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Abstract 
This study aims to design an e-business strategic model based on 
effectiveness outcomes in line with value creation. This study is 
fundamental in terms of its objective, descriptive-analytical in terms of 
nature, and based on a qualitative approach to data-based theorizing in 
terms of its method. The tools used in this study were interviews and a 
statistical sample consisting of 15 academic experts and e-business 
managers. The sampling method in this study was theoretical, which 
continued from in-depth interviews with experts until theoretical saturation. 
In the analysis process; open, axial, and selective coding were used, and the 
content of related reports and interviews was analyzed using MAXQDA 
software, and 81 open codes (concepts) and 16 subcategories were 
obtained. The results of data analysis showed that causal conditions 
consists of 3 subcategories (Planning and evaluation, market needs 
assessment, and customers' online shopping experience), contextual 
conditions consists of 3 subcategories (technical requirements, electronic 
maturity, and e-commerce infrastructures), intervening conditions consists 
of 3 subcategories (specific characteristics of each business, government 
policies, and facilitators), pivotal conditions consists of 3 subcategories 
(characteristics of distribution of goods and services, characteristics of 
exchange of goods and services, and characteristics of communication 
between buyer and seller), strategies consists of 2 subcategories (economic 
strategies of business, and marketing and sales strategy), and the main 
category of consequences consists of 2 subcategories (effectiveness 
consequences for business, and effectiveness consequences for customers). 
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Extended Abstract  
Introduction 
Rapid developments in information and communication technology have transformed the 
business environment and provided unprecedented opportunities for the development of 
electronic businesses. These changes have enhanced value creation for organizations and 
customers by providing access to broader markets, improving processes, and providing 
innovative services. E-business goes beyond online buying and selling, and includes process 
integration, internal and external communications, and effective stakeholder engagement that 
is value-creating through transparency, efficiency, and strengthening relationships. Success in 
this area requires adapting to changes and designing strategic models that maximize 
effectiveness and anticipate customer needs. 
Value creation in e-business is achieved by improving customer experience, reducing costs, 
accessing global markets, and optimizing processes. Data analysis to understand customer 
behavior and provide personalized services creates competitive advantage. However, there are 
challenges such as intense competition, market changes, and gaining customer trust. 
Effectiveness, as a pillar of value creation, creates mutual value for the organization and 
customers by increasing revenue, reducing costs, and improving efficiency. Technologies 
such as artificial intelligence enhance this value by responding to needs more quickly. 
This research, with a qualitative data-driven approach, presents a strategic model that 
integrates causal, contextual, intervening conditions, strategies, and outcomes of 
effectiveness. Unlike previous studies that focused on technical or marketing aspects, this 
study fills the gap in the comprehensive analysis of value creation and answers the question: 
How can a strategic model for e-business be designed that ensures value creation for 
businesses and customers? 
 
Theoretical Framework 
Effectiveness and Value Creation of E-Business 
Effectiveness of e-business is multifaceted and affects different aspects of business 
operations. This effectiveness is achieved by reducing communication costs, improving 
operational efficiency, and strengthening relationships with customers and suppliers (Pustovit, 
2023). E-commerce platforms create economic advantage and contribute to sustainable 
consumption by providing user-friendly and reliable services (Jalali, 2021). Optimal inventory 
and supply chain management reduces costs and increases the agility of the organization in 
the competition (Sharma, 2024). E-commerce facilitates information exchange and improves 
collaboration between buyers and suppliers (Moharana et al., 2017). In a dynamic business 
environment, continuous value creation for customers and companies is essential (Zhong & 
Chen, 2023). Digital marketing strategies, such as eye-tracking technology-based advertising, 
increase value at the market, company, and customer levels by enhancing brand awareness 
(Mirmotahari et al., 2025). Company value is measured through metrics such as customer 
lifetime value, customer referrals, and customer feedback (Singh et al., 2023). E-businesses, 
by accessing global markets, smooth competition for small and large companies and help 
business sustainability and growth by improving supply chains (Pustovit, 2023). Ethical 
marketing and strengthening brand identity on digital platforms increase customer loyalty and 
repurchase intention and create sustainable value (Rezaeian & Asgari, 2021) .Effective e-
business models lead to value creation by identifying customer needs and emphasizing 
innovation. These models improve customer experience and market share by strengthening 
brand equity (Rezaeian & Asgari, 2021). Optimizing processes and reducing costs through 
these models creates more value for customers and businesses (Sugiharo, 2024). Information 
technology enhances value creation by improving decision-making and process efficiency 
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(Hosseini et al., 2020). Value co-creation between businesses and customers through digital 
platforms creates added value and contributes to business sustainability (Molaei et al., 2023). 
 
Research Method 
This fundamental research with a qualitative approach based on grounded theory is classified 
as a non-experimental study and examines e-business. The target population consisted of two 
groups of theoretical experts (university professors with relevant articles in the field of e-
business) and industry experts (managers with at least 10 years of experience in this field). 
Theoretical sampling continued by conducting in-depth semi-structured interviews until 
theoretical saturation achieved with 15 interviews. The grounded method was used to collect 
and analyze data. The data were analyzed with open, axial, and selective coding; and concepts 
were extracted, integrated, and categorized into larger categories to form a paradigmatic 
research model. 
 
Research Findings 
In this research, the coding of interview data was carried out with the grounded method in 
three stages: open, axial, and selective coding. In open coding, interviews with 15 experts 
were analyzed, and 81 open codes and 16 subcategories were identified. In axial coding, the 
categories were linked with Strauss and Corbin's tool: causal conditions including planning, 
market needs assessment and shopping experience; contextual conditions including technical 
requirements, e-maturity and e-commerce infrastructure; intervening conditions including 
business characteristics, government policies and facilitators; focal category including 
distribution, exchange and buyer-seller relationship characteristics; strategies including 
economic and marketing strategies; and outcomes including effectiveness for business and 
customers. In selective coding, the categories were integrated and e-business indicators were 
presented based on effectiveness outcomes. 
 
