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  چکيده
در کوچک و متوسط ھاي   و تعيين چگونگي بھره برداري و سودمندي شرکت، شناخت بررسي

اطلاعاتي و ارتباطي ھاي  خلق شده به واسطه فناوريھاي   از فرصت در حال توسعهکشورھاي
 از آنجا که کشورھاي در حال توسعه در موج توسعه فناوري .تموضوعي مھم و ضرووري اس

اطلاعات و ارتباطات ھميشه ناظر و وارد کننده فناوري ھستند و در نتيجه از مشکلات و 
برند لذا اصول و روشھاي کاربردي کردن فناوري   ميکمبودھاي زيرساختي و ساختاري رنج

ت است و نياز به مطالعات خاص و لحاظ اطلاعات در اين کشورھا با کشورھاي پيشرو متفاو
کارشناسان در کشورھاي مختلف . کردن بسياري از عوامل تاثير گذار اقتصادي و فرھنگي دارد

را بر اساس ساختار و ھا   آنمختلفھاي  با درک اين موضوع سعي کرده اند تا با برگرفتن فناوري
 مقاله حاضر چھارچوبي را .پردازندنياز کشور مقصد ھماھنگ سازند و سپس به پياده سازي آن ب

کسب و کار مبتني ھاي   کمک مناسبي براي آناليز مدلکند که  ميبراي يک مدل کسب و کار ارائه
کسب ھاي  تواند به عنوان راھنمايي جھت تھيه مدل  ميبر فناوري اطلاعات خواھد بود و از اين رو

کشورھاي در حال توسعه ھاي  ندر ساختار شرکت ھا و سازماو کار فناوري اطلاعات محور 
  .مورد استفاده قرار گيرد

   
  
  

  :براي دستيابي به مقاله حاضر بايد به مرجع زير مراجعه شود: مرجع
Osterwalder, A. (2004) ‘Understanding ICT-based business models in 
developing countries’, Int. J. Information Technology and Management, 
Vol. 3, Nos. 2/3/4, pp.333–348. 

  
 مقدمه - 1

اطلاعاتي و ارتباطي و رسيدن به ھاي  اولين گام براي بھسازي درک و شناخت موجود از فناوري
کند   مياين مقاله تاکيد . درک واقعي کسب و کار است،تري از آن براي کسب و کار تعريف مناسب

عث بالارفتن درک و شناخت کسب و کار تواند با  ميکسب و کارھاي  که رويکرد مفھومي به مدل
پايه و اساس کاربردي شدن بسياري از ابزارھاي فناوري اطلاعات و ارتباطات در نتيجه شود و 

  .در کسب و کار به ويژه در کشورھاي جھان سوم گردد
پيش او . انجام دھد  را کارھاي زيادي بايدکند  ميمعمار شروع به طراحي ساختمانزماني که يک 

 و ھمچنين اطلاعاتي از زمين و کند  ميي شروع به جمع آوري اطلاعاتي درباره محيط چيزاز ھر
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ھمکار عوامل ناليز و بررسي امکانات مختلف و آآورد سپس به   ميقانوني به دستھاي  محدوديت
  .پردازد  ميطرحو سرمايه گذاران 

شناسايي قابليت اجرايي کند اين طرح به   ميپس از آن او شروع به طراحي طرح اوليه ساختمان
اکرات با صاحبان و سرمايه ھا و دلايل منطقي ھر کدام کمک خواھد کرد سپس دور اول مذ ايده

 زماني که او موافقت لازم را گرفت.  طرح براي توجيه و دفاع از آن آغاز خواھد شودگذاران
ئه تصويري از براي اراھايي  لازم گزارشھاي  کند و در زمان  ميشروع به تھيه طرح نھايي

  .کند  ميمراحل پيشرفت کار و آنچه در ذھن دارد در ابتداي کار آماده
 استراتژي  ک شرکت دارد که باعث شکل گيريي کلي شباھت زيادي به اھداف مديريتي فرآينداين 

 و زمينه پياده سازي و مديريت سازمان بر مبناي يک شود  مي با توجه به محيطيک بنگاه اقتصادي
اطلاعاتي و ھاي  کسب و کار را با توجه به ساختار سازماني و فناوريو پايدار وام مدل با د

  .) را ملاحظه فرماييد1شکل (آورد  ميارتباطي فراھم
. با مشکلات فيزيکي استھا   آن نحوه مواجه شدن،ھاي معماران با مديران يکي از مھمترين تفاوت

کنند حال آنکه  يار تخصصي استفاده ميھاي بسافزار نرممعماران براي طراحي ساختمان از 
پرداز و برخي ابزارھاي  ھاي واژهافزار نرمًاساسا از انواع ) معماران کسب و کار(مديران 

تراک گذاري و پياده سازي منطقي کسب و کار بھره شگرافيکي براي طراحي، ساختن، ارزيابي، ا
طوح مختلف مديريتي داراي ھاي اطلاعاتي س  کسب و کار و سيستمفرآيندفقط در  .برند مي

  .کند  ميدر معماري کمکھا   آنھايي ھستند که بهافزار نرمھاي متعددي براي انتخاب  گزينه
  

  
   معماري کسب و کار- 1شکل

  
شيوه . اقتصادي مدرن در توسعه عملياتي استھاي  بنگاهھاي  زيرا تحول يکي از بزرگترين چالش

از اين ھا   آنھاي مختلف و نوع درک و پذيرشفزارا نرمبرخورد فعالان حوزه کسب و کار با 
که در کسب و کارشان وجود دارد در نوع خود جالب ھايي  ھا نسبت به نيازھا و ضرورتافزار نرم

  .توجه است
خود را نسبت به کسب و کار براي ھاي  دھد تا استدلال  ميابزارھاي فناوري به مديران امکان

وسيله اين ابزار ه جديدي را بھاي  کند تغييرھا و تجربه  ميککمھا   آنديگران بازگو کنند که به
براي دست يابي به . کسب و کار به دست آورندھاي  و آگاھي بيشتري نسبت به فرصتايجاد کنند 

معماران کسب   بايد بهکند که  ميکسب و کار تعريفھاي   چھارچوبي را براي مدل،اين ھدف مقاله



کمک کند تا نقاط کور ھا   آناز کسب و کارشان برسند و بهتري  قيو کار اجازه دھد تا به درک منط
  .ھاي جديد در مدل کسب و کار خود را شناسايي کنند و موانع موجود و ھمچنين فرصت

 به تشريح تاثير افتراق ديجيتالي در مفھوم عام توسعه و کشورھاي در حال توسعهبخش دوم مقاله 
ھمچنين در مورد . کسب و کار خواھد بودھاي  سازي مدل بر بھينه اصليتمرکز   که،پردازد مي

