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ئه مدل كسب و كار الكترونيك ارا  
ايرانمشاوره مديريت براي بازار   

  
  

  ٣، امير بختائي٢، حسين حقيقت ثابت١فر شادي گلچين
  
  
  

  ارائه شده در 
  دومين كنفرانس مديريت فناوري اطلاعات و ارتباطات 

)ICTM(  
  

  ۱۳۸۴اول و دوم اسفندماه 
  
  

  چكيده
  

كم بر بازار شرايط حا با توجه به برخي سپس .سازي كسب و كار اشاره شده است دلضمن تعريف مدل، به مزاياي مدر اين مقاله   
از آنجا كه در دل هـر محـدوديتي،         . بيان شده است   كه اين بازار با آن مواجه است         محدوديت يا چالشي  مشاوره مديريت ايران، مهمترين     

  كارآمـد عنوان فرصتي مناسب براي خلق يك مـدل كـسب و كـار     توان به شرايط حاكم بر بازار مشاوره ايران به            ميفرصتي نهفته است،    
سـازي كـسب و كـار     تكنيكهـاي مـدل   كـه يكـي از   e3 Valueتكنيك  ترسيم مدل كسب و كار فوق، به منظور شناخت و  .نگريست

  .گرفته استقرار مبناي مدلسازي كسب  و كار الكترونيك براي بازار مشاوره مديريت ايران  معرفي شده و سپس الكترونيك است
  

   مشاوره مديريت– e3 Value - و كار الكترونيك كسب -كترونيك لتجارت ا –مدل  :هاي كليدي واژه
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  مقدمه
  

 شركتها و سازمانهايي قادر به بقا هستند كه  مدل كسب و كار مناسب تـري را نـسبت بـه رقبـا انتخـاب           در دنياي رقابتي امروز،   
  . استزيابي مداوم آن يكي از رموز برتري در رقابت داشتن مدل كسب و كار و ار. نموده باشند

رونيـك در   هـاي الكت  هر روزه كسب و كار    . و كارها است     ديجتالي شدن بسياري از كسب       ،هاي عصر حاضر   يكي ديگر از ويژگي   
  موفقيـت بـسياري از  اقع نكته در اينجا است كه بقا وودر . هاي مختلف كسب و كار الكترونيك بوجود مي آيند اطراف ما  و براساس مدل  

 در ايـن مقالـه ابتـدا      .  بستگي دارد  )توجه به تغييرات محيط   با  ( انتخاب صحيح مدل كسب و كار و ارزيابي مداوم آن            اين كسب و كارها به    
 مبناي مدل سـازي در      هاي مدل سازي كسب و كار كه       ، سپس يكي از روش    شدهتعريف  مدل و مدلهاي كسب و كار الكترونيك        مفاهيم  
 مشاوره مـديريت    بازار تشريح شده و در ادامه با استفاده از آن روش مدل سازي ، مدلي جهت كسب و كار الكترونيك                     ،باشد له مي اين مقا 

   .  استپيشنهاد شده

  
 مدل سازيو مدل 

  
 ـ به بيان ديگر،     .ف نمود يتعر" دهيچيپند  يفرآيك  ا  يو   ک پديده يساده  ف  يوصت" توان   يمبطور ساده مدل را      :مدلتعريف   ح و  يشرمدل ت

  .مي اجزاء آن هستي بر رويشتريق بيکه خواهان مطالعه و تحقاست، ده يا پديه و يستم، نظريک سيک يف شماتيتوص
، يک ـيزي فينـدها ي اسـت کـه فرآ  يسـاختار نظـر  يـك  شـود،   ي مز گفتهي نيا مدل انتزاعي و يمفهوم  به آن مدل  يمدل که گاه  

