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Article Info Abstract 

Original Article 
The competitive environment of business is becoming more complex day by day and 

every business needs basic methods in creating, presenting and acquiring value in 

order to continue its activity, growth and development in this field. The tourism 

industry in Iran is facing many challenges, one of which is the lack of proper 

understanding of the principles of providing services and making money. Among the 

things that help businesses, especially tourism businesses, to be able to create, present 

and acquire value with a basic structure, is the proper design of a business model. The 

purpose of this is to design a business model with the Osterwalder's approach in the 

tourism industry. This research is practical in terms of the type of goal, descriptive-

survey in terms of data collection, and qualitative in terms of the nature of the data. In 

this research, data was collected through semi-structured interviews. As required by 

the snowball method, these interviews continue until data saturation is reached. In 

order to analyze them, qualitative content analysis method with inductive approach 

has been adopted. Based on the research findings from both library and field study 

methods, all the constituent elements of the business model were identified in the form 

of 89 categories. Each of these elements separately and according to the conceptual 

background they had, were included in the 9 sections of the business model with 

Osterwalder's approach and formed the business canvas. 
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1. Introduction 

Always a specific business model is formed along with the establishment of any business. This can be conscious 

or unconscious. In any case, if a business continues its activity regardless of the business model, it has a target 

market in an unwritten form; It has ways to earn money, cooperates with other companies and generally has 

components that can be seen in business models such as Osterwalder, Gary Hamel and other experts. The existing 

gap between the desired situation and the current situation is revealed when in many businesses, not much attention 

is paid to the efficient business model and its effect on the organization's profitability. In fact, the design of the 

efficient business model is not taken seriously. 

The solution of any problem depends on correct diagnosis. If the business model, which is the foundation of 

all the activities of a business unit in the direction of creating and providing value, is not correctly identified and 

it is not determined which components need more attention in each business, The highest possible profit will not 

be achieved. The first question in the business model is who are the customers of the company's products or 

services and what are their interests and tastes? (Osterwalder & Pigneur, 2010) 

Despite the many studies that have been done on various aspects of the tourism industry, no detailed and 

thorough studies have been done from the point of view of the business model. Schematic design of the business 

model canvas makes every business continue to move in the right direction. The business model describes the 

company's logic in how to create, deliver and capture value. Value proposition represents a package of services 

and products that create value for a specific group of customers. In fact, value proposition is the reason why 

customers prefer one company over another (Osterwalder & Pigneur, 2010). 

The most comprehensive approach in business model design is the Osterwalder approach. Osterwalder's 

business model for creating, delivering and capturing value includes 9 parts, which are: key partners, key resources, 

key activities, value proposition, channels, customer relationship, customer segments, cost structure and revenue 

streams. 

In this research, the following questions are answered: 

1. How is the business model in the tourism industry of Iran? 

2. Which items make up the parts of the business model with Osterwalder's approach? 

 

2. Literature Review 
The business model answers following questions: Who make up your customers and what values are important to 

them? How do you balance the value you provide with what the customer will pay? (Casadesus & Ricart, 2010). 

Teece (2010) believes that the business model of an industry should reflect its current state and vision for the 

future. In his opinion, the business model should be continuously reviewed and modified to eliminate possible 

weaknesses. Amit and Zott (2012) believe the business model of a company shows a system of interdependent 

activities that actually underlies all the activities of a system in the direction of making profit. According to their 

belief, any business can use the business model to determine what activities to do in what way, by whom and for 

which customers, in order to achieve the highest possible profitability. The business model describes the company's 

logic in how to create, deliver and acquire value (Osterwalder & Pigneur, 2010). To express the logic of the 

company in creating, providing and acquiring value, the business components are separated into 9 separate 

sections. these 9 parts form the structure of a business in creating and providing value to customers and making 

money. Customer segments represent different groups of people or organizations that the company intends to reach 

and provide services to.  A value proposition describes a package of products and services that create value for a 

specific  customer segment.  Channels express how the company communicates  and has access to its target 

customer  segments in order to provide the proposed value.  Customer relationship refers to the types of 

relationships that the company establishes with certain segments of customers.  The revenue streams describe how 

the company earns from each customer segment.  The key resources component describes the most important assets 

required for the business model to function properly. Key activities describe the most important tasks required for 

the business model to function properly. Key partnerships describe the network of suppliers and partners that make 

the business model function properly. The cost structure describes all the costs that the components of the business 

model incur. Michael Carter and Chris Carter (2020) concluded in their business model research findings that few 

studies have been done in the field of creating creative business models for artists. However, due to the different 

spiritual values that artists have compared to commercial values, it is difficult to increase productivity through the 
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implementation of business model principles.  Quantitative research examines the perceptions and subjective 

values of visitors involved in local tourism (Zhang et al., 2023). Focusing on strategy without considering the 

business model can lead to the loss of customers and change their behavior and makes the company vulnerable to 

competitors (Braun et al., 2019). Companies should seek to embrace business model innovation as a core 

competency and a tool for sustainable competitive advantage (Wrigley et al., 2016). 

 

3. Methodology 

This research is qualitative in terms of the type of data, descriptive-survey based on the method of data collection, 

and applied based on the purpose. The data collection tool is semi-structured interviews, and the statistical 

population of this research is formed by senior managers of Iranian tourism companies who have at least 5 years 

of experience in this field. For sampling in this research, a judgmental or purposeful method is used. In this 

research, according to the snowball method, the interviews will continue until the data reaches saturation. The 

method of data analysis is qualitative content analysis and open coding method is used to extract primary codes 

and then categories. MAXQDA software is used for coding in this research. Here is the data analysis process: 

1. Getting to know the data 

2. Summarizing texts 

3. Basic coding 

4. Extracting categories 

5. Classification 

 

4. Results 

To collect data in this research, active managers and experts in the field of tourism were interviewed. Based on the 

findings of the analysis, 464 initial codes extracted from the text of interviews. Later, these initial codes turned to 

89 categories based on their meaning background (Table 4). 

 

5. Conclusion 

The purpose of this research is to design a business model in the tourism industry with Osterwalder approach. For 

this purpose, a number of semi-structured interviews were conducted with senior managers in this field. Using the 

qualitative content analysis method, 464 primary codes were identified and then 89 primary codes were extracted 

(shape 4). Based on their meaning, the categories are included in 9 sections of the Osterwalder business model. 

The customers are the mass market, government departments, private companies, content production freelancers 

and students. The proposition values are: "Providing up-to-date and high-quality information about places, 

services, and tourism facilities, along with making it possible to compare them for free, and providing a distinct 

travel plan according to the limitations of travelers in a simple and accessible way". "Providing high-quality 

content in the form of an attractive website to attract the largest possible audience in order to increase the income 

of freelancers, increase the number of advertisements and enrich the customer databases for organizations and 

government institutions". "Providing free consultations as well as leisure-related services for those who do not 

want to travel, such as virtual tourism." "Providing well-being and security for customers along with providing 

additional services and facilitating passenger communication with other tourism sectors, which reduces additional 

costs and time costs for customers, as well as providing service guarantees". "Providing various services such as 

conducting educational tourism and selling products related to tourism at a fair price". The channels used in the 

tourism industry are: face-to-face communication, internet, messengers, social media, website, intermediaries and 

call support center. Businesses in the field of tourism use various types of communication, including self-service, 

dedicated response, personal response, customer community (forum, etc.), automatic services, and joint creation 

through feedback. Income streams include: direct sales of tourism and travel services, providing educational and 

consulting services, advertising income, brokerage fees, sales of customer databases, sales of tourism equipment 

and sales of membership services. Key resources in the tourism industry are: location, information resources, 

professional business ethics, proper communication with colleagues, competent human resources, creativity and 

innovation, specialized knowledge and skills, cloud storage space, licenses, tools and equipment, and brand name. 
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The most key activities among tourism companies are: obtaining insurance, concluding contracts, training 

employees, obtaining permits, hiring, programming, advertising, research and development, content production, 

maintenance of tools and equipment, and knowledge management. Key partners for tourism companies include: 

accommodation service providers, transport companies, other tourism companies, investors, content production 

freelancers, hardware equipment suppliers and repairers, government departments, insurance companies, 

programming and software companies and intermediaries. The cost structure for tourism companies includes: the 

cost of computer affairs, content production outsourcing, advertising and marketing costs, equipment and hardware 

maintenance, salaries, ancillary services, administrative costs  and staff training costs. In their study, Getz and 

Peterson (2005) found that businesses that are able to innovate in providing value to their customers perform better. 

Diaz et al. (2019) showed that using a business model canvas helps tourism managers integrate digital technologies 

more effectively into their business models. Reinhold et al. (2017) emphasize the importance of flexibility and 

innovation in business model design to adapt to technological changes. 
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 چکیده  اطلاعات مقاله 

رشد و توسعه در این عرصه،   و  تدام فعالیت  برایکاری  وشود و هر کسب تر میکار روز به روز پیچیدهوفضای رقابتی کسب  پژوهشی  مقالۀ
روست های زیادی روبه های اصولی در خلق، ارائه و کسب ارزش است. صنعت گردشگری در ایران با چالشنیازمند روش 
 ویژه به ها،  کاروخدمات و کسب درآمد است. ازجمله مواردی که به کسب   ۀها عدم شناخت مناسب اصول ارائکه یکی از آن 

 ب سمنا، طراحی  با ساختاری اصولی به خلق، ارائه و کسب ارزش بپردازندکند تا بتوانند  ی کمک میهای گردشگرکاروکسب 
وکار با رویکرد استروالدر در صنعت گردشگری است. این  کار است. هدف این پژوهش طراحی مدل کسب ویک مدل کسب 

لحاظ ماهیت  پیمایشی است و به ـ    یز نوع توصیفا  ،هاگردآوری داده   ۀلحاظ نوع هدف، کاربردی بوده و از نظر نحوپژوهش به 
مطابق روش گلوله  و  ساختاریافته گردآوری شده  های نیمهها ازطریق مصاحبه داده در این پژوهش،  از نوع کیفی است.    ،هاداده 

روش تحلیل محتوای    ،هاتحلیل آنومنظور تجزیه به .  ها به حد اشباع برسند که داده   یابدمیها تا زمانی ادامه  مصاحبه   این  برفی،
ای و میدانی، تمامی  های تحقیق از هر دو روش مطالعات کتابخانه کیفی با رویکرد استقرایی اتخاذ شده است. براساس یافته 

ای مفهومی  ۀ مقوله شناسایی شد. هرکدام از این عناصر به تفکیک و با توجه به زمین  89کار در قالب  ومدل کسب   ۀعناصر سازند
 کار را شکل دادند. و و بوم مدل کسب  ندکار با رویکرد استروالدر گنجانده شدو بخش مدل کسب  نُهدر که داشتند 
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 مقدمه

گاه. به   ممکن استگیرد. این امر  کار مختص به آن هم شکل میوکاری، مدل کسبوسیس هر کسبأهمواره با ت  گاه باشد یا ناخودآ   روی،هرخودآ
هایی برای کسب درآمد دارد، با کار هم فعالیتش را ادامه دهد، به شکل نانوشته بازار هدفی دارد؛ راهو کاری بدون توجه به مدل کسبواگر کسب

