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Abstract 

Objective  

In today’s competitive world, commercialization and the use of new ideas are vital. If a store fails to 
present its ideas to the market, it will fail. Therefore, it is important and necessary to have the ability to 
commercialize in e-shops that requires special attention in order to be successful. There is also a lot of 
competition among online stores these days and a store can be successful if it acts according to the 
requests of its customers. Customers ask for online and innovative purchase due to the many concerns 
and problems. Therefore, the present study aims to explain the commercialization model of the idea of 
electronic sales in online stores in the city of Tehran. Hence, the most important question in this study 
is that what model can be used to commercialize e-sales ideas? 

 

Methodology  

Qualitative research methods and in particular the grounded theory (systematic approach) were used to 
achieve a rich description of the experiences, attitudes and perceptions of the interviewees towards the 
commercialization of the idea of electronic sales. The statistical population includes the management 
ranks of companies in the field of e-sales and digital media in the country with sufficient knowledge of 
e-sales. The purposeful sampling was used and in this regard, the data were obtained through semi-
constructed interviews with 12 people. Moreover, in order to ensure the reliability of the data, 2 more 
interviews were conducted. Thus, the final number of participants was 14. The data were then 
analyzed based on a systematic approach that included three stages of open, axial, and selective 



coding. It should be noted that due to the interpretive and in-depth nature of the research, the 
codification and analysis of the interviews were apllied using MaxQDA software version 11. 
 

Findings 
According to the analysis of the interviews, 277 initial open codes were identified, which were 
reduced to 20 main codes and 5 selected codes. Finally, based on a systematic approach in the 
grounded theory, the identified codes were classified into six classes of causal conditions, contextual 
conditions, intervening factors, strategies, and consequences. The results showed that the causal 
conditions (knowledge and understanding of market needs, intellectual property support and adoption 
of marketing perspectives); main categories (creativity and ideation, applicability, idea support and 
risk-taking); strategic categories (education, research and development, management mechanisms and 
identification of customers’ needs); contextual categories (environmental studies, financial and human 
resources and organizational contexts); intervening categories (legal infrastructure, social, economic 
and cultural factors, and technology development) and consequential categories (sales and higher 
profits, customer satisfaction, innovation, and service development) can influence the 
commercialization of e-sales ideas. 

 
Conclusion 

In short, it can be concluded that in order to be able to commercialize the idea of electronic sales, it is 
necessary to gain sufficient knowledge of the needs of the market. In the commercialization of the idea 
of electronic sales, proper management is necessary and it will lead to commercialization of the idea 
of electronic sales. The environment of any company is the main and influential factor on the activities 
in that company, because the changes and the developments that take place in the environment of 
companies, both positive and negative, have a direct impact on the company’s activities. This is 
necessary in commercialization of the idea of e-sales and there is a need for a positive perspective on 
the environment before commercialization. In order to commercialize the idea of e-sales, its legal 
infrastructure must be respected. In other words, if these infrastructures are not followed, one cannot 
expect to successed. In the case of commercialization of the idea of electronic sales, if there is no good 
sales and profit in the company, one cannot expect to successfully continue the idea of electronic sales 
because the company cannot offer its products and services to customers. Therefore, the income would 
not compensate for the expenses. 
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  چكيده
يكـي از دلايـل    كـه  توان گفت مي است، در واقعحياتي  بسيار هاي نو گيري از ايده سازي و بهره تجاري ،در دنياي رقابتي امروز :هدف
  .ها بوده است سازي ايده تجاري مسئله توجه به ،يافته پيشرفت تكنولوژي در كشورهاي توسعهاصلي 
جامعـه هـدف ايـن    . توصيفي از نوع پيمايشـي اسـت   ،ها كاربردي و از نظر نحوه گردآوري داده ،پژوهش حاضر از لحاظ هدف :روش

 مـديريتي  هـاي  رده و شـاغلان  كشـور  در ديجيتـال  هـاي  رسـانه  و الكترونيـك  فـروش  با دانش كافي در خصوص افراديرا پژوهش 
نفـر از   14 وصورت هدفمند انجـام گرفـت    گيري در پژوهش حاضر به نمونه. تشكيل داده است الكترونيك فروش در فعال هاي شركت

 هـاي  رسـانه  و الكترونيـك  فـروش  عرصـه افراد مرتبط با  هاي ديدگاه آوري جمع پژوهش براي اين در. دشميان افراد ذكرشده انتخاب 
  .ه استشد استفاده مصاحبه ابزار از ديجيتال
كد منتخـب   5كد محوري و  20 كد باز اوليه شناسايي شد كه اين كدها به 277گرفته،  هاي صورت بر اساس تحليل مصاحبه :ها يافته

اي شـامل   طبقـه هسـته   6شـده در   بنياد، كدهاي شناسايي در نهايت با استناد به رهيافت سيستماتيك در نظريه داده. كاهش داده شدند
دانـش و شـناخت   (ي هاي علّ نتايج نشان داد كه مقوله. قرار گرفتندگر، راهبردها و پيامدها  اي، عوامل مداخله ي، شرايط زمينهشرايط علّ

پردازي، كاربردي بودن ايده،  خلاقيت و ايده(هاي محوري  مقوله ،)اندازهاي بازاريابي نيازهاي بازار، حمايت مالكيت فكري و اتخاذ چشم
هـاي مـديريتي و شناسـايي نيازهـاي      سازوكارآموزش، پژوهش و توسعه، (هاي راهبردي  مقوله ،)پذيري پردازي و ريسك حمايت از ايده

هـاي   زيرسـاخت (گـر   ههاي مداخل مقوله ،)هاي محيطي، منابع مالي و انساني و بسترهاي سازماني بررسي(اي  هاي زمينه مقوله ،)مشتري
فروش و سود بيشتر، رضايت مشتري، نـوآوري و  (هاي پيامدي  و مقوله) عوامل اجتماعي، اقتصادي و فرهنگي و توسعه فناوري قانوني،

  .ندسازي ايده فروش الكترونيك تأثيرگذار بر تجاري) توسعه خدمات
 از ايـن رو ، اسـت سازي ايده فروش الكترونيك  هاي مختلف بر تجاري آمده حاكي از تأثير هر يك از مقوله دست نتايج به :گيري نتيجه

  .شوداي  توجه ويژهها  بايد به اين مقوله فروش الكترونيك،براي موفقيت در 
  
  .سازي، نوآوري، فروش الكترونيك تجاري: ها كليدواژه

 فـروش  ايـده  سـازي  تجـاري  مـدل ). 1399(فر، وحيد؛ پورحسيني، صـدف   طاهر؛ ناصحيانصاري، منوچهر؛ روشندل اربطاني، : استناد
   .356 -335، )2(12، مديريت بازرگاني. بنياد داده نظريه كارگيري به با الكترونيك

----------------------------------------  
  356 -335. صص ،2شماره ، 12 هر، دو1399، بازرگانيمديريت 

DOI: 10.22059/jibm.2019.285160.3572  

 28/10/1398: رشيپذ، 13/05/1398 :افتيدر

    دانشكده مديريت دانشگاه تهران ©



  336  بنياد داده نظريه كارگيري به باالكترونيك فروش ايدهسازيتجاريمدل

 

  مقدمه
بنـابراين   ،ندهسـت  هاي پويا و در حال تغييـر مواجـه   اي با محيط صورت فزاينده به هاي تجاري ها و فروشگاه شركت امروزه

 راتيي ـبـه تغ  عيسـر  گـويي  پاسـخ  ييتوانـا كننـد و  مجبورند خـود را بـا تغييـرات محيطـي سـازگار       ،بقا و پويايي منظور به
 يكـي از عوامـل   ).2015، 1يـاوز و  اوكاكتورك، اوكاكتورك(را داشته باشند رقابتي  در بازار ناپذير ينيب شيو پ پذير ينيب شيپ

ظهـور علاقـه بسـياري از پژوهشـگران،      هاي در حال تكنولوژي. ها هستند تكنولوژي ،مهم تغييرات در دنياي امروز بسيار
، 2آمـرين و  ، محمـد عبـدرحيم (انـد   گذاران در كشورهاي مختلف را به خود جلـب كـرده   اقتصاددانان، صنعتگران و سياست

 كـه  اند آورده وجود به را وكار كسب هاي مدل از جديدي اشكال اينترنت، مانند تكنولوژيكي هاي همچنين پيشرفت). 2015
، 3هيكـيلا و  جـارولاينن، هيكـيلا  ، نيئميمـا (كننـد   منسـوخ  را سـنتي  وكار كسب هاي مدل ناگهاني و مؤثر طور به توانند مي

 زاده، بخشـي (است  الكترونيك تجارت ظهور و وكارها كسب جديد افتادن موج راه به اينترنت، مهم شيوع تبعات از). 2019
 فراينـدهاي  در اينترنـت  ويـژه  به ارتباطات، و اطلاعات فناوري از گسترده عبارتي استفاده به). 1397جعفر و نصيري،  حاجي

وكار خود  كسب و تجارت در ها ن سازما و سبب شده) 2015، 4ميلووانويك(است  شده آنلاين تجارت توسعه موجب تجاري،
 بـه  وابسـتگي  بـه  توجـه  از اين رو، امـروزه بـا  ). 1393ي، احمدي و راهنما، منتظري، ابراهيم(تغييرات اساسي ايجاد كنند 

شـوند   مـي  انجام الكترونيكي صورت به وكارها كسب بيشتر حاضر حال در فناوري، پيشرفت و ارتباطات و اطلاعات فناوري
بنابراين، در جوامع امروزي فروش الكترونيكي جايگاه بسيار مناسبي براي خود به دست آورده ). 2015، 5كمال و همكاران(

سمت فروش آنلاين ترغيب شـوند تـا بتواننـد از ايـن طريـق       هاي تجاري به ها و شركت و سبب شده بسياري از فروشگاه
  . مشتريان بيشتري جذب كرده و در حفظ مشتريان خود نيز موفق عمل كنند

 دربـاره  كـردن  فكـر  شـده و  تبديل ما روزمره زندگي از بخشي به رايج اصطلاح از غير به الكترونيكي امروزه تجارت
ايـن تجـارت، تـأثير ملموسـي در نحـوه انجـام       ). 2019، 6يـوو و جانـگ  (اسـت   دشـوار  الكترونيكي تجارت بدون زندگي
شـده   منجر صنايع از بسياري در اي سابقه بي ساختاري تغييرات به و) 2015 ،7استرزبيكي(و ساختار بازار دارد  وكارها كسب
 گيري تجارت الكترونيـك بـراي كسـب موفقيـت     از اين رو، شكل). 2017، 8ورباونو  ، گرزيبويسكي، رومانكبراونا(است 

