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 Platform businesses, need innovation in order to maintain their sustainable 

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

according to the transformation of the concept of the value proposition of the 
platform actors, based on network and ecosystem thinking, requires the 

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

identify platform capabilities that act as the enablers of value proposition 

innovation of actors in platform businesses. For this purpose, research data has 
been collected through semi-structured interviews with managers, consultants and 

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

capabilities with thematic analysis method. The research findings show that the 
enablers capabilities of the actors' value proposition innovation are categorized 

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

capabilities; The capabilities of the platform include marketing capabilities, 
technology infrastructure capabilities, value proposition alignment capabilities, 

market sensing capabilities, crowdsourcing capabilities, and big data analysis 

capabilities. Knowledge sharing/management capabilities, adaptability and digital 

proficiency skills are among the demand side capabilities and finally relational 
capabilities, continuous quality improvement, networking and market learning are 

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

proposition innovation. It can also provide guidance to managers, consultants and 
platform owners to take effective steps by using these capabilities to create 

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

competitive advantage 
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EXTENDED ABSTRACT 

Introduction 

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

are limited researches regarding the drivers and consequences of value proposition 

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

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

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

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

Methodology  

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

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

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

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

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

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

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

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

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

coding). 

Results and Discussion  

Platform capabilities are classified into three capability categories according to the 

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

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

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

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

capabilities of the platform include marketing capabilities, technology infrastructure 

capabilities, value proposition alignment capabilities, market sensing capabilities, 

crowdsourcing capabilities, and big data analysis capabilities. Knowledge 

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

demand side capabilities and finally relational  
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capabilities, continuous quality improvement, networking and market learning are among 

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

Conclusion  

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

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

innovative pressures in the current business environment in which digital platforms 

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

especially by strengthening the capability of continuous quality improvement and market 

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

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

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

proposition innovation  
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 شرویخود و پ یداریپا ،یرقابت تیکارها، به منظور حفظ مزوکسب گریهمانند د سکویی یکارهاوکسب  
 یکارهاودر کسب گرانیباز یشنهادیهستند. با توجه به تحول مفهوم ارزش پ ینوآور ازمندیبودن در بازار، ن

و توسعه  یمستلزم برخوردار ،یبومزیستو  یانگاه و تفکر شبکه یبر مبنا یبه نوآور یابیدست ،وییسک
ست که ا سکویی یهاتیقابل ییراستا، هدف پژوهش حاضر شناسا نی. در اباشدیم هاتیاز قابل یامجموعه

د. به عمل کنن سکویی یکارهاودر کسب گرانیباز یشنهادیارزش پ یهمچون توانمندساز نوآور توانندیم
شرکت  ۵۲مشاوران و صاحبان  ران،یبا مد افتهیساختارمهین حبهمصا قیپژوهش از طر یهامنظور، داده نیا

 ییهاتیمضمون در قالب قابل لیو با روش تحل یآورجمع ،یهدفمند و گلوله برف یریگبا روش نمونه سکویی
 یشنهادیارزش پ یتوانمندساز نوآور یهاتیکه قابل دهدینشان م قیتحق یهاافتهیشده است.  یبنددسته

 یبندهطرف تقاضا دست یهاتیطرف عرضه و قابل یهاتیپلتفرم، قابل یهاتیسه گروه قابل به گرانیباز
ارزش  یسازهمسو تیقابل ،یفناور رساختیز تیقابل ،یابیبازار تیشامل قابلسکو  یهاتیقابل شوند؛یم
به  یهاتیابل. قتکلان اس یهاداده لیتحل تیو قابل یسپارجمع تیزار، قابلبا یگرحس تیقابل ،یشنهادیپ

ا و در طرف تقاض یهاتیاز جمله قابل الکترونیکیو مهارت  یریپذقیدانش، تطب تیری/ مدیگذاراشتراک
 یریادگیها( و دهندگان )مکملخدمت ریبا سا یسازشبکه ت،یفیبهبود مستمر ک ،یارتباط یهاتیقابل تینها

 یراستا آنها در یریکارگبا به توانندیم هاتکه شرک شوندیطرف عرضه محسوب م یهاتیبازار از جمله قابل
 سکویی یهاتیقابل ینظر یپژوهش به توسعه مبان نیانجام دهند. ا یاقدامات یشنهادیارزش پ ینوآور جادیا

 اریدر اخت یرهنمود تواندیم نی. همچندینمایم یانیکمک شا سکو گرانیباز یشنهادیارزش پ یو نوآور
 ییایو حفظ پو ینوآور جادیاز آنها در جهت ا یریگقرار دهد تا با بهره سکوها بانمشاوران و صاح ران،یمد

 بردارند. یموثر یهاگام یرقابت تیمز یداریپلتفرم خود به منظور پا

ارزش  یساز نوآورتوانمندو  هاتیقابل(. ۵041) یمحمد عل ی،کیزکل ییصومه؛ بابامع ی،زاده شهر نی؛ حسمیمر ی،سروستان ینعمت الهبه این مقاله:  استناد
 .۵۲۸-۵4۹، (۵۱)۱۵، مطالعات مدیریت راهبردی. سکویی یکارهاوکسب در گرانیباز یشنهادیپ
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 مقدمه .1

یانجی تبادلات بین فروشندگان م نوعی الکترونیکی سکوهای .[1۵] ، رو به افزایش استفناوریوسعه در نتیجه ت الکترونیکی سکوهایظهور 
 . درشوندمحسوب می [3] ساز مدیریت اطلاعاتو همچنین توانمند[ ۵۵] تعاملات میان شرکای مختلف گرتسهیل بوده و [۲۵] و خریداران

اطلاعات و ارتباطات  اورینفر منابع مبتنی بر انشان دهنده توانایی استقر چرا که این قابلیت هستندتی مهم یخود قابل ،الکترونیکی سکوهایاقع و
ا پیکربندی مجدد منابع ا دانش مشترک را ادغام نموده و بتدهد ها اجازه میکه به شرکت [۲۹] و ترکیب با سایر منابع داخلی و خارجی است

 . [۲4، 1۸] متغیر پاسخ دهند به نیازهای بازار بسیار داخلی و خارجی
های رکتشگیرند، نظر میدر  فناورینوآوری  ار مهم برای دستیابی بهای بسیشیوهرا  نیکیالکترو سکوهای ها،گرچه سازمانبا این حال، 

تنها  ،الکترونیکی سکو هایچرا که قابلیت ،وری هستندنوآ نیز برای پیشرو بودن و دستیابی به موقعیت رقابتی برتر در بازار نیازمند خود سکویی
سازی فعال»یاز به ن قابلیتری شرکت تاثیر بگذارد و این بتی و نوآوطور مستقیم بر مزیت رقا به و به تنهایی دتوانیک قابلیت است که نمی

 . [۲0] دعملکردهای نوآورانه تاثیر بگذار بر «های خاصفتاریر»دارد که از طریق انجام  «هاییفعالیت
که در شده  معرفی ها(سه منبع اصلی )دامنه برخی محققان، زبه نقل ا  ۵ناتو و همکارانجامد، هایی که به نوآوری میبه دنبال تاکید بر فعالیت

 وابط جدیدر)کاربر  -عامل -تواند رخ دهد: حوزه نوآوری فناورانه )عملکرد جدید(، حوزه نوآوری بازیگرمی کاروکسبهای مدل آن نوآوری
 .[1۹]( سازمان/زنجیره ارزش جدید( و حوزه نوآوری بازار )تعریف جدید ارزش پیشنهادی

توانند می د وانبنا شده فناوریمبنای بر  زیرا باشد.میارنده هر سه محور ذکر شده ، در بردالکترونیکی سکوهایمفهوم و گستره در این راستا، 
غییر ه دنبال تی شدن، بالکترونیکیهمسو با این تحولات، تاثیرات  از طرف دیگر، مند شوند.بیشتری نیز بهره فناوری یهای نوآوراز قابلیت

ش پیشنهادی ، مفهوم ارزسکوییهای کاروکسبو با ظهور [ ۲۸] ی تاثیر گذاشتهد، بر هسته ارزش پیشنها[۱]در بستر شبکه  آفرینیتمرکز ارزش
و همچنین کاربرد کلمات و  [۲۵، ۵] کاروکسبعامل کلیدی هر مدل [ ۵۱، 11] فهوم ارزش پیشنهادیمتوسعه . [3] تغییر شگرفی کرده است

دی مشتری به ارزش تحول عبارت ارزش پیشنهامثال برای  ها،کاروکسبکننده در های شرکتگروهبه منظور تعیین  ،ای جایگزینهواژه
، 1] سکوهارو در قلم اربراننها با ارزش پیشنهادی بازیگران/ کو در حال حاضر جایگزین شدن آ نفعانذیکنندگان، کارکنان، پیشنهادی تامین

وضیحات، نای تبر مب .است سکو تفکر سیستمی و جامع به ارزش پیشنهادیهمگی حاکی از  ،سکوهاای سب آن در بستر شبکهبه علت تنا [۲۵
، کاربر/ بازیگر و ارزش پیشنهادی ورود کند و هر سه مفهوم را به طور فناوریتواند در هر سه حوزه نوآوری می سکومفهوم ارزش پیشنهادی 

 ضمنی در خود داشته باشد.
به طور جامع به ، [13، 1۸] نوآوری ارزش پیشنهادی انجام شده های موثر بردر زمینه قابلیت هاییپژوهشینکه ارغم علیاین راستا،  در

( ۲4۵۵فاس و صائبی ) به دنبال تاکید بر این مطلب، پرداخته نشده است.سکو در بستر  ویژهبهارزش پیشنهادی  یساز نوآورهای توانمندقابلیت
پویا را یکی از  ارزش پیشنهادی وجود دارد و قابلیت یها و پیامدهای نوآورخصوص پیشرانهای محدودی در کنند که پژوهشمیتاکید 

ا با چه هسکوکه  شودمی، این سوال مطرح موجود مبانی نظریی این شکاف در مبنا بر .کنندهای داخلی این نوآوری پیشنهاد میپیشران
با نگاهی جامع به توسعه  سکوییهای ، در صورتی که شرکتدر واقع .[۵0] ندبازیگران بپرداز ه نوآوری ارزش پیشنهادیب توانندمیهایی قابلیت
ارزش  ی به مزیت رقابتی از طریق نوآوریدستیابفقیت خود را در جهت حفظ پویایی و توانند موهای بازیگران چندگانه نپردازند، نمیقابلیت

جانبه و تضمین موفقیت آنها، تنها در گرو مشتریان نیست و همچنین چند سکوییهای چرا که تمرکز شرکتپیشنهادی تضمین نمایند، 
 شود. در این راستا درکدربردارنده دیگر بازیگرانی است که بدون وجود آنها و به اشتراک گذاری منابع آنها چنین موفقیتی حاصل نمی

ایداری خود کند تا پکمک می سکوییی هاشرکتای است که پرداختن به آن، به ف مسئلهبازیگران مختلهای از قابلیت سکوییهای شرکت
توانند که می ستا هاییقابلیت شناسایی به دنبال ،سکوییهای ن پژوهش با نگاهی جامع به قابلیتای بر این مبنا،را در بلندمدت حفظ کنند. 