بين المللي براي کاھش شکاف ديجيتالي بحث خواھد ھاي  رو به جلو در برخي سازمانھاي  تلاش
 اطلاعاتي و ارتباطي بازھاي  در واقع واژه شکاف يا اختلاف به ميزان استفاده از فناوري .شد
  .بل توجه يا بد در اقتصاد جھاني استگردد که زمينه ساز رسيدن به نتايج قا مي

اطلاعاتي و ارتباطي به ھاي  عدم توانايي يا عدم آگاھي از نحوه کاربري و استفاده از فناوري
ضعف ساختاري کسب و کارھا در اقتصاد کشورھاي در حال توسعه عنوان شاخصي آشکار در 

  .شود  ميمحسوب
 توسعه نيست فرآيند ھمه مشکلات پيش رو در به طور حتم استفاده از فناوري اطلاعات دواي درد

وجود دارند که کند چرا که مشکلات و موانع فراواني   ميو تنھا به عنوان يک شاخص اساسي عمل
 به ويژه ابزارھاي کسب اطلاعاتي و ارتباطيھاي  با فناوريکسب و کارھاي کوچک تطبيق يافتن 

  .سازد  ميو کار اينترنتي را با سختي مواجه
استفاده درست و ھدفمند دھد که   ميرسي تحقيقات و مطالعات انجام شده در سراسر دنيا نشاناما بر

بسيار مناسبي را براي ھاي  در کشورھاي در حال توسعه موقعيتتواند   مياز فناوري اطلاعات
شدن آموزش بيش از ثرتر ؤرسيدن به اھداف توسعه ھمچون کاھش فقر، بھداشت و سلامت پايه، م

 اين در شرايطي است که ابزارھاي فناوري اطلاعات به خاطر عدم وجود .)1(داھم کنگذشته فر
  . دانش کافي بدون استفاده مانده اند

 که فناوري اطلاعات نياز اساسي )2(ديجيتالي نشان دادھاي   خلق موقعيتبسياري از کشور ھادر 
شناسند و به اين طريق   ميتربيت تعداد زيادي نيروھاي دانشي است که ابزارھاي اين فناوري را

ھاي  مديريتي و فعاليتھاي   ھمچنين باعث افزايش توانايي.رود  ميبالاھا   آنفنيھاي  مھارت
تواند باعث نشر و توسعه اين   ميبه ويژه اينترنت کانال ارتباطي جالبي است که .شود  ميخلاقانه

 را در بين فعالان کسب و کار زمينه انتقال دانش و تکنولوژي  و )3(دانش و مھارت جھاني شود
  .در اقتصادھاي در حال توسعه فراھم کند

ھاي  بر اساس متدولوژي) 4(کسب و کار ھاي  ، مقاله در مورد چھارچوب مدلسومدر بخش 
جھت درک نحوه ) نوپا و مديرانھاي  شرکت( مناسب و با ھدف آموزش معماري کسب و کار 

در حال توسعه به بحث و ھاي  کشورھاي  ب و کارکاربرد فناوري اطلاعات و اينترنت در کس
برجسته چھارچوب کاري، مسائل مربوط به حوزه کسب و کار ھاي  نکته .بررسي خواھد پرداخت

 آماده سازي شرکت موضوعاتي ھستند که بايد مورد توجه قرار گيرند مسائلي ھمچون فرآيندو 
ال در کسب و کار در کشورھاي در کسب و کار، به موسسان شرکت ھا و افراد فعھاي  مشي مدل

منطق و استدلالي ًاول اينکه دقيقا چه . کند تا از دو موضوع مھم آگاھي يابند  ميحال توسعه کمک
. تواند به تشريح مدل کسب و کار بپردازد  ميدر پشت کسب و کار وجود دارد و چگونه يک نفر

تواند زمينه   ميو ارتباطات چگونهدوم اينکه اين مشي و نظريه تشريح کند که فناوري اطلاعات 
تقويت و بھينه سازي منطق کسب و کار را در اينترنت به عنوان ابزاري که باعث افزايش دامنه 

چھارچوب مدل کسب و  .شود را فراھم کند  ميتوانايي ھا و خلاقيت ھا در يک معمار کسب و کار
 که داردقرار  محور اساسي کاري که در اين مقاله مورد بررسي قرار گرفته است حول چھار

   .باشد  ميشامل نوآوري در توليدات، ارتباط با مشتري، مديريت زيرساخت ھا و مسائل مالي
تامين کننده خدمات مخابراتي در بخش چھارم يک نمونه موردي کوچک که اختصاص به 

ماي مقاله راھن و سرانجام در بخش انتھايي، بنگلادش دارد مورد بررسي قرار خواھد گرفت



اطلاعات مربوط به ابزارھاي کند که   ميکسب و کار کشورھاي در حال توسعه را ارائهھاي  مدل
ھاي  مبتني بر وب قابل استفاده در انواع کسب و کار از سوي کسب و کارھاي کوچک و شرکت

 شما فرا خواھيد با دانستن اين اطلاعات .دھد  ميمحلي در جوامع اطلاعاتي را مورد اشاره قرار
اجرايي را کاھش ھاي  رفت که چگونه مشتريان را به طور مناسب راھنمايي کنيد يا چگونه ھزينهگ

  .پايين براي کالاھاي نھايي و واسطه ايھاي  دھيد، کسب درآمد و ھزينه معامله، قيمت
 يک طرح مطالعاتي استاندارد در مورد کسب و کارھاي کوچک و متوسط در کشورھاي سرانجام،

  .گيرد  ميمورد اشاره و بررسي قراردر حال توسعه 
  
   شکاف ديجيتالي- 2
  

 بين کشور ھا و يا گروھھا و طبقاتي از موجودبه طور ساده، منظور از شکاف ديجيتالي، فاصله 
از  . استفناوري اطلاعات و ارتباطاتدسترسي واقعي و بھره برداري از   در امکانجامعه 

به طور فزاينده در تبديل شدن به پايه و اساس جوامع اطلاعاتي و ارتباطي ھاي  زماني که فناوري
کند که نبود اطلاعات باعث عدم توانايي   ميمفھوم شکاف ديجيتالي بينو اقتصاد ما شده اند، 

جديد مرتبط به فناوري اطلاعات، دولت الکترونيکي، ھاي  فعاليت در مواردي ھمچون، انجام شغل
 و سلامت و استفاده از فناوري اطلاعات در افزايش بھره گيري از فناوري اطلاعات در بھداشت

  .آموزش از نظر کمي و کيفي شود
  .کوشد شکاف ديجيتالي را از منظر سازماني مورد بررسي قرار دھد  مياين مقاله

