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 چکیده  
. شودیاستارتاپ در نظر گرفته م کیوجود  هید، به عنوان فرض اولوکار کارآممدل کسب کیاز  یبرخوردار

شمار به ینیمربوط به کارآفر یهاحوزه نیتروکار و عوامل موثر بر آن را از مهمبلوغ کسب ن،یشیمطالعات پ
اند. لذا پژوهش حاضر برشمرده هااپوکار را از عوامل شکست استارتضعف در مدل کسب نیاند و همچنآورده

دن آن ش ترلیاستارتاپ و تکم کیوکار مدل کسب راتییعوامل موثر بر تغ یو بررس ییشناسا قیز طرا
 نیارزش ارائه دهند. در ا یدارا یخدمات ایمحصولات  سازدیها را قادر ماستارتاپ ،یمتناسب با بلوغ سازمان

گان، پنل خبر لیو تشک ایند یهااستارتاپ نیتردر موفق شدهربهوکار تجمدل کسب 55 یپژوهش با بررس
بلوغ  شده در مدل حیگانه تشرها با مراحل پنجوکار استارتاپعوامل بلوغ مدل کسب نیب یارتباط معنادار

 یپلتفرم یهاحاصل از فعالان استارتاپ یهابر اساس داده یدییتا یعامل لی. سپس با تحلدیباترا حاصل گرد
عامل در مراحل مختلف  33که  دیشد و مشخص گرد یررسآمده، ببدست یکشور، مدل مفهوم تالیجی/ د

تا  رندیمدنظر قرار گ دیعرضه محصول به بازار با تیریها تا مدفرصت لیوکار از مرحله تحلتوسعه کسب
)چه  یترشارزش قابل ارئه به م نیی(، تعی)چه کس یمشتر ییدر چهار بعد شناسا یوکار مناسبمدل کسب

تا  گردد یها )چگونه؟( و سازوکار سود و کسب انتفاع )چرا؟( طراحق آن ارزشموثر بر تحق رهی(، زنج؟یزیچ
به   زین تیوکار و غلبه بر موانع ورود به بازار باشد. در نهاکسب داریپا تیاحتمال موفق شیافزا سازنهیزم

شد، اره ها اشکه به آن ییهاو شاخص سطوحبر  یوکار مبتنبلوغ مدل کسب یالگو کیبه  دنیمنظور رس
    .دیگرد میترس یفاز یبلوغ بر اساس نقشه شناخت یوهایمدل و سنار کی

    وکار، نقشه شناختی فازی، نوآوری، توسعه کسبالگوی بلوغموفقیت پایدار،  :ی کلیدیهاواژه

  .JEL: M13، M16، O31، L21، L26 ،D91ی بندطبقه
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 مقدمه    
 ترینایم که یکی از مهمهای بسیاری در سراسر جهان بودهاپدر دو دهه گذشته، شاهد ظهور و بلوغ استارت

تر به دلایل آن، انقلاب فناوری است. به بیانی دیگر، انقلاب فناوری به دلیل ایجاد امکان دسترسی گسترده
( و پیدایش 1411 ،۱کان و های تلفن همراه هوشمند، منجر به تحول جامعه )کوکیئراینترنت و محبوبیت دستگاه

 های دیجیتال و پلتفرمی شده است.   های زیادی به ویژه استارتاپرتاپاستا
( کارآفرینان نیروهای اصلی در توسعه اقتصادی مدرن هستند و بدون کارآفرینان، 1601بر اساس دیدگاه شومپیتر )

ر علاوه بها، های آنهای اقتصادی، کاری دشوار است. کارآفرینان و استارتاپایجاد تغییرات مهم در سیستم
ل دانی شوند. به گفتهایجاد مشاغل جدید و ایجاد ثروت در جامعه، موجب ایجاد نوآوری فناورانه در صنایع می

های فرمول دقیقی برای ایجاد اقتصاد کارآفرینی وجود ندارد؛ بلکه تنها مواردی همچون نقشه»(، 1411) ۲ایزنبرگ
، باید در نظر داشت که در حوزه کارآفرینی«. است ناقص باشندهای عملی نیز، ممکن راه وجود دارند که این نقشه

رویکردهای زیادی برای ایجاد یک استارتاپ موفق وجود دارد. در حالی که برخی از این رویکردها، بر استراتژی 
وکار، اصرار های کسبکنند. برخی نیز بر ایجاد مدلتأکید می کنند، برخی دیگر  بر تست و آزمایش تمرکز می

در  دانند. لازم به ذکر است کهها میارند و  برخی دیگر تولید محصولات استثنایی را رمز موفقیت استارتاپد
های مؤسس اغلب رویکردهای تصادفی چندگانه را برای ساخت و راه راه روشن، تیمصورت عدم وجود نقشه

وند. بنابراین، شها مواجه مین این استارتاپنفعااشتیاقی ذیکنند که در نهایت با بیها دنبال میاندازی استارتاپ
کیل سازی، توسعه مشتری، تشراه روشن نیاز دارند تا بتواند به آنها در پیچ و خم ایدهها به یک نقشهاستارتاپ

وکار مدل بلوغ کسب»تیم و مدیریت رشد کمک نماید. این کار در یک چارچوب منحصر به فرد تحت عنوان 
های وهها و شیوکارهای استارتاپی، چارچوبی مفهومی از بینشمدل بلوغ کسبافته است. ی ، تجسم«۳استارتاپی

 (.   1411 ،٤های موفق است )باترااندازی استارتاپراه
ه های موفق دنیا بوکار بکارگرفته شده در استارتاپهای کسباین پژوهش در تلاش است تا با بررسی مدل

وکار پرداخته و با مشارکت جمعی از خبرگان، این بر تغییرات مدل کسب های موثرشناسایی و استخراج شاخص
وکار در طول مسیر بلوغ یک استارتاپ، به سطوح بلوغ مرتبط تر شدن مدل کسبعوامل را در راستای تکمیل

 یوکار قوهای کسبها را قادر سازد که محصولات یا خدماتی دارای ارزش ارائه دهند، مدلساخته تا استارتاپ
 یالگو یطراح»پژوهش  ینا یهدف اصلگذاری کشف کنند و بر موفقیت پایدار تمرکز کنند. لذا برای سرمایه

 یاتادب یپس از بررس و برای این منظور، است« یرانا یجیتالی/ دیپلتفرم یهاوکار استارتاپبلوغ مدل کسب
وکار های کسبموثر بر ارتقای مدلهای ، شاخصوکارکسبی هاو مدل ینوآور لوغب یهاپژوهش در حوزه مدل

اری با مدل معادلات ساخت هاشاخص ییروا سپس و استخراج شده و با کمک خبرگان به سطوح بلوغ مرتبط شده
 یهاارتاپوکار استکسب مدلبلوغ  یبرا ییالگو ی،فاز ینقشه شناخت یک یمبا ترس تایید شده و در نهایت

   .نمایدیم یهارا یراناپلتفرمی 

                                                                                                                                   
1 Cukier & Kon  

2 Isenberg  

3 Startup Maturity Model  

4 Batra  
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 ی نظری و پیشینه پژوهش  مبان

     وکارهای استارتاپیکسب

 و دانست که فضایی را جهت تحقق خود و توسعه کارآفرینانه توان یک تجربهوکارهای استارتاپی را میکسب
 جدید، فراهم نیازهای کشف و موجود نیازهای نظیربی تامین ریسک، و دارای غیرمعمول هایایده اجرای

 (. در بسیاری از کشورهای منطقه و جهان، روند رو به رشدی به سمت مشاغل1416 ،1سازند )اسلاویکمی
و  1گیرند )هرمیگاهای نوپا و استارتاپی شکل مینوآورانه وجود دارد و بر همین اساس، همه ساله، شرکت

  (. 1414همکاران، 
ه استارتاپ، یک شرکت جدید (، حاکی از این است ک1412) 3وو مائوریسی مطالعه انجام شده توسط سانتیستبان

وکار مبتنی بر نوآوری و فناوری برخوردار است. علاوه بر این، این نوع و موقتی است که از یک مدل کسب
ها به عنوان ها از پتانسیل رشد سریع و مقیاس پذیری بالایی برخوردار هستند. در سراسر جهان، استارتاپشرکت
 0ند )سلیماناثبات اقتصادی و همچنین رشد و ایجاد شغل، شناخته شده هایی دارای قابلیت کمک به ایجادشرکت

   (. 1410و همکاران، 

   وکار مدل کسب
ت پذیری مفهومی اسوکار نیاز دارد. رقابتپذیری در صنعت، به مدل کسبهر سازمانی به منظور بهبود رقابت

که  وکار بیانگر این استکند. مدل کسبمیتوانایی شرکت در رقابت با سایرین در ایجاد ارزش اشاره که به 
   (.1414همکاران،و  5پردازند )پراتیویها به ایجاد و ارائه ارزش به مشتریان میچطور سازمان

ان به تووکار را میتوان تعاریف گوناگونی را مدنظر قرار داد. در تعریفی، مدل کسبوکار میبرای مدل کسب
گیری های مرتبط در یک سازمان به شمار آورد که نحوه شکلفعالیتعنوان یک نمایش جامع و ساده از 

کند. در تعریف ارائه شده از مدل محصولات، بازارها و خدمات را از طریق ابزار خلق ارزش سازمان توصیف می
 یافتن به هدف مزیتبازار و جزء استراتژی به منظور دست ، جزء مشتری، جزءوکار به معماری خلق ارزشکسب

وکار در طی زمان و به علت تحولات خارجی و شود که جهت تحقق این هدف، مدل کسبابتی اشاره میرق
( برخی از 1(. در ادامه )جدول 1362بین و همکاران، گردد )نیکخوش نوآوری و تکامل میداخلی دست

  شود:  وکار ارائه میپرکاربردترین تعاریف ارائه شده در زمینه مدل کسب

 

 

 

 

                                                                                                                                   
1 Slávik  
2 Hormiga  

3 Santisteban & Mauricio  

4 Sulayman  
5 Pratiwi   
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    وکار )منبع: ادبیات پژوهش(: تعاریف کسب1جدول 

   وکارتعریف کسب   منبع

   1440، ۱آفوآه
 یک هک است هاییفعالیت مجموعه بیانگر مدل، این. دانست درآمد کسب برای چارچوبی توانمی را وکارکسب مدل

 و مشتریان به مزایا ارائه جهت هافعالیت این انجام زمان و انجام نحوه همچنین و دهد انجام را آن بایستی شرکت
   .گیردمی دربر را سازمان برای سودآوری کسب

  1440، ۲دبلاک
 نای. بپردازد سود و درآمد کسب به آن طریق از تا است درصدد وکارکسب یک که است ابزاری وکار،کسب مدل
 اجرا و استراتژی حوزه دو هر و بوده خود مشتریان و کارمندان به شرکت خدمات ارائه چگونگی از ایخلاصه مدل،

    .شودمی شامل را

   .است اقتصادی نتایج به هافناوری و هاایده بین ارتباط برای مفید چارچوب یک وکار،کسب مدل  1441، ۳چسبرو

، ٤ویلن و هانگر
1441  

 یاتیعمل و ساختاری اصلی مشخصات  و است وکارکسب محیط در درآمد کسب برای روشی وکار،کسب مدل
   .باشدمی سازمان سوی از سود کسب نحوه بیانگر وکار،کسب مدل تعریف، این اساس بر. شودمی شامل را شرکت

، ٥مولینز و کومیزار
1446   

 و مختلف اهداف با وکارکسب از خروجی و ورودی نقد وجوه - است اقتصادی فعالیت الگوی یک وکار،کسب مدل
 هب جذابی بازدهی آیا نماید؟می مصرف را نقدینگی همه سازمان آیا که است این بیانگر که - آن بندیزمان

