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1- مقدمه
فناوری‌ها در حوزه‌های مختلف محسوب شده و  پرکاربردترین  از جمله  امروزه زیست‌فناوری 
نقش مهمی در ارتقای سطح زندگی، تشخیص سریع بیماری‌ها و ساخت داروهای نوترکیب و جدید 
با تحولاتی مانند گسترش بیماری‌ها،  دارد)گودرزی، 1392(. صنعت داروسازی در سال‌های اخیر 
پیچیدگی فناوری، تغییر محیط کسب‌وکار ناشی از تحول فناوری، افزایش هزینه‌های تحقیق و توسعه 
و قوانین سخت‌تر درخصوص تائید داروهای جدید، روبرو بوده است. ازاین‌رو، شرکت‌های دارویی 
و زیست دارویی باوجود این چالش‌ها، به دنبال تغییر زنجیره ارزش خود با هدف کاهش هزینه‌ها و 
بیشینه‌سازی بهره‌وری هستند. علاوه براین، صنعت داروسازی از جمله صنایعی محسوب می‌شود که 
به سبب مشکلات مرتبط با کشف و بازاریابی داروها و رو به اتمام بودن زمان انقضای حق اختراع 
داروهایی که بیشترین درامد را برای شرکت‌ها دارند، نیاز به تغییر مدل کسب‌وکار دارد )استروالدر و 
پیگنیور، 1391(. براین اساس، مدل کسب‌وکار شرکت‌ها نیازمند ساختاربندی جدید می‌باشد تا قابل 
رقابت با شرکت‌های دیگر بوده و هم‌چنین، بتوانند رشد خود را حفظ کنند. این در حالی است که 
این چالش‌ها به‌خصوص افزایش هزینه‌های تحقیق و توسعه، شرکت‌های زیست دارویی را بر آن 
داشته است تا در چشم‌انداز خود تجدیدنظر کرده و مدل کسب‌وکار خود را تغییر داده تا بتوانند پاسخ 
مناسبی به این چالش‌ها بدهند)Capo, et al., 2014(. همان‌طور که مطالعات نشان می‌دهند شرکت‌های 
دارویی بالاترین میزان سرمایه‌گذاری در بخش تحقیق و توسعه را در بین دیگر صنایع در جهان داشته 
)یکتادوست حسینی، 1397( و باوجود افزایش هزینه‌های تجاری‌سازی و کاهش نرخ بازگشت‌های 
 .)Gilbert, et al., 2000( سرمایه، نیاز به مدل کسب‌وکار جدید در این شرکت ضروری خواهد بود

مدل کسب‌وکار، منطق ارائه و کسب ارزش یک شرکت بوده )صفایی، 1397( و شامل فعالیت‌هایی 
است که به شرکت اجازه می‌دهد تا به روشی پایدار کسب درآمد کند)Afuah & Tucci, 2003(. صنعت 
 Kebriaeezadeh, et(داروسازی ایران نیز طی دو دهه گذشته از رشد اساسی برخوردار بوده است
al., 2013; Nikfar, et al., 2013; Cheraghali, 2017(؛ به‌طوری‌که براساس گزارش سازمان غذا 
و دارو در سال 1397، رشد بازار دارویی ایران در سال 1396 نسبت به سال گذشته حدود 187600 
میلیارد ریال بوده و براساس پیش‌بینی‌ها در سال 1400 از مرز 350000 میلیارد ریال گذر خواهد کرد 

)یکتادوست حسینی، 1397(.
در حال حاضر در ایران 22 داروی زیستی تولید می‌گردد که حدود 980 میلیون دلار صرفه‌جویی 
ارزی برای کشور داشته است. ایران بعد از آمریکا و ژاپن دارای متنوع‌ترین بازار تولید این نوع داروها 
در جهان می‌باشد و برخی از این داروها، جزء 10 داروی برتر زیستی در جهان محسوب می‌گردند)ستاد 
توسعه فرهنگ علم، فناوری و اقتصادی دانش‌بنیان، 1397(. در محیط در حال دگرگونی کسب‌وکار 
شرکت‌ها، تمرکز از رقابت براساس محصول یا فناوری به تمرکز بر کل مدل کسب‌وکار تغییریافته 
است که نشان‌دهنده اهمیت مدل کسب‌وکار در ایجاد مزیت رقابتی و شناسایی فرصت‌های کسب‌وکار 
می‌باشد. در صنعت زیست دارویی که رقابت طولانی‌مدت وجود دارد، شرکت‌ها گرایش بیشتری به 
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تداوم و پایداری از طریق تمایز در مدل کسب‌وکار خود دارند. با توجه به این‌که این صنعت با موانع 
مختلفی مانند چالش‌های فناورانه از جمله انقضای پتنت و پیشرفت‌های مداوم فناوری، چالش‌های 
بازار مانند قیمت‌گذاری و چالش‌های دولت از جمله بازپرداخت‌ها و ریسک زیاد در کسب‌وکار روبرو 
است، مدل کسب‌وکار امری کلیدی برای شرکت‌ها به‌منظور سودآوری، تداوم و کسب مزیت رقابتی 

.)Song, 2019 Shin &(محسوب می‌شود
با توجه به اهميت مدل کسب‌وکار و این نکته که تنها آن دسته از شرکت‌های تولیدکننده زیست 
داروها می‌توانند درآینده بهترین جایگاه را در بازار نصیب خود کرده و به موفقیت دست یابند که از مدل 
کسب‌وکار ویژه‌ای برخوردار باشند، لزوم استفاده از مدل کسب‌وکار برای شرکت‌های زیست دارویی 
ایران که جزء معدود کشورهای صاحب فناوری و زیرساخت تولید زیست داروها محسوب می‌شود، 
بیشتر نمایان گردیده و این حوزه نیازمند دستیابی به الگوی جامع مدل کسب‌وکار می‌باشد. براین 
اساس، اين پژوهش با اين سؤال آغازين شکل‌گرفته است که اجزای تشکیل‌دهنده مدل کسب‌وکارهای 
شرکت‌های زیست دارویی شامل چه مواردی می‌باشند؟ در این مقاله ابتدا به بررسی ابعاد و اجزای 
مدل کسب‌وکار از دیدگاه‌های مختلف پرداخته و بعد از تعیین این اجزا در شرکت‌های زیست دارویی، 
8 شرکت زیست دارویی ایران با استراتژی تحقیق چند موردی مورد بررسی قرارگرفته و با مقایسه 
و تحلیل این مطالعات موردی با یکدیگر و ادبیات پژوهش، اجزای مدل کسب‌وکار شرکت‌ها ارائه 

می‌گردد.

