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 آفرینیوکار با تاکید بر ارزشنوآوری در مدل کسب

 

 طاهره بسطامی

 رانای گلستان، مدرس دانشگاه جامع علمی کاربردی، مرکز آموزش علمی کاربردی شرکت پیگیر،

bastami_t@yahoo.com 

 

ها برای حفظ ارزش ایجاد شده در سطح شرکت امروزه با توجه به تغییرات مستمر در محیط رقابتی، -چکیده

-وکار خود میسازی نوآوری در مدل کسبتصمیم به پیاده قبلی و یا تلاش برای افزایش سطح ایجاد ارزش،

وکاری است که منجر به ایجاد بنابراین، مسئله اساسی در مدیریت معاصر، ایجاد و معماری مدل کسب یرند.گ

ارزش شود، دستیابی به ثبات در محیط آشفته را ممکن سازد و به موفقیت در بازار کمک کند. لذا مدل 

های اقتصادی است. رای بنگاهوکار جامع، پویا و نوآورانه در حال تبدیل شدن به عامل مهم خلق ارزش بکسب

وکار و کسب ارزش از این طریق مورد توجه رو در مقاله حاضر موضوع  نوآوری در مدل کسباز این

وکار، به معرفی و الگوهای طراحی مدل کسب عناصرقرارگرفته و در این راستا سعی شده است ضمن بررسی 

در نهایت و ه تر پرداخکاوکسبل مدآوری وبر نمؤثر مل وکار و نیز عواانواع نوآوری در مدل کسب

در زمره ها، کیفی و با توجه به نحوه گردآوری داده این مقاله از نظر نوع، پیشنهادات مربوطه ارائه شود.

 باشد.ای میکتابخانهمطالعات 

 وکار وکار، نوآوری در مدل کسبوکار، عناصر و الگوهای طراحی مدل کسبمدل کسب واژگان کلیدی:

 

 مقدمه -1

عرصه ن یم. بنا بر نظر محققاادهصنایع مختلف بور در کاوعرصه کسبن تر شدقابتیرخیر شاهد ی اهالسادر 

ر کاومناسب کسبی لگواتنها با کمک یک  ،یک شرکتای قابتی مناسب بره رستیابی به جایگار، دکاوکسب

تعیین موقعیت شرکت  ن،ف مشتریاـمختلی هازنیاآوردن برو مینة شناسایی ر زکاوکسبل مد ست.اپذیر نمکاا

آن تبیین و کند میهم افررا نها ن آمد میادرآیع زتوة نحوة ارزش و نجیرز شبکه/ی مقایسه با سایر شرکتهادر 

-بهتر نسبت به گزینهراه یک ه هنددننشا، موفقر کاوکسبل یک مد ست.ه اشدوری ضری مراها ای شرکتبر

ی منافع بیشترده و کرد پیشنهان مشتریاا از مجزوه به یک گری را بیشترارزش ند امیباشد که میتود موجوی ها

های جدید عملیاتی هستند که برایشان فرصت ها پیوسته در پی روششرکت رواز اینند. داگرزبه شرکت بارا 
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وکار های کسبها، بازمهندسی مدلبهبود موقعیت رقابتی و کسب مزیت رقابتی ایجاد کند. یکی از این روش

های جدید است؛ به بیان دیگر در حال حاضر با توجه به تغییرات مستمر در محیط رقابتی و نوآوری مدلقبلی 

آنها  وکار دائمی نیستند.های کسبحلهای مورد استفاده در راهشوند که مدلمی وکارها، مدیران متوجهکسب

های تقاضای جدید یا و برای فرصتجستج رقابت قوی، پذیر باشند.باید به اندازه کافی برای تغییر انعطاف

در شرکتهایی قاسازد. های کنونی ضروری میدهی مجدد فعالیت را برای شرکتشرایط دشوار بازار، سازمان

 لمد وری،فنای هاورتضرزار و بای هازنیااوم یابی مدارزنند با توجه به اتوسعه هستند که بتواری و به پاید

ها ب کنند. حفظ موقعیت رقابتی یا دستیابی به مزیت رقابتی، شرکتتخاناقبا رنسبت به ی ترمناسبر کاوکسب

کند. یک رویکرد گسترده در می وکارهای کسبحل های نوآورانه برای  مدلسازی راهرا وادار به  پیاده

کنند، بلکه با های کنونی با محصولات و یا خدمات رقابت نمیدهد شرکتتحقیقات وجود دارد که نشان می

توان نشان داد که خلاقیت و نوآوری در کنند. بنابراین، میوکار خاص رقابت میهای کسبفاده از مدلاست

های حللذا، اجرای راه حوزة محصولات یا خدمات تنها یکی از عوامل تضمین دستیابی به مزیت رقابتی است.

