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Abstract 

Objective  

Due to the recession in all industries, and in particular in the country's construction industry, almost all 
construction industry activists including a group of construction companies cannot sell construction 
units in the usual way and are looking for new ways to sell their goods and services. Therefore, 
considering that the concept of open innovation-based sales has been a new concept in sales literature 
and very few sales scholars investigated the issue based on open innovation concepts, the development 
of this concept will contribute to the enrichment of the literature as well as fill the operational gap for 
the related research and industry activists, and will provide operational solutions for the sale of 
building units. Accordingly, this research has two key objectives: helping the sales literature to 
increase the perception of researchers and academicians of open source sales and its key elements 
through the development and improvement of this concept, as well as identifying the relationship 
between open innovation components and sales. 
 

 



  

Methodology  

This inductive research is applied in nature based on qualitative methods. This research is a field study 
conducted on a particular case. Because this study seeks to develop a new theory and enhance the 
knowledge for open innovation-based sales, it aims to explore the issue through semi-structured 
interviews. Also, data derived theory has been used by the researchers. The statistical population of 
this research consists of Atlas Iranian construction companies. Data collection and analysis were 
carried out simultaneously and the data were analyzed based on constant comparative analysis using 
Straight-Corbin method. 

 

Findings 

Based on the categorizations made in this study, 260 codes were classified into 55 concepts and 33 
main categories. The data analysis procedure led to the creation of a theoretical model which includes 
the causal conditions, background conditions, intervening conditions, strategies and outcomes that 
describe the main issue of "open innovation sales". 

 

Conclusion 

The results of this research showed that open innovation sales dimensions can be categorized into 
thirty four main categories. The present study identifies and introduces new and more comprehensive 
set of methods that can be used to facilitate sales in the construction industry in conditions of market 
downturn, as a source of sales based on open innovation. The research addressed the categories related 
to ideas and technologies within the company, ideas and technology outside the company, knowledge 
sharing, dividing the sales promotion risk, and redefining the business model. In this research, open 
innovation categories in the building industry including the use of competitor knowledge, the use of 
rivals, customization of products based on customers’ preferences, investment in research, and the 
purchase or sale of licenses that have not been introduced in the sales models so far. 
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 چکیده
 ؛ زیراکارآمدند مشتریان یکه برا ایجاد کنند یدیفروش جد یهامدل یستیموفق باشند، با خواهندهای فروشنده میسازماناگر  هدف:

های خارجی مطرح شده از ایده باید هاسازمان از طریق آن پارادایمی است که نوآوری بازآنها در بازار متلاطم است.  یبقا تنها راه نیا
تحقیق اجرای . هدف از ایجاد کنندارزش  کرده وها را به سمت بازار هدایت و این ایده کننداستفاده سازمان های داخلی در همانند ایده

 ارتقای و فروش بهبود برای مناسب راهبردهای اتخاذ در مدیران های نوآوری باز در فروش، بهمؤلفهحاضر این است که با شناسایی 

 شود. کمك هابنگاه عملکرد

نفر از اعضای هیئت مدیره، مدیران فروش و  31هدفمند، اطلاعات  گیرینمونه طریق از برای دستیابی به هدف بیان شده،: روش

 و تحلیل تجزیه و گردآوری ،ساختاریافتههای نیمههای ساختمانی ایرانیان اطلس، از طریق مصاحبهدر گروه شرکت کارشناسان فروش

 .شدریه برخاسته از داده، مدل فروش مبتنی بر نوآوری بازطراحی و با استفاده از روش نظ ندشد

فروش،  موجب شودتواند می ،های نوآوری باز در فروشمؤلفهدهد که استفاده از این تحقیق کیفی نشان می یافته های: هایافته

 .، افزایش یابدهای دخیل در فروش و سطح کیفی محصولاتوری، رضایت گروهبهره

سی و چهار مقوله اصلی شامل ارائه  در توانمی را ابعاد فروش مبتنی بر نوآوری باز که داد نشان نتایج پژوهش انجام شده :گیرینتیجه

و دریافت لایسنس، همکاری ها و سرمایه گذاری های مشترک، سرمایه گذاری در ایده و پژوهش، بهره برداری از دانش درونی شرکت، 
 بر اساس ذائقه مشتریان، و ... طبقه بندی کرد.  مبتنی بر فروش، سفارشی سازی محصولاتانعطاف پذیری در فعالیت های 

 .صنعت ساختمان، مدل فروش، نوآوری باز: هاکلیدواژه
 

ستناد:  سنقلیا شم؛ ح سوری، طهمورث؛ آقازاده، ها ساممهرنوش، مینا؛ پور یا سلیمانی،  طراحی مدل فروش (. 3131) لطیفی، محمد مهدی؛ 

 223(، 2)33فصلنامه مدیریت بازرگانی، . (ساختمانی ایرانیان اطلسهای شرکتگروه  :نمونه پژوهی)مبتنی بر نوآوری باز در صنعت ساختمان 
- 242.  
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 مقدمه
 سؤالای و کهنه به این فروشد؟ جواب غیرحرفهشود که سازمان فروشنده چرا میهاست به ذهن متبادر میمدت سؤالاین 

ای . اما جواب حرفهسودز های فروش شخصی او کمیسیونت افزایش سود شرک منظورافزایش فروش به :عبارت است از

و ایجاد ارزش برای مشتری )بونی و  افزایش رضایت مشتری برآوردن نیازهای مشتری، :عبارت است از سؤالبه این 

ایجاد ارزش در  مسکونی، ـ اداری ـ طور خاص، در بازار ساختمان و خرید و فروش واحدهای تجاریه(. ب2223، 3ویلیامز

های ها و حساسیتبر منطق خطی درک، تولید و تحویل ارزش به مشتری، اولویتعلاوه ،فروشنده ـ ارتباطات مشتری

 هایاستفاده هدفمند از جریان :عبارت است از «نوآوری باز». اندگذاشته نشدهبحث به گیرد که تاکنون دیگری را نیز دربرمی

 های اصلی در داخل سازمانفرایندبخشیدن به سمت درون سازمان برای شتابیا فناوری، چه بهصورت ایده، علم دانشی، به

 استابزاری برای ایجاد ارزش  «نوآوری باز»سمت بیرون آن برای گسترش بازار )نوآوری خارجی(. و چه به )نوآوری داخلی(

 منظورمشارکت با مشتریان احتمالی و بالفعل به فرایند :فروش در این فحوا عبارت است از (.2231، 2، لتل، و ریتر)چسبرو

تر با مشتری خواهد تر و محکمبرای سازمان فروشنده، روابط قوی فرایند. پیامد این پایدار ایجاد روابط سودمند دوجانبه و

(. رویکرد 2232، 1)گرونوس استسازمان برای کردن خریدار به مشتری عمری هدف سازمان از فروش، تبدیل ؛ زیرابود

تواند و باید به همان راحتی می ،اش در فروشکند بنگاه در راستای توسعه فناورانهنوآوری باز، پارادایمی است که فرض می

کنندگان تأمینهای بیرونی )از جمله مشتریان، رقبا، صنعت، کند، از ایدههایش استفاده میهای داخلی برای فعالیتایده از که

الملل مباحث زیاد و خوبی در در سطح بین ،از زاویه دید نظری (.2223، 4)پینینگتون و اسکانلونکند برداری و...( هم بهره

، 1؛ ونگ، گوپتا و گریوال2231، 2؛ اوکی، کوپر و بیگار2231، 0خصوص فروش در صنایع مختلف وجود دارد )برنر و دورفلر

فروش در صنعت »موضوعات مرتبط با دربارۀ اما  ؛(2231، 3جونز ؛ اتوود و پیزلی2232، 1؛ کامینز، پلتیر و دیکسون2231

خوبی در خصوص تحقیقات الملل در سطح بین ،همچنین دارد. چشمگیرینظری  کم کار شده و قابلیت توسعه «ساختمان

بیگلیاردی و (، صنایع غذایی )گالاتی، 2230، 32نوآوری باز در صنایعی از جمله فناوری اطلاعات )سوی، یه، تئو و لی

(، صنعت 2232 ،31هویلنبروکلانکر، واترز و ون(، صنعت کشاورزی )ون2232، 32(، صنایع دارویی )لودها2232، 33پترونی

(، صنعت خودروسازی )رودریگز فراداس و آلفارو 2231، 30(، انرژی )گاسکو2231، 34پتروشیمی )حسنی، سیلوا و الکعبی

 هو قابلیت توسع چندانی انجام نشدهکار « صنعت ساختمان»با موضوعات مرتبط رۀ دربااما  ؛( و... وجود دارد2232، 32تانکو

ده و مباحث بازاریابی کم کار ش در مقایسه با سایرمباحث مربوط به فروش  ،در منابع داخلی نیز دارد. شایان توجهینظری 