ای به بازیگران ی و شبکهبومزیستبا نگاه و تفکر در واقع این پژوهش  باشد. سکوی ارزش پیشنهادی بازیگران نوآور و پیشرانساز توانمند
 .باشدمی کاروکسبد نوآوری در این سازه مدل ابه دنبال ایج سکوییهای با ترکیب مبحث قابلیت و مبحث ارزش پیشنهادی بازیگران سکو

به منظور ایجاد نوآوری ارزش  سکوهای قابلیت( بررسی دقیق ۵د شامل موجو مبانی نظریبا توجه به الزامات نظری، سهم مطالعه حاضر در 
. از باشدمی ( پیشبرد دستور کار جدید برای تحقیقات آینده1، و نوآوریبرای  سازوکار( توسعه چارچوب مفهومی جامع ۲، پیشنهادی بازیگران

                                                                                                                                                    
1 To et al., 
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شنهادی و ارزش پی نوآوریهدفمند و اهمیت آنها برای دستیابی به  های بازاریابی مختلف از نظر اقداماتو مدیریتی، استراتژی کاربردیمنظر 
 ارزش یو به برخی از موضوعات مانند نوآوری بر اساس ماهیت پویا شوندمیبندی دسته سکویی کاروکسبمتعاقبا توسعه و نوآوری مدل 

 . شودمیپرداخته  پیشنهادی
 

 تحقیق نظری و چارچوب مبانی .2

ادله انواع در حال مب هاکاروکسبمواجه است، به طوری که تعداد بیشتری از  «سکوییانقلاب »یای امروز با یک دن. آنهای و قابلیت سکو
گری در معامله بین ی میانجیسکوهایاصلی چنین  کارکرد[.۵۹] هستند الکترونیکیمحصولات، خدمات و اطلاعات در بسترهای تراکنش 

یک  توانمیرا  الکترونیکی سکویدر واقع، . [۲۵، 1۸] ستا گری تعامل بین آنهاچنین واسطههای مختلف فروشندگان و خریداران و همگروه
آوری، ادغام و محاسبه جمع ،سکوسازد اطلاعات را در ها را قادر میر نظر گرفت که سازماند سکوها به چارچوب فنی برای اتصال سازمان

تعامل سریع  برای دستیابی به هاشرکترشد خود و اثر شبکه است که روشی موثر برای مراتبی، لسلهبندی سپیمانه هایدارای ویژگی وکنند 
 .[۲0] استهای مبادله ، کاهش جستجوی منابع و هزینهاطلاعاتی، کاهش عدم تقارن اطلاعات و عدم قطعیت

می  بازار در قالبرا  سکوها، و اقتصادی، که بیندمی فناورانهمعماری  نوعیها را سکوفنی، که  دیدگاه ها وجود دارد:سکو در مورددو دیدگاه 
برگرفته از  یفرترکیبی از چندین تعکه  با این حال، تعریف زیر. منعکس کننده این دو دیدگاه هستند سکوهااین اساس، تعاریف  رب [.۵1] بیند

اوری های فندمنظوره، دوطرفه یا سیستمبازارهای چن» الکترونیکی سکوهای شود:در اینجا ارائه می است سکوهایک مقاله مروری در مورد 
 کنندمی یا تسهیل ،گری/ میانجیرا واسطه گروه متمایز اما وابسته به هم از کاربران هستند که معاملات و تعاملات بین دو« اطلاعات پیچیده

تریان ریتمی، کاهش ریسک برای مشهای الگونویسی و قابلیتسازی بر اساس برنامهشامل امکان سفارشی سکوهاهای برخی از ویژگی .[۵۹]
 .[۹]است های ایجاد مشترک از طریق افزایش شفافیت و کاهش عدم تقارن اطلاعات، توانمندسازی مشتریان و تأثیرگذاری بر فرصت

 .[۲4] نهان هستندند، پها تا زمانی که مورد استفاده قرار نگیر. بنابراین، قابلیتشوندمیها تعریف ظرفیت انجام فعالیتها قابلیتبه طور کلی 
ها را به صورت کنند که بتوانند فعالیتها فراهم مییابند، این ظرفیت را برای سازمانهایی که در طول زمان از طریق یادگیری توسعه میقابلیت

که زیربنای  دارندهایی تها همچنین قابلیافراد درون سازمانهای سازمان، . اما علاوه بر قابلیتبخش انجام دهندمطمئن و حداقل رضایت
 سازدیگیری را ممکن مهای فردی مانند تصمیمسرمایه انسانی مدیریتی، سرمایه اجتماعی و شناخت است که عملکرد قابل اعتماد فعالیت

[۲4.] 
 ر اساس تعریفب .به آنها پرداخته شده است مبانی نظریدر  الکترونیکی سکوییت شوند که با عبارت قابلمحسوب میتی یخود قابل سکوها

مکاری و بازاریابی و ، هبرخطکنندگان از طریق ارتباطات ی حفظ ارتباط با سایر تعاملها براتوانایی شرکتبه  الکترونیکی سکویقابلیت  [1۱]
 سکویت معتقدند که قابل نیز (۲4۵۸) ( و تیس۲4۵۸) ۵هلفت و رابیشک .[۲4] دستیابی به گسترش منابع کارآمد و کم هزینه اشاره دارد

پذیر و تا دانش مشترک را ادغام و منابع داخلی و خارجی را مجددا پیکربندی کنند تا به طور انعطاف دهدمیاجازه  هاشرکتبه  الکترونیکی
ا سایر تا مبادلات ارزشمندی را بسازد ها را قادر میاین قابلیت شرکت ،واقع رد [۲4، 1۸] دهندهای بازار در حال تغییر پاسخ سریع به نیاز

 .بدون هزینه نهایی انجام دهند و در نتیجه توانایی نوآوری خود را بهبود بخشند سکوکنندگان شرکت
و  ۲فراو .[۵۱] ها و منافع مشتریان تعریف شده است، ارزش به صورت ارتباط بین هزینهمعمولاآن. ارزش پیشنهادی و نوآوری ارزش 

در آن ارزش اضافه می کنند  (۵۹۸۱) 1ابور و گارد، کنندو بیان می پرداختهش پیشنهادی ه و تحول مفهوم ارزسرچشم به( ۲4۵0) همکاران
داخته به سیر تحول این مفهوم پر مطالعه. در این ه استتوصیف شد «کندترکیب میعده ارزش به مشتری که منافع و هزینه را و»پیشنهادی 

 .است داده نفعان بسط و توسعهریان و به دیگر ذیفراتر از مشترا مرز و دامنه استفاده از این مفهوم  و شده

ها و منعکس کننده آمال و ارزشپرداخت و به جذب و حفظ کارکنان مستعد می کارکنان مفهومی دیگری بود که اساساًارزش پیشنهادی 
ها به ژوهشبرخی دیگر از پخت. کنندگان پرداره تامین به ارزش پیشنهادی تامینزنجی مبانی نظریانتظارات نیروی کار مختلف بود. سپس 
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کنندگان، نبازارهای تامینفعان چندگانه مانند داران و یا حتی ذیگذاران کلیدی و سهاممثلا تاثیر .اندنفعان پرداختهپیشنهادی دیگر ذی ارزش
 بازار اتحاد، بازار استخدامی، بازار داخلی، بازار ارجاعی، تاثیرگذاران و مشتریان.

د که کنو بیان می رداخته اندپیشنهادی پ در مفهوم ارزشخدمت  بومزیستتر به دیدگاه با رویکردی جدید (۲4۵0) و همکاران فراوایت در نه 
با نگاه  آن را و چون شوداز بازیگران استفاده می نفعانذیوت است که در آن به جای متفا نفعانذیاه از این حیث از دیدگ بومزیستدیدگاه 
، بیشتر نهادی، در خصوص ارزش پیشبومزیستشود که در سطح کلان . در اینجا اشاره میدبه پویایی آن اشاره دارد بینیخدمت م بومزیست

د ست که بدون منابع ضروری آنها، دیگر بازیگران قادر به عملکراگیری ارزش است و تاکید بر بازیگرانی گذاری و شکلتاکید بر به اشتراک
ست که به طور مشترک خلق و از هر گروه اقتباس شده تا منافع کلی بتواند پایدار اسازی ارزشی متعادل کاروکسب نیستند و تمرکز استراتژی

مبتنی بر  هایمثال، ابتدا در زمینه سازمان برایبا این حال، تعریف و تمرکز آن در طول زمان بسته به زمینه جدید تکامل یافته است.  بماند.
ران داگسترش یافت و تمرکز از مشتریان به سهام ، خرده فروشی و خدماتکاروکسببه  کاروکسب به بسترهایتولید استفاده شد، سپس 

با  سکوهارزش پیشنهادی بازیگران در مطالعات اخیر بر مفهوم ا ،نبال آند. به [11] های نوآوری و پایداری شدمختلف تغییر کرد و وارد حوزه
از جمله محققانی هستند که مفهوم ارزش پیشنهادی  (۲4۲۵) هوکانن و همکاران در این راستاتمرکز دارند.  یا کاربر بازیگرتاکید بر عبارت 

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

 .[۲۵] «سکو برای حضور بازیگران در  ست کند و دلایلیرا تسهیل می آفرینیارزش سکو که ستا روشی ،ارائه می شود ا فروشندگان(ی
، تمرکز بر تعدد بازیگران و در نتیجه تعدد سکوهاهایی مانند بومزیستها یا نه شبکهبه طور خلاصه، همه محققان توافق دارند که در زمی

 از چنان اهمیتی برخوردار است و است کاروکسبهای اصلی مدل هیکی از ساز هتمرکز و توسعه این مفهوم نشان .است های پیشنهادیارزش
 سطحدر ست که ا وری ارزش پیشنهادینوآ ،هایکی از انواع نوآوریواقع  رد [۲0] دهدمیرا تشکیل  کاروکسبخش مهمی از نوآوری مدل ب که

 سازوکاری نوآوری ارزش پیشنهادی که کننداستدلال می آنها اینگونه شود.محسوب می[ 13] کاروکسبتعیین کننده نوآوری مدل  ،خرد
های عملکردی در حال ای از ویژگیکت را برای ارائه مجموعهزیرا وعده شر .های مخرب استکننده برای به حرکت درآوردن پویاییتعیین

تنها به نه نوآوری مخرب موفقیت یک کنند کهبیان می [۲3]. آنها همچنین به نقل از دهدتغییر به یک پایگاه مشتری رو به رشد نشان می
تشکیل شده  های ارزشی متفاوتیاست که از ویژگی کننده( متکی است، بلکه بر طراحی ارزش پیشنهادی نیز متکیفناوری زیربنایی )اختلال

