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قراردادهای مبتنی بر دستاورد به عنوان مدل کسب و کار جدید : نقش مشارکت و 

 سرمایه رابطه ای ارزش هدایت شده

 

 چکیده

این نوشته نمونه ای از مدل کسب و کار جدید مبتنی بر دستاورد را مورد بررسی قرار میدهد که چهارچوب آن 

دستیابی به دستاوردهای مجهزبه قراردادهای خدماتی به جای فعالیت هایی نظیر نگهداری ، مرمت  و بازدید می 

و وزارت دفاع بریتانیا ، به سه نتیجه  BAEباشد. طی مطالعه کیفی  دو قرارداد مبتنی بر دستاورد بین نظام 

ارزشمند اطلاعات ، مواد و حمل و نقل دست یافتیم، که پنج سرمایه رابطه ای مورد پیشنهاد قرار گرفت : سه 

اتحاد ارزش هدایت شده و دو داده مشارکتی. سپس رابطه بین سرمایه های رابطه ای و عملکرد قرارداد طی 

این تحقیق نشان میدهد که اتحاد رفتاری و  حداقل مربعات مورد مطالعه قرار گرفت.بررسی کیفی از طریق روش 

دانشی برای دستیابی به بازده بسیار حائذ اهمیت است.به هر حال ، تجهیزات و مواد تاثیر بسیار مهمی در عملکرد 

تحاد ارزش هدایت شده را قرارداد ندارد.به علاوه ، کنترل محسوس و صلاحیت ، رابطه بین داده های مشارکتی و ا

حل و فصل میکند. مطالعات ما یک دید یکپارچه از اینکه چطور مدیریت نظری در فهم مدل های تجاری مداخله 

میکند را فراهم میکند، و باعث فهم عوامل مشارکتی و ارزشی در دستیابی به عملکرد قراردادهای مبنتی بر 

 دستاورد میشود.

 پیشگفتار -1

به شکل قابل وصفی  1990ار به دلیل ظهور اینترنت و همچنین تجارت اینترنتی در دهه مفهوم مدل کسب و ک

در ادبیات علمی مورد بحث قرار گرفته است. برای جذب کمکهای مالی ، شرکت دات کام از ایده های مدلهای 

و مدل جدید  کسب و کار جدید استفاده کرده است. اولاً ارزش ها عوامل بسیار مهمی در کسب و کار میباشند

کسب وکار نتیجه تغییر ارزش هاست، همچنین فعالیت های ایجاد و تغییر شکل ارزش است که باعث تولید 

درآمد مالیاتی میشود.دوماً ، عملکرد شرکت طی تغییر در ارزش ها  یک عامل بسیار حیاتی در مدل کسب و کار 

از به شراکت ، نظام متمرکز، فهم همه جانبه ، می باشد.ادبیات علمی عملکرد مدل کسب و کار را به عنوان نی
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توانایی ها و منابع موجود تعریف میکند. به منظور دستیابی به مزیت رقابتی در صنعت ، تغییر شرایط محیطی 

 مورد بررسی قرار میگیرد.

بیات سوماً ، شکل گیری شراکت موفق از دیگر ویژگی های مدل کسب و کار میباشد، این ویژگی در استراژی اد

علمی طنین انداخته است که توانایی ایجاد یک مشارکت قوی ،به عنوان قوای اصلی و مرکزی این رقابت شناخته 

شده است.طبق گفته های دمیل و لکوگ ، فعالیت های زنجیره ای باید شراکت را به عنوان بخشی از مدل کسب 

ا ، تمرکز مشارکت و نظام ایجاد ارزش را و کار رواج دهد.پرواضح است که مدل های کسب و کار نیاز ارزش ه

 عرضه می کند، همچنین نیاز فعالیت های بین یا درون سازمانی که به عملکرد کمک میکند.

قابل ذکر است که باتوجه به گفته های اخیر، باید سه وقفه اصلی موجود در ادبیات علمی مدل کسب و کار مورد 

کسب و کار در شرکتهای مختلف و با شیوه های متفاوت به معرض بحث و بررسی قرار گیرد. اولاً ، مدل های 

 ظهور میپیوندد و ممکن است ناهمگنی بزرگی در مفهوم نظری و خصوصیات عمل بوجود آید.

مثل  -دوماً، بسیار مهم است که نه فقط مفاهیم کلیدی را درک کنیم بلکه در نظر بگیریم که چطور این مفاهیم 

از لحاظ نظری و تجربی با یکدیگر در ارتباط هستند . نهایتاً ، از آنجایی که  -مداری  ارزشها،مشارکت ، مشتری

تحقیقات مدل کسب و کار به رویکرد همه جانبه نیاز دارند، باید تلاش کرد تا رویکردهای متنوع استراتژی ، عمل 

 ،OBHRM گی های مدل کسب و کار در حالت انضباطی و بافت تجربی را کنار هم قرار داد به منظور فهم ویژ

 جدید از دو زاویه انتقاد و استنتاج.

مطالعات ما یک مدل خاصی از کسب و کار مبتنی بر قرارداد و توانایی تجربی برای دستیابی به عملکرد را مورد 

، بررسی قرار میدهد.تجهیزات مبتنی بر خدمات بر پایه فعالیت های تولید مواد و زمان لازم برای حفظ و نگهداری

مرمت و نوسازی مثل موتورها و آسانسورها می باشد . بسیاری از فعالیت هایی که استفاده مشتری ها از تجهیزات 

را مختل میکند ، عواملی هستند که سبب ایجاد درآمد مالیاتی برای شرکت میشوند ، و باعث کاهش انگیزه 

 شرکت برای ایجاد تجهیزات برای مدت زمان طولانی میشود.

 Rolls، در بازایابی عملی و نظری بسیارچشمگیر بوده است. قراردادهای مبتنی بر دستاورد مثل  OBC، اخیراً 

Royce's " شرکت هزینه ای را بابت فعالیت های خدماتی مثل مواد و مرمت پرداخت نمیکند  "قدرت زمان

ین معنی که ، مدت ساعاتی که بلکه بازده چنین فعالیت هایی بر پایه استفاده مداوم از شرایط می باشد ، به ا
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موتور مورد استفاده قرار میگیرد.این مدل جدید کسب و کار در حال مجادله با بازاریابی می باشد به این دلیل که 

، زنجیره  OBCاستفاده مداوم از تجهیزات نیازمند پشتیبانی  مشتری ها برای دستیابی به اهداف میباشد ، در 

، استفاده موثر آن در فرایندهای گروهی میباشد و باتوجه به سیستم ایجاد ارزش  ارزشی پیوسته ای وجود ندارد

سبب دستیابی به بازده مثبت میگردد. دستیابی به بازده مثبت به چند عامل بستگی دارد ، همبستگی و سامان 

ه این ترتیب دهی رابطه ها ، عملکرد ها و مدیریت کارآمد و اینکه عوامل موثر به چه نحوی گرد هم آیند ،ب

موتورها قدرت بیشتری را تولید میکنند و هواپیماها به پرواز ادامه میدهند.سیستمی به این شکل نیازمند مدل 

بحث ما از این بابت  کسب و کار جدید شرکت و توانایی میباشد تا هماهنگی متعادلی را با مشتری برقرار کند.

تمام بانک داران میباشد تا در دارایی های رابطه ای که هم است که فعالیت های مدل کسب و کار جدید نیازمند 

 ارزش و هم مشارکت در آن دخیل است ، سرمایه گذاری کند.

تحقیق ما با یک مطالعه کیفی آغاز گردید که سه ارزش ازجمله : تغییر شکل مواد ، اطلاعات و رفتار به عنوان 

جامع از مجموعه ناهمگونی های نظری بخشی از سیستم ایجاد ارزش شکل گرفت. بر اساس بررسی 

،OBHRM استراتژی و بازایابی ،ادبیات علمی با یک سری یافته های کیفی قوت یافت و پنج ارزش و مشارکت،

در ساخت پیشنهاد شد.سعی ما براین است که سرمایه های رابطه ای را ترویج داده و رابطه ای بین ساخت و 

فرض کنیم.این متغیرها مورد کندکاو قرارگرفته و رابطه و  OBHRMعلمی  عملکرد با دخالت دو متغیر از ادبیات

تاثیر آن در عملکرد قرارداد در طول تحقیق را مورد بررسی قرارمیدهیم و سپس نتیجه دو ساخت مشارکتی و سه 

یدهد که اتحاد ارزشی و متغیرهارا با فرضیه حداقل مربعات مورد تجزیه و تحلیل قرارمیدهیم. این فرضیه نشان م

به دارایی های رابطه ای رفتاری و اطلاعات بستگی دارد نه به فرایند مواد و تجهیزات.مدل جدید  OBCعملکرد 

چگونگی طراحی عملکرد تجهیزات و استفاده مداوم از بازده را پیشنهاد میکند چرا که استفاده  OBCکسب و کار 

ایج بدست آمده ، مشارکت داده ها و مهارت های مکمل مواد و تجهیزات باعث مداخله در دیگر ارزش هامیشود.نت

مورد حل و فصل قرارمیگیرد. به این  HRو همخوانی انتظارات را آشکار میسازد، روابط از طریق کنترل محسوس 

شامل مداخله مدیریت چندگانه میباشد تا به عملکرد قرارداد  OBCمعنی که سیستم پیچیده ایجاد ارزش در 

ین مجادله ای برای اینکه کجا مدیریت آغاز شود و عملکرد کجا به پایان رسد ، میباشد.این دست یابند و همچن
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مداخلات متقابل به اثبات میرساند که بیشتر مطالعات نیازمند آن هستند که شرکت ها به چه شکل سامان یافته 

 اندتا به بازده مثبتی از کسب و کار جدید دست یابند.