(، صنعت بانکداری )احمدی الوار، پوراشرف و 3131در صنایعی از جمله صنعت شوینده، بهداشتی و آرایشی )عسکری، 

ای )نیکبخت، مشبکی های زنجیره(، فروشگاه3132و خسروی،  صنعت بیمه )دل افروز، فرخ بخت فومنی (،3132طولابی، 

 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

1. Bonney & Williams 

2. Chesbrough 

3. Grönroos 

4. Pinnington & Scanlon 

5. Brenner & Dörfler 

6. Oakey, Cooper & Biggar 

7. Wang, Gupta & Grewal 

8. Cummins, Peltier & Dixon 

9. Atwood & Paisley-Jones 

10. Cui, Ye, Teo & Li 

11. Galati, Bigliardi & Petroni 

12. Lodha 

13. Van Lancker, Wauters & Van Huylenbroeck 

14. Hassani, Silva & Al Kaabi 

15. Gascó 

16. Rodríguez-Ferradas & Alfaro-Tanco 
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(، خدمات انفورماتیك )دیواندری 3134اسداللهی دهکردی،  و لوازم خانگی )درزیان عزیزی، رحیمی (،3134و خداداد حسینی، 

تحقیقات اندکی وجود  «فروش در صنعت ساختمان»موضوعات مرتبط با دربارۀ اما  اند؛شده( و... بررسی 3113و ترکاشوند، 

ی از و در صنایع و موضوعات استمباحث کم سایر علاوه، مباحث مربوط به نوآوری باز در منابع داخلی نیز نسبت به هب. دارد

، ، منطقی، بامدادصوفی، و طباطبائیان(، صنعت هوایی )طبائیان3131، منطقی و توکلی ،صفدری رنجبرجمله فناوری )

(، 3131، زرگران یزدو  افراسیابی، داورینرگسی،  )رمضانپور(، تحقیق و توسعه 3131دهقی،  (، کارآفرینی )هاشمی3132

(، صنعت 3131(، صنعت بانکداری )باقری نژاد و جاوید، 3134صنعت لبنیات )ساوه شمشکی و جعفرنژاد چقوشی، 

بط اما موضوعات مرت اند؛بررسی شده( و... 3131(، صنعت نفت )خسروپور و میرافشار، 3130و عبدی،  خودروسازی )داورنیا

در  چندانیپژوهش المللی وجود ندارد. نظر به اینکه در منابع داخلی و بین تقریباً «نوآوری باز در صنعت ساختمان»با 

از  .ها وجود دارددر این حوزه چشمگیریتوسعه نظری ظرفیت میان فروش و نوآوری باز انجام نشده است،  خصوص رابطه

 مد نظر بوده است.  «کشور»و  «مورد»بعُد عملیاتی، مسئله این تحقیق در دو سطح 

 ای که تقریباًخصوص صنعت ساختمان هستیم. مسئلههدر سطح کشور شاهد رکود در تمام صنایع و ب ،در حال حاضر

ــرکت ــاختمان و از جمله گروه ش ــنعت س ــاختمانی ایرانیان اطلس با آن مواجهتمام فعالان ص ــت که با  اندهای س این اس

ــاختمانی را های معمول نمیروش ــندتوانند واحدهای س فروش کالاها و خدمات برای  یهای نویندنبال روشو به بفروش

کمتر  و بوده جدید مفهومی فروش ادبیات در فروش مبتنی بر نوآوری باز، مفهوم اینکه به خود هســتند. بنابراین، با توجه

ساس مفاهیم نوآوری باز را فروش پژوهشگری ست،  هکردبررسی  بر ا ادبیات کمك  غنای به مفهوم، این توسعه و تببینا

ش فرو برایو فعالان صـــنعت را پر خواهد کرد و  نمونه پژوهشعملیاتی برای  خلأ ،این تحقیقاجرای همچنین  .کندمی

ساختمانی  شی چنین ، اجرایرو این از ارائه خواهد داد. های عملیاتیحلراهواحدهای  ست. بر  فراوانی اهمیت حائز پژوه ا

 است: کلیدی دو هدف دارای حاضر این اساس، پژوهش

 و از فروش مبتنی بر نوآوری باز دانشــگاهیان و پژوهشــگران درک افزایش منظوربه فروش ادبیات به کمك .3

 ؛مفهوم این بهبود و توسعه طریق از آن کلیدی عناصر

 های نوآوری باز و فروش. مؤلفهمیان  شناسایی رابطه .2

 پژوهش نظری ۀپیشین

 نوآوری 

 )صدری و فراگرد ایجاد فکرهای جدید و تبدیل آن فکرها به عمل و کاربردهای سودمند :نوآوری عبارت است ازتعریف 

شده و به تولید و عرضه آغاز ی مجموعه عملیاتی است که از پردازش ایده امعنبه ،نوآوری از دیدگاه فرایندی(. 3132دلوی، 

 نیاز ارضای موفقیت سازمان در ،نوآوری به (. گرایش2231، 3)دادجسون شودمی محصول یا خدمت جدید به بازار منتهی

معنای به (. اما نوآوری3132)شیوا، آقازاده و حیدری،  کندرا تضمین می محیطی تغییرات به سریع پاسخ دادن و مشتریان

 (.3131)وارث، حیدری و اکبری، ندارد  همراه به را موفق هایشرکت متمایزسازی در کافی مزیت رقابتی دیگر کنونی،

 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

1. Dodgson 
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 نوآوری بسته

 کنند،می سازیتجاری و دهندکنند، توسعه میمی کشف درونی طوربه را خود هایها، فناوریسازمان آن که در یفرایند

 سازمان داخل نوآوری در مراحل تمام بسته نوآوری در (.2231، 3است )چسبرو، لتل و ریترشود می نامیده بسته مدل نوآوری

 گذشته، مدل مناسبی در مدل این .دارند را خدمات یا غیرفعال محصولات کنندهدریافت نقش تنها نفعانذی و شودانجام می

نوآوری،  هایروند همکاری و شده متحول نوآوری فضای اخیر هایسال در اما ؛بوده هاشرکت و هاسازمان از بسیاری برای

نمایش داده  3(. مدل نوآوری بسته در شکل 2223، 2یافته است )بیرلی، دامانپور، و سنتورو شدت سازمانی مرزهای از بیرون

 شده است. 

 

 
 . مدل نوآوری بسته2شکل 

 (2223) 1انکل، گسمن و چسبرومنبع: 

 نوآوری باز

، 4کند )منصف و اسماعیل استفاده داخلی ایده هم از و ایده خارجی هم از تواندمی شرکت آن در که پارادایمی است باز نوآوری

 تحقیق به صرفاً و کرده کاوش و دانش برگرفته از پژوهش، فناوری براى را محیط هاسازمان باز، نوآورى حالت (. در2232

 تا کنند بردارىبهره جذبشان ظرفیت از هاکه بنگاه است این کلیدى شرطپیش واقع نیستند. در خود وابسته داخلى توسعه و

 (.3130)افراسیابی و زرگران یزد،  بپردازند دانش خارجى سازیو بومیسازی به درونی

 و ورودی هایجریان از هدفمند استفاده کنند:را این گونه تعریف می نوآوری باز (2231) 0بوگرز، چسبرو و موداس

نوآوری باز، . نوآوری از بیرونی استفادۀ برای بازارها توسعه و در ادامه، نوآوری درونی به دادنشتاب برای خروجی دانش

هستند،  خود فناوری و دانش برگرفته از پژوهش ارتقای دنبالبه که هنگامی هاسازمان کندمی بیان که است جدیدی رویکرد

 2گیرند. این فرایند در شکل  کار به بازار به بیرونی و مسیرهای درونی از را بیرونی هایدرونی، ایده هایایده برباید علاوه

 داده شده است. نمایش

 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

1. Chesbrough 

2. Bierly, Damanpour & Santoro 

3. Enkel, Gassmann, & Chesbrough 

4. Monsef & Ismail 

5. Bogers, Chesbrough & Moedas 
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 . مدل نوآوری باز 2شکل 

 (3131)هاشمی دهقی منبع: 

 

 . دهدمی نشان نوآوری باز را پارادایم نوآوری بسته و های دوویژگی ازای خلاصه فهرست 3جدول 

 بسته  نوآوری و باز نوآوری های. ویژگی2جدول 

 نوآوری باز نوآوری بسته

 برداری از دانش افراد هوشمند خارج از شرکتبهره جذب افراد هوشمند برای کار در شرکت

برداری از تحقیق و توسعه داخلی برای کسب کشف، توسعه و بهره
 سود

 زمان تحقیق و توسعه داخلی و خارجیبرداری همبهره

 آنها باشیم أبرای سود حاصل از تحقیقات لازم نیست ما منش های کشف شده داخلی توسط خود شرکتسازی ایدهتجاری