 همه در سازمان اقتصادی زیربنای سازمان، وکارکسب مدل تعریف، این اساس بر شود؟می ارائه گذارانسرمایه
   .است آن هایجنبه

بادن فولر و 
   1414، ٦مورگان

   .است یادگیری سیستم و وکارکسب سیستم سود، فرمول یک وکارکسب مدل

گانباردلا و مک 
   1414، ۷گاهن

    .است قبول قابل هایهزینه  طریق از درآمد به هاایده تبدیل برای مکانیزمی وکار،کسب مدل

 

   مثلث جادویی گاسمن
وکار ارائه کسب هایمدل توصیف برای جامع حال عین در و ساده تعریف ( یک1410) 1نگاسمن و همکارا

 یک از رتاثربخش بسیار ساده ارائه شده توسط این محققان، سيستمنظران، اند و به گفته بسیاری از صاحبهداد
از آن به  هک است شده تشکیل بعد چهار کلی ارائه شده توسط این محققان، از مدل .است پیچیده سازیسیستم

   شود:( یاد می1جادویی )شکل  مثلث عنوان یک
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                                                                                                   
1 Afuah  

2 Debelak  
3 Chesbrough  

4 Wheelen & Hunger  

5 Mullins & Komisar  

6 Baden-Fuller & Morgan  
7 Ganbardella & McGahan  

8 Gassmann  
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 (2414 )منبع: گاسمن و همکاران،                 وکار: عناصر مدل کسب1شکل                                                   

 شارائه ارز ،(کسی؟ چه) وکار فعلی یک سازمان در چهار بعد مشتری، به طور کلی، مدل کسب1بر اساس شکل 
 هچ تعریف با وکارکسب مدل یابد. یکبازتاب می( چرا؟) دسو سازوکار و( چگونه؟) ارزش زنجیره ،(چه چیزی؟)

 شرکت یک توسط ارزش ایجاد چگونگی از جامع تصویری وکار،کسب یک چرایی و چگونگی چیزی، چه کسی،
از این ابعاد است. در ادامه به تشریح هر  بعد دو حداقل تغییر معنای وکار بهکسب مدل در دهد و نوآوریمی ارائه

  ابعاد پرداخته می شود:یک از این 
 دامک رهبران سازمانی بایستی دقیقا دریابند که هستند؟ کسانی چه سازمان هدف مشتریان -. مشتریان 1

د. گیرنجای نمی آنها وکارکسب در مدل یک وکار سازمان بوده و کداممرتبط با مدل کسب 1مشتری هایبخش
ر این استثنایی د وکار به شمار آورد و هیچب هر مدل کسبرا باید به منزله قل مشتریان لازم به ذکر است که

  .ندارد زمینه وجود
های ارائه وکار، ارزشاز مدل کسب بعد دهد؟ اینهایی ارائه میمشتریان چه ارزش سازمان به  -. ارائه ارزش1

 را خود فهد مشتریان نیازهای تأمین نحوه و کندمی تعریف را( خدمات و محصولات) شده از سوی سازمان
  .کندمی توصیف

دهد؟ هر سازمانی به های خود را به مشتریان ارائه میسازمان چگونه و به چه صورت ارزش  - ارزش . زنجیره3
 و هافرایند این. انجام دهد مختلفی هایفعالیت و فرآیندها باید نماید، عملی را خود ارزش گزاره اینکه منظور

                                                                                                                                   
1 Customer Segments  

وکار سودآور  چرا مدل کسب

 شود؟فرض می
نحوه ایجاد ارزش 

 چگونه است؟

 چیزی؟چه

 چگونه؟ چرا؟

 کسی؟چه

 ارائه ارزش

 سازوکار سود زنجیره ارزش

 دهد؟چیزی به مشتریان ارائه میسازمان چه
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 راحیط سوم بعد شرکت، ارزش زنجیره طول در آنها هماهنگی و مرتبط هاییتقابل و منابع به همراه هافعالیت
  .دهدمی تشکیل وکار راکسب مدل

 اختارس مانند هاییجنبه شامل چهارم، بعد شود؟می وکار، منجر به سودآوریمدل کسب چرا - سود . مکانیسم0
 نظر وکار ازشود که مدل کسبموجب می چیزی سازد که چهاست و روشن می درآمدزا سازوکارهای و هاهزینه

 (.  1410اقتصادی سودآور گردد )گاسمن و همکاران،
های ترین استارتاپوکار پُرکاربرد و مورد استفاده در موفقمدل کسب 55 درمجموعای بر اساس مطالعات کتابخانه

ونه از گیناوکار کسب ها و عوامل مؤثر بر توسعه مدلمنظور شناسایی شاخصپلتفرمی/ دیجیتال جهان به
وکار های کسب( عناوین مدل1( موردبررسی قرار گرفتند. در جدول )1ها، طبق چارچوب شکل )استارتاپ

و  که طی فرآیند نوآوری مثلث جادویی گاسمن همراه ابعاد و عناصر چهارگانهمورداستفاده در پژوهش حاضر، به
      است.ئه شده اند، ارایر قرار گرفتهتأثتحتها تکامل مدل

      وکار )ادبیات پژوهش(گانه کسبپنجوهای پنچاه: مدل2جدول 

 تأثیرعنصر تحت نام مدل ردیف تأثیرعنصر تحت  نام مدل ردیف

1 
وکار مبتنی بر مدل کسب

 1کردناضافه
 16 چیزی؟ چرا؟چه

بیشتر ازش »وکار کسبمدل 

 1«بساز
 چیزی؟ چگونه؟ چرا؟چه

 چگونه؟ چرا؟ 0وکار بازمدل کسب 34 چیزی؟ چرا؟چه 3ایر مزایدهوکامدل کسب 1

3 
ازای وکار پرداخت بهمدل کسب

 5هر استفاده
 0ها )بدون تجمل(مدل حداقل 31 چیزی؟ چرا؟چه

چیزی؟ چگونه؟ چرا؟ چه

 کسی؟چه

 2مدل منبع باز 0
چیزی؟ چگونه؟  چه

 چرا؟
 چرا؟چیزی؟ چگونه؟ چه 1سازی انبوهمدل سفارشی 31

 چگونه؟ چرا؟ 14مدل وابستگی 33 چیزی؟ چرا؟چه 6وکار بارترمدل کسب 5

 چگونه؟ چرا؟ 11سازمدل هماهنگ 30 چگونه؟ چرا؟ 11مدل دستگاه خودپرداز 0

 چیزی؟ چرا؟چه 10مدل قرارداد مبتنی بر عملکرد 35 چطور؟ چگونه؟ چرا؟ 13مدل فروش متقابل 2

 30 ؟ چرا؟چیزی؟ چگونهچه 15مدل نظیر به نظیر 1
هرچقدر تمایل »وکار مدل کسب

 10«داری پرداخت کن
 چیزی؟ چرا؟چه

 چگونه؟ چرا؟ 11سازیمدل دیجیتالی 32 چگونه؟ چرا؟ 12یابی جمعیمدل منبع 6

 چگونه؟ چرا؟ 14مدل آیکیدو 31 چیزی؟ چرا؟چه 16مدل وفاداری مشتری 14

                                                                                                                                   
1 Add-on  

2 Make More of it  
3 Auction  

4 Open Business  

5 Pay Per Use  
6 No Frills  

7 Open Source  

8 Mass Customisation  
9 Barter  

10 Affiliation  

11 Cash Machin  

12 Orchestrator  
13 Cross-selling  

14 Performance-based Contracting  

15 Peer to Peer  
16 Pay What You Want  

17 Crowdsourcing  

18 Digitisation  
19 Customer Loyalty  

20 Aikido  
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 تأثیرعنصر تحت نام مدل ردیف تأثیرعنصر تحت  نام مدل ردیف

 1گذاری جمعیمدل سرمایه 11
چیزی؟ چطور؟ چه

 چگونه؟
 چیزی؟ چگونه؟ چرا؟چه 1تراشتیغ و ریش مدل 36

 چیزی؟ چرا؟چه 0ی خریدجابهمدل اجاره  04 چطور؟ چرا؟ 3وکار فریمیوممدل کسب 11

 چیزی؟ چرا؟چه 0مدل تقسیم درآمد 01 چطور؟ چرا؟ 5مدل نرخ ثابت 13

 ؟ چرا؟چطور؟ چگونه 1مدل امتیاز انحصار 01 چطور؟ چگونه؟ چرا؟ 2مدل فروش براساس تجربه 10

 چیزی؟ چگونه؟چه 14مدل نوآوری معکوس 03 چطور؟ چگونه؟  چرا؟ 6مدل تجارت الکترونیک 15

 11مدل مالکیت جزیی 10
چطور؟ چگونه؟ چرا؟ 

 کسی؟چه
 چیزی؟ چگونه؟ چرا؟چه 11هودمدل رابین 00

 چیزی؟ چگونه؟ چرا؟چه 10مدل خویش خدمت 05 چیزی؟ چگونه؟ چرا؟چه 13مدل مهندسی معکوس 12

 چیزی؟ چگونه؟ چرا؟چه 10کاردهنده راهمدل ارائه 00 چیزی؟ چگونه؟ چرا؟چه 15مدل فروشگاه در فروشگاه 11

 چطور؟ چگونه؟ 11مدل از فشار تا کشیدن 02 چطور؟ چگونه؟  12هامدل بازی در لایه 16

 چیزی؟ چرا؟چه 14مدل خرید اشتراک 01 چطور؟ چگونه؟ 16مدل برندسازی جزیی 14

 11مد پنهانمدل درآ 11
؟ چرا؟ چگونه چطور؟

 کسی؟چه
 چیزی؟ چگونه؟ چرا؟چه 11مدل سوپرمارکت 06

11 
پذیری مدل دسترس

 13شدهتضمین
 10مدل هدف قراردادن فقرا 54 چطور؟ چگونه؟ چرا؟

چیزی؟ چگونه؟ چرا؟ چه

 کسی؟چه

 چگونه؟ چرا؟ 10های مشتریمدل اهرم داده 51 چرا؟ چگونه؟ 15کنندهمدل ادغام 13

 چیزی؟ چگونه؟ چرا؟چه 11مدل بازار دوسویه 51 چطور؟ چگونه؟ چرا؟ 12مدل فروش مستقیم 10

15 
کسب درآمد در دور »مدل 

 16«هاریختنی
 34مدل فوق تجملی 53 چیزی؟ چگونه؟ چرا؟چه

چیزی؟ چگونه؟ چرا؟ چه

 کسی؟چه

 نه؟ چرا؟چیزی؟ چگوچه 31مدل طراحی کاربر 50 چیزی؟ چگونه؟ چرا؟چه 31مدل اعطای مجوز 10

 چیزی؟ چگونه؟ چرا؟چه 30مدل برچسب سفید 55 چیزی؟ چگونه؟ چرا؟چه 33بلندوکار دممدل کسب 12

    چگونه؟ چرا؟ 35کردنوکار قفلمدل کسب 11

                                                                                                                                   
1 Crowdfunding  
2 Razor and Blade  

3 Freemium  

4 Rent Instead of Buy  
5 Flat Rate  

6 Revenue Sharing  

7 Experience selling  
8 Franchising  

9 E-commerce  

10 Revese Innovation  
11 Fractional Ownership  

12 Robin Hood  

13 Reverse Engineering  
14 Self-service  

15 Shop in Shop  

16 Solution Provider  
17 Layer Player  

18 From Push to Pull  

19 Ingredient Branding  
20 Subscripion  

21 Hidden Revenue  

22 Supermarket  
23 Guaranteed Availability  

24 Target to Poor  

25 Integrator  
26 Leverage Customer Data  

27 Direct Selling  

28 Two-sided Market  
29 Trash to Cash  

30 Ultimate Luxury  

31 Licensing  
32 User Design  

33 Long Tail  

34 White Label  
35 Lock-in  
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 1411از سال  هاپااستارت گزارش پیرامون شکست 111( بر روی 1411) 1بی اینسایتسسی مطالعات موسسه

