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 حقوق: پژوهشگاه علوم و فناوری اطلاعات ایران

پیرو قرارداد شماره  "گذاری خدمات همانندجو با استفاده از نظریه بازی قیمت  وکار و طراحی مدل کسب "پژوهشی  طرح

اجرا شده  علوم و فناوری اطلاعات ایران )کارفرما( و آقای علی نعیمی صدیقمیان پژوهشگاه  15/6/1396مورخ  7250/33

 است. گزارش حاضر یک جلد از مستندات این طرح است.

و  1348این گزارش و تمامی حقوق مادی آن بر اساس قانون حمایت حقوق مولفان و مصنفان و هنرمندان، مصوب 

جرایی این قانون متعلق به پژوهشگاه علوم و فناوری اطلاعات ایران و های ا نامه های بعدی آن و همچنین آیین اصلاحیه

ای از آن، شامل: نقل قول، تکثیر، انتشار، کاربرد نتایج، تکمیل و مانند آنها به صورت چاپی،  هرگونه استفاده از تمامی یا پاره

ول در حد هزار واژه در انتشارات علمی پذیر است. نقل ق الکترونیکی یا وسایل دیگر فقط با اجازه کتبی پژوهشگاه امکان

 مانند کتاب و مقاله با درج اطلاعات کامل کتابشناختی، نیازی به مجوز پژوهشگاه ندارد.

 صحت مندرجات گزارش بر عهده مجری طرح پژوهشی است.
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 چکیده

ساازی   )ایرانداک( با هدف حفظ رضایت کااربران قصاد دارد در جهات تجااری    پژوهشگاه علوم و فناوری اطلاعات ایران 

فاروش برسااند. باا توجاه باه اینکاه ساامانه هماننادجو، میازان تشاابه            خاود را باه  های  دستاوردهای پژوهشی، خدمات سامانه

ی ابتادا مادل   وهشا طارح پژ ایان   درسانجد،   هاای کشاور مای    هاای دانشاگاه   هاا و رسااله   نامه های پژوهشی را با پایان گزارش

شاوند. همچناین سااختار     گردد و شارکای کلیادی ایان ساامانه تعیاین مای       وکار خدمات سامانه همانندجو طراحی می کسب

انحصاری شاامل   اربه بازبازارهای گوناگون خدمات سامانه همانندجو  .شود ها و مدل درآمدی این سامانه مشخص می هزینه

. سپس تقاضای باالقوه  دنگرد های علمی تقسیم می شامل دو بازار نشریات و همایش طبیچندقنامه و رساله و بازار  بازار پایان

از بازارها  چه اساتراتژی قیمتای در نظار گرفتاه      و میزان اهمیت رقبای هر بازار به تفکیک شناسایی شده و اینکه در هر یک

لاوب قارار گیارد و در نهایات در مادل      شود که با توجه به مزیت رقابتی سامانه، سهم قابال کساب از باازار در وضاعیت مط    

 زماان  هام گردد. رقابت در نظر گرفتاه شاده در بازارهاای مختلا  از ناوب رقابات        پیشنهادی سود خدمات این سامانه بیشینه 

 گیرد. وتحلیل قرار می )تعادل نش( است که با رویکرد نظریه بازی مورد تجزیه
 

 نش نظریه بازی، چندقطبیبازار ، بازار انحصاریگذاری، سامانه همانندجو، وکار، قیمت مدل کسب ها: کلیدواژه
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 قدردانی
گاذاری خادمات هماننادجو باا اساتفاده از نظریاه       قیمت  وکار و طراحی مدل کسب "که به یاری خدا طرح پژوهشی  اکنون

ویژه سرکار  است، از نظرات همکاران پژوهشکده فناوری اطلاعات در تدوین و تصویب پیشنهاده و به به پایان رسیده "بازی

نمایم. از سارکار خاانم دکتار رویاا پاورنقی معااون        خانم دکتر آزاده محبی، ریاست محترم پژوهشکده تشکر و قدردانی می

چنین ساایر اعااای محتارم     یشین پژوهش پژوهشگاه و معاون گرامی پژوهش پژوهشگاه جناب آقای دکتر شهریاری و همپ

بال که با نظرات  هایشان، سپاسگزارم. درنهایت از ناظر گرامی سرکار خانم دکتر مرضیه زرین شورای پژوهشی برای حمایت

 نمایم. ی ویژه میارزشمندشان بر غنای این طرح پژوهشی افزودند، قدردان

 
 

  



  ت

 

 

 

 

 

 

 

 

 فهرست مطالب

 صفحه شماره                                       عنوان

 

  أ..................................................................................................................................... دهیچک

  ب ................................................................................................................................ قدردانی

 2 ............................................................................................................. افاهد و مقدمهفصل اول: 

 2 ........................................................................................................................  مقدمه -1-1

 4 ........................................................................................................ میمفاه و واژگان  یتعر -1-2

 5 ...................................................................................................................... طرح اهداف -1-3

 5 .................................................................................................................... پژوهش روش -1-4

 6 ......................................................................................... کیاستراتژ برنامه و نامه اساس با وندیپ -1-5

 8 .................................................................................... نهیشیپ و میمفاه: وکار کسب یها مدل: فصل دوم

 9 ............................................................................................................................. مقدمه -2-1

 12 ........................................................................................ یکیالکترون وکار کسب مدل  یتعر -2-2

 13 ....................................................................................................... وکار کسب مدل یاجزا -2-3

 15 .................................................................................. (Hamel, 2000) همل وکار کسب مدل -2-3-1

 15 ........................................................ (Linder & Cantrell, 2000) کانترل و ندریل وکار کسب مدل -2-3-2

 16 ................................................................ (Alt & Zimmerman , 2001) مرمنیز و آلت یاجزا -2-3-3

 17 .............................................................. (Afuah & Tucci, 2001) یتوس و آفو وکار کسب مدل -2-3-4

 18 .............................................................. (Weill & Vitale, 2002) تالیو و لیو وکار کسب مدل -2-3-5

 19 ................................................................. (Pateli & Giaglis, 2003) سیاگلیگ و یپاتل یاجزا -2-3-6

 19 ..................................................................................... نگنریپ و اوستروالدر وکار کسب مدل -2-3-7

 21 ................................................... (Hedman & Kalling, 2003) نگیکال و هدمن وکار کسب مدل -2-3-8

 22 ............................................................................................ یکیالکترون وکار کسب یها مدل -2-4

 22 ..................................................................................... (Timmers, 1998) مرزیت یبند طبقه -2-4-1

 24 .................................................................. (Linder & Cantrell, 2000) تالیو و لیو یبند طبقه -2-4-2



  ث

 

 25 ......................................................... (Kaplain & Sawhney , 2000) یساون و کاپلان یبند طبقه -2-4-3

 26 .................................................. (2000) همکاران و تپسکات و( 1998) همکاران و کلیت یبند طبقه -2-4-4

 26 ............................................................... (Linder & Cantrell, 2000) لکانتر و ندریل یبند طبقه -2-4-5

 27 ........................................................... (1386 ،ییرضا و زاده یحنف) همکاران و انیتور یبند طبقه -2-4-6

 30 ................................................................ (Laudon & Traver, 2008) تراور و لاودن یبند طبقه -2-4-7

 34 ............................................................................ همانندجو سامانه خدمات وکار کسب مدلفصل سوم: 

 35 ........................................................................................................................... مقدمه -3-1

 36 ........................................................................................استروالدر وکار کسب مدل چارچوب -3-2

 37 ........................................................................................................ انیمشتر یبندبخش -3-2-1

 37 ............................................................................................................ یشنهادیپ ارزش -3-2-2

 38 ............................................................................................................ عیتوز یهاانالک -3-2-3

 39 ............................................................................................................ یمشتر با ارتباط -3-2-4

 40 ........................................................................................................ یدرآمد یها انیجر -3-2-5

 41 ................................................................................................................. یدیکل منابع -3-2-6

 42 ......................................................................................................... یدیکل یهاتیفعال -3-2-7

 43 .......................................................................................................یدیکل یهامشارکت -3-2-8

 43 ................................................................................................................ نهیهز ساختار -3-2-9

 44 ............................................................................. همانندجو سامانه خدمات وکار کسب مدل بوم -3-3

 48 ..................................................... همانندجو سامانه خدمات یگذار متیق یاضیر مدل  یتعرفصل چهارم: 

 49 ........................................................................................................................... مقدمه -4-1

 49 ............................................................................................................... مساله مفروضات -4-2

 50 .................................................................................................. پارامترها و میتصم یرهایمتغ -4-3

 51 ........................................................................................................... یانحصار بازار مدل -4-4

 52 ............................................................................................................ یچندقطب بازار مدل -4-5

 53 .............................................................................................................. نش یباز مدل -4-5-1

 55 ........................................................................................................ نش یباز مدل حل  -4-5-2

 57 .................................................................................... تیحساس لیتحل و یمحاسبات جینتافصل پنجم: 

 58 ........................................................................................................................... مقدمه -5-1

 58 .......................................................................................... یانحصار بازار حالت در مساله حل -5-2

 61 .............................................................................................. یانحصار بازار تیحساس لیتحل -5-3

 61 ................................................................................................. یبانیپشت نهیهز پارامتر ریتاث -5-3-1

 62 .......................................................................................... بالقوه یتقاضا زانیم پارامتر ریتاث -5-3-2

 63 ..................................................................................... متیق تهیسیالاست بیضر پارامتر ریتاث -5-3-3



  ج

 

 64 ................................................................................................... اتینشر بازار در مساله حل -5-4

 66 .................................................................................... اتینشر یچندقطب بازار تیحساس لیتحل -5-5

 67 ............................................................................. یخود متیق تهیسیالاست بیضر پارامتر ریتاث -5-5-1

 69 .............................................................................. بیرق متیق تهیسیالاست بیضر پارامتر ریتاث -5-5-2

 70 ................................................................................................. بالقوه یتقاضا پارامتر ریتاث -5-5-3

 72 ................................................................................................. یبانیپشت نهیهز پارامتر ریتاث -5-5-4

 74 ........................................................................................یعلم یها شیهما بازار در مساله حل -5-6

 77 ........................................................................ یعلم یها شیهما یچندقطب بازار تیحساس لیتحل -5-7

 77 ............................................................................. یخود متیق تهیسیالاست بیضر پارامتر ریتاث -5-7-1

 78 .............................................................................. بیرق متیق تهیسیالاست بیضر پارامتر ریتاث -5-7-2

 79 .......................................................................................... بالقوه یتقاضا زانیم پارامتر ریتاث -5-7-3

 80 ................................................................................................. یبانیپشت نهیهز پارامتر ریتاث -5-7-4

 82 ................................................................................................ یریگ جهینت و یبند جمعفصل ششم: 

 86 ..................................................................................................................... مراجعفصل هفتم: 

 87 ............................................................................................................ نیلات منابع فهرست -7-1

 89 ...........................................................................................................  یفارس منابع هرستف -7-2

 

  



  ح

 

 

 

 

 

 

 

 

 فهرست جداول

 صفحه  شماره                                                                                   عنوان  

 

 13 .......................................................................................... (Kalantari & Araujo, 2010) وکار کسب مدل یاجزا -1 جدول

 17 ...................................................................................................................... مرمنیز و آلت وکار کسب مدل یاجزا -2 جدول

 17 .................................................................................... (2001) یتوس و آفو دگاهید از وکار کسب یها مدل یاجزا  -3جدول

 19 ...................................................................................................... (2003) سیاگلیگ و یپاتل مدل یاجزا چارچوب -4 جدول

 20 ...................................................................................... (Osterwalder & Pigneur, 2002) وکار کسب مدل اجزا -5 جدول

 22 ........................................................................................ (2003) نگیکال و هدمن وکار کسب مدل اجزا و ها سطح -6 جدول

 23 ........................................................................................................... (1998) مرزیت وکار کسب یها مدل بندی طبقه -7 جدول

 24 .......................................................................... (Weill & Vitale, 2001) یکیالکترون وکار کسب یها مدل انواب -8 جدول

 27 ........................................................................................... (2001) تیلگیا یکیالکترون وکار کسب مدل بندی طبقه -9 جدول

 28 ..........................................................................................(2001) تیاپگ یکیالکترون وکار کسب مدل بندی طبقه -10 جدول

 31 ........................................................................... (2008) تراور و لاودن اساس بر وکار کسب یها مدل بندی طبقه -11 جدول

 32 ........................................................................................ (2010) راپا یکیالکترون وکار کسب یها مدل بندی طبقه -12 جدول

 45 ............................................................................................................................... همانندجو سامانه یدرآمد میتسه -13 جدول

 59 .................................................................................. 96-95 سال در یلیتحص مقطع کیتفک به انیدانشجو تعداد -14 جدول

 61 ............................................................................................................ مدل یرهایمتغ بر یبانیپشت نهیهز پارامتر ریتاث -15 جدول

 62 ............................................................................................................ مدل یرهایمتغ بر بالقوه یتقاضا پارامتر ریتاث -16 جدول

 63 ........................................................................................................ مدل یرهایمتغ بر متیق تهیسیالاست پارامتر ریتاث -17 جدول

 65 ........................................................................................................................... اتینشر یچندقطب بازار یپارامترها -18 جدول

 65 ............................................................................................................................ مدل نهیبه ریمقاد و نش تعادل نقطه -19 جدول

 68 ..................................................................................... همانندجو خدمات بر یخود متیق تهیسیالاست پارامتر ریتاث -20 جدول

 70 ....................................................................................... همانندجو خدمات بر بیرق متیق تهیسیالاست پارامتر ریتاث -21 جدول

 71 ..................................................................................................... همانندجو خدمات بر بالقوه یتقاضا پارامتر ریتاث -22 جدول



  خ

 

 73 ..................................................................................................... همانندجو خدمات بر یبانیپشت نهیهز پارامتر ریتاث -23 جدول

 74 ....................................................................... سال کیتفک به ISC مجوز با برگزارشده یعلم یها شیهما تعداد -24 جدول

 76 .......................................................................................................... یعلم یها شیهما یچندقطب بازار یپارامترها -25 جدول

 76 ........................................................................................... یعلم یها شیهما بازار نهیبه ریمقاد و نش تعادل نقطه -26 جدول

 

  



  د

 

 

 

 

  

 

 

 

 ها شکلفهرست 

 صفحه  شماره                                                                                      عنوان   

 

 3 .................................................................................................................... همانندجو سامانه خدمات بازار یبند بخش  -1 شکل

 6 ......................................................................................................................................................... پژوهش انجام ندیفرآ -2 شکل

 11 .................................................................................................... (Pateli, 2006) وکار کسب مدل  یتعر چارچوب -3 شکل

 15 .................................................................................................... (Hamel, 2000) همل وکار کسب یها مدل یاجزا -4 شکل

 16 ............................................................................................... (Linder & Cantrell, 2000) وکار کسب مدل مفهوم -5 شکل

 18 .............................................................. (2002 و 2001) تالیو و لیو نظر از وکار کسب یها مدل یاجزا و سطوح -6 شکل

 21 ....................................................................................................... (2003) نگیکال و هدمن وکار کسب مدل یاجزا -7 شکل

 63 ........................................................ (2011) وریگنیپ و استروالدر دگاهید اساس بر وکار کسب مدل سازنده یاجزا -8 شکل

 44 .............................................................................................................همانندجو سامانه خدمات وکار کسب مدل بوم -9 شکل

 45 ................................................................................................................................................. همانندجو سامانه ندیفرا -10 شکل

 54 ...................................................................................................................... چندقطبی بازار در نش یباز یکل طرح -11 شکل

 67 ........................................................................... اتینشر چندقطبی بازار در یخود متیق تهیسیالاست بیضرا ریتاث -12 شکل

 69 ............................................................................. اتینشر چندقطبی بازار در بیرق متیق تهیسیالاست بیضرا ریتاث -13 شکل

 71 .............................................................................................. اتینشر چندقطبی بازار در بالقوه یتقاضا پارامتر ریتاث -14 شکل

 73 .............................................................................................. اتینشر چندقطبی بازار در یبانیپشت نهیهز پارامتر ریتاث -15 شکل

 78 ........................................................................... یعلم یها شیهما بازار در یخود متیق تهیسیالاست بیضرا ریتاث -16 شکل

 79 ............................................................................. یعلم یها شیهما بازار در بیرق متیق تهیسیالاست بیضرا ریتاث -17 شکل

 80 ............................................................................................... یعلم یها شیهما بازار در بالقوه یتقاضا زانیم ریتاث -18 شکل

 81 ............................................................................................. یعلم یها شیهما بازار در یبانیپشت نهیهز پارامتر ریتاث -19 شکل

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 اول فصل
 

 اهداف و مقدمه



 

   2 گذاری خدمات همانندجو با استفاده از نظریه بازیقیمت  وکار و طراحی مدل کسب 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 مقدمه  -1-1

 و هاا  رسااله  ها، نامه پایان از عنوان هزار صدها افزایش حال در و کامل متن پشتوانه با «همانندجو» سامانه

 از حمایات  و علمای  اخالاق  بهباود  برای کشور علمی جامعه خواست به پاسخ در علمی مدارک دیگر

 ساامانه . اسات  شاده  انادازی  راه علمی های بدرفتاری از گیری پیش چنین هم و معنوی و فکری مالکیت

 در علمای  مادارک  دیگار  و هاا  رسااله  ،هاا  ناماه  پایاان  کامل متن در خودکار وجوی جست با همانندجو

 بازیاابی  را همانند های نوشته وب، در همچنین و( ایرانداک) ایران اطلاعات فناوری و علوم پژوهشگاه

 . 1دهد می نمایش را همانند اطلاعات بعامن و همانندی میزان و

 31 مصاوب  «علمای  آثار تهیه در تقلب با مقابله و پیشگیری» قانون نه تبصره در اسلامی شورای مجلس

 های حوزه در ها رساله و ها، نامه پایان ،(ها پروپوزال) ها پیشنهاده برای را سامانه این کاربرد ،1396 مرداد

 و دولتای  فنااوری  و پژوهشای،  عالی، آموزش های مؤسسه و ها، پژوهشگاه ها، دانشگاه همچنین و علمیه

 ،6/9/1395 تااریخ  و/195929 شاماره  ناماه  آیاین  پایاه  بار  نیز تر پیش. است کرده الزام کشور غیردولتی

 هاا،  دانشاگاه  در هاا  رسااله  و هاا  نامه پایان از دفاب همچنین و پیشنهاده تصویب از پیش همانندجو کاربرد

 وزارت نظار  زیار  غیردولتای  و دولتای  فنااوری  یا پژوهشی، عالی، آموزش های مؤسسه یا ها، پژوهشگاه

 . 2بود شده الزامی فناوری و تحقیقات، علوم،

پیمانااان و هاامهااا و ارتباطااات بااین مشااتریان،  توصاایفی از نقااش ،وکااار کساابماادل از طاارف دیگاار 

چناین مناافع    اصلی تولیدی، اطلاعااتی و ماالی و هام   های  است که جریان سازمانکنندگان یک  عرضه

کاار   و یاک مادل کساب    .(Baden-Fuller and Morgan, 2010) کناد  مای ص خمشا اصالی شارکا را   

 مادل درآمادی پایادار   تواناد   چگونه مای  اینکه دهد و مییح ضتوزنجیره ارزش  سازمان را در  جایگاه

                                                           
1 . http://tik.irandoc.ac.ir/ 
2 . http://tik.irandoc.ac.ir/ 
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وکار پس از تعیاین   در یک مدل کسبهمچنین  .(George and Bock, 2011برای خود ایجاد نماید )

شود که در طرح  بندی بازار پرداخته می به بخش ،جایگاه ارزش محصول یا خدمت از دیدگاه مشتریان

 هاا،  ههاا و رساال   ناماه  بخاش پایاان  سه ( بازار خدمات سامانه همانندجو به 1396پژوهشی نعیمی صدیق )

 .(1)شکل  شود های علمی کشور تقسیم می ها و همایش مجلات و نشریات علمی کشور و کنفرانس

گذاری ارائه خواهد شاد کاه    مدل قیمت ،با توجه به بازارهای متفاوت و وجود رقبا در برخی از بازارها

قارار   وتحلیال  تجزیاه رویکارد نظریاه باازی ماورد     باا اساتفاده از   در آن تقاضا وابسته به قیمت اسات و  

 گیرد.  می
 

 

  

 

 

 

 

 بندی بازار خدمات سامانه همانندجو بخش  -1شکل 

 انحصااری  اول باازار  کاه  شاود مای  ارائه بخش سه از یک هر در گذاری قیمت ریاضی مدل  بعدی فاز

 ساوم  و دوم بازارهای و ( دارد وجود پژوهشگاه در ها رساله و ها نامه پایان متن تمام اینکه به دلیل) است

 یکی خاص برتری نداشتن و بازارها این در محدود رقبای وجود به علت) بود خواهد چندقطبی رقابتی

 توجاه  فااکتور  چند به باید بپردازیم گذاریقیمت در اصلی های مدل به اینکه از قبل. (دیگران به نسبت

 :کنیم

 در را ساامانه  خادمات  جایگااه  تواناد  مای  گذاریقیمت آیا: همانندجو سامانه خدمات جایگاه 

 آن ارزش ،کنناد  مای  پرداخات  کاه  پولی باورند این بر حقیقت در مشتریان نماید؟ تبیین بازار

 .است خدمت

 دیگار  عباارت  باه خواهاد داشات؟    انیمشتر ازیبر ن یریشما چه تاث یگذار متیق :تقاضا یمنحن 

 پذیر است.  سامانه خدمات همانندجو چه مقدار به قیمت حساس است و تا چه حد کشش

( قیمات خادمات ساامانه هماننادجو     1396) قیصاد  یما ینعتوساط   گرفته انجامحال با توجه به پژوهش 

صورت خدمات ارائه گردد و وجود دو رقیب سمیم ناور و جهااد دانشاگاهی، اساتفاده از      بایست به می

ناپذیر است. از آنجا که سه رقیاب موجاود در باازار دارای     رویکرد نظریه بازی بدون همکاری اجتناب

مجلات 

 علمی

های همایش

 علمی

نامه و  پایان

 رساله
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تواند تصامیم خاود را باه دیگاران      از رقبا نمییک  که هیچ طوری گیری هستند به قدرت یکسان تصمیم

، بازی نش استفاده خواهد شاد. طباق تعریا ، نقطاه تعاادل      زمان همی رقابت ساز مدلتحمیل نماید از 

شوند ناه اینکاه    آمده راضی می ای است که در آن تمامی بازیکنان به سود )یا ضرر( به دست نش، نقطه

 در این نقاط بیشترین سود خود را دارند.

وکاار خادمات ساامانه هماننادجو طراحای       بنابراین در این پژوهش قصد داریم در گام اول مدل کسب

در سه  زمان همصورت گذاری خدمات سامانه همانند جو را بههای قیمتگردد و در گام بعدی تصمیم

 بخش بازار تعیین نماییم.

 تعریف واژگان و مفاهیم  -1-2

 ایران اطلاعات فناوری و علوم پژوهشگاه: پژوهشگاه 

 پژوهشگاه سمت از مردم و ها سازمان دولت، به عرضه قابل فعالیت هرگونه: خدمات 

 ای از عناصار و   کاه شاامل مجموعاه    اسات  وکار ابزاری مفهومی مدل کسب وکار: مدل کسب

ارزشای   ،دهد. ایان توصای    را نشان می منطق شرکت جهت درآمدزایی بوده و ها آنارتباط 

و شابکه   ساازمان دهاد و معمااری یاک     به یاک یاا بخشای از مشاتریان مای      سازماناست که 

هاای   ایجااد جریاان   منظاور  باه  را مشاتریان  بهشرکایش جهت خلق، بازاریابی و تحویل ارزش 

 دهد. تشکیل می درآمدی پایدار و سودآور

 :و هاا  ناماه  انیا خودکار در متن کامال پا  یوجو همانندجو با جستدر سامانه  سامانه همانندجو 

و منبع اطلاعاات   یهمانند هو انداز یابیهمانند باز یها وشتهن رانداک،یهای موجود در ا رساله

 .شودداده می شیهمانند نما

 محصاول ارزش میازان   به معنای متیقبازار  و دراست  اریسنجش و مع به معنای قیمت :متیق 

اساااس  نیااباار ا .گااردد گااذاری ماای ارزشواحااد پااول  صااورت بااهکااه  اساات خاادمتیااا   و

اسات ناه اینکاه قیمات      خادمات  ایا  کالای برا متیق نییتع به معنیساده  طور به یگذار متیق

نژاد،  صورت دستوری باشد و فروشنده مجبور به تبعیت از آن قیمت باشد )رضوانی و طالب به

1389). 

 که با افزایش سهم قابل کسب از بازار طوریبه استتعیین قیمت بهینه محصول  گذاری:قیمت

 میزان سود ارائه محصول را بیشینه نماید.

 :های بازیکنانی است که در  ی ریاضی انتخاب استراتژیها مدلنظریه بازی مطالعه  نظریه بازی

 نمایند. صورت منطقی تعیین می ی خود را بهها یو استراتژفاای رقابتی حاور دارند 
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 طرح اهداف -1-3

مورد  اریسود خود را بس زانیم ها سازمانهر یک از  ،ها سازمانبین  های یامروزه در تعاملات و همکار

از گذشاته ماورد توجاه محققاان قارار گرفتاه        شیبا  ها سازمان نیرقابت ب رو نی. از ادهند یتوجه قرار م

ه از اهداف گذاری خدمات سامانه همانندجو است کقیمت سازی، مدلپژوهش نیهدف کلان ا .است

 :است شده لیتشک ریز

 .سامانه همانندجو برای مشتریان به تفکیک سه بخش بازار گذاری خدمات متیق -

 .وکار خدمات سامانه همانندجو کسبارائه مدل  -

 برشمرد: توان می زیر در را پژوهش های فرضیه /ها پرسش

 یشتریسهم بازار ب ،یدر نظر گرفته شود تا بتوان در بازار رقابت گذاری متیق یبرا یاستیچه س -

 کرد؟  دایپ

مطلاوب اسات و چگوناه     ارائه خادمات ساامانه هماننادجو باه مشاتریان      یبرا متیق زانیم چه -

 کرد؟ نییآن را تع توان یم

 ارائه نمود؟  یاضیمسئله مدل ر نیا یبرا توان یچگونه م -

 وکار خدمات این سامانه به چه صورت است؟ مدل کسب -

 ایان  خادمات  گاذاری  قیمات  بارای  ریاضای  مدل که است آن بر سعی پژوهشی طرح این در رو این از

 باا  اسات  چندگاناه  رقابت آن فاای که بازار سوم و دوم بخش در و گردد ارائه بازار سه هر در سامانه

 انحصااری  به دلیل اول بازار در .شود پرداخته بازار این وتحلیل تجزیه به بازی نظریه رویکرد از استفاده

 .نیست ها بازی نظریه از استفاده به نیازی رقبا نبود و آن بودن

 پژوهش روش -1-4

های گوناگون نظیر مصاحبه با خبرگان  وکار از روش در حین انجام پژوهش در فاز طراحی مدل کسب

گاذاری  های پیشین اساتفاده خواهاد شاد. در فااز طراحای مادل قیمات        و کارشناسان و مطالعه پژوهش

هاد شاد کاه در باازار اول هادف      ی ارائه خواچندقطبگذاری در بازارهای انحصاری و  ی قیمتها مدل

گیارد   سازی سود پژوهشگاه است و در مدل دوم که با رویکرد نظریه بازی مورد بررسی قرار می بیشینه

 هدف یافتن نقطه تعادل نش است که با وجود رقبا سهم قابل کسب از بازار بیشینه گردد.

