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Abstract  
This article is organized with the aim of presenting the sales performance model of industrial goods of oil 

refinery based on the effective components of the sales strategy, which is practical in terms of purpose and 

in terms of the method of collecting information, it is a part of mixed (qualitative-quantitative) research. 

The statistical population in the qualitative section includes professors and experts in the field of marketing 

and sales as well as senior managers in Shazand Oil Refinery, and in the quantitative section it includes all 

employees and managers of the marketing and sales, financial and commercial departments of Shazand 

Refinery. The sample size in the qualitative part was estimated with theoretical saturation (10 people) using 

targeted sampling and in the quantitative part based on stratified random sampling, 113 people were 

estimated. The data collection tool was interview in the qualitative part and researcher-made questionnaire 

in the quantitative part. Validity and reliability were confirmed. Smartpls3 software was used for data 

analysis. The obtained results led to the identification of 20 components and 76 indicators, the variables of 

the company's behavioral performance, the company's interactive performance and the company's financial 

performance as the main effective category; Customer valuation variables, sales management, sales 

process/steps, use of multiple sales channels, customer prioritization and targeting, management plan 

development, communication goals and sales models, and customer segmentation as causal conditions. 

Effective factors); The variables of information technology and the use of technology and customer needs 

and behavior are also effective as background conditions; the variables of sanctions and economic 

conditions of society, competitors and political currents as effective intervention conditions; The variables 

of internal empowerment and communication management are effective as strategies; External and internal 

outcome variables were considered as outcomes. 
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 یهانفت بر اساس مولفه شگاهیپالا یصنعت یمدل عملکرد فروش کالاها یطراح

 فروش یاثرگذار استراتژ

 

 یجلائ دیمج
 ،یسلامواحد قم، دانشگاه آزاد ا ،یبازرگان تیریگروه مد ،یدکتر یدانشجو

 .رانیقم، ا
 

 .رانیم، اق ،یواحد قم، دانشگاه آزاد اسلام ،یبازرگان تیریگروه مد ار،یدانش فرد یرسول ثانو

 

 .رانی، اقم ،یواحد قم، دانشگاه آزاد اسلام ،یصنعت تیریگروه مد ار،یاستاد خواجه یمصطف

 چکیده 
 یذار استراتژاثرگ ینفت بر اساس مولفه ها شگاهیپالا یصنعت یمقاله با هدف ارائه مدل عملکرد فروش کالاها نیا

 ختهیآم یهااطلاعات جزء پژوهش یو از لحاظ نحوه گردآور یاست که از لحاظ هدف، کاربرد افتهیفروش سامان 
 نیوش و همچنو فر یابیدر حوزه بازار رانبنظو صاح دیشامل اسات یفیدر بخش ک ی( است. جامعه آماریکم-یفی)ک
و  یو فروش، مال یابیبخش بازار رانیکارکنان و مد هیشامل کل ینفت شازند و در بخش کمّ شگاهیارشد در پالا رانیمد

هدفمند  یریگه از نمونهنفر( با استفاد 10) یبا اشباع نظر یفیباشد. حجم نمونه در بخش ک یشازند م شگاهیپالا یبازرگان
 ،یفیها، در بخش کداده ی. ابزار گردآوردینفر برآورد گرد 113 یاطبقه یتصادف یریبر اساس نمونه گ یو در بخش کمّ

ها از نرم داده لیو تحل هیتجز ی. برادیرس دییبه تأ ییایو پا ییساخته بود. رواپرسشنامه محقق ،یمصاحبه و در بخش کمّ
عملکرد  یرهایتغشاخص منجر شد که م 76مولفه و  20 ییآمده به شناسا ستبه د جیاستفاده شد. نتا smartpls3افزار 
ارزش  یموثر؛ مؤلفه ها یاصل یرهایشرکت به عنوان متغ یشرکت و عملکرد مال یشرکت، عملکرد تعامل یرفتار
 و یبند تیمتعدد فروش، اولو یاه-مراحل فروش، استفاده از کانال /ندیفروش، فرآ تیریمد ،یمشتر یبرا یگذار

 طیوان شرابه عن یمشتر یفروش و بخش بند یو مدل ها یاهداف ارتباط ،یتیریبرنامه مد نیتدو ،یمشتر یهدفگذار
 طیبه عنوان شرا زین یرو رفتار مشت ازهایو ن یاز تکنولوژ یریاطلاعات و بهره گ یفناور ی)عوامل موثر(؛ مؤلفه ها یعلّ
 یا-مداخله طیان شرابه عنو یاسیس اناتیجامعه، رقبا و جر یط اقتصادیها و شرا میتحر یموثر بوده؛ مؤلفه ها یا نهیزم

 یرونیب یامدهایپ یاهارتباطات به عنوان راهبردها موثر هستند؛ مؤلفه  تیریو مد یداخل یتوانمندساز یموثر؛ مؤلفه ها
 در نظر گرفته شد. امدهایبه عنوان پ یو درون

 
فروش ینفت، استراتژ شگاهیپالا ،یصنعت یعملکرد فروش، کالاها ها:کلیدواژه
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 مقدمه 

استراتژی فروش این است که این مفهوم از مدیریت نیروهای فروش فراتر نگرش فعلی از 

 ندیفرا(. 2023و همکاران،  1رفته، به مدیریت کل کار ویژه فروش مربوط می شود )چن

سازمان و  یمنابع داخل نیکننده بهماهنگ یندیفروش اساسأ فرا یهایاستراتژ یزیربرنامه

از درون پنجره  ستنینگر ندیفرا نیباشد. هدف ا یدر حوزه فروش م یخارج یهافرصت

 دهد. یبه آنها پاسخ م ایبرد یاست که سازمان از آنها سود م ییهافرصت نییو تع کیاستراتژ