 لي تـسه ، هـدف از ارائـه مـدل      .دهد يش م ي نما ن آنها، ي ب يفي و ک  ي ارتباطات منطق  رها و ي متغ  از يا  را با مجموعه   يا اجتماع ي و   يکيلوژيوب
ه را به مـا  يا نظريده و يرها و اجزاء پدي متغيل بر رويه و تحلي استدلال و تجز   ييو توانا  ؛ده است يچي پ يها دهيها و پد   هيم، نظر يدرک مفاه 

ن شود، با توجه بـه  يي تعيشود تا هدف از مدل ساز ي ميک مدل سعي ارائه ي و برا ت هستند ي واقع ي شکل انتزاع  ها معمولاً  مدل.  دهد يم
 از مـدل  يکي شماتيشوند تا به نما ي حذف م،ر موثر ير مرتبط و غ   ي غ يرهايشوند و متغ   ي م يي شناسا ،رها و ارتباطات موثر   ي متغ ،ن هدف يا

  . ميابيدست 
ايـن  . باشـند  نمي دو مدل از يک پديده، مشابه        يک پديده دارد و معمولاً    هاي خاصي از     ل تنها اشاره به جنبه    بطور معمول يک مد   

  . متفاوت آنهاستديدگاههاي متفاوت استفاده کنندگان براي درک پديده و   بلکه در نيازمندي،تفاوت نه در ماهيت پديده
  
  .ها دارد ده ها و نظريهرخي از پديمدلسازي اشاره به فرآيند خلق يک مدل بعنوان نمايش مفهومي ب :مدل سازيتعريف 

  
 ـ کمـک ز ،دهي اضافه پديت و زدن شاخ و برگ ها  ي واقع ي همانطور که اشاره شد، مدل ها با ساده ساز         : مدل يايمزا  بـه شـناخت   يادي

ناسايي ش و يابيارزل، يه و تحلي تجزيي مدل ها، توانا ياز طرف . ندينما يده م يل دهنده پد  يتشکمهم  رها و اجزاء    ي متغ ييده و شناسا  يبهتر پد 
  .دنده يز به ما ميا اجزاء را نيرها يرات متغيتاث درك و يتوال
  

  ف مدل کسب و کاريتعر
  

هاي متفـاوت کـسب وکـار، معـاني متفـاوتي از آن برداشـت             نه زيرا در زمي   غلباً با دشواري همراه است    تعريف مدل کسب و کار،      
تحقيقـات و   در ايـن بـاره       .شـود   بيش از ساير حوزه ها احساس مي       هاي نوين کسب و کار الکترونيک      ف مدل اين نقيصه در تعري   . شود مي

 . انجام شده استيفعاليتهاي آکادميک و قابل اتکاء اندک



٣  

. آمـده اسـت   ف ارائـه شـده      ين تعار ي از مهمتر  ير برخ يجدول ز در  . شده است ک  ي کسب و کار الکترون    ي از مدلها  يف متعدد يتعار
 کسب و کار و     ي مدلها ي اصل اجزايگر  بر    ي  د  يبرخ. کند  يک مدل کسب و کار دنبال م      ي که    هستند يان کننده اهداف  يف، ب ي از تعار  يبرخ
نـشان   کـسب و کـار را        يف مـدلها  ين تعار يتر   از پراستفاده  ين جدول برخ  يا. اند  ، متمرکز شده  اجزاءن  ي ا ي بر ارتباطات درون   يد به نوع  يشا
 .دهد مي

 
  محققان کيف مدل کسب و کار الکترونيتعر

  )۲۰۰۲(ماگرتا  .كند را بيان ميت شرکت ينحوه فعال است كهتوصيفي 
ر و فولاک يآ) ۲۰۰۱( کيپتروو . استجاد ارزشي اي برايستم تجاريک سي از منطق يفيتوص

)۲۰۰۲( 
ن نحوه ي و همچنين عوامل ساختاريک مجوعه کسب و کار که ساختار، روابط بي از يفيتوص

