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چکیده 

زمینه و هدف: با توجه به گسترش تنوع داروهای بیولوژیک در دنیا و نقش قابل توجه این داروها بر کیفیت زندگی بیماران و هم 
چنین ریسک بالای تولید این داروها، شرکت های زیست دارویی نیاز به تجدیدنظر در مدل کسب و کار خود دارند. هدف از این 

مطالعه بررسی ابعاد و اجزای مدل کسب و کار در این شرکت ها بوده است.

روش بررسی: این پژوهش از نوع مروری جامع بوده و براساس مطالعات موجود با جستجو در پایگاه های داده ای معتبر مانند  
Irandoc ،SID ،ScienceDirect ،Google Scholar ،PubMed در بازه زمانی سال های 2000 تا 2019 انجام شده است. 
جستجوها براساس کلیدواژه هایی مانند»اجزای مدل کسب و کار« و »اجزای مدل کسب و کار در شرکت های زیست دارویی« 

صورت گرفتند. در جستجوی اولیه 820 مقاله به دست آمد. پس از غربالگری، 23 مقاله برای مطالعه نهایی انتخاب شدند.

یافته ها: ابعاد کلی مدل کسب و کار در شرکت های زیست دارویی مانند دیگر شرکت ها بوده اما اجزای مدل کسب و کار این 
نوع شرکت ها براساس عملکرد آن ها متفاوت بوده و مهم ترین اجزا شامل ارزش پیشنهادی، منابع کلیدی، شرکای کلیدی، جریان 

درآمدی و ساختار هزینه بوده است.

نتیجه گیری: اجزای مدل کسب و کار معرفی شده در این پژوهش، می تواند براساس ابعاد مدل کسب و کار و ویژگی های خاص 
هر شرکت زیست دارویی تطبیق یابد. 

واژه های کلیدی: مدل کسب و کار، ارزش پیشنهادی، زیست داروها، منابع کلیدی، جریان درآمدی
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از  بنابراين،  می پذيرد.  تاثیر  منابع(  و  فعالیت ها  بنگاه)جايگاه،  ويژه  عوامل 

آن جاکه مدل های کسب و کار درباره چگونگی خلق پول هستند، يک مدل 

کسب وکار هم چنین بايد وابسته به عوامل تعیین کننده سودآوری يک بنگاه 

نیز باشد. Shafer و همکاران)2005( ابعاد مدل کسب و کار را گزينه های 

درآمد/ شايستگی ها،  قابلیت ها/  ارزش،  بیانیه  مشتری،  شامل  استراتژيک 

شبکه  ارزش،  خلق  ماموريت،  برندينگ،  استراتژی،  رقبا،  قیمت گذاری، 

ارزش)مانند: تامین کنندگان، اطلاعات مشتری، ارتباط با مشتری، جريان های 

سود(  مالی،  جنبه های  هزينه،  ارزش)شامل:  کسب  و  محصول(  خدمات/ 

ارزش،  بیانیه  کار شامل  معرفی می کنند)18(. هستی شناسی مدل کسب و 

بازار، ساختار زنجیره ی ارزش، موقعیت در زنجیره ی ارزش  بخش بندی 

کسب  مدل  هستی شناسی   )2000(  Hamel است)19(.  هزينه  ساختار  و 

بینش،  و  اجرا  اطلاعات/  حمايت/  محصول،  بازار  حوزه ی  در  را  کار  و 

پويايی ارتباطات، فرايندهای محوری، شايستگی های محوری/ ديدگاه های 

عنوان  قیمت گذاری  ساختار  و  ائتلاف  تامین کنندگان/  شرکا/  استراتژيک، 

با جريان  کار  و  مدل کسب  براين، هستی شناسی  است)20(. علاوه  کرده 

مدل  ابعاد  می گردد)21(.  بیان  درآمدی  و جريان  لجستیک  ارزش، جريان 

کسب و کار براساس گزارش موسسه هرمس شامل دو گروه عوامل درون و 

بیرون سازمانی است که عوامل درون سازمانی شامل ماموريت ها و اهداف 

و  قابلیت ها  فرايندها،  و  فعالیت ها  ارزش،  ارايه  هدف،  بازار  استراتژيک، 

و  ارزش  زنجیره ی  و  نقدينگی  جريان  و  نرخ گذاری  سیاست  دارايی ها، 

عوامل بیرون سازمانی شامل قانون گذاری، تکنولوژی و گرايش های بازار 

می باشد)22(. 

