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Abstract  
One of the key strategies businesses use to align their products and 

services with customer needs and preferences is marketing. In the context 

of industrial customers—depending on their role in product 

manufacturing—specific criteria are considered as value determinants. In 

this regard, benefits such as the lower cost of road transportation 

compared to other modes, along with increased foreign exchange earnings 

and contributions to economic growth, underscore the significance of 

international road transport in the industrial market. Therefore, the 

objective of this study was to evaluate the value creation criteria for 

industrial customers in the international road transport sector using the 

DEMATEL method. The research followed a mixed-method approach: in 

the qualitative phase, efforts were made to identify value creation criteria, 

while in the quantitative phase, the extracted criteria were assessed. The 

sample consisted of 14 participants in the qualitative phase and 12 in the 

quantitative phase, selected through purposive non-probability sampling 

based on predefined criteria. Data collection involved semi-structured 

interviews for the qualitative part and a paired comparison matrix for the 

quantitative part. The analysis revealed that among the 18 examined 

variables, infrastructure emerged as the most influential factor, while 

customer value creation was identified as the most affected criterion. 
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1. Introduction  

Rapid transformation and uncertainty have become defining features of the modern 

world. In this highly competitive environment, creating value for customers and 

fostering long-term relationships are critical to business success. Marketing—

particularly in the industrial sector—plays a pivotal role in this process, as value is 

created by aligning products and services with organizational needs. As global 

competition intensifies, supply chain management has gained increasing importance, 

particularly for Iran, which holds a strategic position in the global supply network and 

international transportation. Nevertheless, land freight transport continues to face 

numerous challenges. In response, this study aims to evaluate the criteria for value 

creation in industrial transportation using the DEMATEL approach. 

 

2. Research method and data  

This exploratory-applied, descriptive case study adopted a mixed-methods approach 

grounded in a pragmatic philosophy, as outlined in the research onion framework. The 

qualitative phase involved semi-structured interviews with 14 purposively selected 

academic and industry experts to identify customer value creation criteria, ensuring 

trustworthiness through credibility, transferability, dependability, and confirmability. 

The quantitative phase utilized pairwise comparison matrices based on the DEMATEL 

technique, involving 12 experienced executives from international road transport 

companies specializing in commercial affairs, R&D, technical operations, and strategic 

planning, all with a minimum of ten years of experience. Reliability of the instruments 

was confirmed through a test-retest method, with correlation coefficients of 0.77, 0.74, 

0.70, 0.75, and 0.72, indicating consistent results across repeated measures. 

 

3. Analysis and discussion 

Based on the results obtained using the DEMATEL technique, the most influential 

factors in the customer value creation model within industrial marketing are 

infrastructure (0.88), regulations (0.76), operational roles (0.61), macro challenges 

(0.56), support (0.49), informational roles (0.48), investment (0.33), company reputation 

(0.33), market research (0.07), and communication (0.04). In contrast, the most affected 

factors include customer value creation (-1.04), organizational outcomes (-0.73), 

national impact (-0.70), country positioning (-0.59), transnational effects (-0.54), 

industry philosophy (-0.44), trade balance (-0.35), and sustainable development (-0.16). 

Notably, market research (8.71) demonstrates the highest level of interaction among the 

eighteen identified criteria, underscoring its critical role in shaping industrial marketing 

strategies. 

 

4. Conclusion  

The analysis reveals that in industrial marketing, certain factors serve as key drivers of 

customer value creation, while others are more affected by the process itself. This 
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dynamic interplay underscores the importance of strategic management and the 

integration of critical elements to optimize value creation for industrial customers. 

Notably, market research emerges as a central component, playing a pivotal role in 

identifying customer needs and informing strategic decisions, thereby contributing 

substantially to overall industry performance.  
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 چکیده  
راهبردها   ی ک ی  ن   برای کارها  و کسب   ی از  با  خدمات  و  محصولات  خواسته   ازها ی انطباق   یهاو 

محصولات   د ی در تول   شانت ی حسب فعال   یصنعت   ان ی راستا مشتر   نی است. در ا   یاب ی بازار  ان،ی مشتر 

همچون ارزان بودن   ییا ی امر مزا   ن ی ا  رامون ی پ  رند ی گی ارزش در نظر م عنوان  را به   ی خاص   ی ارها ی مع 

و رشد   ی درآمد ارز   شی و افزا  یی سوونقل از حمل   ی ها روش   ری نسبت به سا   یا نقل جاده و مل ح 

اقتصاد  توسعه  اهم   گر ی د  یی سواز   ی و  بخش حمل   ت ی باعث  ب و نقش  در   ی ا جاده   ی الملل ن ینقل 

  ی خلق ارزش برا   ی ارهای مع   ی اب ی مقاله ارز   ن ی شده است لذا هدف از ارائه ا   ی حوزه بازار صنعت 

 یف ی بود. در بخش ک  متلی به روش د  ی ا جاده   ی الملل ن ی نقل ب و در صنعت حمل   ی ت صنع   ان ی مشتر 

شناسا   ق ی تحق   ن ی ا  به  کم   ی ارها ی مع   یی نسبت  بخش  در  و  شد  اقدام  ارزش    ی ارها ی مع   ی خلق 

شامل چهارده و   ب ی ترت به   ی و کم   ی ف ی ک   ی ها در بخش   ی آمار . نمونه  شدند   ی اب ی احصاء شده ارز 

هدفمند  ی راحتمال ی غ   ی ر ی گ با توجه به روش نمونه  ی انتخاب نمونه آمار  ی برا  ه دوازده تَن بودند ک 

و در  افته ی   ساختار مه یاز مصاحبه ن ی فی اطاعات در بخش ک  ی آور جمع  برای شد.   ن یی تع   یی ارها ی مع 

  ل ی و تحل   ه ی حاصل از تجز   ج ی نتا   ت ی نها استفاده شد. در   ی زوج  سات ی مقا   س ی از ماتر   ی بخش کم 

ز عامل  که  داد  نشان  مشتر   اری مع   نی اثرگذارتر   رساخت ی اطلاعات  ارزش  خلق  عامل   ی و 

 اند.شده   ی بررس   ار ی مع   18  ان یدر م   ار یمع   ن ی رتر ی اثرپذ 

 
  

 
 این مقاله مستخرج از رساله دکتری نویسنده اول است. 1
 رانیتهران، ا ،یواحد تهران شمال، دانشگاه آزاد اسلام ،یبازرگان تیریگروه مد،                                                    naser.sheikh@yahoo.com 

 hryazdani@ut.ac.ir                    ، )نویسنده مسئول(،               رانیدانشگاه تهران، تهران، ا ت،یریدانشکدگان مد ،یانسان هیو سرما یگروه رهبر **

 tnb.ac.ir-a.karampour@iau                                                ،رانیتهران، ا ،یواحد تهران شمال، دانشگاه آزاد اسلام ،یبازرگان تیریگروه مد +

https://eco.firuzkuh.iau.ir/
https://doi.org/https:/doi.org/10.71849/ECO.2025.1208810


 

  متلید افتیدر صنعت حمل و نقل با ره ی صنعت انیمشتر یخلق ارزش برا یارهایمع .ناصر شیخ و همکاران
107 

 .124تا  103های صفحه ،1404بهار  ،69شماره  ،19دوره 

 مدلسازی اقتصادی 

Economic Modeling 
sanad.iau.ir/journal/eco 

 

 
 مقدمه                             .  1

در اثر مقتضیات جهانی    ی بشرزندگ شاهد تحولات گسترده    ودر عصر حاضر اصول جدیدی در بازار ایجاد شده است  

و ارائه   انیمشتر  ی ارزش برا  شیافزا  ،یپرشتاب و رقابت  یایدن  نی(. لذا در ا95:1398خان،اسفندیاری و ایمان)  هستیم

ها است  شرکت   ت یموفق  دیآنان کل  اب  یرابطه طولان  کی خدمات و داشتن    ایانتخاب محصولات و    برایکننده  قانع  لیدلا