2- مبانی نظری و پیشینه پژوهش

2-1- زیست‌فناوری
زیست‌فناوری  به‌عنوان منبع فناوری‌های جدید و داروهای نوآورانه در سال‌های اخیر محسوب 
می‌گردد که با بهره‌گیری از موجودات زنده به‌منظور تولید محصولات مختلف شناخته می‌شود)گودرزی 
 .)Segers, 2018(صنعت زیست‌فناوری نقش مهمی در اقتصاد اکثر کشورها دارد .)و همکاران، 1397
از  از مهم‌ترین حوزه کاربردی زیست‌فناوری، صنعت زیست دارویی است. زیست داروها   یکی 
جمله داروهایی هستند که با تغییر ژنتیکی سلول‌های زنده تولیدشده ) البدوی و شکرچیان، 1396( 
 Nassiri-Koopaei, et al., 2014;(و هدفمندتر و ایمن‌تر برای درمان بیماری نادر به کار می‌روند

 .)Goodarzi, et al., 2017

2-2- مدل کسب‌وکار
تعاریف زیادی از مدل کسب‌وکار در متون و کتاب‌های این حوزه وجود دارد که یکی از آن‌ها، مربوط 
به تعریف استروالدر و پیگنیور می‌باشد که مدل کسب‌وکار را منطق، ارائه و کسب ارزش یک شرکت را 
توصیف می‌کنند. آلن آفوا مدل کسب‌وکار را چگونگی خلق سود شرکت تعریف کرده است)صفایی، 
1397(. به‌عبارت‌دیگر، فعالیت‌هایی که به یک شرکت اجازه می‌دهد تا به روشی پایدار درآمد کسب 
کند)Afuah &Tucci, 2003(. مدل کسب‌وکار را می‌توان چارچوبی برای ارائه مجموعه فعالیت‌های 
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 Kaplan, 2012; Afuah &(شرکت به‌منظور برآوردن نیازهای مشتری و کسب سود تعریف کرد
ساختاری  هم‌چنین،   .)  Tucci, 2003; Al-Debei & Avison, 2010; Mason & Spring, 2011
تعیین‌کننده مشتریان و جریان درآمدی شرکت محسوب  بوده و  ارائه و خلق ارزش  برای کسب، 
می‌گردد)Teece, 2010; Steinhöfel, et al., 2016(. زوت و امیت )2010( بیان کردند که طراحی مدل 
کسب‌وکار، تصمیم‌گیری کلیدی برای کارآفرینان می‌باشد که شرکت جدیدی را ایجاد کرده و هم‌چنین 
 Zott,( وظیفه مهمی برعهده مدیران است تا مدل قدیمی کسب‌وکار خود را متناسب با آینده تغییردهند
et al., 2010(. مدل کسب‌وکار، داده‌ها و شواهدی را ارائه می‌دهد که چگونه کسب‌وکار برای مشتری 
ایجاد ارزش می‌کند)Berglund & Sandström, 2013( )توکلی و همکاران،1391(. سودآوری یک 
بنگاه متأثر از عوامل مؤثر صنعت و عوامل ویژه بنگاه )جایگاه، فعالیت‌ها و منابع( است. ازآنجاکه 
به  وابسته  باید  مدل کسب‌وکار  می‌باشند، یک  پول  با چگونگی خلق  مرتبط  مدل‌های کسب‌وکار 
عوامل تعیین‌کننده سودآوری یک بنگاه باشد. براین اساس، یک مدل کسب‌وکار تحت تأثیر جایگاه‌ها، 
فعالیت‌ها، منابع بنگاه و همچنین عوامل ویژه صنعت است)آفوا،1387(. نویسندگان ابتدا بر یک یا دو 
جزء از مدل کسب‌وکار تأکید داشتند. برخی بر منابع درآمدی، توزیع خدمات و محصول و برخی بر 
ایده اصلی کسب‌وکار و یا ارزش پیشنهادی شرکت تمرکز کردند. اخیراً، نویسندگان اجزای بیشتری را 
مورد بررسی قرار دادند. اجزای مدل کسب‌وکار را می‌توان با گزینه‌هایی مانند استراتژیک، خلق ارزش، 
شبکه ارزش و کسب ارزش تعریف کرد)Shafer, et al., 2005(. از دیدگاه چسبرو و روزنبلوم )2013( 
مدل کسب‌وکار ارزش پیشنهادی، بخش‌بندی بازار، ساختار زنجیره ارزش، موقعیت در زنجیره ارزش 
و ساختار هزینه ذکرشده است )Chesbrough & Rosenbloom, 2000(. تمرکز بر نوآوری هم در 
محصول و هم در فرایند توسعه و کشف محصول موجب فشار بر شرکت‌های دارویی شده است تا 
مدل کسب‌وکار خود را به‌منظور برخورد بهتر با آن‌ها طراحی و تدوین کنند)Rasmussen, 2008(. در 

جدول )1(، برخی از تعاریف و ابعاد مدل کسب‌وکار از دیدگاه نویسندگان مختلف ارائه شده است.

جدول)1(: تعاریف و ابعاد مدل کسب‌وکار از دیدگاه نویسندگان مختلف

تعریفابعادنویسنده

چارچوبی که ویژگی‌های فناّوری و پتانسیل‌های 
شرکت را به‌عنوان ورودی در نظر گرفته و آن‌ها 
را از طریق مشتریان و بازارها به خروجی‌های 

اقتصادی تبدیل می‌کند.

ارزش پیشنهادی، زنجیره ارزش، استراتژی رقابتی، 
شبکه ارزش، ساختار هزینه و پتانسیل سود

 Chesbrough &Rosenbloom
2000

شرح نقش‌ها و روابط بین مصرف‌کنندگان، 
مشتریان، ائتلاف‌ها و تأمین‌کنندگان و شناسایی 

جریان‌های اصلی محصول، اطلاعات و پول

اهداف استراتژیک، ارزش پیشنهادی، فاکتورهای 
مهم موفقیت، شایستگی‌های محوری

Weill & Vitale 2001

هفت مدل فرعی شامل مدل ارزش، مدل منابع، منطق سیستم کسب‌وکار برای خلق ارزش
مدل تولید، مدل روابط مشتری، مدل درآمد و مدل 

سرمایه و سبک بازار

Petrovic, Kittl, et al. 2001

فعالیت‌هایی که به یک شرکت اجازه می‌دهد تا به 
روشی پایدار درآمد کسب کند.