 پژوهش حاضر بر اساس دو مرحله زیر صورت خواهد پذیرفت:

 وکار خدمات سامانه همانندجو مدل کسب نتعیی اول: مرحله 
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مناابع   کاه  یطاور  باه گاردد،   وکار خدمات سامانه هماننادجو در ایان قسامت مشاخص مای      مدل کسب

گردد. در نهایت مدیریت ارتبااط باا    ، صاحبان سهام آن تعیین میشده ییشناساای آن  درآمدی و هزینه

 مشخص خواهد شد.شده و کانال توزیع آن  مشتری، فعالیت اصلی ارائه

 یگذار متیق ی و مدلاستراتژ نتعیی دوم: مرحله 

 یبارا  یگاذار  متیق یکه قرار است استراتژ یبازار هدف دیموضوب دارد که با نیقسمت اشاره به ا نیا

همچنین باا   شود. نییتع رقبا ریاطلاعات از سا افتیبا در زین یشود مشخص و نوب استراتژ  یتعر ها آن

 .(2)شکل  های موجود مدل تعری  خواهد گردید تقاضای محصول و محدودیت استفاده از نمودار

 

 
 پژوهش انجام فرآیند -2 شکل

 استراتژیک برنامه و نامه اساس با پیوند -1-5

 ایجااد  منظاور  باه  پژوهشاگاه  اهاداف  و هاا  فعالیت با مرتبط تحقیقات انجام بر اهگپژوهش عزم به توجه با

 در پژوهشاگاه  بالادستی اسناد و نامه اساس با جاری تحقیق همسویی تحقیقات، اثربخشی و یکپارچگی

 است: آمده زیر

 سازی دستاوردهای پژوهشی؛ تجاری 

 سازی کاربرد فناوری اطلاعات و اطلاعات علمی و فناورانه؛ عمومی 

  :استراتژیک مدیریت سندماموریت  طبق

 دهد؛ دهد و دستاوردهای آن را اشاعه می و بنیادی انجام میای، کاربردی،  های توسعه پژوهش 

 ند؛ک مدیریت اطلاعات علمی و فناورانه را در کشور هماهنگ می 

 کند؛ تصویر و نمای علم و فناوری کشور را بازنمایی می 

 مرحله اول

 تعیین مدل کسب وکار خدمات سامانه همانندجو•

 مرحله دوم

 تعیین استراتژی و مدل قیمت گذاری•
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های پشتیبان برنامه استراتژیک پژوهشگاه باه شارح زیار     همچنین طرح پژوهشی حاضر شامل استراتژی

 است:

 ویرسازی پژوهشگاه؛تص 

 فروش محصولات؛ 

 بازنگری قراردادهای جاری؛ 

 های پیشران برنامه استراتژیک مرتبط با طرح پژوهشی حاضر نیز به شرح زیر است: استراتژی

 ؛اطلاعات پژوهشگاه یها گاهیپا پذیری افزایش مشاهده 

 ؛اطلاعات پژوهشگاه یها گاهیپا پذیری افزایش دسترس 

 دسترسی به بازار؛ 

 سو با مأموریت پژوهشگاه در ساطح کشاور و    های دارای بازار و/ یا منابع هم شناسایی سازمان

 جهان؛

  پژوهشگاه در سطح ملی؛ هارتباطات همکاران شبکهساخت 

 نفعان کلیدی. پیوند پایدار با ذی  

 



 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 دوم فصل
 

 وکار: مفاهیم و پیشینه ی کسبها مدل
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 مقدمه -2-1

تاوان بار اسااس کاارکرد و      را می ها مدلارائه شده است. این  وکار کسبی ها مدلتعاری  مختلفی از 

 تعری  نمود: ها آنهدف 

اساات  بارای مشاتریان   ایجااااااد ارزش تبیاین  جهات  هااا ساازمان ، منطااق اصااااااالی  وکاار  کساب مادل  

(Petrovic, et al., 2001; Linder & Cantrell, 2000). 

 بتواننددهد که می ها سازماناست و این امکان را به  وکار کسبهای پیچیدگی نشانگر وکار کسبمدل 

تشاریح  به جهان واقعی را  ها آنپاسخگویی  نحوهساختاری و  اجزای تمامی ساختار، روابط موجود بین

 . (Applegate, 2001) نمایند

معمااری و   عناوان  باه و  قطعیت اسات تحت شرایط عدم  وکار کسبانجام یک  نحوه، وکار کسبمدل 

اجرای فرایندهای  مبنای شود. همچنین این مدلمی تعری  وکار کسبی مفهومی استراتژی یاجرامدل 

 .(Osterwalder & Pigneur, 2002) های اطلاعاتی نیز هست نظام با در نظر گرفتن وکار کسب

درآمد ایجاد کند.  برای خود بتواند سازمان که طوری بهاست  وکار کسبانجام  روش، وکار کسبمدل 

 1چه ارزشی ایجاد نماید تا مشتریان تمایل باه پرداخات پاول   ، سازمانکند که  این مدل در واقع بیان می

(WTP)  آن ارزش داشته باشند دریافترا برای (Turban, 2002). 

بر اساس ارتباط  بیشتر ارزش کسبو  آوردن به وجودبرای  سازمان، توصیفی از قصد وکار کسبمدل 

 Nir) اسات  محصول یا خدمت ماورد نیااز مشاتری    وکار کسبهای  راهبردجدید از طریق  بازارهایبا 

Kshetri, 2007)  . 

                                                           
1
 . Willingness to Pay 
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، تشریح شفاف منطاق، داده و شاواهد دیگاری اسات کاه پشاتیبان ارائاه ارزش بارای         وکار کسبمدل 

ای ساازمان جهات تحقاق ارزش     مدی و هزینهآهای در و ساختاری پویا و با دوام از روشبوده مشتری 

 (Teece, 2010) دهدرا ارائه میمذکور، 

از طریاق تعیاین جایگااه شارکت در زنجیاره ارزش،       وکاار  کساب ، بیانگر شیوه انجام وکار کسبمدل 

 .(Rappa, 2010) استجهت درآمدزایی و حفظ بقا 

را بار اسااس اجازا و عناصار تشاکیل دهناده و        هاا  مادل ، ایان  پژوهشگران و متخصصانبرخی دیگر از 

 اند:کرده، تعری  ها آنارتباطات میان 

را همانند یک معمااری بارای جریاان محصاول، خادمت و اطلاعاات        وکار کسب( مدل 1999)1تیمرز

 تعری  کرده است که ترکیبی از منابع درآمدی، عاملان شارکت کنناده و مناافع حاصال از آن اسات     

(Hayes &Finnegan, 2005). 

گیاری از   ا بهاره هاایی هساتند کاه با     ، تعیین کننده محتوا، ساختار و اداره تاراکنش وکار کسبی ها مدل

 . (Ammit & Zott, 2001) نمایند میایجاد  افزوده ارزشتجاری،  های فرصت

، بیانگر روابط تجاری بین یک سازمان و محصولات یا خدماتی است که آن ساازمان  وکار کسبمدل 

هستند ها  ، راهی جهت ساختارمند کردن درآمدها و هزینهها مدلدهد. به طور ویژه این  به بازار ارائه می

 . (Hawkings, 2001) شودمیکه منجر به ایجاد درآمد و حفظ بقای سازمان 

کننادگان شارکت را    تاامین ها و روابط میان کاربران نهایی، مشاتریان، شارکا و   ، نقشوکار کسبمدل 

های اصلی محصولات، اطلاعات و پول را تعیین جریانتوان می. در نتیجه به کمک آن کند میتشریح 

 . (Weill & Vitale, 2001) کرد

هاای تجااری و نیاز     کنندگان مختل  در فعالیت کننده روابط بین مشارکتتعیین، وکار کسبی ها مدل

ساود برابار   »باه معادلاه سااده     وکار کسبهای  . تمامی مدلاستهای آن  تعیین جریان درآمدها و هزینه

 . (Elliot, 2002) ، توجه دارند«مد منهای هزینهآاست با در

( و راپاا  2001(، پتارویچ ) 2000(، لینادر و کاانترل )  1998ه طور خلاصه آنکه، محققانی نظیر تیمارز ) ب

اناد کاه منطاق درآمادزایی     دیدهی وکار کسبیک مفهوم کاملاً  عنوان بهرا  وکار کسب(، مدل 2010)

(، مارگرتاا  1999سویی دیگر، محققان دیگری نظیر نیلسون و همکارانش )از ؛ استیک بنگاه تجاری 

و  وکاار  کساب ( این مفهوم را واسط بین استراتژی و فراینادهای  2002( و اوستروالدر و پینگنر )2002)

را باا   وکاار  کساب ی هاا  مادل این تفاوت بین دو تفسیر موجاود، ارتبااط    .اند های اطلاعاتی دیده سیستم

در تفسیر اول، ساه مفهاوم    شود میو تکنولوژی، بیشتر متذکر  وکار کسب، فرایندهای مفهوم استراتژی

                                                           
1 -Timmers 
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مستتر است حال آنکه در تفسیر دوم، این سه مفهوم، مجموعه  وکار کسبمذکور در دل توصی  مدل 

 .(Pateli,2006)( هستند3اجزاء ارتباطی در سطوح مختل  یک شمای هرمی )شکل 

انتزاعای برخای از جنباه هاای اساتراتژی در جهات دور شادن از         ، نماایش وکاار  کساب در واقع مادل  

ی وکاار  کساب و حرکت به سمت تشاریح ناوب و جزئیاات     وکار کسبهای مختص یک واحد  رقابت

دهد. بنابراین  است که بنگاه به طور متفاوت در داخل صنعت جهت خلق ارزش برای مشتری، انجام می

البتاه   (.Seddon & Lewis, 2003) را شامل شاود  وکار کسبتواند چندین مدل میاستراتژی سازمان، 

، یک بعد اساسی از ساازمان یعنای موقعیات رقاابتی آن را در نظار      وکار کسبقابل ذکر است که مدل 

 .(Magretta, 2002) شود مینحوه مواجهه با رقبا و جزئیات آن، به استراتژی مربوط  چراکهگیرد  نمی

 
 (Pateli, 2006)وکار  چارچوب تعریف مدل کسب -3 شکل

 

، از آن جهات اسات کاه در فراینادهای ساازمانی، واحادهای       وکاار  کساب ی هاا  مادل فرق فرایندها با 

، به تعاملات خاود  وکار کسبهای درون سازمان هستند ولی در مدل  ها و نقش دهنده کار، بخش انجام

. هدف فرایندهای سازمانی، پوشش تماام  پرداخته خواهد شدیک کل با دیگر بازیگران  عنوان بهبنگاه 

هاای   ، پوشش و مادل کاردن تماام راه   وکار کسبی ها مدلهای سازمان است حال آنکه هدف  فعالیت

 .استخلق ارزش و کسب سود 

 

 

 استراتژی

 کارومدل کسب

 وکارکسبفرآیندهای 

 های اطلاعاتیسیستم
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 وکار الکترونیکی تعریف مدل کسب -2-2

 تعاری  به قسمت این در شود می محسوب الکترونیکی وکار کسب همانندجو سامانه که آنجا از

 .شود می پرداخته الکترونیک وکار کسب های مدل

 شود:میالکترونیکی، اشاره  وکار کسبدر زمینه  شده ارائهدر زیر به برخی از تعاری  

 های اطلاعاتی  الکترونیکی، عبارت است از استفاده از اینترنت و دیگر فناوری وکار کسب

های سازمانی و فرایندهای  جهت پشتیبانی از تجارت الکترونیک، ارتباطات، همکاری

( و چه در بیرون سازمان کارکنانچه در درون )فرایندهای داخلی و  ،مبتنی بر وب وکار کسب

 ؛(1387، یآباد کینعی )مشتریان و شرکای تجاری( )شفی

 الکترونیکی عبارت است از خرید، فروش و مبادله کالا، خدمات و اطلاعات از  وکار کسب

 ؛ (Turban, 2002) ای از جمله اینترنترایانههای شبکهطریق 

 می ااینترنتی دارد و شامل تم خریدوفروشتری از  الکترونیکی، مفهوم گسترده وکار کسب

در کل  یکپارچگیو و ایجاد انسجام  وکار کسبهای استفاده از فناوری اطلاعات در  جنبه

 . (Rowley, 2002) شودمیو ارتباطات داخل و بیرون سازمان  وکار کسبفرایندهای 

 جهت وکار کسبهای  از کسب مشتریان و دیگر بنگاهاست الکترونیکی، عبارت  وکار کسب ،

ها، مبادلات، ارتباطات و تعاملات با استفاده از  دن تراکنشمبادله تجاری از طریق مکانیزه کر

 . (Andrew et al., 2006)های ارتباطی و کامپیوتری فناوری

الکترونیکی  وکار کسب، مدل وکار کسببا توجه به این تعاری  و تعاری  مرتبط با مدل 

 های زیر تعری  شده است: صورت به

 هایی  یا معماری ها چارچوبها، مفاهیم،  الکترونیکی، عبارت از روش وکار کسبی ها مدل

جهت تعیین  ها آنها، به  های شرکت است که از طریق وب و اینترنت و با توجه به استراتژی

 & Lam) کندمیجایگاه بازار، عرضه ارزش به ذینفعان و حفظ بقای خود، کمک 

Harrison-Walker, 2003).  

  الکترونیکی، یک اصطلاح کلی مورد استفاده برای توصی  فرایندهای  وکار کسبمدل

 استهای مجازی )یا الکترونیکی همچون شبکه جهانی وب( محیطکاری مورد استفاده در 

 .(1387، آبادی نیک)شفیعی 

 ها و روابط میان مشتریان،  الکترونیکی، توصیفی از نقش وکار کسبی ها مدل

های اصلی  کنندگان است که به دنبال تعیین و تشخیص جریان کنندگان، شرکا و تامین مصرف

کنندگان در  محصول، اطلاعات و پول و شناسایی مزایای اصلی برای سهامداران و شرکت
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، از اینترنت برای انجام تعاملات و خلق ارزش برای مشتری و ها مدل. این است وکار کسب

 . (Currie, 2004) دنکن دیگر ذینفعان استفاده می

  الکترونیکی، کسب مشتری و بازرگانان برای مبادلات تجاری از طریق  وکار کسبمدل

های ارتباطی و  ها، تبادلات، ارتباطات و تعاملات با استفاده از فناوری خودکار کردن تراکنش

شود که هدف اصلی آن، خودکارسازی  کامپیوتری در جهت اهداف اقتصادی، تعری  می

؛ حنفی زاده و Andrew et al., 2006 )  استیان کار و جر وکار کسبهای  تراکنش

 .(1386رضایی، 

 ( یک مدل 1999مطابق تعری  تیمرز ،)الکترونیکی شامل اجزاء )نظیر حوزه  وکار کسب

( ها فعالیتمشتریان، خدمت/ محصول، منابع و ...( پیوندها )اثرات یک فعالیت بر روی دیگر 

 ات جهت به دست آوردن مزیت رقابتی( استو پویایی )واکنش سازمان نسبت به تغییر

(Hayes & Finnegan, 2005.)  

 کنندگان و  الکترونیکی در قالب اصطلاحاتی حول زنجیره ارزش تامین وکار کسبی ها مدل

های امنیتی و های فنی و مقیاس1های فناوری اطلاعات، پلتفرم خریداران، معماری و سیستم

 . (Nir Kshetri, 2007) شودمیترافیکی تشریح 

 وکار اجزای مدل کسب -2-3

 هاای  مادل  اجازای  تاا  اسات  نیااز  هماننادجو  ساامانه  بارای  مطلاوب  وکاار  کساب  مدل طراحی منظور به

خلاصاه آورده   طاور  باه ، وکاار  کساب اجزای مدل  1در جدول رو،  این از. گردند شناسایی وکار کسب

مشخص، تشریح خواهد  صورت به وکار کسبی ها مدلشده است و در ادامه ادبیات، برخی از اجزای 

 شد.
 (Kalantari & Araujo, 2010) وکار کسباجزای مدل  -1 جدول

 )ان(پژوهشگر ردیف
سال 

 انتشار
 وکار کسباجزاء مدل 

1 Horowitz 1996  ،سازمانی و فناوری های ویژگیقیمت، محصول، توزیع 

2 Viscio & 

Pasternak 
 ، خدمات و پیوندهاوکار کسبهسته جهانی، دولت، واحدهای  1996

3 Timmers 1998 
و بازیگران  ها نقشمعماری گردش محصول/ خدمت/ اطلاعات، 

 ، منابع، منابع درآمدی و استراتژی بازاریابیوکار کسب

4 Donath 1999 
اینترانت/  های قابلیتدرک مشتری، تاکتیک بازاریابی، مدیریت شرکت و 

 نتاکسترا

                                                           
1
 -platform 
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 )ان(پژوهشگر ردیف
سال 

 انتشار
 وکار کسباجزاء مدل 

5 Markides 1999  و وجوه مالی زیرساختنوآوری محصول، ارتباط با مشتری، مدیریت 

6 Afuah & Tucci 2001 
، سازی پیادهمتصل،  های فعالیتارزش مشتری، محدوده، قیمت، درآمد، 

 و ماندگاری های قابلیت

7 Asl & 

Zimmerman 
 فناوریماموریت، ساختار، فرایندها، درآمدها، مشروعیت و  2001

8 Amit & Zott 2001 محتوای تراکنشی، ساختار تراکنشی و دولت تراکنشی 

9 Donath 1999 
بازاریابی، مدیریت و اداره شرکت و  های تاکتیکدرک نیاز مشتری، 

 شبکه داخلی و خارجی های قابلیت

10 Markides 1999 
 های جنبهو  ها زیرساختنوآوری محصول، ارتباط با مشتری، مدیریت 

 مالی

11 Afuah & Tucci 2001 
به هم مرتبط،  های فعالیتمشتری، محدوده، قیمت، درآمد،  های ارزش

 و پایداری ها قابلیت،  سازی پیاده

12 Alt & 

Zimmerman 
 ماموریت، ساختار، فرایند، درآمد، مسائل قانونی و فناوری 2001

13 Amit & Zott 2001  اداره تراکنش ی حوهنمحتویات تراکنش، ساختار تراکنش و 

14 Applegate 2001 مفهوم قابلیت و ارزش 

15 Gordijn et al 2001 
، شبکه آفرین ارزش های فعالیتبازار، ارائه ارزش،  های بخشبازیگران، 

 ارزش و تبادل ارزش های کانالارزش،  ی واسطه، نفعان ذی

16 Hamel 2001  مشتری واسط واستراتژی محوری، منابع استراتژیک، شبکه ارزش 

17 Petrovic et al 2001 
مدل ارزش، مدل منابع، مدل تولید، مدل ارتباط با مشتری، مدل درآمد، 

 مدل سرمایه و مدل بازار

18 Weill & Vitale 2001 
اهداف استراتژیک، توصی  ارزش، منابع درآمد، فاکتورهای موفقیت، 

 IT های زیرساختمشتری و  های بخشکلیدی،  های شایستگی، ها کانال

19 Betz 2002 منابع ، فروش، سود و سرمایه 

20 Dubosson-

Torbay 
 مالی های جنبهو   شرکامحصولات، ارتباط با مشتری، زیرساخت و شبکه  2002

21 Rayport & 

Jaworski 
 ، وسعت بازار عرضه، سیستم منبع و مدل مالیها ارزشمجموعه  2002

22 Garner 2002 
کلیدی در زمینه فناوری و  های گذاری سرمایه، ها شایستگیبازار عرضه، 

 خط تحتانی

23 Morris et al. 2005 
توزیع، ساختار  های کانالتوصی  ارزش، مشتری هدف، روابط با مشتری، 

 کلیدی های فعالیتهزینه، جریان درآمد، شرکای کلیدی، منابع کلیدی و 

25 Shafer et al 2005 استراتژیک، خلق ارزش، گرفتن ارزش و شبکه ارزش های گزینه 

26 Johnson et al 2008 توصی  ارزش مشتری، فرمول سود، منابع کلیدی و فرایندهای کلیدی 
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 (Hamel, 2000وکار همل ) مدل کسب -2-3-1

کند و چارچوبی شامل چهار جزء اصالی  مییاد « وکار کسبمفهوم »با اصطلاح  وکار کسباو از مدل 

. همچنین در این چارچوب، ارتباط میان چهار استهایی زیرجزءمعرفی کرده است که هر جزء شامل 

. پس از شناسایی نیااز مشاتریان و نحاوه     جزء اصلی را با استفاده از سه جزء ارتباطی، تبیین کرده است

ماموریات اصالی و مزیات رقاابتی ساازمان تعریا         گاذاری،  و تعیین اساتراتژی قیمات   ها آنارتباط با 

هااای کلیاادی سااازمان و تعیااین  شااود و پااس از شناسااایی منااابع اسااتراتژیک کااه شااامل شایسااتگی ماای

 .(4 )شکل گیرند های سازمانی شکل می ، شرکای تجاری و ائتلافاستفرآیندهای اصلی 

 

 (Hamel, 2000)وکار همل  های کسب اجزای مدل -4 شکل

 

 (Linder & Cantrell, 2000لیندر و کانترل ) وکار کسبمدل  -2-3-2

 5شاکل   صاورت  باه جزء  7در قالب « وکار کسبی ها مدلتحول در »در مقاله  وکار کسبمفهوم مدل 

تصویر شده است. هدف این مدل پاسخگویی به سوالاتی نظیر ماموریت اصلی شرکت، نحوه شناسایی 

و دستیابی و نگهداشت مشتریان، نحوه متمایزسازی محصولات و خادمات و چگاونگی محصاولات و    

رای نکته قابل توجه اینسات کاه با    .استای شرکت هزینهخدمات و چگونگی ساختارهای درآمدی و 

شناسایی شود، چه چیزی به مشتری دقیقاا داده   درستی بهبایست نیازهای مشتری  ایجاد ارزش متمایز می

 برآوردن خواسته / نیاز

 آگاهی و دانش از مشتری

 مستقیمروابط پویا و 

 ساختار قیمت گذاری 

  
  

 ارتباط با مشتری

 مأموریت اصلی

 محدود بازار / اصلی

 مزیت رقابتی

 )تمایز بخشی(

  

 وکارکسباستراتژی 

 های اصلیشایستگی

 های استراتژیکدارایی

 فرآیندهای اصلی

 

 منابع استراتژیک

  
 کنندگانعرضه

 شرکا

 هاائتلاف

  

 کارو استراتژی کسب

 منافع مشتریان
 مرزهای سازمان

 منافع مشتریان
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گذاری محصول به چه صورت  شود، نحوه دستیابی به مشتری چگونه است و در نهایت نحوه قیمت می

 است.

 
 (Linder & Cantrell, 2000)وکار  مفهوم مدل کسب -5 شکل

گفاات کااه در بسایاری از تحقیقاااتی کااه باه تعریاا  اجاازا    تاوان  ماایایان قساامت،   بناادی جمااعجهات  

است، ساختار درآمد و هزینه، مشتریان، محتوای ارزش، نحوه تحویل و عرضاه ارزش، از   شده پرداخته

 ها آنای به  که باید توجه ویژه باشند میالکترونیکی  وکار کسبی ها مدلاجزای اصلی و مهم مرتبط با 

 داشت.

 (Alt & Zimmerman , 2001)اجزای آلت و زیمرمن  -2-3-3

و  منطاق درآمادی شارکت کاه ماموریات      عناوان  باه را  وکاار  کسبی ها مدل(، 2001آلت و زیمرمن )

گیرد، در برمیهای قانونی و فنی در ها و نیازمندیساختار و فرایندهای سازمانی را بر اساس محدودیت

را  هاا  مادل اند که وجه افقی این ماتریس، چهاار جازء اختصاصای ایان     دیدهیک ماتریس چهار در دو 

اجازاء عماومی، بار روی تماامی      عناوان  باه کاه  اسات  گیرد و وجه عمودی آن، شامل دو جزء دربرمی

( اینست که ماموریت 2001معنی و مفهوم جدول آلت و زیمرمن ) گذارد.میاثر  وکار کسب های مدل

لحاا  فنای و    چیزی اسات و اینکاه باه    ، ساختار، فرآیند و درآمد سازمان به جهت قانونی و فناورانه چه

 .(2)جدول  هایی دارد  ها و محدودیت نی چه حمایتقانو

 مأموریت سازمان

 نحوه جذب و نگهداری مشتریان (1
 متمایز شرکت برای هر حوزه / بازار( ارزش قابل عرضه 2

( نحوه تحویل متمایز 3

 ارزش
 شناسایی
 مشتریان
شرکت و 
 نیازهای
 آنان

موارد  
 پیشنهادی: 

 محصول-
 خدمت -
 تجریه -

  
نحوه 
دستیابی به 
 مشتری

  
  
نحوه 
 گذاریقیمت

  
  

 نحوه اجرا

  
های قابلیت
متمایز 
 شرکت

 ( مفاهیم درآمدی متمایز 5

 ای متمایز( مفاهیم هزینه6

 ای متمایز( مفاهیم سرمایه7

 بازگشت متمایز ( 8
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 آلت و زیمرمن وکار کسباجزای مدل  -2جدول 

 اجزای عمومی  
 توضیحات

 فناوری قوانین  

صی
صا
خت
ی ا
جزا
ا

 

 انداز سازمان، اهداف استراتژیک و ارزش قابل ارائه درک از چشم   ماموریت

 ها و عوامل شکل دهنده یک بخش تجاری معرفی نقش   ساختار

 تر به ماموریت و ساختار ایجاد نگاه دقیق   فرآیندها

 ها )شامل منابع و منطق کسب و درآمد(وکار کسبلازمه بقای تمام    درآمدها

 قوانین )محدودیتها و نیازمندیهای قانونی( و فناوری )محدودیتها و نیازمندی های فنی(

 

 (Afuah & Tucci, 2001)فو و توسی وکار آ کسبمدل  -2-3-4

 نیاروی رقاابتی پاورتر    5جزء، بار اسااس    10را در  وکار کسب(، اجزای یک مدل 2001آفو و توسی )

زناای  شااامل تحلیاال وضااعیت رقاباات بااین رقبااای فعلاای، تحلیاال ورود رقبااای بااالقوه، قاادرت چانااه    

هاا،  استراتژی، زنی خریداران و بررسی احتمال ورود محصولات جایگزین کنندگان، قدرت چانه تامین

. بر اساس تعاریفی که هار جاز از ایان جادول     (3منابع و قابلیتهای سازمانی معرفی کرده است )جدول 

 شده تعری  واضحی داشت. ارد باید بتوان برای محصول یا خدمت عرضهد

 
 (2001از دیدگاه آفو و توسی ) وکار کسبی ها مدلاجزای   -3جدول

 شرح اجزا نام اجزا

 .کندمیموقعیت یک شرکت را بر اساس پنج نیروی رقابتی پورتر تعیین  روش سودآوری

 ارزش ایجاد شده
نزد مشتریان، ارجحیت بیشتری  ها آنمحصول  شود میکه باعث  ها سازمانمزیت رقابتی 

 .نسبت به سایر رقبا، داشته باشد

 وکار محدوده کسب
گردد و یا گستره تولیدات و  منطقه جغرافیایی یا بازاری که ارزش موردنظر، عرضه می

  .گردد خدماتی که به مشتریان ارائه می

 .حوه قیمت گذاری محصول، رابطه مستقیمی با کسب درآمد و سود داردن نحوه قیمت گذاری

 .برای اتخاذ تصمیمات استراتژیک، لازم است منابع کسب درآمد سازمان، شناسایی گردد منابع کسب درآمد

های یکپارچه فعالیت

 )فرایندها(

های اصلی سازمان، در راستای ارائه ارزش به مشتریان باشد که به این بایست کلیه فعالیتمی

 شود.میدسته فرایندها، زنجیره ارزش نیز گفته 

 سازیپیاده
های مورد نیاز، منابع انسانی و مالی و نحوه در این جزء در زمینه نحوه اجرای مدل، سیستم

 .شود گیری میتصمیمارتباط و هماهنگی بین عناصر اجرا، 
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 شرح اجزا نام اجزا

 1هاتوانمندی

 )شایستگی(

منجر به خلق ارزش برای مشتریان و ایجاد سود برای سازمان گردند،  که درصورتیمنابع، 

باعث نقطه قوت سازمان خواهند شد بنابراین ظرفیت شرکت برای تبدیل منابع به ارزش و 

 .شودمیسود، شایستگی شرکت تعری  

 2قابلیت پایداری
مزیت رقابتی خود را با توجه به محیط و فناوری پیرامون خود بر سازمان، باید قابلیت حفظ 

 .اساس ترکیبی از استراتژی های متنوب، داشته باشد

 ایهزینهساختار 
رابطه بین منابع درآمدی و مراکز  بایدبنابراین  باشند میزا هزینهجزء ذکر شده در بالا،  9

 از این طریق، تحت کنترل قرار گیرد. ای در ساختار هزینه شرکت، تعیین و هزینه هاهزینه
 

 (Weill & Vitale, 2002)ویل و ویتال وکار  مدل کسب -2-3-5

 وکااار کساابرا در قالااب دو سااطح ماادل  وکااار کسااب( اجاازای ماادل 2002و  2001ویاال و ویتااال )

اناد و عناصار هار    کارده الکترونیکی تفکیاک   وکار کسبو مدل  وکارهای پایدار( )کسب ناپذیر تجزیه

وکار پیشنهادی  طور دقیق برای کسب بایست هر یک از این اجزا به . می( 6اند )شکل برشمردهسطح را 

 تعری  گردد.