« 1صوکار ناقمدل کسب»شده است که در این میان ها آنشکست  دلیل عمده دوازدهمنجر به استخراج و انتشار 
شرکت  بررسی داشته است. یک مورد یهاموفقیت استارتاپعدم در یدرصد 16در جایگاه چهارم، سهمی 

 مامت شامل -ر وکاکسب مدل یک بایست پیش از هر چیز،نوپا و ساختارنیافته، می شرکتی عنواناستارتاپی، به
؛ (1416نوآورانه خود ایجاد کند )اسلاویک،  ایده سازیپیاده برای -شرکت  یک عملکرد برای لازم شرایط و اجزا

ای استارتاپ هزمان با تکامل قابلیتوکار قوی همرغم اهمیت فراوان توانایی توسعه یک مدل کسببنابراین علی
 پژوهشی جدی در این حوزه مشهود است.  خلأپلتفرمی، 

   های بلوغ گویال
های مختلف یک فرایند یا یک سازمان بوده و از این گیری جنبه، تکنیکی موثر در سنجش و اندازه3الگوی بلوغ

ن ای سازماندهی شده و از آنظر بسیار ارزشمند است. الگوی بلوغ، نشان دهنده روشی است که به طور فزاینده
(. از دیدگاه 1410 ،0شود )پروئنکا و بوربینهاها یاد میزمانوکار در سابه عنوان روش سیستماتیک انجام کسب

، طور کاملتواند بهشود که در آن یک سازمان می(، بلوغ به عنوان حالتی تعریف می1443)5اندرسون و جیسن
(، بلوغ به عنوان مفهومی 1411و همکاران ) 0اهدافی که برای خود تعیین کرده است را محقق سازد و به باور سن

العات شود. با این حال، در مطتر است( در حرکت است، تعریف میه از حالت اولیه به حالت نهایی )که پیشرفتهک
وان ت(، بر این واقعیت تأکید شده است که این حالت کمال )بلوغ( را می1441)2انجام شده توسط آمارال و آرایوجو

  دست آورد. های مختلفی بهاز روش
شده در حوزه الگوهای بلوغ، شامل مفاهیم سازمانی است. مانند تعریف ارائه شده توسط  برخی از تعاریف ارائه

ه گیرند ک(، که در آن محققان الگوی بلوغ را به عنوان چارچوبی از ارزیابی در نظر می1442) 1کوربل و بندیکت
ه های خود بپردازد. بی قابلیتهای رقبا، به ارزیابسازد تا در مقابل بهترین اقدامات و شیوهسازمان را قادر می

  عبارتی مفهوم بهبود مستمر بطور ویژه در این تعریف نهفته است. 
 هایقابلیت تکامل در خصوص چگونگی هایینظریه دهندهنشان معمولاً بلوغ هایها و مدلطورکلی الگوبه

تکامل این  کهایگونهند؛ بههست منطقی یا مطلوب شده،بینیپیش مسیری در مرحلهبهمرحلهصورت به سازمان
طور خلاصه ( به3(. در جدول )1446، 6وکار را در پی دارد )گاتشاکآمیز یک کسبها، توسعه موفقیتقابلیت

   های بلوغ حوزه نوآوری ارائه شده است.الگو و مدلشده در حوزه مروری بر مطالعات انجام
 

 

                                                                                                                                   
1 CB Insights  

2 Flawed Business Model  

3 Maturity Model  
4 Proença & Borbinha 

5 Andersen & Jessen  

6 Sen  

7 Amaral & Araújo  

8 Korbel & Benedict  
9 Gottschalk  
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   : پیشینه پژوهش3جدول 

  نتایج پژوهش  عنوان پژوهش پژوهشگران

و همکاران  1ماتئی

(1416) 

مدل بلوغ نوآوری برای 

توسعه محصولات و خدمات 

 جدید

های . فرهنگ و نظام1. راهبرد، 1تدوین و توسعه مدل در دو بخش راهبردی )با ابعاد 

. مدیریت فرصت 1. نظام باز نسبت به عوامل خارجی( و عملیاتی )با ابعاد 3سازمانی و 

 . مالکیت معنوی(0. توسعه محصول و خدمات و 3. مدیریت فناوری، 1 )مدیریت ایده(،

 (1411) 1دمیر
مدیریت راهبردی مدل بلوغ 

 نوآوری

. 0. فرایندها و ابزارها، 3ریزی و اجرا، . برنامه1. رهبری، 1طراحی مدلی در هفت سطح: 

 . نوآوری2. مدیریت عملکرد و 0. مردم و فرهنگ، 5ساختار و مدل، 

و کان کوکیئر 

(1411) 

های بوممدل بلوغ زیست

 افزاراستارتاپی نرم

ها، های راهبردهای موجود، کارآفرینی در دانشگاهبررسی سطح بلوغ براساس شاخص

های فرهنگی اندیش )فرشتگان(، ارزشگذاران نیکگذاری توسط سرمایهسرمایه

 رویدادهابوم و ها، نسل زیستها و دادهکارآفرینی، رسانه تخصصی، پژوهش

 . ابزارها0. فرایندها و 3. مردم، 1. راهبرد، 1ارائه مدل بلوغ در چهار سطح:  مدل بلوغ مدیریت نوآوری (1413) 3نویالیس

و همکاران  0راپاسینی

(1413) 

مدل بلوغ ارزیابی سطح بلوغ 

 در توسعه خدمات جدید

ا و ابزارهای همنابع/ مهارت .1. رویکرد سازمانی، 1توسعه مدل در چهار حوزه: 

 . مدیریت عملکرد0نفعان و . مشارکت مشتریان و ذی3اختصاصی، 

 (1411) 5جانسون

مدل بلوغ نوآوری و مهندسی 

های صنعت برای شبکه

 دریایی

های اساسی موردنیاز جهت پیشرفت و توسعه در چهار حوزه: طراحی مدل و تعیین قابلیت

 المللی. ابعاد بین0ابعاد همکاری و  .3. ابعاد مدیریت پروژه، 1. ابعاد فناوری، 1

 0نیکولاس و لدویت

(1440) 

بهترین چارچوب بلوغ و 

توسعه محصولات جدید در 

وکار کوچک های کسببنگاه

 و متوسط

. مطالعات بازار، 0. پردازش، 3. مدیریت سبد، 1. راهبرد، 1تدوین مدلی در شش سطح: 

 . ارزیابی عملکرد0. افراد و معیارها و 5

 2نت و کافینبسا

(1662) 

مدل بلوغ مشارکت در فرایند 

 نوآوری

. 1. ایجاد عادت به نوآوری، 1ارائه مدل بلوغ مشارکت در فرایند نوآوری در پنج سطح: 

 . سازمان یادگیرنده5. نوآوری مستقل و 0. نوآوری راهبردی، 3مند، نوآوری نظام

 

    وکار استارتاپی )مدل باترا(مدل بلوغ کسب

 هایها و شیوهها است که چارچوبی مفهومی از بینش( مدلی برای تشریح بلوغ استارتاپ1ترا )شکل مدل با
    اساس در پژوهش حاضر به سطوح آن استناد شده است.نماید و براینموفق ارائه می هایاندازی استارتاپراه
 

                                                                                                                                   
1 Mattei  

2 Demir  
3 Nauyalis  

4 Rapaccini  

5 Jansson  

6 Nicholas & Ledwith  
7 Bessant & Caffyn  
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     (2412وکار استارتاپی )باترا، : مدل بلوغ کسب2شکل 

      

 مشترک اندازیچشم دارای که متوازن و متعهد گذارپایه تیم وجود از اطمینان حصول تیم: بریراه . سطح1
 ها،نقش رنظی موضوعاتی پیرامون گذارانپایه بلوغ، از سطح این در. هستند جسورانه وکارکسب یک ایجاد برای

   .نمایندمی گفتگو و بحث گیری،تصمیم قدرت و سهام تقسیم ها،مسئولیت
ورت صبه نوآورانه محصولات و خدمات با مرتبط هایایده اینکه از اطمینان حصول ها:فرصت تحلیل طح. س1

 خود اتیذ هایقابلیتازنظر  ایایده هر. گیرندمی قرار ارزشیابی مورد وکاریکسب هایقابلیت منظر از مندنظام
 و تروسیع بومزیست یک در ایده بررسی مستلزم رام این. گیردمی قرار موردارزیابی بازار در رقابتی موقعیت نیز و

   .است بالقوه مشتریان منظر از نیز
 ارزش یدارا پیشنهادی محصول یا خدمت اینکه از اطمینان حصولوکار: کسب تداوم و پایداری . سطح تحلیل3

 این پایداری وتحلیلتجزیه هستند. آن خرید برای وجه پرداخت به حاضر شدهشناسایی مشتریان و باشدمی
 بالقوه نمشتریا ضروری نیازهای به که -محصولاتی  ارائه طریق از گذارپایه تیم نماید کهمی ایجاد را اطمینان

 تحلیلوتجزیه. دارد موفقیت برای معقولی شانس که برندمی پیش را ایجسورانه وکارکسب -دهد می پاسخ
 محصولات زا موردانتظار مشتریان کلیدی منافع که بتوانند کندمی فراهم گذارانپایه برای را امکان این پایداری

 یع،توز هایکانال نظیر عوامل سایر به نسبت توانندمی گذارانپایه همچنین. را درک نمایند هاآن خدمات یا
 تریقعمی درک -هستند  حیاتی پایدار وکارکسب مدل یک توسعه برای که - همکاران و گذاریقیمت ها،هزینه

 نهمچنی. است هاآن هایخواسته و نیازها درک جهت بالقوه مشتریان با تعامل شامل مرحله این. سب کنندک
ویژه ؛ بهاست مرحله این از بخشی نیز ایده هر از موردانتظار منافع با مرتبط فرضیات گذاریصحه برای جستجو

  .هدد رخ واقعی خدمت یا محصول به یدها تبدیل برای پول و زمان منظر از زیادی گذاریسرمایهآنکه  از پیش
 دماتیخ و محصولات توسعه برای بازار و مشتری پیرامون شدهکسب دانش از مندیبهره کار:راه . سطح توسعه0

 تایگذار در راسپایه تیم منابع مصرف ریسک کاهش موجب امر این. باشند مناسب قیمت و کارکرد دارای که
میان  باطیارت نقشه ترسیم مستلزم کارراه توسعه. شودمی مشتریان هایخواسته با راستاناهم کارهایراه توسعه
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 کارکردها از اساس هریکبراین. است خدمت یا محصول در متناظر کارکردهای و مشتریان انتظارات و نیازها
   .شوندمی نهایی و یسازنمونه ،آزمون سازی،یادهپ طراحی، ایمرحلهصورت به
 پیش ار مقتضی هایسازیآماده گذارپایه تیم اینکه از اطمینان حصول بازار: به محصول عرضه . سطح مدیریت5
 یکی درواقع. اندهداد انجام سازمانیبرون و سازمانیدرون منظر خود از جسورانه وکارکسب شروع اندازی وراه از
یش از عجله و پبا را کار مناسبیراه گذارپایه تیم که است این از بلوغ سطح این مورداجتناب در هایموقعیت از

 از یگر، پیشبه بیانی د. نماید عرضه بازار به پشتیبانی و فروش بازاریابی، منظر از لازم هایدستیابی به آمادگی
ا ت گیرند قرار موردپایش محورمشتری و سازمانی کلیدی بایست کلیه عواملمی بازار، به عرضه محصول