ارزش مشتری، حوزه، قیمت‌گذاری، منبع درآمد، 
فعالیت‌های مرتبط، قابلیت‌ها، پایداری

Afuah & Tucci 2001; 2003
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منطق یک تکرش در چگونگی خلق، ارائه و 
بسک زراش ار توصیف میک‌ند.

اه‌شخبی شمتری، زراشاه‌ی پیشنهادی، اکناه‌لا، 
تراباط اب شمتری، جریاه‌نای درآمدی، منباع 

لکیدی، فعالیاه‌تی لکیدی، اه‌تکراشمی لکیدی، 
ساخترا هزینه

)Sterwalder (2004

کرتیبی زا 4 عنصر بهه‌م‌پیوسته که اب هم جمع 
میش‌وند، خلق و ارائه زراش ار ایجاد میک‌نند

زراش پیشنهادی شمتری، فمرول سود، منباع لکیدی 
و فارینداهی لکیدی

 Johnson, Christensen &
)Kagermann (2008

منطق یک تکرش در چگونگی خلق، ارائه و 
بسک زراش ار نناش می‌دهد که سنامزا چگونه 
زراش ایجاد میک‌ند، چگونه این زراش ار ارائه 
رکده و توضیح می‌دهد که سنامزا چطور زراش 

اقتصادی به دست می‌آرود.

Kaplan (2012(خلق زراش، بسک زراش و ارائه زراش

2-3- مدل کسب‌وکار در شرکت‌های زیست دارویی
 Luoma,(مدل راکو‌بسک اب سه عنصر "خلق زراش، ارائه زراش و بسک زراش" تعریف می‌گردد
2014( که در این شخب به اجزای مدل راکو‌بسک در اه‌تکرشی زیتس دورایی اربین اساس پرداخته 

میش‌ود.

1-3-2- خلق ارزش
خلق زراش چگونگی ایجاد زراش توسط سنامزا اربی شمتری و تجبره وا ار به‌عنونا شخبی زا مدل 
راکو‌بسک نناش می‌دهد. زراش پیشنهادی و اه‌شخبی شمتری زا اه‌شخبی خلق زراش سحموب 
میش‌وند که خشمص میک‌نند چه شزرای و اربی چه سکی ایجاد شده است. علاوه اربین، تراباط اب 
شمتری نیز به‌عنونا خلق زراش سحموب می‌گردد؛ به‌خصوص مورادی که شمتری شخبی زا فاریند 
خلق زراش به‌حاسب می‌آید)Luoma, 2014(. در پژشهوی که در بارطه اب باعاد مدل راکو‌بسک در 
اه‌تکرشی بزرگ دورایی اب گردش املی ابلا انجام شد، نناش داد که در این نوع اه‌تکرش، زراش 
پیشنهادی لماش نوآروی در حمصول و اه‌شخبی شمتری مبتنی رب رازاب انبوه، پزشکنا و بیمنارا 
و الگویB2C بوده است)Syrovatka, 2011(. هم‌چنین، زراش پیشنهادی در اه‌تکرشی دورایی 
لماش تولید داهورایی اب ایمنی بیشتر، قیمت کمتر، قیم‌تگذرای مناسب، ربخوردرای داهورا زا بیمه 
 Croufer,et( و داهورای خشصی شده بوده است );Ebrahimi,et al, 2016 Rasmussen, 2008(

.)al, 2009; Syrovatka, 2011

2-3-2- ارائه ارزش
عنصر ارائه زراش، بیک‌ناننده مدل عملیتای راکو‌بسک بوده و نناش می‌دهد سنامزا چگونه زراش 
ار ارائه میک‌ند)Luoma, 2014(. اکناه‌لای توزیع، منباع لکیدی و فعالیاه‌تی لکیدی سهته اصلی 
ارائه زراش  مدل عملیتای تکرش ار شتکیل داده و میت‌ونا آاه‌ن و اکرشی لکیدی تکرش ار در 
گورهب‌ندی رکد. ستابایر و همکنارا )2018( ویژگی عمومی مداه‌لی راکو‌بسک زیتس داهورا ار 
اربساس اشیستگیاه‌ی حموری بینا رکدها‌ند که لماش نامز ارائه به رازاب، ریسک، سباوتگی به دیگر 
فعالیاه‌تی لکیدی در اه‌تکرشی  زا جمله   .)Sabatier,2018(انتظرا میشاب‌د زابده مورد  اکرش و 
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زیست دارویی تحقیق و توسعه، تولید دارو، تبلیغات، بازاریابی، کارازمایی بالینی ذکر شده‌است. علاوه 
براین، در شرکت‌های بزرگ دارویی کلیه فعالیت‌های کلیدی در داخل شرکت و بدون شرکا انجام 

.)Syrovatka, 2011(می‌شود

3-3-2-کسب ارزش
جریان درآمدی و ساختار هزینه جنبه‌های مالی مدل کسب‌وکار را نشان می‌دهند که چگونه شرکت‌ها 
کسب ارزش می‌کنند. )Luoma, 2014(. تعیین ساختار هزینه و سود براساس ارزش پیشنهادی و 
محسوب  دارویی  شرکت‌های  در  کسب‌وکار  مدل  مزیت‌های  جمله  از  ارزش،  زنجیره  ساختار 
می‌گردد)Gilbert, 2018(. شرکت فایزر بیشترین درآمد خود را از طریق تولید و فروش داروها، 
داروهای تجویزی بدون نسخه و فروش داروها در سطح جهانی بیان گردیده است. علاوه براین در این 
شرکت، بیشترین هزینه‌ها مربوط به تولید محصول، مدیریت زنجیره تأمین، بازاریابی و فروش، هزینه 

اجاره و حقوق و مزایا بوده است)شرکت فایزر، 2020(.
در پژوهشی که توسط سگرس)2018( انجام شد، نشان داد که مدل کسب‌وکار شرکت‌های زیست 
 Segres,(دارویی اغلب وابسته به شرکا، مشتریان و دیگر شرکت‌های بزرگ زیست دارویی می‌باشد