Conclusion 
The present study, using a data-based approach and its analysis with MAXQDA software, 
presents a strategic model for the success of e-businesses based on the interaction of the 
following factors: 
Causal conditions; including planning, market needs assessment and online shopping 
experience, ensure success by optimizing resources, aligning with demand and strengthening 
loyalty (in line with Norouzi et al., 2023; Malihi & Hassanbeygi, 2024; Hosseini et al., 2020). 
Contextual conditions; such as technical requirements, electronic maturity and infrastructure, 
provide a platform for sustainable operations (in line with Norouzi et al., 2023; Kanishchenko 
& Kuznetsova, 2020; Hosseini et al., 2020). Intervening conditions including government 
policy, business characteristics and facilitators (trust building) drive development (consistent 
with Kanishchenko & Kuznetsova, 2020; Almasi et al., 2024; Molaei et al., 2023). The central 
category focuses on optimal distribution and effective buyer-seller communication, which 
reduces costs and strengthens trust (consistent with Nourbakhsh, 2021; Malihi & 
Hassanbeygi, 2024; Molaei et al., 2023). Strategies including economic and marketing 
strategies promote growth and sales (consistent with Sanayeie & Sobhani, 2018; Sugiharto, 
2024; Nourbakhsh, 2021). The outcomes include business effectiveness (revenue, efficiency) 
and customer satisfaction (consistent with Nourbakhsh, 2021; Almasi et al., 2024; Malihi & 
Hassanbeygi, 2024). 
According to the research results, the following suggestions are made: 
Digital user experience with smart tools, strengthening technological infrastructure and e-
maturity with artificial intelligence, synergy with government policies, development of data-
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driven digital marketing, innovation in smart distribution and logistics, strengthening 
customer communication channels and establishing performance monitoring systems. 
Integrated implementation of these solutions ensures value creation and efficiency (consistent 
with Norouzi et al., 2023; Malihi & Hassanbeygi, 2024). 
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  بازاريابي راهبردهاي 
  راهبردهاي اقتصادي

  چكيده
پيامدهاي اثربخشي در وكار الكترونيك براساس هدف طراحي مدل راهبردي كسباين پژوهش با 
تحليلي و به لحاظ -باشد. اين پژوهش ازنظر هدف بنيادي، ازنظر ماهيت توصيفيآفريني ميراستاي ارزش

بنياد است. ابزار مورد استفاده در اين پژوهش مصاحبه و پردازي دادهمبتني بر رويكرد كيفي نظريه ،روش
هاي الكترونيك بود. روش وكاركسبنفر از خبرگان دانشگاهي و مديران  15نمونه آماري شامل 

يدن به حد هاي عميق با خبرگان تا رسگيري انتخاب شده در اين پژوهش نظري بود كه از مصاحبهنمونه
محتواي  اشباع نظري ادامه پيدا كرد. در فرايند تحليل، كدگذاري باز، محوري و انتخابي استفاده گرديد و

 16كد باز (مفهوم) و  81تحليل شد و  MAXQDAافزار ها با استفاده از نرمهاي مرتبط و مصاحبهگزارش
مقوله فرعي؛  3شرايط علي، ها نشان داد كه و تحليل داده دست آمد. نتايج حاصل از تجزيهمقوله فرعي به

مقوله فرعي؛  3اي، ريزي و ارزيابي، نيازسنجي بازار و تجربه خريد آنلاين مشتريان، شرايط زمينهبرنامه
مقوله فرعي  3گر، هاي تجارت الكترونيك، شرايط مداخلهالزامات فني، بلوغ الكترونيكي و زيرساخت

مقوله  3ها، شرايط محوري، كنندههاي دولت و تسهيلگذارياستوكار، سيهاي خاص هر كسبويژگي
هاي ارتباط بين هاي مبادله كالاها و خدمات و ويژگيهاي توزيع كالاها و خدمات، ويژگيفرعي؛ ويژگي

وكار و راهبرد بازاريابي و مقوله فرعي؛ راهبردهاي اقتصادي كسب 2خريدار و فروشنده، راهبردها، 
وكار و پيامدهاي اثربخشي مقوله فرعي؛ پيامدهاي اثربخشي براي كسب 2لي پيامدها،فروش و مقوله اص

  گرفت.براي مشتريان را در بر
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  20تا  1 صفحات، 1405، تابستان 2 شماره، 6 دوره

  مقدمه
اي سابقههاي بيوكار را دگرگون كرده و فرصتكسبامروزه، تحولات سريع در فناوري اطلاعات و ارتباطات، فضاي 

وكارهاي الكترونيك فراهم آورده است. اين تغييرات، كه با گشايش فضاهاي متعدد در حوزه را براي توسعه كسب
هاي جديد ساز خلق ارزشوكار را متحول كرده، بلكه زمينههاي سنتي كسبتنها پايههاي تجاري همراه شده، نهفعاليت

تر، بهبود فرايندها و ارائه خدمات نوآورانه شده است ها و مشتريان از طريق دسترسي به بازارهاي گستردهي سازمانبرا
)Purnomo et al, 2022هاي تجاري مبتني بر فناوري اطلاعات، اي از فعاليتعنوان مجموعهوكار الكترونيك، به). كسب

نفعان فرايندها، ارتباطات داخلي و خارجي سازمان و تعامل مؤثر با ذيفراتر از خريد و فروش آنلاين، شامل يكپارچگي 
آفريني را از طريق تقويت روابط، افزايش شفافيت و بهبود كنندگان است كه ارزشاز جمله مشتريان، فروشندگان و تأمين

از موفقيت در اين ). رKonopik et al, 2022; Zhang & Ma, 2023آورد (ها به ارمغان ميكارايي براي همه طرف
هاي راهبردي است كه اثربخشي را به حداكثر رسانده و ها در انطباق با تغييرات و طراحي مدلمحيط پويا، توانايي سازمان

ها و فناوري، گيري از دادهها بتوانند با بهرهاي كه سازمانگونههاي درگير تضمين كند، بهآفريني را براي همه طرفارزش
 بيني كرده و ارزشي متمايز خلق كنند.ان را پيشنيازهاي مشتري

ها، وكار الكترونيك، مفهومي چندوجهي است كه از طريق بهبود تجربه مشتري، كاهش هزينهآفريني در كسبارزش
يابد و به خلق ارزش متمايز براي مشتريان سازي فرايندهاي عملياتي تحقق ميافزايش دسترسي به بازارهاي جهاني و بهينه

هاي آنلاين و ايجاد ترافيك پايدار، ). براي مثال، جذب مخاطبان به پلتفرمChen et al, 2023شود (ها منجر ميسازمانو 
كند شود، بلكه با ارائه خدماتي متمايز و كارآمد، ارزشي فراتر از انتظار مشتريان خلق ميتنها به افزايش فروش منجر مينه