چنین، هم. کند ایجاد را مطلوب اثر تواندمی شدهعرضه خدمت یا محصول شود که حاصل ترتیب اطمینانبدین
 وکارکسب موفقیت پیرامون انداز بلندمدتیگذار، چشمپایه تیم که شود حاصل اطمینان بایستمی سطح این در

مال بینی و اعپیش انبه مشتری ترغنی هایتجربه و هاارزش ارائه جهت راهبردهایی و داده توسعه خود جسورانه
  اند. کرده

 

  روش پژوهش 
  توان به صورت نمایش داد: شناسی پژوهش را میدر یک نمای کلی روش
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   شناسی پژوهش: روش3شکل 

ای و جستجوی تارنماهای علمی پژوهشی، پیشینه پژوهش در مرحله اول پژوهش با استفاده از منابع کتابخانه
وکار های کسبوکار مرور شد. با بررسی انواع مدلهای بلوغ کسبری و همچنین مدلهای بلوغ نوآودر حوزه مدل

وکار استخراج شدند و با کمک خبرگان های کسبها و عوامل مؤثر بر توسعه و ارتقای مدل(، شاخص1)جدول 
ار گرفت که قر ها، روایی محتوایی مدنظرمنظور سنجش روایی شاخصبه سطوح بلوغ مدل باترا ارتباط یافتند. به

یاس دهنده یک مقها و اجزای شکلعبارت است از نوعی اعتبار که برای تعیین قابلیت اعتماد هریک از شاخص
هایی ی معرف آن دسته از خصوصیات و ویژگیخوببهها بتوانند که شاخصشود. درصورتیکار گرفته میسنجش به

ن اظهار داشت که مقیاس مدنظر از اعتبار محتوایی بالایی تواها را دارد، میگر قصد سنجش آنباشند که پژوهش
 کارشناسی ارشد یا دکتری مدرک با متخصص و خبره دانشگاهی 11(. بدین منظور 1411برخوردار است )حبیبی، 

 راساسب هدفمند وصورت بهوکار استارتاپی، که های کسبحوزه توسعه مدل در سال سابقه فعالیت 5 و حداقل
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شده را مورد بررسی قرار دادند. درنهایت نسبت های استخراجانتخاب شده بودند، شاخص برفی گلوله تکنیک
ها را اساس ابتدا از هر خبره خواسته شد تا هر یک از شاخصمورد سنجش قرار گرفت. بر این  1روایی محتوا

دی کنند. بنطبقهبخشی کاملاً متناسب؛ دارای تناسب متوسط؛  عدم تناسب )حذف شاخص( براساس طیف سه 
   (.1411(، نسبت روایی محتوا محاسبه شد )حبیبی، 1سپس براساس معادله )

𝐶𝑉𝑅   (1)معادله  =
𝑛𝑒 −

𝑁
2

𝑁
2

 

Nتعداد کل متخصصان :   
𝑛𝑒اند: تعداد متخصصینی که گزینه کاملاً متناسب را انتخاب کرده.  

درنظر گرفته  50/4حاضر باشند برابر با  پانلخبره در  11قبول برای زمانی که محتوا قابلحداقل مقدار روایی 
  (.1411شد. )حبیبی، 

نامه نهایی تنظیم شد. جامعه به مدل مفهومی تدوین شده با مشارکت خبرگان، پرسشتوجه  در مرحله دوم با
 پلتفرمی/ دیجیتالی است که در زمان ارتاپیوکارهای استآماری پژوهش حاضر محدود بوده و دربرگیرنده کسب

استارتاپ بود. بر  044ها در حدود بوم استارتاپی ایران، تعداد آنهای موجود از زیستاساس دادهانجام پژوهش بر
نامه پرسش 344نمونه(، بیش از  144به حداقل نمونه لازم جهت انجام معادلات ساختاری )توجه اساس با این 

، آمده در این مرحلهدستهای بهکار گرفته شد. دادهشده برای تحلیل بهی دریافتنامهپرسش 143توزیع شد و 
بودن فرض نرمال که آنجا ازمورد سنجش قرار گرفت.  1لیزرل افزارنرمبا استفاده از مدل معادلات ساختاری و 

ت ساختاری است، از آزمون گیری، دو فرض اصلی در استفاده از معادلاها و همچنین کفایت نمونهداده
ها بودن دادهبرای تشخیص مناسب 0ها و از آزمون بارتلتبودن دادهبرای بررسی نرمال 3اسمیرنوف -کولموگروف 

  (.1410استفاده شد )ضرغامی، 
 بهگیری و مدل ساختاری است که در این مطالعه با توجه مدل معادلات ساختاری شامل دو بخش مدل اندازه

گیری و های مربوط به هریک از سطوح بلوغ است، از مدل اندازهدف، بررسی اعتبار و روایی شاخصاینکه ه
گی های برازندی استفاده شد. باید درنظر داشت که خروجی معادلات ساختاری از شاخصتأییدتحلیل عاملی 

به  و هرچه نزدیک 3از )کمتر  5ی به درجه آزادیمجذور کاها نسبت ین آنترمهممتعددی برخوردار هستند که 
 1نشدهنُرم شاخص برازش  ؛2رم شدهنُبرازش شاخص (؛ 1/4)کمتر از  0ریشه میانگین مربعات خطاهای تخمین(؛ 1

 11شدهاصلاح ؛ شاخص نیکویی برازش14(؛ شاخص نیکویی برازش64/4)بالاتر از  6و شاخص برازش تطبیقی

                                                                                                                                   
1 Content Validity Ratio (CVR)   
2 Lisrel 8   

3 Kolmogrov-Smirnov  

4 Bartlett  

5  𝒙𝟐/fd  

6 Root Mean Square Error of Approximation  

   (RMSEA)  

7 Normed Fit Index (NFI)  
8 Non-normed Fit Index (NNFI)  

9 Comparative Fit Index (CFI)  

10 Goodness of Fit Index (GFI)  
11 Adjusted Goodness of Fit Index (AGFI)   
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های اساس شاخص)نزدیک به صفر( هستند. براین 1هاماندهمیانگین مجذور باقی شاخص ریشه( و 14/4)بالاتر از 
   های مدنظر جهت برازش درنظر گرفته شدند.عنوان شاخصمذکور در پژوهش حاضر نیز به

وکارهای استارتاپی، نقشه شناختی آمده از صاحبان کسبدستهای بهدر مرحله سوم پژوهش با استفاده از داده
دی شده بنای مقیاسها در این مرحله، استفاده از پرسشنامهدید. ابزار جمع آوری دادهفازی از الگوی بلوغ ارایه گر

اط دهندگان، درخواست شد تا ارتببر اساس طیف لیکرت جهت سنجش ارتباط سطوح بلوغ بود که در آن از پاسخ
برای  ی شناسایی شدههای شناسایی شده را در هر سطوح بلوغ، با سایر پارامترها)علی و معلولی( هریک پارامتر

همان سطح بلوغ بر اساس طیف هفت بخشی بسیار بسیار قوی؛ بسیار قوی؛ قوی؛ متوسط؛ ضعیف؛ بسیار ضعیف؛ 
    بندی نمایند.بسیار بسیار ضعیف، درجه

د وکارهای استارتاپی پلتفرمی/ دیجیتالی بودنجامعه آماری مرحله سوم پژوهش پژوهش کلیه خبرگان حوزه کسب
 ،اروکهای موسس، توسعه کسب)منتورینگ و مشاوره، عضویت در تیم سال سابقه تخصصی 5 که حداقل

گیری نفر از خبرگان به روش نمونه 15وکارهای استارتاپی داشتند که از این تعداد، مرتبط با کسبشتابدهی و ...( 
ه های شناختی فازی بود. بها در این مرحله، ترسیم نقشهدر دسترس، انتخاب شدند. روش تجزیه و تحلیل داده

هایی است که در راستای شناسایی روابط علی و ترین روشهای شناختی، یکی از رایجطور کلی، ترسیم نقشه
، 1رود. این روش برای اولین بار توسط رابرت آکسلردکار میهای پیچیده بهسازی سیستممعلولی و همچنین مدل

از دیگر محققان حوزه  3گردید و مدتی پس از طرح آن، کوزکو مطرح 1624دانشمند علوم سیاسی، در دهه 
 ای را تحت عنوانبه اصلاح نقشه شاختی آکسلرد پرداخته و نقشه 1610های پیچیده، در سال سازی سیستممدل
ه دار فازی کهای شناختی فازی ارائه داد. کوزکو، نقشه شناختی فازی را به صورت یک دیاگرام جهتنقشه

های شناختی فازی ارائه ذکر است که نقشه(. لازم به1610آن مجاز است، توصیف نمود )کوزکو،  بازخورد در
های متعددی هستند که بیانگر اجزای های شناختی آکسلرد، متشکل از گرهشده توسط کوزکو، همانند نقشه

طورکلی، شود. بهنمایش داده می n×nمفهوم است که با ماتریس  nشناختی فازی، شامل  متغیر است. نقشه
,𝑒(𝑐𝑖علیت بین مفاهیم توسط تابع غیرخطی 𝑐𝑗) شود که درجه نفوذ توصیف می𝑐𝑖  بر𝑐𝑗 دهد. را نشان می

  ، روابط علت و معلولی نقشه شناختی فازی به همراه ماتریس علیت روابط، ارائه شده است. 0در شکل 
 

 

                                                                                                                                   
1 Root Mean Residul (RMR) 

2 Robert Axelrod 

3 Kosko 
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   ه شناختی فازی به همراه ماتریس علیت روابط: روابط علت و معلولی در نقش0شکل 
 

و سایر مفاهیم یک نقشه را نشان  iعلیت بین مفهوم iدهد که در آن سطر، علیت روابط را نشان میw ماتریس
از  𝑤𝑖𝑗، صفر است. هر عنصر wدهد. هیچ مفهومی با خودش رابطه علی ندارد، بنابراین قطر اصلی ماتریس می

( در عملیات نقشه شناختی فازی 1است. معادله ) 𝑐𝑗و  𝑐𝑖بین مفهوم  𝑤𝑖𝑗دهنده ارزش وزن نشان  wماتریس 
  شود: استفاده می

𝐴𝐾   (1معادله ) = 𝐹(𝐴𝐾−1) + 𝐴(𝐾−1).𝑊 

عاریف ( و ت1610تابع آستانه است )کوزکو،  Fم و ا K، ستون ماتریس با ارزش مفاهیم در گام KAکه طوریبه
   کند:زیر، روابط علی بین مفاهیم را توصیف می

ð𝑖,𝑗گذارد، آنگاه رابطه اثر می 𝑐𝑗بر  𝑐𝑖: هنگامی که مفهوم 1تعریف  = برقرار است و در صورتی که مفهوم  1

𝑐𝑗  بر𝑐𝑖  اثر بگذارد )رابطه معکوس(، آنگاهð𝑗,𝑖 =  ابطه صفر خواهد بود:برقرار است و در غیراینصورت، ر 1

,𝑖                      (3معادله )                     𝑗 = (

ð𝑖,𝑗 = 1

ð𝑗,𝑖 = 1

0

) 

   : علامت بین دوم مفهوم:1تعریف 
𝑤𝑖,𝑗( در صورتی که 1 > یابد و افزایش می 𝑐𝑗، ارزش 𝑐𝑖باشد، یعنی رابطه مثبت باشد، با افزایش ارزش  0

 یابد.کاهش می 𝑐𝑗، ارزش 𝑐𝑖ش ارزش با کاه

𝑤𝑖,𝑗( در صورتی که 1 < یابد و با کاهش می𝑐𝑗، ارزش 𝑐𝑖باشد، یعنی رابطه منفی باشد، با افزایش ارزش  0

