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  چكيده 
از . منـد اسـت   تعهد در روابط بين خريدار و فروشنده صنعتي يك مبحث مهم در حوزه بازاريـابي رابطـه        

، بـروز رفتارهـاي مطلـوب       دكنن هاي خريدار صنعتي كسب مي     جمله منافعي كه بازاريابان از تعهد شركت      

  . شود هاي فروشنده منجر مي ها و افزايش سود شركت آنان است كه به كاهش هزينه

ثير تعهـد روي  أثيرگذار بر تعهد خريدار در بازارهـاي صـنعتي و ت ـ        أاين پژوهش به بررسي عوامل ت     

 روش توصـيفي و از  اي، از نظر  توسعه-پژوهش حاضر از نظر هدف كاربردي    . پردازد رفتار خريدار مي  

جامعه و نمونه آماري خريداران صنعتي يك شـركت معـروف           . نظر محتوا از نوع همبستگي و علي است       

  .دشآوري   پرسشنامه جمعوسيله به اطلاعات لازم ودر صنعت چوب است 

  : دهد كه هاي پژوهش نشان مي يافته

 .كند يدا مي پبا ارائه خدمات اضافي و غير رسمي، تعهد خريدار صنعتي افزايش •

 .كند  پيدا ميبا افزايش تعهد خريدار، رفتار خريد مطلوب خريدار افزايش •

 .كند پيدا ميبا افزايش رفتار خريد مطلوب خريدار، سود فروشنده افزايش  •

 .كند پيدا ميبا افزايش رفتار خريد مطلوب خريدار، هزينه فروشنده كاهش  •

 بـه تعهـد خريـداران اهميـت داده و بـراي افـزون              شـود مـديران    پيشنهاد مي  هاي پژوهش  بنابر يافته 

  .كردن تعهد آنان خدمات اضافي و غير رسمي ارائه دهند

  

  .روابط خريدار و فروشنده صنعتي، تعهد خريدار، رفتار خريد صنعتي :ها واژه  يدكل
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   مقدمه-1
. ، مطالعات در زمينه رابطـه بـين خريـدار و فروشـنده صـنعتي آغـاز شـد         1960در اوايل دهه    

روابطي كه بـين خريـدار و فروشـنده در بازارهـاي مـصرفي و در بازارهـاي صـنعتي شـكل                   

در بازارهاي صنعتي بين طرفين معامله تعـاملات كـنش          . گيرد، ماهيت متفاوتي از هم دارند      مي

در ايـن بازارهـا فراينـد خريـد         . تري نسبت بـه بازارهـاي مـصرفي نيـاز اسـت            و واكنش قوي  

هاي رفتاري و تعـاملات اجتمـاعي        وه بر ابعاد اقتصادي معامله، جنبه      زيرا علا  ت ، تر اس  پيچيده

ثير آن روي رفتـار     أمقوله تعهـد و ت ـ    در اين صورت     تري برخوردار هستند،   نيز از اهميت بيش   

  . آيد شمار مي هخريدار از مباحث مهم در حوزه بازاريابي صنعتي ب

، گـرايش   كه امـروزه  ، در حالي د بو1نگرش گذشته بازاريابي، بازاريابي بر مبناي معاملات

  رابطـه طـولاني    ي به ايجاد، مديريت و ارتقـا      3مند بازاريابي رابطه .  است 2مند به بازاريابي رابطه  

هـاي    برنده بين طرفين تجاري و تبديل اين روابط به مزيت      -سازي و روابط برنده    مدت، اعتماد 

 از طـرفين تجـاري بتواننـد بـه     كه هر كـدام    براي اين . ]1671-1662، صص 1[پردازد رقابتي مي 

 مناسـبي را  درونـي كـرده و روابـط       ، بايد بتوانند طرف مقابـل را درك        پيدا كنند  موفقيت دست 

تواند منافع بيـشماري بـراي طـرفين بـه           اين روابط مي  . ايجاد كرده و در استحكام آن بكوشند      

اري در سـطح    هـا از بعـد رفت ـ      تاكنون مطالعات متنوعي روي روابط بـين شـركت        . همراه آورد 

هـا   ، اما در ايران اين نـوع پـژوهش  ]628-619صص  ،صص،2[است پذيرفته المللي صورت بين

ثر بر كيفيت روابط بـين خريـدار        ؤت و درك عوامل م    هدف از اين مطالعه، شناخ    . باشد نادر مي 

هـاي تحقيـق    در واقـع پرسـش  . و فروشنده صنعتي و نيز رفتارهاي آنان در فرايند خريد است   

ثيري بر رفتار أثيرگذار است؟ و اين تعهد چه ت  أ صنعتي ت  بر تعهد خريدار  چه عواملي   : اين است 

  خريدار دارد؟ و بازتاب رفتار مزبور در سود و هزينه فروشنده چيست؟ 

بـه   از اين است كه مطالعات پيشين        نشاننگاهي گذرا به ادبيات مديريت بازاريابي صنعتي        

