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ABSTRACT 
 

Networks are important resources for business and entrepreneurship. The purpose of the current 
research study was to utilize a qualitative approach in order to conceptualize networking in home-
based businesses based on agricultural products. Using random sampling method, 31 experts were 
recruited and interviewed until data saturation was reached. The interviews were then transcribed 
and after that, the transcribed passages underwent open, axial, and selective coding. These coding 
procedures were conducted by using MAXQDA software. In order to validate the findings, criteria 
of credibility, transferability, dependability, and conformability were employed. Results showed 
that networking in home-based businesses can be identified as eight components including 
customer-orientedness, key contribution, knowing competitors, good products processing, channels 
of promotion and sale, suggested values, and material and spiritual supporters that were all 
conceptualized and their frequencies were estimated. Thus, it is expected that the results of the 
present study can efficiently contribute, at the theoretical level, to developing theoretical bases and 
offering new pathways, and at the practical level, to exploiting the target market within the realm of 
home-based businesses in general, and in agricultural products sector, in specific. It is hoped that 
such influences can help business owners to improve their current state of affairs. 
 

Keywords: Networking, Home-based businesses, Key contribution, Agricultural products, 
Customer- orientedness 

 

EXTENDED ABSTRACT 
     The aim of this study is to conceptualize networking in home-based businesses based on 
agricultural products with a qualitative approach. For this purpose, 31 experts were interviewed, 
including university professors, agricultural jihad experts, business experts and business owners in 
guilds, until saturation was achieved, which was analyzed using MAXQDA software and 195 open 
codes from Interview texts were extracted and categorized into 23 main codes. The results showed 
that networking in home-based businesses in 8 components including key activities, healthy 
product processing, Recognize the competitor , product advertising and sales channels, material 
and spiritual supporters, customer-oriented, Key participation and Suggested values of 
conceptualization and indicators of each component were identified Therefore, it is expected that 
the conceptualization of networking as core values in the scientific part has made a significant 
contribution to the development of theoretical foundations and provide a new path, and in the 
practical part in exploiting the target market in the field of home-based businesses in general and 
To be particularly effective in the processing of agricultural products part in Iran and to provide a 
significant contribution to business owners in this field. 

 

 

Objectives 
Today, the concept of network enjoys increasing popularity. There have been numerous 

attempts and endeavors to study and examine the association between networks of entrepreneurs 
and development of different businesses. Home-based business owners who are at the preliminary 
stages of their work, just beginning to run their private business, care much more about networking 
than those counterparts who do not believe in it, or do not pay sufficient attention to it. Those who 
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show concern make more profit and this makes sense in both formal and informal networks. 
Moreover, networks provide a wide range of resources to small businesses, not only at the 
beginning of the business but also in various stages of the work cycle. Networks are able to create 
opportunities for research and development in order to decrease potential rival or competitor risks. 
To control and protect themselves, home-based businesses, especially in tumultuous and chaotic 
environments, need to communicate information and exchange resources. Networks, whether they 
are formal or informal, form environments that affect the quality and quantity of information and 
the way resources are exchanged within the network. If networks are significant for all institutions, 
they are of critical importance for home businesses. The main aim of the present research study is 
to follow a qualitative approach and conceptualize networking in home-based businesses based on 
agricultural products. 

 

Methods 
The present research study sought to conceptualize networking in home-based businesses 

depending on agricultural products through obtaining and classifying experts’ opinions. Using 
random sampling technique, 31 experts between 30 to 50 years of age and 10 to 30 years of work 
experience including university professors of relevant academic disciplines, agriculture experts, 
business experts, and business owners were selected and interviewed. After data saturation was 
reached, the following steps were taken to analyze the obtained data: first, the interviews were 
transcribed and open coding was done; second, axial coding was accomplished; and third, selective 
coding was conducted. To validate the findings and consolidate the rigor of the research, standards 
of credibility, transferability, dependability, and conformability were meticulously checked and 
confirmed. 

 

Results  
In order to collect and achieve the findings of the research study, all interviews were converted 

from audio to text format and then, after the coding processes were finalized, 195 open codes and 
23 axial codes including the following were obtained: pricing, product quality, innovation, 
guarantee, customers, keeping customers, attracting customers, relations with customers, 
purchasing reasons, offering values to customers, promotion techniques, building up reputation, 
income flow, payment methods, costs, key activities, key resources, market conditions, key 
partners, external supporters, shipment methods, complaint and vital information. Afterwards, 
using experts’ opinions, these codes were conceptualized into eight selective codes including 
customer-orientedness, key contribution, knowing competitors, good products processing, channels 
of promotion and sale, suggested values, and material and spiritual supporters. Next, findings of the 
study were compared with those of other researchers. Some of the findings were corroborated by 
Kiakojouri’s study that include key activities, key partners, customer communication channel, and 
offered values. In addition, Niroumand et al.’s products and customers were also studied. 

 

Discussion 
Results indicate that the first and foremost component out of the final eight components of 

networking conceptualization in home-based businesses depending on agricultural products is 
customer-orientedness. It was demonstrated that this component was the leading factor of the study 
by explaining 39.13 percent of the indexes. The second important component was key activities 
with 17.39 percent influence in explaining the research indexes. The share and significance of 
knowing competitors in explaining the research indexes with each of the three factors of good 
products processing, promotion and sale channels, and key contribution was estimated to be 8.70 
percent. Offered value and material and spiritual supporters were other components that explained 
the indexes with 4.35 percent each. Therefore, considering the findings of this study and 
explanatory role of every one of them, it can be suggested to owners of home-based businesses that 
they need to  take care of the following issues in conceptualizing the networking of their 
businesses: they should purchase appropriate home products processing equipment, exploit 
material and spiritual capacities of business supporters such as business angels and key partners in 
order to make use of their production and marketing knowledge alongside their investment. Also it 
is recommended that they use inexpensive raw materials while being cautious and wary of the 
market and competitors conditions to produce good quality products under permission of official 
authorities by using their promotional capacity and by relying on virus, network, and systematic 
marketing. In this regard, responding to customers’ complaints should not be neglected. 
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 مفهوم پردازی شبکه سازی در کسب و کارهای خانگی مبتنی بر 