سازمان و اهداف  تیسازمان، مامور یاتیعمل طیاست که مح یندیفروش فرا یهایاستراتژ

فروش سازگار با  کیاستراتژ یها نهیگز نشیدر نظر گرفته و گز گریکدیجامع سازمان را با 

. تحلیل مدیران ارشد در زمینه فروش، آنها را به این واقعیت سازد یسه عنصر را آسان م نیا

های تجاری باید از منطق کالاهای غالب به سمت منطق خدمات رسانده است که شرکت

متمایل غالب حرکت کنند و بر منطق ارزش افزوده بیشتر و دیدگاه خلق مشترک ارزش 

(. استراتژی فروش به عنوان تلاش برای فروش بیشتر که به 2018و همکاران،   2شوند )هان

ها و اتخاذ تصمیماتی در تخصیص منابع محدود فروش جهت مشارکت شرکت در فعالیت

تواند برای شرکت فراهم ای و ارزشی که هر مشتری میمدیریت ارتباط مشتری با ارزش پایه

د. اما تفاوت اساسی بین استراتژی فروش شرکت و استراتژی بازاریابی شوکند، تعریف می

وجود دارد و آن این است که استراتژی فروش به اتخاذ تصمیماتی که شرکت در نحوه 

های شود اما استراتژیارتباط با تک تک مشتریان به عنوان بخشی از بازاریابی، مربوط می

دهی به سوالاتی مانند چگونگی ایجاد و حفظ و پاسخ بازاریابی به بخش بسیار بزرگی از بازار

  (.2019و و همکاران،  3پردازد )ونمزیت رقابتی می

 یتازگ فروش، به ژهیپژوهشگران به کار ویک فروش و نگاه استراتژ یاستراتژ دیمفهوم جد

 نیاند که اداشته یادیز دیتأک نیشیمطرح شده است و پژوهشگران پ یابیبازار اتیدر ادب

ل گفت مشک دیبا یاز نگاه کاربرد نیاست. همچن یشتریب نییتب ازمندین کردیمفهوم و رو

 دیهاست با آن سروکار دارند، بحث فروش و دکشور ما سال عیاز صنا یارسیکه ب ایعمده

سازمانها  یابیدست مانع یحوزه وجود داشته است و گاه نیدر ا شهیاست که هم یمدتکوتاه

در آستانه قرن (. 2022همکاران،  و 4)نورث و بلندمدتشان شده است وی به اهداف استراتژ
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و جهان به سوى  کنندیم فایدر توسعه جوامع ا یندهایفزا شقدانش و فناورى ن کمیو  تیسب

اصول  و میبر مفاه یانیبنو دانش ییعصر دانا ربناىیز رود،یم شیمحورى پ ییدانا عصر

آمده در  شیبتوانند از فرصت پ نکهیا ها براىسازمانرو نیعات استوار است. از الاعصر اط

هاى ییو توانا یمنابع دانش دیب کنند باسک یرقابت تیاستفاده کرده و مز یکنون اىیپویط مح

 .(1402 و همکاران، سرشار) کنند تیریخود را به صورت اثربخش مد یذهن

دارد که که بیان میای تعریف شده است محور به عنوان درجهاز سوی دیگر، فروش ارزش

فروشنده تا چه میزان بر مشتری موثر واقع شده و دارای مهارتی برای تصاحب مزایای بازار 

باشد و این بازار را به سوی داشتن شرایط مالی خوب انتقال داده و مدلی از تجارت را می

هی مشتری ای در رابطه با سوددکنندهکند، بدین وسیله اثبات متقاعدبرای مشتری مجسم می

طور عمیقی (. پس مبنای فروش مبتنی بر ارزش به1402رخ خواهد داد )منصوری و همکاران، 

مداری و تقابل بین فروشنده و مشتری برای گذاری منطقی و تاکید بر اهمیت مشتریبه ارزش

داشتن مهارتی تاثیرگذار اشاره خواهد کرد. این طرح نیاز مذکور را برای تجارت و بازرگانی 

خش فروش عمومی انتقال داده تا بخش فروش بتوانند به کمک یکدیگر با مشتریان خود ب

وارد به کار شده و پتانسیل همکاری پایدار فروش را به مشتریان بفهمانند و عملکرد تجاری 

ی داشتن ارتباط مشتری را توسعه دهند و پیشنهاداتی را برای مشتری دسته بندی کنند و نحوه

که قصد فروش دارد، یاد داده تا وی بتواند به راحتی به اهداف مشتری دست  موثر را به کسی

کند محور نیازهای مشتری را بهتر درک میفروشنده مشتری (1397و همکاران،  وارثیابد )

و از این رو نیازهای تجاری مشتری نیز ارتباط نزدیکی با مشارکت بالقوه در فروش شرکت 

رو فروشندگان مشتری محور افزایش یافته، آنها د. از اینو عملکرد و کارایی مشتری دار

تر و بیشتر گرایش به مشارکت در رفتارهایی دارند که بها و ارزش مشتری را برای کار ساده

 (.2019و همکاران،  1غیر تشریفاتی افزایش می دهد )کواک

 می برآورد سال در تن میلیون 2,7 حدود در چیزی هگزان نرمال مصرف جهانی بازار حجم

 قرار مصرف مورد پتروشیمی فرآیندهای در %20 تنها و غذایی صنایع در آن %80 که شود

به . است متفاوت کاملا دنیا به نسبت ایران عزیزمان کشور در تقاضا الگوی اما. گیردمی

 تقاضای از %96 از بیش حاضر حال در گرفته، صورت برآوردهای به توجه با که طوری

 پلی تولیدکننده واحدهای در عمدتا و صنایع پتروشیمی در کشور، در تجاری هگزان نرمال

 صورت هایبه بررسی توجه با که است ذکر شایان. گیردمی قرار استفاده مورد 2سنگین اتیلن
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 می برآورد سال در تن هزار 26 حدود کشور در تجاری هگزان نرمال مصرف حجم گرفته،

 تن 300 تنها و غذایی صنایع در تن 700 پتروشیمی، صنایع آن در تن هزار 25تقریبا  که شود