)حفظ( به مزیت رقابتی را تضمین  های محصول محور یا فرآیند محور دارند، دستیابینوآورانه که تنها ویژگی

پذیری شرکت را در وکار، انعطافکند. استفاده از خلاقیت و نوآوری در ایجاد و یا بازسازی مدل کسبنمی

 بخشد. بازار رقابتی بهبود می

 

 وکار تعاریف مدل کسب -2

ارزش درون یک  های راهبردی آن برای ایجاد و جذبوکار را منطق اصلی شرکت و انتخاباگر مدل کسب

ها در دستیابی وکار مناسب، منجر به ناکامی سازمانشبکه ارزش در نظر بگیریم، عدم تشخیص یک مدل کسب

وکار، شاهد آن هستیم که محققان متعددی به گیری  ادبیات مدل کسباز زمان شکل شود.به اهداف آن می

اند. ولی تا به امروز یک تعریف استاندارد از هوکار و ابعاد و اجزای آن پرداختهای کسبارائه تعاریف مدل

وکار شکل نگرفته است. شاید دلیل آن باشد که محققان، رویکردهای متفاوتی را نیز در های کسبمدل

-وکار، میعمل آمده در تعاریف پر ارجاع مدل کسببا مطالعات به اند.وکار به کار گرفتهتعریف مدل کسب

 ای را استخراج نمود. فعالیت محور، دانش محور، اقتصادی، راهبرد محور و شبکه توان رویکردهای منبع محور،
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 رویکرد مبتنی بر منابع -1-2

وکار بر پایه عملیات درونی شرکت است و با یک رویکرد مبتنی بر اند که مدل کسببرخی بر این عقیده

( مدل 2111) 2آفوا و توکی اند. برای مثال،های درونی سازمان تأکید نمودهها و شایستگی، بر قابلیت1منابع

پردازد تا از آن طریق بتواند ارزشی روشی که یک شرکت به ساخت و استفاده از منابع خود می"وکار را کسب

گیرند. تمرکز تعاریف در این بخش معطوف در نظر  می "بهتر نسبت به رقبای خود را به مشتریانش ارائه دهد

وکار، و فناوری یا بر پیکربندی های تکنیکی، ملزومات کسبی مرتبط با آن نظیر پتانسیلهابر خود منابع و سازه

 و بسیج منابع بوده است.

 

 رویکرد فعالیت محور -2-2

ها( یا فعالیت بوده است. برای ای از فعالیتصورت مجموعهتعاریف در این بخش، متمرکز بر فرایند )به

وکار برای ایجاد ارزش شرح منطق یک سیستم کسب"وکار را ل کسب( مد2111) 3مثال پتروویک و همکاران

-( در تعریف خود از مدل کسب2112) 1اند و یا بتزنظر گرفته در "که تحت نفوذ فرایندهای واقعی قرار دارد

-ای درباره این هستند که چگونه ورودیوکار خلاصههای کسبمدل"نماید که وکار به این مسأله اشاره می

-در این دسته، برخی از محققان نیز به ."شوندهایی با ارزش افزوده تبدیل میسازمان به خروجی های یک

 اند.هایی نظیر بازاریابی ارزش اشاره نمودهة ارزش، جریانات اصلی تولید یا به فعالیتنجیرتر به زصورت جزئی

 

 رویکرد اقتصادی -3-2

این دسته از تعاریف  دانند.لق سود در شرکت میوکار را منطق خمدل کسب در یک رویکرد اقتصادی،

( از مدل 2111) 2توان به تعریف استوارت و ژاووباشد. برای مثال، میشامل مفاهیم سرمایه، سود و درآمد می

تعریف  "نحوه کسب پول و حفظ جریان سود در طول زمان"وکار را وکار اشاره نمود که مدل کسبکسب

به موارد مختلفی حتی اصطلاحات کلی نظیر مفاهیم مالی و حسابداری اشاره شده در این دیدگاه  اند.نموده

                                                             
1 Resource-base 
2 Afua & Tucci 
3 Petrovic et al 
4 Betz 
5 Stewart & Zhao 
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وکار در نظر گرفته شده دارند. در این بخش، برخی از است و تمامی آنها اشاره به توجیه اقتصادی مدل کسب

یم، اهدافی اند. با اینکه این مفاهوکار و کارایی اشاره نمودهمحققان نیز به منافع کلی شرکت، اهداف کسب

این هدف و  گیرند ولی برای یک مؤسسه انتفاعی،فراتر از اهداف اقتصادی، نظیر اهداف اجتماعی را دربر می

( اشاره 2113توان به تعریف ارائه شده توسط کریشنامورتی )باشد. برای مثال میمنفعت، همان کسب سود می

و کاربردی منسجم از مفاهیم متنوع برای  یک مسیر به سمت سودآوری شرکت"وکار را نمود که مدل کسب

 تعریف نموده است. "وکاراطمینان از دستیابی به اهداف کسب

 

 ایرویکرد شبکه -4-2

-از آنجا که در دنیای کنونی فرایند ایجاد ارزش فراتر از مرزهای شرکت و درون یک شبکه صورت می

توان به ازجمله کنشگران می باشد.ددی میوکار خود، در تعامل با کنشگران متعپذیرد، سازمان در کسب

عواملی که در انجام وظیفه مرتبط با ایجاد، بازاریابی و ارائه ارزش دخیل هستند، شامل شرکایی نظیر تأمین 

های عمومی نظیر تر، کنشگران حتی رقبا و سازمانکنندگان، اشاره نمود. در یک نگاه وسیعکنندگان و عرضه

های عمومی، تحت نام گیرد. از مجموع شرکا، رقبا و سازماندولتی را نیز دربر می نمایندگان و کارگزاران

تر به  شود. برخی از تعاریف به یک بخش از کنشگران و برخی نیز با یک نگاه جامعکنشگران سازمانی یاد می

