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Abstract 

The current research was conducted with the aim of providing a model for the 

development of relationships with suppliers of consumer products in Abadan Oil 

Refining Company. The research method is qualitative and based on the grounded 

theory. To collect data, semi-structured interview was used and data analysis was done 

by Strauss and Corbin method and paradigm model. The statistical population was 

experts and managers with experience in Ibadan Oil Refining Company, from which 

a sample of 21 people was selected after reaching theoretical saturation. Sampling has 

been done theoretically and using targeted (judgmental) techniques. The results of the 

analysis of the data obtained from the interviews, during the process of open, central 

and selective coding, led to the creation of models of the development model of the 

relationship with the suppliers of consumer products in the Abadan Oil Refining 

Company based on the grounded theory, which ultimately provided a model for the 

development model Communication with suppliers of consumer products was 

identified. The findings of this research indicate that for the success of the 

development model of the relationship with the suppliers of consumer products, 

company managers can pay attention to the identified categories and subcategories 

and if they match the conditions of the company, from this category. use In addition, 

this research shows the need to pay attention to the development patterns of 

relationships with suppliers of consumer products. 
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 چکیده 
 در شرکت پالایش نفت آبادان محصولات مصرفی   کنندگان ارتباط با تأمین وسعه تارائه مدل با هدف  ،پژوهش حاضر 
از مصاحبه  ها، ی دادهبنیاد است. برای گردآور صورت کیفی و مبتنی بر نظریه داده ، بهپژوهشروش است.  انجام شده  

شد و تجزیه   ساختار نیمه ستفاده  شده  تراوس و کوربین س اها نیز به روش وتحلیل دادهیافته ا و مدل پارادیمی انجام 
ای مشتمل ن، نمونهادان بودند که از این میافت آبسابقه در شرکت پالایش ن، خبرگان و مدیران بایجامعه آماراست. 
های روش نظری و با اسییتفاده از تینی  گیری، بهانتخاب شییدند. نمونه ،نفر پس از رسیییدن به اشییبار نظری 21از 

، ها، طی فرآیند کدگذاری بازآمده از مصییاحبههای بدسییتانجام شییده اسییت. نتایل تحلیل داده (هدفمند )قضییاوتی
سعه ارتباط با تامین محوری و انتخابی، به ایجاد ال صرفی   گوهای مدل تو صولات م پالایش شرکت   در کنندگان مح

 کنندگان تأمینتوسییعه ارتباط با نهایت الگویی برای ارائه مدل در منجر شیید که دبنیابنای نظریه دادهبر م نفت آبادان
توسعه ارتباط  حاکی از آن است که برای موفقیت الگوی   ،ای این پژوهشهشناسایی شد. یافته    محصولات مصرفی  

سایی  رمقولهها و زیتوانند مقوله، مدیران شرکت می محصولات مصرفی   کنندگان تأمینبا  شنا شده را موردتوجه  های 
علاوه، این ها اسییتفاده نمایند. بهاز این مقوله ،که با شییرایش شییرکت متابقت داشییته باشییند قرار دهند و درصییورتی

 دهد. کنندگان محصولات مصرفی را نشان میتأمینپژوهش لزوم توجه به الگوهای توسعه ارتباط با 
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 مقدمه .1
یلادی در ستح جهان مناپذیری در دو دهه گذشته ین کالاها و خدمات، واقعیت انیارحد در تامازبیش رقابتامروزه 
 ،کنندهرفتار مصرفست. کننده داشته ااثری تشدید ،های معمولی بشر نیز. این واقعیت بر روی سایر فعالیتبوده است
ی یهاباشد. فعالیتا و عقاید نیز میهبلیه شامل استفاده از خدمات، فعالیت ؛شودچگونگی خرید کالاها را شامل نمی تنها

واردی هستند که م وهمگی جز ،های آموزشی و غیرهنام برای کلاسثبت رفتن به دندانپزشیی، کردن،مانند مسافرت
 ،کنندهرفاما رفتار مص حالت خرید برای بازاریابان بسیار مهم است،چه راگ .شودها را شامل میکننده آنرفتار مصرف

داشتن  .استاری گذکنارمصرف و  کننده شامل سه فعالیت اکتساب،شود. بلیه رفتار مصرفتنها خرید را شامل نمی
به ها شامل کم  د. این مزیتشوشامل میهای متعددی را زیتمکنندگان و فرآیند خرید، درک صحیح از مصرف
گذاران برای کنندگان، کم  به قانونگیری، تهیه ی  مبنای شناختی از طریق تحلیل مصرفمدیران در جهت تصمیم
گیری بهتر کنندگان در جهت تصمیمنهایت کم  به مصرفه خرید و فروش کالا و خدمات و دروضع قوانین مربوط ب

بر  ،صل برای بقا در این صحنه رقابتبینند که در اشرایتی می ، کالاها و خدمات خود را درکنندگانتأمین .باشدمی
باشند و ایجاد ارتباط  بتیهایی که مستلزم توان رقان به امور داخلی و ایجاد پتانسیلدادسامان .شودها تحمیل میآن

؛ کم  نماید کنندگانینتأمتریان و به مش دتوانها که مییافته، پویا و توانمند با سایر اعضای مرتبش با آنسازمان
عبارت به .(Ranjbarfard & Heydari, 2018) باشدکنندگان در صحنه رقابت میتأمینشده به ازجمله شرایش تحمیل

کتفا کرد، بلیه بایستی ا شرکتهای درونی ی  توان تنها به موفقیتنمی ،دیگر، برای موفقیت در بازارهای رقابتی و بقا
اطمینان داشت.  ،کندت و خدمات خود را در آن عرضه میمحصولا شرکتای که این های کل زنجیرهبه موفقیت
« مدیریت زنجیره تامین» ؛رودشمار مین تفیر که نوعی تفیر سیستمی در بعد تامین کالاها و خدمات بهای نتیجه
 .  (Kim, 2009)باشدمی

سپاری عملیات برون یی،ها و همچنین رسیدن به چاباند که شرط انعتاف در برابر تغییرات و بحرانها دریافتهسازمان
کنند. به کسب می منافع بیشتری های رقابتی سازمان خود،ست و با تمرکز بیشتر بر روی مزیتغیرکلیدی سازمان ا

 کنندگانتأمینکه عملیرد ها بوده است. ازآنجاسازمان ، چالشی برای بیشترکنندگانتأمینتوجه به انتخاب  ،همین دلیل
، ی  فی شرکتمحصولات مصر کنندهترین تأمیندارد، انتخاب مناسب اثر اساسی بر موفقیت یا شیست ی  سازمان

 بهبود بر هاشرکت از یبسیار است، شده تررقابتی بازار اینیه به توجه با ،بنابراین .شودوظیفه راهبردی شناخته می

 به مهم استراتژی ی  عنوانبه سپاریبرون ،حاضر حال در کنند.تأکید می زنجیره تامین مدیریت و عملیات کارایی

 (Habibi, Kheiriشودمی برده اربی  هاشرکت بوسیله سود، و افزایش هزینه کاهش اصلی، شایستگی بر تمرکز منظور

(& Aligholi, 2023. زمان کاهش از:دعبارتن که نیز دارد دیگری مزایای سپاریبرون هزینه، در جوییصرفه برعلاوه 

 ندارد، ار مشخص ی  کار برای تخصص مهارت و شرکت، ی  اگر کار. انجام  کیفیت افزایش و بازار به تحویل

 مشتری شرکت تواند بهمی کنندهتأمین ست.ا هااستراتژی بهترین از ییی کننده،تأمین ی  با کردنکار یا سپاریبرون

  .((Zhou, 2015 نماید کم  ،نقلوحمل زمان و محصول ایجاد زمان دادنکاهش برای
 و پیچیده است سحسا امری ،خریداران سازمانیکه خریدهای سازمانی دارای خصوصیات خاصی هستند؛ رفتار ازآنجا

Younesi, Taheri Kia, Rousta & Ahmadi Chehreh Bargh, 2023).)  سپاری که در فرآیند برونرا آنچه
افزایی ارزش در جهت هم محصولات مصرفی شرکتکنندگان تأمیناهمیت خاصی دارد، ارتباط با محصولات مصرفی 

 ،از نظر محتوایی بیشتر به معنی تعاون و همیاری آمده است و در علوم گوناگون ،افزایییا هم 1است. اصتلاح سینرژی

                                                           
1 -  Synergy 
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دیگر همیاری ه ای که با ماده یا عضلهر ماده یا عضله»سینرژی را  ،مشابهی دارد. در فرهنگ پزشیی معانی تقریباً
افزایش ترکیب دو انرژی که بیشتر از میزان واقعی در »سینرژی عبارت است از  ،گویند. در فیزی می« داشته باشد

تری کند و اثر شدیدتر و متفاوتانرژی بیشتری تولید می ،ترکیب دو نوت یا دو صدا ،در موسیقی«. حالت انفرادی است
افزایی را هم ،شناسی اجتماعیث مربوط به رفتیار انسانی و روان. در مباحطیور جیداگانه داردنسبت به ی  نوت به