  
  جھاني براي کاھش شکاف ديجيتاليھاي   تلاش-1- 2

تالي، دربرگيرنده اخير براي کاھش شکاف ديجيھاي  صورت گرفته در سالھاي  برخي از تلاش
 است که به توسعه زيرساختھاي مورد نياز براي گسترش کسب و کار الکترونيکھايي  روش
 DOT Forceديجيتالي موسوم به ھاي  طرح توانمند سازي بھره بردازي از موقعيت .پردازد مي

ا، دولت ھباعث شد تا اين طرح .  اکيناوا پايه ريزي شد2000 در نشست سال G8که توسط سران 
 بررسي  در اقدامي مشترک بهبين الملليھاي  غير دولتي و سازمانھاي  بخش خصوصي، سازمان

 به ويژه  که زمينه سودمندي انقلاب ديجيتالي را براي ھمه مردم جھان بپردازندراھکارھايي
بنابراين اقدامات انجام شده  .کنند  ميفراھم کشورھاي فقيرتر و  طبقات ضعيف و خاصي از جوامع

معيار اصلي براي رسيدن  9به شکل گيري برنامه عمل، چھارچوبي براي پياده سازي با جر من
  .حذف شکاف ديجيتالي شد

افزايش : " شود که عبارتند از  ميکاري اشارهھاي  در اين مقاله به دو نمونه از  اين برنامه
سعه تشکيلات تشويق تو" و " توليد و به اشتراک گذاري دانشتوسعه انساني، ھاي  توانمندي

  )5"(اقتصادي و کارآفريني براي توسعه اقتصادي پايدار
برنامه اطلاعاتي و ارتباطي در ھاي  براي توسعه فناوري )UN(اقدام سريع سازمان مللطرح 

عمل اجلاس جامعه اطلاعاتي ژنو پايه ريزي شد و کشورھاي مختلف را متعھد کرد تا براي 
  ).6(رت منطقه اي برگزار کنندمختلفي را به صوھاي  توسعه کار نشست

The Global Digital Opportunity Initiative موسوم به GDOI با ھمکاري برنامه توسعه 
ھدف اين طرح افزايش .  آغاز کرد2002اين برنامه را در اوايل سال ) UNDP(ملل سازمان 
ي در حال  اھداف توسعه در کشورھادست يابي بهکاربري فناوري اطلاعات براي ھاي  ظرفيت

بر اساس دست آوردھاي ديجيتالي عصر حاضر يک چھارچوب توسعه يافته  GDOI .توسعه است
دو . شاخص  استراتژيک بودارائه کرد که شامل پنج  ) 2001( در ژنوG-8را به نشست گروه 



 ھستند در چھارچوب   اقتصادي تشكيلاتمورد از اين شاخص ھا که شامل نيروي انساني و 
  .و کار در اين مقاله مورد  اشاره قرار گرفته اندکسب ھاي  مدل

 در واقع يک مجموعه داوطلب UNITes .( UNITes(سرويس فناوري اطلاعات ايالات متحده 
دھد تا زمان   ميکه به داوطلبان اجازهشود   مياست که توسط برنامه داوطلبان سازمان ملل ھدايت

الي در اختيار کشورھاي در حال توسعه قرار ديجيتھاي  و مھارت ھايشان را براي افزايش فرصت
  . دھند

 يک برنامه جھاني است که به وسيله بانک InfoDev .(InfoDev(برنامه اطلاعات براي توسعه
در حال رشد ھاي  شود و ھدف آن کمک افزايش سودمندي و بھره گيري اقتصاد  ميجھاني مديريت

ه اشتراک گذاري و انتشار تجربيات جھاني اين طرح زمينه ب. مدرن اطلاعات استھاي  از سيستم
 براي بھره گيري  و خصوصي را دولتيرا براي دولت ھا، تصميم گيران اصلي و ھر دو بخش 

  .کند  ميتوسعه اقتصادي فراھمفناوري اطلاعات و ارتباطات در ھاي  پتاسيلمناسب از 
  

  درک کسب و کار و توسعه  کارآفريني، 2.2
ذکر شده در بالا، توسعه نيروي انساني، ترويج کارآفريني و درک ھاي  بر اساس ايده ھا و تلاش

ھمچنين بر اساس جديدترين اطلاعات . اصلي حذف شکاف ديجيتالي ھستندھاي  کسب و کار راه
بين المللي، تاکيد بسياري روي اين حقيقت شده است که کشورھاي در ھاي  منتشره از سوي سازمان

فناوري اطلاعات و ھاي  ر بھره برداري از امکانات و ظرفيتحال توسعه براي عقب نماندن د
  . [9–7 ,5 ,2] کارآفريني الکترونيکي بپردازندارتباطات بايد به حمايت و تشويق 

کسب و ھاي  کسب و کارھاي محلي نيازمند دست يابي به سطح بالايي از آگاھي و درک از فرصت
  . آن را دارندکاري دارند که اين فناوري ھا قابليت فراھم سازي

چابک و پويا ھاي  کند و در سازمان  ميکارآفريني نقش مھمي را تحولات سريع اقتصادي بازي
زمينه افزايش انعطاف پذيري براي انطباق و پاسخگويي سريع نسبت به تغييرات اقتصادي را 

  .آورد  ميفراھم
سبي براي کارآفريني متاسفانه بسياري از کشورھاي در حال توسعه داراي محيط و شرايط نامنا

جديد کسب و کار که مشھور به کسب و کارھاي مبتني ھاي   به عبارت ديگر نسبت به مدل.ھستند
  .بر اينترنت ھستند با کمبود يا فقدان دانش لازم مواجه ھستند

طراحي اگر چه ھنوز ھم افرادي که داراي مجموعه اي از مھارت ھا و خلاقيت ھا براي 
ھاي  اھي از فنون کسب و کار، دسترسي به منابع مالي و آگاھي از نيازاينترنتي آگھاي  سايت

در حال ھاي  جوامع کوچک محلي باشند در سطح دنيا کم ھستند اما اين موضوع به ويژه در کشور
   .[10]آيد  ميتوسعه بيشتر به چشم

رات منفي و بدي تواند چه تاثي  ميعدم استفاده از فناوري اطلاعاتبايد توجه داشت که با وجود اين 
عملي مناسب ھاي  در حال رشد بگذارد، در حقيقت با داشتن سياست ھا و برنامهھاي  را بر اقتصاد

 .[2] تواند زمينه ساز توسعه شود  مياست که فناوري اطلاعات
بوجود آمدن خلاقيت و کارافريني در برزيل، ھند، تايلند، نيجر و کشورھاي ديگر باعث 

بي سيم مبتني بر انرژي ھاي  يمت براي کاربران  بي سواد و فناوريھاي ارزان قافزار نرم
  .خورشيدي شده است

اما دو شرط ضروري براي توسعه کارآفريني، دسترسي به ابزارھاي معماري کسب و کار و 
اطلاعاتي و ارتباطي ھاي  به وجود آمده در اثر فناوريھاي  دانش کسب و کار و آگاھي از فرصت

