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  دهیچک

ارائه  رانی( در صنعت نفت و گاز اB2Bوکار ) وکار به کسب از بازار کسب یجامع یابیارز ،یلیمطالعه تحل نیا

چگونه  یصنعت یها که شرکت کند یم یحاضر بررس قی. تحقبرد یبهره م یلیتحل-یفیتوص یکردیو از رو دهد یم

ها دارند. اطلاعات با استفاده از  بر عملکرد آن یریچه تأث یابیبازار یها یو استراتژ دهند یبازار را انجام م قاتیتحق

 یها و آزمون SPSSافزار  از نرم یریگ ها با بهره شد و داده یآور صنعت جمع یابیبازار رانیمد انیم ینظرسنج

از جمله  سازند، یرا برجسته م B2B یابیبازار تیدر موفق یدیکل یعوامل ج،ینتا .دیگرد لیتحل یو استنباط یفیتوص

 یها تیفعال شینشان داده شد که افزا نی. همچنیمحصول/خدمت و نوآور تیفیک ،یگذار متیرابطه، ق تیفیک

 یلزوم طراح بر ها افتهیدارد.  یهمبستگ انیمشتر شتریب یو وفادار تیبا رضا یمدار یبازار و تمرکز بر مشتر قیتحق

 ییها با در نظر گرفتن چالش ژهیو به کنند، یم دیتأک رانیدر صنعت نفت و گاز ا کپارچهی یابیبازار یها یاستراتژ

ارائه  یصنعت یابیبازار رانیمد یبرا یکاربرد ییها هیمقاله توص نی. اانیمشتر گاهیو محدود بودن پا ها میهمچون تحر

 تیبه مز یابیدست یفعال از اطلاعات بازار برا یبردار و بهره یراهبرد یندسازارتباطات، بر تیشامل تقو دهد، یم

در بخش  یصنعت یابیدر حوزه بازار یآت قاتیتحق یبرا ییها یریگ و جهت یتیریمد یشنهادهای. مقاله با پیرقابت

  .رسد یم انیبه پا یانرژ

 . رانی، صنعت نفت و گاز، اB2Bبازار،  لیتحل :یدیکل واژگان
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 . مقدمه۱

. دهد یم لیرا تشک یانرژ نیو تأم یاز درآمد مل یا است و سهم عمده رانیفقرات اقتصاد اصنعت نفت و گاز ستون 

را در ( 2123نفت خام اوپک تا سال  دیکشور در تول نیجهان )چهارم دروکربنیه ریذخا نیاز بزرگتر یبرخ رانیا

 نیدر ا یابیبازار ،یخیاز نظر تار. کند یم فایا یت ملیدر توسعه و امن یکیدارد و صنعت نفت آن نقش استراتژ اریاخت

 یرا تحت قراردادها انیتا مشتر "فروشد یخودش را م"فرض که نفت خام  نیمحدود و ا دارانیخر لیبخش به دل

حال،  نی. با اشود یکه اغلب صرفاً با فروش برابر دانسته م -بلندمدت بشناسد، کمتر مورد توجه قرار گرفته است 

را  رانیا ینفت یها شرکت ،یا منطقه ندهیو رقابت فزا یالملل نیب یها میکرده است. تحر رییو کار تغ سبک یفضا

 یو استراتژ قاتیتحق قیرا از طر انیباشند و مشتر دیجد یتحت فشار قرار داده است تا به طور فعال به دنبال بازارها

سهم بازار اوپک تا سال  شیو افزا یمیشپترو دیتول ترشگس یبرا رانیانداز ا به چشم یابیحفظ کنند. دست یابیبازار

در بخش نفت و گاز به طور قابل  B2B یابیبازارمحور است. بازار یها یمؤثر و استراتژ یابیبازار ازمندین 2121

بزرگ و معاملات با  انیاز مشتر یتعداد کمتر یصنعت یکننده متفاوت است. بازارها مصرف یابیبا بازار یتوجه

 یتجار دارانیبلندمدت است. خر یروابط متناسب و قراردادها تیریکه مستلزم مد شوند یرا شامل م لاارزش با

 تیقابل ،یمانند تخصص فن یعوامل نیبنابرا رند،یگ یم دیخر کیاستراتژ ماتیهستند که تصم ییها اغلب سازمان

 یها یاستراتژ نیدر تدو یا ژهیو لاحظاتم دیکه با کنند یم دیتأک ی. مطالعات قبلشوند یم یاتیو اعتماد ح نانیاطم

 ی( برا4Pکننده )به عنوان مثال  متمرکز بر مصرف یسنت یابیبازار یها مدل رایدر نظر گرفته شود، ز یصنعت یابیبازار

روابط بلندمدت،  جادیاغلب بر ا یابیبازار یها ، تلاشB2B. در نفت و گاز ستندین یکاملاً کاف B2B یها نهیزم

( متیو نوسانات ق ها می)مانند تحر یو اقتصاد یکیتیژئوپل دهیچیپ طیشرا شیمایو پ قیدق یبرآورده کردن الزامات فن
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 یبرا شتریب ییو خواستار پاسخگو کنند یم تیفعال تیاز عدم قطع یا نهیزم در پس رانیمتمرکز است. مد

نحوه ارتباط و ارائه  داران،یخر یرهارفتا رییشدن و تغ یتالیجیحال، د نیهستند. در ع یابیبازار یها یگذار هیسرما

 جادیا یصنعت ابانیبازار یرا برا یدیجد یها ها و فرصت و چالش دهد یم رییرا تغ B2B یها ارزش توسط شرکت

و  رانیا B2Bبازار بخش نفت و گاز  طیمح لیو تحل هیهدف مطالعه ما تجز نه،یزم نی: در اقی. هدف تحقکند یم

 یها داده ،یلیتحل-یفیتوص یکردیوکار است. ما با رو مؤثر بر عملکرد کسب یابیزارو عوامل با ها وهیش ییشناسا

: کدام عناصر و میپاسخ ده ریمانند موارد ز یتا به سؤالات میکن یم بیرا با هم ترک یآمار لیبازار و تحل قاتیتحق

 یو نوآور یبرندساز روابط، جادیمؤثرتر هستند؟ ا B2Bنفت/گاز  یها شرکت یبرا یابیبازار ختهیآم یها یاستراتژ

سؤالات، هدف ما پر کردن شکاف موجود در  نیبا پاسخ به ا کنند؟ یصنعت کمک م نیدر ا یرقابت تیچگونه به مز

مطالعه با  نیمتخصصان است. ا یبرا یعمل یها نشبی ارائه و رانیا یدر بخش انرژ یصنعت یابیمربوط به بازار اتیادب

در سطح  شتریب یریپذ شدن و رقابت مدارتر یمشتر یبرا رانیا ینفت یها کتشر یبرا ریتوجه به ضرورت اخ

 افتهیساختار  ریمقاله به شرح ز نیاست. ساختار: ادامه ا افتهی زهانگی ، یساختار یها تیمحدود رغمیعل ،یالملل نیب

 یدیو عوامل کل میکن یم یو نفت/گاز را بررس یصنعت یها نهیدر زم B2B یابیمرتبط با بازار اتیاست. ابتدا، ادب

 یآور خود، از جمله جمع یشناس . در مرحله بعد، روشمیکن یرا برجسته م یقبل قاتیشده در تحق ییشناسا تیموفق

و  هیتجز جی. سپس نتامیده یرا شرح م SPSSبا استفاده از  لیو تحل هیتجز یها کیو تکن ینظرسنج قیها از طر داده

 ها افتهی( و تجسم رهیو غ یهمبستگ نان،یاطم تی)قابل SPSSبر  یمبتن یها آزمون ،یفیها، شامل آمار توص داده لیتحل

 یعمل یامدهایو پ میکن یم ریتفس اتیرا با توجه به ادب ها افتهیکه در آن  شود یارائه م ی. در ادامه، بحثمیده یرا ارائه م

 یشنهاداتیو پ یتیریمد یها هیتوص ها، ارکتاز مش یا با خلاصه ت،ی. در نهامیکن یم حیتشر یابیبازار رانیمد یرا برا

 یابیبازار ینفت و گاز صنعت یدر بازارها B2B یابیبازار اتی. مرور ادبمیکن یم یریگ جهینت ندهیآ قاتیتحق یبرا
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 ییکنندگان نها مصرف یبه جا ،ینهاد ای یتجار انی( شامل فروش کالاها و خدمات به مشترB2B یابی)بازار یصنعت

بزرگ )به  یها سازمان نیاست که در آن معاملات اغلب ب B2Bبازار  کیاز  یا است. صنعت نفت و گاز نمونه

منحصر به  یها یژگی. ودهد ی( رخ مینفت یها خدمات و شرکت مانکارانیپ زات،یتجه کنندگان نیعنوان مثال تأم

 یروابط بلندمدت به جا بردارند و  یدارند، ارزش معاملات بالاتر یکمتر انیمعمولاً مشتر B2B یفرد: بازارها

دکل، مواد  زاتیشده )تجه یداریبخش از محصولات خر نیدر ا انی. مشترکنند یم دیتأک کبارهی یها فروش