امان دهی شده است.اولاً ، ادبیات علمی را جهت شکل گیری تحقیق بررسی میکنیم این تحقیق طبق روند زیر س

، سپس بافت تحقیق و مطالعه کیفی را معرفی میکنیم، با توجه به یافته های بدست آمده از مطالعات کیفی ، 

تیجه گیری فرضیه های مختلفی را پیشنهاد کرده و نهایتاً مطالب کیفی گزارش میشود که با بحث و بررسی و ن

 همراه است.

 بررسی متون و زمینه های تحقیقاتی -2

 : مدل کسب و کار 1-2

به شکل قابل وصفی در ادبیات  1990مفهوم مدل کسب وکار به دلیل ظهور اینترنت و تجارت اینترنتی در دهه 

مدل  "، یا  "تجارت اینترنتی"،  "مدل کسب و کار اینترنتی"علمی مورد بحث قرارگرفته است. کلماتی مثل 

تجارت شرکت را مقایسه و درمعرض به نظر میرسد که چگونگی موفقیت آمیز بودن یا نبودن  "کسب و کار جدید

سخت افزار ، نرم افزار "که شامل  Appleنمایش میگذارد.برای مثال ، جانسون ، مدل کسب و کار جدید 

میشده است را مورد بحث قرارمیدهد برعکس پیسااو مثال شرکت بیوتیک را آشکار میسازد که چطور  "وخدمات 

 از مدل کسب و کار رنج می برد .

مدیریتی ، به نظر میرسد که رشد مستقلی در فهم انضباطی تحقیق داشته است.به هر حال ، علی  در مطالعات

رغم نگرشهای متفاوت ، به نظر میرسد که بیشتر محققهای بازاریابی با یکدیگر در مورد مسائل زیر توافق دارند: 

ینترنتی و فعالیت های داخلی. با ازائه ارزش شرکتها ، مدل اقتصادی ، دخالت و رابطه مشتری، نقش و مشارکت ا

این حال ، تعریف دقیقی از مدل کسب و کار جدید وجود ندارد.برای مثال ، شافر مدل کسب وکار را به این شکل 

در حالی که زوت "ژیک برای ایجاد ارزش در شبکه اینترنتی شرکت .ارائه منطق اساسی و استرات "تعریف میکند : 

ساختار ، بافت و نحوه ارتباط شرکت و تغییرات آن و همچنین ارائه ذهنی سازی "د و آمیت تعریف دیگری دارن

 "الگوی داد وستد.
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سیستم مواد مربوطه، جنبه های شناختی اجزا را آشکار میسازد که شامل  "تعاریف قابل توجه دیگر شامل : 

تسلط به بافت شرکت ، فرایندها و تأیید توانایی های مربوطه ،  "و  "روابط اینترنتی شرکت و عملکرد میباشد.

 "مدیریت مداخله و تغییر در ایجاد ارزش. 

علی رغم ، مضمون رایجی که از تحقیقات به عمل آمده ، شافر و استدوالدر و پینگینور اعلام کردند که مدل 

، ایجاد ارزش  کسب و کار شامل چهار جزء اولیه میباشد ، انتخاب استراتژیک از دیدگاه بازار،طرح و برنامه ارزش

و ارزش ایجاد شده از کالا.از طرف دیگر ، مورگان پیشنهاد میکند که مطالعه مدل های کسب و کار به معنی فهم 

مدل های مقیاس )طبقه بندی ( و نقش آن ) نوع شناختی (در شرکتهای موفق است که نحوه بکارگیری صنعت 

گیرد. مدل کسب و کار همچنین میتواند به عنوان مدل و صنایع به طور مستقیم از دیگران مورد تقلید قرار می

موضوع در حال حظور را پیشنهاد کرده است :  4ارگانیسم در زیست شناسی مورد مطالعه قرار گیرد.زوت اخیراً 

الف ( مدل کسب و کار به عنوان واحد تجزیه و تحلیل در نظرگرفته میشود.ب( در مدل های کسب و کار نیاز به 

سیستم به دلیل فعالیتهای پویا که توسط شرکت انجام میشود دیده میشود.پ(این فعالیت های تفکر در سطح 

سازمانی نقش بسیار مهمی را ایفا میکنند.ت(این مدل کسب و کار نحوه ایجاد ارزش را نیزتوضیح میدهند ، به 

 سازمان ایجاد میشود.این معنی که ، چگونه ارزش در سطوح مختلف سازمان با ذینفعات مختلف متصل به همان 

به منظور مطاله ما ، سه عنوان مفاهیم کلیدی از مدل های کسب وکار ارائه شده است ، اولاً ، دروایور ارزش 

،عناصر مهمی برای کسب و کار و کسب و کار جدید میباشد که اغلب نتیجه تغییر در این دروایور ارزش 

که فعالیت های ایجاد ارزش ، تغییر و تحولاتی که تولید  میباشد.در این رابطه ،دروایور ارزش به نظر میرسد

درآمد برای شرت دارند را کنترل میکنند. به عنوان مثال، موتورولا از ساخت قطعات اکترونیکی مصرف کننده در 

نقل مکان کرد  1990به تولید بیشتر و فن آوری دستگاههای مخابراتی صنعتی و تلفن همراه در دهه  1970دهه 

انداز فن آوری به نفع دستگاههای ارتباطی تلفن همراه پیشرفته تغییر کرد. به همین ترتیب ، و چشم 

مایکروسافت های سیستم عامل های کامپیوترهای شخصی و نرم افزار که شامل قابلیت توسعه برنامه های 

ر به شناسایی تغییر کاربردی وب سایت هستند ، استفاده اینترنت را افزایش میدهند . در هر مورد ، شرکت قاد

 دروایور ارزش و مدل کسب وکار برای انطباق با تغییرات محیط کسب وکار را دارد.
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دوماً ، شرکت قادر به بهبودعملکرد از طریق تغییر در دروایور ارزش است . ادبیات کنونی عملکرد مدل کسب و 

توانایی برای دستیابی به مزیت  کار را به عنوان سیستم های متمرکز و درک جامع درمنالع موجود شرکت و

رقابتی در صنعت را توصیف میکند .  مدل کسب و کار موفق مدلی است که شرکت قادر به کاهش شکاف بین 

 منابع موجود در شرکت و مزیت رقابتی در صنعت باشد .

پیشنهاد  سوماً ، شبکه و همکاری از ویژگی های مشترک در ادبیات مدل کسب و کار است . ادبیات علمی آن

میکند که شرکتها سهام داران چندگانه )داخلی و خارجی ( که نیاز به تعامل و همکاری به منظور رویارویی با 

چالش ها را تشخیص دهند . همچنین، مطالعات خود را در شکل گیری همکاری های موفقیت آمیز با عنوان 

 ادبیات استراتژی بازاریابی به رسمیت شناخته است.

وانایی یک شرکت برای یکپارچه ساختن مشتریان درمطالعات کسب وکار مورد بحث قرار گرفته است . اخیراً ، ت

طبق گفته  ومیل و لوکوگ مشارکت شرکت به تقویت زنجیره ارزش به عنوان بخشی از مدل کسب وکار می 

 باشد .

به طور خلاصه ، مدل کسب و کار جدید در مشتری مداری قابل رویت است . به نظرمیرسد که تغییر در مدل 

کسب وکار نشان ویژگی های مشابه است که در مدل کسب و کار جدید در صنایع مختلف به روش های مختلف 

ی در اجزاء ، ایجاد ارزش و اشتراک وجود دارد . به عنوان مثال ، تغییر در کسب و کار اینترنتی ، تغییرات ساختار

خواهد گذاشت..) مانند تکامل از یک کتابفروشی فیزیکی به یک کتابفروشی آنلاین .(این تغییرات نشان میدهد 

که وجود عدم تجانس در خصوصیات مدل های کسب وکار پیشرفت بسیاری داشته است ، و به همین دلیل است 

ل کسب و کار رخ میدهد ، ویا چگونه و با چه قابلیت های بازاریابی باید در ،چرا ، چگونه و چه زمانی در تغییرمد

سرمایه گذاری شرکت کنند . در حالی که در ادبیات مدل کسب وکار فعلی برای ارائه زمینه های مشترک مشابه 

ارزش ، تحقیقات بیشتری لازم است که به طور تجربی درک چگونگی این زمینه های بازاریابی مانند دروایور 

 مشارکت ، مشتری مداری در مدل های مختلف کسب و کار جدید ارائه شده است .

علاوه بر این ، پرواضح است که مدل های جدید کسب وکار در رشته های مختلف رویکردهای نظری ، هیچ 

کوشش و هماهنگی در رویکردهای نظری موجود در رشته های مختلف بازاریابی ، استراتژی ، عملیات و 

OBHRM  را ایجاد نمیکند . این امر درک بهتری از چگونگی رویکردهای انضباطی فعال و یا مدل کسب و کار
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جامع را میدهد . تنها زمانی میتوان درک صحیح و مشخصی از روش صحیح کار داشت که بتوان آن را به شکل 

 معنی داری در اصول کسب وکار به کار برد.

اضر با هدف کمک به ادبیات مدل کسب و کار توسط ادبیات آکادمیک موجود با توجه به بحث فوق ، مطالعه ح

از طریق یک مدل کسب وکار جدید و جامع در بررسی اصول مربوط  OBHRMدراستراتژی ، مدیریت عملیات و 

 قدم میگذارد .