 فـروش آنلايـن  ). 2016، 9تـان و لادويـگ  (يافته و در حال توسعه محركي قدرتمند اسـت   اقتصادي در كشورهاي توسعه
 هـا، پسـت   داده الكترونيكـي  مبادلـه  ماننـد  هايي نوآوري در آن كه كاغذ از استفاده بدون مبادله يعني) تجارت الكترونيك(

شـوند   مـي  بـرده  كار به شبكه بر مبتني هاي فناوري ساير و وجه انتقال الكترونيك الكترونيك، اعلانات تابلوي الكترونيك،
 كامپيوترها و هوشمند، هاي تلفن با اينترنت،(خريدوفروش  فرايند عنوان با يكيالكترون تجارت). 1391عزيزي و بسحاق، (

نيازهـاي   و ها خواسته به گويي پاسخ براي خدمات ارائه محصولات و مديريت روند ها تكنولوژي اين شود، مي تعريف )تبلت
 الكترونيـك و ارتباطـات مـؤثر بـراي     وكـار  بنابراين ايجاد كسب). 2012، 10ليو  زنگ ، تييو(كنند  مي تسهيل را مشتريان

 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
1. Ucakturk, Ucakturk & Yavuz 2. Abd Rahim, Mohamed & Amrin 
3. Niemimaa, Jarvelainen, Heikkila & Heikkila 4. Milovanovic 
5. Kamal & et al 6. Yoo & Jang 
7. Strzebicki 8. Browna, Grzybowski, Romahnc & Verboven 
9. Tan & Ludwig 10. Yu Chiu, Tzeng & Lin Li 
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، 1جانسـتون و  ، گليلنـد كورتز(همراه دارد  رود، زيرا منافع بسياري به مديران بازاريابي، چالشي فزاينده و پيچيده به شمار مي

 هـا و  شـود و بسـياري از شـركت    رو، امروزه به فروش الكترونيك بسيار توجه شده و به آن اهميت داده مـي  از اين). 2019
هـا و   هاي جديد و نوآورانـه توسـط شـركت    بنابراين، همواره شاهد ارائه ايده. دنبال اين امر هستند هاي تجاري به وشگاهفر

  . هاي تجاري هستيم فروشگاه
 عنـوان  بـه  سـازي  تجـاري  و شوند تجاري بايد و سودآور وكاري موفق كسب به شدن تبديل براي ها ها و نوآوري ايده
طيبـي،  (اسـت   متفـاوت  هـاي  توانمنـدي  بـا  مختلـف  عوامل و نقش بازيگران ايفاي مستلزم پيچيده، و غيرخطي فرايندي

). 2013، 2گرث مك(آيد  سازي يا صنعتي كردن محصولات و خدمات، بخش مهمي از نوآوري به شمار مي تجاري). 1395
كـارگيري   منظور به ا گروه ديگر بهسازي را فرايند انتقال دانش و فناوري از يك شخص يا گروه به شخص ي برخي، تجاري

سازي  بنابراين تجاري). 1396عباسي، (اند  آن دانش جديد در يك سيستم، فرايند، محصول يا شيوه انجام كار تعريف كرده
هاي مختلفي از فرايندهاي مهم فني، تجاري و مالي است كه باعث تبديل فناوري جديد به محصولات و  دربرگيرنده آرايه

 كلمـه،  وسـيع  معنـاي  در را سـازي  تجـاري ) 2003(گلداسـميت  ). 1395افتخاري، ثقفي و اصلاني، (شود  مي خدمات مفيد
 گرفتـه  نظـر  در بـازار  در پـذيرش  تا آن كاربرد ايده و يك سنجي امكان بررسي طريق از وكار كسب توسعه عنوان فرايند به

 تا كند مي استفاده ممكن هاي تمام پتانسيل از كه است سازي فرايندي از اين رو، تجاري). 1394اسلامي و خطيبي، (است 
طيبـي،  (آورنـد   دسـت  به را نوآوري وسيله به فوايد ايجادشده بتوانند كنند، مي گذاري سرمايه فناورانه در نوآوري كه كساني
1395 .(  

گيـري از   سـازي و بهـره   در دنياي رقابتي امروز تجـاري توان گفت كه   در نهايت با توجه به مطالبي كه بيان شد، مي
هاي خود را به بـازار ارائـه كنـد، بـا شكسـت مواجـه        شرايطي كه فروشگاه نتواند ايده در .هستندهاي نو امري حياتي  ايده
كـه بايـد    آيد هاي الكترونيكي امري مهم و ضروري به شمار مي سازي در فروشگاه رو، وجود توانايي تجاري از اين. شود مي

تهـران نيـز مـديران بـه ايـن نتيجـه        اينترنتـي شـهر   هاي در فروشگاه. اي كرد براي رسيدن به موفقيت به آن توجه ويژه
سازي فروش الكترونيك خود داشـته باشـند،    اي به امر تجاري اند كه براي رسيدن به موفقيت لازم است توجه ويژه رسيده

ر، گرايش مردم به استفاده از خدمات آنلاين و نوآورانه بيشتر شده است، بنابراين دليل تغييرات محيطي بسيا زيرا امروزه به
هاي الكترونيكي مختلـف در سـطح شـهر تهـران      ها و فروشگاه توجه به رشد و توسعه امر فروش الكترونيك براي شركت

جديد و نوآورانه بـراي فـروش    دنبال راهكارهاي ها به رسد و باعث شده بسياري از اين فروشگاه بسيار ضروري به نظر مي
هـاي از   آنلاين محصولات و خدمات خود باشند تا بتوانند در بازار رقابتي امروز جايگاه مناسبي به دست آورند و بـه هـدف  

توانـد   هاي اينترنتي بسيار زياد شده است و فروشگاهي مـي  امروزه رقابت در ميان فروشگاه. شده خود نائل آيند پيش تعيين
ها و مشكلات بسـياري كـه    برسد كه مطابق با خواست مشتريان عمل كند و خواست مشتريان به دليل مشغلهبه موفقيت 

 مـدل  بنابراين با توجه به مطالبي كه بيان شـد، پـژوهش حاضـر درصـدد تبيـين     . وجود دارد، خريد آنلاين و نوآروانه است
 پـژوهش  پرسـش  تـرين  مهـم  رو، ايـن  از .هران استاينترنتي شهر ت هاي در فروشگاه الكترونيك فروش ايده سازي تجاري
  كرد؟ ارائه توان مي مدلي چه الكترونيك فروش هاي ايده سازي تجاري براي كه است اين حاضر

 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
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  پيشينه نظري پژوهش
  سازي تجاري
هـاي   هاست كه از نكات مد نظـر پژوهشـگران در عرصـه    سازي فناوري و تبديل آن به دستاوردهاي ملموس سال تجاري

 هرچنـد  گذشـته،  در ).1395زاده، آقازاده، غفوريان، صفردوست و اوجاني،  نقي( است طولاني سابقه گوناگون بوده و داراي
 نظـر  بـه  ولـي . شدند مي تجاري و شده عرضه بازار به علمي، هاي پژوهشي از حاصل و دانش ها فناوري محدود، صورت به
است  افتاده اتفاق 1862 سال در دانشگاه و صنعت بين همكاري هاي بحث با فناوري و دانش سازي تجاري شروع رسد مي

هـاي   كـارگيري روش  معناي بـه  به 2سازي از نظر لغوي در فرهنگ لغات آمريكايي هريتيج تجاري). 2010، 1كولير و گراي(
سازي يا تجـاري كـردن    واژه تجاري 3نامه كمريج ادونس لرنرز گيري آمده و در لغت منظور سود و انجام بهره وكار به كسب

 بـه  سـازي  تجـاري  تعريف، ترين ساده در). 1396عباسي، (دهي چيزي براي كسب سود تعريف شده است  معناي سازمان به
 مركـز  از و تكنولـوژي  دانـش  انتقال فرايند همان سازي، تجاري فرايند ديگر بيان به .است بسيار نزديك تكنولوژي انتقال
 در مراحـل  ترين كليدي سازي از تجاري). 1392ترك و شريعت، (است  جديد وكارهاي كسب يا موجود صنايع به هشيپژو

). 1395طيبـي،  (شـوند   تبـديل  بازار داراي به توليدهاي ها اختراع و ها پژوهش شود مي باعث و است نوآوري توسعه فرايند
). 2017، 4الينگسـون (اسـت   سازي يا صنعتي شدن محصول يـا خـدمات   همچنين بخش مهمي از نوآوري، فرايند تجاري

هـا بـراي تقويـت رشـد اقتصـادي اسـت        هاي اصلي دولـت  ها يكي از دستورالعمل ها و ايده سازي پژوهش بنابراين تجاري
   ).2015، 5سيدكو  ، محدنوراسماعيل(

  نوآوري
 هـاي  رجحـان  عميـق  تغييـر  و جهاني شدن محيطي، تغييرات جريان در كه امروزي هاي سازمان مهم هاي ويژگي از يكي

 رقـابتي  مزيـت  عنـوان  به نوآوري). 1395فرد،  دانش(است  اند، نوآوري گرفته قرار مشتريان هاي خواسته و كنندگان مصرف
 بلندمـدت  پايـداري  بـراي  را آنهـا  ظرفيـت  نتيجه در و بازده و كارايي و شود مي گرفته نظر ها در سازمان در مهم و اصلي

، بارنت(است  شده تأكيد 1980 دهه اوايل از سازماني عملكردهاي و خدمات تحويل در نوآوري به به نياز. دهد مي افزايش
 اسـت و  تكنولـوژي  كارگيري به و و توسعه پژوهش از فراتر موضوعي نوآوري). 2011، 6يانگو  واسيليو، دجميل، بروكس

خـوي،   دژم(شود  ها مي سازمان هاي فعاليت سبب بهبود كه يابد گسترش يئجز تغيير ها ميليون تا عمده از تغييرات تواند مي
و  ، مـوكرجي داتـا (شـود   هـا شـناخته مـي    عنوان منبع انـرژي در سـازمان   و اغلب به) 1394پور،  محمدي، شعباني و رجايي

