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Dynamic effects of business and trade cycles on business relationships 
 
 

Abstract: 

Purpose – The aim of this paper is to identify the effects of business cycles on industrial 
business-to-business relationships within extremely volatile industries. 
Design/methodology/approach – The paper is an in-depth case study on Outotec plc, a leading 
provider of technologies for the mining and metal industries. 
Findings – The study identifies the changes in a business relationship during a business cycle as 
the dominance between the parties and the cooperative and the competitive nature of the 
relationship alternate. 
Practical implications – The study identifies ways to smooth the effects of business cycles in 
extremely volatile industries from the viewpoint of a project-based technology provider. 
Originality/value – While a significant amount of macroeconomic research on cycles and a few 
studies on industry-specific business cycles can be found, this study is a rare example of 
company-specific research on surviving business cycles. 
 
Keywords: Business cycles, Project business, Relationshipmanagement, Volatile business 
environment, Business-to-business marketing. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 بر روابط تجاري کسب و کار و تجارتچرخه هاي  داینامیکتاثیرات 
 
 

 داود قشقائی

 موسسه آموزش عالی ترجمان علوم DBAدانش آموخته 
 

 چکیده:
سبک  در صنایع بسیار )b-to-b(تجارت با تجارت صنعتی هدف این مقاله شناسائی تاثیرات چرخه هاي تجاري بر روابط -هدف
 است.

و  اتتکنولوژي براي صنایع فلزبرجسته ارائه دهنده ،  Outotec plcاین مقاله مطالعه موردي دقیق  -طرح/ روش شناسی/ دیدگاه 
 .دن استامع

چرخه یک طی  را تناوب رابطهو رقابتی غلبه بین بخش ها و ماهیت تعاونی  انندهمرابطه تجاري  این مطالعه تغییرات -یافته ها
 .شناسائی می کندتجاري 

ارائه دهنده ک از منظر یک بسیار سبدر صنایع  تجاري را چرخه هاي معتدل سازي اثراتروشهاي  این بررسی -یعمل کاربردهاي
 .ي مبتنی بر پروژه شناسائی می کندتکنولوژ
در مورد چرخه ها و بررسی هائی نیز در مورد چرخه هاي تجاري ویژه  اقتصادکلاندر حالی که تعداد زیادي پژوهش  -ارزش/ اصالت

 .چرخه هاي تجاري استابقاي بر وجود دارد، این مطالعه نمونه نادري از تحقیق ویژه کمپانی ) ویژه -صنعت( صنعت 
 .چرخه هاي تجاري، تجارت پروژه، مدیریت رابطه ، محیط تجاري سبک، بازاریابی تجارت با تجارت :کلمات کلیدي 

 
 مقدمه

هیجان فکري بسیار  تمرین هايچرخه هاي تجاري برجسته ترین پدیده هاي حیات تجاري اند. این چرخه ها براي اقتصاددانان 
ا بر فراهم می آورند ولی براي مدیران وشرکتها یکی از سخت ترین چالش هائی هستند که باید به منظور موفقیت و حتی بقانگیزي 

می شوند، چرا که شدید مواجه گردش پذیري با  ،بسیاري ازکمپانی هاي عمل کننده در بالادست زنجیره ارزش نها غلبه کنند.آ
رات بسیار جزئی در چون تغیی .زي می شود که اثر شلاقی نام داردچیبازارهاي نهائی آنها منجر به  حتی کوچکترین نوسانات

ها را در بسیاري از صنایع دچار نوسان  شرکت  ،این اثر. یجاد می نمایدر طول زنجیره تامین انوسانات وسیعی دتقاضاي مشتري ، 
 .می شودآنها  مسیر منجر به تغییر جهت  به جاي پیشرفت تدریجی رو به جلو، کرده

بازبینی و  ،نادیده انگاشتن امرعلاوه بر این. چالش هاي مدیریتی خاص خود را ایجاد می کند مسائل و هر مرحله از چرخه تجاري
در هر حال، ممکن . از طریق گزارش سالیانه دارنده بقا بمرور چرخه طی یک دوره شاید چند ساله آسان است چون مدیران تمایل 

 کمی تا به امروز تنها مطالعات. باشندرکود  مصون از هايضروري توسعه شرکت  ،یک  جزء است چنین  دیدگاه هاي طولانی مدت
ازبینی و مرور ادبیات در حالی که ب .با هدف مرتبط ساختن کنترل سازمانی و استراتژي هاي چرخه هاي تجاري انجام شده است

درباره چرخه  تنها مطالعات کمیل توجهی از تحقیقات اقتصاد کلان را درمورد چرخه ها نشان می دهد، میزان قاب چرخه تجاري،
ي ها "حباب" بسیاري درمورد توصیف هاي تاریخی دران هاي مالی اخیر منجر به ایجابح .می شود هاي تجاري ویژه صنعت یافت

درهرحال پژوهش هاي ویژه کمپانی درمورد احیا در  .شده است تحقیقات زیادي در بخش مالی نیز اقتصاد جهانی و سیب زايآ
  .سازند همچنان کمیاب هستندی را آشکار که ممکن است چالش هاي مدیریتی حقیق مواجهه با چرخه هاي اقتصادي

نقطه از . روابط تجاري در چرخه هاي تجاري می پردازدبه مطالعه پویایی  ،از دیدگاه مدیریت ارشد ارائه دهنده تکنولوژي این مقاله
براي  از سوي دیگر،. دید ناظران خود دور باشنداز ند کهنیست عینی اي پدیده هاي اقتصادي تجاري،نظر مدیریتی، چرخه هاي 

هدف از این مطالعه شناسایی  .مورد نیاز است  آن زنجیره ارزش شناخت ترکیبی ویژه تري از صنعت و بازیگران  ،صحیح آنها درك
 .است تجارت  با تجارت در صنایع بسیار سبکصنعتی تجاري بر روابط چرخه هاي تاثیرات 