 .کند يان ميرا ب ي واقعياي آن کسب و کار به دنيپاسخ ده
 )۲۰۰۱(اپلگت 

گران مختلف کسب و کار و ي از بازيفي، شامل توصي اطلاعاتيانهاي کالا، خدمات و جريطراح
 يفين توصيگران مختلف کسب و کار و همچني بازي بالقوه براياي از مزايفي آنها، توصينقشها

 . استياز منابع درآمد

 )۱۹۹۸(مرز يت

 يطرح. دهد يان ارائه ميا چند بخش از مشتريک يرکت به ک شي که ي از ارزش استيفيتوص
 يها هيل ارزش و سرماي و تحويابيجاد، بازاري اي از شرکت و شبکه همکاران آن برااست
 .شوند يو باثبات م) سود( مثبتيبه کسب درآمدهاکه منجر ياناتيجاد جري به منظور ايارتباط

 )۲۰۰۲(ور يگنياوستروالدر و پ

مانان و عرضه کنندگان يپ ان، همين مصرف کنندگان، مشتري و ارتباطات ماب از نقشهايفيتوص
 شرکاء را ين منافع اصلي و همچني و مالي، اطلاعاتيدي توليانات اصليکه جراست ک شرکت ي

  .کند يمشخص م

  )۲۰۰۱(تال يل و ويو

کت  که آن شري و کالاها و خدماتيک شرکت تجارين ي مابياز ارتباطات تجاراست  يفيتوص
انات ي جري ساختاردهي برايبه طور خاص مدل کسب و کار، روش. کند يدر بازار فراهم م

  . استي و درآمديا نهيهز

  )۲۰۰۱(نز يهاوک

د است که با دگرگون ي جديارزشخلق  ي براييشنهادهايک مدل کسب و کار شامل ابداع پي
  .ز عملکرد است ايديج افراد و منابع به دنبال سطوح جدين رقابت و بسيکردن قوان

  )۲۰۰۰(تپسکات 

  تعاريف مختلف مدل كسب و كار: ۱جدول 
  

  کيضرورت مدل کسب و کار الکترونو  اهميت
 

ن يـي ک با دقـت تع    ي مدل کسب و کار الکترون     درصورتيكه. رايج شد  ۲۰۰۱ و   ۲۰۰۰ يک در سالها  يواژه مدل کسب و کار الکترون     
دهد تا کسب و      يبه علاوه به آنها اجازه م     . ه سازند دايک خود را پ   ي کسب و کار الکترون    يهايتواند به شرکتها کمک کند تا استراتژ        يشود، م 

  : برخي از مهمترين مزاياي مدل كسب و كار الكترونيك عبارتند از. کننديه سازي شبير دهند و حتيي کنند، تغيابيکارشان را بشناسند، ارز
ک به شناخت عوامل مـرتبط      يک مدل کسب و کار الکترون     يمانند   يشناس  يک هست يا  ي ي اجتماع يها  ستمي س يند مدلساز يفرا .۱

  .کند ين آنها کمک ميارتباطات ب و درک ن ويک حوزه معيدر 
 ـکند تا بتوانند درکـشان را از          يران کمک م  ي، به مد  ک فرموله شده  ي کسب و کار الکترون    ياستفاده از مدلها   .۲ ک کـسب و کـار      ي

  .تراک گذارندنفعان به اشيگر ذي با ديک به راحتيالکترون
 ـل مباحث تغ  ي تسه يه برا يک پا يک به عنوان    ي کسب و کار الکترون    يم و استفاده از مدلها    يترس .۳ . کنـد   ير و تحـول عمـل م ـ      يي

  .ر دهندييک را تغيک مدل کسب و کار الکتروني اجزاءتوانند  ي ميطراحان مدل کسب و کار به آسان



٤  

تعيـين شاخـصهايي بـراي ارزيـابي        به   ٤"ارزيابي متوازن "نند نگرش   ماتواند    يک فرموله شده، م   يک مدل کسب و کار الکترون     ي .۴
  .کمک کند

