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Introduction: Today, one of the best tools available for value chain engineering is 

applying the practical lessons of business models. By analyzing a business model, the 

processes of development, presentation and receipt of value by a company can be 

improved. Although many companies operating in different industries of the country 

have increasingly turned to the analysis of their business models, the issue is moving 

forward at a lower speed in the pharmaceutical industry. Numerous new business 

models have been developed or renovated in today’s changing business environment. 

The development and renovation of new business models are not a matter of choice 

but a necessity in order to survive in an environment whose rules of the game are 

constantly changing. In such a situation, the greatest challenge posed to organizations 

is developing a framework through which an accurate understanding of the 

dimensions and components of their business models can be achieved and a point of 

reference can be offered to compare their business models with those of the competing 

companies to enable innovation and outperformance. The main focus of this study is 

to find a practical framework for pharmaceutical companies so as to identify and 

compare the key features of their business models with those of active competitors, 

hence to understand the strengths and positive qualities of other models and 

overcoming their weaknesses.In this study, the latest scientific findings about the 

business models of pharmaceutical companies are presented, and the common types 

of these business models are identified using taxonomy (experimental typology) to 

achieve a more comprehensive and accurate view of the dynamics of this business 

model in companies. 

Methodology: The statistical population of this study included all the Iranian 

companies producing human drugs that have had a competitive product in the growth 

stage. The study was conducted in two phases, content analysis and quantitative phase. 

Initially, semi-structured interviews during the content analysis phase revealed a 

comprehensive framework for the dimensions and components of the business model 

of Iranian pharmaceutical companies, and then, through quantitative surveys and in-

person questionnaires, the business model of each pharmaceutical company was 

identified. The sampling method in the qualitative part of the research was judged 

after 19 theoretical saturation interviews, and the quantitative research became 

available. By using the PASS software, an optimal sample of 40 companies was 

adopted. In this study, the empirical classification (taxonomy) approach, rather than 

the ideal classification (typology), was used to identify various business models. In 

clustering methods, since the data are classified irrespective of any presupposition or 
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predetermined framework, the fuzzy c-means (FCM) clustering algorithm serves as 

the most appropriate tool to attain the typological objective of this study. 

Results and Discussion: Finally, by fuzzy clustering with the MATLAB software, 

four distinct variants of the business model were identified for the pharmaceutical 

companies, each having significant differences in the key features of the business 

models with the other types. These four types included Diverse Effectiveness, 

Concentrated Effectiveness, Diverse Effectiveness, Concentrated Effectiveness. The 

identified types have specific similarities and differences in each business model 

dimension and component which can be concisely compared as follows based on their 

key features including concentration on quality rather than on efficiency, extent of 

relationships in various areas such as sales, marketing, and raw material supply. 

Conclusion: The competitive pharmaceutical products in Iran can be categorized in 

four distinct types in terms of the characteristics of their business model. These models 

have different characteristics in terms of the amount of value proposition, the 

processes of shaping the value architecture, the mechanisms for interaction with 

different groups of customers and value acquisition methods. Finally, these types of 

business models were named based on their proprietary features as: diversified 

effective, focused effective, diversified efficient and focused efficient. The first 

business model type was labeled “diversified effective” as it is greatly focused on 

quality and extensive relationships with various stakeholders of the value chain. 

Companies such as CinnaGen, Exir, SobhanDarou, DarouPakhsh, Osvah, and 

Samisaz had the greatest degree of membership in this business model type. The 

second type was labeled “diversified efficient” as it is highly concentrated on cost 

control and extensive relationship maintenance with the value chain stakeholders. 

Companies such as ParsDarou, TehranShimi, AlborzDarou, TehranDarou, and 

Actoverco had the greatest degree of membership in this business model type. The 

third type was labeled “focused efficient” and included such pharmaceutical 

companies as Hakim, CaspianTamin, Sepidaj, Loghman, and Jalinous which had the 

greatest degree of membership in this business model type. Finally, the fourth type 

was labeled “focused effective” and involved companies such as Shafa, Ronak, 

DinehIran, and Modava with the greatest degree of membership therein. 

Keywords: Business model, Taxonomy, Pharmaceutical companies, Successful 

pharmaceutical product, Fuzzy clustering. 
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 چکیده

یری گای به سمت بهرههای  فعال در صنایع مختلف کشور به صورت فزایندهبسیاری از شرکت

این امر در خصوص صنعت دارو اما  ،اندشان روی آوردهکاروکسبی هامدلاز مزایای تحلیل 

 های علمی پیرامونضمن ارائه آخرین یافتهلذا در این پژوهش، رود. با کندی فراوان به پیش می

با استفاده  را کاروکسبی هامدلهای رایج این ، گونهداروییهای شرکت کاروکسبی هامدل

 کاروکسبهای مدل تر نسبت به پویاییبینشی جامعتا  مودیمشناسایی ن از روش تاکسونومی

 یهای ایرانی تولیدکننده دارورکتجامعه آماری این پژوهش کلیه ش. حاصل گردد هااین شرکت

این اند. بودهدر مرحله رشد انسانی است که در بازه انجام این پژوهش دارای محصول رقابتی 

ا در ابتد. انجام شدپیمایش به روش کمی فاز محتوا و  تحلیلبه روش کیفی  دو فازپژوهش در 

 کاروکسببرای ابعاد و اجزای مدل ارچوب متناسبی تحلیل محتوا، چ کیفی از طریق مرحله

 زا هر یک کاروکسب، مدل مایشپیو در گام بعد از طریق  گردید شناسایی های داروییشرکت

با  بندی فازیهای خوشهتجزیه و تحلیل. در نهایت با انجام شددارویی مشخص  هایشرکت

های دارویی شرکت کاروکسب، چهار خوشه یا گونه متمایز از مدل (R2016aنرم افزار متلب )

)ارزش قابل ارائه،  کاروکسبی هامدلهای کلیدی شناسایی شدند که هرکدام در ویژگی

ها ونهبا سایر گ افتی( های دریمخاطبان ارزش، شیوه معماری و نحوه ارائه ارزش، و ارزش

به ترتیب عبارتند از: اثربخش متنوع، اثربخش  گونههای معنادار داشتند. این چهار تفاوت

 متمرکز، کارای متنوع، کارای متمرکز. 
صول موفق دارویی، مح های دارویی،شرکت شناسی،گونه ،کاروکسبمدل  :کلیدی کلمات

  .بندی فازیخوشه
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 مقدمه

 نشان خواهندمى که برندمی به کار هنگامی را کار و کسب مدل واژه پژوهشگران،

 آن، در ازاى و پردازدمى خود مشتریان براى ارزش خلق به چگونه شرکت یک دهند

 .(6101، 0ماسانل و ریکارت) بردمى سود و شودمند میبهره چگونه خود

ته بین فعالیتهای کلیدی به هم پیوس مدل کسب وکار را فرایند قابل تطبیق محققان،برخی 

( 0610) 3گاسمن و همکاران .(6101، 6)دمیل و لیکاک دهندمیشرکت، مورد توجه قرار 

عد چه که به چهار بُ ارائه دادندبرای درک تعریف مدل کسب وکار، یک مدل عمومی 

به طوری که  ؛کسی؟ چه چیزی؟ چگونه؟ و چه ارزش کسب شده؟ تقسیم می شود

شناسایی و تعریف مشتریان هدف را در بعد چه کسی، توصیف ارزش پیشنهادی به 

مشتریان در بعد چه چیزی، دانش نحوه خلق ارزش در طول زنجیره ارزش را در بعد 

توجه قرار  چگونه و بالاخره تعریف شیوه کسب درآمد در بعد ارزش کسب شده مورد

ی کسب وکار را هامدل( 6102) 2صائبی و فاس(. 6102، 0)پریرا و کاءتانو گیردمی

محتوا، ساختار و عوامل کاری مربوط به مبادلات در درون شرکت و بین شرکت با 

 ند. کنفرایند خلق، ارائه و کسب ارزش تعریف می سایر شرکای بیرونی جهت حمایت از

مجهز  پویاییهای ها را به قابلیتسازمان ،ی کسب وکار مناسبهامدلاستفاده از 

 های گوناگون بیرونی چون تغییراتسازد که آنها را در برابر تغییرات و چالشمی

شناسایی یک  ،های متحولیدر چنین محیط .سازدپذیر و مقاوم محیطی و رقبا انعطاف

ها برخوردار است که در بیشتر مناسب از چنان اهمیتی برای سازمان مدل کسب و کار

ی آن قلمداد هامنطق اصلی فعالیت سازمان و انتخاب استراتژی به عنوان مواقع آن را

 موجود کاروکسبی هامدلمطالعه انواع  ،در نتیجه .(6106، 2)هاسلم و اندرسون کنندمی

 به منظورتواند موجب اتخاذ تصمیمی مناسب های اصلی آنها میو آشنایی با ویژگی

)لاتن و  و منطبق با شرایط واقعی سازمان گردد اثربخشانتخاب یک مدل کسب و کار 

توجه به طراحی مناسب آنها  ی گوناگون وهامدلشناخت همچنین  .(6112، 7سولومکو

کار کمک نماید تا اجزا،  تواند به مالکان، مدیران و مسئولان فعال در عرصه کسب ومی
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راستای کسب ارزش  ای کارا و اثربخش درهای آن را به گونهساختار سازمان و فعالیت

، 6و  پالو و تاتینن 6100، 0)نایک دنآن هدایت نمای مطلوب برای سازمان و ذینفعان

6103). 