می کنند درك پویائی روابط تجاري در فازهاي مختلف یک چرخه ما از دیدگاه روابط تجاري اي به پدیده نزدیک می شویم که ادعا 
 .راي شرکت هاي درون صنایع سبک استتجاري ، یک چالش و مساله مدیریتی اولیه براي ب

 کارها و تکنولوژي هاي پردازشیارائه دهنده جهانی راهرا که  Outotec PLC، کمپانی  دقیق این مساله بررسیبه منظور 
  .ه اندبه خوبی شناخته شدفلزي  با ماهیت چرخه اي  استثنائی خود  صنایع. بررسی می کنیم ،است استخراج معادن و صنایع فلزي

. فراهم می کنیم در طول زمان و ابعاد پویایی رابطهتجاري  روابط  پویائی موجود در از پژوهش هاي چشم اندازيدر بخش بعدي 
 این کار. ارائه می دهدبه طور کل و به طور خاص درصنایع فلزي تجاري را  چرخه هاي تحقیقات پیشین در مورد ،بخش سوم 

را تحت پوشش قرار می  صنعت خاصتجاري یک چرخه هاي  کهتجاري پویایی رابطه  هاي درك ویژگی زمینه و بستر مورد نیاز



و تجارت آن، به سمت   Outotec PLCاز شرح ،هاي تجربی بخش .استپس از آن روش مطالعه ارائه شده . ، ایجاد می نمایددده
 یک ما  .ملاحظه شده توسط مدیران کمپانی حرکت می کند تجاريبر پویایی رابطه تجاري چرخه هاي  اتتجزیه و تحلیل اثر

تجاري کمپانی مشخص می  بر روابط را با آن مواجه است آنالیز کرده و اثرات آن Outotec PLCرا که  معمولتجاري  چرخه 
 سهام سبد از طریق مدیریت روابط مشتري وتجاري را  اثرات چرخه هاي روش هاي معتدل سازي  گیري، در بخش نتیجه. نمائیم

 .مورد بحث قرار می دهیم
 

 تجاري  رابطه پویایی
در زمان به تجاري را   ارتباط فرآیندهاي که است دوتاییتعاملات  بازرسی ، غنی از تجاري  رابطه پویایی در مورد معاصر تحقیقات

 انواع. روابط تجاري موثرند توسعه بر که اي هستند  شبکه سطح عوامل و روابط شرکت،در جستجوي  بررسی ها پیش می برند.
 این .پیشنهاد شده اند اي شبکه هاي شبه زمینه در روابط توسعه لگوهايمحاسبه مسیرها و اجهت ی محیط و سازمانی عوامل

سطح روابط درون و  دو هر در ،فرآیندهائی از قبیل یادگیري همچنین. هستند انحصاري روابط توسعه، مستعد زمینه عوامل ویژه
برخی از پروژه هاي استراتژیک . مرتبط می شوند در طول زمان اي متغیر ساختار شبکهبا یک گرفته   قرار مطالعه مورد بین شرکتی

 .ساخت مرتبط) Actors(ط و فعل و انفعالات بین بازیگرانو رواب درونی سازمانبه  را می توان  یکپارچه راهکارهاي  از قبیل توسعه
، داراي استدلالاتی در  و دریافت این درك. استیک موضوع اساسی  جهت درك پویایی رابطه دوتاییوابط رنحوه درك دو همکار از 

   . است که در رابطه اعمال می کنند ی اياستراتژي هاي تعاملرفتار بازیگران  در مورد 
تعاونی، : ی اصلی گزینش انجام دهندتعاملچهار استراتژي  میان براي یک رابطه تجاري ازبخش ها  در سطح روابط، ممکن است

. ها رفتار و برهم کنش متفاوتی نسبت به یکدیگردارند هر یک از این استراتژيکمپانی هاي پیرو . تسلیمیدستوري و رقابتی، 
یک تامین کننده براي ) قیمت، شرایط تحویل( تجارتاست شرایط براي حالت رقابتی سنتی عمل بر  ،استراتژي رقابتی

در حالت . هاي مشترك هستند عمدا به دنبال اهداف و روشتتعاونی کمپانی هاي در مقابل،  .متکی است منحصر به فردخریدارو
ا، حالت نهایت. دست یابد هی بیش از رفتار طرف مقابلتوجقدرت قابل  می کند به  تامین کننده یا خریدار تلاشدستوري، 
این چهار .موازنه نامتقارن قدرت را در روابط می پذیرد،تامین کننده یا خریدارکه در آن ی از برهم کنش است حالت،تسلیمی

خریدار در مقابل غالبیت  -تسلسلو همکاري -رقابتبعد شکل مبتنی بر  الماسند در یک فضاي رابطه می توانمتقابل  استراتژي 
یابی روابط دوتایی به  براي توصیف و موقعیت د، می توان شده است تصویر کشیده به 1این ابزار، که در شکل. جاي گیرند فروشنده
تجاري معمولا ترکیبی از این روابط در حقیقت، . ی اساسی توسعه می یابدتعامل باط از طریق فعل و انفعال  این حالاتارت. کار رود

به می توان و این تغییر را ، بط می تواند در طول زمان عوض شودروا یت تعاملحالا. هستندنسبی هاي  استراتژي  حد حالت هاي
 .تجسم نمود در سطح الماسشیفت عنوان 

 
جدایی ناپذیر  ، بخشاعتماد.ایجاد می کندی فضاي خاص ارتباط ، یکهاآنو غالبیت  روابط بودن یرقابتتعاونی و تغییرات در درجه 

