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چکیده:
یکی از مهم ترین چالش های شرکت های دانش بنیان در ایران، بهبود فرآیند تجاری سازی است و اکثر این 
شرکت ها در دستیابی به عملکرد مطلوب تجاری سازی با مشکل مواجه هستند. در ادبیات تجاری سازی، 
بر اهمیت شبکه های کسب وکار و اتحادهای راهبردی تأکید شده است ولی نقش توانمندی شبکه سازی 
برای شکل گیری و مدیریت مؤثر ارتباطات شبکه ای در جهت بهبود عملکرد تجاری سازی بررسی نشده 
اس��ت. به ویژه، در مورد شرایطی که ش��رکت ها بهتر می توانند توانمندی شبکه سازی خود را با در نظر 
گرفتن ساختار شبکه ها در راستای تجاری سازی موفق هدایت کنند، بینش اندکی وجود دارد. با در نظر 
گرفتن دیدگاه منبع محور و دیدگاه شبکه های کسب وکار به عنوان لنز نظری، پژوهش حاضر سعی دارد 
با رویکردی ترکیبی )کیفی و کمی(، ابتدا نس��بت به شناسایی ابعاد بومی توانمندی شبکه سازی اقدام 
نموده و در گام بعد، با ارائه مدل، تأثیر مستقیم و غیرمستقیم این توانمندی را بر عملکرد تجاری سازی 
در ش��رکت های دانش بنیان مش��خص نماید. با توجه به نتایج به دس��ت آمده، برازش مدل پیشنهادی 
پژوهش در سه بخش برازش مدل های اندازه گیری، ساختاری و کلی مورد تایید قرار گرفت. همچنین، 
نتایج نش��ان داد که توانمندی شبکه سازی و ابعاد آن بر عملکرد تجاری سازی شرکت های دانش بنیان 
تأثیر مثبت و معنادار دارد. علاوه بر این، نقش میانجی س��اختار ش��بکه های کس��ب وکار در رابطه بین 

توانمندی شبکه سازی و عملکرد تجاری سازی مورد تأیید قرار گرفت.
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مقدمه
اقتصاد دانش بنیان، اقتصادی است که در آن تولید، توزیع و استفاده از دانش، منبع اصلی رشد و ایجاد 
ثروت اس��ت )خیاطیان و همکاران، 1395(. با نگاهی به س��یر شکل گیری عوامل مزیت ساز جوامع در 
یک صد س��ال گذشته، چنین استنباط می ش��ود که تغییرات سریع فناوری های نوین، وضعیت اقتصاد 
س��نتی را تغیی��ر داده و اقتصادهایی که بتوانند با علم و دانش، فضای خلاقان��ه و نوآورانه را در جامعه 
خود گس��ترش دهند، توفیق بیشتری خواهند داشت )پاک نیت و همکاران، 1395(. این موضوع، مورد 
توجه مسئولین و سیاست گذاران کشور ایران نیز قرار گرفت و قانون شرکت های دانش بنیان )به عنوان 
موتور محرک اقتصاد دانش بنیان( در سال 1389 به تصویب مجلس شورای اسلامی رسید. شرکت های 
دانش بنیان، به س��ازمان هایی اش��اره می کند که از فرآیندهاي خلق و به کارگیری دانش براي پیشبرد 

کسب وکار خود استفاده می کنند )ثقفی و حدادی، 1397، به نقل از نوناکا1، 1994(.
بررس��ی پژوهش ها نشان می دهد که علی رغم توجه ویژه و حمایت های عالی دولت از شرکت های 
دانش بنیان و بسترس��ازی برای رش��د کمی و کیفی آن ها، مهم ترین چالش��ی که این ش��رکت ها با آن 
مواجه هس��تند، تجاری سازی موفق اس��ت )پاک نیت و همکاران، 1395؛ زاهدی و همکاران، 1396(. 
علاوه بر این، چنین اس��تنباط می گردد که این مش��کل تنها مختص به شرکت های دانش بنیان ایران 
نیس��ت و سایر ش��رکت های داخلی و همچنین ش��رکت های خارجی نیز با چالش تجاری سازی موفق 
مواجه اند. به طوری که پژوهش��گران نشان دادند که تقریباً از هر 3000 ایده نوآورانه تنها یکی به صورت 
محصول )کالا یا خدمت( موفق، تجاری س��ازی و به بازار عرضه می گردد )اس��تیونس و بارلی2، 1997(. 
مطالعات نش��ان می دهد که یکی از راه های اساس��ی برای برون رفت از این مش��کل و تسریع و تسهیل 
فرایند تجاری س��ازی، شبکه سازی و ایجاد روابط با شرکای کسب وکار )مشتریان، تأمین کنندگان، رقبا، 
دانش��گاه ها، سازمان های پژوهشی و ش��رکت های دیگر( به منظور بهره بردن از منابع، فرصت ها، بازارها 
و توانمندی های برون س��ازمانی اس��ت )آآریکا و همکاران3، 2014(. همچنین، شبکه س��ازی و کار در 
قالب شبکه های کس��ب وکار به یکی از کلیدی ترین و حیاتی ترین راهبردهای سازمان ها برای مقابله با 

محدودیت منابع و همچنین تسهیم ریسک های تجاری سازی در دهه اخیر تبدیل شده است.
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با استفاده از رویکرد منبع محور1، چنین استنباط می شود که حضور موفق در شبکه های کسب وکار، 
تعامل س��ازنده و ایجاد روابط پایدار سودمند با شرکا در چارچوب شبکه های کسب وکار، نیازمند نوعی 
از توانمندی درون سازمانی به نام توانمندی شبکه سازی است )میترگا و همکاران2، 2017(. توانمندی 
شبکه سازی، به عنوان یکی از مهم ترین توانمندی های سازمان، فرصت ها، منابع، بازارها و توانمندی های 
جدیدی را پیش روی سازمان قرار می دهد و امکان دسترسی به دانش جدید و مکمل را افزایش می دهد 
)س��خدری، 1394(. ای��ن امر می تواند موج��ب خلق مزیت رقابتی و ارتقای عملکرد س��ازمان ها گردد 
)مقصودی گنجه و همکاران، 2019(. توانمندی شبکه س��ازی، به توانایی سازمان در ایجاد، مدیریت و 
بهره برداری بهینه از روابط شبکه ای در جهت بهره جستن از فرصت های حاصل از شبکه های کسب وکار 
اشاره دارد )مو3، 2014(. پیش ازاین، تأثیر توانمندی شبکه سازی بر موفقیت نوآوری )فنگ و همکاران4، 
2014(، عملکرد توسعه محصول جدید5 )مو، 2014(، عملکرد کارآفرینانه سازمانی )سخدری، 1394( و 
عملکرد کلی )والتر و همکاران6، 2006؛ پاریدا و همکاران7، 2017( مورد مطالعه پژوهشگران قرارگرفته، 
اما تأثیر توانمندی شبکه سازی بر عملکرد تجاری سازی شرکت ها، کمتر موردتوجه بوده است. علاوه بر 
این، با مرور ادبیات درمی یابیم که در ارتباط با توانمندی شبکه س��ازی تعاریف متنوع و متفاوتی وجود 
دارد که شاید یکی از دلایل آن وابستگی نحوه تعریف توانمندی شبکه سازی به شرایط و رویکرد مطالعه 
باشد. نتایج پژوهش کوتاماکی و همکاران8 )2018( نشان می دهد که علی رغم اینکه مفهوم توانمندی 
شبکه س��ازی از س��ال 1990 موردتوجه پژوهشگران قرارگرفته اس��ت، بیش از 86 درصد از پژوهش ها 
طی سال های 2005 تا 2017 بوده است. همچنین، تعداد اندکی از این پژوهش ها با روش های کیفی 
و روش های ترکیبی انجام ش��ده اند. ازاین رو، با توجه ویژگی های منحصربه فرد شرکت های دانش بنیان 
کشور و لزوم توجه ویژه به ارتقای عملکرد تجاری سازی در این شرکت ها از طریق شبکه سازی، شناسایی 
ابعاد بومی توانمندی شبکه سازی، بر خواسته از نظریات خبرگان شاغل در این شرکت ها مسئله ایست 
که نیازمند توجه بیشتری است؛ بنابراین، با توجه به خلاء پژوهشی مذکور، پژوهش حاضر در گام اول 
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سعی دارد به این سؤال پاسخ دهد که »ابعاد توانمندی شبکه سازی در شرکت های دانش بنیان اصفهان 
کدام اند؟«. همچنین، »تأثیرات مس��تقیم و غیرمس��تقیم توانمندی شبکه سازی و ابعاد آن بر عملکرد 

