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راه اندازی، توسعه و هدایت یک کسب وکار نیازمند ارتباط با زنجیره معمولاً بزرگی از 
کسب وکارها به منظور تأمین خدمات پایه ای، زیرساختی و پشتیبانی است. بسیاری 
از شرکت ها و نهادها امروزه خدمات نرم افزاری آنلاین خود را در قالب API به 
کسب وکارهای دیگر ارائه می دهند: روشی چابک، امن، آسان و مقیاس پذیر.

»پادیوم« یک پلتفرم دوسویه است. بدین ترتیب که متقاضی می تواند علاوه بر 
دریافت خدمات از پادیوم، APIها و خدمات خود را در آن عرضه کند. محیط پادیوم، 
محیطی شفاف و رقابتی است و کاربران می توانند خدمات تأمین کنندگان مختلف را از 
نظر قیمت، عملکرد و... مقایسه کرده و از میان آن ها انتخاب کنند.

تلاش ما در پادیوم این است که توسعه دهندگان برای ایجاد یک بستر نرم افزاری 
جدید، مجبور به توسعه تمام اجزای آن نباشند و برای دریافت خدمات دیجیتال، 
نیازمند مذاکره با ده ها نهاد و سازمان نشوند. ما تکه های پازل را در محیطی چابک و 
شفاف گرد هم آورده ایم تا افراد بتوانند با چیدن این تکه ها، نرم افزار مطلوب خود را در 
کوتاه ترین زمان توسعه دهند.

پادیوم در سال 1398 در گروه فناپ و با حمایت بانک پاسارگاد متولد شد و آغاز به کار 
کرد. امروز، خدمات متنوعی از تأمین کنندگان مختلف در پادیوم در دسترس هستند 
و به مرور، با همکاری سایر بازیگران زیست بوم فناوری اطلاعات کشور، این خدمات 
گسترده تر و کامل تر خواهند شد. هر کاربر می تواند با مشاهده قیمت ها، عملکرد و 
سطح خدمات، تأمین کننده مناسب خود را انتخاب کند و به سرعت از خدمات پادیوم 
بهره برداری کند.

پادیوم به عنوان بخشی از مأموریت خود در حوزه توسعه اکوسیستم و گفتمان سازی، 
می کوشد تا تجربیات خود را در قالبی عملیاتی به مدیران و سیاست گذاران این حوزه 
منتقل کند. 



پیوند تحول دیجیتال در سازمان ها با مفهوم API، پیوندی ناگسستنی است 
و تمام سازمان هایی که در این مسیر گام بر می دارند، کم یا بیش، دیر یا زود، 

باید با API مواجه شوند. 
 API سازمان ها بسته به ابعاد خود، ممکن است یک بهره بردار حداقلی از

باشند، یک عرضه کننده ی API باشند، یا در گامی فراتر، مالک پلتفرم شوند. 
این مسیر، بسته به آنچه سازمان در نظر دارد، می تواند در یک برنامه ی چند 

هفته ای خلاصه شود، یا ستونی برای تحول دیجیتال سازمان باشد. 
 API گروه مالی پاسارگاد و به ویژه گروه شرکت های فناپ، سال هاست با
و تحول دیجیتال مأنوس هستند و پروژه های متعددی را برای خود و سایر 

نهادها به انجام رساند ه اند و یکی از نقاط درخشان این تجربه، پلتفرم »پادیوم« 
است که نقش پنجره ی واحد عرضه ی API را در سرزمین هوشمند پاد و 

بانک پاسارگاد عهده دار شده  است. 
ما در پاد و پادیوم، همه چیز را از صفر آغاز کردیم. بارها نوشتیم و خط زدیم، 
بارها ساختیم و فرو ریختیم تا به آنچه در تناسب با رویای سرزمین هوشمند 

پاد بود، دست یابیم. 
در این مسیر، تجربیات متعددی شکل گرفت که می تواند برای کسب وکارهای 

مشابه، کارگشا باشد. از این رو کوشیده ایم تا این مسیر را در قالب یک 
»هندبوک« تدوین کنیم تا مدیران بتوانند با تکیه بر این روش شناسی، مسیر 

راهبردی خود را در حوزه ی API ترسیم کنند. امید است که مقبول افتد. 

مهدی ملکی فر
مدیر توسعه ی کسب وکار پادیوم
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API: چیستی
 Application Programming عبارت  مخفف   API 
را  آن  می توان  لفظی  به صورت  که  است   Interface 

»رابط برنامه نویسی کاربردی« ترجمه کرد.
برای درک بهتر API، یک رابط کاربری عادی )UI( را در نظر 
بگیرید. در UI، ارتباط بین یک فرد و یک سامانه کامپیوتری 
سامانه  دو  ارتباط،  دوسوی  در   ،API در  اما  می شود.  برقرار 

کامپیوتری قرار دارند.  
بنابراین می توان گفت API یک پل ارتباطی میان نرم افزارهای 
می توان  که  معناست  بدین  پل،  این  وجود  است.  مختلف 
یک دیگر  از  مجزا  به صورت  را  نرم افزارها  مختلف  بخش های 
تعریف/ایجاد کرد و سپس یک پل ارتباطی میان آن ها برقرار 

کرد. 
از یک نرم افزار، دو نرم افزار  این پل، می تواند میان دو بخش 
به  متعلق  مجزا،  کاملًا  نرم افزار  دو  یا  سازمان،  یک  داخلی 

اشخاص مجزا و در مکان های جغرافیایی مجزا باشد.
پل  یک   API که  گفت  درستی  به  می توان  اوصاف،  این  با 
با پروتکلی  ارتباطی  ارتباطی میان دو سامانه است؛ یک زبان 

مشخص و استاندارد. 

مراحل »اجرای« یک API به این شرح هستند:
سوی  از  مشخص  قالب  با  درخواست  ارسال  فراخوانی:   .1

سرویس گیرنده به سرویس دهنده
توسط  درخواست  اجرای  درخواست(:  )اجرای  عملیات   .2
اعتبارسنجی  و  استعلام  از  نوع خدمتی،  ) هر  سرویس دهنده 

گرفته تا صدور بیمه و کارت(
سرویس گیرنده  به  سرویس دهنده  از  پاسخ  بازگشت  پاسخ:   .3

)گزارش وضعیت عملیات یا پاسخ استعلام یا...(
 ،API همان طور که در شکل زیر می بینید، استاندارد حاکم بر
چه  نیست  مهم  دیگر،  عبارت  به  است.   API ذات  به  مربوط 
سامانه ای آن را فراخوانی کند و چه سامانه ای آن را پاسخ دهد. 
برنامه نویسی  زبان های  با  می توانند  سامانه ها  این  از  کدام  هر 
به  و  شوند  ایجاد  مجزا  پلتفرم های  روی  کنند،  کار  مختلفی 
کافی   ،API کارکردن  برای  اما  کنند؛  کار  مختلفی  شیوه های 
است فرآیند فراخوانی API مطابق با پروتکل انجام شود. بدین 
ترتیب، هر سامانه ای می تواند به هر سامانه ی دیگری از طریق 

API متصل شود. 

شکل 1
سازوکار API: چگونه API می تواند دو سامانه را به یک دیگر متصل کند؟

سرویس گیرنده
درخواست

از طریق شبکه

پاسخ اجرا

APIسرویس دهنده
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به طور کلی APIها بر حسب نوع »استفاده کننده« بر سه نوع 
هستند:

داخلی  سامانه های  میان  APIها  این  داخلی:  APIهای   .1
سازمان تعریف و استفاده می شوند. 

API .2های همکار: این APIها توسط شبکه همکاران معتمد 
سازمان )سازمان های همکار، مشتری و...( استفاده می شوند.

API .3های آزاد: این APIها توسط تمام توسعه دهندگان قابل 
استفاده هستند.

APIها  از  استفاده  در  خود  بلوغ  دوره ی  طول  در  سازمان ها 
که  معنا  بدین  می کنند؛  طی  را  فوق  روند  ترتیب،  به  معمولا 
ابتدا می کوشند سامانه های خود را مبتنی بر API طراحی  در 
کنند، سپس APIهایی را در اختیار شبکه ی همکاران خود قرار 
منتشر  به صورت عمومی  را  APIهای خود  و سپس  می دهند 

می کنند. 
دلیل این امر، این است که توسعه ی زیرساخت API، نیازمند 
نیازمندی ها،  این  است.  فنی  زیرساخت  و  تجربه  تخصص، 
یک شبه توسعه نمی یابند. بلکه سازمان به مرور زمان با آن ها 

آشنا می شود.
برای مثال، در نخستین روزهای ایجاد یک API، ممکن است 

شکل 2
سطوح دسترسی APIها بر مبنای ماهیت آن ها تفاوت می کند.

سرور ارائه دهنده ی آن، یک رایانه ی شخصی عادی در سازمان 
می دهد.  پاسخ  قابل توجه  تأخیری  با  را  درخواست ها  که  باشد 
چنین زیرساختی، برای نخستین روزها شاید کافی باشد، اما با 
گسترش مقیاس بهره برداری، باید زیرساخت نیز به تناسب آن 

توسعه یابد. 
به  نیاز  است  API، ممکن  ابعاد سازمان و ذی نفعان  به  بسته 
باشد.  )شبکه(  ارتباطی  و  سخت افزاری  زیرساخت  توسعه ی 
آن ها  امنیت  کسب وکارها،  در   API اهمیت یافتن  با  هم چنین 
نیز اهمیت بیشتری می یابد. این روزها بسیاری سازمان ها تحت 
 ،API حملات بی وقفه ی سایبری قرار دارند و زیرساخت امنیت

تبدیل به یک امر حیاتی برای عرضه ی API شده است. 
از این رو است که سازمان ها معمولا می کوشند ابتدا API های 
خود را در اختیار نهادهایی قرار دهند که اولا، به آن ها اعتماد کامل 
دارند و ثانیا، در تعامل با آن ها، می توانند نواقص سرویس های 

خود را به تدریج برطرف کنند. 
هم چنین برخی APIها بالذات نباید در اختیار همگان قرار گیرند. 
برای مثال، امروز سرویس های سازمان ثبت احوال ایران، از جمله 
سازمان های  اختیار  در  تنها  که  هستند  سرویس های حساسی 
خاصی قرار گرفته اند و عموم کسب وکارها نمی توانند از آن ها 

مستقیما استفاده کنند. 

انواع APIهای یک سازمان
بر مبنای سطح دسترسی

APIهای
 عمومی )باز(

APIهای
 شبکه همکار

APIهای داخلی
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API: چسب کسب وکارها
در زنجیره ی ارزش دیجیتال

حال که با چیستی API آشناییم، به این می پردازیم که API چه 
نقشی در سامانه های نرم افزاری و کسب وکاری دارد؟

بدون API ]یا چیزی مشابه آن[ تمام سامانه ها باید با یک دیگر 
برای  که  چرا  کنند.  پیدا  توسعه  یک پارچه  و  یک جا  به صورت 
جداکردن سامانه ها، باید یک »پل ارتباطی« میان آن ها وجود 
داشته باشد.  API دقیقا همان پل ارتباطی است که به ما کمک 
می کند تا سامانه های مختلف را به صورت جزیره های مستقل 

توسعه دهیم. 
برخی از این سامانه های مستقل ممکن است به لحاظ تئوری 
امکان تجمیع داشته باشند )مثلا دو زیرسامانه متعلق به یک 
سازمان(؛ اما برخی از سامانه ها، اساسا امکان تجمیع ندارند. برای 
اپلیکیشن خود یک »بانک«  برای  مثال، هیچ کس نمی تواند 

تاسیس کند. 
API در اولین قدم، به ما کمک می کند تا نرم افزار خود را به 
بخش های مختلفی تقسیم کنیم. قرار نیست تمام بخش های 
یک نرم افزار را خودمان از نو ایجاد کنیم. به نوعی می توان گفت 

API یک بستر »برون سپاری« نرم افزار است.

وقتی یک »پل« در اختیار داشته باشید، 
می توانید دو ساختمان را دو طرف رودخانه 

بنا کنید. در واقع، ابزار »پل ارتباطی« به شما 
اجازه می دهد تا به جداکردن سامانه ها از 

یک دیگر به شیوه ای متفاوت فکر کنید. 

 API از  می توانیم  نرم افزاری  کارکردهای  از  بسیاری  برای 
استفاده کنیم. در نتیجه، نرم افزار تبدیل به یک »پازل« مرکب از 

»بلوک های نرم افزاری« می شود، مثلا: 
1. احراز هویت کاربر
2. نقشه و مسیریابی

3. پرداخت و کیف پول
4. داده های هواشناسی 

5. صدور بیمه 
6. استعلام جرایم

7. وضعیت راه ها و...
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بدین ترتیب، می توان یک فضای اقتصادی را در نظر گرفت که 
در آن، ابزار انتقال ارزش، API باشد. بدین معنا که خدمات و 
داده ها میان کسب وکارها از طریق APIها تبادل می شوند و به 
هستند.  کسب وکارها  میان  ارتباط  برای  ابزاری  APIها  نوعی، 
هر کسب وکار می تواند از طریق API خدمات خود را به دیگران 

عرضه کرده و از دیگران خدمت بگیرد. 
در  را  کسب وکارها  خدمات،  دادوستد  و  داده ها  اشتراک  این 
اکوسیستمی یک پارچه گرد هم آورده و منافع آن ها را به یک دیگر 

پیوند می زند.  
بدین ترتیب، API مفهومی متفاوت به زنجیره ی ارزش می بخشد. 
در این مفهوم، کسب وکارها به جای آن که کالا را دست به دست 
کنند، اطلاعات را از یک دیگر دریافت کرده و پس از پردازش در 
اختیار کسب وکارهای دیگر و مصرف کنندگان قرار می دهند. بستر 

»جابه جایی ارزش« در این زنجیره، همان API است.
برای مثال، در مورد یک سامانه ی مدیریت حمل ونقل کالا، مانند 

الوپیک یا پادرو، می توان چنین فضایی را در نظر گرفت. 
یک سامانه ی مدیریت حمل و نقل را در نظر بگیرید. این APIها در 

این مجموعه قابل استفاده هستند:
پرداخت  درگاه  پرداخت ها، شامل  تمام  پرداخت: سامان دهی   .1
پرسنل،  حق الزحمه  پرداخت  مشتری،  پول  کیف  مشتری، 

حق الزحمه ی پیک و راننده و... از طریق API انجام می شود.
2. احراز هویت: به جای ایجاد یک سرور امن توسط خود مجموعه، 
تمام کاربران می توانند از طریق یک زیرساخت API محور به 

یک سرور احراز هویت مرکزی متصل شوند. 
3. بیمه ی بار و افراد: هر بسته ی ارسالی تنها با فراخوانی یک 
API و ارسال اطلاعات و ارزش بسته، بیمه می شود. افراد و 
پیک های مجموعه نیز در صورت نیاز می توانند بیمه ی حوادث 

روزانه شوند. 
4. نقشه: به منظور ذخیره سازی و ثبت موقعیت های مکانی مبدأ و 
مقصد، سرویس های نقشه به صورت API قابل استفاده هستند. 
5. دیتابیس: شرکت به جای ایجاد دیتابیس، می تواند از زیرساخت 

دیتابیس شرکت های دیگر با API استفاده کند. 
IoT .6: شرکت با اتصال به یک پلتفرم IoT، می تواند در هر 
لحظه با فراخوانی یک API از وضعیت اشیاء متصل )خودروها، 

بسته ها، انبارها، و...( مطلع شود. 
را  خود  سفارش  ثبت  و  دریافت  می تواند  شرکت  سفارش:   .7
به صورت API در اختیار مشتریان قرار دهد. توجه داشته باشید 
که این API یک تفاوت اساسی با سایر APIها دارد: چرا که 

اینجا، شرکت حمل و نقل در نقش تأمین کننده ظاهر می شود. 