 OBCمدل کسب وکار جدید از  -2-2

زاینده ای به عنوان مدل کسب وکار جدید برای قراردادهای مبتنی بر دستاورد بین شرکت و مشتریان به طور ف

تولید کنتدگان توسط سیستم پیچیده ایجاد ارزش و فعالیت های مردم تبلیغ شده است . قراردادهای مبتنی بر 

خدمات و تجهیزات در مدت زمان مشخص و مواد تعریف شده و هزینه قطعات یدکی مثل تعمیر ، نگهداری و 

مشتری ها و همچنین فعالیت های خدماتی اقدام می نماید .شرکت میتواند با  نوسازی برای خدمات رسانی به

ایجاد یک قرارداد با درج هزینه های دقیق با زمان مشخص بازپرداخت به همراه درصد سود از پیش تعیین شده 

و قیمت همکاری نماید.عملکرد چنین قراردادهایی به طور معمول بر اساس زمان پاسخ به خرابی ، سرعت تعمیر 

 سنجیده میشود و همچنین فعالیتهایی جهت ارزیابی عملکرد ارائه دهنده .

به تازگی ، تعداد قراردادهایی که به نتیجه تجهیزات تمرکز میکنند تامنابع بسیار افزایش یافته است . به عنوان 

د. این چنین مثال ، خدمات رولزرویس برای حفظ موتورهایی است که مدت زمان بیشتری را در هوا باشن

قراردادهای مبتنی بر دستاورد به دستیابی نتایج مورد نیاز تمرکز بیشتری دارد تا مجموعه ای از مشخصات تعیین 

 شده .

، تغییر در مدل کسب وکار را به سه روش از ادبیات استراتژی توضیح داده است . اولاً ،  OBCاز لحاظ تئوری ، 

را فراهم میکند . شرکت ها ممکن است تمایل داشته باشند تعهدات یک  انگیزه های هر دو حزب نسبت به نتایج

جانبه و داوطلبانه خارج از شرایط قرارداد را به عمل رسانند مثل روابط حاکم برمحافظت ، قراردادهای سنتی . در 

ف در مورد قرارداد خدمات ، هیچ انگیزه ای برای شرکت جهت تعمیر و نگهداری تجهیزات به گونه ای که ضع

 OBC . آینده را کاهش دهد ، وجود ندارد، به دلیل اینکه ضعف در تجهیزات سبب ایجاد درآمد مالیاتی میشود

یک ساختار جهت گیر متقابل است که میتواند احتمال چنین رفتارهایی راکاهش دهد . این به این معنی است 
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های قرارداد جهت کاهش هزینه های تعمیرو دارای قابلیت استخراج رفتارهای مطلوب ناشی از انگیزه  OBCکه 

نگهداری در دراز مدت است . ادبیات استراتژی کنونی نشان میدهد که اگر شرکای اشتراک مالکیت یک نهاد که 

 هردو متمرکز در درآمد باشند ،انگیزه جهت افزایش احتمالات فرصت طلبانه کاهش میابد .

 

اول برای شرکت و در درجه دوم برای مشتری قرار میدهد . در نتیجه به خطر ارائه نتایج را در درجه  OBCدوماً ، 

شرکت اجازه میدهد که یک فرصت برای کسب درآمد بهتر از طریق یکپارچه سازی کارآمدتر و موثر از منابع هر 

دو طرف بدست آورد. اغلب دراین موارد نیز خطرات ناشی از احتمالات فرصت طلبانه کاهش میابد . تحت این 

شرایط و در مدت زمان طولانی ، علاقه افراد در سرمایه گذاری و طراحی سبب ایجاد محصولات قابل اطمینان تر 

 و تعمیر کارآمدتر و همچنین افزایش سود میشود .

، به خصوص در ایجاد هماهنگی ،  OBCدر نهایت ، شرکت قادر به دستیابی به چنین نقش هماهنگی در 

ت آوردن قابلیت سازمانی برتر میباشد که اجازه استخراج رانت بیشتر از بازار را نیز همکاری با مشتری و به دس

میدهد .پتانسیل استخراج رانت این قابلیت را به شرکت میدهد که میل و علاقه به تعهدات در خارج از شرایط 

یت به عنوان بخش مهمی قرارداد را به شکل متقابل با مشتری افزایش میدهد . پژوهشگران در استراتژی این قابل

 از استراتژی شرکت و یک منبع رقابتی مورد بحث قرار گرفته اند .

OBC    یک مدل کسب وکار جدید است ، بطوری که درایو ارزش را از فعالیت های ثبت شده در صورتحساب به

آید حتی اگر شرکت  همکاری نتیجه دار تغییر میدهد .  اولاً ، درآمد شرکت از قراداد عملکرد مشترک بدست می

دارای هیچ گونه کنترلی برسهم مشتری نداشته باشند . به عنوان مثال ، رولزرویس توسط ساعت به قدرت میرسد 

، یعنی بابت هر ساعت که موتور در حال پرواز است و البته به مکان پرواز مشتری هم بستگی دارد و همچنین 

دوماً ، این به معنی این است که قراداد نمیتواند توسط شرکت شرایط محیطی مانندخاکستر ، شن و ماسه و... . 

تحویل داده شود که دلیل آن اتحاد ضمنی بین شرکت و مشتری میباشد . سوماً ، از آنجایی که عملکرد قرارداد 

 وابسته به مشارکت مشتری است ، به این معنی که مشتری بخشی از سیستم تولید و نرم افزار میباشد .

 OBCادمیکنیم که یک تغییر موفق در یک مدل کسب وکار جدید ، قادر به دستیابی به عملکرد در ما پیشنه

میباشد ، درنتیجه نه تنها به شرکت قابلیت دستیابی به همکاری بامشتری رامیدهد بلکه سبب تقویت دروایور 
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ارزش در منابع شرکت را به  ارزش در ایجاد همبستگی میشود . این دیدگاه در ادبیات بازایابی تأکید به ایجاد

ارمغان می آورد . ارزش قراداد و ارتباط با مشتری ، در یک سیستم پیچیده از تحویل قراردارد . این موضوع نشان 

دهنده آن است که دستیابی به نتایجی مثل تولید مشترک و ایجاد همکاری مستلزم یک رویکرد مشارکتی در 

OBC راتژی نیز میباشد .  مطالعه ما با هدف روشن چگونگی سرمایه گذاری در میباشد که محور بازاریابی و است

 دارایی های رابطه ای را توسعه میدهد.

 سرمایه رابطه ای -3-2

( را برای رسیدن به همکاری نشان TCFدر حوزه استراتژی ، برخی از ادبیات رویکرد اقتصاد هزینه معامله )

مکاری با قراداد مشخص میشود و مسئولیتها و تعهدات از همه لحاظ میدهد.اولاً ، ساز و کار های رسمی در ه

مقرر میگردد. قراردادهای پیچیده ممکن است نقش ها ، روشها و مجازات هایی را به خاطر عدم رعایت طرح و 

نشان داده است که مکانیسم های رسمی با خطر اشکال در اندازه  TCEتعیین نتایج ارائه دهند .ادبیات علمی در 

گیری و عدم اطمینان تکنولوژی همراه است . دوماً ، همکاری میتواند از طریق حکومت رابطه ای به دست آید . 

در چنین مواردی ، مبادلات درون سازمانی شامل روابط اجتماعی میتواند هزینه های معاملاتی را کاهش 

برای انطباق با تغییرات زیست دهد.چنین روابط اجتماعی در طبیعت سیال تر است ، که انعطاف پذیری را 

 محیطی از طریق اشتراک گذاری اطلاعات و تقویت همیبستگی تغییر دهد.

مطالعات اخیر نشان میدهد که قرارداد رسمی و غیر رسمی رابطه ای میتوانند مکمل یکدیگر باشند و نتایجی به 

معاملات هزینه ای استدلالی میکنند و آن حد مطلوب بدست آوردند . علاوه بر این ، برخی از دانشمندان در برابر 

را به عنوان اعتبار کافی به سود حاصل از همکاری مانند یادگیری ، توسعه اعتماد ، مشارکت منابع و کاهش 

قطعیت های زیست محیطی در نظرمیگیرند . نیاز مشتر ی و شرکت برای سرمایه گذاری در دارایی های خاص 

طبق گفته مدهوک و تال من این اتحاد متقابل یک منبع منحصر به فرد  رابطه ای یک نیاز متقابل است ،

 وتولیدی برای ایجاد ارزش و تحقق اهداف است .