 ریسک افراد درگیرتحمل   ، و ظرفیتوح ریسکسط ، متاثر از شناخت،دیگر روش اعتماد  بخش هاي مقابل به  یکاین فضا است و 
 چرخهطی  توامان  نیز حسیحتی پویایی که در آن  ي تکاملی باشدفرایندرابطه  توسعهباعث می شود  مساله این. در معاملات است

  .درگیر استروابط تجاري  
 

 شناسی  روش
کارهاي راهي پیشرو جهانی دهندگان ارائه ازیکی  Outotec PLC ،کمپانی مورد. است کیفی موردي مطالعه یک حاضر مطالعه

 واحد یک عنوان به طولانی اي سابقه داراي Outotec. و  استخراج معدن است فلزي صنایعبراي  خدمات و ها آوري فن ،پردازشی

 گروه یک عنوان به شرکت .می رسد  1910 به آن قدمت کهاست  Outokumpu PLC خود، مادر شرکتمستقل از  نسبتا
 بورس لیست در مستقل شرکت یک عنوان به کمپانی2006 اکتبر در. است شدهسازماندهی  2006 سال در هشد تثبیت حقوقی

 تکنولوژي "سابق ، نامOutokumpu PLC مادر شرکت با شده امضا موافقتنامه به توجه با .قرار گرفت هلسینکی بهادار اوراق
Outokumpu" به 2007 آوریل در Outotec یافت تغییر. 

 تحویل متنوعدر بازه  شرکت بردهايراه. سراسردنیا کار می کند کشور 18 در کارمند 2000 با یجهانبه صورت  Outotec امروزه
 ها، پروژه گسترده طیف طولانی، تجربه. قرار می گیرد فرایند تمام هاي کارخانه جامع تتحویلا و تولید خطوط منفرد تا تجهیزات

 جهت ویژه آشکارا تجربی و مناسبرا یک مورد   Outotec PLC ، مشتري صنایع در شدید cyclicality و بازیگران زیاد تعداد
 در و شروع کردیم يقوتصاعدي  رونق دورهطی یک  2005 سال در بطور جالب توجهرا  پژوهش اینما . می سازد تحلیل و تجزیه



اصلی  مدیران هسته کنار در را کامل چرخه یک ادد اجازه ما بهعمیقی بودیم که  افت و رکود شاهد ،مطالعه سال چهار طول
  نمونه، دنبال کنیم. کمپانی

 کارگاه یک و تمرکزم -گروه مصاحبه دو ،نمونه شرکت بامدیران مصاحبه 12 از متشکل حاضر مطالعه در استفاده مورد تجربی درموا
 دست به برايکمپانی نمونه  بامرتبط  اي حرفه مقالات و کمپانی مدارك و اسناد ،يآرشیو مواد از این، بر علاوه. است آموزشی
 هاي مصاحبه ،دیده می شود در مسالههمانطور که در کار عملیاتی مدیر. کمپانی و تجارت آن بهره برده ایم مهم جزئیات آوردن
 در. تجاري براي ما فراهم ساخته اند هاي چرخه اساسی فرآیندهاي و ساختارها ،رویدادها ي ازفرد به منحصر دریافت هاي ،شخصی

 .کردند مقایسه دیگران تجارب با را خود تجربیات مدیران ،تمرکزم گروه مصاحبه هاي
 هر معمول رویدادهاي  و اندرکاران مدیریتی دستیم که سطوح ه اتجاري معمول را توسعه داد  چرخه یک طرح ها داده اساس بر  

 از بزرگتر یگروه آن در که اي آموزشی کارگاه وپس از مدیرارائه شد چهار به جهت ارزیابی طرح این. را نمودار می سازند فاز
 خود بیان کردند، مورد بازبینی قرار گرفت. واقعیت با تعبیر ما مطابقت درمورد نحوه را خود نظرات مدیران

 
 Outotecدید  از معمولتجاري  چرخه یک تحلیل و تجزیه
به عمل می کند  يفلز صنایع ارزش زنجیره بالادستتکنولوژي که در  دهنده ارائه موقعیت جديبطور  ،نمایشیتجاري  هاي چرخه

تفسیر می  Outotec  مدیران همانطور که توسط را معمولتجاري  چرخه به مربوط اقدامات وزیر رویدادها  بخش. خطر می اندازند
 ). 3 شکل به کنید نگاه(د، بیان می کند شو

 
،  در هنگام ملاحظه تقاضاادامه می یابد.افت بازیابی آغاز می شود و با ترقی، رکود و  دوره از کهشرح می دهیم  اي را  چرخه ما

ارش براي ارائه دهنده تکنولوژي، دریافت سف خاص ، در این موردظاهري مصرف واقعی و نهائی تفاوت بین مصرفمشاهده و درك 
 تغییرات مصرف نهایی واقعی بسیارمعمولا .مهم است تولیدکنندگان فلزات یا استخراج معدن

 .است در زنجیره ارزش مصرف ظاهري بالادستاز  مترک
 

 بازیابیرویدادهاي اصلی دوره 
،  تحول به سمت بازیابی در هنگام .استي ظاهري در پایین ترین سطح آن که تقاضا اتفاق می افتدوقتی   افت عمیق ترین نقطه

قیمت  افزایش برخی از خریداران ممکن است .ی ارتقا می یابدتدریج طور بهزنجیره ارزش تمام د در میان بازیگران در طول اعتما
 .خود نمایند موجودي هاي گسترش یافته ازسود اضافی امید سفارشات انحصاري به  ه ارائهشروع بکرده  را پیش بینی هاي آینده

معدن نسبتا به  صنعت. ذوب و صنایع معدن درمرحله اولیه بازیابی قابل مشاهده است براي کارخانه هاي اتسفارشرو به رشد جذب 
بسیاري . ، واکنش نشان می دهدقابل توجه استرشد سفارشات رو به جذب  که  نشانه هاي بازیابی و در زمانی سرعت پس از اولین