 محصولات کشاورزی با رویکرد کیفی
 

 3پوریان، محمدجواد تقی*2نیا، غلامحسین حسینی1رمضان علیزاده
 قزوین، ایران دانشگاه آزاد اسلامی ، ،واحد قزوین،دانشجوی دکتری گروه کارآفرینی ، 1

 دانشیار گروه کسب و کار، دانشکده کارآفرینی دانشگاه تهران، تهران، ایران ،2
 ، چالوس، ایراناسلامیدانشگاه آزاد  ،استادیار گروه مدیریت، واحد چالوس، 3

 (18/1/1400تاریخ تصویب:  -23/7/99)تاریخ دریافت: 
 

 چکیده

شوند. هدف تحقیق حاضر می محسوب یو کارآفرین کار و کسب برای مهمی منبع هاشبکه
سازی در کسب و کارهای خانگی مبتنی بر محصولات کشاورزی با مفهوم پردازی شبکه
نفر از خبرگان انتخاب و تا  31گیری هدفمندروش نمونهبا استفاده از رویکرد کیفی بود. 

ذاری باز، محوری گسازی و کدها، پیادهرسیدن به اشباع از آنان مصاحبه به عمل آمد. مصاحبه
تحلیل نهائی گردید. برای  MAXQDAو انتخابی انجام شد و با استفاده از نرم افزار 

 8سازی کسب و کارهای خانگی در شد. شبکه استفاده ها از نظر خبرگانداده اعتباربخشی
شناسی، فرآوری محصولات سالم، مجاری های کلیدی، رقیبمؤلفه مشتری گرائی، فعالیت

پردازی مفهوم های پیشنهادی و حامیان مادی و معنوی،مشارکت کلیدی، ارزش روش،تبلیغ و ف
رود نتایج این تحقیق به ترین مؤلفه شناسائی شد. انتظار میگرائی، به عنوان مهمشد و مشتری

سازی کسب و کار جهت تأمین صاحبان کسب و کارهای خانگی به منظور ایجاد شبکه
 ی بر فرآوری محصولات کشاورزی کمک شایان توجهی نماید.نیازهای بهتر مشتریان مبتن

 

سازی، کسب و کارهای خانگی، مشارکت کلیدی، محصولات شبکههای کلیدی: واژه

 گرائیکشاورزی، مشتری

 

 مقدمه 

از ديدگاه اقتصادي کسب و کارهاي کوچک ابزاري 

کاهش نرخ بیکاري و  ،براي رشد اجتماعی و اقتصادي

ديد اشتغال بسیار موثرند. علاوه بر ايجاد فرصت هاي ج

سازي نموده و توانند در فرايند توسعه، ظرفیتآن می

 Imaniامکان ورود به بازارهاي جهانی را نیز پیدا کنند )

et al., 2016).  

کسب و کار کوچک بنا به تعريف، کسب و کاري 

است که اغلب متعلق به بخش خصوصی است و تعداد 

روش تولیدات آن تقريبا اندک کارکنان آن محدود، و ف

است. مفهوم کوچک در اين تعريف، متغیر و به نوع 

فعالیت يا کشور مورد بررسی بستگی دارد. در ايران 

نفر يا کمتر نیروي انسانی  9کسب و کارهائی که تعداد 

شوند، البته در تعريف دارند کسب و کار کوچک تلقی می

اخص هاي مشاغل  کوچک، علاوه بر تعداد کارکنان ش

ديگري چون فروش سالانه )گردش مالی(، ارزش دارائی، 

گذاري اهمیت بسیار سود خالص و به ويژه حجم سرمايه

 .(Saadi, 2012)دارد 

کوچک به منظور تسهیل و موفقیت  يکسب و کارها

ها روابط همکاري معمولاً با ساير سازمان در رقابت بازار،

ائه شده توسط مزاياي ار کنند.و مشارکتی برقرار می

هاي شمار است که از کاهش هزينهبی یچنین روابط

معامله تا دستیابی به منابع موجود در دسترس خارج از 

اشتراک دانش بین کسب و کارها،  مرزهاي يک سازمان،

ارهاي جديد زافزايش فعالیت نوآوري و دسترسی به با

کسب و کارهاي  که غالباً در حالی می يابد.    گسترش
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به عنوان شکلی از کسب و کارهاي کوچک و  خانگی

د به طور خاص نتوان، میدشومتوسط در نظر گرفته می

يک نهاد تجاري که در فروش محصولات يا  به عنوان

خود " خدمات مشغول فعالیت است توسط يک شخصِ

اداره شود که از املاک مسکونی به عنوان پايه  ،"اشتغال

 .(Hastings & Anwar, 2019) کندکار استفاده می

 پسا اقتصادهاي در تحولات ترينمهم از يکی

 به خانه از استفاده و خانه در کار شدن متداول صنعتی،

 & Hastings)کار است  براي مناسب مکان يک عنوان

Anwar, 2019.)  اقتصادهاي مدرن داراي شرکت هاي

کسب و کارهاي  شرکت ها، خرد هستند و اکثر اين

اندازه و ارزش بالقوه بخش کسب و  از اين رو ند.اخانگی

 & Kapasiکارهاي خانگی داراي اهمیت است)

Galloway, 2019.)  اکثر کسب و کار هاي خانگی تمام

خانه مانع اشتغال و رشد  می کنند،           وقت کار

تعداد قابل توجهی از کسب و کارهاي خانگی  نمی شود.