بتوانند شناخت دقیقی از ابعاد  هابه واسطه آن سازمانکه  یتوسعه چارچوب بنابراین

های مختلف آن را در برابر پویاییبه دست آورند و  شانکاروکسبهای مدل و مؤلفه

کانون اصلی لذا  . رسدنمایند، ضروری به نظر می ارزیابیهای مطرح ر گزینهسای

ی هامدلهای موجود در ساختار پویاییهای انجام شده در این پژوهش یافتن تلاش

های کلیدی مدل ویژگی بدین واسطه بتوانندهای داروسازی است تا شرکت کاروکسب

 و ازمقایسه نمایند خود رقبای فعال  کاروکسبخود را شناسایی و با مدل  کاروکسب

و هم در جهت  شدهآشنا  هامدلهای مثبت سایر این مجرا هم با نقاط قوت و ویژگی

ه این تحقیق ب در نتیجه سؤالات اصلی که. برآیندخود  کاروکسبرفع نقاط ضعف مدل 

رویی دارای چه های داشرکت کاروکسب دنبال پاسخ آنهاست عبارتند از اینکه: مدل

در  کاروکسبهای ساختاری، چند گونه مدل ساختار و اجزایی است؟ بر اساس ویژگی

 ها چیست؟های متمایز هر یک از گونهویژگی و های دارویی وجود دارد؟بین شرکت

این پژوهش ابتدا از طریق یک مطالعه کیفی و انجام مصاحبه، به منظور پاسخ به سؤالات 

های دارویی شناسایی شرکت کاروکسبدهنده مدل ناصر تشکیلو ع چارچوب اجزاء

 فاز کمیهای بخش کیفی، و سپس با تدوین یک پرسشنامه بر اساس یافته گردید

 کاروکسبهای رایج مدل گونه پژوهش با اجرای یک طرح پیمایش به اجرا درآمد و

 . شناسایی گردیدندبندی فازی خوشهتجزیه و تحلیل های دارویی از طریق شرکت

 

 پیشینه پژوهش 

میلادی در کاربردهای عملی استفاده شد، اما  91وکار ابتدا در دهة صطلاح مدل کسبا

 در .گوناگونی انجام شد اتتوسط جامعة علمی پذیرفته و دربارۀ آن مطالع تـدریج به

( 6110، 3از منطق شرکت )لیندر و کـانترل مرور وکار بهگسترۀ زمان مفهوم مدل کسب

های به ابزاری مفهومی تکامل پیدا کرد که دربرگیرندۀ بلوک ،وکارانجام کسب یـا شـیوۀ

( 6112، 0ر و توچییونگطور مثال اوستروالدر، پی است )به ساختاری گوناگونی
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 کاروکسباجزای مدل های ساختاری یا بلوکدانشمندان متعددی در مورد چیستی 

مورد از جدیدترین و  ین قسمت تنها به بیان چندلیکن در ا ،انداظهار نظر کرده

 شود. اشاره می کاروکسبکننده اجزای یک مدل ترین نظریات توصیفبرجسته
 

 از ديدگاه دانشمندان معاصر اين حوزه کاروکسباجزای مدل  -1جدول 

 کاروکسباجزای مدل  محققین
Alt & Zimmermann 

(2001) 
 فناوریها ـ ساختار ـ فرآیندها ـ درآمدها ـ مسائل قانونی ـ مأموریت

Stähler (2002)  ارزش قابل ارائه ـ محصول/خدمت ـ معماری ـ مدل درآمد 

Afuah & Tucci 
(2003) 

های مرتبط ـ کاربرد ـ گذاری ـ منبع درآمد ـ فعالیتـ قیمت کاروکسبارزش مشتری ـ حیطه 
 ها ـ تداومقابلیت

Hedman & Kalling 
(2003) 

 کنندگان ـ مدیریتها و سازمان ـ منابع ـ تأمینمشتری ـ رقبا ـ ارائه ـ فعالیت

Osterwalder & 
Pigneur (2010) 

های کلیدی ـ ارزش قابل ارائه ـ مشتریان هدف ـ ارتباط با مشتریان ـ منابع کلیدی ـ فعالیت
 ار هزینههای درآمد ـ ساختهای کلیدی ـ جریانمشارکت

Al-Debei (2010) 
آفرین ـ جریان ارتباطات ـ کانال ـ حاکمیت ـ منابع ـ محصول/خدمت ـ بخش بازار ـ نقش

 گذاری ـ ساختار درآمدپیکربندی ارزش ـ شایستگی اصلی ـ هزینه ـ شیوه قیمت
Runfola, Rosati & 
Guercini (2013) 

 درآمدیارزش قابل ارائه ـ مدل های هدف بازار ـ بخش

Bocken, Short, Rana 
& Evans (2014) 

های مشتریان، ارتباطات( ـ خلق و ارائه ارزش ارزش قابل ارائه )محصول/خدمت، بخش
های کلیدی، شرکای کلیدی( ـ ارزش های کلیدی، منابع کلیدی، فناوری کلیدی، کانال)فعالیت

 های درآمدی(ینه و جریانزدریافتی )ساختار ه
Roome & Louche 

(2016) 
 ارزش دریافتی ـ نحوه خلق و ارائه ارزشارزش قابل ارائه ـ شبکه ارزش ـ 

 
های دارویی در شرکت کاروکسبمورد استفاده برای شناسایی مدل اولیه چهارچوب 

(، اوستروالدر 6101) 0بندی آل دبی و آویسوناین پژوهش با الگو گرفتن از نحوه دسته

تدوین شد. محقق در های برجسته در این حوزه ( و مرور پژوهش6101) 6و پیگنیور

این بخش با ترکیب مفاهیم مشابه و تجمیع بیشتر عناصر ممکن در قالب اجزاء مدل 

به عنوان مواد خام اولیه برای آغاز پژوهش کیفی  را که آنچهتلاش کرد تا  کاروکسب

. در نتیجه با مبنا قرار دادن اجزاء سازد از حداکثر جامعیت برخوردار باشدمهیا می

( و افزودن سایر عناصر پیشنهادی از سوی آل 6101پیشنهادی استروالدر و پیگنیور )

با  کاروکسب( چهارچوب اولیه مدل 6113) 3( و آفوآ و توچی6101دبی و آویسون )

ل، کنندگان ارزش و نحوه تعامدریافتترکیبی از چهار بعد اصلی )ارزش قابل ارائه، 

 شاخص تشکیل شد. 22(، یازده مؤلفه و معماری ارزش و ارزش دریافتی
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 کاروکسبانجام یک پژوهش کیفی میدانی، ابعاد و اجزای اصلی مدل  محققین در ادامه با

 کاروکسبیک محصول دارویی حاضر در مرحله رشد را شناسایی نمودند. این مدل 

بود که بیانگر « ارزش قابل ارائه»مؤلفه اصلی ارائه شد. بعد اول  9در چهار بُعد و 

دهد. های مختلفی بود که شرکت از طریق محصول خود به مشتریانش ارائه میارزش

هزینه،  تازگی، کیفیت، طراحی، برند، قیمت، کاهشها شامل عواملی چون این ارزش

محصول و  سابقه و بودن، قدمت لیسانس کاربرد، تحت دسترسی، سهولت سهولت

، «کنندگان ارزش و نحوه تعاملدریافت»عارضه است. بعد دوم عبارت بود از  نداشتن

ای، بازار ( مشتریان )بازار انبوه، بازار گوشه0شد: که شامل سه مؤلفه اصلی می

 هایانجمن و بندی شده/ بر اساس پنج دسته از سطوح مختلف مشتریان: پزشکانبخش

 ها، بیماران و عمومپخش، داروخانه هایداروسازی، شرکت رشته پزشکی، اساتید

ها ( کانال3( ارتباطات )کمک شخصی، کمک شخصی اختصاصی( و 6مردم(، 

ها: آگاهی، ارزیابی، خرید، )اختصاصی شرکت یا مشترک با شرکا / محتوای کانال

 بودن( وبودن، پیشر تحویل، پس از فروش، پرستیژ، انحصار، برتر

( منابع کلیدی 0نام داشت که شامل سه مؤلفه اصلی بود: « معماری ارزش»بعد سوم 

ها )ائتلاف استراتژیک با غیررقبا، همکاری ( مشارکت6)فیزیکی، مالی، انسانی، معنوی(، 

جدید، ایجاد مناسبات در روابط  کاروکسبگذاری مشترک برای ایجاد با رقبا، سرمایه

ای )کارا محور، ارزش محور(. و بعد چهارم عبارت ( ساختار هزینه3کنندگان( و با تأمین

( مدل درآمدی )تراکنشی یا 0که شامل دو مؤلفه اصلی بود: « ارزش دریافتی»بود از 

( مدل 6( و فروش ، امانی و سیر(چندماهه) اعتباری یا( روزه 21 یا 31) تکرارپذیر؛ نقدی

 رقابتی توان ، افزایش(محوریمشتری) مشتریان نزد اعتبار و وجهه تداوم )کسب

 پژوهیآینده) هابیماری و دارو علم آینده مسیر از مراقبت و و توجه (محوریرقابت)

 .((علمی

 کسب و کار  یهامدلعمومی های شناسیگونه

توانند مزیت رقابتی که می هفت مدل کسب و کار را براساس( 6110) 0لامپکین و دس

( 6؛ ی مبتنی بر حق کمیسیونهامدل( 0عبارتند از:  هامدلکسب کنند معرفی کردند. این 

؛ ی مبتنی بر تولیدهامدل( 0؛ ی مبتنی بر داد و ستدهامدل( 3؛ ی مبتنی بر تبلیغاتهامدل
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ی مبتنی بر هامدل( 7و  ی مبتنی بر حق عضویتهامدل( 2؛ ی مبتنی بر ارجاعهامدل( 2

  .پرداخت در ازاء استفاده از سرویس

چهار نوع مدل کسب و کار را  ،براساس رویکرد مبتنی بر منابع( 0999) 0هسکول

( با در نظر گرفتن سه بعدِ زنجیرۀ 6112) 6شناسایی کرد. در ادامة تحقیقات او اشوایزر

 ،ل و کل درآمد بالقوههای مکمارزش، قدرت بازار نوآوران در مقابل مالکان دارایی

های ارائه شده . شکل زیر گونهکردشناسایی  را ی کسب و کارهامدلی از هایگونه

 دهد. توسط اشوایزر را نشان می
 

 (1001(، به نقل از اشوايزر )1111هسکول ) ديدگاه از کاروکسب یهامدل هایگونه -1شکل 

 کم
↑ 

 کل درآمد بالقوه
↓ 

 زیاد

 کم مدل تک لایه -3 بازارمدل سازنده  -0
↑ 

 قدرت بازار نوآوران

 در مقابل مالکان

 های مکملدارایی
↓ 

 زیاد

 مدل یکپارچه -0 مدل هماهنگ -6

 موجود ←زنجیره  ارزش  →نوآورانه 

های مکمل مورد نیاز برای تولید یک ییها به تمامی دارا( مدل یکپارچه: این بنگاه0

دسترسی دارند و کل زنجیره ارزش صنعت را پوشش محصول و ارائه به بازار 

 دهند. می

ها بر روی یک یا چند مرحلة اساسی و بارز از زنجیره ارزش ( مدل هماهنگ: این بنگاه6

 کنند. سپاری و ایجاد هماهنگی در میان مراحل میتمرکز کرده و اقدام به برون

خاص از زنجیره ارزش فعالیت ها در یک زمینه یا مرحلة ( مدل تک لایه: این سازمان3

های جدیدی را در توانند کل صنعت را تحت تأثیر قرار داده و دیدگاهمیاما کنند، می

انجام کسب و کار ارائه نمایند و به طور کلی قوانین موجود در یک صنعت و قدرت 

 بازار موجود را به طور کامل تغییر دهند. 