 سطح تولید به افزایشه طی دوره رکود، بازگشایی شده شد متروکه از معادن
رشد مصرف بدلیل  .قرار داردمعمولا در پایین ترین سطح خود  انراجشروع می شود، سهام تاحیا هنگامی که . کمک می کنند
 این. فلزات افزایش می یابد ذوب، و بازرگانان، قیمت معدن،کارخانه ها و تاجران صنعتاز  عرضه و کمبودظاهري نهایی و مصرف 
دن و خریداران در صنعت مع .تشویق می  نمایده ریزي سرمایه گذاري هاي جدید برنام شروع  را به  معدن مساله، صنعت 

قبلی که ارائه دهنده  موقعیت با دورهاین . می کنند ارائه دهندگان تکنولوژي تماس با برقراري فلز شروع به کنندگانتولید
به  و استراتژیک برنامه ریزي تخصیص منابع زمان این امر به ویژه. متفاوت است ،تماس بود فراینددر عنصر فعال ترین تکنولوژي

 .خواهد شدنآغاز  است که فورا عنوان تحویل به مشتري
کوچک ذخایرسنگ و بهره برداري از  يجستجو ، باعثکرده معدن شروع به کاهشبا این وجود، منابع معدنی در صنعت استخراج 

همانطور که بازیابی  علاوه بر این،. عدم تعادل عرضه و تقاضا استنشانه هاي یکی از مهم ترین LMEکاهش سهام در . می شود تر
بازار خریدار، نقطه،  در این .از صنعت معدن می کنندمواد خام  دریافت ذوب شروع به رقابت برايکارخانه هاي ، تقویت می شود

خود را در موقعیت قوي نیز تکنولوژي ارائه دهنده  به تدریج. قیمت هاي بالاتر مواد خام استاین به معناي  .بازار فروشنده می شود
می سفارش  ا پروژه هاي بزرگینهایتنیاز دارند و  انواع خدمات و تجهیزات جدیدبه مشتریان چون ، ی با مشتریان می بیندارتباطتر 
 .ددهن

 
 

 رویدادهاي اصلی دوره رونق
مصرف صنعتی و مصرف  نوعهردو که مرتبط است این واقعیت بهاین مساله  .رشد تولید ناخالص ملی مشخص می شوددوره رونق با 

همانطور که تولیدکنندگان فلز با مسئله  .بسیار فعال است اشتقاقی تجارت ،در آغاز رونق.است اوج تدر حال مثل قیمت فلز کننده



 کنندگاندرهمان زمان، تولید. تماس برقرار می کنند آنها با به طور فعالتاجران ، پایین مواجه می شوند جذب سفارش بالا و سهام
را  ترازنامه ،بالاقیمت هاي بالاتر و حجم  .متمایل می شوند ظرفیت تولیدکمبود  سمت به دارند تخلیه شده در حالی که سهام  فلز

 .دهاي مالی می نمای يا قادر به سرمایه گذارفلز ر کنندگانتولید و تقویت کرده
 

سنگ یعنی ، آنها قیمت مواد خامچون د، نباش ساز مشکل براي کارخانه هاي ذوب می توانند بخصوص اولیه دوره رونقفازهاي 
چون  دنبهتر عمل می کن در این مرحله معدن معمولا صنایع. استپائین فلزات، هنوز یعنی  نهائیمعدن، بالا و قیمت محصولات 

از یک طرف، . است قیمتافزایش  پیش بینی یکی از مشکلات صنعت معدن . ی می ماندنسبتا پایدار باق آنها ساختار هزینه هاي
ممکن  از سوي دیگر، .باشد، قابل ترجیح می ممکن است  نقدینگی جریان با سرعتی که به منظور بستن معاملات و تعیین قیمت 

در حال ارزیابی حوزه ها و  بسیاري از مشتریان ارائه دهنده تکنولوژي. دنیک معامله واقعی بالاتر باشدر نقطه ت هاي بازار قیم است
به سفارشات جدید  که در جریان هستند پروژه امکانبررسی هاي از  بسیاريممکن است  ،نتیجهدر . هاي پروژه هستند قیمت
 موقعیتجدید به دلیل  هايچشم انداز. مواجه باشند بامشکلاتی در تنظیم منابع مالی هنوز  نیز  برخی از مشتریانو  گردند تبدیل

  .ظهور خواهد یافت و فلزات هاي استخراج معادنکارخانه  قوي تر یپول
پیش بینی رشد براي چندین سال با  خود را سرمایه گذاريطرح هاي  استخراج معدنکمپانی هاي عظیم فلزات و این دوره طی 

بنابراین خالی است، و  LME و  اجرانصنایع استخراج معادن، ت سهام در حال حاضر. به روز می کنند فلزاتمصرف جهانی  پیوسته
تمرکز  ، آنهامتمایل بهاست در حال حاضر کامل ارائه دهندگان تکنولوژي سفارش )لیست(دفتر از آنجا که. است بالا قیمت فلز بسیار

که  است زمانیدر  این. هستند ناکافی ذخایراناشناخته یا کمتر ب انمشتریبا صرف نظر از ، هاچشم انداز ترین و جذاب ترینبر رایج 
 .امکان ورود داوطلبان جدید به بازار وجود داردو  بوده معادن به دنبال سود سریع

 
وجود  سوالات تمامبررسی و هیچ زمانی براي  است ، زمان تحویل طولانیبوده تکنولوژي کاملسفارش ارائه دهندگان  )لیست(دفتر
سرمایه گذاري هاي  به طور معمول. که اولین نشانه آغاز رکود است دافت می کنشروع به  رانهمحتکسفارشات حال، بهر . ندارد