ي ابرخی از کسب و کاره فروش بین المللی دارند.

به مکان هاي تجاري  مستقر در خانه پس از شروع رشد،

 ,Reuschke & Houston) يابنداي تغییر می جداگانه

 ،خانگی يهارکاو  کسب مهم ييژگیهااز و يکی (.2016

 سحساا. میباشد هاآن يپذيرفنعطاو ا يیزا لشتغاا

 ،دهاخانو يعضاا توسط خانگی يهارکاو  به کسب تعلق

 آنها بهو  هشد دهاخانو تلند مدب دعملکر دبهبو موجب

کند میکمک  پذيرفنعطاا گیري هايتصمیم در

(Huizing & Mulder ,2015.)  اگرچه فعالیت کسب و

کارهاي خانگی به خصوص در کشور هاي در حال 

توسعه، غالباً غیر رسمی بوده و درآمد اندکی نصیب 

دهد که اين نوع گردد، اما تحقیقات نشان میدولت می

کارها نقش مؤثري در توسعه اشتغال و  کسب و

 (. Mirakzadeh et al., 2016کنند )کارآفرينی ايفا می

تواند به بهبود کارآيی و يکی از مواردي که می 

موفقیت کسب و کارهاي خانگی کمک شايانی کند، 

 محبوبیت از شبکه مفهوم باشد. امروزهسازي میشبکه

 براي بسیاري هاي تلاش و بوده برخوردار اي فزاينده

 کار و کسب توسعه و کارآفرينان شبکه بین رابطه بررسی

 براي مهمی منبع هاشبکه بنابر اين .است شده انجام ها

 ,Surangi).شوند محسوب می و کارآفرينی کار و کسب

2018)   

که در مرحله  خانگی کارهاي و کسب صاحبان 

بیشتري  اهمیت  شبکه به اندازي کسب و کارراه

هايی که اعتنائی به  کار و نسبت به کسب ند،دهمی

 اين و کنندشبکه ندارند منافع بیشتري کسب می

 هايدر مورد شبکه رسمی هايشبکه علاوه بر  موضوع

 طیف هاعلاوه شبکهبه کند، می رسمی نیز صدق غیر

 براي کسب و کارهاي کوچک، نه را منابع از ايگسترده

 مختلف مراحل در لکهب تجاري فعالیت شروع هنگام تنها

 توانندمی و کنندمی نیز فراهم کار و کسب چرخه

تا  کنند خلق توسعه وتحقیق  براي را هايیفرصت

کسب  صاحبان به و دهند کاهش را رقبا احتمالی ريسک

 ارزيابی را بالقوه تا کارکنان دهند اجازه و کارها 

  .(Taggart, 2010)کنند

 ود،خکنترل کسب و کارهاي خانگی براي حفظ و 

نیاز به تبادل اطلاعات و  هاي بسیار آشفته،درمحیط غالباً

 رسمی و  غیررسمی،اعم از  هاشبکه منابع دارند.

هايی هستند که بر کیفیت و کمیت اطلاعات و محیط

در . ((Aluko et al., 2020 گذارندتبادل منابع تأثیر می

اقدامات مربوط  يک فضاي کسب و کار بسیار نامطمئن،

استراتژيک مهم و به عنوان يک گزينه  به اتصال شبکه،

 هاي کسب و کار را قادر به هماهنگی،ده تا بنگاهانجام ش

مبادله از طريق مکانیسم هاي غیر رسمی و همکاري 

نمايد. اگرچه شبکه ها براي همه بنگاه ها مهم است اما 

براي کسب و کارهاي خانگی از اهمیت بیشتر و ويژه اي 

 به طور ها کار و کسب (.Liu et al., 2020است)برخوردار 

 نامطمئن تجاري هاي محیط با مقابله براي روز افزون

 در داخل مرزها، بلکه خود در منابع به تنها رقابتی، نه

 منابع به دسترسی .کنندمی اعتماد آن نیز از خارج

 شرکاي با مشترک ارتباط ايجاد شامل اغلب خارجی

 ديدگاه تأکید اين بر کیهت با محققین .است تجاري

 رقابت در مثبتی بايد نقش شبکه کارکنان که کنندمی

 عملکرد چگونگی کشف براي تلاش و کارها و بین کسب

 هايفعالیت هدفمند طور به تا بتوانند باشند داشته آن

 را هاشبکه اعضاي همکاري و تعامل براي شده طراحی

  (.Duta & Hura, 2017)کنند بررسی

 خانگی کارهاي و کسب براي هاشبکهلی به طور ک

 حوزه پنج چارچوب در توانمزايايی دارند که می

 براي هاشبکه مزاياي کهاين اول. کرد گسترده بیان
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 زمینه يک در توانمی کسب و کارهاي خانگی را

 که، جستجويدوم اين .داد قرار بررسی مورد مديريتی

 و کسب عملیاتی ماهیت به مربوط منابع و اطلاعات

سوم  .است ضروري تجارت موفقیت براي خانگی کارهاي

 منابع به دسترسی براي فرصتی شبکه، يک که، دراين

 .است کسب و کارهاي خانگی مهم بقاي در که مالی

کسب و  ها، درآمدشبکه فعالیت انجام که، باچهارم اين

 براي را بازارهايی تواندمی خانه در کارهاي مستقر

 خود ايجاد کند و سبب کاهش تخدما و محصولات

 و داخلی هايفرصت افزايش و تبلیغاتی هايهزينه

 جامعه در شبکه مشارکت که،سرانجام اين .شود جهانی

 خود تجارت تا دهدمی اجازه خانگی کارهاي و کسب به

و  کرده برند سازي مثبت هايارزش از ايمجموعه در را

کسب و  رساي میان در کسب و کارهاي خانگی و اهداف

مطالعات  .(Nor & Khin, 2016)گیرند بر در را کارها 

سازي در کسب و کارهاي خانگی اندکی در مورد شبکه

صورت گرفته است که در ادامه به تعدادي از پیشینه 

 گردد: هاي مرتبط با موضوع اشاره می

 Wu & Ang (2020در )  شبکه به عنوان مطالعه

کارهاي جديد و  المللی کسب ومکمل در گسترش بین

ها بر روابط و گسترش کسب نوظهور دريافتند که شبکه

که اين تأثیر در  ندو کارهاي جديد و نوظهور تأثیر دار

کنندگان بازارهاي در حال توسعه بیشتر از بین مصرف

 کنندگان بازارهاي توسعه يافته است.مصرف

Alipour et al  (2019تحقیقی را با عنوان ارائه ) 