آفريني همچنين با ). ارزشSayyad et al, 2020كند (ها را تقويت ميري آنسازي خدمات، وفاداو از طريق شخصي
سازد تا مزيت ها را قادر ميها براي درك بهتر رفتار مشتري و ارائه پيشنهادهاي هدفمند، سازماناستفاده از تحليل داده

هايي نظير رقابت فزاينده، نياز به با چالش رقابتي ايجاد كنند و جايگاه خود را در بازار تثبيت كنند. با اين حال، اين حوزه
). بسياري از Infante & Mardikaningsih, 2022بيني تغييرات بازار و جلب اعتماد مشتريان مواجه است (پيش
روزرساني راهبردها با شكست وكارهاي الكترونيك به دليل عدم تمركز بر يك موضوع مشخص يا ناتواني در بهكسب

هايي كه با تقويت روابط با مشتريان از طريق ابزارهاي ديجيتال ). در مقابل، سازمانParker et al, 2021شوند (مواجه مي
آفريني متمايزي را نسبت به رقبا توانند ارزشكنند، ميعنوان مرجعي معتبر معرفي ميو ارائه اطلاعات ارزشمند، خود را به

 ).Alaimo & Kallinikos, 2021رقم بزنند (

آفريني، از طريق پيامدهاي ملموس هاي ارزشعنوان يكي از ستونوكار الكترونيك بهديگر، اثربخشي در كسباز سوي 
ها و بهبود كارايي عملياتي قابل ارزيابي است و ارزشي دوجانبه براي سازمان و مانند افزايش درآمد، كاهش هزينه

هاست، بلكه با ارتقاي تجربه خريد، افزايش نها به نفع سازمانت). اين اثربخشي نهPustovit, 2023كند (مشتريان ايجاد مي
هاي آورد و از طريق نوآوري در مدلدسترسي به خدمات و جلب رضايت مشتريان، ارزشي دوجانبه را به ارمغان مي

هاي ري). براي مثال، استفاده از فناوZhong & Chen, 2023كند (نفعان فراهم ميوكار، ارزشي افزوده براي ذيكسب
آفريني را با پاسخگويي بهتر به نيازهاي مشتريان تر، ارزشتر و دقيقنوين مانند هوش مصنوعي براي ارائه خدمات سريع
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اي، هاي راهبردي است كه عوامل علي، زمينهكند. با اين حال، دستيابي به اين اهداف نيازمند طراحي مدلتقويت مي
 صورت يكپارچه در نظر بگيرد.گر و پيامدها را بهراهبردها، مداخله

دنبال پر كردن شكاف موجود در وكار الكترونيك در اقتصاد جهاني، اين پژوهش بهبا توجه به اهميت روزافزون كسب
هاي فني يا اقتصادي متمركز بوده و كمتر به تحليل جامع اثربخشي و هاي پيشين است كه اغلب بر جنبهپژوهش
صورت جداگانه ها يا راهبردهاي بازاريابي بهخلاف مطالعات قبلي كه عمدتاً بر زيرساختاند. برآفريني پرداختهارزش

بنياد، مدلي راهبردي ارائه گيري از رويكرد كيفي داده)، اين پژوهش با بهرهNorouzi et al, 2023اند (مانند تأكيد داشته
صورت يكپارچه با پيامدهاي اثربخشي و به گر، راهبردها و محوري رااي، مداخلهدهد كه شرايط علي، زمينهمي

توان مدلي راهبردي براي سازد. اين پژوهش به اين سؤال اصلي پاسخ خواهد داد: چگونه ميآفريني مرتبط ميارزش
وكارها و مشتريان به آفريني را براي كسبوكار الكترونيك طراحي كرد كه با تكيه بر پيامدهاي اثربخشي، ارزشكسب

  د؟ارمغان آور
 

 ادبيات نظري

  وكار الكترونيكآفريني كسباثربخشي و ارزش
گذارد. اثربخشي ها و ابعاد مختلف عمليات تجاري تأثير ميوكار الكترونيك چندوجهي است و بر بخشاثربخشي كسب

اثربخشي عملكرد توان از منظرهاي مختلف بررسي نمود، از جمله كارايي ارتباطات، وكار الكترونيك را ميكسب
ها در رقابت كمك نموده و توانند به چابكي سازمانباشد. اين موارد ميها ميبازاريابي كه در راستاي كاهش هزينه

هاي ارتباطي به حداكثر ). اثربخشي تجارت الكترونيك از طريق كاهش هزينهAlkhamis, 2024موجب اثربخشي گردد (
ها در ارائه خدمات هاي تجارت الكترونيك به توانايي آناثربخشي پلتفرم علاوه،). بهPustovit, 2023رسد (مي

كنندگان ايجاد كرده و به تواند مزيت اقتصادي براي مصرفكاربرپسند، قابل اعتماد و كارآمد وابسته است كه مي
ز طريق بهبود مديريت ). از طرفي تجارت الكترونيك كارايي هزينه عملياتي را اJalali, 2021مصرف پايدار منجر شود (

). تجارت الكترونيك تبادل كارآمد اطلاعات Sharma, 2024دهد (تأمين و كاهش سربار، افزايش ميموجودي، زنجيره
تواند به طور هاي تجارت الكترونيك ميكند. انتخاب مكانيسمكنندگان را تسهيل ميو حفظ روابط بين خريداران و تأمين

  ).Moharana et al., 2017أثير بگذارد (توجهي بر اين روابط تقابل
آفريني براي كه استمرار ارزشطوريوكار با پويايي و عدم اطمينان روزافزوني روبرو است. بهامروزه محيط كسب

هاي بازاريابي ديجيتال، مانند تبليغات ). استراتژيZhong & Chen, 2023ناپذير است (مشتريان و شركت، امري اجتناب
آفريني را تواند با تقويت آگاهي از برند و جلب توجه مشتريان، ارزشهاي رديابي چشم، ميمبتني بر فناوريمحيطي 

توانند در سه سطح مجزا ها مي). شركتMirmotahari et al., 2025وكار كمك كند (افزايش دهد و به پايداري كسب
شده براي شركت را منفعت ببرند. ارزش خلق (در سطح بازار، در سطح شركت و در سطح مشتري) از اين موضوع