مکانیزم های رابطه ای بین شرکت ها نیر بر اعتماد و جذب اطمینان متمرکز شده است که اساساً بین افراد 

دارایی های رابطه ای نیز شامل ارتباط  OBCرائه در شرکتها پیوند خورده است . در تغییر مدل کسب وکار برای ا

بین شرکتها و افراد میباشد . تعداد زیادی از ادبیات علمی به رابطه سازمانی و ایجاد ارزش بر پایه اتحاد و 
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همبستگی توافق دارند و همچنین بسیاری از این مطالعات بر این واقعیت که اتحاد و همبستگی منجر به عملکرد 

ت میشود مورد تمجید مسئولین قرار گرفته اند . با این حال ، همانطور که قبلا بحث کردیم ، مدل بهتر شرک

صرفاً جهت ساخت یک اتحاد مناسب از منابع و تعریف محرکهای ارزشی میباشد . از  OBCکسب و کار جدید از 

نه میکند امان نه در مورد فعالیت این رو ، سرمایه های خاص رابطه ای به عنوان استراتژی یا معامله پیشنهاد هزی

 ، قرار میدهند. OBCهای رابطه ای . به این معنی که رابطه تولیدی را محور ارزش 

 درایور ارزش -4-2

ادبیات مدل کسب و کار پیشنهاد میکند که یک مدل کسب و کار جدید باید چگونه در سطوح محتلف با 

ه بیشتر محققان ادبیات علمی از چگونگی افزایش ایجاد ارزش ذینفعات مختلف به این سازمان متصل باشد. اگرچ

به گفتگو میپردازند ، آنها اغلب از چشم انداز مشارکت به بحث این موضوع ادامه میدهند . ابهام بسیار کمی در 

د نیاز ادبیات بازاریابی وجود دارد که این موضوع را خاطرنشان میکند که چه منابع و توانایی هایی برای تولید مور

است و اینکه اصلا درایور ارزش چه چیزهایی هستند . واضح است که ماهیت این درایور ارزش به همکاری بین 

بسیار اهمیت قائل میشود ، طوری که وجود منابع مکمل را تعیین   OBCشرکت و مشتری در مدل کسب و کار 

کلیدی در ایجاد ارزش مورد نیاز میباشد .  میکند. بنابراین ، برای درک بهتر محرکهای ارزش ، فهم فرایندهای

 این امر به ویژه در ادبیات بازاریابی به عنوان محرک ارزش میتواند برای بهبود مدیریت روابط تأثیر گذار باشد .

به عنوان مدل کسب و کار جدید  OBCاز این رو ، سوال محقق ما این است که محرک های ارزش در مدیریت و 

؟از دیدگاه بازاریابی ، پیشرفت دانش نظری و مدیریتی در ایجاد ارزش و مشارکت می تواند چه عواملی هستند 

 بهتر و دقیق تر اجرا شود.

 زمینه های تحقیقات ، طراحی و مدیریت-5-2

این مطالعه به بررسی دو موضوع تعمیر و نگهداری بین پیمانکاران دفاع و وزارت دفاع بریتانیا می پردازد.نتایج 

نوع از تجهیزات را در برمیگیرد : یک جت جنگنده و موشک . این قرارداد برای اولین بار است که برای  وجود دو

گردباد طبق اصول سازمان مقررات هوا تنظیم شده است .  220حفظ ساعات آماده به پرواز در سراسر ناوگان با 

 ت .پیمانکار در برابر شاخصهای کلیدی مبتنی بر دستاورد دارای انگیزه اس
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از آنجا که قراداد مبتنی بر دستاورد مشتری را وادار به مسئولیت پذیر بودن و رعایت سطوح مندرج در قرارداد را 

میکند ، شرکت نیز موظف است مجموعه ای از تعداد ساعات پرواز در جت جنگنده ارائه دهد . این قراداد به 

، که در آن شرکت و مشتریان در دستیابی به نتایج  OBCعنوان یک نمونه برای مدل کسب و کار جدید از 

 مشترک متمرکز میباشند.

 کشف درایور ارزش –مطالعه کیفی  -1مطالعه -3

 روش شناسی-1-3

روش جمع  4یک مطالعه کیفی به کشف آنچه که مشتری از ارزش شرکت تعریف میکند ، میپردازد . داده ها به 

ات برگزار شدند تا فهم صحیحی از خدمات تحت قراردادهای دفاعی و آوری میشوند : اولاً ، جلسات و مصاحب

اصلاحات مخصوص در اختیار محققین قرار گیرد . توضیحات قرارداد و اصلاحات مخصوص یک سری  از اطلاعات 

ماه به  6مصاحبه توسط محققین که بیشتر از  32کیفی را ارائه میدهد. دوماً ، نگرشهای به دست آمده بیشتر از 

ول انجامیده است سبب دریافت درک عمیق از جهان و نقش ساختار های اجتماعی در محیط زیست شده است ط

. سوماً ، ما همچنین کارکنانی را جهت دیده بانی در اطراف پایگاه و سایت ها ، جهت مشاهده ، یادداشت برداری 

ارکنان جمع آوری و تجزیه و تحلیل و ضبط تعاملات صوتی مستقرکرده ایم . در نهایت ، صورتحساب از جانب ک

شده و گزارشاتی مبتنی بر متن مورد استفاده قرار میگیرد . این تجزیه و تحلیل توسط سه محقق کدگذاری و 

 طبقه بندی شده نتایج مورد بررسی قرار میگیرد.

 یافته ها-2-3

 ، سبب ایجاد سه ارزش بین شرکت و مشتری میشود : OBCاین تحقیق با توجه به مدل کسب و کار 

الف  ( تبدیل مواد و تجهیزات )ساخت و تولید ، ذخیره ، انتقال ، تعمیر ، نصب ، دور انداختن مواد و تجهیزات از 

 طریق زنجیره عرضه ، مدیریت منسوخ شده ، تعمیر و نگهداری .(

و تحلیل ، تغییر اطلاعات از طریق مدیریت دانش ،  ب( تبدیل اطلاعات )طراحی ، ذخیره ، انتقال ، تجزیه

 اطلاعات ، ارتباطات و استراتژی فن آوری ، استراتژی های داده ها درمدیرت و تجهیزات .(

پ( تبدیل رفتارهای مردم )استفاده از قطار ، تغییر ، ایجاد اعتماد از طریق آموزش ، نفوذ ، ایجاد روابط ، تغییر 

 نگرش(
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میدهد که این شرکت فرآیندهای انتقال مواد و تجهیزات طراحی شده را به عنوان خدمات  مطالعات ما نشان

مبتنی بر تجهیزات در نظر میگیرد . اگرچه ، اطلاعات و تحولات رفتاری توسط شرکت آغاز شد ، آنها به طور 

، سه درایور با ضمنی از طریق تعاملات کارکنان و مشتری در سطح مدیریت تحویل داده میشوند . در نهایت 

یکدیگر در تعامل هستند . به عبارت دیگر، این سه دگرگونی غیر خطی میباشد که داده ها بین شرکت و مشتری 

 د رتعامل می باشد .

مطالعه کیفی ما همچنین نشاه دهنده آن است که درایور ارزش توسط شرکت به طور مشترک با مشتری ارائه 

زش توسط شرکت قابل تشخیص نمیباشد ، همچنین به این موضوع دست میشود.به عبارت دیگر، محرکهای ار

یافتیم که رفتار بین شرکت و مشتری در دستیابی به ارزش بسیار ضروری است . این روند توسط سه عامل تحت 

 تأثیر قرار میگیرد:

 تناسب انتظارات از شرکت ، انتظارات مشتری و صلاحیت تکمیلی بین کارکنان شرکت .

ل پایه و اساس دارایی رابطه ای در مدل کسب و کار جدید محسوب میشود . برای تأیید مشاهدات کیفی این عوام

 مذکور ، فرضیه هایی برای توسعه مطالعه کیفی ارائه میدهیم.

 : مطالعه کیفی 2مطالعه -4

 فرضیه برای مطالعه کمی – 1-4

 دارایی های رابطه ای درصف ارزش محور -1-1-4

یریت مدل کسب و کار جدید میباشد ، یافته های کیفی نشان میدهد که مشتریان و شرکت شرکت قادر به مد

باید در دارایی های رابطه ای که در سطح سازمانی و فردی وجود دارد ، سرمایه گذاری کنند تا در اجرا وبهبود 

مکاری داشته باشند تا مدل کسب و کار به اهداف معینی دست یابند . اولاً ، مشتری و شرکت باید با یکدیگر ه

فعالیت هایی برای رسیدن به اهداف را انجام دهند. ترازبندی انتقال منابع و اطلاعات ، عوامل بسیار نامطمئن 

محیطی که بر همکاری تأثیر میگذارد را تسهیل میکند . چنین ارزش محورهایی باید یک دارایی رابطه ای برای 

نشان میدهد که سه نوع ارزش محور به عنوان دارایی رابطه ای وجود سرمایه گذاری باشد . فرضیه های موجود 

 دارد .
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داشتن یک رابطه  "،  "ایجاد رابطه"در مشارکت های مدل کسب و کار ،داده های کدگذاری شده نشان دهنده 

ار مورد تشخیص قر "مسئولانه"و  "معقول "میباشد . همچنین مکالمات احزاب با رفتار  "همراه بودن"و  "خوب

داده میشود. یک سرمایه گذاری رابطه ای موفق به رابطه بین شرکت و مشتری برای اطمینان از همکاری موثر و 

 بنابراین ، این فرضیه است که... کارآمد بستگی دارد. 

H1-  هم ترازی رفتاری به شکل مثبت مربوط به عملکرد قرارداد میشود .مطالعات کیفی خاطر نشان میکند که

انفعالات در رابطه فرایند ایجاد ارزش مشتری و فرایند خدمات تحویل شرکت در نحوه مدیریت بسیار تأثیر فعل و 

گذار است.توسعه ارتباطات و داده های به اشتراک گذاشته شده بین شرکت و مشتریان تعامل و اطمینان هردو از 

برمیدارند . مزایای این ارتباط متقابل ، یکدیگر را هموار  میسازد. هردو در بهبود فرایندها و محصولات قدم 

افزایش بهره وری، افزایش فشار ارتباطات ، انتقال اطلاعات میباشد. بنابراین ، در روابط بین شرکت و مشتر ی، 

 بنابراین ، فرضیه ما این است که : فرایند اطلاعات ، جمع اوری ، انتقال و ذخیره سازی میگردد.

