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This study was conducted with the aim of presenting a coopetition strategy framework 

for the watch retail industry using a dynamic capabilities approach. The research 

method was qualitative and based on grounded theory with a paradigmatic approach. 

The study is categorized as developmental-applied research. The research population 

included experts and specialists in the field of coopetition and watch retail, and the 

participants consisted of eight individuals selected through the snowball sampling 

method. The data collection tool was a semi-structured interview. This study presents 

a framework for coopetition strategy based on the dynamic capabilities approach, 

which encompasses sensing, seizing, transforming, outcomes, and intervening 

conditions. The sensing components include coopetitive actors, business 

characteristics, coopetition features, organizational culture, and customer history. 

Furthermore, the required dynamic capabilities consist of coopetition management 

capability, knowledge sharing capability, networking capability, managerial 

capabilities, agility capability, research and development capability, and co-creation 

capability. The findings also proposed several solutions, including experience and 

knowledge sharing, resource and capability sharing, human resource empowerment, 

strengthening communications, technology sharing, balancing competition and 

cooperation, managing collaboration risks, and precise competitor market insight. The 

identified outcomes of implementing a coopetition strategy include business 

performance, market performance, product performance, competitive performance, 

and customer behavior. Additionally, the findings revealed that external factors such 

as market conditions, competitors, technology, regulations, and competition intensity 

influence the coopetition process. 
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Introduction 

In today’s rapidly evolving business landscape, the retail industry—especially niche segments 

such as watch retailing—is undergoing a fundamental transformation. Intensified competition, shifting 

consumer preferences, digital disruption, and the rise of online retail giants have posed significant 

challenges for traditional watch retailers. These conditions demand innovative strategic approaches that 

can harness both competition and cooperation to ensure sustainable success. One such strategic paradigm 

is coopetition, defined as the simultaneous pursuit of cooperation and competition among firms operating 

within the same market space (Bouncken et al., 2020; Le Roy et al., 2021). 

Coopetition enables firms to collaborate in specific domains—such as product development, 

knowledge sharing, or logistics—while competing in core markets. This duality offers unique advantages 

including risk reduction, shared resources, and faster innovation cycles. However, this approach is 

inherently paradoxical, as it requires organizations to balance trust and opportunism, as well as 

collaboration and rivalry (Crick & Crick, 2021; Czakon et al., 2020). The strategic tension arising from this 

paradox has been the subject of growing scholarly attention, particularly in high-tech and service 

industries (Klimas et al., 2022; Köseoglu et al., 2021). Yet, limited attention has been paid to applying 

coopetition in the context of small and medium-sized retail businesses, especially in product-based 

industries such as watch retailing. 

In addressing this gap, this study builds on the dynamic capabilities approach—a theory that 

focuses on a firm’s ability to integrate, build, and reconfigure internal and external competencies in 

response to environmental changes (Teece, 2018; Yang & Gan, 2021). Dynamic capabilities such as sensing, 

seizing, and transforming are essential for firms navigating complex markets and form the basis for 

implementing successful coopetition strategies. While some researchers consider coopetition itself a 

dynamic capability, others emphasize that the effective execution of coopetition depends on an 

organization’s ability to develop a set of supporting dynamic capabilities (Ricciardi et al., 2022; Soltani et 

al., 2021). 

Previous studies have often focused on large corporations and international alliances, overlooking 

the distinct needs and limitations of smaller retailers. For instance, while big brands benefit from 

economies of scale and brand loyalty, smaller watch retailers struggle with limited financial resources, 

technological infrastructure, and market access. In this regard, coopetition offers a strategic alternative 

whereby small firms can collectively challenge larger players by leveraging each other’s strengths. This 

collaborative rivalry can help retailers improve efficiency, share knowledge, and increase their resilience 

in turbulent markets (Burström et al., 2022; Meena et al., 2023). 

Therefore, this study seeks to construct a coopetition strategy framework tailored to the watch 

retail sector by integrating the dynamic capabilities perspective. This framework aims to provide 

theoretical clarity and practical guidance on how retailers can co-create value through balanced 

competition and cooperation.  

 

Methods and Materials 

This study employed a qualitative research design using grounded theory methodology with a 

paradigmatic approach. The research is categorized as developmental-applied. The target population 

included experts in the fields of coopetition and watch retail. Using a snowball sampling technique, eight 

participants were selected, consisting of industry practitioners and academic researchers with substantial 
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experience in retail strategy. Data collection was conducted through semi-structured interviews, and 

analysis was facilitated using MAXQDA software. 

The coding process followed five stages: defining the research scope, collecting and recording 

interview data, open coding to extract initial concepts, axial coding to categorize them into higher-order 

themes, and finally theoretical integration to develop a comprehensive framework. Reliability was ensured 

through intercoder agreement using the Kappa coefficient (0.76), indicating acceptable reliability. 

 

Findings 

The analysis led to the development of a coopetition strategy framework for the watch retail sector 

grounded in the dynamic capabilities perspective. The framework comprises five major components: 

sensing, seizing, transforming, outcomes, and intervening conditions. 

1. Sensing includes identifying coopetitive actors, understanding business characteristics, 

interpreting organizational culture, and analyzing customer history. Key factors such as market 

competition, product quality, business structure, and perceived risks (e.g., security and autonomy 

loss) were highlighted. 

2. Seizing (Capabilities) consists of: 

o Coopetition tension management capability (e.g., trust, transparency, conflict 

resolution), 

o Knowledge sharing and resource pooling capability, 

o Networking capability (e.g., building inter-organizational communication), 

o Managerial capabilities (e.g., risk and project management), 

o Agility and flexibility, 

o R&D capability (e.g., market intelligence and innovation), 

o Co-creation capability (e.g., value creation and synergy development). 

3. Transforming (Strategies) includes practical actions like experience and technology sharing, 

human resource empowerment, strategic alignment, and risk mitigation. It emphasizes establishing 

trade associations, forming joint platforms, and leveraging complementary assets. 

4. Outcomes of implementing the coopetition strategy were categorized into: 

o Business performance (e.g., cost reduction, efficiency, profitability), 

o Market performance (e.g., market expansion, penetration, competitiveness), 

o Product performance (e.g., innovation, service quality, differentiation), 

o Competitive advantage (e.g., stronger bargaining power, flexibility), 

o Customer behavior (e.g., loyalty, satisfaction, engagement). 

5. Intervening Conditions include external environmental factors such as the intensity of 

competition, technological disruptions, legal and regulatory frameworks, and market dynamics. 

These factors were identified as crucial in shaping both opportunities and risks associated with 

coopetition. 

 

Discussion and Conclusion 

This study highlights that coopetition, when strategically embedded within a dynamic capabilities 

framework, can be a transformative tool for small and medium-sized watch retailers seeking sustainable 

https://portal.issn.org/resource/ISSN/3041-8585


growth. The findings suggest that sensing environmental changes and internalizing market intelligence 

are fundamental to recognizing coopetitive opportunities. Retailers must be adept at identifying shared 

goals, compatible partners, and potential areas for joint value creation. 