ران سازمانی      وکار، تنها شامل کنشگبا این حال، کنشگران یک کسب اند.ای از آنها اشاره داشتهمجموعه

ازجمله محققانی که از این دیدگاه در  وکار هستند.شود، بلکه مشتریان نیز از جمله کنشگران یک کسبنمی

عنوان وکار را به( اشاره نمود که مدل کسب2113) 1توان به زوت و آمیتاند، میتعاریف خود بهره جسته

دهنده درک الگوی شرکای معامله که نشان ساختار، محتوی و کنترل معاملات میان شرکت مرکزی و"

اند. با توجه به اهمیت کنشگران ، تعریف نموده"باشدپیوندهای معاملاتی بین شرکت و شرکای معامله می

وکار ایفا این مهم را دربرگرفته و بر نقشی که هر یک از کنشگران در آن کسب وکار، برخی تعاریف،کسب

 اند.وکار برای هر یک، تأکید نمودهنه کسبنمایند و همچنین فایده و هزیمی

 

 

 

                                                             
1 Zott & Amit 
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 رویکرد راهبردی  -5-2
های در یک رویکرد راهبردی، علاوه بر محیط داخلی شرکت، بر محیط رقابتی، راهبرد رقابتی و گزینه

های موجود در بازار و انواع راهکارها برای پویایی در چنین محیط رقابتی راهبردی سازمان با توجه به فرصت
-وکار به یک سطح، از جامعیت آن میشود. باید توجه نمود که محدود کردن تعریف مدل کسبکید میتأ

وکار را در عدم شفافیت و ابهام در جایگاه ها در زمینه تعریف مدل کسبکاهد. شاید بتوان برخی سردرگمی
وکار هبرد و مدل کسبوکار در سازمان در مقایسه با سطوح راهبردی و سطوح عملیاتی دانست. رامدل کسب

باشند. به همین علت برخی از محققان در تعاریف خود حدفاصلی دو مفهوم جدانشدنی و مرتبط با یکدیگر می
برند. برای مثال وکار نام میعنوان یکی از اجزا یا عناصر مدل کسباند و حتی از راهبرد بهبین این دو قائل نشده

یکپارچگی سازمان را در سه "دانند که وکار را همان راهبرد میب( مدل کس1333) 1ونکاترامان و هندرسن
رغم وجود کند. لیکن، علیمنعکس می "پیکربندی دارایی و قدرت نفوذ دانش جهت اصلی تعامل مشتری،

رسد که یک اجماع در رابطه بین وکار، به نظر میهای کسبابهام در اصطلاحات مربوط به راهبرد و مدل
عنوان یک لایه تئوریکی و مفهومی وکار بهطوری که به مدل کسبوجود آمده، بهوکار بهسبراهبرد و مدل ک

نقش پیوند "( 2111) 2شود که از نظر الدبیوکار، نگریسته میوکار و فرایندهای کسببین راهبرد کسب
اهبرد درک شده بازتابی از ر"وکار دهد. از این منظر مدل کسبوکار را نشان میمفهوم مدل کسب "دهندگی

گیری ای وابسته از متغیرهای تصمیماست که سعی در توصیف نمایشی مختصر از چگونگی مجموعه "شرکت
در زمینه راهبرد، معماری و اقتصاد در جهت خلق مزیت رقابتی پایدار در بازاری تعریف شده دارد. از تعاریف 

وکار را شامل شده و باید سازگار با اهبرد کسبوکار برخی از عناصر رآید که مدل کسبگونه بر میفوق این
 اهداف راهبردی شرکت باشد. 

 
 رویکرد دانش محور  -6-2

( در تعریف خود رویکرد 1333گونه که در قسمت قبل توضیح داده شد، ونکاترامان و هندرسون )همان
-استفاده در مورد ارزش های موردگیری کردند که چارچوباند. نویسندگان نتیجهدانش محور را دخیل نموده

آفرینی کل توانند پاسخگوی سؤالات مربوط به ارزشاند، نمیآفرینی که محدود به چارچوب مشخصی بوده
ها و رویکردهای موجود رسد که دلیل گوناگونی در تعاریف، این باشد که هیچ یک از تئورینظر میبه باشند.

تر رو باید با یک دید وسیعگذاری را توضیح دهند. از اینسرمایهآفرینی یک توانند پتانسیل ارزشبه تنهایی نمی
منبع محور و دانش محور،  وکار نگریست و با ادغام رویکردهای مختلف فعالیت محور،به مفهوم مدل کسب

                                                             
1 Venkatraman & Handerson 
2 Al-Debei 
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دارد که تمام توصیفات مختلف محققان، ( اذعان می2113) 1پذیری را تسهیل نمود. لمبرتشناسایی منابع رقابت
که چگونه شرکت منتظر ایجاد توصیفی از این"و  "پذیردوکار انجام میراهی که کسب"وکار را کسبمدل 

 اند.در نظر گرفته "باشدسود است و چگونه با سایر نهادها در یک شبکه ارزش در ارتباط می
 
 وکارعناصر و الگوهای طراحی مدل کسب -3

کند تغییر در کدام ار از آن رو مهم است که مشخص میوکدهنده مدل کسبنیاز به شناسایی عناصر تشکیل
 (2( و )1جدول شماره ) شود.وکار منتهی میعنصر و چه تعداد عنصر به نوآوری در مدل یا تغییر مدل کسب

 