 Madah & Salvati) گویندمی« دهنده آن استبزرگتر از مجمور رفتارهای تشییل رفتار مضاعف و ایجاد کلی که»

Sarcheshmeh, 2004) . 
اند. توسعه یافته ،بتن منتق تسلش کالا از اقتصاد وام گرفته شده و در ،های تبادل و تعاملسنتی، مدل بازاریابیدر علم 

های اخیر اما طی دهه ،تبادلات تمرکز داشت شده در کالاها وبر روی منابع ملموس، ارزش تعبیه ؛منتق تسلش کالا
رینی ارزش و ارتباطات آفها، همسوی منابع ناملموس، دانش و مهارتبا ظهور منتق تسلش خدمات، تمرکز بازاریابان به 

به  ،کنندهها از سمت تولیدشدن منتق خدمات، گرایشبا مسلش. ((Hanburg, Jozi & Kuehnl, 2017معتوف شد 
در (Maynard & Colleagues, 2017).  آفرینی ارزش قیوت گیرفتبحث هم سمت مشتری تغییر جهت داد و

ریف رفته این مفهوم از تعاد؛ اما رفتهشقیمتی آن متمایز تلقی می ز مفهوممتیالعیات اولییه بازارییابی، ارزش به ندرت ا
باعث تمرکز  ،سپاریبرون .( (Gay & Gretzel, 2018ای متفاوت از اقتصاد تعریف شداقتصادی فراتر رفت و به شیوه

 & Jakula) آفرینی ارزش و ارتباطات شده استها، همسوی منابع ناملموس، دانش و مهارتبه کنندگان تأمین

(Alexander, 2014.  ها و ویژه مهارتدر طی این فرآیند، منابع خود بهمشتریان در خلق ارزش مشارکت دارند و
 ,Bowden, Conduit, Hollebeek, Luoma & Solem)گذارند اشتراک میبه کنندگان تأمیندانش خود را با 

 گیرندبیرای خلق ارزش قیرار می ،ییند تعیاملی و ارتبیاطآی، فروشنیده و خرییدار در ی  فیرسپیاردر بیرون. (2017
Brody, Hollebeek , Jurić & Ilić, 2011))  د را به ارتباطات دوسویه و گفتگومحور جای خو ،طرفهو ارتباطات ی

های یش ویژه ایران در حوزه نفت، شرکتبا توجه به شرا. ((Georger, Moroko & Hollebeek, 2016 دهدمی
در  ،ها چه به لحاظ تعداد و چه به لحاظ وسعتاند. این شرکتوشیمی شیل گرفتهدر صنایع نفت، گاز و پتر متعددی

های متعددی را تحت ع، گسترده و متنور هستند و پروژهها در این صنایند. بسیاری از سازماناهابعاد مختلف رشد کرد
یاری با توانمندی بالا در های مهندسی و پیمانبه شرکتهای بزرگ و چندگانه، برای انجام پروژه ،امر دارند. لذا

تحقیقات  ،تاکنون(Lutsch & Wargo, 2006).  رندادخصوص مدیریتی نیاز مالی و بهای فنی، مهندسی، عرصه
در  ،محصولات مصرفیکنندگان تأمینارتباط با انجام شده است، اما کنندگان تأمینا بخصوص ارتباط ای درگسترده

 ( & Vargoنظر قرار گرفته استسپاری، مدعنوان متغیر اساسی در برونبه و این تحقیقات کمتر دیده شده است

(Lutsch, 2004 .را در صنعت نفت نندگان محصولات مصرفی کبا تامین ارتباطتوسعه ضرورت بررسی  ،این مسئله
محصولات کنندگان تأمینبا  ارتباطچارچوب مفهومی توسعه  صدد تدویندر ،بنابراین پژوهش حاضرسازد. آشیار می
  .باشدمیکننده نهایی عنوان مصرففی در شرکت پالایش نفت آبادان بهمصر
 

 پیشینه پژوهشمبانی نظری و . 2

 کنندگان تأمین. ارتباط با 2-1
Farhadi & Delshad (2016)  کننده با بندی عوامل موثر بر انتخاب تامینشناسایی و رتبه عنوانبا  پژوهشیدر

به این ، با روش وییور فازی در شرکت پتروشیمی شیرازکنندگان تأمینبندی تفاده از روش تاپسیس فازی و رتبهاس
 اجرایی حمایت مدیران عدم کشور، داخل در موردنظر کالای تولید عدم ترتیب: به ؛عامل شش نتایل دست یافتند که

https://elmnet.ir/vslgg?id=20588430-62271-1536626
https://elmnet.ir/vslgg?id=20588430-62271-1536626


 کنندهمطالعات رفتار مصرف 1403شماره چهارم، دوره یازدهم،  61

 

 

 وجود عدم خارجی، اصلی به کالای کارفرما نیاز وارداتی، کالاهای از برخی پایین تعرفه داخلی، تولیدکنندگان از کشور

 تواندمی ،نتایل .موثرند کشور بازار در ریالبه  نسبت ارزها نرخ نوسانات و کشور داخل در کالا تولید برای اولیه مواد

 با داخل در تولید برای ریزیهبرنام کالا، واردات جهت ریزیبرنامه و مدیریت در را داخلی کنندهتامین هایشرکت
 صورتبه ،دشونمی تولید کشور داخل در که صنعتی و محصولات تخصصی بازاریابی و داخلی سازندگان مشارکت

سپاری بررسی وضعیت برون عنوانبا  پژوهشیدر  Batartogtukh, Dunbar & Zil (2018)د. نمای یاری هدفمند
های ثابت، کاهش گذاری در داراییپذیری، کاهش سرمایهسپاری به افزایش انعتافدادند که برون نشان ،صنعت معدن

در پژوهشی  Modak, Pathek & Ghosh (2017) .های اصلی منجر شده استهای ثابت و تمرکز بر فعالیتهزینه
 ی  چارچوب ارزیابی عملیرد مبتنی بر کارت امتیازی متوازن ،سپاریهای برونارزیابی عملیرد تصمیم عنوانبا 

(BSC) مراتبی فازییند تحلیل سلسلهآو فر (AHP) سپاری های برونبودن تصمیموتحلیل مناسبمنظور تجزیهبه
ر پژوهشی با د Ojo Gebele & Budhania (2015) سنگ هند ارائه کردند.زغالبرای سازمان استراتژی  سازمان 

سپاری نشان دادند که با برون ،ای کمبود کیفیت و تأخیر در تحویلهای دارسپاری پروژهمدلسازی پویای برون عنوان
های ابتدا به کاهش پروژهممین است در سپاری ه برونمداوم، میزان استعفای کارکنان فنی افزایش یافته است. اگرچ

سپاری را شده، اثرهای برونیندهای پویای ساختهآافتاده کم  کند، اما درنهایت با شیست مواجه شده و فرعقب
یافتن به موقعیتی برجسته ی  شرکت ضروری باشد تا برای دست که ممین است برایشده بیان . منعیس کرده است

سازد تا از تجربه افراد سپاری، سازمان را قادر میساختار همراه با بیارگیری برون نماید. تجدیددر بازار، تجدید ساختار 
 .مند شودسپاری تخصص دارند، بهرهکردن خدمات برونکه در فراهم (سپاریهای برونای و اهل فن )سازمانحرفه

 

 . محصولات مصرفی2-2
شود، بیان های مشتریان عرضه میها و خواستهنیازکردن عنوان هر چیزی که برای برآوردهتوان بهرا میمحصول 

تواند ی  کالای فیزییی، خدمات، تجربه، رویداد، شخص، میان، اطلاعات یا ی  ایده کرد. محصول می
شخصی مانند عتر، لوازم از: لوازم خانگی، لباس، ماشین، وسایل هایی از محصولات عبارتندنمونه ؛مثال عنوانهب باشد.