 
 (2002و  2001وکار از نظر ویل و ویتال ) های کسب سطوح و اجزای مدل -6 شکل

 

                                                           
1
 - Capabilities 

2
 - Sustainability 

 اهداف استراتژیک

 مدل

 وکارکسب

 تجزیه ناپذیر

 منابع درآمد

 عوامل حیاتی موفقیت

 های لازمشایستگی

 برای پیاده سازی

 مدل

 وکارکسب

 الکترونیکی

 های اطلاعات، جریان

 پول و محصول 

 برای ذینفعان  مزایا و منافع اصلی

 ایجاد ارزش نحوه 

 نقش ها و روابط  میان مشتریان 

 عرضه کنندگان و شرکای سازمان
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 (Pateli & Giaglis, 2003)اجزای پاتلی و گیاگلیس  -2-3-6

ی هاا  مادل نه ی( با بررسی بسیاری از تحقیقات صورت گرفته تا آن زمان در زم2003پاتلی و گیاگلیس )

( 2001تر از چارچوب آلت و زیمرمن )کاملتر و جامعالکترونیکی، چارچوبی مشابه ولی  وکار کسب

جازء عماومی در ساتون     3جازء اختصاصای در دریا  و     7ارائه کردند که شامل ماتریسی متشکل از 

است. در ستون، جزء روند بازار به مدل قبلی اضافه شده است و در ردی ، اجازاء باازار هادف، ارائاه     

هر یاک از   ازمان، حذف گردیده است.شده است و جزء ساختار س افزوده ارزشارزش، منابع و شبکه 

ها و موانع قانونی، فناوری و روند بازار تعری  شاوند و اینکاه چاه     بایست بر اساس پیشران این اجزا می

 (.4دهند )جدول  هایی را پوشش می شکاف
 (2003چارچوب اجزای مدل پاتلی و گیاگلیس ) -4جدول 

 بازارروند  فناوری قوانین 

    ماموریت

    بازار هدف

    ارائه ارزش

    منابع

    فعالیتهای کلیدی

    مدل درآمد و هزینه

    شبکه ارزش

 اوستروالدر و پینگنر وکار مدل کسب -2-3-7

 ،وکار کسب مدل عمده رکن چهار یا حوزه چهار هر در که است بلوک 9 و حوزه 4 شامل مدل این 

 شرح به خلاصه طور به در چهار حوزه سوالات این. شودمی داده پاسخ مشخصی، کلیدی سوالات به

 :هستند زیر
 محصول در نوآوری: 

 شرکت در چه نوب کاری فعالیت دارد؟

 چه نوب نوآوری وپیشنهاد ارزشی در بازار ارائه می نماید؟

 :ارتباط با مشتری 

 مشتریان هدف چه کسانی هستند؟

 شود؟میتحویل داده  ها آنمحصول چگونه به 

 یک رابطه قوی برقرار کرد؟ ها آنتوان با میچگونه 
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 ها:مدیریت زیرساخت 

 پردازد؟میشرکت چگونه و با چه درصد کارایی به مسائل زیرساختاری و لجستیکی 

 گیرد؟میبا کمک چه کسانی این کار صورت 

 های مجازی استفاده خواهد کرد؟از چه شرکت

 .و حفظ روابط مفید متقابل با مشتریان ضروری است آفرینی ارزشاین بعد جهت 

 :امور مالی 

 گیرد؟میچگونه مدل درآمدی شرکت، مدنظر قرار 

 گیرد؟میای شرکت مدنظر قرار هزینهچگونه مدل 

 .شود میقابل ذکر است که رکن آخر، از طریق تعامل با ارکان قبلی حاصل 

 طور دقیق تعری  و تشریح گردد. ست بهبای ( می5تمامی این موارد در جدول )
 

 (Osterwalder & Pigneur, 2002) وکار کسبمدل  اجزا -5جدول 

 شرح اجزا زیر اجزا

 1ارائه ارزش محصول
نگاه کلی به سبد محصولات و خدمات شرکت که برای مشتری ایجاد ارزش 

 .کند می

 2واسط مشتری

مشتری 

 3هدف
 .دهدمیارزشی را پیشنهاد  ها آنبخشی از مشتریان که شرکت به 

 .روش دسترسی به مشتریان 4کانال توزیع

 .کندمینوب ارتباطی که شرکت با مشتریانش برقرار  ارتباط

مدیریت زیر 

 ساخت

 ترکیب

 5ارزش
 .و منابعی که جهت تولید ارزش برای مشتری لازمند ها فعالیتترکیب 

 6قابلیت
توانایی اجرای یک الگوی قابل تکرار از اقداماتی که جهت تولید ارزش برای 

 .مشتری، لازم است

 مشارکت
توافقنامه مشارکت داوطلبانه میان دو یا چند شرکت جهت تولید ارزش برای 

 .مشتری

 های مالیجنبه
 است. وکار کسبنشان دهنده تمامی منابع مالی مورد استفاده در مدل  ساختار هزینه

، خلق ها آنکه شرکت از طریق است های متعدد درآمد توصی  کننده روش مدل درآمد

                                                           
1
 -value proposition 

2
 - customer interface 

3
 - target customer 

4
 - distribution channel 

5
 - value configuration 

6
 - capability 
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 شرح اجزا زیر اجزا

 .کندمیپول 
 

 (Hedman & Kalling, 2003)هدمن و کالینگ  وکار مدل کسب -2-3-8

کاه ساابقه    اناد  کارده فنااوری اطلاعاات ارائاه     وکاار  کساب ی ها مدل، رویکردی برای توسعه مدلاین 

و  های سازمانی نظیر تئاوری اساتراتژی ، چاارچوب پاورتر، رویکارد منباع گارا       تئوریک آن از تئوری

 .(7)شکل  گیرد رویکرد فرایند استراتژی نشات می

 
 (2003وکار هدمن و کالینگ ) اجزای مدل کسب -7 شکل

 

 جزء است که عبارتند از: 7سطح و  4این مدل، دارای 

 بازار/ صنعت

 ( سطح بازار i . مشتریان1 . رقبا2

ii سطح عرضه ) 
 . نحوه عرضه ارزش4

 جزء خدمتی  جزء فیزیکی                 قیمت / هزینه               

 ها و ساختار سازمانی. فعالیت5 بنگاه

 حوزه مدیریت

  

 . منابع6

 . تأمین کنندگان3

 بازارهای عامل ورودی های تولید

iii سطح سازمان ) 

iv سطح منابع ) 

i سطح بازار ) 

 منابع فیزیکی منابع انسانی منابع سازمانی

.بعد زمانی و 7

 مکانی
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 (2003هدمن و کالینگ ) وکار کسبها و اجزا مدل  سطح -6جدول 

i سطح بازار 

 . مشتریان1

 . رقبا2

 . تامین کنندگان3

ii  نحوه عرضه ارزش4 عرضهسطح . 

iii و ساختار ها فعالیت. 5 سطح سازمان 

iv منابع6 سطح منابع . 

 . بعد زمانی و مکانی7 

، زماان  یاک ودی در رداده و عناوان  باه توانناد  میو  اند متصلمرتبط و  هم به طور کامل به 6تا  1اجزای 

عد وابسته به زمان و اجزا، در مدل مذکور، بُمورد مطالعه قرار گیرند. علاوه بر روابط علی و معلولی بین 

 .(Hedman & Kalling, 2002)مکان فرایندها نیز در نظر گرفته شده است 

 وکار الکترونیکی ی کسبها مدل -2-4

وجود دارد بناابراین   وکار کسبمدل  50اند که نزدیک به کرده( برآورد 2003) 1واکر-لام و هریسون

وجود دارد. با توجه باه گساتردگی و تناوب     ها مدلهای مختلفی جهت توصی  هر یک از این دیدگاه

ی هاا  مادل بنادی  طبقاه الکترونیکی موجود، عوامال و معیارهاای متفااوتی جهات      وکار کسبی ها مدل

 الکترونیکی وجود دارد. وکار کسب

الکترونیکی را ارائه کردند و تیمارز   وکار کسبی ها مدلنوب متفاوت از  4(، 1998و همکاران ) 2تیکل

 8( 2003)4در نظار گرفات. راپاا    3حوزه بنگاه با بنگاه الکترونیکی را برای وکار کسبمدل  11( 1999)

 & Hayes) مادل را تعریا  کارد    36الکترونیکای پیشانهاد داد و    وکاار  کساب ی هاا  مادل دسته برای 

Finnegan, 2005)  . 

 .شود میدر ادبیات موضوب اشاره  شده شناخته ایه بندی طبقهدر ادامه، به برخی از 

 (Timmers, 1998)تیمرز  بندی طبقه -2-4-1

را باه   وکاار  کساب ی ها مدلکیفی، صورت بهتیمرز بر اساس دو معیار نوآوری و یکپارچگی عملیاتی، 

 .(7کرده است )جدول  بندی طبقهنوب،  11

 

 

                                                           
1

 - Long W.Lam & L.Jean Harrison-Walker 
2

 - Ticoll 
3 . B2B 
4
 Rappa 
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 (1998تیمرز ) وکار کسبهای  مدل بندی طبقه -7جدول 

 شرح وکار کسبنوع مدل 

1. فروشگاه الکترونیکی1
 

، امکان ها آنباشند که با استفاده از میهای سنتی تحت وب  ، همان فروشگاهها مدلاین 

سفارش اقلام و خدمات و پرداخت مبالغ به همراه بازاریابی و تبلیغ شرکت یا فروشگاه و 

 شود.میپذیر امکاندر بستر اینترنتی، 

2. تدارکات الکترونیکی2
 

و مناقصات الکترونیکی و تامین و تدارک کالا و خدمات تحت  ها پیشنهاد، ها مدلاین 

 .سازندمیوب را ممکن 

3. بازار الکترونیکی3
 

 یتیچتر حماکه معمولاً زیر یک است های الکترونیکی فروشگاهای از مجموعهشامل 

 .شوندمیهمانند یک برند مشهور، گرد هم جمع 

4. حراج الکترونیکی4
 

 ،های سنتیحراجهمانند  ،شرکت در مزایده یسممکانسازی الکترونیکی پیاده، ها مدلاین 

 سازند.میرا ممکن 

5. جامعه مجازی5
 

، ها مدلمجازی که نحوه درآمدزایی این  صورت بهبرقراری ارتباط گروهی بین افراد 

 عنوان بهد نتوانمی ها مدل. این استاخذ حق عاویت از اعاا و یا دریافت هزینه تبلیغات 

به عملیات بازاریابی متصل شوند تا بازخورد مشتریان را از محصول  add-on افزونه یک

 تقویت نمایند. انو خدمات دریافتی اخذ نمایند و حس وفاداری را در مشتری

6مشارکتی یها پلتفرم. 6
 

ای از ابزار و اطلاعات را در محیطی جهت ایجاد همکاری مجموعه، ها مدلاز این دسته 

 .کنندمیتامین  ها سازمانبین 

7. بازارهای شخص ثالث 7
 

هند بازاریابی تحت وب خود را به اخومیهایی که یی هستند مناسب حال سازمانها مدل

کاتالوگ محصولات ، برای طرف سومبسپارند. بازارهای  طرف سومیک شرکت 

 .دهندمیارائه  کاربری رابط کنندگان، تامین

. یکپارچه کننده زنجیره 8

8ارزش
 

سازی مراحل چندگانه زنجیره یکپارچهبر روی  که کند یمهایی را پشتیبانی سازمان

 افزوده ارزشارزش تمرکز دارند و با ایجاد پتانسیل گردش اطلاعات بین این مراحل، 

 .نمایند یمایجاد  را بیشتری

. تامین کننده خدمات 9

9زنجیره ارزش
 

وظیفه خاصی در زنجیره ارزش تمرکز دارند نظیر  رهایی است که بدر مورد سازمان

 .پرداخت الکترونیکی یا لجستیک

                                                           
1
 -electronic shop(e-shop) 

2
 - electronic procurement (e-procurement) 

3
 - electronic mall(e-mall) 

4
 - electronic auction (e-auction) 

5
 - virtual community 

6
 - collaboration platform 

7
 - third-part marketplace 

8
 - value-chain integrator 

9
 - value chain service provider 



 

   24 گذاری خدمات همانندجو با استفاده از نظریه بازیقیمت  وکار و طراحی مدل کسب 

 

 
 

 شرح وکار کسبنوع مدل 

1اطلاعات گر واسطه. 10
 

حجم زیادی از بر روی  پردازش که با استشامل گستره وسیعی از خدمات اطلاعاتی 

ایجاد  افزوده ارزش، وکار کسباجتماعی و یا فرایندهای  یها شبکههای موجود در داده

 نمایند.می

. خدمات امنیتی و سایر 11

2خدمات شخص ثالث
 

، دفاتر اسناد رسمی 3هادسترسیخدمات اعتباری و امنیتی نظیر اعتبارسنجی  کننده فراهم

 خدمات شخص ثالث هستند. یگرو دالکترونیکی 

 

 (Linder & Cantrell, 2000)ویل و ویتال  بندی طبقه -2-4-2

و  آماده  دست بهبندی بر اساس یک تحلیل سیستماتیک و کاربردی از مطالعات موردی متعدد طبقهاین 

، مطاابق اهاداف   هاا  مادل . هار یاک از ایان    اسات ی اتمیک، ها مدل عنوان بهای را پایهساختار  8شامل 

های کلیادی خاود،   شایستگی، منابع درآمدی، عوامل حیاتی موفقیت و 4استراتژیک، نحوه ارائه ارزش

 .اند شده تحلیل

خاود را ایجااد    وکاار  کسبی ها مدلتوانند با استفاده مستقل یا ترکیبی از این ساختارها، میها شرکت

 کننادگان و تاامین هاای تابعاه، مشاتریان و    ، بازیگران را در ساختار شرکت، شارکت ها مدلنمایند. این 

. شاود  مای د. این تعاری  شامل جریان محصول، پاول و اطلاعاات   نکنمیتعری   ها آنهای بین ارتباط

ساازی یاک مادل    پیااده یک برنامه تحلیلی، مناابع ماورد نیااز جهات      عنوان به، ممکن است ها مدلاین 

الکترونیکای   وکاار  کساب ی هاا  مادل خاص را برای مدیرانی که به دنبال تفسیر پیچیادگی   وکار کسب

  (.Currie, 2004; Osterwalder & Pigneur, 2002 ) بکار روندهستند، 
 

 (Weill & Vitale, 2001) الکترونیکی وکار کسبهای  انواع مدل -8جدول 

 شرح وکار کسبنوع مدل 

5کننده محتواتامین
 کند. دیجیتالی( را تامین میمحتوای دیجیتالی )اطلاعات، محصولات و خدمات  

از تولید به مصرف )عرضه 
6مستقیم(

 

های  ها و کانال با حذف واسطه در بیشتر مواردمستقیم و  صورت بهکالا یا خدمات را 
 .کند سنتی، تامین می

                                                           
1
 - information brokerage 

2
 - trust and other third-party 

3
 - certification authorities 

4
 - value proposition 

5
 - content provider 

6
 - direct-to consumer 
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 شرح وکار کسبنوع مدل 

1تامین کننده جامع خدمات
 

وسیعی از خدمات را در یک حوزه خاص )نظیرمالی، صنایع شیمیایی، بهداشت و  زمینه
و نیز از طریق شرکا با هدف داشتن مشتریان دست اول و  صورت مستقیم بهدرمان و ...( 

 .کند حذف واسطه، تامین می

2کننده شبکه ارزشیکپارچه
 

توزیع اطلاعات،  هایی را در شبکه ارزش با استفاده از گردآوری، ترکیب و فعالیت
 کند. هدایت می

3های مشترکزیرساخت
 

فناوری اطلاعات، چندین رقیب تجاری  های یرساختزگذاری  با استفاده از به اشتراک
 آورد. را جهت مشارکت، گردهم می

 آورد. خریداران و فروشندگان را با تمرکز بر اطلاعات، گردهم می 4گر واسطه

5جامعه مجازی
 

 وانفعالات فعلیک جامعه آنلاین از افراد با علایق مشترک را با تامین خدمات و 
 کند. توانمندساز، ایجاد و مدیریت می

6پوشش کل سازمان
 

 استنماید که شامل کلیه خدمات سازمان  یک نقطه تماس با مشتریان سازمان ایجاد می
 دهد. و کل گستره سازمان را پوشش می

 

 (Kaplain & Sawhney , 2000)کاپلان و ساونی  بندی طبقه -2-4-3

ارائه  7تحت نام قطب الکترونیکی عمومیالکترونیکی  وکار کسب(، یک مدل 2000کاپلان و ساونی )

 شود:میاند که با توجه به نوب منبع و نحوه تامین منبع، به چهار طبقه، تقسیم کرده

: بازارهایی است که امکاان تاامین سیساتماتیک مناابع عملیااتی را فاراهم       MRO8قطب الکترونیکی  -

، تمایل به کارهایی است کاه ارزش کام ولای هزیناه معااملاتی باالایی دارناد        ها مدلآورد. در این  می

 افازوده  ارزشها با افزایش اثربخشای در فرایناد تادارکات ایان اقالام، باعاث ایجااد        بنابراین این قطب

 گردند. می

: بازارهای موردی جهت تامین منابع عملیاتی رایج نظیر نیروی کار 9ب الکترونیکی مدیریت بازدهقط -

 را جهت تسهیل در عملیات خود، کمک نماید. ها سازمانآورد تا میو تبلیغات را فراهم 

ساریع کالاهاای    تباادل تا باا   دهد میقطب الکترونیکی مبادلات: به مدیران خرید و تدارکات، اجازه  -

مورد نیاز خود جهت تولید، تاثیر منفی نوسانات تقاضاا را بار ساازمان خاود کام نمایناد. ایان بازارهاا،         

                                                           
1
 - full service provider 

2
 - value net integrator 

3
 - shared infrastructure 

4
 -intermediary 

5
 - virtual community 

6
 - whole of enterprise 

7
 - e-hub 

8
 -maintenance, repair and operations hub 

9
 - yield manager 
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نمایاد. در  مای ای، حفاظ  ماذاکره روابط میان خریدار و فروشنده را به سادگی و بدون نیاز به قراردادها 

 شوند.مینحقیقت، در بسیاری از این بازارها، خریدار و فروشنده، حتی با یکدیگر مواجه 

نماید. میرا مکانیزه  غیرکلامیهای تولیدی قطب الکترونیکی کاتالوگی: تامین سیستماتیک ورودی -

 کند.میایجاد  افزوده ارزشهای معاملات، هزینهاین قطب، خاص صنعت است و با کاهش 

 (2000) تپسکات و همکاران ( و1998) و همکاران تیکل بندی طبقه -2-4-4

ی هاا  مادل بندی، بر اساس دو معیار کنترل اقتصادی و یکپارچگی ارزش، پانج دساته کلای از    طبقهاین 

 (Tapscott et al., 2000)الکترونیکی را ارائه کرده است که عبارتند از  وکار کسب

: یاک باازار، تساهیلاتی را جهات معاملاه باین خریادار و فروشانده فاراهم          1بازار/نمایشگاه همگاانی  -

 شود.میموردی مشخص  های مذاکرهکه قیمت اقلام بر اساس  ای گونه بهآورد  می

، واسطه بین تولیدکننادگان و مشاتریان هساتند و باا تساهیل گاردش باالا و        ها مدل: این 2گری واسطه -

 گردند.می، باعث خلق ارزش برای هر دو ها آنخدمات میان 

، کار طراحی، تولید و تحویال محصاولات و خادمات را جهات بارآوردن      ها مدل: این 3زنجیره ارزش

 .دهندمیمجموعه نیازهای خاص مشتری، انجام 

آزاد، باا یکادیگر    صاورت  بهی مجازی تحت وبی هستند که اعاا ها مدل، غالباً ها مدل: این 4مشارکت

 تجربیات نمایند. گذاری کاشتراتا اقدام به تولید کالاها و خدمات و خلق دانش یا به  شوند میهمراه 

 صاورت  باه . دهناد  مای اقتصادی را تشکیل  های زیرساختهای شبکه توزیع، وکار کسب: 5شبکه توزیع

الکترونیکای، باا تخصایص و تحویال اقلامای نظیار        وکاار  کساب ی ها مدل، به دیگر ها شبکهکلی، این 

رساانی   (، خادمت ننادگان ک مصارف اطلاعات، کالا، پاول یاا مناابع )از تاامین کننادگان تاا کااربران و        

 کنند. می

 (Linder & Cantrell, 2000)لیندر و کانترل  بندی طبقه -2-4-5

عملیااتی و بار    وکار کسبی ها مدلبا مروری بر  استزیرگروه  34گروه و  8، که شامل بندی طبقهاین 

اسات.   ایجادشاده هاای اصالی ساودآوری و میازان ارتبااط باا زنجیاره ارزش        اساس دو معیاار فعالیات  

(Lambert, 2006; Linder & Cantrell, 2000; Osterwalder, 2004) 
 

 

                                                           
1
 Agora « انجمنی از مردم»بر اساس اصطلاح یونانی به معنی    

2
 - Aggregation 

3
 - Value chain 

4
 - alliance 

5
 -Distributive network 
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 (2001الکترونیکی ایلگیت ) وکار کسبمدل  بندی طبقه -9جدول 

 شرح وکار کسبطبقه مدل 

1ی قیمتیها مدل
 

، با ارائه تخفی  برای خریدهای با حجم بالا، برای مشتریان، ها آنی هستند که در یها مدل

 .نمایند میجذابیت ایجاد 

2ی توافقیها مدل
 

 زنی چانهمحصول یا خدمت موردنظر،  خریدوفروش، طرفین بر سر ها مدلدر این 

 .نمایند تا به توافق مشخصی برسند و مطلوبیت دو طرف، برآورده شود می

3محصول-ی اضافهها مدل
 

و هدف جلب  است شده تامینبر روی کالاها و خدمات معتبر و  ها مدلاساس این 

 .استمشتری، با تامین کیفیت کالا یا خدمات 

4ی تجربیها مدل
 

تشویق مشتریان برای پرداخت حق عاویت با انعام جهت دریافت کالا یا خدمات با 

 .استکیفیت یا برند خاص 

5ی مجراییها مدل
 .استاقلام به وی   موقع بهتبلیغاتی و تحویل  یها روشهدف، جذب مشتری با استفاده از  

 6یگر واسطهی ها مدل

دیگر، استفاده  های سراچهدر  شده انجامهایی جهت جلب نظر مشتری به تبلیغات  از روش

شود تا مشتریان با مراجعه به تبلیغ، امکان خرید محصولات و خدمات آن تبلیغ را  می

 .داشته باشند

7ی امنیتها مدل
 

کنند تا در محیطی امن و فارغ  حق عاویت و آبونمان خود را پرداخت می مشتریان،

های موردنظر خود  اطلاعات و فعالیت ،افزاری یا امنیتی های نرم قطعی سرویس یا آسیب

 را به انجام برسانند.

8ی نوآوریها مدل
 

های تخصصی، محصولات یکتا و  ی و فناوریا توسعههای تحقیق و  با استفاده از مهارت

 نمایند. ای را با حاشیه سود بالا به مشتریان، عرضه می ویژه

 (1386توریان و همکاران )حنفی زاده و رضایی،  بندی طبقه -2-4-6

توساط تورباان و    هاا  آنتارین  الکترونیکی، یکی از رایج وکارهای کسببندی طبقهبا توجه به تنوب در 

 بندی شده است: ارائه شده است که بر اساس ماهیت معاملات طبقه 2006همکاران در سال 

باشند این مدل شامل  می ها سازمانها و  : تمام طرفین درگیر در این طبقه، بنگاه9(B2B)بنگاه به بنگاه  -

درصاد   85اماروزه،   استیکی های اطلاعاتی بین سازمانی و تبادلات بازار الکترون های سیستم تراکنش

                                                           
1
 - Price model 

2
 -Convenience model 

3
 - Commodity- plus model 

4
 -experience model 

5
 - channel model 

6
 - intermediary model 

7
 - trust model 

8
 - innovation model 

9
 -Business to business 
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نیاز در   1(G2B)ها  . ارائه خدمات دولتی به بنگاهاستحجم تبادلات تجارت الکترونیکی در این حوزه 

 این طبقه قرار دارد.

