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ABSTRACT 

Switching cost refers to the cost of losing a business partner and is applied with the aim of attracting and 

retaining the other party across the entire supply chain, from attracting and retaining suppliers to         

marketing, sales, and customer retention. Switching cost is applicable in both industrial marketing (B2B) 

and consumer marketing (B2C); however, this article focuses on industrial marketing due to the             

characteristics of the research field. The significance of switching cost lies in maintaining stakeholders, 

including suppliers, buyers, and intermediaries, while also bringing benefits and profitability. Various    

factors influence the determination of switching costs, which are addressed in this article. Although similar 

studies have been conducted in previous research, no comprehensive framework has yet been provided. The 

purpose of this research is to design a switching cost model using a qualitative-qualitative method. In the 

first qualitative phase, 113 open codes, 29 axial codes, and 6 selective codes were extracted from the       

literature and research background using the meta-synthesis method. Then, in the second qualitative phase, 

thematic analysis of interviews reduced the open codes to 87, and revisions were made to localize and  

practically adapt the extracted codes. To validate and ensure the reliability of both methods, inter-coder 

reliability was employed. The final framework includes six dimensions of switching cost in industrial     

marketing and supply chain management: (1) environmental variables, (2) strategic variables, (3)         

commercial variables, (4) beneficial switching cost, (5) technical switching cost, and (6) behavioral    

switching cost. 

Keywords: Switching Cost, Industrial Marketing, Supply Chain Management  

* Corresponding Author Email: nasehifar@atu.ac.ir  

 

https://creativecommons.org/licenses/by/4.0/
https://pd.ihu.ac.ir/article_208820.html
https://orcid.org/0000-0002-7117-1152


 « مدیریت زنجیره تامین» شریه ن 

1-13ص ؛ 1۴03پاییز ، 8۴، شماره ششمسال بیست و   

16۴7-2717شاپای الکترونیکی:  |9198-2008شاپای چاپی:    

 پژوهشی  – علمی

 تأمین زنجیره مدیریتدر تعویض  هزینه یالگو

 *1فر وحید ناصحی نا
 دانشیار گروه مدیریت بازرگانی دانشگاه علامه طباطبائی، تهران، ایران 

20.1001.1.20089198.1403.26.84.1.2 DOR: 

 08/07/1۴03: پذیرش تاریخ 17/01/1۴03: دریافت تاریخ

 20/09/1۴03تاریخ انتشار:  22/02/1۴03تاریخ بازنگری: 
 

   چكيده

هزینه تعویض، هزینه از دست دادن طرف تجاری بوده و باا ها ف باذ  و  طاف طارف  دابام در تمااه زنجیاره تاذ یو از باذ  و  طاف            

در هر دو بازاریابی صنعتی که در برگیرن ه بازاریابی تعویض  هزینهکنن ه گرفته تا بازاریابی و فروش و بذ  و  طف  شتری، کاربرد دارد.  تذ یو

B2Bتجاری
B2Cبازاریابی  صرفی است و 1

نیز کاربرد داشته ولی در ایو  داله به بهت ویژگیهای  ی ان تحدیق و  ورد  طالعه به بازاریاابی   2

ها بوده و از بهت دیگار کسا     در  طف ذینطعان شا م تذ یو کنن گان، خری اران و واسطهتعویض  هزینهصنعتی پرداخته ش ه است. اهمیت 

ندش داشته که در ایاو  دالاه باه پن پرداختاه شا ه اسات. هم نایو،        تعویض  هزینهد. عوا م  ختلطی در تعییو  نافع و سود را به همراه دار

تعاویض   هزیناه ه ف ایو تحدیق اساتخرا  الگاوی   با عی تاکنون ارائه نش ه است.  ی طالعات  شابهی در تحدیدات قبلی انجاه ش ه ولی الگو

کا باز،   113کیطی استطاده ش ه است. در روش کیطی اول بر اساس روش فراترکی  از ادبیات و پیشینه تحدیق تعا اد   –بوده و از روش کیطی 

ک  انتخابی استخرا  گردی . سپس در روش کیطی دوه بر اساس روش تحلیم  ضمون به کمک  صا به های انجاه شا ه   6ک   حوری و  29

سازی و استطاده کاربردی، انجاه شا ه اسات. باه  ن اور      ازنگری ک های استخرابی در بهت بو یک  تدلیم یافته و ب 87تع اد ک های باز به 

تعویض  هزینهاعتبار سنجی و بررسی پایایی هر دو روش از پایایی بیو دو ک گذار استطاده ش ه و در الگوی نهایی بصورت شبکه  ضا یو الگوی 

تعاویض   هزیناه ( ۴(  تغیرهاای تجااری )  3(  تغیرهاای راهباردی )  2 تغیرهای  حیطای)  (1در بازاریابی صنعتی و زنجیره تذ یو شا م ابعاد )

 رفتاری، استخرا  ش ه است. تعویض  هزینه( 6فنی و )تعویض  هزینه( 5ای ) فای ه

 هزینه تعویض، بازاریابی صنعتی، مدیریت زنجيره تأمين :کليدییهاواژه

  مقدمه -1

ذینطعاان شاا م تاذ یو کننا گان، خریا اران و       وضوع رابطه با 

و هم نیو همکااری و وفااداری بایو پنهاا در صانایع       ها  واسطه

 31 ختلف  طرح بوده ولی در ایو  داله، صنعت تجهیزات پزشکی

.  طالعاات  شاابهی در تحدیداات    ۴2 ورد بررسی قرار گرفته است

قبلی انجاه ش ه ولی الگو با عی تاکنون ارائه نش ه است. در ایو 

 ا یریت زنجیاره    در بازاریاابی صانعتی و  تعاویض   هزینه داله به 

 
   nasehifar@atu.ac.ir رایانا ه نویسن ه  سئول:*

1Business to Business 
2Business to Consumer 
3Medical Devices 

الملم  در شرکت بازرگانی بیو راهبردیرویکردهای  تحدیداتیایو  داله  اصم پروژه ۴
 باش . ی 1397تذ یو ابتماعی توسط دانشگاه علا ه طباطبائی در سال 

در هار دو بازاریاابی   تعاویض   هزیناه تذ یو، پرداخته شا ه اسات.   

شرکتهای بزرگ و  تای   در و [1] (B2C)و  صرفی (B2B)تجاری

. هم نایو،  [2]ددارنیاز وباود    53یکوچک،  توسط و خرد  حلا 

ابزاری برای بل  رضایت  شتری و تذ یو  ،  یریت زنجیره تذ یو

 .[3]  یریت اطلاعات و  حصول استنیازها از طریق هماهنگی، 

در   یریت زنجیره تاذ یو، بازاریاابی صانعتی و باه تباع پن در       

، طاارفیو تجاااری شااا م  B2Bبازاریااابی بنگاااه بااه بنگاااه یااا   

  اکثر رفتاار عدلایای    ها و .... دارای کنن ه، خری ار، واسطه تذ یو

بوده و از طرفی گرایش بازار نیز به سمت  ضور رقبا و  حصولات 

 
5Local Small, Medium and Micro Enterprises (SMMEs) 
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های تجااری از   ب ی  است. به همیو بهت وفاداری و  طف طرف

ای برخااوردار بااوده کااه یکاای از ابزارهااای پن      اهمیاات ویااژه 

اسات. در واقاع، طارفیو تجااری با نبال افازایش       تعاویض   هزینه

ای که رها کردن طرف  باشن  بگونه ر  یبرای یک یگتعویض  هزینه

تجاری توسط یک بنگاه به ضرر خود پن بنگاه تماه شود. پس باه  

تعاویض   هزیناه ب نبال افازایش  ها  تجاری، بنگاه راهبردعنوان یک 

. بطاور  شاابه، در صانعت    [4]باشان   های تجاری  ای  برای طرف

تجهیزات پزشکی به بهات اهمیات عملکارد  طلاو  در در اان      

ان، انسااجاه در  شااارکت بلن  اا ت بااا تااذ یو کنناا گان  بیمااار

در تعاویض   هزیناه  [5]ای برخوردار اسات  همیت ویژهراهبردی از ا

های  ارتبط باا      یریت زنجیره تا یو تجهیزات پزشکی به هزینه

کنن ه یا تغییر یک  حصول در زنجیره تاا یو اشااره    تغییر تذ یو

ایو  وضوع یکی از  وارد  هم در خریا  و تا ارکات باوده و    دارد. 

چاالش  و  تاذ یو باه  وقاع    ز انو رعایت  های  الی هزینهب لیم 

از اهمیت زیادی برخوردار است. در همیو رابطاه   تذخیر در تذ یو

، پزشااکی اناا ازی تجهیاازات هااای خریاا  و راه هزینااهتوبااه بااه 

نی  ا ت بااا  رابطاه طاولا  و توبااه باه   هاای  مام و ندام    هزیناه 

  یریت زنجیره تا یو تجهیازات  ،  ائز اهمیت است. کنن ه تذ یو

یک فرپین  بوده کاه عالاوه بار خریا  و تا ارکات در بار        پزشکی

ریسک باش .   یریت  گیرن ه  وضوعات  مم و ندم و انبار نیز  ی

ب لیم اهمیت تذ یو به  وقاع و توباه باه     پذیری خرابی و تطبیق

تجهیازات   کیطیات وبه بوده و توباه باه   سلا ت بیماران،  ورد ت

ی هاای قاانونی و  جوزهاا     حا ودیت ، پ وزش کارکناان ، پزشکی

به بهت رضایت بیمااران   خ  ات پس از فروشوزارت به اشت و 

  و کادر در ان، ضروری است.