 .کنند ی( استفاده مرهیو غ یخدمات فن ،ییایمیش

 کی)مانند  مشتری هر که آنجا ازبالا است  نانیاطم تیو قابل تیفیک تیکه اهم یمعن نیخودشان، به ا اتیعمل یبرا

 یساز یدر خدمات شخص B2Bفروشندگان  دهد، یرا نشان م ی( درآمد قابل توجهیمیشرکت پتروش ای شگاهیپالا

. در کند یم یرا محور یا رابطه یابیبازار ها، یژگیو نی. اکنند یم یگذار هیسرما یو اعتمادساز یفن یبانیشده، پشت

و اساس مبادلات  هیکه اعتماد و تعهد، پا کند یفرض م ،یا رابطه یابیاعتماد در بازار-تعهد کیکلاس هیواقع، نظر

که  ییمرتبط است، جا اریبس ینفت دانیم B2Bکه در معاملات  اصلی - دهند یم لیبلندمدت موفق را تشک

. در کند یم دییتأ یصنعت یازارهارابطه را در ب تیفیک تیاهم یقبل قاتی. تحقکشند یها طول م دهه اغلبها  مشارکت

( به تیرابطه )شامل اعتماد، تعهد و رضا تیفیمشخص شد که ک ران،ینفت ا نیتأم رهیاز زنج یبیمطالعه ترک کی

فروشنده منجر به -داریخر قوی روابط . دهد یم شیرا افزا انیمشتر یارزش درک شده و وفادار یطور قابل توجه

بهبود  قیاثر ممکن است از طر نیاگرچه ا شود، ی( میرفتار یمکرر )وفادار دیبالاتر و قصد خر ینگرش یوفادار

 یوفادار ماًیرابطه مستق تیفی( نشان داد که اگرچه ک2121و همکاران. ) رجالی .باشد میرمستقیغ ینگرش مشتر

 دیآن بر رفتار خر میمستق ریاما تأث دهد، یم شیافزا رانیصنعت نفت ا انیمشتر نیرا در ب دهو ارزش درک ش ینگرش

نه تنها  B2Bدر  یوفادار جادیکه ا دهد ینشان م نی. اشود یم لتعدی یوفادار یها کاملاً توسط نگرش یمجدد واقع
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. باشد یم زیارتباطات و خدمات ن قیاز طر یمثبت مشتر یها ارائه ارزش است، بلکه مستلزم پرورش نگرش ازمندین

کسب و کار( را به عنوان  طیبازار )نوسان در مح یآشفتگ نیو همکاران همچن یاست که رجال نینکته قابل توجه ا

بازار آشفته )به عنوان  کیکردند. در  ییکند، شناسا فتضعی را یوفادار-ارزش-رابطه وندیپ تواند یکه م یعامل

 ازیکه بر ن رندیقرار گ شیممکن است مورد آزما زین یروابط قو حتی(، میتحر یها شوک اینفت  متیمثال، نوسان ق

، B2Bنفت/گاز  یابیدر بازار یاتیاز عناصر ح گرید یکی. کند یم دیتأک یمداوم مشتر یریپذ به تعامل و انعطاف

کالا،  یکم در بازارها سود هیو حاش ادیبا توجه به حجم ز یتجار انیاست. مشتر یشنهادیو ارزش پ یگذار متیق

 متی)شرکت شهاب خودرو( نشان داد که ق یرانیا یصنعت دارانیخر یرو یا حساس هستند. مطالعه متیبه ق اریبس

 1 شکل. اند بوده کننده نیتأم کیبه انتخاب  انیمشتر بیعوامل در ترغ نیرگذارتریتأث ،یبا مشتر یو روابط قو نییپا

ارتباط و  تیفیکه ک دهد ینشان م B2B ینفت دانیم نهیزم کیدر  تیرا بر اساس اهم یدیمعمول عوامل کل یبند رتبه

 در صدر قرار دارند. متیق یریپذ رقابت

در  ینقش مهم زین یو نوآور یفن یبانیپشت ل،یتحو یریپذ محصول/خدمات، انعطاف تیفیمانند ک یگرید عوامل

و  یشهباز کشور یها افتهیبا  نیکمتر هستند. ا یتا حدود ینسب تیدارند، هرچند از نظر اهم یمشتر یریگ میتصم

را در  کیو روابط نزد یرقابت یگذار متیق B2B یرانیا انیهمسو است که گزارش دادند مشتر( 2112همکاران )

 یها یژگیو ریو سا یریپذ انعطاف ،یانتظار دارند که عملکرد فن زین کنندگان نیاما از تأم دهند، یقرار م تیاولو

 بهبود بخشند. تیحفظ رضا یارزش افزوده را برا
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 رانیدر بخش نفت و گاز ا B2B یابیبازار یدیعوامل کل تی. اهم1شکل 

 

دهندگان صنعت )در  را توسط پاسخ تیاهم یبند رتبه نیانگیم نیبالاتر ،یگذار متیق یریپذ روابط و رقابت تیفیک

 ل،یدر تحو یریپذ محصول/خدمات قرار گرفتند. انعطاف تیفیکردند و پس از آن ک افتی( در1تا  1 اسیمق

 یور بر بهره ادیز دینشان دهنده تأک نیشدند، هرچند نسبتاً کمتر. ا یابیارز زین ینوآور یها تیو قابل یفن یبانیپشت

 یابیبازار ختهیو آم یبرندساز یها یاست. استراتژ یصنعت یقابل اعتماد در بازار انرژ یها و مشارکت نهیهز

 عیدر صنا یبلندمدت، حت حیو ترج یبه اعتماد مشتر تواند یم B2Bبرند در  ژهیهستند. ارزش و یملاحظات اضاف

 یکه عوامل افتندیرا مطالعه کردند و در رانیدر بخش نفت ا ی( برندساز2111) یرابیو م یشود. احمد لیتبد ،یفن

 یمتخصص، همگ یو منابع انسان ینوآور ع،یتوز یها کانال ،ی/نظارتیقانون یبانیبرند، پشت کیاستراتژ تیریمانند مد

بر اساس بخش  تواند یم تیکه اولو دندبرند صنعت نفت نقش دارند. آنها مشاهده کر تیدر تقو یبه طور قابل توجه
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 یبرتر برندساز استیبرند، س کیاستراتژ تیریمرتبط با نفت، مد یخصوص یها شرکت یمتفاوت باشد: برا تیمالک

 یعامل برا نیتر دولت، مهم تیو حما یقانون یها تی(، حمایدولت یها )شرکت یکه در بخش دولت یبود، در حال

برخوردارند،  ییبالا تیمحصول و خدمات از اهم یها یژگیکه و یکه در حال دهد ینشان م نیبرند بودند. ا یارتقا

 دیها با . شرکتگذارند یم ریتأث رانیدر صنعت نفت ا یابیبازار یبر اثربخش زین یگذار استیس طیو مح یاعتماد نهاد

 نفعانیو ذ کنندگان میان، بلکه با تنظیاعتبار و روابط خود را نه تنها با مشتر ،یمنابع نفت کیاستراتژ تیبا توجه به ماه

 مت،ی)محصول، ق یسنت 4Pاغلب فراتر از  یصنعت یها نهیدر زم یابیبازار ختهیآم یها کنند. مدل تیریمد زین یدولت

متناسب با رفتار  B2B کپارچهی یابیبازار ختهیآم یها چارچوب ر،یاخ قاتی. تحقابندی ی( گسترش مغاتیمکان، تبل

 یریخ ،یبیحب ،یرانیا ینفت یها شرکت فرآورده کیاز  یمطالعه مورد کیاند. در  را خواستار شده یصنعت انیمشتر

 نیها چند توسعه دادند. آن کپارچهی یابیبازار ختهیمدل آم کی ،یا نهیزم هینظر لیتحل قی( از طر2123) یقلیو عل

برند(  جیترو یها ، تلاشCRM ستمیسبهبود  ،یمدار ی)مانند مشتر یعل طیکردند: شرا ییدسته از عوامل را شناسا

 ری( که بر اجرا تأثیاقتصاد طیرقابت، مح ،ی)مانند فناور یا نهیزم طیشرا کنند، یم تیرا هدا یابیبازار یکه استراتژ

و  کنند، یم لیرا تعد جیخطرات درک شده( که نتا ،یمشتر یها یژگیگر )مانند و مداخله طیشرا گذارند، یم

 جیبه نتا یابیدست ی( براعیتوز یها و کانال یابی تیبازار، موقع یریگ هدف یساز نهیبه نند)ما یعمل یها یاستراتژ

 رانهیشگیپ ی( و ارتقاCRM) یارتباط با مشتر تیریبهبود مد ،یمدار یاست که مشتر نیمطلوب. نکته قابل توجه ا

 تیمانند مز یجیظاهر شدند و منجر به نتا B2Bموفق  یابیبازار ختهیآم کی یبرا یاتیح یها برند به عنوان محرک

 دیهمسو است که تأک B2B یابیبازار یجهان یجامع با روندها دگاهید نیشرکت شدند. ا یارزش برا جادیو ا یرقابت