 هاي مربوط به محصولات، فراينـدها،  سازي ايده اكثر پژوهشگران نوآوري را شامل توليد، پذيرش و پياده). 2015، 7جسوپ
 دي ـرا تول ينـوآور ) 2014( وروسـتات ي). 1396نـژاد،   قاسـمي (دانند  هاي جديد در سازمان مي اختارها يا سياستخدمات، س

در  يسـازمان  دي ـجد يروش ـ اي ـ يابي ـبازار دي ـجد يهـا  از روش يريگ در روند و بهره رييتغ ايشده  اصلاح اي ديمحصول جد
اگر نوآوري بتواند با موفقيت بـه بـازار   ). 2016، 8روسو( داند يسازمان م يو خارج يدر محل كار داخلوكار  كسب يها وهيش
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همـراه داشـته باشـد     توانـد درآمـدهاي جديـدي بـه     هاي جديدي به وجود آورد و هم مي تواند نوآوري عرضه شود، هم مي

وسط كوچك و مت يها خصوص در رابطه با شركت به يصادرات يها تيفعال يروو ) 2016، 1محدجانو  ، عبدااللهبدلطيفع(
 يبه صـادرات و عملكـرد صـادرات    يابيمنظور دست خود را به ينوآور تيظرف شده هيها توص به شركت از اين رو، .ثر باشدؤم

  ).2015، 2لويزو  ، نوويزماسائو اورا( ارتقا دهند

  تجارت الكترونيك
 دگرگـون  را آفلايـن  و سنتي بازارهاي و شكل يافته تغيير الكترونيكي حالت به فيزيكي حالت از وكار كسب امروزه فضاي

 انجـام  بـراي  وب و اينترنـت  از اسـتفاده  الكترونيـك،  تجارت ).1397هجري،  مهر و مرتاض خاتمي، عسگري(است   كرده
 و هـا  شـركت  بـين  تجـاري ديجيتـال   هـاي  تراكنش به الكترونيك تجارت تر، رسمي بيان به. تجاري هستند هاي تراكنش
 از اي نويسـنده  هر و ندارد وجود واحدي تعريف الكترونيك تجارت درباره). 1395ارشاد، زاده و  بديع(است  مربوط اشخاص

 است اين آن و دارند اساس مشترك يك تعاريف اين همه اما كند، مي استفاده الكترونيك تجارت معرفي براي تعريف خود
تقـوي، احمـدي و   (شـوند   مـي  هـدايت  الكترونيكـي  صـورت  بـه  كـه  هسـتند  تجـاري  هاي فعاليت الكترونيك تجارت كه

 مبادلـه  ماننـد  هـايي  نـوآوري  در آن كـه  كاغـذ  از اسـتفاده  بـدون  مبادله يعني تجارت الكترونيكي). 1393خدادادحسيني، 
 شبكه بر مبتني هاي فناوري ساير و وجه انتقال الكترونيك الكترونيك، اعلانات تابلو الكترونيك، ها، پست داده الكترونيكي

استفاده از اين فناوري موجـب رشـد و توسـعه اقتصـادي، بهبـود كـارايي       ). 1391عزيزي و بسحاق، (شوند  مي برده كار به
تقـوايي، ازقنـدي و   (ويژه كشورهاي در حال توسعه، در اقتصاد جهاني شـده اسـت    گرايي كشورها، به تجاري و تسهيل هم

 هـا،  بـراي سـازمان   فراوانـي  مزايـاي  و كـرده  متحول را جامعه و اقتصاد الكترونيك، همچنين تجارت). 1391نيا،  معماري
 و خـدمات  كـالا  هزينـه  كاهش باعث و نورديده هم را در زمان و مكان مرزهاي اين تجارت،. بردارد در جامعه و مشتريان

  ).1393تقوي و همكاران، (شود  مي مشتريان براي

  پيشينه تجربي پژوهش
سازي انجـام شـده اسـت، امـا      در حوزه فروش الكترونيك و تجاري هاي مختلفي بر اساس بررسي ادبيات پيشين، پژوهش

به همـين  . سازي ايده فروش الكترونيك پرداخته باشد طور مستقيم به بحث در ارتباط با تجاري پژوهشي يافت نشد كه به
 بـراي  ،اينترنـت . هاي داخلي و خارجي مرتبط با موضوع پـژوهش در ادامـه آورده خواهنـد شـد     منظور تعدادي از پژوهش

 هـاي  فرصـت  خـود  مشـتريان  درك در راسـتاي  آنلاين، فروشندگان براي و كرده فراهم بسياري راحتي آنلاين خريداران
 ضـروري  كشـور،  در اينترنـت  از اسـتفاده  چشمگير افزايش به توجه با). 2014، 3وو، لي و ژو(است  كرده ارائه اي سابقه بي

 را خود مشتريان هدف آنلاين خريد رفتارهاي بخشند، بهبود را خود الكترونيك تجارت خواهند كه مي هايي فروشگاه است
پـور و   زاده، امرايـي، قلـي   اسـماعيل (اتخاذ كنند  فروش و بازاريابي براي مناسبي راهبردهاي آنها، به توجه با و كرده تعيين

 سـازي  تجـاري  و توسـعه  در جتمـاعي ا هـاي  رسـانه  از پژوهشي با عنوان اسـتفاده ) 2016( 4لام و همكاران). 1396مقدم، 

 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
1. Abd Latif, Abdullah & Mohd Jan  2. Massao Oura, Novaes & Luiz 
3. Wu, Li & Xu 4. Lam, Yeung & Cheng 



  340  بنياد داده نظريه كارگيري به باالكترونيك فروش ايدهسازيتجاريمدل

 
 توسـعه  رونـد  ها شركت تا كند مي كمك ها نظريه بررسي از يكپارچه در اين پژوهش چارچوبي. جديد انجام دادند محصول

 هاي رسانه .بخشند بهبود جديد بازار به ورود در نوآوري به بخشيدن را براي سرعت خود عملكرد و بهتر درك كنند را خود
 براي ريزي برنامه. روند مي كار به سازماني درون هاي و تيم ها كارگاه هدايت در عملي ابزاري عنوان به بنگاه، براي اجتماعي
 1داتـا  .هاسـت  تـيم  ايـن  دسـتاوردهاي  از محصول يك سازي تجاري يا توسعه در اجتماعي هاي رسانه از استفاده چگونگي

نتـابج نشـان دادنـد،    . پژوهشـي انجـام داد   كار دستور و فراگير چارچوبي: نوآوري سازي پژوهشي با عنوان تجاري) 2014(
 مسـتقيم  طـور  به كه عملياتي واحدهاي همه ميان خوب روابط ايجاد به است ضروري بسيار سازي، تجاري بهبود منظور به

انجـام   راسـتا  ايـن  در تلاشـي  هنوز ها شركت اكثر وجود اين، با. شود پرداخته پشتيباني نقش در واحدهاي و هستند  دخيل
بـه شـمار    هاي سـازماني  دغدغه پشتيباني هاي بخش با ارتباط آن و نوآوري فرايندهاي جمله از سازماني، عوامل .اند نداده
 يـن ا. هـا انجـام دادنـد    شبكه طريق از سازي تجاري به نوآوري پژوهشي با عنوان از) 2014( 2همرت و نيجكامپ. روند مي

 و يعملكرد نـوآور  ي،نوآور يتقابل ،با استفاده يكوچك و متوسط نوآورانه هلند يها ينوآور ياستراتژ يبه بررسپژوهش 
ايـن  . بودموفق مهم  يعملكرد نوآور يبرا يزتماس با رقبا ندهند كه  پژوهش نشان مي ينانتايج  .پردازد ي ميمنابع تجار

نـوري و   حسـينيان، قاضـي   .بود گرفته شده يدهگذاران ناد ياستو سپژوهشگران از حد توسط  يشب سازي تجاري از مرحله
 بـا . فراتركيب انجام داد روش بر مبتني فناوري سازي تجاري استراتژي بر مؤثر پژوهشي با عنوان عوامل) 1394(گودرزي 
 فراتركيـب،  روش از اسـتفاده  با حوزه اين در گرفته صورت هاي پژوهش جامع تركيب و سيستماتيك مرور روش از استفاده

. شـد  پرداختـه  امـر  ايـن  در موجود مشكلات از برخي رفع و سازي تجاري تسهيل براي موضوع ادبيات تر دقيق بررسي به
 هـاي  توانمندي اطمينان، عدم وكار، كسب ماهيت و اندازه مكمل، هاي دارايي پذيري، تملك رژيم عمر، چرخه چون عواملي
 عنـوان  بـه  شـركت  رقـابتي  جايگـاه  و فنـاوري  و نوآوري ماهيت/ نوع مالي، منابع محيطي، عوامل مديريتي، و فني علمي،
 شـركت  تأسيس مستقل، سازي تجاري هاي استراتژي بر عوامل اين اثر نهايت در و شدند شناسايي اصلي تأثيرگذار عوامل
 و ادغـام  و امتيـاز  اعطـاي  اكتسـاب،  /خريد استراتژيك، اتحاد مشترك، گذاري سرمايه مشترك، توسعه و پژوهش زايشي،
 تجـارت  در خريـد  قصـد  بـر  مـؤثر  عوامـل  پژوهشي بـا عنـوان بررسـي   ) 1393(منتظري و همكاران  .شد بررسي فروش

 در هـايي  ضمانت ايجاد و امن محيطي ايجاد با توانند مي مجازي هاي نتايج نشان دادند كه شركت. الكترونيك انجام دادند
 افـزايش  اعتمـاد  و شـده  درك منفت افزايش و شده درك ريسك كاهش با را مشتريان آنلاين خريد به تمايل موفق، خريد
 عـاطفي  حالـت  و شخصـيتي  تجربي، شناختي، پيشايندهاي به مجازي هاي شركت مديران توجه افزايش همچنين،. دهند
همچنـين روشـندل، مقيمـي، قلـي ميناونـد و       .شـود  مي آنلاين مشتريان شده درك ريسك كاهش و اعتماد افزايش باعث
 هـاي كـارآفرين   شـركت  در ديجيتـال  هـاي  نـوآوري  سـازي  تجاري براي پژوهشي با عنوان چارچوبي) 1391( ئيان خواجه
 بـه  مربـوط  عوامل شامل عامل، آمده نشان دادند كه پنج دست نتايج به. انجام دادند) چندموردي اي مطالعه( ايران اي رسانه
 عامـل  عنوان به زيرساخت به مربوط عوامل و كارآفرين كنترل تحت عوامل عنوان به استراتژي و محصول شركت، منابع،
 سـازي  تجـاري  زمينـه  در آتـي  هـاي  پـژوهش  بـراي  بنيـاني  كه شدند استخراج مربوطه هاي مقوله با همراه ،ناپذير كنترل
  . كند مي فراهم اي رسانه كارآفرينان هاي نوآوري