ری همل  کاری نظیر استروالدر، گوهای کسبتوان در مدل ها را می هایی را داراست که آنکلی مؤلفهطور کند و بههای دیگر همکاری می شرکت
کارها، وشود که در بسیاری از کسب نظران مشاهده کرد. شکاف موجود بین وضعیت مطلوب و وضعیت موجود زمانی آشکار می و سایر صاحب 

ور جدی گرفته کار بهره و شود و در واقع طراحی مدل کسبسودآوری بیشتر سازمان نمی   درور و تأثیر آن  وکار بهره توجه چندانی به مدل کسب 
 شود.  نمی 

کار در راستای و های یک واحد کسبکه زیربنای تمامی فعالیت  ،کاروای در گرو تشخیص صحیح آن است. اگر مدل کسبلهئحل هر مس
توان  ها نیاز به توجه بیشتری دارند، نمی و کار، کدام مؤلفه که در هر کسب  نشوددرستی شناسایی نشده و مشخص  خلق و ارائۀ ارزش است، به 

کار این است که مشتریان محصولات یا خدمات شرکت چه  وال در مدل کسبؤکار داشت. اولین س و بالاترین سودآوری ممکن را از کسبانتظار  
 . (Osterwalder & Pigneur, 2010کسانی هستد و چه علایق و سلایقی دارند؟ )

وکارها ازطریق این ساختار کند و همۀ کسبساختار درآمدزایی و هزینه را تشریح می  ،جذب مشتری  ،نحوۀ تولید ارزش ،  وکارمدل کسب
ها محسوب ۀ فاکتور مهمی در مزیت رقابتی شرکتمنزلوکار به مدل کسب(.  1399)طلایی و همکاران،    یابندو هویت می  شوندمیاز هم جدا  

)گودرزی و همکاران،  دارند  ازیوکار خود ناوری و ارتباطات به خلق مجدد مدل کسب اثر تغییرات فن  بروکار ها با تغییر محیط کسب شده و شرکت
شوند که ها متوجه میبنابراین شرکت  ؛های رقابتی پویا و سریع استکنند که تغییرات آشفتۀ محیطپژوهشگران متعددی نیز عنوان می(.  1400

مدلنمی  از  کسبتوانند  به های  فعال  مدل حلراه   ۀمنزلوکار  در  آگاهانه  تغییر  به  نیاز  و  کنند  استفاده  دائمی  دارد  و کسبهای  های  وجود  کار 
(Grabowski, 2014, p130.) 

های کار بررسی وهای زیادی که بر ابعاد مختلف صنعت گردشگری صورت گرفته است، همچنان از زاویۀ دید مدل کسبرغم بررسی به 
کاری کماکان در مسیر درست وشود هر کسبصورت شماتیک باعث میکار به و ای انجام نشده است. طراحی بوم مدل کسبدقیق و موشکافانه 

ارزش پیشنهادی  .  کندکار منطق شرکت را در چگونگی خلق، ارائه و کسب ارزش توصیف میوو مناسب به حرکت خود ادامه دهد. مدل کسب
ی است که  کند. در واقع ارزش پیشنهادی دلیلای از خدمات و محصولات است که برای گروه خاصی از مشتریان، ایجاد ارزش میمعرف بسته

 (. Osterwalder & Pigneur, 2010بدهند ) حرا به دیگری ترجی یمشتریان، شرکت 
کار استروالدر برای خلق، ارائه و کسب ارزش، شامل وکار رویکرد استروالدر است. مدل کسبوترین رویکرد در طراحی مدل کسبجامع 

های ارتباط و توزیع، نوع  های کلیدی، ارزش پیشنهادی، کانال یدی، فعالیتهای کلیدی، منابع کلند از: مشارکتاشود که عبارتبخش می  نُه
 های درآمدی. ها وجریانارتباط با مشتریان، مشتریان هدف، ساختار هزینه

 شود: الات زیر پاسخ داده می ؤدر این پژوهش به س 
 چگونه است؟ ایران کار در صنعت گردشگریو. مدل کسب1
 شوند؟کار با رویکرد استروالدر در صنعت گردشگری شامل چه مواردی میوکسبهای مدل . هرکدام از بخش2

 مبانی نظری  

الات پاسخ ؤکار به این س وپیتر دراکر، مدل کسب  گفتهجو کرد. به  وهای پیتر دراکر جستتوان در نوشتهکار را میوهای مفهوم مدل کسبریشه 
کنید و مبلغی که مشتری هایی برایشان مهم است؟ چگونه بین ارزشی که ارائه میدهند و چه ارزش میدهد: مشتریان شما را چه کسانی شکل  می

کار در مقالات و کتب و مفهوم مدل کسب  1970  ۀدر اوایل ده (.Casadesus & Ricart, 2010شود؟ )کند تناسب ایجاد میپرداخت می

https://sid.ir/search/paper/%D9%85%D8%AF%D9%84%20%DA%A9%D8%B3%D8%A8%20%D9%88%20%DA%A9%D8%A7%D8%B1/fa?page=1&sort=1&ftyp=all&fgrp=all&fyrs=all
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گذاری، در کنار آن مطرح شده و مفهوم مدل مربوط به مدیریت مثل بازاریابی و قیمت   ولی اجزای دیگری از مفاهیم  ،شدروسی به کار گرفته می
وضعیت فعلی آن   ۀدهندکار یک صنعت باید نشانو( معتقد است که مدل کسب2010)  1. تیس شدنمیکار به شکل اختصاصی بررسی  وکسب

های احتمالی برطرف شود.  تا ضعف  شودل مداوم باید بازنگری و اصلاح  شککار به ومدل کسب  ،او  ۀاندازی برای آینده باشد. به عقیدو چشم 
دهد که در واقع زیربنای تمامی  وابسته را نشان می هم های به کار یک شرکت، سیستمی از فعالیتو( معتقدند مدل کسب2012)  2آمیت و زوت 

کار تشخیص  و تواند با استفاده از مدل کسبمی کاریوهر کسب  ،هاهای یک سیستم در راستای تجارت و کسب سود است. به اعتقاد آنفعالیت
ترین هایی را به چه صورت، توسط چه کسانی و برای کدام مشتریان انجام دهد تا به بیشترین سودآوری ممکن دست یابد. دقیقدهد که چه فعالیت

کار منطق شرکت را در چگونگی خلق،  وتعلق دارد. مدل کسب  (2010کار به آستروالدر و پیگنیور )و ترین رویکرد در طراحی مدل کسبو جامع 
های مختلف است که در کنار هم شاکله . این مدل متشکل از بخش( Osterwalder & Pigneur, 2010کند ) ارائه و کسب ارزش توصیف می

کار خود وارزش نیاز دارد مدل کسب ۀخود در خلق و ارائ ۀکاری برای شناسایی عناصر سازندوکند. هر کسبو ساختار یک شرکت را نمایان می
ارائه و کسب ارزش    و  شکل نانوشته، مدلی را برای ایجادکارها، چه سنتی و چه مدرن، حتی به ورا شناسایی و آن را بازطراحی کند. تمامی کسب

کنند.  وکار یک شرکت را توصیف میارزش توسط کسب  شناسایی عناصر و روابطی است که خلق  هدف  وکار،  های کسبکنند. در مدلاتخاذ می
 Osterwalderپردازد )شرکت می  ک ای خاص به توصیف یتوان به عنوان دیدگاهی در نظر گرفت که از جنبهکار را میوبنابراین، مفهوم مدل کسب

& Pigneur, 2010بخش مجزا قرار   نهشده در  شکلی تفکیک کار بهو(. برای بیان منطق شرکت در خلق، ارائه و کسب ارزش، اجزای کسب
دهند. مدل  ارزش به مشتریان و کسب درآمد، شکل می  ۀکار را در ایجاد و ارائ وبخش در ارتباط با هم، ساختار یک کسب  نهگیرند و این  می

 آمده است.  1کار استروالدر در شکل وکسب

 
 1شکل 

 و   دستیابی  قصد  شرکت  که  است  هاییسازمان  یا  افراد  از  مختلفی  های گروه   ۀکنندمعرفی  مشتری  هایبخش  ۀسازند  ۀ: مؤلف 3های مشتریبخش
. آورد نمی   دوام  بلندمدت  در  شرکتی  هیچ   مشتریان  بدون.  دهند می  تشکیل   را   وکاریکسب   مدل  هر  قلب  مشتریان.  دارد   آنان  را به   خدمت  ۀ ارائ
  و   مشترک  رفتارهای  مشترک،  نیازهای  برحسب  جداگانه  هاییبخش  در  را  آنان  است  ممکن  شرکت  ،مشتریان  نیازهای  بهتر  کردنبرآورده   منظوربه 

 .(Osterwalder & Pigneur, 2010کند )   بندیگروه  هاویژگی سایر
  خاص  مشتری بخش یک  برای که کندمی توصیف را  خدمات  و محصولات از ایبسته  پیشنهادی هایارزش  ۀ: مؤلف 4های پیشنهادی ارزش 

  ای بسته  از  متشکل  پیشنهادی  ارزش   هر.  است  مشتریان  ازسوی  هاشرکت  سایر  به  شرکت  یک   ترجیح  دلیل  پیشنهادی  ارزش .  کند می  خلق  ارزش 
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  عناصری   از  متمایز  ترکیب  پیشنهادی  ارزش .  کندمی  برآورده  را  مشتریان  از  خاص  بخش  یک   نیازهای  که  است  خدمات  یا  محصولات  از  منتخب
  ارزش   مثال،  برای  .باشند  کیفی  یا  یکم    است  ممکن  هاارزش .  کند می  ارزش   خلق  طریق  این  از  و   برآورده  را  مشتریان  از  بخشی  نیازهای  که  است

 و  ایهزینه  هایارزش   برند،  ارزش   مشتریان،   سفارش   با  متناسب  محصولات  تولید  عملکرد،  بهبود  محصولات،  نوآوری  در  توانمی  را  پیشنهادی
 .(Osterwalder & Pigneur, 2010کرد ) ایجاد ارزش  مشتریان برای ها،نمونه  این با متناظر خدمتی یا  محصول ۀ ارائ با  و جستغیره 

  با   چگونه  خود،  هدف  مشتریان   هایبخش  به  مدنظر  پیشنهادی  ارزش   ۀارائمنظور  به  شرکت  که  است  آن  ۀکنندبیان   هاکانال  ۀ: مؤلف 1هاکانال 
  ایشان   با  آن  تماس  نقاط و  مشتریان  با   شرکت  میان  واسط  فروش،  و  توزیع  ارتباطی،  هایکانال.  دارد   دسترسی  هاآن   به  و  کندمی   برقرار  ارتباط  هاآن

 که(  ازفروش خدمات پس   و تحویل خرید، ارزیابی، آگاهی،) دارند  مجزا  فاز پنج هاکانال. کنند می ایفا مشتری ۀتجرب در را مهمی نقش و هستند
 .(Osterwalder & Pigneur, 2010) دهد پوشش را هاآن  تمامی یا  فازها  این از برخی  تواندمی کانالی هر

 شرکت. کند می برقرار مشتریان از خاصی هایبخش  با شرکت که است روابطی انواع بیانگر مشتری با   ارتباط ۀ: مؤلف 2نوع ارتباط با مشتری
  را   خودکار   پشتیبانی   خدمات   تا   حضوری  ارتباطات  روابط   این  ۀ گستر.  سازد   شفاف   خود  برای  را  مشتریان  از   بخش  هر  با   خود  ۀ رابط  نوع   باید