 ماتیبر تصم تواند ی( مرهیخدمات پس از فروش و غ ،یمال نیتأم طیشرا ،یفن یبانی)پشت یابیبازار تیهر فعال کنند یم

 - یابیبازار ختهیتمام عناصر آم دیبا یرانینفت/گاز ا یها است که شرکت نیا امدیپ بگذارد. ریتأث یصنعت دارانیخر
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 انیاز مشتر قیرا بر اساس درک عم -روابط کانال، ارتباطات و خدمات  ،یگذار متیق یمحصول، استراتژ تیفیک

هستند. در  یاساس B2Bبازار  لیو تحل هیتجز یبازار و اطلاعات برا قاتیتحق ت،یخود ادغام کنند. در نها یتجار

حرکات رقبا و عوامل  ،یمشتر یازهایدر مورد ن ییها به طور مداوم داده دیها با نفت، شرکت یایبازار پو کی

 ینفت یها د که شرکتان کنند. مطالعات نشان داده یآور ( جمعیانرژ یتقاضا رییتغ ای ینظارت راتیی)مانند تغ یخارج

طرز فکر که  نیا لیبه دل یاند، تا حدود داشته یکم یگذار هیسرما یرسم یابیربازا قاتیدر تحق یخیاز نظر تار رانیا

کرده است.  رییتغ ریاخ یها در سال نیحال، ا نی. با اکند یم نیآنها فروش را تضم دارانیمجموعه محدود خر

 رقابلیغ ناتکه با نوسا کند یم دیتأک رانینفت خام ا یابی( در مورد بازار2121و همکاران ) ایدنیسع قاتیتحق

 انیحفظ مشتر د،یجد یبازارها افتنی یبازار برا کیستماتیس قاتیتحق م،یاز تحر ینفت و رقابت ناش متیق ینیب شیپ

به گذار از  ازین رانیآنها نشان داد که مد یبیاست. مطالعه ترک یو مذاکره در مورد معاملات بهتر اکنون ضرور

و  یفیک یها اند. آنها از مصاحبه داده صیفعال را تشخ یابیبازار یریگ جهت کیبه  "فروش محور"منفعل  کردیرو

 یابیبازار تیموفق کننده نییعوامل تع ییشناسا ی( براریمس لیو تحل رسونیپ ی)با استفاده از همبستگ یکم لیتحل

 اتیادب ،هستند. به طور خلاصه یفعل طیبقا در شرا دیکل ،یکردند که هوش بازار و سازگار دیاستفاده کردند و تأک

روابط، ارائه  یقو تیریبه مد - رانیدر ا ژهیبه و -در بخش نفت و گاز  B2B یابیبازار یکه اثربخش دهد ینشان م

 یمداوم بازار و درک مشتر قاتیبه تحق سازمانی تعهد و یقیتطب یابیبازار ختهیآم یها یاستراتژ ،یارزش رقابت

  .کند یما فراهم م یل تجربیتحل یرا برا نهیزم ها، نشیب نیدارد. ا یبستگ

 و روش ها  مواد. 2

 نیروابط ب یبازار و بررس یفعل یها دهیپد یبررس یکه برا میرا اتخاذ کرد یلیتحل-یفیتوص قیطرح تحق کیما 

مرتبط با متخصصان  یها نشیب جادیدارد و هدف آن ا یکاربرد یتیمطالعه ماه نای. است مناسب نهیدر زم رهایمتغ
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. ابتدا، میکرد بیترک لیتحل یساز یغن یبرا( را یبیترک کردیرو کی) یو کم یفیک یها صنعت است. ما روش

ما  یو اصلاح ابزار نظرسنج یدیعوامل کل یاعتبارسنج یاز متخصصان برا یبا گروه کوچک یاکتشاف یها مصاحبه

انجام  رانیدر صنعت نفت و گاز ا B2B یابیاز متخصصان بازار افتهیساختار ینظرسنج کیانجام شد. متعاقباً، ما 

استفاده  یصنعت یابیبازار قاتیدر تحق یبیترک یها از روش تیکه با موفق یرانیا یقبل مطالعاتطرح از  نی. امیداد

در کنار پرسشنامه  یفیک یها ( از مصاحبه2121و همکاران ) یآباد به عنوان مثال، جنت. کند یم یرویپ کردند، یم

 یها و آزمون یفیرا با آمار توص ها هنفت خام استفاده کردند و داد یابیعوامل مؤثر بر بازار ییشناسا یبرا یکم

 یکم یریگ در اندازه یرسان اطلاع یبرا یفیک یها نشیما از ب کردیکردند. به طور مشابه، رو لیو تحل هتجزی یاستنباط

و توسعه  یابیبازار رانیجامعه هدف، مد یریگ ها و نمونه داده یآور بازار استفاده کرد. جمع لیتحل جیو نتا ها وهیش

 یها نفت، شرکت یمل یها از شرکت یشامل متخصصان نیبودند. ا رانینفت و گاز ا B2Bکسب و کار در بخش 

با تجربه قابل توجه )مثلاً  یبود. ما بر افراد ینفت دانی/خدمات مزاتیتجه کنندگان نینفت/گاز و تأم یبزرگ خصوص

در مورد  یا آگاهانه یها دگاهیکه آنها د لالاستد نیبا ا م،یتمرکز کرد یفروش صنعت ای یاببازاری در( سال 11 تا 1≥

 یریگ نمونه یاستراتژ کیما از  ،یدسترس یها تیدارند. با توجه به محدود یاستراتژ یبازار و اثربخش قاتیتحق

برقرار شد.  یو ارجاعات شخص یصنعت یها انجمن قیاز طر هیاول یها . تماسمکردی استفاده  یهدفمند و گلوله برف

 کردیرو نیکند. ا هیگسترش نمونه توص ی( برایرا )گلوله برف گرانیخواسته شد تا د دهنده سخسپس از هر پا

و فروش باتجربه را در  دیخر رانی( است که مد2121و همکاران ) یکننده روش استفاده شده توسط رجال منعکس

پرسشنامه  N = 121کردند. در مجموع  بررسی یارجاع یریگ با نمونه رانینفت ا یوابسته به شرکت مل یها شرکت

شده )نرخ  لیپاسخ تکم 92شد. ما  عیزتو یصنعت یدادهایدر طول رو یحضور لیو تحو لیمیا قیاز طر ینظرسنج

از صنعت را پوشش  ینمونه، مقطع نیقابل قبول است. ا B2B قیمطالعه عم کی یکه برا میکرد افتدری( ٪49پاسخ 
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 یدست نییپا های شرکت از ٪31 ،یبالادست دیاکتشاف/تول یها شرکت از دهندگان پاسخ از ٪41 باًی: تقرداد یم

 ت،یبودند. از نظر مالک زاتیتجه کنندگان نیو تأم ینفت دانیخدمات م های شرکت از ٪21( و یمیو پتروش شی)پالا

 های شرکت در ٪41( و رانینفت ا یتابعه شرکت مل یها )به عنوان مثال شرکت یدولت های شرکت در 11٪

 یکردهایرو نیبه ما امکان داد تا هرگونه تفاوت ب عیتوز نی. اکردند یمشترک کار م یگذار هیسرما ای یخصوص

 کیما  ارهامعی و ابزاربه آن اشاره شده است.  اتیکه در ادب یا جنبه م،یرا ثبت کن یو خصوص یبخش دولت یابیبازار

نوع شرکت،  - نهیشی( اطلاعات پ1که شامل سه بخش بود: ) میکرد یطراح یبه زبان فارس افتهیپرسشنامه ساختار 

بازار توسط  قاتیدر مورد نحوه انجام تحق یسؤالات -بازار  لیتحل یها وهی( ش2تجربه؛ ) یها دهنده، سال نقش پاسخ

 تیکه اهم یموارد -و عملکرد  یابی( عوامل بازار3و ) ره؛ینظارت بر رقبا و غ ،یبازخورد مشتر یآور شرکت، جمع

 جی( و نتارهیو غ یبرندساز ،ینوآور ت،یفیک مت،یرابطه، ق تیفی)ک یابیعوامل مختلف بازار یو اثربخش

. اکثر موارد بسته بودند و کنند یم یریگ و روند سهم بازار را اندازه یوفادار ،یمشتر تیشده مانند رضا خودگزارش

 تیاهم یبرا "مهم اریبس"=  1تا  "ستیمهم ن"=  1 ز)به عنوان مثال ا کردند یاستفاده م یازیامت 1 کرتیل اسیاز مق

 ها اسیمورد از مق نی(. چندها وهیاظهارات مربوط به ش یبرا "موافقم کاملاً"=  1تا  "کاملاً مخالفم"=  1از  ایعامل؛ 

از  یداررابطه و وفا تیفیدر مورد ک یاقتباس شدند. به عنوان مثال، موارد یاز اعتبار از مطالعات قبل نانیاطم یبرا

و همکاران استفاده شده بود،  یارتباط( که توسط رجال ی)اعتماد، تعهد، فراوان B2B یا رابطه یابیبازار یها اسیمق

بازار  یریگ جهت کیکلاس یها اسیاطلاعات از مق یآور بازار و جمع یریگ استفاده کردند. موارد مربوط به جهت