 .است
، رابطه بین با تمرکز بر نوآوری مخرب کار،وکسبمطالعه خود در خصوص نوآوری مدل  رد ۵(۲4۲4اشمیت و اسکارینگلا ). پیشینه پژوهش

مدل سطح خرد نوآوری  در قالبشنهادی یاین پژوهش، نوآوری ارزش پ راند. درا بررسی کرده کاروکسب مدلو نوآوری  های پویاقابلیت
ه شده است. در نظر گرفتساز ارزش پیشنهادی جدید ارزش پیشنهادی و توانمندپیشران نوآوری  ،های پویا. قابلیتمعرفی شده است کاروکسب

ر مقوله ازش پیشنهادی را در چهسازی و هماهنگی و نوآوری ارکردن، یادگیری، یکپارچهت حسای پویا را متشکل از چهار قابلیهتآنها قابلی
ای پویا را هتاثیر قابلیت در مدلی مفهومیاند. سپس بندی کردهی جدید و روابط مشتری جدید دستهاهجدید، بازارهای جدید، کانال هایعرضه

ران نوآوری پیش عنوانبه ار ای این پژوهش نقش قابلیت پویاهاند. یافتهنهادی با نقش میانجی نوآوری مخرب سنجیدهنوآوری ارزش پیش بر
خرب های پویا و نوآوری ماط بین قابلیتمیانجی ارتب ،ی جدیداههای جدید و کانالده است و مخصوصا ابعاد عرضهارزش پیشنهادی تایید کر

ویا و ن قابلیت پارزش پیشنهادی و همچنیرغم پرداختن به ابعاد نوآوری علیند. در این پژوهش اطلاعات به صنعت خاصی محدود نشده و دبو
 .[13] ارزش پیشنهادی بررسی شده استقابلیت پویا بر نوآوری تنها تاثیر  بررسی دقیق آنها،
با پنج  کاروکسبهای مدل در نوآوری پیشنهادی را ارزش منطق پردازند کهمی ایوارهطرحبه ارائه ( ۲4۲4تو و همکاران )در پژوهشی دیگر 

 -منابع -های نوآوری و چابکی، پویایی نوآوری، حوزهکاروکسب ، تسلط ارزش۲کاروکسبساختار وابستگی : کندمیتعریف  متغیر اصلی باز
وکار نوآورانه در های کسببینی مدلو برای پیش آفرینیارزش، سکوی وکاربینی نوآوری مدل کسبهایی را برای پیشها بینشیافته. نوآوری

اط زیاد به تغییرات وابستگی )ارتب کاروکسبوآوری مدل ن های این مطالعه دال بر این بود که. یافتهنددهبازارهای فناوری صنعتی ارائه می
های تجاری ثانویه که اغلب در بازارها غالب نیستند، ملاحظات ارزش، شودرای پیشنهاد ارزش جدید مربوط نمیب کاروکسبهای هویتمتقابل( 
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تغییرات اساسی  ،های بازار هستنددر حوزه کاروکسبمستعد نوآوری مدل  کاروکسبواردان تازه ،تندوکار هسکلیدی برای نوآوری مدل کسب
عوامل خارجی )نیروهای پویای و  وکار تضمین کندکنندگان کسبتواند موفقیت را برای شرکتوکار جدید نمیهای مدل کسبدر ارزش

به علاوه قابلیت منابع و چابکی عمل از جمله عواملی بودند  .آورندای تجاری فشار میهمل اصلی هستند که به نوآوری ارزش( عواکاروکسب
 . [1۹]که تاثیر معناداری را نشان دادند

 مطرحند. در این مطالعه ابه آن پرداخته ۵(۲4۵3کازادی و همکاران )ست که اچندگانه در فرایند نوآوری مبحثی  نفعانذیمشارکت  تاکید بر
ها چالش این بینیپیشکه مدیریت و  شودایجاد می های جدیدیمختلف، چالش نفعانذیها، علایق و اهداف مختلف ویژگی لشده که به دلی

د ارائه تولید دانش ارزشمن نفعان درذی مشارکت بردارنده چهار قابلیتست. این مطالعه چارچوبی دراها قابلیت یکسری د برخورداری ازنیازمن
لیت مدیریت دانش و قاب نفعانبرداری شایستگی ذی، نقشهنفعانذی، قابلیت ارتباطی نفعانذیسازی از؛ قابلیت شبکه که عبارتند کرده است

های مذکور خود نیازمند پرورش قابلیت ،که ایجاد دانش باشدایجاد دانش در فرایند نوآوری می واقع تمرکز این مطالعه بر تواناییدر  .نفعانذی
دگانه بنا شده چن نفعانذیگانه است. گرچه این مطالعه بر نفعان چنده به نوآوری از لنز ایجاد دانش توسط مشارکت ذیعمطال . نگاه اینباشدمی
های ارویی است و از طرفی تنها قابلیتشرکت د گیرد چرا که محدود به مطالعه موردی خاص در زمینهرا در بر نمی سکوییهای ت، اما شرکتاس

ده است. چندگانه به دیدگاه شرکتی محدود ش نفعانذیرغم تاکید بر ها علیفته است. از طرفی نگاه به قابلیتبررسی قرار گر مورد ،ایجاد دانش
ها رکیبی از قابلیتشرکت و همچنین ت هایبا قابلیت چندگانه نفعانذی تحقیقات آتی را به مطالعه بر تعامل قابلیتراین محققان این مطالعه، ببنا

ها، پژوهش دیگری بر مبنای چارچوب سودآوری از طریق بر اساس قابلیت سکوییهای کاروکسبوری اما در زمینه نوآ .[۲۱] اندشتهمعطوف دا
های پرداخته است. یافته سکوییهای های پویا در اکتساب ارزش در شرکتاقتباس شده است، به بررسی قابلیت (۲4۵۸) تیسنوآوری که از 

و سنجش  شپویهای های نوآوری، قابلیتحداقل سه نوع قابلیت پویا برای رهبران پلتفرم حیاتی است: قابلیتدهد که این مطالعه نشان می
در بهبود  های یکپارچه نقش کلیدیکه قابلیت ندکنهمچنین استدلال می آنها. بومزیستسازی های یکپارچه برای هماهنگمحیطی، و قابلیت

 [.1۸، ۲4] ارزش دارند کتساباتوانایی رهبران پلتفرم برای 
د. انپرداخته سکوهاآفرینی مشترک و اکتساب ارزش در های لازم برای ارزشدر مطالعه خود به بررسی قابلیت ۲(۲4۲۵اشریک و همکاران )

نند کفرم کمک میپلت صاحببه  ،رابطه های مبتنی بر( قابلیت۲و ) فناوریمبتنی بر های قابلیت( ۵)این است که چگونه  حاکی ازهای آنها یافته
 . [1۵] فعال و متعادل کند نوظهور سکوی بومزیستیک در  ارزش را مشترک و اکتساب آفرینیارزشتا 

 ترونیکیالکی هاو نقش قابلیت الکترونیکی سکوهایاز طریق  های کوچک و متوسطت شرکتچگونگی رقاب به 1(۲4۵۹سنامور و همکاران ) 
در  مطالعه، در این ها پرداخته است.تها از طریق این قابلیلی این شرکتد. در واقع این مقاله به ارتقای عملکرد ماانیت شبکه پرداختهلو قاب

دهد که قابلیت پلتفرم ینشان م این تحقیق نتایجو عملکرد شرکت، قابلیت شبکه نقش میانجی را دارد.  الکترونیکیرم فت پلتیلروابط بین قاب
 هااین شرکت همچنیندارد.  کارآفرین های کوچک و متوسطشرکت تأثیر غیرمستقیم مثبتی بر عملکرد ،بلیت شبکهاز طریق قا الکترونیکی

به  مطالعهدر این  .[۱]گیری خود افزایش دهندبا همسو کردن این قابلیت با جهت الکترونیکی سکوعملکرد خود را از طریق قابلیت توانند می
 به کاربرده نشده است.  سکوییهای از قابلیت جامعیتی ،روش اتخاذیماهیت  دلیل

ن( یادهندگان خدمات و مشتر، ارائهسکوکنندگان )تامینگانه مکانی برای مصرف مشارکتی بازیگران سه را هاسکو 0(۲4۵۵بنویت و همکاران )
های یت. در این مقاله منابع و قابلهانابع و قابلیتها و مها، فعالیت: انگیزهداده شدههای بازیگران در سه بعد توضیح نقشاند. اما کرده معرفی

های ترادهندگان خدمات، مههای ارائهبلیتتماد از جمله منابع و قاعها، شهرت و قابلیت امثال دارایی برایه شده است. هر سه گروه توضیح داد
در  سکونندگان کتامینهای و قابلیت از جمله منابع نفعانیذو ارتباط  سازیازار، شبکهمنابع مشتریان و دانش ب عنوانبه فنی و رفتار مناسب

  .[0] نظر گرفته شده است
در این پژوهش قابلیت  .باشدمی ۱(۲4۵۸چی و همکاران ) وع پژوهشها موضسکونوآوری مشارکتی در ها و پیامدهای قابلیت بررسی پیشران

در این تحقیق بر قابلیت عملیاتی سطح پایین یعنی قابلیت همکاری  که شودمیقابلیت عملیاتی سطح بالا محسوب  ،مشارکتینوآوری 
توجهی از کننده قابلبینیپیش ،وکارو نیاز کسب سکوری که تناسب فناو داده است نشان ی این پژوهشهایافته. تاثیر مثبت دارد الکترونیکی

 .[۸] قابلیت نوآوری مشارکتی است
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توانند در سطح عملکردی های عملیاتی سطح بالاتر میقابلیتاند که همچنین توضیح داده ۵(۲4۵۵) ( و پاولو و سی۲4۵1) میشرا و همکاران
ها ابلیتق . به علاوه آنها اضافه کردند کهاعمال شوند وظایفتوانند در سطوح تر میهای عملیاتی سطح پاییناعمال شوند، در حالی که قابلیت

های ابلیتهای پویا( و قو قابلیت ایتعبیه هایهای پیکربندی مجدد مرتبه اول )شامل قابلیتبلیتد: قانوجود دار در دو سطح مبانی نظریدر 
لیاتی موجود های عمقابلیت سازد تارا قادر می هاشرکتای مرتبه اول هقابلیتبه علاوه،  (.های عملکردی/عملیاتیمرتبه صفر )قابلیت معمولی

 .[1۲، 14]را از بین ببرند
کردن، حس)پویا  هایقابلیت کنند کهو بیان میکرده با نوآوری باز معرفی  الکترونیکی سکوهای ا کارکردبها را سکو ،از تحقیقاتبرخی دیگر 

ا نوآوری باز به ب الکترونیکی سکوهایشوند که هایی محسوب مییت( از جمله قابلتغییر شکل منابعکردن، و  یکپارچه، پویش، هاجذب فرصت
/ حس نجشقابلیت سدر توضیح این موارد،  های نوآوری باز باید توسعه دهند.مشترک در فرایند آفرینیارزشپشتیبانی از  منظور تسهیل و