.)2018
در بیشتر پژوهش‌های صورت گرفته بر روی مدل کسب‌وکار شرکت‌های زیست دارویی تنها بعد 
خاصی از مدل مورد مطالعه قرار گرفته است؛ مانند شایستگی محوری و یا ارزش پیشنهادی؛ به‌طوری‌که 
کلیه ابعاد مدل در این شرکت‌ها موردبررسی نبوده است. از سوی دیگر، در برخی پژوهش‌ها بر نوع 
بیان  مدل‌ها  این  اجزای  معدودی  موارد  در  و  بوده‌اند  متمرکز  باز  و  بسته  مدل کسب‌وکار  شناسی 
شده‌است. هیچ‌یک از پژوهش‌ها به این موضوع نپرداخته‌اند که کسب‌وکار در شرکت‌های موفق زیست 
دارویی دارای چه اجزا و چه ارتباطی با هم هستند. با توجه به بررسی ابعاد و اجزای مدل کسب‌وکار 
از دیدگاه‌های مختلف، نیاز به مدلی جامع برای تعیین این ابعاد و اجزا در شرکت‌های زیست دارویی 
وجود داشت. در این مرحله، با بررسی ابعاد و اجزای مختلف در ادبیات موضوع، نتیجه‌گیری گردید 
که بوم مدل کسب‌وکار کامل‌ترین مدل در بین مدل‌های موجود می‌باشد که کلیه ابعاد موردنظر محققان 
در این پژوهش را شامل می‌شود. براین اساس، با بررسی موشکافانه در ادبیات موضوع، ابعاد و اجزای 
مدل کسب‌وکار در شرکت‌های زیست دارویی مشخص شد. در جدول )2( ابعاد و اجزای کلی مدل 
کسب‌وکار در شرکت‌های زیست دارویی برگرفته از ادبیات پژوهش ارائه‌شده است که در آن مقایسه 
چارچوب‌های مختلف مدل کسب‌وکار) مدل کاپلان و بوم کسب‌وکار( نشان می‌دهد که آن‌ها دارای 

ایده یکسانی بوده و به روشی متفاوت ارائه شده‌اند.
لازم به ذکر است که محققان )گودرزی و همکاران، 1398( در مقاله خود به ابعاد و اجزای مدل 
کسب‌وکار در شرکت‌های زیست دارویی اشاره کرده‌اند و مقاله حاضر در ادامه و به‌منظور تکمیل 

پژوهش مذکور، به بررسی این اجزا در شرکت‌های زیست دارویی ایران می‌پردازد.
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جدلو)2(: باعاد و اجزای مدل راکو‌بسک در اه‌تکرشی زیتس دورایی ربگرفته زا ادبیات پژشهو

اه‌شخبی 
مدل 

راکو‌بسک
)Kaplan,2012(

باعاد مدل راکو‌بسک
;Osterwalder, 2004(

 Osterwalder &
)Pigneur, 2010

اجزای مدل راکو‌بسک در اجزای مدل راکو‌بسک
اه‌تکرشی زیتس دورایی/دورایی

نمونها‌ی زا اجزای مدل 
راکو‌بسک در اه‌تکرشی 
زیتس دورایی/دورایی(

ش
زرا
ق 

خل

دی
نها

یش
ش پ

زرا


قیمت، سرعت ارائه 
خدامت، زاتگی، 

عملکرد، ربند، ارحتی/
قلبایت استفاده، قلبایت 

دسترسی، شهاک 
ریسک، شهاک هزینه، 
طارحی، انجام لماک 
راک و سفشرای‌سزای( 
)استاورلدر و پیگنیور، 

)1391

نوآروی در حمصول 
دورایی، داهورای خشصی 

 Croufer, et al. ,2009;(شده
Syrovatka,2011(،اثر جانبی 
کم، اریگنا بودن دورا، قیمت 

کمرت‌، دسترسی بهتر به 
 ،)2016 ,.Ebrahimi,et al(داهورا
ربند، داهورای دارای پتنت، ایمنی 
و سطح تأثیر دورا، ربخوردرای زا 
بیمه، شهاک هزینهاه‌ی بیمراستانی، 
شهاک ریسک، کرتیب شکف 
و توسعه حمصول دامرنی اب 

 Lenventures(فنروای خاص
 Consulting, 2015;
)Rasmussen,2008

تولید داهورای نوآارونه 
)Debiopharm تکرش(

(Gassman, et al., 2018  

ری
شمت
ی 

اه‌شخب


رازاب انبوه، رازاب 
گوشها‌ی، ب‌شخبندی 
شده، متنوع، پلتفرماه‌ی 
چندشخبی)استاورلدر و 

پیگنیور، 1391(

پزشکنا، دوراسنازا، 
 ،)Sanofi, 2018(بیمراستاه‌نا

دوراخانهاه‌، بیمنارا اب بیمرایاه‌ی 
خاص و مزمن زاجمله سرطنا و 

 Rasmussen, 2008;(قلبی عورقی
Ebrahimi,et al. ,2016)، (B2G/
)B2C/B2G)(Syrovatka,2011

B2B و
B2C

)Camurus AB تکرش(
(Syrovatka,2011)

ری
شمت
اب 
ط 

ترابا
کمک خشصی، کمک 

خشصی اختصاصی، 
سلف‌سوریس، خدامت 

خودراک، جوماع، 
خلق شمترک،سبته 

لبندمدت)استاورلدر و 
پیگنیور، 1391(

ارهاه‌ی حفظ تراباط)بسک، 
نگهدرای، افزوده(

مکانیسم)خشصی‌سزای، اعتماد، 
)Syrovatka,2011()ربند

 

زا طریق تیم فورش تکرش، 
رواشمه سمتقیم بیمنارا، 

شبکهاه‌ی اجتماعی) به‌صورت 
ایمیل و لتفنی(

)تکرش فایزر، 2020( 
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ش
زرا
ه 
ارائ

دی
لکی
ی 

اکرش


ائتلاف استتارژیک، 
همکرای اب رقبا، 

سامریه‌گذرای شمترک، 
باورط خریدرا-ماتین 

کننده

دانشگاهاه‌، 
 Rasmussen,(سامریه‌گذنارا

2008(، تأمینک‌نندگنا لکیدی در 
شکواهری خمتلف، انجمناه‌ی 
 Sanofi, 2018; Croufer,(علمی

)et al., 2009

*اکرشی حتقیق و توسعه
*اکرشی تولید و زنجیره تأمین

*اکرشی توزیع 
*اکرشی استتارژیک

*اکرشی سمتقل امنند 
ساه‌نامزای غیارنتفاعی، نهاداهی 

عمومی
)تکرش فایزر،2020(  

یع
وز
ی ت

اه‌لا
سمتقیم، اکن

غیسمرتقیم)استاورلدر و 
پیگنیور، 1391(

اه‌تکرشی پشخ و 
توزیعک‌نندگنا، سایت فورش 

تکرش)Sanofi, 2018(، تبلیغات 
رسانها‌ی، سبتهاه‌ی اطلاعتای 
)Rasmussen, 2008(جماع

سمتقیم / غیسمرتقیم اربساس 
ارشیط قرارداد

)QPharma( تکرش
)Syrovatka,2011(

ری
حمو

ی 
تگ
یس
اش
ی/

ید
 لک
باع

فیزیکی، معنوی،  من
)داراییاه‌ی لمموس 

و غیلمرموس( 
 )Syrovatka, 2011(

اناسنی، املی

تجهیزات خاص، سامریه‌گذرای 
مناسب، وجود متخصصنا اب 
 ،)Syrovatka, 2011(تجبره
ربخوردرای زا مهراتاه‌ی 