 ,Osterwalder & Pigneur)  هستند  مشتری  با   ارتباط  پیشران   هایانگیزه   فروش،  میزان   افزایش  و  مشتری  حفظ  مشتری،  جذب.  گیرددربرمی

2010). 
  مشتریان  اگر.  کند می  کسب   مشتریان  از  بخش  هر   از  شرکت  که  است  درآمدی  ۀدهند نشان  درآمدی  های جریان  ۀ: مؤلف 3های درآمدی جریان

 . دهند می تشکیل را آن هایشریان درآمدی هایجریان باشند، وکارکسب مدل قلب
، 4دادنعضویت، قرض   استفاده، حق  دارایی، حق  فروش   از:  اندعبارت  که  دارد   وجود  درآمدی  هایجریان  ایجاد  برای  گوناگونی  هایراه

 .(Osterwalder & Pigneur, 2010تبلیغات ) کارگزاری و انجام امتیاز، دستمزد  حق اعطای
مؤلف 5یدیکل  منابع   مدل   هر.  کندمی  تشریح  را   وکارکسب  مدل  صحیح  عملکرد   برای  موردنیاز  هایدارایی  ترینمهم  کلیدی  منابع  ۀ: 

 یا  معنوی  مالی،  فیزیکی،  کلیدی  منابع.  دهد می  شرکت  به  را  پیشنهادی  ارزش   ۀارائ  و  خلق  توان  هاآن  و  دارد   نیاز  کلیدی  منابع  به  وکاریکسب
 Osterwalder) شوند تأمین    کلیدی  شرکای  دستبه   یا   شوند  اجاره   شرکت  ازطریق  یا  باشند  شرکت  تملک   تحت  است  ممکن   و  هستند  انسانی 

& Pigneur, 2010(. 
 مدل   هر.  کند می  تشریح  را   وکارکسب   مدل  صحیح   عملکرد   برای  لازم   کارهای  ترینمهم  کلیدی  هایفعالیت   ۀ : مؤلف 6های کلیدی فعالیت

  انجام   موفق  عملکرد   به  دستیابی  برای  باید  شرکت  یک   که  هستند   اقداماتی  ترینمهم  از  هریک،  که  دارد   ازین  کلیدی  فعالیت  تعدادی  به  وکارکسب
 .(Osterwalder & Pigneur, 2010) هستند هافعالیت این ۀازجمل مسئله، حل  و تولید مانند وکارکسب مدل یک  اصلی هایفعالیت. دهد

 وکارکسب  مدل  صحیح  عملکرد   باعث  که  کندمی  توصیف  را  شرکا  و  کنندگانتأمین  از  ایشبکه  کلیدی  هایمشارکت  ۀ: مؤلف 7شرکای کلیدی 
 .وکارندکسب هایمدل از بسیاری بنای سنگ  هامشارکت و گزینندبرمی شریک  خود برای مختلفی دلایل به هاشرکت.  شوندمی
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 هر در که است بدیهی. آورندمی  بار به   خود  با وکارکسب مدل اجزای که کندمی  تشریح را هاییهزینه تمام  ساختار، : این1هاساختار هزینه 
بر این است تمامی مواردی که برای  و یابند. در طراحی مدل کسب  کاهش   د دار  امکان  که  جایی  تا  باید  هاهزینه  وکاری،کسب  مدل کار تلاش 

 .شودصورت نیاز اصلاح رشده و دکنند، شناختهتراشی میکار هزینهوکسب
و کسب اصولی  کارهای گردشگری نیز برای خلق، ارائه  وکار دیگری، کسبومانند هر کسب  کار در صنعت گردشگری: ومدل کسب 

مربوط    بازارهای  مدرنیزاسیون،  پیشرفت  و  ظهور  کار فعلی خود را شناسایی کرده و درصدد اصلاح و بهبود آن برآیند. با و ارزش، باید مدل کسب
تفریحات افراد  زیرا  ؛هستند   گسترش   درحال  توجهیدرخور  طوربه   به  از   مکان نقل  دیگر   ۀمنطق   به  ایمنطقه  از   خود  فراغت  اوقات  در  بسیاری 

  خود  خدمات و محصولات خود، هدف بازارهای خاص الزامات و نیازها درنظرگرفتن با گردشگری صنعت فعال در رو مشاغلهمینکنند؛ ازمی
تمرکز   و   ثبات  باید برای  فعلی  رقابتی  محیط  در   وکارهاکسب  که  است  مهم  نکته  این  به  توجه  .کنند می  هماهنگ   شان مشتریان  ترجیحات  به   توجه  با  را

روی  خود  ارتباط  از   بازاریابی صحیح،  بر  اطمینان   های مختلفبخش   با   نزدیک    ۀ سلط  تحت   که  ،فعلی  وکارکسب   محیط  .کنند   حاصل   بازار 
 (. Kotler & Armstrong, 2010کند )می ضروری را هاآن مشتریان و هاشرکت بین منسجم تعامل است، اطلاعات فناوری گسترش 

 پیشینهمرور 

که   شدهای این پژوهش آشکار  کار در گردشگری الکترونیک است. براساس یافتهودنبال طراحی مدل کسب( در پژوهش خود به1400کلابی )
ها در کنار توجه به عوامل  قراردادن خلق ارزش مشترک با درنظرگرفتن قوانین، مقررات و سیاستکار، هدفوهای کسبدر راستای طراحی مدل

کار خواهد بود. خلق ارزش مشترک در  وهای کسبزمان مدلدرون سازمان، فرهنگ سازمانی و چابکی در شرکت، باعث کارایی و اثربخشی هم
ترین گذارتأثیرهای کلابی، خلق ارزش مشترک،  واقع ایجاد پیوند صحیح بین مزیت رقابتی و مسئولیت اجتماعی یک شرکت است. براساس یافته

  که  شودگردشگری الکترونیک توصیه می ۀ های فعال در حوزکار است. با توجه به نتایج حاصل از این تحقیق، به شرکتودل کسب بعد طراحی م
 کنندگان استفاده کنند. وری، از مسائل اجتماعی و ابعاد رفاهی مصرف در راستای ایجاد ارزش، مزیت رقابتی و درنهایت افزایش بهره 

  با رویکرد کارآفرینی سازمانی در صنعت گردشگری وکار  کسب  بازطراحی مدل  ۀ شناسایی و تبیین آمیخت( به  1399راد )کلابی و کریمی
های فعال در صنعت گردشگری  وکار شرکتهای کسببازطراحی مدل  ۀآمیختاند که  الؤدنبال جواب به این س راد بهاند. کلابی و کریمیپرداخته

توان از تغییر در فرهنگ سازمانی  کار، میوهای کسباصلاح و طراحی مجدد مدل  و   های این پژوهش، برای بازنگریبراساس یافته   چیست؟
بهره  افزایش  ایجاد فرصت،  به  تغییر در فرهنگ سازمانی  ایجاد  و سایر ذیاستفاده کرد.  نفعان منجر  وری سازمانی و خلق ارزش برای شرکت 

دهد. با توجه به هدف اصلی کار پایدار و باثباتی را شکل میو های یک شرکت، کسبین موضوع در کنار درنظرگرفتن قابلیتشود. توجه به امی
ند از: اکار شناسایی شد که عبارتوبازطراحی مدل کسب  ۀکار، تحت عنوان آمیختواصلی در بازطراحی مدل کسب  مؤلفۀ  چهاراین تحقیق،  

 ها.جتماعی شرکتی، خلق ارزش مشترک و قابلیت سازمانی، مسئولیت ا فرهنگ 
همکاران  گهر  یاوری عنوان  1399)  و  با  خود  پژوهش  در  کسب»(  گردشگریومدل  صنعت  در  کسببه  «کار  مدل  طراحی  کار ودنبال 

 هستند.  های اجتماعیدر بستر شبکه گردشگری الکترونیک 
کار وها باید در مدل کسبترین دلیلی که سازمانتواند خلق ارزش کند. مهمدارد که می را  راه    ۀشکار برای هر سازمانی، حکم نق ومدل کسب

کار برای سازمان اهمیت ورو شناسایی و طراحی مدل کسبازاین  ؛همین خلق ارزش است   کنندخود بازنگری کرده و آن را اصلاح و بازطراحی  
کسبویژه  مدل  دارد.  اوای  منطق  واقع  در  می کار  شرح  را  شرکت  یک  ویژه قتصادی  توجه  و  مدل  دهد  همچنین  دارد.  مشتریان  نیازهای  به  ای 

کار وشود. طراحی یک مدل کسبوری و سودآوری سازمان میکند و موجب افزایش بهره نفعان شرکت، ارزش ایجاد میکار برای تمام ذیوکسب
کار، ساختار  ومتفاوتی را برای مشتریان خود خلق و ارائه کنند. ازآنجاکه مدل کسب   دهد تا ارزش می ها  مناسب و اصولی این اجازه را به شرکت

 
1. Cost Structure 
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کار این امکان را بدهد تا خود را با رقبا و مقایسه کرده وتواند به صاحبان کسب دهد، میهای یک شرکت را در خلق ارزش نشان می کلی فعالیت
های این تحقیق به این موضوع اشاره  برند؟ یکی از یافتهوت و کسب درآمد بیشتر بهره میهایی برای ایجاد تفاو متوجه شوند رقبا از چه ارزش 

 ،یدرآمد  یهاانی از عناصر مربوط به جر  شتریب  عی توز  یهاو کانال   ،یشنهادیارزش پ   نه،ی ساختار هز  ان،ی با مشتر  عناصر مربوط به ارتباط کند که  می
  ۀ توان به این موضوع اشاره کرد که ارائ می   ،های این تحقیقاز دیگر یافته  .رندیپذیم  تأثیر  یدیکل  یهاارکتو مش  یدیکل  یهاتیفعال  ،یدیمنابع کل
تواند سودآوری بیشتری به همراه داشته باشد. یکی از عناصر مهم دیگر در یک مدل  خدمات شامل خدمات اصلی و خدمات مکمل می   ۀیک بست

پاسخوکسب که شبکهگویی، سفارش کار سرعت در  آنی است  تعامل  و  را برای کسبگذاری  امکان  این  فراهم می وهای مجازی  آورند.  کارها 
های پرکابرد عنوان یکی از کانالهای اجتماعی بههای پیشنهادی ایجاد دسترسی آسان و سریع برای مشتریان است. شبکهارزش   مؤلفۀترین  مهم

ترین مؤلفه، کند. در ارتباط با مشتریان، مهمخوبی را فراهم می   ۀبی، پیشبرد و تبلیغات، زمین یاآید که برای بازارسنجی، موقعیتبه حساب می
ها  کار به شرکتوشود. درنهایت، شناخت مدل کسببهبود نوع ارتباط با مشتریان است که این موضوع از راه تسریع و تسهیل ارتباط حاصل می

گاه ها برای ایجاد مزیت رقابتی یا ارزش پیشنهادی انجام مییل کنند و از اقداماتی که آنتر تحلکند رقبای خود را بهتر و دقیقکمک می دهند آ
 شوند. 