دارای  و  پیچیده  دارويی  بزرگ  شرکت های  کار  و  کسب  مدل 

جنبه های خاص و منحصر به فردی است که از جمله می توان به زنجیره ی 

ارزش بسیار ساختار يافته، هزينه ی زياد توسعه ی محصول با ريسک بالای 

و  توسعه  فرايند  در  در محصول و هم  نوآوری هم  بر  تمرکز  و  شکست 

کشف محصول اشاره نمود. اين سه ويژگی موجب فشار بر مدل کسب و 

کار شرکت های دارويی شده است که استراتژی های خود را برای برخورد 

زنجیره  دقیق  مديريت  با  شرکت ها  کنند)6(.  تدوين  و  طراحی  آن ها  با 

تامین می توانند به منظور رويارويی با تغییرات آتی، مدل کسب و کار را 

طراحی و قابلیت های خود را توسعه دهند)23(. مديريت زنجیره تامین همه 

فعالیت های تامین دارو را يکپارچه ساخته و دسترسی به داروها را در زمان 

مناسب برای بیماران فراهم می سازد)25و24(. شرکت ها برای نوآوری در 

مدل کسب و کار خود نیاز دارند که منابع، دارايی ها و قابلیت های خود را به 

مقدمه

فناوری های  از  استفاده  ويژگی های  با  دارويی  زيست  صنعت 

 پیچیده، فرايند پر هزينه تحقیق و توسعه و ريسک زياد تولید داروها شناخته 

می شود و هم چنین، از صنعتی رو به رشد برخوردار می باشد)1(. تامین مالی 

موردنیاز برای توسعه ی زيست داروها و عبور از دره ی مرگ ايده از اهمیت 

و  آزمايشگاهی  تحقیقات  بین  محلی  مرگ  دره ی  است.  برخوردار  زيادی 

بازار در حوزه ی تحقیق و توسعه محسوب می شود که بسیاری از ايده ها 

در زيست داروها ممکن است از آن خارج شده و يا با اتخاذ رويکردهای 

درست از آن گذر کنند)2(. هزينه های بیمار به واسطه تولید زيست داروها 

تا 40 درصد کاهش يافته و همچنین دسترسی بیماران به اين داروها بیشتر 

شده است. با اين حال، صنعت داروسازی امروز با»پارادوکس بهره وری« 

مواجه است؛ شرکت ها پول بیشتری را در تحقیق و توسعه سرمايه گذاری 

می کنند اما تعداد داروهای تايید شده کاهش می يابد. پیش بینی می شود که 

تا سال 2020، اين مدل سرمايه گذاری برای شرکت ها مفید نبوده و نیاز به 

بهبود بهره وری تحقیق و توسعه و کاهش هزينه ها داشته باشند)5-3(. يکی 

از مزيت های مدل کسب و کار در صنعت داروسازی، تخمین ساختار هزينه 

و پتانسیل سود تولید تکنولوژی با توجه به ارزش پیشنهادی شرکت های 

پول سازی  برای  چارچوبی  کار  و  کسب  مدل  می باشد)7و6(.  دارويی 

مجموعه  چه  بنگاه  يک  که  می دهد  نشان  به طوری که  می شود؛  محسوب 

فعالیت هايی را، چگونه و در چه زمانی بايد انجام دهد تا مشتريان از آنچه 

که می خواهند بهره مند شده و سود ببرند)12-8(. هم چنین، راحت ترين 

کار  اين که شرکت چگونه کسب و  دادن  نشان  برای  و جديد ترين روش 

خود را ايجاد می کند، از طريق مدل کسب و کار است. امروزه، مدل کسب 

و کار مهم تر از نوآوری است)14و13(. به عبارت ديگر، مدل کسب و کار 

را می توان به عنوان طراحی يا ساختار مکانیسم های کسب، توزيع و خلق 

ارزش تعريف کرد. بدون يک مدل کسب و کار، جريان درآمدی مناسب 

و   Steinhöfel بود)15(.  نخواهد  پذير  امکان  مشتريان  نیازهای  رفع  و 

همکاران در سال 2016، مدل کسب و کار را از طريق اين که مشتريان چه 

کسانی هستند، چه چیزی ارايه می شود و چگونه بیانیه ارزش و درآمد ايجاد 

می گردد، تعريف کردند )16(. در پژوهشی مدل کسب و کار توصیف کننده ی 

فرايندها و تراکنش ها تعريف شده است که شامل)فرايندهای کسب و کار، 

تهیه، معاملات، خريد، ثبت سفارش پرداخت و ...( می شود)17(. 