The role of dynamic capabilities is particularly emphasized. Capabilities such as coopetition 

management, knowledge integration, and strategic agility enable firms to adapt rapidly, align stakeholder 

interests, and orchestrate collaborative networks without compromising their autonomy. This becomes 

especially relevant in a retail landscape characterized by high fragmentation and digital disruption. 

Strategic transformation, the third pillar of the framework, involves translating capabilities into 

actionable plans. Tactics like resource pooling, joint innovation initiatives, and digital platform 

collaboration help firms mitigate operational costs and expand their reach. These strategies are especially 

beneficial for companies that face resource scarcity or market access barriers. 

The outcome dimension underscores that coopetition is not merely a theoretical construct but a 

practical pathway to performance enhancement. Firms reported tangible improvements in sales, customer 

satisfaction, operational efficiency, and innovation output. Importantly, coopetition allows for collective 

resilience, enabling retailers to navigate economic shocks, changing regulations, or market saturation more 

effectively. 

However, the success of this approach depends heavily on the contextual factors surrounding the 

firm. Legal ambiguities, cultural resistance to collaboration, or volatile competitor behavior can 

undermine even well-designed strategies. Hence, environmental scanning and institutional awareness are 

critical. 

In conclusion, this study offers a structured, context-sensitive framework for designing and 

implementing coopetition strategies in the watch retail industry. By integrating the dynamic capabilities 

perspective, it bridges theoretical concepts with practical tools that retailers can adopt to thrive in a 

competitive yet cooperative ecosystem. This research not only fills a gap in coopetition literature focused 

on small firms and traditional retail sectors but also provides strategic insights for managers aiming to co-

create value in a complex, networked business environment. 
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 مقدمه 

 ی برا یمستلزم همکار سو یاند که از مواجه  ی رندوجه ییهاساعت، با رالش ی فروشمانند درده ی راابت  عیدر صنا  ژهیوها بهسازمان

از   یازهی( که آمCoopetition)  «یبستر، مفهوم »همراابت  نیحفظ سهم بازار. در ا  یراابت برا  ازمندین  گرید  یاست و از سو  یبقا و نوآور

  گاه یجا ، یراابت تیو ارتقاء مز ی  یبه ااتضائات مح یی پاسخگو  یبرا نینو یصن ت است، به عنوان راهبرد  ی  گرانیباز انی و راابت م یهمکار

  یواملساعت که متأثر از ع   یفروشطور داص، صن ت درده. به (Crick & Crick, 2020; Czakon et al., 2020)است    افتهی  یاابل توجه

است تا بتواند   ی همچون همراابت  نینو  یی کردهایرو  ازمند یاست، ن  نیتأم  رهیو تحولات زنج  ان،یمشتر  ریمتغ  حاتیترج  شدن، یتالیجید  رینظ

 .(Etcheverry, 2022; Ziyari & Sheikh Sajadiyeh, 2022)  دی نما  تی تقو  زیرا ن  ی سازمان   ی و رابک   ینوآور ،یسنت  ی هاتیضمن حفظ مز

راهبرد    نیبه دود جلب کرده است. ا  ریاد  یهااز پژوهشگران را در دهه  یاریتوجه بس   ،یاستراتژ  میپارادا   یعنوان  به  یهمراابت

و بازار    یو منجر به بهبود عملکرد مال   سازدینوآورانه را فراهم م  یهااز فرصت   یریگمشترک با رابا، امکان بهره  ی هات یظرف  یریکارگضمن به

مستلزم    ، یهمراابت  یموفق استراتژ  یاند که اجرام ال ات نشان داده  ی. برد(Meena et al., 2023; Ricciardi et al., 2022)  گردد یم

  کنندیم  فایا یاساس ینقش  ا،یپو یهاتیاز جمله اابل ،ی رونیو ب  یمنسجم است که در آن عوامل درون ییو اجرا یاز راررو  مفهوم یبردوردار

(Teece, 2018; Yang & Gan, 2021). 

  هایستگیمنابع و شا  ینیو بازآفر  یکربندیبازپ   ،یسازکپارره یسازمان در    یی ( به تواناDynamic Capabilities)  ایپو  یهاتیاابل

به    ،یو همراابت   ای پو  یهاتیاابل  انیم  وندی. پ (Feranita et al., 2025; Tenggono et al., 2025)  اشاره دارند  ی یمح  راتییدر پاسخ به تغ

امکان مسازمان به  دهدیها  ان  افتا  م  ریپذ صورت  راابت و همکاریبه ت املات   ,.Abdeen et al., 2025; Zare et al)پاسخ دهند    یان 

همچون    یی ندهایت املات در االب فرا  نی. ا(Le Roy et al., 2021; Soltani et al., 2019)مند شوند  هر دو بهره  یایو از مزاس  (2024

شود   ستفاده ا  یسازمان   یپردازی در استراتژ  یمفهوم  ییصورت الگوبه  تواندیاست که م   لیمنابع اابل تحل  لیها و تبد تصرف فرصت  ،یسازحس

(Gernsheimer et al., 2021; Hodaei et al., 2020) . 

  تال، یجید  یهاپلتفرم  یفروشندگان و حت  دکنندگان، یها، تولشرکت  انی م  یت امل   یهاشبکه   یریگساعت، شکل  یفروشصن ت درده  در

  یها. شرکت(Burström et al., 2022; Klimas et al., 2022)فراهم کرده است    یهمراابت  یهای استراتژ  یاجرا   یرا برا  یمساعد  یفضا

 ره یو زنج  یدر طراح  یداده، نوآور  شیو توس ه دود را افزا   قی از دانش و منابع مشترک، توان تحق  یریگبا بهره  توانندیصن ت م  نیف ال در ا

 .(Cheng & Fan, 2021; Hora et al., 2018)در بازار راابت کنند  میمستق یحال با رابا  نیو در ع  ند ینما عیرا تسر نیتأم

مناسب،    ی فرهنگ سازمان  ازمندین  ، یدر راررو  همراابت  گرانی باز  انیکه ت امل مؤثر م  دهدینشان م  یتجرب  یهاافتهی  نیهمچن

 ,.Cygler et al)گردد    لیدانش و منابع تسه  یگذاراست تا ضمن حفظ اعتماد، به اشتراک  یاو  یارتباط  ی هاستمیو س  یزشیانگ  ی هانظام

2018; Soltani et al., 2017) یسازمان  یشبکه، رابک   ت یریرون مد  ییهاتیاز اابل  یریگمستلزم بهره دهیچیپ  ندیفرآ نیا  تیری. در وااع، مد ،  

 .(Saaheb-Dari, 2020; Zhu et al., 2020) رند یگیم  یجا ا یپو یهاتی در راررو  اابل ی ارزش است که همگ ی نیآفردر هم یو توانمند

 ی که اجرا  دهند یها نشان ماست. پژوهش  کرد یرو  نیحاصل از ا  ج یو نتا  امدها یپ   ، یهمراابت  ی های در استراتژ  تیاب اد حائز اهم  گرید  از