در پایان  تکنولوژي تتحویلاتمام با وجودي که  .می گردد بازاردر بیشتر  ظرفیت عرضهتکمیل و منجر به ایجاد  تولید کننده فلزات
 می تواند مساله این.در جایگاهی با ظرفیت بیش از حد می یابند خود رادر این زمان   ذوبآماده نیست، کارخانه هاي  دوره رونق

 .شروع رکود راتسریع کند
 

 رویدادهاي اصلی رکود
  

دیگر، اوج  ، و یک یا چند نقطه يي تصاعديها و قیمت سطوح موجودي بالاقبیل رکود ، مجموع بسیاري از شرایط، از یک شروع 
تمایلات یا این عوامل می تواند اعتماد  ترکیب. مومی در اقتصاد جهانی استیا عدم قطعیت هاي ع عمده فزایش ظرفیتا از جمله

بسیاري از بنابراین، . افت می کنند به تدریج در تمام سطوح از زنجیره ارزش سفارشات. دي منفی در میان بازیگران ایجاد کنبازار
  .نیز می توانند رکود را ایجاد نمایند یمصرف پایان کاهشبجز عوامل دیگر 

 
 

می ، که می شودحجم تجارت بسیار فعال مشتق غیر فعال . دکند می شو ، رشد تولید ناخالص ملیبازار منفیتمایل  راستايدر 
تمایل منفی بازار  منجر به موقعیتی می شود که در آن تاجران، تولیدکنندگان فلز، و نهایتا . رکود را شتاب بیشتري ببخشد تواند

سرمایه  هنگامی که صنعت معدن. صنایع معدن و ارائه دهندگان تکنولوژي با تقاضاي کاهش قیمت و لغو سفارشات روبرو می شوند
ارائه دهنده تکنولوژي که  راین مساله به طور طبیعی، ب. معادن جدید به مدت طولانی تر باز نمی مانندگذاري را کاهش می دهد، 

 پرس و جو یتماس هاي تلفن آنها  با کاهش تعداد  رکود اقتصادي بر. سایر بازیگران به طور نزدیک دنبال می کند اثر می گذارد
 بازیگران بسیاري از  به تدریج. خواهند دادبا این وجود، آنها براي چند سال پس از شروع رکود به تحویل خود ادامه . شروع می شود

از انجام این کار  به طور ویژه سرمایه گذاري هاي جدید انجام داده اندآنهایی که  ، امامی کنند تولیدمحدودسازي  اتخاذ شروع به
سرمایه . دریافت می کنند مشتري ي ازکمتر و کمترن مرحله، ارائه دهندگان تکنولوژي تقاضاهاي ایبه طور معمول در . اکراه دارند

 . دارند هزینهو نگهداري  تمایل به تمرکز بر صرفه جویی و  هستند تنها جزئی هاي انجام شده گذاري
 

 رقابتبا ، ارائه دهنده فن آوري هاي خود را کاهش داده اند از آنجا که هر دو صنعت استخراج معادن و تولید فلز سرمایه گذاري
،حتی آنها که تمایلی به محدود کردن نیاز  فن آوري ، ارائه دهندگاندر رکود. عمده مواجه می گردد تحویل چندبراي  حساس

منجر به پر  نهایتا رویدادهااین .دنه تماس با چشم انداز هاي جدید می کنشروع ب تولیدي خود براي انجام مشروط آن نداشته اند،
 .و نیز افت چشمگیر قیمت می شوند LME در دادو ستدها وتاجران شدن قابل توجه سهام 



 (افت) کسادي اصلی رویدادهاي
 پایینبه  فلزات  قیمت. استال،مشخصه شروع کسادي فع غیر اشتقاقی دادو ستد همچنین و کمصنعتی  تولید فلزات، کم تقاضاي 

 حفظ بالاي خود راسطح   کاملاسبک  دنتوان می هنوز ذوبکارخانه هاي . نزدیک می شود خود اوج به نقطه سهام و نقطه ترین
  .است کم نیز آنها حجم اما ،رها شوند فلزات قیمت هزینه هاي مرتبط باز ا و دنکن

 فعال طور  به یا ،نمی کنند گذاري سرمایه هیچ کدام در ارائه دهنده تکنولوژي معدن استخراجکمپانی هاي   و فلز کنندگانتولید
 مدیریت فعال است ، و کمپانی هاي استخراج معدن غیر   فلز کنندگان تولید میان تجارت که آنجا از. با آن نمی مانند تماس در

 . دارد را استراتژیک ریزي برنامه زمان کافی براي ارشد
 به مشتاقتاجران  مثال، عنوان هب. به جریان بیندازندرا خود سهام خواهند می بازیگران دیگرکامل (پر) است چون  LME سهام
 کنندگانتولید حتی  آن از پس. کاهش می یابد نقطه ترین پایینبه  ها آن سهام ،در نتیجه وهستند  LME به خود سهام فروش

 .می نمایند نگینقدی فوري جریان کسب منظور به LME بهسهام  فروش به شروع فلز
 
 فروش استراتژي یک دنبال به طی کسادي آوري فن دهنده ارائه معدن، صنعتو فلز کنندگان تولید تماس میزان کاهش وجود با

مورد  جدي طور به نیز کمتر  با جذابیت مشتریانفاز این درخدمت محور بوده  بسیار موجود مشتریان به نسبت نگرشاست . فعال
 مصرف کننده و صنعت نهائی مصرف که آنجا از. است بقا ،  آوري فن دهنده ارائه هدف اصلی در این شرایط . توجه قرار می گیرند

 .است بالقوهریکاوري  نشانه اولین این. می یابد کاهشکسادي  وجود با LME سهام است، بالا نسبتا
 

 بندي می کند جمع  را چرخه طول در مهم رویدادهاي نشان داده مختلف مراحلطی  را ي کلیديرویدادها و بازیگران - 3 شکل
 به ارائه براي کافی معدنی مواد معادن مثال، براي نمی سازد. برجسته ،که گاه پیش می آیند را جزئیرویدادهاي  حال،هراما ب