 
 (2001الکترونیکی اپگیت ) وکار کسبمدل  بندی طبقه -10جدول 

طبقه مدل 

 وکار کسب
 وکار کسبمثال مدل  شرح

2توزیع متمرکز
 

شامل محصولات و خدمات مرتبط با یک صنعت یا بازار 

 خاص

 یفروش خرده

 بازار

 یگر واسطه

 صرافی

3پورتال
 

و در وب، یک مدل  استپورتال یک درگاه ورودی 

، محلی برای دسترسی مشتریان به اطلاعات پورتال وکار کسب

 کندمیمحصول و خدمات شرکت را تامین 

 های افقیپورتال

 های عمودیپورتال

 های وابستهپورتال

4تولیدکننده
 

تولیدکنندگان، محصولات و خدمات خود را مطابق با نیاز 

، ها مدلکنند. این  مشتریان، طراحی، تولید و توزیع می

کارگیری  هاصلی تولیدکنندگان را با ب وکار کسبهای  فعالیت

 .نمایندمیسازی یکپارچههای دیجیتالی و اینترنتی، زیرساخت

 سازنده

 تامین کننده خدمات

 مدرس

 مشاور

 خدمات خبری و اطلاعاتی

 تامین کننده گمرکی

کننده  تامین

5زیرساخت
 

کننده  شوند که تامینمیهایی را شامل ، سازمانها مدلاین 

 .های دیجیتالی و اینترنتی هستندزیرساخت
 های زیرساختیپورتال

 

و خریاداران انفارادی در ایان طبقاه قارار       فروشای  خارده : تماامی تباادلات   6(B2C)بنگاه به مشتری  -

، یک طرف سازمان و در طرف دیگر افاراد قارار دارناد. همچناین ارائاه خادمات        B2Cگیرند. در  می

 نیز در این طبقه قرار دارد. 7(G2C)کنندگان  دولتی به مشتریان و مصرف

، محصولات خود را از طریاق  تولیدکنندهمدل، شرکت : در این 1(B2B2C)بنگاه به بنگاه به مشتری  -

 کند. در واقاع شارکت طارف دوم، نقاش واساطه را ایفاا       یک شرکت طرف سوم، به مشتریان ارائه می

                                                           
1
 - Government to business 

2
 - Focused distributor model 

3
 - portal 

4
 - producer 

5
 - infrastructure provider 

6
 - business to consumer 

7
 - government to consumer 
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و تنهاا آن محصاول را باه     کناد  به محصاول اضاافه نمای    ای افزوده ارزشکند با این تفاوت که هیچ  می

 کند. مشتریان خود عرضه می

شود که از اینترنت برای فروش محصولات یا  : این طبقه شامل افرادی می2(C2C)مشتری به مشتری  -

 کنند. و افرادی که در انتظار خرید با قیمت پیشنهادی هستند، استفاده می ها سازمانخدمات به 

هاای الکترونیکای را در یاک     : این فناوری، امکاان اشاتراک و اساتفاده از فایال    3(P2P)نظیر به نظیر  -

و دیگار   افازار  نارم توانند موسیقی، فیلم،  ای، افراد می شبکه C2Cمثال در  عنوان بهسازد  فراهم میشبکه 

 الکترونیکی مبادله نمایند. صورت بهمحصولات دیجیتالی را 

 صاورت  باه و تبادلات مرتبط با تجارت الکترونیکی،  ها فعالیت، سیم بی: در تجارت 4تجارت موبایلی -

توانند از تلفن هماراه مجهاز    مثال، افراد می عنوان بهشوند.  سیم انجام می محیط بیدر  کامل نیمهکامل یا 

اقدام نمایند. برخی افراد،  5به اینترنت خود، برای انجام کارهای بانکی یا خرید کتاب از سایت آمازون

سایم باشاد    بی صورت بهاین ارتباط  دانند موبایل الکترونیکی را مبادلات خارج از منزل یا محل کار می

 باسیم. صورت بهچه 

های داخلای ساازمان از جملاه مبادلاه محصاولات،       : تمام فعالیت6سازمانی درونتجارت الکترونیکی  -

توانناد   خدمات یا اطلاعات در واحدهای مختل  سازمان و یا بین افراد آن ساازمان را گویناد کاه مای    

باشاد. تجاارت الکترونیکای     هاا  آنشامل فروش محصولات شرکت باه کارکناان و یاا آماوزش آنای      

 شود. های سازمان انجام می های اینترنت یا پورتال در شبکه به شکل عمومی سازمانی درون

به این صورت  است سازمانی دروناز تجارت الکترونیکی  ای زیرمجموعه: 7(B2E)بنگاه به کارکنان  -

کناان از طریاق الکترونیکای    که سازمان، خدمات، محصولات و اطلاعات خود را تنها به بعای از کار

و الکترونیکای بارای ساازمان     فیزیکی غیر صورت به، بیشتر کارکنان ها سازمان.در بعای کند میمنتقل 

نامیده  8(B2ME)کنند. تجارت الکترونیکی ارائه شده به این افراد، بنگاه به کارکنان موبایل  فعالیت می

 .شود می

                                                                                                                                                                     
1
 - business to business to cosumer 

2
 - customer to customer 

3
 -pear to pear 

4
 - mobile commerce (m-commerce) 

5
 - www.amazon.com 

6
 - intra-business e-commerce 

7
 - business to employee 

8
 - business to mobile employee 
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مثاال،   عناوان  باه شاود.   گفتاه مای   هاا  ساازمان : به ارتباط یا شرکت آنی افراد یاا  1شراکت الکترونیکی -

های متفاوت از هم، یک محصول را به کمک یکدیگر طراحی و در ایان راه   شرکای تجاری در مکان

 کنند. از اشتراک آزمایشگاه و مدیریت موجودی مشترک استفاده می

ادی از موسساات غیرانتفااعی مانناد موسساات     : تعاداد زیا  2وکااری  غیار کساب  تجارت الکترونیکی  -

ها،  های مذهبی و اجتماعی، از انواب مختل  تجارت الکترونیکی برای کاهش هزینه آموزشی و سازمان

 کنند. بهبود عملیات و یا رضایتمندی مشتریان استفاده می

شود.  آنی انجام می صورت به: در آموزش الکترونیکی، تمامی قواعد آموزشی 3آموزش الکترونیکی -

کنناد.   از آموزش الکترونیکی بارای ارتقااء ساطح داناش کارکناان خاود اساتفاده مای         ها سازمانبیشتر 

 برند. های مجازی نیز از این روش برای آموزش دانشجویان خود بهره می همچنین دانشگاه

شانده تشاکیل شاده    چنادین خریادار و فرو   : یک بازار الکترونیکی عماومی از 4(E2E)بازار به بازار  -

یابد.  مندی برای پیوستن بازارها به یکدیگر نیز افزایش می ، علاقهB2Bاست. با توسعه و رشد بازارهای 

توان گفت تجارت الکترونیکی بازار به بازار، یک سیستم رسمی است که دو یا چند بازار  رو می از این

 دهد. را به یکدیگر پیوند می

محصولات، خدمات یا  خریدوفروش: در دولت الکترونیکی، هر واحد دولتی به 5دولت الکترونیکی -

 .پردازد می (G2C)یا شهروندان عادی  (G2B)ها وکار کسبآنی، به  صورت بهاطلاعات، 

 (Laudon & Traver, 2008)لاودن و تراور  بندی طبقه -2-4-7

متفااوتی را نساابت باه دیگاار    بناادی طبقاه (، 2006(، مشااابه تورباان و همکاااران ) 2008لاودن و تاراور ) 

هاای  بنادی خاود را بار ماهیات طارفین معااملات و تاراکنش       طبقاه و اساس  اندکردهها ارائه بندی طبقه

ارائه شده است. هر مدل شامل  11خلاصه در جدول  صورت به، قرار دادند که حاصل  کار وکار کسب

 .استی درآمدی ها مدلزیر مدل، مثال، تعری  و 

 
  

                                                           
1
 - collaboration commerce 

2
 - non- business e-commerce 

3
 - electronic learning (e-learning) 

4
 - exchange to exchange 

5
 - electronic government(e-government) 
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 (2008بر اساس لاودن و تراور ) وکار کسبهای  مدل بندی طبقه -11جدول 

 زیر مدل نوع مدل

 وکار کسببه  وکار کسب

(B2B) 

 1الکترونیکی کننده توزیع

 تدارکات الکترونیکی

 2صرافی

 3کنسرسیوم صنعتی

 4شبکه بنگاه

5شبکه کل صنعت
 

 کننده مصرفبه  وکار کسب

(B2C) 

 پورتال

 6الکترونیکی فروش خرده

 محتوا تولیدکننده

 7تراکنش گر واسطه

 8بازار ایجادکننده

 تامین کننده خدمت

9تامین کننده انجمن
 

 سایر

 (C2C)مشتری به مشتری 

 (P2P) نقطه به نقطه

 تجارت موبایلی

 

( 12است که در جادول )  وکار الکترونیکی ارائه داده های کسب برای مدل بندی طبقه( یک 2010راپا )

 توان مشاهده نمود. می

 
  

                                                           
1
 - E-distributer 

2
 - exchange 

3
 - industry consortia  

4
 - single-firm networks 

5
 - industry-wide network 

6
 -E-tailer 

7
 -Transaction broker 

8
 - market creator 

9
 - community provider 
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 (2010الکترونیکی راپا ) وکار کسبهای  مدل بندی طبقه -12جدول 

 شرح نوع مدل

1گری واسطه
 

خریداران و فروشندگان را به یکدیگر متصل  ها آنان، ایجادکننده بازار هستند گر واسطه

 .نمایند میرا تسهیل  B2B ،C2C ،B2Cهای مابین بازارها  و تراکنش کنند می

2تبلیغات
 

ی سنتی پخش و نشر رسانه هستند و تنها زمانی مفیدند که ها مدل یافته توسعه، ها مدلاین 

 حجم ترافیکی بالایی از مخاطبان خاص وجود داشته باشد.

3ی اطلاعاتگر واسطه
 

جهت  خصوص بهبا توجه به میزان اهمیت اطلاعات مربوط به محصولات و مشتریان، 

 کننده مصرف، اطلاعات مورد نیاز این سازنده، فروشنده و ها مدلبازاریابی یا خرید، این 

 .کنند میرا تامین 

4دادوستد
 

و به زبان دیگر  باشند می، متناظر فروشندگان سنتی کالاها و خدمات ها مدلاین 

 ان الکترونیکیفروش خرده

5سازنده )تولید به مصرف(
 

تا مستقیماً مشتریان  نمایند می، با استفاده از قدرت وب، به سازندگان کمک ها مدلاین 

 نمایند. تر کوتاهبنابراین، کانال توزیع را  و یندنماخود را شناسایی 

6مدل وابستگی
 

خرید را در هر جایی که افراد که در حال وب گردی هستند  های فرصت، ها مدلاین 

 های سراچه. این کار با ارائه تشویق مالی )مثلاً درصدی از درآید( به کنند میفراهم 

، تا یک کلیک، ها سایتاجازه دهند بازدیدکنندگان این  شود تا میانجام  کننده مشارکت

 به وارد عملیات خرید شوند.

 مدل انجمنی
مختل ، جوامع  های اجتمابو  ها گروهبه شرکت در  مند علاقه، برای کاربران ها مدلاین 

 .کنند میمجازی و فااهای اینترنتی فراهم 

7مدل آبونمان
 

 صورت بهالکترونیکی، مبالغی را  وکار کسبی ها مدلکاربران، برای استفاده از این نوب 

 کنند میپرداخت  ای دوره

8مطلوبیت استفاده
 .شوند میایجاد  9، با رویکرد پرداخت به میزان استفادهها مدلاین  

 

 هاا  آن. اناد  کارده ارائه  وکار کسب های مدلبرای بحث  تری دقیق( دیدگاه 2011استوروالدر و پیگتور )

تعریا  دقیقای از ماوارد    » عناوان  باه کاه از آن   اناد  کارده پیشانهاد   وکاار  کساب  های مدلاجزایی برای 

                                                           
1
 - intermediary model 

2
 -advertising model 

3
 - inform diary model 

4
 - merchant model 

5
 - manufacture (direct) 

6
 - affiliate model 

7
 - subscription model 

8
 - utility model 

9
 - pay-as- you-go 
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با توجاه باه مطالعاات    . شود مییاد « سازمان وکار کسباینترنتی و اجزاء وابسته آن در مدل  وکار کسب

تری باشاد کاه در    ( مدل جامع2011وکار استروالدر و پیگنیور ) رسد مدل کسب گرفته، به نظر می انجام

گاردد ساامانه    رو در فصال بعاد ساعی مای     گاردد، از ایان  جز تقسیم مای  9وکار به  آن یک مدل کسب

با توجاه باه اینکاه     ها آنمدل پیشنهادی  خدمات همانندجو با رویکرد این مدل مورد تحلیل قرار گیرد.

توان تمامی این اجزا را مشاهده نماود و باا    شود و در یک بوم می وکار را شامل می اجزای اصلی کسب

پژوهشگاه است آفرین  عنوان یکی از خدمات ارزش مقایسه نمود. خدمات سامانه همانندجو به یکدیگر

نفعاان ایان ساامانه شاامل     وکار دقیاق دارد کاه تماامی ذی    که برای کارکرد بهتر نیاز به یک مدل کسب

دانشجویان، پژوهشگران، استادان، موسسات آموزشی و پژوهشی و پژوهشگاه از آن منتفع شوند و این 

اصالت اثر اسات را باه    سامانه بتواند ماموریت اصلی خود که همانا پیشگیری از سرقت علمی و بررسی

و  هاا  آنوکاار و اهمیات جایگااه     های کساب  بهترین نحو ممکن به انجام برساند. لذا بعد از معرفی مدل

وکار خدمات سامانه  گردد مدل کسب در فصل بعد تلاش می وکار کسبتعیین اجزای اصلی یک مدل 

   همانندجو ارائه گردد.
 

 



 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 سوم فصل
 

 وکار خدمات سامانه همانندجو مدل کسب
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 مقدمه -3-1

شاود.  مای باه دو ساطح تجزیاه    ( 2011استروالدر و پیگنیاور ) الکترونیکی  وکار کسبهای  اجزای مدل

محصول، مشتری، مدیریت زیرسااخت و   شامل وکار کسبسطح اول مربوط به چهار رکن اصلی مدل 

ه جازء  شاوند کاه در نهایات ن ا     مفاهیم به عناصر دیگاری تجزیاه مای    . همه ایناست شرکا و امور مالی

کنند. از دیدگاه پژوهشگران، این مدل باه ایان دلیال کاه      الکترونیک را بنا می وکار کسبسازنده مدل 

فرعای را در خاودش دارد و همچناین یاک      یو اجازا  ها رکنترین  ترین و مناسب ای از جامع مجموعه

کناد   را فاراهم مای   وکاار  کساب های اصلی و اجزا فرعای مادل    ین حوزهطرح کلی از جزئیات روابط ب

این مدل از دیدگاه مادیریت بازاریاابی  ایان     وکار انتخاب شده است. ترین مدل کسب مناسب عنوان به

هاای محصاول، کیفیات     ویژگای  چراکاه گیرد  را نیز در نظر می4P 1مدل از دیدگاه مدیریت بازاریابی 

هاای کلیادی و ارزشای کاه      شود، فعالیات  محصول، منابع کلیدی که برای ساخت محصول استفاده می

گیارد. در بررسای سااختار هزیناه و مادل درآمادی قیمات         کناد را در نظار مای    برای مشتری ایجاد می

نماید و در نهایت در  ه میهای توزیع توج دهد. در بحث توزیع به کانال محصول را مورد توجه قرار می

دهاد. بناابراین باا توجاه باه       بندی بازار را مورد تحلیل قارار مای   بخش ترویج، ارتباط با مشتری و بخش

وکار محصاول یاا خادمات     عنوان مدل جامع در خدمت کسب تواند به گیرد می جزئیاتی که در نظر می

 قرار گیرد.

                                                           
1 . Product, Price, Place, Promotion 
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 (2011استروالدر و پیگنیور )وکار بر اساس دیدگاه  اجزای سازنده مدل کسب -8 شکل

باه چهاار حاوزه تقسایم     ( 2011اساتروالدر و پیگنیاور )  کار در مدل  و طور که بیان شد یک کسب همان

 :شود می

کند در صورتی موجب جاذب مشاتریان    محصول: محصولات و خدماتی که یک شرکت ارائه می -1

کنناده نیااز مشاتری باشاد،      بدون خلق ارزشی که برطارف ارائه نماید.  ها آنبه  یکتا شود که ارزشی می

های مرتبط بارای پیشانهادهای ساازمان را ماورد      تمام جنبه سطحاین  توان جذب نمود. مشتریان را نمی

 دهد. بررسی قرار می

هاایی کاه شارکت بارای توزیاع       و روش هاا  آنمشتری: تعیین مشتریان هدف و چگونگی ارتباط با  -2

 د.گرد کند در این سطح تعیین می خدمت یا محصول خود به مشتریان ارائه می

بایست  کند می می یکتا مدیریت زیرساخت: تمام منابع مورد نیاز که برای مشتری سبب ایجاد ارزش -3

هاای   فعالیات  تارین  مهمپردازند و  ای از شرکا که به ارائه محصول می همچنین زنجیره .شناسایی گردند

 شود. شرکت در این سطح تعیین می

 تواند مشخص شود. و درآمد می هزینههای مالی: ساختار مالی از طریق دو مولفه ساختار  جنبه -4

 استروالدر وکار مدل کسبچارچوب  -3-2

ه جزء سازنده تشکیل شده است استروالدر از ن  وکار کسباستروالدر چهار حوزه اصلی  مدلاز دیدگاه 

ه جز سازنده اساسی ممکن از طریق این ن  توان به بهترین شکل وکار را می کند یک مدل کسب بیان می

چهار حیطاه اصالی یاک     داده و چگونگی کسب درآمد یک شرکت را نشان  اءجزاتشریح نمود. این 

در اداماه باه    .دهند: مشتریان، ارزش پیشنهادی، زیرسااخت و پایاداری ماالی    وکار را پوشش می کسب

 پرداخته خواهد شد. نه همانندجووکار خدمات ساما مدل کسبسازنده  ایجزاتوصی  هر یک از 

 زیر ساخت و شرکا

 راهبردی هایمشارکت

 ابع کلیدیمن

 کلیدی هایفعالیت

 محصول

 یکتا ارزش

 جنبه های مالی

 مدل درآمدی ساختار هزینه

 مشتری

 ی توزیعهاکانال

 مشتریارتباط با 

 بازار هایبخش
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 بندی مشتریان بخش -3-2-1

 وکاار  کساب هار مادل    اجازای  ترین مهمیکی از مشتریان و ای طولانی دارد  بندی بازار تاریخچه بخش

بارآورده کاردن بهتار     منظاور  بهتواند در بلندمدت دوام آورد.  نمی سازمانی. بدون مشتریان هیچ هستند

نیازهای مشترک، رفتار مشترک و  برحسبهای جداگانه  آنان را در بخش ،ها سازماننیازهای مشتریان، 

تا حدودی  ها سازمانهای اطلاعات  یرنمایند. با گسترش استفاده از فناو بندی می بخشها  سایر ویژگی

( 2011)و پیگنیاور   استروالدر .(1997)هاگل و آرم استرانگ ،  بندی جغرافیایی را حذف نمودند بخش

 توانند مستقل شوند. احراز شرایط زیر میهای مشتری در صورت  گروه که ندنک ان میبی

          نیازهای آنان احتیاج به یک پیشانهاد مجازا داشاته باشاد و ایان نیازهاا، آن پیشانهاد را توجیاه

 نمایند.

 است. پذیر امکانهای توزیع متفاوتی  ها از طریق کانال دسترسی به هر یک از این گروه 

 د.نتفاوتی نیاز داشته باشبه روابط م 

 های مختلفی از ارزش پیشنهادی داشته باشد. تمایل به پرداخت پول برای جنبه 

بخش ارائه نمود که با توجه به ماموریت  سهتوان خدمات همانندجویی را در  با توجه به عوامل فوق می

نشاجویان تحصایلات   . بناابراین در ایان قسامت دا   اسات بخاش باازار    ترین مهمپژوهشگاه، بازار پارسا 

مشتریان این بخاش   پژوهشیآموزشی و  موسساتهای تحصیلات تکمیلی  ، استادان و نمایندهتکمیلی 

پژوهشای اسات مشاتریان خادمات هماننادجو       –از بازار هستند. در بازار دوم که بازار نشریات علمای  

که در این بازار امکان مقایسه مقالاه علمای باا     علمی باشندتوانند پژوهشگران و نویسندگان مقالات  می

بخاش دیگاری از باازار     عنوان بهالمللی  های علمی ملی و بین تواند فراهم گردد. همایش پارساها نیز می

 مراتاب  بهبرگزاری تعداد زیاد همایش  به دلیلهستند که مشتریان آن نیز همانند بخش دوم هستند ولی 

های قبلای یاک هماایش علمای      فزون بر همانندجویی با مقالات همایشباشند. در این بخش ا بیشتر می

 امکان مقایسه با پارساها نیز وجود دارد. 

 ارزش پیشنهادی -3-2-2

های هر ساازمان جاای گرفتاه اسات. جازء ساازنده ارزش        امروزه خلق و ایجاد ارزش در مرکز فعالیت

 رای یک بخش مشتری خاص ارزشکند که ب خدمت را توصی  می یااز محصول  ویژگیپیشنهادی، 

 هاا  ساازمان نسابت باه ساایر     سازماندلیل ترجیح یک ترین  اصلیکند. ارزش پیشنهادی  خلق  خاصی را

 ها سازماناست که  منافع مشتریای از  توسط مشتریان است. بنابراین ارزش پیشنهادی، مجموعه یا بسته

در خصاوص   نگریرا در بااز  هاا  ساازمان  روکا کسبتغییرات محیط ( 2010)استروالدر دهند.  ارائه می

دارد  بیان مای ( 2001)دارد. دورالچر  شان الزام میوکار کسبدهند و حتی کل مدل  ارزشی که ارائه می
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در نوآوری  ها آنموفق در بازار توانایی  های شرکتدهد که از الزامات  اخیر نشان می های که پژوهش

های پیشنهادی نوآورانه بوده و پیشانهادی جدیاد،   ارزش. بعای از است شده خلقو تغییرات در ارزش 

شوند. در حقیقت ارزش پیشنهادی ترکیبی متمایز از عناصاری اسات کاه    میمتمایز و جهشی محسوب 

ها ممکان اسات کمای )از قبیال قیمات، سارعت       ارزشکند. مینیازهای بخشی از مشتریان را برآورده 

. برای مثاال  (1997)کیم و موآبورگ،  مشتری( باشند( یا کیفی )همچون طراحی، تجربه رسانی خدمت

 :هایی برای مشتری کمک نمایدتواند به ارزشمیعناصری از فهرست زیر 

 را بارآورده   مشاتریان  ای جدیاد از نیازهاای   هاای پیشانهادی مجموعاه    شزبرخی از ار: تازگی

 نمود.مشاهده  اطلاعات فناوری حوزه توان اغلب درمیو این عنصر را  کند می

 است.  آفرینی ارزشبهبود عملکرد راهی متداول برای : عملکرد 

 از مشاتریان باعاث    بخشای سازگار نمودن محصولات و خادمات باا نیازهاای    : سازی سفارشی

های اخیر مفاهیم سفارشای انباوه و خلاق مشاترک محصاول باه        شود در سال آفرینی می ارزش

باه طراحای،    تاوان  مای  افازوده  ارزشیجااد  همراه مشتری اهمیت یافته است. از دیگر عوامال ا 

 قیمت، قابلیت استفاده، برند اشاره کرد.

یاب اسات کاه قابلیات پیادا کاردن متاون        همانندجو یک سامانه تشابهسامانه ارزش پیشنهادی خدمات 

از طرف دیگر  .را داراست های موجود در پایگاه گنج ها و رساله نامه در بین پایان مشابه در زبان فارسی

تواند ارزش پیشنهادی یکتایی را به مشتریان  وهشگاه دارنده بیش از چهارصد هزار پارسا است که میپژ

تواند جهات جلاوگیری    وجود پارساهای موجود در پایگاه گنج می های مختل  بازار ارائه دهد. بخش

دان کماک  های پژوهشی دانشجویان، پژوهشگران و استا از سرقت علمی و برداشت غیر قانونی از یافته

 شایانی به اصالت اثر نماید.

 ی توزیعها کانال -3-2-3

های مشتریان  به بخش خودارائه ارزش پیشنهادی  منظور به سازماناین است که  گربیان ی توزیعها کانال

ی هاا  کاناال ، دیگار  عباارت  باه دسترسی دارد.  ها آنکند و به  ارتباط برقرار می ها آنچگونه با  گوناگون

یاا   ساازمان تواناد از جاناب    که مای  استپل ارتباطی بین ارزش ارائه شده شرکت به مشتریانش  توزیع

هاای اخیار موضاوب     در ساال  .(1997صاورت پاذیرد )اندرساون و همکااران،      اصالی ساازمان  شرکای 

اطلاعاات و ارتباطاات بهاره     فنااوری موفاق آن کاه از    هاای  نموناه های توزیع به دلیال گساترش    کانال

استروالدر جزء سازنده کانال را به پانج  . (1995ای همراه بوده است. )واینر،  با جذابیت ویژه اند برده می

 .کندمیفاز تقسیم 
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باشند، این  ها، موسسات آموزشی و پژوهشی کشور می کننده پارسا در پژوهشگاه با توجه به اینکه تامین

ی باین دانشاجویان و ساامانه باشاند.     توانند توزیع این خدمات را انجام دهند و پال ارتبااط   موسسات می

بایسات قبال از دفااب دانشاجو صاورت گیارد        همچنین با توجه به اینکه استفاده از سامانه همانندجو می

رسانی صاورت گرفتاه و تحویال گازارش هماننادجویی باه دانشاجو، اساتاد راهنماا و نمایناده            آگاهی

رسانی  ر بازارهای دیگر نیاز به آگاهیگیرد. دتحصیلات تکمیلی موسسه آموزشی و پژوهشی انجام می

به  دیگر عبارت به وجود دارد. چندقطبیها به دلیل حاور رقبا، رقابت  وجود دارد و اینکه در این بخش

است، دانشجویان موظفند  نامه پیشگیری از سرقت علمی که به تصویب مجلس رسیده وجود آیین دلیل

ود برای اثبات اصالت اثر خود حتما همانندی متن خاود را در  نامه و یا رساله خ که قبل از دفاب از پایان

ناماه باه دانشاجویان و     هاا باا ابالاغ ایان آیاین      سامانه همانندجو کنترل نمایند. بنابراین از طریق دانشاگاه 

گیرد و دانشجویان و پژوهشاگران باا ایان خادمات آشانا       رسانی به سادگی صورت می استادان آگاهی

یااب دیگار کاه زباان      های علمی و جود چند سامانه تشاابه  ی نشریات و همایشدر بازارها خواهند شد.

بایست با تکیه بر بانک اطلاعاتی پایگاه گنج و اینکاه امکاان دارد    نمایند می فارسی را همانندجویی می

رساانی   نامه و یا رساله دیگران برای ثبت مقاله به ناام خاود اساتفاده نمایاد، آگااهی      ای از پایان نویسنده

هاای علمای پایش از شاروب      علمی همایش دبیران وصورت کامل صورت گیرد و سردبیران نشریات  به

  فرایند داوری این مهم را لحا  کنند.