تواند محصولی را ایجاد کند یا توسعه دهد. ها و خدمات. هر کسی میملموس مانند ایدههای نان چیزچنیبرقی و هم
هر چیزی که بتوان آن را برای  .کندکیفیت طراحی و تولید محصول است که آن را از سایر محصولات متمایز می

ها ها، سازمانخدمات، اشخاص، میان فیزییی، کالایتوجه، کسب، استفاده یا مصرف به بازار عرضه کرد که شامل 
ها محصولاتی هستند که برای که از نام این محصولات پیداست، آنهمانتور. شود، ی  محصول استها میو ایده
رسند. این دسته شامل محصولات راحتی، محصولات خرید، محصولات فروش میشوند یا بهکنندگان تولید میمصرف

کنندگان تولید های مصرفها و خواستهکردن نیازبرای برآورده ،ست. این محصولاته اخواستویژه و محصولات نا
 .شوندمی

ها و تبلیغاتی است که برای متمایزکردن خود از رقبا استفاده ها، میانت، قیمتلاآمیخته بازاریابی، ترکیبی از محصو
ها، وابستگی شدید وجود دارد. از این مولفهی  بین هرمعروف است.  4Pن عنوا به لاًکند. این چهار عنصر، معمومی

در تلفیق صحیح  ، موسسه یا بنگاهسازمانشرکت، تینییی نیست؛ بلیه هنر ی   لاحی  اصت آمیخته بازاریابی، صرفاً
عنصر  اولین(Pomering, Shankar & Chin, 2011). ست فردکردن برند شرکت ابهچهار مولفه فوق جهت منحصر

شود. ارائه می برای رفع نیاز مشتری یا سازمان آمیخته بازاریابی؛ محصول، یا خدمتی است که توسش ی  شرکت
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دادن سهم ت رقبا بدون ازدستلاتر از محصولاتوان قیمت آن را با، میشدابشدت متمایز هنگامی که ی  محصول به
 د. رگذاری کبازار، قیمت

Busse & Siebert (2018)  کننده و مبتنی بر مصرف ت مبتنی بر مصرفلای  مرور کلی از تعاریف توسعه محصودر
بین نیازهای جدید ت مصرفی برای رسیدن به درجه متلوب مناسب لارا ارائه کردند. در اینجا، توصیف توسعه محصو

ب بین مناسبرای تعیین درجه متلوب  .(Costa & Jongen, 2010)شود فته میپذیر کنندگانو نیازهای مصرف
آوری های مختلف برای جمعهای موادغذایی از روشکنندگان هدف، شرکتمحصول جدید و نیازهای مصرف

 .(Busse & Siebert, 2018)کنند کنندگان استفاده میمربوط به نیازها و ترجیحات مصرف عاتلااط
 

 . پیشینه تجربی2-3 
Younesi et al., (2023) به این  ،در ستح سازمانی اصلید محصولات مشابهتداوم خرالگوی  در پژوهشی با عنوان
ث تداوم خرید سازمانی باع ،کنندههای خرید و اعتبار توزیعامل مبتنی بر سازمان خرید، واکنشنتیجه رسیدند که عو
)آمیخته  گرمداخله تاثیر شرایشکنند که خود تحتمی معرفیراهبردهای شناختی را ، شود. همچنینمحصولات می

 گیرند.ایی( قرار میفاکتورهای کلان محیتی و فاکتورهای فنی و اجر) ایبی و فاکتورهای سازمانی( و زمینهبازاریا
Javashi Hadid (2019)  گردشگری مدلی  در صنعت مشتری با ارزش آفرینیهم با عنوان الگویپژوهشی در

آفرینی سازی فرآیند همنتایل دست یافتند که پیادهه این ب ،بنیاد در حوزه گردشگریپردازی دادهاساس روش نظریهبر
ی های مشتریان براها و توانمندیبرداری موثرتر از ظرفیتند به بهرهتوامی ،ارزش با مشتری در صنعت گردشگری

، فرهنگی، اجتماعی، سیاسی و برند سازمانی و دستیابی به پیامدهای مثبت اقتصادی ءدستیابی به مزیت رقابتی، ارتقا
سپاری ر برونمتالعه اث عنوانبا پژوهشی در  Azadi, Sabzalipor & Badpa (2018) .محیتی یاری رساندیستز

وری ها بر ابعاد بهرهسپاری فعالیتبرون ند؛نشان داد ،وری )موردمتالعه: شرکت پالایش گاز ایلام(ها بر بهرهفعالیت
، وابستگی استراتژی ، کلیدی، همراستایی با استراتژی  شرکتهای )کنترل مدیریت، تمرکز بر قابلیت سازمان شامل
 Rahmanseresht, Khashei گذار استها( تأثیرپذیری و سرعت فعالیتفها، کیفیت خدمات و انعتاکاهش هزینه

Varnamkhasti, Ebrahimi & Rahimian (2018)  در راهبردی ارزش آفرینیهم مدل عنوانبا پژوهشی در 

دارای  ،آفرینی ارزش راهبردیبه این نتایل رسیدند که مدل هم ،نوین( یپارادیم در ارزش )خلق ایران بانیداری صنعت
مهارت بازاریابی، مهارت توسعه خدمات، مهارت ارتباطی، مهارت ) هایمولفهبا ارزش سازمانی  آفرینیدو بعد هم

با  آفرینی ارزش مشتریمدیریت منابع انسانی( و هم و مهارت سازماندهی، فرهنگ سازمانی فناوری اطلاعات،
 ,Abbas Poor .)کم  به توسعه محصول، مهارت تعاملی، بازخورددهی، وفاداری و رفتار مسئولانه( است هایمولفه

Arbabi & Sobhieh (2016)  محور نفتیهای پروژهآفرین در سازمانتبیین کارکردهای ارزش عنوانبا  پژوهشیدر ،
افزاکننده و منابع و خدمات مرکزی، اقدامات همآفرین شامل: حمایت، که کارکردهای ارزشنتیجه رسیدند  این به

نی، کارکردهای مخرب ارزش نیز شامل: کارکردهای مخرب ارزش ناشی از پشتیبا ،دیگر یکننده است. از سوییپارچه
ای مخرب ارزش ناشی از کارکردهای مخرب ارزش ناشی از ارائه منابع و خدمات مرکزی )هزینه بالاسری(، کارکرده

کننده )پیچیدگی( است. رب ارزش ناشی از اقدامات ییپارچهافزاکننده )کمبود منابع( و کارکردهای مخاقدامات هم
 منتقی بندی استراتژی و راهنماییی  ابزار تحلیلی در فرمولعنوان چارچوب پیشنهادی را به ،های این متالعهیافته

دانش و  ،فیروشنیدگان بیان نمود که  Williams (2014).معرفی کرد ،برای مدیریت آن با توجه به بهبود عملیرد
های خود را در دانش و توانایی ؛مشتریانهای خود را صرف تولید و برندسازی محصولات و خدمات کرده و ظرفیت

https://ipom.journals.pnu.ac.ir/?_action=article&au=42890&_au=Pegah++Abbas+Poor&lang=en
https://ipom.journals.pnu.ac.ir/?_action=article&au=42890&_au=Pegah++Abbas+Poor&lang=en
https://ipom.journals.pnu.ac.ir/?_action=article&au=37609&_au=Hani++Arbabi&lang=en
https://ipom.journals.pnu.ac.ir/?_action=article&au=42891&_au=Mohammad+Hosein++Sobhieh&lang=en
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 عنواندر پژوهشی با  Franco, Yoshizaki & Vieira (2016).گیرندکالاها و خدمات بیار میاستفاده روزمره از 
؛ نشان دادند ،سپاری لجستی های برونها و سیاستوتحلیل هزینهشناسی سیستم جهت تجزیهاستفاده از مدل پویایی

ها را بر روند ارزش فعلی کرده و چگونگی تأثیر این هزینهی سپاری را بررسهای قبل و بعد از برونهزینهاین مدل، 
نظارت بر عملیات نیاز است. ها نشان دادند که برای دستیابی به نتایل مالی متلوب، به نشان داده است. یافته خالص
ش نتایل پژوه .های مربوط به مدت قرارداد را فراهم کرده استشناسی، دستورالعملبراین، مدل پویاییعلاوه

Williams (2014) سازمانی های اکی از آن است که سازه شایستگی، سازه ظرفیت و سازه فرهنگ، چارچوب قابلیتح
سازمانی به عوامل درون ،در متالعات خود Tapscott & Williams (2013)دهند. برای خلق ارزش را شیل می

توانند هایی که میها و مهارتریزی، قابلیتبرنامهفرهنگ مناسب، بینش مناسب، آفرینی ارزش اعم از دهنده همتوسعه
به مقوله  ،هادی از متالعات نیز از بعد قابلیتپرداخته است. تعدا ،آفرینی در سازمان اثر بگذارندبر ایجاد ذهنیت هم

 در پژوهشی با عنوان عوامل موفقیت در Mayrand, Cassivi & Cloutier (2013) .اندآفرینی ارزش نگریستههم
 :ازندن دادند که این عوامل عبارتنشا ،شناسی سیستمزار با استفاده از روییرد پویاییافسپاری توسعه نرمزمینه برون

 کنندگانتأمین، اعتماد براساس اهداف، شفافیت بودن کارشناسان فنیکننده، دردسترسستح دانش فنی تأمین
ته راببه بررسی  Grisman & Stockburger Sauer (2012)ل.های نظارت بر کنترمیانیزم و یندهای داخلیآفر

 پژوهشاند. نتایل آفرینی( و وفاداری مشتری پرداختههای همعنوان ییی از محرکمیان میزان حمایتگری شرکت )به
آفرینی بیشتری هم ،شده داشته باشدسپاریای برونهشرکت مادر حمایت بیشتری از شرکت چههر ؛آنان نشان داد