H2-  مثبت مربوط به عملکرد قراداد میباشد .همترازی رفتاری به شکل 

طبق گفته گوبی مارس و باند ، تعیین و تنظیم جزئیات ، برنامه ریزی ، تعمیر و نگهداری ، ذخیره سازی مواد از 

عوامل مهم در خدمات مبتنی بر تجهیزات میباشد . بنابراین ، شرکت و مشتری جهت هماهنگ سازی مواد و 

 ابطه ای در تعامل هستند .تجهیزات با عنوان دارایی ر

H3- .فرایند مواد/تجهیزات مربوط به عملکرد قرارداد میباشد 

 سرما یه های رابطه ای به عنوان داده های مشارکتی-1-2-4

مطالعات کیفی رابطه بسیار مهم برای ویژگی های رابطه ای شرکت ایجاد میکند ، مطالعه موافقت نامه های 

به  "قضاوت ازمحیط زیست "و  "مهارتهای درست و مناسب "،  "حق مردم " شرکت و مشتری ، استفاده از

ایجاد کسب وکار تمایل بسیار زیادی دارند . از این رو ، مجموعه مهارتهای ارائه شده در رابطه بین شرکت و 

 مشتری مکمل یکدیگر میباشند . به گفته کاکس ، تلاش و شایکستگی شرکت برای مشتری محسوس نیست .

H4- .صلاحیت تکمیلی با الف( اطلاعات ، ب( مواد و پ( تجهیزات د رتعامل میباشد 

ارتباطات میان اعضای زنجیره به پرورش رابطه ای سازمانی می انجامد . همانطور که پولراج ، لارو و چن اظهار 

یت آمیز لازم و داشتند ، چنین ارتباطاتی برای تقویت مسائل رقابتی پیچیده مربوط به عرضه زنجیره های موفق
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ضروری میباشد . همچنین ارتباطات روشن در مورد حقوق و تناسب انتظارات بین شرکت و مشتریان منجر به 

میشود.مشتریان نیاز دارند که به شرکت اعتماد کنند ، البته این موضوع باعث سوء  MROتولید مشترک خدمات 

انتظارات مشتری را به شکل فعالانه برآورده استفاده از جانب شرکت نمیشود و همچنین شرکت موظف است 

 سازد.

H5-. تناسب انتظارات از خود با الف ( اطلاعات ، ب( مواد و پ ( تجهیزات در تعامل میباشد 

H6- . تناسب انتظارات از دیگران با الف ( اطلاعات ، ب( مواد و پ ( تجهیزات در تعامل میباشد 

 

 مداخله متغیر -3-1-4

یق کیفی ما نشان داد که ارتباط بین داده های همکاری و تعهدات ارزش محور مطالاعه بخش هایی از تحق

 محسوب میشود.

اولاً ، کنترل محسوس در اطلاعات کدگذاری شده کیفی عامل بسیار مهمی در ساختار روانشناسی میباشد . 

میباشد . به این دلیل که  HRMکنترل محسوس در مورد فعالیت های مربوط به شغل و رفتار سازمانی و مطالعه 

انسانها نیازمند کنترل محیط کارشان میباشند . اهمیت کنترل محسوس روز به روز در عملیات مبتنی بر قرارداد 

 قابل رویت است .

H7-.کنترل محسوس رابطه بین شراکت و ارزش را مورد حل و فصل قرار میدهد 

مطالعه قرار میدهد . هر دو ارگان تأثیر شراکت را  مطالعه کیفی ما ، چشم انداز شرکت و مشتری را مورد

شناسایی میکنند ، حس توانمندی در هر فرد برای تشخیص و تغییر عملکرد ، بخصوص با مشتریان باعث تأثیر 

طولانی مدت میگردد . بیشتر روانشناسان معتقدند که ایجاد حس توانمندی در محیط کار سبب افزایش کیفیت 

 .خدمات سازمان میشود

H8-.توانمندی ، رابطه بین شرکت و ارزش را مورد حل و فصل قرار میدهد 

 رابطه بین داده های مشترك ، محرك های ارزش و عملکرد قرارداد.-2-4

نشان داده  1رابطه بین متغیرهای نظری ،سرمایه های رابطه ای ذکر شده در بالا و عملکرد قرارداد در جدول 

تکمیلی ، تناسب انتظارات از خود )شرکت( ، تناسب انتظارات از دیگران  است . به نظر میرسد که صلاحیت
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)مشتری ( بر ارزش های رفتاری ، اطلاعات ، سطح موادی تجهیزات تأثیر میگذارد.رابطه قابل انتظار بین داده ها 

د که و همبستگی های موجود بوسیله متغیرهای کنترل محسوس و توانمند ی حل و فصل میگردد . به نظرمیرس

 تمام فرضیه های تحقیق دارای جنبه مثبت می باشد.

 2روش شناسی تحقیق برای مطالعه -3-4

در مطالعه کمی ، اندازه گیری های بینشی بررسی میگردد ، ساختار اندازه گیری ها از ویژگی های افراد تحت 

قرارداد توسعه پیدا کرده است ، همانطور که پژوهشهای قبلی سطح درایور ارزش را نشان داده اند . همچنین ما 

ازمانی برای بخش های مختلف محرک تصمیم به بررسی تولید مشترک )شرکت و مشتری( و شبکه های چند س

های ارزش داریم . به دست آوردن یک رویکرد استراتژتیک در تغییر مدل کسب و کار الزامی میباشد . د ربهره 

برداری و اندازه گیری این ساختارها شکافهایی وجود دارد . اصلاح یا ساخت و ساز مقیاس های جدید به منظور 

یشنهاد قرار گرفته است .با توجه به سازگاری و تغییر در مقیاس ، یکی از اهداف اندازه گیری ساختارهای مورد پ

ما ایجاد اعتبار محتوا میباشد . برای رسیدن به این اهداف ، موارد مورد نظر به پنج دانشگاه آکادمیک و پنج حوزه 

ارشناسانی با تعریف صنعتگری مشغول به کار در زمینه تحقیقات خدمات تخصصی در دسترس قرار میگیرد .ما ک

دقیق از هریک از آیتم های ارائه شده مورد تعلیم قرارداده ایم ، و از آنها در خواست کرده تا فرض ساخت موارد 

خاص را باتوجه به اصول ارائه شده رد یا قبول کنند . هنگامی که اکثر کارشناسان اعلام کردند که ساختار 

یتم ها را حذف خواهیم کرد . برخی از اقدامات بیان شده به طور مثبت انعکاس اصول ارائه شده نبوده ، ما آن آ

عمل میکنند و برخی دیگر به شکل منفی ، که باعث کاهش احتمال پاسخ دهی به تمام اقدامات متمرکز در درک 

 مطلب میشود .

یریت و بخش قرارداد نفر از افراد مد 1500اقدامات انجام شده به یک بررسی مبتنی بر وب انجامیده است و برای 

OBC   ارسال شده است . در نظر سنجی مبتنی به وب از مراجعه کاربران به پاسخ سوالاتی که  2009در سال

قبلا ارائه شده ، اجتناب شده است ، تا خطاهای احتمالی واریانس را کاهش دهد . حذف پاسخهای ناقص منجر به 

یل قرار میگیرد . ما پاسخهایی را از سراسر شرکت و تما سطوح پاسخ مفید میشود که مورد تجزیه و تحل 96ایجاد 

 مدیریتی برای پشتیبانی فنی و فیزیکی از خدمات دریافت کرده ایم .
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 تجزیه و تحلیل مدل اندازه گیری و تست-4-4

رو به رو هستیم . ما روش دو  OBLIMINما دراولین تجزیه و تحلیل مولفه های اصلی ، با چرخش مستقیم 

مرحله ای برای ساخت و ساز مدل اندازه گیری و متغیر های اندازه گیری شده را دنبال میکنیم یا عوامل نهفته 

به طور جداگانه ای برای هر ساخت مورد ارزیابی قرار  CFAمتناسب نمیباشد.سپس  CFAای که با مدل اولیه 

 ازه گیری را حذف کردیم : دو کنترل ساخت و یک توانمندی ساخت  .میگیرد ، درنتیجه ، ما سه مورد اند

برآورد سازه های متغیرها مورد تجزیه و تحلیل قرار میگیرد . برای بررسی ویژگی های روان سنجی ،  1در جدول 

یت بیشتر سازه ها ، شاخص ها و اعتبار مورد تجزیه و تحلیل قرار میگیرد .هر سازه مقدار آلفای کرونباخ و کامپوز

نشان میدهد  7/0را برای اطمینان رضایت بخش مورد بررسی قرار میدهد . مورد بارگذاری شده بزرگتر از  7/0از 

نسبت  5/0بزرگتر از  AVEکه سهام شاخص واریانس با ساختار آن باعث ایجاد خطا در اندازه گیری میشود . 

مشاهده کردیم ، اکثر موارد با ساختار  1در جدول واریانس با شاخص های خود را آشکار میسازد .همانطور که 

، به جز شاخص  را نیز مورد بررسی قرار میدهیم . موارد اندازه گیری ما به درستی در سازه همگرا در نظر  7/0
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رای هر ساخت و ساز میباشد .  5/0بزرگتر از  AVEگرفته میشود . اقلام نمایشگاه اعتبار بسیار مناسبی برای 

مورد بررسی قرار میگیرد . به طور کلی ،  AVEمتغیر تفکیکی بوسیله مقایسه همبستگی ساختار و درنهایت ، 

بزرگتر از هر تناسب همبستگی دیگر است . در نتیجه ، مقیاس های ما نشان دهنده متغیر  AVEریشه دوم 

 تفکیکی میباشد .