-1662صـص  ،1 [داير به عنوان مثال  . عاد آن بودند  در پي توصيف تعهد و كشف اب      طور عمده   

دهد كه تعهد مرحله چهارم و نهايي ايـن رابطـه تلقـي         مراحل روابط تجاري را شرح مي      ]1671

ديگران ابعاد تعهد را از نظر وفاداري، ميل به فداكاري، گرايش به رابطه طولاني مدت               . شود مي

                                                                                                              
1. Transaction-oriented marketing  

2. Relationship-oriented marketing 

3. Relationship marketing 
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گروهـي از پژوهـشگران     ). فان و پراحينـسكي   مثل  (اند   گذاري در رابطه تشريح كرده     و سرمايه 

-619صـص  ،2[ اند ثر و يا عوامل منتخب را در تعهد مورد بررسي قرار دادهؤبعضي عوامل م

ثر بـر   ؤكه پژوهش حاضر بر آن است با اعمال رويكرد جـامع كليـه عوامـل م ـ                ، در حالي  ]628

يـران شناسـايي و   ثيرگـذار را در شـرايط تجـاري ا      أتعهد را بررسي كـرده و عوامـل مهـم و ت           

ثيرگـذار بـر تعهـد      أله اصلي اين پژوهش شناسايي عوامـل مهـم و ت          أدر نتيجه مس   .معرفي كند 

ثير تعهد روي رفتار خريدار صنعتي در       أطرفين در روابط بين خريدار و فروشنده صنعتي و ت         

م با تعهد طرفين براي هـر       أتوسعه روابط بين خريدار و فروشنده، تو       .شرايط كشورمان است  

زايي و خلاقيـت   تواند از مشتريان به عنوان منبع ايده       فروشنده صنعتي مي  . ها مفيد است   و آن د

 را بـا نيازهـاي       خـود  و محصولات و خـدمات     دست آورد  هاستفاده كرده و اطلاعات بازار را ب      

 خـود مطمـئن     وسايل ضروري مدت   مين طولاني أتواند از ت    خريدار نيز مي  . مشتري تطبيق دهد  

هاي خود را مديريت كنـد، كـارايي         اظ اقتصادي خريد بهتر داشته و ساختار هزينه       باشد، به لح  

فروشندگان در بازار صـنعتي زمـاني       . ]183-145صص ،3[و سودآوري خود را افزايش دهد       

نگـرش  .  كه بتوانند رفتار خريد مشتريان را به خـوبي درك كننـد    كنند  پيدا مي به موفقيت دست    

تـر و منـافع     هم براي خريدار و هم براي فروشـنده ارزش بـيش  اي در بازارهاي صنعتي  رابطه

بسياري از بازاريابان صنعتي به دنبـال بهبـود         .  ] 742-731، صص  4[ داشتجانبه خواهد    دو

روابط خود با مشتريان هستند تا بتوانند ارزش را در روابط تجاري براي فروش محـصولات                

  .] 328-311 ، صص5[  آورنددوجو هخود ب

  

  اني نظري مب-2
   روابط خريدار و فروشنده صنعتي-2-1

اند، مشتريان تقاضاهاي متفاوتي دارند،      المللي و پويا شده    امروز در محيط رقابتي، بازارها بين     

تـر   عمر محـصولات كوتـاه     خواهند، چرخه  تر و قابل اعتماد مي     ها كيفيت بهتر، تحويل سريع     آن

اطمينـان   گـويي بـه ايـن عـدم        بـراي پاسـخ   . فتـد ا تر اتفاق مـي    شده و توسعه تكنولوژيكي سريع    

  . ها بايد روابط خود را با مشتريان گسترش دهند محيطي، سازمان

مبــادلات اقتــصادي در بازارهــاي صــنعتي در چــارچوب و مناســبات اجتمــاعي صــورت  

كـاري   كيد كرده و جـو    أاي در مبادلات اجتماعي روي اعتمادسازي رفتارها ت        گيرد، نگرش مبادله   مي
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  مشكلات به صورت مشترك و كاهش عـدم        عملكرد طرفين معامله، حل     بهبود سببكند كه    د مي ايجا

هـاي اجتمـاعي باعـث     پيمـان . شـود  ها و كاهش رفتارهاي ناپسند مـي   اطمينان محيطي، كاهش هزينه   

شوند خريدار و فروشنده در يك شرايط غير رسمي، شامل تعاملات و كنش و واكنش شخـصي              مي

مبناي رابطه، از هنجارهـا و اصـول       در بازارهاي صنعتي از واژه مبادلات بر      . ه دهند به كار خود ادام   

تفاوت اصلي آن با انواع ديگـر       . شود استفاده مي اي براي كنترل و همكاري       اخلاقي به عنوان وسيله   