 وجود آمده و وفاداری مشتریان را در پی خواهد داشت.آنان بهبین 

 پژوهش شناسیروش. 3

متالعه آمیخته  صورت ی و از لحاظ ماهیت و شیل اجرا، به ای استتوسعه-، از لحاظ هدف، کاربردیپژوهش حاضر
کت یت در شرآماری پژوهش حاضر را خبرگان مدیر ت. جامعهانجام شده اس 2استقراییوییرد کمی( با ر-)کیفی

معنی که پس از برفی استفاده شد؛ بدینتینی  گلولهاند. در تعیین نمونه آماری، از پالایش نفت آبادان تشییل داده
صورت متوالی انتخاب شدند. و پیشنهاد ایشان، خبرگان بعدی بهانتخاب نخستین نفر از خبرگان، متناسب با دیدگاه 

استفاده  ،احتمالی استگیری غیرهای نمونهگیری هدفمند که از روش، از نمونهاین پژوهش، برای انتخاب نمونهدر 
، ضبش هاآوری شد. تمامی مصاحبهساختاریافته با خبرگان جمعها از طریق مصاحبه عمیق نیمهاساس، دادهد. براینش

ها آموری دادهنفر مصاحبه شد. جمع 21ده شد. در مجمور، با ها استفااری، اصلاح و اخذ بازخورد، از آنگذو برای کد
های جدید دیگری فراهم نبود، ادامه یافت. ابزار ه امیان دستیابی به دادهها تا جایی کمقولهتا مرحله اشبار نظری 

ازرگانی و ش بهای مدیریت، کارشناسان بخکننده با سمتبه با متخصصان بود. افراد مشارکتها، مصاحگردآوری داده
مصاحبه  ،ای از مدیران شرکت پالایش نفت آبادانفاده از پروتیل مصاحبه، با نمونهصورت که با استغیره بودند. به این

ها، براساس روییرد وهش استخراج شد. روش تحلیل دادهها، اطلاعات لازم برای پژانجام شد و از میان مصاحبه
های مرحله اولیه پژوهش، از طریق مصاحبهای که در گونهیابی انجام شد، بهقولهبنیاد و با استفاده از کدگذاری و مداده

بخشی به شناخت شاهده رفتار مدیران شرکت، به عمقم ،باز با مدیران شرکت، از موضور شناخت حاصل شد. همچنین
پس مدل مفهومی پژوهش ترسیم شد.  ،یابیاساس و پس از کدگذاری و مقولهنایبرگران کم  نمود. سپس پژوهش
محصولات کنندگان تأمینچارچوب مفهومی توسعه ارتباط با ای علمی با خبرگان علمی و اجرایی، همصاحبه انجاماز 

                                                           
2 Inductive 
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سازی روش و روایی و پایایی ارائه شد. برای مستند بنیادیش نفت آبادان بر مبنای روش دادهمصرفی در شرکت پالا
 . شده است اشارهفرآیند  پژوهش، به بخشی از این

 گذاری باز. کد3-1
فر از خبرگان و ن 21شده با های انجامشود. کدهای مصاحبهشرور میکدگذاری باز ها، فرآیند پس از انجام مصاحبه
همراه کدهای بااهمیت از دید ، این کدهای مشترک بهگذاری باز استخراج شد و در مرحله بعدکارشناسان، طی کد

 عنوان کدهای نهایی مشخص شدند.   به، گرانپژوهش

 . کدگذاری محوری3-2
مرحله، برقراری رابته  بنیاد، کدگذاری محوری است. هدف از اینپردازی دادهوتحلیل در نظریهمرحله بعدی تجزیه

رداز پشود و به نظریهله کدگذاری باز( است. این کار براساس مدل الگویی انجام میشده )مرحهای تولیدبین مقوله
ری، بر بسش و گذاری محودهی در کدت انجام دهد. اساس فرآیند ارتباطکند تا فرآیند تئوری را به سهولکم  می

 ها قرار دارد.گسترش ییی از مقوله

 . کدگذاری انتخابی3-3
ازد. برای کشف سها با ییدیگر مرتبش میآنها را با توجه به ابعاد و مشخصات ها و زیرمقولهکدگذاری انتخابی، مقوله

 از ابزار تحلیلی استراوس و کوربین استفاده شده است. ،ها با ییدیگرنحوه ارتباط مقوله
وضوعی برای محاسبه مدر این پژوهش از پایایی بازآزمون و روش توافق درونبرای ارزیابی پایایی بخش کیفی، 

 ها استفاده شده است.پایایی مصاحبه
به  ،همان شاخص ثبات است()که های پژوهشگر، در دو فاصله زمانیبین کدگذاری روش محاسبه پایایی بازآزمون

 .((Hashar, 2008 است شرح زیر

درصد پایایی بازآزمون    =
2 ×  تعداد توافقات

تعداد کل کدها
× 100 

و هر کدام  مصاحبه انتخاب شد 3تعداد  ،شدههای انجاماز بین مصاحبه ،ین پژوهش برای محاسبه پایایی بازآزموندر ا
در  ،هااند. نتایل حاصل از این کدگذاریتوسش پژوهشگر کدگذاری شده ،روزه 30ها دو بار در ی  فاصله زمانی از آن
 است. ارائه شده 1جدول 

 محاسبه پایایی بازآزمون .(1جدول )

 ردیف
عنوان 

 مصاحبه

تعداد کل 

 کدها

تعداد 

 توافقات

تعداد عدم 

 توافقات

 پایایی بازآزمون

 )درصد(

1 A 36 15 2 83 

2 B 28 13 1 93 

3 C 24 12 0 100 

 90 3 40 88 کل

، تعداد کل توافقات 88برابر  ؛روزه 30تعداد کل کدها در دو فاصله زمانی  ،شودمشاهده می 1 که در جدولهمانتور
های است. پایایی بازآزمون مصاحبه 3برابر  ؛و تعداد کل عدم توافقات در این دو زمان 40برابر  ؛بین کدها در این دو زمان
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یه این میزان پایایی بیشتر درصد است. با توجه به این90برابر  ؛با استفاده از فرمول ذکرشده در این پژوهش شدهانجام
با استفاده از  ،اما پایایی دو کدگذار است، تاییدها موردقابلیت اعتماد کدگذاری ،(Kvale, 1996) درصد است60از 

 .بدست آمده استروش زیر 

درصد توافق درون موضوعی    =
2 ×  تعداد توافقات

تعداد کل کدها
× %100 

 است. ، ارائه شده2در جدول  ،بنابراین نتایل حاصل از این روش

 محاسبه پایایی بین دو کدگذار. (2)جدول 

 ردیف
عنوان 

 مصاحبه

تعداد کل 

 کدها

تعداد 

 توافقات

تعداد عدم 

 توافقات

پایایی بین دو 

 )درصد( کدگذار

1 A 36 16 2 88 

2 B 29 12 2 82 

3 C 25 11 0 88 

 86 4 38 88  کل

و همیار پژوهش به ثبت رسیده  انتعداد کل کدها که توسش پژوهشگر ،شودمشاهده می 2که در جدول همانتور
است.  4برابر  ؛کدهاو تعداد کل عدم توافقات بین این  38برابر  ؛، تعداد کل توافقات بین این کدها88برابر  ؛است

درصد 86 با برابر ،شدهبا استفاده از فرمول ذکر ،در این پژوهش شدههای انجامپایایی بین کدگذاران برای مصاحبه
کرد که میزان  بیانتوان و میاست ها موردتایید قابلیت اعتماد کدگذاری ؛ بنابرایندرصد است 60است. پایایی بیشتر از 

 پایایی تحلیل مصاحبه کنونی مناسب است.