 Fernandez)سازمان منجر شود    یتوس ه بازار و ارتقاء سودآور  ان،یمشتر  تیرضا  شیبه بهبود عملکرد محصول، افزا  تواندیم  یهمراابت  حیصح

et al., 2019; Ritala, 2018)رات ییشدت راابت، تغ   رینظ  یرونیگر ببه شدت وابسته به عوامل مدادله  ی استراتژ  نیا  تیموفق  زانی. البته، م  

 . (Klein et al., 2020; Talari & Binandeh, 2020)بازار است  تیو ماه یمقررات دولت ،یفناور
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ها  ، شرکت۱۹-دیدر بحران کوو  ژه یواند. بهپردادته   تیعدم ا    طیها و شرادر بستر بحران  یهمراابت  ی به بررس  ز ین  یمت دد  م ال ات 

 ,Crick & Crick)شکل گرفت    ی از همراابت  یدی جد  یکردند و الگوها  دایبا رابا سو  پ   یدود به نارار به سمت همکار  تیتداوم ف ال  یبرا

2021; Talari & Binandeh, 2021)ا یپو  یها تیاابل  یتر بودند که داراموفق  یی هاپرنوسان، شرکت  طیتجار  نشان دادند که در شرا  نی. ا  

 .(Peuser, 2023; Yang & Gan, 2021)دود داشتند  یهای استراتژ  یکربند یدر بازپ  عیسر ییبوده و توانا 

کنندگان  مصرف  قهیسل  عیسر  راتییزمان با تغو هم  کنند یراابت م  ی جهان   یفروشان ساعت که م مولاً با برندهادرده  ،یبستر  نیرن  در

عنوان مثال،  استفاده کنند. به  داریپا  یراابت  تیو دلق مز  یریپذ کسب ان  اف  یبرا   یعنوان ابزاربه  یهمراابت  یاز استراتژ   توانندیاند، ممواجه 

دهد    شیرا افزا  یو مشارکت  یزمان منافع راابت هم تواندیم یابیدر بازار  ینیآفرمشترک و هم  عیتوز  یهااستفاده از شبکه   ،یفناور  یگذارراک اشت

(Bouncken et al., 2020; Zou et al., 2018). 

ا  علاوه،به به  موفق  انددهیرس  جهینت  نیپژوهشگران  مدل  قی دا  یطراح  ازمندین  یهمراابت  یاستراتژ   تیکه  شفاف  و    یت امل   یهاو 

. (Hoffmann et al., 2018; Le Roy et al., 2022)شود    تیریو راابت با دات مد  یهمکار  انیاست که در آن روابط م  ییاجرا  یهاراررو  

  انیمتقابل م  یوابستگ  زانیو م  ینیبشیپ   تیاعتماد، اابل  زانیم  ،ی و افق  یهمچون راابت عمود  یادهیچیپ   یسادتارها   نندبتوا  دی ها بامدل  نیا

 .(Fernandez et al., 2018; Ricciardi et al., 2022) رندیرا در نظر بگ گرانیباز

در   ینوآور  یهامحرک  توانندیم  تال،یجیبا تحول د  وندیدر پ   یهمراابت  یهای از آن است که استراتژ  یحاک  ریم ال ات اد  ت،ینها  در

 ;Köseoglu et al., 2021)بر ارزش مشترک شوند    یمبتن  د یو ظهور روابط جد  ی سنت  گرانینقش باز  فیوکار باشند و موجب بازت رمدل کسب

Meena et al., 2023)ا در  فناورراستا، درده   نی.  تقاطع  در  برند  یشناسییبایز  ،یفروشان ساعت که  م  نگیو  دارند،  اتخاذ    توانندیارار  با 

 را شکل دهند.  یترنیآفرو ارزش  دارتری پا یها ی ضمن ت امل با رابا، استراتژ ا،ی پو  یهاتیبر اابل یمبتن یرارروب

 ی طراح  یجامع برا  یرارروب  ،یگرانددتئور  کردیو رو  نیشیپ   یو تجرب   ینظر  یبر مبان  هیپژوهش حاضر در صدد است با تک  جه،ینت  در

 . ساعت ارائه دهد یفروشدر صن ت درده یهمراابت یاستراتژ یو اجرا

 روش پژوهش 

کاربردی است و از نوع روش، کیفی است. روش انجام این پژوهش روش  _ایگیری پژوهش از نوع توس هاین پژوهش ازنظر جهت

های همراابتی است  استراتژی س ح تحلیل پژوهش دبرگان حوزه  نظریه داه بنیاد )مصاحبه با دبرگان( است. جام ه آماری این پژوهش شامل  

گیری  کنندگان با روش نمونهکه مشارکت  است  حوزه  این  متخصصان  و  اساتید  همچنین  مدیران و دبرگان حوزه راابت و همکاری،  شامل  و

کنندگان باید دارای دو  کننده هستم به اشباع نظری رسید. مشارکتگلوله برفی انتخا  شدن و تا اشباع نظری ادامه پیدا کرد که در مشارکت

سال سابقه ف الیت در حوزه درده فروشی ساعت.    ۴( داشتن بیش از  ۲( دارای مدارک تحصیلی کارشناسی ارشد و بالاتر  ۱بودند:  ویژگی می

 باشد. جهت سنجش روایی پروتکل مصاحبه ازنظر اساتید و دبرگان این های در بخش کیفی مصاحبه نیمه سادتاریافته میابزار گردآوری داده

 بررسی  کیفی،  وتحلیلتجزیه   ها گردآوری شد. همچنین درحوزه بهره گرفته شد و پروتکل مصاحبه پس از رند بار ویرایش، نهایی شد و داده

  باشد،   ۰.6۰  از  بیشتر  ضریب  این  مقدار  رنانچه.  است  کدگذاری  بهبود  و   پایایی  بررسی  برای  عمدتاً  کدگذاران  بین   کاپا   ضریب  یا   توافق  ضریب

  پایایی  از پژوهش در بخش کیفی ابزار لذا باشد؛می ۰.76 برابر روش گراندد تئوری برای کاپا ضریب اینکه به توجه  با  بنابراین. دارد وجود پایایی

 . است بردوردار کافی
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 هایافته

های استراتژی  این پژوهش با استفاده از مصاحبه و تحلیل محتوای کیفی به روش گراندد تئوری با رویکرد پارادایمی به استخراج مؤلفه 

  MAXQDAهمراابتی و اابلیت پویا در صن ت درده فروشی ساعت پردادته است. برای تحلیل محتوای کیفی در این مرحله از نرم افزار  

های همراابتی  در این پژوهش با انجام مصاحبه با متخصصان و دبرگان حوزه درده فروشی ساعت، اادام به گردآوری مؤلفهاستفاده شده است.  