خاص و فنی در تولید زیتس 
 ،)Rasmussen, 2008(داهورا
دانش فنی پیچیده، بهرهم‌ندی زا 
)Sabatier, 2010(فنروای مناسب

داراییاه‌ی لمموس: سامریه 
فکری

منباع اناسنی
داراییاه‌ی غیلمرموس: 

فنروایاه‌ی موجود
)Camurus AB تکرش(

(Syrovatka,2011)

ی 
اه‌ت

عالی
ف

دی
تولید، حل سمئله، پلتفرم/ لکی

شبکه)استاورلدر و 
پیگنیور، 1391(

تولید دارو، R&D، تبلیغات، 
Syro� )بازاریابی، کارازمایی بالینی)

)vatka, 2011

R&D
)Camurus AB تکرش(

(Syrovatka,2011)

ش
زرا
بسک 



دی
رآم

نا د
ری

ج
فورش دارایی، حق 
بهرهرب‌درای، حق 

عضویت، اجراه دادن/
لیزینگ، اعطای حق ماتیزا، 
دستمزد راکگزرای، انجام 
تبلیغات)استاورلدر و 

پیگنیور، 1391(

فورش دورا، فورش 
 ،)2011 ,Syrovatka(فنروای
 ،)2018 ,Sanofi(صادارت

)2008 ,Rasmussen(وریالیتی

قرارداداهی تولید و توسعه 
)QPharma تکرش(
)Syrovatka,2011(

ینه
هز
را 

خت
سا

مهمرت‌ین هزینهاه‌ هزینه 
حمور)کم رکدن هزینهاه‌، 
ارائه زراشاه‌ی کابیفیت 
و اب قیمت پایینرت‌( زراش 
حمور)تمکرز رب ارائه 

شزرای متفوات اب خدامت 
سطح ابلا، قیمت هامیت 
کمتری دراد( )استاورلدر و 

پیگنیور، 1391(

 ،R&D هزینهاه‌ی تولید، هزینهاه‌ی
رازابیبای، فاریند توسعه و شکف 
 ،)Syrovatka2011(حمصول

حقوق و دستمزد، هزینه راکآامزیی 
 Croufer, et al., 2009;(ابلینی

)Rasmussen, 2008

بیشترین هزینهاه‌: تولید داهورا
)QPharma تکرش(
)Syrovatka,2011(

3- روش پژوهش
پذیرفت.  موردی صورت  چند  حتقیق  استتارژی  اب  و  بوده  کیفی  پژشهو  یک  حاضر  پژشهو 
مطالعه موردي امزني مناسب است كه پديده و حمتوا ار نميت‌ونا زا هم جدا ساخت)Yin, 2004( و 
گزراشاه‌ي حاصل زا مطالعات موردي يان ناكما ار فهارم می‌آرود ات بتونا اربساس اطلاعات حاصل 
زا آاه‌ن به توسعه الگواه و چراچوباه‌ي نظري پرداخت)Wilson, 2005(. اربین اساس، پژشهو 
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حاضر باهدف شناسایی اجزای مدل کسب‌وکار در شرکت‌های زیست دارویی ایران، بامطالعه موردی 
8 شرکت فعال تولیدکننده زیست داروها)نمونه آماری( واقع در استان‌های تهران، البرز، گلستان و 
مشهد از بین شرکت‌های زیست دارویی در ایران)جامعه آماری( در بازه زمانی سال 1397 تا 1398 
انجام شد. داده‌ها از طریق بررسی اسناد، مدارک، گزارش‌های مختلف و مصاحبه‌های صورت گرفته به 
شیوه نیمه ساختاریافته براساس دستورالعمل تحقیق با مدیران ارشد شرکت‌ها و خبرگان حوزه زیست 
دارویی کشور جمع‌آوری شدند. شرکت‌ها براساس سه معیار انتخاب شدند: 1( شرکت‌های پیشرو 
و موفق در تولید زیست داروها در ایران با بالاترین میزان تولید دارو 2( شرکت‌های تولیدکننده ماده 
مؤثره زیست داروها و3( شرکت‌هایی که فرایند بالادستی و پایین‌دستی تولید زیست داروها را در خود 
شرکت انجام می‌دهند. در کل 14 مصاحبه نیمه ساختاریافته با مدیران ارشد شرکت‌ها و خبرگان حوزه 
زیست دارو انجام شد. مدت‌زمان مصاحبه‌ها بین 60 تا 120 دقیقه بوده است. اطلاعات کلی شرکت‌ها 
شامل تعداد پرسنل در هر شرکت و میزان فروش در جدول )3( و سمت افراد مصاحبه‌شوندگان در 
هر دو مرحله تحقیق، تاریخ و مدت مصاحبه در جدول )4( ارائه‌شده است. فرایند انجام پژوهش در 

شکل )1( نمایش داده شده‌است.

شکل)1(: فرایند انجام پژوهش

جدول)3(: اطلاعات کلی شرکت‌ها

شرکت‌های 
موردمطالعه

میزان فروش/ تعداد پرسنل
میلیارد تومان

بیش از680400شرکت 1
بیش از500400شرکت 2
بین 100 تا 250200شرکت 3
بین 10 تا 120100شرکت 4
بین 10 تا 100 350شرکت 5
بین 10 تا 200100شرکت 6
بین 10 تا 100 70شرکت 7
کمتر از 9810شرکت 8
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جدول)4(: معرفی مصاحبه‌شوندگان، تاریخ و مدت مصاحبه