 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
1. Datta 2. Hemert & Nijkamp 
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  شناسي پژوهش روش
 )تهـران  ينترنت ـيا يها فروشگاه: مورد مطالعه( كيفروش الكترون دهيا سازي تجاريمدل  نييتبهدف كلي پژوهش حاضر 

منظـور دسـتيابي بـه توصـيفي غنـي از تجـارب، نگـرش و ادراك         بـه . اين پژوهش از لحاظ هـدف كـاربردي اسـت   . بود
طور خاص بـراي دسـتيابي    ايده فروش الكترونيك، از روش پژوهش كيفي و به سازي شوندگان در رابطه با تجاري مصاحبه

هـاي مـديريتي    ردهشـامل  جامعه آمـاري  . استفاده شد) رهيافت سيسماتيك(بنياد  ه الگوي پارادايمي از راهبرد نظريه دادهب
 كي ـفـروش الكترون  در رابطـه بـا  كـه   بودنددر كشور  تاليجيد يها و رسانههاي فعال در حوزه فروش الكترونيك  شركت

روش . گيـري بـه هـم تنيـده اسـت      ها و نمونـه  د، فرايند گردآوري دادهبنيا پردازي داده در روش نظريه. داشتند يدانش كاف
اند كه در رابطه با موضوع پژوهش آگاهي  نظراني بوده ها متشكل از صاحب گيري، هدفمند بوده و در اين راستا، نمونه نمونه

ين پـژوهش، از طريـق   اشباع نظري در ا. تري بدهند هاي غني هاي پژوهش پاسخ توانستند به پرسش بيشتري داشته و مي
بنـابراين، حجـم   . مصاحبه ديگر نيز انجـام شـد   2نفر به دست آمد كه براي اطمينان  12يافته با  ساختار هاي نيمه مصاحبه
 و الكترونيـك  شش نفر از اين افراد از اساتيد دانشگاهي بودند كه در زمينه فروش. نفر بودند 14كنندگان نهايي،  مشاركت

الكترونيـك   فـروش  در فعال هاي شركت دانش كافي داشتند و هشت نفر نيز شامل مديران كشور در ديجيتال هاي رسانه
پروتكل مصاحبه شامل شش پرسش كلي بود كه بر اساس نتايج مشاهده اسـناد و پيشـينه پـژوهش و مشـاوره بـا      . بودند

تجزيـه و تحليـل   . ها نيز بر اساس نظر متخصصـان تأييـد شـد    نظران بازاريابي الكترونيك طراحي و روايي پرسش صاحب
و  ساسـترا (شامل سه مرحله كدگذاري باز، محوري و انتخابي بود  ها بر اساس رهيافت سيستماتيك انجام گرفت كه داده

ها، كدها يا مفاهيم اوليه  دهي متون مصاحبه اين منظور، در مرحله كدگذاري باز، پس از مرور و سازمان به ). 1393كوربين، 
 اين طبقات عناويني كـه سپس، براي هر يك از . گرفتند هاي خاصي قرار  شناسايي شده و در ادامه كدهاي مشابه در طبقه

 شناسـايي  كي ـفـروش الكترون  دهي ـا سازي هاي تجاري نمايانگر كل كدهاي آن طبقه باشند، انتخاب شد و در نتيجه مؤلفه
ها و مفاهيم بر اساس مدل پارادايم مشخص و  در مرحله كدگذاري محوري، ارتباط بين پديده محوري و ساير مقوله. شدند

ها، چگونگي، مراحل وقـوع و   حله كدگذاري انتخابي، متغير اصلي يا فرايند اساسي نهفته در دادهدر ادامه و در مر. ارائه شد
شود، با توجه به ماهيت تفسيري و ژرفانگر پژوهش، روند كدگـذاري و تحليـل    يادآوري مي. شوند پيامدهاي آن نمودار مي

در نهايت، بـراي اطمينـان از معتبـر بـودن     . جام گرفتان 11نسخه  1اي .دي .كيو .مكس افزار با استفاده از نرمها،  مصاحبه
از روش بازبيني توسط  ،)2000(شده توسط كرسول و ميلر  ارائههاي كيفي، بر اساس معيارهاي  هاي حاصل از تحليل يافته
گـذاري  نفر از دانشجويان دكتـري خبـره در كد   2نفر از اساتيد و  2( 3و بررسي همكار) شوندگان سه نفر از مصاحبه( 2اعضا

  .استفاده شد كه نتايج حاصل از توافق درون موضوعي كدگذران حاكي از پايايي قابل قبول داشت) اسناد و مصاحبه

  هاي پژوهش يافته
اند از كدگذاري باز، محوري  كار رفته بودند، عبارت سه مرحله كدگذاري كه براي تكوين منسجم، منظم و مشروح نظريه به

هاي خام ريشه دارند و هم  كند كه هم در داده اي از مفاهيم دست اول كمك مي كدگذاري باز به خلق مجموعه. و انتخابي
 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

1. MAXQDA 2. Member Checking 
3. Peer debriefing 
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ها را بازنگري كرد و فرايندهاي آن را تشخيص داد و آنهـا را بـا    پژوهشگر در اين مرحله خط به خط داده. انتزاعي هستند
  شكل ها سپس با مقايسه مداوم كدها از نظر تشابه و تفاوت در مفاهيم، طبقه. ها كدگذاري كرد و عبارت ها هاستفاده از كلم
اي از قضـايا را   يكديگر متصل شده و مجموعه هب ها در مرحله دوم طبقه. ها و ابعاد هر يك از آنها تعيين شد گرفته، ويژگي

شـوند؟ در ايـن    است كه طبقات چگونه به يكديگر متصـل مـي   در اصل پرسش مطرح در كدگذاري محوري اين. ساختند
تري به  ها مشخص شد تا از پديده مد نظر تفسير دقيق و زيرطبقه ها مقايسه شده و روابط بين طبقه ها مرحله كدها و طبقه

 ف مجموعه مفاهيميمنظور توصي اند كه به هايي به نام پارادايم كدگذاري استفاده كرده و كوربين از واژه تراسسا. دست آيد
اين پـارادايم بـر مـواردي از    . هاي مد نظر فرايند پژوهش هستند ساز ارتباط و اتصالات بين موضوع روند و زمينه كار مي به

در نهايت طي كدگذاري ارتباط . اي ـ راهبردها و پيامدها متمركز هستد  ـ پديده ـ زمينه ـ شرايط مداخله    عليّقبيل شرايط 
حاصل اين مرحله طبقه اصلي . با يكديگر تلفيق شدند ها حليلي روي تمام مراحل صورت گرفت و طبقهانتخابي امتزاجي ت

  .  شده كدهاي اوليه بود ارتباط داشت، آنها را توضيح داد و در حقيقت نتيجه پالايش ها بود كه با ساير طبقه
كه اين كدهاي اوليـه بـه بيسـت كـد     كد باز اوليه شناسايي شدند  277گرفته،  هاي صورت بر اساس تحليل مصاحبه

بنيـاد، كـدهاي    در نهايت با استناد به رهيافـت سيسـتماتيك در نظريـه داده   . محوري و پنج كد منتخب كاهش داده شدند
گـر، راهبردهـا و پيامـدها، حـول      اي، عوامل مداخله ، شرايط زمينهعليّاي شامل شرايط  شده در شش طبقه هسته شناسايي

  .بندي شدند دسته» سازي ايده فروش الكترونيك تجاري«پديده مركزي 
 در قالب يك مسـير بـه هـم متصـل شـدند و      ها ها توسعه يافتند و اين طبقه شده در داده شناسايي هاي مفاهيم، با طبقه

 روايـت بارهـا و بارهـا   . گونه از تئوري در حال پيدايش، از جمله مفاهيم، تعاريف مفهومي و روابط توسـعه يافـت   شكلي روايت
كننده  منعكس وضوح بيان شده، انسجام منطقي داشتند و بازنويسي شد تا تبييني از تئوري در حال پيدايش به دست آيد كه به

  .شرح ذيل بود به پژوهش پارادايمى الگوى گانه شش ابعاد پژوهش، اين در و شده ياد هاي ترتيب با. ها بودند داده

  هاى علّى مقوله )الف
 كـه بـه وقـوع يـا    شود  مييى اطلاق ها حوادث، وقايع و اتفاق به بودندها كه حاصل شرايط علىّ يا شرايط مقدم  اين مقوله

 در جـدول  عليّهاي مستخرج و مفاهيم  ارتباط ميان كد). 1393كوربين،  و سراستا( دنانجام اى مى گسترش پديده رشد و
  . زير نشان داده شده است

 مدل پژوهش كدها و مفاهيم علّي در. 1جدول 
  عليّهاي  مقوله كدهاي باز

، نينـو  يابي ـبازاري، فنـاور  يابيبازار، ديجد يورود به بازارها يها راه ييشناسا روز، دانش بازار،اطلاعات به
، بـازار  ييايپو، بازار يازهايشناخت ني، اطلاعات هيسرما، دانش تيريمد يها تيتوسعه قابل ،بازار ينگر ندهيآ

  بازار يازهاين ييشناساو  تحولات بازار
  دانش و شناخت نيازهاي بازار

ي و حقـوق مـرتبط   فكر تيمالك تيحما، محافظت از حق مخترع، حق ثبت اختراع، حفاظت از حق اختراع
  يفكر تيمالك تيحما  يفكر تيمالكبه 

فرهنـگ   ،نـو  يهـا  دهي ـا شيريفرهنـگ پـذ   ي،مشتر يازين ينگر ندهيآ، انداز خلق چشمي، ف سنجي امكان
  يابيبازار ياندازها اتخاذ چشم  ينگر ندهيآو  رييضرورت تغي، گذار هدفي، از نوآور تيفرهنگ حما، در كار رشدنيدرگ
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هاي   اندازهاي بازاريابي، در زمره مقوله سه مقوله دانش و شناخت نيازهاي بازار، حمايت مالكيت فكري و اتخاذ چشم

