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Abstract 

In today's world, smart platform businesses are growing as a new and emerging business model. These 

types of businesses connect to their customers by offering services and products through a smart digital 

platform. But the creation of this type of smart business is associated with challenges and various effective 

factors, for their success and sustainability, these factors must be identified and their importance determined 

so that the best strategy can be taken based on it. This research is applied in terms of purpose and survey in 

terms of gathering information.These factors were confirmed by 10 research experts through a 

questionnaire. The experts have at least 10 years of work experience in internet businesses and are active 

in the Amukala online store. They have also worked in the sales and commercial departments of online 

stores. After confirming the criteria, they were leveled by the ISM method.The results showed that the 

research model consists of 8 levels, the eighth level, which is the measure of trust and relationship with the 

customer, is the most effective level, which is directly related to the measure of the seventh level, which is 

loyalty to the brand and image. Also, the two criteria of product price and product quality, which are at the 

first level, are the most effective criteria, in other words, all criteria somehow affect the price of products 

and the quality of products. 
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 هوشمند یپلتفرم یعوامل موثر بر کسب و کارها یریتفس یساختار یمدلساز

  3یادانیخ یمسعود شکر ،2یرضا شاهقل ،2یاعظم خبوشان، *1احمدزاده هیسم

  .رانیاصفهان، ا ،یاصفهان یاشرف دیدانشگاه شه ،یو نوآور تیریدانشکده مد ت،یریگروه مد   -* 1

 .رانیاصفهان،ا ،یاصفهان یاشرف دیدانشگاه شه ،یو نوآور تیریدانشکده مد ت،یریگروه مد -2

 .رانیدانشگاه امام صادق )ع(، تهران، ا ت،یریو مد یدانشکده معارف اسلام ده،یچیپ یهاستمیو س میگروه علوم تصم -3

 

 چکیده

ارائه خدمات  قینوع کسب و کارها از طر نیو نوظهور، رو به رشد است. ا دیمدل کسب و کار جد کیهوشمندبه عنوان  یپلتفرم یامروز، کسب و کارها یایدر دن

 یو عوامل موثر مختلف هاشنوع کسب و کارها با خود چال نی. اما بوجود آمدن اشوندیخود متصل م انیبه مشتر تالیجیپلتفرم هوشمند د کی قیو محصولات از طر

پژوهش  نیگرفت. ا شیرا در پ یاستراتژ نیمشخص شوند تا بر اساس آن بتوان بهتر تشانیو اهم ییعوامل شناسا نیا دیآنها با یداریو پا تیموفق یهمراه است که برا

 یپلتفرم یکسب و کارها تیپژوهش عوامل موثر بر موفق نهیشیپ یرساساس ابتدا با بر نی. بر اباشدیم یشیمایاطلاعات، پ یو از نظر گردآور یاز نظر هدف کاربرد

سال  10حداقل سابقه کار  یها داراشدند. خبره دییخبره پژوهش تا 10پرسشنامه از نظر  کی یعوامل ط نی. اباشدیعامل موثر م 14هوشمند استخراج شد که شامل 

اند. بعد از داشته تیفعال ینترنتیا یهاروشگاهف یفروش و بازرگان یهادر بخش نیهمچن باشندیم وکالاعم ینترنتیو فعال در فروشگاه ا ینترنتیا یدر کسب و کارها

 یاعتماد و ارتباط با مشتر اریمع یعنیکه سطح هشتم  باشدیسطح م 8نشان داد مدل پژوهش شامل  جیشدند. نتا یبندسطح ISMتوسط روش  ارها،یمع دییتا

محصولات و  متیق اریدو مع نی. همچنشودیم ریبه برند و تصو یوفادار یعنیموجود در سطح هفتم  اریمع یبر رو میصورت مستق هسطح است که ب نیرگذارتریتاث

 ریمحصولات تاث تیفیمحصولات و ک متیق یبر رو یبه نحو ارهایمع هیکل گرید انیبه ب باشندیم ارهایمع نیرتریرپذیمحصولات که در سطح اول هستند تاث تیفیک

 گذارند.یم

 ISMهوشمند، شرکت عمو کالا، روش  پلتفرمی وکار کسب ها:کلیدواژه

 استناد:

هوشمند.  یپلتفرم یعوامل موثر بر کسب و کارها یریتفس یساختار ی(. مدلساز1403مسعود. ) ،یادانیخ یشکر و رضا ،یشاهقل و اعظم ،یخبوشان و هیسم ،احمدزاده

 . 89 -70 .(3)5 ،هوشمند یابیبازار تیریمد

  15/03/1403 تاریخ دریافت: 25، پیاپی 3، شماره5، دوره1403،هوشمند یابیت بازاریریه مدینشر

 11/04/1403 تاریخ ویرایش: هوشمند یابیت بازاریریه مدینشرناشر: 

 12/05/1403  تاریخ پذیرش: نوع مقاله: علمی پژوهشی

 01/07/1403    تاریخ انتشار:  نویسندگان ©
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 مقدمه و بیان مسئله

 اطلاعات انقلاب فناوری مهم پیامدهای از الکترونیکی کاروباست. کس شده متحول نوپا وکارهایکسب با جهانی، اقتصاد فضای

 .نماید فراهم کارآفرینی نوآوری و بروز برای را زمینه توانسته مختلف هایقابلیت و هاویژگی از برخورداری با که است ارتباطات و

 از را مایحتاج خود دهندمی ترجیح و ندارند محصولات عرضه هایفروشگاه و هامحل در فیزیکی حضور به گرایش مردم امروزه

وکارهای پلتفرمی ها استفاده از کسبراه یکی از این (.2020، 1)دمیتریوا کنند خریداری فروشگاهی هایسایت و هاناپلیکیش طریق

های تجارت الکترونیک )مانند داشته باشند، مانند پلتفرم توانند اشکال مختلفیوکارهای پلتفرمی هوشمند میکسبهوشمند است. 

های فرم(، یا پلتAirbnb)مانند  2گذاری خانههای اشتراکفرمسواری )مانند اوبر(، پلت گذاریهای اشتراکفرمآمازون(، پلت

ت شرکت کنند، اطلاعات را به اشتراک سازد تا در معاملاها کاربران را قادر میبوک(. این پلتفرم)مانند فیس 3های اجتماعیرسانه

بگذارند، همکاری کنند یا با یکدیگر ارتباط برقرار کنند. ویژگی کلیدی کسب و کارهای پلتفرم این است که به عنوان واسطه عمل می 

کارهای وکسب. کنند، احزاب مختلف را به هم متصل می کنند و تعاملاتی را امکان پذیر می کنند که بدون پلتفرم امکان پذیر نبود

کنند. ها، درآمد ایجاد میهای اشتراک، تبلیغات یا کسب درآمد از دادههای تراکنش، هزینههای مختلف، مانند هزینهفرم معمولاً از راهپلت

 یش می یابدآنها همچنین می توانند از اثرات شبکه استفاده کنند، جایی که ارزش پلتفرم با پیوستن و تعامل بیشتر کاربران با آن افزا