داشت  نظر در باید علاوه، به. دهند کاهشرا  تولید موقت طور به مجبور ند ذوب و بنابراین کارخانه هاي د،نندار فلز  تولیدکنندگان
 . ي رخ دهندتر طولانی دوره طی یت واقع در است ممکن  ،مشخص شوند شکلنقطه  زمانی در  یک در رویدادهااگر حتی که

 
 تجاري  چرخه طول در مشتري روابط پویایی

اثرات و قدرت به وابستگی سلسله مراتب  بعنوان با عرضه کننده مشتري روابط بر تجاري را هاي چرخهمعمول  اتاثر حاضر خشب
 تغییر به تمایل تجاري هاي چرخه). 4 شکل به کنید نگاه( شرح می دهد.برهم کنش  تعاونیماهیت  مقابل در را رقابتی ماهیت
 دهنده ارائه بین ارتباط معمول توسعه  4 شکل. کند می تغییرتجاري  دوتایی رابطه ماهیت ،در نتیجه  و دارند متقابل رفتار حالت

 زمانی، شود می شروعکسادي  ترین عمیق از 4 شکلتجاري نشان می دهد. چرخه طول درآن را  استراتژیکمشتري  و تکنولوژي
 .باشند غالب -مشتري بشدت دارند تمایلتجاري  روابط که

 
ال، با این ح. می شود صنعت مشاهده آینده درتوسعه و رشد در  افزایش اعتماد يدر آخرین مرحله دوره کسادي اولین نشانه ها

ا در ر قدرترابطه در هر صورت، این عدم اطمینان . بازیابی در یک مسیر پایدار قرار دارد هیچ کس نمی تواند مطمئن باشد که 
به  ي سرمایه گذاري و تماس با فروشندگان رافعالانه برنامه ریز اگرچه مشتریان .می سازد )برابر(،متعادل تجاريهمکاران  میان
هاي آن ها در خالی  سفارشچون دفترچه  هستند به شدت به دنبال سفارشات  هنوزولی فروشندگان ، آغاز می کنند نتیجه عنوان

 .ترین حالت می باشد
 

زمان، هم .دهدمی را کاهش  مشتري غلبهمیزان ، در نتیجه و  شروع به غالب شدن می کند اي فزایندهحالت بازیابی به طور 
به بهره ، علاقمند انجام داده اندرا  خود مشتریان شرایط تجارت را بر اساسبراي یک مدت زمان نسبتا طولانی که  یفروشندگان

 رفتارتعاونی  حالت  برابرتر براي وضعیتی  غالب پیشین بسوي-مشتريروابط  بازیابی،در دوران  .وري ازموقعیت جدید می باشند
هر دو طرف به  جهت گیري  چون است ، ماهیت تعاونی رابطه تجاري آشکارترتر توازن قدرت مساوياین  علاوه بر. توسعه می یابد

 .هاي آینده است سرمایه گذاري سمت
 

 فروشنده با درخواست مناقصه ها و سفارشات چونوابسته می شود  تکنولوژي ارائه دهنده در دوره رونق، مشتري به طور فزاینده به
، و نمود تشریح  استراتژي هاي رقابتیو  غلبه را می توان به عنوان ترکیب فروشنده  تعاملحالت .بسیار زیادي مواجه می گردد

بهره ببرد، اما استراتژي رقابتی  از یک بخوبی بکوشدالبته، مشتري می تواند .پیش می آیند آن  ماهیت جهت تقلیدتجاري  اتارتباط
 زیرك که فروشنده را طبیعتا مشتریان کلیدي  تمایل دارند رابطه همکاري طولانی اي. باید تا اندازه اي فروتنانه رفتار نماید در واقع



قیمت تمام کالاها و  .یادآوري کنند به آنها با خدمات خوب به آن پاسخ می دهد ،ارتباط با مشتري با وجود منابع محدود براي حفظ
درست قبل از آخرین فاز رونق، مشتریان در وابسته ترین حالت . بالاترین سطح خود قرار دارد در سرمایه گذاري شده خدمات
 .به فروشندگان هستند نسبت

 
اطمینان از پیوسته . مدیران در سراسر زنجیره ارزش انتشار می یابددر پایان دوره رونق عدم قطعیت در مورد توسعه آینده در میان 

ی که برابري بیشتري را در تعادل قدرت به ارمغان می آورد عدم قطعیت. است بودن وضعیت غیر ممکنناپایدارو چرخه بودن گردش 
دیر یا زود حالت رکود شروع . ددر تماس با مشتریان خود را برانگیزفروشندگان فعال تر شدن  مانندتغییراتی  بسرعت ممکن است

، توازن قدرت روابط تجاري معکوس می شود، فروشندگان احساس وابستگی بیشتر و بیشتري به در نتیجه. به غلبه می کند
براي مدت زمان نسبتا طولانی بوده اند شرایط فروشندگان غالب از سوي دیگر، چون مشتریان مجبور به تحمل . مشتریان می کنند
 .باشند  مشتاق دریافت قدرت ،ممکن است حتی

 
فروشندگان حجم  ولی چون  رکود است ،،چرخه در حال گردش به سمت به صنعت  روشن است که در حال حاضر در اگرچه 

شات جدید براي سفاراینکه تعداد توجه به با . دنتغییر نمی ده فورا راخود حالت رفتار زیادي دارند سفارشات پس مانده 
طول یک  بنابراین در. می کنند مشتریان به سرعت شروع به استفاده از استراتژي هاي رقابتی، فروشندگان در حال سقوط است