 مبانی نظری تحقيق -1-1

ارائه ش ه و  تغیرهاای اصالی   تعویض  هزینهدر ایو قسمت  بانی 

در قسمت پیشینه پژوهش ارائاه شا ه   تعویض  هزینهتذثیرگذار بر 

هاای   در بنگااه شاود کاه    است. به عنوان شروع بحث، اشااره  ای  

تجاری، هزینه تعویض، هزینه تغییار رواباط تجااری باوده و اگار      

 یزان پن کمتر از فای ه تغییر روابط تجااری باشا  تغییار رواباط     

درون باه صارفه   ها از  ن ر هزینه و فای ه   تجاری برای ایو بنگاه

های تعویض بار رواباط تجااری، وفااداری و خریا  و       است. هزینه

تعویض  هزینهها، افزایش  ه ف بنگاهفروش  ج د تذثیرگذار بوده و 

.  شخص اسات  [6]در طرف  دابم برای ت اوه روابط تجاری است

که رعایت ع الت و تذ یو  نافع یک یگر بر وفاداری تذثیر داشته و 

، ا تمال بایگزینی طرف  دابم را افازایش داده  بالاتعویض  هزینه

اعتمادی بایو پنهاا و    و برعکس پن، با افزایش رضایت طرفیو، بی

. یکای از  وضاوعات  هام در    [7]یابا   هزینه تعویض، کاهش  ای 

بوده و ایو  وضاوع از   کس  و کار ایجاد و  طف رابطه با  شتریان

و  1ا عهاای  ا یریت کیطیات با     سا انهطریق رضایت  شتری و 

. از دیا گاهی   [8]پاذیر اسات   ، ا کاان 2  یریت رابطه با  شاتری 

اسات.   یکی از عوا م  هم قص  خری   جا د  تعویض  هزینهدیگر، 

و قا رت رواباط در صانایع    تعاویض   هزیناه در نگاهی پویاا، اناواع   

در بخاش  تعویض  هزینه ختلف، یکسان نیست. هم نیو ساختار 

تعاویض   هزیناه . ساختار [9]داردخ  ات نیز با بخش کالا، تطاوت 

در بازار پزاد و دولتی نیز  تطاوت بوده و نتیجاه تحدیداات نشاان    

در بااازار پزاد بیشااتر از بااازار دولتاای   تعااویض  هزینااهداده کااه 

از چهار دیا گاه  تعویض  هزینه. در یک چهارچو  کلی، [10]است

ی قابام بررسای اسات. بار     ابیا و بازار یشناس ، روانیاقتصادفنی، 

هاای تجااری وارد روابطای     ، بنگااه  فایا ه  –س  ا ل هزیناه   اسا

شون  که  نافع درک ش ه پن بیشتر از هزینه درک ش ه باش    ی

باشا  ا کاان   تعاویض   هزیناه پس اگر هزینه درک ش ه بیشاتر از  

های  . وبود و یا نبود زیرساخت[9]وبود داردتغییر روابط تجاری 

ای،  مام   ایی، بادههای پ  و هو لازه در صنعت  انن   ح ودیت

تعاویض   هزیناه و ندم و تحریم  وبا  باروز شارایط همکااری و     

. پی یا گی تعاویض و نباود    [11]شاود  ها  ای  ابباری برای بنگاه

. [10]شاود  ا کان تعویض در  بحث  واناع تعاویض بررسای  ای    

های کمای و اقتصادسانجی،    های ا روزی، با استطاده از   ل بنگاه

. [12]نماین  گیری  ی ی خود را ان ازهدر روابط تجارتعویض  هزینه

و قطاع  تعاویض   هزیناه هاای تجااری  وبا  کااهش      تنوع طرف

در ذینطعان و طرف  3همکاری ا تمالی بوده و ایجاد ا ساس تعلق

تعااویض  هزینااهتوانا  راهکااار  طیا ی باارای افازایش      دابام  اای 

. درصورتیکه ب لایم انحصار و شارایط اببااری، ا کاان    [13]باش 

 
1TQM = Total Quality Management 
2CRM = Customer Relationship Management 
3Engaging Stakeholders 
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وبود ن اشته باش   مکو است ارزش سهاه یا برن  بنگاه، تعویض 