وکارها به کالاها، خدمات و اطلاعات را آسانتر کرده وکارهای پلتفرم دسترسی افراد و کسبکسب (.2020، 4)رانگاسوامی و همکاران

. (2021، 5)منالدو برنداند. آنها یک تجربه یک مرحله ای راحت را ارائه می دهند و نیاز به فروشگاه های فیزیکی یا واسطه ها را از بین می

برند. این امر بازارها وکارهای پلتفرمی هوشمند توانایی اتصال کاربران از نقاط مختلف جهان را دارند و موانع جغرافیایی را از بین میکسب

کند تا دسترسی خود را در سطح جهانی گسترش دهند. با فراهم کردن بستری برای وکارها باز میهای جدیدی را برای کسبو فرصت

 کندسازند. این امکان کارآفرینی و استقلال اقتصادی بیشتر را فراهم میها، محصولات یا خدمات، افراد را توانمند میتنمایش مهار

 (.1397)خلفی و همکاران، 

وکارهای کوچک و های جدید برای کارآفرینان، کسبوکارهای پلتفرم پتانسیل تحریک رشد اقتصادی را با ارائه فرصتکسب

ها را ساده (. تراکنش2018)ایسلام و همکاران،  توانند شغل ایجاد کنند و به توسعه کلی اقتصادی کمک کننددارند. آنها میفریلنسرها 

کنند و پذیر میکنند. آنها فرآیندهای سریعتر و کارآمدتر را امکانهای سنتی را حذف میهای مرتبط با واسطهکنند و ناکارآمدیمی

وکارهای پلتفرمی هوشمند (. در حالی که کسب2021، 6)کولاگا دهندیداران و هم برای فروشندگان کاهش میها را هم برای خرهزینه

دهند، با های کارآفرینی را ارائه میتری از محصولات یا خدمات و فرصتمزایای متعددی مانند افزایش راحتی، دسترسی به طیف وسیع

                                                             
1 Dmitrieva 

2 Home sharing platforms 

3 Social media platforms 

4 Rangaswamy et al 

5 Menaldo 

6 Kulaga 
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های مختلف های مربوط به اعتماد و ایمنی، ایجاد تعادل بین نیازهای گروهل مدیریت نگرانیها شامهایی نیز مواجه هستند. این چالشچالش

  (.2018، 1)ایسلام و همکاران کاربران، تضمین رقابت منصفانه و رسیدگی به مسائل قانونی است

ی هوشمند امری ارهای پلتفرموکوکارهای پلتفرمی هوشمند در عصر کنونی، شناسایی عوامل موثر بر کسببا توجه به اهمیت کسب

 تفاده از روشوکارهای پلتفرمی هوشمند با اسعوامل موثر بر کسببندی ضروری است لذا هدف اصلی پژوهش حاضر شناسایی و سطح

ISM باشد.می 

 پژوهش و پیشینه مبانی نظری 

 وکارهای پلتفرمی هوشمندکسب

ای ها پایهسازد. آنافزارها یا خدمات را ممکن میها، نرمشوند که توسعه و استقرار برنامههای فناوری اطلاق میها به زیرساختپلتفرم 

 هاپلتفرموکارهای دیجیتال مدرن ضروری هستند. توان بر آن بنا کرد، و برای عملکرد کسبهای دیگر را میکنند که فناوریرا فراهم می

های دیجیتال برای اتصال پلتفرم (.2018،  2وکار در سراسر جهان هستند )دریوور و همکارانون عناصر اصلی چندین مدل کسباکن

سازی تجربیات کاربر و ( برای شخصیAIها و هوش مصنوعی )کاربران و فعال کردن تعاملات یکپارچه، اغلب از تجزیه و تحلیل داده

 (.2020، 3)میشرا و تریپاتی فناوری متکی هستندفرم، به بهبود عملکرد پلت

شکل  رییو تغ دیجد یبازارها جادیا یبرا نترنتیرا متحول کرده و از ا یفرم، تجارت جهانپلت یوکارهاگسترش و توسعه کسب

 یهادهندگان را در بخشو کاربران و ارائه کنندیعمل م تالیجید یهاعنوان واسطهوکارها بهکسب نی. اکندیموجود استفاده م یبازارها

قابل توجه عبارتند از آمازون،  ی. نمونه هاکنندیبه هم متصل م تالیجیو خدمات د یاجتماع یهارسانه ک،یکترونمختلف مانند تجارت ال

دلار در  ونیلیتر 4.8را به  B2C کیتجارت الکترون یتسلط دارد، و سهم بازار جهان کیبر تجارت الکترون یکه با سهم بازار قابل توجه

 سیمانند ف یاجتماع یهارسانه یها(. پلتفرم2024، 4شاپیفایدلار برسد ) ونیلیتر 9به  2032سال  تاشود  یم ینیب شیرساند و پ 2023سال 

 اردیلیم 2با حدود  نستاگرامیکاربر و ا اردیلیم 3از  شیب یبوک دارا سیکه ف یطورکنند، بهیم فایا ینقش مهم زین نستاگرامیبوک و ا

رشد درآمد  یاستراتژ نیدر ا ریدرگ یدرصد از برندها 61 رایمشهود است، ز یتماعرواج فروش اج(. 2024، 5بیگینرپی)وی کاربر است

سرنخ استفاده  دیتول یبرا B2B ابانیدرصد از بازار 89که توسط  کندیرا برجسته م لینکدینمانند  ییهاپلتفرم ریو تأث کنندیرا گزارش م

در  اریکه تجارت س شودیم ینیبشیپ هاینیبشیدارد، با پ یشتریب دیتاک ندرو نیبر ا اریتجارت س شیافزا (.2024، 6)اپتین مانستر شودیم

 ریفراگ ریآمارها تأث نی(. ا2024، شاپیفای) دهدیم لیرا تشک یفروشدرصد از کل خرده 7.6دلار برسد که  اردیلیم 558به  2024سال 

نوآورانه  تالیجید یابیبازار یهایاز تعامل گسترده کاربر و استراتژ یکه ناش دهدیفرم را بر اقتصاد مدرن نشان مپلت یوکارهاکسب

 است.