نفت/گاز اصلاح شدند )با تمرکز  B2B نهیزم یشده بودند، اما برا رفته( الهام گ1991)به عنوان مثال نارور و اسلاتر، 

 هیاول سینو شیپ ،ییمحتوا ییاز روا نانیاطم ی(. برایصنعت یدر بازارها یمشتر ازین یابیو ارز بیبر هوش رق

 شد. یمتخصص صنعت بررس 3و  یمتخصص دانشگاه 2پرسشنامه توسط 
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 یابیبازار یانطباق استراتژ»مورد در مورد  کیو گنجاندن  یبند در عبارت یبازخورد آنها منجر به اصلاحات جزئ

منجر به  ریمد 1با  یشیآزمون آزما کیاست.  رانیمنحصر به فرد ا طیکننده شرا شد که منعکس «ها میتحت تحر

(. یبه زبان فارس «یشنهادیارزش پ»مانند  یاصطلاحات حیچند مورد شد )به عنوان مثال، توض یبهبود وضوح برا

 لیو تحل هیتجز یها هیبود. روبرخوردار  ییبالا ییو محتوا یشده از اعتبار صور اصلاح یابزار نظرسنج نیبنابرا

شدند. ما با آمار  لیو تحل هی( تجز24)نسخه  IBM SPSS Statisticsبا استفاده از  شده یآور جمع یها ها داده داده

 یفراوان عیشامل توز نی. امیشروع کرد یدیکل یرهایدهندگان و خلاصه کردن متغ پاسخ لیپروفا یابر یفیتوص

 شده یبند اسیموارد مق یبرا اریو انحراف مع نیانگیمانند نوع شرکت( و محاسبات م شده یبند دسته یها داده ی)برا

را با استفاده  یریگ اندازه یها اسیمق ییایپا پس( بود. سیابیهر عامل بازار تیاهم یبند رتبه نیانگی)به عنوان مثال، م

که  یچند مورد اسیمق یبرا 1899=  یپرسشنامه بالا بود، با آلفا یکل ییای. پامیکرد یابیکرونباخ ارز یاز آلفا

مربوط  یها اسیرمقزی. ￼( 1871 شده هی)بالاتر از آستانه توص کند یم یریگ شده را اندازه ادراک یابیبازار یاثربخش

را نشان دادند )آلفاها از  یقابل قبول ییایپا زیعملکرد( ن جیبازار، نتا لیرابطه، شدت تحل تیفیخاص )ک یها به سازه

به عنوان مثال،  -هستند  سهیگزارش شده در مطالعات مشابه قابل مقا ریبا مقاد ریمقاد نیبودند(. ا ریمتغ 1891تا  1871

 دیی. پس از تأافتندیدست  α = 18977صنعت نفت به  یرندسازعوامل ب یبررس ی( برا2111) یرابیو م یاحمد

ما )به  یلیتحل-یفی. با توجه به اهداف توصمیپرداخت رهایمتغ نیبه آزمون روابط ب یتنباطاس یها لیما با تحل ،ییایپا

. به طور میاستفاده کرد یگروه یها سهیو مقا یهمبستگ لی(، در درجه اول از تحلهیبر فرض یمبتن تیآزمون عل یجا

بازار و  قاتیتحق یها تیفعال زانیم نیمانند: )الف( ب یارتباطات یبررس یبرا رسونیپ یهمبستگ بیخاص، ضرا

 یرقابت تیو مز ینوآور یها تلاش نیو )ج( ب ؛یمشتر یقدرت رابطه و وفادار نی)ب( ب ؛یابیعملکرد بازار یارهایمع

 درک شده محاسبه شدند.
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 یها )مثلاً شرکت ها رگروهیز نیها ب تفاوت در پاسخ یبررس یمستقل را برا یها با نمونه t یها آزمون نیما همچن

. به می( انجام دادیدست نییپا یها در مقابل شرکت یبالادست یها شرکت ای ،یخصوص یها در مقابل شرکت یدولت

 یها شرکت ایکه آ میکرد بررسی ی،بخش یها در مورد تفاوت یرابیو م یاحمد یها افتهیبر  هیعنوان مثال، با تک

. ریخ ای کنند یم یابیارز یدولت یها را متفاوت از شرکت یابی/بازاریبرندساز ختهیدر نمونه ما، عوامل آم یخصوص

 ،یصنعت )بالادست یها هرگونه تفاوت در بخش سهیمقا یبرا طرفه کی انسیوار زیآنال کی ن،یعلاوه بر ا

 دیتأک یکل یما بر روندها ن،یها در هر بخش کم بود. بنابرا ( در نظر گرفته شد، اما اندازه نمونهماتخد ،یدست نییپا

 ریکمک به تفس یو جداول متقاطع( برا یا لهیم یتجسم )نمودارها جادیا یبرا SPSSما از  ت،ی. در نهامیکن یم

و  p ریشد. در صورت لزوم، مقاد نجاما α = 1811 یدار یبا سطح معن یآمار یها . تمام آزمونمیاستفاده کرد

 لیو تحل هیتجز یبرا SPSSبا استفاده از  .میکن یگزارش م ها افتهینشان دادن استحکام  یرا برا نانیفواصل اطم

 نیبازار تضم قاتیتحق یها داده لیو تحل هیتجز یو قابل تکرار برا کیستماتیس کردیرو کی ،یو استنباط یفیتوص

  .میکن یم

  جینتا. 3

که  یتوسعه کسب و کار را داشتند، در حال ریمد ای یابیبازار رمدی عنوان( ٪41) تیدهنده، اکثر پاسخ 92 نیب از

( بود که 189=  اریسال )انحراف مع 1284سابقه کار  نیانگیبازار بودند. م لگرانیتحل ایارشد فروش  رانیمد گرانید

 قاتیتحق ای یابیبخش بازار کیکه شرکت آنها  ادندد گزارش ٪19نمونه باتجربه است. حدود  کیدهنده  نشان

نداشتند.  یرسم یابیتر بودند( واحد بازار کوچک کنندگان نتأمی عمدتاً که) ٪42که  یدارد، در حال یبازار اختصاص

 نیا یا نهیجالب زم افتهی کیها است.  شرکت نیدر ب یابیبازار یها وهیاختلاف نشان دهنده بلوغ متفاوت در ش نیا

که  یخیتصور تار نیداشته باشند، که با ا یرسم یابیبازار یها میکمتر احتمال دارد ت یدولت یها است که شرکت
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 نیدهندگان از ا از پاسخ یاریحال، بس نینفت حداقل بوده است، مطابقت دارد. با ا یمل یها در شرکت یابیبازار

و نظارت بر بازار( توسط  یبا مشتر رتباط)مانند ا یررسمیغ یابیبازار فیها خاطرنشان کردند که وظا شرکت

و موانع  ها میدهندگان به طور قاطع تحر بازار، پاسخ یاه . از نظر چالششود یانجام م یزیر برنامه ایفروش  یها بخش

 ذکر( ٪11) یفناور راتتغیی و( ٪79) متقی نوسانات آن از پس و( توافق ٪91) یرا به عنوان چالش اصل یصادرات

 که بودند موافق ٪71از  شی. بشود یم یآشفته تلق طیمح کیبه عنوان  یخارج طیکه مح کند یم دییأت نای. کردند

به سمت طرز فکر  رییکه نشان دهنده تغ ،«میانجام ده شینسبت به پنج سال پ یشتریبازار ب قاتیتحق دبای اکنون ما»

 دیجد یها مطالعه بخش یخود برا یها رکتدر ش ریبه ابتکارات اخ ریمد نیدر صنعت است. در واقع، چند یابیبازار

 رانیا رای( اشاره کردند، زیخصوص یمیپتروش یها کارخانه ای ییایآس یها شگاهیپالا انی)به عنوان مثال، مشتر یمشتر

 1جدول  یدیکل یرهایمتغ یفیاست. آمار توص ها میخود تحت تحر ینفت انیمشتر گاهیبه پا دنیبه دنبال تنوع بخش

روابط  تیفی. ککند ی( را خلاصه مکرتیل 1تا  1 اسی)بر اساس مق یابیعوامل مختلف بازار تیهما یفیآمار توص

را داشت  تیاهم نیانگیم نی( بالاتریازیامت 1 اسی)در مق 481 نیانگیپس از فروش( با م یبانی)اعتماد، ارتباطات، پشت

با  متیق یریپذ است. رقابت یبا مشتر یوبودن حفظ روابط ق یاتیبر ح یمبن یجهان باًیکه نشان دهنده توافق تقر

 ایجذاب  یگذار متیارائه ق دهد یامر نشان م نی(، که ا484=  نیانگیدر رتبه دوم قرار داشت )م یاختلاف کم

 نانیاطم تیو قابل یفن تیفیمحصول/خدمات )از جمله ک تیفیاست. ک یاتیح B2Bدر معاملات  یتجار طیشرا

 ییتوانا -( 389=  نیانگی)م یریپذ و انعطاف لی(. بعد از آن تحو481=  نیانگی)م ردکسب ک ییبالا ازیامت زیعرضه( ن