هاي ارجاع)، ارزش طول دست آوردن مشتريان جديد از طريق برنامهتوان با نتايجي مانند ارزش ارجاع مشتري (يعني بهمي
گيري كرد عمر مشتري (سود حاصل از تعامل با مشتري)، و ارزش دانش مشتري با دادن بازخورد به شركت اندازه

)Singh et al., 2023.(  
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آورد كه به بازارهاي جهاني دسترسي داشته باشند و ها فراهم ميوكارهاي الكترونيك اين مزيت را براي شركتكسب
وكارها مديريت هاي كوچك و بزرگ به طور يكسان فراهم كنند. از طرفي اين كسبزمينه بازي را براي شركت

نمايند آفريني كمك ميو پايداري تجارت الكترونيك و ارزش تأمين و همكاري را افزايش داده و به رشدزنجيره
)Pustovit, 2023تواند به افزايش قصد خريد مجدد هاي ديجيتال مي). بازاريابي اخلاقي و تقويت هويت برند در پلتفرم

  .)Rezaeian & Asgari, 2021وكار ايجاد نمايد (مشتريان كمك كند و از اين طريق ارزش پايدار براي كسب
تواند به نمايد، بلكه ميوكار الكترونيك اثربخش نه تنها نيازهاي مشتريان را به طور مؤثري شناسايي مييك مدل كسب

وكارهايي كه زمان كافي وكار نيز منجر شود. با توجه به رقابت در بازارهاي ديجيتال، كسبآفريني براي كسبارزش
كنند و به افزايش سهم بازار و بهبود ند، نتايج مثبتي را مشاهده ميكنوكار نوآورانه صرف ميبراي طراحي مدل كسب
وكار اثربخش در حوزه ديجيتال، با تأكيد بر ارزش ويژه برند و هويت برند، هاي كسبيابند. مدلتجربه مشتري دست مي

). در Rezaeian & Asgari, 2021آفريني را تضمين كنند (توانند وفاداري مشتري را تقويت كرده و اثربخشي و ارزشمي
ها، ارزش بيشتري به مشتريان و سازي فرايندها و كاهش هزينهتوانند از طريق بهينهشده ميهاي طراحينهايت، مدل

  ).Sugiharo, 2024وكار ارائه دهند (كسب
  

  شپيشينه پژوه
(Almasi et al, 2024)  انجام » وكارهاي الكترونيك صنعت بيمه در ايرانكسبشناسايي ابعاد بازاريابي ديجيتال «با عنوان پژوهشي

وكارهاي الكترونيك صنعت بيمه در ايران بودند و روش پژوهش كمي بود و تحليل دادند. جامعه آماري مديران و مشتريان كسب
و ارتباط با مشتري سه  ها انجام شد. نتايج نشان داد تبليغات پيامكي، تبليغات محيطيبندي شاخصها با تحليل عاملي و رتبهداده

  .كنندشاخص برتر بازاريابي ديجيتال هستند كه به خلق ارزش كمك مي
(Malihi & Hassanbeygi, 2024)  وكار الكترونيكگذاري دانش مشتريان در كسبمدل رفتاري اشتراك«پژوهشي با عنوان «

اكتشافي بود و - اند و روش پژوهش آميختهكالا استفاده كردهديجيانجام دادند. جامعه آماري كليه مشترياني بودند كه از خدمات 
صورت تركيبي انجام شد. نتايج نشان داد مشتريان بر اساس چهار عامل (پيامدهاي امنيتي، اثربخشي، تجربه كاربري، ها بهتحليل داده

  .شودآفريني منجر ميكنند كه به ارزشهزينه و منافع) دانش را ارزيابي مي
(Sugiharto, 2024)  وكارهاي انجام داد. جامعه آماري كسب» هاي بازاريابيمطالعه در مورد اهميت استراتژي«با عنوان پژوهشي

هاي صورت توصيفي انجام شد. نتايج نشان داد استراتژيها بهصنعتي و ديجيتال بودند و روش پژوهش كيفي بود و تحليل داده
 .وكارهاي صنعتي و ديجيتال مورد توجه هستندهاي جديد كسبيي دارند و موجبازاريابي در فضاي رقابتي اهميت بالا

(Norouzi et al, 2023)  انجام دادند. » وكار الكترونيك در صنعت فناوري اطلاعات در ايرانتدوين مدل كسب«با عنوان پژوهشي
ها با روش پژوهش كيفي بود و تحليل دادهجامعه آماري كارشناسان و مديران صنعت فناوري اطلاعات در ايران بودند و روش 

هاي ها، ارزشبلوك (مشتريان، ارتباط با مشتريان، كانال 8وكار شامل تحليل مضمون انجام شد. نتايج نشان داد مدل كسب
ا هاي درآمدي و ساختار هزينه) است و طراحي دقيق آن بهاي كليدي، منابع كليدي، شركاي كليدي، جريانپيشنهادي، فعاليت

 .دهدارزيابي نيازهاي بازار و فناوري اثربخشي را افزايش مي
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(Molaei et al, 2023)  آفريني ارزش در خدمات هوشمندوكارها و همآفريني كسبهاي ارزشبررسي نقش«پژوهشي با عنوان «
وهش كيفي بود و تحليل انجام دادند. جامعه آماري كاربران و مديران خدمات هوشمند الكترونيك در ايران بودند و روش پژ

هاي وكارها و مشتريان از طريق پلتفرمآفريني ارزش بين كسبها با رويكرد تحليل مضمون انجام شد. نتايج نشان داد همداده
  .كندديجيتال ارزشي افزوده ايجاد مي

(Nourbakhsh, 2021)   انجام داد. » ها)آپستارتوكارهاي نوپا (انقش تجارت الكترونيك بر عملكرد كسب«با عنوان پژوهشي
ها با روش ها بودند و روش پژوهش كمي بود و تحليل دادهآپجامعه آماري كليه مديران و كارشناسان شاغل در استارت

وكار الكترونيك تأثير مثبت و معناداري بر طراحي، توليد، بازاريابي، توزيع، معادلات ساختاري انجام شد. نتايج نشان داد كسب
  .كنندگان و خدمات پس از فروش داردبا تأمينهماهنگي 