 انصاحبنظره یدگار از دکاوکسبل : عناصر مد1جدول شماره 
 وکارکسب لمد دیپیشنها عناصر نظرصاحب یفرد

 ارزش شبکة و راهبرد منابع اصلی، راهبرد مشتری، با رتباطا (2111) 2هامل 1
 وکارارزش، درآمد و پشتیبانی )طراحی زنجیره تأمین( برای کسب (2111) 3ماهادوان 2
 های مرتبط، قابلیت اجرا و تداومگذاری، درآمد، فعالیتارزش مشتری، محدوده، قیمت (2111آفوا و توکی ) 3

 زاربا و سرمایه ،مددرآ ی،مشتر بطروا ،تولید ،منابع ارزش، (2111پتروویک و همکاران ) 1
 فناوری و قانونی مسائل ،مدهادرآ ها،یندافر ساختار، مأموریت، (2111) 1و زیمرمنلت آ 2
 یمدل درآمدری ارزش و معما ت،یا خدمات محصولا ارزش، ئةاراچگونگی  (2112) 2استاهلر 1

 (2111) 1ر و پیگنیورلدواسترا 3
، شرکا ،مدمدل درآ ،ن هدفتریامش گیری ارزش،چگونگی شکل ها،قابلیت ارزش، ئةارا

 مشتریبا ط تباو اریع زتول کانا ،هزینه ساختار

 (2113) 3کیائو 3
زنجیره ارزش داخلی شرکت،        سود، کانال، ارتباط با مشتری، مشتری هدف، محصول،

 هزینه و شبکه همکاری

 (2111) 3کوجالا و همکاران 3
موقعیت در شبکه ارزش، منطق ایجاد  راهبرد رقابتی، پیشنهاد ارزش برای مشتری، شتری،م

 هاهای کلیدی آنکنندگان داخلی و تواناییدرآمد، سازمان تامین

 (2111) 3ژانگ و همکاران 11
 مبانی تخصیص ارزش و ساختار  محصول اصلی، فرآیند عملیاتی، بازار هدف،

 زنجیره ارزش

                                                             
1 Lambert 
2 Hamel 
3 Mahadevan 
4 Alt and Zimmermann 
5 Stahler 
6 Osterwalder & Pingneur 
7 Qiao 
8 Kujala et al 
9 Zhang et al 
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 نظران مختلفر صاحبکاوکسبل حی مداطری لگوها: ا2جدول شماره 

 نقاط قوت نقاط ضعف
حوزه  / ابعاد

 طراحی
 ردیف صاحب نظران نام مدل

عدم توجه به فازهای طراحی  -
 وکارمدل کسب

عدم توجه به تغییرات عوامل  -
 وکارمؤثر  بر کسب

     توجه به مشارکت مبتنی بر ارزش- 

ار در وکتوجه به ابعاد مختلف کسب -
 طراحی مدل

           توجه به ابعاد بازار در طراحی مدل -

 توجه به عوامل تأثیرگذار محیطی در -
 طراحی مدل

 خدماتطراحی 

SOTF1 
 2فابر و همکاران

(2113) 
1 

 طراحی سازمانی

 طراحی فناوری

 طراحی مالی

عدم توجه به فازهای طراحی  -
 وکارمدل کسب

های به ریسک عدم توجه -
 وکارکسب

عدم توجه به تغییرات عوامل  -
 وکارمؤثر  بر کسب

                     توجه به زنجیره ارزش -

وکار در توجه به ابعاد مختلف کسب -
 طراحی مدل

های توانایی شناسایی و مقایسه مدل -
    وکارکسب

 های مختلف شبکةتوجه به تأثیر بخش -
 ارزش بر یکدیگر

 بازار

MAPIT3 2 متلی و پدرسون 

 عوامل

 محصول

 حوزه تأثیر

 معاملات

عدم توجه جامع به عناصر و  -
 وکار ابعاد طراحی مدل کسب

عدم توجه جامع به عوامل  -
 تأثیرگذار محیطی در طراحی مدل

             توجه به مالکیت مبتنی بر ارزش -

   وکارکسب توجه به فازهای طراحی مدل -
 های بالقوهتوجه به تغییرات و قابلیت -

 فناوری

-های کسبتوانایی شناسایی و مقایسه مدل -

  وکار

 شناسائی

IDEA1 
، ستاهلرا اسلوتزکی،

 آفوا و توکی، پورتر
3 

 طراحی

 ارزیابی

آوری و              جمع
 سازییکپارچه

عدم توجه جامع به فازهای  -
 وکاری مدل  کسبطراح

 

 توجه به مشتری مداری -

توجه به عناصر و ابعاد طراحی مدل  -
 وکارکسب

سازی رویکردهای توانایی یکپارچه -
 وکارمختلف  توسعة مدل کسب

توجه به تجارب کاربر و فاکتورهای  -
 اینترفیس

 ارزش

VISOR2 1 1ساوی ال 

 اینترفیس

 سرویس

 سازماندهی

 مددرآ

                                                             
1 Service Design, Organization Design, Technology Design, Finance Design 
2 Faber et al 
3 Market, Actor, Product, Influence, Transaction 
4 Identify, Design, Evaluated, Aggregated 
5 Value Proposition, Interface, Service Platforms, Organizing Model, Revenue Model 
6 El Sawy 
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عدم توجه جامع به فازهای  -
   وکارکسب  مدل طراحی