گیرد. )مرکز مطالعات زنجیره قرار می استفاده مورد حلال عنوان به داخلی صنایع سایر در

تن  50000محصول حدودا  نیشازند از ا ینیامام خم شگاهیپالا انهیسال دیتول .(1399، 1ارزش

 نیا زین یگرید یهاشازند، شرکت ینینفت امام خم شیلاوه بر شرکت پالا. عباشدیم

که به  باشدیتن م 61500انها در سال حدود  دیکه مجموع تول ندینمامی دیمحصول را تول

 .(1399، 2تن دیگر اضافه خواهد شد)مرکز مطالعات زنجیره ارزش 50000این میزان، 

 باید تولیدکننده هایشرکتکشور،  دیکشور و مجموع تول انهیبا توجه به مصرف سال نیبنابرا

 و داخلی کنندگانف مصر برای محصول فروش این و تولید به اقدام رقابتی فضای یک در

 به انحصاری بازار یک از تجاری هگزان نرمال فروش و تولید کار و کسب. خارجی نمایند

ی پالایشگاه هافروش شرکت یهاوهیش تیریداست. بنابراین، م شده تبدیل رقابتی بازار یک

ارشد مورد  رانیشده است و توسط مد لیتحل یاندهیبه طور فزانفت به ویژه پالایشگاه شازند 

فروش از  یهایاستراتژ ینظر میمفاه کهیدر حالست و ا و توجه قرار گرفته لیتحل و هیتجز

 یکمتعداد ، مرحله مهم مورد توجه قرار گرفته است کیدر مطالعه به عنوان ی عمل یهاجنبه

صورت  یفروش بر مقدار فروش عمل یاستراژ راتیتاث یجهت بررس یاز مطالعات تجرب

بر  یتنها شواهد ایاند مانده یباق یبه صورت تئور نهیزم نیدر ا قاتیتحق شتریب گرفته است.

 یهایکردن استراتژیدر مورد نحوه عمل یکم یدانسته ها داده اند. هیادعاها ارا یدرست

با توجه وجود دارد.  ها به ویژه پالایشگاه شازندو پالایشگاه کسب و کار یفروش در بازارها

اندازهای شرکت پالایش نفت امام خمینی شازند، رسیدن به به اینکه یکی از چشم

های با کیفیت برتر و سازگار پالایشگاهی در کلاسی جهانی و پیشتاز در تولید پیوسته فرآورده

توان گفت (، میhttps://www.ikorc.ir/aboutنبع: با محیط زیست در منطقه هست )م

که بهبود در عملکرد فروش در چشم انداز شرکت به طول اهم دیده شده و مسلما انجام این 

تحقیق، به نوعی در راستای چشم اندازهای این مجموعه پالایشگاهی هست. صنایع نفت  

زایی یت این صنایع به لحاظ اشتغالهای اقتصادی دارد . با توجه به اهماهمیت حیاتی در  جنبه

های ها و برنامهبالاو مشارکت مستقیم و غیر مستقیم در تولید درآمد ملی، یکی از اولویت

کاری بخش صنعت، معدن و تجارت بایستی توجه ویژه به این صنایع باشد. صنعت نفت در 

براین، برای تقویت این المللی برخوردار نیستند. بناایران از برندهای قوی در بازارهای بین
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راهبرد در بازارهای جهانی باید در ابتدا قدرت رقابت پذیری و استراتژی فروش  را تقویت 

راستا،  نیکند. در ایم دیحوزه را تائ نیدر ا شتریو ضرورت مطالعات ب تیامر اهم نیا نمود.  

نفت بر  شگاهیپالا یصنعت یبهبود عملکرد فروش کالاها یبرا یارائه مدل مطالعه نیهدف ا

تحقیقات اندکی که در این خصوص  باشد که با توجه بهمی فروش یهایاساس استراتژ

صورت پذیرفته به ویژه اینکه چنین تحقیقی در پالایشگاه شازند انجام نشده، انجام چنین 

 نماید.تحقیقی را ضروری می

 پیشینه پژوهش

آنچه حائز اهمیت است آن  بیان می کنددر مطالعه خود ( 1396سافرخورجستان )و ممرجانی 

های فروش و ها شامل استراتژیفروش سازمان ملکرداست که بدانیم عوامل اصلی موثر بر ع

بخشند و عملا تحقق اهداف ها جان میباشد و این عامل هستند که به سازماننیروی فروش می

های فروش و عملکرد تراتژیسازند. از این رو بررسی اساندازهای سازمان را میسر میو چشم

بیانگر تاثیر  ی ویهااست. یافته وردارای برخها از اهمیت ویژهنیروی فروش در سازمان

مشتری و بخش بندی بازار بر عملکرد  بندیمشتری مداری، فروش مبتنی بر ارزش، اولویت

هم مورد بندی بازار، اولویت بندی مشتری بر عملکرد بازار نیروی فروش است. تاثیر بخش

تائید قرار گرفت، اما تاثیر مدل های فروش بر عملکرد بازار و عملکرد نیروی فروش مورد 

در ارتباط بین مشتری  شهای فروگری مدلنهایت فرضیه اثر تعدیل تائید قرار نگرفت. در

مداری و عملکرد نیروی فروش نیز مورد تائید قرار نگرفت. این پژوهش برای مدیران این 

های فروش و مشتری گذاری بر روی استراتژیها با سرمایهسازد که آنروشن می حقیقت را

 دستکنند بلکه به یک مزیت رقابتی از طریق بهبود عملکرد نیز مداری نه تنها ضرر نمی

 استراتژی فروش(، در پژوهشی دریافتند که 1392. دهدشتی شاهرخ و پورحسینی )یابندمی

رهبری تحول  هستند و در ارتباط رد فروشعملک و بازاریابی به طور مثبت و معناداری با

 ،شدت رقابت و تحولات تکنولوژی, اثرات تعدیل کننده زیادی بر این رابطه دارند ،آفرین

. فیسال تایید نشد عملکرد فروش و استراتژی فروشهمچنین تاثیر عدم اطمینان تقاضا بر رابطه 