 ی پژوهشهایافته. 4
، محوری، راهبردها و پیامدها گرای، مداخلهاز عوامل شامل عوامل علی، زمینه دسته 6، بنیادپردازی دادهنظریهدر 
شرکت پالایش نفت در محصولات مصرفی کنندگان تأمینعنوان ارکان اصلی چارچوب مفهومی توسعه ارتباط با به

 .یح داده شده استکه در ادامه توض دآبادان شناسایی شدن

 . شرایط علی         4-1
گذارند محصولات مصرفی تاثیر میکنندگان تأمینطور مستقیم بر شامل مواردی از مقولات است که بهشرایش علی 

مقوله ساختار سازمانی، وسایل و  3در این پژوهش،  دهنده پدیده هستند.ه و توسعهکنندای ایجادگونهیا این عوامل به
کننده شرایش علی توسعه ارتباط با توانند ایجاد، عوامل تجربه هستند که میابزارهای ارتباطی و بستر سازمانی

 ارائه شده است. 3در جدول  ،های مربوط به شرایش علیمحصولات مصرفی باشند. مقولهکنندگان تأمین
 

 های علی )اصلی، فرعی((. مقوله3جدول )

 هایم مستخرج از مصاحبهنمونه مفاه مقوله فرعی مقوله اصلی
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 شرایش علی

 سازمانی ساختار
 غیرچاب  و نامناسب سازمانی ساختار

 زائد بوروکراسی  و کاغذبازی وجود

 پالایشگاه لیست وندور و ستاد سامانه کاریموازی

 ارتباطی ابزارهای مدیریت

 موثر ارتباط

 مشاوره، گفتگو، رسانیاطلار برای مناسب ارتباطی ابزارهای ضعف
 و داخلی کنندگان تأمین با گروهی و انفرادی تعامل و مشارکت

 خارجی

 راهبردی سند ایجاد و کنندهتامین با مشارکت فضای محتواسازی
 وکارکسب فضای

 به کم  و گیریتصمیم جهت مختلف ستوح به اختیار تفویض
 کنندگانتأمین مشیلات

 اجرایی فرآیندهای

 ابزارهای و وسایل
 ارتباطی

 سازمانی بستر

 ای. شرایط زمینه4-2
 ، عوامل انگیزشی، سیستمکنندگانتأمینتحلیل توانایی وکنندگان، تجزیهتأمین، شناسایی ذینفعان و پژوهشدر این 

ای توسعه ارتباط با هدف؛ عوامل زمینه مبنای بر سازمانی و مدیریت بهبود، فضای هایگزینه بازخورد، ارزیابی
 اند.، نشان داده شده4که در جدول  بودندمحصولات مصرفی شرکت پالایش نفت آبادان کنندگان تأمین

 ای )اصلی، فرعی(های زمینهمقوله (.4جدول )

 هانمونه مفاهیم مستخرج از مصاحبه مقوله فرعی مقوله اصلی

 ایشرایش زمینه

شناسایی ذینفعان و 
 کنندگان تأمین

 آلاتماشین و کالاها و قتعات تولید و تامین هاینمایندگی کلیه شناسایی
 داخلی و المللیبین ستح در

 خارجی و داخلی ذینفع هایگروه کننده،تامین هایشرکت شناسایی

 حوزه در ویژههب عقلانی کنندهتامین انتخاب هایشاخص از استفاده
 المللیبین استانداردهای و هاگواهینامه یا و محیتیزیست آلایندهای

 هری  درونی تعاملات و فوریت قدرت، منفعت، وتحلیلتجزیه و شناسایی
 مختلف هایحوزهکنندگان تأمین از

 کنندگانتأمین حمایت و مخالفت احتمال و رفتار تحلیل و بینیپیش

 بین مشترک کارگروه صورتبه کنندگانتأمین انتظارات درک و شناسایی
 کنندگانتأمین و پالایشگاه

 تفیر کانون

 کنندگانتأمین شبیه

 هاپرداخت بندیاولویت و بودجه بهینه تخصیص

 کارگزاران و کنندگان تأمین انگیزه توسعه

تحلیل توانایی وتجزیه
 کنندگان تأمین

 عوامل انگیزشی

 بازخورد سیستم

 هایگزینه ارزیابی
 بهبود
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 سازمانی فضای
 گفتگو و چندسویه ارتباطات

 کنندهتامین به قبولقابل و متقن دلایل با نتایل اطلار

 مستمر اصلاح و کنترل

 درستیهب بهبود هایشاخص تعریف

 کنندگانتامیین محیتیزیست هایبرنامه به توجه

 کنندگانتأمین توسش رعایت جهت بندیشاخص و اجتماعی مسئولیت

 تعامل بر مبتنی سازمانی فرهنگ

 مدیریت ثبات

 کنندگان تأمین حوزه در گیریاندازه قابل و روشن اهدافتعریف 

 برای مناسب برد-برد مدل تدوین و ارتباطی سیستم مستمربودن
 پالایشگاه و کنندگانتأمین

 اهداف به دسترسی وکنندگان تأمین با مرتبش لمسائ شناسیآسیب
 مستمر پایش صورتهب

 مبنای بر مدیریت
 هدف

 گررایط مداخله. ش4-3
عنوان قانونی و صیانت از منافع ملی؛ بههای صنعت، شرایش محیتی، الزامات ، چهار مقوله ویژگیپژوهشدر این 
، نشان 5در جدول  شناسایی شدند کهمحصولات مصرفی کنندگان تأمینگر توسعه ارتباط با های شرایش مداخلهمقوله

 اند.داده شده

 گر )اصلی، فرعی(ههای مداخلمقوله (.5جدول )

 هانمونه مفاهیم مستخرج از مصاحبه مقوله فرعی مقوله اصلی

 گرشرایش مداخله

 های صنعتویژگی
 پالایشگاه جایگاه و ماموریت اهداف، و هاسیاست فلسفه، تبیین

 مورداستفاده تینولوژهای

 کشور از خارج به تجهیزات وابستگی

 کنندهتامین و کارفرما میان محیتی هایریس  تقسیم

 اخلاقی اصول و پیرامونی جامعه هایارزش به توجه

 و محیتیزیست اقتصادی، انسانی، عوامل) سازمان محیتی عوامل
 (زمان از برهه هر در اهمیتشان براساس اجتماعی

  قوانین سازیییسان
 هاگیریتصمیم در کنندگان تأمین از بعضی قانونی وجاهت ارزیابی

 قوانین و مقررات در مالی مبانی و تورمی تغییرات روزرسانیبه
 دولتی معاملات

 ملی نقش ترکردنپررنگ با سازمانی و فردی اهداف همپوشانی

 طرف از کشور نیازهای تأمین به کم  و ملی منافع تقویت
 پالایشگاه وکنندگان تأمین

 داخلی بازارهای بر تمرکز

 شرایش محیتی

 الزامات قانونی

 صیانت از منافع ملی
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 راهبردها. 4-4
 ریس  کاهش و استراتژی ، توانمندسازی مدیریتی، شراکت هاینظام در این پژوهش، چهار مقوله اصلاح

محصولات کنندگان تأمینعنوان راهبردهای توسعه ارتباط با کنندگان؛ بهتأمین اهمیت و ستح و تعیینکنندگان تأمین
 اند.شده ارائه ،6در جدول  شناسایی شدند کهمصرفی 

 )اصلی، فرعی( هاراهبردمقوله  (.6جدول )

 هانمونه مفاهیم مستخرج از مصاحبه مقوله فرعی مقوله اصلی

 راهبردها

  یشراکت استراتژ
و  داریشدن با شرکت خربه منظور هماهنگ دیکننده بانیشرکت تام

درخصوص  یاعمده یهایگذارهیشده، سرماسفارش یاجزا نیتام

 کنندگانتامین یهایتها و اولوهیدعمل آورد. ابه نیمابیرابته ف

اهداف استراتژی  پالایشگاه شناسایی شوند و در مشارکت  مرتبش با

 ها،ها و اولویتای و غیرمتمرکز ایدهصورت منتقهکنندگان بهتامین

کننده با درنظرگرفتن عوامل نیتأم هتوسع یتیمحستیهای زبرنامه

عوامل ی، مسئولیت اجتماعی و تیمحتسیعوامل ز ،یاتیعمل

 .شود لیو تحل یابیارز ی،تیریمد

؛ حسن انجام کار یت و دسترسی،براساس فورکنندگان تامین

شده، بومی یل انجام کار، تعداد کارهای انجامپتانس منفعت،هزینه

 بندی شوند.بودن ستحایمنتقه

 در بلندمدت ی سازماناصل یتحقق دستاوردها یبرا یریتیثبات مد

 یرانمدانتخاب ها با حداکثررساندن ظرفیتکردن محتوا و بهعملیاتی

 یاحرفهو  و توانمند یستهشا

ی برای مناسب منابع انسان یسازمانده ای ودرجه 360ایجاد فضای 

 خبر استتقویت قوانینی که بخش خصوصی از آن بی

و کاهش  یتوانمندساز

 کنندگان نیتام س یر

 تیستح و اهم نییتع

 کنندگاننیتام

 

 

 یهاظاماصلاح ن

 یتیریمد

 . پیامدها4-5

محصولات مصرفی مرتبش است. با توجه به کدگذاری کنندگان تأمینبخش آخر مدل، به پیامدهای توسعه ارتباط با 
های ها و مفاهیم، مقولهوبرگشت میان تماند، سپس با توجه به رفتبوط به پیامدهای مدل استخراج شدهباز، مفاهیم مر

ذینفعان،  وکنندگان تأمین ها در پنل بخش پیامدهایمداپی ،گذاری شدند و بر همین اساساصلی استخراج و نام
عنوان پیامدهای توسعه عقلایی؛ به گیریمستمر و تصمیم و موثر ارزش آفرینیی، هممل سازمانی، پیامدهای پیامدهای
ارائه به پیامدها  ها و مفاهیم مربوط، مقوله7جدول در شدند.  محصولات مصرفی شناساییکنندگان تأمینارتباط با 
 . شده است
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 مقوله پیامدها )اصلی، فرعی( (.7جدول )