در بسایاری از تحدیداات نداش    تعاویض   هزیناه . [14]کاهش یاب 

داشته که بر عرضه  حصول ب ی   1 تغیر تع یم کنن ه و  یانجی

بار توساعه  حصاول ب یا  و     تعویض  هزینه. [15]گذارد تذثیر  ی

رت بالا بودن گذارد. در صو سرعت توسعه  حصول ب ی  تذثیر  ی

هاای خلاقیات و    و روابط و همکاری ابباری، فرصتتعویض  هزینه

در بازار رقاابتی  تعویض  هزینه. تحلیم [16]یاب  نوپوری کاهش  ی

. از دی  اقتصادی، خارد  تعاارف اینطاور    [17]اهمیت زیادی دارد

 وب  کاهش رقابت در بازار بوده تعویض  هزینهنمای  که   کم  ی

ر انتخا  خود ب لایم  ختلاف دچاار  اناایی و    و طرفیو تجاری د

عا م تمایز . ولی [18]کنن  ها را تحمم  ی اینرسی ش ه و کاستی

 مکااو اساات بتواناا  چااالش کاااهش رقاباات در صااورت وبااود  

را تع یم نمای  ایاو  وضاوع در ز یناه  حصاولات     تعویض  هزینه

یکای از  وضاوعات   . [19]سات پشکارتر ا B2C صرفی و بازاریابی 

باوده کاه   تعاویض   هزیناه ر   یریت رابطه با تذ یو کنن ه،  هم د

هاای توساعه    تحت تذثیر عملکرد تذ یو کنن ه قرار داشته و برنا ه

گذاری اطلاعات  اننا    تذ یو کنن ه و شرکت از طریق به اشتراک

بلسااات  شااترک و رساای گی بااه شااکایات، بااه بهبااود روابااط،  

.  تداابلا در  [2] نمایا  کمک  یتعویض  هزینه ان گاری و افزایش 

 طارح باوده و   تعویض  هزینه  یریت رابطه با  شتری نیز  وضوع 

هاای  ا یریت    در اینجا هم بل  رضایت  شتری از طریق برنا اه 

. هم نایو، یکای از   [20]باشان   تجربه  شتری قابم استطاده  ای 

تعاویض   هزیناه  وضوعاتی که به شناسایی  تغیرهای تذثیرگذار بر 

نمای   وضوع   یریت شکایات  شتریان است. شاکایات   کمک  ی

 شتریان  مکو است در خصوص هر یک از عوا م تذثیرگاذار بار   

ن یر رفتار کارکنان، کیطیت،  م به  وقاع  ساائم،   تعویض  هزینه

زنجیاره تاذ یو تجهیازات      یریت  [21]ها باش  ها و هزینه قیمت

تولی کننا گان  م و  صارفی شاا    الکترونیکی،  کاانیکی پزشکی 

 کننا گان  ذ یو، تا  کنن گان  اواد اولیاه   ذ یو، تتجهیزات پزشکی

تجهیازات پزشاکی     مم و ندام و  انبارهاتجهیزات ساخته ش ه، 

، کنتارل کیطیات   ساا انه  ،  راکاز در اانی  هاا و   برای بیمارساتان 

 
1Moderators and Mediators 

بازیافات و دفاع    ساا انه و  از  رابع به اشاتی  و بازرسی  جوزها

 د.شو ،  یتجهیزات  ستعمم

 پيشينه تحقيق-1-2

در   یریت زنجیره تذ یو، کیطیت خ  ات لجستیک و رضایت 

باشن .  تذثیرگذار  یتعویض  هزینه شتری بر وفاداری  شتری و 

های ایجاد ارزش برای  شتری و  سا انهدر همیو رابطه، 

سازی و  بتنی بر پاسخ به  شتری بر  کنن ه شا م سطارشی تذ یو

باشن  و رضایت  شتری نیز بر انواع  رضایت  شتری تذثیرگذار  ی

ای  انن  لجستیک چابک، از بع   الی  های تعویض رویه هزینه

ثیر ای  انن  اعتماد  تدابم، تذ  انن  هزینه کمتر و از بع  رابطه

های تعویض با توبه به ویژگیهای شرکتها  . انواع هزینه[4]دارد

های ع ه  های نبود عملکرد  ناس ، هزینه عبارتن  از هزینه

های ارزیابی و بستجوی پیش از تعویض،  اطمینان، هزینه

های  های  شناخت و رفتاری بع  از تعویض، هزینه هزینه

های  ، هزینهبالدوه یها ویگزیاطلاعات در  ورد با یپور بمع

های از  های ت اوه فعالیت، هزینه های یادگیری، هزینه نص ، هزینه

بن ی و انتخا   رتبه .[9]که قابم بازیابی نیست2دست رفته

های  اساس شاخص کنن گان در صنعت تجهیزات پزشکی بر تذ یو

  یریت کیطیت، رعایت  سا انه ختلطی انجاه ش ه که شا م 

ت دانش تیم کارشناسی و پزشکان، پ وزش، استان اردها،   یری

کنن ه،  لجستیک، شواه  پز ایش  حصول و  شاوره توسط تذ یو

در صنعت تجهیزات پزشکی،   یریت زنجیره تذ یو با  .[22]است

ه ف افزایش سودپوری و  زیت رقابتی انجاه ش ه و با ابزارهای 

م و های عملیاتی، بهبود کیطیت، بهبود ز ان تحوی بهبود هزینه

بهبود پاسخگویی ب نبال ایجاد روابط  طی  و پای ار با ذینطعان 

های فعالیت با شرکتهای خاص ) انن   .  ح ودیت[5]است

های بازاریابی،  پوری، قیمت،  شوق های فو دولتی(،  ح ودیت

های  دوق و  های پولی و ز انی خار  از قرارداد، هزینه سایر هزینه

ن  فروش انرژی برق، وبود عوارض گمرکی، کالای همگو  ان

پذیری  کنن ه، رقابت  حصول یا شرکت بایگزیو، رضایت  صرف

به  طهوه توانایی رقابت و تع اد شرکتهای رقی  بر روی 

های  سا انهاز طرفی، استطاده از  .[10]تذثیر دارن تعویض  هزینه

 
2 Sunk Costs 
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سازی کا پیوتری و یادگیری  اشینی به شرکتها کمک  بهینه

را  حاسبه و تصمیمات  ناس  را اتخاذ تعویض  ههزیننمای  تا   ی

های زنجیره تذ یو در  . در همیو راستا، کنترل ریسک[23]نماین 

 ضور  . [30]توان   طی  باش  وری  ی بهت بهبود فرپین ها و بهر

 انن  شرکتهای ضعیف و کوچک یا فاق  راهبردی  رقبای غیر

دسترسی پسان،   زیت رقابتی و تمرکز کم در صنعت و بازار  انن 

پوری ساده و نبود نیاز به  جوزها  بر روی  رایت، فو نبود کپی

. در واقع، در کس  و کار ا روزی [24]تذثیر داردتعویض  هزینه

ها  رقابت بیو شرکتها، بای خود را به رقابت بیو زنجیره تذ یو

قیمت و سهم بازار دو  تغیر اصلی  . در عمم، [31]داده است

باشن . به عنوان  ثال، از نگاه قیمت،   یتعویض  هزینه حاسبه 

کنن ه دیگری خری  کن   مکو است  خری ار اگر بخواه  از تذ یو

قیمت گرانتری را پرداخت کن  و اگر تذ یو کنن ه بخواه  به 

خری ار دیگری  حصول خود را بطروش   مکو است به قیمت 

ار، اگر خری ار کمتری  حصول خود را بطروش  و از نگاه سهم باز

کنن ه کوچکی را داشته باش   بزرگ، قص  تعویض خری  به تذ یو

 مکو است نتوان  از لحاظ  جم، نیاز خود را برپورده کن  و اگر 

تذ یو کنن ه بزرگ، قص  تعویض فروش به خری ار کوچکی را 

شود. در  داشته باش  ب لیم کاهش  جم فروش، دچار هزینه  ی

لکترونیک، سر ایه انسانی و فیزیکی  انن  بازاریابی خ  ات غیرا

تذثیر تعویض  هزینههای بذا  بر  ای و فروشگاه فروشن گان  رفه

در بازاریابی الکترونیک کالا و خ  ات، کیطیت  .[12]گذارن   ی

های ابتماعی بر هزینه تعویض،  دیجیتال  انن  و  سایت و شبکه

بر روی   فیتخط  بلغو   نبود اطلاعات .[6]گذارن  تذثیر  ی

یکی از انواع هزینه تعویض،  .[25]دارن تذثیر تعویض  هزینه

یکی از  .[6]های یادگیری  انن  پ وزش و  شاوره است هزینه

های انتخا  و  تذثیر دارد سیاستتعویض  هزینه واردی که بر روی 

بایگزینی طرف تجاری و ویژگیهای بازار است  انن  بایگزینی 

فعالیت در بازار رقابتی یا انحصاری،  شخص پسان یا پی ی ه و 

های بایگزینی ساده و فعالیت در بازار  است که با وبود سیاست

کیطیت و رابطه بر  .[26]یاب  رقابتی، هزینه تعویض، کاهش  ی

گذارن  یعنی کیطیت بهتر و رابطه  تذثیر  یتعویض  هزینهروی 

خواه  یض تعو هزینهتر با طرف تجاری فعلی  وب  افزایش   حکم

بود. از طرفی اگر انجاه تعویض  وب  عملکرد و کیطیت ب تر و 

یاب . نکته  ع ه  م  سائم باش  نیز هزینه تعویض، افزایش  ی

دیگر ایجاد سر ایه ابتماعی توسط کس  و کارها بوده که رابطه 

ده .  را افزایش  یتعویض  هزینهپنها را  ستحکم نموده و 

ی که سر ایه ابتماعی است دانش و همکاری با یک فرد یا بنگاه

اطلاعات را افزایش داده و  وب  خلاقیت، نوپوری و یادگیری 

ها را ایجاد  های ب ی  در دسترسی به سایر بنگاه بوده و فرصت

ها  وب  افزایش  هم نیو، بهبود وتوسعه ساز ان .[15]کن   ی

. در [29]شود ها و ایجاد سر ایه ابتماعی  ی اثربخشی ساز ان

لت کلی، عملکرد، ساختار و بازخوردها در بهت  طف  ا

تذثیر دارن . تعویض  هزینهو بر روی   [32]پوری ساز ان بوده  تا 

از طرفی، طرفیو تجاری به قراردادهایی تمایم دارن  که قیمت 

ها و خ  ات  ناس  در پن دی ه ش ه باش .  ثابت داشته و تضمیو

یو عوا م بروز با نبود اتعویض  هزینهدر واقع افزایش 

برای  حصولات استان ارد و تعویض  هزینهافزایش  .[27]نمای   ی

فاق  تمایز و درصورت ساده بودن یادگیری  شتری، دشوار 

به  طهوه هزینه از دست دادن  نافع، تعویض  هزینه .[17]است

های  پیا  ، بریمه و زیان از دست دادن طرف  دابم است. ارزش

ماعی  انن  رفاقت بر وفاداری  شتری درک ش ه و پیون های ابت

های تعویض  مکو است  تذثیر دارن . هزینهتعویض  هزینهو 

 ثبت و  نطی داشته  باشن  و یا  اهیت 1بصورت پولی و غیرپولی

های پولی  انن  از دست دادن  نافع، هزینه  باشن . انواع هزینه

های نص  و  ها و هزینه بویی در هزینه عملکرد پائیو، صرفه

های غیرپولی  انن  ز ان، پیگیری،  ان ازی  بوده و انواع هزینه راه

های  های ب ی  و رفاقت  م بستجوی اطلاعات، هزینه ارزیابی راه

ش بالادست زنجیره تذ یو تجهیزات . بخ[1]باشن  شخصی،  ی

و  تولی کنن گان تجهیزات پزشکیو کنن گان  تذ یوشا م  پزشکی

، لازه است به فناوریبالا وابستگی  بوده که با داشتو واد اولیه 

بخش قانونی وزارت به اشت را رعایت کنن .  کیطیت و استان ارد

 انن    راکز در انی ، دست زنجیره تذ یو تجهیزات پزشکی پاییو

بوده که به بهت سلا تی ها  ها، و داروخانه ها، کلینیک بیمارستان

تجهیزات و بل  رضایت بیماران نسبت به تذ یو به  وقع 

لازه،  پشتیبانی و نگه اری،   یریت  وبودی، تعمیر وپزشکی

خلاصه  تغیرهای  (1)در ب ول  ساسیت زیادی دارن . 