عدم توجه جامع به عوامل  -
 محیطی

 توجه به مشارکت مبتنی بر ارزش -

پذیر های ارزش انعطافتوجه به شبکه -
استاتیک و  به جای زنجیره ارزش سنتی،

 خطی
توجه به ارتباط بین ابعاد سازمانی،  -

    فناوری و خدمات
-فازهای طراحی مدل کسبتوجه به  -

 وکار
-توجه به روایی و پایایی مدل کسب -

 گیری شبکهوکار قبل از شکل

 سازمان

FBBM1 
  2بومن و همکاران

(2113) 
2 

 فتاوری

 خدمات

 مالی

دیده نشدن ریسک در  -
 وکارتابلوی طراحی مدل کسب

ارتباط با  های مشتری،توجه به بخش -
ها و منابع ها، مشارکتفعالیت مشتری،
 کلیدی

های درآمدی و ساختار توجه به جریان -
 هزینه

توجه به نوآوری، پویایی و بررسی  -
 وکارمجدد مدل کسب

 مشتریان

CANVAS 
استروالدر  و 

 پیگنیور
1 

 محصول            

 زیرساخت

 مالی

 

 وکار:فرایند طراحی مدل کسب -4

حتمالی جدید بر اکسب ی هامدلتا د شومیشناسایی و سی رجدید بروری ین مرحله فنادر اشناسایی:  -1

نها آجدید با ی هالست که مدزم الا ،باشدر کاوکسب لمدن دارای مازگر سااحی شوند. اطرس سااین ا

 شود.چه ریکپا

ترین مهم ل،بر مدار تأثیرگذترین عوامل مهم ،نهاط آتبال و ارعناصر مد در این فاز،حی: اطر -2

 شوند.میتعیین ل یابی مدی ارزهال و شاخصمدة بالقوی هاآورینو

آوری و جمعة ارزش نجیرزیگر ران دکارنداستی دهالنظر با مدردمومدل  فاز،ین در اتجمیع:  -3

 میکنند.د یجااست که اشی ارز ة ارزش،نجیردر زها مدلگرفتن ار قری مبناد. شومیچه ریکپا

سپس  د.شناسایی شوزار باآن در موفقیت ان تا میزد شومییابی ل ارزمدحله مرین در ایابی: ح و ارزصلاا -1

 شود.میی جهبندزار درباة شدض فری یوهارسنامدل در 

 

                                                             
1 Free band Business Blueprint Method 
2 Bouwman et al 
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 وکارنوآوری مدل کسب -5

تواند تبدیل به باشد، بلکه خود میهای فناورانه و سازمانی میکننده نوآوریوکار نه تنها تسهیلمدل کسب

های گذاری و بالا بردن تأثیرگذاری منابع مانند دانش، مهارتدی به منظور به اشتراکموضوع نوآوری راهبر

وکار مدل کسب های ارزش شود. از این منظر،سازی زنجیره ارزش و یا شبکهمدیریتی و کارآفرینی و یا دوباره

و مدیریت مدل  یک دارایی راهبردی برای بهبود عملکرد شرکت و اساسا  یک دستور کار رهبری در نوآوری

-وکار است. اگر مدل کسبوکار راهبردی و یک تغییر ماهوی در دستور کار سازمانی برای انجام کسبکسب

به تولید چه چیز بپردازیم؛ برای چه کسی تولید کنیم؛ چگونه از طریق "وکار را به مثابه جوابی برای سه سؤال 

وکار، ایجاد پیوندی مناسب در نوآوری مدل کسب بدانیم، کلید موفقیت "خلق ارزش به خلق پول بپردازیم

ها و روابط صورتی که تغییرات در این سه بعد بر یکدیگر تأثیر گذاشته و قابلیتباشد، بهمابین این سه جزء می

بین اجزای شرکت منجر به ایجاد و تقویت جایگاه ارزشی و سودآوری عملکرد شده و در نهایت به دستیابی به 

وکار را کلید نوآوری مدل کسب ( نیز با یک رویکرد ترکیبی،2111) 1نماید. جانسونمک میمزیت رقابتی ک

وکار و ایجاد پیوندی بین چهار بخش ارزش پیشنهادی به مشتری، فرمول در انتخاب اجزای سازنده مدل کسب

 داند. سودآوری، فرایندهای کلیدی و منابع کلیدی می

وکار همت توان به نوآوری مدل کسبزیر می درجات مختلفا ( ب2113) 2میشل و کالزبراساس نظر 

 گمارد:

 وکار؛تعدیل، تنظیم و تطبیق مدل کسب -

 وکار؛اقتباس و اتخاذ مدل کسب -

 وکار؛بهبود، بهسازی، تکامل مدل کسب -

 وکار. طراحی مجدد، بازطراحی مدل کسب -

 دانند:وکار سودمند میار مدل کسبهمچنین توجه به موارد زیر را در دستیابی به نوآوری پاید

های اندازی غیرقابل تغییر از نحوه برآورد نیازهای مشتری و خواستهبایستی چشممدیران اجرایی می -

 وکار باشد، ارائه کنند؛سهامداران که بتواند پذیرای تغییر در  مدل کسب

 راه دیگر برای نوآور بودن تخصص و کارشناسانه بودن است؛  -

                                                             
1 Jonsson 
2 Mitchell & Coles 
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 های منعطف منطبق سازند؛وکار خود را با نیروهای غیرقابل مقاومت با راهان باید مدل کسبمدیر -