تجاری سازی در شرکت های دانش بنیان چگونه است؟«.
به همراه روند فزاینده ایجاد پورتفوهای بزرگ از روابط شبکه ای، میزان پیچیدگی بسیاری از آن ها نیز 
به میزان قابل توجهی افزایش یافته است )پارک و هی1، 2013(. برای تحقق اهداف چندگانه، شرکت ها 
نه تنها با طیف گسترده ای از شرکای داخلی، بلکه با شرکایی از کشورهای مختلف در طول زنجیره ارزش 
همکاری می کنند. نتایج این امر، پیکربندی بسیار پیچیده ای از پورتفوی های شبکه ای را نشان می دهد 
که فعالیت های وظیفه ای متعددی )از قبیل شبکه های تولید، بازاریابی، تحقیق و توسعه( را در برگرفته 
و فراتر از مرزهای ملی و صنعت گس��ترش می یابند )ژای و همکاران2، 2014(. تحقیقات پیشین نشان 
می دهد که تعداد اتحادهای راهبردی و تنوع پیوندهای بین سازمانی می تواند به بهبود عملکرد منجر گردد 
)سخدری، 1394(. ازاین رو، شرکت ها برای دستیابی به سطوح بالاتر عملکرد از طریق حضور فعال و مؤثر 
در شبکه های کسب وکار، علاوه بر تأثیرپذیری از توانمندی های پویا و مخصوصاً توانمندی شبکه سازی، 
به س��اختار شبکه ها نیز وابسته هستند )مقصودی گنجه و همکاران3، 2020(. با توجه به نقش متقابل 
توانمندی شبکه سازی و ساختار شبکه های کسب وکار در بهبود عملکرد تجاری سازی شرکت ها، پژوهش 
حاضر در گام دوم تلاش دارد به این سؤال پاسخ دهد که “نقش ساختار شبکه های کسب وکار در رابطه 

فی مابین توانمندی شبکه سازی و عملکرد تجاری سازی در شرکت های دانش بنیان چگونه است؟”.
در این پژوهش به منظور پاس��خ به س��ؤالات فوق، تلاش شد تا با استفاده از روش تحقیق ترکیبی 
ضم��ن بهره گیری هم زمان از ویژگی های مناس��ب روش های کیفی و کم��ی، بتوان درک عمیق تری از 
توانمندی شبکه سازی و تأثیر مستقیم و غیرمستقیم آن بر عملکرد تجاری سازی ارائه داد. در ادامه مقاله 
حاضر، مبانی نظری، روش پژوهش و س��پس تجزیه وتحلیل داده ها بیان ش��ده است و درنهایت، بخش 

پنجم شامل بحث و نتیجه گیری و ارائه پیشنهادها است.

مبانی نظری

عملکرد تجاری سازی
در ادبیات، عملکرد به عنوان »اثربخشی دررسیدن به سطوحی از دستاوردهای تابع هدف مشخص شده، 
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با توجه به منابع و محدودیت هایی که س��ازمان با آن روبرو اس��ت« تعریف ش��ده اس��ت )پاک نیت و 
همکاران، 1395 به نقل از دیویدسون1، 1987(. برای عملکرد، ساختاری دوبعدی متشکل از بعُد مالی 
و غیرمالی در نظر گرفته شده است. بعُد مالی عملکرد، با اندازه گیری میزان سوددهی و موقعیت بازار، 
رشد فروش و رشد بازار، نرخ بازگشت دارایی، بازده سهام و سهم بازار سنجیده می شود )جو و پارک2، 
2017(. بعُد غیرمالی عملکرد تجاری س��ازی، به اندازه گیری زمان لازم برای ورود محصولات جدید به 
بازار، دفعات معرفی محصول جدید و تعداد اختراعات ثبت شده در بازه زمانی معین اشاره دارد )زهرا و 
نیلسن3، 2002؛ جو و پارک، 2017(. به عقیده جو و پارک )2017(، ابعاد مالی عملکرد تجاری سازی، 
بیشتر عملکرد کلی سازمان و یا عملکرد مدیریت سازمان را نشان می دهد. ازاین رو، برای سنجش بهتر 
و دقیق تر عملکرد تجاری سازی باید ابعاد غیرمالی را مدنظر داشت )جو و پارک،2017(. همچنین زهرا 
و نیلسن )2002(، برای سنجش عملکرد تجاری سازی شرکت ها شاخص هایی نظیر تواتر )وفور(4 )تعداد 
محصولات جدید(، سرعت )زمان لازم برای ارائه به بازار پس از توسعه محصول جدید(، نوآوری بنیادین 
)تعداد محصولات کاملًا جدید معرفی شده به بازار( و اختراعات )تعداد اختراعات ثبت شده( در یک بازه 
زمانی معین )عمدتاً سه س��اله( را مدنظر قراردادند. در پژوهش حاضر نیز همسو با پژوهش جو و پارک 
)2017( و زهرا و نیلس��ن )2002(، برای س��نجش عملکرد تجاری سازی از ابعاد غیرمالی نظیر دفعات 
معرفی محصول جدید، مدت زمان لازم برای معرفی محصولات جدید، فراوانی محصولات جدید و تعداد 
پتنت ها استفاده شد. همچنین متغیر عملکرد تجاری سازی به عنوان یک متغیر ساختی5 در نظر گرفته 
شد، زیرا فرض بر این است که بین معرف ها برای سنجش عملکرد تجاری سازی همبستگی وجود ندارد.

چالش تجاری سازی در شرکت های دانش بنیان
 مطابق ماده یک قانون حمایت از شرکت ها و مؤسسات دانش بنیان، شرکت یا مؤسسه دانش بنیان شرکت 
یا مؤسس��ه خصوصی یا تعاونی اس��ت که به منظور هم افزایی علم و ثروت، توس��عه اقتصاد دانش محور، 
تحقق اهداف علمی و اقتصادی )شامل گسترش و کاربرد اختراع و نوآوری( و تجاری سازی نتایج تحقیق 
و توسعه )شامل طراحی و تولید کالا و خدمات( در حوزه فناوری های برتر و با ارزش افزوده فراوان به ویژه 
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در تولید نرم افزارهای مربوط تشکیل می شود )قانون حمایت از شرکت های دانش بنیان، 1389(. شهرک 
علمی و تحقیقاتی اصفهان نیز به عنوان سازمانی مستقل، باهدف توسعه مبتنی بر دانایی از طریق ایجاد 
مراکز رشد و پارک های علم و فناوری در اصفهان شکل گرفته است. این سازمان، به عنوان اولین سازمان 
مؤسس مراکز رشد و پارک های علم و فناوری در کشور، تلاش می کند تا با ایجاد بستری مناسب برای 
توس��عه فعالیت ش��رکت های دانش بنیان، زمینه لازم را برای تجاری سازی دستاوردهای آن ها و جذب 