 پورده ش ه است : تعویض  هزینه یتذثیرگذار در الگو

 
1Monetary and Non-Monetary 
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 خلاصه ادبیات و پیشینه :(1)جدول

 تعویضمتغيرهای هزینه  تاریخ نظریه پرداز

Ahmadpour 2023 هماهنگی،   یریت اطلاعات و  حصول 

Chin et al 2013  ،تجاری راهبردوفاداری 

Al-Madi et al 2021   راهبردیشارکت بلن   ت با تذ یو کنن گان عملکرد  طلو  در در ان بیماران، انسجاه در 

Ahmad et al 2023 اعتمادی رعایت ع الت افزایش رضایت طرفیو، بی 

Sheth 

 های   یریت کیطیت با ع،   یریت رابطه با  شتری سا انهایجاد و  طف رابطه، رضایت،  2002

Jones et al 2002 فای ه،   –هزینه          شناسی و بازاریابی،  قص  خری   ج د، ق رت روابط، فنی، اقتصادی، روان 

Pateiro et al 202۴ ای،  مم و ندم و تحریم   های پ  و هوایی، باده زیرساخت 

Magnani  

 پی ی گی تعویض و نبود ا کان تعویض 2022

Panchuk 2023 های تجاری، ایجاد ا ساس تعلق  تنوع طرف 

Lim et al 202۴ انحصار و شرایط ابباری 

Li et al 2022 های خلاقیت و نوپوری   توسعه  حصول ب ی  ، سرعت توسعه  حصول ب ی ، فرصت 

Anderson  201۴ بازار رقابتی 

Dubé et al 2009 کاهش رقابت و اینرسی 

Ruiz-Aliseda 2016 تمایز 

Rasdien et al 

202۴ 
های توسعه تذ یو کنن ه و شرکت، بلسات  شترک، رسی گی به شکایات،  عملکرد تذ یو کنن ه، برنا ه

  تعویض  هزینهبهبود روابط،  ان گاری و افزایش 

Suharto 2023 های   یریت تجربه  شتری برنا ه 

Mogotloane  202۴ ها  ها و هزینه   یریت شکایات، رفتار کارکنان، کیطیت،  م به  وقع  سائم، قیمت 

Chin et al 2013 
سازی، پاسخگویی،  های ایجاد ارزش، سطارشی سا انهکیطیت خ  ات لجستیک و رضایت  شتری، 

 ای     های تعویض رابطه های تعویض  الی، هزینه ای، هزینه های تعویض رویه هزینه

Jones et al 2002 

های ارزیابی و بستجوی پیش از تعویض،  های ع ه اطمینان، هزینه های نبود عملکرد  ناس ، هزینه هزینه
های بالدوه،  پوری اطلاعات در  ورد بایگزیو های بمع های  شناخت و رفتاری بع  از تعویض، هزینه هزینه

 های از دست رفته  هزینه های ت اوه فعالیت، های یادگیری، هزینه های نص ، هزینه هزینه

Tadic et al 201۴ 
  یریت کیطیت، رعایت استان اردها،   یریت دانش تیم کارشناسی و پزشکان، پ وزش، لجستیک،  سا انه

 کنن ه شواه  پز ایش  حصول و  شاوره توسط تذ یو

Al-Madi et al 2021 
کیطیت، بهبود ز ان تحویم و بهبود پاسخگویی، های عملیاتی، بهبود  سودپوری و  زیت رقابتی، بهبود هزینه

 روابط  طی  و پای ار

Magnani et al 2022 

های بازاریابی، سایر  پوری، قیمت،  شوق های فو های فعالیت با شرکتهای خاص،  ح ودیت  ح ودیت
های  دوق و عوارض گمرکی، کالای همگو، وبود  حصول  های پولی و ز انی خار  از قرارداد، هزینه هزینه

 پذیری و تع اد شرکتهای رقی   کنن ه، رقابت یا شرکت بایگزیو، رضایت  صرف

Li and Ren 

 سازی کا پیوتری  های بهینه سا انه 2022

He et al 2023 پوری ساده و نبود نیاز به  جوزها   رایت، فو ، تمرکز در صنعت و بازار، نبود کپیراهبردی ضور رقبای غیر 

shy 2002 های بذا   ای و فروشگاه قیمت و سهم بازار ، فروشن گان  رفه 

Haji 2021  کیطیت دیجیتال 

Barone et al 2011   نبود اطلاعات  و  بلغ تخطیف 

Haji 2021 های یادگیری ، پ وزش و  شاوره  هزینه 

Anell et al 2021 های انتخا  و بایگزینی طرف تجاری و ویژگیهای بازار سیاست 

Li et al 202۴  کیطیت، رابطه، عملکرد،  م  سائم، سر ایه ابتماعی 

Goettler 2011 ها و خ  ات  قیمت ثابت، تضمیو 

Anderson  201۴  حصولات استان ارد، تمایز و یادگیری  

Samudro et al 2018 

های و پیون های ابتماعی، هزینه های  تعریف : هزینه از دست دادن  نافع، پیا  ، بریمه و زیان، ارزش
ها  بویی در هزینه پولی و غیرپولی،  اهیت  ثبت و  نطی، از دست دادن  نافع، هزینه عملکرد پائیو، صرفه

های ب ی    م ان ازی، هزینه ز ان، پیگیری، بستجوی اطلاعات، هزینه ارزیابی راه نص  و راه های و هزینه
 های شخصی و رفاقت

https://www.researchgate.net/profile/Jagdish-Sheth?_tp=eyJjb250ZXh0Ijp7ImZpcnN0UGFnZSI6InB1YmxpY2F0aW9uIiwicGFnZSI6InB1YmxpY2F0aW9uIn19
https://www.researchgate.net/profile/Marco-Magnani?_tp=eyJjb250ZXh0Ijp7ImZpcnN0UGFnZSI6InB1YmxpY2F0aW9uIiwicGFnZSI6InB1YmxpY2F0aW9uIn19
https://www.researchgate.net/scientific-contributions/Zunaid-Rasdien-2272476116?_tp=eyJjb250ZXh0Ijp7ImZpcnN0UGFnZSI6InB1YmxpY2F0aW9uIiwicGFnZSI6InB1YmxpY2F0aW9uIn19
https://www.researchgate.net/profile/Virginia-Braun?_tp=eyJjb250ZXh0Ijp7ImZpcnN0UGFnZSI6InB1YmxpY2F0aW9uIiwicGFnZSI6InB1YmxpY2F0aW9uIn19


 1403 پایيز ، 84، شماره بيست و ششم، سال “تامین زنجیره مدیریت”نشریه                                                                                                                     6

 ال اصلی تحقيقؤس -1-3

در تعاویض   هزینه یال اصلی عبارتست از : الگوؤدر ایو تحدیق س

 است؟بازاریابی صنعتی و   یریت زنجیره تذ یو، چگونه 

 هم نیو سئوالات فرعی ایو تحدیق عبارتن  از : 

 ی( با توبه به ادبیات  وضوع و پیشینه تحدیق،  تغیرهای الگو1)

 در شرکتهای تجهیزات پزشکی،  ک اه است؟ تعویض  هزینه

با توبه به ادبیات  وضاوع و پیشاینه تحدیاق، طبداه بنا ی       (2)

تجهیازات پزشاکی،   در شرکتهای تعویض  هزینه ی تغیرهای الگو

 چگونه است؟

های نیمه ساختار یافته،  تغیرهای باو ی   ( با توبه به  صا به3)

 در شرکتهای تجهیزات پزشکی، ک اه است؟تعویض  هزینه یالگو

های نیماه سااختار یافتاه ، طبداه بنا ی       ( با توبه به  صا به۴)

در شارکتهای تجهیازات   تعاویض   هزیناه  ی تغیرهای بو ی الگاو 

 نه است؟پزشکی، چگو

   يقروش تحق -2

 سئله اصلی در ایو پژوهش  طف رابطه با  شتریان بوده که از 

ه ف ایو تحدیق، پی .  طریق ایجاد هزینه تعویض، ب ست  ی

در بازاریابی صنعتی و   یریت تعویض  هزینه یاستخرا  الگو

زنجیره تذ یو برای شرکتهای تجهیزات پزشکی بوده و  ورد 

الملم تذ یو ابتماعی است. اهمیت   طالعه، شرکت بازرگانی بیو

ذینطعان شا م ایو  وضوع در ایجاد وفاداری و روابط بلن  با 

 یبوده و شناخت الگوها،  تذ یو کنن گان، خری اران و واسطه

های بازاریابی و  و برنا هراهبردها به طرا ی درست ویض تع هزینه

تعویض  هزینهنمای  زیرا درصورتیکه  زنجیره تذ یو، کمک  ی

ذینطعان شرکتهای تجهیزات پزشکی افزایش یاب  قطع همکاری 

  ناسبی است.  راهبردبرای پنها، اقتصادی نبوه و ت اوه همکاری، 

توالی،  راهبردوده و با کیطی ب -کیطی 1ایو تحدیق از نوع پ یخته

الگوی نهایی استخرا  ش ه است. تحدیق کیطی اول با  طالعه 

از  بانی ن ری و ادبیات، الگوی اولیه را  2اولیه و فراترکی 

استخرا  نموده و در ادا ه  با تحدیق کیطی دوه و تحلیم 

ها، الگوی اولیه بصورت بو ی ش ه استخرا  و شبکه   صا به

 است.  ضا یو ب ست پ  ه 

در تحدیق کیطی اول، با عه ه ف شا م  دالات پیشیو  رتبط 

بوده که نمونه  ورد ن ر بصورت ه فمن  از تعویض  هزینهبا 

"ساینس دایرکت"های علمی  پایگاه
"ا رال "و  3

از بیو  دالات  ۴

 
1Mixed Method 
2Meta-Synthesis 
3 Science Direct 
4Emerald 

که بصورت  ستدیم یا غیر ستدیم  202۴تا  2015فاصله ز انی 

اساس بررسی عنوان  داله، با  وضوع تحدیق  رتبط بوده و بر 

چکی ه،  نابع،  حتوی، روش تحدیق و نتایج، انتخا  ش ه است. 

ها، روش  ابزار تحلیم با ه ف ارائه تطسیر ب ی  و یکپارچه از داده

5فراترکی  و  بتنی بر ک گذاری باز،  حوری و انتخابی
بوده و  

و پایایی پژوهش از  6اعتبار تحدیق با ابزار روایی بیو دو ک گذار

 طریق ک گذاری نطر سوه، بررسی ش ه است.