  .اين مدل انتخاب شدند عليّمهم 

   هاي محوري  مقوله )ب
 موضوع با نام متناسب محوري پديده براى نبودند،ها  مقوله از سايرتر  انتزاعى پژوهش، ىها مقوله از يك هيچ اينكه دليل به

  .جدول زير گوياي نحوه انتخاب مقوله محوري در مدل پژوهش است). 1386 ،دانايي فرد و امامي(انتخاب شد  پژوهش

  محوري در مدل پژوهش كدها و مفاهيم. 2جدول  
  هاي محوري مقوله كدهاي باز

توجـه بـه   ، نوآورانـه  هي ـروح، ها دهيمستمر ا شيپا، ها دهيشدن ا دهيشن، دهيا تيريمد، ها دهيمستمر ا يابيارز
  پردازي خلاقيت و ايده  هاي تفكرخلاق و مهارت لهئحل مس هاي گروهي، و نوآور تيخلاق

  ها كاربردي بودن ايده  دهيا ياقتصاد هيتوج و دهيا يرقابت تيمز، دهيا يسودآور، دهيبودن ا يكاربرد
، بـه كاركنـان   يبخش زهيانگپردازي،  ي، حمايت از ايدهابيبازاري ها دهياز ا تيحماي، از ابتكار و نوآور تيحما
  پردازي حمايت از ايده  ياهداف چالش، اهداف كاري چالشي و عمل در كار يآزاد، ديجد هاي دهيا قيتشو

پـذيري،   ريسـك پاداش بـه  ها،  قبول اشتباه، سكير رشيبه پذ ليتما، عدم ترس از شكستپذيري،  ريسك
  پذيري ريسك  پذيري ريسكبه  ليتما و كردن سكيمشوق ر طيمح

  
هـاي    پذيري در زمـره مقولـه   پردازي و ريسك پردازي، كاربردي بودن ايده، حمايت از ايده چهار مقوله خلاقيت و ايده

  .اين مدل انتخاب شدند محوري مهم

  راهبردى  ىها مقوله )پ
 جـدول ). 1393و كـوربين،   ساسترا( كنند مى ارائه محورى پديده برخورد با و اداره كنترل، براى راهبردهايى ،ها مقوله اين

  .زير گوياي نحوه انتخاب مقوله محوري در مدل پژوهش است

  كدها و مفاهيم راهبردي در مدل راهبردي. 3جدول 
  هاي راهبردي مقوله كدهاي باز

 هـاي  آمـوزش  ي،نيآمـوزش كـارآفر   هدفنمنـد،  آمـوزش ي، آموزش ـ يهـا  تي ـفعال يده ـ سازمان
  آموزش  و آموزش نانهيكارآفر يپرورش رفتارها ي،تخصص

 هـاي  يتوانمنـد  نيتـدو هـا،   پژوهشتوسعه ، هاشبكه جادياپژوهشي،  يها تيفعال يده سازمان
محـور   دهياهاي بازاريابي، پژوهش و توسعه، ي، انجام پژوهشكاربرد هايانجام پژوهش، لازم

  يابيو دانش بازارها  پژوهشاستفاده از  ها، توجه به پژوهش و توسعه و بودن پژوهش
  پژوهش و توسعه

، تعامـل و  اانـدازه  و اصـلاح چشـم   يبـازنگر سازوكار مديريتي، نظـارت، مـديريت اسـتعدادها،    
  سازوكارهاي مديريتي  فكري و مشاوره هم

ي، تمركز بر مشتري، شناخت نيازهاي مشـتري،  مشتر ازين ييشناسابررسي نيازهاي مشتريان، 
  شناسايي نيازهاي مشتري  گويي به نياز مشتري شناخت نيازهاي بازار و پاسخ

  
هـاي   مقولـه چهار مقوله آموزش، پژوهش و توسعه، سازوكارهاي مـديريتي و شناسـايي نيازهـاي مشـتري در زمـره      

  .راهبردي مهم اين مدل انتخاب شدند
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   اي هاي زمينه مقوله )ت

 ).1393كوربين، و  ستراسا( دهند مي قرار تأثير تحت را راهبرد كه هستند خاصى شرايط برخي اي نشانگر زمينههاي   مقوله
  . ها در مدل پژوهش است نحوه انتخاب اين مقوله دهنده جدول زير نشان

  اي در مدل پژوهش مفاهيم زمينهكدها و . 4جدول 
  اي  هاي زمينه مقوله كدهاي باز

 تحـولات ، شناخت رقبا، شناخت خريداران، در بحث فروش ليعوامل دخ، شناخت بازارنيازهاي شناخت 
  هاي محيطي بررسي  طيارتباط مؤثر با مح يبرقرار و وكار كسب طيرقابت در مححوزه بازاريابي، بررسي بازار، 

كارگيري منـابع انسـاني كارآمـد، وجـود منـابع       ي، منابع انساني كارآمد، بهانسان يها تيظرفي، منابع مال
، زبـده  يو پژوهش ـ يآموزش ـ يروهايني، گذار هيسرمامالي، حمايت مالي، سرمايه مالي، سرمايه انساني، 

تـدارك منـابع   ، و متنـوع  دي ـجد يمنابع مال افتني يتلاش براي، كاف يگذار هيسرما ،به منابع يدسترس
  و منابع انساني كارآفرين و باانگيزه متخصص يانسان يرويني، مال

  منابع مالي و انساني

، منـابع فيزيكـي،   فناورانـه  يوجـود بسـترها  ، فناورانه هيسرما ،زاتيوجود تجههاي الكترونيكي،  سيستم
ي سـاز  فرهنگ، تيريمد تيحما، سازمان تيريمدتعهد مديريت، فرهنگ سازماني،  منابع تكنولوژيكي،

 رانيمد يها تيحما و

  بسترهاي سازماني

  
اي مهم اين مدل  هاي زمينه  هاي محيطي، منابع مالي و انساني و بسترهاي سازماني در زمره مقوله سه مقوله بررسي

  .انتخاب شدند

  گر  هاي مداخله  مقوله )ث
كـوربين،  و  ستراس ـا(د نده كه راهبرد را تحت تأثير قرار مى هستندبرخي شرايط خاصى  دهنده گر نشان مداخلههاي   مقوله
   .ها در مدل پژوهش است جدول زير گوياي نحوه انتخاب اين مقوله ).1393

  گر در مدل پژوهش كدها و مفاهيم مداخله. 5جدول 
  گر هاي مداخله مقوله كدهاي باز

، دي ـو مقـررات جد  نياعمـال قـوان  ي، قـانون  تي ـبسـتر و حما ، ديو مقررات جد نياعمال قواني، قانون يبسترها
 يهـا  دهي ـا تي ـو تقو تي ـحما يوجود مقررات در راسـتا ، روشن نيقوان، كيالكترون نيقواني، دولت يها تيحما
  يقانون يها رساختيز و كننده تيحما نيقوان نيتدو، ديجد

  هاي قانوني زيرساخت

 يازهـا يبـه ن  ييگـو  پاسـخ ، كيتكنولوژ راتييتغ، بازار يتقاضاي، طيمح يتقاضاي، و فرهنگ يتحولات اجتماع
تحـولات  ي، ابي ـتحـولات حـوزه بازار  ي، عوامل اقتصادي، اسيعوامل سي، عوامل اجتماع ي،و اجتماع ياقتصاد

 و وكـار  كسـب  طيرقابـت در مح ـ ، كي ـالكترون يابي ـبه بازار ياجتماع دگاهيد، رفتار رقبا يبررسي، ابيحوزه بازار
  طيارتباط مؤثر با مح يبرقرار

عوامل اجتماعي، اقتصادي و 
  فرهنگي

ي، نـوآور  رشيپـذ ، كيتجارت الكترون، كيالكترون يتوسعه بسترها، نو يها يتوسعه فناوري، فناور يها يبرتر
  توسعه فناوري  نوآورانه يتكنولوژي وكيبودن امكانات الكترون ايمهي، افزار نرم يها رساختيز

  
هـاي   اجتمـاعي، اقتصـادي و فرهنگـي و توسـعه فنـاوري در زمـره مقولـه       هاي قانوني، عوامل  سه مقوله زيرساخت

  .گر مهم اين مدل انتخاب شدند مداخله
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  پيامدي ىها مقوله )ج

 ستراس ـا( هستندمنظور اداره و كنترل كردن پديده  با پديده يا به هاى پيامدى نتيجه و حاصل راهبردها در رويارويي مقوله
   .جدول زير گوياي نحوه انتخاب مقوله پيامدي در مدل پژوهش است ).1393كوربين،  و
  

  كدها و مفاهيم پيامدي در مدل پژوهش. 6جدول 
  هاي پيامدي مقوله كدهاي باز

، كسـب درآمـد  ي، اقتصادي بـودن، فـروش بيشـتر،    سودآورفروش بالاتر، سودآوري و مزيت اقتصادي، 
  فروش و سود بيشتر  يبازگشت اقتصادو  توسعه فروشدرآمدزايي، 

ي، حفـظ مشـتر  مداري، برآورده كردن انتظارهاي مشتري، تعهد بـه مشـتري،    رضايت مشتري، مشتري
  رضايت مشتري  انيمشتر قيپاسخ به سلا ي وبه مشتر ييگو پاسخاعتماد مشتريان، جذب مشتري، 

محصـول و خـدمات،   ي، توسـعه  تحقق چـابك ي، نوآور، به خدمات بهتر دهيا ليتبد، ارزش افزوده جاديا
  نوآوري و توسعه خدمات  ظرفيت توسعه و توسعه متوازن

  
عنـوان   مطابق با نتايج مربوط به جدول بالا، فروش و سود بيشتر، رضايت مشـتري، نـوآوري و توسـعه خـدمات بـه     

  .شوند مفاهيم پيامدي در مدل پژوهش در نظر گرفته مي

  )پردازي مرحله نظريه(كدگذاري انتخابى 
ها به نگارش نظريه اقـدام   مند انتخاب كرده و با ارتباط دادن آن با ساير مقوله طور روش را به مرحله مقوله محوريدر اين 