 ارتباط با مشتری -3-2-4

 گونااگون هاای   باا بخاش   ساازمان کناد کاه    جزء سازنده ارتباط با مشتری انواب روابطی را مشخص می

را تشاکیل   وکار کسبی حیاتی هانیرو یکی از از ارتباط با مشتری کند. سود حاصل مشتریان برقرار می

جدید، حفظ مشاتریان گذشاته و یاا وساعت دامناه       انجذب مشتری واسطه بهتواند  دهد. این سود می می

مدیریت ارتباط با مشتریان باید  .(1995ارتباطی با مشتریان کنونی حاصل شود )گرانت و اسچلیزینگر، 

نظاام مادیریت ارتبااط باا      یک نظامیچنین  د،د سازمان را ارزیابی و بهبود ببخشمستمر فراین صورت به

 است.  (CRM)1مشتریان

مدیریت ارتباط با مشتری عبارت است از طراحی مبادله و استفاده از اطلاعات بارای اطمیناان از اینکاه    

د با هر بخش نخواه میای را که  نوب رابطه بایست می ها سازمان. استافزایش در حال ها  اعتماد مشتری

تواند از ارتباطاات حااوری تاا خادمات      د. گسترش این روابط مینشفاف نمای ندناز مشتریان ایجاد ک

بربگیرد. البته تمرکز بایاد بار مشاتریانی باشاد کاه ساودآوری بیشاتری دارناد.          پشتیبانی خودکار را در

 (2001)بلابتر، گتر  و همکاران، 
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ندارد.  وجود هیچ نوب رابطه مستقیمی با مشتریانشده،  ه نوب خدمات ارائهدر سامانه همانندجو با توجه ب

تا در صورت نیاز خودشان باه   است شدهبرای مشتریان مهیا  در سامانهمورد نیاز  ابزارهای، تمامی سامانه

گزارش میزان همانندی را پاس از چناد دقیقاه     گواهی و بپردازند 1صورت برخط به همانندجوییانجام 

صاورت خودکاار    باه  هاا  فعالیات کلیاه   دیگر عبارت به .در پارساهای پایگاه گنج دریافت نمایندجستجو 

باا تمااس    16تا ساعت  8از ساعت  گیرد و در صورت نیاز پشتیبانی فرایند خدمات همانندجوانجام می

مااس  با تلفن همراه ت 22تا ساعت  16تلفنی اداری در ساعات اداری و در ساعات غیر اداری از ساعت 

تار باا مشاتریان فعلای و باالقوه و تساهیل        برای برقراری ارتباط صامیمانه  توان همچنین میحاصل نمود. 

بسایاری   امروزه، .نموداستفاده  ها اجتماعی و شبکه از جوامع روزافزونیصورت  به ها آنارتباطات میان 

تباادل داناش و حال مساائل را     کنند که به کاربران امکاان   جوامع آنلاینی را پشتیبانی می ،ها سازماناز 

پرداخات و از نظرهاای   مشاترک باه خلاق ارزش     صاورت  بهبا مشتریان  توان  افزون بر این می دهد. می

 سازنده آنان در جهت بهبود موتور همانندجو و خدمات ارائه شده استفاده نمود.

 درآمدی های یانجر -3-2-5

 از هار بخشای از مشاتری    هاا  ساازمان کاه   درآمدی اسات  دهنده نشانهای درآمدی  جزء سازنده جریان

و  (2004)آفاوا،   ایجاد درآماد اسات   وکار کسبمدل  از طراحی اصلی و نهایی کنند. هدف کسب می

 زیر گوناگون های ( راه2010. استروالدر )بایست تلاش شود تا حد امکان این درآمدها پایدار باشند می

 د:نمای می معرفیبرای ایجاد جریان دارایی  را

 مشهورترین جریان درآمدی از فروش حقوق مالکیت یک محصاول فیزیکای   : فروش دارایی

  باشند. فروشان از این دسته می های تولید خودرو و یا خرده شود شرکت ناشی می

 شاود.   این جریان درآمادی در ازای اساتفاده از یاک خادمت خااص ایجااد مای       : حق استفاده

 ید باید پول بیشتری هم بپردازد. مشتری هر چه بیشتر از خدمت استفاده نما

 گاردد.   این جریان درآمدی با فروش دسترسای ماداوم باه خادمات ایجااد مای      : حق عاویت

یابند تا از یاک خادمت مشاخص در یاک      کاربران در ازای پرداخت حق عاویت اجازه می

 بازه زمانی استفاده نمایند.

 انحصاری بارای اساتفاده ماوقتی از    این جریان درآمدی از اعطای امتیاز : اجاره دادن/ لیزینگ

 گردد. به مدتی معین و در ازای پرداخت مبلغی معین ایجاد می خصوص بهیک دارایی 
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 با دادن اجازه به مشتریان برای استفاده از حق مالکیات  درآمدی این جریان : اعطای حق امتیاز

مر امکان ایجاد گردد این امیدر ازای پرداخت هزینه حق امتیاز ایجاد  ،معنوی تحت حفاظت

 سازد.میدرآمد از سرمایه معنوی را برای دارندگان این حق امتیازها ممکن 

 طارف  چندگری میان دو یا  این جریان درآمدی از انجام خدمات واسطه: دستمزد کارگزاری 

کنندگان کارت اعتباری با گرفتن درصدی از ارزش هر تراکنش کاه باین    . ارائهشود میناشی 

کنناد. کاارگزاران و    شاود کساب درآماد مای     ها انجام مای  دارنده این کارت تجار و مشتریان

ای را با موفقیت صورت دهند کمیسیون دریافت  های معاملات ملکی هر بار که معامله آژانس

 ند.نک می

 این جریان درآمدی از پرداخات کاارمزد در ازای انجاام تبلیغاات بارای یاک       : انجام تبلیغات

 شود. ناشی می محصول، خدمت یا برند خاص

رسد حاق اساتفاده و حاق عااویت باه تفکیاک بارای دانشاجویان و موسساات آموزشای و            به نظر می

های درآمدی مناسبی برای خادمات ساامانه هماننادجو باشاند. همچناین در بلندمادت        پژوهشی جریان

 تواند جریان درآمدی مناسبی را ایجاد نماید. انجام تبلیغات در این سامانه می

 

 منابع کلیدی -3-2-6

را  وکاار  کساب های مورد نیاز برای عملکرد صاحیح مادل    دارایی ترین مهم ،جزء سازنده منابع کلیدی

د تاا  نساز را قادر می ها سازمان به منابع کلیدی نیاز دارد. این منابع وکار کسبهر مدل  و کند میتشریح 

جهات تبادیل مناابع باه      ساازمان ها یا ظرفیت یک  . تواناییدننمایارزش پیشنهادی خود را خلق و ارائه 

نامناد   مای  سازمانها یا منابع آن  قابلیت معمولارا  سازمانایجاد ارزش برای مشتریان و ایجاد سود برای 

مناابع   .(2000)بااگچی و تالساکی،   است یکپارچه  صورت بهشامل استفاده چندین منبع  یتکه در واقع

 :بندی کرد زیر دسته صورت بهن توا میمعمولا را  ها سازمان کلیدی

 آلات ماشاین فیزیکای از قبیال سااختمان، وسایله نقلیاه و       های داراییاین دسته شامل : فیزیکی 

 .است

 هاا  ساازمان منابع معنوی از قبیل برندها، دانش اختصاصی، حاق اختاراب از مناابع مهام     : معنوی 

دشوار است اما زمانی کاه باا موفقیات ایجااد گاردد       معنوی بسیار هستند. ایجاد و توسعه منابع

 نماید. ارزش چشمگیری ارائه می

 و خلاقاناه مناابع     بنیاان  دانشهر شرکت به منابع انسانی نیاز دارد. برای مثال در صنایع : انسانی

 کند.  انسانی اهمیت زیادی پیدا می
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 یاا   اتز قبیال پاول، ارتباطا   هایی ا به منابع مالی و ضمانت وکار کسبهای  بعای از مدل: مالی

 .دننیاز دار امتیازحق 

شود و برند پژوهشاگاه در   ترین منبع کلیدی شناخته می عنوان اصلی در سامانه همانندجو، پایگاه گنج به

آید. از طرف دیگر با توجه به مصاوبه   می حساب بهعنوان منبع معنوی  میان دانشجویان و پژوهشگران به

ر الزام دانشجویان تحصیلات تکمیلی که همانندی پارساای خاود را قبال از    مجلس و ابلاغ وزیر مبنی ب

 .استپارسا  ،بع کلیدی خدمات همانندجو در بازارامن ترین مهمدفاب آن کنترل نمایند، یکی از 

 های کلیدی فعالیت -3-2-7

را  وکار کسبکارهای مورد نیاز برای عملکرد صحیح مدل  ترین مهمهای کلیدی،  جزء سازنده فعالیت

بایاد انجاام    ساازمان نیاز به تعدادی فعالیت کلیدی دارد کاه یاک    وکار کسبکند. هر مدل میتشریح 

هاای کلیادی نیاز بارای خلاق ارزش       دهد تا عملکرد موفقی داشته باشد. همانند منابع کلیادی، فعالیات  

تاا   ساازمان و از  ساازمان ای اسات کاه از مشاتری تاا      زنجیره ،. سیستم ارزشهستندپیشنهادی ضروری 

هاای اصالی زنجیااره ارزش را    ( فعالیات 2001پاورتر)  .(2001گیارد )افااوا،   کننادگان را در برمای   تاامین 

دهی معرفی  وری ، منابع خروجی و بازاریابی، فروش و سرویس دربرگیرنده منابع ورودی، تولید و بهره

دهد تاا ارزش محصاول    نجام میهای کلیدی که هر سازمان ا بنابراین در زنجیره ارزش فعالیت کند. می

 دیگار  عبارت بهبایست مورد توجه قرار گیرد.  تر باشد می کند مطلوب یا خدمتی که مشتری دریافت می

( 2010اسااتروالدر ) نمایااد. هاساات کااه باارای مشااتریان خلااق ارزش ماای هااای کلیاادی سااازمان فعالیاات

 کند: بندی می زیر دسته صورت بههای کلیدی را  فعالیت

 این فعالیت شامل طراحی، ساخت و ارائه محصول به مقدار قابل توجه و با کیفیت عالی : تولید

 های تولیدی است. شرکت وکار کسبفعالیت غالب در مدل  ،. تولیداست

 شامل ارائه راهکارهایی جدید برای مسائل خااص   ،های کلیدی از این نوب فعالیت: لهاحل مس

هاا و ساایر    ای، بیمارساتان  هاای مشااوره   مجازا اسات. عملیاات شارکت     صاورت  بههر مشتری 

 .استهای خدماتی معمولاً فعالیت حل مسئله  سازمان

 وکاار  کساب هاای مادل    های مرتبط با مدیریت پلتفارم یاا شابکه فعالیات     فعالیت: پلتفرم/شبکه 

 . کندمیمنبع کلیدی استفاده  عنوان بهکند که از یک پلتفرم  شرکتی را توصی  می

گزارش میزان همانندی در زبان فارسی برای اثباات اصاالت   فعالیت کلیدی خدمات سامانه همانندجو، 

بوده ترین منبع  پایگاه گنج، کلیدی پارساهای موجود در ،در ضمن در این سامانه اثر نویسندگان است.

 ای حمایت نماید. تواند از این فعالیت کلیدی به طرز شایسته می و
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 های کلیدی مشارکت -3-2-8

کناد کاه باعاث     کنندگان و شرکا را توصی  مای  ای از تامین شبکه ،کلیدی های مشارکتجزء سازنده 

کاه دربرگیرناده   سات  ها شوند. اتحاد توافق همکاری بین شارکت  می وکار کسبعملکرد صحیح مدل 

 .(1998)گاولاتی و سانیگ،    استو دارایی  فناوریهمکاری در موضوعاتی نظیر شراکت در سرمایه، 

خود، کاهش ریسک یا کسب منابع، اقدام به ایجاد  وکار کسبهای  نمودن مدل بهینه منظور بهها  شرکت

 چهار نوب مختل  مشارکت شامل این مواد است: .(2010کنند )استروالدر،  می مشترک های ائتلاف

 هایی که رقیب یکدیگر نیستند ائتلاف استراتژیک بین شرکت، 

 استراتژیک بین رقبا همکاری با رقبا: مشارکت، 

 های جدیدوکار کسبگذاری مشترک برای ایجاد  سرمایه، 

 (2010)استروالدر،  کننده برای حصول اطمینان از تامین ملزومات روابط خریدار تامین. 

کنندگان پارسای کشور  عنوان تامین شرکای کلیدی سامانه همانندجو موسسات آموزشی و پژوهشی به

شاود یکای دیگار از     پایگاه یکپارچه گنج که توسط پژوهشگاه مادیریت مای  همچنین وجود  باشند. می

از طارف دیگار بارای تارویج و تبلیاغ ایان ساامانه در باین          شرکای کلیادی ساامانه هماننادجو اسات.     

د تاثیر چشمگیری داشته باشند. بنابراین برای فراگیر شدن این سامانه نتوان این موسسات می ،دانشجویان

اماری  انشجویان تحصیلات تکمیلای شاریک نماودن موسساات آموزشای و پژوهشای       و استقبال بهتر د

  ناپذیر است. اجتناب

 ساختار هزینه -3-2-9

هماراه دارد.   باه  باا خاود   وکاار  کسبد که اجزای مدل ده می توضیحهایی را  ساختار هزینه تمام هزینه

باا توجاه   یی به همراه دارند. ها خلق ارزش، حفظ ارتباط با مشتری و ایجاد درآمد همگی با خود هزینه

 هاای پشاتیبانی   های این سامانه هزینه عمده هزینه ،است همانندجو انجام گرفتهسامانه های  به اینکه هزینه

هایی که قیمت پیشنهادی خود را بر مبنای قیمات   )نظام محور های هزینه ست و نیازی نیست که از نظاما

نین به دلیل ارزشی که این سامانه برای پارسااها مشاخص   استفاده نمود. همچ کنند( شده عرضه می تمام

)نظامی کاه قیمات    محور توان از نظام ارزش نماید )درصد همانندی متن ارسالی با کل پارساها(، می می

بودن برای سااختار هزیناه اساتفاده     است( پیشنهادی بر مبنای ارزشی است که برای مشتری ایجاد کرده

 نمود.
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 خدمات سامانه همانندجووکار  مدل کسب بوم -3-3

صاورت   وکار خدمات سامانه همانندجو در بازار پارسا باه  بوم مدل کسب شده، با توجه به موارد بررسی

 شود. شکل زیر نشان داده می

 
 وکار خدمات سامانه همانندجو کسببوم مدل  -9 شکل

 

فرایند کلی سامانه همانندجو نشان داده شده است که خروجی آن میزان درصد شباهت به  10در شکل 

ایان شاکل شامای کلای نحاوه       دهد. هر یک از پارساهای موجود در سامانه گنج را به ترتیب نشان می

ت درخواسات هماننادجویی در قالاب ماتن     دهد که پس از دریاف کارکرد سامانه همانندجو را نشان می

دهد که در نهایات   نامه، رساله و ... درصد شباهت به پارساهای موجود در پایگاه گنج را نشان می پایان

 گردد. ها با میزان همانندی گزارش می مجموب این درصد شباهت

 مشتریان

دانشجویان کارشناسی  -

ارشد متقاضی پیشنهاده 

 نامهو پایان

 دکتریدانشجویان  -

متقاضی پیشنهاده و 

 رساله

 

ارتباط با 

 مشتریان

پشتیبانی از ساعت  -

  22تا  8

 کانال توزیع

موسسات  -

 آموزشی و پژوهشی

ارزش 

 پیشنهادی

اعلام درصد  -

همانندی متن 

درخواستی با 

 پارساهای کشور

های فعالیت

 اصلی

یاب سامانه مشابه -

 برای متن فارسی

 منابع کلیدی

 وجود پایگاه گنج -

موسسات  پشتیبانی -

 آموزشی و پژوهشی

 شرکای کلیدی

 پژوهشگاه -

 ایرانداک

موسسات آموزشی  -

 و پژوهشی

 ساختار درآمد
 ازای هر مرتبه همانندیدریافت هزینه به -

 تسهیم درآمد بین شرکای کلیدی -

 

 ساختار هزینه

 استفاده از نظام ارزش محور -
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 فرایند سامانه همانندجو -10 شکل

گزارش است و برای اختصااص   دریافت هزینه به ازای هر مرتبه همانندیِ ،ساختار درآمدی پیشنهادی

هایی که کیفیت بالاتری دارند بیشترین هماننادی پانج پارساای اول     ها و رساله نامه درآمد بیشتر به پایان

هایی که تعداد دانشاجویان بیشاتری در    در دریافت درآمد شریک خواهند شد. از طرف دیگر دانشگاه

در پایگااه گانج    هاا  آننمایند و تعاداد پارساای بیشاتری از     التحصیل می لات تکمیلی فارغمقاطع تحصی

عناوان   د داشات. همچناین ایراناداک نیاز باه     ندی این سامانه خواهئنمایه شده است، سهم بیشتری از عا

نمودن پارساهای کل کشور شریک دیگر این ساامانه خواهاد    کننده این خدمت و تجمیع و نمایه فراهم

شاود،   د. بنابراین در جدول زیر تسهیم درآمدی هر گزارشای کاه باه ساامانه هماننادجو  ارساال مای       بو

 گردد. مشاهده می
 تسهیم درآمدی سامانه همانندجو -13جدول 

 توضیحات سهم )درصد( سازمان ردیف

 30 موسسات آموزشی و پژوهشی 1

شرکای کلیدی سامانه محسوب 

کنندگان اصلی  تامینشوند و  می

 پایگاه گنج هستند.

2 
موسسات آموزشی و پژوهشی پنج پارسای 

 اول
(a1+a2+ …a5)A= 

های با  موسساتی هستند که پارسا

 تری را تولید نمودند. کیفیت

 40هنگامی یک پارسا بیش از  40موسسات آموزشی و پژوهشی پنج پارسای  3

  

سامانه 

 همانندجو

بخشی از متن 

نامهپایان  

کل متن     

نامهپایان  

بخشی از متن 

 رساله
  

کل متن     

 رساله
 

پیشنهاده رساله /   

نامهپایان  

1پارسا   

  

2پارسا   

  

5پارسا   

  

 پایگاه گنج

a1% 

a
2
% 

a
5
% 
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 توضیحات سهم )درصد( سازمان ردیف

 اول:

 پارسا بیشینه درآمد حاصل از همانندی

درصد همانندی دارد که عمده 

متن خود را از یک پارسا کپی 

 کرده باشد. 

4 

موسسات آموزشی و پژوهشی پنج پارسای 

 اول:

 درآمد حاصل از همانندی
B=Min (A, 40) 

 ،به نسبت درصد همانندی

موسسات آموزشی و پژوهشی 

 شوند. منتفع می

 (B+30)-100 پژوهشگاه 5

فعالیت کلیدی و وجود  به علت

پژوهشگاه منتفع  ،منابع کلیدی

 خواهد شد.

ماتن   کاه  درصورتیدرصد خواهد بود و  30کمینه  ،بنابراین میزان درآمد پژوهشگاه از هر بار همانندی

موسساات آموزشای و پژوهشای در     درصاد خواهاد رساید.    70ارسالی هیچ همانندی نداشته باشاد باه   

شاده در پایگااه گانج ساود      درصد به نسابت تعاداد پارساای نمایاه     30 ،جمجموب بابت تامین پایگاه گن

توانند بیشینه  موسسات می ،خواهند برد و افزون بر این در جهت حمایت از کیفیت پارساهای تولیدشده

 درصد دیگر از میزان مشابهت درآمد کسب نمایند. 40

باباات خاادمات   دجوییدرصااد از درآمااد همانناا  30هااای علماای   در بازارهااای نشااریات و همااایش 

باا پایگااه مادنظر مشاتریان مقایساه       کاه  درصاورتی برای پژوهشگاه اسات   (افزوده ارزشهمانندجویی )

درصاد   70گردد، ولی اگر افزون بر آن با پایگاه گنج نیز مقایسه شود، ساهم درآمادی پژوهشاگاه باه     

بابات   ی و پژوهشای درصد آن متعلاق باه موسساات آموزشا     30افزایش خواهد یافت که از این مقدار، 

 .است تامین پایگاه گنج،

ناماه و رسااله(  موسساات     وکاار پیشانهادی بارای باازار انحصااری )باازار پایاان        بنابراین در مدل کسب

درصد از درآمدهای ساامانه هماننادجو را باه     30آموزشی و پژوهشی بابت تامین محتوای پایگاه گنج 

آورند. همچنین در جهت حمایات   دست می اند، به کردهنسبت تعداد پارساهایی که در این پایگاه ثبت 

درصد از درآمد ساامانه هماننادجو بارای موسساات آموزشای و پژوهشای        40 بیشینهاز پارساهای برتر 

بار اسااس گازارش ساامانه هماننادجو همانناد باشاند.         هاا  آناست که گازارش ارساالی باه پارسااهای     

درصاد و   30آوری این خدمت جهت پیشاگیری از سارقت علمای کمیناه      فراهم به دلیلپژوهشگاه نیز 

 درصد از درآمد را از آن خود خواهد کرد. 70 بیشینه

درصاد از   30های علمی موسسات آموزشی و پژوهشی فقاط   در دو بازار چندقطبی نشریات و همایش

برونادادهای پژوهشای   معماولا   چراکاه درآمد همانندجو را بابات تاامین پایگااه گانج خواهاد داشات       
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گاردد، بناابراین میازان     هاای علمای ارساال مای     نامه و رساله در قالب مقاله به نشریات و یا همایش پایان

درصاد از درآماد هماننادی بارای      70در نهایات  هاا زیااد خواهاد باود.      ها و رساله نامه همانندی با پایان

 بود. های علمی از آن پژوهشگاه خواهد های نشریات و همایش مقاله

شادن موسساات آموزشای و پژوهشای در درآماد       وکار پیشنهادی باه دلیال شاریک    در این مدل کسب

ای که دانشجویان را قبل از دفاب موظا  باه اساتفاده از     نامه مستقیم از سامانه همانندجو و با وجود آیین

ان وجود دارد. افزون نماید، امیدواری بیشتری برای استفاده از این سامانه توسط دانشجوی این سامانه می

هاا و   ناماه  وکار موسسات آموزشی و پژوهشی به دلیل اینکاه باه نسابت پایاان     بر این در این مدل کسب

هاا و   ناماه  هایی که در پایگاه گنج ثبت نمایند، سود دریافت خواهند کرد، بنابراین در ثبات پایاان   رساله

بیشتر  مراتب بههای همانندی  و دقت گزارش تر ورزند و پایگاه گنج کامل اهتمام بیشتری می خود رساله

 خواهد شد.

  



 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 فصل چهارم
 

 گذاری خدمات  قیمت ریاضی تعریف مدل

 انه همانندجوسام
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 مقدمه -4-1

شاود کاه در آن دو باازار     در این فصل به بررسی مدل ریاضی خدمات سامانه هماننادجو پرداختاه مای   

شاده در باازار انحصااری تقاضاای خادمات       گاردد. در مادل ارائاه    معرفای مای   چنادقطبی انحصاری و 

که با افزایش قیمت از میزان تقاضای ایان   طوری همانندجویی تنها به قیمت این خدمات وابسته است به

تقاضای خدمات همانندجو افزون بار قیمات    چندقطبیخدمات کاسته خواهد شد. سپس در مدل بازار 

خدمات همانندجویی به قیمت رقبای این حوزه نیز بستگی دارد. بنابراین رقبا در یک باازار باا قادرت    

رد کاه  گیا  رو با رویکرد نظریه بازی نش مورد تحلیل قرار می گیری حاور دارند از این یکسان تصمیم

 گیرند.  می زمان همصورت  های خود را به در آن بازیکنان تصمیم

شده  در ادامه، ابتدا مفروضات حاکم بر مساله، متغیرها و پارامترهای مورد استفاده در مدل ریاضی ارائه

گیارد. ساپس باه تفکیاک مادل ریاضای هار باازار شاامل تاابع هادف )ساود( و             مورد بررسی قرار می

  گردد. در این طرح پژوهشی تقابال میاان بازیکناان )رقباا( در حالات باازی      رائه میهایشان امحدودیت

 صاورت  باه  چنادقطبی بادون همکااری در باازار      بدون همکاری مورد مطالعه قرار گرفته اسات. باازی  

 باازار از قادرت یکساانی در   بازیکناان  ساناریو   کاه در ایان   گاردد  بررسای مای   زماان  همگیری تصمیم

 .نمایند گیری میتصمیم زمان هم صورت بهبرخوردار هستند و 

 مفروضات مساله -4-2

 است: مدل ارائه شده در این تحقیق بر اساس مفروضات ذیل در نظر گرفته شده 

  نامحدود است. این بدان معنی است که مدل ریاضی فقط برای یک  ریزی برنامهافق

 دوره ارائه شده است.
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 گونه عدم قطعیتی در نظر گرفته باشند و هیچ میشده  پارامترها قطعی و از پیش تعیین

از  بازیکناان کاه   صاورت  بادین شاود  است و بازی با اطلاعات کامل انجام مای  نشده

 پارامترهای یکدیگر مطلع هستند.