ابعاد مدل کسب و کار  •
سودآوری يک بنگاه به طور توأمان از عوامل موثر صنعت و همچنین 
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واکاوی اجزای مدل کســب و کار...
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منظور خلق ارزش جديد برای مشتريان و کسب نسبتی از اين ارزش برای 

سازند)27و26(. شرکت های  هماهنگ  و  سازماندهی  مجددا  خود شرکت 

دارويی، بیشتر بر نوآوری در مدل فروش تمرکز کرده اند که شامل نوآوری 

براين،  است. علاوه  مشارکتی  امور  و  بازاريابی  از جمله  تجاری  مدل  در 

طراحی مدل کسب و کار ايده آل شامل فاکتورهايی مانند داروی موثر و 

هزينه اثربخش و موقعیت قوی در مالکیت فکری است)28(. بنابراين، مدل 

کسب و کار برای شرکت های زيست دارويی به منظور حفظ و تامین ارزش 

از تکنولوژی خاص و دانش فنی از اهمیت ويژه ای برخوردار است. براين 

اساس، در اين مقاله به اهمیت و اجزای مدل کسب و کار در شرکت های 

زيست دارويی پرداخته می شود.

روش بررسی

برای  که  است  جامع  مروری  پژوهش  يک  حاضر  مطالعه ی 

به  اول مربوط  انجام شد. مرحله ی  انجام آن، بررسی متون در دو مرحله 

مدل  به  مربوط  دوم  مرحله ی  و  آن  اجزای  و  مفهوم  کار،  و  کسب  مدل 

است.  بوده  آن  اجزای  و  دارويی  زيست  شرکت های  در  کار  و  کسب 

داده ای  پايگاه های  در  جستجو  با  موجود  مطالعات  براساس  پژوهش  اين 

در    Irandoc ،SID ،ScienceDirect ،Google Scholar ،PubMed

براساس  جستجو  است.  شده  انجام   2019 تا   2000 سال های  زمانی  بازه 

و  »Components of Business Model« مانند   کلیدواژه هايی 

»Business Model Components in Biopharmaceutical Companies« در 

منابع انگلیسی و همچنین»اجزای مدل کسب و کار« و »اجزای مدل کسب و 

کار در شرکت های زيست دارويی« در منابع فارسی انجام شد. درخصوص 

پايان نامه، کتاب و  از مقاله،  جستجوی متون مربوط به مدل کسب و کار 

وب سايت استفاده گرديد. هم چنین، معیارهای ورود به اين پژوهش شامل 

مقاله های منتشر شده ی فارسی و انگلیسی، کتاب ها و پايان نامه های مرتبط 

زيست  شرکت های  در  مدل  اين  اجزای  و  کار  و  کسب  مدل  موضوع  با 

دارويی بود که مورد ملاحظه قرار گرفت. معیارهای خروج شامل مواردی 

مورد  موضوع  با  نامرتبط  و  تکراری  نشده،  منتشر  گزارش های  جمله  از 

مطالعه بود. 

شکل 1: نتایج جستجو و انتخاب مقاله های مناسب

در جستجوی اولیه، 820  مطالعه يافت گرديد که مقاله های تکراری 

و مواردی که با يکديگر هم پوشانی داشتند، حذف شدند. در مرحله ی بعد 

با بررسی عناوين و چکیده ی متون، 40 مورد انتخاب شد که بعد از بررسی 

تناسب موضوعی، متن کامل و محتوا، 23 مقاله انتخاب شد. در شکل 1 

خلاصه ی نتايج جستجو و انتخاب مقاله های مناسب ارايه شده است.

یافته ها
در اين مقاله ی مروری منظور از يافته ها، مفاهیم، ابعاد و اجزای مدل 

کسب و کار به طور عام و در شرکت های زيست دارويی به صورت خاص 

براساس محتوای مقاله های انتخاب شده می باشد.
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جدول 1: مقایسه پژوهش های انجام شده در مورد ابعاد مدل کسب و کار

ابعاد مدل کسب و کارنویسنده

)2000( Hamel
بازار محصول، حوزه بازار، حمایت/ اطلاعات/ اجرا و بینش، پویایی 

رابطه، فرایندهای محوری، شایستگی های محوری/ دیدگاه های 
استراتژیک، شرکا/ تامین کنندگان/ ائتلاف و ساختار قیمت گذاری

)2000( Mahadevanجریان ارزش، جریان لجستیک و جریان درآمدی

)2002( Rosenbloom و Chesbrough
ارزش پیشنهادی، بخش بندی بازار، ساختار زنجیره ی ارزش، 