 ).1386، دانـايي فـرد و امـامي   (دهد  ، ارائه ميشود كه شرحي انتزاعي براي فرايندي كه در پژوهش بررسي شده است مي
  . كند الگوي كدگذاري انتخابي منتج از كدگذاري محوري مندرج در سطور بالا را عنوان مي 7جدول 

 دهيا يساز يتجار يها محركعنوان  الگو به عليّي، عوامل گانه الگوى پارادايم ابعاد ششبا توجه به جدول بالا و نيز 
اتخـاذ  ي و فكـر  تي ـمالك تي ـحما ،اربـاز  يازهـا يدانـش و شـناخت ن  «در نظر گرفته شدند كه شـامل   كيفروش الكترون

فـروش   دهي ـا يسـاز  يتجـار  هـاي  عنـوان شـاخص   پديده محوري اين الگوي پاردايمي به. بودند» يابيبازار ياندازها چشم
پـردازي و   هـا، حمايـت از ايـده    كـاربردي بـودن ايـده    پـردازي،  خلاقيـت و ايـده  «در نظر گرفته شد كه شامل  كيالكترون
ي، طيمح هاي يبررس«نيز شامل  كيفروش الكترون دهياي ساز يدر تجار يا نهيو زم يطيعوامل مح. بودند» پذيري ريسك

» هاي قانوني، عوامل اجتماعي ـ اقتصادي و فرهنگي و توسعه فناوري  منابع مالي و انساني، بسترهاي سازماني، زيرساخت
 آمـوزش، «هـاي راهبـردي پـژوهش يعنـي     لايده فروش الكترونيـك را عام ـ  يساز يتجارهاي توسعه  بودند كه استراتژي

در بـر گرفتنـد كـه در نهايـت پيامـدهايي كـه       » پژوهش و توسعه، سـازوكارهاي دولتـي و شناسـايي نيازهـاي مشـتري     
فروش و سود بيشتر، رضايت مشتري و نوآوري «همراه داشته باشد، شامل  تواند به ايده فروش الكترونيك مي يساز يتجار

  .بودند» و توسعه خدمات
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  گيري و پيشنهادها نتيجه
 و كـرده  تغييـر  جامعـه،  در ايجادشـده  هاي تحول و پيشرفت با گام هم بشري، تمدن اركان از يكي عنوان به امروزه تجارت

 تجـارت  بـراي  ،2 وب هـاي  فناوري ظهور و ارتباطات و اطلاعات فناوري در اخير هاي پيشرفت. گيرد مي خود به نو شكلي
 بـراي  رقـابتي،  مـتلاطم  محـيط  بـا  برخورد منظور به وكار كسب مديران امروزه،. است آورده ارمغان به جديدي هاي تحول

از اين رو، تجارت، با توجه بـه رشـد   . كنند مي استفاده الكترونيكي ابزارهاي از كنندگان تأمين و مشتريان با ارتباط برقراري
هاي مختلفـي بـراي تجـارت     ها و شيوه ابزارهاي الكترونيكي بسيار رونق پيدا كرده است، ولي محيط امروزي نياز دارد راه

هـا بـراي    ني شده، شـركت در دنياي كنوني كه همه چيز جها. ها بتوانند به موفقيت و توسعه نائل آيند اتخاذ شود تا شركت
در دنياي رقابتي امـروز  رو،  از اين. ندارندخود سازي محصولات جديد  پذيري خود راهي جز توسعه و تجاري افزايش رقابت

 ايده سازي تجاري مدل بنابراين، پژوهش حاضر درصدد تبيين. استهاي نو امري حياتي  گيري از ايده سازي و بهره تجاري
اينترنتي شهر تهران است كه در اين زمينه از تجارب، نگرش و ادراك متخصصان اين  هاي وشگاهدر فر الكترونيك فروش

هاي تجاري كمك كنند كه  كند تا از اين طريق بتوانند به مديران شركت حوزه براي رسيدن به يك مدل كلي استفاده مي
بنابراين . ها خود كمك كنند رشد و توسعه شركتهاي خود را در زمينه فروش الكترونيك تجاري كنند و از اين راه به  ايده

سازي ايده فروش الكترونيك  هاي تأثيرگذار بر تجاري در ادامه پژوهش، در اين قسمت به توضيح و تبيين هر يك از مقوله
  .  شود هاي پژوهش پرداخته مي حاصل از يافته

سازي ايده فروش الكترونيك شامل دانـش و شـناخت    تأثيرگذار بر تجاري عليّهاي  با توجه به نتايج پژوهش، مقوله
هـاي روشـندل و    اين يافته با نتايج پـژوهش . اندازهاي بازاريابي هستند نيازهاي بازار، حمايت مالكيت فكري و اتخاذ چشم

تـوان بيـان داشـت بـراي      ميدر تبيين يافته مد نظر . گرا بود هم) 2014(و داتا ) 2016(، لام و همكارن )1391(همكاران 
اينكه بتوان ايده فروش الكترونيك را تجاري كرد، لازم است حتماً شناخت كافي از نيازهاي بازار به دسـت آورد، زيـرا در   

ريزي اقدام كـرد كـه در    درستي تشخيص داد و با توجه به آن به برنامه توان نياز بازار را به نبود دانش و شناخت كافي نمي
توان بيان داشـت   در تبيين مؤلفه حمايت مالكيت فكري مي. شود سازي با شكست مواجه مي جام امر تجارياين صورت ان

 را خـود  ابتكـاري  و فكـري  هـاي  فعاليـت  از وري بهـره  حق آن صاحبان به كه شود مي گفته كه مالكيت فكري به حقوقي
هـا را در   رد، لازم است براي كساني كـه ايـن ايـده   بنابراين براي اينكه بتوان ايده فروش الكترونيك را تجاري ك. دهد مي

 يواقعيت ـ اين عبارتي، به. هاي خود را عملي كنند پرورانند حقوقي در نظر گرفت و شرايطي مهيا كرد تا بتوانند ايده ذهن مي
 زمـاني  تـا  و شـود  قانوني و مناسب هاي حمايت گرفته شكل هاي ايده از بايد سازي تجاري مرحله به رسيدن براي كه است
. رساند سازي تجاري مرحله به را آنها توان نمي نشود، حمايت آنها از نشده و قائل ارزش شده گرفته شكل هاي ايده براي كه

ريـزي   توان بيان داشت، زماني كه شركت براي آينده خـود برنامـه   ي نيز ميابيبازار ياندازها اتخاذ چشمدر تبيين زيرمؤلفه 
هاي خود را به بـازار عرضـه كنـد و در امـر تجـاري كـردن        تواند ايده راحتي مي مشخص كند، بهانداز خود را  كرده و چشم

 توليـد  از قبـل  و باشـد  داشـته  توجـه  بازاريـابي  بـه  كـه  شـركتي  ديگـر  سوي هاي خود به موفقيت دست پيدا كند، از  ايده
 بـراي  و كنـد  توليـد  بهتـري  خـدمات  و محصـولات  توانـد  مي آورد، دست به بازار از مناسبي آگاهي خدمات و محصولات
  . تر پذيرش خواهند شد زيرا در بازار راحت كند، پيدا مناسب مشتريان خود خدمات و محصولات
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پردازي، كـاربردي بـودن    سازي ايده فروش الكترونيك شامل خلاقيت و ايده هاي محوري تأثيرگذار بر تجاري مقوله

، روشندل )1393(هاي منتظري و همكاران  اين يافته با نتايج پژوهش. ندپذيري هست پردازي و ريسك ايده، حمايت از ايده
تـوان بيـان داشـت،     پـردازي مـي   در تبيين خلاقيت و ايده. گرا بود هم) 2013( 1و ترانگ) 2014(، داتا )1391(و همكاران 

 لازم و كـرد  پيـدا  دسـت  فقيـت مو به امروزه رقابتي بازار در سنتي هاي روش با توان نمي كه داريم قرار شرايطي در امروزه
اسـت   تحول و تغيير از سرشار امروزي دنياي زيرا داشت، جديد هاي ايده و خلاقيت همواره موفقيت به رسيدن براي است
ها و نيازهاي مشتريان نيـز در حـال    اين دليل كه دنياي مجازي نيز همواره در حال تغيير و دگرگوني است و خواسته و به 

زمـاني كـه شـركت داراي    . هاي جديدي داشته باشند ها براي فروش الكترونيك خود ايده است شركت تغيير هستند، لازم
هـاي خـود را عملـي     سازي آنها به موفقيت دست پيدا كرده و هدف تواند در امر تجاري راحتي مي هايي باشد، به چنين ايده

اشتن ايده و خلق ايده براي فروش الكترونيك امري توان بيان داشت كه د در تبيين زيرمؤلفه كاربردي بودن ايده مي. كند
هـاي مختلفـي را خلـق كـرد، امـا اينكـه        توان براي فروش الكترونيـك، ايـده   راحتي مي نيافتني نيست و به سخت و دست

 عبـارتي، هرچـه ايـده بتوانـد     بـه . توانند در بازار موفق عمل كنند، مهم است ها كاربردي هستند و مي يك از اين ايده كدام
در تبيـين حمايـت از   . تر بوده و قابليت استفاده بيشتري داشته باشـد، بـا اسـتقبال بيشـتري مواجـه خواهـد شـد        كاربردي

در ارتبـاط بـا   . هـاي كـافي صـورت گيـرد     حمايـت تبديل شدن ايده به واقعيت، بايد از آن  برايگفت توان  پردازي مي ايده
عبارتي لازم است قبل از هر چيزي ايده آن شكل بگيرد  ونه است، بهسازي ايده فروش الكترونيك نيز شرايط اين گ تجاري

 ايـن  در كـه  بسياري تغييرات و الكترونيك فروش بودن نو دليل و حمايت كافي شود تا بتواند به مرحله عملياتي برسد و به
تـوان بيـان    پذيري مي در نهايت در تبيين ريسك. است ضروري آن موفقيت براي پردازي ايده وجود گيرد  مي صورت زمينه

عبارتي، براي رسيدن به  به. پذير باشد داشت، براي اينكه بتوان فعاليت جديدي را شروع كرد لازم است فرد مقداري ريسك
پذيري و قبول شكست و مشكلات آن لازم است و تا زماني كه فرد خطر كار و فعاليت جديـد را قبـول    ايده جديد، ريسك