 . 1جدول 

 آیتم ها SL CR AVE ساخت

مهارتهای 

 تکمیلی

 با مشتری درتعامل است 1پرسنل  61/0 81/0 

 مهارت های تکمیلی جهت تکمیل انجام کار   78/0 

 نقش های تکمیلی جهت تکمیلی انجام کار   74/0 

 قابل دسترس به منابع لازم جهت تکمیل انجام کار   79/0 

 قابل دسترس به تکنولوژی جهت تکمیل انجام کار   81/0 

تناسب 

انتظارات از 

 خود

 و تعامل با مشتری 1پرسنل  61/0 91/0 

 نحوه انجام کار تحت قرارداد   68/0 

 نحوه اجرا ی کار تحت قرارداد   82/0 

 چه کارهایی انجام خواهد شد   78/0 

 چه کارهای باید انجام داد   82/0 

 چه کارهایی میخواهیم انجام دهیم   83/0 

تناسب 

انتظارات 

 ازدیگران

 و تعامل با مشتری 1پرسنل  54/0 87/0 

 نحوه انجام کار ضمن قرارداد   78/0 

 نحوه انجام کار خانم / آقا ضمن قرارداد   84/0 

 نحوه انجام کار در آینده   83/0 

 باید ها در نحوه انجام کار   63/0 

 باید های خانم/آقا در نحوه انجام کار   67/0 

 روش انجام کار ضمن قرارداد   62/0 
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 همترازی

 رفتاری

 و تعامل بامشتری 1پرسنل  54/0 87/0 

تصویر روشنی به یکدیگر از نحوی اجرای کار در پشت    64/0 

 صحنه بدهیم

توجه فراوان به یکدیگر جهت تغییراتیکه درکارمان تأثیر    75/0 

 میگذارد

 ایجاد شرایط مناسب برای تغییر برنامه   77/0 

است محیط کار وشرایط را تغییر هر برنامه  ای که ممکن    63/0 

 دهد

 وقت برای بحث درمورد ایده های جدید   77/0 

 همکاری برای به هدف رساندن ایده ها   81/0 

همترازی 

 اطلاعات

 شرکت پردازش میکند... 52/0 81/0 

 فرایند جمع آوری اطلاعات   78/0 

 فرایند دریافت اطلاعات   76/0 

 سازی اطلاعاتفرایند ذخیره    61/0 

 فرایند انتقال اطلاعات   73/0 

 شرکت پردازش میکند... 58/0 87/0  همترازی مواد

 جمع آوری مواد و تجهیزات   85/0 

 ذخیره سازی مواد و تجهیزات   76/0 

 انتقال مواد و تجهیزات   86/0 

 تعمیر مواد و تجهیزات   78/0 

 نصب مواد و تجهیزات   53/0 

 اشاره میشود که... 57/0 84/0  کنترل

 کنترل تصمیماتی که در جهت دهی کار تأثیر میگذارد   74/0 

 کنترل ایده هایی که به تکمیل کار کمک میکندد   80/0 

 کنترل کیفیت کار   68/0 

 کنترل نحوه کار   63/0 

 تعامل پرسنل با شرکت/مشتری 52/0 83/0  توانمندی

 تغییر مشکلات به فرصت بسیار کارامد در   74/0 

 استفده از استدلال شخصی جهت اطمینان از عملکرد   80/0 

 عملکرد بیشتر برای اطمینان ازکار   68/0 
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 استدلال قابل توجه در تعامل   73/0 

عملکرد 

 قرارداد

 نحوه ی پیش روی قرارداد 77/0 91/0 

 به خوبی انجام میشود   87/0 

 میشود از جانب مشتریبه خوبی انجام    90/0 

 به خوبی انجام میشود از جانب شرکت   86/0 

 

 روش تجزیه و تحلیل-5-4

برای بررسی مجموعه فرضیه ها ، روش مربعات برای بررسی روابط پیشنهادی در میان داده های تولید مشترک ، 

تولید مشترک ، متغیرهای مداخله گر و عملکرد قرارداد در معرض نمایش قرارمیگیرد . بر اساس مفهموم ساختار 

ی است . در مقایسه دو مرحله ای روش برای مراحل اولیه قابل پیش بینی مورد بررس PLSو اجزای تشکیل ، 

به طور همزمان ، روابط مستقیم و غیر مستتقیم و ساختگی ، برآورد ارزش گذاری فردی در  PLSمربعات ، 

به شکل فزاینده ای در پژوهش های  PLSچهارچوب مدل نظری را مورد تأکید قرار میدهد . علاوه بر این ، روش 

 به شرح زیر میباشد . PLSرد . معادلات ساختاری در کسب وکار مورد استفاده قرار میگی

E (ŋ |ŋ , ξ) = β × ŋ + r × ξ 

)mŋ ...2ŋ '1ŋŋ =ŋ( و)mξ ...2ξ '1ξξ =ξ(  . به ترتیب ، معیار مشاهده نشده و متغیرهای توضیحی میباشند

(m×m)β  ماتریکس پارامتر ضریب برایŋ  و  r(m×m) ماتریکس پارامتر ضریب برایξ . میباشد 

PLC  . دو فرایند را برآورد میکند . نخست ، متغیرها در شیوه ای تکراری با تقریب متوالی برآورد میگردد

شامل تناوب بین اندازه گیری و مدل ساختاری که در آن برآورد پارامترها در هر دو بخش مورد  PLCآلگوریتم 

 از طریق متغیرهای رگرسیون برآورد میگردد . OLSبررسی قرارمیگیرد . دوم ، رابطه اندازی گیری و ساختاری با 

نفر به طور تصادفی انتخاب و با  96ما از روش بوت استرپ استاندارد استفاده میکنیم که طبق این روش 

تخمین زده  3را باتوجه به جدول  ρدفعه تخمین زده میشود . ما مقدار  200جایگزینی و اعمال ساختاری برای 

در مدل های کسب وکار به شرح زیر است و در شکل نشان داده شده است . بروز روابط ایم . نتایج گزارش شده 

معنی داری میان سازه  از یک سو و متغیرهای واریانس از سوی دیگر طبق مدل ساختاری مورد بررسی 

چیدمان   Rعبور نمیکند . علاوه بر این ، مربع  05/0نشان میدهد که روابط فردی از مانع  3قرارمیگیرد . جدول 
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را بررسی میکند . با توجه به اجرای  22و  29،  35،  55اطلاعات ، مواد و تنظیم تجهیزات و عملکرد قرارداد 

قرارداد متمرکز در مدل کسب وکار می توان نتیجه رضایت بخش از صف بندی اطلاعات گرفت . نتایج تجربی در 

رای اولین بار مورد بحث قرار گرفته است . پس از آنن جدول زیر گزارش شده است . روابط مستقیم در سازه ها ب

 درنظر گرفته خواهد شد . "مستقیم "با اثر  "واسطه"، اثرات 

 2جدول 

 

 تأثیر مستقیم -6-4

 ارزش هدایت شده و عملکرد قرارداد-1-6-4

تسهیل فرضیه سازی شده است که ارزش هدایت شده بین شرکت و مشتری تغییرمتقارن منابع و اطلاعت را 

، اتحاد رفتاری و دانشی را به عنوان قدرت کارامد در عملکرد قرارداد معرفی  2و شکل  3نتایج جدول  میکند .

تأثیر مستقیم اتحاد رفتاری و دانشی اهمیت بسیار در دستیابی به نتایج دارد .  OBCمیکند . در مدل کسب وکار 

قابل قبول میباشد   H2و H1  قرارداد ندارند ، فرضیه به هر حال ، مواد/تجهیزات تأثیر کارامدی در عملکرد 

 .H3برعکس فرضیه 

 مواد/تجهیزات همچنان تأثیر زیادی در عملکرد قرارداد ندارد .

 .3جدول

 انحراف معیار PLSتخمین  فرضیه ساختار

 H1 40/0 11/0 عملرکد قرارداداتحاد رفتاری 

 H2 13/0 09/0 عملکرد قرارداد اتحاد اطلاعاتی 

 H3 00/0- 07/0 عملکرد قراردادمواد وتجهیزات

 H4a 23/0 09/0 اتحاد رفتاریاصلاحات تکمیلی

 H4b 42/0 10/0 اتحاد اطلاعاتیاصلاحات تکمیلی

 H4c 39/0 10/0 مواد و تجهیزاتاصلاحات تکمیلی

 H5a 32/0 09/0 اتحاد رفتاریتناسب انتظارات از خود 

 H5b 10/0 09/0 اتحاد اطلاعاتیتناسب انتظارات از خود 

 H5c 14/0 10/0 مواد و تجهیزاتتناسب انتظارات از خود 
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 H6a 34/0 09/0 اتحاد رفتاریتناسب انتظارات از دیگران 

اتحاد تناسب انتظارات از دیگران

 اطلاعاتی

H6b 14/0 09/0 

مواد و تناسب انتظارات از دیگران

 تجهیزات

H6c 09/0 10/0 

 

 داده های اشتراکی و ارزش هدایت شده-2-6-4

، رابطه بین داده های مشترک و ارزش هدایت شده را نشان میدهد .  3در جدول  H6و   H4نتایج فرضیه های 

داده های مشترک به عنوان یک درایو ارزش برای تسهیل ارزش هدایت شده فرضیه سازی شده اند . اطلاعات و 

هارتهای مکمل بین شرکت و مشتری به تغییر تقارن رفتار ، اطلاعات و داده ها پیشنهاد میکند که م

مواد/تجهیزات در طول تولید خدمات کمک میکند . علاوه بر این ، رابطه مثبت بین تناسب انتظارات و ارزش 

ت هدایت شده ، به سوالاتی نظیر چگونگی وجود تناسب انتظارات درتولید خدمات برخورد میکند . تناسب انتظارا

.تناسب انتظارات از خود همچنان  y0.39 ,=y 0.23=از خود و دیگران به همبستگی رفتاری تأثیر میگذارد ،

 تأثیر مستقیم در مواد و تجهیزات دارد درحالی که انتظارات از دیگران تأثیرمستقیم با اطلاعات دارد .