سازی و دستیابی به الگویی کاربردی، در ادا ه  به  ن ور بو ی

های نیمه ساختار یافته بر اساس سئوالات   صا بهتحدیق با انجاه 

، الگوی ب ست پ  ه از فراترکی  [28]تحدیق و تحلیم  ضمون

قال  شبکه  ضا یو استخرا   بصورت بو ی ش ه و کاربردی و در

ش ه است. در ایو  ر له با عه پ اری شا م کارشناسان و 

  یران شرکتهای تجهیزات پزشکی بوده که   اقم چهار سال در 

ان . نمونه  ورد ن ر بصورت  فروش، خری  و ت ارکات فعالیت داشته

ه فمن  و گلوله برفی انتخا  ش ه و تع اد نمونه پ اری تا 

نطر بوده  و از روش تحلیم  ضمون  9باع ن ری رسی ن به اش

(پشنایی 1( و  بتنی بر )2006) "براون و کلارک"ای  شش  ر له

(بستجو ۴(تولی  ک های اولیه )3(استخرا   طاهیم )2ها ) با داده

گیری  ضا یو اصلی  (شکم5برای استخرا   ضا یو ب ی  )

. در [28]ش ه است(تعریف  ضا یو و تحلیم نهایی، استطاده 6)

و  ایو  ر له نیز اعتبار تحدیق با ابزار روایی بیو دو ک گذار

 پایایی پژوهش از طریق ک گذاری نطر سوه، بررسی ش ه است.

با شروع تحدیق،  حدق ب نبال اساتطاده از روش کمای  از طریاق    

بارای اساتخرا   ا ل چنا  لایاه       7تطسیری –  لسازی ساختار 

کی بوده ولی با خروبی در شرکتهای تجهیزات پزشتعویض  هزینه

ای از  تحلیاام  ضاامون کااه شااا م فرپیناا ی  نطداای و پ یختااه 

             راهکارهاااا باااوده، رتباااه بنااا ی راهکارهاااا در   لساااازی      

 تطسیری، غیرضروری تشخیص داده ش  . –ساختار 

  و بحث یجنتا -3

پوشاانی پنهاا بار طارف و      پس از استخرا   تغیرها از  دالات، هم

ک  باز تدلیم یافته و در ادا ه  113ک  اولیه به  135ک های باز از 

کا    29تعا اد  ک های بااز در طبداات  ارتبط قارارداده شا ه و      

 بناا ی کاا های  حااوری اسااتخرا  شاا ه و در انتهااا نیااز بمااع 

ورت گرفتاه اسات. در   ک  انتخابی)اصلی(، ص 6 حوری)فرعی( در 

 های روش فراترکی  ارائه ش ه است :  خروبی (2)ب ول
 

 
5Open, Axial, and Selective Coding 
6Intercoder Reliability = ICR 
7Interpretive Structural Modeling = ISM 

https://elearnica.ir/%D8%B1%D8%A7%D9%87%D9%86%D9%85%D8%A7%DB%8C-%D8%AF%D8%A7%D9%86%D9%84%D9%88%D8%AF-%D9%85%D9%82%D8%A7%D9%84%D9%87-Sciencedirect
https://elearnica.ir/%D8%B1%D8%A7%D9%87%D9%86%D9%85%D8%A7%DB%8C-%D8%AF%D8%A7%D9%86%D9%84%D9%88%D8%AF-%D9%85%D9%82%D8%A7%D9%84%D9%87-Sciencedirect
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 فراترکی  روش های خروبی(: 2)جدول

 کدهای انتخابی یا اصلی کدهای محوری یا فرعی کدهای باز یا اوليه

 ا بازار1 بازار رقابتی و خصوصی  

 ا  تغیرهای  حیطی1

 بازارانحصار در 

 ا رقابت2

 بازار رقابتی

 تع اد شرکتهای رقی 

 های تجاری  تنوع طرف

  ضور رقبای غیر راهبردی

 وبود  حصول یا شرکت بایگزیو

 شرایط بوی و بغرافیایی 

 ای های باده زیرساخت ها ا زیرساخت3

 های  مم و ندم زیرساخت

 شرایط ابباری و قانونی

 های فعالیت با شرکتهای خاص  ح ودیت ساز انی، قانونی و فنیا وابستگی ۴

 پوری های فو  ح ودیت

 ا وضعیت سیاسی5 تحریم  

 های از دست رفته  هزینه

 ا  طهوه هزینه تعویض6

 ا  تغیرهای راهبردی2

 هزینه های پولی و غیرپولی

 پیا  های هزینه تعویض

 ا تمال بریمه و زیان

  ثبت و  نطی هزینه تعویض اهیت 

 هزینه از دست دادن  نافع 

 وفاداری به تذ یو کنن ه

 پذیری رقابت

 ا اه اف هزینه تعویض7

  طف روابط و سودپوری 

 فای ه  طف روابط

  ان گاری و  طف روابط

  زیت رقابتی  طف روابط

 ق رت اقتصادی

 های هزینه تعویض ا راهبرد8

 ارزشایجاد 

 تجاری راهبرد

 با عملکرد  ناس  ی طف روابط تجار

 عملکرد  طلو  در در ان بیماران

   یریت رابطه

 های افزایش هزینه تعویض ا سیاست9
 انسجاه در  شارکت بلن   ت

 پیگیری وظایف

 رعایت ع الت 

 های تحول برای تذ یو کنن ه و شرکت برنا ه

 افزایش هزینه تعویضهای  ا برنا ه10

 های   یریت تجربه برنا ه

 سر ایه ابتماعی و  مایت

 کیطیت

 داشتو اطلاعات 

 هماهنگی و یادگیری

 ا شناخت کس  و کار11 پی ی گی تعویض

 ا پیا  های افزایش هزینه تعویض12 کاهش رقابت و اینرسی

  م  سائم

 ا بل  رضایت13

 ا  تغیرهای تجاری3

 رسی گی به شکایات

 رضایت ذینطعان

 ها تضمیو

 ا اعتمادسازی1۴

 داشتو سهم بازار بالا 

 شواه  پز ایش  حصول

 قص  خری   ج د

   یریت دانش تیم کارشناسی و پزشکان

 بلسات  شترک
 ا  م  سائم15

   یریت شکایات

 تمایز

 ا بذ  و  طف16
 خاص بودن در صنعت و بازار

 بستجوی اطلاعات

 ارائه خ  ات
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 فراترکی  روش های خروبی(: 2)جدول
 کدهای انتخابی یا اصلی کدهای محوری یا فرعی کدهای باز یا اوليه

 سرعت توسعه  حصول ب ی 

 های خلاقیت و نوپوری   فرصت

 های بذا  فروشگاه

 ای فروشن گان  رفه

 ق رت بازاریابی

 قیمت

 قیمت ثابت 

  بلغ تخطیف

  شاوره 

 های بازاریابی  شوق

 های انتخا  و بایگزینی طرف تجاری سیاست

 ا عوا م قانونی17 نبود نیاز به  جوزها  

  حصولات استان ارد 

 نبود ا کان تعویض ها ا چالش18

 رایت نبود کپی 

 از دست دادن  نافع

 های پولی ا هزینه19

 ای فای هتعویض  هزینها ۴

 های پولی و ز انی خار  از قرارداد سایر هزینه

 ها بویی در هزینه صرفه

 هزینه

 های ب ی   م هزینه ارزیابی راه

 هزینه عملکرد پائیو

 های ت اوه فعالیت هزینه

 های تعویض  الی هزینه

 های  دوق و عوارض گمرکی هزینه

 های عملیاتی هزینه

 های نبود عملکرد  ناس  هزینه

 ان ازی های نص  و راه هزینه

 هزینه ز ان

 های غیرپولی ا هزینه20

 های  شناختی و رفتاری بع  از تعویض هزینه

 های ارزیابی و بستجوی پیش از تعویض هزینه

 ای     های تعویض رابطه هزینه

 ای های تعویض رویه هزینه

 های بالدوه پوری اطلاعات در  ورد بایگزیو های بمع هزینه

 های ع ه اطمینان هزینه

 های یادگیری هزینه

  حصول ب ی توسعه 

 پوری ا فو21

 فنیتعویض  هزینها  5

 سازی سطارشی

 پوری ساده فو

 سازی کا پیوتری  های بهینه سا انه
 ها سا انها 22

 های   یریت کیطیت با ع سا انه

 ا ساختار23 استان اردها

 ا برنا ه ریزی2۴ ز ان تحویم

 کیطیت خ  ات لجستیک
 ا کیطیت25

 کیطیت دیجیتال 

 ق رت فنی
 ا پی ی گی26

 کالای همگو

 ایجاد ا ساس تعلق

 ا انسجاه27

 رفتاریتعویض  هزینها 6

 پیون های ابتماعی

 های شخصی رفاقت

 روابط

 ق رت روابط

 اعتماد  

 ا بهبود رفتار28 پ وزش

 پاسخگویی

 رفتار کارکنان ا ارتباطات29

 شناسی ق رت روان



 9                                                                                                                                                      فر و ی  ناصحی ؛ در مدیریت زنجيره تأمينتعویض  هزینه یالگو

 
سازی پنها باا  طالعاه چنا باره     ها و  کتو  پس از انجاه  صا به

 تو توسط دو ک گذار، ک گذاری باز،  حاوری و انتخاابی انجااه    
های ب سات   گردی . به  ن ور سنجش روایی ایو  ر له، خروبی