یا مرحلة جدیدی را در زنجیره ارزش صنعت ها گام ( مدل سازندۀ بازار: این بنگاه0

جاد یک کنند. در واقع به دنبال ایجاد یک مرحلة جدید در زنجیره ارزش یا ایخلق می

 .(6112، 3اشوایزر) بازار جدید در صنعت هستند
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براساس یک تعریف عملیاتی و در نظر گرفتن دو بُعد: نوع ( 6112)و همکاران  0ویل

توزیع کننده، مالک و کارگزار( و نوع دارایی )فیزیکی، مالی، کسب و کار )خلق کننده، 

 مدل کسب و کار را شناسایی کردند. 02انسانی و نامشهود( 

 ابتدای نوع 0 شناسایی به منجر −رسند می فروش به حقوق از انواعی چه −بعد اول 

 چه −بعد دوم . واسطه ،موجر ،توزیع کننده کننده، خلق شود:می کاروکسبمدل  از

های دارایی :کندمی تعریف ها رانوع از دارایی چهار − هستند دخیل ییهادارایی نوع

این تقسیم بندی انسانی.  یهادارایی، نامشهود یهادارایی مالی، یهادارایی، فیزیکی

های نمونه شود که بهمی کاروکسبی هامدلنوع تخصصی از  02منجر به شناسایی 

 مشهورند.  6کاروکسباولیه مدل 

در تحقیقات براساس رویکرد مبتنی بر منابع، تحلیل زنجیره ( 6110) 3آمیت و زوت

 ظریهنهای استراتژیک و شبکه نظریهتوسعة اقتصادی شومپتیر،  نظریهارزش پورتر، 

مدل مبتنی هدف مبادلة هزینة اقتصادی، چهار نوع مدل کسب و کار را معرفی کردند. 

های عملیاتی و افزایش سرعت در ارائه محصول به دنبال کاهش هزینه که« کارایی»بر 

مدل مبتنی بر ارائه ارزش از طریق افزایش کارایی عملیاتی است.  ،یا خدمت است

کالاها یا خدماتی را برای مشتریان خود فراهم  به دنبال آن است که « سازیمکمل»

ز آن کالاها به صورت جداگانه آورد که مجموعة آن دارای ارزشی بالاتر از هر یک ا

هایی است که به واسطة ایجاد برنامه نیز« حفظ و نگهداری»بر مدل مبتنی هدف باشد. 

 وکه آنان خرید خود را تکرار کنند.  صورتی، به کندآن، مشتریان فعلی خود را حفظ 

 ارائه یک محصول جدید یا خدمت جدید از به دنبال« نوآوری»مدل مبتنی بر  در نهایت

 .(6110آمیت و زوت، ) است طریق یک مکانیزم ارزشی جدید

ی هامدلبر اساس یک دسته بندی تجربی، انواع کلی ( 6101)اوستروالدر و پیگنیور 

 :را به پنج دسته تقسیم نمودند کاروکسب

مفهوم شرکت تفکیک شده براساس این دیدگاه است که : تفکیکی کاروکسبی هامدل( 0

های ارتباط با کاروکسب :گیرندسه دسته کاملا متفاوت قرار میها در کاروکسب

کننده های ارائه دهنده خدمات یا فروشنده محصول به مصرف)همانند شرکت مشتری

کننده محتوا برای های تولید)مانند شرکت های نوآوری محصولکاروکسب ؛نهایی(

                                                           
1. Weill 
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ی تولیدکننده و ها)مانند شرکت ساختیهای زیرکاروکسبو ها( سایر شرکت

 .کننده از تجهیزات فناوری اطلاعات و ارتباطات(پشتیبانی

دار در مورد فروش دنباله کاروکسبی هامدلدار: موضوع دنباله کاروکسبی هامدل( 6

کم ِتعداد زیادی از اقلام است. به عبارت دیگر عرضه تعداد زیادی از محصولات با 

 مخاطب خاص و محدود. 

گوگل، کنسول بازی ویی و فیس بوک تنها تعداد اندکی از : های چندوجهیپلتفرم (3

ها دو یا چند گروه مجزا و در عین حال به هم . این پلتفرمهستندهای چند وجهی پلتفرم

آورند. آنها با ایفای نقش واسطه و از طریق مرتبط وابسته از مشتریان را گرد هم می

  پردازند. فرینی میآها به ارزشنمودن این گروه

رایگان حداقل یک بخش مهم از  کاروکسبدر مدل : کاروکسبرایگان به عنوان مدل ( 0

افزارهای کاربردی با پرداخت نرم .برندهای مجانی بهره مین شرکت از پیشنهادامشتری

  اند.ای در زمره این گونهبرنامهدرون

استفاده از مشارکت نظام مند با  باد نتوانها میشرکت: باز کاروکسبی هامدل( 2

  .ندارزش اقدام کنخلق و کسب به شرکای خارج از سازمان 

آل یا تیپولوژی انجام گردیده از هایی از گونه شناسی ایدههای داخلی نمونهدر پژوهش

اما هیچ مورد تحقیقی که همانند این پژوهش به یافتن ( 0391رضوانی و روحانی )جمله 

  ها اقدام کرده باشند یافت نشد. شرکت کاروکسبالگوهای تجربی موجود در مدل های 

 های دارويی شرکت کاروکسب های مدلگونه

 6161در نشریه معروف خود با عنوان داروسازی  0هاوس کوپرمؤسسه پرایس واتر

ها و مشاهدات متخصصان ای ارائه داد که بر اساس تجربیات، اندوخته، مقاله0( 6101)

های داروسازی تشریح را برای شرکت کاروکسبی هامدلخود چهار نوع متمایز از 

 د. باشی تولید میمیزان تملک یا مشارکت در فرایندها هامدلکند. ملاک تفاوت این می

کند که توسط یک ای از نهادهای جدا از هم ایجاد میدر رویکرد فدرالی، شرکت شبکه

ها، تواند شامل دانشگاهشود. این نهادها میزیرساخت مشترک پشتیبانی می

های تجزیه و تحلیل داده و ارائه دهندگان فناوری، شرکتها، ارائه ها، کلینیکبیمارستان

 . انداشد که در کشورهای متعدد واقع شدههای زندگی بدهندگان خدمات سبک
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 (1001های دارويی از ديدگاه مؤسسه پرايس واترهاوس کوپر )شرکت کاروکسبی هامدل  -1شکل 

 مبتنی بر همکاری مشترک: مدل فدرالی

 شبکه نهادهای جدا از هم -

 بر مبنای اهداف و زیرساختارهای مشترک -

 های داخلی و خارجیبر مبنای تساوی سرمایه -

مزایای حاصل از اندازه و انعطاف ترکیب  -

 پذیری

 

 

 

 

 

 

 

 

 مبتنی بر مالکیت: مدل تنوع کامل

های ای از نهادها که متعلق به یکی از شرکتشبکه -

 مادر است.

بر مبنای مفاد ترکیب داخلی و یکپارچه  -

 خدمت/محصول

 کاروکسبتوزیع ریسک بین واحدهای  -

   

 گونه مجازی

 پیمانکارانای از شبکه -

های هماهنگ شده توسط یکی از فعالیت -

هایی که به عنوان مرکز فعالیت عمل شرکت

 کند.می

 انجام عملیات بر مبنای پروژه به پروژه -

 ساختار مالی پرداخت دستمزد به ازای خدمات -

 گونه ریسک پذیر

 هاسبد سرمایه گذاری -

 بر مبنای مشارکت در مالکیت معنوی/رشد سرمایه -

 تحریک به افزایش کارآفرینی و نوآوری -

 توزیع ریسک بین سبدهای سرمایه گذاری -

 

سپاری در گونه مجازی مدل فدرالی، اغلب یا همه عملیات اجرایی توسط شرکت برون

لیت شرکای خود را به نحوی که فعا ،کندشده و شرکت نقش مدیریت محوری ایفا می

های بزرگ داروسازی از پیمانکاران خارجی برای تکمیل اغلب شرکتکند. هماهنگ می

های بسیار کمی از این مرحله فراتر رفته ولی شرکت ،کنندمنابع داخلی خود استفاده می

های معنوی و یا گونه ریسک پذیر مدل فدرالی در عوض مشارکت در دارایی 02اند. 