ی و حمایت از توسعه فناوری( اشاره دارد. توانایی تصرف شامل توانای فناورانهها )و در نتیجه بررسی احتمالات به توانایی شناسایی فرصت کردن
ت، واکنش رقبا و دفاع از مالکیت معنوی است. در نهای بینیپیشیکی از منابع مطلوب به منظور  عنوانبه کاروکسبمدل  طراحی و بازتعریف

های لیتگذاری در قابهای موجود و هم سرمایهبه توانایی همسو کردن ساختار و فرهنگ، هم از طریق همسو کردن قابلیت / تحولقابلیت تبدیل
های مشارکتن کنندگان و همچنیله و پیدا کردن شرکتئها بر این باورند که قابلیت حس کردن و ضبط کردن بر تعیین مس. آناضافی اشاره دارد

 .[۵] مشترک تاثیر دارند آفرینیارزشر به منظو خارجی
های بزرگ تحلیل داده آوری از طریق تجزیه وکارایی ظرفیت جذب دانش برای افزایش عملکرد نو ۲(۲4۲۲خان و همکاران )در پژوهشی دیگر 

تواند به یها مظرفیت جذب دانش شرکت و پیشنهاد تحقیق آنها این است که مورد بررسی قرار گرفته است الکترونیکی سکوو قابلیت 
و عملکرد  ، برای افزایش چابکیالکترونیکی سکوو قابلیت  کلانهای های پویا، مانند تجزیه و تحلیل دادهسازماندهی یا استفاده از قابلیت

جزیه ت نقش میانجیها با انش، چابکی و عملکرد نوآوری شرکتبین ظرفیت جذب د دهدمینشان این پژوهش . نتایج نوآوری خود کمک کند
 قشکننده قابل توجهی را نشان داد، اما نپذیری نیز نقش تعدیلگیری انعطافدارد. جهترابطه مثبت وجود  هاو قابلیت کلانهای و تحلیل داده

و  های کلانل دادهلی، قابلیت تحالکترونیکی سکواقع در این تحقیق ظرفیت جذب دانش بر قابلیت . در وفرهنگ مبتنی بر داده معنادار نبود
 سکوییهای تدر شرک ها بر نوآوریدر این تحقیق نیز به نقش قابلیت گذارند.می چابکی شرکت تاثیر مثبت و آنها بر عملکرد نوآوری تاثیر

 . [۲۵]شده است تاکید
 الکترونیکی سکوهایبا اتخاذ  چگونگی ارتقای عملکرد نوآوریبه  ،[۲0]سازی منابع استوار شده هماهنگنظریه که بر مبنای ای دیگر در مطالعه

 نداهده کنتا مش کردندکننده معرفی را متغیر تعدیل )EIN (0محیطیهنجارهای نهادی زیست 1(۲4۲1جیانگ و همکاران ) پرداخته شده است.
 که ن بوداین مطالعه حاکی از آنتایج  ؟گذاردتأثیر می عملکرد نوآوری و (VCC) ۱شرکت ارزش آفرینیهمبر ایجاد  سکوکه آیا حاکمیت 

تا  مشترک آفرینیارزشبه علاوه،  ارد.د مشترک آفرینیارزشو معناداری بر عملکرد نوآوری و همچنین تأثیر مثبت  الکترونیکی سکوقابلیت 
ت یلین قاببه طور مثبت رابطه ب همچنین هنجارهای نهادی زیست محیطی. ستاو عملکرد نوآوری  الکترونیکی سکوقابلیت  حدی واسطه

  .کندمیرا تعدیل  مشترک آفرینیارزشو  الکترونیکی سکو
های تساز نوآوری در شرکتوانمند هابلیتاین قا ست کها ایهای بازیگران چندگانهدنبال نگاهی جامع به قابلیت به پژوهشاین  به هر حال،

ها که ته نوآوری ارزش پیشنهادی این شرکب مخصوصاها اختصاص یافته و از طرفی دیگر ند که تحقیقات اندکی به این شرکتهست سکویی
 نسبت به مفهوم قبلی آن تحول زیادی یافته، پرداخته نشده است. 

 
 پژوهش شناسیروش .3

مطرح تر کیفی و به ویژه مصاحبه با مدیران برای دستیابی به دیدگاه سازمانی گسترده رویکرد ازیگران، تأکید بردر حوزه ارزش پیشنهادی ب
، این مطالعه با استفاده از یک رویکرد اکتشافی انجام شد که سکونظریه در زمینه پیشنهاد ارزش به منظور کمک به توسعه . [۲۵] است

تحقیق حاضر تفسیری است که در مدیریت و علوم رویکرد  .[۵3] است تعریف نشده مناسب ای که به وضوحبرای درک چنین پدیده
های به دست آمده دارای پایایی پایین ها غنی و ذهنی و یافتهپردازد که در آن دادههایی مییهو به توسعه نظر [۵۵]است اجتماعی رایج 
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در این مطالعه برای کشف  ضمونفی مبتنی بر مصاحبه، تحلیل متحقیق کی با این حال، از میان راهبردهای .[۵4] و روایی بالا هستند
های نیمه ساختاریافته صاحبهم [۵۸]باید با هدف تحقیق سازگار باشد که روش  از آنجا. دهندگان/خبرنگاران انتخاب شدهای پاسخدیدگاه

نظور دستیابی به به م هاسکوهای مورد نیاز قابلیت عمیق، رویکرد مناسبی برای دستیابی به درک رویکرد تفسیری بابا تمرکز موضوعی، 
ر نظر د نگر از این پدیده، با هدف توسعه یک نظریه از مطالب محققانرای به تصویر کشیدن یک دیدگاه کلب نوآوری ارزش پیشنهادی

ضمون تحلیل تم یا مزیه و تحلیل شدند. تحلیل مضمون تجها با استفاده از های استخراج شده از مصاحبهسپس، داده .[۲]است ه گرفته شد
کاف گیرد تا شخصوص شناخت یک پدیده مورد استفاده قرار می ها درست که به منظور تجزیه و تحلیل دادهاهای کیفی یکی از روش

 ند برای شناختتوا. در واقع، این روش میپژوهشی را پر کند و فقدان چارچوب نظری جامع در زمینه موضوع مبانی نظریاطلاعات اندک 
حلیل ای تر پژوهش حاضر از فرایند شش مرحلهد ها بپردازد.کیفی به کار رود و به غنای داده هایهای متنی و در اکثر روشو تحلیل داده

 استفاده شده است. ،آمده ۵ضمون که در شکل م

 
 (۲443منبع: براون و کلارک، ) . مراحل تحلیل مضمون۵ شکل

 

صوص روایی سمیافته ،در خ شارکتهای این ق شگر و م شد و محقق با مکتوب ک کنندهت، باید از نظر پژوه لیه ردن و گزارش کصحیح با

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

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

شگر و درونطولانی شی او از جمله روشمدت پژوه سی روایی کیفی اندی شدمیهای برر شده، از مورد اول و دوم  با که در میان موارد ذکر 

ایایی از پایایی کوهن که در آن همکار پژوهشگر به طور بهره گرفته شده است تا از روایی این قسمت اطمینان حاصل شود. در خصوص پ

سطح خوب توافق نمایدمیمجزا اقدام به کدگذاری  ست و  شده ا ستفاده  ضریب کاپا در بازه مورد قبول: ) ا شتن  شا (%3۸قرار دا پایایی  نهن

 برداری شده است.داشتقابلیت بررسی مجدد آنها یاد ها ضبط و به منظوراحبهاین بخش بوده است. به علاوه کلیه مص

و هم برای انتخاب خبره استفاده  سکومند هم برای انتخاب ظری و هدفگیری نموضوع مورد مطالعه، از نمونههای دادهارائه  به منظور
ه ببا توجه به هدف کلی مطالعه، دسترسی بهتر  هاسکوها محدود به صنعت خاصی نبوده و مصاحبه. شد که نوعی روش غیراحتمالی است

 شامل کوسحاضر، معیار انتخاب  مبانی نظریها انتخاب شدند. بر اساس تعریف سکوها و تعریف کلی نظری ن آناین مشاغل و کارشناسا
)اعم از  باشندو تعاملات  میانجی تبادلات( ۲که از طریق زیرساخت اینترنتی فعال هستند،  سکوییهای کاروکسب( ۵ این موارد است:

دهندگان بر اساس کنند. همچنین پاسخو گروه کاربران را به هم متصل می( حداقل د1ماعی یا اقتصادی باشند(، و اجت سکوهایاینکه 
سال سابقه کار مرتبط داشته باشند، و در  ۱( حداقل ۲باشد،  هاآن کار ( سوابق تحصیلی آنها باید متناسب با۵معیارها انتخاب شدند: این 

داشته باشد. این معیارها  سکوییسال سابقه مدیریت در یک شرکت  ۲حداقل  ،دهندکاری که انجام میبا توجه به نوع ( باید 1نهایت 
گیری باید اطلاعات خوبی از موضوع داشته و از مدیران یا مشاوران بالا یا میانی باشند که در تصمیم دهندگانپاسخبرای ما مهم بود، زیرا 

شدند که پس از کدگذاری انتخاب  سکوییشرکت  ۵۲از  دهندگانپاسخ ه،. به طور خلاصاندهوکارها نقش اساسی داشتدر این گونه کسب
تحلیل  های تجزیه ودر دادهو کفایت نظری  اشباع متمایز در مصاحبه آخر،و دستیابی به کدهای تکراری و یا ناهر مصاحبه و بررسی کدها 

 .حاصل شد، شده
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ه به ان انجام شد. با توجو مشاور سکوندگان کلیدی، از جمله مدیران شومیق با مصاحبهختاریافته، باز و عساهای نیمهسپس مصاحبه
ها به استثنای یک مصاحبه حضوری و ن، اکثر مصاحبهان و هم برای محققشوندگاای زمانی و مکانی هم برای مصاحبههمحدودیت

ن صرف ط زماکشید که متوسدقیقه طول  ۹4تا  ۲4ها حبهبه صورت تلفنی انجام شد. مصا ، بقیه مواردمصاحبه دیگر از طریق اسکایپ
عرضه و های طرف ، قابلیتمدیران و کاربران مربوط بههای قابلیتسوالات مصاحبه حاوی  بود.دقیقه  14 هر مصاحبه ایشده بر
ر نهایت، . دشدمطرح میو در صورت لزوم، سوالات اضافی  است زش پیشنهادیتیابی به نوآوری اربه منظور دسهای طرف تقاضا قابلیت

 .و سپس رونویسی شد ضبط، حرمانه بودن اطلاعات جمع آوریها با اطمینان از متمامی مصاحبه
، انجام هاسکودر های پیشنهادی بازیگران ارزش ورید نیاز جهت نوآهای مورقابلیتبه تصویر کشیدن  ه منظورها بتجزیه و تحلیل داده