های کلیدی، منابع کلیدی، ارزش پیشنهادی، ارتباط ( در تحقیق خود نشان دادند که شرکای کلیدی، فعالیت 1399)  و همکاران   شریعتی
کار های الکترونیکی وتأمین بر مدل کسب  ۀ کار الکترونیک و زنجیرون درآمدی، فرهنگ کسببا مشتری، کانال ارتباطی، ساختار هزینه، جریا

صورت جداگانه، بر کل مدل بود  کار آستروالدر به و بعد مدل کسب نُه از  یک این تحقیق، اثرگذاری هر ۀگذارند. فرضیمی  تأثیرصنعت گردشگری 
کار با رویکرد آستروالدر  و از ابعاد مدل کسب  یک های این تحقیق، هرتحقیق پذیرفته شد. براساس یافته  ۀها، فرضی داده وتحلیل  تجزیهکه پس از  

 گذارد.  وری و افزایش سودآوری شرکت فعال در این حوزه اثر مثبت میبهره  درگذار بوده و تأثیر
مقیاس« بر این باورند    توسعه  و  ابعاد  شناسایی:  ی محلی گردشگر  ۀشددرک  ای با عنوان »ارزش ( در مقاله2023و همکاران )  1هایلینگ ژانگ

  افزایش   در   آن  اهمیت  رغمبه   است و  خاص  مقصد  یک   سنتی  هایشیوه   و  تاریخی  هایروایت  غنی،  فرهنگی  میراث  شامل  محلی  که گردشگری
در   کنند نیز بسیار محدود است.  بررسی  را  محلی  گردشگری  در  درگیر  بازدیدکنندگان  ذهنی  هایارزش   و  ادراکات  که  تحقیقاتی  توریستی،  ۀتجرب

  . است  شده  استفاده  محتوا  تحلیل  و  گراییسازه  برمبتنی  تئوری  از  هادادهوتحلیل  تجزیه   برای  پژوهش،  این  اکتشافی  ماهیت   به   توجه  با   ،این پژوهش
 ارزش   عملکردی،  ارزش :  کندمی  سازیمفهوم   و  شناسایی  را  محلی  گردشگری  در  شدهدرک   هایارزش   از  متمایز  بعد  های این تحقیق پنجیافته

 ایجاد  ابعاد  این  یکم    گیریاندازه  برای  ایمادههجده  مقیاس  یک   براین،علاوه .  خودشکوفایی  ارزش   و  شناختی  ارزش   اجتماعی،  ارزش   عاطفی،
 است.  شده

  در   اندکی  هایبررسی  که  نداه رسید  نتیجه  این  به  کاروکسب مدل  درمورد   خود  پژوهش  هاییافته  در(  2020)  3کارتر کریس  و  2کارتر  مایکل
 و  ندارند مناسبی درآمد تجسمی آثار هنرمندان استرالیا در کهازآنجا.  است گرفته صورت هنرمندان برای  خلاقانه کاروکسب هایمدل  خلق ۀزمین

 که  متفاوتی  معنوی   هایارزش   دلیلبه  هرچند   ؛دارند  نیاز  یبادوام  و   خلاقانه  کاروکسب  مدل  به  هاآن  ،کندنمی  مناسبی  حمایتدولت    همچنین
 است. دشوار امری کارو کسب مدل اصول سازیپیاده با  وریبهره  افزایش دارند، تجاری هایارزش  نسبتبه هنرمندان

  خلاقیت  کارگیریبه  عنوان تحت ایمقاله در است، صورت گرفته فریمیوم  الگوی روی که اندکی هایبررسی  دلیلبه (  2020) 4پاندا  کومار
توان از الگوی فریمیوم بهره برد که تنها زمانی می.  الگوست  این  جزئیات  بررسی  دنبالبه  تأسیس،تازه   هایشرکت  برای  کاروکسب  مدل  طراحی  در

 .است جدید مشتریان جذب  در تلاش  و  سابق مشتریان حفظ روش، این ۀمؤلف  تریناصلی .سازمان راهبردی نوآورانه و رشدگرا داشته باشد

 
1. Hailin Zhang. 
2. Michelle Carter 

3. Chris Carter 

4. Kumar Panda 
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  بیان   و  پرداخته است  کاروکسب   مدل  و   راهبرد   به   موفق  هایشرکت  زمانهم   نیاز   علل  بررسی  به  ای مقاله   در  1( 2019)  و همکاران  براون
  تضمین   را  آن  سودآوری  و  بوده  شرکت  یک   بلندمدت  رقابتی  مزیت  کار،وکسب  مدل  طراحی  و  رقابتی  راهبردهای  بین  تعادل  و  زمانهم  توجه  کندمی
 رقبا  برابر  در  را  شرکت  وشود  می  منجر  هاآن  رفتار  تغییر  و  مشتریان  رفتنازدست  به  ،وکارکسب  مدل  به  توجه  بدون  راهبرد،  بر  تمرکز.  کند می

 کند. می پذیرآسیب
 روش   از  استفاده  با  و «متوسط  و  کوچک   هایشرکت  در  کاروکسب  مدل  طراحی  در  خلاقیت»  عنوان  تحت  خود  ۀمقال  در  (2018)  2مولر

  یعنی   ـ  هاشرکت  این  کاروکسب  مدل  مهم  قسمت  دو  در  بیشتری  تأثیر   چهارم   صنعتی  انقلاب  که  رسیدند  نتیجه  این  به  درنهایت  کیفی،  تحقیق
اوی تغییر این از کنندگانمصرف  از بیشتر دهندگانارائه همچنین. گذارد می ـ کلیدی منابع و پیشنهادی ارزش   شوند. می متأثر  فن 

  جهانی   اقتصاد  اندازچشم  که  شرایطی  در  کنندمی   بیان  «جدید  کاروکسب   مدل  طراحی»   عنوان  با  ایمقاله   در (  2016)و همکاران    3وریگلی
  کار،  این  انجام  برای.  شوند  پذیرترواکنش  و  سازگارتر  خود  بازار  در  تغییرات   نسبتبه  باید  هاشرکت  است،  تغییر  درحال  سرعتبه   و  نامشخص

  اصلی شایستگی یک  ۀمنزلبه وکارکسب مدل نوآوری پذیرش  دنبالبه  دبای بلکه ،کنند شرکت وکارکسب مدل آزمایش در باید تنهانه   وکارهاکسب
 . باشند  پایدار رقابتی مزیت برای ابزاری و

 روش پژوهش 

نظر   از  کیفیداده این تحقیق  نحو   ،ها  داده   ۀبراساس  توصیفیگردآوری  ابزار جمع ـ    ها  کاربردی است.  براساس هدف  و  داده پیمایشی  ها آوری 
  پنج دهند که دارای حداقل های گردشگری ایران شکل میآماری این تحقیق را مدیران ارشد شرکت ۀساختاریافته است و جامع های نیمه مصاحبه 

گیری در این پژوهش، از روش قضاوتی یا هدفمند استفاده شده است. در این پژوهش، مطابق روش  اشند. برای نمونه سال سابقه در این حوزه ب
ها تحلیل محتوای کیفی است و از روش  داده وتحلیل  تجزیه ها به حد اشباع برسند. روش  که داده   یابدمیها تا زمانی ادامه  گلوله برفی، مصاحبه 

   شود.کدهای اولیه و سپس مقولات استفاده می کدگذاری باز برای استخراج
 است. 2ها در این پژوهش مطابق شکل داده  وتحلیلتجزیهفرایند 

ها باید به متن تبدیل  تمام مصاحبه  هاست. اصولاا : اولین اقدام در تحلیل محتوای کیفی، بازخوانی و آشنایی کامل با داده هاداده آشنایی با    .1
 ها ایجاد شود. شود تا آشنایی کامل با داده سپس این متون بارها خوانده می .شوند

انجام   یصورتبه شوند. این کار سازی میشکلی سازمان یافته و با دقت خلاصه : پس از آشنایی با متون، این متون بهمتون سازی خلاصه  .2
 معنای اصلی حفظ شود.شود که مفهوم و می

شود. کدگذاری به این معناست که عباراتی سازی متون، برای کدگذاری اولیه یا کدگذاری باز اقدام میکدگذاری اولیه: پس از خلاصه   .3
ها در قالب  ه متن خلاص   ۀنشانه یا کد شناسایی شوند. در این مرحله هم  ۀمنزلشکلی برجسته و به به   اندمرتبطاز متن که با موضوع و هدف پژوهش  

میکد مرتب  نرم ها  از  استفاده  با  و  دستی  صورت  دو  به  فرایند  این  انجام  شوند.  نرم شودمیافزار  از  کدگذاری  برای  پژوهش  این  در  افزار . 
 شود. استفاده می 4ای دیکیومکس

شود. سپس الگوهایی میان کدهای استخراج مقولات: پس از کدگذاری اولیه و بررسی کدها، کدهای نامربوط با موضوع حذف می   .4
 مرتبطی با هم دارند. ۀاز کدها هستند که محتوا و مفهوم یا زمین ایشود. مقولات در واقع دستهمانده شناسایی و مقولات استخراج میباقی 

 
1. Braun 

2. Muller 
3. Wrigley 

4  . MAXQDA 
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ایطبقه  .5 آمدهمرحلهن  بندی: در  به دست  که  و طبق دسته، مقولاتی  بررسی شده  بوم مدل کسباند  بندی  کار استروالدر، دستهوبندی 
 شوند.  می

 
 ها داده لیتحلوهیتجز   ندیفرا :2شکل 

 های پژوهش یافته

. بعد از هشتمین مصاحبه، شباهت شدگردشگری مصاحبه    ۀفعال در حوزها در این پژوهش، با مدیران و کارشناسان ارشد  آوری دادهبرای جمع 
راهنمایی گردشگری را در    ۀاغلب این افراد تجرب  .یافتها تا نفر دهم ادامه  حد کفایت رسیدن، مصاحبه   اطمینان از به   برای ها مشهود بود و  داده

 . شودمیمشاهده  3ها در زمان انجام مصاحبه در جدول سمت آن .شغلی خود دارند ۀکارنام

 شوندگان و مدت مصاحبه مشخصات مصاحبه :1 جدول
 ردیف  شونده سمت مصاحبه کاری  ۀسابق مدت زمان مصاحبه 

پرست راهنمایان گردشگری  سال 15 دقیقه  80  1 سر
 2 مدیر عامل  سال 10 دقیقه  70
 3 مدیر فروش  سال 11 دقیقه  75

 4 مدیر عامل  سال 10 دقیقه  100
 5 راهنمای گردشگری  سال 17 دقیقه  90
 6 مدیر روابط عمومی  سال 12 دقیقه  50
 7 مدیر اجرایی  سال 12 دقیقه  85
یابی  سال 10 دقیقه  90  8 مدیر بازار
 9 راهنمای گردشگری  سال 11 دقیقه  90
 10 1گذاربنیان  سال 12 دقیقه  50

گیرد،  که این روش براساس قضاوت ذهنی صورت میاست. ازآنجا  این تحقیق از روش تعیین روایی محتوا استفاده شده  سؤالات برای تعیین روایی  
 کار استروالدر طراحیوالات براساس مدل کسبؤشود. در این تحقیق، س ها اخذ میروایی ابزار گردآوری داده ۀبارنظر افراد خبره و کارشناس در

پایایی در این پژوهش، از شاخص  اندتأیید کردهاساتید    راشده و محتوای آن   ابزار از روایی لازم برخوردار است. برای سنجش  ؛ درنتیجه این 
کنند میزان درک  فرمول، در بین محققانی که کدگذاری میازطریق  درصد پایایی    ۀشود. شاخص تکرارپذیری با محاسبتکرارپذیری استفاده می

 شود.  های مصاحبه برداشت میکند که از متنگیری میی را اندازهمشترک 

درصد پایایی =
تعداد  توافقات  × 2

تعداد  کل کد ها
× 100 

 
 ایگذار آژانس گردشگری با هدف جذب بیشترین مخاطب ممکن در راستای برگزاری تورهای گردشگری به شکل مستقیم و واسطهبنیان. 1

داده‌هاآشنایی با 
متونخلاصه‌سازی
کدگذاری اولیه

استخراج مقولات
طبقه بندی
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تکرار می را  یکدیگر  نتایج  کدگذار  محقق  چند  یا  دو  که  دارد  اشاره  درصدی  به  کدگذاران  بین  تکرارپذیری  درصورتیشاخص  که کنند. 
و   هم  مانند  را  متن  کدکدگذاران یک  تکرارپذیری  کنند،  کدگذاری  اثبات میها  به یک روش  ابزار  پایایی  و  بوده  قبول  شاخص قابل  اگر  شود. 