   نمایناد،   تعیاین مای  مستقل  صورت های خود را به بازیکنان استراتژیمدل ارائه شده

  تاثیرگذارند. هرچند که در افزایش یا کاهش سود یکدیگر

  در باازار دارد   خادمت آن  فاروش وابساته باه قیمات     خدمات همانندجوییتقاضای

 یابد. با افزایش قیمت میزان تقاضای بازار کاهش می که طوری به

 کمباود  گردد، بنابراین در این مدل  با توجه به اینکه خدمات به شکل سامانه ارائه می

  .وجود ندارد

   بازیکنان با یکدیگر در  های علمی چندقطبی مجلات و همایشبازار در از آنجا که

وجود داشاته باشاد تاا باا      بازیکن دوبایستی  حداقل می بازار، برای هر رقابت هستند

بازار حاور بیش از یک در  تواند می بازیکنیکدیگر رقابت نمایند. در ضمن یک 

 . داشته باشد

 متغیرهای تصمیم و پارامترها -4-3

گاردد و در اداماه مادل    سازی ریاضی ابتدا متغیرهای تصامیم و پارامترهاای مادل ارائاه مای     برای مدل

متن  در اختیار داشتن تمام به دلیلریاضی پیشنهادی در دو حالت بازار انحصاری )حالتی که پژوهشگاه 

)حاالتی   بیچنادقط تواند بدون حاور رقبا همانندجویی نماید.( و حالت بازار  ها می ها و رساله نامه پایان

های علمی افازون بار پژوهشاگاه دیگار رقباا نیاز حااور دارناد.( ارائاه           که در بازار مجلات و همایش

 گردد.   می

i, j ( اندیس بازیکنان i = 1, 2, … , 𝑛 & 𝑗 = 𝑛 − 𝑖) 

p𝑖 دهنده  قیمت پیشنهادی ارائهi)ام خدمت همانندجویی )متغیر تصمیم 

αi  ضریب الاستیسیته قیمت برای تابع تقاضا برای محصولiام 

β𝑗  ضریب الاستیسیته قیمت رقیبj تابع تقاضا محصول ام نسبت بهiام 

𝐷𝑖  امiدهنده خدمت  شده ارائه میزان تقاضای جذب 

𝑑0 تقاضای بالقوه موجود در بازار 

𝑐𝑖 شده خدمت همانندجویی برای بازیکن  هزینه تمامi 

𝜋𝑖  امiتابع سود بازیکن  



 

   51 گذاری خدمات همانندجو با استفاده از نظریه بازیقیمت  وکار و طراحی مدل کسب 

 

 
 

 مدل بازار انحصاری -4-4

در بازار انحصاری تابع تقاضاای خادمات هماننادجو تنهاا باه قیمات ساامانه هماننادجو وابساته اسات،           

با افزایش قیمت میزان تقاضای این سامانه کاهش خواهد یافت و در مقابل با کاهش قیمت  که طوری به

ی را جذب کرد. بناابراین تاابع تقاضاای خادمات ساامانه      توان تقاضای بیشتر خدمات همانندجویی می

 همانندجو به شکل زیر خواهد بود:
(1) 𝐷(𝑝) =  𝑑0 − 𝛼𝑝 

سود خاالص   که طوری بهازای هر درخواست است،  هدف پژوهشگاه تعیین قیمت خدمات همانندجو به

گاذارد. بناابراین تاابع ساود پژوهشاگاه       خود را بیشینه نمایاد. قیمات فاروش بار روی تقاضاا تاأثیر مای       

 زیر است: صورت به
 پژوهشگاهسود =    مجموع درآمد حاصل از فروش  – خدمتهر  شده تمام  مجموع هزينه

. شاایان ذکار   به شکل زیر خواهاد باود   قیمتتابعی از متغیر تصمیم  عنوان بهمدل ریاضی  صورت بهکه 

 متغیرها نامنفی هستند. تمامیاست که 

(2) 
𝑀𝑎𝑥  𝜋(𝑝) =  𝑝𝐷 − 𝑐𝐷 = (𝑝 − 𝑐)(𝑑0 − 𝛼𝑝) 

𝑆. 𝑡. 
𝑝 , 𝐷 ≥ 0  
𝐷(𝑝) =  𝑑0 − 𝛼𝑝 

توان مقدار بهینه قیمت خدمات همانندجویی  ( و برابر صفر قرار دادن آن می2گیری از معادله ) با مشتق

 رو خواهیم داشت: کرد، از اینرا تعیین 

(3) 𝜕𝜋(𝑝)

𝜕𝑝
= 𝑑0 − 2𝛼𝑝 + 𝑐𝛼 = 0 → 

(4) 𝑝∗ =
𝑑0 + 𝑐𝛼

2𝛼
 

شاده   ( در صاورت معلاوم باودن پارامترهاای تقاضاای باالقوه، هزیناه تماام        4ا توجه به جواب معادلاه ) ب

 توان نقطه بهینه قیمت را تعیین نمود. خدمات همانندجویی و ضریب الاستیسیته قیمت می

 ( نقطه یکتای بهینه است.4معادله ). 1لم 

ن یکتایی نقطه بهینه کافی است نشان دهیم که تاابع هادف مقعار اسات. بارای      ددا منظور نشان اثبات: به

 منفای  صاورت  درکنایم  اثبات تقعر مشتق مرتبه دوم تابع هدف را نسبت به متغیر قیمت را محاسابه مای  

 و در نتیجه نقطه بهینه یکتاست. توان نتیجه گرفت که تابع هدف مقعر بوده می بودن
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(5) 𝜕2𝜋(𝑝)

𝜕𝑝2
= −2𝛼 < 0 

 چندقطبیمدل بازار  -4-5

افزون بر قیمت خدمات سامانه همانندجو، قیمت خادمات رقباا اسات     چندقطبیمتغیرهای تصمیم بازار 

 .شد خواهدارائه خدمات  دهندگان ارائهمدل ریاضی رقابتی بین  در ادامه که

( گردد ارائه می i)قیمت خدمات همانندی که توسط بازیکن  p𝑖تابعی از صورت بهتقاضای هر خدمت  

زیار بیاان    صاورت  به( است و گردد ارائه می i رقیب )قیمت خدمات همانندی که توسط بازیکنان p𝑗و 

 گردد:می

(6) 𝐷𝑖 = 𝑑0 − 𝛼𝑖𝑝𝑖 + ∑ 𝛽𝑗𝑝𝑗

𝑛

𝑗=1/𝑖

     𝑓𝑜𝑟 𝑖 = 1, 2, . . , 𝑛   & 𝑖 ≠ 𝑗     

 ( و مقادار بهیناه قیمات فاروش    𝐷𝑖دهندگان خدمت، تعیین میزان بهینه سهم بازار خودشان ) ارائههدف 

سود خالص هار باازیکن بیشاینه گاردد. همچناین باا        که طوری به( به مشتریان نهایی است، 𝑝𝑖)خدمات 

( کاه در باازار   𝑑0ای ) دست آوردن سهم بیشتر از تقاضاای باالقوه   توجه به معادله فوق بازیکنان برای به

توانند  به علت رقابت بین بازیکنان، بازیکنان نمی دیگر عبارت بهکنند.  وجود دارد با یکدیگر رقابت می

صورت ریاضی با تاابعی از متغیرهاای تصامیم     هر قیمتی را برای خدمات خود ارائه بدهند.  این مدل به

 گردد: ص بازیکنان مطرح میصورت زیر خواهد بود که تحت عنوان تابع سود خال بازیکنان به

(7) 

𝑀𝑎𝑥  𝜋𝑖(𝑝𝑖) =  𝑝𝑖𝐷𝑖 − 𝑐𝑖𝐷𝑖

= (𝑝𝑖 − 𝑐𝑖)(𝑑0 − 𝛼𝑖𝑝𝑖 + ∑ 𝛽𝑗𝑝𝑗

𝑛

𝑗=1/𝑖

) 

𝑆. 𝑡. 

𝐷𝑖 = 𝑑0 − 𝛼𝑖𝑝𝑖 + ∑ 𝛽𝑗𝑝𝑗

𝑛

𝑗=1/𝑖

 

∑ 𝐷𝑖 =  𝑑0

𝑛

𝑖=1

  𝑓𝑜𝑟 𝑖 = 1, 2, … , 𝑛 

 𝑝𝑖, 𝐷𝑖 ≥  0 

دست آوردن ساهم   منظور به رقابت بر روی قیمت پیشنهادی بین بازیکنان بهمحدودیت محدودیت اول 

هاای ارائاه شاده توساط      شود کاه قیمات   بیشتری از بازار است، افزون بر این، این محدودیت باعث می
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ضاریب الاستیسایته    𝛼𝑖دهند. مقادیر  ارائههای خود را  بازیکنان محدود گردد و در فاای رقابتی قیمت

تر بودن فاای باازار اسات و    دهنده رقابتی دی خود بازیکن است که مقادیر زیاد آن نشانقیمت پیشنها

تواند نشان از کیفیت و سرشناس بودن بازیکن باشد که با افازایش قیمات نیاز مقادار      مقادیر کم آن می

کنناده بیشاینه ساهم     یابد. محادودیت دوم تاامین   شده توسط آن بازیکن کاهش نمی سهم بازار کسب

بایساتی ایان تقاضاای     باشد. همچنین  می بیشتر بازارتواند از تقاضای بالقوه  ر بازیکنان است که نمیبازا

بالقوه توساط هماین بازیکناان پوشاش داده شاود. در نهایات محادودیت ساوم بیاانگر ناا منفای باودن             

 متغیرهای تصمیم قیمت و تقاضای بازیکنان است. 

 نشبازی  مدل -4-5-1

و بادون   زماان  هام  طور بهگیری یکسانی برخوردار باشند، از قدرت تصمیم ر بازاربازیکنان دزمانی که 

 حل راهافتد و اتفاق می بازیکنانپردازند. در این حالت یک بازی نش بین گیری میهمکاری به تصمیم

 بازیکنانباشد. همچنین از آنجا که هر یک از نش میبازی چنین ساختاری، بدست آوردن نقطه تعادل 

هاای دیگار    بر تابع هادف، در محادودیت   افزون بازیکناندارای محدودیت هستند و متغیرهای تصمیم 

 وجود دارد. 1یافته وجود دارند، لذا یک مساله نش تعمیم بازیکنان

استراتژی هار باازیکن نسابت باه اساتراتژی       که طوری بهنقطه تعادل نش، یک مجموعه استراتژی است 

در نقطاه   تاابع هادف بازیکناان   شادن   بیشاینه نه قرار داشته باشد. با توجه به بازیکن دیگر در شرایط بهی

نخواهند داشات   طرفه را صورت یک به تمایل به انحراف از این استراتژی ها آنیک از  تعادل نش، هیچ

 گردد.  می ها آنزیرا منجر به کاهش سود برای 

 بایسات  آناان مای  برخوردارناد،  از قادرت یکساانی    بازیکناان ساازی باازی ناش کاه در آن      برای مدل

قیمات   هاای  اساتراتژی  بازیکناان  دیگار  عبارت بهتعیین نمایند.  زمان هم صورت بههای خود را استراتژی

دسات   مشخص نمایند که بعد از آن سهم بازار هار یاک از بازیکناان باه     زمان همصورت  خدمات را به

 دهد. نشان می چندقطبیبازار طرح کلی بازی نش را در  11شکل آید.  می

                                                           
1 . Generelized Nash Equilibrium Point (GNEP) 
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 چندقطبیطرح کلی بازی نش در بازار  -11 شکل

 بود: صورت زیر خواهد بنابراین مدل مساله نش به

(8) 

𝑀𝑎𝑥  𝜋1(𝑝1) =  𝑝1𝐷1 − 𝑐1𝐷1 = (𝑝1 − 𝑐1)(𝑑0 − 𝛼1𝑝1 + ∑ 𝛽𝑗𝑝𝑗

𝑛

𝑗=2

) 

𝑆. 𝑡. 

𝐷1 = 𝑑0 − 𝛼1𝑝1 + ∑ 𝛽𝑗𝑝𝑗

𝑛

𝑗=2

 

∑ 𝐷𝑖 =  𝑑0

𝑛

𝑖=1

  𝑓𝑜𝑟 𝑖 = 1, 2, … , 𝑛 

 𝑝1, 𝐷1 ≥  0 
𝑀𝑎𝑥  𝜋2(𝑝2) =  𝑝2𝐷2 − 𝑐2𝐷2

= (𝑝2 − 𝑐2)(𝑑0 − 𝛼2𝑝2 + ∑ 𝛽𝑗𝑝𝑗

𝑛

𝑗=1/2

) 

1 

 بازی نش بازیکنان

2 

3 

n 

(𝑝
1
) 

(𝑝
2
) 

(𝑝
3
) 

(𝑝
𝑛
) 
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𝑆. 𝑡. 

𝐷2 = 𝑑0 − 𝛼2𝑝2 + ∑ 𝛽𝑗𝑝𝑗

𝑛

𝑗=1/2

 

∑ 𝐷𝑖 =  𝑑0

𝑛

𝑖=1

  𝑓𝑜𝑟 𝑖 = 1, 2, … , 𝑛 

 𝑝2, 𝐷2 ≥  0 
𝑀𝑎𝑥  𝜋𝑛(𝑝𝑛) =  𝑝𝑛𝐷𝑛 − 𝑐𝑛𝐷𝑛

= (𝑝𝑛 − 𝑐𝑛)(𝑑0 − 𝛼𝑛𝑝𝑛 + ∑ 𝛽𝑗𝑝𝑗

𝑛−1

𝑗=1

) 

𝑆. 𝑡. 

𝐷𝑛 = 𝑑0 − 𝛼𝑛𝑝𝑛 + ∑ 𝛽𝑗𝑝𝑗

𝑛−1

𝑗=1

 

∑ 𝐷𝑖 =  𝑑0

𝑛

𝑖=1

  𝑓𝑜𝑟 𝑖 = 1, 2, … , 𝑛 

 𝑝𝑛, 𝐷𝑛 ≥  0 

 حل مدل بازی نش  -4-5-2

است.  در ابتدا نشان داده   طور که در قبل اشاره شد، متغیر تصمیم بازیکنان قیمت فروش خدمات همان

توان نتیجاه   می لذا ،ها خطی هستند مقعر است و از آنجا که محدودیت بازیکنانشود که تابع هدف  می

 یکتاست. بازیکنانمقدار بهینه تابع هدف  گرفت

خواهد باود کاه تحات     زیرصورت  به بازیکنانصورت ریاضی با تابعی از متغیرهای تصمیم  بهاین مدل 

 گردد: مطرح می بازیکنانعنوان تابع سود خالص 

 مقعر است. فروش خدماتنسبت به متغیر قیمت  بازیکنانتابع هدف  :2لم  

با توجه به محدودیت اول و جایگذاری آن در تابع هدف، آنگاه تابع هادف فقاط یاک متغیار      اثبات:

تاابع هادف خواهاد باود. لاذا       باودن  مقعردهنده  خواهد داشت که اگر مشتق دوم آن منفی گردد نشان

 خواهیم داشت:

(9) 
𝑀𝑎𝑥  𝜋𝑖(𝑝𝑖) =  𝑝𝑖𝐷𝑖 − 𝑐𝑖𝐷𝑖 = (𝑝𝑖 − 𝑐𝑖)(𝑑0 − 𝛼𝑖𝑝𝑖 + ∑ 𝛽𝑗𝑝𝑗

𝑛

𝑗=1/𝑖

) 

𝜕2 𝜋𝑖(𝑝𝑖)

𝜕𝑝𝑖
2

= −2𝛼𝑖  
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( مثبت اسات بناابراین مقادار مشاتق دوم منفای      𝛼𝑖) خدماتاز آنجا که مقدار ضریب الاستیسیته قیمت 

 مقعر است.  بازیکناناست و تابع هدف 

همانند معادله فوق و باا جایگاذاری محادودیت     ، بازیکناننقطه بهینه تابع هدف  آوردن دستبرای به 

 صورت زیر خواهد بود: به بازیکناناول در تابع هدف معادله لاگرانژ تابع هدف 

(10) L𝑖(𝑝𝑖) =  (𝑝𝑖 − 𝑐𝑖) (𝑑0 − 𝛼𝑖𝑝𝑖 + ∑ 𝛽𝑗𝑝𝑗

𝑛

𝑗=1/𝑖

) −  𝜇(∑ 𝐷𝑖 − 𝑑0

𝑛

𝑖=1

) 

(11) 

∂L𝑖(𝑝𝑖)

𝜕𝑝𝑖
= 0 →  (𝑑0 − 𝛼𝑖𝑝𝑖 + ∑ 𝛽𝑗𝑝𝑗

𝑛

𝑗=1/𝑖

) − 𝛼𝑖(𝑝𝑖 − 𝑐𝑖)

− 𝜇(−𝛼𝑖 + (𝑛 − 1)𝛽𝑖) = 0 

 

معادلاه   در باازار وجاود دارد،  کاه   بازیکناانی است به تعداد  ملاحظه قابل ( 11)طور که در معادله  همان

خادمات   سهم قابل کساب از باازار  وجود دارد و یک معادله دیگر که همان محدودیت دوم )مجموب 

معاادلات   زماان  هام است( است، نیز وجود دارد کاه از حال    تقاضای بالقوهبرابر با مقدار  همانندجویی

فروش خدمات و در پی آن سهم قابل کساب از  گیرد مقادیر بهینه  قیمت  صورت می راحتی بهفوق که 

 گردد.  تعیین می بازار برای هر بازیکن
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 مقدمه -5-1

در مساائل   بازارهای انحصااری و چنادقطبی  های  در این فصل ابتدا به بررسی نتایج حاصل از حل مدل

کاد شاده    Matlab R2013a  افازار  توساط نارم   حال مادل  ذکر است  شایاننمونه پرداخته خواهد شد. 

 است. ازارهای گوناگوندر بشده  های ارائه شده حل دقیق هر یک از مدل . الگوریتم ارائهاست

دو و سپس در  است طور تصادفی انتخاب شده که پارامترهای آن به گرددمدل میدر حالتی ابتدا مساله 

گردند. در ادامه تحلیل حساسیت جاامعی بار روی پارامترهاای مهام     مقایسه می بازار با یکدیگر حالت

هاای  پاذیرد تاا پیاام   صاورت مای   بالقوهضریب الاستیسیته قیمت خودی و رقیب و تقاضای مدل شامل 

 و کاهش فااای رقاابتی   ارائه گردد، همچنین در این قسمت تاثیر افزایش  طرح پژوهشیمدیریتی این 

 گیرد.  قرار می وتحلیل تجزیهطور کامل مورد به بازیکنانبر روی سود هر یک از 

 حل مساله در حالت بازار انحصاری -5-2

مارداد   31های کشور است که در تاریخ  ها و رساله نامه همانندجویی پایانطبق تعری  بازار انحصاری، 

ها و مراکاز علمای    ها، پژوهشگاه است، دانشگاه توسط مجلس شورای اسلامی به تصویب رسیده 1396

هاای خاود هساتند. همچناین ساال       نامه و رساله دولتی و غیر دولتی ملزم به همانندجویی پیشنهاده، پایان

 .1است های کشور به شرح زیر منتشر شده دانشجویان فعال در کل دانشگاهگذشته تعداد 

                                                           
1 . https://www.mehrnews.com/news/4122248/%D8%A2%D9%85%D8%A7%D8%B1-

%D8%AF%D8%A7%D9%86%D8%B4%D8%AC%D9%88%DB%8C%D8%A7%D9%86-

%DA%A9%D9%84-%DA%A9%D8%B4%D9%88%D8%B1-

%D9%85%D9%86%D8%AA%D8%B4%D8%B1-%D8%B4%D8%AF-

%D9%85%D9%82%D8%B7%D8%B9-

%DA%A9%D8%A7%D8%B1%D8%B4%D9%86%D8%A7%D8%B3%DB%8C-

%D8%AF%D8%A7%D8%B1%D8%A7%DB%8C-
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 96-95تعداد دانشجویان به تفکیک مقطع تحصیلی در سال  -14جدول 

 نسبت تعداد دانشجویان مقطع تحصیلی ردیف

 %18.3 748،677 کاردانی 1

 %57.2 2،335،729 کارشناسی 2

 %18.7 764،233 کارشناسی ارشد 3

 %2.3 93،926 ای دکتری حرفه 4

 %3.4 140،447 دکتری تخصصی 5

مقطع تحصیلات تکمیلای در حاوزه وزارت علاوم، تحقیقاات و فنااوری کارشناسای ارشاد و دکتاری         

ساال اسات کاه باا تقسایم       6سال و برای دکتری  3هستند. متوسط سنوات برای دوره کارشناسی ارشد 

توان به متوسط تعداد دانشجوی کارشناسی ارشد و دکتاری   کردن تعداد دانشجو بر متوسط سنوات می

ناماه خاود    دانشجوی کارشناسی ارشد از پایاان  254،744طور متوسط  . بنابراین در هرسال بهتیاف دست

نمایند و همچنین به همین تعداد موظ  هستند کاه پیشانهاده خاود را قبال از شاروب پاژوهش        دفاب می

شوند کاه هار    دانشجو به مقطع دکتری وارد می 23،407طور متوسط  همانندی نمایند. از طرف دیگر به

بایست پیشانهاده و رسااله خاود را هماننادی نمایناد. بناابراین تقاضاای ساالانه باالقوه           می ها آنیک از 

𝑑0)است 556،302نامه و رساله در مجموب  همانندی در بازار پایان = 556302). 

و تعداد تقاضاای هماننادی    است بودههزار تومان  15های گذشته  قیمت خدمات همانندجویی در سال

( را αاست بنابراین ضریب الاستیسیته قیمات )  درخواست همانندی بوده 20،000در سال گذشته حدود 

 ( فصل قبل است،  برآورد نمود.1توان از رابطه زیر که بر گرفته از معادله ) می

(12) 𝐷(𝑝) =  𝑑0 − 𝛼𝑝 → 𝛼 =
𝑑0 − 𝐷(𝑝)

𝑝
=

556302 − 20000

15000
= 35.75 

مقدار ضریب الاستیسیته قیمت بدان معنای اسات کاه باا افازایش )کااهش( یاک توماان قیمات میازان           

میازان حساسایت باه     دیگر عبارت بهواحد کاهش )افزایش( خواهد داشت.  36تقاضای همانندی تقریبا 

 دهد.قیمت این خدمت را نشان می

𝑐تومان ) 2000از طرف دیگر هزینه پشتیبانی هر همانندی حدود  = ( در نظر گرفته شده اسات.  2000

ازای هار مرتباه کنتارل     ( فصال قبال قیمات فاروش خادمات هماننادی باه       3بنابراین با توجه به معادله )

 آید: دست می همانندی از رابطه زیر به

(13) 𝑝∗ =
𝑑0 + 𝑐𝛼

2𝛼
=

556302 + 35.75 ∗ 2000

2 ∗ 35.75
=

556302 + 71500

71.5
= 8780 

                                                                                                                                                                     
%D8%A8%DB%8C%D8%B4%D8%AA%D8%B1%DB%8C%D9%86-

%D8%AA%D8%B9%D8%AF%D8%A7%D8%AF 
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 یمت بهینه باشد از رابطه زیر قابل محاسبه است:شده در حالتی که ق میزان تقاضای جذب
 (14) 𝐷(𝑝) =  𝑑0 − 𝛼𝑝 = 556302 − 35.75 ∗ 8780 = 242417 

میزان تقاضا بیش  8،780تومان به  15،000درصدی قیمت از  42دهد که با کاهش  معادله فوق نشان می

ر ضامن تقاضاای   تغییار خواهاد یافات(. د    242،417باه   20،000یابد )تقاضاا از   برابر افزایش می 12از 

وکاار و   دهد که در صورت اجرای مدل کساب  آمده نیمی از تقاضای بالقوه را هم پوشش نمی دست به

بیشاتر از ایان    مراتاب  باه توان امیدوار بود که میازان تقاضاا    ها می ها و پژوهشگاه نمودن دانشگاه شریک

 گردد.

 قابل محاسبه است:( فصل قبل، سود پژوهشگاه از رابطه زیر 2با توجه به معادله )

(15) 𝜋(8780) =  (𝑝 − 𝑐)(𝑑0 − 𝛼𝑝) = (8780 − 2000) ∗ 242417
= 1643587260 

گردد سود خدمات همانندجو به بیش از یک میلیارد و ششصد میلیون تومان  گونه که ملاحظه می همان

در حالت فعلی میزان سود خدمات همانندجو از رابطه زیر به دست  که درصورتیافزایش خواهد یافت 

 آید: می

(16)  𝜋(8780) =  (𝑝 − 𝑐)(𝑑0 − 𝛼𝑝) = (15000 − 2000) ∗ 20000
= 260000000 

توان  درصدی قیمت فروش هر مرتبه همانندی می 42توان نتیجه گرفت که با کاهش  از روابط فوق می

وکار  . همچنین با لحا  کردن مدل کسبیافت دستبه سودی بیش از شش برابر نسبت به حالت فعلی 

درصد خواهد شد، بنابراین پژوهشگاه در ایان حالات بایش از     50آمده سهم پژوهشگاه حدود  دست به

میلیون تومان سالیانه از خدمات همانندجو بهره خواهد جست و سود خدمات همانندجو به بیش از  800

صاورت تغییار قیمات اتفااق خواهاد افتااد،        هاا فقاط در   برابر حالت فعلای خواهاد رساید. هماه ایان      3

هاا و مراکاز    هاا، پژوهشاگاه   وکار به شکل تسهیم درآماد باا دانشاگاه    طراحی مدل کسب که درصورتی

 مهم نیاز  است که اگر این در نظر گرفته نشده ،نامه همانندجو تر آیین علمی کشور و اجرای هرچه دقیق

ای نزدیاک   را در آیندهالانه نزدیک به دو میلیارد تومان س انتظار درآمد تواند پژوهشگاه می بیفتداتفاق 

 تنهاا  ناه تواند محسوب شود. بنابراین  که این درآمد از نوب درآمدهای پایدار پژوهشگاه می داشته باشد.

توماان   9000گردد که قیمات فاروش هار مرتباه هماننادی باه حادود         توصیه می پژوهشی در این طرح

عنوان شرکای تجااری ساامانه هماننادجو در     که مراکز علمی را نیز بهشود  کاهش یابد بلکه توصیه می

 .نظر گرفت
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 تحلیل حساسیت بازار انحصاری -5-3

شاود کاه در آن ساه     منظور تعمیق بیشتر مورد مطالعه به تاثیر پارامترهای ماوثر بار مادل پرداختاه مای      به

پارامترهای مورد ضریب الاستیسیته قیمت پارامتر مهم هزینه پشتیبانی هر بار همانندی، تقاضای بالقوه و 

را بار روی قیمات فاروش خادمات هماننادجو،       هاا  آنبررسی در این قسمت است که تاثیر هر یک از 

 گیرد. شده و در نهایت میزان سود خدمات همانندجو مورد بررسی قرار می میزان تقاضای جذب

 تاثیر پارامتر هزینه پشتیبانی -5-3-1

است. در اینجاا ضاریب    تومان در نظر گرفته شده 2،000شده برابر  پشتیبانی در مساله حلپارامتر هزینه  

گردد و بیانگر اینست که هزینه پشتیبانی در بهترین حالات باه    ( انتخاب می2و0.5کاهنده/افزاینده بین )

یار  درصد افزایش قیمت داشته باشد. در جادول ز  100درصد قیمت اولیه برسد و در بدترین حالت  50

 توان تغییرات قیمت، تقاضا و سود را مشاهده نمود. می
 تاثیر پارامتر هزینه پشتیبانی بر متغیرهای مدل -15جدول 

 ردیف
ضریب کاهنده / 

 افزاینده

هزینه 

 (cپشتیبانی )

قیمت 

(p) 

تقاضا 

(D) 

 )تومان( سود

(𝛑) 

1 0.5 1000 8280 260،276 1،894،925،767 

2 0.75 1500 8530 251،339 1،767،022،142 

3 0.9 1800 8680 245،976 1،692،424،967 

4 1 2000 8780 242،401 1،643،587،267 

5 1.25 2500 9030 233،464 1،524،621،142 

6 1.5 3000 9280 224،526 1،410،123،767 

7 1.75 3500 9530 215،589 1،300،095،142 

8 2 4000 9780 206،651 1،194،535،267 

گاردد باا افازایش هزیناه پشاتیبانی قیمات خادمات افازایش          ( ملاحظه می15طور که در جدول ) همان

درصد قیمات خادمات    18برابر شدن هزینه پشتیبانی تنها  4یابد ولی نکته جالب توجه اینست که با  می

ش بستگی زیادی به قیمت یابد که این امر بیانگر این نکته است که قیمت فرو همانندجویی افزایش می

 شده پشتیبانی ندارد. تمام

و درصاد کااهش خواهاد یافات      21برابر شدن قیمت پشتیبانی بیشینه  4نیز با  شده جذبمیزان تقاضای 

اهمیت است که افزایش هزینه پشتیبانی تاثیر چندانی در میزان تقاضای ایجاد  حائزهمانند قبل این نکته 

 شده ندارد.
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باا   کاه  طاوری  باه ینه پشتیبانی در میزان سود خادمات هماننادجویی را خواهاد داشات     بیشترین تاثیر هز

درصد کااهش خواهاد یافات. بادین      37شده حدود  برابری هزینه پشتیبانی میزان سود کسب 4افزایش 

های پشتیبانی را کااهش داد   منظور برای جلوگیری کاهش این میزان سود نیاز است تا حد امکان هزینه

 .یافت دستکاهش قیمت فروش خدمات بتوان به میزان سود بیشتری  تا افزون بر

 تاثیر پارامتر میزان تقاضای بالقوه -5-3-2

تواند کااهش   میزان تقاضای بالقوه که بر گرفته از تعداد دانشجویان مقطع تحصیلات تکمیلی است می 

یابد.  ها این میزان افزایش می ها و پژوهشگاه که با مشارکت بیشتر دانشگاه نحوی یا افزایش داشته باشد به

نیاز فاراهم    چنادباره کااهش یاباد امکاان کنتارل هماننادی      افزون بر این اگر قیمت خدمات هماننادی  

( تغییر یافته است و تااثیر آن بار   2و0.5گردد. بنابراین در این قسمت پارامتر تقاضای بالقوه در بازه ) می

( 16است که در جادول )  شده و سود خدمات همانندی مورد بررسی قرار گرفته قیمت، تقاضای جذب

 است. مشاهده قابلاین تغییرات 

 
 تاثیر پارامتر تقاضای بالقوه بر متغیرهای مدل -16جدول 

 ردیف
ضریب کاهنده / 

 افزاینده

تقاضای 

 (d0) بالقوه

قیمت 

(p) 

تقاضا 

(D) 

 )تومان( سود

(𝛑) 

1 0.5 278151 4890 103،326 298،633،817 

2 0.75 417226.5 6835 172،863 835،851،838 

3 0.9 500671.8 8002 214،586 1،288،031،006 

4 1 556302 8780 242،401 1،643،587،267 

5 1.25 695377.5 10726 311،939 2،721،840،105 

6 1.5 834453 12671 381،477 4،070،610،351 

7 1.75 973528.5 14616 451،014 5،689،898،006 

8 2 1112604 16561 520،552 7،579،703،069 

 

برابری میزان تقاضای  4توان مشاهده نمود. با افزایش  ( می16در جدول )تاثیر افزایش تقاضای بالقوه را 

دهناده تااثیر تقاضاای باالقوه      شود که این امر نشاان  برابر می 3.4بالقوه قیمت فروش خدمات نیز حدود 

نمودن مراکز علمی کشور به این مهام دسات    وکار پیشنهادی و شریک توان با مدل کسب است که می

شاده افازایش بیشاتری خواهاد      ف دیگر با افزایش میزان تقاضای بالقوه تقاضای جذبپیدا کرد. از طر

برابار   5شاده بایش از    تقاضاای باالقوه میازان تقاضاای جاذب      پارامتربرابر شدن  4که با  طوری داشت به
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دهد. در نهایت با توجه به اینکاه هام    خواهد شد و این مهم نیز تاثیر شگرف تقاضای بالقوه را نشان می

یاباد   شده افزایش می یابد و هم میزان تقاضای جذب قیمت پیشنهادی خدمات همانندجویی افزایش می

برابار   25ی باالقوه  برابر شدن تقاضا 4طبیعی است که میزان سود عائدی نیز افزایش یابد که این مهم با 

آماده   دست درصدی تقاضای بالقوه، میزان سود به 25گردد با افزایش خواهد شد. همچنین مشاهده می

توان نتیجه گرفت که تاثیر شگرف تقاضای بالقوه  درصد افزایش خواهد داشت. بنابراین می 65بیش از 

منجار باه    چراکهعلمی ارائه دهد وکار پیشنهادی را به مراکز  پژوهشگاه را مجاب نماید که مدل کسب

 افزایش سود چشمگیر و ایجاد درآمد پایدار خواهد شد.