 رويکرد بر مبتنی خانگی کارهاي و کسب هتوسع مدل

انجام  تهران شهر آمیخته در روش محوري، به محله

 کار و کسب بعد مدل کیفی تحقیق در ششکه دادند، 

فرهنگ کار،  تقويت زنان، اشتغال فرهنگ سازي خانگی،

 مديريت در محوري محله رويکرد محلی، هويت تقويت

 فته هايشد. يا زنان طراحی توانمندسازي و شهري

ابعاد،  بین از که بود آن گربیان تحلیل ابعاد، از حاصل

 فرهنگ و ( بیشترين89/0میانگین) با زنان توانمندسازي

 را تأثیر کمترين (67/0اشتغال زنان با میانگین ) سازي

 دارد. تهران شهر در خانگی کارهاي و کسب توسعه در

Jalali & Parchami (2019)  در تحقیقی با عنوان

خانگی  کسب و کارهاي موفقیت در هاشبکه نقش

 و تجاري هايشبکه ها،اتحاديه دريافتند که ايجاد

 و بودجه صاحبان کسب و کار، از ايشبکه عضويت

 داده کاهش قابل توحهی حد تا را نیاز مورد تسهیلات

اصلی  ها نشان داد که عاملهمچنین، يافته .است

ها شبکه در کسب و کارهاي خانگی، عضويت در موفقیت

 مانند رسمی روابط از شده دريافت هايحمايت و

 رسمی غیر مشترک و روابط همکاري و مالی پشتیبانی

انسانی است، که هر  نیروي و مشورتی هايکمک مانند

در تبیین آن نقش  درصد 40و  25کدام به ترتیب 

 داشتند.  

Cabrera et al (2018 در مطالعه خود با عنوان )

شبکه پويا از ساخت دانش جانشین از  طراحی يک مدل

ديدگاه دانش بنیان و منابع بنیان کسب و کار هاي 

خانگی، مدلی را ارائه کردند که از يک رابطه دو جانبه در 

اي فرايند انتقال دانش از گذشتگان به آيندگان در شبکه

کند و از تبادلات با منابع و عوامل متعدد تکامل پیدا می

دهد. بعدي را طی زمان ارتقاء میساختار دانش نسل 

 مورد در مدل، آن از حاصل کلیدي هايجنبه سپس

 دانش، شبکه بینی،پیش جانشین، نقش انسانی سرمايه

 قرار بحث را مورد فرآيند زمانی بُعد و رابطه بستر

  .دهدمی

Kiakojoori (2016در پايان ) نامه خود با عنوان

سط ماندگار طراحی مدل کسب و کارهاي کوچک و متو

در صنعت  مینأدر ايران با رويکرد مديريت زنجیره ت

متغیر  14، نشان داد که گیاهان دارويی منتخب کشور

فرعی براي مدل کسب و کارهاي گیاهان دارويی در 

( مشتري شامل نوع مشتريان، 1: قالب پنج متغیر اصلی

( 2کانال ارتباطی و چگونگی ارتباط با مشتريان؛ 

هاي کلیدي و نابع کلیدي، فعالیتشامل م زيرساخت

ها و هاي مالی شامل هزينه( جريان3شرکاء کلیدي؛ 

افزار، افزار، نرم( نوآوري و فناوري شامل سخت4درآمدها؛ 

( 5افزار )مديريت(؛ و افزار )مهارت(، سازمانمغز

نفعان و احساس هاي پیشنهادي شامل رفع نیاز ذيارزش

نتايج روابط و دارد.  بهبود جسمی و روحی آنان وجود

 Dmatelاهمیت متغیرهاي تحقیق با استفاده از تکنیک 

 و زيرساخت، نوآوري هاي پیشنهادي،که ارزش نشان داد

هاي  متغیرهاي اثرگذار و مشتري و جرياناز  ،فناوري

 متغیرهاي اثرپذير می باشند.، از مالی
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Durugbo (2014) سازي در مطالعه رويکرد مدل