ها تا اشباع مصاحبه از دبرگان انجام شد و اطلاعات مورد نظر با روش مصاحبه نیمه سادتاریافته گردآوری شد. مصاحبه  ۸شده است. ت داد  

این بخش از پژوهش  ها بررسی و کدهای اولیه استخراج شد. ها، با استفاده از کدگذاری باز، مصاحبهم مصاحبه از انجانظری صورت گرفت. پس 

 گیرد. هر کدام از این مراحل در ادامه ارائه شده است.مرحله صورت می ۵بر اساس فرآیند نظریه پردازی به روش نظریه داده بنیاد در 

ها/اهداف اولیه: در اولین مرحله المرو موضوعی پژوهش و سوالها و اهداف اولیه و اصلی  مرحله اول: ت یین المرو موضوعی و سوال

شود. این پژوهش به دنبال این است که راررو  استراتژی همراابتی با رویکرد اابلیت پویا رگونه است؟ المرو کلی موضوعی پژوهش بیان می

 باشد. پژوهش در حوزه استراتژی همراابتی و اابلیت پویا می

ها در این مرحله پژوهش با استفاده از روش مصاحبه نیمه سادتاریافته انجام شده  مرحله دوم: گردآوری و ثبت داده ها: گردآوری داده

ارائه شده    ۱مشارکت کنندگان در این پژوهش در جدول  اند.  است. در این مرحله با مشارکت کنندگان مصاحبه به صورت صوت، ضبط شده

 است.

 1جدول 

 مشخصات مشارکت کنندگان

 سوابق کاری  تحصیلات  جنسیت مصاحبه شونده 

 سال سابقه مدیریت در صن ت درده فروشی 6 دکتری مرد 1Pنفر اول 

 عضو هیات علمی دانشگاه و محقق در حوزه همراابتی و درده فروشی  دکتری  مرد 2Pنفر دوم 

 سال سابقه مدیریت در صن ت درده فروشی ۹ کارشناسی ارشد   مرد 3Pنفر سوم 

 سال سابقه مدیریت در صن ت درده فروشی ۵ کارشناسی ارشد  مرد 4Pنفر رهارم 

 عضو هیات علمی دانشگاه و محقق در حوزه همراابتی و درده فروشی  دکتری  مرد 5Pنفر پنجم 

 دانشگاه و محقق در حوزه همراابتی و درده فروشی عضو هیات علمی  دکتری  مرد 6Pنفر ششم 

 سال سابقه مدیریت در صن ت درده فروشی 7 کارشناسی ارشد  مرد 7Pنفر هفتم  

 سال سابقه مدیریت در صن ت درده فروشی ۳ کارشناسی ارشد  مرد 8Pنفر هشتم  

 

ای نمونه  ۲ها بررسی و کدها استخراج شده است. جدول  مرحله سوم: استخراج کدها: در این مرحله با استفاده از کدگذاری باز، مصاحبه 

 ها و و نحوه استخراج کدها را نشان داده است.از مصاحبه 
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 2جدول  

 نمونه مصاحبه و استخراج کدهای اولیه

 کدهای اولیه  مصاحبه نمونه 

ها و همکاری با یکدیگر، برای  ها با تشکیل تحالفاستراتژی همراابتی ی  روش مدیریتی است که در آن شرکت

 برند.کنند و به جای آن، از منابع و تجربیات همدیگر بهره میدستیابی به هدف مشترک دود، با یکدیگر راابت نمی

استراتژی   مزایای  از  هزینهیکی  کاهش  تحالفهمراابتی،  تشکیل  با  است.  بازاریابی  و  توس ه  و  تحقیق  ها،  های 

از  توانند هزینهها میشرکت تا  به همدیگر کم  کنند  و  داده  را کاهش  بازاریابی  و  توس ه  و  تحقیق  بالای  های 

 مند شوند.تجربیات و دانش گذشته همدیگر بهره

ها، ادرت بیشتری در برابر رابا  ها کم  کند تا با تشکیل تحالفتواند به شرکتهمچنین، استراتژی همراابتی می

توانند بازار را  ها میتر عمل کنند. با همکاری و اشتراک منابع، شرکتپیدا کنند و بتوانند در بازار بهتر و با کیفیت

 بهتر تقسیم کرده و بازدهی دود را افزایش دهند.

ها کم  کند تا در مقابل تغییرات بازار، مثل تغییرات فناوری،  تواند به شرکتهمچنین، استراتژی همراابتی می

تر  توانند بهتر و سریعها میها، شرکتتغییرات اوانین و مقررات و تغییرات دیگر، مقاومت کنند. با تشکیل تحالف

 های موجود در بازار، مقاومت کنند. با تغییرات بازار سازگار شوند و در برابر ریس 

نیز دارای بردی محدودیت ها، کمبود کنترل و  ها است. یکی از این محدودیتبا این حال، استراتژی همراابتی 

هایی مانند ادتلافات در مدیریت، تفاوت در  ها ممکن است با رالشها است. همچنین، شرکتمدیریت بر تحالف

تواند به عوااب نادوشایندی برای  های فرهنگی مواجه شوند که میهای کسب و کار و تفاوتها و استراتژیرویه

 تحالف منجر شود. 

ها، افزایش بازدهی، مقاومت در برابر رابا  ها در کاهش هزینهتواند به شرکتبه طور دلاصه، استراتژی همراابتی می

با این حال، شرکت بازار کم  کند.  این  و تغییرات  از  بررسی دایق مزایا و م ایب استفاده  با  به دات و  باید  ها 

دارند و بتوانند با هم به دستیابی به هدف  ها  آن  استراتژی، شرکایی را انتخا  کنند که اهداف و منافع مشترکی با

 ( ۳مشترک دود کم  کنند. )مصاحبه کننده 

 همکاری و اشتراک منابع 

 تغییرات فناوری 

 تغییرات اوانین و مقررات 

 سازگاری با تغییرات بازار 

 کنترل و مدیریت همراابتی

 ادتلاف در مدیریت 

 های فرهنگی تفاوت

 کاهش هزینه ها 

 افزایش بازدهی 

 مقاومت در برابر رابا 

 تغییرات بازار 

استراتژی همراابتی در صن ت درده فروشی، به م نای همکاری و ت امل بین رندین درده فروشی است که به  

بهبود کیفیت محصولات، کاهش   بازار،  افزایش سهم  راابتی  هزینههدف مشترکی در حوزه  توانایی  افزایش  و  ها 

کنند تا به دستیابی به هدف مشترک دود برسند  ها با یکدیگر همکاری میپردازند. در این روش، درده فروشیمی

های تولید، افزایش سهم بازار، بهبود کیفیت محصولات و  مندی از مزایایی مانند تسهیم منابع، کاهش هزینهو بهره

 افزایش توانایی راابتی داشته باشند.

ریزی هوشمند و مشترک،  استراتژی همراابتی در صن ت درده فروشی، نیازمند شنادت دایق بازار و راابا، برنامه

کنندگان، توانایی تسهیم منابع، رعایت حقو  مالکیت فکری، و  های مؤثر با شرکای تجاری و تأمینایجاد شراکت

می اوی  عدم  ارتباطات  در صورت  که  است  همکار  شرکای  بین  همکاری  و  هماهنگی  نیازمند  روش،  این  باشد. 