و  تجزیه با توجه به مراحل تحلیل مضمون توضیح داده شده در مرحله قبلها از این پدیده، داده یعشد. برای به دست آوردن درک جام
ا بها، پس از دور اول داده. بندی شدندتحلیل شدند که در آن کدها برای به دست آوردن مفاهیم و در نهایت مضامین انتزاعی دسته

ندی ببه کدهای محوری دسته عوامل به . سپسدست یافتیم هاسکوهای قابلیتبه مربوط  عواملای از درک اولیه به [۵۲] کدگذاری باز
همه از ها سیدیم. برای بهبود روایی، مصاحبهها راشباع داده تاو  ندداده شد ها بسطها، مفاهیم و سازهبعدی مصاحبه مراحلدر  .شدند

 .ه دست آمدب یرد بحث قرار گرفت تا اینکه کدگذاری کارآمدمونویسندگان بندی و مضامین نویسندگان تفسیر شد. پس از آن، دسته
 

 های پژوهشیافتهها و داده تحلیل .4

بندی دسته لیتته قاب، به سه دسسکوییهای کاروکسب رننده دکا توجه به بازیگران چندگانه شرکتب سکوییهای ، قابلیت۵جدول  مطابق
تقاضا و  فکنندگان و یا کاربران در دسته طراستفاده ، مشتریان،سکوصاحبان یعنی  سکوشده است. بدین معنا که بازیگران اصلی هر 

انمندساز تو توانندمیها دارند که هر کدام از این قابلیت هاییمات در طرف عرضه، قابلیتدهندگان محصولات و خدکنندگان و ارائهتامین
ارزش  ،یسکویهای کاروکسبکننده در م از بازیگران شرکتبیشتر، هر کدانوآوری ارزش پیشنهادی تلقی شوند. به منظور توضیح 

باشند. در  هاساز نوآوری این ارزشتوانمند توانندمیها هایی برخوردارند که این قابلیتخصوصی دارند و از طرفی از قابلیتبه پیشنهادی 
  .شودمیها با جزییات بیشتر پرداخته ای بعد به هر کدام از این قابلیتهقسمت

 
 . ساختار کد گذاری یافته های پژوهش۵جدول 

 مضمون  مضمون پایه خامکدهای 

 اولیه

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

 ها از سیستم به منظور کاهش هزینه مشتریحذف واسطه
  ها و محصولات و خدمات جدیدویژگیها و گزینهارائه 

 از انتظارات مشتریارائه خدمات فراتر 
 مدیریت عرضه و تقاضا از طریق ترفیعات فروش

 سکوتوسط  کنندگانتامینارائه خدمات مطلوب و اطمینان از تحویل مناسب خدمات 

 ارائه ضمانت اصل گارانتی به مشتریان به منظور اعتمادسازی
 در صورت شکایت مشتری کنندگانتامینکسر اعتبار 

 کنندگانتامینبه  ارائه خدمات ترفیعی رایگان
 سکوتخفیف به مشتری از ناحیه 

 های شخصیتی مختلف به منظور اعتمادسازی مشتریبرای تیپ خطبُرونو  برخطهای ارائه کانال
 کنندگانتامینواریز وجه قبل از دریافت خدمات و جلب اعتماد 

 های تشویقیجبران خدمات کارکنان با برنامه
 به منظور کاهش تعارضات کنندگانتامیناستفاده از سیستم تشویق برای 

 ن جدید یا تشویق به خرید بیشترای وفاداری مشتریان جهت جذب مشتریهابرنامهکارگیری به
 )ارتباط با مشتری(

 قابلیت بازاریابی  
 

ت
قابلی

ها
ی 

سکویی
 

 شفافیت و عدم پیچیدگی فرایند اتصال بازیگران به یکدیگر

 رخورداری از شبکه پایداربو سایت و  برخطاده از بستر حتی استفارکاربر پسند بودن و 
 اطلاعات فناوری زیرساختقابلیت 
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 مضمون  مضمون پایه خامکدهای 

 اولیه
 در ارائه خدمات فناوریاستفاده از نوآوری 

 جهت دسترسی سریع به مشتریان کنندگانتامینفراهم کردن زیرساخت لازم برای 
 برای آنها  کنندگانتامینهای مشتریان و توجیه ارزش ایجاد زیرساخت برای

 کنندگانتامیناز مشتری برای  تهیه و ارائه پروفایل کاملی
 های جدید بر اساس نظر سنجی مشتریگزینهارائه 

 (کنندهتامین)هم برای مشتری و هم  ازدهی و ثبت بازخوردیاستفاده از سیستم امت
 فراهم کردن بستری قابل اعتماد برای محرمانه نگه داشتن اطلاعات مشتری

 جهت دسترسی سریع به مشتریان کنندگانتامینفراهم کردن زیرساخت لازم برای 
 سازی خدمات برای هر مشتریشخصی

 مختلف با ابزارهای خاص نفعانذیگیری رضایت رصد کردن و اندازه

 برد ارزشی برای بازیگران مختلف -شناسایی نقطه برد

 های مختلف برای هر دو گروهارزش ایجاد شفافیت در زمینه
 های مختلفمنفعت گروه -هزینه تحلیل

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

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

قابلیت همسوسازی ارزش پیشنهادی 
 بازیگران

 

 یازهای روز بازاردر نظر گرفتن اقتضائات روز/ ن

 کاروکسبهای بازار به منظور توسعه بررسی فرصت
 هاتوجه به پویایی سیستم

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

 کردند قبا کار میی که قبلا با رکنندگانتامینپرکردن شکاف و نیاز برآورده نشده 
 های رقابتی بازارءهای فرصت ها/ خلاشناخت

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

  گری بازارحس قابلیت

 های جدیدویژگیبازاریابی( به منظور ارائه )تحلیل داده و  های مختلفاستفاده از ایده تیم
  کنندگانتامینجهت تعامل با دیگر  کنندگانتامینفراهم کردن زیرساخت لازم برای 

 جهت تعامل با مشتریان کنندگانتامینفراهم کردن زیرساخت لازم برای  
 برگزاری مسابقات ایده

 سپاریقابلیت جمع
 

 استفاده از هوش مصنوعی رصد کردن نیازهای روز مشتریان با

 ایبررسی تغییر روند رفتار خرید مشتری بر اساس میزان فروش منطقه
 به منظور شناسایی ارزش های و نیازها هادادهجمع آوری و تحلیل 

 هادادهبر  نظارت مداوم

 های کلانقابلیت تحلیل داده 
  

 یکدیگر سیمایآگاهی قبلی بازیگران نسبت به 

 یگران نسبت به نیاز ها و انتظارات یکدیگرآگاهی قبلی باز
 سازی پروفایل مشتریسازی و غنیپروفایل

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

قابلیت به اشتراک گذاری دانش/ مدیریت  
 دانش

ف تقاضا 
ت طر

قابلی
 

 مورد خدمات شرکت رآگاه شدن مشتری د

 ای کارشناسان به مشتریانخدمات مشاوره اده ازاستف
 ه ایده نوئبه منظور ارا سکوهای اجتماعی رسانه حضور فعال در

 سکوهای مختص مشتری توسط تمایل به یادگیری و استفاده از آموزش
 جزییات و روندها  کسب اطلاعات از

 پذیریقابلیت تطبیق
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 مضمون  مضمون پایه خامکدهای 

 اولیه
 سکونحوه استفاده از خدمات  کسب مهارت از

  خطبُرونو  برخطهای کانال مهارت در استفاده از
 کسب توانمندی مشارکت در رسانه های اجتماعی

 ایدارا بودن سواد رسانه
 له و نوآوریئتوانایی حل مس

 الکترونیکیتوانایی تولید محتوای 

 الکترونیکیقابلیت مهارت 

 

 لفی مختهاکانالهای اجتماعی و ارتباط با مشتریان از طریق شبکه

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

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

 کنندهپروفایل تامین سازیغنیو  سازیپروفایل
  انتقال دانش و کنندگانتامین دیگر ارتباط با

 یت ارتباطیقابل
 

ف عرضه
ت طر

قابلی
 

 های آموزشی به منظور ارائه خدمات مطلوبدوره

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

 توسط مشتریان کنندگانتامینبندی توجه به نتایج رتبه
 یات مورد نظر مشتریئمورد جز رآموزش د

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

 کیفیت بهبود مستمرقابلیت 

 

 سکودر خصوص اثربخشی  کنندگانتامیندیگر  تعامل با

یاز نجدید به منظور ارائه خدمات و محصولات جدید بر مبنای پیشنهاد و  کنندگانتامین ارتباط با
 مشتری

 دریافت مشاوره از متخصصان بیرونی شرکت به منظور حفظ پویایی
 سکواز طریق بستر  کنندگانتامیندیگر با  کنندگانتامینارتباط  

 سکوبا سایر بازیگران  کنندگانتامینارتباط 

 با سایر خدمت دهندگان سازیشبکهقابلیت 

 

 اربرای یادگیری از باز کنندهتامینداشتن ظرفیت 

 بازخورد مشتریان  توجه به
 پاسخ سریع نسبت به نظرات مشتریان

 سکوهای پذیری در خصوص خواستهانعطاف
 ورینیاز و خواسته مشتریان با ایجاد نوآ بر اساس تغییر کنندهتامینایجاد تغییر در فرایندهای  

 اصلاح و تغییر در خدمات براساس روندهای محیطی و بازار

 ارقابلیت یادگیری باز

 

ستقیم های متنوعی است که همگی به طور مستقیم و یا غیر مقابلیت بازاریابی متشکل از مولفه. قابلیت بازاریابیو  سکوهای قابلیت
رخوردارند. به طور عام از این قابلیت ب هاشرکتبه نوآوری ارزش پیشنهادی کمک کنند. شاید در ابتدا اینگونه به نظر برسد که  توانندمی

 هایبه طور همزمان برای تیپ خطبُرونو  برخطهای لاناارائه ک»عواملی مانند  رد سکوییهای ین قابلیت در شرکتاما وجه تمایز ا
کسر » یا حتو ی «ها از سیستم به منظور کاهش هزینه مشتریحذف واسطه»، و یا «دسازی مشتریر اعتماوشخصیتی مختلف به منظ

ئه ارا»، «ازیاعتمادسرائه ضمانت اصل گارانتی به مشتریان به منظور ا»نهفته است.  «کنندگان در صورت شکایت مشتریاعتبار تامین
 کنندگانه به تامیناریز وجو»، «انگکنندو نه تنها تامین سکواز ناحیه ری مشتارائه تخفیف به »، «کنندگانخدمات ترفیعی رایگان به تامین

 تفاده از سیستم تشویق برایاس»و حتی  «کنندگانتامینارائه خدمات و دریافت آن توسط مشتریان به منظور جلب اعتماد  قبل از
عوامل اصلی بازاریابی محصولات و خدمات قرار  مات بازاریابی مختلف در زمینهاز جمله اقدا «کنندگان به منظور کاهش تعارضاتتامین
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سازی و جلب رضایت طرفین عرضه و تقاضا منجر به آمیختگی ه طور غیرمستقیم از طریق اعتمادتقیم و اکثرا بگیرند که به طور مسمی
 توانیم. بنابراین به طور خلاصه شوندمیبیشتر بازیگران و در نهایت مشارکت هر چه بیشتر آنها در فرایند نوآوری ارزش پیشنهادی 

های باشد که یکی از روشهمزمان می طور، مشارکت و آمیختگی همه بازیگران به عتمادسازیااینگونه استدلال کرد که نوآوری نیازمند 
 کنندگانتامین رایما ب :شودمیهایی از این بیانات در اینجا آورده نمونه ست.هاشرکتاینگونه  دستیابی به این مهم از طریق قابلیت بازاریابی

 ...جام میدنوبینار. مشتریان به واسطه تبلیغات خرید انو سمینار  ،پنل درگاه ،اپلیکیشن ،یتسا در پنج حوزه تبلیغات رایگان انجام میدیم.
ر پذیرند خدمات رو انجام بدن امکاندا دوست خطبرُونخدمات خود را ارئه میدیم و مشتریانی که صورت  برخطو  خطبُرونما به صورت 

ین کنند برای همین برای قشر میانسال انمی برخطاعتقادی به خرید  ها اعتماد وهست. تیپ شخصیتی متفاوت مشتری یعنی بعضی
 ...امکان رو فراهم کردیم.