( قرار داشتند. 389=  نیانگی)م یفن یبانیو خدمات پشت - یمشتر یازهایو انطباق با ن لیتحو یها برآورده کردن برنامه

 384معادل  یتر نییپا یکم نیانگیمو توسعه(  قیدر تحق یهمکار د،یجد یها یفناور ی)به عنوان مثال، معرف ینوآور

 یکمتر تیو خدمات، اهم نهینسبت به عوامل هز دیاما شابخش ارزشمند است،  نیدر ا دهد یداشت که نشان م
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 تیاهم یرانیا یصنعت دارانی: خرکند یرا منعکس م یمشاهده شده در مطالعات قبل یالگوها ج،ینتا نیداشته باشد. ا

را دارند.  ستهیشا یبانیو پشت تیفیکه همچنان انتظار ک یاعتماد قائل هستند، در حال لو روابط قاب متیق یبرا یادیز

 یدیکل یها و روابط خوب، محرک نییپا متیو همکاران خاطرنشان کردند که ق یبه عنوان مثال، شهباز کشور

به  تواند یم یریپذ انعطاف ای یهستند، اما نقص در عملکرد فن یرانیا B2B کننده نیتأم کی یبرا یمشتر تیرضا

 احساس دهندگان پاسخ از ٪41ما به طور مشابه نشان داد که حدود  یبرساند. نظرسنج بیآس یبرداشت مشتر

 یدارد، حت یریپذ و انعطاف یفن یبانیبه بهبود پشت ازین ان،یبهتر مشتر تیجلب رضا یکه شرکت آنها برا کردند می

 است. یو روابط آنها قو یگذار متیاگر معتقد بودند که ق

 ان،یاز مشتر یمانند نظرسنج ییها تیفعال یبازار )بر اساس فراوان قاتیشدت تحق یرا برا یبینمرات ترک نیما همچن

سهم بازار که توسط خود گزارش  رییو تغ یوفادار ،یمشتر تی)بر اساس رضا یابی( و عملکرد بازاریرقابت لیتحل

، که 382/1~ یبینمره ترک نیانگمی) بودمتوسط  ربازا قاتی. به طور متوسط، شدت تحقمیشده است( محاسبه کرد

( نسبت به 381) یبالاتر ازیامت یخصوص یها است(، و شرکت "یگهگاه" یقاتیتحق یها تینشان دهنده فعال

با  نی(. اt(91)=2841 ،p=18114است ) یتفاوت معنادار ی( کسب کردند، که از نظر آمار289) یدولت یها شرکت

 نیانگیاند، همسو است. م تر بوده فعال یابیربازا یدر نوآور یخصوص یها شرکت نکهیبر ا یمبن یفیمشاهده ک

به  لیبالاتر تما قاتیبا شدت تحق ییها : شرکتیقابل توجه انسیبود، با وار 387حدود  یابیعملکرد بازار یبیترک

 گزارش عملکرد بهتر داشتند.

  ییو روا ییایپا یها یبررس .4

 یکرونباخ برا یرا نشان دادند. همانطور که گفته شد، آلفا یخوب ییایمورد استفاده، پا یچند مورد یها اسیمق

. استبالا  یداخل یدهنده سازگار بود که نشان 1899( جهیو موارد نت یابیعوامل مختلف بازار بی)ترک یاصل اسیمق
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 ی(، وفادارα = 1872بازار ) قاتی(، شدت تحقα = 1891ارتباط ) تیفیعبارت بودند از: ک ها اسیرمقیز آلفاهای

 مینیتا بب میکرد ی( بررسEFA) یاکتشاف یعامل لیها را با استفاده از تحل ساختار داده نی(. ما همچنα = 1891) یمشتر

 دادرا ارائه  ی( عواملماکسیچرخش وار ،یاصل یها )مولفه EFA. ریخ ایاند  شده یبند موارد مطابق انتظار گروه ایآ

 شوند، یم یمحور با هم بارگذار همسو بودند )به عنوان مثال، موارد رابطه یمفهوم یها یبند با گروه یکه به طور کل

حال، با توجه به حجم نمونه، ما  نی. با اکند یم یبانی( که از اعتبار سازه پشتشوند یم یبا هم بارگذار یموارد عملکرد

: یاستنباط یها افتهی. میریگ یدر نظر م یقطع یاعتبارسنج کی یابه ج یلیتکم یبررس کیرا به عنوان  نیا

برتر  یابیبازار جیبازار با نتا لیتحل یبرا شتریب یها که تلاش می. ما فرض کردیگروه یها و تفاوت ها یهمبستگ

بازار در  قاتتحقی شدتارتباط مثبت معنادار را نشان داد:  نیچند رسونیپ یهمبستگ لیدارد. در واقع، تحل یهمبستگ

)مثلاً بازخورد  دهند یبازار انجام م قاتیکه مرتباً تحق ییها . شرکتr = +1842 ،p < 18111: یمشتر تیمقابل رضا

که بازارمحور بودن  دهیا نیبا ا نیدارند. ا یبالاتر یمشتر تیرضا یبند نظارت بر رقبا( معمولاً رتبه ،یمنظم مشتر

رابطه در  تیفکی •دارد.  یهمخوان کنند، یرا بهتر برآورده م یمشتر یازهاینکه  شود یم یشنهاداتیمنجر به ارائه پ

 یفروشنده با وفادار-داریخر تر یروابط قو رفت، ی. همانطور که انتظار مr = +1811 ،p < 18111: یمقابل وفادار

را در  یا رابطه یابیامر، اصل بازار نیمجدد( مرتبط است. ا دیو هم احتمال خر ینگرش ی)هم وفادار یبالاتر مشتر

 های تلاش •نفت سازگار است.  نیتأم رهیو همکاران در سراسر زنج یرجال یها افتهیکه با  کند، یم ینمونه ما کمّ

 یدر نوآور شتریکه ب ییها . شرکتr = +1841 ،p < 1811شده:  ادراک یرقابت تیدر مقابل مز ینوآور

 تواند یم یرا گزارش کردند. نوآور یشتریب یرقابت تیکردند، مز یگذار هیسرما دیجد یمحصول/خدمات و فناور

کمک کند.  متیارزش افزوده فراتر از ق شنهاداتیپ جادای به وکند  زیبه کالا متما هیشب یرا در بازار کنندگان نیتأم

 ربازا یثبات یب زانیاز م شده یابیبازار )شاخص خودارز یآشفتگ نیب یمنف یهمبستگ کیکه ما  نجاستیجالب ا
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نشان  نی. اr = -1831 ،p < 1811: میوکار( مشاهده کرد کسب نیروابط در تضم ی)اثربخش روابط ریشرکت( و تأث

 نیتضم یتر، روابط، اگرچه هنوز مهم هستند، ممکن است فروش را به طور قابل اعتماد آشفته طیکه در شرا دهد یم

( همسو است 2121و همکاران ) یبا نظر رجال نی. اانیمشتر ریمتغ یازهاین ای یخارج یها شوک لیبه دل دینکنند، شا

 دینکته تأک نای. کند یم فیرا تضع یوفادار جیروابط بر نتا تیفیک میمستق ریبازار، تأث یکه گزارش دادند آشفتگ

حفظ  داریناپا یها را در زمان یکنند تا وفادار تیتقو یو هوشمند یروابط را با چابک دیها با که شرکت کند یم

 یخصوص یها ( را در مقابل شرکتی)دولت یدولت یها مستقل که شرکت tآزمون  ،یگروه سهیمقا ی. براندکن

 «یمدار یمشتر»و  «یابیبازار ختهیآم یریپذ انعطاف» یخصوص یها را نشان داد: شرکت ییها تفاوت کرد، یم سهیمقا

 (.p < 1811، 387در مقابل  482 نیانگیبرخوردار دانستند )م یبالاتر تیاز اهم یرا به طور قابل توجه

 > p، 383در مقابل  481 نیانگیقائل بودند )م «ینظارت تیحما» یبرا یشترینسبتاً ب تیاهم یدهندگان بخش دولت پاسخ

و چارچوب  یقانون تیبه حما یدولت یها شرکت یاست که اتکا یکننده مطالعه برندساز (، که منعکس1811

بالا  کنواختیمت و رابطه، هر دو گروه به طور یانند قم یحال، در عوامل نی. با اکرد یرا برجسته م یگذار استیس

 یبه طور جهان ت،یموارد صرف نظر از مالک نیا دهد یوجود نداشت، که نشان م یتفاوت معنادار چیبودند و ه

نشد، به جز  افتی یدست نییدر مقابل پا یبالادست یها بخش نیب یها، تفاوت معنادار هستند. در اکثر پاسخ یاتیح

در مقابل  389 نیانگیکردند )م یابیبالاتر ارز یرا کم ی( نوآوریمی/پتروششی)پالا یدست نییپا یها شرکت نکهیا

در محصول  شتریبا رقابت ب یمیپتروش یباشد که بازارها لیدل نیبه ا تواند یم نیدر مرز(. ا p = 1819، 381 یبالادست

است، در  یاهرم رقابت کی( ندهایرآف ،یتخصص یها یمیدر محصولات )پتروش ینوآور نیمواجه هستند و بنابرا