 ـو بـه ا   كننـد    يه سـاز  يک را شـب   ي ـکنند کسب و کار الکترون      يران کمک م  يک به مد  ي کسب و کار الکترون    يمدلها .۵ ب ي ـن ترت ي
  .  ن سازمان استسک کردن بدون به خطر انداختي ري برايواقع روش ن دريا. ش دهندي خود را از آن افزايها آموخته

  
گران، يده با تمام بـاز    يچي پ يستم اجتماع يک س يف  يمدل کسب وکار توص   : دهند  يتل و تکستن شرح م    يک، ک يهمانطور که پتروو  

نـرو مـدل کـسب و کـار از          ي از ا  .اسـت ن،  ي مع يارزشخلق   ي برا يستم تجار يک س ي از منطق    يفيبلکه توص . ستيش ن يندهايروابط و فرا  
   .شود فرايندهاي تجاري استفاده مي ي طراحالگويي براي به عنوان  گرفته واستراتژي سازمان نشأت

  

  
  

  ارائه مدل
  
   ايرانچالشها و فرصتهاي بازار مشاوره مديريت. ۱
  

نايي ارائه  گروه اول شامل اشخاص حقيقي يا حقوقي است كه توا         . بازيگران صنعت مشاوره مديريت شامل دو گروه اصلي هستند        
گروه دوم افـراد، شـركتها و سـازمانهاي توليـدي و خـدماتي را              . باشند  هاي مختلف مديريتي را دارا مي       خدمات تخصصي مشاوره در حوزه    

شود كه به منظور بهبود عملكرد، نيازمند به استفاده از تجربه، دانش و تخـصص افـرادي اسـت كـه توانـايي ارائـه مـشاوره در                             شامل مي 
  .باشند ختلف مديريتي را دارا ميهاي م زمينه

                                                 
4 . Balanced Scorecard 

 استراتژي

 مدل كسب و كار

 فرايندهاي تجاري

  يزير  سطح برنامه

  سطح معماري

  سطح اجرا

 مثلث منطق تجاري: ۱شكل 
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 از طرف   اين خدمات دريافت  و نياز صنايع مختلف به      از يك طرف     ارائه خدمات مشاوره     هاي قابل توجه در     عليرغم وجود پتانسيل  
ني هـا و ظرفيتهـاي موجـود زمـا          گيري پتانـسيل  به كار  چراكه   . دو گروه با يكديگر است     نارتباط اي چگونگي برقراري   ، چالش اصلي    ديگر
ه  ارتبـاط دو گـرو     چه بتـوان بـا طراحـي مكـانيزمي         چنان  از اينرو  .بتوانند به راحتي يكديگر را بيابند     پذير خواهد شد كه اين دو گروه          امكان
  .  نهايت استفاده را به عمل آوردبه دست آمدهتوان از فرصت   مي،الذكر را تسهيل و تسريع كرد فوق

بيـان  استفاده از فرصـت   براي برقراري ارتباطات موثر فراهم نموده است، ٥ري اطلاعاتآو اي كه فن    با توجه به امكانات گسترده    
مطـرح،  يكـي از تكنيكهـاي      . تواند ايده مناسبي براي طراحي يك مدل كسب و كار الكترونيك به شمار آيـد                 مي شده در صنعت مشاوره،   

  . شود معرفي ميكه در ادامه .  استe3 Valueطراحي مدل كسب و كار الكترونيك، مدل جهت 
  
  e3 Value تكنيكمعرفي . ٢
 

 يابيل و ارزيه و تحلي، تجزي هدف آن بررس.است شده معرفي ٧ و هانس اکرمانز٦نيدراپ گوي ي توسط آقاe3 Value تكنيك
 ـا .است يکي کسب و کار الکترون    ياين در دن  ي نو يها دهي ا يارزش اقتصاد  هـاي    ارزشش  ينمـا مدلـسازي و     ين بـرا  ي همچن ـ تكنيـك ن  ي