 تاثیر پارامتر ضریب الاستیسیته قیمت -5-3-3

کاه تقاضاای    طاوری  پاذیری قیمات در مقابال تقاضاسات باه      معناای کشاش   قیمت به تهیضریب الاستیس

ایان ضاریب    هرچقادر  دیگر عبارت بههمانندجو به چه میزان متاثر از قیمت خدمت همانندجویی است. 

که با افزایش اندک قیمت میازان   نحوی دهنده وابستگی شدید تقاضا به قیمت است به افزایش یابد نشان

ضاریب الاستیسایته قیمات مشاتریان خادمات      تقاضای زیادی از دست خواهاد رفات. از طارف دیگار     

 دیگار  عباارت  باه گیارد.   نظار مای  دانشاجویان و پژوهشاگران هساتند را در     هاا  آنهمانندجو کاه عماده   

باشد که این مشتریان با توجه به سطح درآمدی خود تا چه میزان قصد دارند  مدنظربایست این مهم  می

متغیرهای مدل تاثیر ضریب الاستیسیته قیمت در   توان میبرای خدمت همانندجویی هزینه نمایند. حال 

  مشاهده نمود. 17را در جدول 
 تاثیر پارامتر الاستیسیته قیمت بر متغیرهای مدل -17جدول 

 ردیف
ضریب کاهنده 

 / افزاینده

ضریب الاستیسیته 

 (𝛂قیمت )

قیمت 

(p) 

تقاضا 

(D) 

 )تومان( سود

(𝛑) 

1 0.5 17.88 16561 260،276 3،789،851،534 

2 0.75 26.81 11374 251،339 2،356،029،523 

3 0.9 32.18 9645 245،976 1،880،472،186 

4 1 35.75 8780 242،401 1،643،587،267 

5 1.25 44.69 7224 233،464 1،219،696،914 

6 1.5 53.63 6187 224،526 940،082،511 

7 1.75 62.56 5446 215،589 742،911،510 

8 2 71.50 4890 206،651 597،267،634 
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بایست قیمت کاهش یاباد کاه    ضریب الاستیسیته قیمت، میگردد با افزایش  گونه که ملاحظه می همان

یاباد.   تغییرات قیمت خدمت همانندجویی تقریبا به نسبت افزایش ضریب الاستیسیته قیمت، کاهش مای 

% کااهش خواهاد    20.6شاده   میازان تقاضاای جاذب    برابر شدن ضریب الاستیسیته قیمت 4همچنین با 

 84ضریب الاستیسایته قیمات میازان ساود عائادی بایش از       برابر شدن  4یافت. جالب توجه است که با 

دهنده آنست که تا حد امکان ضاریب الاستیسایته قیمات     درصد کاهش خواهد یافت که این مهم نشان

افزایش نیابد و با حفظ ضریب الاستیسایته قیمات و حتای کااهش آن در پای جاذب تقاضاای بیشاتر و         

  افزایش سود بود.

 نشریاتبازار حل مساله در  -5-4

هازار   15ماتن، بایش از    هازار مقالاه تماام    380یاب سمیم نور با داشتن پایگاهی با بایش از   سامانه مشابه

هاای حاوزه علااوم انساانی از قادرت بیشااتری نسابت باه سااامانه        نامااه مااتن و چکیاده پایاان   کتااب تماام  

 همانندجوی پژوهشگاه در بازار نشریات برخوردار است.

است و اکنون  یابی را برای هر کاربر فراهم نموده صفحه مشابهت 30رایگان تا سمیم نور امکان استفاده 

دهد. افزون بار ایان نشاریات دارای رتباه وزارت علاوم،       درصد تخفی  ارائه می 50خدمات خود را با 

توانناد   صافحه رایگاان را مای    2500شاده در ناورمگز ساالیانه تاا      های نمایه تحقیقات و فناوری و نشریه

ازای اساتفاده از یاک    هزار تومان باه  15سامانه سمیم نور خدمات خود را با قیمت ابی نمایند. ی مشابهت

طاور متوساط هار     دهد. با فرض اینکه به واژه است( ارائه می 300شامل  صفحه هرای ) صفحه 200بسته 

 توماان  2000متوساط قیمات هار مقالاه ارساالی      در نظار گرفتاه شاود    صفحه  30تا صفحه  25 بین مقاله

 خواهد شد.

یاب وابسته به پژوهشکده فناوری اطلاعات و ارتباطات جهاد دانشگاهی دارای  همتاجو، سامانه مشابهت

علمی است. این سامانه خدمات هماننادجویی   نشریات وها  بانک اطلاعاتی شامل هزاران مقاله همایش

آن نفوذ در بازار و کسب  دهد و با توجه به بانک اطلاعاتی ضعی  هدف صورت رایگان ارائه می را به

اندک در بازار است. بنابراین این سامانه در مقایسه با سامانه سامیم ناور و هماننادجو از     هرچندسهمی 

 قدرت بسیار کمتری برخوردار است.

بنابراین در بازار نشریات سه رقیب سامانه سمیم نور، همانندجو و همتا جو وجاود دارناد کاه باه دلیال      

 هرت بیشتر در این بازار به ترتیب قدرت کمتری دارند.تر و ش پایگاه قوی

ترویجی در کمیسایون نشاریات علمای     –پژوهشی و علمی  –نشریه علمی  1273از طرف دیگر تعداد 

طور متوسط هر نشریه در سال چهار شماره چاپ  اند که به وزارت علوم، تحقیقات و فناوری نمایه شده

ساالیانه   متوساط  طاور  باه  مقاله وجود خواهد داشت. بنابراین 10ط طور متوس نماید و در هر شماره به می
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درصاد   33شود. حال با فرض اینکه در مجماوب نارخ پاذیرش مقاالات      مقاله چاپ می 50،000حدود 

  همانندی باشد. 150،000توان نتیجه گرفت که تقاضای بالقوه سالیانه نشریات حدود  باشد می

تاوان بارآورد نماود کاه ضاریب       ولای مای   نیسات ر در دساترس  از آنجا که اطلاعات سامانه سامیم ناو  

اسات. در ایان    40الاستیسیته قیمت خودی برای سامانه سمیم نور با توجه باه قیمات پیشانهادی حادود     

شود کاه از قادرت کمتاری     حالت بازیکن شماره یک سامانه همانندجوی پژوهشگاه در نظر گرفته می

و قادرت بیشاتری نسابت باه باازیکن ساوم )ساامانه همتااجو(         نسبت به بازیکن دوم )سامانه سمیم نور( 

ناماه و رسااله کمتار در نظار      دلیل متن کمتر نسبت به پایاان  های پشتیبانی مقاله به هزینهاست. برخوردار 

نامه و رسااله   متن پایان است چراکه یکی از دلایل در دسترس نبودن سامانه حجم بالای تمام گرفته شده

ته قیمت رقیب بیانگر میزان تقاضایی است که از یک بازیکن به باازیکن دیگار   ضرایب الاستیسی است.

یابد و معمولا کمتر از ضرایب الاستیسیته قیمت خاودی   در صورت یک واحد افزایش قیمت انتقال می

 هستند. هر چقدر یک بازیکن در بازار از قدرت بیشتری برخوردار باشد این مقدار کمتر خواهاد باود.   

 پارامترهای ورودی مساله به شرح زیر است.نابراین ب
 پارامترهای بازار چندقطبی نشریات -18جدول 

شماره 

 بازیکن

ضریب الاستیسیته 

 (𝛂𝒊قیمت خودی )

ضریب الاستیسیته 

 (𝛃𝒊قیمت رقیب )

هزینه 

پشتیبانی 

(𝒄𝒊) 

تقاضای 

بالقوه 

(𝒅𝟎) 

1 60 2 1000 

150،000 2 40 1 1000 

3 150 15 1000 

شاده   ( فصل قبل و با در نظر گارفتن اینکاه مجماوب تقاضاای جاذب     11معادلات ) زمان همپس از حل 

دست خواهد آمد که در  توسط سه بازیکن برابر با تقاضای بالقوه بازار خواهد بود، نقاط بهینه قیمت به

یت مقدار سود بهیناه بازیکناان محاسابه    آید و در نها پی آن سهم بازار هر یک از بازیکنان به دست می

 خواهد شد. بنابراین در جدول زیر مقادیر بهینه قیمت در نقطه تعادل نش قابل مشاهده است.
 نقطه تعادل نش و مقادیر بهینه مدل  -19جدول 

شماره 

 بازیکن

قیمت خدمات 

 (𝐩𝒊همانندی )

میزان تقاضای 

 (𝐃𝒊شده ) جذب

 )تومان( سود

(𝝅𝒊) 

1 1751 60،991 45،796،526 

2 2454 68،954 100،220،841 

3 906 20،055 1،885،155- 
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ساامانه سامیم ناور کاه از قادرت بیشاتری در باازار        گاردد   ( ملاحظه مای 19گونه که در جدول ) همان

تواند پیشنهاد دهاد، تقاضاای بیشاتری را نیاز      نشریات برخوردار بود افزون بر اینکه قیمت بیشتری را می

گردد تا سود بیشتری را نسبت به دو رقیب دیگر یعنای ساامانه    باعث می عامل دونماید و این  جذب می

ین سود بیشتر به شکلی است که نسبت به سامانه همانندجو بایش از  اهمانندجو و همتاجو کسب نماید. 

با توجه باه قیمات انادکی کاه مجباور      برابر سود عائد سامانه سمیم نور خواهد شد و سامانه همتاجو  دو

. همچنین سامانه است تنها در این بازار هیچ سودی نخواهد نمود بلکه ضرر هم نموده است ارائه نماید نه

 46است که این سهم نزدیک به  ت به دیگر رقبا سهم بیشتری از بازار را از آن خود کردهسمیم نور نسب

)قابال   همتاجو با جود قیمات انادک پیشانهادی   سامانه  که درصورتیدرصد تقاضای بالقوه بازار است. 

 نشاریات  تومان است و قیمت پیشنهادی باه باازار    1000توجه است که هزینه پشتیبانی هر بار همانندی 

 است تنها دهد توانسته ارائه می رایگان تومان است!(، از آن جهت که در بازار خدمات همانندی را 906

 % از سهم بازار نشریات را از آن خود نماید. 13.4

میلیون تومانی رتباه دوم   45% از سهم بازار نشریات و سود حدود  41سامانه همانندجو با کسب حدود 

شاود ساود باازار پارساا باا ساود باازار         طور که مشاهده مای  ر مجموب همانرا در بین سه رقیب دارد. د

بایست حفظ شود و حتی با خادمات بیشاتر    که همین سود اندک می هرچندنیست  مقایسه قابلنشریات 

تواند قادرت بیشاتری را در    ها، افزون بر نشریات می ها و رساله نامه نظیر کنترل همانندی مقالات با پایان

که بتواند با قیمت فاروش بیشاتر ساهم بیشاتری از باازار را کساب نمایاد.         طوری ست آورد بهبازار به د

های بهتری  تر و گزارش نسبت به دو سامانه دیگر دقیق مراتب بههمچنین به لحا  فنی سامانه همانندجو 

که با تکیه بر دهد  را در اختیار ذینفعان شامل دانشجویان، پژوهشگران، استادان، سردبیران و ... قرار می

 یابد. کوچک به سود بیشتری دست نسبتاًتواند از این بازار  این توان فنی نیز می

 نشریات چندقطبیتحلیل حساسیت بازار  -5-5

یافت، نیاز است کاه پارامترهاای    نشریات دست چندقطبیدر بازار  تری دقیقبرای اینکه بتوان به تحلیل 

شاده بازیکناان و در نهایات     نندی، میزان تقاضاای جاذب  بر روی قیمت فروش خدمات هما تأثیرگذار

نشاریات   چندقطبیپارامترهای مهم مدل بازی نش بازار سود عائدی بازیکنان مورد بررسی قرار گیرد. 

شامل ضریب الاستیسیته قیمت خودی، ضریب الاستیسیته قیمت رقیب، میزان تقاضاای باالقوه و هزیناه    

هر یک از این پارامترها باه تفکیاک ماورد بحاث و بررسای قارار        که در ادامه شده پشتیبانی است تمام

 گیرند. می
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 خودی ضریب الاستیسیته قیمتتاثیر پارامتر  -5-5-1

( ارائاه شاده اسات. ایان ضارایب      18( برای حل مدل در جدول )𝛼𝑖ضرایب الاستیسیته قیمت خودی )

کاه ایان مقاادیر بارای      هرچقادر دهنده میزان قدرت بازیکنان در مقابل افازایش قیمات هساتند و     نشان

میازان   دیگار  عباارت  باه بازیکنی کمتر  باشد، آن بازیکن از قدرت بیشتری در باازار برخاوردار اسات.    

دهاد.   و در صورت افزایش قیمت تقاضای اندکی را از دست مای حساسیت تقاضا به قیمت کمتر است 

برای تحلیل بیشتر این موضوب ضرایب الاستیسیته قیمت خودی تمامی بازیکناان از نصا  تاا دو برابار     

ضرایب الاستیسیته قیمت کمتر باشد نشان از این دارد که تقاضاا خیلای باه     هرچقدراست.  یافته افزایش

قیمت برایشان اهمیت بیشتری دارد. در مقابل افازایش ایان    جز بهان دلایلی قیمت وابسته نیست و مشتری

که با افزایش اندک قیمت میزان زیادی  نحوی نماید به تر می ضرایب فاای بازار را بین بازیکنان رقابتی

د. رقابتی خواهد شا  شدت بهرود. بنابراین در این حالت بازار نشریات برای بازیکنان  از تقاضا از بین می

شده و در نهایت ساود بازیکناان باه تفکیاک      ( روند کلی تغییرات قیمت، تقاضای جذب12در شکل )

  .قابل مشاهده است

 
 نشریات چندقطبیتاثیر ضرایب الاستیسیته قیمت خودی در بازار  -12 شکل

بازیکناان مجباور    تر گاردد  فاای بازار رقابتی هرچقدرگردد  ( مشاهده می12گونه که در شکل ) همان

کاهش بیشتری شده بازیکن با قدرت بیشتر  شوند که قیمت کمتری ارائه دهند. میزان تقاضای جذب می

است، در مقابل این کاهش تقاضاای دو باازیکن اول، تقاضاای ساامانه      نسبت به سامانه همانندجو داشته

بایست تقاضای بالقوه را پوشاش دهاد.    تقاضای بازیکنان میمجموب  چراکهاست   یافته افزایشهمتاجو 

که سامانه همانندجو )بازیکن شماره یک(  طوری است به یافته کاهش شدت بهسود بازیکنان اول و دوم 
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های پشتیبانی را پوشاش دهاد.    تواند هزینه دهد که در این بازار نمی منفی شده است و این امر نشان می

شود کاه   بازیکنان توصیه می تمامی بهگردد. بنابراین  متارر می شدت بهاین بازار سامانه همتاجو نیز در 

آماده خاود    دسات  تر کردن فاای بازار پیشگیری نمایند و در جهات افازایش ساهم باازار باه      از رقابتی

 گذاری خود را تغییر ندهند. استراتژی قیمت

تاوان مشااهده    است که می زارش شده( جزئیات متغیرهای مدل برای سامانه همانندجو گ20در جدول )

 نمود.
 خدمات همانندجوتاثیر پارامتر الاستیسیته قیمت خودی بر  -20جدول 

 ردیف
ضریب کاهنده / 

 افزاینده

متوسط ضریب 

الاستیسیته قیمت 

 (𝛂خودی )

قیمت 

(p) 

تقاضا 

(D) 

 )میلیون تومان( سود

(𝛑) 

1 0.5 41.67 4135 61،278 192.13 

2 0.75 62.50 2642 61،311 89.64 

3 1 83.33 1751 60،991 45.80 

4 1.25 104.17 1358 60،727 21.74 

5 1.5 125 1109 60،527 6.61 

6 1.75 145.83 937 60،373 (3.79) 

7 2 166.67 811 60،253 (11.36) 

 

توان نتیجه گرفت با چهار برابر شدن ضریب الاستیسیته قیمت تمامی بازیکنان سامانه  ( می20از جدول )

درصد کاهش دهد و با وجود این کااهش عظایم    80همانندجو مجبور است که قیمت خود را بیش از 

هماننادجو در   قیمت پیشنهادی از هزینه پشتیبانی سامانه کمتر خواهد شد و این امر منجر به ضرر سامانه

تر مجبور خواهد شد که از این بازار خارج شود و استراتژی خاروج از   گردد و به عبارت دقیق بازار می

بازار را در پیش بگیرد. شایان ذکر است که سهم سامانه همانندجو در بازار کاهش چشمگیری نخواهد 

 داشت. 
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 تاثیر پارامتر ضریب الاستیسیته قیمت رقیب -5-5-2

لاستیسیته قیمت رقیب بدین معنی است که اگار باازیکنی قیمات خادمات هماننادی خاود را       ضرایب ا

این مقادار بارای    هرچقدررود و  افزایش دهد درصدی از تقاضای مشتریان به سمت بازیکنان دیگر می

اینکه افزایش اندکی در  مجرد بهبازیکنی بیشتر باشد به معنای اینست که قدرت کمتری در بازار دارد و 

متوساط   هرچقدراز بازیکنان به سمت رقبا خواهند رفت. حال  ای ملاحظهقیمت خود دهد درصد قابل 

ضرایب الاستیسیته قیمت رقبا افزایش یابد بدین معنی است که در یاک باازار هیجاانی حااور داریام      

های هماننادی خاود هساتند. بازارهاای هیجاانی       که مشتریان دائما در حال تعویض درخواست طوری به

ت در باین  که کیفیات ایان خادما    طوری نماید به مولا در مورد کالاها و خدمات استاندارد صدق میعم

این میازان   هرچقدرگیری قیمت کالاست.  نکته در مورد تصمیم ترین مهمبازیکنان تقریبا ثابت است و 

یاباد. نکتاه قابال     افزایش یابد و بازار دچار هیجان بیشتری گردد قیمت خدمات هماننادی افازایش مای   

 تاوجهی  قابال یش شده رقباای قدرتمنادتر افازا    توجه اینست که در این افزایش ضریب، تقاضای کسب

 هاا  آنشاود کاه باه     تر )سامانه همتاجو( این سهم بازار را مجبور می رقیب ضعی  که درصورتییابد  می

مواجاه   تاوجهی  قابال با افزایش ساود  سمیم نور  سامانهویژه  بدهد. پر واضح است که دو رقیب اول و به

( 13ی ایان ماوارد در شاکل )   یابد. تماام  شود و حتی بازیکن سوم نیز تا حدودی سودش افزایش می می

 شود. خلاصه می

 
 نشریات چندقطبیدر بازار  رقیبتاثیر ضرایب الاستیسیته قیمت  -13 شکل

خاص روند تغییر متوسط ضریب الاستیسیته قیمت رقبا را برای سامانه همانندجو  صورت به( 21جدول )

 تشریح کرده است.
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 بر خدمات همانندجو رقیبتاثیر پارامتر الاستیسیته قیمت  -21جدول 

 ردیف
ضریب کاهنده / 

 افزاینده

متوسط ضریب 

الاستیسیته قیمت 

 (𝛃) رقیب

قیمت 

(p) 
 (Dتقاضا )

سود )میلیون 

 (𝛑) تومان(

1 0.5 3 1643 58،973 37.90 

2 0.75 4.5 1694 59،980 41.66 

3 1 6 1751 60،991 45.80 

4 1.25 7.5 1812 61،997 50.33 

5 1.5 9 1878 62،983 55.29 

6 1.75 10.5 1950 63،933 60.72 

7 2 12 2028 64،825 66.64 

 

تواناد   گردد با افزایش تمامی ضرایب الاستیسیته قیمت رقبای باازار، ساامانه هماننادجو مای     مشاهده می

درصاد ساهم باازار     10همچناین حادود   درصد قیمت خدمات همانندجو را افزایش داده و  20بیش از 

درصاد افازایش    75بیشتری را کسب نماید که در نتیجه این دو مورد ساود ساامانه هماننادجو بایش از     

 خواهد یافت.

 تاثیر پارامتر تقاضای بالقوه -5-5-3

هاا جهات پیشاگیری     افزایش پارامتر تقاضای بالقوه بدین معنی است که نشریات بیشتری از این ساامانه 

البتاه  علمی استفاده نمایند و برای پذیرش و یا عدم پذیرش مقاله این مهم را شرط لازم بدانناد.   سرقت

باا توجاه باه قاوانین موجاود در       چراکاه تواند با افازایش تعاداد مقالاه نیاز اتفااق بیفتاد        این افزایش می

هاای   نتایج پژوهش ها، استادان، دانشجویان و پژوهشگران بسیار راغب هستند تا ها و پژوهشگاه دانشگاه

از طرف دیگر ایان مهام باا     ترویجی به چاپ برسانند. –پژوهشی و علمی  –خود را در نشریات علمی 

علوم انسانی، فنی و مهندسی، علوم پایه و کشاورزی باا   گوناگونهای  افزایش تعداد نشریات در حوزه

ای  دور از انتظار نیست که در آیندهتوجه به پشتیبانی بیشتر از زبان فارسی در حال وقوب است. بنابراین 

دور  تعداد درخواست همانندی مقالات ارسالی به نشریات علمی کشور افازایش چشامگیری    چندان نه
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شاده توساط    ( تاثیر پارامتر میزان تقاضای بالقوه بر متغیرهای قیمت، تقاضاای کساب  14در شکل ) یابد.

 است. تصویر کشیده شده بازیکنان و در نهایت میزان سود عائدی بازیکنان به

 
 نشریات چندقطبیتاثیر پارامتر تقاضای بالقوه در بازار  -14 شکل

تار شادن باازار و     شود افزایش تقاضای بالقوه به معنی گسترده ( ملاحظه می14طور که در شکل ) همان

گاردد تماامی    برابر افازایش یاباد مشااهده مای     4حجم بازار تا  که درصورتیافزایش حجم بازار است. 