 

 واسطه اثر

 همتراز سازی ارزش محور های واسطه عنوان به کنترل درك شده و توانمند سازی

مشارکتی بر  های ( ، ما پیشنهاد می دهیم که ورودیSmith et al., 1997)بر پایه تحقیق رفتار سازمانی 

 H7 and) همتراز سازی ارزش محور بواسطه اثرات آن بر کنترل درک شده و توانمند سازی، تاثیر می گذارند

H8)اثرات ورودی های مشارکتی بر  1ادلات زیر آزموده شود: میانجیگری نیازمند این است که در مع . فرضیه .

همتراز  مشارکتی بر ورودی های و سازی توانمند و شده درک کنترل ترکیبی . اثرات2همتراز سازی ارزش محور 

بر اساس پیشنهاد  کنترل درک شده و توانمند سازی. بر مشارکتی های ورودی . اثرات3سازی ارزش محور و 

Baron and Kenny (1986)تمام این اثرات از اهمیت خاصی برخوردار است، اما اهمیت ارتباط بین ورودی ، 

 سازی به مدل باید کاهش یابد. توانمند و و همتراز سازی ارزش محور با اضافه کردن کنترل مشارکتی های



22 
 

 ,Models 1)است  نشان داده شده 4مشارکتی بر شبه همتراز سازی در جدول شماره  های اثرات مثبت ورودی

3, and 5) اثرات مستقیم ورودی های مشارکتی بر همتراز سازی ارزش محور در .H4–H6  ثابت شده است که

 می بهبود را همتراز سازی توجهی قابل طور به انتظارات تناسب و مکمل های پیشنهاد می دهد که صلاحیت

 تولید های ورودی همتراز سازی اضافه می شود، اثرتوانمند سازی به هر مدل برای شبه  و زمانیکه کنترل .بخشد

 سازی همتراز این از ملاحظه قابل بهبود با توانمند سازی که حالی یابد. در می کاهش همتراز سازی بر مشترک

( کنترل با بهبود همتراز p<.05 ,0.13( و همتراز سازی اطلاعات )p<.01 ,0.22شود ) می همراه رفتاری

 ( همراه می شود.p<.05 ,0.13( و همتراز سازی ماده و تجهیزات )p<.01 ,0.24سازی اطلاعات )

توانمند  یافته و افزایش کنترل سطح با مشارکتی های ورودی که دادن این نشان میانجیگری، فرضیه تکمیل برای

است،  نشان داده شده 5می باشد. همانطوری که در جدول  زمینه همتراز سازی همراه است ، مهم هر برای سازی

همتراز سازی ارزش  سه هر در سازی توانمند و کنترل از بالاتری سطح با انتظارات تناسب و مکمل های صلاحیت

 ضرایب محصول رویکرد یا و سوبل آزمون از استفاده با واسطه، اثرات بیشتر آزمایش برای .است ارتباط محور در

وابسته و  متغیر بین مسیر : ضریب bمیانجی ؛  و مستقل متغیر بین مسیر : ضریب ab (a نسبت محاسبه برای

 به ارجاع را برای این نسبت در p(. ما مقدار Sobel, 1986واسطه( و خطاهای استاندارد تخمین زده شده ) 

 .میانجیگری استفاده می کنیم فرضیه برای آزمایش اهمیت استاندارد محاسبه کردیم و از این سطح نرمال توزیع

مشارکتی و همتراز  های د می دهد که توانمند سازی بطور مثبت و مهمی بین ورودیآزمایش سوبل پیشنها

شده بطور مثبت و  میانجی گری می کند، در حالیکه کنترل درک z = 2.07, pb<.05سازی اطلاعات در سطح 

 میانجی گری می کند. z = 2.04, pb<.05مشارکتی و همتراز سازی اطلاعات در سطح  های مهمی بین ورودی

 حدی پشتیبانی می شوند. تا H7 and H8بر پایه آزمایش های بالا 

 

 بحث

 به سه شکل مقدار درایور دستاورد، بر مبتنی تجهیزات خدماتی قراردادهای در که دریافت ما کیفی های یافته

 مشتری و شرکت به نیاز قرارداد اجرای به ما مطرح می کنیم که دستیابی .باشد می رفتار و مواد اطلاعات، انتقال

 را آنها ما .مقدار دارد درایور های این اساس بر قرارداد ها به مختص ای رابطه دارایی پنج در گذاری سرمایه برای
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انتظارات( و فرایند همتراز سازی  تناسب و تکمیلی مشارکتی عملیاتی می کنیم )صلاحیت های ورودی قالب در

 می پیشنهاد همچنین را بر کارایی قرارداد پیشنهاد می دهیم. ما ارزش محور )اطلاعات، ماده و مردم( و اثر آن

 درک کنترل) متغیر ها دخالت با تواند می ارزش محور همتراز سازی و مشارکتی های ورودی بین رابطه که کنیم

 به بینش ما کمی های یافته .شده است تنظیم OBHRM متون میانجی شود که در( سازی توانمند و شده

 نشان می دهد که اجرای H1 and H2 کند. فرضیه های  می ارائه OBC مدل جدید کسب و کار  تحویل چالش

 بهتر است نتیجه اجرای که رود، همانطور می انتظار اطلاعات است. این و رفتاری همتراز سازی به وابسته قرارداد

همتراز سازی ماده و تجهیزات مربوط به  .باشد مشتری و شرکت یکپارچه بین مشترک کار چگونگی به وابسته

 به ، این است آور بازتاب تعجب بر اما تجهیزات بر مبتنی سرویس یک برای ابتدا قراردادی نیست که در کارایی

 تجهیزات از استفاده نتیجه به رسیدن برای دستاورد بر مبتنی تجهیزات است چون قبول قابل مستقیم طور

تجهیزات را  و شرکت قطعات از طریق این آن اندازی راه و نصب و عرضه نجیرهز کل در اصل مشتری، در توسط

بنابراین همتراز سازی فرایند های ماده/تجهیزات، )یعنی زنجیره عرضه( با فرایند های مشتری  .دهد می قرار

ممکن است مربوط به کارایی قرارداد نباشد که نتیجه ای جالب برای متون زنجیره عرضه است. متون های جاری 

. مطالعات ما (Li & Wang, 2007) در این زمینه چندین مکانیزم اشتراک زنجیره عرضه را پیشنهاد داده اند

 .دهد می مشتری را ارائه – شرکت عرضه ربط زنجیره اشتراک بی OBC کار و کسب نشان می دهد که مدل

ارزش محور که ما  های همتراز سازی تمام درایو، تکمیلی های نشان می دهد که مهارت H4 فرضیه های

منابع مثل مهارت ها، دارایی ها و معلومات در مدل جدید کسب و کار تاکید  پیشنهاد داده ایم، بر اهمیت مکمل

انتظارات همتراز سازی رفتاری را می راند، اما تناسب  ، تناسبH5 and H6 فرضیه هایمی کند. در مورد 

متراز انتظارات به نوبه خود به همتراز سازی اطلاعات مربوط نیست در حالیکه تناسب انتظارات دیگر مربوط به ه

پشتیبانی نشده است، چون اگر   H3 فرضیه هایسازی ماده/تجهیزات نیست. نکته بعدی این است که سازگاری با 

باشد، انتظارات از دیگر توسط خود ممکن است ضرورت  کارایی قرارداد به اهمیت همتراز سازی ماده/تجهیزات بی

همتراز  که نا مربوط به دیگر توسط خود از نتظاراتا تناسب به توجه همتراز سازی ماده/تجهیزات تلقی نشود. با

 مقابل، مشتری دانش از فراتر اطلاعات گذاری اشتراک به که بزنیم حدس توانیم می فقط سازی اطلاعات است. ما

 H7 and H8 فرضیه هایاثرات میانجیگری در  .مشترک را آسان تر می کند تولید پویایی فهمیدن ناهمگونی
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سطوح بیشتری از بینش را اضافه می کند.. کنترل و توانمند سازی به طور مشخص بین همه ورودی های 

 مسائل ها متغیر مشارکتی با همتراز سازی های رفتاری میانجیگری می کند که قابل انتظار است چون این

 تکمیلی، نین بین صلاحیتقوی را تجسم می بخشد. هنوز، کنترل و توانمند سازی همچ انسانی منابع به مربوط

تجهیزات و اطلاعاتی که پیشنهاد می کند که /  مواد همتراز سازی ارزش محور و دیگر، توسط خود از انتظارات

ای داشتن اثر وسیع تر و بزرگ تر بر تولید مشترک، بر فرایند های عملیاتی به  رابطه و مسائل OBC ،HRبرای 

 انتظارات تناسب و مکمل های میانجیگری می کند. حتی اگر شایستگیهمراه زنجیره های عرضه اثر می گذارد، 

سازی کارفرما ها منجر به  توانمند و شده درک وجود داشته باشد، کمبود کنترل آن مشتریان و شرکت بین

 و پیچیدگی دلیل به است ممکن همتراز سازی با کم اثر می شود که باعث کارایی پایین قرارداد می شود. این

 است ممکن نتایج به دستیابی جهت در مشتری نقش و آن نقش شرکت در که خطی غیر روش یک در کار تنوع

بنابراین، کنترل و توانمند سازی می تواند رفتارهای  .نباشد درک قابل یا و بیان نشده باشد سیستماتیک طور به

جهیزات استفاده شده در سیستم، ت پیچیدگی از قابل انتظار لازم برای ساختن ارتباط کاری را با دادن شرایط

کننده  ایجاد های براند. این پیشنهاد می دهد که همه عملیات ها، مدیریت، استراتژی و ارتباطات به شکل فعالیت

 .قرارداد فرض شوند کارایی بر تاثیر ارزش با

 مطالعه ما به وجود مقالات بازاریابی در چندین راه کمک می کند.