حـوزه کـسب و کـار و         در   يقات علم ين تحق ي برگرفته از آخر   تكنيكن  يم ا ي مفاه ..شود  شوند استفاده مي    اقتصادي كه با يكديگر مباده مي     
  .ها ادغام شده است ستميه سي که با نظراستاقتصاد 
  :پردازد فاوت به کسب و کار الکترونيکي مي متديگاه از سه e3 value تكنيك
  ديدگاه کسب و کار .۱
  ديدگاه فرآيندهاي کسب و کار .۲
  ديدگاه معماري سيستم .۳

  .شوند عرصه کسب و کار يک شرکت ارائه ميهر يک از اين سه ديدگاه در پاسخ به نيازهاي سه دسته از بازيگران 
  .شود اه ذينفعان و سهامداران بررسي ميديدگاه کسب و کار در پاسخ به نياز کسب و کار از ديدگ

شود و ديدگاه معماري سيستم در پاسخ به نيازهاي  ز مديران اجرايي بررسي و تهيه مي کار در پاسخ به نياديدگاه فرآيندهاي کسب و
  .شود  و طراحان سيستم بررسي و تهيه ميمديران فن آوري اطلاعات

  :شود با مطالعه بر روي اين سه ديدگاه، سه مدل متفاوت توسط اين روش براي درک بهتر کسب وکار ارائه مي
  

   مدل کسب و کار الکترونيکياه کسب و کار ديدگ
   مدل فرآيندهاي کسب و کار الکترونيکيديدگاه فرآيندهاي کسب و کار 
   مدل معماري سيستم الکترونيکيديدگاه معماري سيستم 

  
  .شود در اين مقاله از ديدگاه اول يعني مدل كسب و كار الكترونيكي استفاده مي

  
  :ل شده استيت عمده تشک از دو قسمe3 value يمتدولوژ
   دهند،يش ميله آنها نمايده کسب و کار را به وسي سازنده مدل که ايواحدها )۱
 .ده کسب و کاري ايابيل و ارزيه و تحلي، تجزيند مدلسازيفرآ )۲

   شوديح داده مي توض،شتريات بيبا جزئ اشاره شده يک از قسمتهايدر ادامه هر 

                                                 
5 . Information Technology 
6 Jaap Gordijn 
7 Hans Akkermans 



٦  

 e3 Value سازنده مدل يواحدها
 که با هدف کسب سود      مستقلي مانند يک شرکت و يا يک شخص       ) ي قانون غالباًًو   (ياقتصادموجوديت   عبارت است از     بازيگر :٨ بازيگر

 کسب سـود را داشـته       يي توانا يستيعامل با هر   مناسب،   يکيک مدل کسب و کار الکترون     يدر  . کند يت م يت خود فعال  يش مطلوب يا افزا يو  
  .شوند به صورت زير نمايش داده مي e3 Valueدر تكنيك توان نام برد كه  شگاه و شنونده را مي به عنوان مثال دو بازيگر فرو.باشد

  

  
  بازيگران مدل كسب و كار الكترونيك: ۲شكل 

  
 هاي منجرب به خلـق  فعاليت .كند توسط آن بازيگر ارزشي را ايجاد و يا اضافه مي       که  است  فرآيندي    :٩ فعاليت منجر به خلق ارزش    

تـوان بـه فعاليتهـاي        هـاي منجـر بـه خلـق ارزش را نمـي             فعاليـت  . است يارزش از نظر اقتصادي و فني مستقل از ساير فعاليتهاي ارزش          
  .بازيگري تخصيص داد و هر کدام را به کوچکتري شکست

  

  
  ر الكترونيكمدل كسب و كاهاي منجر به خلق ارزش  فعاليت: ۳شكل 

  
ان يات مـشتر  يتجربي  ا حت يند خدمات، محصولات، پول و      نتوا ي م ها  ن ارزش يکنند، ا  يگر مبادله م  يکدي را با    ها   ارزش بازيگران :١٠ارزش