(، در پژوهشی دریافتند که متغیر روش فروش بر استراتژی فروش تأثیر مثبت 2021) 1و یومام

و معناداری دارد، متغیر کیفیت مدیریت بر استراتژی فروش تأثیر مثبت و معناداری دارد، در 

(، 2020) 2وش تأثیری بر عملکرد سازمانی ندارد. اینلانگ و جارامیلوحالی که استراتژی فر

در پژوهشی دریافتند که انواع مختلف کنترل نیروی فروش )کنترل رفتار و کنترل نتیجه( 

                                                             

1 Faisal & Umam 
2 Inyang & Jaramillo 

https://www.sid.ir/search/paper/استراتژی%20فروش/fa?page=1&sort=1&ftyp=all&fgrp=all&fyrs=all
https://www.sid.ir/search/paper/استراتژی%20فروش/fa?page=1&sort=1&ftyp=all&fgrp=all&fyrs=all
https://www.sid.ir/search/paper/%20عملکرد%20فروش/fa?page=1&sort=1&ftyp=all&fgrp=all&fyrs=all
https://www.sid.ir/search/paper/%20رهبری%20تحول%20آفرین/fa?page=1&sort=1&ftyp=all&fgrp=all&fyrs=all
https://www.sid.ir/search/paper/%20رهبری%20تحول%20آفرین/fa?page=1&sort=1&ftyp=all&fgrp=all&fyrs=all
https://www.sid.ir/search/paper/استراتژی%20فروش/fa?page=1&sort=1&ftyp=all&fgrp=all&fyrs=all
https://www.sid.ir/search/paper/استراتژی%20فروش/fa?page=1&sort=1&ftyp=all&fgrp=all&fyrs=all
https://www.sid.ir/search/paper/%20عملکرد%20فروش/fa?page=1&sort=1&ftyp=all&fgrp=all&fyrs=all
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 اثرات متضادی بر بازار فروش و دانش فنی و اجرای استراتژی فروش توسط فروشنده دارد.

وشندگان استراتژی فروش را به عنوان بخشی از دهد که وقتی فرنتایج همچنین نشان می

و  1کنند، تأثیر مثبتی بر عملکرد فروش آنها دارد. کاتسیکیافرآیند فروش خود اجرا می

های تولید و انتشار اطلاعات بازار (، در پژوهشی دریافتند که فعالیت2019همکاران )

های خدمت به حسابهای فروش صادراتی مؤثر را که برای صادرات، توسعه استراتژی

علاوه بر این، تمام ابعاد  کند.خارجی فردی طراحی شده است، پشتیبانی و تسهیل می

استراتژیک استراتژی فروش صادراتی اثرات مثبت قابل توجهی را بر عملکرد صادرات نشان 

 دهد.می

 دشازن های انجام شده ملاحظه شد تاکنون پژوهشی در پالایشگاههمانطور که در پژوهش 

 یستراتژاثرگذار ا یهانفت بر اساس مولفه شگاهیپالا یصنعت یعملکرد فروش کالاهامدل 

ها و ؤلفهم متغیرها، ییشناسارا مورد بررسی قرار نداده است، بنابراین هدف پژوهش  فروش

گذار اثر یهانفت بر اساس مولفه شگاهیپالا یصنعت یعملکرد فروش کالاهامدل  ابعاد

 باشد.می فروش یاستراتژ

 شناسیروش

نفت  شگاهیپالا یصنعت یعملکرد فروش کالاهابا توجه به اینکه تحقیق حاضر به ارائه مدل 

ش پژوهش بر پردازد، روداده بنیاد میبه روش  فروش یاثرگذار استراتژ یهابر اساس مولفه

همبستگی -کمی(؛ و از نوع توصیفی_حسب هدف، کاربردی؛ بر حسب نوع داده، )کیفی

 بود.

نظران در حوزه بازاریابی و فروش و همچنین مدیران جامعه آماری شامل اساتید، صاحب

کارکنان و مدیران بخش بازاریابی و فروش،  هیکلارشد پالایشگاه شازند در بخش کیفی و 

مالی و بازرگانی پالایشگاه شازند در بخش کمی بود. حجم نمونه در بخش کیفی با اشباع 

نفر به روش تصادفی  113نمونه گیری هدفمند و در بخش کمی نفر( به روش  10نظری )

ها، در بخش کیفی، مصاحبه نیمه ساختاریافته طبقه ای در نظر گرفته شد. ابزار گردآوری داده

 اساس بر کیفی هایداده تحلیل و و در بخش کمی پرسشنامه محقق ساخته بود. تجزیه

 این در .شد انجام 2گراندد تئوری روش به ساختاریافتههای نیمهمصاحبه و اسناد تحلیل

نفت بر اساس  شگاهیپالا یصنعت یعملکرد فروش کالاها موضوع با مصاحبه 10 مرحله

                                                             

1 Katsikea 
2 Grounded Theory 
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مرحله کدگذاری  سه از حاصل نتایج که گرفت انجام فروش یاثرگذار استراتژ یهامولفه

 است. آمده ادامه در  1افزار مکس کیو دی ایبا استفاده از نرم

ها )شناسایی مفاهیم، متغیرها و ارتباط آنها یا روند تجزیه و تحلیل گذاری دادهکدفرایند 

ها بدین شکل به اجرا در آمد. در ابتد فایل صوتی ها( در جریان گردآوری دادهداده

ها چندین های ضبط شده به صورت متن درآمد و برای کدگذاری باز، متن مصاحبهمصاحبه

در  استخراج و به صورت کد ثبت شد و سپس کدهای مشابه بار خوانده و مفاهیم اصلی

کد باز شناسایی شد. در کدگذاری محوری  76هایی قرار گرفتند که در این مرحله دسته

تری درباره پدیده تر و کاملهای دقیقطبقات به طبقات محوری خود ربط داده شدند تا تبیین