 یکه وقت دادنشان ار کانال گرا شبکه کسب و ک

کسب و  يندهايبا فرآ سهيکسب و کار در مقا يهاشبکه

 يالگوها شوند، یمي سازکار به صورت چارچوب مدل

 شده نظر واقع ديتواند مورد تجدیم زیافراد ن نیروابط ب

 مورد ی،اطلاعات يهاستمیس ياندازراه و یطراح نحوهو 

 که به دادنشان  نیچنن مطالعه هميا. ردیتوجه قرار گ

ارائه  يیتوانا افته،يتکامل  يتجار يهاعنوان شبکه

مکمل ارتباط و هماهنگ کردن اطلاعات  يهاکانال

کسب و کار  يیکارا شيافزا يبرا يآورفن / کسب و کار

 مهم است. اریبس

Niroomand et al (2012مطالعه )اي با عنوان ارائه 

 از استفاده با و کار کسب مدل طراحی براي چارچوبی

 نشان داد هايافتهفرا ترکیب انجام دادند. تحقیق  روش

ها، عناصر سازماندهی، فناوري، منابع مالی و هزينه که

شناسايی،  مراحلکالاها، بازار و مشتريان و  خدمات/

کار،  طراحی، ارزيابی و تجمیع در طراحی مدل کسب و

ست تحقیق حاضر اين الذا سؤال دارند. اهمیت زيادي 

سازي در کسب و شبکهکه   مؤلفه هاي  تشکیل دهنده 

کارهاي خانگی مبتنی بر محصولات کشاورزي چه 

 باشد؟ می
  

 ها مواد و روش

رويکرد اين مقاله، استقرايی و نحوه انجام آن، کیفی 

 آن، مطالعه به دلیل ماهیت کیفیتحقیق  بود. هدف

ت با اس مورد مطالعه پديده روي بر جانبه همه و عمیق

توجه به خلاء مبانی نظري در باره مفهوم پردازي شبکه 

کسب و کارهاي خانگی مبتنی بر محصولات سازي در 

شناسايی ، محققین در اين تحقیق اقدام به کشاورزي

ها و شاخص هاي حاصل از نظرات خبرگان و مؤلفه

. با اندرکاران و دسته بندي آن عوامل نمودنددست

از خبرگان نفر  31یري هدفمند روش نمونه گاستفاده از 

 30تا  10سال و سابقه فعالیت  50تا  30در رده سنی  

نفر(  6سال، شامل استادان دانشگاه در رشته مرتبط )

نفر(، کارشناسان کسب و کار  10کارشناسان کشاورزي )

نفر(، انتخاب  9صاحبان کسب و کار در اصناف ) ، نفر 6)

تا رسیدن به اصل ه مصاحبه نیمه ساختاريافتو از آنان 

ها مصاحبه کیفی تحلیل براياشباع به عمل آمد. 

  :شد طی زير هايگام

ين ادر  نوشتاري:  متن به هامصاحبه تبديل اول( گام

 تايپ و مورد واژه به اژهوها پیاده سازي، مصاحبهمرحله 

  گرفت. قرار بازخوانی و بررسی
 از هادهدا ابتدا در اين مرحله :باز کدگذاري دوم( گام

 کد يک متنی هايداده از قطعه هر به و تقطیع هم

سازي شده به هاي پیادهابتدا مصاحبه داده شد. اختصاص

 صورت کلی مطالعه، سپس جملات با معنا استخراج و بر

ف اساس محتواي آشکار و نهفته کدهاي باز، داده ها کش

ا و همزمان با اين کار يادداشت هاي تفسیري نوشته، ت

 هر کلمه به طات اولیه میان طبقات مشخص وارتبا

 شد. داده کد جمله، يک يا و کلیدي

ر گام سوم( در اين مرحله کدهاي اولیه مشابه د    

 مقايسه با انجام سپس گروه هايی کنار هم قرار گرفت،

 قاتطب در نهايت و ادغام هم با مشابه طبقات زير مداوم،

 لیلتح و جزيهت جريان. شناسائی شدند هااصلی و مقوله

 ادامه هر مصاحبه شدن اضافه با و مستمر صورت به

ري، در ادامه کد گذا گرديد اصلاح طبقات و کدها و يافت

 افزار نرم کمک با هاداده بندي دسته و بندي طبقه

MAXQDA براي افزايش و تقويت . تحلیل نهايی گرديد

 باراعتبار نتايج حاصل از مصاحبه در بخش کیفی، از اعت

ی بیرونی استفاده شده است. يعنی از روش بررسی سنج

 هاي اعضا از مصاحبه شوندگان سؤال شد که آيا نتايج

حاصل از تحلیل محتوا مورد پذيرش آنها می باشد يا 

 ايجخیر؟ که در اين تحقیق پاسخ آنها در نهائی کردن نت

 تحلیل کیفی لحاظ شد.  

 

 نتایج و بحث

نظور مفهوم طور که پیشتر اشاره شد به مهمان

سازي در کسب و کارهاي خانگی مبتنی بر پردازي شبکه

محصولات کشاورزي با رويکرد کیفی، کلیه مصاحبه ها 

کد  23کد باز در 195از صوت به متن تبديل و تعداد 

کد انتخابی دسته بندي گرديد.  8محوري و سرانجام به 

 ( نشان داده شده است.1جدول شماره )که در 
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 کدهاي باز ، محوري و انتخابی -1جدول شماره 

 کد انتخابی کد محوري تعداد کد  عناوين کد باز کد

شده/ زير قیمت بازار/ قیمت محصولات مشابه/  رصد مستمر قیمت تمام 1

 قیمت در بازار/  ارزش افزوده/ کشش بازار/ درصدي از قیمت بازار/ رقابت

 قیمت گذاري کد ( 8) 

 

 رقیب شناسی

کیفیت مواد اولیه/ طعم/ مزه / بو / رنگ / ارگانیک بودن/  /گواهی بهداشت 2

تمیز بودن/ بهداشتی بودن/ خالص بودن/ سالم بودن/ تولید محصول با 

ماندگاري بالا/ نظر مشتري/ تکرار خريد/ تولید محصولات سالم/ تولید 

 محصولات ارگانیک 

 کیفیت محصول (کد  16) 

 

 

فرآوري محصولات 

 سالم

لات با هزينه پايین/  فروش توأم عمده خرده فروش/  عرضه تولید محصو 3

محصول در قالب صنايع دستی / تولید و عرضه محصول با طعم متفاوت/ 

تولید و عرضه محصول بدون رقیب/ تولید و عرضه محصولا خانگی با 

 کیفیت/ حفظ کیفیت محصول/  ارتقاي کیفیت 

 نوآوري (کد  8)

 

 

 

 مشتري گرائی

استاندارد/ داشتن مجوز تولید/ پس گرفتن محصولات از داشتن مجوز  4

مشتريان ناراضی/ استرداد قیمت محصولات فروخته شده ضايع/ استمرار 

 تولید با کیفیت 

 ضمانت (کد  5) 