مدت مصاحبه/ ساعتتاریخسمت فرد مصاحبه‌شوندهمرحله تحقیق

98/4/252مدیر تحقیق و توسعه شرکت8

98/4/31مدیر تحقیق و توسعه/مدیر بازاریابی و فروش شرکت4
98/5/1

4

98/5/2مدیر تحقیق و توسعه /مدیر بازاریابی و فروش شرکت3مرحله اول
98/5/6

4

98/5/53مدیر تولید و کیفیت شرکت2

98/5/152مدیر امور اجرایی شرکت 6

98/5/192مدیر بازاریابی و فروش شرکت7

98/5/262مدیر بخش توسعه و تجارت شرکت1

98/7/172مدیرعامل شرکت5

98/8/20رئیس اداره داروهای بیولوژیک سازمان غذا و دارومرحله دوم
98/8/29

3

98/8/282عضو هیئت‌مدیره سندیکای دارویی

98/9/171مدیرعامل شتاب‌دهنده زیست‌فناوری پرسیس ژن

98/10/42مدیرعامل شرکت آویتا زیست فارمد

پیش از اجرای پژوهش موردی، دستورالعمل تحقیق تهیه شد که شامل تعیین هدف، واحد تحلیل 
دربرگیرنده اجزای مدل کسب‌وکار، سؤالات مصاحبه، روش‌های جمع‌آوری و تجزیه‌وتحلیل داده‌ها 
بود. براساس مطالعات صورت گرفته، بوم مدل کسب‌وکار  استروالدر )Osterwalder, 2004(، برای 
انجام تحقیق انتخاب گردید که کلیه ابعاد موردنظر محققان در این پژوهش شامل شد. نه بعد مدل 
کسب‌وکار شامل بخش‌های مشتری، ارزش پیشنهادی، کانال‌ها، ارتباط با مشتری، جریان درآمدی، منابع 
کلیدی، فعالیت‌های کلیدی، مشارکت‌های کلیدی و ساختار هزینه بوده و انتخاب سؤالات مصاحبه با 

تمرکز بر سؤال اصلی پژوهش و ابعاد و اجزای الگوی ارائه‌شده در ادبیات موضوع انجام شده‌است.
 شیوه تحلیل به کار گرفته در این مقاله، براساس مقایسه الگوها )ین، 1381( بوده است. به‌منظور 
تحلیل داده‌ها از ابزارهایی مانند تحلیل‌های درون موردی و میان موردی و جداول تطابقي دو بعدي 
استفاده گردید. بعد از مصاحبه‌های صورت گرفته با 10 نفر از مدیران شرکت‌ها، مصاحبه‌هاي انجام‌شده 
ضبط و نت‌برداري شد. در نهايت، مصاحبه برگردان شده و گزارش مطالعه موردي تهيه گردید. ساختار 
گزارش مطالعات موردی براساس شیوه خطی- تحلیلی شامل معرفی مدل و اجزای مدل کسب‌وکار 
شرکت‌ها، یافته‌های حاصل از مطالعه موردی و نتایج)به شیوه تحلیل درون موردی و میان موردی( 
سازماندهی شد. سپس، دور دوم مصاحبه‌ها با 4 نفر از خبرگان حوزه داروهای زیستی که آشنایی کامل 
با شرکت‌های موردمطالعه داشتند، انجام شد. مصاحبه‌ها تا جایی ادامه یافت که داده‌های قبلی تکرار 
شده و مصاحبه‌های بیشتر اطلاعات جدیدی در مورد اجزای مدل کسب‌وکار شرکت‌ها در بر نداشت. 
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براین اساس، تعداد مصاحبه‌ها کفایت لازم را شامل شد. درنهایت، نتایج این مرحله از مصاحبه‌ها که 
شامل تائید اجزای مدل کسب‌وکار شرکت‌ها بود، نهایی گردید؛ بنابراین، اين تحقيق از نظر ساختاري 
قابل اعتماد مي‌باشد. علاوه براین، در اين تحقيق با بررسي 8 شرکت موفق در تولید زیست داروها با 
استفاده از منطق تكرار‌پذيري، قابل اعتماد بودن اجزای مدل از نظر عوامل خارجي به دست آمد؛ زیرا 
قابل اعتماد بودن از نظر عوامل خارجی به قابلیت تعمیم‌پذیری مرتبط است؛ به‌طوری‌که در تحقیق‌هایی 

که برای نظریه‌سازی انجام می‌شود، از چند مطالعه موردی استفاده می‌گردد.
قابل اعتبار بودن طرح پژوهش به اين مورد می‌پردازد كه نتايج مشابهی از طريق جمع‌آوري اطلاعات 
و تحليل آن به دست آید. دستورالعمل و پايگاه داده‌ها در مطالعه موردي از جمله ابزارهاي مستندسازي 
محسوب می‌شوند که قابليت اعتبار طرح پژوهش را تائید می‌کنند )ين، 1381(. دستورالعمل پژوهش 
شامل نگاه كلي به فرايند اجراي تحقیق، تعیین هدف، واحد تحلیل دربرگیرنده اجزای مدل کسب‌وکار، 
سؤالات مصاحبه، روش‌های جمع‌آوری و تجزیه‌وتحلیل داده‌ها بود. براین اساس، در اين پژوهش، با 
تهیه دستورالعمل تحقيق و پايگاه داده‌ها كه در بردارنده كليه مصاحبه‌هاي ضبط‌شده و تمامي مدارك 
با شرکت‌ها( بود،  از تحقيقات )شامل بررسی پرونده ها، سوابق، گزارش‌های مرتبط  بدست آمده 
فراهم گرديد. جدول)5( نشان‌دهنده آزمون‌هاي مختلف براي ارزيابي يكفيت طرح تحقيق مي‌باشد كه 

براساس نظر ين)1381( برای این پژوهش ارائه شده‌است.

جدول)5(: آزمايش ين)1381( در رابطه با پژوهش حاضر- نویسندگان

شيوه اجراي تحقيق مورديآزمون

قابل اعتماد بودن طرح تحقيق از نظر ساختاري)اعتبار 
سازه‌ای(

- جمع‌آوري مدارك از مصاحبه‌ها و گزارش‌های موجود
- بازنگري گزارش توسط مصاحبه‌شونده‌ها

- صحه‌گذاری مصاحبه‌ها براساس نظر خبرگان

- تکرارپذیری تحقیق براساس بررسی 8 شرکت موفق زیست داروییقابل‌اعتماد بودن طرح از نظر عوامل خارجي)اعتبار بیرونی(

- تهیه دستورالعمل تحقیققابل اعتبار بودن طرح)پایایی(

- وجود پايگاه داده‌ها مبتنی بر اطلاعات و تمامی مدارک به‌دست‌آمده از اسناد، 
مدارک)شامل بررسی پرونده‌ها، سوابق، گزارش‌های مرتبط با شرکت‌ها( و 