  . تي ايجاد كرده و به پيشرفت مناسب دست پيدا كندتواند تغيير مثب نكند، نمي
سازي ايـده فـروش الكترونيـك شـامل آمـوزش،       هاي راهبردي تأثيرگذار بر تجاري با توجه به نتايج پژوهش، مقوله

هـاي مانيـان و    اين يافته با نتـايج پـژوهش  . هاي مديريتي و شناسايي نيازهاي مشتري هستندپژوهش و توسعه، سازوكار
در تبيـين  . گرا بود هم) 2014(و همرت و نيجكامپ ) 2016(، لام و همكاران )1391(، روشندل و همكاران )1394(رونقي 

توان انتظار داشـت كـه آن فعاليـت     توان بيان داشت، در هر فعاليتي كه آموزش وجود داشته باشد مي زيرمؤلفه آموزش مي
 دادن انجام راه در وجودآمده به مشكلات و موانع و كند مي مشخص را كار دادن انجام روش و راه آموزش زيرا. موفق باشد

سـازي فـروش    سازي فروش الكترونيك نيز لازم و حياتي اسـت، زيـرا تجـاري    آموزش، در تجاري. دهد مي كاهش را كار
توان بيان  در تبيين پژوهش و توسعه مي. الكترونيك فعاليتي جديد است، پس لازم است افراد، قبل از شروع آموزش ببينند

ها  سازي ايده فروش الكترونيكي وجود دارد، بايد شركت هاي بسياري كه در امر تجاري دليل وجود تغيير و تحول داشت، به
سـازي   گيري تجاري پژوهش و توسعه كافي داشته باشند و با دانش كافي به اجراي اين امر بپردازند، از اين رو براي شكل

تـوان   هاي مديريتي مـي  در تبيين زيرمؤلفه سازوكار. وهش و توسعه لازم و ضروري استايده فروش الكترونيك، وجود پژ

 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
1. Truong 
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سازي ايده فروش الكترونيك وجود مديريت صحيح امري لازم و ضـروري اسـت و تـا زمـاني كـه       بيان داشت، در تجاري

زيرا بـراي هـر   . خواهد شدسازي ايده فروش الكترونيك عملي ن هاي مديريت مناسبي وجود نداشته باشند، تجاري سازوكار
 كه همچنين زماني. فعاليت جديد و نوپا، وجود مديريت قوي كه امور مختلف مربوط به آن را هماهنگ كند، ضروري است

 كـه  كننـد  اتخـاذ  مناسب و كاربردي هاي تصميم و كرده مديريت را عوامل تمام توانند مي درستي به باشند توانمند مديران
توان  در نهايت، در شناسايي نيازهاي مشتريان مي. است الكترونيك فروش ايده سازي تجاري موفقيت ساز زمينه امر همين

هاي تجاري بـراي كسـب    هاي اقتصادي حول مشتريان جريان دارد و تمام تلاش شركت بيان داشت، امروزه تمام فعاليت
سازي ايده فروش الكترونيك نيز  در تجاري .رضايت مشتريان است، از اين رو شناسايي نيازهاي مشتريان بسيار مهم است

توان به موفقيت دست پيدا كرد كه بتوان با مشتريان ارتباط برقرار كرد و نيازهاي آنان را تشخيص داد تا بتـوان   زماني مي
  .ريزي كرده و محصولات و خدمات مورد نياز آنها را ارائه كرد با توجه به اين نيازها، برنامه

هـاي  سازي ايده فروش الكترونيك شامل بررسـي  اي تأثيرگذار بر تجاري هاي زمينه ژوهش، مقولهبا توجه به نتايج پ
، )1394(هـاي مانيـان و رونقـي     اين يافتـه بـا نتـايج پـژوهش    . محيطي، منابع مالي و انساني و بسترهاي سازماني هستند

محيطـي   هـاي  در تبيين زيرمقوله بررسي. ودگرا ب هم) 2014(و داتا ) 2016(، لام و همكاران )1391(روشندل و همكاران 
 كـه  تحـولي  و تغيير زيرا است، شركت آن هاي فعاليت بر تأثيرگذار و اصلي عاملي شركتي هر توان بيان داشت، محيط مي
همين امر نيز  .است تأثيرگذار مستقيم صورت به شركت فعاليت بر منفي، چه و مثبت چه دهد، مي روي ها شركت محيط در

سازي ايده فروش الكترونيك مؤثر است و بايد قبل انجام اين كار، ديدگاه مثبتي در رابطه با محـيط بـه دسـت     در تجاري
 و مالي در تبيين منابع. هاي لازم را انجام داد تا بتوان با توجه به آنها، ايده فروش الكترونيك را تجاري كرد آورد و بررسي

 انـدازي  راه و شـروع  اي وجود منابع انساني و مالي لازم است و براي هر پژوهتوان بيان داشت، براي اجراسازي  انساني مي
سازي ايده فـروش الكترونيـك    در تجاري. شوند بيني پيش آن مالي منابع فعاليت كار به آغاز از قبل است لازم فعاليتي هر

در . هـا را بـه پـيش ببرنـد     وانند فعاليـت نيز بايد منابع انساني كه در اين زمينه تخصص لازم دارند، وجود داشته باشند تا بت
سـازي ايـده فـروش الكترونيـك      توان بيان داشت، يكي از عوامل مؤثر بر تجـاري  نهايت، در تبيين بسترهاي سازماني مي

سازمان بايد شرايط مناسب براي اين امر را داشته باشد و بتواند ايده فروش الكترونيك را عملـي  . بسترهاي سازماني است
  .هاي مناسب خود نياز دارد دليل جديد و نو بودن و شرايط خاص خود، به زيرساخت ا ايده فروش الكترونيك بهكند، زير

هاي قانوني،  سازي ايده فروش الكترونيك شامل زيرساخت گر تأثيرگذار بر تجاري هاي مداخله با توجه به نتايج مقوله
، )1394(هـاي مانيـان و رونقـي     با نتايج پژوهش  اين يافته. عوامل اجتماعي، اقتصادي و فرهنگي و توسعه فناوري هستند

توان بيـان   قانوني مي هاي در تبيين زيرمؤلفه زيرساخت. گرا بود هم) 2016(و لام و همكاران ) 1391(روشندل و همكاران 
نها بـه فعاليـت   هاي قانوني آن رعايت شود و در راستاي آ سازي ايده فروش الكترونيك زيرساخت داشت، بايد براي تجاري

توان انتظار دست يافتن بـه موفقيـت را    ها رعايت نشده و مطابق با آنها عمل نشود، نمي زماني كه اين زيرساخت. پرداخت
 و قـانوني  شـركت  هـاي  فعاليـت  كـه  كنـد  القا مشتريان به را باور اين تواند مي آن هاي زيرساخت و قوانين رعايت. داشت

از . باشـند  داشته بيشتري تمايلي برده نام شركت با فعاليت ادامه به مشتريان تا شود مي باعث امر اين و است شدني پذيرفته
 بـه  و كـرده  عمـل  تر موفق سازي تجاري امر در تواند مي كند، رعايت آن را هاي زيرساخت و قوانين  شركت هرچه اين رو،
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توان  فه عوامل اجتماعي، اقتصادي و فرهنگي ميدر تبيين زيرمؤل. كند پيدا دست خود الكترونيك فروش ايده سازي تجاري

هاي سازماني و قانوني وجود عوامل اجتماعي، اقتصادي و فرهنگـي نيـز در موفقيـت     بيان داشت، همانند وجود زيرساخت
سري عوامل اقتصادي، فرهنگـي و اجتمـاعي    اي يك سازي ايده فروش الكترونيك ضروري هستند، زيرا هر جامعه تجاري
هاي خود را با اين عوامل منطبق  تواند به فعاليت خود ادامه بدهد كه فعاليت دارد و شركتي موفق است و مي خود را خاص
توان بيان داشت، ايده فروش الكترونيك مبتني بر خدمات آنلايـن و   در نهايت، در تبيين زيرمؤلفه توسعه فناوري مي. كند

هاي مبتني  هاي لازم وجود داشته باشد و تا زماني كه فناوري ريغيرحضوري است كه براي انجام اين امر لازم است فناو
  .همراه داشته باشد تواند صورت گيرد و نتايج خاص خود را به بر آن وجود نداشته باشد اين فعاليت نمي

سازي ايده فروش الكترونيك شامل فروش و سـود   هاي پيامدي تأثيرگذار بر تجاري با توجه به نتايج پژوهش، مقوله
، روشندل )1394(هاي مانيان و رونقي  با نتايج پژوهش  اين يافته. بيشتر، رضايت مشتري، نوآوري و توسعه خدمات هستند

تـوان بيـان    در تبيين زيرمؤلفه فـروش و سـود بيشـتر مـي    . گرا بود هم) 2013(و ترانگ ) 2014(، داتا )1391(و همكاران 
تـوان   ونيك در شركت فروش و سود مناسبي وجود نداشـته باشـد، نمـي   سازي ايده فروش الكتر داشت، اگر در امر تجاري

تواند محصولات و خدمات  انتظار داشت كه ايده فروش الكترونيك با موفقيت به فعاليت خود ادامه بدهد، زيرا شركت نمي
يـين رضـايت مشـتري    در تب. تبع آن درآمد مناسبي براي جبران مخارج خود داشته باشد خود را به مشتريان ارائه دهد و به

 و نيازهـا  راسـتاي  در وكـار  كسب هاي فعاليت تمام و است مشتري عامل، ترين مهم ي،وكار كسبهر  در گفت كهتوان  مي
تواند اجرايي شود كـه رضـايت    سازي ايده فروش الكترونيك زماني مي تجاري. اوست رضايت جلب و مشتري هاي خواسته

دهنـد و   زماني كه مشتريان راضي باشند به ادامه فعاليت خود با شركت ادامـه مـي  مشتريان در آن وجود داشته باشد، زيرا 
شـود و بـه امـر     كنند، همين امر سبب كسب سود بيشتر براي شركت مـي  مشتريان بيشتري را نيز براي شركت جذب مي

توان بيان داشت،  ميدر نهايت در تبيين زيرمؤلفه نوآوري و توسعه خدمات . كند سازي فروش الكترونيك كمك مي تجاري
سازي ايده فروش الكترونيك امري جديد و متنوع است، براي اجرايي شدن نيز به نـوآوري و توسـعه    طور كه تجاري همان