 بار سازی نوآوری برای اولینموفقیت در گرو تجاری
ــب ــاخت مدل کس ــب بهس جای تمرکز بر گرفتن بازار برای وکار مناس

 اولین بار

 های داخلی و خارجی شاخص موفقیتبهترین استفاده از ایده عنوان شاخص موفقیتو بهتر به بیشترهای ایده

 منظور کسب موفقیتهای معنوی بهخرید و فروش مالکیت داخلیهای حفظ مالکیت معنوی ایده

 (2233) 3منبع: دوفور و سان

 فروش

 میان این شده است. در پیچیده بسیار فروش محیط مدیریتی، و فناورانه رفتاری، تغییرات دلیلبه ،ویكبیست قرن در

است  شده تبدیل فروش مدیران شغل از مهمی جنبة به شود،می موجب را فروش عملکرد ارتقای که عواملی شناسایی

 مدتیکوتاه دید و فروش بحث ،اندمواجه آن با کشور صنایع از بسیاری هاستسال که ایعمده (. مشکل3131)عسگری، 

)دهدشتی شاهرخ و پورحسینی،  خود دست یابند بلندمدت و اهداف استراتژیك به هاسازمان شودمی مانع گاهی است که

های روش از و کرده برخورد جدی طورهب فروش موضوع با که است داشته آن بر را هاسازمان ،امروزی پررقابت (. بازار3132

ضمن  که است در دنیای امروز کسی فروشنده. (2220، 2)لیندگرین و وینسترا کنند استفاده خود کالاهای فروش برای نوین

 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

1. Dufour & Son 2. Lindgreen & Wynstra 



 222 ... نمونه پژوهی:)حی مدل فروش مبتنی بر نوآوری باز در صنعت ساختمان طرا

 

(. 2221)گرونوس،  کند خرید جلب برای را مشتری اعتماد و توافق ،هاییبا استفاده از روش ، بتواندمشتری نیاز درک

 داشته را او و مشاور های مناسب، نقش راهنمابا استفاده از تکنیك و بوده نزدیك تماس در مشتری با باید امروزی فروشنده

 (. 2232؛ گرونوس، 2232، 3باشد )ادواردسون، گوستافسون، کریستنسون و ویتل

 تجربی ۀپیشین
های نوآورانه، انتخاب وجوی فرصتچهار مرحله جست را شامل( فرایند نوآوری باز 3131زاده )زنجیرچی، جلیلیان و معین

بندی و . نقشدانندمیهای نوآورانه ها و تولید ایدهگیری از فرصتها، تعریف پروژه در راستای بهرهترین فرصتمناسب

وکار است که سبب تحرک ( در پژوهش خود بیان کردند که نوآوری باز پیامد تغییرات سریع محیط کسب2231) 2کامل

بیشتر دانش سازمان شده و اهمیت آن با تکیه بر دانش موجود در داخل سازمان، دانش موجود در خارج سازمان، تحقیق و 

پور شود. ابراهیمهای داخل و خارج سازمان تبیین میی از ایدهمندوکار قدرتمند و بهرهتوسعه خارجی، تدوین مدل کسب

کسب فناوری از  ( در پژوهشی نتیجه گرفتند که دو بعد نوآوری باز شامل3134ازبری، نوع پسند اصیل و احمدی سراوانی )

توان به عوامل می (3131رنجبر و همکارانش ) های پژوهش صفدریبرداری از آن است. از جمله یافتهخارج سازمان و بهره

های نوآوری، هوشمندی فناوری، ظرفیت جذب، مدل سازی خارجی، واسطهکلیدی موفقیت نوآوری باز، مانند شبکه

 وکار باز و عوامل انسانی نظیر فرهنگ و انگیزش اشاره کرد. کسب

 برایها کند بنگاهرض می( استدلال کردند که رویکرد نوآوری باز، پارادایمی است که ف3131یادبروقی و یادبروقی )

های بیرونی هم کنند، از ایدههای داخلی استفاده میتوانند و باید به همان راحتی که از ایدهتوسعه فناورانه خود می

 برآیند، خواهند باز نوآوری مدل مدیریت پس از که هایی( معتقد است سازمان3131دهقی ) برداری کنند. هاشمیبهره

( به شناسایی 3130آبادی )منطقی و حسن. برسانند به بازار زودتر را هایشاننوآوری و داده کاهش را نوآوری هزینه توانست

کارگیری نوآوری باز هستند. ابعاد شناسایی شده با عنوان الزامات گذر ها در بهو توضیح ابعادی پرداختند که هدایتگر سازمان

سازی و سیستم مدیریت اند از: فرایندها، ساختار سازمانی، شبکهچهار بعد عبارتاند. این از نوآوری بسته به باز ارائه شده

  دانش.

 اساس دهد. بر ارتقا را فروش تواند عملکردمی توانمندسازی، گانةپنج ( ابعاد3130نیکوکار ) و عسگری مطالعات طبق

یم دارد؛ مستق رابطة فروش عملکرد با داشتن، استقلال و شایستگی، خودکارآمدی به ( نیاز3113روستا ) و عزیزی هاییافته

 و فروش ( استراتژی3132پورحسینی ) و دهدشتی دیدگاه از کند.برقرار می منفی فروش رابطة عملکرد با رقابتی جوّ اما

 ( در پژوهش خود چهار راهکار را3131فضلی و رشیدی آستانه ) دارند. معناداری و مثبت رابطة عملکرد فروش با بازاریابی

 دمشتری، تأکی با ارتباط مدیریت راهبرد با شرکت اصلی راهبرد اند: همسوسازیها پیشنهاد دادهبرای افزایش فروش شرکت

 با اطارتب سیستم رقابتی، گسترش افزایش مزیت و مشتری حفظ برای سازمانی متغیرهای و هامراوده کیفیت عوامل بر

 مشتری با ارتباط سیستم های استقرارپروژه مشتری و اجرای نمایندگی و طرفة دو ارتباط برای الکترونیکی صورتبه مشتری

 دهد.بندی نتایج تحقیقات پیشین را نشان میجمع 2مجرب. جدول  هاینمایندگی همکاری با

 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

1. Edvardsson, Gustafsson, Kristensson & Witell 2. Naqshbandi & Kamel 
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 . نتایج تحقیقات پیشین در خصوص نوآوری باز و فروش2جدول 

 نتایج مفاهیم مرتبط نویسنده

 و همکاران زنجیرچی
(3131) 

 نوآوری باز فرایند
های ی فرصتوجوجستنوآوری باز دربرگیرنده چهار مرحله  فرایند

ها، تعریف پروژه در راستای ترین فرصتنوآورانه، انتخاب مناسب
 های نوآورانه است.و تولید ایده هاگیری از فرصتبهره

آبادی منطقی و حسن
(3130) 

الزامات گذر از نوآوری بسته به 
 باز

ند اعنوان الزامات گذر از نوآوری بسته به باز عبارتبا ابعاد شناسایی شده 
 سازی و سیستم مدیریت دانش. ها، ساختار سازمانی، شبکهفراینداز: 

و همکاران  پور ازبریابراهیم
(3134) 

 ابعاد نوآوری باز
برداری کسب فناوری از خارج سازمان و بهره دو بعد نوآوری باز شامل

 است.از آن 

 و همکاران رنجبر صفدری
(3131) 

عوامل کلیدی موفقیت نوآوری 
 باز

سازی خارجی، توان به شبکههای این پژوهش میاز جمله یافته
وکار های نوآوری، هوشمندی فناوری، ظرفیت جذب، مدل کسبواسطه

 کرد.باز و عوامل انسانی نظیر فرهنگ و انگیزش اشاره 

 نوآوری بازفواید  (3131دهقی ) هاشمی
 ستتوان برآیند، خواهند باز نوآوری مدل مدیریت پس از که هاییسازمان
 .برسانند به بازار زودتر را هایشاننوآوری و داده کاهش را نوآوری هزینه

فضلی و رشیدی آستانه 
(3131) 

 راهکارهای افزایش فروش

 ند از: همسوسازیاها عبارتچهار راهکار برای افزایش فروش شرکت

 بر مشتری، تأکید با ارتباط مدیریت راهبرد با شرکت اصلی راهبرد

 ارتباط سیستم سازمانی، گسترش متغیرهای و هاهمراود کیفیت عوامل

 سیستم استقرار هایپروژه الکترونیکی و اجرای صورتبه مشتری با

 .مشتری با ارتباط

 ایفروش مشاوره (2231) 3نصر، لویی و لیچ
ط خدمت توس ایجاد مشتریان وفادار از طریق ارائه این مقاله به بررسی

ای اطلاعات ای فروش با تمرکز بر فراهم کردن حرفهنیروهای حرفه
 پردازد.می

گیتائو، اوبوکو، لیتوندو، و 
 (2231) 2گاکو

 محور فروشرفتارهای شراکت

 در این مقاله نویسندگان به واکاوی فروش شخصی و مدیریت بهینه
ای، کنند که دیدگاه فروش رابطهگیری میو نتیجه پردازندفروش می

دهد که سودآوری هر دو طرف را افزایش هایی را توسعه میحلراه
 خواهد داد.