 .خود قرار دارد در ناب ترین شکل رقابتیکه رابطه رکود است 
 شروع به  ،صادي در حال تبدیل شدن به کسادي استرکود اقتبوده  به کاهشرو  هماندسفارشات باقیکه حجم  فروشندگان در زمانی

. ي تسلیم را اتخاذمی نمایندحالت رفتار و تدریجا در رابطه با مشتریان کلیدي می کنندخود  تضعیف شده موقعیت قدرتپذیرش 
شدیدا روابط تجاري  کسادي ، در عمیق ترین. بهره برداري کنند فرصت طلبانهبه شکل  وضعیت ممکن است از این مشتریان 
را  متقابل خود مشارکت یادآوري مشتریان  فرصت تکنولوژي  عمده ارائه دهندگان در این زمان  اگر چههستند  غالب-مشتري

که با مشتریان کلیدي خود  را یدرحال پیشرفت توسعه هايپروژه تکنولوژي، عمده  ،ارائه دهندگانعلاوه بر این. بدست خواهند آورد
ماهیت ارتباط بین فروشندگان و خریداران دربنابراین، فقط  .خواهند داشت تجاري مصون هستند چرخه هاي اتاثراز تا حد زیادي 

طولانی مدت و بسیار مشارکتی است چون ممکن است بهترین نتایج تنها در  DوRبین موسسات  که روابطچنان ، تغییر می کنند 
از که  لازم است در نظر داشته باشید که پروژه هاي ارائه دهنده فن آوري  .یدآ و مسئولیت پیوسته بودجه بدست جو اعتماد متقابل
مرحله تکمیل بنابراین طی . معمولا طولانی مدت هستند، دنپایان می یاب و دوره گارانتی پروژهتکمیل و با  شروع مرحله مناقصه

مرحله طی قابل مشاهده اثر به  کمی شباهت در سطح پروژه آنها را می توان یافت، اما تاثیر  یي مختلفاچرخه فازهاي  پروژه،
 .ر روند مناقصه براي پروژه هاي جدید متمرکز شده استب تجزیه و تحلیل ما .دارد مناقصه پروژه جدید

 
 نتیجه گیري

تجزیه و  .ایع بسیار سبک بودصن تجارت درتجارت  با روابط صنعتی  تجاري برهدف از مطالعه حاضر شناسایی اثرات چرخه هاي 
و رویدادها  صنایع معدن و فلزات از طریق تشریح برايتکنولوژي  عمده ارائه دهنده یک در مورد را  اثرات این ،تحلیل تجربی
  فروشنده بهغلبه  ازهمکاري به سمت رقابت و روابط  ،در طول چرخه. معمول آن نشان می دهد روابط تجاريدر  تغییرات اولیه

رفتار   در میان بازیگران است که که سطح اعتماد این مطالعه نشان می دهد . سمت غلبه مشتري  حرکت می کنند و بازمی گردند
 .تجارت را تقویت خواهد کرد  )گردشی(ادواريماهیت پس از آن و ، شکل می دهد را

که اعتماد پیش بینی می کنند اقتصاددانان  اغلب.باور است پوشش می دهد یاي  اطمینان ابه معنکه آنچه را  ،اعتمادعنوان  معمولا
تصمیم گیري  بر پایه این پیش بینی  ها، سپساستفاده کرده  پیش بینی منطقیبراي  در دست از اطلاعاتافراد ، منطقی است
و  Akerlofنگاه کنید به (وجود دارد ، موارد بیشتري مفهوم اعتماد در مورد با این حال، . نجام می دهندا هاي عقلانی

Shiller،2009 اطلاعات خاصی را کهاین فراتر از منطق صرف پیش می رود چون افراد  اعتمادکننده  اغلب ).11-13، صفحات 
در طول زمان درك اینکه ، شود به این شیوه تعریف اعتمادهنگامی که . بی طرف برجسته بنظر می آید، رها می کنند ناظربراي 
و  افراد اعتماد می کنند ، در دوره رونقدر نتیجه. تجاري بازي می کند آسان خواهد بود در چرخه را و نقش عمده اينموده تغییر 
این جریان از بین می رود، اعتماد هنگامی که . د بودنموفق خواه، چرا که معتقدند -آنیتصمیمات حتی  -، تصمیم می گیرند سریع

هاي ایجاد  چرخه بشدت مستعد معدن استخراج فلزي و صنایع . نار می کشنداز نبرد رقابتی کاعتماد  فاقد ومدیرانغیرفعال شده 
 .در اعتماد هستند شده توسط تغییر

 براي نشان دادن. آسیب پذیري شرکت است است تجربی نشان داده شده که درآنالیز،تجاريچرخه  مفهوم مرکزي مرتبط بادیگر 
 ،سقوطدلیل مستقیم در حالی که . استفاده کنیم زلزله از قیاس  سقوط  یک ساختمان طی مفهوم آسیب پذیري شرکت می توانیم

 ساختاري صاینق بدلیل. ساخت و ساز نسبت داده شود تکنیک هاي ضعیفبه  ساز  ممکن است علت زمینه،است وقوع زلزله
باشند تا بتوانند   به طور مشابه، شرکت ها و صنایع بایدبه اندازه کافی قوي.قعی وارده به آن منجر به سقوط شدشوك وا ،ساختمان



شرکت هاي مصون از می توان  چگونه این است که  مدیریتی ترین مسالهمهم. از رکود  نجات یافته نوسانات ملایمی را جذب کنند
 .رکود بنا کرد

این مدیرانی که . تجاري شناسائی کردیم  چرخهیک مختلف فازهاي  در طولتجاري را روابط در تحلیل موردي خود نحوه تغییر  ما
طولانی مدت  روابط ، بلکه براي مدیریتبقابمنظور براي کمک به شرکت هاي خود نه تنها  می توانند را درك می کنند تغییرات