بـه همكـاري موجـود و       ) مانند ادغام عمودي، برتري قدرت يا رابطه يك طرفـه در بـازار            (ها   رابطه

  .]974ص  ،6[ هاي توافقي مستمر مربوط است تاكتيك

اـري شـامل چهـار مرحلـه را ارائـه داده                  1987 در سال    1داير   چارچوبي براي توسـعه روابـط تج

مرحلـه اول،  . گرايشات متمايزي در هـر مرحلـه از روابـط وجـود دارنـد      اند محققان اعلام داشته. است

اـ خريـدار              كننـده بـالقوه    مينأآگاهي و اطلاع خريدار از تعـدادي ت ـ         اسـت، مرحلـه دوم، بـسط روابـط ب

اـ  هـاي خريـدار،    در مرحلـه سـوم، شـركت      . وسيله مذاكرات و خريدهاي كوچـك اسـت        هب خريـدهاي  ب

. بندنـد   و يا مذاكرات و قراردادهـاي بلندمـدت مـي   روابط را گسترش مي دهند   كنندگان   مينأگانه از ت   چند

اـداري و گذشـت روابـط را حفـظ          در مرحله چهارم، خريدار و فروشـنده تمايـل دارنـد بـا             كـرده و    وف

  .]2 ج،1671-1662صص ،1[شود كنند كه روابط به صورت مستمر حفظ مي اطمينان حاصل 

  

   تعهد-2-2

ترين متغير در مطالعات رابطه خريدار و فروشنده است كه مرز بين مانـدن يـا تـرك                   تعهد مهم 

ن ادامه رابطه آنان را تسهيل كـرده   تعهد طرفي . دهد كردن رابطه بين طرفين معامله را نشان مي       

وسـيله ميـل و      هتعهد تلاش براي ايجاد روابط كاري ب      . و يا اطمينان بخش استمرار رابطه است      

مدت و حفظ رابطه با طرف مقابل اسـت          رغبت يك طرف براي پذيرش و فدا كردن منافع كوتاه         

چون منـابع    همهايي   در واژه تواند   تعهد مي . تا از استمرار رابطه در آينده اطمينان حاصل شود        

مـدت، اسـتحكام     دهنده درجه مشاركت در رابطه طولاني      نسبي و معتبر در ايجاد رابطه، نشان      

سـطح تعهـد،    . ] 2ج،  183-145صـص  ،3 [دشـو مدت توصيف    ها و منافع رابطه طولاني     نگرش

رابطـه  تعهد به عنوان پيمان و قول صـريح و ضـمني ادامـه              . دهد رابطه همكاري را بازتاب مي    

عنـوان   مدت و ايستا، بـه  ها در يك رابطه طولاني بين طرفين تجاري، به عنوان اطمينان سازمان    

                                                                                                              
1. Dwyer 
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كننـده   مينأاي كه ت   گذاري در رابطه با طرف مقابل تجاري و نيز به عنوان درجه            ميل به سرمايه  

 ، 8 [اسـت  كنـد، تعريـف شـده    مـدت شـراكت مـي    احساس وفاداري و توجه به رابطـه طـولاني       

يك خريدار ممكن است از طريق قراردادهاي رسمي به فروشنده متعهـد باشـد،    . ]31-16صص

به همـين خـاطر     . كند  پيدا مي ولي در اين مورد هزينه تعاملات به علت نظارت بر رابطه افزايش             

  . خواهند به طرف ديگر با اعتماد متعهد شوند ها مي شركتاكثر 

  :شود  تحت چهار بعد توصيف ميصنعتي) كننده مينأت(تعهد خريدار به فروشنده 

، وفـاداري   2، وفـاداري نگرشـي    1عامل وفاداري شامل سه بعـد وفـاداري رفتـاري          :وفاداري -1

ميـل  ": شـود  وفاداري از بعد رفتاري مبين تكـرار خريـد اسـت و چنـين تعريـف مـي                .  است 3تركيبي

ري نگرشـي   مـصاديق وفـادا    . "كننـده  مينأمشتري صنعتي بـه خريـد مجـدد و تـداوم رابطـه بـا ت ـ               

دهان، پيشنهاد و تشويق ديگران به استفاده از خدمات و يا محصولات فروشـنده               به ارتباطات دهان 

سـطح پيوسـتگي احـساسي و حمايـت     " :شـود  چنين تعريـف مـي    وفاداري نگرشي    .باشد خاص مي 

ن پـردازا  وفاداري تركيبي، شامل دو بعد رفتاري و نگرشي است كه نظريـه            . "كننده مينأمشتري از ت  

  .] 31-21، صص9[ كنند  از وفاداري تركيبي حمايت مي5 و دنيسون4معاصر مانند نوكس

اي كه طرفين در آن به تعهد برسند، ارزشـمند            رابطه :ميل به فداكاري منافع كوتاه مدت      -2