 عدي اين مقاله به بررسي چھارچوب ھا و ابزارھاي موجود براي اين کاردر دو بخش ب. است
  .پردازيم مي



  
  کسب و کارھاي   چھارچوب مدل- 3
  

منظور از چھارچوب مدل کسب و کار ارائه يک الگوي ادراکي براي تشريح اصول و منطق 
ر اين موضوع به مديران به ھنگام طراحي يک مدل کسب و کا. کسب و کار يک شرکت است

  .کمک خواھد کرد
چھارچوب بر چھار رکن اساسي پايه ريزي شده است که شامل نوآوري در توليد محصول، 

  .باشد  ميزيرساخت ھا، ارتباط با مشتري، مسائل ماليمديريت 
( كارت امتيازدھي متعادل   سيستماين چھار رکن قابل مقايسه با چھار سطح مورد توجه در

Balanced Scorecard(يا سه سوال اساسي مرتباط ]11[ه از سوي کاپلان و نورتون  ارائه شد 
  .ھستند) 1نگاه کنيد به جدول  (]12[با استراتژي کسب و کار مطرح شده از سوي مارکيدز

  
            چھار رکن يک مدل کسب و کار1جدول 

كارت امتيازدھي سيستم   ھستي شناسي مدل کسب و کار
  متعادل

  مارکيدز

آموزش و ھاي  درويکر  نوآوري محصول
  نوآوري

   خواھم کرد؟ارائهچه چيزي 

  را ھدف قرار داده ام؟چه کسي   مشتريھاي  رويکرد  ارتباط مشتريان
رويکردھاي داخلي کسب و   مديريت زيرساخت ھا

  کار
چگونه کسب و کار را انجام 

  دھم؟
    رويکردھاي مالي  مسائل مالي

  
بررسي و تجزيه . چک تر سازنده اشان تقسيم شوند به اجزاء کو2توانند ھمانند شکل   مياين ارکان

ھمه مسائل و سازنده يک مدل کسب و کار به مديران کمک خواھد کرد تا ھاي  و تحليل بخش
 ھا و سيستم ھا مورد توجه و فرآيندبسيار جزيي در ھاي  را بدون نياز به کاوشھا   آنارتباطات بين

  .پوشش قرار دھند
  
  

   کار چھارچوب مدل کسب و-2شکل 



  
  

   نوآوري توليد و ارزش افزايي1.3
باشد که مشتري تمايل به صرف ھزينه براي دست ھايي  ھدف اصلي يک شرکت بايد خلق ارزش

کند و    ميفعاليتاين موضوع بستگي به کسب و کاري که شرکت در آن . را داردھا   آنيابي به
  .نمايد دارد  ميمجموعه محصولات و خدماتي که به بازار ارائه

بنابراين براي رسيدن به ارزش زايي، سازمان يا شرکت بايد مجموعه توانمندي ھا و مھارت 
که صنايع  يک شرکت در کشوري در حال توسعه ًمثلا. ھايش را شناسايي کرده و نظام ببخشد

شامل کشورھاي اتحاديه اروپا،ايالات (  1OECDدستي خود را به مشتريان ھدف در کشورھاي 
تواند اين کار را به نحوي   مي بايد مطمئن شود کهفروشد  مي اينترنتخارج از)ليامتحده و استرا

  .مديريت کند که کالا را تا خانه مشتري منتقل کند
  

   ارزش زايي3شکل 

  
  

  ازفناوري اطلاعات و ارتباطات براي ايجاد دنياييھاي  رسيدن به درک درستي از ظرفيت
ھا و کارآفرينان کشورھاي در حال توسعه بسيار با توسعه کسب و کار براي شرکت ھاي  فرصت

  .اھميت است
لجستيکي بسيار کارآمد و ھاي  به عنوان نمونه فروش کالا خارج از اينترنت نيازمند زيرساخت

  .ديجيتالي بھره گرفتھاي  توان براي اين کار از سرويس  ميمناسبي است در حالي که
را به ھا   آنکنند  ميصوتي را از روي وب دريافتھاي  ويرايش الکترونيکي فايلھاي  در شرکت

روي لازم را ھاي  کنند و با چندين کارمند به صورت موازي ويرايش  ميمختلفي تقسيمھاي  بخش
  . دھند  ميآن انجام

                                                           
1 Australia, Austria ,Belgium ,Canada ,Denmark ,Finland ,France ,Germany ,Germany FR ,Greece Iceland ,Ireland ,Italy 
,Japan ,Luxembourg ,Mexico ,Netherlands ,New Zealand ,Norway ,Portugal ,Spain ,Sweden ,Switzerland ,Turkey ,UK 
,USA  

  
 

http://www.ibe.unesco.org/publications/Thesaurus/00003134.htm
http://www.ibe.unesco.org/publications/Thesaurus/00003161.htm
http://www.ibe.unesco.org/publications/Thesaurus/00003095.htm
http://www.ibe.unesco.org/publications/Thesaurus/00003097.htm
http://www.ibe.unesco.org/publications/Thesaurus/00003076.htm
http://www.ibe.unesco.org/publications/Thesaurus/00003136.htm
http://www.ibe.unesco.org/publications/Thesaurus/00003210.htm
http://www.ibe.unesco.org/publications/Thesaurus/00003077.htm
http://www.ibe.unesco.org/publications/Thesaurus/00003099.htm
http://www.ibe.unesco.org/publications/Thesaurus/00003139.htm
http://www.ibe.unesco.org/publications/Thesaurus/00003079.htm
http://www.ibe.unesco.org/publications/Thesaurus/00003058.htm
http://www.ibe.unesco.org/publications/Thesaurus/00003141.htm
http://www.ibe.unesco.org/publications/Thesaurus/00003012.htm
http://www.ibe.unesco.org/publications/Thesaurus/00003142.htm
http://www.ibe.unesco.org/publications/Thesaurus/00002918.htm
http://www.ibe.unesco.org/publications/Thesaurus/00003101.htm
http://www.ibe.unesco.org/publications/Thesaurus/00003143.htm
http://www.ibe.unesco.org/publications/Thesaurus/00003082.htm
http://www.ibe.unesco.org/publications/Thesaurus/00003102.htm
http://www.ibe.unesco.org/publications/Thesaurus/00003145.htm
http://www.ibe.unesco.org/publications/Thesaurus/00003083.htm
http://www.ibe.unesco.org/publications/Thesaurus/00003146.htm
http://www.ibe.unesco.org/publications/Thesaurus/00003165.htm


با استفاده از برنامه ھا   آنھندي پيش گرفته اندھاي  نمونه قابل ذکر ديگر روشي است که شرکت
چند ھاي  غربي به ويژه شرکتھاي  زان خدمات برون سپاري را از شرکتنويسان و حسابداران ار