ای که در کدگذاری باز تشکیل ولیههای اارایه شود. همچنین در کدگذاری محوری دسته

هایی که با هم شباهت داشتند حول محور مشترکی قرار گرفتند شده بودند با هم مقایسه و آن

در  قابل ملاحظه می باشد شناسایی شد. در نهایت 1کد همانطور که در جدول  20که 

به عنوان متغیر سازی و پالایش متغیرها انجام شد؛ و یک متغیر کدگذاری انتخابی یکپارچه

 یهانفت بر اساس مولفه شگاهیپالا یصنعت یعملکرد فروش کالاهامرکزی انتخاب شد )

ه طور ب( و بر محور متغیر مرکزی مدل مورد نظر طراحی شد که فروش یاثرگذار استراتژ

ی و عوامل ادسته )پدیده محوری، عوامل علی، پیامدها، راهبردها، عوامل زمینه  6کلی در 

  ر تقسیم بندی شد.گمداخله

 و 3تأییدپذیری ،2بودن قبول معیار قابل سه از پژوهش کیفی هایویژگی رعایت منظوربه

 درستی تأیید و بودن قابل قبول معیار مورد در شد. استفاده ذیل شکل به 4اطمینان قابلیت

 (نفر 6) کنندگانشرکت از تعدادی برای پژوهش گزارش و مصاحبه هایرونوشت ها،یافته

 این نظرات به کنند. باتوجه بیان مصاحبه سوالات درخصوص را خود نظرات تا شد ارسال

 قابلیت منظور تضمینبه گرفت. قرار نهایی بازبینی و بررسی مورد سوالات کنندگان،شرکت

 و طور مستندبه پژوهش به مربوط هایتصمیم و فرایندها تا شد تلاش ها،یافته اطمینان

 ها بایافته نتایج، تأییدپذیری معیار مورد در نهایت، در شود. تشریح پژوهش متن در واضح

شد. همچنین،  اقدام آنها تبیین در نظری هایبحث به استناد با و شد مقایسه پژوهش پیشینه

کنندگان ارائه و متن های پژوهش را برای مشارکتدر این پژوهش برای بررسی روایی، یافته

های آنها اعمال شده است. در پایان این پژوهش توسط دیدگاهنظریه توسط آنها مطالعه و 

                                                             

1 Qualitative Data Analysis (MAXQDA) 
2 Acceptability 
3 Confirnability 
4 Dependability 
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اساتید مورد مطالعه و بازبینی قرار گرفته و مواردی جهت اصلاح یا تغییر نظریه نهایی بیان 

شد. همینطور برای محاسبه پایایی مصاحبه با روش توافق درون موضوعی دو کدگذار 

وان همکار پژوهش )کدگذار( در )ارزیاب(، از یک کارشناس درخواست شد تا به عن

ها به ایشان های لازم جهت کدگذاری مصاحبهها و تکنیکپژوهش مشارکت کند؛ آموزش

 انتقال داده شد.

 هایافته

 طوری به است؛ بوده در این پژوهش، منبع اصلی داده ها مطالعه اسناد بالادستی و مصاحبه

 هر انجام از پس تدریج به و اندبوده توصیفی و اکتشافی صورت به ابتدایی هایمصاحبه که

 مقایسه روش وسیله به و گردیدمی انجام هامصاحبه از حاصل هایداده کدگذاری مصاحبه،

 منوال همین به و گردیدمی پدیدار باز کدگذاری طریق از نظری کدهای هاداده دائمی

قابل ملاحظه می  1گردید که در جدول  انجام بالادستی اسناد و مصاحبه 10 هایکدگذاری

 .باشد

 شگاهیپالا یصنعت یعملکرد فروش کالاها ها و ابعادمؤلفه ها،پرسش اصلی پژوهش: متغیر

 اند؟کدام فروش یاثرگذار استراتژ یهانفت بر اساس مولفه

 شگاهیپالا یصنعت یعملکرد فروش کالاهابنیاد های به دست آمده از نظریه دادهبر اساس یافته

گذاری برای مشتری، مؤلفه )ارزش 8از  فروش یاثرگذار استراتژ یهانفت بر اساس مولفه

بندی و های متعدد فروش، اولویتمدیریت فروش، فرآیند/ مراحل فروش، استفاده از کانال

بندی های فروش و بخشهدفگذاری مشتری، تدوین برنامه مدیریتی، اهداف ارتباطی و مدل

 ست.مشتری( تشکیل شده ا
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 : کدگذاری انتخابی، محوری و باز حاصل از نتایج پژوهش1جدول

کدگذاری 

 انتخابی
 کدگذاری باز کدگذاری محوری

استراتژی های 

 فروش

 تدوین برنامه مدیریتی

 تخصیص منابع فروش بر اساس جذابیت مشتریان

ایجاد دستورالعمل های شفافی برای شناسایی مشتریان 

 بالقوه

برنامه های فروش بر اساس تناسب مشتریان با ارائه 

 قابلیت های خلق ارزش شرکت

 فرآیند/ مراحل فروش

 داشتن برنامه استراتژیک فروش

 شناخت کامل محیط بازار

تخصیص زمان به جذب مشتری و اجتناب از پیگیری 

 .افراد که مشتری ما نخواهد بود

حجم افزایش تعداد و سرعت معامله و پیگیری 

 معاملات

 برنامه ریزی نیروهای فروش

ایجاد تعادل بین نیازهای مشتری ، انتظارت درآمدی 

 هاشرکت و وظایف فروشنده

 تعیین سهم فروشنده از اهداف شرکت

بهبود نرخ بهره روی تیم فروش با طراحی یک سیستم 

 فروش هوشمند

پر پیدا نمودن تعداد زیادی مشتری بالقوه و برای 

 نمودن دهانه قیف فروش

گذاری برای ارزش

 مشتری

بر ارزش بر نحوه شناسایی نیازهای مشتری و تأکید 

 پاسخگویی به نیازهای منحصر به فرد یک مشتری

درک دقیق از بازار، چالش ها و استراتژی کسب و 

 کار مشتری بالقوه

توجه مشتریان بالقوه برای درک سریع ارزش جلب 

 محصول

در ذهن داشتن منافع مشتریان و حل مسئله آنها با ارائه 

 محصول و خدمت

 مدیریت فروش

 نظارت بر امر فروش و برنامه رقبا

 ایجاد بخش پاسخگو به مشتری

 ایجاد بخش ارزیابی میزان رضایت مشتری
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کدگذاری 