 شود. می تأییددرصد بیشتر باشد، پایایی بین کدگذاران  60آمده از دستتکرارپذیری به
  دوا او هماهنگ و سپس متن حاصل از  اجرای کدگذاری ب  ۀها و نحوبرای پایایی مصاحبه، از یک همکار محقق کمک گرفته شد. آموزش 

های حاصل از مصاحبه را کدگذاری کردند.  شده در اختیار او قرار گرفت. هم محقق و هم همکار محقق، هردو، داده انجام   ۀمصاحب  دهمصاحبه از  
 .شد تأییددرصد بیشتر است، پایایی  60درصد بود و به این دلیل که از  75پایایی بین کدگذاران  تأییدشاخص تکرارپذیری برای 

یعنی    ،بعد  ۀدر مرحل  اما  ؛هایی نیز وجود دارد ها استخراج شد که در بین این کدها، مشابهتکد اولیه از متن مصاحبه   464اول،    ۀدر مرحل
ای دیکیوافزار مکسگیرد. این کار با نرم بخش مدل استروالدر قرار می  نهآمده در  دستبه  مقولات  شود واستخراج مقولات، از تکرار جلوگیری می

 شود. انجام می 
از   یا بخشی  تبدیل  مصاحبه   هایصحبت هر جمله  به یک کد  از مرحل  شوند.میشونده  بعدی، کدهای حاصل  قدم  زمین  ،قبل  ۀدر   ۀ که 

کدهای    ،دهند. در جدول زیرمقوله را شکل می  89کد اولیه    464دهند.  گرفته و مقولات را شکل میکنار هم قرار    مفهومی مشترکی دارند، در
 . شودمیاولیه و مقولات حاصله مشاهده 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 ای دیکیوافزار مکس: فضای نرم3شکل 

 

 : تعداد کدهای جدید مستخرج از هر مصاحبه2جدول 
 مجموع کدهای یکه نهم  هشتم  هفتم  ششم  پنجم  چهارم  سوم  دوم اول مصاحبه 

 308 0 11 25 35 38 44 47 51 57 تعداد کد جدید 

. شوند یم لیبه مقولات تبد ، بعد ۀفرد( است که در مرحلبه)منحصر کهی هیکد اول  308شده، استخراج یۀکد اول 464درمجموع از ، 4در جدول 
 .مشاهده نشد ید یجد یۀ کد اول چینهم و دهم ه یهابه دست آمد و در مصاحبه دیجد یکد اول ازدهیمصاحبه،  نیبعد از اتمام هشتم
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 و مقولات هیاول یکدها :3 جدول
 کدهای اولیه مقولات اختصاری مقولات کد

X1  فعالیت اخذ بیمه  • اخذ بیمه 

X2 دهندگان خدمات اقامتیارائه 

 های رسمی اقامتگاه •
 ها قرارداد با اقامتگاهانعقاد  •
 های معتبراقامتگاه •
 ها مشارکت با اقامتگاه •
 ای های اجارهکنندگان اقامتگاهمینأت •
 گردی های بوممشارکت اقامتگاه •
 ها مشارکت هتل •

X3 سرویس( ارتباط استفادۀ شخصی از خدمات ) سلف 

 ارتباط خدمات شخصی  •
 استفادۀ شخصی از خدمات سایت  •
 خدمات شخصی  •
 ارتباط استفادۀ شخصی از خدمات  •

X4 گویی اختصاصی ارتباط پاسخ 

 گویی اختصاصی حضوری پاسخ •
 گویی اختصاصی تلفنی پاسخ •
 های رایگان شخصی اختصاصی ارزش مشاوره •
 ارتباط کمک اختصاصی  •

X5 گویی شخصی ارتباط پاسخ 

 مرکز پشتیبانی تماس  •
 کمک شخصی تلفنی  •
 کمک شخصی حضوری •
 کمک شخصی تلفنی  •
 ارتباط مشاورۀ شخصی  •
 ارتباط کمک شخصی  •
 کمک شخصی تلفنی  •
 های اجتماعی کمک شخصی ازطریق رسانه •
 کمک شخصی آنلاین  •
 رسان   کمک شخصی ازطریق پیام •
 کمک شخصی ازطریق سایت  •

X6  )...ارتباط جامعۀ مشتریان ) تالار گفتمان و 

 تالار گفتمان  •
 باشگاه مشتریان •
 پویش تبلیغاتی  •
 گفتمان مجازیاط تالار  بارت  •

X7  ارتباط خدمات خودکار 
 ریزی خودکار برای سفربرنامه •
 خدمات خودکار  •
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X8   نظردهی ارتباط خلق مشترک ازطریق 

 راه ارتباطی با مشتریان ازطریق نظردهی سایت  •
 نظر دهی در صفحات مجازی  •
 ثبت نظر مشتریان روی سایت  •
 ارتباط نظرسنجی از مشتریان  •
 های اجتماعیمشتریان در رسانهارتباط نظردهی  •
 ارتباط نظردهی مشتریان در سایت  •

X9  ارزش ارائۀ خدمات با کیفیت 
 خدمات با کیفیت و قیمت مناسب •
 ارزش ارائۀ خدمات با قیمت مشابه ولی کیفیت بالاتر •

X10  ارائۀ خدمات جانبی  • ارزش ارائۀ خدمات جانبی 
X11  تنوع خدمات • خدمات متنوع  ۀارزش ارائ 
X12  خدمات مرتبط با اوقات فراغت  ۀارزش ارائ  • خدمات مرتبط با اوقات فراغت  ۀارزش ارائ 

X13 
جذب مخاطب  برایباکیفیت  یمحتوا  ۀارزش ارائ 

 جذب مخاطب بیشتر برایباکیفیت  یمحتوا  ۀارائ • بیشتر

X14  ها افزایش درآمد فریلنسر  • ها ارزش افزایش درآمد فریلنسر 

X15 
ها و خدمات امکان مقایسۀ رایگان مکانارزش ایجاد 

 گردشگری

 ایجاد امکان مقایسۀ خدمات مسافرتی  •
 عنوان مقصد سفرهای مختلف بهایجاد امکان مقایسۀ مکان •
 یکدیگر ها باامکان مقایسۀ تور •
 ها امکان مقایسۀ مجازی رایگان اقامتگاه •
 ها برای مشتریانایجاد امکان مقایسۀ اقامتگاه •
 ها و امکانات گردشگریان مقایسۀ رایگان مکانارزش ایجاد امک •

X16  برگزاری گردشگری آموزشی  • ارزش برگزاری گردشگری آموزشی 

X17 ریزی سفر با توجه به محدودیت مسافران ارزش برنامه 
 های مسافران ریزی سریع سفر با توجه به محدودیتایجاد امکان برنامه •
 توجه به محدودیت مشتریانریزی سریع سفر با جزئیات با برنامه •

X18 بودن تبلیغات پربازده • بودن تبلیغات ارزش پربازده 
X19  مین رفاه و امنیتأت • ارزش تأمین رفاه و امنیت 
X20 های گردشگریارزش تسهیل ارتباط مسافر با سایر بخش • ها ارزش تسهیل ارتباط مسافر با سایر بخش 

X21 
خواهند به سفر  ارزش خدمات برای افرادی که نمی

 خواهند به سفر بروند ارزش خدمات برای افرادی که نمی • بروند 

X22 روز داشتن اطلاعات گردشگری باکیفیت و به ارزش • روز ارزش داشتن اطلاعات گردشگری باکیفیت و به 

X23 بودن و راحتی استفاده از خدماتارزش در دسترس 

 سهولت دسترسی به خدمات  •
 استفادۀ آسان برای مشتریان ایجاد راحتی و  •
 ایجاد قابلیت دسترسی آسان برای مشتریان  •
 دسترسی و کاربری آسان خدمات  •
 قابلیت استفادۀ راحت خدمات  •
 ارزش راحتی مقایسۀ امکانات گردشگری •
 ارزش ایجاد راحتی برای مشتریان  •
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X24  ارزش ضمانت خدمات 
 ضمانت خدمات  •
 شدهشده با خدمات ارائهتطابق خدمات معرفی •
 کردن کارمزد مرجوع •

X25 ارزش طراحی برنامۀ سفر متمایز 

 خدمات متفاوت برای گردشگران  •
 ها ریزی مناسب سفر فعالیت برنامه •
 طراحی مناسب بستۀ خدماتی •
 ارزش طراحی برنامۀ سفر متمایز •
 ارزش طراحی برنامۀ سفر جذاب  •

X26  طراحی جذاب سایت  • ارزش طراحی جذاب سایت 
X27 کردن بانک اطلاعاتی مشتریان غنی • کردن بانک اطلاعاتی مشتریانارزش غنی 

X28  ارزش قیمت منصفانه 
 دهندگان خدمات تر ازطریق مذاکره با ارائهارزش ارائۀ قیمت مناسب •
 ارزش قیمت منصفانۀ خدمات  •

X29 کاهش هزینۀ زمانی مشتریان  • ارزش کاهش هزینۀ زمانی برای مشتری 
X30   های خدمات جانبی برای مشتریانکاهش هزینه • های جانبی هزینهارزش کاهش 
X31  گردشگری مجازی  • ارزش گردشگری مجازی 

X32  ارزش مشاوره و کمک رایگان به مسافران 
 های مختلف معرفی رایگان مجازی اقامتگاه •
 های رایگان شخصی اختصاصی ارزش مشاوره •
 ریزی راحت و سریع سفرارزش کمک به برنامه •

X33 ها انعقاد قرارداد 
 ها انعقاد قرارداد با اقامتگاه •
 ونقل معتبرهای حملانعقاد قرارداد با شرکت •
 فعالیت عقد قرارداد بیمه  •

X34 آموزش کارکنان 

 آموزش راهنمایان سفر •
 آموزش نیروی انسانی مناسب  •
 آموزش و گوشزد به کارکنان •
 آموزش مناسب کارکنان •
 فعالیت آموزش کارکنان  •
 آموزش ازطریق کارآموزی فعالیت  •
 فعالیت تربیت راهنمایان سفر ماهر •
 فعالیت آموزش مداوم کارکنان •