 تواند به ی  مانع برای دستیابی به هدف مشترک تبدیل شود.هماهنگی و همکاری، می

ها و  هایی مانند افزایش سهم بازار، کاهش هزینهاستفاده از استراتژی همراابتی در صن ت درده فروشی، اابلیت

کند. با این حال، برای استفاده موفق از این روش، درده  ها فراهم میبهبود کیفیت محصولات را برای درده فروشی

های مؤثر و هماهنگی با شرکای همکار، تسهیم منابع و توانایی  ها نیازمند شنادت دایق بازار، ایجاد شراکتفروشی

توانند به بهبود کارایی و افزایش سهم  ها میمدیریت ریس  هستند. به کم  اجرای موفق این روش، درده فروشی

 ( 6بازار دود دست پیدا کنند. )مصاحبه کننده 

 افزایش سهم بازار 

 بهبود کیفیت محصولات/ددمات 

 افزایش توان راابتی 

 تولید های کاهش هزینه

 تسهیم منابع 

 افزایش سهم بازار  

 شنادت دایق از بازار و رابا 

 توانایی تسهیم منابع 

 رعایت حقو  مالکیت فکری 

 ارتباطات اوی با همکاران 

 همکاری و هماهنگی بین شرکت ها 

 

دلق نظریه )یکپارره سازی کدها(: با توجه به اینکه رویکرد تدوین نظریه و راررو  اابلیت پویا است، سه عنصر اصلی   -۴مرحله  

رویکرد اابلیت پویا شامل حس سازی، تصرف و تبدیل در طبقه بندی و کدگذاری انتخابی مورد استفاده ارار گرفت. همچنین پیامدهای و  

عنوان سایر اب اد راررو  استراتژی همراابتی مدنظر ارار گرفت. با توجه به اینکه مصاحبه شوندگان از ف الین و    شرایط مدادله گر نیز به

متخصصان صن ت درده فروشی ساعت بودند و سوالات مصاحبه نیز با تأکید بر همراابتی در صن ت درده فروشی ساعت طراحی شده است؛  
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های پویا بر این اساس راررو  همراابتی با رویکرد اابلیتباشد.  لذا راررو  نهایی استخراج شده نیز برای صن ت درده فروشی ساعت می

های دود را ارتقا دهند. این راررو  بر اساس سه رکن اصلی  ها برای موفقیت در بلندمدت، باید به طور مداوم اابلیتاستوار است که شرکت 

حس سازی به م نای جمع آوری اطلاعات مربوط به رابا، مشتریان و بازار است.   .کردن و تبدیل )راهبردها( بنا شده استحس سازی، تصرف

های  کردن به م نای توس ه و به کارگیری اابلیتتصرف  .کند تا درک درستی از محیط راابتی داشته باشندها کم  میاین اطلاعات به شرکت

ها شامل اابلیت مدیریت تنش همراابتی، اابلیت  کند تا در این فضای راابتی پیشرو باشند. این اابلیتها کم  میپویا است که به شرکت

اابلیت شبکه،  اابلیت  منابع،  و  دانش  هماشتراک  اابلیت  و  توس ه  و  تحقیق  اابلیت  رابکی،  اابلیت  مدیریتی،  میهای  تبدیل    .باشدآفرینی 

گذاری تجربه و دانش،  های پویا برای توس ه و اجرای راهبردهای راابتی است. این راهبردها شامل اشتراک)راهبردها( به م نای استفاده از اابلیت

ها، توانمندسازی منابع انسانی، تقویت ارتباطات، اشتراک گذاری تکنولوژی، ایجاد ت ادل راابت و همکاری، مدیریت  گذاری منابع و اابلیتاشتراک

 .باشددت دایق از بازار و رابا میهای همکاری و شناریس  

ها داشته باشد. این پیامدها شامل بهبود عملکرد کسب و کار، عملکرد  تواند پیامدهای مثبتی برای شرکتاستفاده از این راررو  می

توانند در اثربخشی این راررو  مدادله کنند.  عوامل مت ددی می. همچنین  باشدبازار، عملکرد محصول، عملکرد راابتی و رفتار مشتریان می

 .  باشداین عوامل شامل بازار، رابا، تکنولوژی، اوانین و مقررات و شدت راابت می

کد حاصل شده که با غربالگری کدها، حذف کدهای نامربوط و یکسان سازی کدهای تکراری به   ۱۳۳مصاحبه مذکور،    ۸از ت داد  

 دست یافته شد.   ۳مفاهیم و مقوله به شرح جدول 

 3جدول 

 مفاهیم و کدهای استخراج شده 

 منبع  کدها  زیرمقوله ها  های اصلی مقوله

   سازی حس  
  بازیگران همراابتی  
 P7, P8 ت یفیت هد به ک  
 P1, P2, P3, P4, P6 از دست دادن استقلال س  یر  
 P1, P2 یتیامن س  یر  
 P1, P2 بازار  یهاراابت  
  های کسب و کار ویژگی 
 P5, P6, P7 ( ی و مال ی)انسان  ی منابع سازمان   
 P4, P7 محصولات  تیفیک  
 P4, P6, P7 محصولات  تنوع  
 P4 محصولات  متیا  
 P1, P2 ی سازمان  سادتار  
  های همراابتی ویژگی 
 P3 یهمراابت ت یر یکنترل و مد  
 P3 ن ی مشترک طرف هدف  
 P2 ی همکار یای مزا  
 P1, P2 فرهنگ سازمانی  
 P2, P3 ی های فرهنگتفاوت  
 P1, P2 سازمان  ت هد  
 P1, P2 ان یمشتر  قهیسل 
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   ها اابلیت -کردنتصرف
  اابلیت مدیریت تنش همراابتی 
 P1, P3, P4, P5, P6, P7 ی و هماهنگ یهمکار ییتوانا   
 P1 سود  میتقس ییتوانا   
 P1, P3, P4, P6 ی فکر تیحقو  مالک تی رعا  
 P2, P5 به هدف مشترک   ت هد  
 P2 و اعتماد  ت یشفاف  
 P2 ادتلافات  ت یر یمد  ییتوانا   
  اابلیت اشتراک دانش و منابع  
 P2, P3, P4, P5, P6 منابع  میتسه ییتوانا   
  اابلیت شبکه  
 P1 ی ارتباطات و همکار ییتوانا   
 P1, P3, P4, P5, P6, P7, P8 با همکاران   یاو  ارتباطات  
  های مدیریتی اابلیت 
 P1 موثر  ت یر یمد  ییتوانا   
 P2, P3, P4 س  یر  ت یر یمد  ییتوانا   
 P2, P3, P4, P5 پروژه  ت یر یمد  ییتوانا   
 P5 کار  میتقس ییتوانا   
  اابلیت رابکی  
 P1, P4, P8 ی ریپذ ان  اف تیاابل  
 P3 رات ییدر برابر تغ یریپذ ان  اف ییتوانا   
  اابلیت تحقیق و توس ه  
 P1 دود یداشتن شنادت کامل از بازار و رابا  
 P1, P3, P4 تیفیارائه محصولات و ددمات با ک ییتوانا   
 P1, P3, P4 بازار  شنادت   
  آفرینی اابلیت هم 
 P2 ارزش  جادیا  ییتوانا   
 P4 یی افزاهم جادیا  