 انواع نوآوری باز (2230دوفور و سان )
نوع اول به فعالیت مشارکتی  :در مجموع، دو نوع نوآوری باز وجود دارد

 است و تحقق هدفی مشترک صورت گرفته برایشود که اطلاق می
 است.  خود مرزهای نوآوری نوع دوم، استراتژی سازمان برای توسعه

 نوآوری باز و توسعه محصول (2232منصف و اسماعیل )
 خارجی هایایده از تواندمی شرکت آن در که استی پارادایم باز نوآوری

 .کند استفاده داخلی هایایده و

 شناسی پژوهشروش
ست و کشف این اکاری آنها زندگی  دربارۀ، توسعه دانش فروشدر ثر ؤافراد م فهم کنش انسانی ،تحقیقهدف از آنجا که 

در این تحقیق از نوع تفسیرگرایی  شده، پارادایم استفادهدهندرا در شرایط واقعی شکل میاز فروش  که چگونه معانی خود

نتایج برای  کارگیریبه وبه قصد کاربرد عملی دانش  شود؛ زیرامی محسوبپژوهش کاربردی . این تحقیق از نوع است

با  . در این پژوهشاجرا شده استهای ساختمانی ایرانیان اطلس گروه شرکتدر  مطرح شده هایسؤالگویی به پاسخ

ها بر رویدادهای مشخصی در مشاهده شود وحکم کلی استنتاج می ،استفاده از معلومات جزئی و برقراری ارتباط بین آنها

 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

1. Nasr, Liu, & Leach 2. Gitau, Oboko, Litondo & Gakuu 
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 اعضای صنعتتمام  ی ازرویدادها، استنباط ۀسپس بر اساس مشاهد ؛گیردصورت می از صنعت )صنعت ساختمان( اینمونه

توان یرا نیز مراهبرد پژوهش یعنی رسیدن از جزء به کل.  ،است استقرایی رویکرد پژوهش از نوع از این رو،؛ گیردشکل می

در بستر  هاپدیده، به اجرا درآمدههای ساختمانی ایرانیان اطلس چون این پژوهش درون گروه شرکت ؛دانستاز نوع کیفی 

این  .اندصورت واقعی و طبیعی رخ دادهکه بهبه موضوعاتی دقت شده ده و شبررسی  آنها و بدون دستکاری زندگی واقعی

جدید و رشد دانش در خصوص فروش مبتنی  اینظریه دادن بهشکلرصدد چون د؛ شودمحسوب می پژوهش از نوع میدانی

در  . همچنین،اندهدگردآوری ش نیمه ساختاریافته ها از طریق مصاحبهو داده استاکتشاف  ت، هدف پژوهشاسبر نوآور باز 

  .است شده استفاده هاداده از نظریه برخاسته روش این پژوهش

های متعدد های ساختمانی ایرانیان اطلس در ایران و داشتن پروژههای ساختمانی گروه شرکتبا توجه به کثرت پروژه

های ساختمانی ایرانیان در شهرهای تهران، شیراز، کیش، نمك آبرود، کرمان، بم، یاسوج و...، جامعه آماری گروه شرکت

ی ساختمانی هاهای گروه شرکت)پروژه ستهافروشتمام . نمونه آماری تحقیق حاضر، در نظر گرفته شده استاطلس 

و بر اساس نظر  برخوردارنددر خصوص فروش  لازماطلاعات از فروش آنها کارکنان مدیران و  ؛ زیراایرانیان اطلس(

های ساختمانی ایرانیان اطلس گروه شرکتاز  که بر اساس اطلاعات قبلیانتخاب شدند.  نمونه پژوهش برایپژوهشگر 

گیری هدفمندِ انتخاب روش نمونه، تحقیقاهداف  همچنین با توجه بهو آماری( و مشتریانش وجود دارد  جامعهعنوان )به

ماری آ نیاز بود افراد نمونه خبره باشند. بر این اساس، تعداد نمونه شد؛ زیراهای آماری استفاده انتخاب نمونهبرای موارد بارز 

مدیره سازمان تخصصی فروش، مدیران ایرانیان اطلس، هیئت تمانیهای ساخنفر از اعضای هیئت مدیره گروه شرکت 31

 . هستندفروش و کارشناسان فروش 

 پذیریو اعتماد پذیریانتقال ،پذیری، باورپذیریییدأت شامل ،تحقیق طرح کیفیت بررسی برای اصلی آزمون چهار

 (.2232، 3سیلورمن) شده استبررسی  1مطابق با جدول 

 تحقیق کیفیت بررسی برای تحقیق مختلف مراحل در گرفته صورت . اقدامات9جدول 

 اقدامات انجام شده هدف

 پذیریییدتأ
 کسـب و مصــاحبه فرایند شــروع از قبل شــوندگانمصــاحبه به تحقیق مفاهیم آموزش همچون ابزارهایی از

 دیدگاه آموزش و انتقال مفاهیم از ه،مراود قالب در تحقیق نتایج ارائه از پس شـــوندگانمصـــاحبه از بازخور
 .است شده برده بهره ،کنندگانشرکت

 روایی بهبود و پذیریباور
 تحقیق درونی

یه نظری چارچوب همچون ابزارهایی از ـــاحبه چندین اجرای خبرگان، با بحث مبنای عنوانبه اول  با مص
ــب و مربوطه حوزه از خارج در خبرگان ــتخراج از پس خبرگان از تعدادی نظر کس ــده هبرد بهره ،نتایج اس  ش

 است.

 پذیریانتقال
ـــاحبه و اولیه چارچوب تدوین مرحله در مشـــترک مفاهیم بر تأکید همچون ابزارهایی از  خبرگان، با مص

ندارد چارچوب تا مام در مشـــترک اســـ حل ت نه تنوع ضـــرورت به توجه و مرا یت هایزمی عال  تجربه و ف
 .است شده بهره برده شوندگانمصاحبه

  پذیریاعتماد
 دست آمده،به نتایج درخصوص شوندهمصاحبه تیم از خارج نظرصاحب چند از جویینظر همچون ابزارهایی از

 برای اســتاندارد رویه همچنین و نتایج نهایی ییدأت برای شــوندگانمصــاحبه از چندگانه بازخوردهای کســب
 .است شده استفاده به آن مربوط نتایج استخراج و مصاحبه فرایند

 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

1. Silverman 
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 ازمانس مدیرعامل و اطلس ایرانیان شرکت )مدیرعامل صنعت خبره نفر دو از مدل ارزیابی و بررسی منظوربه انتها در

 ار آن خبره چهار هر که کنند ارزیابی را مدل که شد درخواست مشاور( و راهنما )استادان دانشگاه خبره نفر دو و فروش(

 انجام زمانهم هاداده تحلیل و آوریجمع است، مرسوم داده از برخاسته نظریه در آنچه همانند پژوهش این در کردند. تأیید

 هاداده کدگذاری شدند. تحلیل (3331) 3کوربین و استراوس روش با مطابق و مداوم ایمقایسه تحلیل روش به هاداده و شد

 برای اطلاعات زمانهم تحلیل و کدگذاری آوری،جمع .گرفت صورت انتخابی و محوری باز، کدگذاری مرحله سه طی

 مقایسه طریق از نظریه و است بوده محقق عمل راهنمای آمده، وجودبه نظریه توسعه برای هاداده بقیه آوریجمع هدایت

 بعدی هایمصاحبه و گرفت شکل اولیه طبقات اول، هایمصاحبه از پس تحقیق این در گرفت. شکل واقعه به واقعه مداوم

 تعریف به که ایداده دیگر که دهدمی رخ زمانی تئوریك اشباع شد. انجام هاطبقه این خصوصیات تشریح و تکمیل برای

 یفرایند نیز منطق این (3331) کوربین و اشتراوس عقیده به البته نشود، وارد پژوهش به کندمی کمك طبقه خصوصیات

 رسیدن و دهد رخ است ممکن نیز چاپ برای مقاله مرور زمان در حتی ای،مرحله هر در افراد نگرش تغییر و است پایانبی

 مهارت به و است ذهنی مقوله، هر در مصاحبه ادامه توقف و تکرار تشخیص بنابراین است. کار در موقت وقفه تنها اشباع به