اول، ما چگونگی زمینه های مدل کسب و کار مانند تمرکز ارزش محور و بیان کردن فعالیت های مشارکتی در 

، با تمرکز بر سیستم ایجاد ارزش به عنوان واحد آنالیز  را نشان می دهیم. ما OBCزمینه مدل کسب و کار 

ئه می دهیم و مفاهیم پویایی مدل کسب و روابطی را به عنوان دارایی های رابطه ای با زمینه های تجربه ای ارا

کار پیشنهاد می دهیم که در کل ممکن است آن طور که نشان می دهد همگن نباشد، مدل های کسب و کار 

را شناسایی کند و کارایی راه برای انواع متفاوت مدل های کسب  کار و جدید کسب های مدل آتی می تواند تنوع

 و کار بدست می آید.

نظری، ما دستاوردهای سیستماتیک بیشتری را برای یکی کردن نه تنها تئوری های بازاریابی بلکه  دگاهدی دوم، از

مدل جدید کسب و  ارائه نحوه از بیشتر و متون استراتژی برده ایم که چکیده خصوصیات OBHRMعملیات ها، 

شود. مانند این دستاورد می  می شود، ترسیم که حاصل نظری مبانی روی را بدست می دهد که بر OBCکار  
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 اساسی فراهم می کند که ریشه مفاهیم OBCرا برای ارائه به  شرکت جامع فرارشته که درک بیشتری از قابلیت

کار، بلکه ارتباطات آنها به  و کسب مدل درون در خود تجلی در خود ها می شود و نه تنها تمایز رشته در موجود

 تحقیقات برای شروع نقطه یک عنوان مدل قوی تر است که می تواند بهیکی دیگر را توضیح می دهد. نتیجه یک 

 .مفید باشد OBC جدید مدل کار و کسب مورد در آینده

ارزش  و متمرکز مشارکت که OBC در عملکرد به دستیابی در ای رابطه های دارایی ماهیت به ما مطالعه سوم،

 می گذاری سرمایه ای، رابطه های دارایی که دهیم می نشان ما خاص، طور باشد، کمک می کند. به می محور

ها ساخته  شرکت فرآیندهای و ها سیستم بین بلکه افراد، بین تنها نه ضروری پیوندهای روی بر باید که باشد

 و ها مهارت رفتارها، فرآیندها، مردم، تر از جامع دیدگاه یک به نیاز ما های یافته گیرندگان، تصمیم شوند. برای

 فعل با مشترک های ارزش ایجاد برای تجهیزات و افراد که دهد می نشان ما مطالعه .می کند را تقویتزیرساخت 

 تعامل شود، در می دیده عملیاتی سنتی های نقش و سنتی مدیریت های نقش عنوان به که آنچه بین انفعالات و

 مدیریت، مشترک های نقش از عبارتند ارزش ایجاد کننده های فعالیت نتایج، برای سیستمی چنین در .هستند

 .تحولات در عملیاتی مشترک های نقش عنوان به همچنین و مشترک، های استراتژی نقش

بازاریابی  مدیریت، عملیات، از سنتی مرزهای عنوان را به غیر راحت موضوع یک مطالعه ای، رشته متون لحاظ از

 با مثال، عنوان به .شکست بخورد OBC کار و کسب مدل تحت رسد می نظر به استراتژی مطرح می کندو

 زنجیره در رابطه با بحث دیگر ، OBCعرضه  مشترک ای برای زنجیره جدید مرزهای عنوان به نتایج از استفاده

 در عرضه زنجیره های فعالیت (.Li & Wang, 2007)پی موضوعیت ندارد  در یا پی خطی مشترک عرضه های

OBC ممکن جامع رویکرد یک که دهد می نشان اطلاعات، های جریان و مشترک رفتارهای با تعامل در نیز 

 که دهد می نشان ما مطالعه خدمات، و رابطه بازاریابی نظر از مشابه طور به .موضوعیت بیشتری داشته باشد است

 دیگر، عبارت به .شود می تعبیه مشتری و شرکت بین مشترک کار در OBC کار و کسب مدل در ارتباط مدیریت

 نه و تحویل پروسه از بخشی عنوان به روابط ساختار و شده تعبیه( عملیات) عرضه در( بازاریابی) ارتباط مدیریت

را بهبود  دادن همکاری رخ چگونگی درک ما مطالعه که حالی در رو، این از .آن باید در نظر گرفته شود از جدا

دهد که دانش به سیلو های انضباطی موجود تقسیم  می نشانمدیریت  متداول متون آشکار می بخشد، کمبود

 در دانش سازماندهی برای جدید های تفکر در راه به نیازمند است ممکن کار و کسب های بندی می شود. رشته
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 بازاریابی، استراتژی، از سنتی های بجای ماندن با رشته کار و جدید کسب مدل های در ها شرکت مورد

OBHRM مشابه، طور باشد، در حالیکه مرزهای بین آنها ممکن است موضوعیت نداشته باشد. به عملیات می و 

 را خود باید ها شرکت اینکه از سنتی درک که دهد می نشان OBC کار و جدید کسب مدل عملی، دیدگاه یک از

 نیازی .کنند نباشد، سازماندهی موثر OBC جمله از کار و کسب جدید های مدل در است ممکن در توابعی که

خود  بازارهای و شرکا با آن ارتباط همراه به ها شرکت سازماندهی برای  جدیدی های روش در تحقیق به فوری

 داشته باشند. نظر در خود را  مشتریان با موثر بیشتر شراکتی ارزش ایجاد ها شرکت اگر وجود دارد،

 در شده انتخاب OBC در مشتری اول، .می دهد محدودیت هایی را ارائه مقاله این تجربی، مطالعه یک بر طبق

 خارجی را اعتبار تواند می و باشد فرد به منحصر بیشتر است ممکن زمینه این .است دولتی نهاد یک اول درجه

 قرارداد دستاورد بر مبتنی کار و جدید کسب مدل عملکرد فهم در درونی اعتبار نفع به را آن ما که کند ، محدود

 علاوه .گیرد قرار قرارداد ها این از های دامنه دیگر در تواند می آینده های پژوهش .قربانی کردیم های تجهیزات

 می بیشتر تحقیقات .باشد بازار در نه و قرارداد ها، این تحویل سیستم در رسد می نظر به حاضر مطالعه این، بر

 به شکل ساختارهای  است ممکن مطالعه بعد، .کند تر را بررسی گسترده گیری نتیجه و اجرای ساختار تواند

 بررسی به تصمیم نهایت، برسد. در نظر مستقل به پدیده برای تر عمیق فهم بیشتر برای کمی بینشی با گسترده

 که مختلف ذینفعان با سازمانی چند های شبکه اغلب مدرن، عرضه زنجیره. مشترک گرفتیم تولید از جفت دو

 به نسبت حاضر مطالعه در باید بیشتری تحقیقات. هستند، می باشند ارزش ارائه کل مختلف اجزای مسئول

 .ارزش انجام شود های درایور به رسیدن برای تعهدات و مشترک تولید شبکه

 

 نتیجه گیری

 در تعامل مختلف اجزای با  'messy' منزله مشکل به و است پیچیده اغلب کار و جدید کسب های مدل مطالعه

 نظری های جریان سیستمی چگونه که نگرش دهد می نشان ما مطالعه. توابع می باشد و ها سراسر رشته در

 دارند همپوشانی هم با و ارتباط پیچیده در فضای واقعی استراتژی عملیات و ،ORHRM بازاریابی، را در مختلف

 .شود اعمال مشابهبه روش  تواند می کار و جدید کسب های مدل در آینده تحقیقات پیشنهاد می کند که و
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 در علمی کار ادامه به کمک که ، کنیم می فراهم OBC ارائه از نظام مند فهم نیز ما سازی، یکپارچه این طریق از

 .توانایی می کند چنین به دستیابی در چالش و ،OBC ارائه و مدیریت

 پایداری کار دستور یک اتخاذ در OBC نقش درک به پژوهشگران و محققان دو هر برای ما مطالعه نهایت، در

 از مختلف نوع یک طریق از مستمر تجهیزات از استفاده از کار و جدید کسب مدل مدیریت توانایی .است مهم

 مشتریان و تجهیزات کنند گان تولید برای دوام قابل و پایدار جایگزین یک عنوان به OBC به تواند می همکاری

تجهیزات  انداختن دور و مصرف تولید، مسیر ادامه جای به تجهیزات از مدت طولانی استفاده به دستیابی در

 شود. منجر
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