شکل 3
API نقشه ی ارتباطی یک سامانه ی مدیریت حمل ونقل با ذی نفعان خود از طریق

پرداخت

احراز 
هویت

بیمه بار و 
افراد

دیتابیس

IoT

API

API

API

API

API

API

نقشه

سفارش API
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نقش مهم دیگر APIها، بازشدن داده های سازمان ها، شرکت ها، 
بانک ها، نهادهای مالی، شهرداری ها و... است. 

فرض کنید می خواهید بدانید EPS سهام یک شرکت بورسی چقدر 
است. برای این کار، دو سناریو پیش روی کسب وکار شماست: 

سناریوی اول: 
وارد پنل کاربری کارگزار خود شوید. نام نماد شرکت را جست وجو 
کنید، اطلاعات را مشاهده کنید و مقدار EPS را بخوانید. در این 
سناریو برای خواندن یک داده ی ساده، باید چند دقیقه زمان صرف 
کنید. در نتیجه، هرچند این داده ها ذاتاً »باز« و در اختیار شما 
هستند، اما به دلیل کندی دسترسی به این داده، شما نمی توانید 

استفاده درستی از آن داشته باشید. 
سناریوی دوم: 

که   API یک  فراخوانی  با  و  شوید  خود  کسب وکار  پنل  وارد 
داده های  تمام  کرده اید،  پیاده سازی  خود  سامانه ی  در  پیش تر 
نمادهای یک گروه، مثلا کشاورزی را به پنل خود منتقل کرده 
و به سادگی جست وجو و تحلیل کنید. مثلا یک ربات طراحی 
کنید که هر زمان EPS این سهم به مقدار مشخصی رسید، به 

شما هشدار دهد.
انجام  »خودکار«  به صورت  فرآیندها  تمام  دوم،  سناریوی  در 
می شوند. در نتیجه شما می توانید از تمام ظرفیت داده ها استفاده 
کرده و بدون اتلاف وقت، از آن ها بهره مند شوید. این، تفاوتی 

API: کلید رویکرد »باز«

است که API در گفتمان »داده های باز« یا Open Data خلق 
می کند.

ترتیب، می توان گفت APIها نقشی کلیدی در گفتمان  بدین 
»باز« در دولت ، بانک داری و نوآوری دارند. برای مثال، تا چندی 
پیش، پلتفرم های تاکسی آنلاین برای تسویه های روزانه ی خود، 
حساب های تجمیع شده ی رانندگان را روی یک فایل اکسل به 
شعبه ی بانک تحویل می دادند. اما امروز این سرویس از طریق 

API تنها با یک کلیک و به صورت »آنی« صورت می گیرد. 

تا چندی پیش، برای ثبت یک »بیمه« حتما باید کارشناس بیمه 
هویت فرد بیمه شونده را تایید می کرد و مشخصات بیمه ی مورد 
نیاز را در سامانه ی مرکزی بیمه ثبت می کرد. امروز، بسیاری از 
بیمه ها این قابلیت را پیدا کرده اند که از طریق API انجام شوند 
بگذارند. مثلا وقتی یک  را کنار  تمام واسطه های »انسانی«  و 
تکنیسین لوله کشی از طریق یک پلتفرم نظیر »آچاره« به محل 
مشتری اعزام می شود، با فشردن یک تیک ساده می تواند خود را 
به صورت روزانه، بیمه ی حوادث کند. )البته این امکان الزاماً وجود 

ندارد و صرفاً امکان پذیری آن مد نظر است(. 
بدین ترتیب، شاهد این هستیم که زیرساخت بانک، بیمه، ثبت 
احوال و... که زمانی زیرساخت های اختصاصی سازمانی و شرکتی 
بوده اند، به شیوه ای جدید در اختیار کسب وکارها قرار گرفته اند و هر 
کسب وکار می تواند خدمات آن ها را به گونه ای در سامانه های خود 

ادغام کند که گویی خود، مالک آن خدمت است! 
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جایگاه API در مدل کسب وکار
می توان  بنگریم،  APIها  جایگاه  به  بنگاه  در سطح  اگر  حال 
جایگاه های مختلفی را برای API در نظر گرفت. مدل استروالدر 
می تواند چارچوب مناسبی برای بررسی کارکرد API در ارکان 

مختلف یک کسب وکار باشد. 
به شکل زیر بنگرید. نقش های API در هر یک از ارکان مدل 
کسب وکار آورده شده است. APIها به عنوان یک ابزار »تحویل 
ارزش« می توانند در تمام ابعاد بوم کسب وکار شما نقش آفرینی 
نشان  مختلفی  شیوه های  به  را  خود  نقش آفرینی  این  کنند. 

می دهد: 
1. با خلق ارزش جدید، مشتریان جدیدی را هدف می گیرید؛

2. ارائه ی خدمات به مشتریان خود را به صورت خودکار انجام 
می دهید؛

3. خدمات خود را از کانال جدیدِ API ارائه می دهید؛
4. خدمات جدیدی خلق می کنید؛

شکل 4
نقش هایی که API می تواند در مدل کسب وکار ایفا کند: نمایش روی بوم کسب وکار استروالدر

شرکای کلیدی فعالیت های کلیدی

منابع کلیدی

ساختار هزینه جریان های درآمدی

بخش های مشتریان

ـ مشتریان کسب وکاری 
API

ـ خدمت دهی به 
سگمنت های جدید به 
واسطه ی ارزش جدید 

یا غنی تر

ـ خودکارسازی خدمات
ـ API به مثابه ی ارزش
ـ ارزش جدید به کمک 

API
ـ ارزش غنی تر

API ـ تولید و مدیریتAPI ـ تأمین کنندگان
ـ مصرف کنندگان اصلی 

API

API ـ هزینه ی خرید
API ـ هزینه ی تولید و مدیریت

ـ APIهای تحت تملک
ـ APIهای دریافتی

ـ عرضه ی خدمت از کانال 
API

API ـ درآمدزایی از فروش
ـ درآمدزایی از APIهای تسهیمی

ـ افزایش درآمد به واسطه ارزش غنی تر 
ـ افزایش درآمد از مشتریان جدید

پیش گذارد ارزشارتباط با مشتری

کانال توزیع

5. پیش گذارد ارزش غنی تری ارائه می دهید، API خود می تواند 
را  پیشین شما  ارزش  پیش گذارد  یا  باشد،  ارزش جدید  یک 

تقویت کند؛ 
6. تولید و مدیریت API یکی از فعالیت های کلیدی شما خواهد 

بود؛
API .7 تبدیل به بخشی از منابع کلیدی شما خواهد شد؛

8. کسب وکارهای جدیدی به شبکه  ی همکاران خود می افزایید؛
خود،  غنی تر  ارزش  و  جدید  مشتریان   ،API فروش  از   .9

جریان های درآمدی جدید ایجاد می کنید؛ 
10. هزینه های خرید و مدیریت API را می پردازید.

می توان گفت که APIها بسته به نوع و ماهیتشان، جایگاه های 
نقش های  و  داشت  خواهند  شما  کسب وکار  مدل  در  متفاوتی 

مختلفی را بر عهده می گیرند.
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سفر API سازمان شما
شکل 5

سفر API سازمان شما، قدم به قدم: از صفر تا تجاری سازی.
در امتداد این هندبوک، هر یک از این قدم ها را بررسی می کنیم. 

آغاز ارزیابی درونی

ارزیابی بازار

مالک پلتفرم

عرضه مستقیم

برون سپاری طراحی سبد

قیمت گذاری

عرضه ابتدایی

بهینه سازی

عرضه انبوه

گزینش راهبرد 
ارزیابی داخلی از منظر 

دارایی ها و توانمندی ها؛ آیا 
چیزی برای ارائه داریم؟ آیا 

مجاز به ارائه هستیم؟

اجماع مدیران برای ورود 
به عرصه  ی API؛ سازمان 
برای ورود به این عرصه، 
به یک تصمیم منسجم 

می رسد.  آیا آنچه می توانیم ارائه 
دهیم، در بازار خلق ارزش 

می کند؟ آیا خریداری برای 
آن وجود دارد؟

می خواهیم مالک پلتفرم باشیم 
و نه تنها APIهای خود را ارائه 

دهیم، بلکه نقش تجمیع کننده را 
نیز داشته باشیم.

مستقیما APIهای خود را 
مدیریت می کنیم و در اختیار 

اکوسیستم قرار می دهیم. 
عرضه ی APIها را به یک پلتفرم 

یا کارگزار بیرونی می سپاریم و 
خود به سراغ توسعه ی عمیق تر در 

API می رویم. 

سبد APIهای عرضه شده ی خود 
را طراحی می کنیم و مشخصات 

آن ها را استخراج می کنیم تا 
پیاده سازی آن ها آغاز شود. 

با توجه به ارزیابی بازار و ماهیت 
سبد، قیمت گذاری و سیاست های 

فروش را مشخص می کنیم. 

API ها به تعداد اندکی از 
کسب وکارهای نزدیک و مورد 

اعتماد عرضه می شوند.

با دریافت بازخورد بازار، APIها را 
بهینه سازی می کنیم. چرخه های 

نوآوری و یک پارچه سازی در این 
گام جای می گیرند.

ورود به بازار با تمام توان و تلاش 
برای افزایش مقیاس عرضه ی 

APIها در بازار

به کدام مسیر می رویم؟ 
API برای ما چه معنایی 

دارد؟ چگونه به سمت 
ارائه ی API حرکت کنیم؟
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باید  باشد،  سازمان  دیجیتال  تحول  از  صحبت  که  هنگامی 
سرفصلی برای مدیریت APIها در نظر گرفته شود. اینجاست 
که سازمان اساسا تصمیم می گیرد آیا می خواهد به دنیای API ها 
ورود کند؟ آیا قصد دارد تنها مصرف کننده ی API بماند یا برای 

ورود به دنیای API، گام جدی تری بر می دارد؟ 
پس از آن، سازمان باید یک ارزیابی از توانمندی های خود داشته 
باشد؛ اولا، داده یا خدمتی برای عرضه در قالب API در سازمان 
را در   API تولید و عرضه ی توانمندی فنی  ثانیا،  وجود دارد؟ 
بالادستی،  ملاحظات  و  قانونی  لحاظ  به  ثالثا،  داریم؟  سازمان 

امکان عرضه ی این داده یا خدمت به صورت API وجود دارد؟
بازار  خدمت،  یا  داده  این  آیا  رفت؛  بازار  سراغ  به  باید  سپس 
ارزنده ای دارد؟ جواب این سوال ممکن است بسیار مبهم باشد، 
چرا که از یک دینامیک مرغ و تخم مرغی تبعیت می کند. تا وقتی 
یک API وجود ندارد، هیچ مدل کسب وکاری برای استفاده از 
آن شکل نگرفته و طبیعتاً مشتری بالفعلی ندارد. )مگر آنکه رقبا 
خدمات مشابهی را پیش تر در بازار عرضه کرده باشند(. ارزیابی 
سازمان از بازار مشخص می کند که آیا اساساً باید API ها توسعه 

یابند؟
سپس سازمان مسیر خود برای ورود به عرصه ی API را تعیین 
می کند؛ آیا سازمان در نظر دارد که یک ورود حداکثری داشته 
و خود، مالک پلتفرم باشد؟ یا یک حضور حداقلی و عرضه ی 
بهتر،  گزینه ی  شاید  می کند؟  کفایت  برایش  APIها  مستقیم 

اعتماد به یک پلتفرم دیگر باشد. 
سپس سازمان سبد API خود را طراحی می کند؛ چه API هایی 
و چه  محدودیت ها  چه  با  پروتکلی،  چه  با  چه مشخصاتی،  با 
سیاست های قیمت گذاری قرار است به بازار عرضه شوند؟ چه 

کسانی مجاز به دریافت سرویس خواهند بود؟
را عرضه  APIهای خود  پایلوت،  فاز  در  سازمان  بعد،  گام  در 
می کند. در این قدم، بازخوردهای اولیه از بازار دریافت می شود 
و سبد API، طبق بازخورد بازار، بهینه سازی می شوند. هم چنین 

زیرساخت فنی در این گام افزایش مقیاس می یابد. 
در گام نهایی، سازمان وارد سیکل عرضه ی انبوه می شود و در 
انبوه سرویس،  سیکل های نوآوری، می کوشد تا ضمن فروش 

طیف جدیدی از خدمات را عرضه کند. 
در ادامه، تمام این سفر را موشکافی می کنیم. 

موردکاوی: پادیوم

بی اغراق می توان گفت در ایران صنعت مالی و بانکی، 
از نظر بلوغ API، صنعت پیشرو محسوب می شود. این 

 API صنعت و ذی نفعان آن سال هاست که با مفهوم
آشنا هستند و عملیات خود را از این طریق به پیش 

می برند؛ به گونه ای که امروز، API یک جزء جدانشدنی از 
زنجیره ی ارزش مالی و بانکی ایران به شمار می رود. 
در جهان نیز کم و بیش چنین فضایی وجود دارد و 
عرضه ی API به عنوان بستر فنی بانک داری باز، در 

برخی کشورها به یک الزام تبدیل شده است. 
بانک پاسارگاد نیز سال هاست که سرویس های خود 

را در قالب API به مشتریان خود عرضه می کند. 
این سرویس ها توسط شرکت داتین )شرکت 

توسعه دهنده ی نرم افزار بانک داری بانک پاسارگاد( 
و خود مجموعه ی بانک پاسارگاد مدیریت و عرضه 

می شدند. 
به موازات این امر، همگام با شکل گیری سرزمین 

هوشمند پاد، نیازمندی اساسی به یک »پنجره ی واحد 
عرضه ی API« در فناپ احساس شد؛ چرا که مهم ترین 

بستر اتصال کسب وکارها به زیرساخت سرزمین 
هوشمند پاد نیز  API است و تقریبا تمام خدمات این 

پلتفرم، از احراز هویت گرفته تا حساب دیجیتال و حتی 
هوش مصنوعی، مبتنی بر API عرضه می شوند. 