مـدت   مدت بـه منـافع بلنـد        ها باشد تا منافع كوتاه     تواند دربرگيرنده برخي فداكاري    است و مي  

 .]197ص  ،10[ شوند تبديل

جـا    انگيـزه برخـورداري از رابطـه طـولاني مـدت از آن             :گرايش به رابطه طولاني مدت     -3

تـري   توانند اطلاعات بيش گيرد كه طرفين تجاري در يك رابطه كاري بلندمدت مي سرچشمه مي 

 تجـاري  ي، شـركا  سـازد هـا را قـادر مـي    دست آورنـد، ايـن اطلاعـات آن        هاز بازار و يكديگر ب    

و جديـدي از رابطـه      ) روز افـزون  (تر   ي براي هم باشند، اگر هر دو طرف منافع بيش         تر مناسب

تري براي ايجاد، حفظ و توسعه روابط خواهند داشت و به ايـن        يكديگر كسب كنند، انگيزه قوي    

  .]12-1،صص11[گيرد ترتيب روابط قوي و متعهدانه بين طرفين تجاري شكل مي

 در فراينـد توسـعه رابطـه تجـاري بـين طـرفين           :گـذاري در رابطـه     گرايش به سـرمايه    -4

                                                                                                              
1. Behavioral loyalty 

2. Attitudinal loyalty 

3. Combining both behavioral and attitudinal loyalty 

4. Knox 

5. Denison 
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گيرد كه در نتيجه آن طـرفين بـه تبـادل            تجاري، تعاملات انساني و مذاكرات متعددي انجام مي       

دهنـد و از ايجـاد       پردازند و بازخورها و پيشنهادات مداوم براي بهبود را ارائه مي           اطلاعات مي 

روابـط و افـزايش تعـاملات انـساني     بـا توسـعه     . كننـد  تعارضات غيركاركردي جلـوگيري مـي     

هـاي اوليـه و لازم صـورت      زيـرا بايـد انطبـاق   كند ؛ پيدا ميگذاري روي رابطه افزايش      سرمايه

ها پايه و اساسي براي ايجاد اعتماد در رابطه اسـت، در ايـن راسـتا                 گذاري  اين سرمايه . پذيرد

پيـدا   ايجاد رابطه كـاهش      راي ب ها گذاري وقتي كه بين طرفين تجاري تعهد ايجاد شود، سرمايه        

طرفين با هـم انطبـاق پيـدا      . مي يابد گذاري روي حفظ رابطه افزايش       سرمايهو در مقابل    ،  كرده

هـاي جديـد دارنـد و        كنند و تمايل كمي براي تلاش و صرف هزينه در پيدا كردن جـايگزين              مي

 .]2 ج،1671-1662صص ،1[ كنند از منافع رابطه طولاني مدت استفاده كنند سعي مي

  

  ثيرگذار بر تعهد در رابطهأ عوامل ت-2-3

عوامـل  . انـد  بنـدي شـده    شخـصي طبقـه    اين عوامل به دو دسته عوامل عملكردي و عوامل بين         

عملكردي بـه وظـايف كليـدي بازاريـابي ماننـد كيفيـت محـصول، قيمـت، اثربخـشي توزيـع و               

 دوسـتي،   ماننـد هـايي    متغيرشخصي نيز در حيطه       عوامل بين . گردد مي ارتباطات بازاريابي بر  

شـش عامـل بـر تعهـد        . ]2ج،  628-619صص ،2[دباش هاي اجتماعي رابطه مي    پيوستگي و نرم  

  .هستند ثيرگذارأطرفين در روابط يكديگر ت

   طول رابطه-2-3-1

اين عامـل بـر كيفيـت       . گردد طول رابطه به تكرار روابط طرفين تجاري در مدت مشخص برمي          

توانـد دانـش طـرفين را     طول رابطـه مـي   . سازي ضروري است   مادتوسعه روابط و اعت   روابط  

نسبت به هم افـزايش داده، بـه آگـاهي طـرفين از نقـاط قـوت و ضـعف يكـديگر منجـر شـود،              

ها درباره نقش و عملكرد يكديگر روشن شده و در نهايـت سـبب تعهـد در رابطـه                انتظارات آن 

 و  داده هزينـه تعـاملات را كـاهش         در نتيجه تعهد ايجاد شـده در طـولاني مـدت،          . طرفين شود 

بينـي   قابليـت پـيش  و ، همكاري بين طرفين را توسـعه داده     دهد   ميكارايي ارتباطات را افزايش     

  .] 2ج ،1103- 1094صص ،12[ دهد ها و عملكردها را ارتقا مي انگيزه

   اعتماد دو طرف به يكديگر- 3-2- 2

روابط با  . دارد عات بين طرفين بستگي   ت تبادل اطلا  اعتماد دو طرف به يكديگر به حيطه و كيفي        
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شـود كـه در      هـا بـا يكـديگر منجـر        تواند به آشنايي شركت    درجه بالايي از اعتماد دوجانبه مي     