 یابد.افزایش می 𝑐𝑗، ارزش 𝑐𝑖کاهش ارزش 
 : درجه رابطه بین دوم مفهوم:3تعریف 

  است.  ]-1و1 [است که در فاصله  𝑐𝑗و  𝑐𝑖بیان کننده درجه رابطه بین   𝑤𝑖,𝑗ارزش وزن 

   هایافته

   وکار و ترسیم مدل مفهومی پژوهشهای موثر بر توسعه مدل کسبمؤلفه

 یر درتأثو شاخص با بیشترین  مؤلفه 30(، 1شده در پیشینه پژوهش )جدول وکار معرفیکسب مدل 55با بررسی 
ار یک استارتاپ وکیین الگوی بلوغ مدل کسبتبوکار دیجیتالی، برای های کسبتکامل یا نوآوری در مدل توسعه،

( استخراج شدند. سپس 1شده در مدل باترا )شکل پلتفرمی/ دیجیتال همگام با مراحل بلوغ استارتاپیِ تشریح
وکار، به سطوح بلوغ مدل باترا مرتبط های کسبخبره توسعه مدل 11ی متشکل از پنلشده در های استخراجمؤلفه

 از یکهر شده توسط خبرگان، نسبت روایی محتوایی برایهای تکمیلنامه(. با بررسی پرسش0شدند )جدول 
بودند و لذا مدل مفهومی  برخوردار مدنظر محتوایی روایی از شاخص 30بنابراین هر  بود؛ 00/4 بیشتر از هاشاخص



 1442، بهار 1المللی، سال ششم، شماره وکارهای بینـــــــــــ مدیریت کسب 242

به اینکه در سطح اول بلوغ مدل باترا )سطح توجه  ترسیم شد. با 5ده در شکل پژوهش به صورت نشان داده ش
 و... هامس تقسیم ها،مسئولیت ها،نقش سازی،نظیر تیم موضوعاتی پیرامون گذاران صرفاًراهبری تیم(، پایه

و لذا خبرگان  دوکار ندارنمایند، این سطح ارتباط مستقیمی با طراحی مدل کسبمی گفتگو و بحث گیری،تصمیم
این  هایشده را به این سطح مرتبط ندانستند؛  در نتیجه شاخصشاخص استخراج 30یک از هیچ  پنلحاضر در 

   کنند.وکار را از سطح دوم مدل باترا تبیین میپژوهش، فرآیند تکوین و توسعه مدل کسب

    )منبع: محققین(رتاپی وکار در هر سطح بلوغ استاهای  موثر بر توسعه مدل کسب: مولفه4جدول

 CVR  شاخص تشریح سطح سطح بلوغ

 - - راهبری 1سطح 

 اهتحلیل فرصت 2سطح 

Q۱  .1  شناسایی مشتری 

Q۲ .      1 تعیین ارزش پیشنهادی برای مشتریان 

Q۳ . 1 های پیشنهادی ما و رقباءتعیین تمایزات بین ارزش 

Q۴ . 1 جود برای مشتریانهای موتعیین و درک سایز گزینه 

Q۵ . 1 تعیین منابع اصلی درآمد 

Q۶ . 1 تعیین مشتریان بالقوه و آتی 

 3سطح 
تحلیل پایداری و 

 وکارتداوم کسب

Q۷ . 13/4 بندی مشتریانبخش 

Q۸ . 13/4 تعیین شیوه ارتباط با مشتریان 

Q۹ . 1 تعیین مشتریان کلیدی 

Q۰۰ . 13/4 رسانی به مشتریانطی و خدمتهای ارتباتعیین کانال 

Q۱۱ . 1 شناسایی نیازها و انتظارات مشتریان 

Q۱۲ . 1 تعریف خدمات و محصولات متناسب با نیازها 

Q۱۳ . 1 وکار به نیازهای مشتریانگویی مدل کسبتعیین میزان پاسخ 

Q۱۴ . 13/4 تعیین شرکای کلیدی 

Q۱۵ . 13/4 هالیدی با شرکت و آورده آنسازی تعامل شرکای کشفاف 

Q۱۶ . 1 کننددرک اینکه مشتریان چرا برای خدمات ما پول پرداخت می 

Q۱۷ . 1 تعیین چگونگی تحقق درآمد 

Q۱۸ .  تعیین اینکه مشتریان در ازای چه چیزی حاضر به هزینه کردن
 هستند

1 

Q۱۹ . 1 های اصلی شرکتتعیین هزینه 

Q۲۰ . 13/4 های مالی شرکتریسک تعیین 

 کارتوسعه راه 4سطح 

Q۲۱ . 1 ارائه خدمات متفاوت به یک بخش از مشتریان 

Q۲۲ . های سازمان برای پاسخگویی به یک نیاز شناسایی شایستگی
  خاص مشتری

13/4 

Q۲۳ . 1 تعیین منابع مورد نیاز برای تحقق ارزش پیشنهادی 

Q۲۴ . 1 های موجودامل زنجیره ارزش از شایستگیمندی کتناسب و بهره 
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      . 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

    بع: محققین()من: مدل مفهومی پژوهش 2شکل 
 

کنند و میزان سطح بلوغ مربوطه را تبیین میچهها بهحال نکته مورد پرسش این است که هریک از این شاخص
های پلتفرمی/ دیجیتال و ارتقای آن در سطوح بلوغ بالاتر منجر وکار استارتاپدر نهایت به توسعه مدل کسب

      شوند؟می

 

Q۲۵ . 1 کنندگان کلیدیشناسایی تامین 

Q۲۶ . 1 هاتعیین عوامل کلیدی موثر بر تغییر هزینه 

Q۲۷ . 1 ایجاد زمینه مشارکت مشتریان در توسعه و تعریف محصول جدید 

Q۲۸ . 13/4 طراحی محصول با مشارکت شرکاء 

Q۲۹ .  00/4 و تقلید از محصولات موفق رقباکپی سازی 

 2سطح 
مدیریت عرضه 

 محصول به بازار

Q۳۰ . 1 نفعان کلیدی به غیر از مشتریتعیین ذی 

Q۳۱ . 1 شناسایی افراد موثر بر ذهنیت مشتریان 

Q۳۲ . 1 نفعان مرتبط با مشتریانشناسایی ذی 

Q۳۳ . 13/4 های پیشنهادیتعیین نحوه اطلاع رسانی ارزش 

Q۳۴ . 1 وکار بر اثر تعامل با بازیگران بیرونیبازبینی مدل کسب 

Q۳۵ . 1 وکارتحلیل اثر تغییرات تکنولوژی بر مدل کسب 

Q۳۶ .  تحلیل اثرات کلان روندهای اجتماعی و تغییرات رگولاتوری بر
 وکار مدل کسب

13/4 



 1442، بهار 1المللی، سال ششم، شماره وکارهای بینـــــــــــ مدیریت کسب 244

   ییدیتأتایید مدل پژوهش با تحلیل عاملی 

های شده توسط فعالان حوزه استارتاپنامه تکمیلپرسش 143آوری و تحلیل های حاصل از جمعبراساس داده
تغیرهای یرنوف برای ماسم -آزمون کولموگروفها با استفاده از بودن دادهدیجیتال و پلتفرمی، نتایج آزمون نرمال

یل ها برای تحلبودن دادهها است. برای تشخیص مناسببودن دادهبود، که بیانگر نرمال 5شرح جدول پژوهش به
که در نوسان است؛ درصورتی 1و  4عاملی نیز از آزمون بارتلت استفاده شد. مقدار آماره این آزمون همواره بین 

 06/4تا  5/4مقدار آن بین  کهها، برای تحلیل عاملی مناسب نخواهند بود؛ درصورتیباشد داده 5/4آماره کمتر از 
باشد،  2/4از  تربزرگکه مقدار این شاخص یتاً درصورتینهاها برای تحلیل متوسط هستند و باشد، داده
(. نتایج آزمون بارتلت 1410ها برای تحلیل عاملی مناسب خواهند بود )ضرغامی، های موجود میان دادههمبستگی

    ، حاکی از مقدار مناسب این آماره بود.5های جدول نیز براساس داده

   یرنوف و بارتلتاسم-کولموگروف هایآزموننتایج  :2جدول 

    سطح بلوغ
  بارتلت  یرنوفاسم-کولموگروف

 سطح معناداری آماره آزمون مقدار معناداری آماره آزمون

 - - - - راهبری تیم

هاتحلیل فرصت  130/4  512/4  551/4  401/4  

وکارو تداوم کسب یداریپا یلتحل  511/4  606/4  021/4  444/4  

035/4 توسعه راهکار  110/4  204/4  444/4  

041/4 مدیریت عرضه محصول به بازار  150/4  220/4  444/4  

کارگیری مدل معادلات ساختاری مورد ها با بهگیری، دادهها و کفایت نمونهبودن دادهپس از اطمینان از نرمال
 تحلیلسطح ، در Q5ها، شاخص حلیل فرصتبررسی قرار گرفتند. براساس نتایج تحلیل عاملی در سطح ت

دارای  Q30بازار، شاخص  به محصول عرضه و در سطح مدیریت Q29وکار، شاخص کسب تداوم و پایداری
-+ قرار داشت که حاکی از نامناسب60/1تا  -60/1در بازه  هاآنبودند و مقدار معناداری  3/4بار عاملی کمتر از 

 مجدداًهای ذکرشده، ترتیب پس از اصلاح مدل و حذف شاخصبود. بدین هاآنها و عدم روایی بودن شاخص
ی عاملی کلیه بارها آید، پس از اجرای مجدد مدل،نیز برمی 0گونه که از جدول تحلیل عاملی اجرا شد. همان

ی بهای موردنظر از قدرت تبیین خوتوان گفت که شاخصبنابراین می؛ بود 3/4مانده بیشتر از های باقیشاخص
ها در برآورد شد؛ درنتیجه همگی آن 60/1برای تمام ضرایب مسیر بیشتر از  t برخوردار بودند. همچنین مقدار

ظر گیری سطوح بلوغ موردناندازهمانده مدل برای های باقیشاخص گریدانیببهسطح یک درصد معنادار بودند. 
از دقت کافی برخوردار بوده و  -شوندی میگذارعنوان صفت مکنون نامکه در مدل معادلات ساختاری تحت-

های برازش به دست آمده )شاخص نسبت مجذورکای پارامترهای مدل معنادار بودند. همچنین با توجه به شاخص
 رم شدهنُبرازش شاخص ، 460/4  = ریشه میانگین مربعات خطاهای تخمین، شاخص 31/1 =به درجه آزادی 

 11/4 =، شاخص نیکویی برازش 63/4 =، شاخص برازش تطبیقی 61/4 = نشدهنُرم شاخص برازش ، 64/4 =
   گیری از برازش خوبی برخودار بود.( مدل اندازه14/4 =و شاخص نیکویی برازش اصلاح شده 
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     های مربوط به سطوح بلوغداری و ضریب مسیر شاخص: سطح معنی2جدول 
 

  طراحی مدل با نقشه شناختی فازی 
از خبرگان نفر  15هایی ذکر شده، وکار، مبتنی بر سطوح و شاخصبه منظور رسیدن به الگوی بلوغ مدل کسب

گانه 33ای از روابط علی و معلولی بین مفاهیم وکاری استارتاپی انتخاب شدند؛ سپس طیف گستردهحوزه کسب
ه تا شدها خواستهدر قالب پرسشنامه تعریف گردید و در اختیار هر یک از خبرگان قرار گرفت و از آن 2جدول 

فی صورت کیهر متغیر بر متغیر دیگر را بهمیزان اثرگذاری )ضریب مثبت( یا اثرپذیری )ضریب منفی( 
یف سازی، متغیرهای زبانی با استفاده از طمنظور کمیها، بهگذاری و معین کنند. پس از تکمیل پرسشنامهعلامت