X35  بازار انبوه 

 مشتریان عموم مردم  •
 مند به آثار باستانی عموم مردم علاقه •
 گردی مند به طبیعتعموم مردم علاقه •
 عموم مردم  یبرگزاری کلاس آموزشی برا  •
 بازار انبوه  •
 کنندگان عموم مصرف  •
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X36 ای درآمد ارائۀ خدمات آموزشی و مشاوره 

 گردی و گردشگریدرآمد خدمات آموزشی طبیعت •
 آموزش موارد مربوط به گردشگری به مشتریان  •
 درآمد برگزاری کلاس آموزشی  •
 عموم مردم  یبرگزاری کلاس آموزشی برا  •
 های گردشگریکارودرآمد دریافت حق مشاوره برای کسب •
 کلاس آموزشی در سایت برگزاری  •
 صورت حضوری برگزاری کلاس آموزشی به •
 جریان درآمدی برگزاری دورۀ آموزشی  •

X37  درآمد تبلیغات 

 درآمد تبلیغات  •
 کسب درآمد   برایتمرکز روی تبلیغات  •
 بارگذاری تبلیغات روی سایت  •
 درآمد کارمزد تبلیغات  •

X38  درآمد دستمزد کارگزاری 

 دریافت کمیسیون  •
 گریواسطهخدمات  •
 ای فروش شناور واسطه •
 ها دریافت کمیسیون از اقامتگاه •
 گری درآمد واسطه •
 درآمد پلتفرمی •
 گذاشتن پلتفرم اشتراکبه •
 گریدستمزد واسطه •
 ای درآمد فروش واسطه •

X39  درآمد فروش بانک اطلاعاتی مشتریان 

 درآمد فروش بانک اطلاعاتی مشتریان  •
 فروش اطلاعات به ادارات دولتی  •
 ها فروش اطلاعات مشتریان به شهرداری •
 ها فروش اطلاعات مشتریان به نمایشگاه •

X40 درآمد فروش تجهیزات گردشگری 
 درآمد فروش تجهیزات گردشگری •
 فروش مستقیم خدمات گردشگری •

X41  فروش حق اشتراک به خدمات دهندگان  • درآمد فروش حق اشتراک 

X42  گردشگری و مسافرتی درآمد فروش مستقیم خدمات 

 درآمد فروش مستقیم خدمات گردشگری و مسافرتی  •
 پذیری مستقیم درآمد مهمان •
 فروش مستقیم خدمات گردشگری •
 های خدمات گردشگریفروش مستقیم بسته •
 های گردشگریدرآمد فروش مستقیم خدمات و برنامه •
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X43 ونقل های حملشرکت 

 ونقل های حملشرکت •
 معتبر ونقلحملهای شرکت •
 ونقل های حملمشارکت با شرکت •
 های هواپیمایی مشارکت با شرکت •
 های هواپیمایی شرکت •
 داخلی ونقلهای حملمشارکت با شرکت •

X44 ها فعالیت اخذ مجوز 

 انتظامی  یاخذ مجوز نیرو •
 اخذ مجوز ورود مسافر خارجی  •
 اخذ مجوز کشتیرانی  •
 ها اخذ مجوز •
 گردشگریفعالیت اخذ مجوز  •

X88 های اداری هزینه 
 مالیات  ۀهزین •
 دفتر ۀهزینۀ اجار •

X45  فعالیت استخدام 

 فعالیت استخدام  •
 های ماهراستخدام راهنما •
 استخدام منابع انسانی شایسته  •
 فعالیت استخدام نیروی کار ماهر •
 استخدام نیروی انسانی متعهد  •

X46 نویسی فعالیت برنامه 
 نویسی برنامهفعالیت  •
 نویسی مناسب فعالیت برنامه •
 ای نویسی حرفهبرنامه •

X47  تبلیغات و بازاریابی  • فعالیت تبلیغات و بازاریابی 

X48  فعالیت تحقیق و توسعه 

 دستیابی به اطلاعات  •
 نیازسنجی  •
 ها توجه به دغدغۀ مسافران برای انتخاب مقصد با توجه به محدودیت •
 آوری اطلاعات جمع •
 توسعه  •
 رسانی اطلاعات روزبه •
 آوری اطلاعات باکیفیت جمع •

X49 فعالیت تولید محتوا 

 تولید محتوای باکیفیت برای عموم مردم  •
 جذب مخاطب ازطریق تولید محتوای با کیفیت •
 بارگذاری مطالب جذاب روی سایت  •
 تولید محتوای با کیفیت  •

X50  فعالیت حفظ و نگهداری وسایل و تجهیزات 
 ها افزارحفظ و نگهداری سخت •
 افزار رایانه حفظ و نگهداری سخت •
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X51  فعالیت مدیریت دانش 

 گردآوری اطلاعات جامع درمورد گردشگری •
 بندی اطلاعات آوری و دستهجمع •
 بودن اطلاعات دردسترس •
 دستیابی به اطلاعات  •
 بندی اطلاعات فعالیت دسته •
 روز داشتن اطلاعات گردشگری باکیفیت و بهارزش •

X52  ارتباطات حضوری کانال 

 ارتباطات حضوری  •
 گویی اختصاصی حضوری پاسخ •
 صورت حضوری برگزاری کلاس آموزشی به •
 کمک شخصی حضوری •

X53  کانال اینترنت 

 ارتباطات اینترنتی  •
 اینترنت •
 ارتباط آنلاین  •
 فروش اینترنتی  •
 ارتباط مجازی  •
 فضای مجازی •
 برخط کمک شخصی  •

X54 ها رسانکانال پیام 
 رسان انتقاد مشتری ازطریق پیامارتباط   •
 رسان امیکانال پ  •
 رسان امیکمک شخصی ازطریق پ  •

X55 های اجتماعی کانال رسانه 
 های اجتماعی رسانه •
 اینستاگرام  •
 های اجتماعی مجازیفروش در صفحه •

X56 کانال وبسایت 

 وبسایت  •
 برگزاری کلاس آموزشی در سایت  •
 انتقال خدمت ازطریق سایت  •
 وبسایت فروش ازطریق  •
 دسترسی آسان به خدمات ازطریق وبسایت •
 ارتباط ازطریق وبسایت  •
 ثبت نظر مشتریان روی سایت  •
 کمک شخصی ازطریق سایت  •

X57 ها کانال واسطه • ها کانال واسطه 

X58  محل استقرار 
 دفتر کار  •
 محل استقرار  •
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X59  مرکز پشتیبانی تماس 

 ارتباطات تلفنی  •
 گویی اختصاصی تلفنی پاسخ •
 پشتیبانی تماس مرکز  •
 کمک شخصی تلفنی  •

X60 های گردشگریمشارکت با دیگر شرکت 

 های گردشگریهمکاری با سایر شرکت •
 های گردشگریآژانس •
 های گردشگریهمکاری با سایر آژانس •
 های گردشگری خارجی مشارکت با آژانس •

X61 گذار مشارکت با سرمایه • گذار مشارکت با سرمایه 
X62  های تولید محتوامشارکت با فریلنسر  • های تولید محتوافریلنسر مشارکت با 

X63 
کنندگان و تعمیرکاران تجهیزات مشارکت تأمین

 افزاری سخت
 افزاری کنندگان تجهیزات سختمینأت •
 افزار تعمیرکاران سخت •

X64 های دولتی مشارکت سازمان 
 های دولتی سازمان •
 ادارات دولتی  •

X65  مشارکت شرکت بیمه 
 مین خدمات بیمه أت •
 پوشش سلامت •
 های بیمه مشارکت با شرکت •

X66 افزاری نویسی و نرمهای برنامهمشارکت شرکت 
 سازی ابریدهندۀ فضای ذخیره ارائه •
 افزاری های نرمهمکاری با شرکت •
 نویسی های برنامههمکاری با شرکت •

X87  هزینۀ خدمات جانبی 

 هزینۀ رضایت و حفط مشتری •
 نقل مناسب وهزینۀ حمل •
 هزینۀ اقامتگاه مناسب  •
 هزینۀ جلب رضایت و حفظ مشتری •

X67 ها واسطه • ها مشارکت واسطه 

X68 های دولتی مشتری سازمان 

 های دولتی مشتری سازمان •
 مشتری وزارت ورزش و جوانان  •
 مشتری وزارت گردشگری •
 فروش اطلاعات به ادارات دولتی  •
 ها شهرداریفروش اطلاعات مشتریان به   •
 مشتریان وزارتخانه و ادارات دولتی  •
 مشتری سازمان بازنشستگان  •
 های دولتی مشتریان سازمان •
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X69 های خصوصی مشتری شرکت 

 مشتری اشخاص حقوقی  •
 دهندگان خدمات های ارائهکاروکسب •
 های خصوصی خدمات قراردادی برای شرکت •
 مشتریان اشخاص حقوقی  •

X70  های تولید محتوا حوزۀ گردشگریفریلنسر  • های تولید محتوافریلنسر مشتریان 

X71 آموزان مشتریان دانشجویان و دانش 

 آموزان برگزاری گردشگری آموزشی برای دانش •
یان رشتۀ گردشگری •  دانشجو
یان رشته •  های مختلف دانشجو
 آموزان و دانشجویان مشتری دانش •

X89  هزینۀ آموزش کارکنان 
 آموزش راهنمایان گردشگریهزینۀ  •
 هزینۀ آموزش کارکنان  •

X72 منابع اطلاعاتی 

 منبع عکس و محتوا •
 منابع اطلاعاتی •
 کنندگان منبع اطلاعات تأمین •
 منبع اطلاعات مشتریان  •

X73 کار وای کسبمنبع اخلاق حرفه 

 جلب اعتماد •
 پذیریانعطاف •
 جلب رضایت مشتریان •
 انتقادپذیری •
 های رفتاری مهارت •
 تلاش در ایجاد جریان گردشگری پایدار  •
 ای برخورد و رفتار حرفه •
 جلب رضایت مشتری •
 کار وای کسباخلاق حرفه •
 ایجاد روابط صادقانه  •
 ایجاد روابط صمیمانه  •
 ارتباط صمیمانه با مشتریان  •

X74  ارتباطات مناسب با همکاران  • منبع ارتباطات مناسب با همکاران 
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X75  شایسته منبع نیروی انسانی 

 منبع نیروی انسانی خلاق و نوآور  •
 نیروی انسانی ماهر •
 منابع انسانی  •
 نویس منابع انسانی برنامه •
 ای نویسان حرفهبرنامه •
 کارکنان باتجریه  •
 کارکنان ماهر •
 نیروی انسانی ماهر •
 هزینۀ حقوق منابع انسانی ماهر •
 کارکنان ماهر •
 نیروی انسانی متعهد  •
 نیروی انسانی ماهر •

X76  خلاقیت و نوآوری منبع 
 خلاقیت و نوآوری مدیران •
 خلاقیت و نوآوری مشاوران  •
 خلاقیت و نوآوری  •

X77  منبع دانش و مهارت تخصصی 

 نویسی منبع دانش برنامه •
 تجربه و دانش  •
 دانش و مهارت مربوط به گردشگری •
 مهارت تولید محتوای مناسب  •
 نویسی دانش برنامه •
 منبع تسلط •
 منبع مهارت  •
 منبع تخصص •

X78  سازی ابریفضای ذخیره  • سازی ابریمنبع فضای ذخیره 
X79 ها مجوز • ها منبع مجوز 

X80  منبع وسایل و تجهیزات 
 ایتجهیزات رایانه •
 افزاری تجهیزات سخت •
 ای افزار رایانهسخت •