 انتخابی
 کدگذاری باز کدگذاری محوری

های جبران خدمات و تشویقی برای تیم فروش برنامه

 درآمدیدر جهت دستیابی به اهداف 

حمایت و پشتیبانی از تیم فروش برای افزایش 

 اثربخشی فروشندگان

 ایجاد بخش کنترل کیفیت خدمات

استفاده از کانال های 

 متعدد فروش

های مختلف فروش )ایمیل، نمایشگاه استفاده از کانال

 تجاری، نشریات صنعتی، کنفرانس ها و ...(

 و غیر مستقیمهای فروش مستقیم استفاده از روش

 استفاده از نیروی فروش داخلی و میدانی

 راه اندازی بخش مهندسی فروش

اهداف ارتباطی و 

 های فروشمدل

 تعیین اهداف ارتباطی متفاوتی برای مشتریان مختلف

استفاده از مدل های مختلف فروش برای فروش به 

 مشتریان مختلف

هنگام تعیین در نظر گرفتن ترجیحات مشتری در 

 اهداف و مدل های ارتباطی

در نظر گرفتن هزینه ها و ارزش های مرتبط با مشتری 

 در هنگام تعیین اهداف و مدل های ارتباطی

اولویت بندی و هدف 

 گذاری مشتری

 اولویت بندی مشتری بر اساس اهمیت مورد انتظارشان

هدفگذاری براساس تلاش های فروش خود به 

 مختلفمشتریان 

ایجاد استراتژی های فروش خاص برای هر مشتری 

 هدف

داشتن نیروهای فروش مختلف برای هدفگیری 

 مشتریان

 بخش بندی مشتری

بخش بندی مشتری بر اساس مزایایی که از خرید 

 کالاها/خدمات ما انتظار دارند

بخش بندی مشتریان بر اساس استفاده/کاربردهای 

 خدمات خود مشتریان از کالاها/

بخش بندی مشتریان بر اساس ارزش طول 

 عمر/سودآوری مورد انتظار هر مشتری

 افزایش سهم بازار و میزان فروش عملکرد مالی شرکت عملکرد فروش
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کدگذاری 

 انتخابی
 کدگذاری باز کدگذاری محوری

 توانایی مالی شرکت

 وضعیت مالی سالم شرکت

مشارکت های مالی با شرکت های رقیب به منظور 

 ارتقا دانش فنی

رفتاری عملکرد 

 شرکت

 مدیریت هزینه ها و زمان

 استفاده از تکنولوژی روز در فرآیند فروش

 ایجاد انعطاف پذیری در قیمت

کسب دانش لازم در مورد محصولات خود، 

 محصولات رقبا و نیازهای مشتریان خود

 جمع آوری اطلاعات دقیق مشتری

 ارزیابی مداوم عملکرد بازار

 شرکت عملکرد تعاملی

 روابط خوب با مشتری

 ارائه سطوح بالایی از خدمات به مشتریان

 راضی نگهداشتن مشتری

 پیامدها

 بیرون شرکت

 ان،یمشتر تیرضا

 و رونق صنعت، یاقتصاد تیبهبود وضع

 افزایش مزیت رقابتی

 درون شرکت

 فروشبهبود عملکرد 

 رشد فروش

 افزایش حاشیه سود

 نیروی فروش یوربهره شیافزا

 راهبردها

 توانمندسازی داخلی

 آموزش تیم فروش

بهبــود زیرســاختهای بازاریابی و فــروش نظیر اصلاح 

 ترکیب نیروی انســانی متخصــص

 بهینه سازی کانال فروش

 مدیریت ارتباطات

 هماهنگی استراتژی های فروش و بازاریابی

 حفظ مشتریان فعلی

بخشــیدن به طیف مشتریان در صورتی که تنوع 

 مشــتریان اصلــی تمایل یا توان خرید نداشته

استفاده از مدیریت ارتباط با مشتری برای افزایش 

 فروش صنعتی



 547       خواجه و فرد یوثانو یجلائ

کدگذاری 

 انتخابی
 کدگذاری باز کدگذاری محوری

 شرایط زمینه ای

 نیازها و رفتار مشتری

توجه کافی به پوشــش نیازهای مشــتریانی که از رقبا 

ا دچار مشکل تامین خرید می کرده اند و در نبود آنه

 شده اند

فعالیت برای مشــتریانی که شــرایط اقتصادی حاکم بر 

 رفتارخرید آنها موثر نبوده است

فناوری اطلاعات و 

بهره گیری از 

 تکنولوژی

های بزرگ، های پیشرفته مانند دادهاستفاده از فناوری

بینی و پیشدر  هاهوش مصنوعی و تجزیه و تحلیل داده

 رفتارهای مشتریانتحلیل 

 استفاده از نظرات دیگر مشتریان و رقبا

اتوماسیون ارتباط با مشتریان تا پیگیری سفارشات و 

حتی ارائه پیشنهادات محصولات به صورت خودکار و 

 هوشمندانه

شرایط مداخله 

 گر

تحریم ها و شرایط 

 اقتصادی جامعه

 تأثیر بر اخذ اعتبارات

 سرمایه گذارانتأثیر بر حمایت از 

 توجه به کیفیت محصولات در زمان تحریم

 جریانات سیاسی
 تأثیر بر سطح فساد در دولت

 قوانین و چگونگی هزینه کرد منابع

 رقبا
 موقعیت گیری برای مقابله با رقبا

 بهینه سازی و خارج کردن رقیب

 