 هانمونه مفاهیم مستخرج از مصاحبه مقوله فرعی مقوله اصلی

 پیامدها

 

 

 پیامدهای
 و کنندگان تأمین

 ذینفعان

 کنندگانتأمین رضایت

 کنندگانتأمین و پالایشگاه میان منفی تعارضات کاهش

 با همیاری و کنندگان تأمین میان اعتماد و شفافیت افزایش
 پالایشگاه

 کنندگانتأمین با موثر ارتباط از ناشی منفی جانبی اثرات کاهش

 پالایشگاه کارایی و اثربخشی افزایش

 پالایشگاه اجتماعی مسئولیت و اجتماعی سرمایه ها،رویه مندینظام

 اجرایی فرآیندهای بهبود

 فایده و هزینه براساس گیریتصمیم

 ملی تولید بهبود

 زاییاشتغال

 هاشرکت اجتماعی مسئولیت

 کمتر وابستگی و خودکفایی

 ملی اعتماد ارتقاء

 تولید هایهزینه کاهش و ارزآوری

 پایدار توسعه

 قرار طرفین ارزشی مراتبسلسه استفاده و درک

 تعهد و شفافیت با کالا تامین در اعتماد ایجاد و درونی انسجام

 کنندگانتأمین مشارکت ستح افزایش

 پیشنهادات اثربخشی

 گیریتصمیم فرآیندهای بهبود

 اختیار تفویض و تصمیمات غیرمتمرکزشدن

 عقلایی و منتقی فنون با شرایش و هاگزینه کلیه محاسبات

 عدالت و جامعیت بر مبتنیکنندگان تأمین انتخاب

 شرایش و عوامل براساس سازمان قوانین تتبیق و شواهدگرایی
 محیتی

 عملیرد پاسخگویی برای  آموزیدرس

 نوآوری

 سازمانی پیامدهای

 

 یمل پیامدهای

 و موثر ارزش آفرینیهم
 مستمر

 عقلایی گیریتصمیم

 . خلق نظریه4-6
، اساس نتایل کدگذاری باز و محوریبر گربنیاد است که پژوهشپردازی داده، مرحله اصلی؛ نظریهنظریه خلقدر فرآیند 
شود. کنندگان محصولات مصرفی ارائه میتأمینی توسعه ارتباط با پارادیماساس، مدل پردازد. برایننظریه میبه ارائه 

ری مصاحبه در شرایش گذار، آویی باشد که در زمان متالعه و گردهاممین است دارای نقاط قوت یا ضعف این روییرد،
شرایش  در این بستر و که ی پاسخگویی به آن مهم استهایان، پدیده اصلی و استراتژیمنقش بسزایی دارد. دراین
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کند. با وجود این، توسعه ارتباط با محصولات را برای خلق نظریه جدید هموار می کند و زمینهمداخله فعالیت می
 مصرفی، دغدغه اصلی این پژوهش بوده است.

 . تعیین اعتبار الگوی نظری4-7

شوندگان در بودن موردبررسی قرار گرفت و نظر مصاحبهتناسب و کاربردیهای ی، براساس شاخصنظر اعتبارتعیین 
های شوندگان درباره تناسب یافتهنفر از مصاحبه 3، با بررسی شد. از طرفی، در مورد شاخص تناسب خصوصاین

علاوه بهها صورت پذیرفت. قولهاصلاحاتی در تعدادی از م جربی بحث شد و در مورد نام گذاری،پژوهش با دنیای ت
شد که در همین ها با پیشینه و مبانی نظری پژوهش انجام بودن؛ مقایسه مستمر دادهدرخصوص شاخص کاربردی

بودن پژوهش، ها، به کاربردیبا رفع اشیال از آنها ساختاریافته در هر مرحله از مصاحبههای نیمهراستا، تدوین پرسش
 جامه عمل پوشاند.

 یپارادیم. مدل 4-8

ی پژوهش، پارادیممدل ی استراوس و کوربین طراحی شد. پارادیماساس الیوی پژوهش حاضر، بر یپارادیم مدل
 نشان داده شده است. 1شیل صورت به
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 پارادیمی پژوهش مدل (. 1شکل )

 ایزمینه شرایط
و  نفعانیذ ییبهبود، شناسا یهانهیگز یابیارز ،یزشیعوامل انگ

 ستمیکنندگان، سنیتام ییتوانا لیتحل وهیکنندگان، تجزنیتام

 کنندگان،نیتام تیسنجش رضا ،یسازمان یبازخور، فضا

 افتیارتباط و در یهدف، سهولت برقرار یبر مبنا تیریمد

 نندگانکنینظرات تام

 

 راهبردها
  یشراکت استراتژ

 س یو کاهش ر یتوانمندساز

 کنندگاننیتام

 تیستح و اهم نییتع

 کنندگاننیتام

 یتیریمد یهاظاماصلاح ن

 

 علیّ شرایط
 یساختار سازمان

 یارتباط یو ابزارها لیوسا

 یبستر سازمان

 

 شرایط محیطی

 الزامات قانون 

 صنعت یهایژگیو

   یتیمح شیشرا 

 یاز منافع مل انتیص

 مقوله محوری

توسعه ارتباط با  ارائه مدل
 کنندگان محصولاتتأمین
در شرکت پالایش نفت مصرفی 

 آبادان

 

 پیامدها
یسازمان یهاامدیپ  

یملّ یهاامدیپ  

کنندگان و نیتام یهاامدیپ

نفعانیذ  

 ییعقلا یریگمیتصم

ارزش موثر و مستمر ینیآفرهم  
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 گیریبحث و نتیجه. 5
آبادان در شرکت پالایش نفت  محصولات مصرفی   کنندگان تأمینتوسعه ارتباط با  مدل ه ئاراهدف با حاضر،  پژوهش 

صنایع نفت و پتروشیمی،   دهد که در ، نشان می آمدهنجام پذیرفت. الگوی نهایی بدست بنیاد ابا استفاده از نظریه داده 
بازاریابی با درنظرگرفتن شیییرایش ع     ه نگر و توجه به جنبه   دیدگاه کل    گر ای و مداخله  ی، زمینه لای مختلف آمیخته 

گر، مقوله محوری، پیامدها و تدوین ای، مداخلهمشییتمل بر ارائه عوامل علی، زمینههش، ضییروری اسییت. نتایل پژو 
شرکت پالایش نفت محصولات مصرفی   کنندگان تأمینارتباط با راهبردها در جهت توسعه مدل   ست که   در  آبادان ا
ست.    ،در قالب مدل نهایی پژوهش شده ا سایی   ف مدللادر این مدل، برخ ارائه  شنا شده، محدود به ارتباط با  های 

های مدل وه مدل پژوهش، محدودیت خاصی را برای شمول انوارلاعبهمی باشد. محصولات مصرفی کنندگان تأمین
سعه  صرفی   کنندگان تأمینارتباط با  تو ست در پژوهش محصولات م شوند را ایجاد     که ممین ا سایی  شنا های بعدی 
سعه     ،همچنین. کندنمی ضوعات برای تو ستخراج مفاهیم و مو صرفی  کنندگان تأمینارتباط با  پس از ا ، محصولات م
و  محصیییولات مصیییرفیکنندگان   تأمین ارتباط با    اهداف  ،ها به تفیی  اسیییتخراج گردید. همچنین    های آن مقوله 
های دولتی، غیردولتی و گذاران بخشهای موردنیاز شناسایی شدند. نتایل حاصل از این پژوهش، برای سیاست      مولفه

شاخص       سایی  شنا سب به  ریزی برای فراهمها و همچنین برنامهخصوصی در  ستر منا ارتباط با  منظور توسعه  کردن ب
 مدل های جامع در زمینه    با توجه به نبود پژوهش    ،وهلاعمفید خواهد بود. به    محصیییولات مصیییرفیکنندگان   تأمین 
های این پژوهش، گام آغازین مؤثری برای در کشییور، یافته مصییرفی محصییولاتکنندگان تأمین با ارتباط توسییعه
شی در زمینه   های آینده در این زمینه قلمداد میپژوهش سعه ارتباط با   شود. هر پژوه صولات  کنندگان تأمینتو مح
رسد؛ توسعه   نظر می شی برای ایجاد سهمی در ادبیات پژوهش در این حوزه است. به   لامانند این پژوهش، ت مصرفی 
و بهبود برای توسیییعه را ای مسییییر امیدوارکننده تواندمی ،مصیییرفی محصیییولاتکنندگان تأمین با ارتباط توسیییعه
سییتوح مختلف  های صیینعتی را درشییرکتسییایر ایجاد نماید و قدرت تأثیرگذاری بر  های نفتیهای شییرکتفعالیت

شواهد ب     شد.  شته با ست دا شین، حاکی از د ست که برنامه  آمده از متالعات پی صولی برای ایجاد ی   آن ا  مدلریزی ا
های   فعالیت  باعث خواهد شییید که همراسیییتایی بهتری بین        ،محصیییولات مصیییرفیکنندگان   تأمین با   یارتباط 
متقاضی ایجاد شود که این امر، نقش موثری در کسب مزیت رقابتی در تجارت شرکت های ا خواستهب کنندگانتأمین