گذاری در سبدی از کند، مستلزم سرمایهای که تولید میایهبرای رشد سرم

 سپاری وظایف خاص. هاست نه برونشرکت

اصلی خود را به منظور تولید  کاروکسبمدل تنوع کامل مدلی است که یک شرکت 

یابی و های عیبدهد از جمله دستگاهمحصولات و ارائه خدمات مرتبط توسعه می

کت جانسون یکی از پیشتازان صنعت داروسازی است که مدیریت جامع بهداشتی. شر

 کند. از این رویکرد استفاده می

از لحاظ اینکه  را های داروییشرکت کاروکسبمدل های ( 6101و همکاران ) 0ساباتیر

به چه میزان سهم فعال و مستقلی در هر یک از مراحل اصلی زنجیره ارزش دارو ایفا 

ندی نموده است. زنجیره ارزش دارو دارای چهار مرحله کنند به هفت گروه طبقه بمی

اصلی است که عبارتند از تحقیق و توسعه جهت کشف و شناسایی دارو، ساخت و 

و در تولید دارو در سطح تجاری و انبوه، توسعه دارو )دریافت مجوزهای رسمی(، 
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این  نهایت فروش و توزیع دارو. با توجه به حضور یک شرکت دارویی در هر یک از

های مختلف مدل هاها و سازمانمراحل به طور مستقل و یا با مشارکت دیگر مجموعه

 های دارویی به قرار زیر هستند:شرکت کاروکسب

 توسعه، تحقیق و یعنی ارزش زنجیره نقاط تمام در هاشرکت این :0یکپارچه کاملا (0

 ایی،هشرکت چنین از روشن اینمونه. هستند مستقلاً فعال فروش و بازاریابی و تولید

 .است داروسازهای بزرگ همانند نوارتیس یا جانسون

 نقاط در تنها که است هاییشرکت شامل کاروکسبنوع مدل  این: 6جزئی ( یکپارچگی6

 فناوریزیست هایشرکت مثال، عنوان به. هستند حاضر ارزش زنجیره از خاصی

 هستند کاروکسبدارای این نوع مدل  ،تولید یک دارو میانی یا حاضر در مراحل اولیه

محصولشان را  سپاری نموده یابرون را یک داروی جدید تولید توسعه و فرایندهای و

مبتنی بر  هایسازمان. رسانندو به فروش می کرده ذیل یک لایسنس خارجی تولید

 مدل این از هایینمونه نیز 0قراردادی تولید های مبتنی برسازمان و 3قراردادی تحقیقات

 .هستند کاروکسب

 را ارزش زنجیره درون مراحل تمام تقریباً هاییشرکت چنین :2یکپارچه مجازی (3

 وکار مجازی شرکتاین مدل کسب هاینمونه ترین رایج از یکی. کنندسپاری میبرون

 .است 2دارویی شایر

 ییهامدل چنین. داروها کشف برای دیگر هایشرکت با مشارکت: 7همکاری یهامدل( 0

 در یکسانی اصول. است همزمان ارزش و ریسک گذاریاشتراک از رایج اینمونه

 .شودمی استفاده همکاری مبتنی بر مدل سرتاسر یک

 حق ثبت مزایای از شرکت مدل این : در2سازی زیستی( و ژنریک( بایوسیمیلار )شبیه2

 هاژنریک از بایوسیمیلارها که است ذکر به لازم. بردمی بهره 9داروهای برند اختراع

 ایمنی و اثربخشی به اثبات نیاز برای تولید و فروش هستند، بایوسیمیلارها متفاوت

 . دارند خود
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را  شرکت چند یا مشتریان، دو از قوی شبکه در این مدل یک: 0( کارگزاری فناوری2

 به توان می را هاشرکت این. دنکنتهاتر به دور هم جمع می یک به دست یابی برای

 .کرد معرفی خدماتی یهاشرکت عنوان

 در حاضر حال در که مولکول یک ست از توسعها این مدل عبارت: 6دار( داروی دنباله7

 .  جدید علائم با اما موجود است، بازار

 های داروییشرکت کند که رشد اخیردر مقاله مروری خود بیان می( 6102) 3کو

 که حالی در آنها دارد، باز و وسیع پذیر،انعطاف کاروکسبریشه در مدل  تخصصی

 ثبت از حق یبرداری انحصاراتمام زمان بهره چالش با بزرگ سنتی هایداروسازی

( R & D) توسعه و بهره وری پایین در تحقیق و داروهای ژنریک تهدید اختراع،

 دسته چهار به توانمی را ی دارویی تخصصیهاشرکت کاروکسب مدل .اندمواجه

 صدور برای ترکیبات جستجوی در متخصص هاشرکتاین  از یک گروه. کرد تقسیم

 هستند؛ مجوز )دریافت مجوز به عنوان توسعه دهنده یک ماده مؤثره یا ترکیب جدید(

مشتریان  از محدودی تعداد به تخصصی داروهای روی بازاریابی بر یک گروه دیگر

مشغول  سازدارویی ژنریک شرکت یک عنوان به آنها از بعضی متمرکز هستند؛

 .در حوزه تحویل دارو سرآمدند خاص فنی دانش یک دیگر در بعضی و اندفعالیت

های پیشین دارای های انجام شده پژوهششناسیشود، گونههمان طور که ملاحظه می

های کلیدی با اهداف گونه شناسی در این پژوهش هستند. گونه شناسی تفاوت

پرایس واتر تنها از جنبه شیوه مدیریت کلان یک شرکت دارویی در  پیشنهادی مؤسسه

ی دارویی بسیار بزرگ نموده است هاشرکتطول زنجیره ارزش دارو اقدام به تفکیک 

ای نداشته است. گونه و توجهی به نوع داروها، مشتریان، ساختار درآمدی و هزینه

ی دارویی هاشرکت( نیز با تفکیک انواع مختلف 6102) ( و کو6101) شناسی ساباتیر

در کدام بخش از زنجیره ارزش دارو  هاشرکتبزرگ و کوچک بر اساس آنکه این 

تمایز ارائه داده است؛ لیکن این سبک از تفکیک شاید تنها برای ممدل  7فعالیت می کنند 

ه تحقیق و ی دارویی در طول زنجیرهاشرکتهای مختلف فعالیت شناسایی گونه

زیه و تج نبوده گشای تصمیمات رقابتیتوسعه، تولید و عرضه دارو مناسب باشد و راه

کند. در نتیجه وجه تمایز اساسی پژوهش های رقابتی را تسهیل نمیو تحلیل موقعیت

                                                           
1. Technology brokering 
2. Follow-on drug 
3. Ku 
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این تحقیقات تمرکز جدی بر موضوع رقابت و توجه به ابعاد کلیدی با حاضر در مقایسه 

شان به نحوی است که امکان مقایسه کاروکسبی دارویی در مدل اهشرکتهای فعالیت 

 آنها با یکدیگر و تحلیل فضای رقابت برای فعالان این صنعت به خوبی مهیا گردد. 

 دارویی، هایشرکت کاروکسب مدل مورد در موجود هایشناسیگونه بررسی با

 پیرامون مستقل میدانی پژوهش یک فاقد داروسازی صنعت که گردید مشخص

 تحقیقات در فقط نه کاستی این. است آن در موجود کاروکسب یهامدل شناسیگونه

 یکی ور این از. است مشاهده قابل نیز المللیبین تحقیقات سایر در بلکه ایران به مربوط

 شناسایی عرصه، این مندانعلاقه و محققان به پژوهش این علمی هایکمک مهمترین از

 و صنایع سایر از مستقل نحوی به دارویی هایشرکت کاروکسب مدل هایگونه

 لذا. است کاروکسب مدل زمینه در نظر مورد هایمؤلفه و ابعاد جهت از جامع همچنین

 یک بار نخستین برای فوق، خلأهای پوشش برای تلاش ضمن حاضر پژوهش در

 از (تجربی شناسی گونه) تاکسونومی رویکرد اساس بر مستقل و جامع شناسیگونه

 وضعیت که نحوی به گردیده ارائه ایران دارویی موفق محصولات کاروکسب مدل

 طور به کاروکسب مدل کلیدی بعد 00 نظر از شده، شناسایی هایگونه از یک هر متمایز

 . است گرفته قرار بررسی مورد جزئی

 یرقابت وضعیت بود، خواهند قادر بار نخستین برای دارویی یهاشرکت ترتیب بدین

 قابل ارزش همچون کاروکسب مدل در توجه مورد کیفی هایشاخص لحاظ از را خود

 درآمدی ساختارهای و ارزش معماری شیوه توزیع، هایکانال ارزش، مخاطبان ارائه،

 انجام حال در واقعا آنچه از عینی بینشی و نموده مقایسه خود شرکای با ایهزینه و

 ارقام و آمار طریق از صرفاً تاکنون که است درحالی این. آورند دست به هستند آن

 زهرگ و پرداختندمی رقبا و خود وضعیت ارزیابی به تبلیغات و توزیع و فروش عددی

 هایتفعالی کلیه لحاظ از آنها غیرعددی و شفاف گرتبیین که میدانی و کیفی پژوهشی

 .است نگرفته قرار آنها اختیار در باشد ارزش زنجیره

 محصولات دارويی مورد مطالعه 

که ممکن  مشخص گردیدهای دارویی، شرکت کاروکسباولیه بر مدل بررسی  پس از 

از طریق یک مدل  همه آنها را، متفاوت محصول چندیناست یک شرکت دارویی با 

، یک مشابهمعین ارائه نکند و برای یک محصول یا گروهی از محصولات  کاروکسب
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جای ه. از این منظر تصمیم بر آن شد تا ببه کار گرفته باشدآنها مختص  کاروکسبمدل 

 .محصول تمرکز شود کاروکسبیک شرکت، بر روی مدل  کاروکسبمدل 

شناسایی شده در  کاروکسبی هامدلهمچنین به دلیل تمایل محقق به الگو قرار دادن 

های ن پژوهش به استفاده از نمونهها، تأکید اصلی ایاین پژوهش برای سایر شرکت

موفق محصولات دارویی جهت بررسی، مطالعه و ارزیابی نتایج بوده است. لذا به 

انتخاب محصولاتی برای محصولات دارویی اشاره به  کناردر « موفق»کارگیری عبارت 

تر از سایر محصولات مطالعه در این پژوهش دارد که از نظر عملکرد، مؤثرتر و موفق

های موجود رده خود هستند. شاخص موفقیت یک محصول نیز با توجه به پژوهشهم 

فروش، رشد فروش، سودآوری، سهم بازار، ایجادکننده نقدینگی و نیاز  عواملی چون

(، کاربونل و 0990(، ویس و کالانتون )6103شی چیانگ هو )گذاری )به سرمایه

گرفت که هنگام انتخاب را در بر می 0((6112( و سدی و ایکبال )6102رودریگز )

 محصول هدف این پژوهش مورد توجه قرار گرفتند. 

چرخه عمر محصول که برای اولین بار توسط تئودور از سوی دیگر با توجه به نظریه 

کنندۀ میزان فروش یک محصول از بدو تولید در و توصیف مطرح شد (0922) 6ویتلِ

ممکن است له معرفی، رشد، بلوغ و افول است، طی یک دوره زمانی معین در چهار مرح

های متفاوتی داشته باشد. یک محصول در هر یک از مراحل فوق ویژگی کاروکسبمدل 

تواند برای های عمر محصول که میلذا تصمیم بر آن شد تا با تمرکز بر یکی از دوره

 ایج و قابلیت، بر عمق نت«رشد»های موفق کاربرد داشته باشد یعنی دوره اغلب شرکت

بنابراین محصول هدف این پژوهش عبارت است از آن دسته  کاربردی تحقیق بیافزاییم.