 (Hosseini et al, 2020)  انجام دادند. » وكارهاي الكترونيكآفريني كسبنقش فناوري اطلاعات در ارزش«پژوهشي با عنوان
با استفاده  هاوكارهاي الكترونيك در ايران بودند و روش پژوهش كمي بود و تحليل دادهجامعه آماري مديران و كارشناسان كسب

آفريني را از طريق بهبود ها ارزشهاي هوشمند و تحليل دادهسازي معادلات ساختاري انجام شد. نتايج نشان داد سيستماز مدل
  .دهدگيري و كارايي فرايندها افزايش ميتصميم

 (Kanishchenko & Kuznetsova, 2020)  گذاري در عصر اندازي براي جذب سرمايهراهاستراتژي بازاريابي «پژوهشي با عنوان
ها با رويكرد تحليل وكارهاي نوپا بودند و روش پژوهش كيفي بود و تحليل دادهانجام دادند. جامعه آماري كسب» ديجيتال

ازاريابي كلان، وكارهاي نوپا با هزينه كم، ريسك زياد و پتانسيل بالا رشد بيشتري دارند و بمضمون انجام شد. نتايج نشان داد كسب
 .وكار فاكتورهاي كليدي توسعه هستندچرخه حيات شركت و اندازه كسب

 (Sanayeie & Sobhani, 2018)  تأثير عوامل استراتژي تجارت الكترونيك و توپولوژي استراتژي بازاريابي«پژوهشي با عنوان «
ها ند و روش پژوهش كمي بود و تحليل دادههاي فعال در حوزه تجارت الكترونيك بودانجام دادند. جامعه آماري شركت

هاي مختلف همسو هستند و صورت توصيفي انجام شد. نتايج نشان داد عوامل موفقيت تجارت الكترونيك با تطابق استراتژيبه
 .اثربخشي به تدوين راهبردهاي هماهنگ وابسته است

هاي مختلفي را وكار الكترونيك جنبهه كسبتوان دريافت كه اين مطالعات در حوزهاي پيشين ميبا بررسي پژوهش
هاي متنوعي را وكار الكترونيك انجام دادند كه جنبه) پژوهشي در حوزه كسب ,2023Norouzi et alاند. (پوشش داده
د بلوك براي صنعت فناوري اطلاعات ارائه دادند كه بر انطباق با نيازهاي بازار تأكي 8اند و مدلي ساختاري با بررسي كرده

هاي كليدي بازاريابي ديجيتال (تبليغات پيامكي، محيطي و ارتباط با مشتري) را در ) شاخص ,2024Almasi et alدارد. (
گذاري دانش مشتريان را با تمركز بر ) رفتار اشتراك ,2024Malihi & Hassanbeygiصنعت بيمه شناسايي كردند. (

ها را تأييد كرد، آپر مثبت تجارت الكترونيك بر عملكرد استارت) تأثي ,2021Nourbakhshاثربخشي تحليل نمودند. (
هاي بازاريابي و تطابق رقابتي ) بر اهميت استراتژي ,2024Sugiharto) و ( ,2018Sanayeie & Sobhaniدر حالي كه (

برجسته ساختند. ها را با هزينه كم آپ) نيز پتانسيل رشد استارت ,2020Kanishchenko & Kuznetsovaمتمركز شدند. (
)2020Hosseini et al, وكارهاي الكترونيك بررسي كردند و نشان آفريني كسب) نقش فناوري اطلاعات را در ارزش

كند. گيري و كارايي تقويت ميآفريني را از طريق بهبود تصميمها ارزشهاي هوشمند و تحليل دادهدادند كه سيستم
)2023Molaei et al, آفريني ارزش بين آفريني در خدمات هوشمند پرداختند و تأكيد كردند كه همشهاي ارز) به نقش
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كند. اين مطالعات، اگرچه ارزشمندند، اما هاي ديجيتال ارزشي افزوده ايجاد ميوكارها و مشتريان از طريق پلتفرمكسب
  اند.صورت پراكنده و محدود به صنايع خاص انجام شدهبه

وكار الكترونيك بر اساس پيامدهاي اثربخشي در راستاي طراحي مدل راهبردي كسب«پژوهش حاضر با عنوان 
وكار، دهد كه ابعاد مختلف (مدل كسبهاي پيشين، مدلي يكپارچه ارائه مي، برخلاف پژوهش»وكارآفريني كسبارزش

زند. اين مطالعه با ريني پيوند ميآفبازاريابي، رفتار مشتري و استراتژي توسعه) را حول محور پيامدهاي اثربخشي به ارزش
هاي نظري (مانند عدم يكپارچگي و ارائه ابزارهاي عملياتي، قابليت تعميم به صنايع گوناگون و رويكرد بلندمدت، شكاف

تر و تمركز ناكافي بر اثربخشي) و عملياتي (مانند نبود راهكارهاي اجرايي و پايش مستمر) را رفع كرده و چارچوبي جامع
  آورد.هاي پيشين فراهم ميتر نسبت به پژوهشديكاربر

  
  شناسيروش

گيرد. هاي غيرآزمايشي قرار ميها در دسته پژوهشاين پژوهش از نظر هدف بنيادي است و از منظر روش گردآوري داده
  .بنياد استفاده شده استبراي پاسخ به مسئله اصلي پژوهش، از رويكرد كيفي مبتني بر روش داده

بخش خبرگان نظري و خبرگان صنعت بودند. خبرگان نظري شامل اساتيد دانشگاه كه  2اين پژوهش شامل  هدفجامعه 
وكارهاي الكترونيك كه وكار الكترونيك دارند وخبرگان صنعت مديران كسبمقالات متعدد مرتبط در حوزه كسب

انتخاب شده در اين پژوهش نظري بود كه از گيري سال در اين زمينه بودند. روش نمونه 10داراي حداقل سابقه 
نفر اشباع نظري حاصل شد.  15هاي عميق با خبرگان تا رسيدن به حد اشباع نظري ادامه پيدا كرد، كه در نهايت با مصاحبه

ها از نظريه داده بنياد، استفاده شد. ابزار گردآوري اطلاعات مصاحبه ها و مولفهبراي گردآوري و تحليل شاخص
بنياد به كدگذاري مفاهيم طي اصلي كدگذاري باز و محوري و انتخابي انجام و با ساختاريافته بود. با رويكرد دادهنيمه