چابکی فرایند های تولید با جهت توسعه جهت توان مدلی با توجه به موارد ارائه شده می

توان ارائه داد. که با استفاده از نظریه داده بنیاد مدل نهایی رویکرد هوشمندی صنعت  می

انجام  PLSپژوهش به شرح زیر می باشد که آنالیز مسیر در این بخش با تکیه بر نرم افزار 

 شده است:
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 حالت تخمین ضرایب استاندارد در پژوهش مفهومی مدل: 1 شکل

 

 

 
 حالت معناداری ضرایب در پژوهش مفهومی مدل: 2 شکل
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برای تعیین تاثیر هر یک از متغیرهای و ضرایب اهمیت آنها از تحلیل عاملی مرتبه دوم و 

های استفاده شده است. جهت بررسی کفایت مدل نیز از شاخص tضرایب استاندارد و مقادیر 

کای دو، شاخص برازش هنجار شده، شاخص برازش تطبیقی، شاخص نیکویی برازش، ریشه 

مربعات خطای برآورد، شاخص نیکویی برازش تعدیل شده، شاخص برازندگی افزایشی و 

 شاخص برازش هنجار نشده، استفاده شده است.

 های پژوهش: تحلیل عاملی مرتبه دوم عوامل مربوط به سازه2جدول 

 هاسازه 
ضرایب 

 استاندارد
-t Pمقادیر 

Value 
 اولویت پیامدها

 متغیرها

 0001/0 37,905 0,839 عملکرد مالی شرکت
دار معنی

 ستا
3 

عملکرد رفتاری 

 شرکت
0,898 62,744 0000/0 

دار معنی

 ستا
1 

عملکرد تعاملی 

 شرکت
0,890 69,033 0000/0 

دار معنی

 ستا
2 

 شرایط

 علیّ

تدوین برنامه 

 مدیریتی
0,843 38,833 0000/0 

دار معنی

 ستا
6 

فرآیند/ مراحل 

 فروش
0,870 58,044 0001/0 

دار معنی

 ستا
3 

گذاری برای ارزش

 مشتری
0,876 56,084 0000/0 

دار معنی

 ستا
1 

 0000/0 47,188 0,868 مدیریت فروش
دار معنی

 ستا
2 

استفاده از کانال های 

 متعدد فروش
0,859 47,649 0000/0 

دار معنی

 ستا
4 

اهداف ارتباطی و 

 های فروشمدل
0,831 50,286 0000/0 

دار معنی

 ستا
7 

اولویتبندی و 

 هدفگذاری مشتری
0,845 57,277 0000/0 

دار معنی

 ستا
5 

 0002/0 36,077 0,805 بخش بندی مشتری
دار معنی

 ستا
8 
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 گیری بحث و نتیجه

وتحلیل ها در راستای پاسخ به سؤالات پژوهش صورت گرفت، در با توجه به اینکه تجزیه

 شود.این بخش ارائه نتایج، با تکیه بر سؤالات پژوهش ارائه می

شاخص )گویه(  76دهد که از میان نتایج حاصل از نتایج حاصل از تحلیل عاملی نشان می 

های ، متغیرپاسخ گویاناز دیدگاه نابراین مؤلفه اصلی قابل شناسایی است. ب 20موجود، 

عملکرد رفتاری شرکت، عملکرد تعاملی شرکت و عملکرد مالی شرکت در تبیین متغیر 

اصلی موثر، و با توجه ضرایب استاندارد تحلیل عاملی مرتبه دوم به ترتیب ذکر شده در الویت 

مدیریت فروش، فرآیند/  گذاری برای مشتری،های ارزشاول، دوم و سوم قرار دارند؛ مولفه

بندی و هدفگذاری مشتری، های متعدد فروش، اولویتمراحل فروش، استفاده از کانال

های فروش و بخش بندی مشتری در تبیین تدوین برنامه مدیریتی، اهداف ارتباطی و مدل

ر شرایط علّی موثر و با توجه ضرایب استاندارد تحلیل عاملی مرتبه دوم به ترتیب ذکر شده د

 شرایط

 ایزمینه

 0000/0 58,418 0,883 نیازها و رفتار مشتری
دار معنی

 ستا
2 

فناوری اطلاعات و 

گیری از بهره

 تکنولوژی

0,906 70,484 0000/0 
دار معنی

 ستا
1 

 شرایط

-مداخله

 ای

تحریمها و شرایط 

 اقتصادی جامعه
0,827 27,153 0003/0 

دار معنی

 ستا
1 

 0003/0 6,813 0,739 جریانات سیاسی
دار معنی

 ستا
3 

 0000/0 25,903 0,792 رقبا
دار معنی

 ستا
2 

 راهبردها

 0001/0 60,371 0,866 توانمندسازی داخلی
دار معنی

 ستا
1 

 0001/0 58,713 0,865 مدیریت ارتباطات
دار معنی

 ستا
2 

 پیامدها

 0000/0 121,787 0,937 بیرون شرکت
دار معنی

 ستا
1 

 0000/0 100,878 0,934 درون شرکت
دار معنی

 ستا
2 
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های فناوری الویت اول، دوم، سوم، چهارم، پنجم، ششم، هفتم و هشتم قرار دارند؛ مولفه

ای موثر گیری از تکنولوژی و نیازها و رفتار مشتری نیز در تبیین شرایط زمینهاطلاعات و بهره

بوده و با توجه ضرایب استاندارد تحلیل عاملی مرتبه دوم به ترتیب ذکر شده در الویت اول 

ها و شرایط اقتصادی جامعه، رقبا و جریانات سیاسی در های تحریموم قرار دارند؛ مولفهو د

ای موثر و با توجه ضرایب استاندارد تحلیل عاملی مرتبه دوم به ترتیب تبیین شرایط مداخله