، 5/4، 25/4(، متوسط )5/4، 25/4، 6/4(،  قوی ) 25/4، 6/4، 1(، بسیار قوی )6/4، 1، 1فازی بسیار بسیار قوی )
( به اعدادی فازی 4، 4، 1/4(، بسیار بسیار ضعیف )4، 1/4، 3/4(، بسیار ضعیف )1/4، 3/4، 5/4(، ضعیف )3/4

   تبدیل شدند و سپس برای تهیه نقشه شناختی فازی انفرادی و ادغامی به شرح ذیل اقدام شد:
های های شناختی فازی روشی ترکیبی از مفاهیم فازی و سیستم: نقشهترسیم نقشه شناختی فازی انفرادی

ی خبرگان یک حوزه را در قالب یک مدل گرافیکی، از حالت نمادین و ارتباطات عصبی هستند تا دانش و تجربه
نامه هر یک از های انفرادی، پرسشعلی و معلولی، به حالتی قابل قیاس و تحلیل تبدیل کنند. برای ترسیم نقشه

 tمقدار   یب مسیرضر شاخص   سطح بلوغ tمقدار  ضریب مسیر شاخص سطح بلوغ

 1سطح 
 هاتحلیل فرصت

Q1 00/4 26/1 

 0سطح 
 کارتوسعه راه

Q21 51/4 00/3 

Q2 31/4 61/1 Q22 21/4 23/0 

Q3 51/4 46/1 Q23 03/4 04/1 

Q4 34/4 62/1 Q24 11/4 20/5 

Q6 31/4 32/1 Q25 01/4 00/1 

 3سطح 
 پایداری تحلیل
 تداوم و

 وکارکسب

Q7 00/4 26/1 Q26 24/4 03/0 

Q8 31/4 43/1 Q27 01/4 11/3 

Q9 00/4 11/0 Q28 50/4 30/3 

Q10 00/4 42/0 

 5سطح 
 عرضه مدیریت
 بازار به محصول

Q31 52/4 53/3 

Q11 56/4 06/3 Q32 14/4 54/5 

Q12 06/4 01/0 Q33 56/4 00/3 

Q13 23/4 11/0 Q34 51/4 12/3 

Q14 03/4 41/0 Q35 52/4 01/3 

Q15 21/4 01/0 Q36 50/4 01/3 

Q16 05/4 10/0     

Q17 01/4 61/1     

Q18 24/4 01/0     

Q19 33/4 13/1     

Q20 05/4 23/1     
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یک ماتریس مجاورت تبدیل شد و نقشه  به EXCLEافزار خبرگان پس از تکمیل و مقداردهی کمی، با نرم
ها نشان تهیه گردید. این گراف FCM Expertافزار نرمشناختی فازی انفرادی متناسب با آن نیز به کمک 

   چه عواملی وابسته است.دهند که هر سطح برای ارتقا به می
ز های مجاورت هر یک اماتریسبرای تهیه نقشه شناختی فازی ادغامی،  ترسیم نقشه شناختی فازی ادغامی:

افزار شوندگان تقسیم شد و سپس با کمک نرمهای شناختی فازی انفرادی با هم جمع و بر تعداد مصاحبهنقشه
FCM Expertحاصل  0صورت نمایش داده شده در شکل ، نقشه شناختی فازی ادغامی تمامی خبرگان به

 Mental Modelerافزار شده برای تحلیل، تحویل نرمامهای ماتریس مجاورت ادغگردید؛ در نهایت نیز داده
 FCMافزار آمده، به کمک نرمدستشد. برای بررسی اعتبار این مدل ازنظر شبکه عصبی نیز خروجی مدل به

Expert دوره به پایداری رسیده و مدل  0شد و تمامی متغیرها بعد از حداکثر سازی در یک دوره زمانی، شبیه
   .به تعادل رسید

   : نقشه شناختی فازی ادغامی2شکل 
 

شود ارایه شده است؛ همانطور که مشاهده می 2تحلیل آماری نقشه شناختی فازی ادغامی حاصل شده، در جدول 
وجود  1کنندهپذیرد، هیچ گره ارسالوجود دارد که صرفاً ورودی دارد و فقط اثر می 1گره پذیرنده 1در این مدل 

پذیرند و وجود دارد که ورودی و خروجی می 3گره عادی 33داشته و فقط اثر بگذارد و  ندارد که صرفاً خروجی
   اثرگذار و اثرپذیر هستند.

                                                                                                                                   
1 Receiver 

2 Driver 

3 Ordinary 
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  نتایج آماری تحلیل نقشه شناختی فازی ادغامی : 2جدول 

 
 
 
 
 

 0درجه تأثیرگذاری هر مؤلفه، مجموع مقادیر مطلق ردیف یک متغیر در ماتریس مجاورت است که از معادله 
  تعداد متغیرها است: Nآید که در آن دست میبه

out(Qi)   ( 0معادله ) = ∑ Wik
N
k=1 

ستحکام دهنده اه تأثیرپذیری نیز مجموع مقادیر مطلق ستون یک متغیر در ماتریس مجاورت است که نشاندرج
   آیند:به دست می 5معادله شوند و از تجمعی متغیرهایی است که وارد متغیر می

In(Qi)   ( 5معادله ) = ∑ Wki
N
k=1 

یری( و خروجی )تأثیرگذاری( است. خروجی درجه مرکزی و محوری نیز حاصل جمع درجه ورودی )تأثیرپذ
بندی متغیرها بر اساس درجه ورودی و خروجی و مرکزیت به شکل برای رتبه Mental Modelerافزار نرم

  اند.شدهاست که بر اساس درجه مرکزیت مرتب 8جدول 

   وکار:  درجه ورودی و خروجی و مرکزیت برای هر مؤلفه توسعه مدل کسب8جدول 

 ML Q9 Q12 Q11 Q17 Q7 Q13 Q18 Q16 مؤلفه

 ML 3 3 3 3 3 3 3 3 سطح بلوغ

 22/6 26/6 43/14 40/14 00/14 36/14 54/14 21/14 14/16 درجه ورودی

 01/14 45/11 64/14 65/14 51/14 00/11 11/11 11/11 44/4 درجه خروجی

 16/14 10/14 61/14 41/11 12/11 41/11 31/11 53/11 14/16 درجه مرکزیت

 Q10 Q14 Q19 Q8 Q20 Q15 Q25 Q21 Q24 مؤلفه

 0 0 0 3 3 3 3 3 3 سطح بلوغ

 30/0 02/0 13/0 51/1 03/1 05/1 56/1 21/6 53/6 درجه ورودی

 40/2 63/0 11/2 03/1 53/6 13/14 15/14 50/6 11/14 درجه خروجی

 31/13 01/13 51/13 60/10 10/11 21/11 10/11 31/16 11/16 درجه مرکزیت

 Q23 Q22 Q28 Q27 Q26 Q34 Q1 Q3 Q2 مؤلفه

 1 1 1 5 0 0 0 0 0 سطح بلوغ

 06/3 25/3 21/3 22/3 31/5 41/5 31/5 15/0 15/0 درجه ورودی

 52/0 00/0 51/0 21/0 12/0 63/0 11/0 02/0 41/2 درجه خروجی

 هاکل گره 30 کنندههای ارسالتعداد گره 4

 کل ارتباطات 311 های پذیرندهتعداد گره 1

 تراکم 110/4 عادی هایتعداد گره 33

inf ارتباطات به ازای هر گره 001/6 امتیاز پیچیدگی 
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 40/1 11/1 13/1 01/1 52/11 65/11 16/11 13/11 33/13 درجه مرکزیت

   Q4 Q33 Q32 Q6 Q31 Q35 Q36 مؤلفه

   5 5 5 1 5 5 1 سطح بلوغ

   41/1 35/1 41/0 06/3 13/0 65/3 06/3 درجه ورودی

   21/0 11/0 20/3 31/0 06/3 61/3 32/0 درجه خروجی

   20/0 10/2 20/2 11/2 11/2 10/2 45/1 درجه مرکزیت

 

بگانی است که در انجام این پژوهش در برگیرنده نکات مهمی است که خروجی انباشت تجربه نخ 1جدول 
های است و این یعنی مؤلفه Q9 ،Q12 ،Q11 اند. بیشترین درجه مرکزیت به ترتیب مربوط بهمشارکت داشته

ات شناسایی نیازها و انتظار»و « تعریف خدمات و محصولات متناسب با نیازها»، «تعیین مشتریان کلیدی»
ی هستند که بیشترین نقش و اهمیت را در رشد کلی سطح بلوغ مدل ترین فاکتورها و متغیرهایمهم« مشتریان

است و این  Q31 ,Q35 ,Q36کنند. از طرفی کمترین درجه مرکزیت مربوط به وکار استارتاپی ایفا میکسب
لیل اثر تح»، «وکارتحلیل اثرات کلان روندهای اجتماعی و تغییرات رگولاتوری بر مدل کسب»یعنی مفاهیم 

این حوزه،  از نظر نخبگان« شناسایی افراد موثر بر ذهنیت مشتریان»و « وکارنولوژی بر مدل کسبتغییرات تک
وغ تواند اثر محسوسی بر ارتقاء سطح بلها نمیاز اهمیت پایینی برخوردارند و تمرکز یک استارتاپ بر این حوزه

   وکار آن استارتاپ داشته باشد.مدل کسب
ایی که از اهمیت هکیک سطوح بلوغ، جزییات و نتایج بیشتر برای تعیین مؤلفهسازی درجه مرکزیت به تفمرتب

دهد. می گران قراربالاتری در اثرگذاری بر ارتقاء در یک سطح بلوغ بخصوص برخوردار هستند، در اختیار پژوهش
بلوغ  ارتقاء سطحقراردارد، برای « کارسطح توسعه راه»مثال استارتاپی که در سطح بلوغ چهارم یعنی عنوانبه

ترین اهمیتداشته باشد و کم« شناسایی تامین کنندگان کلیدی»یعنی  Q25باید بیشترین تمرکز را بر مؤلفه 
 است.  « هایدی مؤثر بر تغییر هزینهتعیین عوامل کل»یعنی  Q26مؤلفه در این رابطه، 

حلیل مفاهیم ها تأثیر داشته باشد، تارتاپوکار استتواند بر ارزیابی بلوغ مدل کسبدیدگاه تحلیلی دیگری که می
ها را بر اساس میزان اثرپذیری که مؤلفه 6های جدول از منظر اثرگذاری و اثرپذیری است. با مراجعه به داده

بیشترین اثرپذیری را دارد « تعیین مشتریان کلیدی»یا  Q9)درجه ورودی( مرتب کرده است، مشهود است که 
ای رات جدیتواند تغییها میترین تغییر در دیگر بخشای که کوچکگونهیاد آن است بهکه به معنی ناپایداری ز

تحلیل اثرات کلان روندهای اجتماعی و تغییرات رگولاتوری »یا  Q36در این مفهوم ایجاد کند؛ از طرف مقابل 
فاهیم و تغییرات دیگر مبینی کرد که توان پیشرا در مجموعه دارد و می کمترین اثرپذیری« بر مدل کسب وکار

    ها، تاثیر ناچیزی بر آن دارد.مؤلفه

   ها بر اساس اثرپذیری )درجه ورودی(سازی مؤلفه: مرتب2جدول 

 ML Q9 Q17 ..... Q2 Q35 Q36 مؤلفه

 ML 3 3 ..... 1 5 5 سطح بلوغ

 41/1 35/1 06/3 ..... 00/14 21/14 14/16 درجه ورودی



 242ــــ ـــــ )مطالعه چند موردی ... وکار استارتاپی در ایرانطراحی الگوی بلوغ مدل کسب

