پژوهش2شکل 

ت، مشکلات مصاديق مهم هر جنبه ذکر شده اس صرفاًکه در آن  2با توجه به شکل      
( و خارجی ـ اخلیعد گرايش مشکل )داخلی، خارجی، دتوان بر اساس دو ب شده را میشناسايی

که شامل  کردتقسیم  دسته 9( به مدتکوتاه، مدتمیانمدت، گرايش زمانی حل مشکل )بلند
شکل در مخارجی و حل ـ  . مشکل داخلی2، مدتمیان. مشکل داخلی و حل مشکل در 1

خارجی ـ  . مشکل داخلی4، مدتمیانخارجی و حل مشکل در ـ  . مشکل داخلی3، مدتکوتاه
. مشکل خارجی و 6، مدتمیان. مشکل خارجی و حل مشکل در 5، بلندمدتو حل مشکل در 

رجی و حل . مشکل خا8، بلندمدت. مشکل داخلی و حل مشکل در 7، بلندمدتدر  حل مشکل
 . است مدتکوتاه. مشکل داخلی و حل مشکل در 9 و مدتکوتاهمشکل در 

-پاسخ ارائه به پس از( تهیه و Dehghani, 2018زير ) هایاعتبارسنجی الگو، سؤال برای     

از  شدهارائهوی توان نتیجه گرفت الگمی ،5. بر اساس جدول شدنتايج زير حاصل  ،دهندگان
 ست. نظر خبرگان صنعت نیز از اعتبار مناسبی برخوردار ا

 
 اعتباريابی الگوی پژوهش .5جدول 

 سنجش مطلوبیت الگو هایسؤال
میانگین درصد 

 هانظر

 83 ها( استتوجه به همه ويژگی)شده دارای جامعیت الگوی طراحی

 88 شده( استیص دادهفرد )هر شاخص به يک مؤلفه تخصشده منحصربهالگوی طراحی

 80 ( استهای هر مؤلفهشده دارای انسجام و يکنواختی )همگن بودن شاخصالگوی طراحی
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قل را منت نام مؤلفه، منظور و مفهوم)گذاری مرتبط شده ايجازگرايی و نامالگوی طراحی
 نمايد( را رعايت کرده است

78 

 87 سب با عنوان استشده متناالگوی طراحی

 82 ستاندازهای موضوع تدوين شده او چشم شده متناسب با نیاز فعلیالگوی طراحی

 
 شده اشارهیز نپیشین  هایپژوهشو  مبانی نظریشده در برخی از مضامین شناسايیبه      

ود به ترين موانع وريکی از مهم ،(Holland & Mandry, 2012است. هولند و مندری )
انع م ،ولتدمالی  حمايتعدمکه  اندکردهو اشاره  دانستههای دولت رهای آنلاين را سیاستبازا
 دیو جاوي پوریلاسماع. نتايج پژوهش استورود به بازار آنلاين  برایپیش روی افراد  یمهم

(Esmailpoor & Javidi, 2015نشان داد که ) و تیاطلاعا زيرساختسازمانی،  زيرساخت 
نعتی/ رهای صر بازادتجارت الکترونیک  اجرایبر موفقیت  تأثیرگذار از عوامل قانونی زيرساخت

ونی در های قانمايتکند. فقدان حمی تأيیدسازمانی است. نتايج پژوهش حاضر نیز اين عامل را 
ه در اين بود ک واملیاينترنتی و نبود زيرساخت اطلاعاتی يکی از ع خريدوفروشارتباط با امور 

سرمايه و  کمبود ،(Wang & Sun, 2010شاره شد. از نظر وانگ و همکاران )پژوهش به آن ا
 فاقد نوپا هایوکار. کسباستکار وترين موانع مدل کسبيکپارچگی و هماهنگی از مهمعدم

 ايجاد موجب هاوم آننامعل وضعیت آن بر علاوه و دارند نامعلوم ایآينده و هستند مالی سابقه

ونیک ج(. Taghavifard et al., 2019شود )می خطرپذير یگذارسرمايه در مشکلات
(Junic, 2018)، یت ر موفقل مهم دمحتوای پلتفرم فضای آنلاين و رفتار کاربران را از عوام

 ر فضایار مشتريان دشناسايی درست رفتعدم نیز در اين پژوهش داند.میآنلاين  وکارکسب
 ست. جورج وانلاين تشخیص داده شده آ وکارکسبآنلاين يکی از مشکلات موفقیت در 

ت و فقدان فرهنگ تجارت الکترونیک در سطح شرک، (George et al., 2018) همکاران
ه با نتايج ک اندهدانست بینی بازار را از موانع ورود به بازار آنلاينسیستم پیش اجرایضعف در 