 است. شده درج 4 جدول در شونده مصاحبه افراد مشخصات .گرددبازمی محقق

 مصاحبه شونده. مشخصات افراد 2جدول 

 سمت تحصیلات سابقه کار )سال( مدت زمان مصاحبه )دقیقه(

 ایرانیان اطلسمادر شرکت مدیرعامل  کارشناس ارشد عمران 32 312

 کارشناس مدیریت 1 322
 مدیره شرکت ایاک عضو هیئت

 )شرکت تخصصی فروش(

 کارشناس مهندسی صنایع 0 322
 مدیرعامل شرکت ایاک

 )شرکت تخصصی فروش(

 مدیر فروش اطلس مال کارشناس هنر 4 32

12 4 
  و تکنولوژی ارشد کارشناس

 توسعه و تحقیق هایسیاست
 مدیر فروش اطلس کیش

 مدیر فروش آرمان مشهد المللبین بازاریابی ارشد کارشناس 4 22

 مدیر فروش اطلس نمك آبرود افزارنرم مهندس 1 32

 فروشکارشناس  کارشناس ارشد اقتصاد 4 322

 کارشناس فروش کارشناس کامپیوتر 4 322

 کارشناس فروش MBAکارشناس ارشد  2 322

 کارشناس فروش دیپلم انسانی 1 322

 کارشناس فروش شناسیروان ارشد کارشناس 2 322

 کارشناس فروش معماری کارشناس 2 322
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1. Strauss & Corbin 
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 های پژوهشیافته

 تحلیل یندافر

 توصیف بدین صورت که د،ش ارائه موضوع پژوهش مختلف هایاز جنبه مشروحی دید تحلیل این تحقیق، ابتدا فراینددر 

ها، بندی کردن دادهگذاری و طبقهبا تحلیل دقیق، نام شد. سپس بیان پژوهش بستر و رویدادها، بازیگران وضیعت، از کوتاهی

 برچسب ،تفکیك از بعد مفهوم هر ها،مقوله در مفاهیم دقیق بندیطبقه منظور. در کدگذاری باز بهگرفتکدگذاری باز انجام 

ای از کدهای اولیه شدند. نمونه سازیمفهوم ای،زمینه هاییادداشت و هامصاحبه متن دقیق بررسی با خام هایداده و خورد

 نمایش داده شده است. 0کدگذاری باز در جدول  در مرحلةشرایط علیّ  برایو نهایی 

 کدگذاری باز درشرایط علیّ  برایای از کدهای اولیه و نهایی . نمونه2جدول 

 کدهای نهایی کدهای اولیه کدهای اولیه

 و شرکت وکارهای کسبفرایند نامناسب تعریف
 احتمال وجود اشتباه در آن

 وساز ایرانبازار ساخت زیاد رقبا در فعالیت
 زیرساختارهای بازاریابی بودنکیفیتبی

 و فروش شرکت 

غیرمفید  های گذشتهروش به کردنعادت
 فروش

و شکایت مشتریان از  اعتراض زیاد حجم
 های فروخته شدهپروژه

 متفاوت هایگروه آگاهی و دانش یارتقا
 مشتریان

 خدمات پس از فروش کیفیت ضعیف
 و توقع توقع مشتریان و وجود شدن عوض

خدمات  مندی ازبیشتر برای بهره انتظار
 مناسب

 درآمد فروش و کسب جدید هایمدل وجود
 وساز رقیبهای ساختتوسط شرکت

 کشور در های فروششرکت افزایش ارزش شرکت زنجیره نشدنتعریف شوردر سطح ک شرکت مشکلات و مسائل انتشار

 انتخاب در برای مشتریان زیاد هایگزینه وجود
مسکونی و همچنین ـ  اداریـ  واحدهای تجاری

 شرکت سازنده

 مشتریان برای زیاد خرید هایگزینه وجود
 دربارۀسطح اطلاعات مشتریان  افزایش

 هایشانها و پروژهشرکت

یر مختلف نظ از طرق درآمد کسب به شرکت نیاز
اجاره، اجاره به شرط تملیك، قراردادهای 

 برداری، و...بهره

 فروش جدید هایشرکت سیسأت
 های ساختمانی در کشورپروژه

 هایگروه بیشتر و جدید هایخواسته
 فروش فرایندمشتریان از  مختلف

دارای  ۀشدهای ساختهساختمان تعداد افزایش
مسکونی و فروش ـ  اداریـ  کاربری تجاری
 نرفته در کشور

 هاافزایش قیمت تمام شده پروژه فشردگی فضای رقابت

 هاپروژهزیاد قیمت تمام شده  تفروش شرک کارمندان نیاز تأمین به یتوجهبی
پیچیدگی صنعت ساختمان و تنوع 

 های ساخته شدهپروژه

تر شدن عملکرد صنعت بینی رقابتیپیش
 آینده  هایساختمان در سال

 خیر در ارائه واحدهای ساختمانیأت
پذیری ارتباط مستقیم فروش با رقابت

 صنعت ساختمان

 
شدند  مرتبط یکدیگر به شانابعاد و هامشخصه به توجه با هازیرمقوله و هامقوله محوری، کدگذای بر اساس ادامه، در

طرح  تحلیلی ابزارهای از محقق محوری، کدگذاری فرایند . طیشوند شناسایی نمونه پژوهشبرای های اصلی مقوله تا

 تا کرد استفاده ،اندشده ظاهر باز کدگذاری در کهی هایمشخصه ها ومقوله ها،بین مفهوم نظری و دائمی مقایسه و سؤال

 هایانجام کدگذاری با زمانهم. دهد شکل پارادایم مدل با متناسب را هامقوله و داده توسعه ها رامقوله و هابین مفهوم روابط
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 شدند، داده توسعه این ارتباطات که زمانی. بود هامقوله و هامفهوم بین ارتباط از حاکی که شد ساخته الگویی محوری، و باز

 قالب در محوری، و باز هایدر کدگذاری ی شناسایی شدههامقوله و هامفهوم ادغام تا شد استفاده انتخابی رویه کدگذاری از

 شد. ارائه مفهومی نظری مدل عنوانفروش مبتنی بر نوآوری باز به مدل پایان، در .شود تسهیل نوظهور نظریه

 بندیمفاهیم و مقوله بندیجمع

 باز، کدهای به تبدیل باز شیوه کدگذاری براساس اسناد، و هامصاحبه از آمده دستبه هاید، دادهشطور که اشاره  همان

 و هامقوله شد. ارائه یك هر برای موردی درون تفسیری دست آمده،به هایمقوله اساس بر سپس ؛شدند هامقوله و مفاهیم

 نمایش داده شده است. 2کیفی در جدول  هایداده از آمده دستبه مفاهیم

 کیفی هایداده از آمده دستبه های اصلیمقوله و . مفاهیم2جدول 

 

 مفهوم مقوله اصلی

لی
 ع

ط
رای

ش
 

ی و بین واحدی مرتبط با فرایندای، وجود مشکلات هزینه
 فروش

 های داخلی شرکتفرایندوجود مشکلات و پیچیدگی در 

 ر واحدهای شرکتسایوجود مشکلات میان واحد فروش و 

 و محدودیت منابعزیاد  هزینه

 مختلف هایهای گروهافزایش خواسته و آگاهی بازار رشد
 مشتریان

 فشار نیروهای پیشران فروش

 مشتریان مختلف هایگروه آگاهی رشد

 های جدید فروششرکت تغییر بازار و رقابت شدید میان
 وسازهای رقیب و افزایش رقابت در بازار ساختورود شرکت

 های فروشفرایندایجاد شده در بازار و  تغییرات

ی
ه ا

مین
ط ز

رای
ش

 

 فروش با مرتبط وکارکسب هایفرایند پیچیدگی

 های مرتبط با فروش و ساختار سازمانی شرکتفعالیت راستا نبودنهم

 فروش با های مرتبطفعالیت وضعیت

 ساختاری شرکت هایپیچیدگی

 هاپیچیده بین شرکت پروژه اداری روابط

 پیچیدگی صنعت ساختمان از دیدگاه کلان
 های کلان کشوروضعیت صنعت ساختمان در سیاست

 صنعت ساختمان زیرساختارهای به مربوط مسائل

 نیروی انسانی به مربوط مسائل مسائل مربوط به نیروی انسانی

 فروش تمایل مدیران شرکت برای توسعه فروش تمایل مدیران شرکت برای توسعه

خله
مدا

ط 
رای

ش
 گر

 های داخلی شرکتدر زیرساخت ضعف

 فروش با مشکلات مرتبط

 هامشکلات مرتبط با هزینه

 های مدیریت محصولفرایند ضعف

 ساختاری شرکت مشکلات

 تغییرات گسترده و دائمی در شرکت وجود

 فروشکارکنان کم مدیران و  تخصص و تجربه
 ضعف دانش مدیریت

 فروش و ضعف ارتباطات سازمانیکارمندان  تجربه کم

 گذارتأثیرشرایط مثبت  گذارتأثیرشرایط مثبت 

 مشکلات مربوط به خارج از سازمان مشکلات مربوط به خارج از سازمان



 292 ... نمونه پژوهی:)حی مدل فروش مبتنی بر نوآوری باز در صنعت ساختمان طرا

 
 2ادامه جدول 

 