محصولات دارویی موفق که در یک شرایط رقابتی و نه انحصاری یا دارای پتنت به 

جهت انتخاب رسند و در مرحله رشد از مراحل چرخه عمر خود قرار دارند. فروش می

مرحله رشد، ابتدا پژوهشگر توضیحاتی پیرامون  یک محصول موفق دارویی در

 ماتریس و 3سی ال پی منحنیهای یک محصول حاضر در مرحله رشد بر اساس ویژگی

 2((0990( و کاتلر و آرمسترانگ )6112(، ولیسن و گیلیگان )6112)پراساد ) 0جی سی بی

های شد تا بر اساس شاخصو سپس در گام بعد، از آنها خواسته میدهد ارائه می

                                                           
1. Shih, Chiang & Hsu (2013)؛Montoya-Weiss & Calantone (1994)؛ Carbonell & Rodríguez-

Escudero (2016) ؛  Sethi & Iqbal (2008)) 
2. Leavitt 
3. Product Life Cycle 
4. Boston Consulting Group 
5 .Prasad (2005)؛ Wilson & Gilligan (2005) ؛ Kotler & Armstrong (1991) 
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فروش، رشد فروش، سودآوری، سهم بازار، ایجادکننده نقدینگی و نیاز به 

گذاری یکی از محصولات موجود در مرحله رشد خود را که به طور نسبی در سرمایه

عرفی نموده و ها برتر و بالاتر از سایر محصولات این مرحله هستند، ماین شاخص

 پیرامون آن، پرسشنامه را تکمیل نمایند. 

 

 شناسی تحقیقروش

آوری و تجزیه و تحلیل پژوهش حاضر پژوهشی ترکیبی است. بدین معنا که شامل جمع

 گیری کلی در زمره تحقیقات هر دو نوع داده کمی و کیفی است. از نظر جهت

بر تعریف، پژوهشی که به قصد کاربرد نتایج  ای است، زیرا بناکاربردی ـ توسعه

شود، پژوهش ها انجام میهایش برای حل مشکلات خاص متداول سازمانیافته

(؛ و در مورد این تحقیق نیز نتایج 0323 فرد و همکاران،شود )داناییکاربردی نامیده می

یی( قرار های داروآن مورد استفاده اشخاص حقیقی و حقوقی )از جمله مدیران شرکت

خواهد گرفت و به آنها در رفع مشکلات موجود در تدوین، اصلاح و ارتقای 

شان کمک خواهد کرد. نوع پژوهش از لحاظ هدف اصلی، هم های ترفیعاستراتژی

های استراتژی توصیفی است و هم اکتشافی، زیرا از یک سو به دنبال توصیف ویژگی

های سوی دیگر به دنبال کشف گونهگوناگون ترفیع محصولات دارویی است و از 

باشد. جامعة آماری این تحقیق در هر دو بخش کمی و کیفی ها میاصلی این استراتژی

های ایرانی تولیدکننده ارشد شرکتشامل کلیة مدیران عامل، معاونان و کارشناسان

داروست که در بازۀ زمانی انجام پژوهش دارای محصول موفق دارویی در مرحله رشد 

 ودند. ب

شرکت دارویی  011با توجه به اینکه تعداد اعضای جامعه آماری این پژوهش حدود 

دسترس بود که تا  گیری مورد استفاده در بخش کیفی، هدفمند دراست؛ روش نمونه

گیری بخش کمی، غیراحتمالی یابی به اشباع نظری ادامه پیدا کرد و روش نمونهدست

آوری پس از آغاز عملیات جمع 00نسخه  PASSار آماری افزبود؛ لذا با استفاده از نرم

ها، با وارد کردن بالاترین مقدار انحراف ها و محاسبه میزان انحراف معیار دادهداده

واحد بود(، و درنظرگرفتن میزان خطای استاندارد قابل قبول 6.2معیار )که برابر با 

ب برای تعداد اعضای نمونه ( و تعداد اعضای جامعه آماری، اندازه مناس1.7)برابر 
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لیکن پژوهشگر به  (0990 0،هان و میکر)عدد به دست آمد  31آماری در پژوهش کمی 

منظور افزایش ضریب اطمینان از نتایج تحقیق، پرسشنامه خود را با مراجعه حضوری 

 شرکت تکمیل نمود.   01به 

ساختاریافته حضوری و در بخش کیفی مصاحبه نیمهها در بخش آوری دادهابزار جمع

ای بود که با استفاده از نتایج بخش کیفی تدوین شد تا از طریق آن، کمی پرسشنامه

های ترفیع محصولات موفق دارویی شناسایی گردد. جهت ابعاد و اجزای استراتژی

یانگر ، بایجنت محاسبه میزان پایایی پرسشنامه از ضریب آلفای کرونباخ استفاده شد.

آن بود که مقادیر به دست آمده در مورد ضریب آلفای کرونباخ برای کلیه متغیرها 

به دست آمده و قابل قبول است. مقیاس به کارگرفته شده در این پژوهش  1.7بالاتر از 

به منظور بررسی  .(0323فرد و همکاران؛ ای بود )دانایینیز مقیاس لیکرت هفت گزینه

 است. در رویکردشده  بخش کیفی از رویکرد روایی تفسیری استفادهاعتبار درونی 

استفاده از برخی عبارات »و « کنندگانبازخورد مشارکت»روایی تفسیری از استراتژی 

بهره گرفته خواهد شد. در استراتژی « عینی مصاحبه شوندگان در گزارش نهایی تحقیق

آمده توسط محقق به مشارکت  کنندگان، تفسیرها و نتایج به دستبازخور مشارکت

همچنین  .(0997، 6جانسونشود تا موارد بد درک شده، اصلاح گردد )کننده ارائه می

ها و پایایی تحقیق کیفی، از جهت اطمینان از روایی بیرونی نتایج حاصل از مصاحبه

به دست آمد.  1.7ها مقدار آن بالاتر از ضریب اسکات استفاده شد و برای کلیه مؤلفه

 کل زیر مراحل اجرایی این پژوهش را نشان می دهد. ش

 

 
 مراحل اجرای فازهای کیفی و کمی اين پژوهش - 1شکل 

                                                           
1. Hahn & Meeker 
2. Johnson 

 فاز کیفی

طراحی  
پرسشنامه

انجام  
پیمایش

گونه شناسی 
تحلیل )

خوشه ای 
(فازی

ارائه چارچوب 
گونه های مدل 

کسب وکار

مطالعه عمیق
پیشینه  
نظری

مصاحبه 
عمیق با   
مدیران  
شرکت ها

تحلیل 
مضمون 

نتایج  
مصاحبه ها

مؤلفه های 
نهایی مدل  
کسب و کار

 فاز کمی

 اشباع نظری 
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  هاتجزيه و تحلیل داده

استفاده شده  0های کیفی در این پژوهش از روش تحلیل محتوابرای تجزیه و تحلیل داده

های ها و تمرکز بر پیامپژوهشگر مبنی بر بررسی متن مصاحبهبا توجه به قصد است. 

ها، تحلیل محتوای پژوهش حاضر از نوع توصیفی و عینی و آشکار موجود در متن

همچنین نوع تحلیل محتوای انتخاب شده برای تجزیه و  .(6110، 6کرپندرف) کمی است

ساس مرور ادبیات و درک زیرا بر ا ،(36110استملر،ها، قیاسی خواهد بود )تحلیل پاسخ

های دارویی، در شرکت کاروکسبانی پژوهشگر از مفاهیم و عناصر مدل بم

های ها وجود نداشت و نیازی به استفاده از روشهای عمیقی در این مؤلفهپیچیدگی

تحقیق کیفی گسترده نبود لذا با اجرای یک طرح تحقیق تحلیل محتوا کلیه مطالب مورد 

ها در بخش تحلیل محتوا واحد تجزیه و تحلیل متن مصاحبه گردید.آوری نیاز جمع

تحقیق  0دهندگان که ذیل یکی از مقولاتیا عبارتی از پاسخ ِپاسخ ست از جملها عبارت

 مقوله 00 ادبیات، مرور بخش در شده مطرح اجزاء و ابعاد به توجه باارائه شده است. 

 کلیدی، منابع ارتباطات، ها،کانال محتوای ها،کانال مشتریان، ارزش، محتوای)

 27 و ،(تداوم مدل درآمدی، مدل بخش، ترینپرهزینه ای،هزینه ساختار ها،مشارکت

رآیند ف .گردیدند شناسایی( قیمت و برند طراحی، ،(خاص عملکرد) کیفیت تازگی،) مفهوم

های پژوهش، با آغاز اولین مصاحبه، به صورت هم زمان آغاز تجزیه و تحلیل داده

ها از مصاحبه با ششمین شرکت تغییر نکرد و گردید. نتایج حاصل از مصاحبه

یابی به اشباع نظری، با دو شرکت دیگر نیز مصاحبه پژوهشگر جهت اطمینان از دست

 مصاحبه به پایان رساند.  2ام نمود و در مجموع بخش کیفی را با انج

از طریق پیمایش و با توزیع پرسشنامة محقق ساخته  نیزهای کمی این پژوهش داده

بندی فازی مورد تجزیه و تحلیل قرار آوری شده بودند، به وسیله روش خوشهجمع

های دارویی شناسایی شوند. مبنای شرکت کاروکسبهای رایج مدل گرفتند تا گونه

و مراحل  کاروکسبشناسی مدل های رویکرد انتخابی این پژوهش در مورد گونه

 بندی فازی در ادامه بدین شرح است. خوشه

                                                           
1. Content Analysis 
2 .Krippendorff 
3 .Stemler 
4. Categories 
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  شناسیگونهروش 

توان به دو قسم بندی مفاهیم را میهای مورد استفاده برای دستهبه طور کلی روش

. 6(تاکسونومی)شناسی تجربی گونهو  0(تیپولوژی)آل اسی ایدهشنگونهتقسیم نمود: 