X81 نام تجاری • نام تجاری 

X82 ای هزینۀ امور رایانه 
 نویسی هزینۀ برنامه •
 نویسی افزاری و برنامههای تجهیزات سختهزینه •
 توسعه شبکه  ۀنی هز  •

X83  سپاری تولید محتواهای برونهزینه • سپاری تولیدمحتوابرون  ۀنی هز 

X84  تبلیغات و بازاریابی  ۀنی هز 
 بازاریابی   ۀنی هز  •
 تبلیغات و بازاریابی  ۀنی هز  •
 تبلیغات  ۀنی هز  •
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 کدهای اولیه مقولات اختصاری مقولات کد

X85  افزار تعمیر و نگهداری تجهیزات و سخت ۀنی هز 
 تعمیر تجهیزات سخت افزاری ۀنی هز  •
 افزاری نگهداری تجهیزات سخت  ۀنی هز  •

X86  حقوق  ۀنی هز 

 نویسان حقوق برنامه ۀنی هز  •
 حقوق کارکنان غیرتخصصی  ۀنی هز  •
 حقوق کارکنان  •
 حقوق و دستمزد  ۀنی هز  •

کار وبخش بوم مدل کسب   نُهاین مقولات در    ،بعد  ۀ. در مرحلشودمیها و مقولات مشاهده  حاصل از مصاحبه   ۀتمامی کدهای اولی  ،۵در جدول  
 شود. استروالدر گنجانده می

 گیری و پیشنهادات نتیجه

صورت گرفت. کار در راستای ایجاد و ارائۀ یک یا چند ارزش در صنعت گردشگری واین پژوهش با هدف دستیابی به عناصر سازندۀ مدل کسب
صورت هدفمند  با توجه به ماهیت موضوع، از رویکرد کیفی و روش تحلیل محتوای کیفی برای انجام این پژوهش استفاده شد. در این راستا، به

ها با روش  ه وتحلیل دادبرفی برای مصاحبه با مدیران ارشد حوزۀ گردشگری استفاده شد و درنهایت با انجام ده مصاحبه، روند تجزیهاز روش گلوله 
کمبود تحقیقات در این زمینه بود. نتایج این تحقیق براساس کدگذاری و  ۀدهندای نشان تحلیل محتوای کیفی آغاز شد. نتیجۀ مطالعات کتابخانه 

ال  ؤدر جواب به س کار، به تفکیک نُه بخش نشان داده شد.  وشکل یک بوم مدل کسببه   ایدیمکس کیو افزار  استخراج مقولات با استفاده از نرم 
ارائه    4با توجه به کدهای اختصاری مقولات در جدول    5کل  گردشگری، ش کار در صنعت  واصلی این پژوهش درمورد چگونگی مدل کسب

شده از استخراج  ۀمقول   89بندی  این مدل حاصل دسته  در صنعت گردشگری است.  شدهکار استفادهومدل کسبهمان  شده است که درواقع  
  گیرند.کار قرار می وبخش بوم مدل کسب  نُهدر    ای که دارندمفهومی  ۀ و با توجه به زمین  X89تا    X1کدهای اولیه است که با کدهای اختصاری از  

آوری و آن هم به این معناست که در مرحلۀ جمع   ها به حد اشباع برسندکند که داده ها تا زمانی ادامه پیدا می مطابق روش گلوله برفی، مصاحبه 
اینداده آماری  جامعۀ  انتخاب  در  نشود.  حاصل  بعدی  مصاحبۀ  متن  از  جدیدی  دادۀ  دیگر  ایده  ها،  و  خلاقیت  تجربه،  پردازی  تحقیق، 

درمورد هر   در ادامهبین قرار دهد.  ها، ابعاد گوناگونی از این صنعت را زیر ذرهوتحلیل متون حاصل از مصاحبه شونده مدنظر بود تا تجزیه مصاحبه 
ایجاد و ارائۀ ارزش در صنعت گردشگری را در   شود و هر فردی که ایدۀبندی و ارائۀ توضیحات پرداخته میکار به جمعونُه بخش بوم مدل کسب

 پروراند این امکان را دارد که از نتایج حاصل از این تحقیق استفاده کند. سر می
ای در کنار  دیافزار مکس کیوهای نرم که یکی از خروجی  میکار مشاهده و بخش مدل کسب نُه شماتیکی از ارتباط مقولات با   4در شکل 

 است.  4 شکلهای موجود در گراف ، حاصل از 5شده در شکل گسترده است. مدل ارائهافزار صفحهجدول در نرم خروجی با قالب 
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  کار ومدل کسب یهامقولات با بخش ارتباط :4شکل 
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یان   مشتر
 

یان ا   رتباط با مشتر
 

 های پیشنهادی ارزش
 

 های کلیدی فعالیت
 

 های کلیدی مشارکت

 منابع کلیدی  ها کانال

یان  ها ساختار هزینه های درآمدی جر

 ی گردشگر  صنعت  در کاروکسب مدل بوم: ۵ شکل

یان هدف:  شخصی از خدمات گردشگری مثل تورهای تفریحی، خدمات اقامتی، خدمات مسافربری و همچنین    ۀعموم مردم برای استفاد  مشتر
اند. ادارات دولتی از خدمات گردشگری  کارهای فعال در این حوزه در ارتباطوخدمات آموزشی و خرید کالاهای مرتبط با گردشگری، با کسب

های خصوصی از  کنند. شرکتکارهای گردشگری خریداری میوتریان را از کسببرای کارمندانشان بهره برده و همچنین بانک اطلاعاتی مش
های تولید محتوا با انجام فعالیت در یک وجه پلتفرم،  کنند. فریلنسرخدمات مسافربری، اقامتی و گردشگری تفریحی برای کارکنانشان استفاده می

آموزان از خدمات گردشگری آموزشی در راستای کنند. دانشجویان و دانش میبه وجه دیگر مشتریان پلتفرم، خدمات ارائه کرده و کسب درآمد  
 برند.تفریح به همراه آموزش بهره می

یازده منشأ برای ایجاد یک ارزش پیشنهادی مناسب وجود    ،کارومطابق با رویکرد استروالدر در طراحی مدل کسب   های پیشنهادی: ارزش
 . ارزش پیشنهادی اول عبارت است از:شودمیبه تفکیک بررسی    یک های پیشنهادی، هر ه در بخش ارزش شدهای طرحدارد که با توجه به گزاره 

سفر   ۀبرنام   ۀها و ارائ آن  گانیرا   ۀ سیامکان مقا  جادیکنار ا  در  یها، خدمات و امکانات گردشگردرمورد مکان   تیف یروز و باکاطلاعات به   ۀارائ»
های تازگی،  این ارزش پیشنهادی بیشتر مختص به بازار انبوه است و از منشأ «.ساده و در دسترس  یشکلمسافران به تی با توجه به محدود زیمتما

 است.   مالی و طراحی مناسب، بهره برده ۀزمانی، قابلیت دسترسی آسان، سهولت در استفاده، کاهش هزین ۀکاهش هزین
 ی مخاطب ممکن در راستا  نی شتر یجذب ب  یجذاب برا  تیسا وبدر قالب    تیف یباک  یمحتوا  ۀارائ»ارزش پیشنهادی دوم عبارت است از:  

این ارزش به مشتریانی   .«ها و نهادهای دولتیبرای سازمان  انی مشتر یکردن بانک اطلاعتیو غن  غاتیشدن تبلدی ها، پربازد لنسری درآمد فر   شیافزا
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دهی این ارزش از منشأ بهبود  شود. در شکلکارهای خصوصی و ادارات دولتی مربوط میو ها و کسبای تولید محتوا، شرکتهمچون فریلنسره
 عملکرد استفاده شده است. 

به    خواهندی که نم  یکسان  یخدمات مرتبط با اوقات فراغت برا  ن یو همچن  گانیرا  یهامشاوره   ۀارائ»  ارزش پیشنهادی سوم عبارت است از:
بروند و برای شکل این ارزش مربوط می  .«یمجاز  یمثل گردشگر  ؛سفر  انبوه  بازار  به  از منشأهای کاهش هزینشود  آن  تازگی    ۀ گیری  و  مالی 

 گیری شده است.  بهره 
 ریارتباط مسافر با سا  لیو تسه   یخدمات جانب  ۀدر کنار ارائ  انی مشتر  یبرا  تیرفاه و امن  تأمین»ارزش پیشنهادی چهارم عبارت است از:  

این ارزش به    .«ضمانت خدمات  ۀ ارائ   ن یشود و همچنیم  انی مشتر یبرا یزمان  ۀ نی و هز یجانب  یهانهی که باعث کاهش هز  یگردشگر  یهابخش
از منشأهای کاهش ریسک،   ، دهی این ارزششود. در شکلمیمختص  های خصوصی و ادارات دولتی  مشتریان ازقبیل عموم مردم، شرکت  ۀعمد

 شود. کاهش هزینه و انجام کامل کار استفاده می
با  با گردشگری ی و فروش محصولات مرتبطآموزش  یگردشگر یخدمات متنوع مثل برگزار ۀارائ» ارزش پیشنهادی پنجم عبارت است از:

 برد. شود و از منشأهای تازگی و قیمت مناسب بهره میآموزان و دانشجویان و عموم مردم ارائه میدانش   به این ارزش عمدتاا  .«منصفانه تیقم
ند. از  شومیمربوط  امور در ساخت ارتباط با مشتری، حفظ ارتباط با مشتری، فروش و خدمات پس از فروش    ۀها به کلیکانال  ها: کانال

   شود.مشاوره در راستای فروش و خدمات پس از فروش استفاده می ۀها برای تبلیغات، ارائاین کانال
شخصی از خدمات    ۀکار با مشتریانش دارد. استفادودر بخش ارتباط با مشتری، منظور نوع ارتباطی است که یک کسب  ارتباط با مشتری: 

ملموس    ۀ شود تا نیازش را برطرف کند. نمون عدم ارتباط مستقیم مشتری با شرکت است و در واقع تمام امکانات برای مشتری مهیا می   ایبه معن
متناسب با    قاا گویی به مشتری دقیخدمات و پاسخ  ۀارائ  ایگویی اختصاصی به معناست. پاسخ  وبگاهمشتری از    ۀدرمورد این نوع ارتباط، استفاد

ترین حالت در بین انواع  شکل ویژه نیاز یک مشتری را برآورده کند. این نوع ارتباط، صمیمانه که یک نماینده از شرکت به  طوریه ب  ؛نیازش است
با این  ؛لازمه است. ارتباط شخصی همانند ارتباط اختصاصی استترین انسانی اصلی تگویی شخصی نیز تعاملادیگر است. در ارتباط پاسخ

گویی اختصاصی، متناسب با جزئیات نیاز هر شود و مانند پاسخهای جاری در شرکت انجام میگویی شخصی براساس رویه تفاوت که پاسخ
صورت مجازی  ترین آن تالار گفتمان است. این تالارهای گفتمان بهمشتریان است که رایج  ۀ گیرد. نوع بعدی ارتباط جامع مشتری صورت نمی 