( »مزیت رقابتی یک شرکت از توانمندی آن شرکت برای  1985)  1(. در واقع به زعم  پورتر1391:54و پور،  ی)کاظم

: 1393،یو عبدل  دوست فهی)وظ  کند«ی خلق آن ارزش تجاوز میشود که از هزینهخلق ارزش برای مشتریان ناشی می

کسب و    کیداشتن    یبازار و به به طور کل  ت یریمد  ییکه توانا  ست ین  دهیپوش  یامروزه بر کس. در این راستا  (49-48

در   یابیبازار. اما باید توجه داشت که  (2،2023:49چی )جوراکولوو دشو میمحقق  یابیدر پرتو علم بازار ی کار موفق همگ

مصرف صنعت  یحوزه  از    یو  )صائب   گریکدیمتفاوت  و   (.76:1398ا، یناست  )گرافمولر  مشتری  نوع  حقیقت  در 

هایی که در زمینه  (، بافت بازار، برنامه برای جذب مشتریان و حتی شکل فعالیت در بین شرکت 3،2017:270هابیشت

زارهای صنعتی خدمت (. در با4،2019:122)هنرمندی و همکاران  است کنند متفاوت  بازار مصرفی و صنعتی فعالیت می

مثال برای  (.  77:1398نیا،)صائب   است ها از خرید، مبنای ایجاد ارزش  های سازمانو نیازمندی  بر هدفو کالای مبتنی

کننده، میزان تخصص در رابطه با نوع فعالیت مشتریان  پذیری تامینکننده از سویی و دسترستمرکز بر کالا برای تامین

توان گفت  هایی است که هرکدام به دنبال آن هستند. لذا می و نحوه رساندن کالا برای مشتریان از سویی دیگر، هدف

(. از سویی دیگر 2:1394کننده و مشتری برای خلق ارزش وجود ندارد )زارعی و ملکی،غالباً نظر یکسانی بین تامین

بازار، مدیریت زنجاقتصاد جهانی و رقابت فراینده شرکت  برتر در  تامین در ها باعث شده که برای حفظ جایگاه  یره 

( گیرد  قرار  توجه  همکاران   نوگرول-وازکزکانون  ا(.  5،2018:251و  م  نیدر  عز  توانیراستا  کشور  نقش  در   زمانیبه 

  طی شرا تیمعنا که هرگونه تقو  نیبار و مسافر اشاره کرد بد  یالمللنیو بخش حمل و نقل ب  یجهان نیتام  رهزنجیراه شاه

لذا  (. 5:1401،ایو حمل و نقل جاده یرا در برخواهد داشت )سازمان راهدار یمل ت ی امن  یدارپای هاراهشاه نیدر ا رانیا

اش در اقتصاد، بخش یافتگی جوامع به دلیل نقش حیاتیدر امر توسعه  رگذاریاز عوامل مهم و تاث  یکی  توان گفت می

نقل است   با حاکم  به دیگر سخن(.  138:1397و همکاران،  خدادادکاشی )حمل و  ارتباط  امن  ت،ی در  رفاه    ت،یاقتصاد، 

ا  استی س  ،یاجتماع نقل  اما ا40:1393و همکاران،   یبرخوردار است )جبار  ایژهیو  گاه یجا   ز و تجارت حمل و    ن ی(. 

کننده  نبود مرجع هماهنگتوان به »آنان می  ازجمله هایی است که  حمل و نقل زمینی بار دارای چالش  است که  یدرحال

  ی ناکافی،  اناوگان حمل و نقل جاده  یخودمالک،  نامتوازن در بخش حمل و نقل کشور  یحکمران؛  در کشور  ت یترانز

ز ر  یهارساخت یبودن  درآمدها  یربخشیز  یهاسازمان  ی جار  یها نهیهز  یاتکا،  کشور  ی لیشبکه  به  نقل  و    ی حمل 

رقابت  وجود،  هاآن  در  ر  یموانع  نقل  و  حمل  جاده  یلیشدن  نقل  یفرسودگ ی،  ا و  و  خمل  راهبر    نبود،  ناوگان  نهاد 

کشور  کیلجست )فیاضی،در  کرد  اشاره  ا  نیبرهم(.  15:1401«  ارئه  از  هدف  ارز  ن یاساس  خلق    یارهایمع  ی ابیمقاله 

 است.  متلی د افت یدر صنعت حمل و نقل با ره یصنعت انی مشتر یارزش برا

 
1 Porter 
2 Djurakulovich 
3 Grafmüller & Habicht 
4 Honarmandi et al 
5 Vázquez-Noguerol et al 
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 مروری بر ادبیات    .2

جدید مدیریت بازاریابی چیزی نیست جز قراردادن مشتری به    یهایتئور  کلید موفقیت در بازار رقابتی و پایه و اساس 

فعالیت  )عبدالمنافی و همکاران،عنوان محور  از  2:1394ها  به درکی  نخست  در مرحله  مهم لازم است  این  پیرامون   .)

که برای تهیه    هستندتوان گفت که مشتری »شخص و یا اشخاصی  مفهوم مشتری دست یابیم در یک تعریف جامع می

« که قدرت درک  ارای دو خصوصیت تشخیص و توانایی هستندکالا یا خدمات به مکانی واقعی یا مجازی مراجعه و د

بین  ویژگی قائل شدن  تمییز  توانایی  همچنین  و   یا خدمت  هر محصول  توسط  ارائه شده  مختلف  ها و خصوصیات 

از اجازه شخص ثالث برای    محصولات یا خدمات به خصوصیت تشخیص اشاره دارد و توانایی شخصی و یا حاصل

(. به  13:1396خواهیم پیرامون کالا یا خدمات ناظر بر خصوصیت توانایی است )جیگاره،خرید آنچه نیاز داریم و یا می 

شان عامل سود  توان گفت که در دنیای تجارت، مشتریان به مثابه پادشاهان هستند، زیرا خواسته و نیازهایطور کلی می

و تولید محصولات است لذا آنان قدرت لازم برای حفظ و یا نابودی هر کسب و کاری دارند برهمین اساس درخور  

همکاران و  )علی  هستند  شایسته  فهم 1،2021:65رفتاری  به  منوط  مشتری  هر  با  مناسب  برخورد  اولاً  راستا  این  در   .)

دسته در  مشتری  نظری،بندیجایگاه  و  )لاله  است  مشتریان  مختلف  اقتصادی  25:1398های  حیث  از  طرفی  از   .)

)امیدی   است تر  توان گفت که نگهداری از مشتریان فعلی کسب و کار از ایجاد مشتری منطقیهای تبلیغات( می)هزینه

بایست سازمان یک قدم از مشتریان خود جلوتر باشد؛ (. لذا برای ارتقای کارایی و اثربخشی می254:1400و همکاران،

و خواسته نیازها  دوراندیشی  مشتریان و  از  موثق  بینشی  که  معنی  قرار دهد بدین  کار خویش  در دستور  را  آنان  های 

روحانی،)نبی و  تقسیم42:1399زاده  پیرامون  می(.  مشتریان  منظور  بندی  این  برای  مختلفی  معیارهای  که  گفت  توان 

سن، فیزیک بدنی، وضعیت تاهل، عبور   براساس بندی مشتریان  مثال تقسیم  برای(.  25:1398ارد )لاله و نظری،وجود د

حقوقی   و  حقیقی  کسب،  نوع  اولاد،  تعداد  ملیت،  شهر،  و  روستا  سلامت،  جوی،  وضعیت  مالی،  توان  مسافر، 

روان1396)جیگاره، رضایتمندی،  میزان  بودن،  خارجی  و  داخلی  پایه(،  رفتار،  تصمیمشناسی  برای  های  ارزش  گیری، 

نظری، و  )لاله  اینجا  1398سازمان  در  لذا  دارد  قرار  مطالعه  مورد  صنعتی  بازار  پژوهش  این  در  اینکه  به  توجه  با   .)