   تبدیل )راهبردها( 
  گذاری تجربه و دانش اشتراک 
 P2, P3, P5 ات ی و تبادل دانش و تجرب  ت امل  
 P1 رابا  ات یاز تجرب  یبرداربهره  
 P7 و دانش همکاران  ات یاز تجرب  ی ریگبهره  
 P6, P7, P8 تجار   یو اشتراک گذار یهمکار  
 P6, P8 دانش  یو اشتراک گذار یهمکار  
  ها گذاری منابع و اابلیتاشتراک 
 P1 منابع  ت یر یمد  
 P2, P3, P5, P6, P7, P8 و اشتراک منابع  یهمکار  
 P4, P6 اشتراک منابع   یبرا یساز آماده  
 P6 منابع  میتسه  
  توانمندسازی منابع انسانی  
 P1, P2, P8 همکاران  ی آموزش و توانمندساز  
  تقویت ارتباطات  
 P1 ارتباطات مؤثر  جادیا  
 P2, P3 شرکت ها  نی ب  یو همکار یشبکه ارتباط  توس ه  
 P2 شرکت ها  نیروابط ب   توس ه  
 P4 ارتباط با همکاران  جادیا  
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 P7 رند شرکت   ای دو  نی ب  یتجار ه یاتحاد لیتشک  
 P6 ی ساز شبکه  
  اشتراک گذاری تکنولوژی  
 P2 یتکنولوژ میتقس  
 P3 تکنولوژی  انتقال  
 P6, P8 ی تکنولوژ یو اشتراک گذار یهمکار  
  ایجاد ت ادل راابت و همکاری  
 P1 مناسب  یانتخا  رابا  
 P1 رییتغ یی و توانا ی ریان  اف پذ  جادیا  
 P3, P6 شرکت ها  نیب   یو هماهنگ یهمکار  
 P3 مشترک  ییهای اجرا ییتوانا  یبررس  
 P4, P5, P6 مشترک  یهاهدف نییت   
 P4, P5 رابا  حی صح  انتخا   
 P5 ن ی بر عملکرد طرف  نظارت  
 P5 رابا   اتیاز تجرب   یبردار بهره   
 P5 ی نقش هر شرکت در همکار نییت   
 P4 ن ی های طرفتیمسئول نییت   
 P4 ی همکار یای مزا نییت   
  ی های همکارس ی ر ت یر یمد 
 P1 اطلاعات  تیامن نیتأم  
 P3 با رابا یهای مرتبط با همکارس یر کنترل  
 P3 با رابا ی همکار بیو م ا  ای مزا قیدا یاب ی ارز  
 P3, P4, P6, P8 از بازار و رابا  قیشنادت دا 
 P3 ان ی بازار و مشتر  یازهایبه ن   توجه  

   پیامدها 
 P2, P3, P5, P6 عملکرد کسب و کار  
 P1, P2, P3 بازار و سهم بازار   شیافزا   
 P1, P2, P3, P4, P5, P6, P7, P8 ها  نه یهز کاهش  
 P2, P3, P6, P7 ی بازده  شیافزا   
 P2, P3 شرکت ها  ن یروابط ب  بهبود  
 P3 کنندگان   نیادرت مذاکره با تأم  شیافزا   
 P3 ی اب یو توس ه و بازار  ق یهای تحقنهیهز کاهش  
 P2, P3 ت یر یدر مد  ادتلافات  
 P3 و حمل و نقل  عی توز نه یهز کاهش  
 P2, P3, P6 د ی های تولنهیهز کاهش  
 P3 منابع  ییجو  صرفه  
 P7 کسب و کار  ی هاس یر  کاهش  
 P5 استقلال   کاهش  
 P3, P6 ندها یفرا بهبود  
 P5, P6 فروش   شیافزا   
 P5 اعتبار   شیافزا   
 P5, P6 ی سودآور  شیافزا   
 P5, P6, P8 ی دسترس تی اابل بهبود  
 P3 د یتول یی توانا شیافزا   
 P3 در برابر رابا  مقاومت  
 P5 ت یابتکار و دلاا  کاهش  
 P3 ها شرکت ن یب   یگذارهی و سرما یروابط تجار  تیتقو  
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 P4 ه یا  ات و مواد اول نیتأم یهانهیهز کاهش  
  عملکرد بازار  
 P6, P7 نفوذ در بازار   شیافزا   
 P2, P3, P5 راابت   کاهش  
 P3 سهم بازار  میتقس  
 P3, P6 د یجد   یبه بازارها ورود  
 P2, P3 بازار   راتییبا تغ ی سازگار  
 P3 د ی جد یبازارها  هی  یاب یدست  
 P3, P5, P6 ی راابت ن یاوان  نقض  
 P5, P6 بازار  رشد   
 P3, P7, P8 د ی جد یبازارها  توس ه  
 P3, P5, P6, P7 سهم بازار   شیافزا   
 P5, P6 ی المللنیبازار ب   توس ه  
  عملکرد محصول  
 P1, P2  ینوآور  شیافزا   
 P1 ددمات  بهبود  
 P1, P2, P3, P4 د یجد  یفناور  توس ه  
 P4, P5, P6 ی ری پذتنوع و ان  اف کاهش  
 P3 د ی محصولات جد توس ه  
 P1, P2, P5, P6, P7, P8 محصولات/ ددمات  تیفیک بهبود  
 P5 محصولات  تنوع  
 P3 س ح ددمات  بهبود  
  عملکرد راابتی  
 P5, P6, P7, P8 ادرت مذاکره   شیافزا   
 P3, P5, P6, P7, P8 ی توان راابت شیافزا   
 P1, P2 ی ریراابت پذ   شیافزا   
 P3 روابط با رابا  بهبود  
 P1, P2, P3 ی راابت ی ابزارها یروین   کاهش  
  رفتار مشتریان  
 P1, P2, P3, P4, P5, P6 ان ی اعتماد مشتر  
 P1, P2 ان یارتباط با مشتر  بهبود  

   عوامل مدادله گر 
   بازار  
 P4 بازار   طی شرا  
 P3 بازار  راتییتغ  
 P1, P2 بازار  نوع   
  رابا  
 P1, P2 عدم اعتماد به رابا   
 P1, P2 ی عوامل ااتصاد  
  تکنولوژی 
 P4  تکنولوژی راتییتغ  
 P1, P2, P3, P4, P5, P6 و مقررات  ن یاوان  
 P4, P5 ی و نظارت ی اانون   یهاتی محدود  
 P3 و مقررات  نیاوان  راتییتغ  
 P2 ی اانون  مشکلات  
 P1 راابت  شدت  
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گزارش نظریه: در این مرحله بر اساس کدهای طبقه بندی شده مدل نهایی برای صن ت درده فروشی ساعت ارائه شده    -مرحله پنجم

دهد. این راررو  بر اساس راررو  کلی رویکرد اابلیت پویا موجود را نشان میمدل نهایی دروجی از روش نظریه داده بنیاد    ۱است. شکل  

 در ادبیات این حوزه طراحی شده است.