جهت  تر الگوي پارادايمي پژوهش ارائه گرديد.بندي درمقوله هاي بزرگتلفيق و تركيب مفاهيم و دسته ،استخراج
 ه شد.استفاد 24نسخه  MAXQDAافزار تحليل و كدگذاري از نرم

  
  هاي پژوهشيافته

بنياد طي سه مرحله كدگذاري باز، كدگذاري ها به روش دادههاي حاصل از مصاحبهدر اين پژوهش كدگذاري داده
 گردد.محوري و كدگذاري انتخابي انجام گرديد كه مشروح آن در زير ذكر مي

 كدگذاري باز

تحليل و مفاهيم اوليه استخراج شد. مفاهيم تكراري حذف و ها سطر به سطر خبره، متن مصاحبه 15پس از مصاحبه با 
  .مقوله فرعي شد 16كد باز و  81ها ادغام شدند كه منجر به شناسايي مشابه

 
  كدگذاري محوري

ها و پيامدها) ها با استفاده از ابزار تحليلي استراوس و كوربين (شامل شرايط، كنشها و زيرمقولهدر اين مرحله، مقوله 
  :هاي اصلي به شرح زير شناسايي شدندشدند. مقولهمرتبط 
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  شرايط عليّ
 

 جدول 1. مفاهيم و مقولههاي شناساييشده مرتبط با شرايط علي
 مفاهيم مقوله فرعي مقوله اصلي

شرايط علي

  ارزيابي و ريزيبرنامه

  تأمينزنجيره مديريت
 پشتيباني و فروش از پس خدمات بهبود

 پروژه تيم علمي و فني هايقابليت

 رقبا زنيمحك

شركت استراتژي با تجاري فرايند يكپارچگي
 ارشد مديريت پشتيباني و حمايت

 مناسب گذاريهدف

 سازمان محيط با متناسب ريزيبرنامه

 بازار نيازسنجي

 ارتباطات و اطلاعات فناوري

 توسعه و پژوهش

 همكاري و رقابت

 بازاريابي

 برند سازي

 جهاني تجارت به پيوستن

 آفرينيارزش

تجربه خريد آنلاين مشتريان

  دسترسي راحتي
 شده درك امنيت

 خريد بودن بخشلذت

 هايسايت قابليتوب

 مشتري از خريدهاي آنلاين تصورات

 
تأمين، بهبود خدمات پس از فروش)، نيازسنجي بازار (فناوري (مديريت زنجيرهريزي و ارزيابي مقوله فرعي برنامه 3شامل 

  .اطلاعات، برندسازي) و تجربه خريد آنلاين مشتريان (امنيت، راحتي دسترسي)
  دهد.هاي فرعي شرايط علي را نمايش ميمفاهيم و مقوله 1جدول 
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  ايشرايط زمينه 
             

  ايشده مرتبط با شرايط زمينههاي شناساييمقوله. مفاهيم و 2جدول 
  مفاهيم  مقوله فرعي مقوله اصلي

 ايشرايط زمينه

  الزامات فني

  شبكه طريق از سازمان گوناگون واحدهاي يكپارچه بودن
شبكه طريق از تصويري و صوتي هاياطلاعات از روش تبادل وجود

 هاسيستم ديگر به موجود فني زير ساختار اتصال قابليت

 سايتوب طريق از رسانيخدمات امكان وجود

 شبكه اينترنت به اتصال

 اينترنت باند پهناي و شبكه مناسب سرعت

 الكترونيكي بلوغ

 اجتماعي سازيزمينه

 سازيفرهنگ

 اطلاعات و ارتباطات فناوري از گسترش استفاده

هاي تجارت الكترونيكزيرساخت

  تغييرات مقابل در مقاومت
  حقوقي مقررات و قوانين ايجاد
  اجتماعي و فرهنگي دولتي، عوامل

  اقتصادي عوامل
  مديريتي عوامل

  مناسب فني هايزيرساخت وجود
   

فناوري) و سازي، گسترش مقوله فرعي الزامات فني (اتصال به اينترنت، سرعت شبكه)، بلوغ الكترونيكي (فرهنگ 3شامل 
  .هاي تجارت الكترونيك (قوانين حقوقي، عوامل اقتصادي)زيرساخت

 دهد.اي را نمايش ميهاي فرعي شرايط زمينهمفاهيم و مقوله 2جدول 
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  گرشرايط مداخله
  

  گرشده مرتبط با شرايط مداخلههاي شناسايي. مفاهيم و مقوله3جدول 
  مفاهيم  مقوله فرعي مقوله اصلي

  گرمداخلهشرايط 

 وكارخاص كسب هايويژگي

 وكار توليدي يا خدماتي بودن كسب

  گذاري اوليهميزان سرمايه
  وكاراهداف كسب

  هاي پرداختروش
  هاي خاص براي مشترياناستراتژي
  كنندگانهاي خاص براي تأميناستراتژي

  هاي دولتگذاريسياست

  هابنگاه و كنندگانمصرف توسط الكترونيكي تجارت پذيرش
 دولت اندازهايچشم و هاسياست

 قانوني محيط

 فرهنگي و اجتماعي محيط

 فناوري زيرساخت و اتصال

 هاكنندهتسهيل

  همكاري فرايند كردن ترآسان
 تحول و تغيير ايجاد

 استراتژي تعيين

 بررسي و تحليل نيازها و راهكارها

 سازمان مشكلات و اهداف درك

 
هاي دولت (قوانين، گذاريگذاري)، سياستوكار (نوع محصول، سرمايههاي خاص كسبمقوله فرعي ويژگي 3شامل 

  .ها (اعتمادسازي، همكاري)كنندهزيرساخت فناوري) و تسهيل
  دهد.گر را نمايش ميهاي فرعي شرايط مداخلهمفاهيم و مقوله 3جدول 
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  20تا  1 صفحات، 1405، تابستان 2 شماره، 6 دوره

  محوريمقوله 
 

 شده مرتبط با مقوله محوريهاي شناسايي. مفاهيم و مقوله4جدول 

  مفاهيم  مقوله فرعي مقوله اصلي

  مقوله محوري

  هاي توزيع كالاها و خدماتويژگي

  كاهش زمان انتظار براي دريافت كالاها و خدمات
 هاامكان پيگيري آنلاين سفارش

هانتيجه كاهش هزينههاي خدمات و در كاهش تعداد نمايندگي
 نقل محصولاتوهاي حملكاهش هزينه