                                                             
1Islam et al 

2 De Reuver et al 

3 Mishra & Tripathi 

4 Shopify 

5 WPBeginner 

6 OptinMonster 
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ا بازار دیجیتال را ایجاد و تسهیل شوند که یک پلتفرم یهایی اطلاق میوکارهای پلتفرمی هوشمند به شرکتکسباز طرف دیگر، 

م ها توانند با یکدیگر تعامل کنند، کالاها یا خدمات را مبادله کنند و ارزش ایجاد کنند. این پلتفرکه در آن چندین طرف می کنندمی

 م متصل می کنندهمعمولا خریداران و فروشندگان، ارائه دهندگان خدمات و مصرف کنندگان یا هر ترکیب دیگری از کاربران را به 

کنند. آنها از وکارهای پلتفرمی هوشمند روی ارائه یک تجربه مشتری بدون درز و شخصی تمرکز میکسب (.2020)ساندو و لئووانو، 

 یشتر مشتری می شودداده ها و فناوری برای درک ترجیحات کاربر و ارائه توصیه های متناسب استفاده می کنند که منجر به رضایت ب

مثبتی از طریق فعال کردن اقتصادهای مشترک، ترویج  نند تأثیرات اجتماعیتواوکارهای پلتفرمی هوشمند می(. کسب2021)لوزیک، 

اهش دهند و فرصت های پایداری یا حمایت از جوامع محروم داشته باشند. آنها می توانند اشتراک منابع را تسهیل کنند، ضایعات را ک

ی را دارند که به سرعت با (. همچنین این توانای1401پور، )الماسی و حسین  اقتصادی را برای گروه های به حاشیه رانده شده فراهم کنند

ش یا کاهش دهند، ویژگی شرایط متغیر بازار و ترجیحات مصرف کننده سازگار شوند. آنها به راحتی می توانند فعالیت های خود را افزای

  (.2021هند)منالدو، تجاری پویا تغییر دهای جدیدی را معرفی کنند، یا مدل های کسب و کار خود را برای مرتبط ماندن در یک محیط 

های بین طرفین در پلتفرم خود دریافت هایی که برای تسهیل تراکنشفرم معمولاً از طریق کمیسیون یا هزینهوکارهای پلتکسب

ه ها درآمد ایجاد کنند. آنها همچنین ممکن است از طریق تبلیغات، هزینه های اشتراک یا کسب درآمد از دادشوند، درآمد ایجاد میمی

برخی از کسب و کارهای پلت فرم به عنوان واسطه عمل می کنند و خریداران و فروشندگان را بدون داشتن موجودی یا دارایی  .کنند

های مورد معامله به یکدیگر متصل می کنند. آمازون و علی بابا هم به عنوان یک پلتفرم و هم به عنوان خرده فروش فعالیت می کنند و 

 .(2018، 1)فهرر و همکاران صولات خود را در کنار محصولات فروشندگان شخص ثالث در پلتفرم خود می فروشندمح

 (:2018، 3؛ جانانسفات2016، 2)کیم استراتژی های اصلی کسب و کارهای پلتفرمی هوشمند به شرح ذیل می باشد

ن یا کارمزد فروشندگان و گرفتن کمیسیو تسهیل تراکنش ها: کسب و کارهای پلت فرم از طریق اتصال خریداران و -1

 .برای هر تراکنش درآمد کسب می کنند

ای تبلیغ محصولات تبلیغات: کسب و کارهای پلت فرم می توانند از طریق تبلیغات با اجازه دادن به کسب و کارها بر -2

 .یا خدمات خود در پلت فرم خود درآمد کسب کنند

متاز هزینه متفرم از کاربران برای دسترسی به ویژگی ها یا محتوای هزینه اشتراک: برخی از کسب و کارهای پل -3

 .اشتراک دریافت می کنند

ی می کنند با کسب درآمد از داده ها: کسب و کارهای پلت فرم می توانند از داده هایی که از کاربران جمع آور -4

 .درآمد کنندفروش آن به شرکت های شخص ثالث برای تحقیقات بازار یا تبلیغات هدفمند، کسب 

ای شبکه ایجاد جلوه های شبکه: کسب و کارهای پلت فرم می توانند با جذب کاربران بیشتر به پلتفرم خود جلوه ه -5

 .کنند که این امر ارزش پلتفرم را افزایش می دهد و مانعی برای ورود رقبا ایجاد می کند

                                                             
1 Fehrer et al 

2 Kim 

3 Janansefat 
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و علی بابا، هم به عنوان یک پلتفرم و هم به یکپارچه سازی عمودی: برخی از کسب و کارهای پلتفرم مانند آمازون  -6

 .عنوان خرده فروش عمل می کنند و محصولات خود را در کنار محصولات فروشندگان شخص ثالث در پلتفرم خود می فروشند

د و شراکت و همکاری: کسب و کارهای پلت فرم می توانند با شرکت های دیگر برای گسترش پیشنهادات خو -7

مات تحویل غذا و ی جدید شریک شوند. به عنوان مثال، اوبر با شرکت های مختلفی همکاری کرده است تا خددستیابی به بازارها

 اشتراک دوچرخه را در پلتفرم خود ارائه دهد.

 پیشینه پژوهش

 عامل در مراحل مختلف توسعه کسب وکار. از مرحله تحلیل 33( در پژوهشی 1400های داخلی، بغدادی و همکاران )در پژوهش

مناسبی در چهار  مدل کسب وکار می بایست مدنظر قرار گیرند تا را شناسایی کردند که فرصت ها تا مدیریت عرضه محصول به بازار

بعد شناسایی مشتری، تعیین ارزش قابل ارایه به مشتری، زنجیره موثر بر تحقق ارزش ها و سازوکار سود و کسب انتفاع طراحی شود و 

بندی رتبه با( 1401پور )د. الماسی و حسینکسب وکار افزایش یاب موفقیت پایدار بدین طریق با غلبه بر موانع ورود به بازار، احتمال

ی نخست، پلتفرم اینستاگرام در رتبه ند کهنشان داد ،شرایط بحران کرونادر  های پلتفرمیکاروبراساس عوامل مؤثر بر کسب  هاپلتفرم

مقوله در زمینه  71مولفه اصلی و  16( در پژوهشی 1401. حسینی و همکاران )ی سوم قرار داردی دوم و فیسبوک در رتبهتلگرام در رتبه

( به این نتیجه رسیدند که 1402بالنده و ابراهیمی )بندی کردند. و اولویت های پلتفرم فناورانه در صنعت لوازم آرایشی شناساییتوانمندی

حال وابستگی کمی وکار دارد و درعینوکار نفوذی بالا بر سایر عناصر مدل کسبعنوان اولین عنصر مدل کسبها بهشرایط رقابتی پلتفرم

که نیاز است تا با توجه به  کردندشناسایی را کاربران  مؤثرترین عنصر در ورود به بازار نیز ارزش پیشنهادی بههمچنین ها دارد. به آن

 .شرایط رقابتی بهینه شود

ترین عامل برای یک پلتفرم خدمات کسب مهم( به این نتیجه رسیدند که 2018های خارجی، ژانگ و همکاران )همچنین در پژوهش

منولودین و  فیت بالا و رفاه و مزایای کارکنان است.و کار الکترونیکی موفق در چین، فناوری نیست، بلکه محصولات و خدمات با کی

شش عامل وب سایت )سهولت استفاده، اطلاعات محصول، سرگرمی، اعتماد، پشتیبانی ( در پژوهشی نشان دادند که 2018) همکاران

ها نشان داد که . یافتهمشتری و ارز( بر رفتار خرید آنلاین مصرف کننده نسبت به پلت فرم کسب و کار الکترونیکی تأثیر می گذارد

کنندگانشان وکار الکترونیکی باید بر عوامل سایتی تأکید کنند که به بهترین وجه با مشارکت و نمایه تجربه مصرففروشان کسبخرده

ور قابل رتبه بندی بزرگترین شرکت های جهان در ده سال گذشته به ط( به این نتیجه رسیدند که 2018) ایسلام و همکاران مطابقت دارد.