  .اي، فردي و موقعيتي است ارزش يک مفهوم مقايسه .شود  منجرب به خلق ارزش توليد يا استفاده ميارزش توسط فعاليتهاي .دنباش
    

  ارزش ،  درگـاه ارزش  در   . از طريق درگاه ارزش با يکديگر در ارتبـاط هـستند            منجر به خلق ارزش    عوامل و فعاليتهاي   .١١ ارزش درگاه
 ارزشهايي مانند قيمت واحـد        درگاه ارزش ويژگي   .درگاه ارزش دو جهت ورودي و خروجي دارد        .توسط جهان بيروني قابل مشاهده است     

  . داردرا
  
  
  
  
  

  مدل كسب و كار الكترونيكهاي ارزش  بادله شده از طريق درگاههاي م ارزش: ۴شكل 
                                                 
8 Actor 
9 Value Activity 
10 Value Object 
11 Value Port 

 
 
 

 
 شنونده

قييگوش کردن به موس   
 
 

 
 فروشگاه موسيقي

 فروش موسيقي

وندهشن فروشگاه موسيقي  

 
 
 

 
 شنونده

گوش کردن به 
قييموس  

 
 
 

 
 فروشگاه موسيقي

 فروش موسيقي

 پول پول

 اجازه 
 گوش دادن

 اجازه 
 گوش دادن



٧  

  
 توليد شـده توسـط   فعاليتهاي ارزش بين  ارزش فعاليتهاي منجربه خلق  دهنده توالي تبادلات     سناريوي ارزش نشان  . ١٢سناريوي ارزش 

  .باشد  ميبازيگران
  
  
  
  
  

  مدل كسب و كار الكترونيكسناريوي : ۵شكل 
  

  )ي مدل سازيگام ها (e3 Valueش سازي در رو  مدلنديفرآ
   :شود ر برداشته ميي زيها ب گامي به ترتيکيبه منظور خلق مدل کسب و کار الکترون

  داشتن ايده کسب و کار: ۱گام 
  تشخيص سناريوهاي کسب و کار به زبان ارزش ارائه شده: ۲گام 
  بازيگرانتهيه فهرست اوليه : ۳گام 
  وجه به سناريوهاي کسب و کارايجاد شبکه ارزش اوليه با ت: ۴گام 

  .دهد تعيين اينکه هر بازيگر چه کاري انجام مي  
  .تعيين تبادل ارزش به ازاي هر فعاليت ارزشي  

  .هر فعاليت ارزشي بايستي سودآور باشد: نکته  
  
  ايرانمدل كسب و كار الكترونيك بازار مشاوره مديريت. ۳

ايجـاد   عنوان يك نمونه واقعي مورد استفاده قرار گرفته است، عبـارت اسـت از                 كه در اين مقاله به     ايده كسب و كار الكترونيكي    
مدل كسب و كـار  . )ارائه كنندگان خدمت (مشاوران  و  ) درخواست كنندگان (بستري براي تعامل ميان كارفرمايان خدمات مشاوره مديريت         

  .است اي چهارگانه ذيل انجام شدهه براي تهيه اين مدل گام.  تهيه شده استe3 Valueاشاره شده مطابق با روش 

  
  وكار الكترونيكي ايده كسب: گام اول

ايده كسب و كار الكترونيكي كه در اين مقاله به عنوان يك نمونه واقعي مورد استفاده قرار گرفته است، عبـارت اسـت از ايجـاد                          
  )ارائه كنندگان خدمت(وران و مشا) درخواست كنندگان(بستري براي تعامل ميان كارفرمايان خدمات مشاوره مديريت 

  
  وكار تشخيص سناريوهاي كسب: گام دوم

نياز خود را مبني بر . كند اي كه دارد به وب سايت مراجعه مي كارفرما براي يافتن مشاوران مورد نياز خود و رفع نياز مشاوره
  . نمايد سايت ثبت مي  در وبRFPاي يا  درخواست خدمات مشاوره

                                                 
12 Value Scenario  

 
 