دهنده ست از اینکه ابعاد آن بیش از آنکه نشانا شناسی عبارتویژگی کلیدی نوع

شناسی بر اساس تفکر های تجربی و عملی باشد، بیانگر مفاهیم است. ابعاد نوعنمونه

ست از یک سازۀ ذهنی که به طور ا آل( بنا نهاده شدند که عبارتگونه غایی )نوع ایده

های معینی از مفهوم تأکید دارد و نه لزوماً بر روی آنچه که در ارادی بر روی ویژگی

با توجه به اینکه در تحقیق حاضر  .(0909، 3وبریک تجربه واقعی به دست آمده است )

 هشناسی تجربی و ناز رویکرد گونه کاروکسبهای مختلف مدل برای شناسایی گونه

 نوعبندی فارغ از هر آل استفاده شده است و از آنجا که روش خوشهشناسی ایدهگونه

 پردازد، بنابراینها میبندی دادهای به دستهشدهاز پیش تعیینپیش فرض و چهارچوب ِ

یابی به هدف مورد نظر ترین ابزار جهت دست، مناسبFCM0فازی  بندیروش خوشه

 یک به داده سخت، هر بندیخوشه درشناسی این پژوهش خواهد بود. در مورد گونه

 تفکیک یک فازی، بندیخوشه در کهشود، در حالیمی داده نسبت خوشه یک فقط و

 خوشههر  به عضویت، درجه یک با داده هر که معنی این به گیردصورت می فازی

 سخت بندیخوشه از ترطبیعی فازی بسیار بندیخوشه واقعی، شرایط است. در متعلق

 به یکی کامل تعلق به مجبور مختلف هایخوشه مرز در های موجودداده است، چون

 است آنها نسبی تعلق دهندهکه نشان 0 تا 1بین  تعلقی درجه با نیستند و هاخوشه از

همچنین در زمینه بررسی اعتبار . (26110سریموس،سکورس و شوند )می تفکیک

استفاده شد؛ ترین تعداد خوشة ممکن، از پنج شاخص بندی جهت یافتن مطلوبخوشه

، تابع 2، تابع ارزیابی زی و بنی7، تابع ارزیابی آنتروپی افراز2تابع ارزیابی ضریب افراز

 . 01و تابع ارزیابی شاخص تفکیک 9ارزیابی شاخص افراز

                                                           
1. Typolgy 
2. Taxonomy 
3. Weber 
4. Fuzzy C-means clustering 
5 .Tsekouras & Sarimveis 
6. Partition coefficient  
7 . Partition entropy 
8. Xie and Beni  
9. Partition Index  
10. Separation Index  
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های های حاصل از تکمیل پرسشنامهداده ،کاروکسبی هامدل بندیخوشهبه منظور 

با استفاده از الگوریتم  R2016aنسخه شرکت از طریق نرم افزار متلب  01تحقیق توسط 

شاخص  2با استفاده از شد. سپس  بندیخوشهبه صورت فازی  FCM بندیخوشه

 0بندی ارزیابی گردید و نتایج بیانگر مناسب بودن تعداد ، کیفیت خوشهاعتبارسنجی

 بود.  ی دارویی از یکدیگرهاشرکت کاروکسبمدل  هایتفکیک ویژگی برایخوشه 

 کیفی پژوهش هایتحلیل داده

های کیفی، ابعاد و اجزای اصلی تشکیل دهنده پس از انجام تحلیل محتوا بر روی داده

مقوله اصلی  00، یا مضمون بُعد  0دارویی موفق در قالب ترفیع یک محصول  استراتژی

دهنده مدل شناسایی شد. جدول زیر شرح ابعاد و اجزاء تشکیل شاخصمفهوم یا  27و 

 . دهدیک محصول دارویی را در مرحله رشد نشان می کاروکسب

در بعد ارزش قابل ارائه، سه مفهوم جدید افزوده شد؛ یکی عبارت بود از تحت لیسانس 

بودن که اشاره به داروهایی دارد که دارای مجوز تولید تحت لیسانس یک شرکت 

المللی هستند، دیگری قدمت و سابقه محصول است که بیانگر داروسازی معتبر بین

گان کنندجویز این قبیل داروها برای مصرفتأثیر این مفهوم در تمایل به مصرف یا ت

تواند به عنوان یک منبع انتقال است، و سوم نداشتن عارضه جانبی است که واضح می

ارزش تلقی گردد. در بعد مخاطبان ارزش، چهار مفهوم جدید به عنصر محتوای کانال 

ی ی خارجافزوده شد که به ترتیب عبارتند از: داشتن پرستیژ که بیانگر وجود داروها

در سبد محصولات شرکت پخش است. دوم داشتن انحصار که به معنای عدم حضور 

داروهای رقبا در سبد محصولات شرکت پخش است. سوم پیشرو بودن یعنی داشتن 

های گذشته و چهارم هم برتر روندی رو به رشد از لحاظ آمار فروش در طی سال

د نظر در آمارنامه دارویی جزو بودن است و معنای آن این است که شرکت پخش مور

 های حاضر باشد. بالاترین و برترین شرکت
 

محصولات موفق دارويی  کاروکسبهای مدل های کیفی؛ ابعاد و مؤلفهنتايج تجزيه و تحلیل داده -1جدول 
 در مرحله رشد

 مفهوم مؤلفه  مضمون
تازگی/ کیفیت )عملکرد خاص( / طراحی / برند / قیمت / کاهش هزینه /  محتوای ارزش ارزش قابل ارائه

سهولت دسترسی / سهولت کاربرد / تحت لیسانس بودن / قدمت و سابقه 
 محصول / نداشتن عارضه

ارزش کنندگان دریافت
 و نحوه تعامل

 های پزشکیپزشکان و انجمن مشتریان

ر 
زا

با ش
بخ

ی 
ند

ب ده
ش

ر  
زا

با
شه

گو
ی

ا
وه 

انب
ر 

زا
با

 

 اساتید رشته داروسازی
 های پخششرکت
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 هاداروخانه
 بیماران

 عموم مردم
 اختصاصی شرکت یا مشترک با شرکا هاکانال

محتوای 
 هاکانال

 آگاهی
 ارزیابی

 خرید )در دسترس(
 تحویل

 پس از فروش
 پرستیژ
 انحصار

 برتر بودن
 پیشرو بودن

 های پزشکیپزشکان و انجمن ارتباطات

صی
شخ

ک 
کم

 

صی
صا

خت
ی ا

ص
شخ

ک 
کم

 

 اساتید رشته داروسازی
 های پخششرکت

 هاداروخانه
 بیماران

 عموم مردم
 فیزیکی منابع کلیدی معماری ارزش

 مالی
 انسانی
 معنوی

 ائتلاف استراتژیک با غیررقبا هامشارکت
 همکاری با رقبا

 جدید کاروکسبگذاری مشترک برای ایجاد سرمایه
 کنندگان )برونسپاری(ایجاد مناسبات در روابط با تأمین

ساختار 
 ایهزینه

 کارا محور
 محورارزش 

ترین پرهزینه
 بخش

 تولید
 تحقیق و توسعه

 های پخشارتباط با کانال
 ارتباط با مخاطبان بازاریابی

 هامشارکت
 اداری و ستادی

 تراکنشی یا تکرارپذیر مدل درآمدی ارزش دریافتی
 روزه( یا اعتباری )چندماهه( 91یا  21نقدی )

 امانی 
 سیر فروش

 محوری(کسب وجهه و اعتبار نزد مشتریان )مشتری تداوممدل 
 محوری(افزایش توان رقابتی )رقابت

 پژوهی علمی(ها )آیندهتوجه و مراقبت از مسیر آینده علم دارو و بیماری
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نوع مدل درآمدی جدید شناسایی شد. یکی عبارت بود  3ی درآمدی نیز هامدلدر بخش 

های اعتباری که نقدی بیانگر دریافت وجوه حاصل های نقدی در مقابل فروشاز فروش

حویل داروست؛ و مدل درآمدی اعتباری روز پس از ت 91الی  21از فروش حداکثر طی 

باشد که در برخی روز می 91تر از های زمانی طولانیبیانگر دریافت وجوه در بازه

ی درآمدی عبارتست از هامدلموارد تا یک سال هم به درازا کشیده است. نوع دیگر 

 از های امانی که طی این نوع قراردادها، شرکت پخش مقدار داروی تحویل گرفتهفروش

شرکت داروسازی را برای مدتی مشخص در اختیار دارد و در پایان این مدت هر مقدار 

از آنها را که نتواند بفروشد، به شرکت داروسازی بازخواهد گرداند و صرفاً مبلغ 

پردازد. در مدل درآمدی سیرفروش، شرکت پخش متعهد داروهای فروخته شده را می

ن به هر مقدار که موفق به فروش داروها شد، وجوه است تا از ابتدای قرارداد هر زما

بایست کلیه وجوه فروش را به شرکت داروسازی بپردازد و در پایان قرارداد هم می

مربوط به داروهای باقیمانده را بپردازد و داروهای فروش نرفته نیز برای شرکت پخش 

لمی که به عنصر ست از شاخص آینده پژوهی عا خواهد ماند. آخرین مورد جدید عبارت

های غیرمالی دریافتی توسط شرکت یا همان مدل تداوم افزوده شد. مدیران ارزش

گذاری بر روی تحقیق و توسعه، های دارویی ابراز داشتند که به وسیله سرمایهشرکت

های تولید و فروش داروهای جدید را شناسایی های آتی بازار دارو و فرصتنیاز

 کنند. می

 پژوهش یهای کمّدادهتحلیل 

ها و مشخص شدن چهار خوشه به عنوان چهار گونه مدل داده یبندپس از اتمام خوشه

ه ک یابر اساس فاصله دیموفق در مرحله رشد، اکنون با ییمحصولات دارو کاروکسب

آنها را مشخص  زیدارند، وجوه تما گریکدیها با از مؤلفه کیها در هر مراکز خوشه

هر جزء از مدل  یکه به ازا دیمشخص گرد سیاس آزمون کروسکال وال. بر اسمیکن

 یواحد 7 فیواحد )با توجه به ط 0.2، مراکز خوشه که فاصله آنها کمتر از کاروکسب

 هسیو مقا نییدر تب نیوجود ندارد، بنابرا یسؤالات پرسشنامه( است اختلاف معنادار

از  شی)ب یدارشدند که اختلاف معنا یبررس ییهایژگی، تنها وکاروکسبمدل  یهاگونه

 ینمونه نمودارها یبرا نجایآنها مشاهده شد. در ا یهامراکز خوشه نیواحد( ب 0.2

 یمربوط به دو مؤلفه )ارزش قابل ارائه و مخاطبان ارزش( نشان داده شده است و مابق

 قابل مشاهده است.  وستیدر پ
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 انیرها توسط مشتشرکت ریبت به ساشرکت نس کی حیترج لیارزش قابل ارائه دل مؤلفه