روي  شـده و   هاي رسمي و غيررسمي مبادلـه      نتيجه آن، اطلاعات حساس و محرمانه از كانال       

همـي در توسـعه روابـط       م ارتباطات نقـش  . باشد گذار ثيرأتجاري ت  دفعات و محتواي معاملات   

 روابط بين خود    ت تجاري نياز دارند اهداف و ترجيحا      يدر مرحله نخست، شركا   . كند مي بازي

هـاي   هاي دو طرف و نيـز درك و فهـم از فعاليـت             بعد از آن لازم است كه ارزش      . كنند را درك 

طمينـان در  تواند به افزايش رضـايت و ا  تبادل اطلاعات مي. پيدا كند ها توسعه  همكاري بين آن  

دوجانبــه شــامل  اطمينــان. د شــواعتبــار و يكپــارچگي طــرفين و نيــز افــزايش كنتــرل منجــر 

 افـزايش   سبباين نوع ارتباطات    . باشد جلو مي   گسترده خصلت، رازداري و نگاه به      هاي جريان

نتيجـه   كارايي شده كه در  ها و افزايش   فرصت له مشترك، شناسايي  أمس اطلاعات، خلاقيت، حل  

  .]2 ج،1103- 1094صص ،12[دشو  تعهد در رابطه طرفين تجاري مي ايجادسبب

   كيفيت رابطه-2-3-3

 كيفيت رابطه پيامد مفهـومي تبـادل   .گذار است ثيرأكيفيت رابطه روي تعهد بين طرفين تجاري ت       

وقتي درجـه   . شود ارتباطي است و ادراك طرفين از ارتباطات مفيد، به موقع و واضح نيز تعريف مي              

 بـين  و در سـطح      پيـدا كـرده    كيفيت رابطه وجود دارد ممكن اسـت تعهـد طـرفين افـزايش               بالايي از 

 بـه موقـع و واضـح بـودن          ، به عبارتي وقتي طـرفين مفيـد        ؛ وجود آيد  هسازماني همبستگي قوي ب   

  . ]2 ج،183-145 صص، 8[شود تر مي ها به رابطه تجاري قوي كنند، تعهد آن رابطه را درك 

  غيررسمي خدمات اضافي و -2-3-4

وسيله ارائه اين خدمات اضافي و غيررسمي، ميل و رغبت خـود را بـه ادامـه             هطرفين تجاري ب  

 از كاركنـان طـرف مقابـل بـراي صـرف شـام در               خريدار به عنوان مثال  . دارند رابطه ابراز مي  

طـرفين بـا ارائـه      . كنـد   پيدا مي  ترتيب تعاملات طرفين افزايش      ه اين  و ب  كند ميرستوران دعوت   

شـوند   دهنـد و سـبب مـي       اي را افـزايش مـي       خدمات، اهداف مشترك و هنجارهـاي رابطـه        اين

شـده و    ميـسر يكـديگر   هـاي    تر بدانند درك و فهـم ارزش       كاركنان دو طرف نسبت به هم بيش      

توانـد اطمينـان و      ها مـي   رنگي بين آن   درجه علاقه و يك   . وجود بيايد  ههاي احساسي ب   وابستگي

. دشوطلبي و ايجاد تعهد در رابطه         كاهش ترس از فرصت    سبب داده،   اعتماد در رابطه را نشان    

بنابراين روابط خريدار و فروشنده كه خـدمات اضـافي و غيررسـمي را در سـطح بـالا ارائـه                     

دهـد و    طلبـي را كـاهش مـي       دهند به افزايش اطمينان طرفين منجر شده و تـرس از فرصـت             مي
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  .]2 ج،1103- 1094صص ،12[د كن مي مينأمنافع دو طرف را به صورت مشترك ت

   شدت احساسات-2-3-5

هاي احساسي در روابط طرفين تجاري بـراي تـداوم رابطـه             در ادبيات بازاريابي صنعتي، پيوستگي    

كردنـد كـه پايـه و اسـاس قراردادهـاي اجتمـاعي،               بحـث  2002 در سـال     2 و بلو  1گيليلند. دارد ثيرأت

 ياحـساسي اعـضا   پيوسـتگي . اسـت  ابـري توسعه هنجارهـاي عميـق بـراي صـداقت، عـدالت و بر         

 در 3كراخهـارد . داردهـا   آنروي مشاركت، همكاري و رفتارهاي فرا سـازماني          ثير زيادي أسازمان ت 

احساسي طرفين، عدم اطمينـان را كـاهش داده و موجـب آرامـش و        شد كه حمايت    متوجه 1992سال  

ساسي كـه طـرفين، بـدون در        اي از همبـستگي اح ـ     احساسات به درجه   شدت. شود مي تسلي در رابطه  