 

 مشتري گرائی

اقوام و بستگان/ کارمندان/ متمولین/ صاحبان کسب و کارهاي  آزاد/  5

د/ فروشگاه هاي زنجیره اي/ بانوان/ خانم هاي شاغل/ مصرف کننده خر

خرده فروش ها/ صنف خشکبار/  صادرکنندگان/  دانشجويان/  دانش 

 آموزان

 خريداران (کد  13)  

 

 

 مشتري گرائی

تولید و عرضه محصولا خانگی به قیمت مناسب/  برقراري رابطه عاطفی/  6

تخفیف به خريداران/ پذيرش محصولات ضايع/ تخفیف در قبال معرفی 

 جديدمشتري 

 حفظ مشتري (کد  5) 

 

 مشتري گرائی

داشتن مشتريان وفادار/ وحدت در شعار و عمل/ پايین نگه داشتن قیمت/  7

عدم افزايش قیمت/ افزايش کیفیت به همراه تبات قیمت/ صداقت/  

 اخلاق خوب

 جذب مشتري (کد  7) 

 

 مشتري گرائی

ارسال پیامک/ ارسال  ايجاد سامانه اينترنتی/ اختصاص خط تلفن ثابت/  8

هاي اجتماعی/  افزايش تبلیغات/ شرکت در ايمیل/ ايجاد کانال در شبکه

ها/ تبلیغات در نمايشکاه ها/ شرکت در بازار محلی/ شرکت در جشنواره

هاي رسانه/ تبلیغات/ تشديد تبلیغات/ فروش در فروشگاه/ فروش در شبکه

 ها در رسانههاي اجتماعی/ تبلیغ اجتماعی/ تبلیغ در شبکه

 ارتباط با مشتري (کد  16) 

 

 

 

مجاري تبلیغ و 

 فروش

تولید و عرضه محصولات خانگی با کیفیت/ بهداشتی/ ارگانیک/ سالم/  9

قیمت مناسب/ تازه/ در دسترس/ ارزان تر از محصول مشابه در بازار/ 

داراي تخفیف/ پرداخت با ابزار هاي الکترونیکی/ تأمین کننده نیاز 

 مشتريان

 دلايل خريد کد ( 11) 

 

 

ارزش هاي 

 پیشنهادي

تأمین مکان، تجهیزات فرآوري محصولات خانگی و نیروي انسانی ماهر  10

 براي عرضه ارزش به مشتري/ خلاقیت فردي در طراحی محصول

عرضه ارزش به  کد ( 3) 

 مشتري

 فعالیت هاي کلیدي

ترنتی/ تبلیغ هاي اينمعرفی محصولات خانگی از طريق ايجاد سامانه 11

توسط دوستان و آشنايان/ پخش تراکت/ معرفی چهره به چهره/ تبلیغ در 

هاي اجتماعی/ تبلیغات دهان به دهان/ عرضه در غرفه هاي شبکه

هاي اجتماعی/ ها/ تست کیفیت/ شبکهها/ شرکت در جشنوارهنمايشگاه

 هاي کسب و کار/ رسانه نوشتاري سامانه

 تهاي تبلیغاروش کد ( 12) 

 

 

 

مجاري تبلیغ و 

 فروش

 مشتري گرائی افزايش شهرت کد ( 1)  رقابت با تولیدکنندگان محصولات خانگی  12

 فعالیت هاي کلیدي جريان درآمدي کد ( 3)  تنوع در تولید محصول از يک ماده اولیه/ کسب درآمد از تبلیغات  13

ريق سامانه خوان/ از طپرداخت قیمت محصولات به صورت نقد/ با کارت 14

 هاي اينترنتی/ از طريق عابر بانک/  به صورت نسیه 

 شیوه پرداخت کد ( 5) 

 

 مشتري گرائی
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 کد انتخابی کد محوري تعداد کد  عناوين کد باز کد

خريد تجهیزات فرآوري محصول/ بیمه تجهیزات/  بیمه نیروي کار ماهر/   15

تهیه برند/ نیروي کار ماهر به عنوان گران ترين منبع/ هزينه حقوق و 

آوري محصول/ هزينه تحويل محصول دستمزد نیروي کار ماهر/ هزينه فر

در نشانی مشتريان / خريد مواد اولیه/ هزينه بسته بندي/ هزينه توزيع 

محصول / هزينه بازار يابی/ هزينه مکان عرضه/ هزينه شبکه توزيع/ هزينه 

 انرژي فرآوري محصول

 کد ( 15) 

 

 هزينه ها

 

 

 

 

 

 فعالیت هاي کلیدي

ادرات محصولات خانگی/  انتخاب فروش اينترنتی محصولا خانگی/ ص 16

 نماينده فروش/ بازار يابی  

فعالیت هاي  کد ( 4) 

 کلیدي

 فعالیت هاي کلیدي

)دانش بازاريابی، دانش تولید، مواد اولیه فرآوري محصول، سرمايه/ اعتبار  17

در بازار( نزد شرکاي تجاري/ بازار يابان/ سرمايه فرآوري محصولات خانگی 

ها اعضاي خانواده/ فرشتگان کسب وکار/ شرکا، بانک تأمین شده از سوي

 و مؤسسات مالی/  مواد اولیه و خام/  نیروي انسانی شرکاء

 منابع کلیدي کد ( 12)  

 

 

 

مشارکت هاي 

 کلیدي

 

فرآوري و عرضه محصولات خانگی مطابق با نیاز مشتري / با رعايت  18

و مجوز تولید بر روي   استاندارد/ درج تاريخ انقضا، گواهی بهداشت،  برند

 محصول 

 شرايط بازار کد ( 6)

 

 