 1شكل 

 در صن ت درده فروشی ساعت  ایهای پوتی اابل کردیبا رو یهمراابت یراررو  استراتژ

 
 

دهد که بر اساس  ارائه می  صن ت درده فروشی ساعت بر اساس نظر دبرگان این حوزهدر    استراتژی همراابتی رارروبی برای    ۱شکل  

این بخش به درک و برداشت رابا  است.  حس سازی. بخش اول بخش اصلی است ۵های پویا بنا شده است. این راررو  شامل رویکرد اابلیت

ها و ایجاد  ها در بهره برداری از فرصت پردازد که به شرکتهایی میبه اابلیت  است که  تصرفبخش دوم    پردازد.از یکدیگر و محیط راابتی می

ها  پردازد که شرکتبه ااداماتی میاست که    تبدیل )راهبردها( بخش ب دی سومین رکن از رویکرد اابلیت پویا ی نی  کند.  مزیت راابتی کم  می

ها  ی شرکتبرا  همراابتی  ( نتایج و دستاوردهای)   پیامدهابخش رهارم شامل  دهند.  های دود در محیط راابتی انجام میبرای اجرای استراتژی 

های پویا ی  ابزار راررو  همراابتی با رویکرد اابلیتاشاره دارد.    عوامل مدادله گردر نهایت بخش پنجم که به  پردازد.  ها میو ذینف ان آن

های  ها در درک بهتر راابت، تدوین استراتژی تواند به شرکتهای پویا و پیچیده است. این راررو  میادرتمند برای تحلیل راابت در محیط 

 .راابتی مناسب و بهبود عملکرد راابتی دود کم  کند

 

 گیری و نتیجه  بحث
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  ی استراتژ   یبرا  یو کاربرد  یمفهوم  یرارروب  اد، یداده بن  هیو با استفاده از نظر  ایپو  یهاتیاابل  کردیرو   یپژوهش، بر مبنا  نیا  یهاافتهی

ارائه م  ی فروشدر صن ت درده  یهمراابت از مؤلفه   دهدیساعت  پ   لیها، تبد تصرف فرصت  ،یسازرون حس  ییهاکه متشکل  و    امدهای منابع، 

 ز یو ن ، یراابت طی و مح گرانیاز باز قیبه درک عم یهمراابت یاستراتژ یدر اجرا تیکه موفق دهندینشان م هاافتهی نیاست. ا گره مدادل طیشرا

 ی از همکار  یناش  یهاتنش  ت یریدر مد  یبالاتر   یی که توانا  ییها طور داص، شرکتدارد. به  یبستگ   یسازمان   ی هاتیاابل  یافتگیبه س ح توس ه 

مورد    زین  نیشیکه در م ال ات پ   یمند شوند؛ مفهومبهره  هانهیدلق ارزش مشترک و کاهش هز  ، ییافزاهم  یایاز مزا  توانندیم   ،با رابا دارند 

 .(Bouncken et al., 2020; Klein et al., 2020)بوده است  د یتأک

  نی. اکندیم  فایو تحولات بازار ا  انیمشتر  یازهایرابا، ن  ییدر شناسا  یدیکل  ینقش  «یسازپژوهش، عنصر »حس  یهاافتهیبا    م ابق

  ییتوانا  ازمندین  ،ی یمح  راتییپاسخ مؤثر به تغ  یها براکه سازمان  یی ان با  دارد، جا  ا یپو  یهاتیاابل  اتیشده در ادب م رح  م یمؤلفه با مفاه

  ی ساعت، عوامل یفروشدر صن ت درده ژهیو. به(Teece, 2018; Yang & Gan, 2021)هستند   ی  یاطلاعات مح حیصح ریو تفس ی نیبشیپ 

 ت یاهم  ها ی استراتژ  نیدر تدو   یسازاند تا نقش حسسبب شده  نیآنلا  یها فناورانه و رشد فروشگاه  یظهور برندها  ان،یذائقه مشتر  رییرون تغ

بازار از   یروندها  ییشناسا  تال،یجینشان داده که در عصر تحول د  زین  (Meena et al., 2023)موضوع، پژوهش    ن یا  دیی. در تأابد ی   یدورندان

 باشد.  یراابت  تیو دلق مز ینوآور  یبرا  یان یبن تواندیم یسازحس قیطر

و توس ه  قیتحق ،یاشتراک دانش، رابک  ،یهمراابت  تیریمد یهاتیبا اابل ییهاکه سازمان دهدینشان م ها افتهیبخش »تصرف«،  در

 Gernsheimer)و    (Soltani et al., 2019)رون    یبا م ال ات   جهینت  نی. اکنندیتر عمل مها موفقدر استفاده اثربخش از فرصت   ،ی نیآفرو هم

et al., 2021)  اند.  را اثبات کرده  یراابت  راتییبه تغ  ترعیها جهت پاسخ سرسازمان  یسازدر توانمند  هاتیاابل  نیا  میراستا است که نقش مستقهم

  یبرا  یات یح  طیاز شرا  یک ی  ای پو  یهاتیمناسب اابل   ی کربندیدارد که پ   دی صراحت تأکبه  (Ricciardi et al., 2022) پژوهش    ن، یافزون بر ا

   یستماتیکه بدون توس ه س  گذارند ینکته صحه م  نیبر ا  زیحاضر ن  یهاافتهی رو،    نیاست. از ا  یهمراابت   یعملکرد برتر در بسترها  به  یابیدست

 شود.  یراابت  تیموا  فیتنها موفق نباشد بلکه منجر به تض ممکن است نه یهمراابت یاستراتژ ها، تیاابل نیا

  یی. راهبردهاپردازدیم   یهمراابت  یهات یاز ظرف  یبرداربهره   ریدر مس  ییو اادامات اجرا  های به استراتژ  ل«ی»تبد  ی نیسوم    عنصر

تقو منابع،  و  دانش  اشتراک  اشتراک   تیهمچون  انسان   یتوانمندساز  ،یفناور  یگذارارتباطات،  مد  یمنابع  جمله   یهمکار  س یر  تیریو  از 

ان با     (Le Roy et al., 2021)و    (Köseoglu et al., 2021)با م ال ات    هاافتهی  نیاند. ابودند که توسط دبرگان برجسته شده  ییسازوکارها 

مانند    ییپرتلاطم، راهبردها  یراابت   یهاطیدر مح  ژهیواشاره دارند. به  یراابت  یهایهمکار  یدارسازی در پا  یاتیعمل  یدارد که به نقش راهبردها

ب  یو »برارار  «یکارهم  س یر  تیری»مد راابت« م  یهمکار  نیت ادل  از فروپاش  توانندیو  ا  ی مانع   & Crick)ت ارض شوند    جاد یروابط و 

Crick, 2021; Cygler et al., 2018). 