توجهی تغییر کرده است. بسیاری از بزرگترین هلدینگ های کالا با شرکت های پلتفرمی جایگزین شده اند که از نظر ارزش بازار به 

یک نقش کلیدی برای بازاریابی افزایش تعداد و ( نشان دادند که 2020) رانگاسوامی و همکاران ارزش های باورنکردنی رسیده اند.

ر یک پلتفرم کسب و کار دیجیتال و در عین حال کاهش هزینه های تراکنش برای کاربران و هزینه های تولید برای کیفیت تعاملات د

پلتفرم های دیجیتال به طور فعال در زمینه ( در پژوهشی به این نتیجه دست یافت که 2020) دمیتریوا پلتفرم کسب و کار دیجیتال است.

می گیرند و به توسعه نوآوری هایی کمک می کنند که منجر به تغییر در مرزها و ترکیب بازارهای های سنتی فعالیت مورد استفاده قرار 

وکار سایر مبنایی برای مقایسه با نتایج بررسی نتایج کسب( 2021) لوزیکهمچنین نتیجه تحقیق . صنعت و قوانین رقابت در آنها می شود

 سیمنجانوویک و همکاران .گیری شودوکارهای آنلاین نتیجهگیری بر کسبتأثیر همه تر در موردهای آنلاین خواهد بود تا راحتفرمپلت

نتایج، کیفیت خدمات و عوامل امنیتی را در درجه اول و ، عوامل طراحی پلت فرم تجارت الکترونیک موفقبندی ( برای رتبه2022)

https://www.sid.ir/search/paper/%D9%85%D8%AF%D9%84%20%DA%A9%D8%B3%D8%A8%20%D9%88%DA%A9%D8%A7%D8%B1/fa?page=1&sort=1&ftyp=all&fgrp=all&fyrs=all
https://www.sid.ir/search/paper/%D9%85%D8%AF%D9%84%20%DA%A9%D8%B3%D8%A8%20%D9%88%DA%A9%D8%A7%D8%B1/fa?page=1&sort=1&ftyp=all&fgrp=all&fyrs=all
https://www.sid.ir/search/paper/%D9%85%D9%88%D9%81%D9%82%DB%8C%D8%AA%20%D9%BE%D8%A7%DB%8C%D8%AF%D8%A7%D8%B1/fa?page=1&sort=1&ftyp=all&fgrp=all&fyrs=all
https://www.sid.ir/search/paper/%D9%85%D9%88%D9%81%D9%82%DB%8C%D8%AA%20%D9%BE%D8%A7%DB%8C%D8%AF%D8%A7%D8%B1/fa?page=1&sort=1&ftyp=all&fgrp=all&fyrs=all
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یک رویکرد پیشنهادی برای ارزیابی انتخاب ( با هدف 2023) دمیرکن اند.کردهمعیارهایی مانند پشتیبانی چند زبانه را در آخر رتبه بندی 

مدل کسب و کار دیجیتال انتخاب شده ممکن است نه تنها پویایی مدیریتی، نشان داد که  SuperAppsوکار دیجیتال برای مدل کسب

 .دهد را نیز بسته به نوع تعامل ساختاری شبکه پلت فرم آنها تغییر SuperAppsبلکه مدل درآمدی 

صورت جامع شناسایی کرده وکارهای پلتفرمی راه بهلذا با توجه به پیشینه داخلی و خارجی پژوهش، تحقیقی که عوامل موثر بر کسب

 و سپس به مدلسازی آنها پرداخته باشد، وجود ندارد که این دو عامل نوآوری پژوهش حاضر است.

 شناسی پژوهشروش

گیرد. همچنین از نظر گردآوری اطلاعات در حیطه های کاربردی جای میپژوهشپژوهش حاضر بر حسب هدف در حیطه 

وکارهای پلتفرمی هوشمند بر اساس ادبیات برای رسیدن به هدف پژوهش، ابتدا عوامل موثر بر کسب گیرد.های پیمایشی قرار میپژوهش

د که ضمن تایید آن، عوامل دیگری را نیز به آن اضافه پژوهش شناسایی شد، سپس عوامل به دست آمده در اختیار خبرگان قرار داده ش

-وکارهای پلتفرمی به صورت جامع طبق ادبیات پژوهش و نظر خبرگان احصاء شد. در نهایت جهت مدلکردن و عوامل موثر بر کسب

 ( استفاده شد.ISMبندی معیارها از روش مدلسازی ساختاری تفسیری )سازی و سطح

در نظر گرفته  ،پردازندیهوشمند م یپلتفرم وکارهایکسببه عوامل مؤثر بر  ماًیکه مستق یفقط مقالات، برای بررسی ادبیات پژوهش

جستجو به مقالات منتشر شده در ده  منابع بود. یاز اعتبار و دقت علم نانیاطم یبا مقالات چاپ شده در مجلات معتبر برا تیشدند. اولو

 کدر ادامه ی حاصل شود. نانیاطم یکیتکنولوژ یها شرفتیبازار و پ یفعل طیها با شرا افتهیسال گذشته محدود شد تا از ارتباط و کاربرد 

 یدیکلکلمات  انجام شد. ScienceDirect و Google Scholar ،JSTORداده از جمله  گاهیپا نیدر چند کیستماتیس یجستجو

 بودند. "وکار پلتفرمکسب یمدل ها"،  "کیعوامل تجارت الکترون"، "پلتفرم هوشمند یوکارهاکسب"و عبارات مورد استفاده شامل 

سابقه  ،در این پژوهش برای انتخاب افراد خبره باشد.فروشگاه اینترنتی عمو کالا می حاضر پژوهش آماری جامعهدر قسمت خبرگان، 

 فعالیتسابقه و  دارای حداقل مدرک کارشناسی و فعال در فروشگاه اینترنتی عمو کالا  ،کارهای اینترنتیودر کسبسال  10کار حداقل 

گیری گلوله برفی انتخاب خبره به روش نمونه 10مدنظر قرار گرفت که در مجموع  های اینترنتیدر بخش فروش و بازرگانی فروشگاه

 جدول زیر قابل مشاهده است. شناختی خبرگان درشدند. اطلاعات جمعیت
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 اطلاعات جمعیت شناختی خبرگان :1جدول 

 درصد فراوانی فراوانی معیار درصد فراوانی فراوانی معیار

 جنسیت
 80 8 مرد

 سابقه کار

 30 3 سال 10تا  5

 50 5 سال 15تا  10 20 2 زن

 سن

 20 2 سال 15بیش از  50 5 40تا  30

 20 2 50تا  40

 تحصیلات

 50 5 کارشناسی

 40 4 کارشناسی ارشد 30 3 50بالاتر از 

 10 1 دکتری 

 

گیری گلوله برفی که انجام شد و تا خبره دهم ادامه داشت، دیگر عامل جدیدی به عوامل اضافه نشد و شایان ذکر است که با نمونه

 به اشباع نظری رسید.