 SPSS یبصر ی. خروجکنند یم تیاستانداردتر فعال یبازار کالا کیدر  ینفت بالادست دکنندگانیکه تول یحال

 یبرا نجای)که در ا SPSS ی(، جداول خروجتیاهم یبند رتبه یا لهیکه قبلاً ارائه شد )نمودار م 1بر شکل  علاوه
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 یها یهمبستگ ،یهمبستگ سیماتر کیمثال،  ی. براکنند یم یبانیاند( از آمار گزارش شده پشت شدهاختصار حذف 

بر اساس نوع  یابیاز وجود بخش بازار SPSS اطعجدول متق کیرا نشان داد و  یدیکل یرهایتمام متغ نیمتقابل ب

بودند  یابیبخش بازار یدارا یدولت های شرکت از ٪33در مقابل  یخصوص های شرکت از ٪72شرکت نشان داد که 

که  یجزئ یهمبستگ لیتحل کی: میریگ یرا در نظر م SPSS ینمونه از خروج کی(. ما p < 1811دو،  ی)آزمون کا

 = r) داد یبازار و عملکرد را نشان م قاتیتحق نیب یقو یکه همچنان همبستگ کرد، یاندازه شرکت را کنترل م

+1811 ،p < 1811 یبزرگتر یها شرکت لیرابطه صرفاً به دل نیکه ا دهد یم نانیامر اطم نی(. اهنگام کنترل اندازه 

و  ها نشیب ،یکم لیتحل ،یدارند. به طور کل یو هم عملکرد بهتر دهند یانجام م یشتریب قاتیکه هم تحق ستین

بازار و تمرکز بر عوامل رابطه و  لیفعال بودن در تحل ران،یا B2B: در بخش نفت و گاز کند یم دییرا تأ یفیک اتیادب

  بهتر مرتبط است. یتجار جیارزش با نتا

  بحث. 5

 B2Bدر صنعت نفت و گاز  یابیبازار تیبازار و عوامل موفق قاتیتحق یها وهیش لیو تحل هیما با هدف تجز قیتحق

بخش  نیا یرا برا یا نهیخاص زم یها نشیو هم ب B2B یابیشده بازار اصول شناخته دییهم تأ ها، افتهیانجام شد.  رانیا

 ییامدهایو پ میکن یم سهیمقا اتیآنها را با ادب م،یکن یم ریتفس ار جیبخش، نتا نی. در ادهند یارائه م کیمهم استراتژ

 نیروابط ب تیفیالعاده ک فوق تیاهم جه،ینت نیتر واضح دی. روابط و اعتماد: شامیکن یو عمل استخراج م هینظر یرا برا

همسو است که معتقد است  یا رابطه یابیبازار تر عیوس یبا الگو نیآنها باشد. ا B2B انینفت/گاز و مشتر یها شرکت

( هر دو نشان 2121و همکاران،  ی)رجال اتیما و ادب ینظرسنج یها تکرار تجارت هستند. داده دیاعتماد و تعهد کل

. در صنعت شود یو ارزش درک شده م یمشتر شتریب یو فروشنده منجر به وفادار داریخر یکه روابط قو دهند یم

نفت،  نیبلندمدت تأم یها نامه )به عنوان مثال، توافق ندمدتبل یها که قراردادها و مشارکت ران،ینفت ا
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در  دیبا رانیمد نیاست. بنابرا یاعتماد ضرور تیهستند، تقو جی( رادانیتوسعه م یمشترک برا یها یگذار هیسرما

و  ینف یبانیارتباط شفاف، پشت ،یمکرر از مشتر یدهایکنند: بازد یگذار هیسرما یا رابطه یابیبازار یها یاستراتژ

مجدد منجر نشد )و به  دیبه خر ماًیرابطه در همه موارد مستق تیفیکه ک تیواقع نیقابل اعتماد قرارداد. ا یاجرا

پرورش  زیرا ن یمثبت مشتر یها نگرش دیها با که شرکت دهد می نشاندارد(  ازیبه عنوان واسطه ن ینگرش یوفادار

و  متیکنند. ق تیرا تقو یتا حلقه وفادار -خدمات مداوم  تیفیو ک یمشتر تیرضا یها برنامه قیمثلاً از طر -دهند 

صنعت پرمخاطره،  کیدر  یکه حت کند یرا برجسته م تیواقع نیما، ا جیدر نتا متیق یریپذ بر رقابت دیارزش: تأک

 تیفعالسود کم  هیبا حاش یمیپتروش یها کارخانه اینفت  یها شگاهیحساس هستند. پالا متیبه ق اریبس B2B انیمشتر

 یبه معنا نیدارند. ا دیتأک تیفیو ک متیو بر ق کنند یمناقصه انتخاب م قیرا از طر کنندگان نیو اغلب تأم کنند یم

را  نهیهز یور به طور مداوم بهره دیبا یرانیا کنندگان نیاست که تأم نیا یبلکه به معنا ست،ین نییرقابت تا سر حد پا

 یها متیاگر ق»خاطرنشان کرد:  ینظرسنج نیدر ا رانیاز مد یکیپول نشان دهند.  یکرده و ارزش برتر را برا نهیبه

ما را نجات نخواهد  ییبودجه همه، به طور مداوم بالاتر از رقبا باشد، رابطه ما به تنها یها تیما با توجه به محدود

هم انتظار  انیمشتر ت،یو همکارانش مشاهده کردند: در نها یاست که شهباز کشور یزینشان دهنده چ نیا« داد.

 قیاز طر دی)شا یرقابت یگذار متیق یها یاستراتژ ن،بنابرایمعامله خوب را دارند.  کیرابطه خوب و هم  کی

باشند.  یابیبازار یاز استراتژ یستون دی( بایمال نیتأم یها نهینه مانند گزقرارداد خلاقا طیشرا اینوآورانه  نهیکاهش هز

از  دیها با شرکت ن،یبنابرا ست؛ین داریاست و در درازمدت پا ریپذ سکیر مت،یق سرحال، رقابت صرف بر  نیبا ا

کنند تا  جادیا زیتما - شده یبند بسته یها حل راه ای یساز یبرتر، سفارش یمثلاً خدمات فن -ارزش افزوده  قیطر

 کردیرا به لزوم رو یاهد: مطالعه ما شویصنعت یابیبازار ختهیکنند. ادغام آم هیرا توج یمتیق مهیهرگونه حق ب

( مشخص کرد که 2123و همکاران ) یبیحب یفی. مدل ککند یاضافه م B2Bدر نفت و گاز  تر کپارچهی یابیبازار
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 یایمزا تواند یم کپارچهی یا وهیبرند به ش ی( و ارتقاCRM) یارتباط با مشتر تیریمد ،یمدار یتمرکز بر مشتر

 .باشد داشته همراه به را یرقابت

 نی( با عملکرد، ایی/بازارگرایمدار یمشتر یها از جنبه یکیبازار ) قاتیشدت تحق یکم وندیما با پ یها افتهی

فروش،  -خارج شوند  کیاز حالت تفک دیها با بدان معناست که شرکت نی. در عمل، اکند یم لیموضوع را تکم

که  یارائه دهند. به عنوان مثال، شرکت نسجمارزش م شنهادیپ کیتا  -را هماهنگ کنند  یو خدمات مشتر یابیبازار

 قابل اعتماد کی(، لجستمتی)ق یرقابت یمال نیمحصول )محصول(، تأم تیفیک دیبا فروشد یم یحفار زاتیتجه

 نیادغام کند. ا یمشتر یازهایبسته متناسب با ن کی/خدمات( را در غی)تبل انیمشتر یبرا ی)محل( و آموزش فن

 نیبلکه ب ست،ین کنند یم دیها تول آنچه شرکت نیب»بالغ  یکه رقابت در بازارها دهیا نیابا  کپارچهیحل  فروش راه

 ییاست. از آنجا انداز نیها، طن ارزش افزوده رسای و آموزش خدمات، مانند ،«کنند یآنچه به محصولات خود اضافه م

 دیبا کنندگان نیتقاضا روبرو است، تأم یها نسبتاً بالغ است و در حال حاضر با چالش رانیکه بخش نفت/گاز ا

ما و مدل  جیکار، همانطور که نتا نیانجام ا جیکنند. نتا دایپ یفراتر از محصول اصل زیتما یبرا یدیجد یها راه

 نهیزم ریاست. تأث داریپا یرقابت تیارزش و مز جادیا ،یمشتر یوفادار شیشامل افزا دهد، یو همکاران نشان م یبیحب

 رییرا تغ یابیبازار یاثربخش ،یخارج نهیاست که چگونه زم نیا یموضوع تکرار کی(: یو آشفتگ ها می)تحر

مثال،  یبرا - کند یم جادینفت ا یابیبازار یمحدود و نامطمئن برا یطیمح ران،یا یالملل نیب یها می. تحردهد یم

در  رانیاز مد یاری(. بسیا منطقه یشرکا ن،یبزرگ )چ داریمحدود و اتکا به چند خر یصادرات رسم یها کانال