نظر   مد  صنعتی  تعاونی    هستندمشتریان  مشتریان  و  موسسات  دولتی،  مشتریان  تجاری،  موسسات  شامل    هستند که 

 (.  29:1402زاده،)فلاح

ها قرار  میلادی پا به عرصه حضور گذاشت و به سرعت در کانون توجه محققان و سازمان  1990مفهومی در دهه  

(. علیرغم اهمیت این مفهوم تا کنون 48-49:  1393دوست و عبدلی،گرفت، این مفهوم، ارزش مشتری نام دارد )وظیفه 

است   نشده  ارائه  تخصصی،  مطالعات  عدم  اثر  در  و  محققین  سوی  از  آن  پیرامون  صریحی  تعریف 

می133:1401آبادی،حسن)غلامی کلی  طور  به  که  (.  گفت  راهتوان  با  است  پازلی  همانند یک  مشتری  های  حلارزش 

تواند برای مشتری درنظر گرفته شود و از سویی دیگر برای سازمان، لذا کم از سویی میاین مفهوم دست   زیرامختلف  

(. اما به 2،2016:8گیرد )هلمیننتوان گفت که این مفهومی است که در انحصار یک چارچوب برای تعریف قرار نمی می

پیرامون ارزش مشتری برای سازمان وجود دارد که   پیامدهای مثبتی  به تسهیل رقابت و  آنان می  ازجملههرحال  توان 

 (.  6:1398ها اشاره کرد )اکبری و همکاران،تمایز از رقیب 

 
1 Ali et al 
2 Helminen 

https://eco.firuzkuh.iau.ir/
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های آنان، کلید تحقق  عملکرد بهتر از رقبا در بازار پیرامون کسب رضایت مشتریان مورد نظر و نیازها و خواسته

پاسخهدف  برای  لذا  است  از  های سازمان  پس  نظر  مورد  مشتریان  برای  سازمان  است  لازم  نیازها  این  به  بهتر  گویی 

رساندن کالا و همچنین خلق    برایشناسایی شدن از طریق آمیخته بازاریابی )ترغیب فروش، کالا، مکان عرضه و بها(  

آن  بازارهای مصرفی شاهد  بازارهای صنعتی همچون  در  از طرفی  نمایند.  اقدام  با مشتریان  رابطه طولانی مدت  یک 

می مشتریان  که  گزینههستیم  همکاران،توانند  و  )حبیبی  کنند  انتخاب  را  متنوعی  لذا  2:1402های  و  (.  طولانی  رابطه 

نزدیک  هم کار  چنین  و  کسب  فعالیت پیش  ازجملهبا  سازماننیازهای  )افرندخلیلهای  است  صنعتی  و  های  آباد 

(. البته شایان توجه است که رابطه بین خریدار صنعتی و فروشنده صنعتی مبحث جدیدی نیست  159:1399همکاران،

ای که ذکر آن گردد اما نکتهمیلادی باز می   1960آغاز مطالعات این رابطه به دهه    زیرا(.  1،2015:1)هینگلی و همکاران

ضروری است آن است که در دو بازار صنعتی و مصرفی رابطه فروشنده و خریدار متمایز از یکدیگر است و شاهد نیاز  

)بابایی هستیم  صنعتی  بازارهای  در  فروشنده  و  خریدار  بین  استوارتری  متقابل  ارتباطات  و  به  زکلیکی 

تواند یک طیف ارتباطی  مشتری( می  -کننده  (. به طور کلی در بازار صنعتی بین طرفین )تامین22:1390اصفهانی،راکعی

معامله مبادلات  از  قطبی  ویژگیدو  با  ویژگیای  با  تعاملات  آن سوی طیف  در  و  موقت  و  هایی  هایی همچون: ساده 

 (.2،1399:23همچون طولانی و پیچیده را شامل شود )گلوویک و بروس 

 

 مطالعات پیشین . 2-1

  ی خلق ارزش مشتر  رامونیمطالعات انجام شده در داخل کشور و خارج کشور پ  نیتر و مرتبط  نیتربخش مهم  نیدر ا

 : است  شده یبررس

 

 ق یموضوع تحق  رامونی انجام شده پ ی و خارجیداخل هایاز پژوهش یبرخ یبررس .1جدول 

 ترین نتایج و نقد آنان مهم  نام محقق / سال  ردیف 

1 
 و همکاران   ی ف ی شر 

 (1401 ) 

  ی و دانشش بشرا   ی مشتر   ه دانش دربار   ، ی دانش از مشتر » سه بعد    ی دانش مشتر   ت ی ر ی مد   ی برا   که نتایج تحقیق نشان داد   

را    یی« کشارا » و    ی« حفشظ مششتر » ،  « نشوآور بشودن »   ، ی« لشی خدمات تکم »   چهار بعد   ی خلق ارزش سازمان   ی و برا   ی« مشتر 

 اند کرده   یی شناسا 

2 
 ی الماس کاظم 

 (1401 ) 

بشود    ی« ک ی و استراتژ   ی ت ی ر ی مد » و    ی« انسان »   ، ی« ستم ی س » شامل عوامل    ی اصل   ی ارها ی که مع   نشان داد   پژوهش محقق   ن ی در ا 

و    ی ت ی ر ی عوامل مشد   اهمیت مربوط به   ن ی شتر ی ب   مشخص کرد که بود سپس محقق    ار ی مع   22شامل    ز ی ن   ی فرع   ی ارها ی و مع 

 . بوده است   ی ستم ی عوامل س کمترین مربوط به    و   ی ک ی استراتژ 

3 
 زاده و همکاران حسن 

 (1400 ) 

  ی گردششگر   ی هشا رساخت ی ز »   ، ی« ن ی آفر رفتار هم »   ، ی« گردشگر   ی ها ت ی قابل » :  ی استخراج شده شامل پنج مقوله اصل مدل  

 . است   ی« ارزش سازمان   ی ن ی آفر هم » و    ی« مشتر   ش ارز   ی ن ی آفر هم »   ، ی« پزشک 

4 
 و همکاران   ی اسد 

 (1399 ) 

  ش ی هشدف پشژوهش خشو   رامشون ی جشامع پ   ی مضشمون بشه مشدل   ل یشو تحل   ب ی مطالعه فراترک   ک ی با استفاده از    ن ی محقق 
 . است   ی« مشتر » و    « نان ی آفر هم »   ، « کننده ن ی تام »   ، ی« ن ی آفر بستر هم » مدل شامل:    ن ی ا   افتند ی دست 

   B2B  کسشب و کارهشا   درخصشو  و هشم    B2Cدهد که اولًا هم در بین مشتریان نهایی  نتایج این تحقیق نشان می  ( 2020)   3گلیگور و همکاران  5

 
1 Hingley et al 
2 Glowik & Bruhs 
3 Gligor et al 

https://eco.firuzkuh.iau.ir/
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 ترین نتایج و نقد آنان مهم  نام محقق / سال  ردیف 

چابکی زنجیره تامین ارتباط مستقیمی با ارزش و رضایت مشتری دارد از سویی دیگر اثر متغیر چابکی زنجیره تامین در  

 رضایت و ارزش مشتری با میزان وفاداری بیشتر از اهمیت کمتری برخوردار است. 