 هاي مبادله كالاها و خدماتويژگي

  دسترسي همه كاربران به محصولات شركت
 امكان انجام مبادلات خرد

 كاهش هزينه مبادلات

 كاهش زماني چرخه خدمات

 مشتريانكردن توزيع و فروش براي همه امكان سفارشي

هاي ارتباط بين خريدار و فروشندهويژگي

  كردن محصولات براي مشتريانسفارشي
 ارتقاي كيفيت و زمانبندي خدمات پس از فروش

 روابط غيرحضوري

 بهبود اطلاعات محصول و قيمت و دسترسي به آن

 پاسخ صحيح به جستجوهاي مشتريان

 روز هفته 7ساعت و  24در دسترس بودن 

 
ونقل، پيگيري آنلاين)، مبادله كالاها و هاي توزيع كالاها و خدمات (كاهش هزينه حملمقوله فرعي ويژگي 3شامل 

  سازي، پشتيباني).خدمات (دسترسي به محصولات، كاهش هزينه مبادلات) و ارتباط بين خريدار و فروشنده (سفارشي
 دهد.نمايش ميهاي فرعي را مفاهيم و مقوله 4جدول 

  

  راهبردها
 

  شده مرتبط با راهبردهاهاي شناسايي. مفاهيم و مقوله5جدول 
  مفاهيم  مقوله فرعي مقوله اصلي

  راهبردها

  وكارراهبردهاي اقتصادي كسب
 راهبردهاي اقتصادي سطح كلان

 راهبردهاي اقتصادي سطح ميانه

  راهبردهاي اقتصادي سطح خرد

 بازاريابي و فروش هايراهبرد

 راهبرد تعيين و انتخاب بازار هدف

 راهبردهاي ورود به بازار

 راهبردهاي آميخته بازاريابي
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وكار (سطوح كلان، ميانه و خرد) و راهبردهاي بازاريابي و فروش مقوله فرعي راهبردهاي اقتصادي كسب 2شامل 
  .(انتخاب بازار هدف، آميخته بازاريابي)

 دهد.هاي فرعي راهبردها را نمايش ميمفاهيم و مقوله 5جدول 

  
  پيامدها

  
  شده مرتبط با پيامدهاهاي شناسايي. مفاهيم و مقوله6جدول 

  مفاهيم  مقوله فرعيمقوله اصلي

  پيامدها

  وكارپيامدهاي اثربخشي براي كسب

  ايفرامنطقه بازارهاي به ورود
 تبليغاتهاي كاهش هزينه

  گذاريسرمايهافزايش 
 افزايش درآمد

 افزايش فروش 

  پيامدهاي اثربخشي براي مشتريان

  عدم حضور واسطه
  دسترسي سريع به اطلاعات

 موردكاهش اتلاف وقت و جلوگيري از ترددهاي بي
 افزايش سطح رفاه زندگي مردم

 
اي) ها، ورود به بازارهاي فرامنطقه(افزايش درآمد، كاهش هزينهوكار مقوله فرعي پيامدهاي اثربخشي براي كسب 2شامل 

  .ها، افزايش رفاه)و پيامدهاي اثربخشي براي مشتريان (دسترسي سريع، حذف واسطه
  دهد.هاي فرعي پيامدها را نمايش ميمفاهيم و مقوله 6جدول 

  
  كدگذاري انتخابي 

ها تحليل شد. نتايج با ها بازنگري و روابط بين مقولهشدند. متن مصاحبهها يكپارچه و پالايش در اين مرحله، مقوله
 1شكل  .وكار الكترونيك مبتني بر پيامدهاي اثربخشي ارائه شدپردازش و مدل پارادايمي كسب MAXQDA افزارنرم

ان را نش وكار الكترونيكي بر مبناي پيامدهاي اثربخشيهاي كسبها و مؤلفهافزار شاخصخروجي نرم
  دهد.مي
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  20تا  1 صفحات، 1405، تابستان 2 شماره، 6 دوره

   
 وكار الكترونيكي بر مبناي پيامدهاي اثربخشيهاي كسبها و مؤلفهافزار شاخص. خروجي نرم1شكل 

 
 

بنياد در آفريني بر مبناي تئوري دادهمدل پارادايمي كسبوكار الكترونيك بر مبناي پيامدهاي اثربخشي در راستاي ارزش
 نمايش داده شده است. 2شكل 
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  آفرينيوكار الكترونيك بر مبناي پيامدهاي اثربخشي در راستاي ارزشمدل پارادايمي كسب. 2شكل 

 
 گيريبحث و نتيجه

وكار الكترونيك مقوله فرعي را در حوزه كسب 16كد باز و  81بنياد، گيري از رويكرد تئوري دادهپژوهش حاضر با بهره
تحليل كرده است. اين مطالعه مدلي راهبردي بر اساس پيامدهاي اثربخشي و  MAXQDAافزار شناسايي و از طريق نرم

 داند:الكترونيك را به تعامل هماهنگ عوامل زير وابسته مي وكارهايدهد كه موفقيت كسبآفريني ارائه ميارزش

ريزي و عنوان شرايط علي شناسايي شدند. برنامهريزي و ارزيابي، نيازسنجي بازار و تجربه خريد آنلاين مشتريان بهبرنامه
زسنجي بازار با تحليل دهد. نياها را كاهش ميكند و ريسكارزيابي با ايجاد ساختار منظم، تخصيص منابع را بهينه مي

دهد. تجربه خريد آنلاين نيز با پذيري را افزايش ميسازد و رقابتراستا ميدقيق تقاضا، محصولات را با نيازهاي واقعي هم
) Norouzi et al, 2023ها با پژوهش (كند. اين يافتهتمركز بر حس مثبت مشتري، وفاداري و تكرار خريد را تقويت مي

) كه تجربه كاربري را عامل Malihi & Hassanbeygi, 2024اوم با نيازهاي بازار تأكيد دارد، (كه بر انطباق مد
گيري و ها تصميمريزي مبتني بر دادهدهد برنامه) كه نشان ميHosseini et al, 2020داند، و (آفريني ميارزش
 سو است.بخشد، هموكارهاي الكترونيك بهبود ميآفريني را در كسبارزش