 یبرا یادیلاش زو ت« برابر با فروش بود یابیبازار»( را تکرار کردند که قبلاً 2121و همکاران ) ایدنیمطالعه ما، نظر سع

( با انهی)اغلب مخف دیبا رانیکرده است: ناگهان، نفت ا رییتغ یباز نیزم ها، می. اما با تحرشد یفعال انجام نم یابیبازار

 یآشفتگ نکهیبر ا یما مبن افتهی. شود یم یاتیح یابیبازار یستگیسهم بازار رقابت کند و شا یبرا کنندگان نیتأم ریسا
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صرفاً به روابط  توانند یها نم که شرکت دهد یروابط بر فروش مرتبط است، نشان م میمستق ریبازار با کاهش تأث شتریب

 کنند. میو تنظ یسرا برر طیبه طور مداوم مح دیکنند. آنها با هیتک یمیقد

  یعمل نشیب

 یتقاضا ریی)مثلاً تغ یجهان یروندها یابیرد یرا برا یبازار قو یاطلاعات یها ستمیس دیبا یصنعت یابیبازار رانیمد

را توسعه  یاحتمال یها یکنند و استراتژ یساز ادهی( پیسنت یورود رقبا به بازارها ر،یدپذیتجد یها یانرژ لینفت به دل

 ای یتر، معاملات تهاتر گران کوچک )مانند معامله دیجد یها بازارها و بخش شکاو ها، میدهند. با توجه به تحر

ممکن  نیها همچن از شرکت یاست. برخ یضرور ینوآور کی ق،یتحق قی( از طریداخل یخصوص یاه شگاهیپالا

 یا نکته -کنند(  اربالقوه ارتباط نامحسوس برقر دارانیخود داشته باشند )تا با خر تالیجید یابیبه بهبود بازار ازیاست ن

بخش  نیدر ا تالیجید یابیحال، بازار نیدارند. با ا دیشدن بر آن تأک یتالیجیدر مورد د B2B یجهان یکه روندها

( و یصنعت یها پلتفرم ن،ینکدی)مثلاً ل یا حرفه یها در شبکه شتریاحتمالاً ب ،یاسیس تیو حساس B2B تیماه لیبه دل

ها به  : دادهیدر مقابل خصوص یدولت یکردهایخواهد بود. تفاوت در رو یعموم یاجتماع یها کمتر در رسانه

مدرن و  یابیبازار یها کیبه اتخاذ تاکت یشتریب لیتما یخصوص یها اشاره داشتند: شرکت یفرهنگ یها تفاوت

 نیاداشتند.  هی( تکی)روابط دولت یبه نقاط قوت نهاد یدولت یکه نهادها ینشان دادند، در حال یریپذ انعطاف

 رانیاند. مد برده یپ یابیبه بازار ازیبه ن زین یدولت یها شرکت یحت رایدر حال محو شدن است ز یبه آرام یدوگانگ

 لیبا گنجاندن تحل توانند یطرز فکر مواجه شوند، اما م رییتغ ای کیممکن است با موانع بوروکرات یمل یها در شرکت

 توانند یم رانینفت ا یتابعه شرکت مل یها . به عنوان مثال، شرکتندشروع کن کیاستراتژ یزیر در برنامه یابیبازار

هستند( انجام  تر نیروت یکه در بخش خصوص ییها تیرقبا )فعال یارسنجیمع ای یمشتر تیمنظم رضا یها ینظرسنج

)مانند  یجیرتد یها گام یکه حت دهد ینشان م شتریب قاتیما در مورد بهبود عملکرد با تحق یها افتهیدهند. در واقع، 
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 یها حال، شرکت نیها سودمند باشد. در هم شرکت نیا یبرا تواند یبازار( م لیتحل ژهیگروه و کی لیتشک

 یابینوآورانه، مانند بازار یابیبازار شیآزما یبرا یچابک نیاز ا دیداشته باشند، با یکه ممکن است چابک یخصوص

 ،یوفادار یها )برنامه یارتباط یها برنامه ای( یرهبران فکر نوانقرار دادن خود به ع یبرا یمحتوا )انتشار مقالات فن

 کند، یم تر قیرا فراتر از معاملات عم ی( که تعامل با مشتریدیکل انیمشتر یفقط با دعوت برا یفن ینارهایسم

 استفاده کنند.

  ینظر میمفاه

 دی. آنها تأککند یم تیبازار نوظهور تقو نهیموجود را در زم B2B یابیبازار یها هیما نظر جینتا ،یعلم دگاهیاز د

نفت و گاز  B2Bرابطه در حوزه  تیفیک می( و مفاهMorgan & Hunt, 1994اعتماد )-تعهد هیکه نظر کنند یم

 یصنعت یها عملکرد در شرکت-بازار یریگ جهت وندیمفهوم پ زا نیهستند. ما همچن یاتیقابل اجرا و در واقع ح

 ,Kohli & Jaworski, 1991; Narver & Slaterبازار ) یریگ که جهت ی. در حالمیکن یم یتجرب یبانیپشت

تحت سلطه دولت مانند نفت در  یها شده است، اما در بخش قیخوب تحق یالگو کی ی( به طور کل1991

بازار با  قاتیشدت تحق نکهیبر ا یما مبن یها افتهیقرار گرفته است.  یمورد بررس کمتردر حال توسعه  یاقتصادها

 یانحصار عیکه در صنا ییها شرکت یکه حت دهد ینشان مو  دیافزا یمجموعه دانش م نیعملکرد مرتبط است، به ا

( ی)مانند آشفتگ یا نهیعوامل زم تیمما بر اه ن،ی. علاوه بر ابرند یاز بازارمحور بودن سود م زیهستند ن یستیگپولیال ای

)به عنوان مثال  یاستراتژ کی یاثربخش -همسو است  یابیبازار یاستراتژ یاحتمال یها هیکه با نظر میکن یم دیتأک

: ها تی. محدودشتریب قاتیتحق یبرا یا داشته باشد، نکته یبستگ یبه عوامل خارج تواند ی( میا رابطه یابیبازار

 یمعقول است، اما برا یصنعت یبررس کی یمطالعه مهم است. حجم نمونه، اگرچه برا نیا یها تیمحدود صیتشخ

کامل  یمدل معادله ساختار کی میمثال، ما نتوانست ی)برا ستیبزرگ ن یبه اندازه کاف یجزئ اریبس یها لیانجام تحل
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( هستند؛ یبر نظرسنج یمبتن) یما عمدتاً ادراک یها داده ن،ی(. همچنمیاجرا کن یعل یرهایمس شیآزما یرا برا

شود. ما با  جیروش را یریباعث سوگ تواند یمحرمانه بودن در دسترس نبودند، که م لیبه دل ینیعملکرد ع یارهایمع

در  دیبا ندهیاما مطالعات آ م،یمشکل را کاهش داد نیمختلف سؤال، ا یها ناشناس بودن و گنجاندن قالب نیتضم

 تیسهم بازار( داشته باشند. محدود ریی)رشد فروش، تغ قیعملکرد دق یها دهدا یآور در جمع یصورت امکان سع

ممکن است  بخشد، یحال که عمق م نیبود، که در ع رانیمنحصر به فرد ا طیاست که تمرکز ما بر مح نیا گرید

( ها می)دخالت دولت، تحر یخاص یها یژگیو یدارا رانینفت و گاز در ا B2B نهیرا محدود کند. زم یریپذ میتعم

روابط و  تی)مانند اولو ها نشیاز ب یاریحال، بس نیکاربرد نداشته باشد. با ا یگرید یاست که ممکن است در جا

  هستند. یصنعت یبازارها ریمناسب قابل انتقال به سا قی( احتمالاً با تطبکپارچهی یابیبازار

  یریگ جهینت. 6

 یابیبازار یها یبازار و استراتژ لیتحل یها وهیش ،یلیتحل-یفیتوص یکردیبا استفاده از رو قیتحق نیطور خلاصه، ا به

متون، نظرات متخصصان و  یاز بررس یبیترک قیکرد. از طر یبررس رانیصنعت نفت و گاز ا B2Bرا در بخش 

 نیدر ا یصنعت یها شرکت یبرا یابیبازار تیموفق یدی، عوامل کلSPSSافزار  با نرم شده یبانیپشت یها داده لیتحل

 ماتیعوامل مؤثر بر تصم نیتر به عنوان مهم یگذار متیق یریپذ ارتباط و رقابت تیفی. کمیکرد ییرا شناسا نهیزم

مشخص شد  ن،ی. علاوه بر اکند یم دییرا تأ یو هم مطالعات قبل ینظرسنج یها ظاهر شدند که هم داده B2B انیمشتر

در  یبه طور معنادار یو نوآور لیدر تحو یریپذ انعطاف ،یفن یبانیمحصول/خدمات، پشت تیفیمانند ک یعوامل

 ییها به کار گرفته شوند. شرکت هکپارچی یابیبازار بیترک کیکه در  یهنگام ژهینقش دارند، به و یرقابت تیمز

 یو عملکرد فروش بهتر یمشتر تیضااطلاعات مشارکت دارند، ر یآور بازار و جمع قاتیکه به طور فعال در تحق