6 
 1میشرا و همکاران 

 (2020 ) 

  ششتر ی ب   کننشد، ی م   د یشتأک   ی مششتر   ی شنهاد ی که صراحتاً بر ارزش پ   B2B  ی ها که »شرکت   دند ی رس   جه ی نت   ن ی به ا   ن ی محقق 

  ی ششنهاد ی دارنشد، ارزش پ   ی بالاتر   ی هر مشتر   ی و فروش به ازا   ی فروش آت   کنند، ی م   ی گذار ه ی خود سرما   ی برندها   ی رو 

کشه بشه ارزش    یی ها کشه »ششرکت   دهشد ی نشان م   ها افته ی   ن ی دارد«، همچن   ی منف   ر ی شان تأث ی مشتر   گاه ی بر اندازه پا   ی مشتر 

  ژه ی و بشه   ، ی عملکرد آت   کنند، ی م   عات ی و ترف   غات ی تبل   ی برا   ی کمتر   نه ی معمولًا هز   کنند، ی م   ی شتر ی توجه ب   ی مشتر   ی شنهاد ی پ 

مثبشت    ر ی تأث   کنند، ی م   د ی تأک   ی مشتر   ی شنهاد ی پ   ش ها بر ارز شرکت   ن ی که ا   ی کوچک تا متوسط، زمان   ی ها شرکت   ان ی در م 

 با رقابت کم صادق است«.   ی در بازارها   ژه ی و به   ز ی ن   ن ی و ا   گذارد، ی م 

 

 . روش پژوهش 3

با جمع   ن ی ا   در توان گفت که  می  تفس   ی آور پژوهش  تب   ر ی نظرات خبرگان و   انیخلق ارزش مشتر   برای   ی مدل   آنها   ن یی و 

احصاء شده پرداخته شد   ی ارهایمع   ت یاهم   ن یی به تع   یکم  کرد ی رو   ک ی به دست آمده است و سپس با استفاده از    ی صنعت 

فلسف  شالوده  م   نی ا   ی لذا  را  طرفی    دانست؛  سمی پراگمات   توانی پژوهش  بخش   کردیرو از  در  به صورت   ی ف ی ک   پژوهش 

و کرد    دا ی مدل ادامه پ  لی مدل از بطن مصاحبه شروع و به سمت تشک   ی ری گ روند شکل   را ی ز   ؛است و از جز به کل   یی استقرا

شده مورد   ییشناسا   یارها ی مدل و مع   زیراو از کل و به جز برشمرد،    ی اس ی ق   توان ی را م   قی تحق  کرد ی رو  ،ی کم   در بخش 

است که از نظر  ی قاتی تحق  ازجمله حاضر  ق یتحق از نظر لایه استراتژی،  قرار گرفتند،   ت ی اهم ن یی جهت تع   ی آمار ی هازمون آ 

از طرفی   ،است   یمطالعه مورد   -یفیاطلاعات توص  یو از نظر نحوه گردآور  یکاربرد  -(  ی)اکتشاف   ی اد یبن   یی هدف غا 

می  یبیترک   هایپژوهش  ازجملهپژوهش    نیا که    شودقلمداد  معنا  ک بدین  فاز  ت  یفیدر  با  مصاحبه  کهیو  ابزار    ی هابر 

و    هیبر تجز  هیخلق ارزش با تک  یارهایپژوهش اقدام شد که مع  یهدف اصل  رامونیمدل پ  ی به طراح  افتهیساختارمهین

مبتنداده  لیتحل تئور  یها  گراندد  روش  ) شامل    یبر  علّی  تجار  گاهیجاعوامل  تراز  صنعت،  فلسفه  توسعه    ،یکشور، 

زمینه  ،(داریپا )عوامل  مداخله  ،(ارتباطات، شهرت شرکت  ،یگذارهیسرما  ،یابیبازار  قاتیتحقای  )عوامل  و    نیقوانگر 

 ،یاطلاعات  یهانقشراهبردها )  ،ی(خلق ارزش مشترپدیده محوری )  ،(ت یکلان، حما  یهاچالش  رساخت،یمقررات، ز

  تیاهم  نییتع  یدر فاز کم  . است ی(  فرامل  یامدهایپ   ،یمل  یامدهای پ  ،یسازمان  یامدهای پی( و پیامدها )اتیعمل  یهانقش 

 شرح زیر است: مراحل آن بهکه  رفتیصوت پذ متلیاز روش د یر یگ احصاء شده با بهره یارهایمع

 ماتریس مقایسات زوجی  لیو تکم لیتشک ارها،یمع ییشناسا( 1

معیار شناسایی شده در قالب ماتریسی زوجی تنظیم و بین نمونه آماری توزیع گشت    18با توجه به نتایج بخش کیفی  

بر یکدیگر را به صورت اعدادی از صفر )عدم اثرگذاری( تا چهار    و از آنان خواسته شد میزان اثرگذاری هریک از معیارها

 )تاثیرگذاری زیاد( ارزیابی نمایند. 

 

 

 
1 Mishra et al 

https://eco.firuzkuh.iau.ir/
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   خبرگان و تشکیل ماتریس ارتباط مستقیم   نظرات   ی آور جمع (  2

ها،  اقدام شد، پس از محاسبه میانگین   1فرمول    براساس در این مرحله ضمن تجمیع نظرات خبرگان به محاسبات میانگین نظرات  

 شود  تشکیل می(  Dماتریس ارتباط مستقیم ) 

Xj = 
∑ 𝑋𝑖𝑗

𝑛

𝑖=1

𝑛
                                                                                                                  )1(  

jX =  میانگین نظرات برای معیارj 

ijX =  نظر خبرهi  درباره تاثیر معیارi  بر معیارj 

n =  تعداد کل خبرگان 

  سازی ماتریس ارتباط مستقیم( نرمال3

دست   به  سیاعداد ماترسازی ماتریس ارتباط مستقیم نسبت به جمع سطری و ستونی اقدام و  نرمال   برایدر این مرحله  

 .شد میتقس 2بر طبق فرمول  عدد  نیترآمده بر بزرگ

(2         )                                                                                                                      𝑑𝑖𝑗 

max(𝐷)
=  ijR 

ijd =  مقدار اولیه تاثیرi  برj 

ijR = مقدار نرمال شده ماتریس ارتباط مستقیم 

Max (D) = ترین مقدار موجود در ماتریس ارتباط مستقیمبزرگ 

 ( تشکیل ماتریس ارتباط کامل4

و  (  I - R)  نرمال شده کسر    سیاز ماتر  سیماتر  نیو ا   لیتشک(  I)  یهمان  سیماتر  کی ارتباط کامل    سیماتر  جادیا  برای

I)  کسر شده معکوس   سیسپس ماتر − R)−1    بر طبق فرمول   معکوس شده  سینرمال شده در ماتر  سیماتر  درنهایت و

 شود میارتباط کامل منجر  سیماتر لیبه تشک درنهایت مراحل  نی. ادیضرب گرد 3

T = R * (I − R)−1                                                                                                                                          (3)  

 ( ترسیم نمودار علّی5

( ارهششایمع  نیرتریرپششذی)تاث  ی(، سششتونارهششایمع  نی)اثرگششذارتر  یارتبششاط کامششل بششه جمششع سششطر  سیمششاتر  لیپس از تشک

سششطر و سششتون اقششدام شششد و بششا توجششه بششه اعششداد محاسششبه شششده   نیسطر و سششتون و جمششع بشش   نیتفاضل ب  نیهمچنو  

 گشت. میترس  ینمودار علّ

و چه در فاز   ی فیچه در فاز ک   توان بیان کرد که این پژوهشاز نظر بازه زمانی و نحوه گردآوری اطلاعات نیز می

بازه    کیدر    آنها  رامون یها و به تبع آن اقدامات صورت گرفته پهدف  رایز  د؛یآیبه شمار م  یمقطع  ق یتحق  کی  یکم

  ی آورجمع  یبرا  یدانیو مطالعات م  ینظر  اتیتدوبن بخش ادب  یبرا  یاکتابخانه  مطالعات  درنهایت .  بوده است   یزمان

ی،  فیدر بخش ک   در واقع  پژوهش مورد استفاده قرار گرفت   نیدر ا  یو کم  یفیک   یهادر بخش  یاطلاعات از نمونه آمار

برا  شداستفاده    افتهی ساختارمهیمصاحبه ن پا  ییسنجش روا  یو  از  آ  ییا یو  تا  اریمع  چهارن  انتقال و  اعتماد،   دییاعتبار، 

  درخصو   که  بود  متل ید  کیتکن  مبتنی بر  ماتریس مقایسات زوجیابزار پژوهش    یدر بخش کم  یاستفاده شد از طرف