سرمایه گذاری های داخلی و خارجی فراهم آورد.
آخرین گام از فرایند نوآوري )تجاری س��ازی( در ش��رکت های ایران�ي وض�عیت چن�دان مناس��بي 
ندارد )رس��تگار و همکاران، 1391(. در خصوص ش��رکت های دانش بنی��ان نیز وضع به همین صورت 
اس��ت. به طوری که یکی از مهم ترین چالش های ش��رکت های دانش بنیان در ایران بهبود دادن فرآیند 
تجاری سازی است و اکثر شرکت های دانش بنیان در ارائه یک عملکرد مطلوب تجاری سازی که بتواند 
ضامن کس��ب یک مزیت رقابتی پایدار برای شرکت باشد، مشکل دارند )شیرازی و همکاران، 1398(. 
شواهد موجود در خصوص شرکت های دانش بنیان اصفهان نیز نشان می دهد که تجاری سازی موفق از 
مهم ترین دغدغه های مدیران ش��هرک علمی و تحقیقاتی اصفهان است، به گونه ای که با آسیب شناسی 
فرایند نوآوری در ش��هرک علمی و تحقیقاتی اصفهان، س��ازمانی تحت عنوان »اداره انتقال فناوری و 
تجاری سازی« با هدف ارائه مشاوره های تخصصی در زمینه حقوق مالکیت فکری )اختراع، علائم تجاری 
و طرح صنعتی( و تجاری س��ازی فناوری تش��کیل شده اس��ت تا بتواند به مدیران شرکت ها در زمینه 
تجاری س��ازی محصولاتشان کمک رس��اند. همچنین، نتایج پژوهش ها در سطح بین المللی نیز نشان 
می دهد که ش��رکت ها و کسب وکارهای خارجی نیز با این چالش مواجه بوده، به طوری که تقریباً از هر 
3000 ایده نوآورانه تنها یکی به صورت محصول موفق تجاری سازی و به بازار عرضه می گردد )استونس 
و بارلی، 1997(. مطالعات نشان می دهد که کار در قالب شبکه های کسب وکار و ایجاد روابط با شرکای 
کس��ب وکار می تواند به تسهیل و تسریع فرایند تجاری سازی منجر گردد، به گونه ای که شبکه سازی به 
یکی از مهم ترین راهبردهای س��ازمان ها برای مقابله با مش��کلات پیش روی تجاری سازی موفق مبدل 

شده است )آآریکا و همکاران، 2014(.

توانمندی شبکه سازی1
در تعریفی جامع از ش��بکه های کس��ب وکار می توان گفت شبکه کسب وکار، شبکه ای پیچیده از روابط 
1 . Networking Capability
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بین اش��خاص، شرکت ها، دانشگاه ها، سازمان های دولتی و دیگر س��ازمان ها جهت ایجاد و به اشتراک 
گذاشتن دانش، توانمندی ها و منابع در جهت تسریع فرایند نوآوری و تجاری سازی موفق و خلق مزیت 
رقابتی اس��ت )ابرگ1، 2018(. شبکه های کسب وکار، ش��رکت ها با دارایی ها، توانمندی ها، فرصت ها و 
شایستگی های متفاوت را به هم مرتبط می کند تا بتوانند فرصت هاي جدیدی را خلق کنند )مک گراث 
و همکاران2، 2018(، علاوه بر این ش��بکه های کسب وکار دسترس�ي شرکت را به توانمندی هاي جدید 

تسهیل می کند )نجفی توانی و همکاران3، 2018(.
سازمان ها برای استفاده حداکثری از بستر شبکه های کسب وکار و بهره مندی از منابع، توانمندی ها 
و جریان های دانش��ی برون س��ازمانی نیاز به توانمندی شبکه سازی دارند )سخدری، 1394(. برای بیان 
توانایی س��ازمان ها در مدیریت روابط ش��بکه ای خود در شبکه های کس��ب وکار، اصطلاحات و مفاهیم 
مختلفی نظیر شایستگی شبکه ای )ریتر و همکاران4، 2003(، شایستگی مشارکت، توانمندی همکاری 
)بلومویس��ت و لووین5، 2006(، توانمندی های شبکه )والتر و همکاران، 2006(، توانمندی شبکه سازی 
)مو، 2014( و توانمندی مدیریت اتحادها )ش��یلک و گوورزن6، 2010( مورداس��تفاده قرارگرفته است. 
لازم به ذکر اس��ت اصطلاحات و مفاهیم فوق دارای ش��باهت های بالا و همپوش��انی زیادی با یکدیگر 
هس��تند، بااین ح��ال، می توان آن ها را به لح��اظ محتوای آن ها، تعاریف مفهومی و عملیاتی و س��طوح 
تجزیه و تحلیل به گروه های مختلف تقسیم کرد. خلاصه ای از مهم ترین تحقیقات صورت گرفته در این 

خصوص در جدول 1 قابل مشاهده است.

1 . Oberg
2 . McGrath et al.
3 . Najafi-Tavani
4 . Ritter
5 . Blomqvist & Levy
6 . Schilke & Goerzen
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1 جدول 1- مهم ترین تحقیقات انجام شده مرتبط با توانمندی شبکه سازی

سطح ابعادتعریفاصطلاح
منبعخروجیتحلیل

توانمندی 
رابطه ای

توانایی پیدا کردن و 
تعامل با شرکت های 

دیگر

جذب
ترکیب

هماهنگی
رشد، ابداع و شرکت

نوآوری

لرنزونی و 
لیپارنی1، 

1999

شایستگی 
مشارکت

یک الگو از روابط 
میان سازمان های 

شرکت کننده در توسعه 
محصول جدید متشکل 

از اعتماد، ارتباط و 
هماهنگی است.

اعتماد
 ارتباطات
 هماهنگی

موفقیت توسعه دوجانبه2
محصول جدید

سیواداس و 
دیر، 2000

توانمندی 
اتحاد

مجموعه مکانیسم ها و 
رویه های سازمانی که 
به طور هدفمند برای 
جمع آوری، نگهداری، 
ادغام و انتشار دانش 

سازمانی بین سازمان ها و 
افراد بکار می رود

مدیریت اتحاد
آگاهی فرایند
زیرساخت

کیل و پرموتر3، موفقیت اتحادشرکت
2002

شایستگی 
شبکه ای

توانایی شرکت برای 
توسعه و استفاده از 

روابط متقابل

اجرای وظیفه
موفقیت شرکتشایستگی ها

نوآوری

ریتر و 
همکاران، 

2003

توانمندی 
همکاری

توانایی برای ایجاد و 
مدیریت روابط شبکه

اعتماد
تعهد

ارتباطات

چند 
بلومویست و عملکردسطحی

لووین، 2006

1 . Lorenzoni & Lipparini
2 . Dyad/ Network
3 . Kale & Perlmutter
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سطح ابعادتعریفاصطلاح
منبعخروجیتحلیل

توانمندی 
مدیریت 
اتحادها

توانمندی شرکت 
برای مدیریت مؤثر 

همکاری های استراتژیک

هماهنگی بین 
سازمانی

هماهنگی پرتفوی 
اتحادها

یادگیری بین سازمانی
مشارکت فعال در 

اتحادها
توانمندی اصلاح 

اتحادها

عملکردشرکت
شیلک و 
گوورزن، 

2010

توانمندی 
شبکه سازی

توانایی شرکت در پیدا 
کردن شرکای شبکه و
مدیریت روابط شبکه 
برای ایجاد مزیت رقابتی

توانمندی پیدا کردن 
شرکا

توانمندی مدیریت 
روابط

عملکرد توسعه شرکت
مو، 2014محصول جدید

توانمندی 
شبکه سازی

توانمندی شروع 
گسترش و پیگیری 

روابط با شرکای شبکه ای

توانمندی شروع روابط
توانمندی گسترش 

روابط
توانمندی پایان روابط

میترگا، 2017عملکردشرکت

توانمندی 
شبکه

توانایی شرکت برای 
شروع، مدیریت و

استفاده از روابط با انواع 
مختلف شرکا خارجی

هماهنگی
مهارت های ارتباطی

دانش شرکا
ارتباطات داخلی

پاریدا، 2017عملکردشرکت

توانمندی 
شبکه سازی

توانمندی شناسایی 
و ایجاد ارتباط با 

دیگران زودتر از رقبا 
)پیش فعالی(، ایجاد 

ارتباط بر اساس اعتماد 
متقابل و هماهنگی و 

ادغام مجموعه ارتباطات 
سازمانی و مدیریت آن ها

پیش فعالی
مهارت ارتباطی

هماهنگی
شرکت

عملکرد 
کارآفرینانه 

سازمانی

سخدری، 
1394

در پژوهش حاضر نیز همسو با پژوهشگرانی مانند "مو" و "سخدری"، برای بیان توانایی سازمان در 
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مدیریت روابط بین بنگاهی و شبکه ای از اصطلاح توانمندی شبکه سازی استفاده شده است. توانمندی 
شبکه سازی، به توانایی سازمان در ایجاد، مدیریت و بهره برداری بهینه از روابط شبکه ای در جهت بهره 

جستن حداکثری از فرصت های حاصل از شبکه های کسب وکار اشاره دارد )مو، 2014(.