 وکار خود هستند.مدیران نیازمند خلق راه و فرایندهایی برای بهبود و نوآوری مدل کسب -

 

 انواع نوآوری در مدل کسب و کار: -1-5

-نوآوری القا شده و نوآوری تقلیدی دسته ی،توان به انواع نوآوری اصلوکار را مینوآوری در مدل کسب

 دهیم. بندی نمود. در ادامه به اختصار هر یک را شرح می

 

 نوآوری اصلی -1-1-5

های تازه تاسیس و یا موجود اشاره دارد، که کالا و خدمات خود را براساس نوآوری اصلی به شرکت 

تواند با الهام وکار موثر، نوآوری اصلی میدر نوآوری مدل کسب کنند.مدلی جدید به مشتریان ارائه می

های بسیاری برای ها و پیشرفتطور کلی، تلاشبه های جدید و یا فرد مخترع، آغاز شود.کارآفرین، فناوری

 شود: به سه جنبه مهم نوآوری اصلی اشاره می رسیدن به نوآوری اصلی مورد نیاز است.

های بالقوه بازار کشف فرصت وکار،نوآوری کسبمحصولات، خدمات و مشتری هدف: هدف نهایی  ●

موثرترین راه عبارت است از جستجوی بازار هدف  ترین وها است. صریحو پاسخگویی به این خواسته

ارائه محصولات یا خدمات نوآورانه به مشتریان برای  شود:تر که بازار بالقوه نامیده میتر و باارزشگسترده

آورد. قوه بازار. نوآوری موفق براساس این دو عنصر برای شرکت سود به ارمغان میبرآورده ساختن تقاضای بال

کار گیرد. افزون بر این، شرکت باید برای حفظ اثربخشی عناصر تازه ابداع شده، فرآیندهای عملیاتی خود را به

ی، تعدیل شرکت همچنین باید اصل توزیع ارزش و ساختار زنجیره ارزشی خود را برای حفظ مزیت رقابت

 نماید.

فرآیند عملیات: فرآیند عملیات عبارت است از فرآیند تولید و فروش محصول و خدمات به مشتریان  ●

های اصلی هستند. فرآیند عملیات وکار. بنابراین، فرآیندهای تولید و فروش، فعالیتبرای ایجاد ارزش کسب

کند که چگونه ها تعیین میل میان این فعالیتشود. ارتباط متقابهای مرتبط میهمچنین شامل تمام فعالیت

ها و مزایای معامله بازار و روش طراحی فرآیند ای خود را تولید کند. هزینهشرکت محصولات و خدمات هسته

طور به کند.درجه عناصر نوآوری مدل را مشخص می کند. فرآیند عملیات شرکت،عملیات را مشخص می

 دهد.های معامله را کاهش و سود را افزایش میآیند عملیات، هزینهنوآوری فر توان گفت،خلاصه می
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 وکار،زنجیره ارزش کسب کننده،شامل زنجیره ارزش تامین ساختار زنجیره ارزش: کل زنجیره ارزش، ● 

ای از عنوان مجموعهوکار، بهزنجیره ارزش کسب شود.زنجیره ارزش کانال و زنجیره ارزش مشتری می

های ها بر هر یک از بخشای است از فرآیندی پویا برای ایجاد ارزش. شرکتتبط، زنجیرههای مرفعالیت

های عملیاتی تغییریافته و پردازند. هنگامی که یک یا همه فعالیتوکار، به رقابت میخاص زنجیره ارزش کسب

های ظر کاهش هزینهیا بازمهندسی شوند، ساختار زنجیره ارزش تغییر خواهد کرد. در نتیجه، یک شرکت از ن

سپاری برخی از فرآیندهای عملیات افزون بر این، برون معامله و افزایش سود، عملکرد بهتری خواهد داشت.

تواند زنجیره ارزش را گسترش دهد. سازی میممکن است زنجیره ارزش را کوتاه کند. با این حال، یکپارچه

 ر جدید را ایجاد نمایند.وکاتواند یک مدل کسبهر دو تغییر زنجیره ارزش می

 

 نوآوری القا شده -2-1-5

فرآیند نوآوری القا  آغاز شود. وکار همچنین ممکن است توسط نوآوری القا شده،نوآوری مدل کسب

-توان به این صورت تشریح نمود: عوامل القاکننده خارجی بر یک و یا چند عنصر از مدل کسبشده را می

دهد؛ این تغییرات خود را با محیط چشمگیری در نظام ارزشی شرکت رخ می گذارند؛ تغییراتوکار تاثیر می

های القا وکار از طریق چنین نوآوریکنند و ارزش کسباقتصادی پیچیده و تقاضای پویای بازار هماهنگ می

 یابد.ای افزایش میشده

ارزش شرکت تنها زمانی  ل،دهد. با این حانوآوری فناوری: نوآوری فناوری، از طریق مواد تولید رخ می ●

)عناصر مدل  وکار وجود داشته باشد.افزایی بین عامل فناوری و عناصر مدل کسبیابد که همافزایش می

 کار دارای نوآوری فناوری متناظر باشند(. وکسب

تواند نوآورانه باشد که در نظامی پویا و خود تنظیم قرار وکار وقتی میمدل کسب جریان اطلاعات: ●