به    ازین  متل ید  بر  مبتنیماتریس مقایسات زوجی    ییگفت که روا   توانیم  یابزار مورد استفاده در فاز کم  ییایو پا   ییروا

https://eco.firuzkuh.iau.ir/
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  ز ین  آن  ییا یپا  برای(؛  427:1399و همکاران،  یبرخوردار هستند )جعفر  ییاز روا   شانت یحسب ماه  زیراسنجش ندارد؛  

 مجدداً  ماتریس مقایسات زوجی مبتنی بر دیمتلدر این راستا  .  استفاده شد  از آزمون مجدد و محاسبه ضریب همبستگی

ترتیب برای خبره اول   به  لذا ضریب همبستگی محاسبه شده  از خبرگان توزیع گشت  نفر  پنج  ، خبره دوم 0/ 77بین 

توان به دست آمد که با توجه به مقادیر حاصل شده می  0/ 72و خبره پنجم    0/ 75، خبره چهارم  0/ 70، خبره سوم  0/ 74

 شده است.  ابزار پژوهشگفت پایایی  

آمار  درخصو  ذکر  ینمونه  ک   است   شایان  بخش  در  نمونه  یفیکه  تَنرا    حجم  اسات  چهارده    ی علم  ئت یه  دی از 

در حوزه حمل و   نی و همچ یصنعت  یابیو به طور خا  بازار یابیکه در رشته بازار یردانشگاه یها و خبرگان غدانشگاه

علم تخصص  و  تجربه  از  عمل  ینقل  تشک  یو  بودند،  برخوردار  نمونه  ددادن  لیلازم  روش  نوع    زین  یریگ که  از 

در بخش   یاز طرف  آمده است.   2شناختی خبرگان در بخش کیفی در جدول  اطلاعات جمعیت   هدفمند بود.  یراحتمالیغ

حمل و نقل    یهاشرکت   یزیرو برنامه  ی و توسعه، امور فن  قیتحق  ، یامور بازرگان  رانی مد  متشکل از  ی نمونه آمار  یکم

کار  یاجاده  یالمللنیب سابقه  حداقل  با  که    بودساله    10  یبا  اهمکه  به  بخش  موضوع  ت یتوجه  این  روش از    در 

آمار  درخصو و    شداستفاده  هدفمند    یراحتمالینوع غگیری  نمونه نمونه  ماتریس   لیتکملزوم  به    توجهبا  ی،  حجم 

افراد متخصص امکان تع  مقایسات زوجی به صورت    یول  نبود  ریپذامکان  یآمار  یهاحجم نمونه با روش  نییتوسط 

 تَن تعیین گشت.  12تعداد نمونه آماری مشابه  یهاقیتحق یو با توجه به بررس یعُرف

 

 شناختی خبرگان در بخش کیفی اطلاعات جمعیت  .2 جدول

بازاریابی صنعتی -سابقه در صنعت حمل و نقل   
 جنسیت تحصیلات سمت

مقاله -کتاب   کاری  

چهار مقاله  -یک کتاب   مرد  دکتری  عضو هیئت علمی دانشگاه آزاد  3 

دبیر فدراسیون  -مدیر عامل  30   مرد  فوق لیسانس  

نقل )بازنشسته( مدیر پایانه حمل و  30   مرد  فوق لیسانس  

 مرد  فوق لیسانس  مدیر عامل  30 

 مرد  لیسانس  کارشناس ارشد سازمان حمل و نقل  15 

رئیس هیئت مدیره  -مدیر عامل  30   مرد  فوق لیسانس  

 مرد  فوق لیسانس  کارشناس ارشد سازمان حمل و نقل  18 

 مرد  دکتری  عضو هیئت علمی دانشگاه آزاد  10 سه کتاب 

عملیات  -مدیر بازرگانی  30   مرد  فوق لیسانس  

 مرد  دیپلم مدیر عامل  27 

هیئت مدیره  -مدیر عامل  28   مرد  فوق لیسانس  

 مرد  دکتری  عضو هیئت علمی دانشگاه علامه طباطبایی 5 سه مقاله و یک کتاب 

عملیات  -مدیر بازرگانی  15   مرد  فوق لیسانس  

 مرد  لیسانس  مدیر حمل و نقل وزارت نفت  30 
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 ها  تجزیه و تحلیل یافته .4

 شناختی الف( اطلاعات جمعیت

زن حضور دارند. از   4مرد و    8خبره نمونه آماری    12توان گفت که از مجموع  با توجه به اطلاعات بررسی شده می

  12در بین    لاتیسال و بالاتر هستند. در بخش تحص   46  تَن   3سال، و    45-41  نیب  تَن   6سال،    40تا    تَن  3  ،ینظر سن

با    تَن  4افراد شامل    ی هستند. سابقه کار  ی دکتر  تَن  3ارشد، و  یکارشناس  تَن  7  ،یمدرک کارشناس  ی دارا  تَن  2د  خبره 

نیز در بین    مشاغل  نهیسال تجربه است. در زم  21از    شیبا ب  تَن  4و    سال سابقه  20تا    16با    تَن  4سابقه،    سال  15تا    10

 هستند.  یزیر و برنامه یامور فن ریمد تَن 4و توسعه، و  قیواحد تحق ریمد تَن 3 ، یامور بازرگان ریمد تَن 5 خبرگان

 

 ب( نتایج تکنیک دیمتل

 سازی ماتریس، تشکیل ماتریس ارتباط مستقیم و نرمالنظرات یآورجمع( 1

از تکمیل   نمونه آماری آورده شده است سپس برای پس  نظرات  کلیه  آماری،  نمونه  ماتریس مقایسات زوجی توسط 

اقدام شد نظرات خبرگان  میانگین  به  نسبت  ارتباط مستقیم  ماتریس  پیوست(    2و    1های  )جدول  تشکیل  در قسمت 

نرمال    میارتباط مستق  س یعدد، ماتر  نیتربر بزرگ  س یاعداد ماتر  میها و تقسبا محاسبه جمع سطرها و ستون  درنهایت 

 نتایج این مرحله ارائه شده است.  3که در جدول   گشت 

 ( تشکیل ماتریس ارتباط کامل 2

شده کسر شد سپس ماتریس به  یک ماتریس همانی ایجاد و از ماتریس نرمال  نخست   ارتباط کامل   سیماتر  جادیبرای ا

ماتریس ارتباط کامل ارائه   4شده در این ماتریس ضرب شد. در جدول  دست آمده معکوس و درنهایت ماتریس نرمال

 شده است. 

 ( ترسیم نمودار علّی5

در ایششن مرحلششه میششزان اثرپششذیری )جمششع سششتونی(، اثرگششذاری )جمششع سششطری( و میششزان مجمششوع و تفاضششل آنششان 

 نتایج این مرحله آمده است. 1و نمودار   5تعیین و درنهایت نمودار علّی ترسم گردید که در جدول 
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 سازی ماتریس ارتباط مستقیم نرمال  .3 جدول

ش 
چال

لان 
ی ک

ها
 

ایه 
سرم

ری 
گذا

 

ور 
کش

اه 
ایگ

 ج

 و  
ین

وان
ق

ت 
ررا

مق
 

فه
لس

ف
  

ت 
صنع

 

ت 
اطا

رتب
 ا

ش  
رز

ق ا
خل

ری 
شت

 م

ت 
مای

 ح

ت 
اخ

رس
 زی

دار 
 پای

عه
وس

 ت

ری 
جا

ز ت
ترا

 

بی 
ریا

ازا
ت ب

قیقا
تح

 

نی 
زما

سا
ی 

دها
پیام

 

ت 
رک

 ش
ت

هر
 ش

لی 
رام

ی ف
دها

پیام
 

لی 
ی م

دها
پیام

 

ش 
نق

ی  
ها تی 
لاعا

ش  اط
نق

تی 
ملیا

ی ع
ها

 

ال 
نرم

زی 
سا

 

00 /0  07 /0  03 /0  02 /0  02 /0  04 /0  07 /0  01 /0  08 /0  06 /0  06 /0  01 /0  08 /0  07 /0  05 /0  07 /0  09 /0  00 /0 های عملیاتی نقش    