بدین ترتیب پادیوم متولد شد. در نخستین روزها، 
پرسش های زیادی در زمینه ی ماهیت پادیوم مطرح 

بود: 
آیا قرار است پادیوم سرویس هایی به جز سرویس های 

سرزمین هوشمند پاد را عرضه کند؟ آیا سرویس های 
بانک پاسارگاد، در قلمروی پادیوم جای می گیرند؟ نگاه 

پادیوم باید عرضه محور باشد یا تقاضا محور؟ 
هنگامی که یک گروه مالی بزرگ قصد ورود به چنین 
عرصه ای داشته باشد، ذی نفعان متعددی باید برای 

تصمیم گیری در مورد چنین خط کسب وکاری به اجماع 
برسند و تمام این پرسش ها باید با تکیه بر تحلیل و 

بینش کسب وکاری پاسخ داده شوند. 
در نهایت، با بررسی نیاز بازار و توانمندی های گروه مالی 

پاسارگاد )نه فقط فناپ و نه فقط بانک پاسارگاد(، تصویر 
کنونی پلتفرم پادیوم شکل گرفت؛ چرا که می توانست 
نقش یک »فروشگاه همه کاره API« را برای مشتریان 
ایفا کند و همزمان، پیوندهای اکوسیستمی ارزنده ای 

برای گروه مالی پاسارگاد خلق کند. 
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 API پیش از هر چیز، باید دانست که آیا سازمان بالذات می تواند
عرضه کند؟ بدین منظور، سه پرسش اساسی را باید پاسخ داد و 

جنبه های مختلف آن را بررسی کرد. 
داده ها و خدمات قابل عرضه

بسیاری از خدمات و داده های موجود در سازمان، قابلیت عرضه 
یا ثبت درخواست به صورت آنلاین را دارند. به طور کلی، داده ها 
و خدمات قابل عرضه به صورت API را می توان به شیوه ی زیر 

دسته بندی کرد: 
API .1های استعلامی: این APIها عموما کارکردی از جنس 
خوانش مقدار، استعلام وضعیت یا استعلام انطباق هستند. 
برای مثال، فرض کنید ورودی یک API استعلامی، کد ملی 
یک فرد باشد. در ازای ورود کد ملی، می توان مقادیری نظیر 
دریافت کرد. هم چنین می توان  را  فرد  خانوادگی  نام  و  نام 
اعتبار فرد را استعلام کرد یا وضعیت حیات فرد را جویا شد. 
هم چنین می توان انطباق کد ملی فرد را با یک کد ملی که 
پیش از این در محلی دیگر در سامانه ثبت شده، استعلام کرد. 
2. خدمات مبتنی بر API: در این دسته APIها، درخواست یک 
خدمت به صورت API ثبت می شود. مثلا سرویس حمل بار 
داد  موبایل سفارش  رابط کاربری  از طریق  را هم می توان 
در  کرد.  فراخوانی   API به صورت  مستقیما  می توان  هم  و 
این شرایط، API ابزار خودکارسازی سفارش خدمت است. 
از  خدمات بیمه، حمل و نقل، ثبت درخواست های اداری و... 

این دست هستند. 
یا   ،API یک  فراخوانی  ازای  در  گفت  می توان  کلی،  طور  به 
خدمتی انجام می شود و یا داده ای در اختیار سرویس گیرنده قرار 
می گیرد. حال باید دید که کدام خدمات و داده ها در سازمان شما 
می توانند به صورت API ارائه شوند. یکی از کلیدهای مهم در 
این زمینه، مطالعه موارد مشابه است. شما می توانید به بسترهای 
نهادهای مشابه شما، چه  ببینید  و  کنید  مراجعه   API فروش 

خدمات و داده هایی را به صورت API عرضه می کنند. 

توانمندی فنی و زیرساخت های سازمانی
برای عرضه ی  باشید که  داشته  نظر  در  باید  از هر چیز  پیش 
API، سه بعُد از آمادگی فنی باید در سازمان شما وجود داشته 

باشد:
1. آمادگی منابع انسانی: ارائه ی API نیازمند یک تیم خبره 
است که بتواند داده ها و خدمات موجود را به API تبدیل 
کرده و آن ها را مستندسازی کند. به طور معمول، حداقل یک 
تیم دونفره فنی بدین منظور نیاز است. هم چنین در ادامه، این 

تیم باید پشتیبانی و بهینه سازی APIها را به عهده گیرند. 
2. آمادگی نرم افزاری: زیرساخت نرم افزاری سازمان شما باید 
آمادگی عرضه ی خدمت/داده به صورت API را داشته باشد. 
فرض کنید که تمام داده های استعلام پذیر شما در بستر یک 
نرم افزار پیش ساخته انبار می شوند که امکان اتصال به شبکه 
 ،API نداشته باشد. در این صورت، گام اول در مسیر ورود به

فراهم سازی بستر نرم افزاری خواهد بود. 
اتصال شبکه  نیازمند   API عرضه ی 3. بستر سخت افزاری: 
و سرور است. به هر ترتیب، یک توان رایانشی و زیرساخت 
API عرضه  بتوانید  تا  فراهم شود  باید  استاندارد  شبکه ای 
کنید. این زیرساخت بسته به سطح حساسیت، امنیت، تعداد 
مشتریان و تعداد فراخوانی سرویس ها، ممکن است پیچیدگی 

بیشتری پیدا کند. 
»حداقلی«  به صورت  نیازمندی ها  این  که  باشید  داشته  توجه 
مطرح می شوند. در سازمان های بزرگ تر، بخشنامه ها و فرآیندها 
نیز بخش جدانشدنی از آمادگی سازمانی محسوب می شوند. در 
بسیاری موارد، این زیرساخت ها باید ذیل واحد خاصی در سازمان 
ایجاد شوند و امکان ایجاد آن ها به صورت اقتضایی وجود ندارد. از 
این رو، شما در اولین گام باید تمام توانمندی ها و زیرساخت های 
نرم و سختِ مورد نیاز را در سازمان خود ایجاد کرده و همراهی 
از  استفاده  این مسیر،  در  کنید.  را جلب  ارشد سازمان  مدیران 
محتوای تخصصی و آموزش مدیران، قطعا اثربخش خواهد بود. 

ارزیابی درونی
در ارزیابی درونی، سازمان سه موضوع را مورد بررسی قرار می دهد:

داده ها و خدمات قابل عرضه، توانمندی فنی و الزامات فرادستی
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الزامات فرادستی
بسیاری از نهادها و سازمان های بزرگ، ذیل جهت گیری های 
راهبردی کلانی حرکت می کنند که تصمیم گیری در مورد آن ها 
الزاما در قلمروی سازمان نیست. این جهت گیری ها ممکن است 
سازمان را »ملزم« به ارائه ی API کنند یا بالعکس، سازمان را از 

عرضه ی برخی سرویس ها منع کنند. 
برای مثال، داده های مربوط به وضعیت آلودگی هوا که توسط 
شهرداری های کلان شهرها جمع آوری می شود، به صورت ذاتی 
یک  آن ها  انتشار  و  می شوند  محسوب  »عمومی«  داده های 
که  افراد  هویتی  اطلاعات  مقابل،  در  است.  فرادستی«  »الزام 
در پایگاه های داده ی ملی گردآوری شده اند، حساسیت شدیدی 
را طلب می کنند و انتشار آن ها در قالب API، تابع روال ها و 
نهادهای  توسط  سخت گیرانه  به صورت  که  است  رویه هایی 

بالادستی تنظیم می شوند. 
در سطح سازمان های خصوصی، می توان به پروتکل هایی نظیر 
PSD2 اشاره کرد که بانک های اروپایی را از منظر رگولاتوری 

ملزم به ارائه ی API در چارچوبی خاص می کند. اما در نگاهی 
کلان تر، سازمان های خصوصی عرضه کننده ی API، این الزام را 
از اسناد راهبردی خود دریافت می کنند، نه از نهادهای رگولاتوری. 
 API ،سازمان های خصوصی می توانند در اسناد راهبردی خود
را به عنوان یک کانال جدید، یک منبع درآمد جدید و یک ابزار 
انتقال ارزش جدید در نظر بگیرند و واحدهای عملیاتی را ملزم 
به عرضه ی API کنند. در چنین شرایطی، شما به عنوان راهبر 
یک واحد کسب وکاری، راهبرد عرضه ی API خود را با اسنادی 

نظیر نقشه ی راهبرد شرکت هم سو می کنید. 
نتیجه گیری

در این گام، شما به سه سوال اساسی پاسخ می دهید: 
 API 1. چه داده و خدمتی در سازمان وجود دارد که به صورت

قابلیت عرضه داشته باشد؟ 
برای  نیاز  مورد  سازمانی  زیرساخت های  و  فنی  بستر  آیا   .2

عرضه ی API در سازمان وجود دارد؟
3. چه خدماتی »باید« و چه خدماتی »نباید« عرضه شوند؟ آیا 
محدودیتی در بازار هدف وجود دارد؟ آیا عرضه ی API با 

راهبردهای سازمان هم سو است؟ 
با این مفروضات، با فهرستی از خدماتی که »امکان« عرضه ی 

آن ها را داشته باشیم، به گام بعد می رویم. 
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ارزیابی حداقل چند  نیازمند  API شما  بازار  ارزیابی  به منظور 
عامل هستید: 

1. تعداد و فرکانس فراخوانی
2. تعداد مشتری

3. تمایل مشتری به پرداخت
4. قدرت چانه زنی 

آینده ی APIهای  از  ارزیابی حداقلی  این عوامل یک  ارزیابی 
سازمان شما در بازار به دست می دهد. هر چند بدون شک عوامل 
اقتضایی دیگری در موفقیت فروش APIها دخیل هستند و این 

عوامل به تنهایی ضامن موفقیت نخواهند بود. 
تعداد و فرکانس فراخوانی

این  با خود معنای »اتوماسیون« را یدک می کشند و  APIها 
اتوماسیون، هزینه دارد. 

فرض کنید شما قصد دارید یک بار، داده های یک پزشک را در 
پنل سازمان نظام پزشکی استعلام کنید. انجام این کار به صورت 
دستی از شما 3 دقیقه زمان می برد. در مقابل، فرض کنید قصد 
دارید داده های دو هزار پزشک را استعلام کنید. این کار به صورت 
دستی از شما 6 هزار دقیقه )معادل 100 ساعت( زمان می برد. 
پیاده سازی APIهای سازمان نظام پزشکی، به صورت فرضی 
حدود 5 ساعت زمان نیاز دارد و پس از آن، استعلام به صورت 

خودکار انجام می شود. 
»فرکانس«  که  می دهد  نشان  شما  به  خوبی  به  فوق،  مثال 
دریافت خدمت، چطور می تواند به عرضه ی API معنا ببخشد. 
در واقع بسیاری از سرویس ها تمامی مشخصه های یک سرویس 
»خوش تعریف« را دارند، اما فرکانس فراخوانی آن ها به قدری 

پایین است که رویکرد API را از ارزش ساقط می کند. 
کم ترین  معمولا  استاتیک  داده های  که  می دهد  نشان  تجربه 
سرویس  مثال،  برای  دارند.  APIها  میان  در  را  مطلوبیت 

بزرگ  تهران  بگیرید.  نظر  در  را  بزرگ«  تهران  »بوستان های 
تعداد مشخصی بوستان دارد که کل دیتای آن ها در یک حرکت 
با  آن ها  به  مربوط  دیتابیس  کل  حجم  و  است  دریافت  قابل 
از سوی  نکند.  تجاوز  مگابایت  از یک  شاید  تمام مشخصات، 
دیگر، این داده ها کاملا استاتیک هستند و حداکثر هر سال یک 
این شرایط،  برای آن ها کفایت می کند. در  به روزرسانی  مرتبه 
سرویس گیرنده ترجیح می دهد در یک اقدام تمام دیتا را دریافت 

کند و آن را به صورت APIپیاده سازی نکند. 
تجربیات داخلی نشان گر آن است که سازمان های متعددی در 
ایران، در ارزیابی این عامل دچار چالش هستند. آن ها داده های 
استاتیکی که حجم محدودی دارند را در قالب API پیاده سازی 
این  از  بازار  استقبال  دلیل عدم  به  و عرضه می کنند و سپس 
APIها، نسبت به بازار API دلسرد می شوند. از سوی دیگر، 
بدون  سرویس های  این  به روزرسانی  و  نگهداری  هزینه های 
مشتری، موجب می شود تا سازمان این سرویس ها را رها کند و 
حتی مخاطب محدود این سرویس ها نیز نتواند آن ها را دریافت 

کند. 

ارزیابی بازار
ز چه اصلم ز چه فصلم به چه بازار خرندم؟ 

در گام قبل، به اصل و فصل پرداختیم و در این گام، بازار را ارزیابی می کنیم. 

یک معیار بسیار مهم در قیمت گذاری 
سرویس ها این است که هزینه ی 

»خودکارسازی سرویس« از هزینه ی 
استخدام نیروی انسانی تجاوز نکند. برای 

مثال، یک سرویس انطباق تصویر اگر 
ماهیانه 20 میلیون تومان هزینه در بر داشته 

باشد، به سرعت با نیروی انسانی جایگزین 
خواهد شد. شرکت می تواند همین کارکرد را 
با یک کارشناس دورکار، با هزینه ی ماهیانه 6 

میلیون تومان تأمین کند. 
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تعداد مشتری
که  معناست  بدین  ضمنی  طور  به  APIها  عمومی  عرضه ی 
مشتری کافی برای این سرویس در فضای بیرون وجود دارد. 
اما معمولا این ارزیابی درست از آب در نمی آید. این موضوع، به 
این دلیل است که معمولا سازمان ها »ارزش« خلق شده توسط 
API های خود را بیش از حد واقع تخمین می زنند و احساس 
واقع  استقبال  مورد  »حتما«  آن ها  سرویس های  که  می کنند 

می شود. 
در ارزیابی تعداد مشتری، دو نگاه به طور موازی باید پیگیری 

شود: 
1. نگاه معمول در ارزیابی بازار: در این نگاه، تعداد کل مشتریان 
بالقوه با توجه به اعداد و ارقام، آمار، وضعیت بازار، نگاه خبرگی 

و... سنجیده می شود. 
2. نگاه ارزش محور: در این نگاه، مطلوبیت سرویس از جهت 
خلق ارزش برای مشتری سنجیده می شود. اینکه سرویس 
چطور می تواند مدل کسب وکار یا عملیات مشتری را متحول 
کند و آیا مطلوبیت کافی برای پیاده سازی توسط مشتری را 
دارد یا خیر؟ به عبارت دیگر، آیا منافع سرویس برای مشتری 
بر هزینه های دریافت و پیاده سازی سرویس غلبه می کنند؟ 

این موضوع را در شکل 6 مورد بررسی قرار داده ایم. 
در واقع در نگاه سنتی ارزیابی بازار، حجم بازار بالقوه شناسایی 
می شود و در نگاه ارزش محور، به این پرسش پاسخ می دهیم که 
چه تعداد از مشتریان بالقوه را می توانیم به مشتری بالفعل تبدیل 

کنیم؟ 
تمایل مشتری به پرداخت

با فرض عبور از تمام معیارهای پیشین، در بسیاری موارد، مشتریان 
دلایل  ندارند.  سرویس  برای  هزینه  پرداخت  به  کافی  تمایل 

مشتریان برای عدم پرداخت هزینه برای سرویس عبارتند از: 
1. عادت بازار: هنوز در بسیاری از بازارها، فروش API تبدیل به 
یک مدل کسب وکار رایج نشده است. در برخی بازارها نیز به 
دلیل رقابت بسیار زیاد سرویس دهندگان، عرضه ی سرویس 
رایگان تبدیل به روتین شده است. بازار پرداخت ایران، یکی 
از بازارهایی است که از کارمزدهای بسیار پایین رنج می برد و 
کسب وکارهای پرداخت مجبورند از مدل های جایگزین )نظیر 

بهره ی رسوب( برای درآمدسازیی استفاده کنند. 
2. فرهنگ بازار: فرهنگ غالب در بسیاری از کسب وکارها به 
سمت »تولید داخلی« می رود. راهبران استارتاپ های دیجیتال 

معمولا توانمندی فنی قابل توجهی دارند و دریافت سرویس 
را به منزله ی »ناتوانی در توسعه ی داخلی« می بینند. از این 
رو، می کوشند تا تمام سرویس های مورد نیاز خود را به صورت 
داخلی توسعه دهند و به سراغ تأمین کنندگان بیرونی نروند. 