موقعیت در زنجیره ی ارزش و ساختار هزینه

)2003( Tucci و Afuahارزش مشتری، قیمت، درآمد، فعالیت های مرتبط، توانایی ها

 )2004( Osterwalder
بخش های مشتری، ارزش های پیشنهادی، کانال ها، ارتباط با 

مشتری، جریان های درآمدی، منابع کلیدی، فعالیت های کلیدی، 
شرکای کلیدی، ساختار هزینه

گزینه های استراتژیک، خلق ارزش، شبکه ارزش، کسب ارزشShafer  و همکاران)2005(

Osterwalder و همکاران)2005(
شایستگی محوری، شبکه شرکا، مشتریان هدف، کانال توزیع، 

ارتباطات، ارزش پیشنهادی، مدل درآمدی، ارایه خدمات

ارزش پیشنهادی، سود، منابع کلیدی، فرایندهای کلیدیJohnson  و همکاران)2008(

منطقی و ثابت سعیدی)1392(
ارزش پیشنهادی، سیستم ارزش، طرح بازار، تعامل با مشتری، فرایند 

ارزش افزوده و کسب ارزش

)2016( Tolle و  Herbstمحصول، تولید ارزش، ریسک، درآمد و ارتباطات

)2017( Daiser و Wirtzمشتریان، تکنولوژی، زیرساخت سیستم کسب و کار، سوددهی

براساس يافته های اين پژوهش، ديدگاه های مختلفی در مورد ابعاد 

مدل کسب و کار وجود دارد که خلاصه ی آن در قالب جدول 1 جمع بندی 

شده است)35-29و21-18و9(.

بررسی ديده می شود، مدل کسب  همان طورکه در مطالعات مورد 

است.  آن ها  پويايی  و  مولفه ها  بین  روابط  مولفه ها،  از  متشکل  کار  و 

موضوع کلیدی در توصیف يک مدل کسب و کار واقعی، آشکار ساختن 

خصیصه های اصلی است. نويسندگان ابتدا بر ابعاد معدودی از مدل کسب 

و کار تاکید داشته و برخی بر منابع درآمدی، توزيع خدمات و محصول 

تمرکز کرده اند و برخی بر ايده ی اصلی کسب و کار و يا ارزش پیشنهادی 

را  بیشتری  ابعاد  اخیر  نويسندگان  که  در حالی  داشته اند؛  تمرکز  شرکت 

بررسی و تعريف کرده اند.

بحث
در مقايسه ی نظرات مختلف درخصوص ابعاد مدل کسب و کار، 

9 جزء معرفی شده در Business Model Canvas، دربرگیرنده ی همه 

اجزای معرفی شده ی ساير مطالعات است)36و34( که در ادامه به معرفی و 

تعريف هر يک از اين ابعاد پرداخته می شود:

1. بخش های مشتری: قلب هر مدل کسب و کاری مشتريان آن بوده 

که بدون آن ها نمی تواند در بلندمدت به حیات خود ادامه دهد.

2. ارزش پیشنهادی: شامل مجموعه ای منحصر به فرد از محصولات 

برآورده  را  مشتريان  از  ويژه  بخش  يک  نیازهای  که  می باشد  خدمات  و 

می کند يا به آن ها پیشنهاد می دهد.

پیشنهادی  ارزش  ارايه  منظور  به  شرکت ها  توزيع:  کانال های   .3

اين  بهره می گیرد که  ارتباطی  از طريق کانال های  به مشتريان هدف  خود 

از محصولات و خدمات شرکت و  مشتريان  بیشتر  آگاهی  کانال ها سبب 

ارايه خدمات پس از فروش به مشتريان می شود.

4. نوع ارتباط با مشتری: هر شرکت بايد نوع رابطه با مشتری را 

تعیین کند.

5. جريان های درآمدی: درآمدی را نشان می دهد که شرکت ها از هر 

بخش مشتری به دست می آورند.

برای  ارزش  برای خلق  که  برمی گردد  منابعی  به  کلیدی:  منابع   .6

مشتری ضروری بوده و جزو مهمترين دارايی های مورد نیاز برای عملکرد 
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مناسب کسب و کار می باشند.

7 . فعالیت های کلیدی: مهمترين اقداماتی که يک شرکت بايد تا 

دستیابی به عملکرد موفق انجام می دهد. 

8. شرکای کلیدی: شامل شبکه ای از شرکا و تامین کنندگان می شود 

که سبب عملکرد مناسب مدل کسب و کار می گردد.

9. ساختار هزينه: تمام هزينه هايی را نشان می دهد که با اجرای مدل 

کسب و کار به وجود می آيد.  