. کند یبرجسته م دمحوریتول یصنعت سنت کیدر  یملموس فرهنگ بازارمحور را حت یایرا گزارش کردند که مزا
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در  یگذار هسرمای •: دهد یدر بخش نفت و گاز ارائه م یصنعت یابیبازار رانیمد یبرا یعمل نشیب نیمطالعه چند نیا

با  تواند یامر م نیاست. ا یضرور B2B انیبر اعتماد و تعهد با مشتر یو حفظ روابط مبتن جادیارتباط: ا تیریمد

و خدمات پس از فروش پاسخگو محقق شود.  یمنظم تعامل با مشتر یها برنامه ،یحساب اختصاص رانیمد جادیا

 دیبا رانی. مدکند یم فایرا ا ریگ نقش ضربه زیبلکه در برابر رقابت ن کند، یم تیرا تقو ینه تنها وفادار یروابط قو

واسطه درآمد  یوفادار رایکرده و به سرعت به نقاط ضعف بپردازند، ز یریگیبازخورد پ قیسلامت روابط را از طر

 دیها با مهم است، شرکت اریبس متیق یریپذ که رقابت ی: در حالمتقی فقط نه ارزش، سر بر رقابت. بلندمدت است

 ،یفن یبانیبا پشت تیفیارائه محصولات باک یبه معنا نیکنند. ا زیمتما اخود ر یشنهادیتلاش کنند تا ارزش پ

 مهم است. انیمشتر یاست که برا یخدمات ریها، آموزش و سا نامه ضمانت

کنند.  یریمحض جلوگ یمتیکرده و از جنگ ق هیرا توج ها متیق توانند یها م نشان دادن ارزش کل برتر، شرکتبا 

 اریبس یکه زمان از کارافتادگ یدر بخش تواند یم نیثابت( همچن تیفیبه موقع، ک لی)تحو نانیاطم تیبر قابل دیتأک

و  هیتجز یقو یها تیقابل دیها با : شرکتیو چابک بازار قاتیتحق شافزای •کند.  هیرا توج مهیاست، حق ب نهیپرهز

 یدهایبازد ها، ینظرسنج قی)از طر یمشتر نشیب کیستماتیس یآور شامل جمع نیبازار را توسعه دهند. ا لیتحل

( است. ینظارت راتییتغ د،یجد یها یبازار )تحرکات رقبا، فناور یکاربر( و نظارت بر روندها یها و کنفرانس تیسا

 یها تیتعداد فعال شیکه افزا دهد یما نشان م یها افتهیکمک کند.  کیاستراتژ یزیر به برنامه دیبا طلاعاتا نیا

 طیکنند. در شرا نهیرا نهاد ندهایفرآ نیا دیبا رانیمد نیعملکرد بهتر مرتبط است، بنابرا جیبازار با نتا قاتیتحق

به عنوان مثال،  - کند یرا فراهم م عیسر کیاستراتژ یها روز از بازار، امکان چرخش داشتن اطلاعات به دار،یناپا

 هی: ما توصکپارچهی یابیبازار استراتژی •محصول.  شنهاداتیپ میتنظ ای دیفروش به مناطق جد یها تلاش تیهدا

 نکهیا یبه جا رانیاتخاذ شود. مد یصنعت نهیمتناسب با زم کپارچهی یابیبازار ختهیچارچوب آم کی میکن یم
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 یازهایعناصر را حول ن نیا دیبا رند،یرا به صورت جداگانه در نظر بگ غاتیو تبل عیتوز ،یگذار متیمحصول، ق

ارجح بداند،  یگرید زیاز هر چ شیرا ب عیسر لیتحو ،یبخش مشتر کیمثال، اگر  یهماهنگ کنند. برا یمشتر

محصول را  یها یژگیو ای یگذار متیباشد ق لیقرار دهد و ما تی)محل( را در اولو کیشرکت ممکن است لجست

فروش،  - یداخل یها میهماهنگ کردن ت یبه معنا نیهمچن کپارچهی کردیکند. رو میتنظ ازیبرآوردن آن ن یبرا

در  یو اعتبار: حت یاز برندساز یرگی بهرهاست.  یتجربه منسجم مشتر کیاز  نانیاطم یبرا - یمهندس ،یابیبازار

 انیمشتر ایکه به دنبال شرکا  ییها آن ژهیبه و ،یرانیا یها . شرکتدارد تی، اعتبار برند اهمB2Bنفت و گاز 

  کار کنند. یابتکارات برندساز یرو دیهستند، با یالملل نیب

 یها )با اجازه( و شرکت در انجمن تیموفق یها انتشار داستان ،یالملل نیب یها نامهیشامل اخذ گواه تواند یم نیا

کند و درها را باز کند )همانطور که  جادیا انیاعتماد به نفس را در مشتر تواند یم یبرند قو کیصنعت باشد.  یجهان

 یها و مشارکت را جذب کند(. شرکت یگذار هیسرما تواند یم یبرند جهان کیاشاره کردند،  یرابیو م یاحمد

 دیها تقل منافع بلندمدت در همه بخش یبرا دیکه با کنند یبرند تمرکز م کیاستراتژ تیریبر مد یبخش خصوص

 ژهیبه و ران،یا ینفت B2B طیمنحصر به فرد در مح یها چالش دیبا رانی: مدیا نهیزم یها با چالش سازگاری •شود. 

حفظ روابط با  یخلاقانه برا یها راه افتنی یبه معنا نیکنند. ا نیتدو یآنها استراتژ یو برا رندیرا بپذ ها میتحر

 قیبه بازارها است. تحق دنیموارد( و تنوع بخش یدر برخ یتجارت تهاتر ایها  واسطه قی)به عنوان مثال، از طر یمشتر

 یبرا یزوری( را به عنوان کاتالیا رقابت منطقه ها، می)تحر یفعل یها ( استفاده از چالش2123و همکاران ) یبیحب

 ییها ها به عنوان فرصت مشاهده چالش - رانهیشگیموضع پ کی. با اتخاذ کند یم شنهادیپ یابیبازار یریپذ بهبود رقابت

و  فتن B2Bبخش  ان،یخود در بازار را بهبود بخشند. در پا گاهیو جا یآور تاب توانند یها م شرکت - ینوآور یبرا

 نکهیته کردن ادر حال تکامل هستند. مطالعه ما با برجس یسنت یقرار دارد که الگوها یدر چهارراه رانیگاز در ا
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کند، به  تیها را به سمت عملکرد بهتر هدا شرکت تواند یم یلیتحل یریگ میبازار و تصم یفیتوص لیچگونه تحل

و  محور یمشتر یابیبازار کردیکه رو ییها رکتواضح است: ش یتیریمد جهی. نتکند یتکامل کمک م نیدرک ا

رشد قرار خواهند گرفت.  یبرا یبهتر تیدر موقع ،یخارج یفشارها انیدر م یحت کنند، یرا اتخاذ م قیبر تحق یمبتن

خود را  یها یتا استراتژ کند یصنعت فراهم م یابیبازار رانیمد یرا برا یذکر شده در بالا، نقشه راه یمراحل عمل

کردن هوش بازار.  نهینهاد ایآنها  یابیبازار بیادغام ترک ،یمشتر یوندهایپ تیتقو قیچه از طر خشند،بهبود ب

کنند که چگونه رابطه  یبررس توانند یم یوجود دارد. مطالعات طول شتریب قاتیتحق یراه برا نی: چندندهیآ قاتیتحق

وارد  دیجد یاگر رقبا ایبرداشته شود  ها می)به عنوان مثال، اگر تحر رانیبازار ا طیشرا رییعملکرد با تغ-یابیبازار

 .ابدی یشوند( تکامل م

اند،  بازارمحور را به طور مؤثر اجرا کرده یها یکه استراتژ یرانیموفق نفت/گاز ا یها شرکت یرو یت موردمطالعا

نوظهور  یبازارها ریو سا رانیا نبی یقیمطالعات تطب ن،ی. علاوه بر ادهد یارائه م ها وهیش نیدر مورد بهتر یغن اتیجزئ

 لیتعد یدر مورد چگونگ ییها نشیب تواند یفارس( م جیخل یورهاکش ای هینفت )به عنوان مثال روس دکنندهیتول

)به  تالیجیتحول د ریدر مورد تأث قیتحق ت،یارائه دهد. در نها یا نهیتوسط عوامل زم یابیبازار یاستراتژ یاثربخش

 تواند یم صنعت نی( در اB2B یابیدر بازار تالیجید یها پلتفرم ایکلان داده  لیو تحل هیعنوان مثال، استفاده از تجز

سؤالات، محققان و  نیارزشمند باشد. با پرداختن به ا اریها بس شرکت یابیبازار یعملکردها یساز با مدرن

 نانیدر صنعت نفت و گاز ادامه دهند و اطم B2B یابیو عمل بازار هیبه بهبود نظر کسانیبه طور  توانند یمتخصصان م

 یابیبازار تیریبازار و مد لیاز قدرت تحل تواند یم زیکار ن محافظه یبخش سنت کی یحاصل کنند که حت

 مند شود. بهره کیاستراتژ
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