روش پژوهش
روش پژوهش حاضر، ترکیبی )پارادایم عمل گرایی1( و راهبرد آن اکتشافی متوالی )کیفی- کمی( است؛ 
بنابراین، پس از مطالعه گس��ترده ادبیات و مبانی نظری تحقی��ق و فراهم آوردن یک پایه نظری اولیه 
برای طراحی مصاحبه ها و تحلیل یافته ها، ابتدا ابعاد توانمندی شبکه س��ازی با استفاده از مصاحبه های 
نیمه ساختاریافته شناسایی و در مرحله بعد مدل مفهومی پژوهش طراحی و مورد پیمایش قرار گرفت. 
در مرحله کیفی پژوهش برای تحلیل داده ها از رویکرد تحلیل مضمون و در مرحله کمی از مدل سازی 

معادلات ساختاری با رویکرد حداقل مربعات جزئی استفاده شد.

 مرحله اول – پژوهش کیفی
در ای��ن مرحله، مطابق با اهداف پژوه��ش، روش پژوهش کیفی و از رویکرد تحلیل مضمون داده محور 
)اس��تقرایی( برای تحلیل مصاحبه ها استفاده ش��ده اس��ت. جامعه آماری ش��امل مدیران شرکت های 
دانش بنیان اصفهان اس��ت. سطح تحلیل، ش��رکت و روش نمونه گیری، غیرتصادفی )نظری( هدفمند 
اس��ت؛ بنابراین، نمونه آماری ش��امل مدیران و خبرگان ش��اغل در ش��رکت های دانش بنیان اصفهان 
ب��ود که تجربه های موفق در خصوص تجاری س��ازی محصولات خود از طریق فعالیت در ش��بکه های 
کس��ب وکار داش��ته اند. ازاین رو، با در نظر گرفتن شروطی از قبیل داشتن تجاری سازی موفق، صادرات 
موفق، همکاری موفق با دانش��گاه ها و مؤسسات مش��اوره ای دولتی و خصوصی، همکاری موفق با رقبا، 
مش��تریان، تأمین کنندگان و سایر شرکت ها و از طریق حذف نظام مند نسبت به شناسایی نمونه هدف 
اقدامات لازم صورت پذیرفت و تا رسیدن به اشباع نظری با 12 نفر از این خبرگان، مصاحبه های نیمه 
ساختاریافته انجام شد. در پژوهش حاضر، از دو فن کنترل اعضا و فن کسب اطلاعات دقیق موازی برای 
اطمینان از روایی در مرحله کیفی استفاده شد. بدین منظور تمامی مفاهیم و مقوله های استخراجی از 
متن مصاحبه ها در اختیار مصاحبه شوندگان و خبرگان قرار داده شد و درستی آن ها سؤال شد. پس از 
برگش��ت نظرات مصاحبه شوندگان، تمامی موارد مورد بازبینی مجدد قرار گرفت و پس از تأیید نهایی 

1 . Pragmatism
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در پژوهش استفاده شد. برای بررسی پایایی پژوهش از دو کدگذار مختلف استفاده شد که با توجه به 
کدهای اختصاص داده شده مضامین را تشکیل دهند. یکی از بهترین روش ها برای سنجش توافق میان 
دو کدگذار مس��تقل شاخص هولستی1 اس��ت. بر این اساس، مقدار این شاخص 90/47% به دست آمد 
که با توجه بیشتر بودن از میزان 0/9 )در همه شرایط قابل قبول(، نشان می دهد نتایج بخش کیفی از 

پایایی قابل قبولی برخوردار است.

مرحله دوم – پژوهش کمی
ازآنجاک��ه ط��رح پژوهش حاضر، رویکردی ترکیبی دارد، با پایان مرحل��ه اول پژوهش )مرحله کیفی(، 
مدل پیش��نهادی با مرور ادبیات توسعه یافت و با استفاده از روش های کمی مورد پیمایش قرار گرفت 
)مرحله کمی(. در مرحله کمی، پژوهش از نظر هدف کاربردی و از نظر روش توصیفی- پیمایشی است. 
جامعه آماری در این مرحله، ش��رکت های دانش بنیان مستقر در شهرک علمی و تحقیقاتی اصفهان به 
تعداد 530 شرکت است. حجم نمونه با استفاده از جدول کرجسی مورگان 220 شرکت محاسبه شد 
که به روش نمونه گیری تصادفی س��اده و با مراجعه حضوری در محل ش��رکت ها و یا از طریق پس��ت 
الکترونیک نسبت به تکمیل پرسشنامه ها اقدام شد. براي گردآوري داده ها از پرسشنامه 43 پرسشي بر 
اساس مقی�اس ترتیب�ي و طی�ف پنج درجه ای لیکرت استفاده شد. به منظور اطمینان از روایی محتوا، از 
نظر اساتید و صاحب نظران در این حوزه بهره گرفته شد. در مرحله آخر، روایی سازه پرسشنامه ها باید 
م��ورد تأیید قرار گیرد. این ارزیابی به کمک روایی همگرا و واگرا صورت می گیرد. روایی همگرا2 زمانی 
برقرار می ش��ود که امتیازات به دس��ت آمده از دو ابزار در مورد یک مفهوم همبستگی زیاد داشته باشد. 
روایی واگرا3 زمانی وجود دارد که پیش بینی می ش��ود دو متغیر همبستگی ندارند و امتیازات اخذشده 
از اندازه گیری آن ها نیز آن را اثبات می کند )س��کاران، 1395(. همچنین برای مش��خص شدن پایایی 

پرسش نامه از ضریب آلفای کرونباخ استفاده شد.

تجزیه تحلیل داده ها

تجزیه تحلیل بخش کیفی
همان طور که در بخش روش پژوهش اشاره شد، در مرحله کیفی با رویکرد تحلیل مضمون و کدگذاری 
1 . Holsti
2 . Convergent Validity
3 . Discriminant Validity
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بر روی متن مصاحبه ها، ابعاد توانمندی شبکه س��ازی در قالب مضامین پایه، مضامین سازمان دهنده و 
مضامین فراگیر شناسایی شدند که نتایج آن در جداول شماره 2 قابل مشاهده است.

جدول 2- مضامین فراگیر، سازمان دهنده و پایه ای1

مضمون پایه ایمضمون سازمان دهندهمضمون فراگیر

توانمندی 
شبکه سازی

توانمندی مدیریت تصویرسازی

خود ارتقایی1
خودشیرینی2
خود نظارتی3

شهرت مثبت4

توانمندی مدیریت روابط شبکه ای

توانمندی شروع روابط

توانمندی پیگیری روابط

توانمندی خاتمه روابط

توانمندی یادگیری شبکه ای
تجربه اتحاد

مدیریت دانش شبکه ای

توانمندی پیدا کردن شرکای جدید
رصد شرکای کسب وکار بالقوه

ارزیابی شرکای بالقوه

شبکه مضامین نیز روش مناسبی در تحلیل مضمون است که آتراید استیرلینگ52 )2001(، آن را 
توسعه داده است. آنچه شبکه مضامین عرضه می کند نقش های شبیه تارنما به مثابه اصل سازمان دهنده 
و روش نمایش اس��ت. ش��بکه مضامین، بر اساس روندي مشخص، مضامین پایه )کدها و نکات کلیدي 
متن(، مضامین س��ازمان دهنده )مضامین به دس��ت آمده از ترکیب و تلخیص مضامین پایه( و مضامین 
فراگی��ر )مضامین عالی دربرگیرنده اصول حاکم بر متن به مثابه کل( را نظام مند می کند؛ س��پس این 

1 . Self-Promotion
2 . Ingratiation
3 . Self-Monitoring
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مضامین به صورت نقش��ه های ش��بکه تارنما، رسم و مضامین برجسته هر یک از این سه سطح همراه با 
روابط میان آن ها نشان داده می شود.

شکل 1- شبکه مضامین توانمندی شبکه سازی

همان طور که در ش��کل 1 مش��اهده می گردد، توانمندی شبکه س��ازی به عنوان مضمون فراگیر و 
توانمندی های مدیریت تصویرس��ازی، یادگیری ش��بکه ای، مدیریت روابط ش��بکه ای و توانمندی پیدا 
کردن ش��رکای جدید به عنوان مضامین سازمان دهنده از مجموع 81 کد غیرتکراری مستخرج از متن 

مصاحبه ها مدنظر قرار گرفت.