06 /0  02 /0  09 /0  04 /0  01 /0  08 /0  05 /0  05 /0  02 /0  02 /0  07 /0  08 /0  03 /0  01 /0  03 /0  05 /0  00 /0  06 /0 های اطلاعاتی نقش    

01 /0  05 /0  06 /0  09 /0  05 /0  04 /0  07 /0  04 /0  02 /0  04 /0  04 /0  03 /0  06 /0  06 /0  01 /0  00 /0  08 /0  08 /0  پیامدهای ملی  

09 /0  08 /0  03 /0  04 /0  02 /0  02 /0  01 /0  09 /0  07 /0  05 /0  01 /0  07 /0  03 /0  05 /0  00 /0  06 /0  01 /0  05 /0  پیامدهای فراملی  

06 /0  01 /0  09 /0  03 /0  05 /0  02 /0  04 /0  09 /0  06 /0  02 /0  01 /0  09 /0  03 /0  00 /0  05 /0  05 /0  04 /0  00 /0  شهرت شرکت  

02 /0  06 /0  02 /0  02 /0  02 /0  01 /0  05 /0  00 /0  03 /0  01 /0  03 /0  08 /0  00 /0  07 /0  03 /0  04 /0  04 /0  08 /0  پیامدهای سازمانی  

04 /0  05 /0  08 /0  07 /0  07 /0  09 /0  07 /0  03 /0  07 /0  02 /0  09 /0  00 /0  06 /0  06 /0  06 /0  05 /0  06 /0  02 /0  تحقیقات بازاریابی  

05 /0  00 /0  05 /0  04 /0  08 /0  04 /0  09 /0  09 /0  01 /0  03 /0  00 /0  05 /0  08 /0  01 /0  02 /0  01 /0  01 /0  01 /0  تراز تجاری  

04 /0  07 /0  02 /0  05 /0  00 /0  07 /0  08 /0  02 /0  04 /0  00 /0  02 /0  01 /0  02 /0  09 /0  02 /0  03 /0  03 /0  06 /0  توسعه پایدار  

05 /0  06 /0  06 /0  08 /0  04 /0  06 /0  08 /0  09 /0  00 /0  07 /0  00 /0  06 /0  04 /0  08 /0  05 /0  08 /0  04 /0  03 /0  زیرساخت  

01 /0  03 /0  07 /0  05 /0  03 /0  08 /0  09 /0  00 /0  07 /0  08 /0  01 /0  07 /0  06 /0  03 /0  05 /0  04 /0  06 /0  05 /0  حمایت  

02 /0  00 /0  07 /0  09 /0  02 /0  03 /0  00 /0  01 /0  08 /0  02 /0  01 /0  04 /0  09 /0  02 /0  05 /0  02 /0  03 /0  04 /0  خلق ارزش مشتری  

04 /0  06 /0  04 /0  04 /0  09 /0  00 /0  05 /0  03 /0  00 /0  07 /0  06 /0  06 /0  08 /0  08 /0  08 /0  06 /0  01 /0  01 /0  ارتباطات  

02 /0  02 /0  05 /0  07 /0  00 /0  03 /0  08 /0  09 /0  03 /0  05 /0  07 /0  05 /0  02 /0  02 /0  03 /0  02 /0  01 /0  04 /0  فلسفه صنعت  

08 /0  01 /0  09 /0  00 /0  06 /0  08 /0  09 /0  04 /0  01 /0  07 /0  04 /0  06 /0  02 /0  04 /0  03 /0  08 /0  06 /0  04 /0 مقررات قوانین و     

02 /0  01 /0  00 /0  07 /0  05 /0  03 /0  02 /0  02 /0  02 /0  09 /0  05 /0  00 /0  07 /0  02 /0  07 /0  00 /0  05 /0  05 /0  جایگاه کشور  

06 /0  00 /0  05 /0  05 /0  04 /0  08 /0  04 /0  01 /0  03 /0  01 /0  09 /0  08 /0  05 /0  04 /0  02 /0  08 /0  06 /0  01 /0 گذاری سرمایه    

00 /0  09 /0  08 /0  06 /0  02 /0  01 /0  03 /0  03 /0  07 /0  07 /0  09 /0  05 /0  00 /0  06 /0  04 /0  04 /0  03 /0  00 /0 های کلان چالش    

 های پژوهش منبع: یافته
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 ماتریس ارتباط کامل  .4 جدول
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14 /0  23 /0  23 /0  19 /0  23 /0  25 /0  20 /0  21 /0  21 /0  22 /0  16 /0  26 /0  20 /0  15 /0  21 /0  23 /0  20 /0  15 /0 های عملیاتی نقش    

19 /0  14 /0  19 /0  17 /0  17 /0  20 /0  24 /0  22 /0  17 /0  16 /0  19 /0  23 /0  23 /0  14 /0  22 /0  27 /0  15 /0  19 /0 های اطلاعاتی نقش    

21 /0  22 /0  16 /0  15 /0  22 /0  23 /0  21 /0  19 /0  19 /0  16 /0  18 /0  26 /0  20 /0  18 /0  26 /0  25 /0  18 /0  15 /0  پیامدهای ملی  

17 /0  16 /0  21 /0  14 /0  21 /0  19 /0  24 /0  16 /0  20 /0  22 /0  22 /0  20 /0  18 /0  16 /0  22 /0  22 /0  21 /0  22 /0  پیامدهای فراملی  

13 /0  17 /0  19 /0  19 /0  15 /0  18 /0  24 /0  15 /0  17 /0  19 /0  22 /0  22 /0  17 /0  17 /0  21 /0  27 /0  14 /0  19 /0  شهرت شرکت  

18 /0  15 /0  16 /0  14 /0  20 /0  13 /0  22 /0  15 /0  13 /0  14 /0  12 /0  19 /0  13 /0  13 /0  16 /0  17 /0  16 /0  13 /0  پیامدهای سازمانی  

19 /0  23 /0  24 /0  23 /0  26 /0  26 /0  22 /0  27 /0  21 /0  24 /0  21 /0  30 /0  28 /0  23 /0  29 /0  32 /0  21 /0  21 /0  تحقیقات بازاریابی  

12 /0  12 /0  12 /0  13 /0  14 /0  21 /0  19 /0  12 /0  15 /0  12 /0  19 /0  24 /0  16 /0  18 /0  18 /0  20 /0  11 /0  15 /0  تراز تجاری  

16 /0  15 /0  17 /0  14 /0  22 /0  16 /0  16 /0  15 /0  13 /0  16 /0  14 /0  24 /0  20 /0  12 /0  21 /0  19 /0  18 /0  16 /0  توسعه پایدار  

19 /0  21 /0  27 /0  22 /0  27 /0  24 /0  27 /0  18 /0  25 /0  17 /0  25 /0  30 /0  25 /0  20 /0  30 /0  29 /0  22 /0  21 /0  زیرساخت  

20 /0  21 /0  21 /0  20 /0  21 /0  24 /0  26 /0  17 /0  24 /0  22 /0  15 /0  29 /0  25 /0  17 /0  25 /0  28 /0  18 /0  15 /0  حمایت  

15 /0  15 /0  15 /0  16 /0  16 /0  22 /0  18 /0  13 /0  14 /0  19 /0  13 /0  16 /0  16 /0  13 /0  23 /0  22 /0  11 /0  13 /0  خلق ارزش مشتری  

15 /0  16 /0  21 /0  22 /0  25 /0  24 /0  25 /0  22 /0  22 /0  15 /0  18 /0  24 /0  16 /0  22 /0  23 /0  24 /0  19 /0  19 /0  ارتباطات  

16 /0  14 /0  16 /0  16 /0  17 /0  17 /0  20 /0  20 /0  19 /0  16 /0  21 /0  25 /0  18 /0  12 /0  23 /0  23 /0  13 /0  14 /0  فلسفه صنعت  

18 /0  21 /0  23 /0  18 /0  22 /0  20 /0  24 /0  20 /0  24 /0  17 /0  19 /0  29 /0  24 /0  20 /0  20 /0  29 /0  15 /0  22 /0  قوانین و مقررات  