 مفهوم مقوله اصلی

لی
ص

ه ا
ید

پد
 

 توسعه ساختار داخلی فروش

 بهبود فضای داخلی شرکت

 یکپارچگی اطلاعاتی

 آموزش

 های مرتبط با مشتریانتوسعه فعالیت های مرتبط با مشتریانتوسعه فعالیت

 ها نه به افرادفروش به شبکه ها نه به افرادفروش به شبکه

 های بیرونیها، دانش و فناوریجذب و استفاده از ایده های بیرونیها، دانش و فناوریجذب و استفاده از ایده

های درون شرکت ها، دانش و فناوریگذاری ایدهبه اشتراک
 با بیرون

 های درون شرکت با بیرونها، دانش و فناوریگذاری ایدهبه اشتراک

 های تحقیق و توسعهکاهش دادن هزینه های تحقیق و توسعهکاهش دادن هزینه

 تقسیم ریسك نوآوری فروش با دیگران تقسیم ریسك نوآوری فروش با دیگران

 سازگاری با ابزارهای نوین فروش و نوآوری سازگاری با ابزارهای نوین فروش و نوآوری

ها
رد

هب
را

 

 ارائه و دریافت لایسنس ارائه و دریافت لایسنس

 های مشترکگذاریها و سرمایههمکاری
 های مشترکگذاریسرمایه

 هاهمکاری

 گذاری در ایده و پژوهشسرمایه
 پژوهشگذاری در سرمایه

 ها و منابعخرید و فروش ایده

 برداری از دانش درونی شرکتبهره برداری از دانش درونی شرکتبهره

 شرکتکارکنان توسعه فردی  شرکت کارکنانتوسعه فردی 

 های مبتنی بر فروشپذیری در فعالیتانعطاف های مبتنی بر فروشپذیری در فعالیتانعطاف

 بر اساس ذائقه مشتریان سازی محصولاتسفارشی
 سازی محصولاتسفارشی

 توجه به مشتریان

 استفاده از دانش و موجودیت رقبا استفاده از دانش و موجودیت رقبا

 هارویدادبرگزاری  هارویدادبرگزاری 

 وکاربازتعریف مدل کسب وکاربازتعریف مدل کسب

 روزهای بهفناوریاستفاده از  روزهای بهاستفاده از فناوری

ها
مد

پیا
 

 افزایش فروش
 شرکت وکارهای کسبفرایند بهبود به کمك

 بازار در سطح شرکت جایگاه یارتقا

 وری شرکتبهره افزایش
 تصمیم اخذ فرایند بهبود

 امور ساختاریافتگی انجام افزایش

 فروش فرایندهای دخیل در گروه رضایت افزایش
 مشتریان رضایتمندی یارتقا

 کارکنان رضایتمندی یارتقا

 افزایش سطح کیفی محصولات افزایش سطح کیفی محصولات

 

 مقوله 11و  مفهوم 00 قالب در نهایی استخراج شدۀ کد 222 پذیرفته در این تحقیق، صورت هایبندیدسته اساس بر

 است. شده بندیدسته 1، مطابق با جدول اصلی
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 هاها و کدهای نهایی استخراج شده از مصاحبهاصلی، مفهومهای . تعداد مقوله2جدول 

 کدهای نهایی مفهوم مقوله اصلی عنوان

 04 1 1 علّی شرایط

 42 1 4 زمینه ای شرایط

 23 3 4 گرمداخله شرایط

 14 32 1 اصلی پدیده

 41 34 33 راهبردها

 24 1 4 پیامدها

 222 00 14 مجموع

 
 گر،مداخله شرایط ای،شرایط زمینه علیّ، شرایط که دربردارندۀد منجر ش نظری مدل خلق به هاداده رویه تحلیل

فروش مبتنی » نظری مدل .کنندمی تشریح را «فروش مبتنی بر نوآوری باز» یعنی اصلی پدیده ست کهپیامدها و راهبردها

 .است شده داده نشان 1شکل  در پارادایمی مدل ابعاد با مطابق« بر نوآوری باز

 

 
 «فروش مبتنی بر نوآوری باز» نظری . مدل9شکل 

 گیری و پیشنهادهانتیجه
روه گپژوهش طراحی مدل فروش مبتنی بر نوآوری باز در صنعت ساختمان با تأکید بر  این اصلی با توجه به اینکه هدف

اند و چگونه بر کدام شود که ابعاد نوآوری باز در فروشاست، این سؤال مطرح می های ساختمانی ایرانیان اطلسشرکت
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 باز ابعاد فروش مبتنی بر نوآوری که داد تأثیر خواهند گذاشت؟ نتایج پژوهش نشان نمونه پژوهشیفرایند ایجاد ارزش در 

ای، فرایندی و بین واحدی مرتبط با وجود مشکلات هزینه اند از:بندی کرد که عبارتمقوله اصلی طبقه 14 در توانمی را

های شرکت متفاوت مشتریان، تغییر بازار و رقابت شدید میان هایهای گروهافزایش خواسته و بازارآگاهی  فروش، رشد

فروش، پیچیدگی صنعت ساختمان از دیدگاه کلان، مسائل مربوط  با مرتبط وکارکسب فرایندهای جدید فروش، پیچیدگی

های داخلی شرکت، تخصص و تجربه کم ختدر زیرسا به نیروی انسانی، تمایل مدیران شرکت برای توسعه فروش، ضعف

مدیران و کارمندان فروش، شرایط مثبت تأثیرگذار، مشکلات مربوط به خارج از سازمان، توسعه ساختار داخلی فروش، 

های بیرونی، ها، دانش و فناوریها نه به افراد، جذب و استفاده از ایدههای مرتبط با مشتریان، فروش به شبکهتوسعه فعالیت

های تحقیق و توسعه، تقسیم دادن هزینههای درون شرکت با بیرون، کاهشها، دانش و فناوریگذاری ایدهاشتراک به

ها و ریسك نوآوری فروش با دیگران، سازگاری با ابزارهای نوین فروش و نوآوری، ارائه و دریافت لایسنس، همکاری

برداری از دانش درونی شرکت، توسعه فردی کارکنان ش، بهرهگذاری در ایده و پژوههای مشترک، سرمایهگذاریسرمایه

بر اساس ذائقه مشتریان، استفاده از دانش  سازی محصولاتهای مبتنی بر فروش، سفارشیپذیری در فعالیتشرکت، انعطاف

 فروش، افزایشروز، افزایش های بهوکار، استفاده از فناوریها، بازتعریف مدل کسبرویدادو موجودیت رقبا، برگزاری 

 های دخیل در فرایند فروش و افزایش سطح کیفی محصولات.گروه رضایت وری شرکت، افزایشبهره

سازی، های نوین برای فروش در صنعت ساختمان، از جمله سفارشیارائه روش حاضر، تحقیق هاینوآوری از یکی

ولی که تولید شده و آماده فروش است )اول هاست. تحقیقات متعددی راهکارهای فروختن محصتهاتر و فروش به شبکه

؛ کامینز و 2231؛ ونگ و همکاران، 2231؛ اوکی و همکاران، 2231اند )برنر و دورفلر، تولید، سپس فروش( را ارائه کرده

 تحقیقات بسیار کمی به بحث و بررسی تولید و ایجاد محصولی که مشتری (، اما2231؛ اتوود و پیزلی جونز، 2232همکاران، 

 به مباحث نوآوری باز در فروش توجهی پیشین اند. تحقیقاتخواهان خرید آن است )اول فروش، سپس تولید( پرداخته

تحقیقات فراوانی در  .است کرده نوآوری باز را در فرایند فروش معرفی متعدد متغیرهای حاضر پژوهش مقابل، اند؛ درنکرده

)بونی و  اندمتمرکز شدهزمینه فروش، بر توجه به رضایت مشتری، افزایش اثربخشی فرایندهای بازاریابی، تبلیغات و... 