پ   از وکار، بازار،  توجه در عملکرد کسباابل  یی بهبودها  تواندیم   یهمراابت  یموفق استراتژ  ینشان داد که اجرا  ج ینتا  امدها، یمنظر 

همسو   (Zou et al., 2018)و    (Ritala, 2018)از جمله    نیشیبا م ال ات پ   امدهایپ   نیکند. ا  جادیا  انیو رفتار مشتر  یریپذمحصول، راابت

  ی شناسییبایو ز نگیوابسته به برند عیدر صنا ژهیواند. بهکرده  یم رف انیمشتر  یو وفادار یوربهره ،ینوآور ی برا یرا محرک یاست که همراابت

ها  شرکت  یبرا  داری پا  یتیهوشمندانه با رابا، مز  یهایهمکار  قیاز طر  انیمشتر  یوفادار  شیکننده و افزامانند ساعت، ارتقاء در رفتار مصرف

 . (Peuser, 2023; Zhu et al., 2020) کندیم جادیا

شرا  در نمدادله  طیبُ د  ب  زیگر  دولت  ی رونیعوامل  مقررات  راابت،  شدت  به  راتییتغ  ، یهمچون  بازار،  سادتار  و  عنوان فناورانه 

 ,.Burström et al)با م ال ات    نهیزم  نیپژوهش حاضر در ا  ی هاافتهی شدند.    ی م رف  ی راهبرد همراابت  یدر اثربخش  ی اصل  ی هاکنندهنییت 

https://portal.issn.org/resource/ISSN/3041-8585
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  ی همراابت  یاستراتژ  تیموفق  ،ی یمح  یهانهیاند بدون در نظر گرفتن زمکرده  دیهمراستا است که تأک  (Cheng & Fan, 2021)و    (2022

راهبرد است که    ن یا  حیصح  یریکارگدر به  ی دیکل  ی عامل   زیاز بازار و رابا ن  قیشنادت دا  گر، ید  یحداال محدود دواهد بود. از سو  ا یناممکن  

 شده است.  دی بر آن تأک زین (Kwon et al., 2023)در پژوهش 

  ی ها بر شرکت   نیشیپ   قاتیتحق  شتریب  کهیاست. در حال  نیشیپژوهش با م ال ات پ  نیا  زیتما  ها،افتهیدر    گرید  تیحائز اهم  نکته

  یهایفروشپژوهش تمرکز دود را بر درده  نی، ا(Gernsheimer et al., 2021; Le Roy et al., 2022)اند  متمرکز بوده  ی تیبزرگ و رندمل

  یپژوهش، دلأ م ال ات   ن یا  جینتا   ن،یمحدودترند. بنابرا  ی ساعت گذاشته است که اغلب از نظر منابع و سادتار سازمان   تکور  و متوسط در صن

فراهم    ی و عمل  یتوس ه نظر  یمناسب برا  یانهیکور  و متوسط پوشش داده و زم  یوکارهاکسب  یبرا یهمراابت  یموجود را در حوزه استراتژ

 .(Soltani et al., 2021; Talari & Binandeh, 2020)سادته است 

م  یهاافتهیمجموع،    در نشان  حاضر  موفق  دهندیپژوهش  به  تیکه   ن یب  یراستاسازهم  ازمندین  یهمراابت  یاستراتژ  یریکارگدر 

از سو  یانه ی زم  یهایژگیو و   ا یپو  یهاتیاابل ا  ییهاتوس ه مدل  گر،ید  یصن ت است.   افته یصورت سادتاررا به  یراستاسازهم  نیکه بتوانند 

 ;Crick & Crick, 2020)زمان باشد  صورت همبه  یدر مواجهه با راابت و همکار  رانیمد  یریگمیتصم  یراهگشا  تواند یکنند، م  یاتیعمل

Czakon et al., 2020)پ ا  یشنهادی. مدل  دربرگرفتن همه مؤلفه   نیدر  با  اجرا  ینظر  یرارروب  تواندیم  ادشده، ی  یهاپژوهش،    یبرا  ییو 

 سازد.  فراهم مشابه  عیدر صنا یراهبرد یزیربرنامه

محدود    افته،یسادتارمهین  یهاحاصل از مصاحبه  یهابر داده  یمبتن   یهالیو تمرکز بر تحل  یفیک  یشناسلحاظ روشپژوهش به  نیا

ساعت    ی فروششامل فقط هشت نفر از دبرگان و ف الان صن ت درده  یکنندگان است. از آنجا که نمونه آمارمشارکت  اتیبه ادراکات و تجرب

ممکن   ران،یساعت در ا  یفروشمانند درده  یتمرکز بر صن ت داص  ن،ی. همچنردیصورت گ  دی با  اطیبا احت  یبه کل جام ه آمار  جینتا  میبوده، ت م

 شود.  ییایجغراف یبسترها  ای  عیصنا  ریبه سا ج ینتا می ت م تیاست منجر به کاهش اابل

  یسازمانند مدل  ییهاو با استفاده از روش   یصورت کمم ال ه به  نیشده در امدل استخراج   ،یآت  یهادر پژوهش  شودیم  شنهادیپ 

ف ال در    یهایفروشدرده  انی م  یقیانجام م ال ات ت ب  ن،یهمچن.  ردیصورت گ  زیآن ن  یتجرب  یآزمون شود تا اعتبارسنج  یم ادلات سادتار

پ   عیصنا )مانند  د  وشاک،مختلف  آرا  تال،یجیلوازم  لوازم  میشیو  تفاوت  تواندی(  بهتر  درک  کارکردها  یانه یزم  یهابه  استراتژ   یو    ی متنوع 

بررس  ی همراابت متغ  یکم  کند.  د  ،ی همچون فرهنگ سازمان  ی انجیم  یرهاینقش  بلوغ  ن  ای   تال،یجیس ح  اعتماد    یایزوا  تواند یم   زیس ح 

 اضافه کند.  دهیپد نییبه تب یدیجد

سازمان در اب اد    یابتدا س ح آمادگ   ،ی همراابت  یاستراتژ   یاز اجرا  ش یپ   شود یم  هیساعت، توص  ی فروشصن ت درده  رانیمد  یبرا

 م یتسه  یبرا  یرسم  یسازوکارها  جادیا  ن،یکنند. همچن  یابیرا ارز  س یر  تیریاشتراک دانش، و مد  ،یاز جمله رابک  ایپو  یهاتیمختلف اابل

از   یریگبهره  ت، یبا رابا را کاهش دهد. در نها  ی همکار  س یر  تواند یم  ،ی حقوا  ی هاتوافق  ن یدر مشارکت، و تدو  ا هنقش  یسازمنابع، شفاف

تحل  ژهیوبه  تالیجید  ی هایفناور حوزه  مد  لیدر  بازار  نیتأم  رهیزنج  ت یریبازار،  برا  یهمراابت   ی اثربخش  تواندیم   ، ی مشارکت  ی ابیو    ی را 

 کور  و متوسط به حداکثر برساند.   یهایفروشدرده

 تعارض منافع 

 گونه تضاد مناف ی وجود ندارد. در انجام م ال ه حاضر، هیچ
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 مشارکت نویسندگان 

 نویسندگان نقش یکسانی ایفا کردند. در نگارش این مقاله تمامی 

 موازین اخلاقی 

 در پژوهش حاضر تمامی موازین ادلاای رعایت گردیده است. 

 ها شفافیت داده

 ها و مآدذ پژوهش حاضر در صورت دردواست از نویسنده مسئول و ضمن رعایت اصول کپی رایت ارسال دواهد شد. داده

 حامی مالی

 این پژوهش حامی مالی نداشته است.
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