شاون گان قارار گرفتاه و اصالا ات لازه      پ  ه در اختیار  صا به

های روش تحلیم  ضمون ارائه  خروبی (3)انجاه گرفت. در ب ول
شود باا توباه باه     ش ه است. همانگونه که در ب ول  لا  ه  ی

ک   113ها، ک های باز  ج دا اصلاح ش ه و تع اد پنها از   صا به
 ک ، تدلیم یافته است. 87به 

  ضمون های روش تحلیم خروبی :(3)جدول

 کدهای محوری یا فرعی کدهای باز یا اوليه
کدهای انتخابی یا 

 اصلی

 ا بازار1 ویژگیهای بازار : رقابتی، انحصاری، دولتی یا خصوصی

 ا  تغیرهای  حیطی1

 بازار رقابتی یا انحصار

 ش ت رقابت : تع اد شرکتهای رقی  و ق رت پنها ا رقابت2

 وبود  حصولات بایگزیو

 ها ا زیرساخت3 ای و هوایی های لجستیک :  مم و ندم، باده زیرساخت

 های فعالیت با شرکتهای خاص  ح ودیت
 ا وابستگی۴

 پوری های فو  ح ودیت

 ا وضعیت سیاسی5 تحریم

 های از دست رفته و غیرقابم بازیافت هزینه

 ا  طهوه هزینه تعویض6

 ا  تغیرهای راهبردی2

 غیرپولیهزینه های پولی و 

 هزینه از دست دادن طرف تجاری

 ها بل  وفاداری تاکتیکی طرف تجاری با چالش هزینه

 پذیری و توانایی رقابت تاکتیکی  زیت رقابتی، رقابت
 ا اه اف هزینه تعویض7

 سودپوری و  نافع  ادی و غیر ادی

  طف روابط تجاری با ق رت اقتصادی

 های هزینه تعویض راهبردا 8
  طف روابط تجاری با ایجاد ارزش

 تجاری  انن  قیمت راهبرد طف روابط تجاری با 

  طف روابط تجاری با عملکرد  ناس 

   یریت روابط ابتماعی) انن  رفاقت(

های ایجاد هزینه  ا سیاست9

 تعویض

   یریت روابط ساختاری) انن  قرارداد بلن    ت(

 پیگیری ا ور

 برد -ع الت و شرایط برد رعایت 

 های توسعه، بهبود و تحول برنا ه

های ایجاد هزینه  ا برنا ه10

 تعویض

 های   یریت تجربه و رضایت برنا ه

 بهبود سبک ارتباطات،  ذاکرات و دیپلماسی

 های بهبود کیطیت برنا ه

 کارا شناخت کس  و 11 شناخت شرکت،  حصولات،  شتریان، رقبا و قوانیو

 کاهش رقابت و اینرسی
ا پیا  های ایجاد هزینه 12

 تعویض

  م  سائم و رسی گی به شکایات
 ا بل  رضایت13

 ا  تغیرهای تجاری3

 ها رضایت ذینطعان شا م تذ یو کنن گان، خری اران و واسطه

 ها تضمیو

 ا اعتمادسازی1۴
 شواه  پز ایش  حصول

 قص  خری   ج د

 تیم کارشناسی و پزشکان  یریت دانش 

 بلسات  شترک با ذینطعان
 ا  م  سائم15

   یریت شکایات

 ایجاد تمایز نسبت به رقبا

 ا بذ  و  طف16

 تمرکز در صنعت و بازار

 بستجوی اطلاعات

 ارائه خ  ات  انن  پشتیبانی و نص 

 سرعت توسعه  حصول ب ی 
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  ضمون های روش تحلیم خروبی :(3)جدول

 کدهای محوری یا فرعی کدهای باز یا اوليه
کدهای انتخابی یا 

 اصلی

 های خلاقیت و نوپوری فرصت

 دفاتر و فضای فیزیکی بذا 

 ای فروشن گان  رفه

 ها و ... ق رت بازاریابی  انن  برن  قوی، نمایشگاه

 قیمت، داشتو قیمت ثابت، تخطیطات

  شاوره و کمک به ذینطعان

 های بازاریابی  انن  ه ایا  شوق

 های ذینطعان در  انتخا  و بایگزینی سیاست
 ا عوا م بیرونی17

  جوزهای فعالیت

  حصولات استان ارد

 نبود ا کان تعویض ها ا چالش18

 رایت نبود کپی

 از دست دادن  نافع

 های پولی ا هزینه19

تعویض  هزینها ۴

 ای فای ه

 های پولی و ز انی خار  از قرارداد سایر هزینه

 ها بویی در هزینه   یریت هزینه و صرفه

 بهای تماه ش ه

 هزینه عملکرد پائیو

 های  دوق و عوارض گمرکی هزینه

 های عملیاتی  انن   مم، انبار و ترخیص هزینه

 ان ازی های نص  و راه هزینه

 هزینه اتلاف ز ان

 های غیرپولی ا هزینه20

 های  شناختی و رفتاری بع  از تعویض هزینه

 های ارزیابی و بستجوی پیش از تعویض هزینه

 ای  انن  از دست دادن دیگران های تعویض رابطه هزینه

 ای  انن  لجستیک چابک های تعویض رویه هزینه

 های بالدوه پوری اطلاعات در  ورد بایگزیو های بمع هزینه

 های ع ه اطمینان  انن  خری  از چن  تذ یو کنن ه هزینه

 های یادگیری  انن  پ وزش هزینه

 ب ی توسعه  حصول 

 پوری ا فو21

 فنیتعویض  هزینها  5

 سازی  حصول سطارشی

 پوری ساده فو

 سازی کا پیوتری های بهینه سا انه
 ها سا انها 22

 های   یریت کیطیت با ع سا انه

 ا ساختار ساز انی23 استان اردها

 ا برنا ه ریزی2۴ ریزی ز ان تحویم به  وفع برنا ه

 کیطیت خ  ات لجستیک
 ا کیطیت25

 SEOکیطیت دیجیتال  انن  و  سایت بذا  و 

 ق رت و توانمن ی فنی
 ا پی ی گی26

 پی ی گی زیاد کالا و یا کالای همگو

 ایجاد ا ساس تعلق

 ا انسجاه و هماهنگی27

تعویض  هزینها 6

 رفتاری

 پیون های ابتماعی  انن  رفاقت و پشنایی قبلی

 یک یگر و اعتمادق رت روابط  انن  باور 

 ا بهبود رفتار28 پ وزش کارکنان و  شتری

 پاسخگویی
ا ارتباطات،  ذاکرات و 29

 تعا لات
 ای کارکنان رفتار  رفه

 شناسی و تذثیرگذاری ق رت روان
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 يریگيجهنت -4

در  طف ذینطعان شا م تذ یو کنن گان، خریا اران  تعویض  هزینه
ها کاربرد داشته بر کس   نافع و سود تذثیرگاذار اسات.    و واسطه

عوا م  ختلطی در تعیایو هزیناه تعاویض، نداش داشاته کاه در       
ولای  تحدیدات پیشیو بصورت تک به تک به پنها پرداختاه شا ه   

ه ف ایو تحدیاق  هزینه تعویض، تاکنون ارائه نش ه است.  یالگو
کیطای و   –باوده و از روش کیطای   تعاویض   هزینهاستخرا  الگوی 

ها،   بتنی بر فراترکی   طالعات گذشته و تحلیم  ضمون  صا به
در بازاریابی صنعتی و   یریت زنجیاره  تعویض  هزینهنهایی الگوی 
اساتخرا  شا ه    (1)بصورت شبکه  ضا یو و  طابق شکم  تذ یو
 است.

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 تذ یو زنجیره و صنعتی بازاریابی درتعویض  هزینه الگوی :(1شكل)

همانگونه که در شکم  شخص است شش  تغیر یا  ضمون اصلی 

لازه اسات در ن ار گرفتاه شاون  کاه در      تعویض  هزینهدر تعییو 

 شون .   ادا ه تشریح  ی

ی به  طهوه  تغیرهای برون سار انی باوده و  طی ح یرهای تغ -1

 یرهاا ی تغشا م شناخت بازار و تحلیم رقابت، است. هم نایو،  

، کیلجسات  یها رساختیزها  انن   ی به شناخت زیرساختطی ح

یی توبه داشته و وابستگی به ذینطعان و هوا یا  مم و ندم، باده

ابستگی ی شا م تحلیم وطی ح یرهای تغگیرن .  را نیز در ن ر  ی

 باش .  به تکنولوژی و شناخت وضعیت سیاسی و تحریم نیز  ی

 راهباردی باشن  که بنبه  ،  تغیرهایی  یراهبردی یرهای تغ -2

لازه است به پنها توبه تعویض  هزینهو اصلی داشته و در   یریت 

اهاا اف  شااا م شااناخت  طهااوه و راهبااردی یرهااای تغشااود. 