از آنها تاکنون به مقوله  یك(، اما هیچ2223؛ پینینگتون و اسکانلون، 2220؛ لیندرگرین، 2232؛ گرونوس، 2223ویلیامز، 

های ( ضمن اشاره به لزوم استفاده از روش2220( و لیندگرین و وینسترا )2221کرده است. گرونوس )باز اشاره ن نوآوری

 و کرده و مشاور فروشنده و توجه به نیاز مشتریان تمرکز نقش راهنما های فروش،از تکنیك استفاده بر بیشتر نوین فروش،

 شده، بیان مفاهیم تلویحی تأیید ضمن حاضر تحقیق .اندنکرده بیان مدنظر در نوآوری باز را هایشاخص جامع، صورتبه

توان در شرایط رکود بازار، فروش در صنعت ساختمان را تسهیل کرد، هایی که میروش تری ازکامل مجموعة نوین و

ینی (، مع3130نیکوکار ) و تحقیقات عسگری در .کرده است معرفی و شناسایی عوامل فروش مبتنی بر نوآوری باز عنوانبه

های ابعاد توانمندسازی، نوآوری و شاخص به ( نیز3113روستا ) و ( و عزیزی3132پورحسینی ) و (، دهدشتی3130و بهرامی )

 روش،ف داشتن، استراتژی مستقیم شایستگی، خودکارآمدی، استقلال که از رابطة شده اشاره مؤثر بر عملکرد فروش

 هایولهمق این مفاهیم، ضمن دربرداشتن حاضر تحقیق دارد. حکایت فروش عملکرد با بازاریابی و ایجاد ارزش هایاستراتژی

گذاری دانش، تقسیم ریسك های بیرون شرکت، به اشتراکها و فناوریهای درون شرکت، ایدهها و فناوریمربوط به ایده
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های نوآوری باز در صنعت ساختمان، هاین تحقیق، مقولدربردارد. همچنین در  نیز را وکارنوآوری فروش و بازتعریف مدل کسب

گذاری در سازی محصولات بر اساس ذائقه مشتریان، سرمایهسفارشی شامل استفاده از دانش رقبا، استفاده از موجودیت رقبا،

 .است نشده بیان فروش هاییك از مدلهیچ در ها تاکنونمقوله که این شدهایده و پژوهش و خرید یا فروش لایسنس 

بهبود  برای مبتنی بر الگوهای نوآوری باز یپیشنهادها و راهکارهای پژوهش، این نتایج و شده بیان مطالب به توجه با

 :شودمی های فروش ارائهشرکت مسئولان و مدیران به فروش

های فروش در قبال دریافت انجام فعالیتبرای های دیگر استفاده از برند ایرانیان اطلس به شرکت 3ارائه لایسنس .3

 های فروش.انجام فعالیتبرای های دیگر استفاده از برند شرکت 2وجه و دریافت لایسنس

گذاری ، انعقاد قرارداد سرمایه1وسازکوچك ساخت ها یا افراد فعال و عموماًگذاری با شرکتمشارکت در سرمایه .2

استفاده از دانش آنها بنیان و های کوچك و دانششرکت 0، اکتساب4فروش های فعال در حوزهمشترک با شرکت

کنند و خرید مالکیت فروش فعالیت می که در حوزه 2هاییدر حوزه فروش، حمایت و استفاده از دانش استارت آپ

 برندهای معتبر ساختمانی. 1فکری

 .مثال تهاتر واحدهای ساخته شده با هزینه مصالح . برایو مذاکره در پرداخت 1کنندگان مصالحتأمینهمکاری با  .1

های فروش کارگیری ایدههدر حوزه فروش، ب 3پژوهشاجرای محور از جمله حمایت از های پژوهشفعالیت انجام .4

 33های علم و فناوریها و پارک، همکاری با مراکز تحقیقاتی دانشگاه32«کراود سورسینگ»با استفاده از روش 

دستیابی به برای  32قیق و توسعههای تحسپاری فعالیتروز در حوزه فروش و برونهدستیابی به دانش ببرای 

  .های نوآوریها و فرصتها، مهارتقابلیت

های تبلیغاتی، بانك اطلاعاتی شرکت و فناوری از جمله ایده. های دیگربه شرکت 31ها و منابع شرکتفروختن ایده .0

 .34های رقیبها و منابع شرکت، خرید و استفاده از ایدهشدهاستفاده

از طریق برگزاری مسابقه ایده درون شرکتی،  30محور از جمله اکتشاف درونی دانشهای دانشانجام فعالیت .2

در سازمان با هدف  31های مدیریت دانشاندازی سیستمشده در شرکت و راهکشف 32برداری از دانش درونیبهره

 ه.واحد فروش و استفاده توأم از دانش و تجرببرقراری ارتباط بین خبرگان و افراد مجرب سازمان با 

 و بینیپیش برای ریزیفروش، برنامهکارکنان به  لازم 31هایآموزش ارائه سازی وتوانمندبرای  ریزیبرنامه .1

 .33های نوین فروشدر استفاده از روشکارکنان  سازمانی هایسازی مقاومتبرطرف
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1. Licensing-In 

2. Licensing-out

3. Venturing

4. Joint Venture

5. Acquisition 

6. Start-ups 

7. Intellectual property

8. Supplier collaborations

9. Research funding

10. Crowd-Sourcing

11. University Collaborations

12. Outsourcing R&D

13. Sell ideas and resources

14. Sourcing external ideas and knowledge

15. Internal knowledge exploration

16. Knowledge Exploitation

17. Knowledge Management Systems

18. Training

19. Collaboration
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برداری و نگهداری صورت مجزا، فروش خدمات بهرههفروش واحدها ب ؛ برای مثال،3فروش مجزای کالا و خدمات .1

 .صورت مجزاهب

های داخلی، های اجتماعی، شبکهشبکه؛ مانند های فروشفراینددر پیشبرد  1هاو انواع شبکه 2هااستفاده از واسطه .3

 های مشتریان و... .های خارجی، شبکهشبکه

و انجام تحقیقات  وکارسازی مدل کسبنظیر بومی ،در حوزه فروش 4های رقباسازی یافتهتوانمندسازی و بومی .32

 .با رقبا در مرکز مطالعاتی مشترک 0مشترک

و انجام  1ها و سمینارهای تخصصیبا فروش، حضور و گرفتن غرفه در کنفرانس 2های مرتبطحضور در نمایشگاه .33

 .هاهای مرتبط با فروش در این مکانفعالیت

( و همچنین 3و واقعیت افزوده 1مجازی افزار فروش، واقعیتهای نوین در فروش )نظیر نرماستفاده از فناوری .32

های از جمله فناوری اطلاعات، باشگاه مشتریان، بانك اطلاعاتی شرکت ،32های موجود خارج از شرکتفناوری

 رقیب و... .

 تا بوده خبرگان نظر ازجویی بهره و هامصاحبه انجام دادن بهاولویت، های این تحقیقمحدودیت یکی ازپایان،  در

کار،  این انجام که داشت انتظار توانمی .طولانی زمانی فرایند در سازمان عملکرد ارزیابی یا سازمان مدارک و اسناد بررسی

و  33از آنجا که در این تحقیق نوآوری باز وارد شونده .کند در خصوص موضوع مطالعه ایجاد را تریعمیق و تردید کامل

بندی و دستهموضوع های آتی روی این دو پژوهشپژوهشگران در شود که اند، پیشنهاد میتفکیك نشده 32خارج شونده

 پژوهشگران است، به اجرا شده صنعت ساختمان خصوص فروش در تحقیق ایناز آنجا که آنها متمرکز شوند. همچنین، 

را با آن نتایج  و دهکر نوظهور بررسی صنعتی درویژه هدر صنایع دیگر و برا شود فروش مبتنی بر نوآوری باز می توصیه آتی

 کاربه فروش مبتنی بر نوآوری باز اجرای و تدوین در که ایکنندهفرایندهای تعدیل علاوه، بررسیه. بکنندیکدیگر مقایسه 

 .شود محسوب حوزه این در مفید تحقیقات آتی جمله از تواندمی ،نیز شوندمی گرفته

 منابع
پذیری راهبردی بر انعطاف تأثیر(. بررسی 3134) سیدمحمد؛ احمدی سراوانی، مهساپور ازبری، مصطفی؛ نوع پسند اصیل، ابراهیم

 .30-0(، 3) 22، دو فصلنامه توسعه تکنولوژی صنعتیگری نوآوری باز. عملکرد بازار شرکت: نقش میانجی

شده و عملکرد (. بررسی ارتباط بین فرهنگ فروش با ارزش ادراک3132زینب ) ،طولابی ؛الهیاسان ،پوراشرف ؛زهرا ،احمدی الوار

پژوهشی ـ  فصلنامه علمی (.دخترهای مالی شهرستان پلها و مؤسسهموردی: کارکنان و مشتریان بانك همطالعی )مشتر

 . 132-213(، 4) 3، مدیریت بازرگانی
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1. Goods versus Services