• مضمون سازمان دهنده توانمندی مدیریت تصویرسازی	
توانمندی مدیریت تصویرسازي به توانایی سازمان در تلاش براي تحت کنترل درآوردن تصویري از خود 
که در تعاملات بین س��ازمانی مطرح می شود، اش��اره دارد. این تلاش شامل فنون بیان شفاهي، ارتباط 
غیرکلامي، نمایش های مصنوعي و یا مجموعه رفتارهاي خاص اس��ت. ازاین رو ش��رکت ها هنگامی که 
می خواهند تصویر خوشایندي از خود ارائه کنند دست به مدیریت تصویرسازي می زنند. به نظر می رسد 
مدیریت تصویرسازی از طریق افزایش شهرت شرکت ها و تقویت موقعیت رقابتی آن ها به جذب مشتریان 
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و ش��رکای جدید و ورود به بازارها و شبکه های کسب وکار جدید کمک قابل توجهی می کند. همچنین 
از نتایج حاصل از مصاحبه با خبرگان ش��رکت های دانش بنیان چنین استنباط می گردد که توانمندی 
مدیریت تصویرس��ازی یکی از راه حل های اساس��ی در جهت حل تعارضات درون ش��بکه ای در جریان 
روابط بین بنگاهی اس��ت؛ بنابراین، پیش��نهاد می گردد مدیران ش��رکت های دانش بنیان توجه ویژه ای 
به تکنیک های چهارگانه توانمندی مدیریت تصویرس��ازی )خود ارتقایی، خودش��یرینی، خود نظارتی 
و ش��هرت مثبت( داش��ته باش��ند. زاهدی و همکاران )1396(، یکی از ویژگی های متمایز شرکت های 
دانش بنیان را در اش��تغال نیروهای متخصص دانش��گاهی و مش��ارکت اعضای هیئت علمی دانشگاه ها 
در مدیریت و راهبری آن ها دانس��تند. ازاین رو به نظر می رسد برگزاری دوره های آموزشی در خصوص 
تکنیک های مدیریت تصویرسازی برای کارکنان و مدیران شرکت ها بتواند کارکرد زیاد و تأثیر بسزایی 
در شبکه سازی و ایجاد روابط برد-برد با شرکای کسب وکار داشته باشد. پیش ازاین، میترگا و همکاران 
)2017( توانمندی جذب1 را به عنوان یکی از ابعاد توانمندی شبکه سازی در نظر گرفتند و معتقد بودند 
که این توانمندی برای ش��روع روابط شبکه ای جدید حائز اهمیت است. علاوه بر این، استفاده از فنون 
مدیریت تصویرس��ازی به ایج��اد اعتماد در طول روابط بین بنگاهی منجر می گردد. پژوهش ها نش��ان 
می دهد که ایجاد اعتماد یکی از کاتالیزورهای ارائه دانش و اطلاعات در همکاری ها اس��ت که در رفتار 

فرصت طلبانه دو طرف وجود دارد )سخدری،1394(.

• مضمون سازمان دهنده توانمندی یادگیری شبکه ای	
توانمندی یادگیری شبکه ای به توانایی سازمان در به کارگیری تجربه حاصل از روابط پیشین برای شروع 
روابط س��ودمندتر و مدیریت بهتر روابط موجود اشاره دارد. همچنین شرکت ها باید حین برقراری روابط 
شبکه ای، به عنوان یک سازمان یادگیرنده همواره به دنبال یادگیری از استعدادها، توانمندی ها و نقاط قوت 
شرکای خود باشند و دانش کسب شده از شرکای کسب وکار در جریان روابط شبکه ای را مدیریت کنند 
و آن را به تمام کارکنان خود انتقال دهند. با توجه به اینکه ش��بکه های کس��ب وکار در پارک های علم و 
فناوری در مراحل اولیه شکل گیری خود است و دیدگاه شبکه سازی اخیراً موردتوجه شرکت های ایرانی و 
خصوصاً شرکت های دانش بنیان قرارگرفته، به نظر می رسد تجربه ناشی از روابط شبکه ای گذشته، نقش 
تعیین کننده ای در کمیت و کیفیت روابط بین بنگاهی آتی شرکت ها دارد. مطابق با یافته های پژوهش، 

1 . Attracting Capability
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پیش��نهاد می گردد واحد مستقلی تحت عنوان واحد شبکه س��ازی در شرکت ها ایجاد گردد. وجود واحد 
شبکه سازی می تواند نقش ویژه ای در مدیریت دانش شبکه ای و مدیریت سیستم های اطلاعاتی ناشی از 
روابط شبکه ای داشته باشد. همچنین برگزاری دوره ای جلسات مدیران و کارکنان با موضوع شبکه سازی 
نی��ز می توان��د به انتقال دانش ضمنی و تجربیات حاصل از روابط ش��بکه ای اعضای درگیر در روابط بین 
بنگاهی به س��ایر کارکنان منجر گردد. اس��تفاده از ابزارهای مدیریت دانش نیز در این خصوص توصیه 
می گردد. علاوه بر این حضور فعال در همایش ها، نمایش��گاه ها، جلس��ات رس��می و غیررسمی داخلی و 
خارجی، علاوه بر ایجاد فرصت برای معرفی شرکت خود به دیگران، به یادگیری از سایرین منجر می گردد.

• مضمون سازمان دهنده توانمندی پیدا کردن شرکای مناسب	
توانمندی در پیدا کردن ش��رکا، به توانایی س��ازمان در رصد شرکای بالقوه و ارزیابی آن ها برای شروع 
روابط ش��بکه ای اشاره دارد. پیش ازاین، مو )2014( به اهمیت توانمندی پیدا کردن شرکا برای ارتقای 
عملکرد شبکه س��ازی شرکت ها تأکید نموده بود. نکته حائز اهمیت در توانمندی پیدا کردن شرکا این 
اس��ت که مدیران ش��کاف های دانشی ش��رکت خود را بشناس��ند و از این طریق هر یک از پیوندهای 
بین س��ازمانی را به عنوان کانالی برای پر کردن ش��کاف اطلاعاتی ش��ان در نظر بگیرند. این امر نه تنها 
احتمال دوباره کاری و ایجاد گره های غیرضروری را کاهش می دهد، بلکه امکان استفاده از تمام پتانسیل 
موجود در ش��بکه های کسب وکار را افزایش می دهد )سخدری، 1394(. همچنین، پژوهش تجویدی و 
کرمی1 )2017( نشان داد که حضور فعال در رسانه های اجتماعی برخط )آپارات، فیس بوک، یوتیوب، 
اینس��تاگرام( و برون خط )رادیو، تلویزیون، نمایش��گاه ها و جشنواره ها( می تواند به رصد شرکای بالقوه، 
پیداکردن ش��رکای جدید و ارتقای عملکرد شرکت ها کمک نماید. بخش مهمی از فعالیت های مربوط 
به رصد شرکای بالقوه می تواند در فضای رسانه های اجتماعی صورت گیرد. علاوه بر این، برای ارزیابی 
ش��رکای بالقوه معیارهایی نظیر داشتن منابع مالی مناس��ب، توانمندی های مکمل، اهداف مشترک و 

فرهنگ سازمانی مدنظر قرار می گیرد )آلوس و منسس2، 2015(.