توانند براي   مي، شرکت ھا [14]ھمچنين با استفاده از  سفارشي سازي خدمات . پذيرند  ميمليتي
  .مشتريان خاص خود ارزش افزايي کنند

  
   ارتباط مشتريان2.3

دھد که شامل گزينش   مين را پوششرتبط با مشتريامھاي  ارکان ارتباط مشتريان تمامي رويکرد
 و انواع ارتباطاتي است که شرکتھا   آنمشتريان ھدف توسط شرکت، کانالھاي برقراري ارتباط با

  .خواھد با مشتريان خود برقرار سازد مي
 که شامل مجموعه اي از محصولات و  ارزش افزاييکنند که  ميارکان ارتباط مشتري تشريح

  . بايد ارائه شود به چه کسي چگونه وخدمات شرکت است،
شرکت به بازار بايد گروه خاصي از مشتريان را ارزش زايي ارائه شده از سوي . مشتري ھدف
ظھور فناوريھاي ارتباطي قابل مديريت از رويکردھاي ).  را مشاھده کنيد4شکل ( ھدف قرار دھد

دھد که به بازارھاي   مياقتصادي ھمچون اينترنت، به کشورھاي در حال توسعه اين امکان را
  .جديدي دسترسي پيدا کند

زيادي را براي رسيدن به مشتري نھايي تحمل ھاي  مجبور بودند واسطهپيش از آن اگر شرکت ھا 
  .ارتباط برقرار نمايندھا   آنتوانند به صورت مستقيم با  ميکنند اما امروزه به راحتي
 با درآمد سرانه پنج دلار آمريکا که  يک روستاي کوچک در پرو بود2به عنوان مثال چينچورز 

 درآمد با ھمکاري يک شرکت صادراتيو  با ايجاد امکان بھره برداري از اينترنت 1996در سال 
سبزيجات توليد شده در اين روستا ھم اکنون به .  دلار درماه افزايش يافت1500ماھانه اشان به 

  .[2] شوند  ميصورت روزانه در شھرھايي مثل نيويرک فروخته
محصولات آورد تا   ميرا فراھمھايي  براي افراد مختلف فرصت بسياري از اين دستھاي  نوآوري

  .[16] خود را در يک بازار جھاني به معرض فروش بگذارند
کشورھاي صنعتي به وجود ھاي  تواند آثار و نتايج مھمي را براي شرکت  ميبه طور کلي اينترنت

  .[8]تمند است آورد و آن نزديکي به مشتريان ثرو
  

   مشتري ھدف4شکل 

  
  

اين عنصر مشخص کننده راھي است که شرکت براي ورود به بازار و به دست آوردن . کانالھا
 قابل ارائه را به بازار پيوندھاي  توزيع و ارتباطي ارزشھاي  کانال. [17]کند   ميمشتري استفاده

  .) کنيد را مشاھده5شکل )(به عنوان مثال مشتريان ھدف( دھند مي
کشورھاي در حال توسعه فرصت دست يابي به ھاي  اطلاعات براي  شرکتاين روزھا فناوري 

تامين بين المللي يا ھاي  تواند شامل پيوستن به زنجيره  ميجديدي را فراھم کرده است کهھاي  کانال
  .فعال در اينترنت باشدھاي  واسطه

  
                                                           
2 Chincheros 
 



  توزيعھاي   کانال5شکل

  
 

AfricanOnline.comتدارکبا . تي است که اختصاص به معرفي ھنر و صنايع آفريقا دارد ساي  
و ھمچنين برگزاري  برخطھاي   در فروشگاهي از پيشه وران، ھنرمندان و طراحاناطلاعات
برخط در موضوعاتي ھمچون آموزش بافندگي و نساجي در آفريقا اين وب سايت ھاي  کلاس
  .ري آفريقا مطرح کند خود را در حد درگاه صنايع دستي و ھنتوانست
 يعني ارائه اطلاعات مناسب درباره محصولات و ھمچنين ارائه خدمات ارزش افزا روي اين کار
   . در واقع نشان دھنده يکي از مھمترين رويکردھاي کاربردي کسب و کار الکترونيک استوب،

ولات، قيمت تواند براي مشتريان خود مجموعه اي از اطلاعات اساسي را درباره محص  ميشرکت
به عنوان . ( استفاده يا ھر گونه اطلاعاتي که جنبه کاربردي داشته باشد آماده سازدھاي  ھا و قابليت

  ). مثال شرايط جابه جايي کالا، مديريت زيستچرخ محصولات
  اينترنت و توانند از کاھش صادرت خود با استفاده از  ميبراي نمونه کشورھاي آفريقايي،

  .[19]و ھمچنين خدمات پس از فروش و کيفيت بھتر جلوگيري کنند بازاريابي در وب 
موفق کسب و کار واسطه گري در دنياي مجازي سايت چيني ھاي  يکي ديگر از نمونه

alibaba.comکند  مي است که زمينه ارتباط مشتريان بين المللي را با فروشندگان چيني فراھم.  
ي بود که اطلاعات کمي در مورد چگونگي حضور اين کار کمک بزرگي براي کارخانه داران چين

  .در بازارھاي صادراني بين المللي داشتند
ع روابطي انوپايه ريزي ابراي ھايي  راھبردتعيين کسب و کار امروزيھاي  در محيط. ارتباطات

ھاي  ھمانند کانال.  با مشتريان خود داشته باشد بسيار ضروري استکه يک شرکت قصد دارد
  ). را مشاھده کنيد6شکل (د دھنده ارزشھاي پيشنھادي به مشتريان ھدف ارتباطي پيون

 به به اعتماد متقابلشرکاي تجاري دستيابي در کسب و کارھاي کشورھاي در حال توسعه 
خصوص در کسب و کارھاي صادراتي يک عنصر ضروري براي باقي ماندن در بازارھاي 

مشکلاتي براي برخط نبودن اعتبار کافي باعث ھاي  در حراجي بيشتر اوقات . مجازي است
  .کشورھاي در حال توسعه جھت دست يابي به مشتريان است

لازم براي دريافت به موقع کالاھايشان، مطابق با مشخصات ھاي  نيازمند کسب اطمينانخربداران 
ا و  شرکت بزرگ که خدمات حراجي ھ35بيش از نيمي از . اعلام شده و کيفيت اعلام شده ھستند

که اين اصول را رعايت نکنند ھايي  کنند اعلام کرده اند که با شرکت  مييا تبادل آنلاين کالا ارائه
  .[20] وارد ھمکاري تجاري نخواھند شد

شوند   ميکشورھاي صنعتيھاي   که به طور عمده شامل شرکتدھد خريداران  ميبررسي ھا نشان
  .[8]  توسعه ريسک بالايي داردکشورھاي در حالھاي  معتقد ھستند خريد از شرکت