فرآوري محصولات 

 سالم

تأمین کنندگان وام و تسهیلات، سرمايه گذاران، باغداران مرکبات، غرفه  19

داران میدان تره بار، تولیدکنندگان و تأمین کنندگان مواد اولیه فرآوري 

نی ماهر عضو محصولات خانگی، به عنوان شرکاي کلیدي/ نیروي انسا

خانواده، در استخدام صاحب کسب و کار و نزد شرکاي کلیدي/ برند 

 محصولات نزد شرکاي تجاري 

 کد ( 10)

 

 شرکاي کلیدي

 

 

 مشارکت کلیدي

اداره بهزيستی/ کمیته امداد امام خمینی )ره(/  اداره تعاون کار و دولت/  20

داره فنی و حرفه رفاه اجتماعی/  نیروي انتظامی/ اداره ثبت شرکت ها/ ا

اي/ سازمان بسیج سازندگی سپاه/ اصناف/ شبکه بهداشت/ بیمه تأمین 

اجتماعی/  اداره امور مالیاتی/  اداره بیمه/ فرشتگان کسب و کار/ بانک ها/  

 جهاد کشاورزي/ صنعت، معدن و تجارت/ اداره استاندارد 

 حامیان بیرونی کد ( 18) 

 

 

 

حامیان مادي و 

 معنوي

 

 

 

سال محصولات خانگی از طريق پست به نشانی مشتريان/ تحويل در ار 21

محل تولید/ تحويل با پیک موتوري/ تحويل با آژانس/ تحويل ازطريق 

 واسطه هاي محلی نَه دلال /  ارتقاي کیفیت 

 کد ( 6) 

 

شیوه حمل 

 محصول

 

 گرائیمشتري

ثابت/ رسیدگی به شکايات از طريق سامانه هاي اينترنتی/  خط تلفن  22

 موبايل/ و سازمان هاي نظارتی

 کد ( 4) 

 

 شکايات

 

 گرائیمشتري

آکاهی از کیفیت مواد اولیه/ نحوه حفظ کیفیت مواد اولیه/ آگاهی از  23

قیمت، کیفیت و محصولات خانگی رقبا در بازار و آگاهی از نیاز مشتريان/ 

 رقابت با تولید کنندگان محصولات خانگی 

 مجموع کدُها

 کد ( 7) 

 

 

 

195 

 اطلاعات حیاتی

 

 

23 

 رقیب شناسی

 

 

 

8 

 منبع: يافته هاي تحقیق

 

( کدهاي باز شناسائی 1بر اساس جدول شماره )

کد می باشد که با توجه  195شده حاصل از مصاحبه ، 

کد انتخابی  8کد محوري و  23به قرابت معنائی در 

 دسته بندي گرديد.  
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 کدهاي محوري به ارجاع میزان مقايسه -2شماره  جدول

 درصد بر اساس فراوانی کدهاي محوري           فراوانی     عوامل          

 23/9 18 حامیان بیرونی

 21/8 16 کیفیت محصول

 21/8 16 ارتباط با مشتري

 69/7 15 هزينه ها

 67/6 13 خريداران

 15/6 12 روش هاي تبلیغات

 15/6 12 منابع کلیدي

 64/5 11 دلايل خريد

 13/5 10 شرکاي کلیدي

 10/4 8 قیمت گذاري

 10/4 8 نوآوري

 59/3 7 جذب مشتري

 59/3 7 اطلاعات حیاتی

 08/3 6 شرايط بازار

 08/3 6 شیوه حمل محصول

 56/2 5 ضمانت

 56/2 5 حفظ مشتري

 56/2 5 شیوه پرداخت

 05/2 4 فعالیت هاي کلیدي

 05/2 4 شکايات

 54/1 3 عرضه ارزش به مشتري

 54/1 3 جريان درآمدي

 51/0 100 افزايش شهرت

   منبع: يافته هاي تحقیق     

 

( فراوانی و درصد فراوانی هر يک 2در جدول شماره )

که مؤلفه حامیان از کد هاي محوري نشان داده شده 

درصد و مؤلفه افزايش شهرت با  23/9کد،  18بیرونی با 

اهمیت هر يک درصد است که نشان دهنده  51/0کد ، 3

 از کد هاي محوري است .

 
 کدهاي انتخابی به ارجاع میزان = مقايسه3شماره   جدول                         

 درصد بر اساس فراوانی کدهاي انتخابی فراوانی عوامل

 13/39 9 مشتري گرائی

 39/17 4 فعالیت هاي کلیدي

 70/8 2 رقیب شناسی

 70/8 2 فرآوري محصولات سالم

 70/8 2 مجاري تبلیغ و فروش

 70/8 2 مشارکت کلیدي

 35/4 1 ارزش هاي پیشنهادي 

 35/4 1 حامیان مادي و معنوي

 100   23 مجموع                                               

 منبع: يافته هاي تحقیق
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هر يک از فراوانی و درصد فراوانی در جدول فوق 

نشان داده شده است که  مؤلفه هاي کد انتخابی
داراي بیشترين سهم و درصد  13/39مشتري گرائی با 

 35/4ارزش هاي پیشنهادي و حامیان مادي و معنوي با 

درصد داراي کمترين سهم در مفهوم پردازي شبکه 

 سازي مبتنی در کسب و کارهاي خانگی هستند. 
يافته هاي اين تحقیق نشان می دهد که مشتري 

ين مؤلفه هاي شبکه سازي کسب و گرائی از مهم تر
با شاخص هاي تولید و عرضه محصولات کارهاي خانگی 

و تأمین نیاز مشتريان  خانگی به قیمت مناسب
رسانه ها و شبکه هاي محصولات خانگی از طريق 

رقیب شناسی شامل از طرفی  تعريف می گردد، اجتماعی
گاهی از کیفیت مواد اولیه، قیمت و کیفیت محصولات آ

گی رقبا در بازار، آگاهی از نیاز مشتريان، و تأسیس خان
 کانال رسیدگی به شکايات مشتريان به صورت بر خط