شرکت  يک  درآمد  کسب  چگونگی  منطق  و  کار  و  کسب  مدل 

در  داد.  نشان  بعد  نه  اين  طريق  از  ممکن  شکل  بهترين  به  می توان  را 

کار،  و  کسب  مدل  بر  بیوتکنولوژی  تاثیر  نیز  دارويی  زيست  شرکت های 

از طريق بیشترين تأثیر بر زنجیره ی ارزش و شبکه ی ارزش می باشد)37(. 

اين  بر  می تواند  دارويی  زيست  شرکت های  کار  و  کسب  مدل  موفقیت 

اساس باشد که شرکت چقدر خوب شايستگی های محوری خود را نشان 

می دهد، آن ها را به شرکای استراتژيک خود ارايه کرده و ساختارهايی که 

ائتلافی  چنین  شکل گیری  دلیل  می شود.  استراتژيک  ائتلاف های  به  منجر 

افزايش احتمال موفقیت در توسعه ی محصول و تجاری سازی و توسعه ی 

و  مدل کسب  ويژگی های  مهم ترين  از  است)38(.  بازار  در  ارزش گذاری 

بعد کشف دارو،  کار زيست داروها، شايستگی محوری است که در سه 

بازار،  به  دارو  ارايه  زمان  براساس  فرايند  بهینه سازی  و  دانش  معماری 

تعیین  انتظار  مورد  بازگشت های  و  شرکت ها  ديگر  به  وابستگی  ريسک، 

شرکای  با  را  ريسک  شرکت ها  که  شد  داده  نشان  پژوهشی  در  می گردد. 

با استفاده از مدل های متفاوت  بازار را  خود تقسیم کرده و زمان ارايه به 

مدل کسب و کار سنتی در توسعه ی دارو کوتاه تر کرده اند)14(. مدل های 

پزشک،  اولويت های  و  تدريجی  نوآوری  بر  مبتنی  قديمی  کار  و  کسب 

توسعه  فرايندهای  ايجاد  و  بیمار  بر  مبتنی  نوآورانه  مدل های  فشار  تحت 

دارو با محوريت بیمار هستند که شامل تغییر از رويکرد محصول محور به 

اکوسیستم بیمار محور می باشد. مدل های بسته ی کسب و کار مدل تکراری 

فعالیت های  بازاريابی است که همه  تا  توسعه  تحقیق و  از  ادغام عمودی 

کلیدی داخل شرکت انجام می شوند؛ درحالی که در مدل های باز کسب و 

کار صنعت زيست دارو با روندی نسبتا کند، رويکردهای نوآوری باز را 

می پذيرند. در نوآوری باز، شرکت ها منحصر به فعالیت های توسعه دارويی 

و  دانشگاه ها  مانند  از محیط خارجی  و  نبوده  داخلی خود  ترکیبات  برای 

موسسات تحقیقاتی به تناسب مدل کسب و کار با کانديدهای دارويی بهره 

 R&D می گیرند. اين مدل بیشتر به جنبه هزينه با استفاده حداکثر از منابع

خارجی تاکید دارد. نتايج تحقیقات موردی در کشور بلژيک نشان می دهد 

که شرکت های بیوتکنولوژی جديد هر دو مدل کسب و کار بسته و باز را 

با شرکت های  بازار و همکاری نزديک  به  برای دسترسی  به عنوان روشی 

باز  کار  و  مدل های کسب  به دنبال  بیشتر  و  می کنند  اتخاذ  دارويی جهانی 

هستند که می تواند تغییر از رويکرد محصول محور به اکوسیستم بیمارمحور 

زياد  اطمینان  عدم  که  است  داده  نشان  تحلیل ها  نتايج  دهد)7(.  تطبیق  را 

ممکن است منجر شود تا شرکت ها مدل کسب و کار بسته را انتخاب کنند؛ 

در حالی که استراتژی های اکتشافی می توانند با مدل کسب و کار باز اتخاذ 

شوند. تغییرات مهم در استراتژی ها در طول فرايند تجاری سازی می تواند 

با تغییر مناسب مدل کسب و کار و استراتژی های موقتی که مناسب رسیدن 

به بازار هستند، اخذ شوند)39(. دلايل اصلی مشارکت در مدل کسب و کار 

شامل کاهش زمان ارايه به بازار، افزايش ظرفیت نوآوری و انعطاف پذيری 

مدل  دارويی  شرکت های  براين،  علاوه  می باشد)40(.   R&D در  بیشتر 

کسب و کار خود را به سوی يکپارچه سازی و کاهش ريسک تغییر داده اند. 