در  مهم  بسیار  معیار  یک  انسانی:  منابع  پایین  هزینه ی   .3
قیمت گذاری سرویس ها این است که هزینه ی »خودکارسازی 
سرویس« از هزینه ی استخدام نیروی انسانی تجاوز نکند. 
 20 ماهیانه  اگر  تصویر  انطباق  سرویس  یک  مثال،  برای 
میلیون تومان هزینه در بر داشته باشد، به سرعت با نیروی 
انسانی جایگزین خواهد شد. شرکت می تواند همین کارکرد را 
با یک کارشناس دورکار، با هزینه ی ماهیانه 6 میلیون تومان 
تأمین کند. در بازارهای توسعه یافته به دلیل هزینه ی بالای 
داشت؛  خواهد  بالاتری  جذابیت  اتوماسیون  انسانی،  نیروی 

اتفاقی که هنوز در ایران نیافتاده است. 
سرویس های  از  بسیاری  امروز  جایگزین:  راهکارهای   .4
زیرساختی با هزینه های پایین در دسترس هستند. در نتیجه، 
قیمت گذاری باید با نگاه رقابتی صورت گیرد تا راهکار سازمان 

شما، به سادگی با یک راهکار دیگر جایگزین نشود. 
قدرت چانه زنی

چند  یا  یک  اختیار  در  انحصاری  به صورت  سرویس ها  برخی 
سرویس  این  که  »مجبورند«  مشتریان  و  دارند  قرار  سازمان 
در  هرچند  کنند.  دریافت  خاص  سازمان)های(  همان  از  را 
درازمدت ممکن است شکست انحصار رخ دهد، اما در بسیاری 
از موارد، انحصار به صورت قانونی یا بازاری وجود دارد. برای 
مثال، حوزه ی خدمات پرداخت تا چندی پیش به صورت قانونی 
در انحصار شرکت های PSP بود و از ظهور پدیده هایی نظیر 
پرداخت یاری و پرداخت سازی و پرداخت بانی و پذیرش آن ها 
در  مقابل،  در  نمی گذرد.  زیادی  مدت  مرکزی،  بانک  توسط 
به صورت  عرضه کنندگان  تعداد  حمل ونقل،  نظیر  بازارهایی 
طبیعی محدود است و سرویس گیرندگان به هر صورت مجبور 

به دریافت سرویس از یکی از این شرکت ها هستند. 
تأمین کننده،  سمت  در  انحصار  که  داشت  نظر  در  باید 
دیگر،  سوی  در  است.  چانه زنی  قدرت  عوامل  از  یکی  تنها 
سرویس گیرنده نیز ممکن است قدرت چانه زنی بالایی داشته 
باشد و سرویس دهنده را مجبور به عرضه ی سرویس در قالب 
و شرایط خاصی کند. به طور کلی، بازار API از نظر قدرت 
بازار  ارزیابی  در  باید  امر  این  و  نیست  متقارنی  بازار  چانه زنی 

لحاظ شود. 
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شکل 6
مطلوبیت دریافت سرویس؛ عوامل موثر بر تصمیم سرویس گیرنده

وابستگی عملیاتی

روال دریافت سرویس

کاهش هزینه

حریم خصوصی

قابلیت یک پارچه سازی

سناریوی کسب وکار

تجربه ی مشتری

پیاده سازی API بدین معناست که سرویس گیرنده، بخشی از 
عملیات خود را مبتنی بر سرویس بیرونی بنا می کند. این وابستگی 

عملیاتی، سطحی از ریسک را به کسب وکار در پی دارد که در 
بسیاری از مواقع، موجب می شود تا کسب وکارها توسعه ی داخلی 
سرویس را ترجیح دهند. برند و سابقه ی عملکرد سرویس دهنده، 

حساسیت سرویس، قوانین و OLA/SLAها در این زمینه 
تعیین کننده هستند. 

فروش سرویس API در بسیاری از سازمان ها یک اتفاق 
جدید است که فرآیندها و زیرساخت های آن از پیش 

وجود ندارد. برای مثال، بسیاری از سازمان ها »قراردادهای 
استاندارد« برای فروش API تدارک ندیده اند یا روال 
خاصی برای مستندسازی و پشتیبانی از سرویس ها 

ندارند. این امر موجب عدم مطلوبیت سرویس می شود. 

APIها در سطح حداقلی، باید ارزش هایی از جنس 
کاهش هزینه ی ناشی از برون سپاری و اتوماسیون 
را خلق کنند. این ارزش ها به خصوص در مواردی 

که حجم عملیات بسیار بالا باشد، می تواند جذابیت 
قابل توجهی برای مشتری خلق کند. برای مثال، 
پلتفرم های مبتنی بر محتوای تولید شده توسط 

کاربران )UGC( می توانند از هوش مصنوعی برای 
پایش محتوای خود استفاده کرده و محتوای 

غیراخلاقی را نشان گذاری کنند. سپس، ناظر پلتفرم 
می تواند محتوای نشان گذاری شده را بررسی کرده و 

اقدامات لازم را صورت دهد. 

بسیاری از APIها ممکن است حاوی داده های 
خصوصی و حفاظت شده ی کاربران باشند. حفظ 

امنیت داده ها یکی از دغدغه های مهم کسب وکارها 
است. هم چنین ممکن است اسرار تجاری 

کسب وکار از این طریق افشا شود. 

هرچند که APIها ذاتا قرار است استقلال از زبان 
و پلتفرم و زیرساخت را ترویج دهند، اما برخی 
سازمان ها سرویس های خود را به صورتی ارائه 

می دهند که قابلیت یک پارچه سازی 
با خدمات سازمان های دیگر را 

نداشته باشد. به عبارت دیگر، یک 
راهکار »یک تکه« متشکل از ده ها 
API به مشتری عرضه می شود و 
مشتری باید یک انتخاب صفر و 

یکی داشته باشد؛ یا ده ها سرویس 
را با تمام مزایا و پیچیدگی از 

یک تأمین کننده دریافت کند، یا به سراغ 
تأمین کننده ی دیگر برود. 

سرویس دریافتی چه تغییری در سناریوی کسب وکار ایجاد 
می کند؟ برای مثال، زیرساخت های مالی نوآورانه معمولا 

می توانند تحول قابل توجهی در سناریوی کسب وکار ایجاد 
کنند.حساب های دیجیتال به کسب وکارها اجازه می دهند تا 
درآمدها را در خردترین سطح، تسهیم کرده و پیچدگی های 

مالیاتی را در انتقال وجوه کاهش دهند. در مقابل، برخی 
سرویس ها موجب افزایش پیچیدگی می شوند. 

آیا دریافت سرویس موجب تحول تجربه ی مشتری )به 
شیوه ای خوشایند( می شود؟ برای مثال، تجربه ی کاربری 

سرویس های حمل ونقل، با امکان تسویه آنی بهبود 
یافته است. سرویس های احراز هویت متمرکز نیز سهم 
شایان توجهی در روان سازی تجربه مشتری در ورود به 

کسب وکارهای جدید داشته اند. 

در ذهن سرویس گیرنده چه می گذرد؟
خود را جای سرویس گیرنده بگذارید. ببینید چه ارزشی برای وی خلق می کنید؟ چه 

هزینه ای به او تحمیل می کنید؟ از او چه می خواهید و در مقابل، به او چه می دهید؟ 
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API جدول 1. شیوه ی توزیع کارکردها در راهبردهای مختلف عرضه ی

مختلفی  عوامل   ،API بازار  به  ورود  راهبرد  گزینش  برای 
وجود دارند. در ابتدا به بررسی سه راهبرد اساسی ورود به بازار 
می پردازیم، این راهبردها به ترتیب، درگیری عملیاتی بیشتری را 
متوجه سازمان می کنند. چگونگی تقسیم کارکردها در هر راهبرد 

را در جدول 1 آورده ایم. 
راهبرد اول: برون سپاریِ بازاریابی، فروش و پشتیبانی

پیاده سازی  از  را پس  این راهبرد، سازمان تمام سرویس ها  در 
مستقیما در اختیار یک پلتفرم فروش API به عنوان یک مشتریِ 
واحد قرار می دهد. سازمان هیچ گونه درگیری عملیاتی با سمت 
بازاریابی، فروش و پشتیبانی از سرویس گیرندگان ندارد و کنترل 
امنیت و دسترسی نیز تنها برای یک مشتری صورت می گیرد. 
این امر به سازمان اجازه می دهد که با فراغ بال، سرویس ها را 

توسعه داده و تنها بر کیفیت سرویس متمرکز شود. 
راهبرد دوم: عرضه ی مستقیم

سرویس  عرضه ی  به  اقدام  مستقیم  سازمان  راهبرد،  این  در 
می کند، اما نگاه پلتفرمی ندارد. در این شرایط، سازمان معمولا 
به تعداد مشخصی سرویس گیرنده سرویس می دهد که به صورت 

مالکیت پلتفرمعرضه ی مستقیمبرون سپاریکارکرد  /  راهبرد

داخلیداخلیداخلیتوسعه و پشتیبانی از سرویس

به صورت چندکانالی توسط سازمانبه صورت B2B توسط سازمانتوسط پلتفرمبازاریابی سرویس / برندینگ

توسط سازمانتوسط سازمانتوسط پلتفرمفروش سرویس و پشتیبانی از مشتریان

روال مالی و قراردادی با مشتریان
توسط پلتفرم / 

روال استاندارد
توسط سازمان / روال اختصاصی

توسط سازمان / هم روال اختصاصی 
و هم روال استاندارد

توسط پلتفرمکنترل دسترسی و نرخ تراکنش
توسط سازمان / معمولا هزینه ی 

توسعه ی بالا، موجب ضعف 
سازمان در این کارکرد می شود

زیرساخت لازم توسط سازمان 
به صورت کامل توسعه داده می شود

عرفی، از ده مورد بیشتر نیستند و شبکه ی همکاران سازمان را 
قراردادی  روال های  و  فنی  پشتیبانی  تشکیل می دهند. طبیعتا 

مستقیما توسط سازمان پیگیری می شود. 
API راهبرد سوم: مالکیت پلتفرم

 API پلتفرم  ایجاد  سراغ  به  خود  سازمان  سوم،  راهبرد  در 
می رود. سازمان هایی که طیف گسترده ای از سرویس ها را در 
با زیست بوم  اختیار دارند و قصد دارند شیوه ی تعامل جدیدی 
این رویکرد  باشند، به سراغ  پیرامون خود داشته  کسب وکاری 
می روند. این رویکرد بسیار هزینه بر و زمان بر است و برای عده ی 

انگشت شماری از سازمان ها مقرون به صرفه است. 
راهبرد ترکیبی

در بسیاری موارد سازمان تصمیم می گیرد که ترکیبی از راهبرد 
همکاران  )شبکه ی  مهم  مشتری های  برگزیند.  را  دوم  و  اول 
سازمان( مستقیما از سازمان سرویس می گیرند و کسب وکارهای 
خرد به یک پلتفرم API برون سپاری می شوند. در این شرایط، 
سازمان می تواند به صورت انتخابی، شیوه ی تعامل کسب وکاری 

خود با هر مشتری را تعیین کند. 

گزینش راهبرد
چگونه می توانیم وارد فضای API شویم؟ 

سازمان ما چه ظرفیتی برای ورود به این بازار دارد؟ 
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راهبرد مناسب ما چیست؟ 
چگونه یکی از راهبردها را انتخاب کنیم؟

هر یک از راهبردها برای یک سازمان و در یک مقطع خاص 
مناسب هستند. به عبارت دیگر، ممکن است امروز، راهبرد اول 
را انتخاب کنیم و سپس به سراغ راهبرد دیگر برویم. برای این 

موضوع باید چند پرسش را پاسخ دهیم:
1. چند مشتری خواهیم داشت؟ توان عملیاتی ما چقدر است؟

2. آیا روال و سناریوی استاندارد کسب وکاری برای عرضه ی 
سرویس به مشتریان داریم؟ 

3. توان فنی و بلوغ ما در عرصه ی API چقدر است؟ 
4. جایگاه API در مأموریت و چشم انداز سازمان چیست؟ 

به  سازمان  ورود  راهبرد  می توانیم  پرسش ها  این  به  پاسخ  با 
حوزه ی API را مشخص کنیم. در ادامه به معنای هر یک از 

این پرسش ها و پیامدهای آن ها در راهبرد می پردازیم. 
سوال اول: تعداد مشتریان 

مستقیم  عرضه ی  باشد،  کم  ما  مشتریان  تعداد  که  زمانی  تا 
می تواند برای سازمان جذاب تر باشد. مشتریان اندک معمولا 
شبکه ی همکاران سازمان هستند و قابلیت اطمینان بالایی به 
آن ها وجود دارد. هم چنین پشتیبانی فنی یا عقد قرارداد با آن ها 
معمولا توان زیادی از سازمان طلب نمی کند. در این شرایط 
پشتیبان  یک  فنی،  پشتیبان  یک  از  مرکب  سه نفره  تیم  یک 
نیازهای  پاسخگوی  می تواند  سرپرست  یک  و  کسب وکاری 

سازمان باشد. 
نیز  زمان  طول  در  ما  مشتریان  تعداد  آیا  که  پرسید  باید  اما 
ثابت است؟ به عبارت دیگر، آیا تعداد مشخصی کسب وکار در 
شبکه ی همکاران خود داریم که می دانیم حداقل تا افق یک 
سال ثابت هستند؟ یا صرفاً در فاز پایلوت هستیم و قرار است 

در ادامه، مشتریان بیشتری داشته باشیم؟
در حالتی که تعداد مشتریان ما تا افق میان مدت ثابت باشند، 
در  اما  برویم.   API عرضه ی  سراغ  به  مستقیما  می توانیم 
مواردی که می دانیم در آینده تعداد مشتریان بیشتر می شود، 
این  غیر  در  و  بود  گریزناپذیر خواهد  احتمالا  پلتفرم  گزینه ی 
قابل توجهی  بار عملیاتی پیش بینی نشده ی  برای  باید  صورت، 

سازمان  برای  مسیر  این  در  می توانند  پلتفرم ها  باشیم.  آماده 
خلق ارزش کرده و بار عملیاتی فروش و پشتیبانی را به عهده 

بگیرند تا سازمان بتواند بر توسعه ی APIها متمرکز شود. 
سوال دوم: روال و سناریوی استاندارد

به فرآیند فروش سرویس فکر کنید. برای مثال، سرویس های 
و  می شوند  ارائه  کسب وکاری«  »توافقات  با  معمولا  مالی 
مانند  سرویسی  مقابل،  در  ندارند.  استانداردی  قیمت گذاری 
هر  ازای  به  ثابت  قیمت  با  می تواند  هوا  وضعیت  استعلام 

فراخوانی عرضه شود. 
را  آن  می توانیم  که  داریم  استانداردی  سرویس  که  هنگامی 
برون سپاری  کنیم،  قیمت گذاری  عمومی  و  شفاف  به صورت 
اما در  پلتفرم ها مقرون به صرفه و توجیه پذیر است.  به  فروش 
سناریوهای  به  سرویس  عرضه ی  روال  و  قیمت  که  مواقعی 
به  سرویس  برون  سپاری  الزاما  می خورد،  پیوند  کسب وکاری 

پلتفرم ها بهترین گزینه نخواهد بود. 
یکی از مهم ترین دلایلی که پیش گامان توسعه ی پلتفرم های 
همین  هستند،  مالی  موسسات  و  بانک ها  ایران،  در   API
و هم  دارند  بالایی  مشتریان  تعداد  این موسسات، هم  است. 
سرویس  عرضه ی  روال  در  را  بالایی  حساسیت  و  پیچیدگی 
برای  پلتفرم«  »مالکیت  معمولا  رو،  این  از  می کنند.  تجربه 
آن ها بهترین گزینه است. آن ها نیاز دارند که تمام کارکردها 
و امکانات عرضه ی سرویس را به صورت داخلی ایجاد کنند تا 