 انیارزش قابل ارائه گنجانده شده بود که از م ازدهیپژوهش  نیاست. در پرسشنامه ا

تفاوت معنادار مشاهده  کاروکسبچهار خوشه از مدل  نیآنها، تنها در شش مورد ب

و ... با  یو برند و نوع طراح تیفیچون ک یمی. مفاهانددهیارائه گرد 0شد که در نمودار 

در پاسخ  یمهم بودند اما تفاوت معنادار اریبس ییدارو یهاآنکه از نظر شرکت

ه کنند نییکه تب یمیعناصر جزو مفاه نیها وجود نداشت، لذا امؤلفه نیبه ا هاشرکت

 هی. به طور مثال کلامدندیباشند به حساب ن گریکدیاز  کاروکسبمدل  یهاگونه زیتما

زش ار یهامؤلفه نیدر ب تیفیداشتند که ک دیخود تأک یهاپاسخدر  ییدارو یهاشرکت

داده کم ن ازیمفهوم امت نیبه ا یشرکت چیاست و ه یادیز اریبس تیاهم یقابل ارائه دارا

آن  میمشاهده نشد که بخواه تیفیک نهیبه گز هاشرکتدر پاسخ  یبود. لذا اساساً تفاوت

 .میآنها بگنجان کاروکسبکننده مدل  زیرا در زمره عوامل متما

 
 «ارزش قابل ارائه»از لحاظ ويژگی  کاروکسبهای مدل مراکز خوشهمقايسه  -1نمودار 
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 «مخاطبان ارزش»از لحاظ ويژگی  کاروکسبهای مدل مراکز خوشهمقايسه   -1نمودار 

 
های کلیدی و متمایزی نسبت به سایر دارای ویژگی کاروکسبگونه اول مدل 

های ارزشدر بخش بودن فعال  توان به مواردی مانندهاست که از جمله آنها میگونه

های رقابتی؛ گسترده در ارتباط با مخاطبان ارزش با ارائه با تمرکز بر ارائه قیمتقابل 

های توزیع )به دلیل کانال گیر در انتخابتمرکز بر پزشکان و اساتید داروسازی؛ سخت

-نگاه فعال و حداکثری در بهرهداشتن های انتخاب کانال(؛ تمرکز بالا بر بیشترین ملاک

 به ویژه هاحساس نسبت به افزایش هزینهغیرهای غیرمالی دریافتی؛ برداری از ارزش

و بسیار ریسک  ؛ مدل درآمدی بخشپذیر در کیفیت محصول؛ بسیار ریسک در مورد

 ، استقلال طلب و غیرمشارکتی در تأمین منابع کلیدی. گریز

 کاروکسبتوان به گونه اول مدل ترین نام یا برچسبی که میدر نتیجه مناسب

در این عنوان  «اثربخش»«. اثربخش متنوع»ست از ا ی دارویی نسبت داد عبارتهاشرکت

 هایاشاره دارد به تمایل بالای این مدل به افزایش کیفیت محصولات و داشتن هزینه

ها در مقابل افزایش کیفیت که تمایل بیشتری به کاهش هزینه «کارایی»بالا، در مقابل 

اشاره به گستردگی روابط این مدل در بخش ارائه و دریافت  «متنوع»دارد. و عبارت 

های مختلف پزشکان، دین صورت که تمایل به برقراری ارتباط با گروهارزش دارد. ب

های پخش، بیماران و مردم دارد و از این مجرا ها، شرکتاساتید داروسازی، داروخانه

 درکند. ها تبادل میهای متنوعی )چه مالی و چه غیرمالی( را نیز با این گروهارزش

 های با تمرکزکه گونه معنابه این  گیرد؛میر قرا« تمرکز» مفهوم «تنوع»مفهوم ِمقابل ِ
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های محدودتری از مخاطبان ارزش خود دارند و تمایل به برقراری ارتباط با گروه ،بالا

 . پردازندمی ارائههای قابل بر دریافت یک یا چند مورد محدود از ارزشصرفاً همچنین 

؛ دارای عل و محدودمنفهای قابل ارائه در بخش ارزش کاروکسبمدل گونه دوم 

ارتباطات گسترده با مخاطبان بازاریابی و فعال در عرصه فروش؛ منفعل در 

های پخش اختصاصی؛ های غیرمالی؛ صرفاً متمرکز بر کانالبرداری از ارزشبهره

های مالی؛ محتاط نسبت ی درآمدی و جذب ارزشهامدلگریز در بخش بسیار ریسک

همکاری با غیررقبا جهت تأمین منابع کلیدی و تا  بالا برایتمایل ها؛ به افزایش هزینه

 گریز در تأمین منابع.حدودی ریسک

 کاروکسبتوان به گونه دوم مدل ترین نام یا برچسبی که میدر نتیجه مناسب

. چرا که تمرکز اصلی این مدل است «کارای متنوع»ی دارویی نسبت داد هاشرکت

های مختلف ت و همچنین در برقراری ارتباط با گروههاسبر کنترل هزینه کاروکسب

 نماید. نیز فعال و گسترده عمل می

قابل ارائه ظاهر شده؛ های ارزشبخش منفعل و حداقلی در  کاروکسبگونه سوم مدل 

؛ نگاه حداقلی است منفعل و محدود در برقراری ارتباط با مخاطبان بازاریابی و فروش

گیر در انتخاب ؛ نسبتاً سهلدارد های غیرمالیاز ارزشبرداری و منفعل در بهره

گریز در زمینه مدل درآمدی؛ محتاط نسبت به افزایش ریسکاست؛ های توزیع کانال

پذیر در مشارکت با رقبا یا غیررقبا جهت تأمین منابع تا حدودی ریسکها؛ و هزینه

. «کارای متمرکز»از  این گونه عبارتست برایترین نام . در نتیجه مناسباست کلیدی

هاست و تمایل بالایی برای بر کنترل هزینه کاروکسبچرا که تمرکز اصلی این مدل 

 های مختلفدهد، همچنین در برقراری ارتباط با گروهارتقاء کیفیت محصول نشان نمی

 د.کنمشتریان و مخاطبان بازاریابی و فروش نیز منفعل و محدود عمل می

؛ های قابل ارائه داردارزشنگاه گسترده و حداکثری به  کاروکسبگونه چهارم مدل 

همه  بهتمرکز محدود و بخشی بر مخاطبان بازاریابی ولی توجه فعال و حداکثری 

گریز در انتخاب گیر و ریسکسختدارای نگاه غیرانحصاری، ؛ دارد مخاطبان فروش

؛ نسبتاً داردی های غیرمال؛ توجه فعال به دریافت ارزشاستهای توزیع کانال

و غیرحساس ها ؛ نسبت به افزایش هزینهاست پذیر در زمینه مدل درآمدیریسک

یر و پذریسکتا حدودی تأمین منابع کلیدی نیز  در؛ است کیفیتافزایش تمرکز بر م

 «اثربخش متمرکز» برای این گونهترین نام غیرانحصاری است. در نتیجه مناسب
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بر افزایش و ارتقاء کیفیت  کاروکسبتمرکز اصلی این مدل  زیرا از یک سو. باشدمی

های مختلف مشتریان به در برقراری ارتباط با گروهاز سوی دیگر محصول است و 

 کند.اندازه گونه اول گسترده و فعال عمل نمی

های کانال را در ویژگی کاروکسبهای مدل وضعیت تمایز هر یک از گونه  2 جداول

 دهد. ها نشان میها نسبت به سایر گونهها و هزینهتتوزیع، مشارک

 
 «هاکانال»از لحاظ ويژگی  کاروکسبهای مدل مقايسه گونه -1جدول 

گونه  

 اول

گونه  گونه دوم

 سوم

گونه 

 چهارم

 پایین پایین بالا متوسط های پخش اختصاصیمیزان استفاده از شرکت

اختصاصی های نسبت تمرکز بر استفاده از پخش

 های آزاددر مقابل پخش

 هایتمرکز بیشتر بر پخش یکسان

 اختصاصی

 یکسان یکسان

 
 «هانوع مشارکت»از لحاظ ويژگی  کاروکسبهای مدل . مقايسه گونه1جدول 

 خرید مواد اولیه مشارکت در تولید مواد اولیه همکاری با رقبا در مقابل همکاری با غیررقبا 

 بیشترین تمرکز کمترین تمرکز یک اندازه و محدود با هردو به گونه اول

 بیشترین تمرکز کمترین تمرکز کمترین همکاری با رقبا و بیشترین همکاری با غیررقبا گونه دوم

 بیشترین تمرکز کمترین تمرکز با هر دو به یک اندازه گونه سوم

 کمترین تمرکز بیشترین تمرکز با هر دو به یک اندازه گونه چهارم

 
 «هاساختار کلی هزينه»از لحاظ ويژگی  کاروکسبهای مدل مقايسه گونه -1جدول 

 گونه دوم و سوم گونه اول و چهارم 

 میزان تمرکز بر

 هاساختار کلی هزينه
 )اول کیفیت بعد کارایی(« تمرکز بر اثربخشی»

 «کارا و اثربخش»

 )کیفیت و کارایی(

 

 گیری بحث و نتیجه

و مقایسه انواع موجود آن در بین  کاروکسبتجزیه و تحلیل مدل  امروزه مهارت

مطرح  کاروکسبهای رقیب به عنوان بخشی کلیدی از فرآیند ارتقاء هوش سازمان

که برای اولین بار در صنعت داروسازی انجام شد باشد. هدف از انجام این پژوهش می

حصولات موفق دارویی که در م کاروکسبهای رایج مدل یافتن گونهعبارت بود از 

برای این منظور ابتدا به وسیله یک شرایط رقابتی و در مرحله رشد خود قرار دارند. 