اـملات انـساني         مـي  نظر گرفتن تمايلات اقتصادي بـه يكـديگر دارنـد، گفتـه            اسـت و    شـود و شـامل تع

 اطمينـان  ها بـه كـاهش عـدم       هاي احساسي بين آن    حمايت. دهد مي هيجانات موجود در رابطه را نشان     

   .]2 ج،1103- 1094 صص،12[ كند مي ها را ايجاد شود و تعهد در رابطه بين آن مي شده منجر درك

   وابستگي-2-3-6

اـز دارد روابـط خـود را           طور مثال     به  ؛ وابستگي به ميزان نياز طرفين مربوط است       يك طرف معامله ني

.  برسـد  خـود دسـت آورده و بـه اهـداف مطلـوب     هبا طرف ديگر حفظ كرده تا منابع مورد نيازش را ب ـ  

ز وجود ندارد، وابستگي زياد شده و موجب توسـعه          وقتي نياز به طرف مقابل زياد است و جايگزين ني         

ــين طــرفين تجـاـري مــي   ــزايش تعهــد در رابطــه ب ــرا دو طــرف  ؛شــود همبــستگي و در نتيجــه اف  زي

اـيگزيني                     4هايي همكاري  در سطح بالا انجام داده، موانع زيادي را از بين برده و در صـورت تغييـر و ج

اي بـراي     انگيـزه  ،ايـن، تمايـل بـه نگهـداري رابطـه         علاوه بـر    . آيد وجود مي  هشريك تجاري، مشكلات ب   

اـزگار ارائـه مـي       ها مانند ساختارها، فرايندها و سياست      ها بين شركت   انطباق دهـد كـه ضـامني       هاي س

  .]2ج، 183-145صص ،3[ اعتبار و موجوديت بلندمدت رابطه است براي

  

   رفتار مطلوب خريدار صنعتي-2-4

هـاي صـنعتي    فروشـنده . است يابان صنعتي بسيار مهمدرك رفتار خريدار صنعتي براي بازار    

                                                                                                              
1. Gilliland 

2. Bello 

3. Krackhadt 

4. Contributions 
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 برقـرار   خود ثري با مشتريان  ؤتوانند ارتباطات م   پرسند كجا، كي و چگونه مي      اغلب از خود مي   

در . اي دارنـد  گيـري پيچيـده   هاي صنعتي فرايند تـصميم اريابند؟ خريد كنند تا به موفقيت دست 

ه خريدار تمايل به خريد در حجم زيـاد بـه   اي است ك اين پژوهش، رفتار مطلوب خريدار، درجه  

  . دهد دفعات و به صورت مستمر دارد و فرايند خريد كارا را براي فروشنده توسعه مي

  : جا عبارتند از موارد مهم در اين

تـر در حجـم بـالاتر از فروشـنده       خريداران متعهد، احتمالاً محصولات و خدمات بـيش        -1

  . بخشند  را بهبود مي خودخرند و عمليات مي

كنند، بعـضي   خريداران و فروشندگان از فرايند خريدي كه به خوبي در آن همكاري مي    -2

، نگرش بلنـد    هستند تر متعهد  ها كه كم    نسبت به آن    خريداران متعهد . آورند دست مي  همنافع را ب  

 رسـاني انگيـزه    دهي، تحويل و خدمت    مدت به رابطه داشته و براي ايجاد فرايند كاراي سفارش         

 . دنشو  كاهش هزينه فروشنده و پرهيز از اختلالات عمليات در طول زمان ميسببدارند كه 

اـي خريـد هميـشگي      يك خريدار متعهد احتمالاً رويه     اي بـه     را توسـعه داده و توجـه ويـژه          خـود  ه

اـت    ها به فروشنده اجازه مـي  اين فعاليت . هاي تحويل دارد   بندي خريد، حجم و نيازمندي     زمان دهـد عملي

  .]2 ج،1103- 1094 صص،12[ توليد، انبارداري، مديريت سفارش و حمل را به صورت كارا ايجاد كند

  

  ثير تعهد در كاهش هزينه و افزايش سود فروشندهأ ت-2-5

د تـا خريـدار و فروشـنده    وش ـ كيـد مـي  أدر تحليل هزينه تعاملات بر روابط متعهدانه طـرفين تجـاري ت       

در . تحمل شوند و نياز به انطباق و همكـاري طـرفين تقويـت شـود          تري را م   طلبي كم  هاي فرصت  هزينه

دهي و حجم سفارشات شركت خريدار، روي نگـرش همكـاري بـين طـرفين            اين راستا دفعات سفارش   

طرفين متعهد به يكديگر موجب ارزش افزوده براي هم شده و با افزايش دفعات خريـد                . ثيرگذار است أت

چنـين   هـم . كنـد  پيدا مي يدار سود اقتصادي فروشنده افزايش      تر خريد از سوي شركت خر      و حجم بيش  