فعالیت هاي کلیدي نیز به عنوان سومین می باشد. 
خريد مواد اولیه و مؤلفه متشکل از عواملی از قبیل 

تجهیزات فرآوري محصولات خانگی، تأمین نیروي 
لید محصولات خانگی با انسانی ماهر براي طراحی و تو

کیفیت، فروش محصولات از طريق معرفی چهره به 
سامانه هاي اينترنتی و پرداخت  چهره و استفاده از

، با شاخص هاي فرآوري محصولات سالماينترنتی است. 
تأمین سرمايه فرآوري محصولات خانگی از طريق اعضاي 
خانواده، گواهی سلامت بهداشت، فرآوري محصولات 

ا رعايت استاندارد براي تطبیق با شرايط بازار خانگی ب
، با ايجاد کانال مجاري تبلیغ و فروشمی باشد. همچنین 

ارتباط با مشتريان در شبکه هاي اجتماعی، تبلیغ و 
فروش محصولات خانگی از همان طريق امکان پذير می 
باشد. سه مؤلفه آخر در شبکه سازي کسب و کارها بر 

استفاده از رکت کلیدي يعنی ( شامل مشا3اساس جدول)
دانش بازاريابی و تولید شرکاي تجاري، بهره گیري از 
سرمايه گذاران در فرآوري محصولات خانگی، استفاده از 
نیروي انسانی ماهر شرکاي تجاري جهت فرآوري 

محصولات خانگی؛ ارزش هاي پیشنهادي به معناي   
س گرفتن محصولات خانگی از مشتريان ناراضی و پ

رداد قیمت آن، استفاده از برند شرکا براي فروش است
حامیان مادي و معنوي با محصولات خانگی؛ و در آخر 

خريد و بیمه تجهیزات فرآوري محصولات شاخص هاي 

خانگی با حمايت فرشتگان کسب و کار، جلب حمايت 
 باشد.می سازمان صنعت معدن و تجارت

 هاگيري و پيشنهادنتيجه

کد باز از تحلیل  195بناي هدف، در اين تحقیق بر م
کد محوري  23محتواي مصاحبه ها استخراج و در قالب 

، MAXQDAدسته بندي گرديد. با استفاده از نرم افزار 
سازي کسب و کار خانگی مبتنی بر مفهوم پردازي شبکه

فرآوري محصولات کشاورزي انجام شد، نتايج تحقیق در 
انی تا کمترين آن کد انتخابی از بیشترين میزان فراو 8

، فعالیت هاي کلیدي، به ترتیب شامل مشتري گرائی
مجاري تبلیغ و ، فرآوري محصولات سالمشناسی، رقیب
، مشارکت کلیدي، ارزش هاي پیشنهادي و فروش

علیرغم اينکه  حامیان مادي و معنوي مفهوم پردازي شد.
 . Wu  & Ang (2020) , Alipour et alتحقیقات زير 

(2019) , Jalali & Parchami (2019) , Cabrera et al . 
(2016) , Kiakojoori (2016) , Duragbo (2014) , 

Niroomand et al .(2012) .  سازي با موضوع شبکه
 , (2016) .صورت گرفته، به جز نتايج تحقیق  

Kiakojoori   هاي کلیدي، شرکاي کلیدي، فعالیتشامل
هاي پیشنهادي، با کانال ارتباطی با مشتريان و ارزش 

  (2012)تحقیق حاضر همسو بوده، به علاوه در تحقیق

Niroomand et al  ، نیز می توان همسوئی مؤلفه هاي
لیکن نتايج ساير محصول و مشتريان را مشاهده کرد. 

تحقیق حاضر ندارد.  نتايجتحقیقات هیچگونه همسوئی با 
بنابر اين می توان نتیجه گرفت که در شبکه سازي 

و کارهاي خانگی مبتنی بر محصولات کشاورزي،  کسب
از  مهم ترين مؤلفه مشتري گرائی است. مشتري گرائی

کسب و کارهاي  .اصول اولیه هر کسب و کاري است
 ،نیل به اهدافبراي در نگرش مشتري گرايی، خانگی 
رضايت مشتريان به نحوي نیازها و به تأمین بايستی 

منافع به علاوه  .کنند اقدام مطلوب تر و مؤثرتر از رقبا
مشتريان را در اولويت منافع ساير ذي نفعان قرار دهند، 
تا کسب و کار، در بلند مدت سود آور شود و مناقع ساير 
ذي نفعان تأمین گردد. به منظور عدم بروز مشکلات و 
راحتی مشتري، اعضاي خانه بايد با قواعد و مقررات 

ان را در گرائی آگاه شده و نیازهاي مشتريمشتري
ها و باورها تأمین نمايند تا راستاي مجموعه اي از ارزش

از اين رو،  .موجب تقويت تمرکز و توجه به مشتري شوند
شبکه سازي کسب و کار  به منظور استفاده حداکثري از

پیشنهاد  می گردد:  به صاحبان کسب و کارهاي خانگی
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با خريد تجهیزات مناسب فرآوري محصولات خانگی و 
برداري از ظرفیت مادي و معنوي حامیان کسب و  بهره

جمله فرشتگان کسب و کار و شرکاي کلیدي به کار از 
منظور بهره برداري از دانش تولید، بازاريابی و سرمايه 
آنان و استفاده از مواد اولیه ارزان با آگاهی از شرايط بازار 

و رقبا نسبت به تولید محصول با کیفیت، با کسب مجوز 
اجع ذيربط و با بهره گیري از ظرفیت تبلیغات و از مر

اي و سامانه هاي اينترنتی اقدام بازاريابی ويروسی شبکه
نمايند. در اين راستا رسیدگی به شکايات مشتريان 

 بايستی مورد توجه قرار گیرد. 
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