و  اهاا اسااتیس، هااا راهبااردطرا اای بااوده کااه در تعااویض  هزینااه

 یرهاا ی تغباشان .   ، تذثیرگذار  ای ضیتعو نهیهز جادیا یها برنا ه

شا م شناخت کس  و کار و در ن ر گارفتو پیا ا های    راهبردی

به  طهوه هزینه تعویض  هزینهباشن .  نیز  یتعویض  هزینهافزایش 

قطع همکاری بوده و ها ف از ایجااد پن ایجااد انساجاه و  طاف      

بر اساس ایجاد و  طف روابط تعویض  هزینهراهبرد ست. ذینطعان ا

هاای پن  بتنای بار رهنمودهاایی بارای ابارای        بوده و سیاسات 

نیاز با نبال رضاایت    تعاویض   هزیناه هاای   ها اسات. برنا اه   برنا ه

باشن . از بع  اقتصاادی نیاز    ذینطعان و بهبود و تحول شرایط،  ی

پ    نافات داشاته و  با بازار رقابت کا م و کارتعویض  هزینهوبود 

به همیو بهت استطاده از هزینه تعاویض، رویکاردی تااکتیکی و    

 شود.    وقت، تلدی  ی

تجاااری و تعااویض  هزینااهی، ترکیباای از تجااار یرهااای تغ -3

باشان .   ها و عوا م بیرونی  وبود در کس  و کاار،  ای    ح ودیت

ی و اعتمادسااز ذینطعاان،    تیبل  رضای ب نبال تجار یرهای تغ

باشان . ولای در هار     ذینطعان،  ی بذ  و  طفبرای   سائم  م

هاای ذینطعاان در  انتخاا  و     کس  و کاری لازه است به سیاست

بایگزینی دیگران توبه ش ه و داشتو  جوزهای لازه نیز در ن ر 

هاای   تجااری،  حا ودیت  تعاویض   هزیناه گرفته شود. در تعیایو  

ون   ختلطاای وبااود دارد کااه لازه اساات در ن اار گرفتااه شاا     

هایی ن یر خری  و فروش  حصولات همگاو،  شاابه و     ح ودیت

کاه رقابات را    تیرا ینبود کپو  ضینبود ا کان تعوفاق  تمایز و یا 

 نمای . در عمم دچار  شکم  ی

 االی و غیر االی   تعاویض   هزیناه ی شا م ا  هیفاتعویض  هزینه -۴

ض تعوی هزینهشود. اهمیت  بوده که در اثر قطع همکاری ایجاد  ی

های  وبود در  ها بوده و انواع هزینه ی در تذثیر پن بر قیمتا  هیفا

از دسات   ناه یهزهایی  اننا    گیرد. هزینه کس  و کار را در بر  ی

 باشن . ، از ایو نوع  یز اناتلاف  نهیهزو  دادن  نافع
ی شا م عوا م  هن سی بوده که بر باذ  و  فنتعویض  هزینه -5

هاا،    طف ذینطعان شا م تاذ یو کننا گان، خریا اران و واساطه    
وری و   پ ریاازی، فااو تذثیرگااذار اساات. کیطیاات  حصااول، برنا ااه 

های   یریت کارپ  ، برخی از ابزاء پن بوده که بر باذ ،   سا انه
  طف و رضایت ذینطعان، تذثیرگذار است.

بوده و باه ایاو   تعویض  هزینهی پخریو نوع اررفتتعویض  هزینه -6
 طهوه است که اگر ذینطعان، تمایم به قطع همکاری داشته باشن  

شون . بساتجوی   ای دیگران  ی غیر رفهو رفتار  دچار ب  رفتاری
ارتباطات، ، بهبود رفتارانسجاه و هماهنگی درون و برون ساز انی، 

تعااویض  هزینااهر ، از  صااادیق تذثیرگااذار باا ااذاکرات و تعااا لات
 ی، است. رفتار

هزینه 

 تعویض

 انن   متغيرهای محيطی

 هارقابت و زیرساخت

 انن   متغيرهای راهبردی

 هاراهبرداه اف و 

 انن   متغيرهای تجاری

 بل  رضایت و اعتماد

 انن   ایفایدهتعویض هزینه

 هزینه تولی  و لجستیک

 انن   فنیتعویض هزینه

 پوریکیطیت و فو

 انن   رفتاریتعویض هزینه

 پاسخگویی و ا ساس تعلق
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هاای   در زنجیره تاذ یو تجهیازات پزشاکی ویژگای    تعویض  هزینه

خاص و  تمایزی دارد که به دلیام  ساسایت و پی یا گی ایاو     

سلا ت بر  تر است. زنجیره تذ یو تجهیزات پزشکی   وزه بربسته

داشته و با کیطیت خ  ات در انی و ایمنی بیماران تذثیر ، بیماران

رعایات   جوزهاا و  اخاذ  یاز باه  توبه به ن ارت وزارت به اشت، ن

تغییاار داشااته کااه در بساایاری از  ااوارد   اسااتان اردهای ب یاا 

زا  بر و هزینه توان  ز ان  ی، ها اخذ  جوزها و تذیی یهو کنن ه  تذ یو

طاابق باا   با لیم ت  تجهیزات پزشکیدر همیو رابطه تذ یو  .باش 

اسات.   های قانونی و ن ارتی سکریشا م   دررات دقیق به اشتی

و  نیاز باه پ اوزش کارکناان   های فنی  از طرفی ب لیم وبود بنبه

و عملیاات   هاا  هزیناه وبود داشته کاه   نگه اری و پشتیبانی فنی

  ربوطه را ب نبال دارد.

نتایج ایو تحدیق به شرکتهای فعال در  اوزه صانعتی و تجااری    
برای تعویض  هزینهییو ریزی لازه برای تع نمای  تا برنا ه کمک  ی

بهبود روابط تجاری خاود باا ذینطعاان شاا م تاذ یو کننا گان،       
 ها را انجاه دهن .  خری اران و واسطه

در بازاریاابی  تعاویض   هزیناه ایو تحدیق با نبال طرا ای الگاوی    
های تجهیازات پزشاکی از طریاق     و زنجیره تذ یو شرکت صنعتی

رد ن ر نباوده اسات.    ورد  طالعه پن بوده و قص  تعمیم نتایج  و
هاا باوده و    نتایج ایو تحدیق  ح ود به  نابع  طالعاتی و  صا به

هاای تعاویض    شود هریک از هزیناه  به سایر  حددیو پیشنهاد  ی
استخرا  ش ه در الگوی نهایی را بصورت خاص  ورد  طالعه قرار 

 دهن .
در پایان به عنوان پیشنهادات کاربردی باه شارکتهای تجهیازات    

ی طا ی ح یرهاا ی تغشود باا در ن ار گارفتو     توصیه  یپزشکی، 

 انن  اها اف   راهبردی یرهای تغ انن  رقابت و تحریم و توبه به 

ی، ا  هیاافاتعااویض  هزینااههااای شاارکت، از طریااق   و سیاساات

ی،  شتریان خود را  طف رفتارتعویض  هزینهی و فنتعویض  هزینه

ژوهش را شود ایو پا  نماین . هم نیو به سایر  حددان توصیه  ی

با روش کمی و  بتنای بار  عاادلات سااختاری و یاا باا رویکارد        

   لسازی ساختاری تطسیری، دنبال نماین .    

هااا گرفتاه تااا   ایاو تحدیااق از گاردپوری و تحلیام داده    انجااه در 
دستیابی به نتایج،   اکثر تالاش لازه بارای پرهیاز از ساوگیر و     

 پرهیز از تعارض  نافع، صورت گرفته است.

  مراجع -5

[1] A. Samudro, U.  Sumarwan, E. Z. Yusuf, and M. Simanjuntak, 

“Perceived Value, Social Bond, and Switching Cost as 

Antecedents and Predictors of Customer Loyalty in the B2B 

Chemical Industry Context: A Literature Review”, International 

Journal of Marketing Studies, 10(4), pp. 124-138, 2018, 
DOI:10.5539/ijms.v10n4p124.  

 [2] Z. Rasdien, D. Pooe, W. Munyany, “Supplier Relationship 

Management for Enterprise Development in the Cement Industry”, 
The Southern African Journal of Entrepreneurship and Small 

Business Management, vol. 16(1), pp. 1-9, 2024. 

DOI:10.4102/sajesbm.v16i1.771.  
 [3] M. Ahmadpour, M. M. Movahhedi, Y. Gholipour Kanaani, 

“Developing a Strategic Model for Evaluating the Performance of 

a Sustainable Supply Chain in the Service Sector (Case Study: 
Social Security Organization of the Country)”, Iranian Journal of 

Supply Chain Management, 25(78), pp. 1-8, 2023. DOI : 

20.1001.1.20089198.1402.25.78.1.3. (In Persian). 
[4] S. H. Chin, K. L.  Soh, and W. P.  Wong, “Impact of Switching 

Costs on the Tripartite Model – Third Party Logistics”, Journal of 

Management, vol. 3(2), pp. 79-88, 2013. DOI: 
10.5923/j.mm.20130302.03.  

[5] F. Al-Madi, T. Alfalah, A. Al Shraah, A. Abu-Rumman, 

“Supply Chain Practices and Organizational Performance: 
Evidence from Jordanian Medical Devices Firms” , Uncertain 

Supply Chain Management, pp. 1-10, 2021, 

DOI:10.5267/j.uscm.2021.8.006. 
[6] K. Haji, “E-Commerce Development in Rural and Remote 

Areas of BRICS Countries”, Journal of Integrative 

Agriculture, 20(4), pp. 979–997, 2021. DOI:10.1016/S2095-
3119(20)63451-7.  