های توانمندسازی داخلی و مدیریت ذکر شده در الویت اول، دوم و سوم قرار دارند؛ مولفه

ر تبیین راهبردها موثر هستند و با توجه ضرایب استاندارد تحلیل عاملی مرتبه دوم ارتباطات د

های پیامدهای بیرونی و درونی مولفه گیرند؛به ترتیب ذکر شده در الویت اول و دوم قرار می

در تبیین پیامدها موثر هستند و با توجه ضرایب استاندارد تحلیل عاملی مرتبه دوم به ترتیب 

(، 1402گیرند. که با پژوهش های سرشار و همکاران )الویت اول و دوم قرار می ذکر شده در

(، فیسال و یومام 1392، دهدشتی شاهرخ و پورحسینی )(1396سافرخورجستان )و ممرجانی 

 ( و ... همسو بود.2020(، اینلانگ و جارامیلو )2021(، رجکی و همکاران )2021)

ی شرکت پالایشگاهی امام خمینی شازند، رسیدن به باتوجه به اینکه یکی از چشم اندازها

پالایشگاهی در کلاسی جهانی و پیشتاز در تولید پیوسته فرآورده های با کیفیت برتر و 

توان گفت که بهبود در عملکرد فروش در چشم سازگار با محیط زیست در منطقه هست، می

ه نتایج سؤال پژوهش نشان انداز شرکت به طول اهم دیده شده است بنابراین از آنجایی ک

گذاری برای مشتری، مدیریت فروش، فرآیند/ مراحل فروش، استفاده از داد که ارزش

بندی و هدفگذاری مشتری، تدوین برنامه مدیریتی، اهداف های متعدد فروش، اولویتکانال

های فروش برای بهبود عملکرد های فروش و بخش بندی مشتری، استراتژیارتباطی و مدل

 شازند هستند.نفت  شگاهیپالا یصنعت یفروش کالاها

هرچه تجربه بهتری برای مشتری رقم بزنید، ارزش پیشنهاد و مزیت رقابتی دهد نتایج نشان می 

ارزش محصول خود را . باید سازیدتر با مشتری میای محکمکنید و رابطهخود را تقویت می

یه یا تخفیف دهید؛ بلکه باید کاری کنید در چشم مشتری بالا ببریم. اینجا لازم نیست هد

دهید، باید برآمده البته ارزشی که ارائه می. تنهایی ارزش خرید بالاتری پیدا کندمحصول به

 .از نیازهای مشتری باشد و مشکلی را از او حل کند. در یک کلام، برای او هم ارزشمند باشد

رای بهبود عملکرد و استراتژی فروش های روز به عنوان یک راهکار باستفاده از تکنولوژی

ترین هوش مصنوعی، به عنوان یکی از مهمدر این پژوهش در نظر گرفته شده است. 

ترین های اخیر، تاثیر بسزایی بر فروش و افزایش آن داشته است. اجرای بهینهنوآوری
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از کلیدهای  ها و استفاده از ابزارهای هوشمندانه برای بهبود تجربه مشتریان، یکیاستراتژی

بینی و تحلیل رفتارهای مشتریان هوش مصنوعی قدرت پیش .موفقیت در دنیای امروز است

دهد تا نیازها و ترجیحات مشتریان را به دقت را داراست. این به کسب و کارها امکان می

علاوه . های بازاریابی خود را بر اساس این دانش بهبود بخشندبیشتری درک کرده و برنامه

سازی فرآیندهای فروش نقش بسزایی دارد. از اتوماسیون ین، هوش مصنوعی در بهینهبر ا

ها ارتباط با مشتریان تا پیگیری سفارشات و حتی ارائه پیشنهادات محصولات، همه این

 .توانند به صورت خودکار و هوشمندانه انجام شوندمی

یی هم در این راه وجود هارقابت در این صنعت به شدت در حال رشد است. هر چند چالش

اند افراد فعال در این بازار را متوقف کنند. به همین علت با توجه دارد اما این موانع نتوانسته

های صنعتی و تولیدی اقدامات مضاعفی را برای به این رقابت سخت لازم است تا شرکت

ادامه دهند. از جمله  موفقیت در این بازار به کار گیرند تا بتوانند در این صنعت به مسیر خود

توان به کار گرفت تمرکز بر افزایش فروش راهکارهایی که برای موفقیت در این رقابت می

های ها بتوانند بهتر از کنار چالشکند تا این نوع شرکتاستفاده از این شیوه کمک می .است

حاضر در کشور در حال . ها را پشت سر بگذارندموجود در این بازار عبور کنند و این بحران

های تولیدی و صنعتی قرار دارد. تمرکز بر افزایش فروش های زیادی بر سر راه شرکتچالش

توان بر موانع فعلی غالب شد و با هایی است که به کمک آن مییکی از بهترین تاکتیک

 .ها عبور کردموفقیت از آن

ر تدوین استراتژی بازاریابی شود که پالایشگاه دبا توجه به یافته های پژوهش پیشنهاد می  

خود، مواردی چون تعیین قلمروی مشخص برای بازار/ محصولات، تعیین اهداف کمی و 

های بازاریابی، تعیین منابع کیفی برای بازار/ محصولات، تخصیص بهینه منابع میان فعالیت

ش و بازاریابی های فروافزایی را مدنظر قرار دهند. بایستی استراتژیمزیت رقابتی و ایجاد هم

توان پالایشگاه در هماهنگی کامل باشد. با ایجاد هماهنگی استراتژیک میان این دو، می

عملکرد فروش را افزایش داد. مدیران فروش و بازاریابی، به طور مستمر میزان تقاضا، میزان 

بهبود شود، عملکرد فروش آنها رقابت و تحولات تکنولوژی را رصد کنند. این کار باعث می

 یافته، همیشه یک گام جلوتر از رقبا باشند.

شود که پژوهشی مشابه در سایر صنایع انجام داده و نتایج را به پژوهشگران آتی پیشنهاد می

 با نتایج حاضر مقایسه کنند.
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