تغییرات مهم در مدل های کسب و کار در صنعت داروسازی به مواردی 

مانند از مقیاس بزرگ تا تمرکز محدود، از بازار انبوه تا بازار گوشه ای، از 

بازاريابی انبوه تا روابط شخصی شده ی مشتری، از فعالیت های داخلی تا 

برون سپاری و از ريسک های بیشتر تا کاهش ريسک اشاره دارد)41(. نتايج 

پژوهشی 3 مدل کسب و کار را در شرکت های زيست دارويی کانادا معرفی 

کرده است: 

مدل 1: توسعه ی داروی جديد که بر جستجوی نوآوری های بنیادی 

مبتنی بر کشف، توسعه دارو و درمان های جديد تمرکز دارد. شرکت های 

فعال معمولا توسط يک فرد يا تیم کارافرينی از يک محیط تحقیقاتی مانند 

ايجاد می شوند. چنین شرکت هايی  بیمارستان  يا  دانشگاه، مرکز تحقیقاتی 

نیاز به حمايت سرمايه گذاران خارجی دارند.

مدل 2: توسعه ی پلتفرم تکنولوژيک که برای توسعه تکنولوژی های 

می رود  انتظار  و  رفته  کار  به   )... و  پروتئومیک  ژنومیک،   جديد)مثل 

با  باشد.   R&D اولیه  گذاری  سرمايه  از  بعد  سال   3-5 درآمد  بازده 

 فروش پلتفرم تکنولوژيک و خدمات آن، شرکت در اندازه و چشم انداز 

اغلب که  می گردد  کسب  بیشتری  منابع  اساس  براين  کرد.  خواهد   رشد 
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 برای شرکت های زيست دارويی که در فازهای پیش بالینی و بالینی موفق 

هستند، اختصاص می يابد. 

شامل  که  موجود  محصولات  طريق  از  تدريجی  نوآوری   :3 مدل 

و  نوآوری  پايین تر  به سطوح  نیاز  و  بوده  توسعه  و  تحقیق  کمتر  الزامات 

دنبال  به  که  می شود  استفاده  شرکت هايی  توسط  مدل  اين  دارد.  ريسک 

حال  در  که  است  داروهايی  بهبود  آن ها  هدف  و  نبوده  جديد  داروهای 

حاضر در بازارهای دارويی موجود هستند)42(. دامرودی در سال 1389 

در مطالعه موردی شرکت پوراپخش، نشان داد که ارزش پیشنهادی، بخش 

و سود،  هزينه  درآمد،  ساختار  ارزش،  زنجیره  ساختار  بازار هدف،  بندی 

نتايج  دارد)43(.  تاثیر  مشتری  رضايت  بر  رقابتی  استراتژی  ارزش،  شبکه 

انجام شد، نشان می دهد که  Konde در سال 2009  مطالعه ای که توسط 

در  يکپارچه  کاملا  کار  و  کسب  مدل  بیوتکنولوژی  شرکت های  اکثريت 

تحقیقات و بازاريابی دارند که با مدل هیبريد پلتفرم محصول در ارايه و 

تولید محصولات بهداشتی و درمانی موفق بوده اند)44(. 

جدول 2: اجزای مدل کسب و کار در شرکت های زیست دارویی 

اجزای مدل کسب و کار در شرکت های زیست داروییابعاد مدل کسب و کار

بخش های مشتری
پزشکان، داروسازان، بیمارستان ها، توزیع کنندگان)شرکت های بزرگ دارویی()47(، داروخانه ها، بیماران با بیماری های خاص 

)41( B2B/B2C ،)41و مزمن از جمله: سرطان و قلبی عروقی)48و46و

ارزش پیشنهادی
نوآوری در محصول دارویی، داروهای شخصی شده)49و41(، اثر جانبی کم، رایگان بودن دارو، قیمت کم تر، دسترسی بهتر 
به داروها)46( برند، داروهای دارای پتنت، ایمنی و کیفیت دارو، برخورداری دارو از بیمه، کاهش هزینه های بیمارستانی با 

خرید دارو، کاهش ریسک، ترکیب کشف و توسعه دارو با تکنولوژی خاص)50و48(

سایت فروش شرکت)47(، تبلیغات رسانه ای، بسته های اطلاعاتی جامع)48(، مستقیم، غیرمستقیم)36(کانال های توزیع

نوع ارتباط با مشتری
فردی، از راه دور)48(، راه های حفظ ارتباط از طریق کسب، نگهداری و ارزش افزوده/ مکانیسم)شخصی سازی، اعتماد، 