• مضمون سازمان دهنده توانمندی مدیریت روابط شبکه ای	
توانمندی مدیریت روابط ش��بکه ای به توانایی س��ازمان در شروع، پیگیری و خاتمه روابط بین بنگاهی 
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اشاره دارد. سخدری )1394( معتقد است که شرکت های پیش فعال در شروع روابط با شرکا، از مزیت 
پیشتاز بودن استفاده می کنند و می توانند فرصت های ایجاد روابط شبکه ای با شرکای بالقوه و جدید را 
پیش از رقبا قبضه کنند؛ بنابراین توانمندی شروع روابط به عنوان نخستین گام در توانمندی مدیریت 
روابط شبکه ای باید مدنظر قرار گیرد. علاوه بر این، ایجاد هماهنگی های درون سازمانی و بین سازمانی 
در پایدارسازی روابط موجود امری ضروری است )شیلک و گوورزن، 2010؛ پاریدا و همکاران، 2017(. 
رویه های اجرایی روزمره در جریان روابط ش��بکه ای تأثیر بس��زایی بر عملکرد شبکه س��ازی شرکت ها 
دارند. رویه های مذکور ماهیت س��اختاری و فرایندی داش��ته و در ساختار و فرایندهای سازمانی تبلور 
می یابند. همچنین نتایج حاصل از تحلیل مصاحبه ها نشان می دهد که شرکت ها باید روابط غیرسودمند 
را در زمان مناس��ب پایان دهند. پیش از این، توانمندی خاتمه روابط ش��بکه ای به عنوان بخش مهمی 
از توانمندی مدیریت روابط ش��بکه ای موردتوجه پژوهشگران قرارگرفته بود )ریتر و گرسبرو1، 2011؛ 
گیلر2 و همکاران، 2001(. ریتر و گرس��برو )2011( با تجزیه وتحلیل مصاحبه های نیمه س��اختاریافته 
با مدیران کس��ب وکارها بر اهمیت توانمندی خاتمه روابط تأکید ویژه داش��تند و این گونه بیان داشتند 
که ش��رکت ها باید خطوط قرمز خود در روابط بین بنگاهی را مش��خص نمایند و اگر مدیران عالی به 
این نتیجه برس��ند که ادامه رابطه با شرکتی یا فردی به خدشه دار شدن اعتبارشان منجر می شود و یا 

رفتارهای فرصت طلبانه ای از شرکا مشاهده نمودند، باید نسبت به قطع روابط اقدام نمایند.

توسعه مدل مفهومی

توانمندی شبکه سازی و عملکرد تجاری سازی، نقش ساختار شبکه ها

یک��ی از حوزه ه��ای موضوعی که در خصوص توانمندی شبکه س��ازی بس��یار موردتوجه بوده اس��ت، 
تأثیرگذاری مس��تقیم توانمندی شبکه س��ازی بر عملکرد شرکت ها اس��ت. مطالعات نشان می دهد که 
توانمندی شبکه سازی منبع مهمی برای مزیت رقابتی است )پاریدا و همکاران، 2017؛ مقصودی گنجه 
و هم��کاران، 2019(. همچنین، توانمندی شبکه س��ازی با فراهم آوردن دان��ش، منابع، توانمندی ها و 
فرصت های جدید، می تواند عملکرد تجاری سازی را بهبود بخشد )مو، 2014(. ازاین رو، با توجه به اینکه 
توانمندی شبکه س��ازی با ایجاد فرصت های جدید همکاری با شرکای کسب وکار، دسترسی به منابع و 
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بازارهای جدید را تس��هیل و فرصت های جدیدی را پیش روی س��ازمان ها قرار می دهد، باعث تسهیل 
و تس��ریع فرایند تجاری سازی در س��ازمان ها می گردد که درنهایت به بهبود عملکرد تجاری سازی در 
سازمان ها منجر می شود. پیش از این، تأثیر مستقیم توانمندی شبکه سازی بر عملکرد توسعه محصول 
جدی��د )مو، 2014(، موفقیت نوآوری )فنگ و همکاران، 2014(، نوآوری محصول )میترگا و همکاران، 
2017(، عملکرد بازاریابی صنایع کوچک و متوس��ط )پاری��دا و همکاران، 2017(، عملکرد کارآفرینانه 
سازمانی )سخدری، 1394( مورد تأیید پژوهشگران قرارگرفته بود. از سوی دیگر توانمندی شبکه سازی 
می تواند به ش��رکت ها در ایجاد و بهبود ساختار ش��بکه های کسب وکارشان کمک نماید )مو، 2014(؛ 
بنابراین، با سطوح بالاتری از توانمندی شبکه سازی، شرکت ها می توانند از ساختارهای شبکه هایشان در 
جهت بهبود عملکرد استفاده نمایند. علاوه بر این، ساختارهای مناسب شبکه های کسب وکار با فراهم 
نمودن فرصت ها و منابع ش��بکه ای که از تنوع ش��رکا با ویژگی های متفاوت نش��ات می گیرد، می تواند 
موجب بهبود عملکرد و مخصوصاً عملکرد تجاری س��ازی گردد. مطالعات نش��ان می دهد که س��اختار 
ش��بکه های کس��ب وکار موجب افزایش عملکرد تجاری سازی می ش��وند )مقصودی گنجه و همکاران، 
2020(؛ بنابراین، می توان نتیجه گرفت که س��اختار شبکه های کسب وکار به عنوان متغیر میانجی بین 

توانمندی شبکه سازی و عملکرد تجاری سازی قرار می گیرد.
اگرچه س��اختارهای متنوع شبکه های کس��ب وکار دسترسی به منابع و فرصت های جدید را فراهم 
می کن��د، اما جذب و بهره ب��رداری کارا و مؤثر از این منابع و فرصت ه��ا را تضمین نمی کند. تحقیقات 
نش��ان می دهد که توانمندی شبکه سازی، تأثیر ساختارهای شبکه های کسب وکار بر عملکرد را بهبود 
می بخشد )مو، 2014(؛ بنابراین می توان نتیجه گرفت توانمندی شبکه سازی به عنوان تعدیل گر در رابطه 
بین س��اختار شبکه ها با عملکرد عمل می نماید. علاوه بر این به منظور کنترل آثار خارجی بر واریانس، 
متغیرهای اندازه شرکت که از طریق لگاریتم تعداد کارکنان تمام وقت شرکت ها محاسبه می شود، سابقه 
فعالیت که برابر تعداد سال های فعالیت شرکت است و همچنین متغیر ناپایداری های محیطی به عنوان 

متغیرهای کنترل بر عملکرد تجاری سازی مدنظر قرار گرفتند.
 با توجه به مطالب فوق، مدل پیش��نهادی که بیانگر رابطه توانمندی های شبکه س��ازی، س��اختار 
ش��بکه های کس��ب وکار و عملکرد تجاری س��ازی اس��ت ارائه می گردد )ش��کل 2(؛ بنابراین توانمندی 
شبکه س��ازی به عنوان متغیر مستقل و عملکرد تجاری سازی به عنوان متغیر وابسته است. همچنین در 
رابطه بین توانمندی شبکه سازی و عملکرد تجاری سازی، ابعاد ساختاری شبکه های کسب وکار می تواند 
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به عنوان متغیر میانجی ایفای نقش نماید. علاوه بر این، با توجه به موارد گفته شده توانمندی شبکه سازی 
به عنوان متغیر تعدیل گر در رابطه ساختار شبکه ها و عملکرد تجاری سازی پیشنهاد می گردد.

شکل 2- مدل پیشنهادی پژوهش

تجزیه تحلیل بخش کمی
در مرحله دوم پژوهش حاضر، ابتدا تحلیل عاملی تأییدی برای ابعاد توانمندی شبکه سازی با استفاده 
از نرم افزار لیزرل1 انجام ش��د. نتایج این مرحله موجب گردید س��ؤالاتی که بار عاملی آن ها کمتر از حد 
اس��تاندارد 0/5 بود حذف ش��وند. در ادامه مدل پیش��نهادی پژوهش با اس��تفاده مدل سازی معادلات 
س��اختاری با رویکرد حداقل مربعات جزئی و نرم افزار اس��مارت پی ال اس2 برازش و روابط بین متغیرها 
آزمون گردید. در رویکرد حداقل مربعات جزئی، پیش از آزمون فرضیه ها، لازم است تا برازش مدل های 
اندازه گیری، مدل کلی و مدل ساختاری پژوهش مورد تجزیه و تحلیل قرار گیرد. برازش مدل اندازه گیری 
از طریق سنجش روایی همگرا، روایی واگرا و ضرایب پایایی انجام می گردد. برای سنجش روایی همگرا 
از شاخص متوسط واریانس استخراج شده )AVE( استفاده شد که بیانگر میزان همبستگی یک سازه با 

1 . Lisrel
2 . Smart PLS



169 توانمندی شبکه سازی، ساختار شبکه های کسب وکار و عملکرد تجاری سازی در...