براي ايجاد اعتماد و اطمينان در محيط کسب و کار ھايي  بنابراين بسيار مھم است تا مکانيزم
تواند شامل گروه ھا و جوامع مجازي،   مياين مکانيزم ھا. [21]الکترونيک در نظر گرفته شود 

ھاي  ھا، اجازه نامه ھا و سياستواسطه اي يا بيمه، گواھي نامه ھاي  ارائه سوابق کاري، سرويس
 .[22] محرمانگي باشد

  .در نھايت نبايد فراموش کرد که وفاداري مشتريان حاصل اعتماد و رضايتمندي آنھاست



  
   ارتباطات6شکل 

  
  

قابل ارائه يک شرکت بايد آگاه باشند که نياز به داشتن ھاي  براي انتقال ارزش. توانمندي ھا
  ). را مشاھده کنيد7شکل (مذکور پشتيباني کنند ھاي  دارد که از ارزشمجموعه اي از توانايي ھا 

فناوري ھاي  کشورھاي در حال توسعه که زيرساختھاي  اين موضوع به ويژه براي شرکت
عمومي ھنوز به سطح مطلوب نرسيده اند يا خيلي گران ھستند بسيار ھاي  اطلاعات و زيرساخت
  . مھم و قابل توجه است

تواند در قالب ھمکاري با ساير شرکت ھا و فعالان بازار   ميضروري و مورد نياز ھاي  وانمنديت
 در واقع نگرش رسيدن به خودکفايي در کشورھاي در حال توسعه با اين ديدگاه نقض. شکل بگيرد

کنند براي تسريع و بالارفتن کيفيت کار   ميشود چرا که راھبردھاي جھاني کسب و کار توصيه مي
به در واقع فناوري اطلاعات .  ي و منابع حرفه اي خارج سازمان استفاده شوداز برون سپار

مختلف ھاي  دھد با بھره گيري از توانمندي  ميکشورھاي جھان سوم اين امکان راھاي  شرکت
يکديگر و پيوستن به ھم در قالب يک زنجيره ارزش بين المللي و متمرکز شدن بر روي حوزه اي 

  .بيشتري را تجربه کنندھاي  فع رقابتي بھتري به ھمراه دارد موفقيتمناھا   آنخاص که براي
  

   توانايي ھا7شکل 

  
  

 ھا داخلي و فرآيندارزش خلق شده از سوي يک شرکت برآيند فعاليت ھا و . ترکيب ارزش ھا
براي رسيدن به تعريفي از ترکيب خلق ارزش ھا در يک مدل کسب و کار سه روش . بيروني است
  .ردکلي وجود دا

و نظريات تکميلي ارائه شده توسط [23] چھارچوب زنجيره ارزش ارائه شده توسط پورتر و ميلر
Stabell و Fjeldstad [24] خريد ارزش و شبکه ارزش را به آن اضافه کردندھاي  که نظريه. 

ھا و افزار نرم خلق ارزش براي ساده و موثر کردن کسب و کارھا و تشخيص فرآينددرک 
 شرکت ھا در کشورھاي در حال توسعه. رد نياز در اينترنت بسيار ضروري استابزارھاي مو

  .ھاي متن باز استفاده نمايندافزار نرمتوانند از مزاياي  مي
  

   ترکيب ارزش ھا8شکل 

  
  

ترکيبي و ھاي  موضوع شبکه شرکاي تجاري بر روي عناصري از فعاليت.  تجاريمشارکت
  .کند  ميدتاکيھا   آنتوزيعي شرکت ھا و شرکاي



به سمت ھا   آنگرايش به عنوان يک عامل مھم تشويقي در  شرکت ھااقتصاديھاي  کاھش ھزينه
  .کوچک سازي در سطح افقي و سازماندھي مجدد در قاليب شبکه شرکاي تجاري است

ي ارائه کرده است که به صنايع محلي امکان ذخيره افزار نرم CatGenبه عنوان مثال شرکت 
 که با توجه به کند  ميمناسب تصاوير ديجيتالي محصولات را روي اينترنت فراھمسازي و انتقال 

امکان استفاده از . کمي داردھاي  شرايط ضعيف اتصال به اينترت طراحي شده و نياز به آموزش
کنند   ميعمومي ھمچون کافي نت ھا که اتصال به اينترنت را فراھمھاي  اين راه حل در محيط

  .[25]فراھم است
  
   مشارکت9کل ش

  
  
 

  مالي- رويکردھاي اقتصادي4.3
 اين رويکردھا .دھند  ميکسب و کار را تشکيلھاي  رويکردھاي مالي آخرين رکن چھارچوب مدل

 اين رکن .شوند چرا که ساير ارکان مدل کسب و کار متاثر از آن ھستند  ميمعيار مھمي محسوب
 و ساختار درآمديھاي  ي بر اساس مدلرويکردھاي مال. کسب و کار استھاي  حاصل ترکيب مدل

کنند و   مي اين دو شاخص سود و زيان دھي شرکت را تعيين.گيرند  ميشرکت شکلھاي  ھزينه
  .شرکت در عرصه رقابت ھستند توانايي باقي ماندن  معياربنابراين

ه ارائه شده بھاي  اين عنصر مقياسي براي تشخيص توانايي شرکت براي تبديل ارزش. مدل درآمد
). 10شکل شماره . (کند  ميمشتري به پول است و بنابراين جريان درآمدزايي شرکت را ايجاد

مختلف درآمدزايي که شامل ھاي  بر اساس جنبهدرآمدزايي خود را ھاي  توانند مدل  ميشرکت ھا
  .مختلف قيمت گذاري است بسازندھاي  مدل

نترنت تاثير بسيار مھمي در قيمت شرکت ھا در کشورھاي در حال توسعه بايد درک کنند که اي
   .[26]جديد قيمت گذاري در تمامي حوزه ھا داردھاي  گذاري و تعيين مکانيزم

  
   مدل درآمد10شکل 

  
  

 براي خلق بازار و انتقال ارزش به را که شرکتھايي   ھمه ھزينهاين عنصر. ھزينهساختار 
 بر اساس ھمه منابع، دارايي ھا، اين معيار قيمت را. کند  ميشود ارزيابي  مي متحملمشريان

  .کند  ميفعاليت ھا و ارتباطات شبکه شرکاي تجاري تعيين
 در .اين عنصر برآيند ساده اي از تفاوت بين مدل ھزينه ھا و ساختار ھزينه ھاست. سود و زيان

 و يک زيرساخت  درآمدھا را افزايش دھدتواند  ميحقيقت نوآوري در محصولات و ارتباط مشتري
  .شود  مييتي مناسب باعث کاھش ھزينه ھا و در نتيجه بھينه ساختن مدل سودآوريمدير



  
  روستايي در بنگلادشھاي  شرکت گرامين و برنامه توسعه تلفن:  نمونه موردي– 4
  

 در ادامه مقاله به نمونه موردي يک مدل موفقيت آميز کسب و کار از شرکت گرامين فون
)Grameen Phone= GP(  کنيم  ميمخابراتي در کشور بنگلادش اشارهاي ھ  مجري طرح .