 های پژوهشیافته

 کسب و کارهای پلتفرمی هوشمندموثر بر استخراج و شناسایی عوامل 

شناسایی و  وکارهای پلتفرمی هوشمندبر موفقیت کسب موثر شاخص 11در این بخش ابتدا بر اساس مرور ادبیات و پیشینه پژوهش 

 لیکرت به هر شاخص 5تا  1خواسته شد که بر اساس طیف خبره نفر  10ای از سازی این عوامل طی پرسشنامهاستخراج شد که جهت بومی

گردد. نتایج کمتر باشد حذف می 3امتیاز دهند. سپس میانگین امتیازات هر شاخص محاسبه شد چنانچه میانگین امتیاز شاخصی از عدد 

توسط ایشان به مجموع  سه عامل دیگر. همچنین علاوه بر تاییدیه توسط خبرگان، ها مورد تایید خبرگان استنشان داد که تمامی شاخص

  در جدول قابل مشاهده است.عوامل اضافه شد که 
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 کارهای پلتفرمی هوشمندوعوامل موثر بر کسب : 2جدول 

 منبع کد معیار ردیف
میانگین 

 نظرات

 خبره

 P1 - 3.7 E5 ادراک مشتری 1

 - P2 Manwaluddin et al(2018) 4.1 اعتماد و ارتباط با مشتری 2

 - P3 Slahuddin & Ali (2021) 4 وفاداری به برند و تصویر 3

 P4 رضایت مشتری 4
Warrier et al(2021), 

Almasi & Hosseinpour 
)2022( 

4.2 
- 

 - P5 Slahuddin & Ali (2021) 3.3 ویژگی ها و طراحی وب سایت 5

6 
راحتی و لذت بردن از تجربه 

 خرید
P6 

Manwaluddin et al(2018), 
Almasi & Hosseinpour 

)2022( 
3.6 

- 

 P7 کیفیت محصولات 7
Warrier et al(2021), 

Saad(2021), Zhang et 

al(2018) 
4.7 

- 

 P8 قیمت محصولات 8

Manwaluddin et al(2018), 

Warrier et al(2021), 
Saad(2021), Zhang et 

al(2018) 

4.6 
- 

 P9 - 4 E2 سطح آگاهی مشتری 9

 - P10 Warrier et al(2021) 3.5 تجزیه و تحلیل رقبا 10

 P11 - 3.9 E6 خصوصی امنیت و حریم 11

 P12 دیجیتالی نوآوری های 12
Almasi & Hosseinpour 

)2022( 
3.3 - 

 P13 اطلاعات محصول 13
Manwaluddin et al(2018), 

Almasi & Hosseinpour 

)2022( 
3.2 

- 

 - P14 Zhang et al(2018) 3.9 رفاه و مزایای کارکنان 14

 (ISMمدلسازی ساختاری تفسیری )

 ماتریس خودتعاملیتشکیل 

برای تشکیل ماتریس خودتعاملی  دهیمدهندگان تشکیل میدر گام اول ماتریس خودتعاملی ساختاری پژوهش را با استفاده از نظر پاسخ

  دهند.گیرند و بر اساس طیف زیر به مقایسات زوجی پاسخ میخبرگان معیارها را به صورت زوجی با یکدیگر در نظر میساختاری 
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 ماتریس خودتعاملی ساختاری :3جدول 

 P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 P11 P12 P13 P14 

P1  V A V A X V V V A V A A O 

P2   V V A V V X V V V O X A 

P3    X V X V V X X V O V X 

P4     O V V X O X V O A A 

P5      X V O V X X X X A 

P6       V X X V A O V V 

P7        V A X V X V A 

P8         A A V V O A 

P9          A X X V O 

P10           A V X V 

P11            V V X 

P12             A V 

P13              V 

P14               
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 تشکیل ماتریس دستیابی اولیه

برای این کار از در گام دوم باید ماتریس دستیابی اولیه را با تبدیل ماتریس خودتعاملی ساختاری به اعداد صفر و یک تشکیل داد. 

 شود:قاعده زیر استفاده می

 ماتریس دستیابی اولیه :4جدول

 C1 C2 C3 C4 C5 C6 C7 C8 C9 C10 C11 C12 C13 C14 

C1 0 0 0 0 0 0 0 1 1 1 1 1 0 1 

C2 1 0 1 0 1 1 1 1 0 1 1 1 1 0 

C3 1 0 0 1 0 0 0 1 1 0 0 1 0 1 

C4 1 0 0 0 1 1 1 1 0 1 1 1 1 1 

C5 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 

C6 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 1 1 1 

C7 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

C8 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 

C9 0 0 0 0 0 0 0 1 0 1 1 0 0 0 

C10 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 

C11 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 1 1 1 

C12 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 1 1 

C13 0 0 0 1 0 0 1 0 0 0 0 1 0 1 

C14 0 0 0 0 0 0 1 1 0 0 0 1 0 0 

 تشکیل ماتریس دستیابی اولیه سازگار

شود  2منجر به متغیر  1درونی آن برقرار شود. به عنوان نمونه اگر متغیر پس از اینکه ماتریس اولیه دستیابی بدست آمد، باید سازگاری 

شود و اگر در ماتریس دسترسی این حالت برقرار نبود، باید ماتریس اصلاح  3نیز منجر به متغیر  1شود، باید متغیر  3منجر به متغیر  2و متغیر 

استفاده از روابط ثانویه که ممکن است وجود نداشته باشند به ماتریس این سازگاری با . شود و روابط این چنینی اصلاح و ایجاد شوند

  نشان داده شد روابطی هستند که در ماتریس سازگار شده ایجاد شده اند. ∗1های که با سلول 6شوند. در جدول دستیابی اولیه افزوده می
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 ماتریس دستیابی اولیه سازگار شده : 5جدول

 C1 C2 C3 C4 C5 C6 C7 C8 C9 C10 C11 C12 C13 C14 قدرت نفوذ 

C1 1 0 0 0 0 0 1* 1 1 1 1 1 1* 1 9 

C2 1 1 1 1* 1 1 1 1 1* 1 1 1 1 1* 14 

C3 1 0 1 1 1* 1* 1* 1 1 1* 1* 1 1* 1 13 

C4 1 0 0 1 1 1 1 1 1* 1 1 1 1 1 12 

C5 0 0 0 0 1 0 0 1* 0 0 0 1 1* 1* 5 

C6 0 0 0 1* 0 1 1* 1* 1 1* 1* 1 1 1 10 

C7 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 1 

C8 0 0 0 0 0 0 0 1 1* 0 1 1* 1* 1* 6 

C9 0 0 0 0 0 0 0 1 1 1 1 1* 1* 1* 7 

C10 0 0 0 0 0 0 0 1 0 1 1* 0 0 0 3 

C11 0 0 0 1* 0 0 1* 1* 1 1* 1 1 1 1 9 

C12 0 0 0 1* 0 0 1* 1 0 0 1* 1 1 1 7 

C13 1* 0 0 1 1* 1* 1 1* 0 1* 1* 1 1 1 11 

C14 0 0 0 0 0 0 1 1 0 0 1* 1 1* 1 6 

  12 12 12 12 9 8 13 10 5 5 7 2 1 5 میزان وابستگی

 تعیین سطوح عوامل

کنیم و سپس عوامل مشترک را در این گام مجموعه معیارهای ورودی )پیش نیاز( و خروجی )دستیابی( برای هر معیار را محاسبه می