تعهـد بـين    . شـود  روابط طولاني مدت طرفين متعهد باعث حفظ مشتري بـراي شـركت فروشـنده مـي               

يـن صـورت   ه اب. گردد هاي اقتصادي و غير اقتصادي فروشنده مي      طرفين تجاري موجب كاهش هزينه    

ريزي توليد و كنترل كيفيت كاهش يافته و فراينـد           نامههاي مستندسازي، تغييرات محصول، بر     كه هزينه 

 هزينه تعاملات نيز به علت تبـادل اطلاعـاتي شـكل گرفتـه بـين                .شود خريد كارا، سريع و استاندارد مي     

  .]103-95،صص14[ كند پيدا ميطرفين كاهش 
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تــري بــه همكــاري،  شــوند، تمايــل بــيش مــي تجــاري بــه يكــديگر متعهــدي وقتــي شــركا

 نيـاز طـرف     يكردن مشكلات به صورت مشترك و ارضـا        اطلاعات، حل  ي، تبادل پذير انعطاف

دو  وري  تعهد، نتايج عملكرد فرايند معاملـه را بهبـود بخـشيده و بهـره      ن آ دنبال  بهدارند،   مقابل

. ]116-107،صـص 15[دشورقابتي براي طرفين   تواند منجر به مزيت    برد و مي   طرف را بالا مي   

شـده و از     صـنعتي ايجـاد    اي بـين خريـدار و فروشـنده        ن رابطه شود يك پيما   تعهد موجب مي  

كارايي استفاده از  اطمينان را كاهش و   بخشد، عدم  وري و همكاري را تسهيل مي      جا كه بهره   آن

  .]382-367،صص16[ كند منابع را افزايش و براي هر دو طرف ارزش ايجاد مي

  

   مدل مفهومي پژوهش-2-6

. ابه مرور شده و بخشي از آن در مباني نظري معرفي شـدند             از تحقيقات مرتبط و مش     تعدادي

  :  تحقيقات به روز، مرتبط و مهم شامل دو مورد زير استبا اين وجود

 3 و كالانتونـه   2، بونر 1 استانكو "كننده تعهد در رابطه خريدار و فروشنده       عوامل تعيين " -1

اد دوجانبه، شدت احساسات    ، اين مطالعه اثر چهار متغير طول مدت رابطه، اعتم          )2007سال  (

پـژوهش بـا    . كنـد  و خدمات اضافي و غير رسمي را روي تعهد خريداران صنعتي بررسي مي            

دهـد سـه متغيـر       هاي توليدي بزرگ نشان مـي       مدير خريد در شركت    119هاي   مطالعه ديدگاه 

ثير مثبـت   أاعتماد دوجانبه، شدت احساسات و خدمات اضافي و غير رسمي بر متغير تعهد ت ـ             

  .اي نداشت شتند، اما متغير طول رابطه با متغير تعهد رابطهدا

 و  5، پاليهاوادانـا  4لئونيـدو  "رفتاري در رابطه خريدار با فروشـنده صـنعتي         ابعاد مدل"-2

ثر در روابـط    ؤم ـ از عوامـل   مطالعـه ارائـه مـدل منـسجمي        ، هدف ايـن   )2007سال   (6تئودوش

 درك، اعتمـاد،  فاصله،(تحقيق   متغير10ي  فرضيه برمبنا 24. بود صنعتي خريدار با فروشنده

تحقيـق بـر روي     . شد تدوين) تعارض، انطباق، همكاري و رضايت     ، ، تعهد، ارتباطات   وابستگي

 روابـط هـر كـدام از ده متغيـر         دست آمده   بهشد و بر اساس نتايج       توليدي انجام    شركت 122

                                                                                                              
1. Stanko 

2. Bonner 

3. Calantone 

4. Leonidou 

5. Palihawadana  

6. Theodosiou  
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 .است شده مذكور روي يكديگر مشخص و مدل مورد نظر ارائه

نظـري   اين مدل از يك طرف بـر چـارچوب  . دهد  مدل مفهومي پژوهش حاضر را نشان مي1شكل 

عوامل تعيين كننده تعهد در رابطه خريدار و فروشنده اسـت و از طـرف ديگـر مـدل مزبـور                     "پژوهش  

داد علاوه بر چهار مؤلفه ذكرشـده        ها نشان   كه بررسي ساير پژوهش    ه اين ترتيب  است، ب  يافته توسعه

، متغيرهاي ديگري )بطه، اعتماد دوجانبه، شدت احساسات و خدمات اضافي و غير رسمي   را مدت طول(

، ]3[، فاصله بين خريـدار و فروشـنده         ]15 ؛ 183-145،صص3[نيز با تعهد رابطه دارند، مانند وابستگي        

 و] 2[كننده   مينأشده ت  كننده، اعتبار درك   مينأشده ت  ، سخاوت درك  ]15 ؛31-16صص ، 8[كيفيت رابطه   