شرکت دارویی، چهارچوب  2جلسه مصاحبه با مدیران  09پژوهش کیفی و برگزاری 

های دارویی را شناسایی نمودیم. ماحصل این مختص شرکت کاروکسبنهایی یک مدل 
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ی هامدلشاخص برای ارزیابی و مقایسه  27مؤلفه و  00بُعد،  0یافتن  بخش از پژوهش

 های دارویی بود. شرکت کاروکسب

های بخش کیفی و انجام یک در مرحله بعد با تدوین یک پرسشنامه بر مبنای یافته

هایش شناسایی شرکت دارویی را با جزئیات ابعاد و مؤلفه 01کاروکسبپیمایش، مدل 

بندی فازی و تحلیل نتایج به کمک پنج با استفاده از الگوریتم خوشهسپس کردیم. 

را استخراج کردیم. نتیجه  کاروکسبهای مدل ها، گونهشاخص ارزیابی اعتبار خوشه

ی کسب وکار محصولات موفق دارویی قابل تفکیک هامدلنهایی بیانگر آن بود که کلیه 

 در چهار گونه متمایز از یکدیگر هستند.

های شناسایی شده دارای وجوه اشتراک و افتراق متفاوتی در هر یک از ابعاد و گونه

های توان آنها را بر اساس ویژگیبه طور خلاصه میهستند.  کاروکسباجزای مدل 

 و میزانشان از جمله میزان تمرکز بر ارائه کیفیت به جای تأکید بر کارایی کلیدی

ت صور بههای مختلف فروش، بازاریابی و تأمین مواد اولیه گستردگی روابط در حوزه

 . مقایسه نمود 0شکل 
 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 
 محصولات موفق دارويی کاروکسبهای مدل چارچوب نهايی گونه -1شکل 

نام گرفت چرا که تمرکز بالایی بر کیفیت و « اثربخش متنوع» کاروکسبگونه اول مدل 

هایی چون سیناژن، ارتباطات گسترده با ذینفعان مختلف زنجیره ارزش دارد. شرکت

ساز بیشترین درجه عضویت را به این دارو، داروپخش، اسوه و سامیاکسیر، سبحان

 اثربخش متنوع کارای متنوع

 اثربخش متمرکز کارای متمرکز

 اثربخش

حساسیت بیشتر نسبت به 

 ها کیفیت تا کاهش هزینه

 اثربخش

حساسیت بیشتر نسبت  

به کیفیت تا کاهش  

 ها  هزینه

 کارا

حساسیت بیشتر نسبت  

ها تا  به کاهش هزینه

 کیفیت

 متمرکز

ها و  تلاش برای ارائه ارزش

 برقراری ارتباطات محدودتر  

 متنوع

های تلاش برای ارائه ارزش

بیشتر و برقراری ارتباطات  

 ترگسترده
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ام گرفت، زیرا تمرکز بالایی ن« کارای متنوع»داشتند. گونه دوم  کاروکسبگونه از مدل 

ها و حفظ ارتباطات گسترده با ذینفعان زنجیره ارزش داشت. بر کنترل هزینه

دارو، تهران شیمی، البرز دارو، تهران دارو و اکتورکو بیشترین درجه های پارسشرکت

کارای » کاروکسبداشتند. گونه سوم مدل  کاروکسبعضویت را به این گونه از مدل 

هایی مانند داروسازی حکیم، کاسپین تأمین، سپیداج دارو، نام گرفت و شرکت« متمرکز

ر دداشتند.  کاروکسببیشترین میزان تعلق را به این نوع از مدل لقمان و جالینوس 

هایی همچون شفا، روناک، نام گرفت و شرکت« اثربخش متمرکز»نهایت گونه چهارم 

به خود  کاروکسبگونه از مدل این یت را به دینه ایران و مداوا بالاترین درجه عضو

 اختصاص دادند. 

 یآت یپژوهشها یبرا ینظر شنهاداتیپ

 ییداروهای گروهانواع مختلف  یبر رو یتریجزئ یهاکیچنانچه تفک رسدیبه نظر م

تمرکز  هاکیوتیب یمشخص مثلاً آنت ییدارو گروهیا چند  کی یو بر رو شودانجام 

در  شودیم شنهادیپ .خواهند کرد دایپ یشتریب یعمق کاربرد قیتحق جینتا گردد

 مدل یهاانواع مختلف گونه انیتناسب م اینحوه ارتباط  یبر رو ندهیآ یهاپژوهش

 یهایشده از استراتژ ییشناسا یتجرب یهابا گونه ییمحصولات دارو کاروکسب

 یهایژگیو نییتب هنیدر زم گرددمی شنهادیپهمچنین  .تحقیق شودمحصول  ینوآور

همانند داروهای  ییدارو دیجد ایمحصولات نوظهور  کاروکسب یهامدل یاساس

مرحله از دوره عمر  نیاول) یکه وارد مرحله معرف بیوتکنولوژی یا داروهای گیاهی

 .صورت پذیردپژوهش  نیز اندشده (خود
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 پیوست

محصولات  کاروکسببندی مدل در این قسمت نمودارهای حاصل از خوشه

ها به تفکیک قابل مشاهده است. هر نمودار وضعیت دارویی در هر یک از مؤلفه

 دهد.نشان می کاروکسبهای مدل ها و زیرمؤلفهها را در مؤلفهمراکز خوشه

 
 «هاکانال»از لحاظ ويژگی  کاروکسبهای مدل مراکز خوشهمقايسه  -1نمودار 

 

 
 

 «هامشارکت»از لحاظ ويژگی  کاروکسبهای مدل مراکز خوشهمقايسه  -1نمودار 
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 «هاساختار کلی هزينه»از لحاظ ويژگی  کاروکسبهای مدل مراکز خوشهمقايسه  -1نمودار 

 
 

 
 

 «مدل درآمدی»از لحاظ ويژگی  کاروکسبهای مدل مقايسه مراکز خوشه -4نمودار 
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 «مدل تداوم»از لحاظ ويژگی  کاروکسبهای مدل مقايسه مراکز خوشه -1نمودار 

 
های شناسایی بندی کلی و نهایی مشخصات متمایز هر یک از گونهاکنون در یک جمع

های گیری نهایی پیرامون گونهها بررسی و نتیجهشده را در مقایسه با سایر گونه

های دارویی که دارای محصول در حال رقابت در شرکت کاروکسبچهارگانه مدل 

 دهیم. مرحله رشد هستند را ارائه می
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 کاروکسبهای مدل بندی وجوه تمايز گونهجمع -1جدول 

 گونه چهارم گونه سوم گونه دوم گونه اول 

 ارزش قابل ارائه
 گسترده متمرکز

 تر()قیمت پایین
 محدود عمومی

محدود متمرکز 

 دسترسی()سهولت
 گسترده عمومی

مخاطبان 

 بازاريابی

گسترده متمرکز 

)پزشکان و 

 اساتید(

 محدود عمومی عمومیگسترده 
محدود متمرکز )عموم 

 مردم و بیمار(

نحوه ارتباط با 

مخاطبان 

 بازاريابی

بندی کاملاً بخش

شده با همه 

 هاگروه

شده با بندیبخش

پزشکان و 

 هاداروخانه

کاملاً یکسان با همه 

 هاگروه

شده صرفاً با بندیبخش

 هاداروخانه

مخاطبان فروش 

های پخش )شرکت

 ها(هو داروخان

هر دو یکسان و 

تمرکز متوسط 

 هابر داروخانه

هر دو یکسان و 

تمرکز متوسط بر 

 هاداروخانه

ها کمتر از داروخانه

ها و کمترین تمرکز پخش

 هابر داروخانه

هر دو یکسان و تمرکز 

 هابالا بر داروخانه

نحوه ارتباط با 

 مخاطبان فروش

بندی هردو بخش

شده / به صورت 

 کمک شخصی

یکسان / به  هر دو

صورت کمک 

 شخصی اختصاصی

های پخش، فقط با شرکت

بندی شده / به بخش

 صورت کمک شخصی

بندی شده هر دو بخش

 / به صورت ترکیبی

 هانوع کانال

تمرکز یکسان بر 

هر دو پخش آزاد 

 و اختصاصی

تمرکز بیشتر بر 

استفاده از پخش 

 اختصاصی

تمرکز یکسان بر هر دو 

 پخش آزاد و اختصاصی

مرکز یکسان بر هر دو ت

پخش آزاد و 

 اختصاصی

 هاويژگی کانال

متمرکز بر هرسه 

ویژگی در سطح 

 بالا

صرفاً متمرکز بر 

 ویژگی تحویل

متمرکز بر شناسایی و 

 نبودن محصول رقیب

متمرکز بر هرسه 

 ویژگی در سطح بالا

 مدل تداوم
گسترده عمومی 

 در هرسه حوزه

محدود عمومی در 

 هرسه حوزه

مرکز بر محدود مت

 پژوهی علمیآینده

گسترده متمرکز بر 

 محوریرقابت

 مدل درآمدی

بسیار 

 پذیرریسک

 )کاملاً اعتباری(

 )کاملاً امانی(

 گریزبسیار ریسک

)هم نقدی هم 

 اعتباری(

)هم امانی هم 

 سیرفروش(

 گریزنسبتاً ریسک

 )کاملاً اعتباری(

)هم امانی هم سیرفروش، 

 محدود(

 پذیرنسبتاً ریسک

 )کاملاً اعتباری(

)هم امانی هم 

 سیرفروش(

 هاساختار هزينه
تمرکز بر 

 اثربخشی
 تمرکز بر اثربخشی کارا و اثربخش کارا و اثربخش

 هانوع هزينه

هزینه تأمین مواد 

اولیه بیشتر از 

 ترفیعات هزینه

ها معنادار تفاوت

 نیست
 ها معنادار نیستتفاوت

هزینه تأمین مواد اولیه 

های هزینهبیشتر از 

ترفیعات و تحقیق و 

 توسعه

منابع کلیدی 

 )معنوی(
 کمترین تمرکز تمرکز متوسط بیشترین تمرکز بیشترین تمرکز

 هانوع مشارکت

خرید یا تملک / با 

هردو به یک 

 اندازه و محدود

خرید یا تملک / 

همکاری بیشتر با 

 غیررقبا

خرید یا تملک / با هردو به 

 یک اندازه

م هم مشارکت و ه

خرید / با هردو به یک 

 اندازه

 