 21/0 11/0 52/0 ..... 51/14 11/11 44/4 درجه خروجی

 20/0 10/2 40/1 ..... 12/11 53/11 14/16 درجه مرکزیت

 

ها را به ترتیب اثرگذاری )درجه خروجی( مرتب کرده که دارای نتایج ارزشمندی است. از ، نیز مؤلفه14جدول 
 را در مجموعه دارد وبیشترین اثر « تعریف خدمات و محصولات متناسب با نیازها»یعنی   Q12آن جمله اینکه
شناسایی ذینفعان »یعنی  Q32ای در سیستم شود و همچنین تواند منجر به ایجاد تغییرات گستردهتقویت آن می

 بینی کرد که تغییر در رویکردهای اینتوان پیشکمترین اثر را در مجموعه داشته و می« مرتبط با مشتریان
توان به تفکیک سطوح را می 14و  6رد. مفاهیم موجود در جداول بخش، تأثیری حداقلی در اراتقای سطح بلوغ دا

مؤلفه و نیز  اثرترینبلوغ نیز استخراج کرد و به این نتیجه رسید که در هر سطح برای ارتقاء، اثرگذارترین و بی
     ها هستند.ترین مؤلفه کدام مؤلفهاثرپذیرترین و ثابت

    گذاری )درجه خروجی(ها بر اساس اثرسازی مؤلفه: مرتب14جدول 

 

 

 
 
 
 

وکار یک استارتاپ و پیشنهاد توانند در تعیین سطح بلوغ مدل کسبها و نتایج فوق میتحلیل مجموعه
سازی ا شبیهای که بتوان بگونهگشا باشند؛ بهسناریوهایی برای ارتقاء سطح بلوغ با شانس موفقیت بالاتر، راه

   ا خیر.شود یوکار محقق میمشخص کرد که آیا با این سناریوها ارتقای سطح بلوغ مدل کسب
قطعیت حاکم تواند بر عدمریزی مبتنی بر سناریو، میپژوهی با روش سناریونگاری و برنامهآینده سناریونگاری:

ی محتمل را ترسیم کند. سناریو، اثر عوامل موثر در سرنوشت سیستم را ها غالب شود و آیندهگیریبر تصمیم
روش تعریف سناریوها به این شکل است که ابتدا ماتریس  گذارد.ها و تهدیدها را به نمایش میبررسی و فرصت

شود. این متغیرهای کلیدی را از طریق بررسی اثرگذاری یا سناریوها با استفاده از متغیرهای کلیدی انتخاب می
د انتخاب توانتوان انتخاب کرد. یک انتخاب خوب میها در نقشه شناختی فازی میاثرپذیری یا درجه مرکزیت آن

رهای کلیدی از روی درجه مرکزیت باشد و در این میان متغیری که بیشترین درجه اثرگذاری را دارد، متغی
تواند انتخاب مؤثرتری برای آغاز سناریویی موفق باشد. هرچه درجه تأثیرپذیری یک متغیر بالاتر باشد نشانه می

یوهای گذاری و تعریف سنارد سیاستقطعیت بیشتری است. در این مرحله بایآن است که این متغیر دارای عدم
   متعددی را مطرح کرد و آثار آن را تحلیل نمود. 

ن هر دهیم که در آها ماتریسی تشکیل میبرای آزمودن سیاست ساز بر اساس سناریوها:تعریف ورودی شبیه
متغیر  سطر معرف یک سیاست و هر درایه معرف مقدار اولیه مطلوب در آن سیاست است. مقدار اولیه هر

شود و در قرار داده می 1شده باشد، برابر عنوان یک هدف خوب برای دستیابی تعریفکه در سناریو بهدرصورتی

 Q12 Q9 Q11 ..... Q31 Q32 ML مؤلفه

 ML 5 5 ..... 3 3 3 سطح بلوغ

 14/16 13/0 41/0 ..... 36/14 21/14 54/14 درجه ورودی

 44/4 06/3 20/3 ..... 00/11 11/11 11/11 درجه خروجی

 14/16 11/2 20/2 ..... 41/11 53/11 31/11 درجه مرکزیت
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که در این پژوهش هدف، دستیابی به شود. با توجه به اینغیر این صورت مقدار صفر به آن اختصاص داده می
قایسه پلتفرمی/ دیجیتالی، ارزیابی سطح بلوغ، م هایوکار استارتاپیک الگو برای تعیین سطح بلوغ مدل کسب

های موثر بر توسعه مدل سطر )به تعداد مؤلفه 33و پیشنهاد سناریوی ارتقاء است، ماتریس سناریوها شامل 
 شوند.یک متغیرها، پر میبههای آن به ترتیب در هر سطح، با فعال شدن یکوکار( است که درایهکسب
گانه، تبیین شده و 33وکار ناشی از فعال شدن هر یک از مفاهیم بلوغ مدل کسبترتیب ارتقاء سطوح بدین
   وکار باشد.ی خوبی برای تعیین بلوغ مدل کسبتواند پایهمی

اعمال به  یماتریس سناریوها پس از تنظیم به شکل یک ماتریس، آماده سازی، کشف نتایج سناریوها:شبیه
ی هش تعداد متغیرها زیاد بوده و سناریوهای متعددی مدنظر هستند، محاسبهساز است. از آنجا در این پژوشبیه

ی به نام سازی، تابعای بود؛ لذا برای انجام محاسبات و شبیهدستی روابط برای رسیدن به پایداری کار پیچیده
FCM_Scenario  نوشته شد: 2در متلب به فرم نمایش داده شده در شکل   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

    ابع تحلیل سناریو: بدنه ت 2شکل 

مقدار  stop_difference ماتریس وضعیت صفر سناریو،   Aماتریس مجاورت، Wهای این تابع، ورودی
که اختلاف نتایج در هر مرحله کمتر از این مقدار کند و درصورتیای است که شرط توقف را تعیین میعددی
هم بیشینه تعداد دفعاتی است که تابع تکرار max_iteration شود، تابع پایدار فرض شده و متوقف می شود،
ها هم عبارتند از: شود. خروجیاقناع نشود، پس از آن تابع متوقف می stop_differenceشود و اگر شرط می
A ماتریس سناریوی پایدار شده و ،found_repeatشرط پایداری رسیده است.ای که ماتریس به ، مرحله   
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گانه زیر تدوین و  33های پلتفرمی/ دیجیتالی، سناریوهای وکار استارتاپکسببرای تعیین سطح بلوغ مدل 
شده است. در این سناریوها، در هر مرحله یک مفهوم با مقدار نشان داده  1شده و نتایج آن در شکل بررسی 

وم فعال ی این مفهشود تا اثر آن بررسی شده و معلوم گردد اگر در استارتاپهای قبلی اضافه میبه مفهوم 1اولیه 
و باقی مفاهیم  Q1=1وکار آن مجموعه چه عددی خواهد بود. سناریوی اول با شود، سطح بلوغ مدل کسب

  و به همین ترتیب تا آخرین سناریو کار پیش رفته است.  Q1,Q2=1برابر صفر انجام شده، سناریوی دوم با 
 

    :  نتایج تحلیل سناریوها2ل شک
 

دید. با توجه به  6توان با توجه به نقشه شناختی فازی در شکل گیری سطح بلوغ را میدرنهایت مدل اندازه
توان دید که با تغییر اندک مفاهیم، این سطوح به ، می0و تا حدودی سطح  3همبستگی شدید مفاهیم در سطح 

تارتاپ در آن استرتیب با بررسی یک استارتاپ خاص و سنجش میزان قدرت هر مؤلفه اینرسند. بهپایداری می
وکار آن را تعیین کرد و همچنین برای توان آن را ارزیابی و سطح بلوغ مدل کسببه کمک این نمودار، می

   تواند مدنظر قرار گیرند مشخص نمود. هایی که میارتقای آن سطح، سناریویی
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 ی فازیوکار بر اساس نقشه شناختگیری و تعیین سطح بلوغ مدل کسب: مدل اندازه2شکل 

    گیریبحث و نتیجه
ساله نجرا طی یک دوره پ وکار کارآمد، یک استارتاپکه مطالعات بر این موضوع تأکید دارند که مدل کسبدرحالی

( نشان 1412و همکاران ) 1(، پژوهش کلمن1410، 1سازد )موسسه توسعه راهبردحال رشد مبدل میبه شرکتی در
ته طور صریح مورد بررسی قرار نگرفهای یک استارتاپ بهکرد و ارتقای قابلیتها بر عملداد که تأثیر این مدل

یان پذیر که به رشد فروش و جذب مشتروکار سودآور، تکرارشونده و مقیاساست و کماکان یافتن یک مدل کسب
   ها است.ترین چالش استارتاپجدید منجر شود، بزرگ

مطابق  وکارپژوهش حاضر با تمرکز بر مفهوم نوآوری در مدل کسببنابراین با درنظرگرفتن موارد ذکرشده، در 
رسانی بهتر به مشتریان، های مؤثر بر پایداری، خدمتها و شاخص(، مؤلفه1410دیدگاه گاسمن و همکاران )

ی ی/ دیجیتالهای پلتفرموکاری استارتاپهای کسبها بر توسعه قابلیتنوآوری باز و غیره شناسایی شدند و اثر آن
 -و در نهایت نقشه شناختی فازی برای تحلیل روابط علی  ایرانی در هریک از سطوح بلوغ، تعیین و تبیین شد

وکار یک شده، ترسیم شد تا مبنایی باشد برای ارایه سناریوهای بلوغ مدل کسبهای شناساییمعلولی بین مولفه
   استارتاپ پلتفرمی/ دیجیتال.

وکار مدل کسب 55ضمن بررسی  وکار یک استارتاپ:وثر بر بلوغ مدل کسبشناسایی عوامل و پارامترهای م
وکار های بلوغ مدل کسبهای دنیا، ارتباط معناداری میان عوامل و شاخصترین استارتاپشده در موفقتجربه

د و با ش شده در مدل باترا حاصلگانه تشریحوکار با مراحل پنجهای پلتفرمی طی مراحل نوآوری کسباستارتاپ
عامل در مراحل  33وکارهای استارتاپی کشور، مشخص شد که های حاصل از فعالان کسباستفاده از داده

ر قرار بایست مدنظها تا مدیریت عرضه محصول به بازار میوکار از مرحله تحلیل فرصتمختلف توسعه کسب
ارائه کسی؟(، تعیین ارزش قابل)چه وکاری مناسب در چهار بُعد شناسایی مشتریگیرند تا با طراحی مدل کسب

های مذکور )چگونه؟( و سازوکار سود و کسب انتفاع )چرا؟(، چیزی؟(، زنجیره مؤثر بر تحقق ارزشبه مشتری )چه

                                                                                                                                   
1 Institute for Strategy Development 2 Kollmann 
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در  دیگر مفاهیم رایجعبارتوکار و غلبه بر موانع ورود به بازار افزایش یابد. بهاحتمال موفقیت پایدار کسب
نوآوری در آن )مثلث جادویی گاسمن( با سطوح بلوغ استارتاپی باترا تلفیق شدند تا یک وکار و سازی کسبمدل

ها طی مراحل رشد یک استارتاپ پلتفرمی/ وکار یا نوآوری در آنهای موفق کسبمدل مفهومی برای توسعه مدل
   استخراج هستند:اساس نتایج زیر قابل  بر این. دیجیتال ارائه شود

از برای های موردنیبایست از حداقل قابلیتارتاپی برای ورود به سطح دوم بلوغ خود میوکار استهر کسب •
ها درک پویایی بازار و تعیین مشتریان بالقوه برخوردار باشد تا به توانایی لازم برای تحلیل درست فرصت

ت نوآورانه از منظر های مرتبط با خدمات و محصولامند ایدهمؤثر بر ارزیابی نظام مؤلفه 5یابد. لذا دست
وکاری برحسب تکرار، بیشترین تأثیر را بر نوآوری و ارتقای سطح داشتند و عمدتاً بر های کسبقابلیت
   .در مثلث گاسمن متمرکز بودند« چیزی؟چه»و « کسی؟چه»دو بُعد 

ه و از توانایی دوکار استارتاپی باید دارای قابلیت تهیه نمونه اولیه و تکامل بودر سطح سوم بلوغ، هر کسب •
مؤلفه پُرتکرار، بیشترین تأثیر را در نوآوری و ارتقای  10وکار برخوردار باشد. تحلیل پایداری و تداوم کسب

وکار از منظر اطمینان از ارزشمندی محصول پیشنهادی به مشتریان و نیز پایداری های کسبمدل
  متمرکز بودند. « کسی؟چه»و « چرا؟»طور عمده بر دو بُعد وکار داشتند و بهکسب

صول منظور خلق محکارهایی بهبایست توانمندی موردنیاز برای توسعه راهبرای ارتقا به سطح چهارم، می •
 هایی در یک استارتاپتأثیر قرار دهد، حاصل شود. ایجاد چنین قابلیتیا خدمتی که مشتری را تحت

ه پیرامون شدبه دانش کسبتوجهمحصولات باکارگیری رویکردهایی برای اطمینان از توسعه مستلزم به
گانه موردبررسی داشتند که 55های مؤلفه بیشترین تأثیر را در نوآوری در مدل 1مشتریان و بازار است. 