گام معیاری دارای بالاترین سطح است که مجموعه خروجی )دستیابی( با مجموعه مشترک برابر باشد. پس کنیم در این نیز مشخص می

کنیم. کنیم و عملیات را دوباره بر روی دیگر معیارها تکرار میها را از جدول حذف میاز شناسایی این متغیر یا متغیرها، سطر و ستون آن

ها در هر سطر بیانگر خروجی، و  1شود برای این کار، تعداد استخراج می سازگار شده یهاول یابیدستها از ماتریس ها و ورودیخروجی

  ها در ستون برابر ورودی هستند. 1تعداد 
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 تعیین سطوح عوامل : 6جدول 

 سطح اشتراک ورودی خروجی نام معیار

P1 
P1-P7-P8-P9-P10-P11-P12-P13-

P14 

P1-P2-P3-

P4-P13 
P1-P13 5 

P2 
P1-P2-P3-P4-P5-P6-P7-P8-P9-

P10-P11-P12-P13-P14 P2 P2 8 

P3 
P1-P3-P4-P5-P6-P7-P8-P9-P10-

P11-P12-P13-P14 P2-P3 P3 7 

P4 
P1-P4-P5-P6-P7-P8-P9-P10-P11-

P12-P13-P14 

P2-P3-P4-

P6-P11-

P12-P1- 
P4-P6-P11-

P12-P13 
6 

P5 P5-P8-P12-P13-P14 P2-P3-P4-

P5-P13 P5-P13 3 

P6 
P4-P6-P7-P8-P9-P10-P11-P12-

P13-P14 
P2-P3-P4-

P6-P13 P4-P6-P13 5 

P7 P7 

P1-P2-P3-

P4-P6-P7-

P11-P12-

P13-P14 

P7 1 

P8 P8-P9-P11-P12-P13-P14 

P1-P2-P3-

P4-P5-P6-

P8-P9-P10-

P11-P12-

P13-P14 

P8-P9-P11-

P12-P13-

P14 
1 

P9 P8-P9-P10-P11-P12-P13-P14 
P1-P2-P3-

P4-P6-P8-

P9-P11 
P8-P9-P11 4 

P10 P8-P10-P1- 
P1-P2-P3-

P4-P6-P9-

P10-P11-

P13 

P10-P11 2 

P11 
P4-P7-P8-P9-P10-P11-P12-P13-

P14 

P1-P2-P3-

P4-P6-P8-

P9-P10-

P11-P12-

P13-P14 

P4-P8-P9-

P10-P11-

P12-P13-

P14 

2 

P12 P4-P7-P8-P11-P12-P13-P14 

P1-P2-P3-

P4-P5-P6-

P8-P9-P11-

P12-P13-

P14 

P4-P8-P11-

P12-P13-

P14 
2 
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P13 
P1-P4-P5-P6-P7-P8-P10-P11-

P12-P13-P14 

P1-P2-P3-

P4-P5-P6-

P8-P9-P11-

P12-P13-

P14 

P1-P4-P5-

P6-P8-P11-

P12-P13-

P14 

3 

P14 P7-P8-P11-P12-P13-P14 

P1-P2-P3-

P4-P5-P6-

P8-P9-P11-

P12-P13-

P14 

P8-P11-

P12-P13-

P14 
2 

 ISMشبکه تعاملات 

شود. اگر بین دو متغیر رابطه باشد آن را به رسم می ISMدر گام پنجم با استفاده از سطوح بدست آمده از معیارها، شبکه تعاملات 

بندی سطوح استفاده از بخشهای تعدی و نیز با دهیم. دیاگرام نهایی ایجاد شده که با حذف حالتوسیله یک پیکان جهت دار نشان می

اعتماد و ارتباط با یعنی معیار  8باشد که سطح سطح می 8مدل پژوهش شامل  نشان داده شده است. 1-4 شکلبدست آمده است در 

 (P3) ریبه برند و تصو یوفادارتاثیرگذارترین سطح است که به صورت مستقیم بر روی معیار موجود در سطح هفتم یعنی  (P2) یمشتر

شود دلیل آن می ریبه برند و تصو یوفادارمنجر به  یاعتماد و ارتباط با مشتربه بیان دیگر در کسب و کارهای پلتفرمی هوشمند،  شود.می

مستحکم  یرابطه کیبنا کردن  یبرا یاصل یهاهیپلتفرمی هوشمند به عنوان پا یدر کسب و کارها انیاعتماد و ارتباط با مشتراین است که 

احساس  نیا کنند،یمستمر و معنادار با آن برقرار م یبرند اعتماد دارند و ارتباط کیبه  انیمشتر ی. وقتکنندیعمل م انیبا مشتر داریو پا

 یبه آن حت یبندیو پا گرانیبرند به د هیتوص د،یتکرار خر یبه معنا انیمشتر ی. وفادارشودیم یبه وفادار لیج تبدیبه تدر تیاعتماد و امن

 ریبرند تأث ریبر تصو میدارند به طور مستق انیکه مشتر یمثبت اتیبه برند و تجرب یوفادار نیا گر،یاز طرف د است. یرقابت طیدر شرا

مثبت و  اتیتجرب ب،یترت نیبرند دارند. به ا کینسبت به  انیاست که مشتر یادراکات و احساسات یبرند شامل تمام ری. تصوگذاردیم

 زیمثبت ن ریتصو نی. اشودیو بازار م انیبرند در ذهن مشتر ریتصو تیمنجر به تقو رد،یگیم أتنش انیبا مشتر یکه از ارتباط قو یاعتماد

  کمک کند. یفعل انیو حفظ مشتر دیجد انیبه جذب مشتر تواندیخود م یبه نوبه
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 ژوهشپ ISMمدل   :1شکل 

 تحلیل میک مک

ز ا (P5) تیوب سا یها و طراح یژگیومعیار . بر این اساس تحلیل کردتوان از لحاظ قدرت نفوذ و وابستگی مدل پژوهش را می

شود زیرا دارای اتصالات ضعیف با میزان وابستگی و قدرت هدایت کمی دارد این معیار عموما از سیستم جدا مینوع مستقل است که 

 یوفادار، (P2) یاعتماد و ارتباط با مشتر ،(P1)یادراک مشتر شود.جدی در سیستم نمیسیستم هستند. تغییری در این متغیر باعث تغییر 

این متغیرها دارای از نوع مستقل هستند.  (P6) دیو لذت بردن از تجربه خر یراحتو  (P4) یمشتر تیرضا ،(P3) ریبه برند و تصو

 تیرضامعیارهای های این متغیرها است. و تاثیرپذیری کم از ویژگی باشند به عبارتی دیگر تاثیرگذاری بالاوابستگی کم و هدایت بالا می