یت بالا باشه همینه که کیف کنندگانتامینکی از بندهای قرارداد ما با ت کالاها و خدمات بالا باشه که یهدف اصلی مشتری اینه که کیفی
ز جانب مشتری دریافت کنیم حتما با اون مجموعه قطع شکایتی از جانب قیمت ا اگر .و ارزش کالا و محصول بنابر ارزش عرفش باشه

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

 فناوری در راستای نوآوری، قابلیت زیرساخت سکوییهای نده شرکتکنهای متمایزاز دیگر قابلیت. اطلاعات فناوریقابلیت زیرساخت 
کند راهم میف «اتصال بازیگران به یکدیگر را به طور شفاف و با عدم پیچیدگی»چرا که استفاده از این زیرساخت موجبات اطلاعات است، 

تر برخوردار باشند، منجر به ارتباطات بیش «و کاربرپسند بودن و همچنین شبکه پایدار راحتی و سهولت استفاده»و چنانچه از مشخصه 
ا فراهم دگان به مشتریان و برعکس رنکنن دسترسی سریع تامینبا فراهم کردن زیرساخت لازم، امکاها وسکواهد شد. به عبارتی دیگر، خ

رمبنای و ب شودمیر تبرای یکدیگر شفاففین های طرو ارزشقرار گرفته  کنندگانتامینیار و از این طریق پروفایل مشتریان در اخت کنندمی
ر ب دید راج هایها و عرضهارائه خدمات بپردازند و گزینه در فناوری یه نوآورتوانند بمی هایافت چنین اطلاعات ارزشمندی شرکتدر

رای د را هم بدهی و ثبت بازخورسنجی انجام شده از آنها فراهم کنند. به علاوه، این بستر امکان استفاده از سیستم امتیازاساس نظر
ن کند و دستیابی و دریافت چنیفراهم میگیری رضایت بازیگران مختلف هو حتی رصد کردن و اندازکنندگان مشتریان و هم تامین

  .کندمیها را فراهم اطلاعات موجبات نوآوری ارزش فناوریهای مختلف بازیگران بر مبنای قابلیت زیرساخت وص ارزشاطلاعاتی در خص
های کاروکسبهمانند  سکوییهای کاروبکسه پیشتر ذکر شد، در همانگونه ک. قابلیت همسوسازی ارزش پیشنهادی بازیگران

در  ۵م بحرانیها و حجکاروکسبگونه ای بودن اینلکه با توجه به شبکهسنتی، تنها ارزش پیشنهادی مشتری برجسته و مطرح نیست ب
قعی بدون وام. نکته قابل توجه این است که در چنین شودمیها، ارزش پیشنهادی بازیگران اصلی چندگانه مطرح موفقیت این شرکت

به  کوییسهای ، شرکتای از ارزش رخ ندهد و در پی آن رضایتی حاصل نشودای که تسهیم منصفانهها به گونهایجاد تناسب بین ارزش
نفعت م -توان گفت تحلیل هزینهنابراین میبد. و نوآوری نیز به خودی خود ارزش خاص خود را از دست خواهد دا موفقیت نخواهند رسید

به منظور ایجاد  فهای متخصص تحلیلگر عوامل مختلبازیگران مختلف، استفاده از تیم برد ارزشی -ی مختلف، شناسایی نقطه بردهاگروه
شتر به منظور درک بی سکوحبان توضیح ارزش طرفین عرضه و تقاضا از ناحیه صا های مختلف بازیگران، تشریح وتعادل بین ارزش

هادی ندر همسوسازی ارزش پیش سکوبرای هر دو گروه، همگی از قابلیت  های مختلفارزش یت در زمینهیکدیگر و ایجاد شفاف بازیگران از
ه بدون هاست کمستلزم شناخت نقطه تعادل ارزش ،سکواقع نوآوری ارزش پیشنهادی بازیگران چندگانه . در وشودمیبازیگران محسوب 

 وسکچرا که اگر در ایجاد نوآوری وزن ارزشی یک گروه در ، ل نخواهد شدموفقیتی حاص ،در نظرگیری آن حتی با فرض ایجاد نوآوری
ها مورد از طرف یکی از گروهزیرا حتی چنانچه این نوآوری  .این نوآوری به سرانجام نخواهد رسیدبدون توجه به گروه دیگر بیشتر باشد، 

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

ان و طراحی ی پاسخ مشتریباارزی ،هاندیبر توانایی تشخیص بازارهای در حال ظهور، نیازم بازار گریحسقابلیت . بازار گریحسقابلیت 
 برای .ی برخوردار استکارگیری این قابلیت در جهت نوآوری از اهمیت قابل توجه. به[۲۲] های ورود سریع به بازار تاکید دارداستراتژی

 کنندگانتامیناسنپ بر مبنای نیاز برآورده نشده  سکو... ." مثال، یکی از متخصصان این حوزه در این باره اینگونه اذعان داشت که:
 .کردندیس میی را احساهاایجاد شد، چرا که رانندگان نیاز کردند،ها کار میهای دیگر مثلا در آژانسخدمات/رانندگان که قبلا به صورت

                                                                                                                                                    
1 Critical mass 
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 خودروبا  درخوردار نبود و و یا رانندگان بعد از اتمام خدمت مجبور بودنبها از شفافیت لازم دهی رانندگان در آژانسنوبت مستیمثال س برای
اخت و س ققورده نشده رانندگان را محهایی پایان داد و نیاز برآین شکاف؛ اسنپ با ورود خود به چنخالی از مسافر به مبدا خود برگردند

 ."بود.... کاروکسبهمین یکی از مهم ترین دلایل استقبال رانندگان از این 
 

های رقابتی ءخلا و بررسی ناگذاری ارزش بازیگراولویت ار است که با شناخت وداین بدان معناست که که این قابلیت از چنان اهمیتی برخور
ینگونه ا توانمیین ابازار جدید در جهت نوآوری اقدام کرد. بنابر جدید و یا ورود به کاروکسبد حتی با ایجا توانمیها و شناخت فرصت بازار

های بازار به منظور توسعه / نیازهای روز بازار، بررسی فرصتدر نظر گرفتن اقتضائات روز»هایی همانند که عوامل و مقوله داستدلال کر
ای بازار به منظور ارائه محصولات / خدمات جدید با تحقیقات میدانی، در نظر گرفتن هفرصت سیرها، بر، توجه به پویایی سیستمکاروکسب

های رقابتی ءلاها/ خناخت فرصتش ،کردندی که قبلا با رقبا کار میکنندگانتامینپرکردن شکاف و نیاز برآورده نشده  ،موقعیت و اقدامات رقبا
تبلیغاتی  هایو در نهایت بررسی رقبا در زمینه ور حفظ مزیت رقابتی، تقویت هوش رقابتیبازار، رصد کردن رقبا و انجام اقدامات لازم به منظ

 .دنقرار ده سکوهایی را جهت نوآوری در اختیار صاحبان ایده توانندمی گری بازار،حسهای قابلیت زیرمجموعه ،«و ارائه خدمات
دسترسی به  ،شود. این قابلیتباز تلقی میاستراتژی نوآوری  یککه  ستا سپاری تا حدیامروزه اهمیت قابلیت جمع. سپاریجمعقابلیت 

، عقاید و یا کار از یک گروه از مردم و معمولا هادادهآوری این قابلیت بر جمع[. 10] کندمیم را فراهم کای بسیار ا هزینهدانش از راه دور و ب
بال طراحی ندهایی که به معمولا شرکت. [۲1دلالت دارد] هاو تخصصها تاربه منظور دستیابی به طیف وسیعی از مه از طریق اینترنت

 های اجتماعی به عقایدیرسانه یقها مشتری از طربه میلیون دسترسی آورند. آنها باروی می به جمعیتی از عقاید محصول جدید هستند،
 .یابندتصادی مختلف دست میهای اجتماعی اقو پیشینه های مختلفبرخاسته از فرهنگ

فراهم لکه با ب های جدیدبازاریابی( به منظور ارائه مشخصه )تحلیل داده و های مختلفاستفاده از ایده تیمنه تنها از طریق  سکوییهای شرکت
هت تعامل کنندگان جینفراهم کردن زیرساخت لازم برای تام ،کنندگانکنندگان جهت تعامل با دیگر تامینخت لازم برای تامینکردن زیرسا

های و متعاقب آن ایجاد نوآوری را از منظر بازیگران و بر مبنای ارزشهای مختلف جبات دستیابی به ایدهوم برگزاری مسابقات ایده ا مشتریان وب
 کنند.ها فراهم میمختلف آن

. باشدمیهای کلان ادهد ست، قابلیت تحلیلا سکوییی هاهایی که بیشتر مختص شرکتدیگر از قابلیت یکی. های کلانقابلیت تحلیل داده
ها داوم بر دادهبا نظارت مبه آسانی نیازهای روز مشتریان را شناسایی کنند و  توانندمیبا استفاده از هوش مصنوعی  سکوییهای در واقع شرکت

ای بر اساس میزان فروش منطقهمشتری  و یا بررسی تغییر روند رفتار خرید هاها و نیازها به منظور شناسایی ارزشآوری و تحلیل دادهجمعو 
 به اقداماتی در جهت نوآوری ارزش بپردازند.