کنترل و شفافیت کامل داشته باشند. 
سوال سوم: توان فنی و بلوغ سازمان 

همان طور که گفته شد، عرضه ی API نیازمند سطح مشخصی 
از توان فنی و زیرساخت های نرم و سخت در سازمان است. در 
نخستین روزهای ورود به این عرصه، سازمان با پیچیدگی های 
جدیدی مواجه می شود و به تدریج این پیچیدگی ها را هضم 

می کند. 
تجربه نشان گر آن است که سازمان هایی که بدون تجربه ی 
سراغ  به  نرم  افزاری،  پلتفرم های  و   API حوزه ی  در  پیشین 
از  مواجه شده اند.  با شکست  رفته اند،  داخلی  پلتفرم  توسعه ی 
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این رو توصیه می شود تا سازمان، ابتدا یک راهبرد »غایی و 
مطلوب« را تعریف کند و سپس به صورت گام به گام به سوی 

آن حرکت کند. 
با یک  بازار،  به  برای مثال، سازمان می تواند در هنگام ورود 
توسعه ی سرویس  بر  امکان،  حد  تا  و  کرده  همکاری  پلتفرم 
متمرکز شود. سپس می تواند ارائه ی سرویس مستقیم را تجربه 
به صورت  را   VIP مشتری  تعدادی  پلتفرم،  کنار  در  و  کند 
مستقیم هدف بگیرد. با عبور از این دو گام، سازمان می تواند با 
شناخت و توانمندی بالاتری به سمت توسعه ی پلتفرم حرکت 
کند. توصیه این است که سازمان پیش از ایجاد پلتفرم، حداقل 

دو سال تجربه ی عرضه ی API داشته باشد. 
سوال چهارم: چشم انداز و راهبرد

اسناد فرادستی در بسیاری مواقع، تکلیف سازمان را با APIها 
مشخص می کنند. به عنوان یک موسسه مالی، احتمالا تحقق 
چشم انداز پنج ساله ی سازمان، بدون ایجاد یک پلتفرم API با 
بود.  ابهام خواهد  از  سایه ای  در  امکانات ،  از  سطح مشخصی 
پلتفرم  چند  به  سرویس  عرضه ی  برای  حتی  مالی  نهادهای 
API، خود نیازمند ایجاد یک پلتفرم اولیه با امکانات حداقلی 

هستند. 
در مقابل، بسیاری از سازمان ها تنها باید کانالی برای عرضه ی 
از  کامل  طور  به  می توانند  را  کار  این  و  باشند  داشته   API
طریق یک پلتفرم بیرونی انجام دهند. در این سازمان ها، ورود 
به عرصه ی API چیزی جز حواس پرتی و پراکنده کردن منابع 

سازمان در بر ندارد. 

مسأله ی مرغ و تخم مرغ
در ارزیابی راهبردها باید در نظر داشته باشید که به هر صورت، 
احراز  نقشه،  جز  به  حوزه هایی  در  حاضر  حال  در   API بازار 
قابل توجهی  تقاضای  پراخت،  و  مالی  بانکی،  خدمات  هویت، 
ندارد. بدین ترتیب، تمام این رویکردها در بدو امر با واکنش 

سرد از سوی بازار مواجه خواهند شد. 
در  است.  محتاطانه  و  گام به گام  ورود  مشکل،  این  حل  کلید 
واقع در ابتدا باید با منابعی کمتر به بازار ورود کنید و کم کم، 
بدهید.  را شکل  تقاضا  درباره ی حضور خود،  آگاهی بخشی  با 
سرویس،  این  وجود  از  آگاهی  با  باید  کسب وکارها  که  چرا 
فرآیند  این  و  کنند  طراحی  را  خود  کسب وکاری  سناریوهای 
کسب وکارهای  در  که  فرآیندی  است.  زمان  ماه ها  مستلزم 
 API سنتی به آن »خاک خوردن« گفته می شود، در بازار نابالغ
به وفور و شدت مشاهده می شود و باید برای مواجهه با آن و 

تداوم در طول آن، آمادگی و منابع کافی داشته باشید. 
جمع بندی

در این بخش، گزینه های راهبردی و سوال های بنیادین برای 
انتخاب یکی از گزینه ها را مرور کردیم. نقشه ی راه ما برای 
عرضه ی API اکیدا تابع این موارد است و حجم منابع مورد 
سمت  به  هرچه  که  است  طبیعی  می کند.  تعیین  را  ما  نیاز 
برون سپاری برویم، منابع کمتری مصرف می کنیم و در مقابل، 
به سمت  پایین تری خواهیم داشت؛ هرچه  کنترل و شفافیت 
به  دستیابی  ضمن  کنیم،  حرکت  زیرساخت  داخلی  توسعه ی 
کنترل و شفافیت بیشتر، منابع بسیار بیشتری درگیر می شوند. 
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برای خواننده ی هوشمند، شاید اولین سوال این باشد: »مگر نه 
اینکه APIها ماهیتی ماژولار دارند؟ پس چه نیازی به طراحی 
سبد از پیش وجود دارد؟ هر زمان که لازم شد، یک سرویس 

جدید به سبد می افزاییم!« 
در  APIها  موارد،  بسیاری  در  متأسفانه  که  است  این  پاسخ 
سناریوهای کسب وکاری با یک دیگر ترکیب می شوند و امکان 
عرضه ی یکی از آن ها به تنهایی وجود ندارد. به عبارت دیگر، 
وقتی سبد به صورت نظام یافته طراحی نشود، ممکن است ارزش 
خلق شده توسط آن ابتر بماند. بیایید این موضوع را با مثالی شرح 

بدهیم: 
بخش  سه  شامل  اول  همراه  قبض  پرداخت  سرویس  امروز، 
اساسی است: 1( استعلام قبض 2( پرداخت قبض و 3( ثبت آنی 

پرداخت قبض. 
در  دارد،  بدهی  میزان  بداند که چه  باید  اول، مشتری  گام  در 
گام دوم مشتری بدهی خود را پرداخت می کند و در گام سوم، 
کارگزار پرداخت به همراه اول اطلاع می دهد که قبض پرداخت 
سامانه ی  در  قبض  پرداخت  ثبت  پیش،  چندی  تا  است.  شده 
همراه اول حداقل یک روز کاری طول می کشید و در تسویه های 
شبانه ی همراه اول با بانک ها انجام می شد. امروز، پیش از اینکه 
واریز  اول  همراه  حساب  به  مشتری  توسط  پرداخت شده  وجه 
شود، پرداخت آن در سامانه های همراه اول ثبت می شود. این 
امر به مشتری آرامش می دهد که پرداخت وی تکمیل شده و 
دیگر نیازی به اقدام و پیگیری بیشتر ندارد. هم چنین وصل شدن 
خطوطی که به علت بدهی قطع شده اند، به صورت آنی صورت 

می گیرد. 
در فرآیند فوق، ورودی اولین API تنها یک شماره تلفن همراه 
اول است. سپس خروجی اولین API به عنوان ورودی دومین 
قدم استفاده می شود و خروجی قدم دوم، در واقع ورودی قدم سوم 
است. حال تصور کنید هر یک از این سه سناریوی کسب وکاری 
در سبد APIها نادیده گرفته شوند. این امر، باعث می شود تا 
روال خودکاری که تنها با چند اشاره در یک اپلیکیشن کیف پول 

انجام می شود، از هم گسسته شود. در نتیجه، جذابیت آن برای 
مشتری کاهش یافته و مشتری ممکن است به سراغ شیوه های 

قدیمی تر پرداخت، مثل پرداخت با دستگاه خودپرداز برود. 
وابستگی APIهای  بررسی شد، ساده ترین شیوه ی  مثالی که 
بیشتر  APIها  تعداد  که  هنگامی  بود.  یک دیگر  به  سبد  یک 
باشد، وابستگی های دیگری نیز شکل می گیرد. برای مثال، یک 
سامانه ی حمل ونقل بین شهری را در نظر بگیرید. در این گونه 
APIها معمولا پارامترهایی وجود دارد که باید به صورت استاندارد 
وارد شود. مثلا پارامتر »نام شهر« معمولا با یک »کد« مشخص 
می شود. در نتیجه، شما پیش از اینکه هرگونه API داشته باشید، 
باید یک نظام استاندارد برای کدهای شهرها ایجاد کنید. حال 
تصور کنید ده ها API قرار است از این نظام استاندارد کدگذاری 
استفاده کنند. بنابراین، تهیه ی نظام کدگذاری پیش از طراحی 

APIها یک الزام خواهد بود. 

اما  ماژولار هستند،  اینکه  با  APIها  باید گفت که  نتیجه،  در 
سطحی از پیوستگی و یکپارچگی را به صورت درونی خواهند 

داشت. حال باید چه کرد؟
و  کنید  تهیه  پیش نویس  سبد  یک  می توانید  مواقع  این  در 
بگیرید.  را در نظر  پارامترهای ورودی و خروجی هر سرویس 
بدین ترتیب، می توانید وابستگی های پارامترهای هر سرویس را 
به گام های قبلی و بعدی مشخص کنید. هم چنین پارامترهایی 
را  دارند  وجود  شما  سرویس های  در  استاندارد  به صورت  که 
کدگذاری  یک  آن ها  برای  نیاز،  صورت  در  و  کرده  فهرست 

مشخص تعریف کنید. 
رهنگاشت سبد

سوال مهم اینجاست که چه زمانی می توان سبد را به بازار عرضه 
باید برای سبد APIهای  کرد؟ در پاسخ به این پرسش، شما 
خود، یک رهنگاشت تنظیم کنید. این رهنگاشت به شما می گوید 

چه زمانی وارد بازار شوید و چگونه سبد را توسعه دهید. 
»گانت چارت«  نظیر  زمانی  برنامه  یک  خود  نهایی  سبد  برای 

طراحی سبد APIها 
چه APIهایی را عرضه کنیم؟

رهنگاشت سبد چیست؟
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جدول 2. نمونه ی پیش نویس سبد APIها

ملاحظاتخروجی هاورودی ها

شماره ی تلفن همراهسرویس استعلام قبض
شناسه ی قبض و شناسه ی 

پرداخت
-

سرویس پرداخت قبض
شناسه ی قبض و 
شناسه ی پرداخت

وابستگی به گام قبلاطلاعات تراکنش پرداخت

سر ویس ثبت آنی پرداخت قبض
شناسه ی قبض

شناسه ی پرداخت
اطلاعات تراکنش پرداخت

وابستگی به گام قبلتاییدیه ی ثبت

تعریف کنید. هر API ابتدا به صورت داخلی توسعه داده می شود، 
تکمیل  از  پس  و  می شود  ارزیابی  و  تست  مرحله  وارد  سپس 

مستندسازی، می تواند به بازار عرضه شود. 
هنگامی که یک بسته شامل یک یا چند API داشته باشید که 
»وابستگی به غیر« نداشته باشند و در ستون ملاحظات، تمام 
وابستگی های آن ها فراهم باشد، می توانید به بازار وارد شوید. 
سپس می توانید طبق گانت چارت، سرویس های جدید را به بازار 

عرضه کرده و ارزش های جدیدی خلق کنید. 
در نظر داشته باشید که بسیاری از وابستگی ها ممکن است در 
گام اول آشکار نباشند. در مثالی که برای سرویس های پرداخت 
مواجه  »حل شده«  معمای  یک  با  آوردیم،  اول  همراه  قبض 
هستیم. در حالی که الزاماً فرآیندها این طور مشخص و بدیهی 
نیستند. همان طور که گفتیم، تا چند سال پیش، الزام »ثبت آنی 
پرداخت قبض« بدیهی نبود و کاربران برای ثبت پرداخت قبض 

خود به دفاتر خدمات مشترکان مراجعه می کردند.
متأسفانه یا خوشبختانه، روال استانداردی برای این موضوعات 
وجود ندارد و هوشمندی کسب وکاری سازمان ها در طراحی سبد 
است که به یاری آن ها می آید. اما به طور کلی، سبد سرویس های 
»سفر  پایه ی  بر  معمول  طور  به  سازمان،  توسط  عرضه شده 

مشتری« یا »منابع سازمان« ساخته می شوند. 

در رویکرد »سفر مشتری« می توانید از مشتریان بالقوه ی خود 
کمک بگیرید و از آن ها بپرسید سناریوی کسب وکاری مطلوب 
چگونه  را  »خوش تعریف«  سرویس  یک  آن ها  چیست؟  آن ها 
می بینند و در هر قدم، چه ورودی ها و چه خروجی هایی در اختیار 
دارند؟ سرویس های مکمل برای آن ها چیست و برای دریافت 
سرویس از شما، حداقل چه پارامترهایی باید پوشش داده شود؟ 
اما ممکن است مشتری کسب وکاری بالقوه برای سرویس های 
شما وجود نداشته باشد. در این صورت چه کنیم؟ در این موقع به 
سراغ طراحی تجربه ی کاربر نهایی می رویم. برای مثال، فرض 
دارد،  را  لباس  یک  خرید  قصد  که  هنگامی  مشتری  می کنیم 
چه قدم هایی را طی می کند و برای هر قدم، سرویس مناسبی 

طراحی می کنیم. 
در نگاه  »منبع محور«، سازمان APIها را بر مبنای منابع موجود 
با  معمولا  ایران،  در  شهرداری ها  مثال،  برای  می کند.  طراحی 
نگاه منبع محور خدمات خود را عرضه می کنند. این نگاه به ویژه 
برای سازمان های عمومی می تواند مفید باشد، چرا که »انتفاع 
تجاری« برای نهادهای عمومی نباید معیار ارائه ی سرویس قرار 
گیرد. اما باید در نظر داشت که نگاه منبع محور به احتمال بسیار 
که  چرا  شد.  خواهد  سرویس ها  تجاری  شکست  موجب  زیاد، 
بسیاری از سرویس های قابل ارائه، طبق آنچه در بخش »ارزیابی 
بازار« دیدیم، جذابیت بازاری خاصی نخواهند داشت. برای مثال، 
قبور  داده های  حاضر،  حال  در  مشهد  و  تهران  شهرداری های 
با  که  سرویسی  می کنند.  عرضه   API طریق  از  را  متوفیان 
استقبال بسیار ضعیف مواجه شده است. اگر از منظر کاربر، چنین 
سرویسی را بررسی کنید، خواهید دید که یک پنل جست وجو 
 API برای چنین سرویسی کفایت می کند و ارائه ی آن در قالب

احتمالا به لحاظ تجاری موفق نخواهد بود. 

متأسفانه در بسیاری موارد، APIها در 
سناریوهای کسب وکاری با یک دیگر ترکیب 
می شوند و امکان عرضه ی یکی از آن ها به 
تنهایی وجود ندارد. به عبارت دیگر، وقتی 

سبد به صورت نظام یافته طراحی نشود، 
ممکن است ارزش خلق شده توسط آن ابتر 

بماند.
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راهبرد قیمت گذاری سرویس
تعیین راهبرد قیمتی سرویس 

ملاحظات متعددی را در پی دارد. 