 . (Lacka, Chan & Wang, 2020; Martínez-López et al., 2020)کند یبنگاه به بنگاه ایفا م

کننده و ای ایجادگونهپدیده محوری تاثیرگذار است یا بهی، شامل مواردی از مقولات است که مستقیماً بر شرایش عل
ها را پیدا کرد. نتایل آن ،ها و بازبینی حوادثتوان با نگاهی منظم به دادهاغلب می دهنده این پدیده هستند کهتوسعه
ی موثر باشند. تواند از شرایش عل، میو  بستر سازمانیهای ارتباطی سازمانی ابزار هایساختارآمده، نشان داد که بدست

 متابقت دارد. Brown & Wilson (2015)و  Rahman seresht et al., (2018) هایپژوهشاین نتایل با 
شرکت پالایش نفت کنندگان تأمیننظر این پژوهش یعنی روییرد ارتباط با موردوله محوری، همان پدیده اصلی مق

های اصلی دیگر به آن ربش داده یندی است که تمام مقولهآنی ارزش که اساس و محور فرآفریدر راستای هم آبادان
ردهای برآمده از آن و در ادامه ار بر این پدیده و راهبتوان از عوامل تاثیرگذمی، پژوهشهای اند و با توجه به یافتهشده
 سخن گفت.  ،و نتایل حاصل از این راهبردها پیامدها

ها را کنترل کنند اما راهبردهای ما از توانند آنها نمیطور کلی عوامل خاصی هستند که سازمانبه ای،شرایش زمینه
های بهبود، عوامل انگیزشی، ارزیابی گزینهها بیشتر بر طی مصاحبه ؛آن بستر متاثر هستند. در رابته با این عوامل

، سیستم بازخور، فضای سازمانی، سنجش کنندگانتأمینتحلیل توانایی وکنندگان، تجزیهتأمینشناسایی ذینفعان و 
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تأکید شده  ،کنندگانتأمین، مدیریت بر مبنای هدف، سهولت برقراری ارتباط و دریافت نظرات کنندگانتأمینرضایت 
 ,Abaaspour Shoshtari et al., (2016،Baatartogtokh, Dunbar & Zyl) هایپژوهشایل با این نت است.

2018)) ،(Ojugbele & Bodhanya (2015 .متابقت دارد 
به  ،صیانت از منافع ملی و های صنعت، شرایش محیتیویژگی ،الزامات قانونهای مولفه شامل که شرایش محیتی
 & Hollebeek, Srivastavaهایپژوهش اباین نتایل  گذارد.بر راهبردها تاثیر میپردازد و ی میتعدیل شرایش عل

Chen (2016)، Bowden, Conduit, Hollebeek, Luoma-aho & Solem (2017)   و متالعه(Williams 

 متابقت دارد. 2014)
 اهمیت و ستح تعیین ،کنندگانتأمین ریس  کاهش و توانمندسازی استراتژی ، های شراکتبا مولفه راهبردها
همان اقداماتی هستند که در پاسخ به مقوله یا پدیده محوری ارائه  مدیریتی، هاینظام اصلاح کنندگان وتأمین
این  توان به پدیده محوری جامه عمل پوشاند.می، هاشوند، به شیل هدفمندی انتخاب شده و با استفاده از آنمی

و  Azadi et al., (2019، (Rafati et al., (2017، Modak, Pathak & Ghosh (2017)) هایپژوهشنتایل با 
Williams (2014) تابقت دارد.م 

آفرینی گیری عقلایی، همو ذینفعان، تصمیمکنندگان تأمینهای پیامدهای سازمانی، پیامدهای ملی، پیامد ؛پیامدها
ها موجب تحقق آمیز، تحقق آنگیرد که در حالت موفقیتنشات می و نتایل، از اتخاذ راهبردهاییارزش موثر و مستمر 
 ,Abaaspour Shoshtari et al., (2016،Baatartogtokh) هایپژوهشاین نتایل با شود. مقوله محوری می

Dunbar & Zyl (2018) ،(Ojugbele & Bodhanya (2015 .متابقت دارد 
ها در به سازمان ،نفت آبادان پالایشجمله شرکت کنندگان ازیا مصرفو مشتریان کنندگان تأمینارتباط بین  متالعه
کننده ذکر شده متالعه رفتار مصرف یچند علت اصل ادامه،. در کندیکم  م انیمشتر لاتیو تما ازهاین ترقیدرک عم
 .است

و  لاتیتما ازها،یتا ن کندیمکارها کم  وبه کسب ،کنندهمتالعه رفتار مصرف :لاتیو تما ازهایدرک ن. 1

 توانیم ان،یمشتر یریگمیو عوامل تصم دیخر یاز الگوها ترقیبد. با شناخت عمبابهبود  انیمشتر هایخواسته
 .انجام داد یابیمحصولات، ارائه خدمات و بازار یدر طراح یبهتر یهایاستراتژ

را  انیمشتر حاتیو ترج دیخر یالگوها توانیکننده، مبا متالعه رفتار مصرف کننده:رفتار مصرف ینیبشیپ. 2

و فروش  عیتوز د،یتول نهیراهیارها را در زم نیتا بهتر کندیکارها کم  موبه کسب ،اطلاعات نیکرد. ا ینیبشیپ
 .محصولاتشان انتخاب کنند

. دیرا بهبود بخش یابیبازار یهایاستراتژ توانیکننده، مرفتار مصرف یبا بررس :یابیبازار یبهبود استراتژ .3

 ریو سا یرقابت تیو محتوا، موقع غاتیتبل ت،یفیک مت،یمانند ق انیمشتر یریگمیاز عوامل موثر در تصم قیشناخت عم
 .کنند یسازادهیرا پ یموثرتر یهایتا استراتژ کندیکارها کم  موعوامل، به کسب

تجربه ممین  نیتا بهتر کندیکارها کم  موبه کسب ،کنندهمتالعه رفتار مصرف :انیمشتر تیرضا شیافزا .4

که  دادرا ارائه  یمحصولات و خدمات توانیم ان،یمشتر حاتیو ترج ازهایفراهم کنند. با شناخت ن انیمشتر یرا برا
و جلب  یقبل انیحفظ مشتر ان،یمشتر تیرضا شیافزاموجب  ،موضور نیرا داشته باشند. ا تیفیعملیرد و ک نیبهتر
 .خواهد شد دیجد انیمشتر



 کنندهمطالعات رفتار مصرف 1403شماره چهارم، دوره یازدهم،  73

 

 

را  یگذارمتیق یاستراتژ نیبهتر توانیکننده، مبا متالعه رفتار مصرف :یگذارمتیق یبهبود استراتژ .5

 یگذارمتیق یو استراتژ نییتع یتریرقابت یهامتیق توانیم ان،یمشتر یهاو ارزش ازهای. با شناخت نکردانتخاب 
 .درک نتخابا ،درآمد شیو افزا انیجذب مشتر یمناسب را برا

 کندیکارها کم  موکسببه  ،کنندهرفتار مصرف یبررس :انیمشتر و کنندگان تأمینین بهبود ارتباط ب .6

ها با آن نهیبه یبه شیل توانیم ان،یمشتر لاتیو تما ازهایخود برقرار کنند. با شناخت ن انیبا مشتر یتا ارتباط بهتر
 . نمود نیتام یرا به درست شانیازهایارتباط برقرار کرده و ن

. شناخت الگوها کرد ینیبشیروند بازار و تحولات را پ توانیمکننده، با متالعه رفتار مصرف شناخت روند بازار: .7

و  هایاستراتژ یسازنهیبازار کم  کند و امیان به عیسر راتییبا تغ قیبه شما در تتب تواندیم ،انیمشتر یو رفتارها
 .را فراهم کند هایریگمیتصم

کنند و  ییتا نقاط ضعف خود را شناسا دهدیکارها امیان موبه کسب ،کنندهرفتار مصرف بهبود نقاط ضعف: .8

روند  ایلازم را در محصولات، خدمات  یبهبودها توانیم ان،یو مشیلات مشتر ازهایاز ن قیبهبود بخشند. با درک دق
 داد.انجام  لیو تحو دیخر

 کاربردی پیشنهادات. 5-1
ها است و از ضروریات مدیریت در سازمان، های اصلی سازمان در بلندمدتثبات مدیریتی برای تحقق دستاورد

شود. محقق می ایتوانمند و حرفه ،مدیران شایسته با انتخاب ،هاداکثررساندن ظرفیتحکردن محتوا و بهعملیاتی
ت قوانینی که بخش سازماندهی مناسب منابع انسانی برای تقویای و درجه 360ایجاد فضای  توانبنابراین، می