16 /0  15 /0  12 /0  18 /0  15 /0  20 /0  14 /0  17 /0  20 /0  14 /0  13 /0  18 /0  16 /0  15 /0  20 /0  15 /0  12 /0  13 /0  جایگاه کشور  

14 /0  20 /0  22 /0  15 /0  20 /0  21 /0  25 /0  24 /0  16 /0  16 /0  15 /0  23 /0  23 /0  18 /0  23 /0  24 /0  13 /0  19 /0 گذاری سرمایه    

13 /0  17 /0  18 /0  17 /0  21 /0  16 /0  22 /0  23 /0  22 /0  21 /0  18 /0  22 /0  17 /0  16 /0  24 /0  26 /0  21 /0  14 /0 های کلان چالش    

 های پژوهش منبع: یافته
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 ترسیم نمودار علیّ .5 جدول

 معیارها  جمع ستونی  جمع سطری  جمع سطری و ستونی  تفریق سطری و ستونی 

61 /0  70 /6  66 /3  05 /3  نقش های عملیاتی  

48 /0  47 /6  48 /3  00 /3  نقش های اطلاعاتی  

70 /0-  91 /7  61 /3  31 /4  پیامدهای ملی  

54 /0-  65 /7  56 /3  09 /4  پیامدهای فراملی  

33 /0  35 /6  34 /3  01 /3  شهرت شرکت  

73 /0-  33 /6  80 /2  53 /3  پیامدهای سازمانی  

07 /0  71 /8  39 /4  32 /4 بازاریابی تحقیقات     

35 /0-  04 /6  85 /2  19 /3  تراز تجاری  

16 /0-  21 /6  02 /3  19 /3  توسعه پایدار  

88 /0  74 /7  31 /4  43 /3  زیرساخت  

49 /0  24 /7  87 /3  38 /3  حمایت  

04 /1-  84 /6  90 /2  94 /3  خلق ارزش مشتری  

04 /0  42 /7  73 /3  69 /3  ارتباطات  

44 /0-  88 /6  22 /3  66 /3  فلسفه صنعت  

76 /0  98 /6  87 /3  11 /3  قوانین و مقررات  

59 /0-  25 /6  83 /2  42 /3  جایگاه کشور  

33 /0  71 /6  52 /3  19 /3  سرمایه گذاری  

56 /0  44 /6  50 /3  94 /2  چالش های کلان  

 های پژوهش منبع: یافته

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ترسیم نمودار علیّ معیارهای مدل پارادایمی خلق ارزش  .1 نمودار

 های پژوهش منبع: یافته 
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 گیری و پیشنهادها  . نتیجه5

معانجام  متلید  لیتحل بر  ارزش مشتر  یارهایشده  با خلق  پ  دهندهنشان  یصنعت  انی مرتبط    یرهایمتغ  نیب  دهیچ یروابط 

  ن ی قوان  ها،رساخت یمانند ز  ییارهایاز آن است که مع  یآمده حاک دست به  جی صنعت است. نتا  نیدر ا  ریو اثرپذ  رگذاریتأث

مقررات،   سرمایهو  بازاریابی،  ارتباطات،  تحقیقات  شرکت،  شهرت  کلان،    یهاچالش  ،یاتیعمل   یهانقشگذاری، 

نقش  هات ی حما سا  یرگذاری تأث  نیشتریب  یاطلاعات  یهاو  بر  ا  ارهایمع  ریرا  دق  ،یعنی  نیدارند.  و    نیا   قیدرک  عوامل 

فرآ  ییبسزا  ریتأث  تواندیم  آنها  ت ی ریمد  چگونگی برا  ندیبر  ارزش  باشد.  یصنعت  انیمشتر  یخلق  مثال   برای  داشته 

 ی هانهیخدمات، هز  ت یفیدر ک   یدیکل  ینقش  ،یالمللنیونقل بدر عملکرد حمل  کنندهنییعنوان عامل تعبه  ها،رساخت یز

قابل  یاتیعمل دارند. سرمارقابت شرکت   ت ی و  ا  یگذارهیها  نه   نیدر  بهرهبخش  افزاحمل  ستمی س  یورتنها  را   شیونقل 

 دارد  یصنعت  انیمشتر  ت یسطح رضا  شیو افزا  یاتیکاهش مخاطرات عمل  ل،یبر زمان تحو   یمیمستق  ریبلکه تأث  دهد،یم

یا ن  نیقواناز سویی    و  مقررات  تع  زیو  استانداردها  یات یعمل  یهاچارچوب  نییبا  کل  یو  نقش  ا  یدیصنعت،   جادیدر 

پ  ت،یامن و  اکسب   یبرا  یریپذینی بشیثبات  اکنندیم  فایوکارها  م  نی.  افزا  تواندیامر  و    انیمشتر  نانیاطم  شیموجب 

  ی امدهایپ  ،یخلق ارزش مشتر  رینظ  ییارهایمعهمچنین نتایج دیمتل نشان داد که    شود.  دیجد  یهایگذارهیماجذب سر

 نیرتریجزو اثرپذ  داریو توسعه پا  یفلسفه صنعت، تراز تجار ،یفرامل ی امدهایکشور، پ گاه یجا  ، یمل یامدهای پ ،یسازمان

ا  رهایمتغ م   نیهستند.  نشان  تصم  دهدیامر  حوزه  ماتیکه  در  و    یاتی عمل  یهانقش  ن،یقوان  رساخت،یز  اتخاذشده 

...  اطلاعات   ر ی ونقل تأثحمل  یها و عملکرد بلندمدت شرکت   یصنعت   انی مشتر  یبرا  ینیآفرارزش  بر نحوه  ماًیمستقی و 

  .گذاردیم

شناخته شده    یصنعت  خلق ارزش مشتریانعامل در مدل    نیرتریعنوان اثرپذبه  یحاضر، خلق ارزش مشتر  قیدر تحق

ا  مطرح  افتهی  نیاست.  ابعاد  تحقبا  در  همکاران    قیشده  و  تکم  ،(1401)شریفی  و حفظ    ینوآور  ، یلیشامل خدمات 

هستند. در  رگذاریتأث ی بر مفهوم خلق ارزش مشتر می طور مستقعوامل به نیا که دهدیدارد و نشان م  یهمخوان ،یمشتر

نتا  نیا کارا  کنندیم  دییتأ  متل ید  ج یراستا،  مطرح  ی کیعنوان  به  ، ییکه  ابعاد  مطالعه  از  در  همکاران  شده  و  شریفی 

و   ییکه عملکرد اجرا است آن  انگریرابطه ب نیکلان دارد. ا یهاو چالش یاتی عمل یهابا نقش یمیارتباط مستق ،(1401)

الماسی  از طرفی در تحقیق کاظم  خلق ارزش دارند.  ندیدر فرآ  ییبر سطح کارا   یقابل توجه  ریکلان تأث  یطیمح  طیشرا

 یاند، در حالبه خود اختصا  داده  ارهایمع  ت یاهم  یابیوزن را در ارز  نیشتر یب  یکیو استراتژ   ی تیریعوامل مد(  1401)

روابط و   لیتحل یبرا متلیحاضر که از روش د  قیتحق جیبا نتا هاافتهی نیاند. ارا داشته  ریتأث نیکمتر  یستمی که عوامل س

است   ارهایمع  یرگذاریتأث برده  ا  دارد  یهمخوان  ،بهره  ز  نیدر  عوامل  قوان  یرساختیمطالعه،  به   نیو  مقررات  عنوان  و 

  اس یقابل ق  دیدر پژوهش جد  یکیو استراتژ   یتیریعوامل مد  یبنداند، که با دستهشده  ییشناسا  ارهایمع  نیرگذارتریتأث

را در مدل خلق ارزش   یرگذاریتأث  زانیم  نیکمتر  ی ابیبازار  قاتیمانند ارتباطات و تحق  ییارهایمع  ن،یبر اعلاوه.است 