  هم تعامل داشته باشند. خدمات خودکار عمدتاا   الات و نظرات خود را به اشتراک گذاشته و باؤدر این فضا، س   توانندشکل گرفته و مشتریان می
با توجه به مشخصات    ،تری از خدمات شخصی )سلف سرویس( است. در ارتباط خدمات خودکارگیرد و شکل کاملشکل می  وبگاهروی  

آن  قبلی  سفارشات  و  به مشتریان  را  خدماتی  معرفی    صورتها،  ارتباطمیخودکار  دیگر  نوع  تحقیق،  نتایج  براساس  شرکت  ،کند.  اتخاذ  که  ها 
 ایجاد امکان نظردهی مشتریان و بررسی و پاسخ به نظرات است. ازطریق ، خلق مشترک کنندمی

یان های مختلف  ه گروه ها فروش مستقیم خدمات گردشگری و مسافرتی بترین راه کسب درآمد برای این شرکتلیصا  های درآمدی: جر
های کسب درآمد گردشگری است. یکی از راه  ۀمندان حوزدریافت حق تدریس و مشاوره به عموم مردم و علاقه   ،مشتریان است. راه درآمدی دیگر

همکاری با  ازطریق  ای  صورت واسطهها جذب مخاطب و دریافت کارمزد انجام تبلیغات است. فروش خدمات گردشگری بهبرای این شرکت
مشتریان و فروش این اطلاعات  بندی اطلاعات  آوری و دستهها به همراه دارد. جمعگردشگری، دستمزد کارگزاری را برای شرکت  ۀسایر فعالان حوز

به های درآمدی جدید برای شرکتها یکی از راه به مشتریانی مثل ادارات دولتی و وزارتخانه  رود. فروش تجهیزات و  شمار میهای گردشگری 
  شمار ها به  ن شرکتهای درآمدی برای ایکالاهای مربوط به گردشگری از خدمات جانبی و با قابلیت رشد بالایی است که خود یکی از جریان 

به رودمی اشتراک  حق  فروش  شرکت.  سایر  برای  اختصاصی  حوزصورت  در  فعال  می  ۀ های  راستای گردشگری صورت  در  این خدمت  گیرد. 
پرداخت حق  کند تا با  ها فراهم میها و رستوران گردشگری مثل اقامتگاه  ۀشود و این قابلیت را برای فعالان حوز گذاری پلتفرم ارائه میاشتراکبه 

 میزبان بارگذاری کنند.   وبگاهاشتراک بتوانند خدمات خود را بر روی 
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کار، ارتباطات وای کسبند از: محل استقرار، منابع اطلاعاتی، اخلاق حرفهامنابع کلیدی در صنعت گردشگری عبارت  منابع کلیدی: 
ها، وسایل و تجهیزات  سازی ابری، مجوز هارت تخصصی، فضای ذخیره مناسب با همکاران، نیروی انسانی شایسته، خلاقیت و نوآوری، دانش و م

های مرتبط با پیشبرد کار  گردشگری و همچنین در زمینه  ۀ ها شامل دانش و مهارت در زمینو نام تجاری. دانش و مهارت تخصصی برای شرکت
 شود. افزار مینویسی و کار با نرم مثل بازاریابی، فروش و برنامه 

های گردشگری، امر بسیار مهمی به شمار  اخذ بیمه برای مسافران و همچنین اخذ مجوزهای گوناگون برای شرکت  یدی: های کلفعالیت
کند و همچنین برای جلب  رود. در راستای جذب مخاطب در صنعت گردشگری همانند سایر خدمات، تبلیغات نقشی بسیار حیاتی ایفا میمی

آید. عقد قرارداد با ارائه دهندگان های کلیدی به حساب مینویسی اصولی از فعالیتبا کیفیت در کنار برنامه اعتماد و توجه مشتریان، تولید محتوای  
مراجع مناسب خدمات گردشگری می تجدید  آن،  دنبال  به  و  کیفیت خدمات  بهبود  به  شرکت  ۀتواند  به  شود.    منجر  های گردشگریمشتریان 

آید، استخدام و آموزش نیروی انسانی نیز  های فعال در این صنعت به شمار مین منابع برای شرکتتری ازآنجاکه نیروی انسانی شایسته از مهم
کارهای گردشگری نیاز دارند مدام سطح اطلاعات خود را  وخدمات متنوع با کیفیت بیشتر، کسب  ۀ فعالیت بسیار مهمی است. در راستای ارائ

برای   ایرایانه حضوری، تجهیزات  شکل اینترننتی و غیرخدمات به   ۀدلیل افزایش ارائبردارند. به   و در راستای توسعه قدم  ببرندتحقیق بالا  ازطریق  
، نیاز  وبگاهو همچنین خدمات خودکار در بستر  ها  مشاوره   ۀحائز اهمیت بوده و نگهداری از آن نیز امر مهمی است. در راستای ارائها  شرکت

قرار گیرد که این موضوع معرف فعالیت    وبگاه بندی و مرتب در دسترس نیروی انسانی قرار گیرد یا بر روی  شکل دستهاست اطلاعات همیشه به 
 مدیریت دانش است. 

که در حوزو تمام کسب  های کلیدی: مشارکت فعالیت می  ۀ کارهایی  اقامتگاهگردشگری  و شرکتکنند، مثل  و دیگر  ها  های مسافربری 
هایی است که گذاران از دیگر مشارکتشوند. همکاری با سرمایههای گردشگری شناخته میکاروکسب  های گردشگری، شرکای کلیدیشرکت

باشند. کسبها میکارواین کسب تبلیغاتکاروتوانند در راستای تعالی خود داشته  و  با  های گردشگری برای تولید محتوا  به همکاری  نویسی 
کنندگان و  ای، ملزم به همکاری با تأمین افزاری رایانهکارها در راستای تأمین و تعمیر تجهیزات سختو بهای تولید محتوا نیاز دارند. کسفریلنسر

بیمه و  اخذ مجوزها  برای  تجهیزات هستند.  این  ارائ  ،تعمیرکاران  الزامات  شرکت  ۀکه جزو  به  خدمات گردشگری است،  نیاز  گردشگری  های 
ها، افزونه  افزودننویسی، طراحی مناسب وبسایت و های گردشگری در راستای برنامه دارند. شرکتهای بیمه همکاری با ادارات دولتی و شرکت

با شرکت برنامه نیازمند همکاری  از همکارینویسی و نرم های  های گردشگری، در راستای جذب های مهم شرکتافزاری هستند. یکی دیگر 
 گیرد. ها صورت میواسطه کردن ظرفیت تورهای گردشگری، با مشتری بیشتر و تکمیل 
هزینه:  هزینه ساختار  تحقیق،  از  حاصل  نتایج  شرکتبراساس  برای  اصلی  عبارتهای  گردشگری  هزیناهای  از:  رایانه   ۀند  ای، امور 

تولیدمحتوا، هزینبرون  نگهداری تجهیزات و سخت  ۀسپاری  و  تعمیر  بازاریابی،  و  ادافزار، حقوق، خدمات جانبی، هزینهتبلیغات  و های  اری 
های گردشگری  دلیل اینکه شرکتشود. به افزاری میو مسائل نرم ها  نویسی، افزونه ای مربوط به برنامه امور رایانه   ۀهای آموزش کارکنان. هزینهزینه

سپاری این کار  کند، برونزمانی زیادی برای سازمان ایجاد می  ۀبرای جذب مخاطب به تولید محتوای زیادی نیاز دارند و ازآنجاکه این امر هزین
های گردشگری برای توسعه و معرفی خدمات  بردار است. شرکتها هزینهسپاری نیز برای شرکتهرچند برون   ؛رسدتری به نظر می معقول  ۀگزین

های ین نیازهای جانبی مشتریان و ایجاد رضایت مشتریان، هزینهها در راستای تأمای نیاز دارند. این شرکتخود به تبلیغات و بازاریابی گسترده
آموزش    ۀهای گردشگری در زمینهای شرکتهای تحقیق، یکی از بیشترین هزینه شوند. طبق یافتهکار را متحمل می وعادی کسب   ۀمازاد بر روی

 گیرد. مداوم و اصولی کارکنان صورت می
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نوآوری هستند، عملکرد  قادر به  ارزش به مشتریان خود    ۀ کارهایی که در ارائو دریافتند کسب  ،خود  ۀ ( در مطالع 2005)  1گتز و پیترسون
با استفاده از رویکرد استروالدر، عناصر کلیدی موفقیت در این حوزه را     (2013) و همکاران 2گردشگری الکترونیک، لی ۀدر زمین. بهتری دارند

های اوریگیری از فن  سازی شده و بهره خدمات شخصی  ۀ ارائازطریق  توانند  های آنلاین میشناسایی کردند. این مطالعه نشان داد که چگونه آژانس 
ثرتر ؤکار به مدیران گردشگری در ادغام مو نشان دادند که استفاده از بوم مدل کسب (  2019و همکاران )  3دیاز .  نوین مزیت رقابتی ایجاد کنند

پذیری و بر اهمیت انعطاف  خود،  ۀمطالع در   (2017)  و همکاران  4راینهولد   .کند کارشان کمک میوهای کسبهای دیجیتال در مدلاوریفن  
کید میکار برای سازگاری با تغییرات فن  و نوآوری در طراحی مدل کسب با استفاده در پژوهش خود،   (2014)  و همکاران  5مارتینز   .دنکن اورانه تأ

های ارچوبی ارائه دادند. این مطالعه نشان داد که چگونه شرکته چ  کار پایدار در این صنعت وهای کسباز مدل بوم استروالدر، برای طراحی مدل
  .کار خود ادغام کنند و ی را در مدل کسبمحیطی و اجتماعتوانند اهداف پایداری زیستگردشگری می

کار برای صنعت گردشگری مزایای و دهد که استفاده از رویکرد استروالدر در طراحی مدل کسبپژوهش نشان می  ۀ درمجموع، مرور پیشین
و با توجه به   کردهکار خود توجه و های کسبطور جامع به تمامی جنبهکند بههای گردشگری کمک می. این رویکرد به شرکتدارد توجهی  شایان

پذیری و  . همچنین این مطالعات بر اهمیت نوآوری، انعطاف کنند سازی  کار خود را بهینهوهای کسباورانه و اجتماعی، مدلتغییرات محیطی، فن  
کید میو های کسبپایداری در طراحی مدل  . دکنن کار در صنعت گردشگری تأ

 هاي آینده پیشنهاداتي براي پژوهش

 ؛  مختلف عیصنا در کارو کسب مدل یطراح. 1
  ؛ی گردشگر صنعت در یشنهادیپ ارزش  یطراح. 2
 . عیصنا ریسا در یشنهادیپ ارزش  یطراح. 3

 های پژوهشمحدودیت

داشتند و تمام این افراد، در    را  گردشگری  ۀحوز  در  همراه با موفقیت  مدیریت و فعالیت  ۀ آماری این تحقیق مدیران ارشدی بودند که سابق   ۀجامع 
بی شان، نتیجۀ مناس رغم تجربهانجام مصاحبه با افرادی باتجربه، که به بودند که شرایط مالی و درآمدی مناسبی داشتند.  کار  به مشغولهایی  سازمان

شدن تواند ابعاد بیشتری را از خلق و ارائۀ ارزش در این صنعت روشن کرده و به غنیاند، میاند یا از این صنعت خارج شدهدر این صنعت نگرفته
 نتایج حاصل از امثال این نوع پژوهش کمک کند. 
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