برند()41(

فروش دارو، فروش تکنولوژی)41(، صادرات)47(، رویالیتی)48(جریان درآمدی

منابع کلیدی
سرمایه گذاری مناسب، تجهیزات خاص، وجود متخصصان با تجربه)41(، دانش فنی پیچیده، بهره مندی از تکنولوژی 

مناسب)14(، برخورداری از مهارت های خاص و فنی در تولید زیست داروها)48(

R&D، کارازمایی بالینی، تولید، توزیع، بازاریابی)41(فعالیت های کلیدی

شرکای کلیدی
دانشگاه ها، سازمان های قرارداد تحقیقاتی، سرمایه گذاران)48(، تامین کنندگان کلیدی و شرکای استراتژیک در سراسر 

جهان)49و47(

ساختار هزینه
هزینه های تولید، هزینه های R&D، بازاریابی، فرایند توسعه و کشف محصول)41(، حقوق و دستمزد، هزینه کارآزمایی 

بالینی)48و49(

پژوهش ها نشان داد که موقعیت قوی در مالکیت فکری مهم ترين 

بخش طراحی مدل کسب و کار محسوب می گردد)28(. از جمله فاکتورهای 

کلیدی موفقیت در بخش توسعه ی داروی صنعت بیوتکنولوژی می توان به 

کیفیت  تیم مديريت،  ترکیب و ويژگی  مالی،  تامین  انعطاف پذيری،  موارد 

مشتريان،  با  نزديک  ارتباطات  تامین کنندگان،  با  نزديک  ارتباطات  پروژه، 

شرکت های  ديگر  با  نزديک  ارتباطات  دانشگاه ها،  با  نزديک  ارتباطات 

بیوتکنولوژی و گرايش قوی بین المللی اشاره نمود)45(. هم چنین، اجزايی 

مانند ايمنی دارو، نوآوری در محصول دارويی، کاهش اثرات جانبی، پیش 

گام بودن، شهرت و اعتبار شرکت از جمله اجزای مهم مدل کسب و کار 

در شرکت ها محسوب می شوند)46(.

براين اساس، اجزای کلی مدل کسب و کار در شرکت های زيست 

بعد کلی می باشد که مهم ترين  مانند ديگر شرکت ها شامل 9  نیز  دارويی 

2 خلاصه  جدول  در  دارويی  زيست  شرکت های  حوزه ی  در  آن  اجزای 

شده است.

در  کار  و  کسب  مدل  ابعاد  شده،  انجام  مطالعات  مرور  براساس 

شامل  دارويی  زيست  شرکت های  برای  شده  تعیین  اجزای  از  هريک 

بخش های متفاوتی است که اين صنعت را از ساير صنايع متمايز می سازد. 

از جمله ارزش های پیشنهادی ارايه شده شامل نوآوری در محصول دارويی، 

برند دارويی، برخورداری  تاثیر جانبی کمتر،  با هزينه ی کم و  تولید دارو 

داروها از بیمه و دسترسی بهتر بیماران به داروها می شود. هم چنین، جريان 
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درآمدی اين شرکت ها از طريق فروش داروها در کشور، صادرات و فروش 