با  داشته  یصنعت  انیمشتر که مشابه  کم   درخصو   مذکورپژوهش    یهاافتهیاند،   است   یستمیتر عوامل سرنگنقش 

 با توجه به نتایج تحقیق پیشنهادهای زیر قابل ارائه است:  درنهایت 

راستا - به  گرددیم  هیتوص  متلید  کیتکن  جینتا  یدر  و  اصلاح  در    یگذارهیسرما   شیافزا  ن،یقوان  یسازنهیبا 

 را فراهم کنند؛  ین یآفر ارزش شیبهبود عملکرد و افزا  نهیونقل زمحمل یهارساخت یز
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اهم - به  توجه  نقش   ی اتی عمل   یها نقش   ت ی با  کسب   شودی م   شنهادیپ   یاطلاعات   ی هاو  در   ی وکارهاکه  فعال 

 کنند.   ن یاطلاعات تدو  ت ی ری ها و مد داده   ی گذاربهبود اشتراک  ی برا   یی ها ی استراتژ   ی ا جاده   ی المللن ی ونقل ب حمل 

( بر خلق ارزش  ینوظهور )مانند هوش مصنوع  یها یفناور  ر یتأث  لیبه تحل  شودیم  شنهاد ی  ندهیآ  نیبه محقق -

 بپردازند. یاجاده یالمللنیونقل ب در صنعت حمل
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 ها پیوست 

 مجموع نظرات نمونه آماری .1 جدول
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تی 
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ی ع
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ان 
رگ

خب
ت 

ظرا
 ن

های عملیاتی نقش  0 46 38 25 35 44 6 33 30 43 5 36 23 9 12 17 37 2  

های اطلاعاتی نقش  33 0 26 14 7 16 42 37 11 13 28 25 41 3 21 47 12 34  

 پیامدهای ملی  44 40 0 4 31 32 18 22 20 9 21 36 19 26 45 30 29 7

 پیامدهای فراملی  25 7 31 0 24 16 35 5 27 39 46 3 11 13 20 15 42 48

 شهرت شرکت  2 21 26 29 0 14 45 7 10 30 48 19 8 25 18 46 6 33

 پیامدهای سازمانی  43 20 22 18 39 0 44 17 6 15 1 24 4 12 9 8 32 10

 تحقیقات بازاریابی  13 33 28 31 34 30 0 46 11 37 14 36 47 35 38 44 29 23

 تراز تجاری  5 6 3 8 7 43 25 0 16 4 45 48 19 41 20 27 1 26

 توسعه پایدار  31 14 18 9 47 12 5 10 0 22 13 42 35 2 28 11 36 21

 زیرساخت  15 20 44 27 41 23 32 1 37 0 46 40 34 19 43 30 33 24

 حمایت  28 31 21 26 18 30 38 6 42 36 0 45 40 14 25 39 16 3

 خلق ارزش مشتری  22 17 11 27 12 47 19 4 9 41 5 0 15 13 48 37 2 10

 ارتباطات  6 7 31 42 44 40 34 33 35 1 14 24 0 46 22 20 30 23

 فلسفه صنعت  23 5 11 18 13 10 26 39 28 16 47 42 17 0 38 29 8 12

 قوانین و مقررات  20 34 40 14 22 9 32 21 37 7 19 48 41 31 0 45 3 43

 جایگاه کشور  27 24 1 39 11 38 2 29 46 12 10 13 18 25 35 0 4 9

گذاری سرمایه  4 33 42 8 22 26 43 47 5 15 6 20 40 23 27 24 0 32  

های کلان چالش  2 17 19 21 30 1 28 48 37 39 18 16 7 11 34 41 45 0  

 های پژوهش منبع: یافته

https://eco.firuzkuh.iau.ir/
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 میانگین نظرات خبرگان و تشکیل ماتریس ارتباط مستقیم .2 جدول
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17 /0  08 /3  42 /1  00 /1  75 /0  92 /1  00 /3  42 /0  58 /3  50 /2  75 /2  50 /0  67 /3  92 /2  08 /2  17 /3  83 /3  00 /0 های عملیاتی نقش    

83 /2  00 /1  92 /3  75 /1  25 /0  42 /3  08 /2  33 /2  08 /1  92 /0  08 /3  50 /3  33 /1  58 /0  17 /1  17 /2  00 /0  75 /2 های اطلاعاتی نقش    

58 /0  42 /2  50 /2  75 /3  17 /2  58 /1  00 /3  75 /1  75 /0  67 /1  83 /1  50 /1  67 /2  58 /2  33 /0  00 /0  33 /3  67 /3  پیامدهای ملی  

00 /4  50 /3  25 /1  67 /1  08 /1  92 /0  25 /0  83 /3  25 /3  25 /2  42 /0  92 /2  33 /1  00 /2  00 /0  58 /2  58 /0  08 /2  پیامدهای فراملی  

75 /2  50 /0  83 /3  50 /1  08 /2  67 /0  58 /1  00 /4  50 /2  83 /0  58 /0  75 /3  17 /1  00 /0  42 /2  17 /2  75 /1  17 /0  شهرت شرکت  

83 /0  67 /2  67 /0  75 /0  00 /1  33 /0  00 /2  08 /0  25 /1  50 /0  42 /1  67 /3  00 /0  25 /3  50 /1  83 /1  67 /1  58 /3  پیامدهای سازمانی  

92 /1  42 /2  67 /3  17 /3  92 /2  92 /3  00 /3  17 /1  08 /3  92 /0  83 /3  00 /0  50 /2  83 /2  58 /2  33 /2  75 /2  08 /1  تحقیقات بازاریابی  

17 /2  08 /0  25 /2  67 /1  42 /3  58 /1  00 /4  75 /3  33 /0  33 /1  00 /0  08 /2  58 /3  58 /0  67 /0  25 /0  50 /0  42 /0  تراز تجاری  

75 /1  00 /3  92 /0  33 /2  17 /0  92 /2  50 /3  08 /1  83 /1  00 /0  83 /0  42 /0  00 /1  92 /3  75 /0  50 /1  17 /1  58 /2  توسعه پایدار  

00 /2  75 /2  50 /2  58 /3  58 /1  83 /2  33 /3  83 /3  00 /0  08 /3  08 /0  67 /2  92 /1  42 /3  25 /2  67 /3  67 /1  25 /1  زیرساخت  

25 /0  33 /1  25 /3  08 /2  17 /1  33 /3  75 /3  00 /0  00 /3  50 /3  50 /0  17 /3  50 /2  50 /1  17 /2  75 /1  58 /2  33 /2  حمایت  

83 /0  17 /0  08 /3  00 /4  08 /1  25 /1  00 /0  42 /0  42 /3  75 /0  33 /0  58 /1  92 /3  00 /1  25 /2  92 /0  42 /1  83 /1  خلق ارزش مشتری  

92 /1  50 /2  67 /1  83 /1  83 /3  00 /0  00 /2  17 /1  08 /0  92 /2  75 /2  83 /2  33 /3  67 /3  50 /3  58 /2  58 /0  50 /0  ارتباطات  

00 /1  67 /0  42 /2  17 /3  00 /0  42 /1  50 /3  92 /3  33 /1  33 /2  25 /3  17 /2  83 /0  08 /1  50 /1  92 /0  42 /0  92 /1  فلسفه صنعت  

58 /3  25 /0  75 /3  00 /0  58 /2  42 /3  00 /4  58 /1  58 /0  08 /3  75 /1  67 /2  75 /0  83 /1  17 /1  33 /3  83 /2  67 /1  قوانین و مقررات  
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67 /2  00 /0  00 /2  25 /2  92 /1  33 /3  67 /1  50 /0  25 /1  42 /0  92 /3  58 /3  17 /2  83 /1  67 /0  50 /3  75 /2  33 /0 گذاری سرمایه    

00 /0  75 /3  42 /3  83 /2  92 /0  58 /0  33 /1  50 /1  25 /3  08 /3  00 /4  33 /2  08 /0  50 /2  75 /1  58 /1  42 /1  17 /0 های کلان چالش    

 های پژوهش منبع: یافته
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