مصاحبه‌ها

4- تجزیه‌و‌تحلیل یافته‌ها
پس از مصاحبه مرحله اول و تحلیل‌های اولیه صورت گرفته بر اجزای مدل کسب‌وکار شرکت‌ها، 
نتایج آن در جدول )5(براساس ابعاد مدل در هر شرکت طبقه‌بندی گردید. نتایج نشان داد که برخی از 
اجزای مدل کسب‌وکار در همه شرکت‌ها یکسان و برخی دیگر متفاوت بوده است. در شرکت 1و2، 
سهولت دسترسی به داروها، قیمت کمتر، برخورداری داروها از بیمه و هم‌چنین، ارائه داروهای متنوع 
به بیماران به‌عنوان ارزش پیشنهادی عنوان شده‌است. هم‌چنین، این دو شرکت از طریق شرکت دیگری 
که فعالیت‌هایی ازجمله بازاریابی علمی را برای بازار داخل و خارج انجام می‌دهند، با بیماران ارتباط 
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اجدول)7(: اجزای نهایی مدل کسب‌وکار در شرکت‌های موردمطالعه - نویسندگان

تحلیل میان موردی و مقایسه اطلاعات دسته‌بندی‌شده اجزای مدل کسب‌وکار شرکت‌ها تحقیق نشان داد که:
•  ارزش پیشنهادی در شرکت‌های 1و2 علاوه بر قیمت کمتر، برخورداری از بیمه و دسترسی بیشتر 
داروها برای بیماران در شرکت‌های دیگر، انتخاب داروی مناسب برای بیماران یا به‌عبارتی‌دیگر، سبد 
دارویی متنوع)به‌عنوان کاربر نهایی( و کاهش ارزبری برای کشور)به‌عنوان واحد تصمیم‌گیری( را نیز در 
برمی‌گیرد. علاوه براین، شرکت 8 نیز با ارائه انحصار تولید واکسن از ارزش پیشنهادی متفاوتی نسبت 

به شرکت‌های دیگر برخوردار است.
•  بخش‌های مشتری: همه شرکت‌ها از الگوی B2C پیروی کرده ولی در شرکت 8 با توجه ارائه 

واکسن از طریق وزارت بهداشت، از الگوی B2G برخوردار است.
•  شایستگی محوری: در همه شرکت‌ها شامل دارایی‌های غیرملموس مانند بهره‌مندی از دانش فنی 
پیچیده و متخصصین بوده ولی در شرکت‌های 1و2 دارایی‌های ملموس را نیز شامل می‌شود؛ مانند 

سرمایه‌گذاری مناسب و وجود تجهیزات خاص.
•  فرایندهای کلیدی در دسته اول دو شرکت 1و2 شامل کل فرایند تولید دارو بوده اما در شرکت‌های 
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علمی از مهم‌ترین شرکا در همه شرکت‌ها بوده‌اند. توزیع داروها در شرکت‌های دارویی از طریق 
رسانه‌ای،  تبلیغات   ،)Sanofi, 2018( شرکت  فروش  سایت  توزیع‌کنندگان،  و  پخش  شرکت‌های 
از  به‌دست‌آمده  نتایج  براساس  انجام می‌شود ولی   )Rasmussen, 2008(اطلاعاتی جامع بسته‌های 
تحقیق، توزیع داروها در شرکت‌های زیست دارویی ایران به‌جز شرکت 8 که با وزارت بهداشت در 

ارتباط است، به‌طور غیرمستقیم تنها از طریق شرکت‌های پخش انجام می‌شود.
همان‌طور که در پژوهش‌ها بیان شده‌است، شرکت‌ها برای نوآوری در مدل کسب‌وکار خود نیاز دارند 
که منابع و قابلیت‌های خود را به‌منظور خلق ارزش جدید برای مشتریان مجدداً سازماندهی و هماهنگ 
کرده)Waking The Giant, 2008( و موفقیت مدل کسب‌وکار شرکت‌های زیست دارویی بستگی 
به این دارد که شرکت‌ها چقدر خوب شایستگی‌های محوری خود را نشان دهد)Glick, 2008(. نتایج 
به‌دست‌آمده از تحقیق نشان داد شایستگی‌های محوری در همه شرکت‌ها شامل دارایی‌های غیرملموس 
مانند بهره‌مندی از دانش فنی پیچیده و متخصصین بوده ولی در شرکت‌های 1و2 دارایی‌های ملموس 

را نیز شامل می‌شود؛ مانند سرمایه‌گذاری مناسب و وجود تجهیزات خاص. 
ازجمله فعالیت‌های کلیدی در شرکت‌های زیست دارویی، تولید دارو، تحقیق و توسعه، تبلیغات، 
از  به‌دست‌آمده  نتایج  براساس  که   )Syrovatka, 2011(است ذکرشده  بالینی  کارازمایی  بازاریابی، 
تحقیق، کل فرایند تولید دارو در شرکت1 و2 و تحقیق و توسعه مهم‌ترین فعالیت‌های کلیدی در بقیه 
انجام‌شده حوزه زیست داروها، فروش دارو،  شرکت‌های موردمطالعه بوده است. در پژوهش‌های 
 )Rasmussen, 2008(رویالیتی و   )Sanofi, 2018(صادرات  ،)Syrovatka, 2011(فناوری فروش 
به‌عنوان اجزای ساختار درآمدی ذکرشده است. در شرکت‌های موردمطالعه تنها دو شرکت 1و2 علاوه 
بر فروش دارو در داخل کشور و صادرات، فروش فناوری داشته‌اند؛ درصورتی‌که در شرکت‌های 4،3 
و 5 از طریق فروش دارو در داخل کشور و صادرات و شرکت‌های 7،6 و 8 تنها به‌وسیله فروش دارو 

در داخل کشور کسب درامد کرده‌اند.
ازآنجاکه ساختار هزینه در شرکت‌های دارویی شامل هزینه‌های تولید، هزینه‌های R&D، بازاریابی، 
آزمایی  کار  هزینه  و  دستمزد  و  حقوق   ،)Syrovatka, 2011(محصول کشف  و  توسعه  فرایند 
بالینی)Croufer, et al., 2009; Rasmussen, 2008( می‌باشد، در این تحقیق نیز پرهزینه‌ترین بخش 
در فرایند تولید زیست داروها، تحقیق و توسعه بوده است. در شکل )3(، اجزای مدل کسب‌وکار را در 