شاخص های خود است و مقدار بحرانی آن 0/5 است. برای بررسی روایی واگرا که معیار دوم در برازش 
مدل های اندازه گیری در روش حداقل مربعات جزئی اس��ت، از ماتریس روایی واگرا اس��تفاده می شود. 
بدین منظور اعداد روی قطر اصلی این ماتریس باید از تمامی اعداد ستون مربوط به خود بزرگ تر باشند. 
همچنین براي تعیین پایایي پرسش���نامه از دو معی�ار ضریب پایایی ترکیبی و ضریب آلفای کرونباخ 
استفاده شد. مقادیر بالاتر از 7/ 0 نشانگر پایایی قابل قبول برای مدل های اندازه گیری است. نتایج حاصل 
از برازش مدل اندازه گیری نشان داد که مدل پیشنهادی از برازش مناسبی برخوردار است )جداول 3 و 
4(. همچنین همان طور که گفته شد سازه عملکرد تجاری سازی در این پژوهش سازه ساختی در نظر 

گرفته شد؛ بنابراین مقادیر آلفای کرونباخ و پایایی ترکیبی برای آن محاسبه نشده است.

جدول شماره 3- مقادیر مربوط به مدل اندازه گیری

سازه منبع سؤالات 
پرسشنامه

بار 
عاملی

آلفای 
کرونباخ

پایایی 
ترکیبی AVE

عملکرد تجاری سازی

)سه سال اخیر(
)جو و پارک، 2017؛ 
زهرا و نیلسن، 2002(

Cp1 0/869

- - 0/636
Cp2 0/832

Cp3 0/767

Cp4 0/748

توانمندی شبکه سازی
)مدیریت تصویرسازی(

اقتباس از بولینو و 
تورلی )1999( و 

مصاحبه ها

IMC1 0/814

0/885 0/912

0/526

IMC2 0/859

IMC3 0/688

IMC4 0/663

IMC5 0/780

IMC6 0/717

IMC7 0/838

توانمندی شبکه سازی
)توانمندی پیدا کردن 

شرکای مناسب(

)مو، 2014( و 
مصاحبه ها

FC1 0/785
0/739 0/813

FC2 0/887
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سازه منبع سؤالات 
پرسشنامه

بار 
عاملی

آلفای 
کرونباخ

پایایی 
ترکیبی AVE

توانمندی شبکه سازی
)توانمندی مدیریت 

روابط(

)مو، 2014؛ والتر و 
همکاران، 2006، مو 
و همکاران، 2016( و 

مصاحبه ها

MC1 0/659

0/834 0/875

0/526

MC2 0/656

MC3 0/785

MC4 0/745

MC5 0/740

MC6 0/706

MC7 0/659

توانمندی شبکه سازی
)توانمندی یادگیری 

شبکه ای(

اقتباس از شیلک و 
گوئرزن )2010( و 

مصاحبه ها

NLC1 0/636

0/861 0/901

NLC2 0/745

NLC3 0/795

NLC4 0/827

NLC5 0/745

NLC6 0/737

NLC7 0/775

ابعاد ساختاری شبکه ها
)اندازه(

)کارسون و همکاران، 
)2004 NS1 0/893 0/780 0/797

0/611
ابعاد ساختاری شبکه ها

)تنوع(
)کارسون و همکاران، 

)2004

ND1 0/681

0/780 0/876

ND2 0/645

ND3 0/676

ND4 0/887

ND5 0/781

ND6 0/727
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سازه منبع سؤالات 
پرسشنامه

بار 
عاملی

آلفای 
کرونباخ

پایایی 
ترکیبی AVE

ابعاد ساختاری شبکه ها

)انعطاف پذیری(
)کارسون و همکاران، 

)2004
NF1 0/745

0/741 0/756 0/611
NF2 0/830

ناپایداری های محیطی )مو، 2014؛ جاوورسکی 
و کوهلی، 1993(

ED1 0/645

0/837 0/936 0/598

ED2 0/729

ED3 0/785

ED4 0/837

ED5 0/787

ED6 0/823

ED7 0/794

جدول شماره 4- ماتریس روایی واگرا

عملکرد 
تجاری سازی

توانمندی 
شبکه سازی ساختار شبکه ها ناپایداری های 

محیطی

عملکرد تجاری سازی 0/797

توانمندی شبکه سازی 0/423 0/718

ساختار شبکه ها 0/355 0/470 0/781

ناپایداری های محیطی 0/581 0/520 0/321 0/773

بعد از برازش مدل اندازه گیری، به بررس��ی برازش مدل کلی و س��اختاری پرداخته ش��د. ازاین رو، 
پیاده س��ازی مدل پیشنهادی پژوهش در دو مرحله انجام شد؛ در مرحله اول، تنها روابط مستقیم ابعاد 
چهارگانه توانمندی شبکه سازی و عملکرد تجاری سازی در قالب یک مدل )مدل شماره 1( مدنظر قرار 
گرفت و در مرحله دوم مدل پیشنهادی پژوهش )مدل شماره 2( مورد ارزیابی قرار گرفت. برای برازش 
مدل کلی از ش��اخص SRMR )ریش��ه مربعات باقیمانده( استفاده شد. نقطه برش این شاخص مقدار 
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0/08 است و مقادیر کمتر از آن به عنوان برازش مدل تفسیر می شود. این مقدار برای دو مدل پژوهش 
به ترتیب 0/572 و 0/465 محاسبه شد که نشان دهنده برازش بسیار قوی هر دو مدل پژوهش است. 
همچنین معیارهای و نیز برای س��ازه های وابس��ته مدل قابل محاسبه است که از نتایج چنین برمی آید 
که این مقادیر در هر دو مدل در سطح قوی می باشند. برای برازش مدل ساختاری از مقادیر تی آماری 
اس��تفاده شد که مقادیر بیشتر از 1/96 نشانگر صحت رابطه بین سازه ها در سطح اطمینان 95 درصد 
است. شکل شماره 3 و 4 نشان دهنده مقادیر تی آماری مدل های ساختاری برای دو مدل پژوهش است 

که نشان می دهد مدل های ساختاری از شرایط مطلوبی برخوردارند.

شکل 3- مقادیر تی در مدل تأثیرگذاری ابعاد توانمندی شبکه سازی بر عملکرد تجاری سازی 

)مدل شماره 1(

)IMC: توانمندی مدیریت تصویرسازی، NLC: توانمندی یادگیری شبکه ای، FC: توانمندی 
پیدا کردن شرکای جدید، MC: توانمندی مدیریت روابط شبکه ای، CP: عملکرد تجاری سازی(
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شکل 4- مقادیر تی در مدل پیشنهادی پژوهش )مدل شماره 2(

)NC: توانمندی شبکه سازی، NS: ساختار شبکه های کسب وکار، CP: عملکرد تجاری سازی، 
ED: ناپایداری های محیطی، AGE: سابقه فعالیت شرکت، SIZE: اندازه شرکت(

جدول شماره 5- فرضیه های پژوهش

فرضیه های تحقیق β T نتیجه

H1 توانمندی شبکه سازی  عملکرد تجاری سازی 0/241 4/911 قبول

H1a توانمندی مدیریت تصویرسازی  عملکرد تجاری سازی 0/536 4/233 قبول

H2a توانمندی یادگیری شبکه ای  عملکرد تجاری سازی 0/621 5/212 قبول

H3a توانمندی پیدا کردن شرکای جدید  عملکرد تجاری سازی 0/152 2/462 قبول

H4a توانمندی مدیریت روابط شبکه ای  عملکرد تجاری سازی 0/241 3/240 قبول

نقش میانجی ساختار شبکه ها در رابطه
H2 توانمندی شبکه سازی  عملکرد تجاری سازی

اثر کل= 
0/666

آزمون سوبل= 
5/618 قبول

تأثیر متغیر تعدیل گر توانمندی شبکه سازی روی
H3 ساختار شبکه ها  عملکرد تجاری سازی

0/403 6/097 قبول
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پس از بررس��ی برازش مدل های اندازه گیری، س��اختاری و کلی، فرضیه های پژوهش مورد تجزیه 
تحلیل قرار می گیرند. نتایج حاصل از آزمون فرضیه ها در جدول شماره 5 قابل مشاهده است. همچنین 
برای آزمون معناداری نقش میانجی س��اختار ش��بکه ها در رابطه بین توانمندی شبکه سازی و عملکرد 

تجاری سازی از آزمون سوبل استفاده شد.