فرد و هماهنگ بهافزار منحصرهمرا نرمسیستم مدیریت جامع و ییپارچه به تهیه ی و خبر است خصوصی از آن بی
ت ارشد حمایت موثر مدیریبا فرهنگ سازمانی مبتنی بر تعامل و کنندگان تأمینبا سامانه ستاد جهت مدیریت ارتباط با 

ثبات  با حس کم  و درک متقابل در خروج از این فرهنگ بسیار موثر است. هیربش همراذ زمان و سایر نهادهایسا
های اقتصادی و تولیدی تغییر شرایش و محیش فعالیت بنگاه ،های فردی و اعمال قانونرویه و جلوگیری از تفسیر

خصوص گیری درن ارشد سازمان جهت تصمیماختیار به مدیرامتمرکز با تفویض دولت از حالت متمرکز به حالت غیر
شناسی شود و پایش و آسیب، صورت مستمرهو دسترسی به اهداف بکنندگان تأمینل مرتبش با ئمسا ،کنندگانتأمین

 ،هاکنندگان و توسعه آنتا با افزایش سبد انتخاب تامیننظر بگیرند صحاب رسانه، نیازهای منتقه را دربا دانشگاه و ا
 ها و افزایش ستح تولید پالایشگاه را شاهد باشیم.کاهش هزینه

 ی پژوهشها. محدودیت2-5
یات افراد و های این متالعه با اتیا به دیدگاه و تجربها، یافتهمتالعات مبتنی بر نظریه برخاسته از داده اغلبمانند 

تعمیم است. تعیین زمان محیش مشابه قابل، در شرایش و شدهآمده و نتایل حاصلشرایش محیتی پژوهش بدست
تی مواجه بوده است. از سوی دیگر، برخی از خبرگان لامصاحبه و انجام مصاحبه به دلیل شرایش پاندمی کرونا، با مشی

های مداوم به دلیل مشغله کاری، همیاری مناسبی برای انجام مصاحبه نداشتند که این مشیل از طریق پیگیری
 .شدبرطرف  ان،پژوهشگر
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متالعه:  وری )موردها بر بهرهسپاری فعالیتمتالعه اثر برون .(1398) بادپا، بهروز و پور، فرشادآزادی، علی؛ سبزعلی
 ارشد حسابداری، مؤسسه آموزش عالی باختر ایلام. نامه کارشناسیپایان .شرکت پالایش گاز ایلام(

 .مدیریت زنجیره تامین (. مباحث منتخب در1392)حمد ا، جعفرنژاد لی وع، آبادیشریفمروتیائزه؛ ف اردکانی،اسدیان
 تهران: انتشارات مهربان نشر.

: هترجم. ها(ها و شیوه)نظریه مبنایی؛ رویه (. اصول روش پژوهش کیفی1385) امولیتربین، جوک آنسلم وتراوس، سا

  فرهنگی.بیوک محمدی، تهران: پژوهشگاه علوم انسانی و متالعات 

(. ارائه مدل آمیخته ییپارچه بازاریابی مبتنی بر رفتار مشتری 1402) علیقلی، منصوره و بهرام ،حبیبی، مهدی؛ خیری
  .20-1(، 2) 10 متالعه موردی: شرکت نفت بهران(. متالعات رفتار مصرف کننده،) صنعتی

آفرینی مدل هم .(1397) ان، مهرنوشرحیمی و نامخواستی، وحید؛ ابراهیمی، مهدیورسرشت، حسین؛ خاشعیرحمان
 11، های مدیریت عمومیپژوهش .ی نوین(پارادیم)خلق ارزش در  ارزش راهبردی در صنعت بانیداری ایران

(40 ،)52-27. 

محور های پروژهآفرین در سازمان(. تبیین کارکردهای ارزش1394عباسپور، پگاه؛ اربابی، هانی و صبحیه، محمدحسین )
 .28-13(، 1) 4های دولتی، مدیریت سازماننفتی. 

از  کننده با استفادهبندی عوامل موثر بر انتخاب تامینشناسایی و رتبه(. 1395فرهادی، مرتضی و دلشاد، عبدالحمید )
کنفرانس . کنندگان با روش وییور فازی در شرکت پتروشیمی شیرازتأمینبندی روش تاپسیس فازی و رتبه

 .مالزی-المللی مدیریت و اقتصاد پویا ایرانبین

 ، تهران: نشر نی. : هادی جلیلیهترجم .(. درآمدی بر تحقیق کیفی1388) ووهفلی ، ا
ب منابع در کشورهای مدل توسعه و ترکی ،افزایی تینولوژی هم .(1384)بهرام  ،سرچشمهصلواتی مداح، معصومه و

  .42-35(، 3) 1 رشد فناوری، .در حال توسعه

الگوی تداوم خرید محصولات  (.1402) برق، سیاوشچهرهاحمدی و ، علیرضاز؛ روستاکیا، فرییونسی، محمد؛ طاهری
متالعات رفتار  .حصولات صوتی و تصویری مشابه اصل(مشابه اصل در ستح سازمانی)مورد متالعه: م

  .89-70(، 2) 10 کننده،مصرف
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 پروتکل مصاحبه .1پیوست 

 معرفی
الملل خرمشییهر و مدیر واحد بیناینجانب عادل مزعه، دانشییجوی دکتری مدیریت بازرگانی دانشییگاه آزاد اسییلامی  

دکتر فریدون امیدی، دارای دکتری   آقای جناب ،اسییتاد راهنمای بنده بازرگانی شییرکت پالایش نفت آبادان هسییتم.
 الملل خرمشهر هستند.اسلامی واحد بینمی دانشگاه آزاد مدیریت )گرایش بازاریابی( و عضو هیأت عل

 از انجام پژوهش هدف
برای دریافت مدرک  "محصولات مصرفی   کنندگانتأمینطراحی مدل توسعه ارتباط با  "،پژوهشهدف از انجام این 

 الملل خرمشهر است. از دانشگاه آزاد اسلامی واحد بیندکتری مدیریت بازرگانی 

 ماهیت مصاحبه
ها و تجربیات خبرگان و افراد متخصیییص در زمینه ارتباط با از نظرات، ایده اسیییتفاده ودریافت  مصیییاحبه به منظور

بندی ت تا بتواند عوامل کلیدی را موردشناسایی قرار دهد و به اولویت  آفرینی ارزش اس در راستای هم کنندگان تأمین
دنبال نادرستی وجود ندارد، بلیه پژوهشگر تنها به هیچ پاسخ درست یا ،ها بپردازد. بدیهی است که در این مصاحبهآن

شود. پیش     ست که از نور نگاه و نگرش فرد خبره و متخصص در حوزه مربوطه آگاه  صاحبه   شود که بینی میآن ا م
صورت عدم    ساعت به طول بینجامد. در صاحبه    اتمامحدود ی   صاحبه در وقت مذکور، از م ضا می   م شود  شونده تقا

 وجود زمان کافی، مقداری به زمان مصاحبه افزوده شود. صورت امیان ودر

 ای شماتجربه حرفه .1
 .تا حدودی با سوابق و تجربیات شما آشنا شوم ،بررسیقبل از صحبت درخصوص مضامین اصلی مورد تقاضا دارم

  است؟آفرینی ارزش به چه میزان کنندگان در راستای همتأمینمیزان اطلاعات شما درباره ارتباط با 

 چند سال تجربه کاری دارید و زمینه تحصیلی و کاری شما چیست؟ 
 اید؟آفرینی ارزش فعالیت داشتهدر راستای همکنندگان تأمینحال در زمینه ارتباط با بهآیا تا 

 

 والات اصلی مصاحبهمضامین و س .2
 پذیر است؟مصرفی در ایران امیان محصولاتکنندگان تأمینکردن مدل توسعه ارتباط با آیا از نظر شما، اجرایی. 1
پالایش نفت در شرکت   محصولات مصرفی برای اجرا  کنندگان تأمیناز نظر شما، عوامل کلیدی توسعه ارتباط با   . 2

 باشد؟آبادان کدام موارد می
 تر است؟ها موثرکنندگان محصولات مصرفی برای سازمانتأمیندر ارتباط با  ،ی  از این عواملکدام. 3
سعه ارتباط با     ،ی  از این عواملکدام. 4 شتری برای طراحی مدل تو صرفی از    کنندگان تأمینتاثیر بی صولات م مح

 صورت داوطلبانه دارد؟بهکنندگان تأمینسوی 
کننده موثرتر است  تامینمحصولات مصرفی،   کنندگان تأمینمدل توسعه ارتباط با  گیری از ، برای بهرهاز نظر شما . 5

 کننده؟یا تولید
 ارزش کدامند؟محصولات مصرفی کنندگان تأمینمدل توسعه ارتباط با موانع موجود برای اجرای  ،از نظر شما. 6
 والات مصاحبه برای شما فراهم نشد؟ست که فرصت بیان آن در پاسخ به سنظر شما هآیا متلب خاصی مد. 7