[7]   B. Ahmad, J. Yuan, N. Akhtar, and M. Ashfaq,  “Identifying 

the Determinants and Consequences of Post-Recovery Satisfaction 
in B2B Customers: A Multidimensional Justice Theory 

Perspective”, Journal of Business and Industrial Marketing, 39(1), 

pp. 1-15, 2023, DOI:10.1108/JBIM-08-2022-0366. 
[8] J. N. Sheth, “The Future of Relationship Marketing”, Journal 

of Services Marketing, 16(7), pp. 590-592, 2002, 

DOI:10.1108/08876040210447324. 
[9] M. A. Jones, D. L. Mothersbaugh, and S. E. Beatty, “Why 

Customers Stay: Measuring the Underlying Dimensions of 

Services Switching Costs and Managing Their Differential 
Strategic Outcomes”, Journal of Business Research, 55(6), pp. 

441-450, 2002, https://doi.org/10.1016/S0148-2963(00)00168-5. 

[10] M. Magnani, F. M. Manenti, and P. Valbonesi, “Measuring 
Switching Costs in the Italian Residential Electricity Market”, 

Marco Fanno Conference Paper, pp. 1-24, 2022. 
[11] C. Pateiro-Rodríguez, A. J. Prado-Domínguez, C. Pateiro-

López,  and F. Martín-Bermúdez, “Public Policies to Reduce 

Switching Costs Linked to Mandatory Access to Certain Elements 
of the Postal Network in The Eu and the Effects of the Retention 

Costs”, International Journal of Professional Business 

Review, 9(3), pp. 1-24, 2024, 
https://doi.org/10.26668/businessreview/2024.v9i3.4394.  

[12] O. Shy, “A Quick-and-Easy Method for Estimating Switching 

Costs”, International Journal of Industrial Organization, 20(1), pp. 
71-87, 2002, https://doi.org/10.1016/S0167-7187(00)00076-X. 

[13] A. Panchuk and N. Kononova, “Theoretical Basis of 

Relationship Marketing of Ukrainian Higher Education 

Institutions”, Economics & Education, 8(4), pp. 67-73, 2023, 

DOI:10.30525/2500-946X/2023-4-11.  

[14] B. Lim, J. Sotes-Paladino, G. J. Wang, and Y. Yao, “The 
Value of Growth: Changes in Profitability and Future Stock 

Returns”, Journal of Banking and Finance, 158(5), pp. 1-16, 2024, 

https://doi.org/10.1016/j.jbankfin.2023.107036. 
[15] Y. Li, N. O.  Ndubisi, G. Li, and J. Xu, “Evaluating the 

Moderated-Mediation Effects of Switching Costs in the Link 

Between Social Capital and NPD Performance”, Journal of 
Management Science and Engineering, 9(2),   pp. 161-176, 2024, 

https://doi.org/10.1016/j.jmse.2023.12.001. 

[16]  Y. Li, N. O.  Ndubisi, J.  Xu, and G. Li, “Do Switching Costs 
Hurt New Product Development Performance? The Role of 

Relationship Quality and Customer Involvement”, Management 

Decision, 60(1), pp. 2552-2571, 2022, DOI:10.1108/MD-10-2021-
1321.  

 [17] E. T. Anderson and D. Simester, “Advertising in a 

Competitive Market: The Role of Product Standards, Customer 

Learning, and Switching Costs”, Journal of Marketing Research, 

50(4), pp. 489–504, 2014, https://doi.org/10.1509/jmr.11.0538.  

[18] J. P. Dubé, G. J. Hitsch, and P. E. Rossi, “Do Switching Costs 
Make Markets Less Competitive?”, Journal of Marketing 

https://dorl.net/dor/20.1001.1.20089198.1402.25.78.1.3
http://dx.doi.org/10.5267/j.uscm.2021.8.006
https://www.sciencedirect.com/journal/international-journal-of-industrial-organization


 13                                                                                                                                                      فر و ی  ناصحی ؛ در مدیریت زنجيره تأمينتعویض  هزینه یالگو

 
Research, 46(4), pp. 1-11, 2009, 

https://doi.org/10.1509/jmkr.46.4.435. 
[19]  F. Ruiz-Aliseda, “When Do Switching Costs Make Markets 

More or Less Competitive? ”, International Journal of Industrial 

Organization, 47, pp. 121-151, 2016, 
https://doi.org/10.1016/j.ijindorg.2016.04.002.  

[20]  S. Suharto and Y.  Yuliansyah, “The Influence of Customer 

Relationship Management and Customer Experience on Customer 
Satisfaction”, Integrated Journal of Business and Economics, 7(1), 

pp. 403-417, 2023, DOI:10.33019/ijbe.v7i1.641.  

[21] T. Mogotloane and V. Louw, “Customer Complaints 
Management in South Africa: a Quest for Service Excellence”, 

Africa’s Public Service Delivery and Performance Review, 12(1), 

pp. 1-10, 2024, DOI:10.4102/apsdpr.v12i1.752.  
[22] D. Tadic, M. Stefanovic, and M. Aleksic, “The Evaluation 

and Ranking of Medical Device Suppliers by Using Fuzzy Topsis 

Methodology. Journal of Intelligent & Fuzzy Systems, 27(4), pp. 
2091–2101, 2014, DOI:10.3233/IFS-141174. 

[23] P. Li and S. Ren, “Expert-Calibrated Learning for Online 

Optimization with Switching Costs”, Anal. Comput. Syst 
Conference Paper 6(2), pp. 1-35, 2022, 

https://doi.org/10.1145/3530894.  

[24] W. He, M. Li, and J. Zheng, “Switching Cost, Network 
Externality and Platform Competition”, International Review of 

Economics & Finance, 84, pp. 428-443, 2023, 

https://doi.org/10.1016/j.iref.2022.11.037. 
[25] G. Barone, R. Felici, M. Pagnini, “Switching Costs in Local 

Credit Markets”, International Journal of Industrial 

Organization, 29(6), pp. 694-704, 2011, 
https://doi.org/10.1016/j.ijindorg.2011.03.004. 

[26] A. Anell, J. Dietrichson, L. M. Ellegard, and G. Kjellsson, 

“Information, Switching Costs, and Consumer Choice: Evidence 
from Two Randomised Field Experiments in Swedish Primary 

Health Care”, Journal of Public Economics, 196(4), pp. 1-40, 

2021, DOI:10.1016/j.jpubeco.2021.104390.  
 

 

 
 

 

 
 

 
 

 

 
 

 

 
 

 

 

 

[27] R. L. Goettler and K. Clay, “Tariff  Choice with Consumer 

Learning and Switching Costs”, Journal of Marketing Research, 
48(4), pp. 633-652, 2011, DOI:10.1509/jmkr.48.4.633.  

 [28] V. Braun and V. Clarke, “Using Thematic Analysis in 

Psychology” , Qualitative Research in Psychology, 3(2),  pp. 77-
101, 2006, DOI:10.1191/1478088706qp063oa.  

[29] H. Nasirnateri, A. Mehrara, and M. Matani, “Interpretive 

Structural Modeling of Factors Affecting on the Implementation 
of Job Rotation Based on the Organization, Methods and Value 

Chain of National Gas Company of Iran”, Iranian Journal of 

Supply Chain Management, 25(78), pp. 37-46, 2023, DOI : 
20.1001.1.20089198.1402.25.78.4.6. (In Persian).  

[30] A. R. Hosseinzadeh, M. Ebrahim, M. Pourzarandi, and M. A. 

Afsharkazemi, “Prioritizing Strategies Based on the Identification 
and Ranking of Supply Chain Risks (Case Study: Oil and Gas 

Operating Company)”, Iranian Journal of Supply Chain 

Management, 25(79), pp. 1-15, 2023, DOI : 
20.1001.1.20089198.1402.25.79.1.5. (In Persian).  

[31] H. Torabi and M. Nosrati, “Evaluation of Supply Chain 

Performance Based on SCOR Criteria (Case Study: Zanjan Zinc 
Refinery Company)”, Iranian Journal of Supply Chain 

Management, 25(79), pp. 39-48, 2023, DOI: 

20.1001.1.20089198.1402.25.79.3.7. (In Persian). 
[32] F. Alibakhshi, M. Modiri, C. Valmohammadi, and G. 

Hashemzadeh, “Presenting a Model for Supply Chain Resilience 

Assessment in the Country’s Medical Centers (Qualitative and 
Quantitative Approach)”, Iranian Journal of Supply Chain 

Management, 25(80), pp. 65-68, 2023, DOI: 

20.1001.1.20089198.1402.25.80.5.1. (In Persian). 
 

 

 
 

 

 
 

 

 
 

 

 
 

 
 

 

 
 

 

 
 

 

 

 

 

 

https://www.sciencedirect.com/journal/international-review-of-economics-and-finance
https://www.sciencedirect.com/journal/international-review-of-economics-and-finance
https://dorl.net/dor/20.1001.1.20089198.1402.25.78.4.6
https://dorl.net/dor/20.1001.1.20089198.1402.25.79.1.5
https://dorl.net/dor/20.1001.1.20089198.1402.25.79.3.7
https://dorl.net/dor/20.1001.1.20089198.1402.25.80.5.1