 
 ايشرايط زمينه

دهند. الزامات فني اي را تشكيل ميهاي تجارت الكترونيك شرايط زمينهالزامات فني، بلوغ الكترونيكي و زيرساخت
كنند. بلوغ الكترونيكي با ارتقاي مهارت و آگاهي، (مانند امنيت و سرعت شبكه) بستر اجراي عمليات را تضمين مي

كنند. اين نتايج با ها نيز با پشتيباني فني و اجتماعي، عملكرد را پايدار مييرساختبرد. زوري ديجيتال را بالا ميبهره
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  20تا  1 صفحات، 1405، تابستان 2 شماره، 6 دوره

)Norouzi et al, 2023وكار تأكيد دارد، () كه بر ضرورت فناوري در مدل كسبKanishchenko & Kuznetsova, 

هاي ) كه نقش زيرساختHosseini et al, 2020داند، و (ها حياتي ميآپها را براي رشد استارت) كه زيرساخت2020
 راستا است.كند، همآفريني برجسته ميفناوري را در تقويت كارايي و ارزش

گرها مطرح شدند. عنوان مداخلهها بهكنندهوكار و تسهيلهاي خاص هر كسبهاي دولت، ويژگيگذاريسياست
وكار (مانند نوع هاي خاص هر كسبكند. ويژگيميهاي دولت از طريق قوانين حمايتي، توسعه را تسهيل گذاريسياست

ها با دهند. اين يافتهها (مانند اعتمادسازي) موانع را كاهش ميكنندهكند. تسهيلها را هدايت ميمحصول) استراتژي
)Kanishchenko & Kuznetsova, 2020دانند، (ها را براي جذب سرمايه مهم مي) كه سياستAlmasi et al, 2024 (

) كه اعتماد و همكاري را عاملي Molaei et al, 2023آفريني معرفي كرده، و (كننده ارزشارتباط با مشتري را تسهيل كه
 خواني دارد.داند، همآفريني ارزش در خدمات هوشمند ميبراي هم

توزيع بهينه با  هاي ارتباط بين خريدار و فروشنده مقوله محوري هستند.هاي توزيع كالاها و خدمات و ويژگيويژگي
دهد. ارتباط مؤثر نيز از طريق ابزارهاي ديجيتال، اعتماد ها را كاهش داده و شفافيت را افزايش ميها، هزينهحذف واسطه

) كه تجارت الكترونيك را در بهبود توزيع و خدمات پس Nourbakhsh, 2021كند. اين نتايج با (و فروش را تقويت مي
آفريني معرفي ) كه ارتباط را عامل اشتراك دانش و ارزشMalihi & Hassanbeygi, 2024داند، (از فروش مؤثر مي

آفريني ارزش هاي ديجيتال را در بهبود تعامل خريدار و فروشنده براي هم) كه نقش پلتفرمMolaei et al, 2023كرده، و (
 راستاست.كند، همبرجسته مي

عنوان راهبردهاي كليدي شناسايي شدند. راهبردهاي اريابي و فروش بهوكار و راهبردهاي بازراهبردهاي اقتصادي كسب
كنند. راهبردهاي بازاريابي (مانند تبليغات ديجيتال) ها، رشد پايدار را تضمين مياقتصادي با جذب سرمايه و كاهش هزينه

) كه بر Sugiharto, 2024) و (Sanayeie & Sobhani, 2018ها با (دهند. اين يافتهنيز فروش و سهم بازار را افزايش مي
) كه بازاريابي را براي عملكرد Nourbakhsh, 2021هاي بازاريابي با رقابت تأكيد دارند، و (تطابق استراتژي

 سو است.داند، همها كليدي ميآپاستارت

پيامدهاي اثربخشي براي ها، كارايي عملياتي) و وكار (افزايش درآمد، كاهش هزينهپيامدهاي اثربخشي براي كسب
كنند. اين نتايج با مشتريان (رضايت، دسترسي سريع، تجربه بهتر) نتايج اصلي هستند. اين پيامدها ارزش دوجانبه ايجاد مي

)Nourbakhsh, 2021) ،كه بهبود عملكرد را تأييد كرده (Almasi et al, 2024آفريني از طريق بازاريابي را ) كه ارزش
 خواني دارد.داند، هم) كه اثربخشي را به رضايت مشتري مرتبط ميMalihi & Hassanbeygi, 2024نشان داده، و (

  شود:وكارهاي الكترونيك ارائه ميآفريني در كسبها، پيشنهادات زير براي ارتقاي اثربخشي و ارزشبا توجه به يافته
هاي ساختاريافته، نيازهاي هاي كلان و نظرسنجيداده ها بايد با تحليل. انجام نيازسنجي مستمر و تحليل بازار: سازمان1

 راستا شود.بازار را پايش كنند تا محصولات با انتظارات مشتريان هم

هاي باتگذاري در طراحي رابط و تجربه كاربري با ابزارهايي مانند چتسازي تجربه كاربري ديجيتال: سرمايه. بهينه2
 دهد.فاداري را افزايش ميهاي كاربري، رضايت و وهوشمند و تست

هاي نوين (مانند هوش مصنوعي) و ارزيابي هاي فناوري و بلوغ الكترونيكي: استفاده از فناوري. تقويت زيرساخت3
 بخشد.اي بلوغ ديجيتال، كارايي را بهبود ميدوره
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تسهيلات دولتي، موانع را  مندي ازهاي صنعتي و بهرههاي دولتي: مشاركت در كارگروهگذاريافزايي با سياست. هم4
 دهد.كاهش مي

محور، سهم بازار را گسترش . تدوين راهبردهاي بازاريابي ديجيتال پيشرفته: استفاده از بازاريابي هدفمند و تبليغات داده5
 دهد.مي

ها را كم و تأمين، هزينههاي هوشمند زنجيرههاي توزيع مستقيم و سيستم. نوآوري در زنجيره توزيع و لجستيك: مدل6
 كند.اعتماد را زياد مي

 برد.هاي مديريت ارتباط با مشتري و پشتيباني چندكاناله، رضايت را بالا ميهاي ارتباطي با مشتري: سيستم. تقويت كانال7

هاي كليدي عملكرد (مانند نرخ بازگشت سرمايه) و داشبوردهاي هاي پايش و ارزيابي عملكرد: شاخص. استقرار سيستم8
 سازد.ريتي، بهبود مستمر را ممكن ميمدي

 كند.آفريني را تضمين مياجراي يكپارچه اين پيشنهادات، اثربخشي و ارزش
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