ت دانش و فاوت به مدیریای متبه گونه سکوییهای شرکت. گذاری / مدیریت دانشقابلیت به اشتراکپایه  های طرف تقاضاقابلیت
که دو طرف عرضه و تقاضا به اطلاعات  برخطهای اریابیهمانند ک سکوییهای کاروکسبمثال در  برایپردازند. گذاری دانش میبه اشتراک

ار یکدیگر قرار یتخا رکردن پروفایل خود، اطلاعات مفیدی را دسازی و غنیلایکنندگان با پروفیکدیگر وابستگی زیادی دارند، مشتریان و تامین
 دهند.می

رفین را به نیازها و انتظارات ط اهی قبلی نسبت به یکدیگر و نسبتکنندگان با قرار دادن اطلاعات خود مقدمات آگدر واقع مشتریان و تامین
ود را خکند تا استراتژی نوآوری کمک می سکوکنندگان و صاحبان به تامین ،مورد مشتریان راین آگاهی همانند دانشی د .کندمیاهم رف

د، اطلاعات انمحصول یا خدمت استفاده کرده یانی که قبلا ازها با در دسترس قرار دادن نظرات و بازخورد مشترسکو ،سازماندهی کنند. از طرفی
آنها در  رده نشدهمورد نیازهای برآو رو یا خدمات، بلکه اطلاعاتی را د خصوص رفع مشکلات احتمالی مرتبط با محصولات رموثقی را نه تنها د

 یافته سازماندهی شود،ازمانه در طول زمان در قالب دانش سنانچچها، و مدیریت آنت اگذاری این اطلاعبا به اشتراک دهد کهاختیار قرار می
 هایی نوآورانه را به همراه خواهد داشت.ایده

جهت  رتی داند همانند یک استراتژی تقویتومی ،در طرف تقاضا فعال و تقویت شود پذیریتطبیقچنانچه قابلیت . پذیریتطبیققابلیت 
 رغملیعای همانند ایران که حال توسعه رکند. در کشورهای دکمک شایانی میی آن به نوآوری آمیختگی بیشتر مشتریان عمل نماید و ارتقا

ها استفاده از خدمات این شرکت ارا باند خود های از افراد نتوانسته، هنوز هم گروهسکوییهای کاروکسبعداد زیادی از اینگونه آمدن ت روی کار
 خدمات ها از آگاهی کافی برخوردار بودند و ازکاروکسبشده که مشتریانی که در مورد خدمات این  مشاهده رید از آنها تطبیق دهند،و یا خ
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به  کوسهای اجتماعی د. به علاوه، حضور فعال در رسانهانخود را تقویت کرده پذیریتطبیقت قابلی وها استفاده سکوای کارشناسان مشاوره
دهد. همچنین تمایل به این طریق در اختیار آنها قرار میخود و نوآوری از  یهاجهت ابراز ارزش رر دهای نو و جدید گامی موثایده منظور ارائه

 یریپذتطبیقهای قابلیت یات و روندها از جمله مولفهئز جزو کسب اطلاعات ا سکوهای مختص مشتریان زشیادگیری و استفاده از آمو
 نبال آنو به دبه طور خلاصه تقویت این قابلیت . ماد هر چه بیشتر آنها را فراهم کندو اعتتواند مقدمات آمیختگی شود که میمحسوب می

 های نوآورانه را در بستر شبکه به همراه خواهد داشت.یختگی هر چه بیشتر مشتریان، ایدهمارتقای اعتماد و آ
شود، چرا انمندسازهای مهم نوآوری محسوب میتو)طرف تقاضا( از جمله  مشتریان الکترونیکیقابلیت مهارت . الکترونیکیقابلیت مهارت 

ی سازد تا در فرایند نوآورن را قادر می، مشتریاسکوو نحوه استفاده از خدمات  برخطو  خطبرُونهای ی استفاده از کانالکه کسب مهارت نحوه
ر افزایش به آنها دای ردار بودن از سواد رسانهبرخو عی وهای اجتماه، کسب توانمندی مشارکت در رسانهمشترک مشارکت داشته باشند. به علاو

وری آنها ل مسئله و نوآقع از این طریق توانایی ح. در وانمایدمیکمک شایانی  پردازیها و متعاقبا ایدهی و حضور موثر در این گونه رسانهآگاه
 های موثری بردارند.امگ ،سکوکنندگان و صاحبان ا تامینمشترک بتوانند در فرایند نوآوری می الکترونیکیبد و با تولید محتوای یاافزایش می

ست ادی واقع فراین شود و دروری برای تمام بازیگران محسوب میگرچه ارتباطات موضوعی مح. قابلیت ارتباطی: های طرف عرضهتلیقاب
ند. به کمت عرضه نمود بیشتری پیدا میدر سهای پژوهش حاضر جهت ایجاد نوآوری افتد، اما بر اساس یافتهتفاق میکه بین بازیگران ا

دیگر  ریان وبا مشت سکومختلف و همچنین از طریق سایت  هایهای اجتماعی و کانالکنندگان از طریق شبکهمنظور توضیح بیشتر، تامین
ان و برقراری یبه مشتر اسخگوییپردازند. آنها با پتریان و نظرات و بازخورد آنها میمش سیمایو به بررسی  کنندبازیگران ارتباط برقرار می

نندگان کتوانند با دیگر تامینرند. به علاوه آنها میآوبه دست می در ارائه خدمات و محصولات خودی در خصوص نوآوری هایتماس با آنها ایده
ثقی را عات مواطلا ،پروفایل خود سازیغنیخود و  سیمایتوانند با ایجاد ل دانش بپردازند. آنها همچنین مینیز ارتباط برقرار کنند و به انتقا

 هایی در راستای نوآوری صورت پذیرد.ر مبنای آن مشارکتب قرار دهند تا سکون و صاحبان کنندگادر اختیار مشتریان، تامین
ستمر کیفیت م کنندگان محصولات و خدمات به منظور دستیابی به نوآوری نیازمند ایجاد قابلیت بهبودتامین. قابلیت بهبود مستمر کیفیت

ان ت بازیگران در طول زمخدمات و محصولات پیشنهادی خود هستند. این نیاز اشاره به پویایی ارزش ها دارد. بدین معنا که نیازها و انتظارا
 ،و جدید بهای آموزشی به منظور ارائه خدمات مطلوکیفیت خود نیازمند گذراندن دوره قایرتاو کنندگان جهت تطبیق و تامین یابدتغییر می

دهند، انگونه که خدمات خود را بهبود میروزرسانی و بهبود مداوم هستند. در واقع باید همیات مورد نظر مشتری و بهئآموزش در مورد جز
ها توسط بندی آنتوانند خود را ارزیابی کنند، توجه به نتایج رتبهن میهایی که بر مبنای آوزهحهای خود را نیز توسعه دهند. یکی از مهارت

فرایندهای عملکرد خود اعمال نمایند.  رهایی را دنوآوری شتری تغییرات وبازخورد متوانند بر اساس همچنین میمشتریان است. آنها 
تر  فیتیکها و خدمات آنها، خدماتی با تاررصد کردن رف دگان ونکنتامین توانند از طریق رقابت با دیگرعلاوه بر این موارد می کنندگانتامین

ها و ر فراینددندگان در ایجاد تغییرات و نوآوری کنباعث چابکی بیشتر تامین تقویت هوش رقابتی تر ارائه دهند. بدین معنا که گاهیو نوآورانه
کمک  این طریق به نوآوری ارزشاز تواند که قابلیت بهبود مستمر کیفیت می توان گفتبنابراین می .شودمحصولات و خدمات نهایی می

 کند.
ها و به تقویت توانمندی ،دهندگان مکملبا سایر خدمت سازیشبکهکنندگان محصولات و خدمات از طریق تامین. سازیشبکهقابلیت 
کنند. مک میک سکوبه اثربخشی بیشتر کنندگان دیگر تامینکنند. آنها با تعامل با را فراهم می پردازند و مقدمات نوآوریی خود میهامهارت
ی کند. گاهابی به اهداف توسعه آنها ایفا میشود و نقشی تقویتی در جهت دستیی برای ایجاد این تعامل محسوب میخود بستر ،سکوی از طرف

 ، ارائه خدمات و محصولات جدید بر اساسسکوهای زکنندگان جدید و خارج از مرکنندگان و به عبارتی تامینهدف ارتباط آنها با دیگر تامین
 با مشاوران و متخصصان بیرونی به دنبال حفظ سازیشبکهباشد. آنها همچنین از طریق از دریافت شده از ناحیه مشتری میپیشنهاد و نی

ی ارزش دهندگان به نوآوربا دیگر خدمت سازیشبکهو به این ترتیب از طریق  ، یادگیری مداوم و متعاقبا نوآوری و تغییر هستندیپویای
 پردازند.ان میو مشتری سکوشنهادی خود، پی

و برخی تحقیقات نیز بر [ 04] شودمیقابلیت یادگیری بازار منبعی برای دستیابی به مزیت رقابتی و نوآوری محسوب . قابلیت یادگیری بازار
 هستند که درکنندگان این تامین ،سکوییهای کاروکسب. با توجه به اینکه در[0۵]تاثیر مثبت این قابلیت بر مدیریت نوآوری تاکید داشتند 

ند به نوآوری دست توانن با برخورداری از این قابلیت میکنندگاکنند، بنابراین تامینمشتری را برآورده می واقع با منابع خود بخش اصلی نیاز
در ری لازم پذیافرای یادگیری بازار را افزایش دهند. بدین معنا که از انعطاین هدف، آنها باید ظرفیت لازم ب یابند. به منظور دستیابی به
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و با توجه کردن به بازخورد مشتریان، بتوانند با چابکی نسبت به نظرات آنها واکنش مناسب نشان  برخوردار باشند سکوهای خصوص خواسته
 ایندهایر فرو چنانچه لازم باشد در خدمات و محصولات خود بر اساس روندهای محیطی بازار تغییر و یا اصلاحاتی انجام دهند و یا د دهند

 ایجاد نمایند.عملکردی خود نوآوری 
 

 و پیشنهاد گیرینتیجه .5

بنابراین،  .های مداوم، بلکه با فشارهای رقابتی برای نوآوری مواجه هستندنه تنها با فرصت نیز هاسکورهبران ها، کاروکسبهمانند دیگر 
ی هاقابلیت د،کننی کار میالکترونیکی سکوهایتجاری فعلی که در آن محیط در مواجهه با تغییرات تقریباً دائمی و فشارهای نوآورانه در 

های سنتی نیستند و همان طور که از کاروکسبهمانند ها سکواما از آنجا که . [۲4] ها و تهدیدها ضروری استنوآوری و احساس فرصت
 ارزشبسته هستند، مفهوم ارزش و نوآوری ختلف واهای مها و یا گروهبرای بقای خود به طرف چند وجهی( سکوهای) نام آنها پیداست

ه اه جامعی، نوآوری نیز بای است که بدون اعمال چنین نگماهیت آنها به گونهزیرا  ،های مختلف در نظر بگیرندرا نیز باید برای گروه
 انجامد. شکست می