 بخش مدل کسب و کار اشاره شده در بالا 9شاختار اين طرح ويژه توسعه تلفن روستايي بر اساس 
 با ھمکاري چھار شرکت از کشورھاي 1997گرامين طرح خود را در سال . شکل گرفته است

. ي از ژاپن و گون فون از آمريکاتلنور از نروژ،ماروبن: ھمچونھايي  مختلف آغاز کرد شرکت
  . ھزار مشترک دارد820امروزه اين گروه با در اختيار گرفتن ھفتاد درصد از سھم بازار 

آيد چرا که   مياين شرکت در حال حاضر يکي از بزرگترين پرداخت کنندگات ماليات به حساب
  .ن شرکت وابسته استممر درآمدي قريب به سي ھزار نفر به صورت مستقيم و غير مستقيم به اي

ھدف برنامه توسعه تلفن روستايي گرامين اتصال و ارتباط ھمه مناطق روستايي بنگلادش بااستفاده 
  . روستا در کل اين کشور وجو داشت23000در کل تعداد . ھمراه بودھاي  از تلفن

ارتباطي و  ميليون نفر را به ابزارھاي 40حدود روستايي در فاز اجرايي زمينه دسترسي ھاي  تفن
  .مخابراتي در مناطق روستايي فراھم کردند

  
برنامه توسعه تلفن روستايي دو ارزش عمده را به ھمراه داشت که به دو بخش از : ارزش زايي

  .شد  ميمشتريان ھدف پيشنھاد و ارائه
   برنامه توسعه تلفن روستايي، مشتريان ھدف و توانمندي ھا11شکل 

  
  
  

انک گرامين که يک موسسه اعتباري کوچک بود، شرکت با ھمکاري ب. 1ارزش زايي  •
ھمراه خود را به صورت اعتباري به زنان داراي اعتبار مناسب مناطق ھاي  گرامين تلفن

 .روستايي فروخت
.  خدمات مخابراتي به روستاييان کردندانجامکارگزاران محلي اقدام به به عنوان زنان سپس 

  .ي کسب درآمد در يک چرخه اقتصادي کوچک بودفرصت مناسبي براھا   آناين کار براي
با استفاده از فروشندگان واسطه گرامين شروع به فروش خدمات . 2ارزش زايي  •

برخلاف ھمه پيش بيني ھا افراد کم بضاعت روستايي علاقه . مخابراتي به روستاييان کرد
ليد خود نشان مندي بي سابقه اي را براي استفاده از خدمات مخابراتي در جھت افزايش تو

 .دادند
  



  . تلفن روستايي رو بخش از مشتريان را ھدف قرار دادبرنامه توسعه. مشتريان ھدف
 زنان روستايي علاقه مند به فعاليت در خدمات مخابراتي. 1مشتريان ھدف  •
 روستاييان کم درآمد •

  
  . کانالھاي توزيع

 که با شناسايي  رائه شداولين ارزش زايي به واسطه بانک گرامين به بازار ا. کانال اول •
ھمراه را ھاي  امکان تھيه تلفنھا   آنافراد علاقه مند به فعاليت در اين زمينه و دادن وام به

 .فراھم کردھا   آنبراي
 توزيع خدمات مخابراتي به وسيله روستاييان محلي. کانال دوم •

  
ارتباط . شد  ميرقرارروستايي بھاي  ارتباطات اصلي شرکت گرامين به وسيله اپراتور. ارتباطات

  .گرفت  ميبين گرامين و مشتري نھايي، روستاييان به وسيله اپراتورھاي روستايي صورت
دھد که توانايي اصلي مدل کسب و کار   مياين بخش از مدل کسب و کار نشان. توانمندي ھا

  .گرامين قابليت اجرايي آن است که به وسيله خود شرکت يا شرکايش مھيا شد
  مديريت زيرساخت شبکه، شرکت مخابراتي گرامين.1توانايي  •
 پرداخت ھا و مسائل مالي، بانک گرامين. 2توانايي  •
 شناسايي اپراتورھاي روستايي، بانک گرامين.3توانايي  •
 شرکت گرامينتامين خدمات، . 4توانايي  •

  
فعاليت ھا و منابعي شرکت گرامين مجموعه مرتبطي از ھاي  ترکيب ارزش. ترکيب ارزش ھا

شود که عبارتند از بانک گرامين، شرکت تلفن گرامين و گرامين   ميست که شامل عوامل مختلفا
ھر کدام از بخشھا در فعاليت خود  به عنوان بخشي از يک مجموعه سازمان يافته . تلکوم

  .ضروري ھستند
  

  .اين طرح با مشارکت شرکت ھا و افراد مختلف از منطق مختلف انجام شد. مشارکت
 گرامين تلکوم، تلنور، ماروبني، گوفون و بانک جھاني. ر اجرامشارکت د •
 گرامين تلکوم، تلنور. مشارکت در زيرساخت ھا •
 بانک گرامين، اپراتورھاي روستايي. مشارکت در خدمات رساني به مشتري •
 مشارکت در تامين خدمات، گرامين تلکوم •

  
اساس درآمد حاصل از خدماتي مدل درآمدي طرح توسعه تلفن روستايي گرامين بر . مدل درآمدي

  . دندکر  ميبود که اپراتورھاي روستايي به روستايين ارائه
  .گرامين دو راه اصلي براي پوشش ھزينه در پيش داشت. ساختار ھزينه

شبکه و ھاي   گرامين به شرکت گرامين تلکوم بابت استفاده از قابليت.شبکهھاي  ھزينه •
 .کرد  مي اي را پرداختمعرفي سرويس ھا به روستانشينان ھزينه

 نگھداريھاي  ھزينه •
  
  
   اقتصادي و گسترش فناوري اطلاعات تشکيلاتابزارھايي براي کارآفريني، توسعه - 5



است که ، ابزارھاي مبتني بر وب افزار نرم پايه اي براي حوزه 3چھارچوب اشاره شده در بخش 
کند تا به درک مناسبي از توسعه   ميمختلف کمکھاي  به کارآفرينان و افراد فعال در کسب و کار
  .ديجيتالي در محيط اينترنت  دست يابندھاي  تشکيلات اقتصادي و فرصت ھا و موقعيت

  
  کسب و کار براي کشورھاي درحال توسعهھاي   راھنماي مدل1.5

عنوان ابزاري  ) BMH4dev(کسب و کار براي کشورھاي در حال توسعه ھاي   مدلراھنماي
کارآفرينان و . کسب و کار و کارآفريني در اينترنت استھاي  استفاده از فرصتبراي انتقال دانش 