2. Intermediaries

3. Networks 

4. Leveraging the discoveries of Competitors

5. Collective research centers

6. Trade fairs/exhibitions

7. Specialized conferences

8. Virtual Reality (VR)

9. Augmented Reality (AR) 

10. External Technology

11. In-bound

12. Out-bound
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مراکز تحقیقاتی  :مطالعه موردی)سازی نوآوری باز منابع دانش خارجی در پیاده تأثیر (.3130)زرگران یزد، بهاره  ؛راحله ،افراسیابی

 .سسه آموزش عالی نیکانؤ، تهران، مالمللی مدیریت و حسابداریکنفرانس بین ،(وزارت صنایع وعلوم

فصلنامه . (نبانك پارسیا :دیمطالعه مور)ارائه مدل نوآوری باز در صنعت بانکداری ایران (. 3131)غزاله  ،جاوید ؛جعفر ،باقری نژاد

 . 42 -23، (0) 3، علمی پژوهشی نوآوری و ارزش آفرینی

 استا شرکت: موردی نفت )مطالعه صنعت در باز نوآوری کارگیریبه الگوهای (. تحلیل3131خسروپور، حسین؛ میرافشار، مریم )

 .23-23(، 3) 331. گاز و نفت تولید و اکتشاف ترویجیـ  علمی ماهنامهشل(.  و تاویل

دومین کنفرانس  .تحلیلی بر نوآوری باز در صنعت خودرو ایران با رویکرد مدیریت ریسك (.3130) عبدی، بهنام ؛ونوس ،داورنیا

 .23-31(، 2) 4، المللی کارآفرینی، خلاقیت و نوآوریبین

تبلیغات و پیشبرد فروش بر خلق ارزش  أثیرت(. بررسی 3134الهه ) ،اسداللهی دهکردی ؛فرج اله ،رحیمی ؛عبدالهادی ،درزیان عزیزی

 .222-241(، 1) 1، پژوهشی مدیریت بازرگانیـ  فصلنامه علمی (.برند )مورد مطالعه: برند لوازم خانگی سامسونگ هویژ

های اجتماعی در تعاملات میان (. تبیین استفاده از رسانه3132محمدرضا ) ،خسروی ؛علیرضا ،فرخ بخت فومنی ؛نرگس ،دل افروز

یریت پژوهشی مدـ  فصلنامه علمی (.ایران هموردی: شرکت بیم ههای فروش و مشتریان )مطالعهای بیمه، نمایندگیشرکت

 . 234-213(، 2) 3 ،بازرگانی

ه فصلنام .استراتژی فروش و بازاریابی بر عملکرد فروش تأثیروی (. ارائه الگ3132امیرحسین ) ،پورحسینی ؛زهره ،دهدشتی شاهرخ

 . 14-23(، 3) 0، پژوهشی مدیریت بازرگانیـ  علمی

(. شناسایی عوامل کیفیت خدمات پس از فروش و بررسی ارتباط آن عوامل با میزان رضایت 3113گلناز ) ،ترکاشوند ؛علی ،دیواندری

 .32 -11، (2) 2، پژوهشی مدیریت بازرگانیـ  فصلنامه علمی .مشتریان در شرکت خدمات انفورماتیك

عوامل درونی و بیرونی بر نوآوری  تأثیربررسی  (.3131) بهاره ،زرگران یزد ؛راحله ،علی؛ افراسیابی ،قاسم؛ داوری ،رمضانپور نرگسی

 .42-23، (3) 2، فصلنامه مدیریت توسعه فناوری باز )مورد مطالعه: مراکز تحقیقاتی وزارت صنایع و علوم(،

(. ارائه مدل جامع از عوامل مؤثر بر موفقیت نوآوری باز با 3131محمدمهدی ) ،معین زاده ؛نگار ،جلیلیان ؛سید محمود ،زنجیرچی

 . 322-311(، 43) 33، نامه آموزش عالی (.تفسیری )مورد مطالعه: دانشگاه یزد ـ سازی ساختاریرویکرد مدل

کنفرانس سالانه مدیریت و اقتصاد  .ارائه مدل نوآوری باز در صنعت لبنیات ایران (.3134)احمد ، چقوشیجعفرنژاد ؛آزاده ،ساوه شمشکی

 .23-02(، 4) 33، کسب و کار

بردارانه بر نوآوری و عملکرد بنگاه )مورد بازارگرایی اکتشافی و بهره تأثیر(. بررسی 3132علی ) ،حیدری ؛هاشم ،آقازاده ؛آیدا ،شیوا

 .232-030(، 1) 3، پژوهشی مدیریت بازرگانیـ  فصلنامه علمی (.مطالعه: صنایع غذایی

استراتژی نوآوری بر عملکرد براساس کارت امتیازی متوازن )مورد مطالعه شرکت  تأثیر(. 3132محمدرضا ) ،دلوی ؛حسین ،صدری

 .02-11 (،1) 1، گذاری عمومی در مدیریتمشیطخ .وزیع برق اصفهان(ت

نگاهی جامع بر مفاهیم، رویکردها، روندها و عوامل  :نوآوری باز (.3131)غلامرضا  ،توکلی ؛منوچهر ،مصطفی؛ منطقی ،صفدری رنجبر

 .20-40(، 42) 32 ،فصلنامه تخصصی رشد فناوری .کلیدی موفقیت

 اىزمینه شرایط میزان حمایت بررسى (3132اله. )منوچهر؛ بامدادصوفی، جهانیار؛ طباطبائیان، سید حبیب منطقی، سیدکمال؛ طبائیان،

 . 23 -1(، 1) 0 ،مدیریت بهبود هوایى(، نوآورى نظام موردى باز )مطالعه نوآورى رویکرد اتخاذ از ایران
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(، 0) 2، بازرگانی مدیریت نشریهدوسطحی،  رویکرد با فروش نیروی عملکرد بر مؤثر (. عوامل3113احمد ) روستا، شهریار؛ عزیزی،

30-321. 

ی مدیریت پژوهشـ  فصلنامه علمی .برند کارفرمایی بر عملکرد فروش تأثیر(. نقش میانجی تفاخر سازمانی در 3131ناصر ) ،عسگری

 . 422-113(، 2) 32، بازرگانی

 هایفروشندگان شرکت فروش عملکرد ارتقای در شناختیروان مندسازیتوان (. نقش3130غلامحسین ) نیکوکار، ناصر؛ عسگری،

 .201-211(، 1) 1، بازرگانی مدیریت نشریهپخش(،  به شرکت موردی: ه)مطالع پخش

روش های فنمایندگی ثر برموفقیت استراتژی مدیریت ارتباط با مشتری درؤ(. نقش عوامل م3131متین ) ،رشیدی آستانه ؛صفر ،فضلی

 .344-320(، 3) 2، پژوهشی مدیریت بازرگانیـ  فصلنامه علمی .استان گیلانخودرو 

بانك  :)مطالعه موردی نوآوری در خدمات بانکی بر ایجاد ارزش برای مشتریان تأثیربررسی  (.3130)بهرامی، علی  ؛حسین ،معینی

 .، تهران، دانشگاه شهید بهشتیو کارآفرینیهای نوین مدیریت، نوآوری المللی پارادایمدومین کنفرانس بین مهر اقتصاد قم(،

(، 42) 32، فصلنامه تخصصی رشد فناوری .الزامات گذر از نوآوری بسته به نوآوری باز (.3130)پریسا  ،حسن آبادی ؛منوچهر ،منطقی

24-43. 

 گرایی خریدار و عوامل درونعوامل آنی تأثیر(. بررسی 3134سیدحمید ) ،خداداد حسینی ؛اصغر ،مشبکی ؛محمدجواد ،نیکبخت

  .3224-310(، 4) 1، پژوهشی مدیریت بازرگانیـ  فصلنامه علمی .ایهای زنجیرهفروشگاهی بر خرید آنی در فروشگاه

 نامهفصل .وکارقابلیت معنابخشی استراتژیك و نوآوری مدل کسب ه(. بررسی رابط3131مهران ) ،اکبری ؛علی ،حیدری ؛حامد ،وارث

 . 021-411(، 2) 32 ،پژوهشی مدیریت بازرگانیـ  علمی

 . 14 -20 (،20) 1 ،نشریه صنعت و دانشگاه ها.سازی آن در سازماننوآوری باز و ضرورت پیاده(. 3131) زهرا ،هاشمی دهقی

 بررسی و مطالعه پیرامون روند ظهور پارادایم ها و شناخت پنجمین پارادایم حاکم بر (.3131)علی  ،یادبروقی ؛محسن ،یادبروقی

 .، تهران، انجمن مدیریت فناوری ایرانالمللی و ششمین کنفرانس ملی مدیریت فناوریدومین کنفرانس بین .مدیریت فناوری
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