بانی ماند، شکاف موجود در تها تاثیر آن بر نوآوری پرداخها و گاهسکوهای انفرادی از هایی محدود به قابلیتدر این راستا گرچه پژوهش
بپردازند.  ارزش پیشنهادیها به نوآوری سکوزیگران چندگانه های بابه قابلیت، پژوهشگران حاضر را بر این داشت تا با نگاهی جامع نظری

د که به نتایج نشان دهنده این بودنش پرداخته است. پیشران و توانمندساز نوآوری ارز عنوانبه هااین قابلیت پژوهش حاضر به ،بنابراین
ربران ان و یا کشتریاطرف عرضه( و مکنندگان محصولات و خدمات )تامین ،سکوان چندگانه اعم از صاحبان منظور نوآوری ارزش، بازیگر

 هایی برخودار باشند تا بتوانند به نوآوری مشترک بپردازند.نهایی )طرف عرضه( باید از قابلیت
های بازاریابی، که شامل قابلیت سکوهای در میان قابلیت مثال، برایکردند. ها به طور مستقیم به نوآوری کمک میرخی از این قابلیتب

ه نظر اینگونه ب ،های کلانو تحلیل داده سپاریجمع، گری بازارحساطلاعات، همسوسازی ارزش پیشنهادی بازیگران،  فناوریزیرساخت 
آوری طور مستقیم به نو بیشتر به های کلانو تحلیل داده سپاریجمع، گری بازارحس اطلاعات، فناورییت زیرساخت قابل رسد کهمی
باشند. ختلف توانمندساز نوآوری ارزش میست که دو مورد دیگر با ایجاد اعتماد و افزایش آمیختگی در بازیگران ماحالی  انجامند. این درمی

یختگی ندارند اما تاثیرات آنها در ایجاد اعتماد و آمبه طور مستقیم ارتباطی با نوآوری ه کارگیری عوامل بازاریابی مثال، ب برایبدین معنا که 
 بازیگران پیشران نوآوری است.

هی زش و کسب آگااز طریق آمو سکوییهای کاروکسببا  پذیریتطبیقت هایی همانند قابلیبه نوبه خود باید مجهز به قابلیتمشتریان نیز 
به  یکیالکترونتوانایی تولید محتوای ای و از طریق کسب مهارت سواد رسانه الکترونیکیقابلیت مهارت  ،ایدریافت خدمات مشاورهو 

های این مسیر گام رکسب اگاهی بیشتر دبا باشند تا بتوانند  گذاری دانشاشتراکمدیریت/ به تیقابل مشارکت در نوآوری و همچنین منظور
ه طور مستقیم به بازار بالخصوص با تقویت قابلیت بهبود مستمر کیفیت و یادگیری علی کنندگان خدماتایت تامینرند. در نهموثری بردا

 .شودمیها محسوب ندساز آنها در مسیر نوآوری ارزشتوانم سازیشبکهپردازند و قابلیت ارتباطی و وری میایجاد نوآ
یی هستند هاقابلیتنیازمند تقویت و برخورداری از نوآوری  ها به منظور ایجادسکوی کرد که گیرتوان اینگونه نتیجهبه طور خلاصه می

نهایی مثمر ثمر ها به تاز این قابلیت هاسکوخورداری باشند که بر شوند و باید به این نکته توجه داشتهتوانمندساز نوآوری محسوب میکه 
هایی های مختلف بازیگران و به تبع آن تقویت و ایجاد قابلیتستلزم مشارکت گروهم سکوییهای کاروکسبنخواهد بود چرا که ماهیت 

 ست. ا در آنها

در  نموده است. این پژوهش الکترونیکی سکوهایهای مرتبط با نظریههای گوناگون کمک به توسعه وهش به شیوههای این پژیافته
ارزش  توانمندساز نوآوری ،سکوهای بازیگران اصلی کردی جامع به قابلیتروی های پیشین، باای هدف خود و در مقایسه با پژوهشراست

صل به در واقع، به طور مف است. هراهم کردف سکوهای بازیگران چندگانه در و درکی عمیق و جامع از قابلیتپیشنهادی بازیگران پرداخته 
ن های طرف تقاضا و یا مشتریاو محصولات و قابلیت نندگان خدماتکهای طرف عرضه و یا تامین، قابلیتسکوهای صاحبان قابلیت

با درک  اندتومیهمچنین ها کمک زیادی نماید. سکوهای پویا در بیشتر قابلیتبه درک  تواندمی به طور ویژهاین بخش پرداخته است. 
ه رزش پیشنهادی کنوآوری ا هایبه علاوه، با پرداختن به پیشرانمربوطه کمک کند.  مبانی نظری سازیغنیبه  سکوهای قابلیت

 ه ویژهبهای مربوطه نظریهو  مبانی نظری سازیغنی، به اندبه آن اشاره داشته مبانی نظریشکافی در  عنوانبههای پیشین پژوهش
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 ایبر د.را غنی نمای سکوییهای کاروکسبارزش پیشنهادی بازیگران  مبانی نظریوری مشارکتی کمک زیادی خواهد کرد و همچنین نوآ
در اختیار  های سنتیکاروکسبجدید و متفاوت را نسبت به  مبحثی تواندمی، خود سکوییهای کاروکسبمثال، مدیریت دانش در بستر 

د به همین توانننیز می هاقابلیتها، متفاوت عمل نماید. دیگر سکوشناسی با توجه به گونه تواندمیقرار دهد و یا حتی مدیریت دانش 
نهادی مرتبط با بوم ارزش پیش مبانی نظریبه جامعیت و  تواندمیعمل کنند. مثلا، قابلیت همسوسازی ارزش پیشنهادی شکل متمایز 

   کمک شایانی نماید. سکو

دنبال ایجاد و حفظ مزیت  به سکوییهای چنانچه مدیران شرکت دهدمینشان های این پژوهش افتهاز منظر کاربردی و مدیریتی، ی 
ازی این سارتقا و غنی زمان توجه نمایند و بهه به طور همهای بازیگران چندگاناد نوآوری هستند، باید به قابلیتیق ایجز طررقابتی ا
 نماید.شایانی می آنها کمک کاروکسبری موفقیت نوآوری و پایدا رها دها در بستر شبکه به شرکتیتبپردازند. تمرکز بر این قابل هاقابلیت

ف رشود که به اعتمادسازی هر دو طها پیشنهاد میسکوها، به صاحبان سکوهای مختلف در خصوص قابلیت های پژوهشتهبا توجه به یاف
ازند. تلف ارائه خدمات و محصولات بپردهای مخعرضه و تقاضا از طرق مختلف از جمله استفاده از قابلیت بازاریابی نظیر استفاده از کانال

اطلاعات و از طریق ایجاد شفافیت زیرساختی به منظور اتصال بازیگران،  فناوری زیرساختهای استفاده از قابلیتتوانند با آنها همچنین می
های د و یا با ایجاد تعادل میان ارزشاهم کننرا در راستای ایجاد نوآوری فر کنندگانتامینزمینه هر چه بیشتر آمیختگی مشتریان و 

وز ر و آمیختگی را فراهم کنند تا در کنار شناخت نیازهای به ایت همه جانبه آنها و متعاقبا اعتمادمینه رضپیشنهادی بازیگران مختلف، ز
 خود را تضمین نمایند. کاروکسبهای کلان، به نوآوری ارزش پیشنهادی بپردازند و پایداری مشتریان از طریق تحلیل داده

تی های خود را به منظور حفظ مزیت رقابتوانند قابلیتولات و خدمات میکنندگان محصه، تامینی طرف عرضهاقابلیتبر مبنای نتایج 
 توانندمیریان با آنها و ارتباط با مشت سازیشبکهو متخصصان و به عبارتی  کنندگانتامینبا دیگر  خود تقویت نمایند. آنها از طریق تعامل

ده یکدیگر کننقویتت توانندمیها معناست که قابلیتپردازند. این بدان ری ببر مبنای بازخورد دریافتی و یادگیبه بهبود مستمر کیفیت خود 
ی هاابلیتقمند شوند و یا به تقویت بهره خود یهاقابلیتجهت ارتقای  سکوییی هاشرکتی هاقابلیتتوانند از باشند. آنها همچنین می

ورانه محصولات نوآ دانش طرف تقاضا در جهت ارائه خدمات و در مشتریان بپردازند و یا از الکترونیکیطرف تقاضا نظیر ارتقای مهارت 
                           مند شوند.بهره در فرایند ارائه آنهاو یا ایجاد نوآوری 

رضه و طرف طرف ع ،سکوصاحبان ) های بازیگران مختلفپیشین با نگاه جامعی به قابلیت در مقایسه با تحقیقات گرچه پژوهش حاضر
صان و تی و متخصبندی شده از نقطه نظر شرکهای مطرح شده و دستهمانی، قابلیتنجام شده است، اما با توجه به محدودیت زتقاضا( ا

ان و تقاضا متشکل از مشتری های عرضه وصاحبه با طرفمها را از طریق توانند این قابلیتباشد. لذا محققان آتی میمی سکوصاحبان 
ستقیم ه تاثیر غیرمبا توجه ب بندی بیافزایند.چند بعدی به جامعیت این دستهمات به انجام رسانند تا با نگاهی کنندگان محصولات و خدتامین

سازی، نقش میانجی عواملی همانند اعتمادتوانند ها( تحقیقات آتی میسکوهایی همانند قابلیت بازاریابی )برخی عوامل موثر در قابلیت
ررسی تاثیر مثال ب برایدیگر ها بر یکقش و تاثیر این قابلیتکمی مورد بررسی قرار دهند. به علاوه، ن آمیختگی وفاداری را با رویکردی

ی این پژوهش هااقتباس شده از یافته ها و عواملکمی و بر مبنای مولفه های طرف عرضه و تقاضا با رویکردیبر قابلیت سکوهای قابلیت
 باشد. های آتیتواند از دیگر موضوعات پژوهشمی

یان های جدید و ارتباط مشتربازارهای جدید، کانال های جدید،مورد پیشنهاد 0هادی در بردارنده ارزش پیشنلازم به ذکر است که نوآوری 
ه اما با توجه به هدف پژوهش ب اند،ا آنها به این موارد پرداختهها و توضیحات مرتبط بوهش برخی از مولفهباشد. گرچه در این پژجدید می

ارزش  های مختلف با ابعاد نوآوریده است. لذا بررسی ارتباط قابلیتها با این ابعاد سنجیده نشها یا قابلیتباط مولفهطور خاص ارت
 تواند موضوع تحقیقات آتی پژوهشگران این حوزه باشد.پیشنهادی می

نیز  کاروکسبمدل شود و نوآوری یمحسوب م کاروکسبمدل نوآوری  رها دزش پیشنهادی یکی از انواع نوآوریبه علاوه نوآوری ار
های وهشمحور پژ تواندمیازار است که همانند توصیه قبل، در فرایند، سازمان و بی ارزش پیشنهادی متشکل از نوآوری همانند نوآور

 آتی قرار گیرد.
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