اکنون می دانیم چه سرویسی را با چه راهبردی و برای چه بازار 
هدفی قصد داریم عرضه کنیم. بدین ترتیب، سوال های اساسی 

برای قیمت گذاری پاسخ داده شده است. 
کلی  طور  به  می پردازیم.  قیمت گذاری  کلی  مبانی  به  اکنون 
می توان از منظر ساختار هزینه ی سرویس، APIها را به چهار 

دسته تقسیم کرد:
API .1های درآمدزا: این APIها از جنس فروش سرویس 
هستند و خود، متضمن درآمد هستند. برای مثال، فرض کنید 
که شما مالک یک شرکت بیمه هستید و ثبت بیمه ی شخص 
ثالث خودرو را به صورت API در اختیار یک کارگزار قرار 
دهید. این کارگزار به ازای هر فراخوانی، می تواند 4 درصد 
و  دریافت کرده  کارمزد  به عنوان  را  بیمه  ثبت  از هزینه ی 
مابقی مبلغ را به حساب شما منتقل  کند. در این گونه API ها، 
طراحی  انتفاع  یا  درآمد  تسهیم  به صورت  مالی  سناریوی 

فریمیوم

رایگان

غیررایگان

تسهیم درآمد و 
انتفاع

اهمیت 
استراتژیک دیتا

رقابت

APIاکوسیستم

درآمد محورهزینه محور

شکل 7
API مدل های درآمدی

عوارض،  پرداخت  قبوض،  پرداخت  سرویس های  می شود. 
و  سیم کارت  شارژ  فروش  بیمه،  فروش  اقساط،  پرداخت 
بسته ی اینترنت و... از این دست هستند. پس در صورتی که 
چنین سرویس هایی را در پورتفوی خود دارید، باید سناریوی 
مالی مجزایی را برای آن ها طراحی کنید. چرا که نمی توانید به 
سادگیِ »فروش خدمت« و »ثبت فاکتور« با این سرویس ها 

برخورد کنید. 
2. سرویس های غیررایگان: این سرویس ها معمولا با سناریوی 
هزینه ای مشخصی فروخته می شوند و مشتری به ازای هر 
فراخوانی )یا تعداد مشخصی فراخوانی(، هزینه ی مشخصی را 
پرداخت می کند. دقت داشته باشید که اگر سازمان شما تابع 
قوانین خاصی است، ممکن است در قیمت گذاری سرویس ها 
اختیاری نداشته باشید یا حداقل، نیازمند تایید قیمت گذاری 
توسط نهادهای دیگر باشید. مثلا یک کمیته، یک کارگروه 
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یا شورای مشخص، وظیفه ی قیمت گذاری سرویس های شما 
را به عهده دارد و شما باید تایید این نهاد را دریافت کنید. از 
طرف دیگر، ممکن است بنا به ملاحظات فرادستی، موظف 

به ارائه ی سرویس رایگان باشید. 
ترکیبی  به صورت  این سرویس ها  3. سرویس های فریمیوم: 
افرادی  رایگان و غیررایگان عرضه می شوند و  از سرویس 
که بخواهند به شیوه ی خاصی از سرویس استفاده کنند، باید 
APIهای  از  بسیاری  مثلا،  کنند.  پرداخت  را  آن  هزینه ی 
عمومی موجود روی وب، بر مبنای دفعات فراخوانی محدود 
می شوند. کاربر رایگان می تواند تا سقف روزانه 100 فراخوانی 
باید  باشد،  نیاز  بیشتری  تعداد فراخوانی  اگر  اما  انجام دهد، 
روی  است  ممکن  محدودیت  این  شود.  پرداخت  هزینه ای 
امکانات خاصی اعمال شود. مثلا سرویس پیش بینی وضع 
دمای  بتواند  است  ممکن  عادی  کاربر  کنید.  تصور  را  هوا 
هوا و وزش باد را دریافت کند، اما شدت رطوبت و بارندگی 
به صورت رایگان در اختیار وی قرار نمی گیرد. شما در طراحی 
سرویس خود می توانید محدودیت های نظام فریمیوم را روی 

تعداد فراخوانی یا امکانات یا داده های خاصی اعمال کنید. 
بگیرید  تصمیم  است  ممکن  شما  رایگان:  سرویس های   .4
سرویس خود را به صورت رایگان ارائه دهید. این تصمیم بنا 

به سه دسته مصلحت سازمانی صورت می گیرد: 
- توسعه ی اکوسیستم: به منظور توسعه ی برند و گسترش 
را  سرویس  خود،  به  متصل  کسب کارهای  اکوسیستم 
حداکثریِ  جذب  رویکرد،  این  در  می دهید.  ارائه  رایگان 
درآمدیِ  مدل های  بعداً  و  است  اولویت  در  کسب وکارها 

دیگری تعریف می شوند. 
- رقابت: اگر رقیب شما سرویسی را رایگان یا ارزان عرضه 
می کند، شما احتمالا باید به سراغ ارائه ی سرویس رایگان 
بروید. در این نقطه، شما مزیت اولین بازیگر را از دست 

داده اید و تابع بازیِ بازار هستید. 
به  را  دیتا  از  انبوهی  با خود  از سرویس ها  بسیاری  دیتا:   -
همراه می آورند. برای مثال، شرکت های خدمات پرداخت 
)PSP ها(، اشراف اطلاعاتی کاملی نسبت به تراکنش های 
تمام درگاه های پرداخت دارند. این اشراف در کسب وکار 
شما ممکن است آن قدر ارزش ایجاد کند که تصمیم به 

ارائه ی سرویس رایگان بگیرید. 

ملاحظات دیگری در قیمت گذاری
در نظر داشته باشید که قیمت گذاری سرویس ها یک موضوعِ 
»وابسته به مسیر« است. بدین معنا که شما اگر با یک راهبردِ 
قیمتی وارد شوید، احتمالا نمی توانید به سادگی راهبردِ خود را 
رصد  را  شما  قیمتیِ  رفتار  دقت  به  بازار،  که  چرا  دهید.  تغییر 

می کند. 
فرض کنید با قیمت گذاری بسیار بالا به بازار وارد می شوید و 
پس از شکست تجاری، تصمیم به کاهش قیمت می گیرید. شما 
با این کار، یک پیام واضح به بازار می دهید: »سرویس ما آن قدر 

نمی ارزید!« 
در مقابل، اگر با قیمت گذاری پایین به بازار وارد شوید، مشتریان 
از قیمت عادت می کنند و حتی ممکن است رقبا  به سطحی 
مجبور شوند قیمتِ خود را کاهش دهند، پس احتمالا در یک 
بازه ی قیمتی مشخص )که پایین تر از مقدار بهینه است( قفل 

می شوید. 
حال چه باید کرد؟ برای پرهیز از این اتفاقات، این گام ها را دنبال 

کنید:
- پیش از ورود به بازار، حتماً مطالعات عمیق بازار انجام دهید. با 
مشتریان بالقوه مصاحبه کنید و از آن ها بپرسید چقدر حاضرند 

برای سرویسی با این مشخصات هزینه کنند؟
با  و  نکنید  به صورت عمومی اعلام  را  امر، قیمت ها  بدو  - در 
رویکرد توافقی حرکت کنید. ببینید که مشتریان در نهایت با 
چه قیمتی با شما معامله می کنند. قیمتی که در آن مشتری از 
شما سرویسی خریده باشد، احتمالًا معتبرتر از هر قیمتی است 

که با مطالعات بازار به دست می آید! 
- متأسفانه یا خوشبختانه هنوز بسیاری از سرویس ها در ایران 
عرضه نشده اند و بسیاری از مواقع، شما اولین بازیگر هستید. 
با  سادگی  به  شما  باشد،  داشته  وجود  بازار  در  رقیبی  اگر 
تحلیل رقبا به قیمت گذاریِ صحیح می رسید، اما در شرایطی 
بروید.  خارجی  موارد  سراغ  به  باید  ندارد،  وجود  رقیبی  که 
عواملی  با  می توانید  را  خارجی  سرویس های  قیمت گذاری 
به  سرویس  هزینه ی  نسبت  یا  خرید،  قدرت  برابری  نظیر 

حقوق ماهیانه ی یک کارمند، تعدیل کنید. 
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API ساختار و منطق قیمت
قیمت گذاری صحیح سرویس، کلید فروش موفق شماست. 

منطق  کنید،  تعریف  »غیررایگان«  سرویس  دارید  قصد  اگر 
از  پیش  کند.  لحاظ  را  عامل  چندین  باید  شما  قیمت گذاری 
تمایل  حداکثر  و  مشتری  برای  ارزش  خلق  به  باید  چیز،  هر 
مشتری برای پرداخت هزینه فکر کنید. پیش از این، درباره ی 
می کنیم.  تاکید  آن  بر  مجدداً  و  کردیم  موضوع صحبت  این 
قیمت گذاری سرویس شما با هر منطق و ساختاری که صورت 
گیرد، نباید از »ارزشی« که برای مشتری خلق می کند، قیمت 

بالاتری داشته باشد.
از سوی دیگر، سرویس برای شما هزینه ی تمام شده ای خواهد 
کنار  )در  هزینه ها  این  از  اولیه ای  تخمین  می توانید  و  داشت 
منافع مالی یا راهبردی سرویس( داشته باشید. در این نقطه، 
می توانید یک »حداقل« هزینه برای سرویس در نظر بگیرید. 
در  سقف هایی  و  کف  و  فاکتورها  چنین  اینکه  فرض  با   
قیمت گذاری  وارد  می توانید  شما  شده اند،  لحاظ  قیمت گذاری 

شوید. 
ارکان قیمت گذاری عبارتند از: 

1. مدل کلی: به طور کلی می توانید از مدل »پرداخت به ازای 
مدل،  این  کنید.  استفاده  پایه ای  مدل  عنوان  به  استفاده« 
انعطاف پذیری بالایی به مشتری می دهد و مشتری می تواند 
به سادگی هزینه های خود را محاسبه کند. چالش این مدل 
که به آن Pay-as-you-go نیز گفته می شود، این است که 
سرویس دهنده نمی تواند تخمینی از دفعات فراخوانی توسط 
ثابت  بسته های  تعریف  دیگر،  مدل  باشد.  داشته  مشتری 
)مثلا 1000 فراخوانی( است. این مدل، به سرویس دهنده 
اجازه می دهد پیش بینی دقیق تری داشته باشد و روال مالی 
نهایت،  در  است.  آسان تر  فاکتور،  صدور  لحاظ  به  نیز  آن 
استفاده  ترکیبی  مدل  از  سرویس دهندگان  از  بسیاری 
که سرویس پس  است  این  ترکیبی  مدل  مزیت  می کنند. 
از پایان یافتن یک بسته، قطع نمی شود و مشتری می تواند 
بسته های  کند.  دریافت  بالاتر(  قیمت  )با  را  خود  سرویس 

اینترنت همراه در ایران با این منطق ارائه می شوند. 

2. فرکانس محاسبه: بسته به حجم فراخوانی ها ممکن است 
روزانه،  را  هزینه  محاسبه ی  فرکانس های  بگیرید  تصمیم 

ماهانه، فصلی و حتی سالانه در نظر بگیرید. 
می فروشید،  عادی  سرویس  یک  که  حالتی  در  محصول:   .3
قیمت گذاری می تواند به ازای فراخوانی سرویس و دریافت 
پاسخ آن معنا پیدا کند. اما هنگامی که API همراه با یک 
محصول  یک  واقع  در  و  می شود  عرضه  بیرونی  خدمت 
پرداخت  مدل  می شود،  خریداری   API طریق  از  بیرونی 
مثلا  شود.  اعمال  مختلفی  نقاط  به  است  ممکن  هزینه 
سناریوی درخواست پیک از طریق API را در نظر بگیرید. 
و  سرویس  درخواست  برای  است  ممکن  سناریو  این  در 
این  تمام  اما  شوند.  فراخوانی   API چند  آن،  نهایی سازی 
APIها رایگان هستند و هزینه در زمانی دریافت می شود 
به مقصد رسیده است. در واقع ممکن است  که محصول 

سناریوی پرداخت اساساً از مسیر API عبور نکند. 

هـشـدار!!!!
پیش از تعیین مدل قیمت گذاری، 

زیرساخت های مالی شرکت خود را بررسی 
کنید. ببینید شرکت شما با چه شیوه هایی 

برای صدور فاکتور سازگارتر است؟ 
نظام های مدیریت مالی سنتی در ایران، 

آمادگی لازم برای پذیرش پیچیدگی های 
 API محاسبه ی درآمدها و هزینه های
را ندارند. این امر در آینده ممکن است 

دامن گیر کسب وکار شما بشود. پس در 
این مسیر، حتمـــا با واحد مالی سازمان 

هماهنگ باشید!
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از کجا شروع کنیم؟
برای سازمان هایی که امروز به حوزه ی API وارد می شوند

اگر API برای سازمان شما مفهوم نویی است، بهتر است پیش 
از توسعه ی API و عرضه ی آن، به سراغ استفاده از API بروید 
و تجربه ی استفاده از API را به عنوان یک مشتری مشاهده 
کنید. در گام بعد می توانید APIهای داخلی توسعه دهید و از 

APIها در لایه ی داخلی کسب وکار خود بهره ببرید. 

را  فنی لازم  توان  و  دارید  کافی  آشنایی   API مفاهیم  با  اگر 
در  بروید.   API عرضه ی  سراغ  به  می بینید،  خود  سازمان  در 
خود   همکاران  شبکه ی  برای  APIهایی  می توانید  اول  گام 
اولیه را انجام دهید. در این فضا شما  ارائه دهید و تست های 
برطرف   API را در زمینه ی می توانید چالش های داخلی خود 
کنید، ساختارها و فرآیندهای لازم را مستقر کرده و برای عملیات 

گسترده تر آماده شوید. 
پلتفرم ها  به سراغ  بازار، می توانید  با  مواجهه  در  قدم  اولین  در 
بروید. پلتفرم ها این فرصت را در اختیار شما قرار می دهند در 
اولین قدم، با بازار در تماس باشید و به عنوان عرضه کننده ی 
کنترل  فروش،  عملیات  هم چنین  آن ها  شوید.  دیده   API

دسترسی و پشتیبانی را مدیریت می کنند. 
در گام بعد، می توانید به سراغ توسعه ی پلتفرم داخلی خود بروید. 
این پلتفرم می تواند شروع فصل جدیدی در کسب وکار شما باشد 
و جایگاه جدیدی در زنجیره ی ارزش به کسب وکار شما ببخشد. 
هزینه های  نظر  از  پلتفرم  مالکیت  که  باشید  داشته  نظر  در 
سرمایه گذاری و عملیاتی، فاصله ی بسیار زیادی با گزینه های 
در  نیز  قابل توجهی  راهبردی  مزایای  اما  دارد.  دیگر  راهبردی 
بر داشته و به شما اجازه می دهد پیش گذارد ارزش جدیدی به 
ثالث،  پلتفرم  است یک  مثال، ممکن  برای  کنید.  بازار عرضه 
تمایلی به ارائه ی برخی سرویس های نوین شما نداشته باشد، اما 
مالکیت پلتفرم به شما اجازه ی آزمایش و اکتشاف می دهد. در هر 
 API صورت، مالکیت پلتفرم از بالاترین سطوح بلوغ در مدیریت

محسوب می شود و در کوتاه مدت دست یافتنی نیست.
حلقه ی  مسیر،  این  تمام  در  که  می کنیم  پیشنهاد  نهایت،  در 
بازخورد را در نظر داشته باشید. پیوسته از بازار بازخورد دریافت 

پیش روترین  کنید. حتی  بهینه سازی  را  و محصول خود  کرده 
سازمان ها در ایران، هنوز با سطوح بلوغ جهانی در این زمینه 
فاصله دارند و فضای بسیار زیادی برای توسعه و بهینه سازی در 

این بازار وجود دارد. 
در نظر داشته باشید که مدیریت راهبردی API مانند هر امر 
دیگری در حوزه ی کسب وکار، تابع هزاران عامل اقتضایی است 
این  در  آنچه  باشد.  شما  سازمان  به  منحصر  است  ممکن  که 
سند مطرح شد، تنها پیش نویسی برای مسیر کلی شماست و 
هر سازمان بنا به تجربه و اقتضائات خود، ممکن است فرآیند 
مجزایی را طی کند. در نتیجه، اعتماد به هیچ قالبِ از پیش آماده ای 
نمی تواند برای تمام سازمان ها کارگشا باشد و هیچ شاه کلیدی 

برای حل مسائل تمامِ سازمان ها وجود ندارد. 