  .هاي تجاري بسيار متنوع و نوآورانه هستند شده توسط شركت خدمات نياز است، زيرا امروزه محصولات و خدمات ارائه
اي جديد توجه به فروش الكترونيك امري ضـروري و   هاي ارتباطي و رسانه ن فناوريامروزه با توجه به رشد روزافزو

همچنين انجام اين پژوهش سبب شد، دانـش  . همراه داشته باشد ها منافع بسياري به تواند براي شركت واجب است كه مي
سعه فروش الكترونيك بهبـود  سازي و فروش الكترونيك توسعه يابد و راهكارهاي مناسب براي تو موجود در زمينه تجاري

توانند با بررسي اين پژوهش بـر   ديجيتال فعاليت دارند، مي هاي رسانه و الكترونيك افرادي كه در فروش عرصه. پيدا كنند
شود قبل  از اين رو، پيشنهاد مي. و در زمينه رشد و توسعه فعاليت خود از نتايج اين پژوهش بهره گيرند  دانش خود بيفزايند

طور  به شود و اين شناسايي آنها شناسايي مشتريان و نيازهاي ، بازار اين كار بررسي وبه كار فروشگاه الكترونيك از شروع
 بـه  نظـر  مـد  الكترونيـك  فـروش  زمينـه  در كه افرادي با كار شروع از قبل شود، مي همچنين پيشنهاد. ادامه يابدمتناوب 
  .يافت كلي دست شناختي آنان، به هاي تجربه از استفادهبتوان با  تا شود وگو گفت اند، پرداخته فعاليت
شود بـراي موفقيـت در امـر     در نهايت با توجه به اهميتي كه فروش الكترونيك در دنياي امروزي دارد، پيشنهاد مي 
مل هاي مرتبطي در اين زمينه صورت گيرد، عوا هاي جديد و نوآورانه در امر فروش الكترونيك، پژوهش سازي ايده تجاري
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هاي جديد شناسايي شوند  سازي نوآوري مؤثر بر گرايش مشتريان به خريد اينترنتي بررسي شوند، موانع تأثيرگذار بر تجاري

هاي موجود در زمينه فروش الكترونيك  همچنين لازم است در زمينه شناسايي رسانه. هاي مقابله با آنها بررسي شوند و راه
  . يشتر با اين موارد آشنا شوندپژوهشي انجام شود تا مديران هرچه ب

 بـه  پـژوهش حاضـر   هـاي  هايي بود، از جمله اينكه يافتـه  ها داراي محدوديت انجام اين پژوهش نيز همانند ساير پژوهش
 نتـايج  زمـان  و شـرايط  تغييـر  هستند، بنابراين اين امكان وجـود دارد كـه بـا    محدود اطلاعات آوري جمع زماني هاي دوره

مصـاحبه از   فرصـت  گـرفتن  بـراي  مكـرر  هـاي  مراجعـه  و مـديران  بـا  همـاهنگي  بـودن  بـر  يابد، زمان تغيير نيز پژوهش
 ها تعصب ها، برخي از افراد و داشتن تمايل نزد كارانه محافظه هاي همچنين وجود گرايش. هاي ديگر پژوهش بود محدويت

هـاي پـژوهش بـه ايـن      سـت در تعمـيم يافتـه   باشد، از اين رو لازم ا گذاشته پژوهش اثر نتايج در است ممكن ها تجربه و
  .ها توجه كرد محدوديت

  منابع
، محمدي، بيوك(. )چاپ سوم( ها يوهها و ش يهرو يي،مبنا يهنظر: يفيك يقاصول روش تحق). 1393( استراس، آنسلم؛ كوربين، جوليت

  .انتشارات پژوهشگاه علوم انساني و مطالعات فرهنگي. )مترجم

 نمايشـگاه  هشتمين در كنندگان شركت ديدگاه از(فناوري  سازي تجاري هاي چالش بررسي). 1394(عبدالنبي اسلامي، رضا؛ خطيبي، 
  .88-77 ،)2( 5، نامه علم و فناوري سياستفصلنامه ). كشور اختراعات

 رفتـار  بـر  اينترنتـي،  هاي فروشگاه چيدمان طراحي و جو تأثير). 1396(پور، سارا؛ مقدم، آرش  زاده، علي؛ امرايي، حافظ؛ قلي اسماعيل
  . 232 -213 ،)2( 9، مديريت بازرگاني. مشتريان آني آنلاين خريد

هـاي فناورانـه در راسـتاي     تجزيه و تحليل راهبردهاي مناسـب همكـاري  ). 1395(افتخاري، حسين؛ ثقفي، فاطمه؛ اصلاني، عليرضا 
  .54 -33 ،)2( 10، نشريه بهبود مديريت. اي فازي ل شبكهسازي دستاوردهاي پژوهشي با استفاده از فرايند تحلي تجاري

 اسـتفاده  با كالا جي دي اينترنتي فروشگاه مشتريان ذهني نقشه ترسيم). 1397(جعفر، علي؛ نصيري، حامد  زاده، كبري؛ حاجي بخشي
  . 72 -49 ،)1( 10، مديريت بازرگاني. )زيمت( زالتمن اي استعاره استخراج از تكنيك

 متوسـط  و كوچـك  هـاي  شـركت  آن در پـذيرش  بر الكترونيك تجارت استراتژيك ارزش ثيرأت). 1395(علي؛ ارشاد، سحر زاده،  بديع
  .78 -71 ،25، مجله مديريت توسعه و تحول. قزوين غذايي صنايع

اهنامه اجتمـاعي،  م. كارآفريني هاي آموزش از هاي برخاسته ايده سازي تجاري براي مناسب فرايند). 1392(ترك، ليلا؛ شريعت، رضا 
  . 22-1 ،169، اقتصادي، علمي و فرهنگي كار و جامعه

كـارگيري تجـارت الكترونيـك     بررسي عوامل مؤثر بر پذيرش و بـه ). 1391(نيا، ابوالفضل  تقوايي، مهدي؛ ازقندي، مصطفي؛ معماري
B2B 49 -41 ،)6( 3، فصلنامه چاپ و نشر. هاي صادركننده ايراني در صنعت چاپ در بين شركت .  

 لـوازم  توليدكننده هاي شركت وضعيت بر الكترونيك تجارت توسعه الگوي). 1393( حميد خدادادحسيني، پرويز؛ احمدي، الهه؛ تقوي،
  .84 -53 ،)11( 6 ،بازرگاني مديريت هاي كاوشفصلنامه . خانگي

 اسـتفاده  فناوري با سازي تجاري استراتژي بر مؤثر عوامل شناسايي). 1394(نوري، سروش؛ گودرزي، مهدي  حسينيان، هانيه؛ قاضي
  .97 -63 ،)1( 3، فصلنامه مديريت توسعه فناوري. فراتركيب روش از
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چارچوب  در الكترونيك وكارهاي كسب توسعه راهكارهاي). 1397(هجري، فرخنده  مهر، مسعود؛ مرتاض خاتمي، محمدعلي؛ عسگري

  . 290 -253 ،)68( 18، اقتصادي نامه فصلنامه پژوهش. وكار كسب فضاي ارتقاي و تسهيل

، فصلنامه انديشـه مـديريت  . بنياد پردازي داده تأملي بر نظريه: هاي پژوهش كيفي استراتژي). 1386(فرد، حسن؛ امامي، مجتبي  دانايي
1 )2( ،97-69.  

. بنيـان  دانش هاي شركت در نوآوريفرايند  در پشتيبان و پايه محور دانش ساختارهاي نقش بندي اولويت). 1395(اله  فرد، كرم دانش
  .248 -217 ،)4( 5، فصلنامه ابتكار و خلاقيت در علوم انساني

 و شـيراز  دانشـگاه  هـاي  كتابخانه در سازماني نوآوري). 1394(پور، سعيد  خوي، مرضيه؛ محمدي، مرتضي؛ شعباني، احمد؛ رجايي دژم
  . 624 -615 ،)5( 12، مديريت اطلاعات سلامت. شيراز پزشكي علوم دانشگاه

 هـاي  نـوآوري  سـازي  تجـاري  بـراي  چـارچوبي  ).1391(ئيان، داتيس  خواجه محمد؛ ميناوند، سيدمحمد؛ قلي طاهر؛ مقيمي، روشندل،
  . 88-71 ،)11( 4، مديريت بازرگاني. )چندموردي اي مطالعه( ايران اي رسانه هاي كارآفرين شركت در ديجيتال

. فراتركيـب  رويكـرد  بـر  ايران، مبتنـي  در بازار به ورود و سازي تجاري بر مؤثر عوامل بر راهبردي نگرش). 1395(طيبي، اميرحسين 
  . 36-19 ،63،فصلنامه رهيافت

سازي معـادلات سـاختاري حـداقل مربعـات      سازي تحقيقات دانشگاهي با روش مدل طراحي الگوي تجاري). 1396(عباسي، حسين 
  . 65 -33، 82، نامه بازرگاني فصلنامه پژوهش. جزئي

، مديريت توليـد و عمليـات  . آميخته پژوهش رويكرد: اينترنتي فروش توسعه موانع شناسايي). 1391(عزيزي، شهريار؛ بسحاق، مريم 
3)2( ،111- 126 .  

-29 ،)50( 13، فصلنامه رشد فنـاوري . ايده انتشار و سازي تجاري تا توليد از: فناورانه نوآوري فرايند تبيين). 1396(نژاد، ياسر  قاسمي
40 .  

مـديريت   .فراتركيـب  روش از استفاده اينترنتي با بازاريابي سازي پياده جامع چارچوب ارائه). 1394(مانيان، امير؛ رونقي، محمدحسين 
  . 920 – 901 ،)4( 7، بازرگاني

. الكترونيـك  تجـارت  در خريد قصد بر مؤثر عوامل بررسي). 1393(منتظري، محمد؛ ابراهيمي، عليرضا؛ احمدي، پرويز؛ راهنما، آمنه 
  . 226 -207 ،)2( 6، مديريت بازرگاني

 و حقـوقي  قـانوني  هاي بررسي چالش). 1395(زاده، محمد؛ آقازاده، سهراب؛ غفوريان، كاميار؛ صفردوست، عطيه؛ اوجاني، مهدي  نقي
  . 29-21 ،)47( 12، فصلنامه رشد فناوري. فناوري زيست محصولات سازي تجاري در فكري مالكيت
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