دانش یکی از عوامل مهم در ایجاد تغییرات در این نظام پویا است. ساختار شرکت هنگامی تغییر  شته باشد.دا

کند که دانش ضمنی به دانش صریح تبدیل شود. این تغییرات ممکن است به شرکت، برای ایجاد می

شود. دانش به ار میوکمحصولات و خدمات جدید، انگیزه دهند، که به نوبه خود منجر به نوآوری مدل کسب

کار نوبه خود، اگر منتشر نشود، ارزش چندانی ندارد. بنابراین، دانش باید منتشر شده و برای کسب ارزش به

عنوان حامل دانش در نظر بگیریم. انتشار دانش به وسیله تاثیری که گرفته شود. اگر جریان اطلاعات را به

شود. جریان اطلاعات بر همه عناصر یک حاصل می ت،حاصل جریان یافتن اطلاعات در عناصر مختلف اس
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کند. گذارد. همانند عناصر اصلی، جریان اطلاعات نیز ارزش شرکت را حمل میوکار تاثیر میمدل کسب

-هنگامی که تفاوت ارزشی چشمگیر بین عناصر اصلی و جریان اطلاعات وجود دارد، یک عنصر مدل کسب

وکار قابل استفاده و موثر ارزش جریان اطلاعات را به عناصر مدل کسب وکار واحد، باید ابداع شود. تفاوت

 دهد.کند و در نهایت ارزش شرکت را افزایش میتبدیل می

وکار همگن با توجه به صنعتی شدن بالا قابل توجه است. هم رقابت و تکامل صنعت: پدیده مدل کسب ●

وکار شرکت را وکار شوند. نوآوری مدل کسببتوانند موجب بروز نوآوری مدل کسهم تقاضای بازار می

این کار نه تنها موجب  نماید.قادر به استفاده از عناصر تولید خود و همچنین برآورده نمودن تقاضای بازار، می

انجامد. بازده نوآوری بر صنایع بالادست و شود بلکه به تحول در صنعت میمزیت رقابتی برای شرکت می

در میان صنایع مختلف، سرآمد  صنعت دارای نوآوری، گذارد. تحت چنین تاثیراتی،می دست نیز تاثیرپایین

اندازد تا جایی که صنعتی خواهد شد. با توسعه صنعت پیشرو، نوآوری را در صنایع دیگر نیز به جریان می

هد، صنعتی تواند الگوی رقابت را تغییر دوکار همیشه میشود. بنابراین، نوآوری مدل کسبجدید حاصل می

وکار ممکن دور جدیدی از نوآوری مدل کسب در نتیجه، نوپا را توسعه دهد و صنعت را به مرحله بلوغ برساند.

 است در محیط رقابتی صنعت مربوطه رخ دهد. 

 

 نوآوری تقلیدی -3-1-5

ین، بنابرا وکار هستند.های نوآوری مدل کسبهم نوآوری اصلی و هم نوآوری القاشده از اولین محرک

های مدل یکی از انواع مهم نوآوری نوآوری تقلیدی، وکار وجود دارند.مقلدانی برای نوآوری مدل کسب

اقتصاد دیجیتال، به اجرای  های مختلف پشتیبانی شده است.نوآوری تقلیدی توسط دولت وکار است.کسب

 از ریبسیا حال، این باکرده است.  کمک یافتهتوسعه کشورهای از بسیاری در وکارکسب مدل نوآوری

 در مشابه رکاوکسب موفق یهالمد هستند یتقلید ،توسعه لحا در یهارکشو در رکاوکسب لمد هاینوآوری

 یا و تکنیکی آورینو یا توسعه لحا در رکشو یک که دنمو اپید هنگامی توانمی را توسعهیافته یهارکشو

 و شتهدا زنیا یکمتر شتلا بالغ، رکاوکسب لمد کی شتندا با یتقلید نوآوری. نمایدمی ذتخاا را صنعت لتحو

 و سریعتر را یتقلید لمد تواندمی فی،کا عیجتماا سرمایه با شرکت یک. دارد بیشتری حیصلاا دخو

 آن فرهنگی و دیقتصاا سی،سیا محیط با باید رکاوکسب لمد آورینو ل،حا ینا با. کند اجرا ،کارآمدتر

 یتقلید لمد شپذیر از زاربا گاهی،. ستا مشکل رکاوکسب لمد ققید تقلید د،جوو ینا با. باشد متناسب
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 شرکت د،خو رجیخا محیط و منابع سساا بر .نددار اصلی لمد نیدد به تمایل نمشتریا که اچر زندمی زسربا

 از نداتومی شرکت ر،کا ینا با. دازدبپر دخو دفر به منحصر یمزیتها با آورینو زیچهساریکپا به نداتومی

 .دشو رداربرخو دفر به منحصر یبتقار مزیت

 

 رکاوکسبلمدآوری بر نومؤثر مل عوا -2-5

ده، توصیف نمورا شرکت ه هم تنیدی درفعالیتهام ست که نظاری اساختایی لگوا ،وکارکسب لمد

از  رود.کتی میها شرزمراز تر ابه فرارزش جلب د و یجار امنظوبهار داده و تحت پوشش قررا  شرکتی هازمر