 (P11) یخصوص میو حر تیامنو  (P13اطلاعات محصول )،  (P12) یتالیجید یها ینوآور، (P9) یمشتر یسطح آگاه، (P4) یمشتر

 یاربس یارهامع ینا یرپذیریو تاث یرگذاریتاث یبالا برخوردارند به عبارت یتبالا و قدرت هدا یاز وابستگ یرهامتغ ینااز نوع رابط هستند 
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دارای مابقی معیارها نیز از نوع وابسته هستند که  .شودیم یستمدر س یاساس ییراتباعث تغ یرهامتغ ینا یبر رو یکوچک ییربالاست و هر تغ

 سیستم دارند.وابستگی قوی و هدایت ضعیف هستند این متغیرها اصولا تاثیرپذیری بالا و تاثیرگذاری کمی روی 

 

 
 وابستگی-ماتریس قدرت نفوذ : 2شکل

 گیریبندی و نتیجهجمع

وکار در سراسر جهان هستند و با ورود به چندین صنعت مانند مالی، حمل و نقل، اکنون عناصر اصلی چندین مدل کسب هاپلتفرم

. با توجه به اهمیت دیگر در همه جا حضور دارند مهمان نوازی، مراقبت های بهداشتی، بانکداری، انرژی، تجارت الکترونیک و موارد

 یعوامل موثر بر کسب و کارها مدلسازیو  ییشناساوکارهای پلتفرمی هوشمند هدف اصلی پژوهش حاضر ها و به تبع آن، کسبپلتفرم

ادراک اند از: ه عبارتبود. برای این منظور ابتدا عوامل بر اساس ادبیات پژوهش شناسایی شد ک در شرکت عموکالا پلتفرمی هوشمند

و لذت بردن از  یراحت، تیوب سا یها و طراح یژگیوی، مشتر تیرضا، ریبه برند و تصو یوفاداری، و ارتباط با مشتر اعتمادی، مشتر

 یها ینوآوری، خصوص میو حر تیامن، رقبا لیو تحل هیتجزی، مشتر یآگاه سطح، محصولات متیق، محصولات تیفیک، دیتجربه خر

 .کارکنان یایو مزا رفاه، محصول اطلاعاتی، تالیجید

 8مدل پژوهش شامل مدلسازی و سطح بندی عوامل به دست آمد.  ISMسپس این عوامل بر اساس نظر خبرگان تایید شد و با روش 

تاثیرگذارترین سطح است که به صورت مستقیم بر روی معیار  (P2) یاعتماد و ارتباط با مشتریعنی معیار  8باشد که سطح سطح می

اعتماد و ارتباط به بیان دیگر در کسب و کارهای پلتفرمی هوشمند،  شود.می (P3) ریبه برند و تصو یوفادارموجود در سطح هفتم یعنی 

، به صورت سلسله مراتبی از پایین به بالا، معیار بر روی یکدیگر تاثیر ISMشود. در مدل می ریبه برند و تصو یوفادارمنجر به  یبا مشتر

در سطح ششم  (P4) یمشتر تیرضا در سطح هفتم به صورت مستقیم بر روی معیار  (P3) ریبه برند و تصو یوفادارگذارند معیار می

 (P8محصولات ) متیق. دو معیار منجر شود یمشتر تیبه رضا تواندیمثبت آن م ریبه برند و تصو یوفادارشود علت آن این است که می
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باشند به بیان دیگر کلیه معیارها به نحوی بر روی قیمت که در سطح اول هستند تاثیرپذیرترین معیارها می (P7محصولات ) تیفیکو 

 گذارند. محصولات و کیفیت محصولات تاثیر می

ارائه ، های رقابتی و منصفانهتعیین قیمت، تحلیل قیمت محصولات رقبابررسی و با توجه به مدل پژوهش در بعد قیمت محصولات؛ 

شود. در بعد کیفیت محصولات؛ پیشنهاد می گذاری و جزئیاتشفافیت در قیمتو  های مختلفتخفیف و پیشنهادات ویژه در مناسبت

نظارت و  ارائه گارانتی و خدمات پس از فروش ،همکاری با تامین کنندگان معتبر و قابل اعتماد، تدوین و استقرار سیستم کنترل کیفیت

جمع آوری نظرات و پیشنهادات مشتریان از شود. در بعد رضایت مشتری؛ پیشنهاد می دقیق بر کیفیت محصولات در تمام مراحل تولید

رسیدگی ن و ای مشتریاارائه خدمات پشتیبانی قوی و پاسخگویی به سوالات و نیازه، های اجتماعیو شبکه CRM طریق نظرسنجی، سامانه

ارائه خدمات و محصولات منحصر به گردد. در بعد وفاداری به برند و تصویر؛ پیشنهاد می سریع و دقیق به شکایات و مشکلات مشتریان

 هایارائه محتوای جذاب و آموزنده در وبلاگ و شبکهو  های اجتماعی و ایجاد حس تعلقتعامل با مشتریان در شبکه، فرد و ارزشمند

حفظ حریم ، ارائه اطلاعات دقیق و کامل در مورد محصولات و خدماتشود. در بعد اعتماد و ارتباط با مشتری؛ پیشنهاد می اجتماعی

 گردد.پیشنهاد می پاسخگویی به سوالات و نیازهای مشتریان در اسرع وقتو  خصوصی اطلاعات شخصی مشتریان

حفظ حریم خصوصی و  های امنیتی قوی برای وب سایت و اپلیکیشنز پروتکلاستفاده اهمچنین در بعد امنیت و حریم خصوصی )

توسعه اپلیکیشن موبایل و و  ها در ارائه خدماتاستفاده از جدیدترین فناوریهای دیجیتالی )(، در بعد نوآوریاطلاعات شخصی مشتریان

های اجتماعی حضور فعال در شبکهو  های مختلفدر رسانهتبلیغات و بازاریابی موثر (، در بعد سطح آگاهی مشتری )وب سایت کاربرپسند

ایجاد محیط کاری و  ارائه حقوق و مزایای عادلانه و متناسب با سابقه و تخصص(، در بعد رفاه و مزایای کارکنان )و تولید محتوای جذاب

رابط کاربری ساده و جذاب در وب سایت و  ارائه فرآیند خرید آسان و سریع(، در بعد راحتی و لذت بردن از تجربه خرید )امن و سالم

(، در بعد ادراک هاهای اجتماعی و رسانهرصد و بررسی فعالیت رقبا در وب سایت، شبکه(، در بعد تجزیه و تحلیل رقبا )و اپلیکیشن

ق و کامل در مورد ارائه اطلاعات دقی(، در بعد اطلاعات محصول )ایجاد پرسونای مشتریو  تحلیل رفتار و نیازهای مشتریانمشتری )

، طراحی وب سایت کاربرپسند و جذابها و طراحی وب سایت )( و در نهایت در بعد ویژگیمحصولات در وب سایت و اپلیکیشن