شده در باازار نیاز بارای     ل دارند قیمت خود را افزایش دهند. افزون بر آن تقاضای کسببازیکنان تمای

است باا وقاوب ایان دو عامال میازان       پرواضحیابد.  می افزایش ای ملاحظه قابلتمامی بازیکنان به شکل 

شود. در ضمن جزئیات این افزایش برای ساامانه   ا افزایش چشمگیری مواجه میسود عائدی بازیکنان ب

 است. ( تشریح شده22همانندجو در جدول )
 بر خدمات همانندجو تقاضای بالقوهتاثیر پارامتر  -22جدول 

 ردیف
ضریب کاهنده / 

 افزاینده

میزان تقاضای 

 (𝐝𝟎) بالقوه

قیمت 

(p) 

تقاضا 

(D) 

 سود )میلیون تومان(

(𝛑) 

1 0.5 75،000 856 31،916 (4.61) 

2 0.75 112،500 1303 46،453 14.08 

3 1 150،000 1751 60،991 45.80 

4 1.25 187،500 2199 75،530 90.52 
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 ردیف
ضریب کاهنده / 

 افزاینده

میزان تقاضای 

 (𝐝𝟎) بالقوه

قیمت 

(p) 

تقاضا 

(D) 

 سود )میلیون تومان(

(𝛑) 

5 1.5 225،000 2646 90،067 148.26 

6 1.75 262،500 3094 104،605 219.02 

7 2 300،000 3542 119،142 302.79 

 

با چهار برابر شدن افزایش حجم بازار، سامانه همانندجو بیش از چهار برابار قیمات خادمات هماننادی     

شده در این باازار انادکی کمتار از چهاار برابار افازوده        دهد و میزان تقاضای کسب خود را پیشنهاد می

رسد بلکه  از حالت ضرر به حالت سود می تنها نهگردد. جالب توجه است که سود سامانه همانندجو  می

میلیون تومان خواهد رسید. شایان ذکر اسات کاه اگار میازان تقاضاای       300این سود سالیانه به بیش از 

وجه باه صارفه نیسات     هیچ هزار واحد باشد، به 75بالقوه بازار نشریات در مجموب برای تمامی بازیکنان 

تواناد باا    نمای  چراکاه ماید و در این بازار حااور داشاته باشاد    که سامانه همانندجو به این بازار ورود ن

 های خود را پوشش دهد. قیمت پیشنهادی هزینه

 تاثیر پارامتر هزینه پشتیبانی -5-5-4

شده خدمات است که در قالب هزینه متغیر در مدل بازی نش ارائه  های پشتیبانی بیانگر هزینه تمام هزینه

ها افزایش یابد سود بازیکنان کمتر خواهد شاد بناابراین    این هزینه هرچقدراست. بدیهی است که  شده

هاای پشاتیبانی خاود را کااهش      صرفه است که مدیریت هزینه نمایند و تا حاد امکاان هزیناه    بهبرایشان 

 است. ( تاثیر پارامتر هزینه پشتیبانی نشان داده شده15رو در شکل ) دهند. از این
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 نشریات چندقطبیتاثیر پارامتر هزینه پشتیبانی در بازار  -15 شکل

گردد قدرت اول بازار قیمات پیشانهادی خاود را کااهش دهاد و       های پشتیبانی باعث می افزایش هزینه

  تواند قیمت قدرت دوم بازار )سامانه همانندجو( با کاهش نسبی قیمت مواجه شود ولی بازیکن سوم می

بایست  هد که این مهم برای بازیکنان قدرتمند این پیام را در بر دارد که میپیشنهادی خود را افزایش د

باشند. در مقابال ایان کااهش قیمات پیشانهادی       های خود را مدیریت نمایند و کنترل هزینه داشته هزینه

تر تا حدودی سهم بازارش را از دست  یابد و رقیب کوچک سهم بازارشان افزایش می تر بزرگرقبای 

هاای   افزایش هزیناه  به دلیلبا وجود افزایش سهم بازار ولی استراتژی کاهش قیمت پیشنهادی دهد.  می

کاهد. البته ایان   سود عائدی را می شدت بهتواند سود عائدی بازیکنان را ثابت نگه دارد و  پشتیبانی نمی

هزیناه   منظاور مطالعاه جزئیاات روناد پاارامتر      کاهش سود به نسبت برای بازیکن سوم کمتار اسات. باه   

 است. ( ارائه شده23پشتیبانی برای سامانه همانندجو جدول )
 تاثیر پارامتر هزینه پشتیبانی بر خدمات همانندجو -23جدول 

 ردیف
ضریب کاهنده / 

 افزاینده
 (𝐜هزینه پشتیبانی )

قیمت 

(p) 

تقاضا 

(D) 

 سود )میلیون تومان(

(𝛑) 

1 0.5 500 1770 59،571 75.70 

2 0.75 750 1761 60،281 60.93 

3 1 1000 1751 60،991 45.80 
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 ردیف
ضریب کاهنده / 

 افزاینده
 (𝐜هزینه پشتیبانی )

قیمت 

(p) 

تقاضا 

(D) 

 سود )میلیون تومان(

(𝛑) 

4 1.25 1250 1741 61،701 30.29 

5 1.5 1500 1731 62،411 14.42 

6 1.75 1750 1721 63،121 (1.82) 

7 2 2000 1711 63،831 (18.44) 

 

 هار مرتباه هماننادی(    شاده  تماام دهد که با چهار برابر شدن هزینه پشتیبانی )قیمات   ل بالا نشان میوجد

یابد. این مهام بادین معنای     درصد نیز کاهش می 3یابد بلکه حدود  قیمت پیشنهادی افزایش نمی تنها نه

شده در  های بیشتر را با توجیه هزینه پشتیبانی بالاتر را ندارد. تقاضای جذب است که بازار کشش قیمت

گاردد   است که مشااهده مای   درصد افزایش یافته 7.5منظور جبران سود تنها  مقابل این کاهش قیمت به

در دو ماورد آخار ساود     کاه  طاوری  باه  نتوانسته است از کاهش سود سامانه همانندجو جلوگیری نماید

است و در این حالت اگر قرار است که این هزینه پشتیبانی به ایان صاورت    سامانه همانندجو منفی شده

   باشد بهتر است که سامانه همانندجو استراتژی خروج از بازار نشریات را در پیش بگیرد.

 های علمی حل مساله در بازار همایش -5-6

هاای   اناد در ساال   داشاته  ISCکه مورد تایید وزارت علوم است و مجوز  برگزارشدههای  تعداد همایش

 اخیر به تفکیک جدول زیر است.
 به تفکیک سال  ISCهای علمی برگزارشده با مجوز  تعداد همایش -24جدول 

 1397 1396 1395 1394 1393 1392 1391 سال

 255 660 565 278 143 128 56 تعداد

 700حادود   97توان انتظاار داشات کاه در ساال      های علمی می با توجه به روند افزایشی تعداد همایش

شود که نمایه  برگزار گردد. شایان ذکر است به مقالات کنفرانسی امتیاز داده می ISCهمایش با مجوز 

ISC غاه سارقت   هاای علمای دغد   توان نتیجه گرفت که برای این ناوب هماایش   شده باشند. بنابراین می

 یاب استفاده نمایند. های تشابه ی جلوگیری از سرقت علمی از سامانهعلمی وجود دارد و نیاز دارند برا
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توانناد تقاضاای باالقوه باازار را تشاکیل دهناد.        بینانه همین تعداد کنفرانس می بنابراین در حالت خوش

مقالاه نیسات بلکاه بارای     گیرد برای هار   های علمی صورت می گذاری که برای مقالات همایش قیمت

همایش علمی است که قصد دارد مقالات ارسالی به همایش خود را همانندجویی نماید. در این حالت 

همایش علمی مربوطه اشتراک سامانه همانندجو یا سامیم ناور را خواهاد گرفات و بعاد از آن تماامی       

 نمایند. مقالات ارسالی را با نظر دبیر علمی همایش همانندی می

تر بیان شد از قدرت کمتری برخاوردار اسات و    دلایلی که پیش نه همتاجو همچنان در این بازار بهساما

دهد. در نتیجه همانند بازار نشاریات رقابات    صورت رایگان ارائه می خدمات خود را با کیفیت پایین به

از آنجا که ساامانه  در رقابت بین دو سامانه دیگر،  اصلی بین سامانه همانندجو و سامانه سمیم نور است.

ها مجهز است و افزون بر آن مقالات تعاداد زیاادی از    ها و رساله نامه همانندجو به بانک اطلاعاتی پایان

نشریات را در بانک خود دارد، بنابراین از قدرت بیشتری نسبت به سامانه سمیم نور برخوردار اسات و  

ه دهد. از طرف دیگر با توجه به کیفیت سامانه های علمی ارائ های بالاتری را به همایش تواند قیمت می

های علمی معتبرتر کاه دغدغاه    همانندجو از جهت بررسی دقیق و گزارش دقیق همانندی قطعا همایش

، دیگاار عبااارت بااهکننااد.  بیشااتری در مااورد ساارقت علماای دارنااد از ایاان سااامانه اسااتقبال بیشااتری ماای

دهناد از   نمایناد، تارجیح مای    زار فعالیات مای  های علمی که با هدف صرف تجااری در ایان باا    همایش

تری  های ضعی  هایی استفاده نمایند که گزارش یاب استفاده نکنند و یا اینکه از سامانه های تشابه سامانه

  دهند. را با توجه به کیفیت بانک اطلاعاتی و یا الگوریتم همانندی ارائه می

کلماه( بارای    300ای )هار صافحه شاامل     فحهصا  1000بسته های علمی  سامانه سمیم نور برای همایش

طور متوسط هر همایش علمی  تومان است که به 50،000دهد که قیمت آن  کنترل میزان تشابه ارائه می

های علمای بارای    به دو بسته نیاز دارد. با توجه به موارد فوق ضریب الاستیسیته قیمت همانندی همایش

با توجه به اینکاه   زیر خواهد بود. صورت بهامترهای این بازار خواهد بود. در نتیجه پار 0.01این سامانه 

خواهد بود. بنابراین با توجه به متوسط تعداد صورت بسته  های علمی هزینه پشتیبانی نیز به برای همایش

اسات. پاارامتر    هزار توماان در نظار گرفتاه شاده     مقالات دریافتی این هزینه برای تمامی بازیکنان بیست

دهناده خادمت باه ارائاه دهناده دیگار اسات و         یمت رقیب بیانگر تغییر تقاضا از یک ارائاه الاستیسیته ق

معمولا کوچکتر از پاارامتر الاستیسایته قیمات خاودی اسات و ایان ماوارد در جادول زیار نشاان داده           

 است. شده
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 های علمی همایشپارامترهای بازار چندقطبی  -25جدول 

شماره 

 بازیکن

ضریب الاستیسیته 

 (𝛂𝒊قیمت خودی )

ضریب الاستیسیته 

 (𝛃𝒊قیمت رقیب )

هزینه 

 (𝒄𝒊پشتیبانی )

تقاضای 

 (𝒅𝟎بالقوه )

1 0.004 0.0002 20،000 

700 2 0.01 0.0003 20،000 

3 0.025 0.00055 20،000 

 

شاده   ( فصل قبل و با در نظر گارفتن اینکاه مجماوب تقاضاای جاذب     11معادلات ) زمان همپس از حل 

دست خواهد آمد که در  توسط سه بازیکن برابر با تقاضای بالقوه بازار خواهد بود، نقاط بهینه قیمت به

آید و در نهایت مقدار سود بهیناه بازیکناان محاسابه     پی آن سهم بازار هر یک از بازیکنان به دست می

 است. مشاهده قابلد شد. بنابراین در جدول زیر مقادیر بهینه قیمت در نقطه تعادل نش خواه
 

  های علمی بازار همایشنقطه تعادل نش و مقادیر بهینه  -26جدول 

شماره 

 بازیکن

قیمت خدمات 

 (𝐩𝒊همانندی )

میزان تقاضای 

 (𝐃𝒊شده ) جذب

 )تومان( سود

(𝝅𝒊) 

1 101،165 323 26،224،509 

2 46،900 265 7،126،463 

3 24،893 112 547،906 

 

کاه از   هماننادجو )باازیکن شاماره یاک(    ساامانه   توان مشاهده نمود می( 26گونه که در جدول ) همان

، اسات  دادهقیمت بیشاتری را پیشانهاد    تنها نه استبرخوردار  های علمی همایشقدرت بیشتری در بازار 

 ساود بیشاتر   منجار باه   عامل دوو این  است نمودهرا جذب  های علمی  از همایش تقاضای بیشتریبلکه 

سود سامانه همانندجو نسبت به سامانه سمیم ناور  . است نمودهکسب  رقبای دیگرنسبت  برای این سامانه

گر قادرت  برابر است. که این مهم بیاان  48برابر است و نسبت به سامانه همتاجو نزدیک به  4نزدیک به 

همچناین ساامانه   هاای علمای اسات.     های دیگر در بازار هماایش  جو نسبت به سامانهدزیاد سامانه هماننن

اسات   کارده  تصااحب را از  های علمی همایش سهم بیشتری از بازار دو رقیب دیگرنسبت به  همانندجو

جود قیمات  وسامانه همتاجو با  که درصورتیدرصد تقاضای بالقوه بازار است.  46 بیش ازکه این سهم 

 شده پشتیبانی، با توجه به قدرت بسیار اندکی که در بازار دارد تنها نسبت به هزینه تماماندک پیشنهادی 

در نهایت سامانه سمیم نور  را از آن خود نماید. های علمی همایشاز سهم بازار  درصد 16 است توانسته

 کسب نماید.% از سهم بازار را  38است حدود  توانسته
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است و قیمت بالاتری که نسابت باه رقباای     سامانه همانندجو با توجه به سهمی که از بازار کسب نموده

نامه و  میلیون تومان سود کسب نماید ولی در مقایسه با بازار پایان 26دهد توانسته بیش از  دیگر ارائه می

دهناده آنسات کاه باازار      نشاان  شاود. ایان امار    رساله و حتی بازار نشریات سود کمتاری محساوب مای   

شود. برای افزایش حجم  محسوب می تری کوچکهای علمی در مقایسه با دو بازار دیگر بازار  همایش

هاا   های علمی توسط دانشاگاه  این بازار و در نتیجه آن افزایش سهم بازار از آنجا که بسیاری از همایش

هاای خصوصای و نهادهاای     لمی، شارکت های ع هایی که توسط انجمن همایششود و حتی  برگزار می

هاا و   گردد برای کمیته علمی و داوری مقالات نیاز به اعاای هیات علمی دانشاگاه  عمومی برگزار می

توان به گسترش  وکار پیشنهادی و شریک نمودن مراکز علمی، می ها دارند که با مدل کسب پژوهشگاه

ناماه و   هاا بارای ثبات پایاان     ها و پژوهشگاه شگاهبه هر میزان همکاری داناین بازار کمک شایانی نمود. 

همانندجویی مقالات تعاداد هماایش بیشاتری     دقت بهرساله در پایگاه گنج بیشتر باشد افزون بر کمک 

 در سال از سامانه همانندجو برای کنترل همانندی درخواست خواهند کرد.

 های علمی همایش چندقطبیتحلیل حساسیت بازار  -5-7

حاث  بهای علمی تاثیر پارامترهای مهم بر روی متغیرهای مدل مورد  یق بیشتر بازار همایشمنظور تعم به

ضریب الاستیسیته قیمت خودی، ضریب الاستیسیته قیمت رقیاب، میازان    گیرد. و بررسی بیشتر قرار می

بازار هزینه پشتیبانی چهار پارامتر تاثیرگذار بر روی قیمت فروش خدمات، میزان سهم تقاضای بالقوه و 

شده توسط بازیکنان و در نهایت میازان ساود عائادی هساتند کاه در اداماه باه تفکیاک تشاریح           کسب

 خواهند شد.

 تاثیر پارامتر ضریب الاستیسیته قیمت خودی -5-7-1

( با تغییر ضرایب الاستیسیته قیمت خودی تمامی بازیکنان به بررسی روند تغییرات قیمات  16در شکل )

های علمی، سهم قابال کساب بازیکناان در ایان باازار و در نتیجاه        بازار همایش پیشنهادی بازیکنان در

است. شایان ذکر است که  شده توسط این بازیکنان در این بازار پرداخته شده به میزان سود کسب ها آن

 تر خواهد شد. ضرایب الاستیسیته قیمت بالاتر باشد فاای بازار رقابتی هرچقدر



 

   78 گذاری خدمات همانندجو با استفاده از نظریه بازیقیمت  وکار و طراحی مدل کسب 

 

 
 

 
 های علمی همایشتاثیر ضرایب الاستیسیته قیمت خودی در بازار  -16 شکل

بایسات قیمات    تر شدن فاای باازار تماامی بازیکناان مای     گردد که با رقابتی ( مشاهده می16در شکل )

)سااامانه پیشاانهادی خااود را کاااهش دهنااد و اینکااه شاادت کاااهش قیماات باارای بااازیکن قدرتمناادتر  

همچنین سامانه همانندجو ساهم باازار بیشاتری را نسابت باه دو رقیاب        است.بیشتر  مراتب بههمانندجو( 

بیشتر  مراتب بهدهد. بنابراین کاهش سود سامانه همانندجو نسبت به دو بازیکن دیگر  دیگر از دست می

تر شادن فااای باازار بکاهاد و اساتراتژی       بایست تا حد امکان از رقابتی است. بنابراین بازیکن اول می

 متغیر بودن قیمت را در این بازار نداشته باشد.

 تاثیر پارامتر ضریب الاستیسیته قیمت رقیب -5-7-2

ازیکنان است. افزایش این دهنده تغییرات ضریب الاستیسیته قیمت رقیب برای تمامی ب ( نشان17شکل )

مشتریان مرتاب درخواسات خادمات     که طوری بهضریب در بازار نشان از هیجانی شدن این بازار دارد 

 دهند. خود را بین بازیکنان تغییر می
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 های علمی تاثیر ضرایب الاستیسیته قیمت رقیب در بازار همایش -17 شکل

در صورت هیجانی شدن بازار قیمت خدمات برای سامانه همانندجو افازایش  از شکل بالا پیداست که 

های علمی برای این بازیکن افزایش خواهاد   یابد. همچنین میزان تقاضای بالقوه نیز در بازار همایش می

دو عامل مهم، میزان سود عائدی این بازیکن نسبت به دو بازیکن دیگر در این   داشت که در نتیجه این

شادن باازار    تواناد نسابت باه هیجاانی     ا افزایش چشمگیری مواجه است. بنابراین بازیکن اول مای بازار ب

 تر باشد و استقبال بیشتری کند. بین خوش

 میزان تقاضای بالقوهتاثیر پارامتر  -5-7-3

( افزایش میزان تقاضای بالقوه باازار کاه بیاانگر افازایش حجام باازار بارای بازیکناان باازار          18شکل )

اسات. در شاکل زیار تااثیر ایان پاارامتر بار روی قیمات          های علمی است را به تصاویر کشایده   همایش

خدمات، سهم قابل کسب از بازار هر یاک از بازیکناان و در نهایات میازان ساود عائادی بازیکناان را        

 توان مشاهده نمود. می
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 های علمی در بازار همایش میزان تقاضای بالقوهتاثیر  -18 شکل

های علمی کاه باا    گردد که افزایش حجم بازار به معنی افزایش تعداد همایش در شکل بالا مشاهده می

دور از دسترس نیست و از طرف دیگر باا اهمیات    ISCهای علمی با نمایه  توجه به روند تعداد همایش

توان به افازایش حجام تقاضاای ایان بخاش از باازار امیادوار باود.          های اخیر می سرقت علمی در سال

بنابراین در صورت افزایش این پارامتر، قیمت پیشنهادی خدمات افزایش خواهد یافت و افازون بار آن   

یاباد. در نتیجاه ایان دو عامال مهام ساود        کنان افزایش میسهم قابل کسب از بازار نیز برای تمامی بازی

بتاوان بار روی افازایش     هرچقادر تمامی بازیکنان با افزایش چشمگیری روبارو خواهاد شاد. بناابراین     

 گذاری نمود ارزشمند خواهد بود.  تقاضای بالقوه این بخش از بازار سرمایه

 تاثیر پارامتر هزینه پشتیبانی -5-7-4

( باه  19های علمی در شکل ) ینه پشتیبانی بر روی متغیرهای مهم بازی نش بازار همایشتاثیر پارامتر هز

هاای   است. در این نمودار رفتار تمامی بازیکنان در برابر افازایش یاا کااهش هزیناه     تصویر کشیده شده

 پشتیبانی قابل مشاهده است.
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 های علمی در بازار همایش پارامتر هزینه پشتیبانیتاثیر  -19 شکل

هاای متغیار خاود قیمات      شوند به جهت جبران هزیناه  های پشتیبانی بازیکنان مجبور می با افزایش هزینه

شاود بخشای از ساهم     فروش خدمات همانندی را افزایش دهند. در مقابل سامانه همانندجو مجبور مای 

هاای علمای را از دسات بدهاد.      هماایش  بازار را به بازیکنان دیگر واگذار کند و بخشی از سهم باازار 

گاردد   (( مشااهده مای  19طور که در نمودار سود عائدی بازیکنان )نمودار سمت راسات شاکل )   همان

یابد و حتی بازیکن سوم با سود منفی )ضرر( مواجه خواهد شاد.   میزان سود تمامی بازیکنان کاهش می

کان کاهش دهناد کاه بخشای از ساود خاود را      های خود را تا حد ام بایست هزینه بنابراین بازیکنان می

 بابت هزینه پشتیبانی از دست ندهند.

 



 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 فصل ششم
 

 گیری بندی و نتیجه جمع

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

   83 گذاری خدمات همانندجو با استفاده از نظریه بازیقیمت  وکار و طراحی مدل کسب 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ناماه و رسااله، باازار نشاریات و باازار       در فصل اول بازار خدمات همانندجو باه ساه بخاش باازار پایاان     

متن پارسااهای کشاور    دسترسی پژوهشگاه به تمام به دلیلتقسیم شدند که بازار اول های علمی  همایش

این بازار باا  توانند در  یک از رقبای موجود در بازار نمی شود که هیچ یک بازار انحصاری محسوب می

 چنادقطبی حاور رقبای اندک بازار  به دلیلهای دوم و سوم بازار  پژوهشگاه رقابت نمایند. ولی بخش

شود و بازیکنان برای افزایش سهم بازار خود و سود بیشتر ناچار هستند که با یکادیگر باه    محسوب می

 رقابت بپردازند.

وکاار پرداختاه شاد. اجازای      مختل  کسبهای  وکار به مدل پس از تعاری  مدل کسبفصل دوم در 

وکاار موفاق نیااز     وکار  تشریح شد و اشاره گردید برای داشتن یاک کساب   های کسب گوناگون مدل

 طور دقیق طراحی گردد. وکار به است که مدل کسب

وکار خدمات سامانه همانندجو ارائاه شاد کاه در آن بارای اساتقبال هار چاه         در فصل سوم مدل کسب

دمات جهت پیشگیری از سرقت علمی و افزایش درآمد نیاز باود تاا مراکاز آموزشای و     بیشتر از این خ

های تجااری ایان ساامانه از مناافع      عنوان شریک کننده محتوای پایگاه گنج هستند به پژوهشی که تامین

 هاای  ها و رسااله  نامه مند شوند. همچنین جهت ترویج اصالت اثر و تولید پایان حاصل از این سامانه بهره

نمایناد، ساود بیشاتری     کپی مای  ها آنهای ارسالی از  و پژوهشی که گزارش آموزشی مراکزبا کیفیت، 

شاایان ذکار اسات جهات ترغیاب و       برند. نمایند و درآمد بیشتری از خدمات همانندجویی بهره می می

های موسسات خاود باه نسابت     ها و رساله نامه نمودن پایان تشویق موسسات آموزشی و پژوهشی به نمایه

 متن پارساهای خود در پایگاه گنج شریک خواهند بود. تمام
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ا طور عام به مدل درآمدی خدمت یا  وکار به های کسب با توجه به اینکه در اکثر مدلدر فصل چهارم، 

گاذاری اشااره نمودناد لاذا،      طور خاص به تعیین استراتژی قیمت ها به محصول داشتند و در برخی مدل

نامه و رساله تشریح شد و مقدار بهیناه قیمات خادمات هماننادجویی      مدل ریاضی بازار انحصاری پایان

باه حااور    هاای علمای باا توجاه     نشریات و همایش چندقطبیدست آمد. در ادامه بازار  طور دقیق به به

بازی مادل گردیاد. از آنجاا کاه بازیکناان حاضار در باازار از         نظریهرقبای دیگر با استفاده از رویکرد 

هاای خاود    تواند استراتژی هیچ بازیکنی نمی که طوری بهگیری یکسانی برخوردار هستند  قدرت تصمیم

طباق نظریاه باازی ناش      را به بازیکن دیگر تحمیل نماید از رویکرد نظریه بازی ناش اساتفاده گردیاد.   

بایسات   تعیین نمایند و همچنین می زمان همطور  های قیمت خود را به بازیکنان موظ  هستند استراتژی

تقاضای بالقوه بازار را پوشش دهند. بنابراین با توجه به تعداد باازیکن و محادودیت پوشاش تقاضاای     

این دساتگاه معاادلات نقطاه تعاادل      مانز همبالقوه بازار دستگاه معادلات خطی ارائه گردید که با حل 

شاوند و اگار    که بازیکنان به آن مقدار سود راضی می است ای نقطهدست آمد. نقطه تعادل نش،  نش به

و شاید حتی شود  عائدشان میطرفه استراتژی خود را تغییر دهند قطعا سود کمتری  طور یک بخواهند به

جه به اینکه دارای یک محدودیت مشترک بین بازیکناان  مساله مورد نظر با توممکن است زیان ببینند. 

شود. با توجه به تقعر تابع هدف و تحدب فاای جاواب   یافته محسوب می است، یک مساله نش تعمیم

 تنها وجود دارد بلکه یکتاست. آمده نه دست بازیکنان، نقطه تعادل نش به

ازار پارساا، باازار نشاریات، باازار     بارای با   چنادقطبی های باازار انحصااری و باازار     مدل در فصل پنجم

قیمات  تار پارامترهاای مهام و ماوثر بار       تر و دقیاق  منظور تحلیل جامع های علمی حل گردید. به همایش

های مدیریتی استخراج گردید. ایان   پیام ها آنخدمات همانندی شناسایی گردید و با افزایش یا کاهش 

چه بهتر سامانه خدمات همانندجو را در باازار فاراهم    توانند زمینه موفقیت هر های مدیریتی زیر می پیام

 نمایند. 

ساز سود بسیار مناسب خدمات ساامانه هماننادجو    تواند زمینه افزایش تقاضای بالقوه در هر سه بازار می

ایان   که طوری بهتواند اتفاق بیفتد.  باشد که این مهم با شریک کردن موسسات آموزشی و پژوهشی می

تواناد   نمودن پارساهای خود افزون بر ایجاد درآمد پایدار مای  نامه و نمایه موسسات با اجرای دقیق آیین

هاایی   هاا و رسااله   ناماه  این سامانه را در اجرای هرچه بهتر پیشگیری از سرقت علمی یاری نماید و پایان

 شوند از اصالت بیشتری برخوردار باشند. که تولید می

ابراین نیااز اسات تاا    تواند به سود خدمات همانندجو کمک شایانی نماید، بنا  تیبانی میکاهش هزینه پش

 های پشتیبانی کاهش یابد. حد امکان هزینه
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که با انادک   شکلی به چندقطبیتر کردن فاای بازار و تغییر مداوم قیمت در بازار انحصاری و  رقابتی

تغییر قیمت، تقاضای زیادی از دست برود و بادون اینکاه هیجاانی در باازار صاورت بگیارد )افازایش        

ضریب الاستیسیته قیمت رقیب( به شادت ساود ناشای از خادمات هماننادجویی را باا کااهش مواجاه         

د و تاا حاد   گذاری ثابت باش قیمت استراتژیگردد  نماید. لذا جهت پیشگیری از این مهم توصیه می می

 امکان تغییر نکند.

به شود  رسد( توصیه می می نظر بهکه دور از ذهن  هرچنددر صورت ایجاد فاای رقابتی بین بازیکنان )

در این حالت با تغییر مداوم قیمت، مشتریان دریافت خادمات   چراکهتر شدن بازار کمک شود  هیجانی

گاذاری   . بنابراین در این حالات اساتراتژی قیمات   دهند های گوناگون تغییر می خود را دائما بین سامانه

 ها متفاوتی ارائه گردد. شود که در طول زمان قیمت پویا توصیه می
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Abstract 

Iranian Research Institute for Information Science and Technology (IranDoc) intends 

to sell its services to commercialize research achievements with mainatianing 

customer satisfaction. Considering that the plagiarism checking system 

(Hamanandjoo) compares the similarity of research reports with theses and 

dissertations of universities of the country, in this research project, the business 

model of Hamanandjoo services is designed and the key partners of this system are 

determined. It also describes the cost structure and revenue model of this system. The 

Hamanandjoo services are segmented to two markets. The first one is monopoly 

market including dissertations and theses market and the later is oligopoly market, 

including two markets for scientific publications and conferences. Then, the potential 

demand and the importance of competitors in each market are identified separately, 

and the pricing strategy in each market, is considered. Also, based on the competitive 

advantage of the system, we optimize the market share of the system in bthe both 

markets. Ultimately, in the model of the system, we can try to maximize the profit of 

the services in each market. The competition in the various markets is of the kind of 

simultaneous competition (Nash equilibrium) which is analyzed by the game theory 

approach. 

Keywords: Business model, Pricing, Plagiarism checker system (Hamanandjoo), 

Monopoly market, Oligopoly market, Nash game. 
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