ت محصولازی ساریتجااز  ست که امنابع شرکت ه و ترکیبی از محقق شدد هبررا ر،کاوکسبل مد ،ین جنبها

آوری نواز مندتر منظای تغییره برگیرندر  درکاوکسبل مدآوری نوس، سااین اکند. بر نی  میپشتیبااصلی 

ست. ارزش اب جلو ینی فرآی، ارزشمشتراره ارزش گزاتی در تغییره برگیرندا دریر؛ زستایند آیا فرل محصو

ت مدها و سایر شرکتبا ف ئتلابة اتجر، عمر شرکتل طوازه و ندن اهمچواملی عواز  متأثرمند مین تغییر نظاا

 وکار،تر برای تسخیر ارزش از نوآوری در مدل کسبهای بزرگشرکتست. اشرکت ف ئتلااری استمرن اماز

پذیری کمتری برای نوآوری در مدل انعطاف ،تر به دلیل پیریهای قدیمیتوانایی بیشتری داشته و شرکت

منجر به افزایش ایده  همچنین تجربة بیشتر در حوزة ائتلاف و مدت زمان بیشتر آن، دهند.وکار نشان میکسب

 شود.وکار میبرای نوآوری در مدل کسب

 

 گیری و پیشنهادات:نتیجه -6

ز، نیارد موی هافعالیتارة ارزش، عریف گزتزار، بابه قابتی هر شرکت رصلی پاسخ اهستة ر، کاوکسبلمد

ر کاوکسبیهالست. مداکلی شرکت د مرتبط با عملکرسود هزینه یا ن، مشتریااز نش و داشرکا و منابع 

د یجاا ر،کاومدیریتکسبد بهبور، کاوتحلیل منطبق با کسبو تجزیه ک، مشترد درک یجاز امینهساز

-میموجب  ،شرکتها یسور از کاوکسبل مدذ تخاا تند.هسری  نحصاز امتیااحق د یجاو اشن از رونداچشم

و حفظ ن مکاانتیجه و در جدید ر کاوکسب زاربه باورود مینة ز د،خوهای جدید هیدو اها حنها با طرشود آ

 هم کنند.افررا جهانی و خلی ی داهازاربان در موقعیت شرکتشای تقاار

های جدید خلق یک شرکت و راه های جدیدوجو برای روشوکار، به جستنوآوری در مدل کسب

کنندگان و شرکا تمرکز های کسب درآمد و انتقال ارزش به مشتریان، تأمینگردد و بر یافتن راهارزش برمی
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-سازی، چرخهوکار عبارتند از فرآیندهای جهانیعوامل اصلی در افزایش اهمیت نوآوری در مدل کسب. دارد

 ای نوآورانه هستند(، تغییرات شدید فناوری و افزایش نقش اطلاعات،هحلهای کوتاه تولید )که مبتنی بر راه

ها برای این عوامل تلاش ها.های فکری در دستیابی به اهداف تعیین شده در شرکتمنابع نامشهود و سرمایه

-های کسبحلدهی راههای شرکت را برانگیخته و بر راهبرد و سازمانبهبود قابلیت رقابت در بسیاری از بخش

 کار تاثیر قابل توجهی گذاشته است.و

های قبلی تجارت کنار گذاشته شود، وکار ضروری است که روشبرای درک مفهوم نوآوری مدل کسب

شود و به همان وکار سبب کاهش ریسک میسپس باید یک برنامة تغییر طراحی شود. نوآوری مدل کسب

 آورد.وجود میهایی را بهبپذیرد و نوآوریهای بیشتری را کند تا ریسکوکار کمک مینسبت به کسب

تواند منبع مزیت رقابتی باشد به شرط آنکه مدل به قدر کافی متمایز باشد و به وکار مینوآوری مدل کسب

 راحتی نتوان آن را تقلید کرد.

 دهد:یها پیشنهادهای زیر را ارائه موکار به شرکتاین مقاله برای رسیدن به نوآوری مدل کسب در نهایت،

نگام: شرکت باید به محیط اقتصادی خود توجه هپیگیری بازار در حال تغییر و ایجاد یک موقعیت به -1

منظور پاسخگویی به تقاضای بازار در نموده و به یادگیری مزایای رقابتی برای خود و رقبای خود بپردازد. به

وکار را های مدل کسبیر دهند و نوآوریوکار خود را تغیها ممکن است عناصر مدل کسبحال تغییر، شرکت

 برای دستیابی به ارزش بیشتر اجرا کنند.

ها معمولا از آخرین اطلاعات بسیاری از فرصت پیگیری توسعه و نوآوری تا دسترسی به پتانسیل کامل: -2

فرآیندهای  ها،های جدید، ایدهها باید نسبت به فناوریبنابراین، شرکت شوند.در زمینه اقتصاد، حاصل می

 وکار، و یا شرکای خود حساس باشند.  کسب

وکار شامل نظام ارزش وکار: نظام ارزش کسبوکار برای ابداع نظام ارزش کسبپالایش منطق کسب -3

ها باید راهبرد تقاضا محور را  برای ارتقا داخلی آن و اصول تخصیص ارزش اعمال شده بر شرکا است. شرکت

شان تجدیدنظر ها باید در روابط خود با سهامداراناتخاذ نمایند. افزون بر این، شرکت وکار،نظام ارزشی کسب

 .وکار را افزایش دهندکنند تا به تعادل رسیده و ارزش کسب
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