 گردد.( پیشنهاد میرابط کاربری ساده و قابل فهمو  سرعت بارگذاری بالا

است. ارتباط  یضرور یحفظ اعتماد و روابط مشترو  جادیپلت فرم هوشمند، تمرکز بر ا یعملکرد کسب و کارها شیافزا یبرا

را  یاعتماد مشتر یتواند به طور قابل توجه یخدمات م طیبازگشت و شرا یها استیس ،یخصوص میحفظ حر یها استیشفاف س

 نیو تلفن، تضم لیمیمختلف، مانند چت زنده، ا یهادر کانال یو همدلانه از مشتر خگوپاس یبانیارائه پشت ن،یکند. علاوه بر ا تیتقو

 یها و طراح یژگیدر و یگذار هیسرما .شودیم تیتقو شتریب تیو اعتماد و رضا شودیبه سرعت برطرف م یمشتر یهایکه نگران کندیم

 تی( را در اولوUX) کپارچهی یو تجربه کاربر یکاربر محور که سهولت ناوبر یمهم است. طراح یها نهیاز زم گرید یکی تیوب سا

تر کند. یو اصلاح نقاط درد کمک کند و پلتفرم را بصر ییبه شناسا تواندیاستفاده منظم م تیقابل یهااست. تست یقرار دهد ضرور

 ییپاسخگو یتلفن همراه برا یهادستگاه یبرا تیساکامل وب یسازنهیاز به نانیرواج کاربران تلفن همراه، اطم شیبا افزا ن،یعلاوه بر ا

 است. یاتیتر حستردهبه مخاطبان گ

داد. استفاده از  شیافزا یوفادار یو برنامه ها یشخص اتیتجرب قیاز طر یتوان به طور قابل توجه یرا م یمشتر یو وفادار تیرضا

کند. توسعه  جادیا یجذاب تر دیتواند تجربه خر یهدفمند م غاتیمحصول مناسب و تبل یها هیارائه توص یداده ها برا لیو تحل هیتجز

 تواندیم دهد،یپاداش م دیبه محصولات جد یانحصار یدسترس ای ژهیو شنهاداتیپ ف،یبا تخف یتکرار انیمشتر بهکه  یوفادار یهابرنامه
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 اریبس زین یرقابت یگذار متیق یها یمحصول و اتخاذ استراتژ یبالا تیفیک حفظ کند. تیتقو شتریبرند را ب ریو تصو یمشتر یوفادار

منظم بازخورد  یآورکند. جمع یسازگار محصول کمک م یاز استانداردها نانیبه اطم قیدق تیفیکنترل ک یندهایفرآ جادیمهم است. ا

رقبا به  یگذارمتیدرک ق یبازار برا قاتیارائه دهد. انجام تحق ندبه بهبود دار ازیکه ن ییهانهیرا در مورد زم ییهانشیب تواندیم انیمشتر

 ارائه دهند. تیفیرا بدون به خطر انداختن ک یکنند و ارزش بهتر میخود را تنظ یهایتا استراتژ دهدیوکارها اجازه مکسب

و درگاه  یمانند رمزگذار شرفته،یپ یتیاقدامات امن یبرخوردار است. اجرا ییبالا تیاز اهم تالیجیدر عصر د یخصوص میو حر تیامن

اقدامات  نیدر مورد ا انیمحافظت کند. آموزش مشتر یمشتر یتواند از داده ها یمنظم م یتیامن یها یزیانجام ممپرداخت امن، و  یها

 یبرا تالیجید یها ینوآور رشیپذ دهد. شیآنها را افزا تیتواند احساس امن یدر مورد حفاظت از اطلاعات آنها م یو ارائه نکات یتیامن

تواند  ی( مIoT) ایاش نترنتیو ا نی(، بلاک چAI) یمانند هوش مصنوع یفناور یها شرفتیاست. همگام بودن با پ یماندن ضرور یرقابت

 قیتشو ار دیجد تالیجید یراه حل ها یدر سازمان، کاوش مداوم و اجرا یدهد. پرورش فرهنگ نوآور شیپلت فرم را افزا یها تیقابل

جامع  حاتیمهم است. توض اریبس یمشتر تیرضا یمحصول برا قیو دق قیاطلاعات دق ارائه بخشد. یرا بهبود م یکند که تجربه مشتر یم

. کندیآگاهانه کمک م یریگمیدر تصم انیبه مشتر ان،یاستفاده و نظرات مشتر یهامشخصات، دستورالعمل ها،یژگیمحصول، از جمله و

 کنند. یشتریکمک ب یریگ میتصم ندیارائه دهند و به فرآ ولاتاز محص یقیواضح و دق شیتوانند نما یم تیفیباک یوهایدیو و ریتصاو

و توسعه، کارکنان را  یآموزش یدر برنامه ها یگذار هیاست. سرما یاتیو مولد ح زهیکار با انگ یرویحفظ ن یکارکنان برا یایو مزا رفاه

 زهیکند که کارکنان با انگ یم نیتضم یجامع سلامت و تندرست یایکند. ارائه مزا یدر نقش خود مجهز م یبرتر یلازم برا یبا مهارت ها

 یشرویپ یبازار برا یمنظم رقبا و هوشمند لیو تحل هیتجز انجام کنند. یمانند و به طور مثبت به کسب و کار کمک م یم یو سازنده باق

عملکرد در برابر  یابیکند. ارز یکمک م زیتما یفرصت ها یینقاط قوت و ضعف رقبا به شناسا لیو تحل هیاست. تجز یدر بازار ضرور

 کند. لیتسه اها ر وهیش نیبهتر رشیبهبود را برجسته کند و پذ یها نهیتواند زم یم یصنعت یاستانداردها

 یابیبازار یها نیمهم است. کمپ اریمحتوا بس یابیهدفمند و بازار یابیبازار یها نیکمپ قیاز طر یمشتر یسطح آگاه شیافزا ت،یدر نها

ارزشمند مانند  یمحتوا جادیدر مورد محصولات و خدمات آموزش دهند. ا انیدهند و به مشتر شیشدن برند را افزا دهیتوانند د یم

 با کند. جادیبا برند ا یتر قیو جذب مخاطب شود و ارتباط عم یتواند باعث اطلاع رسان یها م کینفوگرافیوبلاگ ها، آموزش ها و ا

 شیرا افزا یمشتر تیکنند، رضا جادیا یترکنندهقانع یشنهادیارزش پ توانندیفرم هوشمند مپلت یوکارهاها، کسبحوزه نیپرداختن به ا

بخشد، بلکه باعث رشد  یرا بهبود م یاتیعمل یینه تنها کارا یتیریو مد یعمل شنهاداتیپ نیا یکنند. اجرا جادیبلندمدت ا یدهند و وفادار

 شود. یم یرقابت تالیجیچشم انداز د کیدر  داریپا

نیز  ISMبه عنوان تکنیک کمکی در روش  (DEMATELشود از روش دیمتل )های آتی پیشنهاد میدر نهایت جهت پژوهش

  های دیگر بررسی گردد.استفاده شود تا تاثیرگذاری معیارها بر روی یکدیگر نیز بررسی شود. همچنین جامعه آماری از شرکت
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