API داخلی

API بیرونی

پلتفرم

تجربه استفاده

توسعه
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راه بی بازگشت
ورود به حوزه ی API چه پیامدهایی برای سازمان شما دارد؟

مسیر عرضه ی API، یک راه بی بازگشت است. یعنی اگر به 
آن ورود کردید و جای پایی برای خود یافتید ـ یعنی سازمان 
دیگری سرویس های شما را دریافت کرد ـ دیگر نمی توانید از 
باید گفت که خروج شما هزینه های  آن خارج شوید. حداقل 

سنگینی خواهد داشت. ماندن هم البته بی هزینه نیست. 
هزینه های ماندن

 API عرصه ی  در  »حضور«  هزینه های  به  باید  ابتدا  در 
شما   API برای عرضه ی  شد،  گفته  که  همان طور  بپردازیم. 

سه دسته منابع را درگیر می کنید:
1. منابع انسانی

2. زیرساخت سخت افزاری
3. زیرساخت نرم افزاری

تمام این زیرساخت ها برای شما هزینه بر هستند و تا مدت ها 
پس از عرضه ی API به نقطه ی سربه سر نمی رسند. چرا که 
دریافت  و  است  پایین  بسیار  معمولا  فراخوانی  هر  هزینه ی 
را  فوق  هزینه های  که  است  بالا  بسیار  تعداد  در  فراخوانی 
انجام  ساده  بسیار  محاسبه ی  یک  بیایید  می دهد.  پوشش 
دهیم. فرض کنیم هزینه ی هربار فراخوانی سرویس به طور 
میانگین 100 تومان باشد )که رقم مناسبی است( و سازمان 
به  تومان  میلیون   10 ماهیانه  حقوق  با  کارشناس  یک  تنها 
ماهیانه  سربار،  با  )که  باشد  داده  تخصیص  API ها  مدیریت 
جمعاً 20 میلیون تومان هزینه دارد(. برای پوشش این هزینه، 
شما نیازمند 200 هزار فراخوانی ماهانه هستید. اگر این رقم 
را به روز بشکنید، به رقمی در حدود 6700 فراخوانی روزانه 

می رسید. آیا سرویس شما این قدر تقاضا دارد؟
در امتداد همین مثال، فرض کنیم که تنها موفق به جذب یک 
مشتری شده اید که با فراخوانی روزانه 500 مرتبه، کسب وکار 
خود را به این سرویس گره می زند. این رقم ماهیانه 3 میلیون 
خالص،  طور  به  شما  می کند.  ایجاد  شما  برای  درآمد  تومان 
به  سرویس  این  تا  می کنید  زیان  تومان  میلیون   17 ماهیانه 

دست مشتری برسد. 

توجه داشته باشید که هزینه های ارائه ی سرویس بسیار بیش 
از این ها خواهد بود. توسعه، نگهداشت، مدیریت مالی، مدیریت 
فرآیندی، پشتیبانی و... همگی بارهایی بر دوش سازمان شما 
هستند و تا زمانی که سرویس ها »زنده« باشند، شما باید این 

هزینه ها را پرداخت کنید. 
به ویژه که به طور معمول، سرویس ها را باید عطف به تغییرات 
دیگر در محیط داخلی و بیرونی، به روز نگاه دارید و این تغییرات 
نیز خود هزینه های جدیدی در پی دارند. مثلا در به روزرسانی 
سرویس ها باید مراقب »سازگاری با نسخه های پیشین« باشید؛ 
بدین معنا که مشتریان نسخه های قبلی سرویس، نباید ناگهان 
سرویس ها  در  مهاجرت  و  تغییر  هرگونه  بمانند.  خالی  دست 
می تواند چالش های متعددی را در زمینه ی پشتیبانی و ارتباط 

با مشتریان ایجاد کند. 
هزینه های رفتن

تصور کنید که امروز شما به شبکه ای از کسب وکارها متصل 
شده اید، اما به دلیل هزینه های بالای نگهداشت سرویس ها، 

قصد دارید سرویس های خود را خاموش کنید. 
کسب وکارهای شبکه ی همکار شما، مدل کسب وکار خود را بر 
مبنای سرویس های شما طراحی کرده اند و در سطح حداقلی 
و در صورت امکان، مجبور به مهاجرت به رقبا هستند. حتی 
ممکن است مجبور به تغییر مدل های درآمدی یا سناریوهای 
پی  در  هزینه  آن ها  برای  امر  این  شوند.  مشتری  تجربه ی 
خواهد داشت. در نتیجه، تصویر و اعتبار برند شما در حوزه ی 

API قطعاً تحت تأثیر قرار خواهد گرفت. 

با تمام این اوصاف باید گفت که پیش از ورود به این حوزه، 
و  حوصله  و  صبر  آیا  بسنجید.  دقت  به  را  موضوع  جوانب 

بودجه ی لازم برای ورود به این عرصه را در اختیار دارید؟ 
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به دنیای پلتفرمی خوش آمدید
APIها کسب وکار شما را در آینده به »پلتفرم« تبدیل می کند

آن طور که دیدیم، این مسیر بسیار پر پیچ و تاب و دشوار است 
لقایش  به  را  آن  عطای  که  بدهند  ترجیح  سازمان ها  شاید  و 

ببخشند. اما این تمام ماجرا نیست. 
واقعیت این است که خواه ناخواه، APIها ستون تحول دیجیتال 
سازمان شما هستند و در تحول شما از یک کسب وکار سنتی 

به یک پلتفرم، نقشی کلیدی ایفا می کنند. 
»انتقال  برای  جدید  ابزاری  APIها  گفتیم،  که  همان طور 
تجاری  شبکه های  ابزار،  این  می شوند.  محسوب  ارزش« 
دیجیتال آینده را شکل می دهد و اگر تخصص کافی در آن 
در  دیگر،  عبارت  به  می مانید.  عقب  قافله  از  باشید،  نداشته 
دنیایی که شبکه های مختلف کسب وکاری از طریق API به 
با یک دیگر صحبت  این زبان  با  یک دیگر متصل می شوند و 
یک دیگر  با  طریق  این  از  نتوانند  که  سازمان هایی  می کنند، 

ارتباط بگیرند، از شبکه ها بیرون می مانند. 

باید   ،API به  »ورود«  هزینه های  محاسبه ی  در  بنابراین، 
سازمانتان  برای  نیز  را   API به  ورود«  »عدم  هزینه های 
محاسبه کنید. ببینید که در دنیای پساتحول، سازمان شما چه 

جایگاهی خواهد داشت؟
نگاه راهبردی به آینده ی سازمان

راهبردی  تحلیل  یک  دهید،  انجام  باید  مقطع  این  در  آنچه 
از آینده ی زنجیره ی ارزش سازمان است. برای شروع  کلان 
تهیه  و 2  تمام ذی نفعان در سطح 1  از  نقشه  می توانید یک 
تصور  را  ذی نفعان  این  با  موجود  ارتباطی  کانال های  و  کنید 

کنید.
در گام بعد، فرض کنید که یک دنیای تماما خودکار و پلتفرمی، 
این زنجیره ی ارزش به چه شکلی متحول می شود؟ اگر تحول 
کنار  را   API گزینه ی  می توانید  نکردید،  شناسایی  خاصی 

بگذارید. 

PA2

B3

PA1

B4

PB1

B1

PB2

B2

CA1

CA1

CB1

سازمان

سازمان

API

شکل 8
تحول زنجیره ی ارزش؛ به ساختار و مسیرهای ارتباطی توجه کنید.

تحول پلتفرمی

زنجیره سنتی

تأمین کنندگان
B و A در لایه های B و A مشتریان در لایه های

شبکه ی کسب وکارها در یک لایه

زنجیره پلتفرمی

در مدل کسب وکار پلتفرمی، سازمان در مرکز شبکه  یا اکوسیستمی 
از کسب وکارها قرار می گیرد که با یک دیگر تبادل ارزش می کنند. این 

تبادل ارزش ممکن است یک سویه یا دوسویه باشد. در اینجا بسیاری 
از مشتریان و تأمین کنندگانی که پیش از این نمی توانستند با سازمان 

مستقیما در ارتباط باشند، می توانند ارتباط مستقیم و آنی داشته 
باشند و بستر این ارتباط، احتمالا مبتنی بر APIها خواهد بود. در 

نگاه پلتفرمی، مشتریان نیز در سطح حداقلی، با آوردن »داده ها« و 
»تقاضا« خلق ارزش می کنند. 
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API رویکرد چابک در توسعه
رویکرد چابک چیست و چطور در حوزه ی API از آن استفاده کنیم؟ 

این پرسش که »چگونه باید فرآیند توسعه ی نرم افزار را مدیریت 
فناوری  حوزه ی  کسب وکارهای  ذهن  که  سال هاست  کرد؟« 
پاسخ  پرسش،  این  است.  کرده  مشغول  خود  به  را  اطلاعات 
نگاه  نام  به  جدید  نگاهی  پیش،  دهه  دو  از  اما  ندارد،  یکتایی 

»چابک« یا Agile به این حوزه راه یافته است. 
اوایل سال 2001 بود که عده ای از پیش تازان حوزه ی نرم افزار در 
یک آخر هفته گرد هم آمدند. آن ها از فرآیندهای کند و زمان بر 
عمیق  ارزش های  که  می کردند  احساس  و  بودند  شده  خسته 
نهفته در توسعه ی نرم افزار، در هیاهوی بروکراسی سازمانی گم 
شده است. آن ها در پایان این گردهمایی، این مانیفست را منتشر 
کردند که به نام »مانیفست چابک« شناخته می شود و تنها در 

68 کلمه، روح حاکم بر رویکرد چابک را بیان می کند: 
نرم افزار  توسعه ی  برای  بهتری  راه هایی  کشف  حال  در  »ما 
هستیم. ما در این مسیر، در کنار توسعه ی نرم افزار، به دیگران 
کمک می کنیم تا چنین کنند. ما برای تحقق این کار، ارزش هایی 

را در اولویت قرار داده ایم:
1. افراد و تعاملات مهم تر از فرآیندها و ابزارها هستند. 

2. نرم افزاری که کار کند از مستندات گسترده، مهم تر است. 
3. همکاری و هماهنگی با مشتری از مذاکرات قرارداد مهم تر 

هستند. 
4. پاسخ به تغییر، از دنبال کردن یک طرح مصوب مهم تر است. 
درست است که موارد سمت چپ مهم هستند، اما موارد سمت 

راست برای ما اهمیت بیشتری دارند.«
این مانیفست تنها روح حاکم بر رویکرد چابک است و پس از 
آن، چارچوب های متنوعی بر پایه ی این مانیفست ساخته شد. 
نام هایی نظیر »اسکرام« یا »کانبان« یا... در امتداد همین مسیر 

می آیند و چارچوب هایی هستند که بر این مبنا توسعه یافتند. 
هدف ما از مطرح کردن این مانیفست در اینجا، این نیست که 
بلکه  بگیریم.  پیش  در  را  چابک  رویکردهای  بنیادی  آموزش 
می خواهیم نگاهی گذرا به آن ها داشته باشیم تا مدیران با آن ها 

سازمان ها  بسیاری  در  که  باشند. مشکلی  داشته  اولیه  آشنایی 
رویکردهاست  این  با  مدیران  آشنایی  عدم  می شود،  مشاهده 
باید گفت که گاهی روح رویکرد چابک، در میان  و متأسفانه 

اصطلاحات تخصصی و نامفهوم گم می شود. 
نظیر  چابک  چارچوب های  از  یکی  تا  می کوشند  سازمان ها 
»اسکرام« را به ساختارهای سازمانی سنتی خود »بخورانند« و 
حاصل کار، چیزی نیست جز یک ترکیب ناهم خوان از نظام های 

بروکراتیک که روی سر هم سوار شده اند. 
فقدان تجربه در مورد رویکرد چابک، یکی از مهم ترین دلایل 
سازمان هایی  است.  رویکرد  این  اتخاذ  در  سازمان ها  شکست 
که به طور ناگهانی قصد می کنند به سراغ این رویکرد بروند و 
پروژه های بزرگی را با رویکرد چابک مدیریت کنند، معمولا با 

شکست مواجه می شوند. 
حال چه باید کرد؟ 

اگر شرکت شما یک مجموعه ی نرم افزاری است، قطعا بسیار 
بیش از این و پیش از این با رویکردهای چابک آشنایی دارید. 
ادامه می آید، راهکارهایی برای سازمان ها و مدیرانی  آنچه در 
است که با این رویکرد آشنایی ندارند. در ادامه، چند راهکار در 

این زمینه پیشنهاد می شود. 
کوچک شروع کنید. در ابتدای امر می توانید یک تیم حداکثر پنج 
نفره را با این رویکرد مدیریت کنید. بعد از گذشت چند هفته و 
مشاهده ی برون داد ها و چالش ها، می توانید برای بهبود شرایط 
کاری تیم و توسعه ی آن، قدم های بعد را بردارید. از سوی دیگر، 
با کوچک شروع کردن، می توانید اطمینان حاصل کنید که اگر 
در این مسیر شکست خوردید، پیامدهای گسترده ای در سازمان 

شما نخواهد داشت. 
به سراغ مشاور بروید. صدها »نسخه« برای رویکرد چابک 
وجود دارد و نسخه ای واحد برای تمام سازمان ها وجود ندارد. 
مشاوران مدیریت چابک می توانند در این مسیر با شما همراه 
شوند، نیازمندی های سازمان شما را شناسایی کرده و با دانش 

تخصصی خود، چارچوبی مناسب برای شما توصیه کنند. 
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البته دانش تخصصی مدیریت چابک ممکن است در سازمان 
اما  باشند.  آشنا  آن  با  شما  تیم های  و  باشد  داشته  وجود  شما 
مشاوران  و  است  فنی  همکاران  اختیار  در  دانش  این  معمولا 
می توانند پل ارتباطی میان تیم فنی و بدنه ی مدیریتی سازمان 
باشند و نیازمندی های چارچوب چابک را به سطوح بالاتر انتقال 

دهند. 
شاخص های جدید تعریف کنید. بسیاری از نظام های سنجش 
سنتی سازمان ها، نمی توانند پاسخگوی نیازهای توسعه ی نرم افزار 
باشند. معمولا در نظام های سنجش کسب وکاری، شاخص های 
درازمدتی ترسیم می شوند که سپس با شکست آن ها به فصول یا 
ماه ها، می توان اهداف کوتاه مدت را ترسیم کرد. اما در توسعه ی 
نرم افزار ممکن است اهداف این دوره اساسا با اهداف دوره ی 
بعد تفاوت داشته و شاخص های متفاوتی را در بر بگیرند. این 
امر در ابتدا ممکن است برای همکاران کسب وکاری سازمان ها 
جدید و حتی نامعقول باشد، اما بخشی از طبیعتِ توسعه ی چابک 

نرم افزار است. 
و  »افراد  بنگرید:  چابک  اصول  به  کنید.  توجه  رهبری  به 
تعاملات« از فرآیندها و ابزارها مهم تر هستند. پیام این جمله 
با  فرآیندها  از  بیش  چابک  تیم  سازمان ها چیست؟ یک  برای 
تکیه بر »رهبری« اداره می شود. در نتیجه، در انتخاب رهبر برای 
این تیم ها باید دقت دوچندانی داشته باشید. چرا که فرآیندها 

نمی توانند جور رهبری ضعیف را بکشند. 
پیوسته،  طور  به  کنید  سعی  نبرید.  یاد  از  را  مشتری  منظر 
خروجی های تیم های چابک را در معرض تماس مشتریان قرار 

دهید. برنامه نویس ها علاقه ی وافری به کار در محیط آکواریومی 
دارند. بسیاری از نرم افزارها مادامی که توسط مشتری به بوته ی 
نظر  به  کارآمد  و  پایدار  زیبا،  بسیار  نمی شوند،  گذاشته  آزمایش 
می رسند. اما آنچه واقعاً مسیر توسعه را مشخص می کند، بازخورد 
مشتری است. این مشتریِ آزمایشی که در ابتدای مسیر انتخاب 
می کنید، باید صبر و حوصله ی زیادی داشته و به سازمان شما 
یا  به سراغ یک سازمان »آشنا«  نتیجه  باشد. در  اعتماد داشته 
»متحد« بروید و از آن ها بخواهید نقش مشتری آزمایشی را برای 
محصول شما ایفا کنند. بی اغراق می توان گفت که بزرگ ترین 
اشتباه سازمان ها این است که پس از ماه ها و حتی سال ها توسعه، 
ناگهان و یک باره محصول خود را در معرض بازار قرار می دهند 
برای  سازمان،  تلاش  تمام  اندازه ی  به  بازار  که  دارند  انتظار  و 
محصول یا خدمت ارائه شده ارزش قائل باشد. اتفاقی که متأسفانه 

رخ نمی دهد؛ اگر نگوییم هرگز، باید بگوییم به ندرت. 
تحول را همه  جانبه بنگرید. وقتی گفتمان جدیدی برای مدیریت 
ابزارها،  بپذیرید.  کمال«  و  »تمام  را  آن  باید  می کنید،  تعریف 
فرآیندها، رویکردها و هرچه سازمان را به گذشته پیوند می زند، 
کنار بگذارید. وگرنه سرنوشت »شترگاوپلنگ« در انتظار سازمان 
شماست. در جایگاه پیش بینی نمی توان گفت که اتخاذ رویکرد 
چابک دقیقا با کدام ساختار یا فرآیند یا فرهنگ در سازمان شما 
ناسازگار خواهد بود. این ناسازگاری ها در عمل آشکار می شوند و 
باید در مقابل آن ها قاطعانه تصمیم بگیرید. یا چابک، یا سنتی. 