 

 
 شنونده

گوش کردن به 
قييموس  

 
 
 

 
 فروشگاه موسيقي

 فروش موسيقي
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 اجازه 
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٨  

خواهان خدمات مشاوره مديريت بدنبال يافتن مشاوران حقيقي و حقوقي با صلاحيت به سايت شركت آلفا هاي  شركت: سناريوي اول
دهد و بابت  كنند را در اختيار آنها قرار مي نمايند، و شركت آلفا نيز اطلاعات اين مشاوران را كه در حوزه نياز آنها فعاليت مي مراجعه مي

  .كند اين اطلاعات پول دريافت مي
  

اي كه از سوي كارفرمايان  هاي مشاوره ها و پروژه مشاوران حقيقي و حقوقي بدنبال يافتن بازار كار و شركت در مناقصه: يوي دومسنار
  .آورند كنند، و اين اطلاعات را در ازاي پرداخت پول بدست مي سايت شركت آلفا مراجعه مي شود، به وب تعريف مي

  
  فهرست بازيگرانتهيه : گام سوم

. اي هستند اي دارند و به اصطلاح درخواست كننده خدمات مشاوره اي و حرفه  شركتهايي هستند كه نياز به خدمات مشاوره: يانكارفرما
است كه توانايي و صلاحيت رفع نياز و انجام ) اي حقيقي و حقوقي(ارزشي كه آنها به دنبال آن هستند شناسايي و عقدقرارداد با مشاوران 

  .باشند د درخواست وي را دارا مياي مور خدمات مشاوره
اي ارائه  مشاوران اشخاص حقيقي و يا شركتها و سازمانهاي حقوقي هستند كه خدمات مشاوره مديريت به صورت حرفه: مشاوران

  .نمايند مي
ن و شركت در هاي ارائه خدمات مشاوره از سوي كارفرمايا ارزش ايجادشده براي اين دسته از بازيگران دستيابي به فهرست درخواست

  .باشد آنها و اعلام آمادگي براي انجام پروژه مي

  
اين شركت با ارائه مـدل زيـر بـه خلـق ارزش بـراي دو دسـته از                   . شركت فرضي آلفا موضوع اين مدل كسب و كار است         : شركت آلفا 

  .باشد د حاصل از ارائه اين خدمت ميدارد، درآم ارزشي كه شركت آلفا دريافت مي. نمايد بازيگران يعني كارفرمايان و مشاوران كمك مي

  
  ):شبكه ارزش(ارزش هاي مبادله شده : گام چهارم

  :ارزش مبادله شده براي هر يك از بازيگران اين مدل به ترتيب ذيل است
  شناسايي مشاوران مورد تائيد به منظور انجام نيازهاي مشاوره آنها: كارفرما
  دسترسي به بازار مشاوره : مشاور

   درآمد:شركت آلفا
  .است  نمايش داده شده۶وكار الكترونيكي پيشنهاد شده در شكل  مدل نهايي كسب



٩  

  
  وكار الكترونيكي بازار مشاوره مديريت ايران مدل كسب: ۶شكل 

  



١٠  

  گيري نتيجه
لي است كه دو بازيگر ترين مسائ ، يكي از اساسي"برقراري ارتباط"توان گفت  با توجه به شرايط حاكم بر بازار مشاوره مديريت در ايران مي

اي  مكانيزمي كه بتواند ارتباط بين مشاوران مديريت و متقاضيان خدمات مشاورهطراحي  در نتيجه. اصلي اين صنعت، با آن مواجه هستند
گرفتن  بكار ا استفاده از اين فرصت ب.مطرح شودكارآمد  مدل كسب و كار اي براي يك  ايدهبه عنوانتواند  را تسهيل و تسريع كند، مي

  .ونيك مطرح شده در اين مقاله استموضوع اصلي مدل كسب و كار الكترشود كه  ممكن مي ، ارتباطيهاي نوينقابليتهاي تكنولوژي
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