   در مثلث گاسمن متمرکز بودند.« چیزی؟چه»و « چگونه؟»عمدتاً بر دو بّعد 
ول های کافی برای عرضه موفق محصتگیبایست از شایسدرنهایت برای رسیدن به سطح پنجم بلوغ می •

گذار، به بازار، رسیدن به پایداری و تولید به مقیاس برخوردار بود. لذا برای حصول اطمینان از اینکه تیم پایه
مؤلفه با بیشترین تأثیر در  0اند، سازمانی انجام دادهسازمانی و برونسازی موردنیاز را از منظر درونزمینه

کسان طور یو به« چگونه؟»طور خاص بر بَعد وکار شناسایی شدند که بههای کسبمدل نوآوری و ارتقای
   متمرکز بودند.« کسی؟چه»و « چیزی؟چه»بر دو بُعد 

 

ل از بررسی نتایج حاص وکار استارتاپی و تفسیر آن:ترسیم نقشه شناختی فازی عوامل موثر بر بلوغ مدل کسب
تعیین مشتریان . Q9»ود که بیشترین درجه مرکزیت به ترتیب مربوط بهشناختی فازی حاکی از این ب نقشه

شناسایی نیازها و انتظارات . Q11»و « تعریف خدمات و محصولات متناسب با نیازها. Q12»، «کلیدی
فاکتورها و متغیرهایی هستند که بیشترین نقش و اهمیت را در رشد کلی سطح بلوغ مدل  کهاست « مشتریان

   وکار نوپا:در یک کسب بیان کردتوان کنند. در تبیین نتایج  به دست آمده میمی ءایفا هارتاپوکار استاکسب
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ها مشتری خرد و کوچک، به میزان قابل کار کردن با مشتریان کلیدی و جایگزین ساختن آن با ده •
ازد سفراهم میوکار را کسبهای جدید فرصت توجهی، درآمد و شهرت استارتاپ را تحت تاثیر قرار داده و

 وکار نوپا را تضمین نماید.و از این طریق رشد و توسعه کسب
ار وکار برخوردای در ارتقاء سطح مدل کسبتعریف خدمات و محصولات متناسب با نیازها، از نقش عمده •

ه وکارهای نوپا بزیرا عدم نیاز بازار به محصولات و خدمات، یکی از مهمترین علل شکست کسب است
در صورتی که محصول ارائه شده نتواند پاسخگوی رفع نیاز . (1411، بی اینسایتسسیرود )شمار می

کاربر باشد، رشد و توسعه یک استارتاپ را متوقف خواهد ساخت. به عبارتی مشتریان، محصول و یا 
های خاص و منحصر به فرد واقعی و خدمات را به دلیل ویژگی و خصوصیات موجود در محصول، ارزش

کنند و در صورتی که سطح کارکرد محصول کمتر از عملکرد مورد انتظار ی آن خریداری میاک شدهادر
-مشتری باشد، عدم خرید مجدد و خودداری سایر مشتریان در استفاده از خدمات و محصولات آن کسب

 وکار نوپا، دور از انتظار نخواهد بود. 
وکار اماتی است که جهت رشد و توسعه یک کسبترین اقدشناسایی نیاز مشتری، یکی دیگر از اساسی •

ها ای آنههای تجاری، شناسایی نیازنوپا باید در نظر قرار گیرد. مشتریان این انتظار را دارند که شرکت
ها برآیند. لذا درک نیازهای مشتریان، مهمترین مرحله در فرایند را در اولویت قرار داده و درصدد رفع آن

وکار نوپا را به همراه خواهد داشت. لازم افزایش فروش، رشد و توسعه یک کسبفروش است و از طریق 
به گیری این تجرزند و شکلبه ذکر است که درک نیازهای مشتری، تجربه مثبت او از برند را رقم می

مثبت علاوه بر ایجاد وفاداری در مشتریان، سایر مشتریان بالقوه را نیز به سمت استفاده از محصولات و 
  خدمات آن استارتاپ سوق خواهد داد. 

ها برای کمک به ارتقاء از یک سطح به سطح بعدی بلوغ، نتایج ذیل با منطقی مشابه، در مورد اهمیت مؤلفه
     حاصل شد:

مشتریان بالقوه . تعیین Q6»بیشترین اهمیت و « شناسایی مشتری. Q1»: 3به  1برای ارتقاء از سطح  •
 دارد. کمترین اهمیت را « و آتی

سازی . شفافQ15»بیشترین اهمیت و « کلیدی. تعیین مشتریان Q9: »0به  3برای ارتقاء از سطح  •
 کمترین اهمیت را دارد. « آنهاتعامل شرکای کلیدی با شرکت و آورده 

. تعیین Q26»و بیشترین اهمیت « کنندگان کلیدی. شناسایی تامینQ25: »5به  0برای ارتقاء از سطح  •
  کمترین اهمیت را دارد. « هاموثر بر تغییر هزینه عوامل کلیدی
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تارپ های بلوغ برای یک اسگذاریبه منظور تحلیل نتایج نقشه شناختی فازی در تدوین سناریو و سیاست
نیز استفاده شد. فضای قرارگیری متغیرها در این شکل به  14پلتفرمی/ دیجیتالی، از دیدگاه ارایه شده در شکل 

    شود:می ناحیه تقسیم 3

   ها: نمودار اثرپذیری/اثرگذاری مؤلفه14شکل 

هایی با درجه تأثیرپذیری و تأثیرگذاری بالا است. مدیریت و تمرکز بر بالا ی مؤلفهدربرگیرنده 1ناحیه  •
ها و روابط قطعیتوری سیستم است؛ گرچه عدمبردن کیفیت این مفاهیم بهترین راه برای افزایش بهره

   کند.زد میشده در این مفاهیم را گوشورت تغییر محتاط و بررسیتو در تو، ضر
هایی با درجه تأثیرگذاری و تأثیرپذیری متوسط است. مدیریت این عوامل ی مؤلفهدربرگیرنده 1ناحیه  •

توان با شود و میها منجر به تغییرات شدید در سیستم نمیای است چون تغییر در آنشدهکار توصیه
   گذاری کرد.ها، سیستم را برای رسیدن به موقعیت مطلوب و مدنظر، سیاستنبررسی تاثیر آ

رات که نقش چندانی در مدیریت تغیی است هایی با اثرگذاری و اثرپذیری پاییننیز شامل شاخص 3ناحیه  •
   نظر کرد یا با درجه اهمیت پایینی رسیدگی شوند.ها صرفتوان از آنبر عهده ندارند و می

های موثر بر توسعه و ارتقای مدل توجه به خروجی حاصل شده از مرحله دوم پژوهش )تایید مولفه بطور کلی با
رزیابی یک توان با اهای پلتفرمی/ دیجیتالی( و نیز مرحله سوم )نقشه شناختی فازی(، میوکار استارتاپکسب

به  ا توجهب ،وکار آنکسب ضمن تعیین سطح بلوغ فعلی مدل و سنجش میزان قدرت هر مؤلفه در آن، استارتاپ
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یافتن به سطوح راهی برای ارتقاء سطح بلوغ و دستنقشه ،FCM_Scenarioگانه خروجی تابع  33سناریوهای 
   .ارایه کرد های مطلوب،با مدنظر قراردادن سناریو بالاتر

ها، استارتاپتوان پیشنهادهای کاربردی ذیل را برای های این پژوهش میدر مجموع با توجه به یافته
   های استارتاپی ارایه نمود:گذاران حوزهوکار و نیز سیاستها، منتورها و مربیان کسبشتابدهنده

ها بر مبنای صنعت، بازار و یا حتی خصوصیات منحصر به بندی آنتعریف دقیق مشتریان هدف و دسته •
 بینش خود نسبت به پیشنهادهای فروش به مشتریان؛برای تعمیق  فرد،

شتریان های مسعه استراتژی رفتار با مشتریان کلیدی مبتنی بر اعتماد، درک کامل نیازها و خواستهتو •
 کلیدی؛ 

بینی های منظم از پیشرفت روابط و پیشکلیدی و ارائه گزارشبا تمرکز بر مشتریان  CRMتوسعه نظام  •
 های هوشمندانه در حفظ این روابط؛حلو ارائه راه

ی های بهبود در راستاها به منظور شناسایی زمینهبندی آنوری اطلاعات و گروهبررسی مشتریان، جمع آ •
 بر اساس نیازها؛تر خدمات و محصولات متناسب تعریف

 و تقویت سازوکارهای دریافت بازخورد از مشتریان به منظور بهبود کیفیت ادراک شده از سوی مشتریان •
 احتمال فروش خدمات و محصولات؛ و افزایش 

شده، در وکارهای استارتاپی بر اساس سناریوهای شناساییراه توسعه و بلوغ کسبکردن نقشهلحاظ  •
    وکارهای نوپا توسط نهادهای حامی و سیاستگذار.های توانمندسازی کسبتعریف برنامه

تر لیتواند در تکمهای حاکم بر انجام هر پژوهشی، پیشنهادهای پژوهشی زیر میهمچنین با توجه به محدودیت
گشای وکار، راههای استارتاپی و مدل کسبهای مشابه در حوزههای این پژوهش و سایر پژوهششدن یافته

   گران محترم باشد:پژوهش

و پژوهش حاضر  پذیریمحدودیت تعمیم در سایر جوامع آماری به منظور غلبه برمشابه  انجام پژوهشی •
-سبتر در زمینه عوامل موثر بر بلوغ کبه بینش دقیق های این پژوهش برای دستیابیمطابقت با یافته

  های فناورانه و نوآورانه. وکارهای نوپا در سایر حوزه
ها متمرکز هایی که در این دسته از فناوریو استارتاپ 1فنهای ژرفافزون حوزهبا توجه به اهمیت روز •

های بنیان و استارتاپهای دانشکتوکار شرهای کسب، بررسی و ارایه الگویی برای توسعه مدل1هستند
  های آتی باشد. های پژوهشترین زمینهتواند یکی از اصلیاین حوزه، می

های فعال در عرصه اقتصاد دیجیتال، به های این پژوهش در استارتاپتر و میدانی یافتهبررسی عمیق •
   کارهای ارتقاء سطحمنظور توسعه منطق ارزیابی سطح بلوغ و ارایه راه

 

                                                                                                                                   
1 Deep Tech 2 Tech Startups 
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