بحث و نتیجه گیری

این پژوهش با هدف بررسی اثر توانمندی شبکه سازی شرکت های دانش بنیان بر عملکرد تجاری سازی 
این ش��رکت ها با در نظر گرفتن نقش س��اختار ش��بکه های کسب وکار انجام ش��د. این پژوهش از نظر 
روش، ترکیبی اکتش��افی بود. نتایج بخش اول )کیفی( به بازتعریف توانمندی شبکه سازی و شناسایی 
ابعاد جدیدی برای توانمندی شبکه س��ازی منجر شد. با توجه به این نتایج، در این پژوهش، توانمندی 
شبکه س��ازی توانایی سازمان در مدیریت تصویرسازی، یادگیری شبکه ای، پیدا کردن شرکای جدید و 

استراتژیک و مدیریت روابط شبکه ای تعریف می گردد.
همچنین، بر اساس نتایج حاصل از آزمون مدل مفهومی پژوهش می توان نتیجه گرفت که توانمندی 
شبکه س��ازی بر عملکرد تجاری سازی ش��رکت های دانش بنیان تأثیر مثبت و معناداری دارد؛ بنابراین 
می توان گفت که با افزایش و بهبود توانمندی شبکه سازی شامل توانمندی های مدیریت تصویرسازی، 
توانمندی یادگیری شبکه ای، توانمندی پیدا کردن شرکای مناسب و توانمندی مدیریت روابط شبکه ای 
می توان عملکرد تجاری س��ازی در ش��رکت های دانش بنیان را افزایش داد. این نتایج نشان می دهد که 
بخش مهمی از عملکرد تجاری س��ازی در ش��رکت های دانش بنیان تحت تأثیر توانمندی شبکه سازی 
آن ها قرار دارد. پیش از این تأثیر مثبت توانمندی شبکه س��ازی بر عملکرد )پاریدا و همکاران، 2017؛ 
م��و، 2014؛ میت��رگا و همکاران، 2017؛ والتر و همکاران، 2006( م��ورد تأیید قرارگرفته بود. این امر 
بدین معناس��ت که مهارت های درونی ش��ده مدیریتی تأثیر بس��زایی بر عملکرد نهایی این ش��رکت ها 
دارند. مهارت های مذکور ماهیت محتوایی داش��ته و در مهارت ه��ای مدیریتی بروز پیدا می کنند. این 
مهارت ها، به ایجاد هم افزایی در عملکرد شبکه س��ازی منجر ش��ده و در کاهش تعارض های میان شرکا 
مؤثر می باشند. همچنین، میزان منابع کسب شده توسط شرکت ها طی دوران همکاری با شرکا را تحت 
تأثیر قرار داده و یادگیری از آن ها را نیز افزایش می دهد. توانمندی شبکه سازی علاوه بر کمک به تحقق 
مزایای ناش��ی از پیشگامی شرکت ها در ورود به شبکه ها، این امکان را فراهم می آورد که در مواجهه با 
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تغییر شرایط، اقدامات مقتضی را به عمل آورند.
به منظور تحلیل نقش میانجی س��اختار ش��بکه ها در رابطه بین توانمندی شبکه س��ازی و عملکرد 
تجاری از دیدگاه زهرا و نیلس��ن )2002( اس��تفاده شده است. همچنین، نتایج حاصل از آزمون سوبل 
معناداری رابطه میانجی س��اختار شبکه های کسب وکار در رابطه بین توانمندی شبکه سازی و عملکرد 
تجاری سازی را تأیید نمود. نتایج تحقیق مو )2014( نیز همسو با نتایج این تحقیق در خصوص نقش 
میانجی س��اختارهای شبکه های کس��ب وکار بود. همچنین، نتایج حاصل از پژوهش پارک و همکاران 
)2013( نیز نشان داد که تنوع و شدت روابط شبکه ای در ساختار شبکه های کسب وکار تأثیر مستقیم و 
معناداری بر تجاری سازی فناوری دارد. حضور در شبکه های کسب وکار متنوع با ساختارهای متفاوت، به 
افزایش تنوع شرکا در شبکه های کسب وکار منجر شده و چالش های متفاوتی را نیز به همراه دارد. بروز 
چنین چالش هایی می تواند به افزایش هزینه ادارۀ روابط شبکه ای منجر شده و دشواری های متعددی 
را ایجاد نماید. همان طور که یافته های پژوهش حاضر نش��ان داد س��اختار شبکه های کسب وکار تأثیر 
مستقیمی بر عملکرد تجاری س��ازی شرکت ها دارد. در نظر نگرفتن ساختارهای شبکه های کسب وکار 
می تواند به افزایش تعارضات، افزایش فاصله میان شرکا، ایجاد رقابت های درونی، دشواری اعمال نظارت 
و کاهش اعتماد منجر ش��ود. وجود عوامل مذکور ایجاب می نماید که ش��رکت ها س��اختار شبکه ها را 
به عنوان یکی از موضوعات محوری در اداره شبکه های کسب وکار مدنظر قرار دهند. همچنین، یکی از 
مهم ترین پیامدهای ناشی از ساختارهای متنوع شبکه های کسب وکار، بروز اختلافات فرهنگی و تعارض 
در حوزه های مختلف است. ازاین رو ضرورت دارد که آموزش های لازم جهت مدیریت چالش مذکور به 

مدیران و کارکنان در سطوح مختلف سازمان ارائه شود.
 درنهایت، نتایج پژوهش حاضر نش��ان داد که توانمندی شبکه سازی، رابطه بین ساختار شبکه ها 
و عملک��رد تجاری س��ازی را تعدیل می کن��د؛ بنابراین می توان گفت که با بهب��ود و تقویت توانمندی 
شبکه س��ازی می توان از حضور در ش��بکه های کس��ب وکار مختلف با س��اختارهای متفاوت در جهت 
افزایش عملکرد تجاری سازی بهره جست. نتایج پژوهش مو )2014( نیز همسو با نتایج این فرضیه از 
پژوهش است؛ بنابراین، مطابق با نتایج حاصل از این فرضیه و همچنین نتایج تحقیقات گذشته چنین 
استنباط می گردد که صرف حضور در شبکه های کسب وکار با تنوع، انعطاف پذیری و اندازه های متفاوت 
نمی توان��د به بهبود عملکرد و خصوصاً بهبود عملکرد تجاری س��ازی منجر ش��ود، بلکه این توانمندی 
شبکه سازی است که با فراهم آوردن مهارت های لازم در داخل سازمان به استفاده حداکثری از بستر 
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شبکه های کسب وکار در جهت بهبود عملکرد تجاری سازی منجر می گردد؛ بنابراین، با سطوح بالاتری 
از توانمندی شبکه س��ازی و هریک از ابعاد آن که در این پژوهش شامل توانمندی یادگیری شبکه ای، 
توانمندی مدیریت تصویرس��ازی، توانمندی پیدا کردن ش��رکای جدی��د و توانمندی مدیریت روابط 
ش��بکه ای اس��ت، می توان از فرصت ها، بازارها، توانمندی های خارج سازمانی در جهت بهبود عملکرد 

تجاری سازی استفاده نمود.
نکته پایانی این که، پژوهش حاضر با رویکرد ترکیبی )کیفی- کمی( انجام شده است؛ لذا در مرحله 
کیفی، پژوهش با محدودیت هایی در درک کامل دیدگاه ها، افکار و اندیش��ه های مصاحبه ش��وندگان و 
همچنین در تعمیم نتایج به دس��ت آمده، مواجه اس��ت. ازاین رو، پیشنهاد می گردد پژوهش های کیفی 
عمیق تری در خصوص توانمندی شبکه سازی در صنایع مختلف کشور انجام گیرد. همچنین، پیشنهاد 
می گردد با مطالعه عمیق ادبیات شبکه های کسب وکار، پیشران های توانمندی شبکه سازی شناسایی و 
تأثیر آن ها بر توانمندی شبکه سازی و عملکرد سازمانی موردپژوهش قرار گیرد. علاوه بر این، با ظهور 
و گس��ترش علم داده1 و فناوری های مرتبط با آن در فضای کس��ب وکار ام��روزی و لزوم تحلیل کلان 
داده های2 مرتبط با شرکای کسب وکار و خصوصاً مشتریان، پیشنهاد می گردد در پژوهش های آتی نقش 
توانمندی تحلیل کلان داده ها3 در ارتباط بین توانمندی شبکه س��ازی و عملکرد سازمانی موردمطالعه 

قرار گیرد.

1 . Data Science
2 . Big Data
3 . Big Data Analytics Capability
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