فنی  و  خاص  مهارت های  شامل  کلیدی  منابع  می گیرد.  شکل  تکنولوژی 

فنی و وجود  دانش  از  برخورداری  رقبا،  دانش  از  فراتر  دارو و  تولید  در 

متخصصان با تجربه از مهم ترين منابع شرکت های زيست دارويی محسوب 

بالینی،  می گردند. فعالیت کلیدی در اين صنعت شامل R&D، کارازمايی 

بازاريابی می باشد که مهم ترين بخش فعالیت شرکت های  تولید، توزيع و 

زيست دارويی را در بر می گیرد و ساختار هزينه ی اين نوع شرکت ها شامل 

را  هزينه  بیشترين  که  می شود  داروها  زيست  تولید  فرايند  در  بخش هايی 

همگی  که  بالینی  کارازمايی  و   R&D مانند  می دهند،  اختصاص  خود  به 

اين نوع شرکت ها هستند. زيرا  از مهم ترين اجزای مدل کسب و کار در 

نیازهای  می توانند  پیشنهادی  ارزش  طريق  از  دارويی  زيست  شرکت های 

تاثیر  بهتر، هزينه کمتر و  با دسترسی  داروهايی  ارايه  با  را  بیماران خاص 

جانبی کمتر برآورده سازند. تمرکز شرکت ها بر منابع کلیدی و شايستگی 

محوری مانند برخورداری از دانش فنی پیچیده و تکنولوژی های خاص، به 

آن ها در زمینه ی عملکرد بهتر فعالیت ها و قابلیت های اصلی  کمک کرده 

و منجر به دستیابی به جايگاه بهتری نسبت به رقبا می گردد. هم چنین، اين 

نوع شرکت ها با توجه به هزينه های سنگین در فرايندهای مختلف زيست 

داروها نیاز به کاهش هزينه ها دارند. از جمله محدوديت ها در اين پژوهش 

می توان به نداشتن دسترسی به مقاله های مرتبط تر در حوزه ی مدل کسب 

و کار شرکت های زيست دارويی اشاره نمود.

نتیجه گیری

کار  و  کسب  مختلف  بخش های  از  کلی  تصويری  حاضر  تحقیق 

از اجزای معرفی شده  ارايه می کند که هريک  را  در صنعت زيست دارو 

براساس مدل کسب و کار، می تواند با ويژگی های خاص هر شرکت تطبیق 

بالاتر  کیفیت  با  دارويی  تولید  با  می توانند  مثال، شرکت ها  عنوان  به  يابد. 

اين،  بر  علاوه  کنند.  ارايه  بیماران  به  بیشتری  ارزش  کمتر،  جانبی  اثر  و 

زيست  حوزه ی  در  فعال  شرکت های  برای  می تواند  اجزا  اين  از  هريک 

دارويی مورد توجه قرار گرفته و مبنايی برای طراحی مجدد ساختار کسب 

و کار آن ها باتوجه به استراتژی شرکت باشد. با توجه به روند تغییر مدل 

کسب و کار، شرکت های زيست دارويی نیز مدل کسب و کار خود را به 

سوی يکپارچه سازی، کاهش ريسک و گذار از مدل محصول محور به مدل 

بیمار محور تغییر می دهند که نیاز به تمرکز بیشتر بر بازاری خاص، برون 

سپاری فعالیت ها و ائتلاف های بیشتر با دانشگاه ها و مراکز تحقیقاتی دارند. 

با توجه به تفاوت اجزای مدل کسب و کار در شرکت های زيست 

دارويی پیشنهاد می گردد که شرکت ها با درک عمیق تر اجزای مدل کسب و 

کار، موقعیت رقابتی خود را نسبت به ديگر شرکت ها سنجیده و بخش های 

قابل بهبود در مدل کسب و کار خود را شناسايی کرده و ارتقا دهند. از 

جمله مواردی که شرکت ها می توانند به منظور توسعه ی ساختار درآمدی 

شرکت به آن توجه بیشتری داشته باشند، صادرات داروهای زيستی علاوه 

بر فروش داروها در داخل کشور می باشد که درآمد زيادی برای شرکت به 

دنبال خواهد داشت. هم چنین، شرکت ها بايد توجه ويژه  و هدف گذاری 

مشخصی بر هريک از اجزای مدل کسب و کار خود به خصوص ارزش 

پیشنهادی، منابع و فعالیت کلیدی، ساختار درآمدی و ساختار هزينه داشته 

باشند. 
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An Exploration of Business Model Components in  
Biopharmaceutical Companies

Maryam Goodarzi1 (M.S.) - Seyed Soroush Ghazinoori2 (Ph.D.) - 

Reza Radfar3 (Ph.D.) - Abbas Kebriaeezadeh4 (Ph.D.)

Background and Aim: Given the increasing variety of biological drugs in the 
world and the significant role of these drugs in patients' quality of life, as well as the 
high risk of drug productions, biopharmaceutical companies need to revise their 
business model. The purpose of this study is to review the elements and components 
of biopharmaceutical companies.
Materials and Methods: This is a comprehensive review and is based on the 
existing studies by searching valid databases such as PubMed, Science Direct, SID, 
Iran doc and Google Scholar from 2000 to 2019. All the searches were performed 
based on keywords such as “Components of Business Model”, and “Business 
Model of Biopharmaceutical Companies”. The initial search yielded 820 articles. 
After screening, 23 articles were selected for final study.
Results: The overall elements of business model in biopharmaceutical companies 
are identical to other companies, but the components of the business model of these 
kinds of companies are various based on their performance, and the most important 
components include the value proposition, key resources, success factors, revenue 
stream and cost structure.
Conclusion: Introducing the components of business model in this study can be 
adjusted based on the elements of business model and the characteristics of each 
biopharmaceutical company.
Keywords: Business Model, Value Proposition, Biopharmaceuticals, Key 
Resources, Revenue Stream
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