رويکرد ھاي  ضرورتتوانند با مرور چھارچوب ھا و آموختن در مورد   ميمعماران کسب و کار
ھا   آنبه عبارت ديگر). 12شکل (بھره برداري نمايندھا   آنديجيتالي ازھاي  توسعه و کشف فرصت
  .ا خواھند گرفترح و نقشه سازماني را در محيط اينترنت فرچگونگي ترسيم يک ط

   و بانک نمونه ھا راھنماي مدل کسب و کار12شکل 

  
  مورديھاي  نمونهبانک  2.5

تواند ھمراه با   ميکسب و کار شکل گرفته است وھاي  بانک نمونه موردي بر اساس مدل
BMH4devجاد قابليت جابه جايي و يابش ھدف اين کار اي.  اجرا و مورد استفاده قرار گيرد

مختلف و متفاوت تجربه ھاي  نمونه. تجربيات فناوري اطلاعات در کشورھاي در حال توسعه است
شوند و در يک قالب   ميغير دولتي جمع آوريھاي  بين المللي و سازمانھاي  شده از سوي سازمان

ون امکان جستجو و ارزيابي و اين کار نتايجي ھمچ. گردند  ميمدون ذخيره سازي و قابل استفاده
ًاولا کارآفرين بايد تا از عوامل ارزش . کسب و کار خواھد داشتھاي  تحليل بر طبق ساير مدل

آگاھي يابد، دوم اينکه مديران افزاي مورد پذيرش ساير شرکت ھا در کشورھاي در حال توسعه 
زيع آموزش داده شوند و سوم ديجيتالي توھاي  بايد بخواھند تا در مورد راھبردھاي اساسي کانال



 .تجاري آگاھي داشته باشندھاي  شريکھاي  مديريتي يا شبکهھاي  بتوانند از زيرساختھا   آناينکه
 که باعث بالايي  به عنوان يک ايده کليدي]MIT ]27ھاي   پروژهفرآينداين پروزه توسط راھنماي 

  .شود مطرح شده است  ميکسب و کارھاي  رفتن مدل
  
  ي جمع بند6

. آنچه روشن است اين است که فناوري اطلاعات نمي تواند براي دست يابي به توسعه معجزه کند
کشورھاي در حال توسعه است که امکان ارائه و ھاي  براي شرکتاما ھمچنان ابزاري توانمند 

لي توانند مستقيما و از طريق کانالھاي توزيع ديجيتا ھا مي  آنگسترش خدمات جديد و توليد آنچه که
بنابراين توانمند شدن . کند  مي بگذارند را فراھمOECDدر اختيار مشتريان توانمند در کشورھاي 

کشورھاي درحال توسعه يک ھاي  به آگاھي و بھره برداري از فناوري اطلاعات براي شرکت
نمي خواھند از زنجيره تامين الکترونيکي بين المللي که ھا   آنآيد اگر که  ميضرورت به حساب

  . دام در حال رشد است خود را محروم سازندم
کسب و کارھاي کشورھاي در حال توسعه مثل کاغذ به دليلي بسياري از مشکلات موجود در 

زيرساختي استفاده از ھاي  بسيار در برپايي کسب و کار، خرابي يا ضعفھاي  بازي، تاخير
 بسيار مغتنم و با ارزش کشورھاي درحال توسعهھاي  فناوري اطلاعات براي شرکتھاي  ظرفيت

تواند گام اول   مييک نمونه که بر طبق چھارچوب مدل کسب و کار تھيه شده است. خواھد بود
  . کسب و کار مبتني بر فناوري اطلاعات باشدھاي  مدلھاي  انتشار دانش موفقيت ھا و عدم موفقيت

کشورھاي در حال  که بر اساس فناوري اطلاعات در مطالعاتي مدلھاي کسب و کارھاي  طرح
  .زير پاسخ دھندھاي  گيرند بايد به سوال  ميتوسعه ، که در بانک طرح ھا استفاده قرار

  
  اصلي مدل کسب و کارھاي   بخش2جدول 
  توضيحات  اصلي مدلھاي  بخش  ارکان

  نوآوري توليد
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

  ارتباط با مشتريان
  
  

  ارزش زايي
  
  
  
  
  

  مشتري ھدف
  
  
  
  
  
  
  

  کانالھاي توزيع
  
  
  

ھاي  با چه نوعي از ارزش
 مبتني بر فناوري اطلاعات

توان به مزيت رقابتي دست  مي
 يافت؟چگونه فناوري اطلاعات

تواند باعث بھبود جريان  مي
  ارزش زايي شود؟

  
چه افرادي را به وسيله فناوري 

توان به مشتريان   مياطلاعات
  ھدف اضافه کرد؟

  
  

تواند   ميآيا فناوري اطلاعات
به ما کمک کند تا در بازارھاي 

 بازاريابي مستقيم الکترونيکي،
و فروش از طريق وب سايت 
موفق باشيم؟ فناوري اطلاعات 

مکي به افزايش کارايي چه ک



  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

  مديريت زيرساخت
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

  ھاي اقتصاديرويکرد

  
  

  ارتباطات
  
  
  
  
  

  ترکيب ارزش
  
  
  
  
  
  
  

  توانمندي ھا
  
  
  
  

  تجاريھاي  ھمکاري
  
  

  ساختار ھزينه
  
  

  مدل درآمدي

  
مبتني بر ھاي  کدام مکانيزم

فناوري اطلاعات و ارتباطات 
به پايه ريزي ارتباطات ما با 

  کند؟  ميمشتريان کمک
چگونه فناوري اطلاعات باعث 
افزايش اعتماد و ھمچنين 

  شود؟   مياعتبار نشان تجاري
چگونه فناوري اطلاعات با 

ظم و ترتيب در فعاليت ايجاد ن
ھا و منابع باعث افزايش 

 اصليھاي  کارايي ارزش
  شود؟ مي
توان به وسيله فناوري   ميآيا

اطلاعات به يک زنجيره تامين 
  بين المللي دست يافت؟

  
براي انتقال ھايي  چه توانمندي
مبتني بر فناوري (ارزش ھاي
  سازمان نياز داريم؟) اطلاعات

چه نوعي از ھمکاري ھا و 
تجاري در مدل ھاي  راکتش

شود   ميکسب و کار پيش بيني
تا باعث افزايش کارايي دو 

  طرف شود؟
چگونه به وسيله فناوري 

توان ھزينه ھا را   مياطلاعات
  بھينه سازي کرد؟

چگونه فناوري اطلاعات باعث 
 درآمديھاي  بھبودي مدل

شود؟آيا فناوري اطلاعات  مي
  شود؟  ميباعث درآمدزايي
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