تله ی هزینه ی از دست رفته را در نظر داشته باشید. یکی از 
تله های مهم تصمیم گیری که نوآوری و چابکی را در نطفه خفه 
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می کند، تله ی هزینه های از دست رفته است. این تله اشاره به 
اشتباه  برای یک هدف  قابل توجهی  دارد که هزینه ی  مواقعی 
صورت گرفته است، اما سازمان )یا فرد( در برابر پذیرش بیهودگی 
این هزینه و تلاش، مقاومت می کند. در نتیجه، در مسیر قبلی 
ارائه  قابل  به یک خروجی  تا حداقل  ادامه می دهد  به حرکت 
تولید رب  است خط  قرار  بزنیم: شما  مثالی  بیایید  یابد.  دست 
گوجه تأسیس کنید، اما در میانه ی راه متوجه می شوید که باید 
مربا تولید کنید. بسیاری از سازمان ها، اگر ماشین آلات مورد نیاز 
رب گوجه را خریده باشند، دشوار می توانند اشتباه خود را بپذیرند 
و زیان را در لحظه متوقف کنند. آن ها خط تولید رب گوجه را 
تاسیس می کنند و تلاش می کنند تا سناریوی کسب وکاری را با 
تصمیم خود، یعنی کارخانه ی رب سازی هم خوان کنند. رویکرد 
چابک، دقیقا در مقابل این مسیر قرار دارد. شما باید بتوانید به 
سرعت به تغییرات پاسخ دهید، حتی اگر به معنای دور ریختن 

بسیاری از تلاش های پیشین باشد. 
با این کلمات خارجی چه کنیم؟

رویکرد چابک از دور بیشتر به یک »تحول فرهنگی« می ماند 
تا یک تحول فرآیندی و تخصصی. باید گفت که رویکرد چابک 
برای مدیرهای  و  بالا دست جنبه ی»فرهنگی«  برای مدیران 
عملیاتی جنبه ی »فرآیندی« و »تخصصی« دارد. اما منظور از 

این جنبه ی تخصصی چیست؟ 
فرض کنید که می خواهید روش »اسکرام« را در سازمان خود 
چابک  مانیفست  روح  بر  تنها  نه  روش،  این  کنید.  پیاده سازی 
تکیه می کند، بلکه ساختار سازمان، ساختار برنامه ریزی، ساختار 
تعامل، شرح شغل و حتی تکنیک های برگزاری جلسات را نیز 
در اختیار مدیران می گذارد. در نتیجه باید گفت که پیاده سازی 
یک رویکرد چابک در سطح عملیاتی، علاوه بر تحول فرهنگی، 
نیازمند دانش تخصصی و فرآیندی است. این دانش را همان طور 
که گفته شد، باید از متخصصان آن جویا شوید )مثلا به سراغ 

مشاور بروید(. 

در واقع، پس از صحبت های اولیه و درک زیبایی های رویکرد 
چابک، شما با انبوهی از کلمات و اصطلاحات تخصصی مواجه 
می شوید یا جایگاه های شغلی جدیدی را می بینید که نظام منابع 
انسانی سازمان شما با آن آشنایی ندارد. عباراتی مانند: اسپرینت، 
به  مربوط  این ها  و...  اسکرام مستر  بک لاگ،  محصول،  مالک 
همان دانش تخصصی و فرآیندی هستند که به کمک یادگیری 
و به کارگیری متخصصان حوزه ی چابک می توانید به سازمان 

خود بیافزایید. 
API توسعه ی چابک

در نهایت، API یک زیرساخت نرم افزاری است و روش های 
آن  به  می توانند  دیگری  نرم افزاری  پدیده ی  هر  مانند  چابک، 
اعمال شوند. آنچه در این مسیر اهمیت پیدا می کند، همگام سازی 
مسیر توسعه ی فنی API با آن چیزی است که در گام های قبل 

مطرح شد. 
برای  کسب وکاری  سناریوی  یک  که  هنگامی  مثال،  برای 
یک API طراحی شد، می توان به سرعت یک نمونه ی اولیه 
)پروتوتایپ( از آن API را تهیه کرد و برای یک آزمون اولیه ی 
کسب وکاری در اختیار مشتری آزمایشی قرار داد. بدین ترتیب 
بازخورد کوتاهی را شکل داد که می توانند  می توان حلقه های 

بینش عمیقی را به راهبرد کلان سازمان تزریق کنند. 
نیست  این  در   API چابک  توسعه ی  چالش  دیگر،  عبارت  به 
که متد اسکرام را چگونه به توسعه ی API اعمال کنیم؟ سوال 
در  چابک،  رویکرد  از ظرفیت های  که چطور  است  این  اصلی 
این  این سوال  به  پاسخ  بهره  بگیریم و  خود   API کسب وکار

است:
ایده های کسب وکاری خود را به سرعت پیاده سازی کرده و از 
بازار بازخورد بگیرید. اولین محصول حداقلی که »کار« می کند 
را به بازار عرضه کنید و ببینید چه اتفاقی می افتد؟ یک کمپین 
ندارد(  برای سرویسی که وجود  بازاریابی )حتی  بسیار کوچک 

برگزار کنید و ببینید آیا تلفن ها به صدا در می آیند؟ 
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شن بازی با APIها
»سندباکس« چیست و چه کاربردی در توسعه API دارد؟

مفهوم  نرم افزار،  توسعه ی  در  مهم  بسیار  مفاهیم  از  یکی 
»معنای  اینکه  دلیل  به  مفهوم،  این  است.  سندباکس 
نرم افزاری دیگری  مفاهیم  از  بسیاری  با  دارد،  کسب وکاری« 

که از زبان توسعه دهندگان می شنوید، مجزاست. 
از ماسه  »سندباکس« به زبان فارسی یعنی همان فضای پر 
می شوند  مشغول  آن  در  اسباب بازی هایشان  با  کودکان  که 
نرم افزار،  فضای  در  می سازند.  خود  برای  شنی  قلعه های  و 
همواره یک »محیط آزمایشی« برای توسعه ی نرم افزارها در 
نظر گرفته می شود و تغییرات، پیش از اعِمال در محیط های 

عملیاتی، در این فضا مورد آزمایش قرار می گیرند. 
حال چرا در یک مستند کسب وکاری این قدر روی این مفهوم 
فنی تأکید می کنیم؟ فرض کنید شما API بیمه ی  شخص ثالث 
را در اختیار کسب وکارها قرار داده اید. اکنون یک کسب وکار 
قصد دارد با دریافت این سرویس از شما، یک درگاه آنلاین 
در  است  این شرکت ممکن  ایجاد کند.  بیمه  فروش خدمات 
طول فرآیند پیاده سازی سرویس ها نیازمند 20 مرتبه فراخوانی 
سرویس باشد و حداقل نیاز دارد چند سفارش موفق ثبت کند. 

باید چند بیمه ی شخص ثالث  به عبارت دیگر، مشتری شما 
)که احتمالا هر یک قیمتی در حدود دو میلیون تومان دارد( 
در  شود.  تکمیل  خدمت  پیاده سازی  تا  کند  خریداری  شما  از 
دریافت  برای  آزمایشی  محیط  یک  است  بهتر  شرایط،  این 
API طراحی کنید تا مشتریان بتوانند در آن محیط، تست و 

پیاده سازی سرویس را انجام دهند. 
APIهای  آتی  نسخه های  ارائه ی  برای  طریق،  همین  به 
کنید.  استفاده  از محیط های »سندباکس«  می توانید  نیز  خود 
مثلا نسخه ی دوم APIها را در محیط غیرعملیاتی در اختیار 

همکاران قرار دهید تا آن ها را تست کنند. 
تأکید بر این مفهوم به این علت است که ممکن است همکاران 
فنی شما در معماری خود، این مهم را از یاد ببرند. اما به خاطر 
داشته باشید که این امر برای شما در کنار اهمیت فنی، تبعات 

کسب وکاری جدی خواهد داشت. 
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کلام آخر
نگاهی به تمام آنچه گفته شد

به پایان این دفتر رسیدیم. در اینجا می کوشیم تا با یک مرور کلی بر تمام آنچه در این مستند دیدیم، یک چک لیست راهبردی 
برای مسیر API سازمان شما فراهم کنیم:

جدول 2. چک لیست راهبردی APIها

پرسش ها، گزینه ها، ملاحظات و خروجی هاگام

ارزیابی درونی
 :API انتخاب نوع
1. استعلامی )دیتا(

API 2. خدمات مبتنی بر

زیرساخت های موجود 
سازمانی:

1. منابع انسانی
2. سخت افزار

3. نرم افزار

الزامات فرادستی
 )بایدها و نبایدها(:

1. رگولاتوری
2. مأموریت سازمان

3. راهبرد سازمان

ارزیابی بازار

تعداد و فرکانس 
فراخوانی:
API .1پذیر

API .2ناپذیر

تعداد مشتری:
1. کمتر از 10 )شبکه ی همکار(

2. بیشتر از 10 )رویکرد باز(

تمایل مشتر ی به پرداخت: 
مشخص شدن ارزش مالی 

سرویس

قدرت چانه زنی:
1. بازار رقابتی

2. بازار انحصاری

API گزینش راهبرد

انتخاب راهبرد: 
1. برون سپاری به پلتفرم 

2. عرضه ی مستقیم 
3. مالکیت پلتفرم 

4. ترکیبی

بر مبنای: 
1. تعداد مشتری در مقابل توان عملیاتی

2. روال و سناریوی استاندارد سرویس
3. بلوغ سازمان

4. جایگاه API در چشم انداز و راهبرد

طراحی سبد APIها
1. تدوین فهرست APIها

API 2. تعیین پارامترهای ورودی و خروجی هر
3. رهنگاشت عرضه ی API )گانت چارت(

راهبرد قیمت گذاری 
سرویس

APIهای درآمدزا 
-< شبکه ی 

کارگزاران

APIهای درآمدزا:
1. رایگان

2. فریمیوم
3. غیررایگان

ارزش راهبردی API رایگان:
1. دیتا

2. رقابت
3. اکوسیستم

مبنای قیمت گذاری:
1. رقابت

2. مطالعات بازار
3. آزمون بازار

ساختار قیمت گذاری

مدل کلی:
1. پرداخت به ازای استفاده

2. خرید بسته
3. مدل ترکیبی

شیوه ی پرداخت:
1. پیش پرداخت
2. پس پرداخت

فرکانس محاسبه:
1. روزانه

2. هفتگی 
3. ماهیانه

محصول و خدمت: 
قیمت گذاری بر مبنای 

سناریوی خدمت بیرونی

ارزیابی مالی و 
راهبردی

)API 1. نگارش برنامه مالی ورود )هزینه های ورود به
2. نگارش برنامه ی عدم ورود )ارزیابی پیامدهای راهبردی(

3. ارزیابی سناریوهای مرزی )ورود ناموفق(

کاربست رویکرد 
چابک

1. کوچک شروع کنید 2. به سراغ مشاور بروید 3. شاخص های جدید تعریف کنید 4. به رهبری توجه کنید 5. منظر 
مشتری را از یاد نبرید 6. تحول را همه جانبه بنگرید 7. هزینه ی فرصت را از یاد نبرید 8. روال های تست و آزمایش 

)سندباکس( داشته باشید
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پادیوم به عنوان بخشی از مأموریت خود در حوزه ی توسعه اکوسیستم و گفتمان سازی، 
اسناد و گزارش های موسسات معتبر بین المللی را که به صورت آزاد منتشر شده اند، 

به صورت رایگان در اختیار فعالان اکوسیستم دیجیتال ایران قرار می دهد. 

باز و نقش API در  بانکداری  با مفاهیم  آشنایی  برای  گزارش ها منابع مناسبی  این 
اکوسیستم مالی هستند. تا کنون دو گزارش از این دست توسط پادیوم منتشر شده که 

نسخه ی دیجیتال آن ها در کانال تلگرام پادیوم در دسترس است. 

1. گزارش »بانک ها چگونه می توانند در اقتصاد API شکوفا شوند؟« که توسط موسسه ی 
اکسنچر منتشر شده است. در این گزارش، به چگونگی تحول درونی بانک ها در مسیر 
تحول به سمت بانکداری باز و APIمحور پرداخته می شود. در این گزارش می خوانیم 
که چطور ارکان تکنولوژی، حاکمیت سازمانی و... دست به دست هم می دهند تا 

بانک ها سفر دیجیتال خود را با موفقیت سپری کنند. 

 pwc 2. گزارش »گذار به مدل کسب وکار پلتفرمی در بانکداری« که توسط موسسه ی
منتشر شده است. این گزارش به چیستی مدل کسب وکار پلتفرمی در بانکداری 
می پردازد و نشان می دهد مدل کسب وکار بانک ها، مدل درآمدی آن ها و هم چنین 

تجربه ی مشتری چگونه در بانکداری پلتفرمی متحول می شوند. 

برای مطالعه بیشتر ، لینکدین پادیوم را دنبال کنید.
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با ما در ارتباط باشید

Info@podium.ir :پست الکترونیک
تلفن تماس: 02189518989

نشانی: تهران، پردیس، پارک فناوری پردیس
بلوار نوآوری 12، پلاک 12۳

عاطفه موفقی
راهبر کسب وکار
09۳66589۳54

مهدی ملکی فر
مدیر توسعه ی کسب وکار

09122۳0۳015

مهدی علیشیر
مدیر اجرایی

0917065۳220

شهروزه مقدم
مدیر امور مشتریان

091254845۳6