 است.  راستاهماين پژوهش 

در  وکارکسببا  وکارکسبشکلات ورود به بازار آنلاين کننده متبیین حاضر نتايج پژوهش     
، مشکلات را شدهاستخراجبنیان صنعت فناوری اطلاعات است. الگوی نهايی های دانششرکت

است. نتايج اين پژوهش مؤيد اين  کرده بندیدسته هاآنبر اساس ماهیت و گرايش زمانی حل 
تماتیک ورود به اين بازار بايد بر مشکلات سیس کردنبرطرف منظوربهموضوع است که 

افزاری افزاری و سختنرم هایزيرساخت و افزايیهای نهادی، فرهنگ سازمانی و دانشحوزه
نیاز مدت و بلند مدت، میانمدتريزی کوتاهو برای حل اين مشکلات به برنامه کردتمرکز 

تواند در ج اين پژوهش میهايی که قصد ورود به اين بازار را دارند نتاياست. برای شرکت
يعنی کاهش  ،زيرا شناخت مشکلات قبل از اقدام کند؛ريزی دقیق کمک شايان توجهی برنامه
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 بنابراين مرتبط است؛محیط خارجی  بهبسیاری از مشکلات  با توجه به الگو،درصد شکست. 
. نتايج باشدتواند يکی از ابزارهای مهم برای ورود به اين بازار تحلیل استراتژيک محیط می

 ؛که حل بسیاری از مشکلات در دوره زمانی بلندمدت حاصل خواهد شد دادنشان همچنین 
و با يک  باشند مدت داشتهريزی بلندشود برای حل اين مشکلات برنامهپیشنهاد می بنابراين
 مأيوس نشوند. ،شکست

فعال  هاید به شرکتتوانهايی که قصد ورود دارند، اطلاعات اين پژوهش میشرکت جزبه     
اين  بررسی طريق يابی کمک نمايد و ازدر اين حوزه که چندان موفق نیستند نیز جهت عارضه

 .  داشته باشند هاآنريزی مناسبی جهت رفع مشکلات در شرکت خود، برنامه
ز خارج ا هاآنرفع  وبا توجه به مشکلاتی که در اين پژوهش مرتبط با عوامل خارجی بوده      

های رکتشگذاران بخش دولتی که دغدغه شود، سیاستپیشنهاد می، ستا هاوان شرکتت
ر را مات زيوهش، اقدارا دارند، با تمرکز بر نتايج اين پژ هاآنبنیان و بازار فروش دانش
 :کنندريزی برنامه

 لا؛های با مبالغ بادر مورد تراکنش خصوصبه ،اصلاح سیستم بانکداریـ 

ازار در ب انبنیی دانشهاهای تشويقی و حمايتی مناسب برای حضور شرکتتدوين سیاستـ 
  ؛آنلاين

حضور  استمرار رمنظوهای اولیه بهدر زمان ورود و سالبنیان های دانشاز شرکت حمايتـ 
  ؛هاآن

ای ر راستيگان دهای عمومی راها، ارائه آموزشبا توجه به منابع محدود مالی اين شرکتـ 
 ؛هاآندانش فناوری اطلاعات کارکنان  افزايش سطح

   .المللیبینهای شگاهها در محافل و نمايو معرفی اين شرکت المللیبینکمک به حضور ـ 
حوزه فناوری  فعال در B2Bهایهای اين پژوهش تعداد کم شرکتترين محدوديتاز مهم     

ن و ديرامی آسان به دسترساطلاعات بود که وارد بازار آنلاين نیز شده باشند. عدم
وهش ين پژهای ديگر اها نیز يکی از محدوديتگذاران و مديران سطح عالی شرکتسیاست

 بود. 

شود پیشنهاد می ،بنیان در کشورهای دانشمحور و شرکتبا توجه به اهمیت اقتصاد دانش     
و انتخاب سی به برر در اين پژوهش، شدهعوامل شناسايی ا در نظر گرفتنب ،های آتیپژوهش
-در مورد شرکتکار وکار با کسبوآنلاين کسب هایبه بازار ورود مناسب برای هایاستراتژی

شود، مشکلات در پیشنهاد میهمچنین  ؛بنیان صنعت فناوری اطلاعات بپردازنددانش های
 علاوه،به. شودساير صنايع بررسی و با نتايج اين پژوهش مقايسه در بنیان های دانششرکت
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بنیان اين صنعت های دانششرکت دهنده بازار آنلاين دردر مورد عوامل توسعهشود پیشنهاد می
 صنايع بررسی صورت گیرد. ساير  و
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