حفظ سطح  ،تکنولوژيارائه دهنده براي مهم بسیار  موضوع  .باشند تر آماده تجاري چرخه اتاثرتعدیل جذب و  مشتري جهت
 آسیببیش از حد از  برداري بهرهو  است رونق  هاي دورهپر تب و تاب ترین مشتریان کلیدي حتی در  براي خدمات رضایت بخش

 .در  دراز مدت به نفع مشتري نیست کسادي  حالت  ترین عمیق در  خود آوري فنهمتاهاي  از پذیري
 

 فروشنده یک حسابدفاتر کل  اگر. را مدیریت کند ها پروژهو روابط و سبد سهام  بهادار اوراق باید تکنولوژي دهنده ارائه ،انهایت
به  شدت به که مشتریانی .بود  پذیر ترخواهد تجاري بسیار آسیب چرخهدر مورد کمپانی   ،باشد مشتريرقابتی  روابط شاملعمدتا 
 بازارهاي از استفاده به  قوي گرایشاین مساله  . معمولا چندین عرضه کننده دارند تکیه می کنند، رقابتی تعامل استراتژي یک

. خود ندارند کنندگان عرضه با آینده محور روابط ی به توسعهخاص علاقه این مشتریان.  در خرید آنها نشان می دهدرا  اي لحظه
را تقویت می  cyclicalityرقابتی رفتار .هستند بالعکس وتجاري  هاي چرخه تاثیر تحت شدت بهروابط مشتري  این کلی، بطور
 .کند
 . پر هزینه و دشواراست ،رقابتی مشتري روابطمشارکتی تر کردن  ،کننده تامین یک براي معمولا دیگر، سوي از

 حوزه هاي جذابیت و درا دارند حساس باش گذاري سرمایه ارزش واقعای که مشتریان شناسایی به نسبت باید کننده تامین بنابراین،
 ادواري ضد اي، دورهاین مساله که  تجارت مشتري  شناسایی .دنمای ارزیابی نیز را مشتریانتجاري 

 را خود محصولات  و تکنولوژي تواند می شرکت یک ما،نمونه   سبک بخش در حتی. غیر ادواري است، کاملا ضروري می باشد یا 
 .غیر ادواري هستند عرضه نماید حتی یا ادواري ضد که مشتري هاي شرکت و  صنایع به

Outotec 2010 سال در .تجارت آب است مانندکمتر ادواري ه مشتري  صنایع دنبال به فعالانه، Outotec کمپانی   دیگر و
،Kemira PLC شدند متمرکز بر آب  صنعتی هاي برنامه کارهايراه توسعه زمینه در استراتژیک همکاري وارد . Kemira  یک

این  .ارائه می دهد مختلف صنایعبراي  راهکارهاي پردازشی را و شیمیایی مواد از ب وسیعیانتخا کهاست  المللی بین شرکت
و  تصفیه راهکارهاي صنعتی در ها تجارت کمپانی از حمایت و ترویج توسعه،به منظور را استراتژیک همکاري نامه توافق ،یکدو

اطلاعات و  با نفتی هاي ماسه و معدنی مواد پردازشتکنولوژي   دررا  Outotecشایستگی  ،همکاري این. امضا کردندآب  پاکسازي
ارائه دهد  به مشتریان  پردازشی اي  سازي بهینهترکیب می کند تا   مرتبط کاربردي هاي برنامه و آب تصفیهدر  Kemiraفنون 

 فرد به منحصر توسعه ،همکاريهدف از   .قادر می سازد کیفیت بهبود و پایداري وري، بهره هزینه، که آنها را به صرفه جوئی در
تجاري  هاي فرصت ایجاد نتیجه در و آب متمرکز بر درصنایع آن بازیافت و آب کاربرد تقویت براي جدید آوري فن و آب دانش
 .است محیطی زیست وريافن بخش در کمپانی ها براي جدید

مشابه عمل  به روش هاي  مشابه بازاري موقعیت هاي در افراد که است داده نشان  صنعت ویژ هاي چرخه در مورد قبلی تحقیقات
 و فلزي صنایعهمانند . کنند را ایجاد خود هاي بحران ارزش زنجیره هاي سیستم ممکن است  موارد، از بسیاري در. می کنند

 ،تجاري هاي چرخهتعدیل  براي سازمان ها باید که آید می بر چنین. تجاري را تغذیه می کند هاي چرخه  ،بازیگران معدن،اقدامات
 یافته براي جمع بندي .هستند به کار گیرند مدیریت  سالیانه تفکر یا کوتاه مدت چارك از فراتر کهتفکر را  خلاقو جدید هاي راه

 روابط مدیریت طریق ازتجاري  هاي چرخهات اثربه تعدیل  توجه  با مدیریتی زیر را مفاهیم می توان حاضر، پژوهش اصلی هاي
 :نمود پیشنهادسبد سهام  و مشتري

چرخه  واقع  در و ها را تحت تاثیر قرار می دهد شرکت رفتار که است صنعت بازیگران میان در اعتماد که کنند درك باید مدیران -
 .هاي تجاري را ایجاد می کند

 .استنیاز  موردیا غیر ادواري  ادواري ضدمتعادل با تجارت مشتري سبد سهام  ،رکود مصون از شرکت یک ایجاد رايب -
هاي  وابستگی اتدرك تغییر دارند، نیازمندهاي تجاري را  چرخه تحمل  که  پایا براي ایجاد روابط مشتري طولانی مدتمدیران   -

حتی در . هیز می کنندپرانه رفتار هاي فرصت طلب و ازتجاري دارند همکاري در روابط مشتري در طول چرخه هاي   درونی و سطح
 .دارندنیاز یت بخش براي مشتریان کلیدي خود حفظ سطح خدمات رضا کنندگان بهعرضه ، پرتب و تاب دوره رونق 
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