شرکت‌های زیست دارویی موردمطالعه نشان داده شده است.
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تحلیل‌های صورت گرفته نشان داد که شرکت‌های موردمطالعه در بخش ارزش پیشنهادی، قیمت 
کمتر، انحصار تولید واکسن، دسترسی بیشتر، سبد دارویی متنوع، ارزبری کمتر، برخورداری از بیمه 
را با تولید بیوسیمیلارها ارائه کرده و در بخش‌های مشتری از دو الگوی B2C و B2G بهره می‌برند. 
شرکت‌ها دارای بخش ارتباط با مشتری هستند که این واحد در برخی شرکت‌ها فعال‌تر بوده و ارتباط 
بیشتری با مشتریان حتی در خارج از کشور از طریق واحدهای ذی‌ربط دارند. براین اساس، راه حفظ 
ارتباط با بیماران، نگهداری آن‌ها بوده و از طریق مکانیسم "اعتماد" می‌باشد. تأمین‌کنندگان، دانشگاه‌ها 
و مراکز تحقیقاتی ازجمله شرکای کلیدی این شرکت‌ها محسوب می‌شوند. در بخش کانال‌های توزیع، 
به توزیع  بهداشت  از طریق شرکت‌های پخش و هم‌چنین وزارت  به‌طور غیرمستقیم و  شرکت‌ها 

داروهای خود می‌پردازند.
شرکت‌های موردمطالعه در بخش منابع کلیدی بر دارایی‌های ملموس و غیرملموس تمرکز دارند که 
در حوزه دارایی‌های ملموس بیشتر بر سرمایه‌گذاری مناسب و تجهیزات خاص و در حوزه دارایی‌های 
غیرملموس بر وجود دانش فنی پیچیده، بهره‌مندی از فناّوری مناسب و ریسک‌پذیری زیاد مدیران، 
وجود متخصصین و نیروهای جوان در پست‌های مدیریت تأکید دارند. فعالیت کلیدی‌های در این 
شرکت‌ها شامل تحقیق و توسعه و فعالیت‌های کل فرایند تولید می‌باشد. فروش دارو در داخل کشور، 
صادرات و فروش فناّوری بخش‌های مختلف جریان درآمدی را در شرکت‌های موردمطالعه تشکیل 
می‌دهند و ساختار هزینه شامل هزینه‌های تحقیق و توسعه، هزینه‌های تولید، هزینه‌های مواد اولیه و 

حقوق و دستمزد می‌باشد.
بیانگر آن است که شرکت‌های موفق‌تر در حوزه زیست داروها در هر سه بخش خلق  نتایج   
ارزش در بعد ارزش پیشنهادی، ارائه ارزش)منابع کلیدی و فرایندهای کلیدی( و کسب ارزش)ساختار 
درآمدی( با شرکت‌های دیگر متفاوت هستند. این نتایج تصویر کلی از صنعت زیست دارویی ایران 
را نشان می‌دهد که صنعتی رو به رشد بوده و هنوز فرصت‌های بیشتری جهت کسب بازار داخلی و 
خارجی برای این نوع شرکت‌ها وجود دارد. با توجه به این‌که از اجزای مهم در بخش خلق ارزش، 
ارزش پیشنهادی است، پیشنهاد می‌شود شرکت‌ها باید در جستجوی راه‌کارهای گوناگون برای ایجاد 
ارزش برای بیماران براساس تولید داروهای تولیدی شرکت باشند. هم‌چنین، توصیه می‌شود در بخش 
ارائه ارزش، شرکت‌ها باید بیشتر بر شایستگی‌های محوری خود تمرکز کرده و هم دارایی‌های ملموس 
و هم غیرملموس را براساس آموزش، به‌کارگیری منابع و تجهیزات مورد لزوم و جدید ارتقا دهند. 
تعیین آن‌ها برای موفقیت مدل کسب‌وکار شرکت‌ها ازجمله موارد ضروری است. در بخش کسب 
ارزش نیز شرکت‌هایی که تنها تولیدکننده در داخل کشور هستند، باید به دنبال راه‌کارهایی جهت 
صادرات محصولات خود و در موارد پیشرفته‌تر ایجاد قراردادهای انتقال فناوری با شرکت‌های خارجی 
باشند. هم‌چنین، شرکت‌ها باید به دنبال کانال‌هایی جهت افزایش درآمد خود از طریق فروش بیشتر 

داروها براساس بازاریابی هوشمندانه باشند.
با توجه به تعداد محدود پژوهش‌های خارجی در زمینه مورد تحقیق و ماهيت گسترده اجزای مدل 
کسب‌وکار در شرکت‌های زیست دارویی، امکان بررسی عوامل تأثیرگذار بر اجزای مدل کسب‌وکار و 



تحل
م لی

ل کسبد


وکار 


هشت 


شرکت 


 
بخش


زیست 


دارو  




رد
ا 

رانی


93

مهم‌ترین بعد مدل در این تحقیق نبوده است که می‌تواند مبنایی برای پژوهش‌های آتی باشد. هم‌چنین، 
با توجه به این‌که تحلیل‌های صورت گرفته در این تحقیق بر اساس روش کیفی بوده است، نتایج آن 
در مطالعات بعدی می‌تواند با روش‌های کمی و در شرکت‌های بیشتری مورد آزمون قرار بگیرد. در 
پژوهش حاضر، مبنا ابعاد بوم مدل کسب‌وکار و مطابقت با اجزای مدل کسب‌وکار شرکت‌های زیست 
دارویی بوده است. برای مطالعات آتی پیشنهاد می‌شود انواع دیگری از مدل‌های کسب‌وکار مبنای 

تحلیل قرار بگیرند.

6- تقدیر و تشکر
بدین‌وسیله نویسندگان مراتب سپاس خود را از همکاری ارزشمند و صادقانه کلیه افراد در مصاحبه 

و انجام این پژوهش، اعلام می‌دارند.
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Abstract
Business model is considered as a major factor in the competitive advantage of companies that 

need to recreate their business model through shifting the business environment due to changes in 
technology and communications. In this qualitative study, which was performed with the aim of 
identifying the components of the business model in Iranian biopharmaceutical companies and based 
on a multi-case strategy, in the period of 1397 to 1398, the research data was collected through inter-
views with 8 active biopharmaceutical companies located in Tehran, Alborz, Golestan and Mashhad 
provinces (statistical sample) from biopharmaceutical companies in Iran (statistical population) and 
experts and analyzed using comparison of patterns. Accordingly, after reviewing the research liter-
ature and reviewing the various dimensions and components of the business model in the field of 
biopharmaceuticals, by conducting a case study, the business model of biopharmaceutical companies 
was presented. The results of this study showed that successful companies in the field of biophar-
maceuticals differ from other companies in all three sections of value creation (in value proposition 
element including currency reduction and diversified medicine portfolio), value delivery (in key 
resources and key processes elements including tangible and intangible assets), and value acquisition 
(in revenue structure element including technology sales).

Keywords: Business Model, Biopharmaceutical Companies, Value Creation, Value Capture, Value 
Delivery.
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