  .]27-16،صص17 ؛ 2[كننده  مينأشده ت طلبي درك فرصت

است، ولـي   ها و عبارات متفاوت استفاده شده  در برخي مطالعات براي نام متغيرها از واژه       

شـده كـه اعتمـاد دوجانبـه آن را در           ها مفهوم يكساني دارند، مانند اعتبار درك        اين نام  تر  بيش

ريدار و فروشنده، براي صـنعت خـاص يـا كـالاي     برخي از متغيرها مانند فاصله خ     . گيرد برمي

بـراي كـشف    . هـا را در همـه شـرايط تعمـيم داد           تـوان آن   ز اهميت هـستند و نمـي      ياي حا  ويژه

ثر بر تعهد، آن دسته از متغيرهايي كه مفهوم متفاوت و يا ماهيـت عمـومي           ؤترين عوامل م   مهم

  .شود  ملاحظه مي1اند و در شكل  باشند جستجو و انتخاب شده داشته

  

  
  

  )ثر بر تعهد خريدار در بازار صنعتيؤعوامل م( مدل مفهومي پژوهش  1شكل

  

  :هاي پژوهش عبارتند از به اين ترتيب پرسش

  گذارند؟  ثير ميأچه عواملي بر تعهد خريدار در رابطه خريدار و فروشنده صنعتي ت -1

  ريدار صنعتي دارد؟ثيري بر رفتار خريد خأتعهد بين خريدار و فروشنده صنعتي، چه ت -2

 هـاي  هاسـت، فرضـي    شـده  داده  نـشان  1با توجه به مدل مفهـومي پـژوهش كـه در شـكل              
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  :پژوهش عبارتند از

  .كند پيدا ميبا افزايش طول مدت رابطه بين طرفين تجاري، تعهد خريدار افزايش  -1

 .كند پيدا ميبا تقويت اعتماد طرفين به يكديگر، تعهد خريدار افزايش  -2

  .كند پيدا ميفزايش شدت احساسات بين طرفين تجاري، تعهد خريدار افزايش با ا -3

 .كند پيدا ميتر، تعهد خريدار افزايش  رسمي بيش با ارائه خدمات اضافي و غير -4

 .كند پيدا ميتر خريدار به فروشنده، تعهد خريدار افزايش  با وابستگي بيش -5

 .كند پيدا ميتعهد خريدار افزايش با ارتقاي كيفيت رابطه بين طرفين تجاري،  -6

 .كند پيدا ميبا افزايش تعهد خريدار، رفتار خريد مطلوب خريدار افزايش  -7

 .كند پيدا ميبا افزايش رفتار خريد مطلوب خريدار، سود فروشنده افزايش   -8

 .كند پيدا مي  با افزايش رفتار خريد مطلوب خريدار، هزينه فروشنده كاهش -9

  

 ش روش پژوه-3

بنيـادي، كـاربردي، و     : شـود  مـي  اساس هدف تحقيق بـه سـه دسـته تقـسيم           علمي بر  تحقيقات

ثر بر تعهد خريـداران     ؤمنظور شناسايي عوامل م    پژوهش حاضر با طراحي مدل جامع به      . اي  توسعه

. اي اسـت   توسـعه -پذيرد، در نتيجه روش تحقيق از نظر هدف، كـاربردي        و فروشندگان صورت مي   

 ]76، ص 19[ت علمي بر اساس روش بـه صـورت توصـيفي، آزمايـشي و تـاريخي       چنين تحقيقا  هم

  .شود بندي است كه به لحاظ روش اين پژوهش توصيفي تلقي مي قابل طبقه

ثير تعهد بر رفتـار  أ بر تعهد و سپس ت متعدد ثير عوامل أپژوهش حاضر به بررسي ميزان ت     

تاري و محاســبه همبــستگي ســاخ خريــد و نتــايج آن بــر ســود و هزينــه بــا اعمــال معــادلات

 .هاي همبستگي و علي است  از نظر ماهيت جز پژوهشدر اين صورتپردازد،  مي

هـا   هـاي مـشابه كـه جوامـع آمـاري اغلـب آن       با توجـه بـه تحقيـق     : جامعه و نمونه آماري   

اند، در اين پژوهش نيز خريداران يـك         خريداران يك شركت معين و يا چند شركت خاص بوده         

ايــن شــركت  يكــي از . انــد شــده گرفتــه دارد، درنظــر عت چــوب فعاليــتشــركت كــه در صــن

دهنده  يدكي و نيز ارائه    آلات، مواد خام، لوازم    واردكنندگان و نيز فروشندگان تجهيزات، ماشين     

 خريـدار در    1200اساس بانك اطلاعاتي، اين شـركت حـدود          بر. خدمات در صنعت چوب است    

ها در كل كشور، تنها شهر تهران به  ترسي به شركت با توجه به محدوديت دس    . كل كشور دارد  
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هـاي جامعـه آمـاري شـامل         نـوع فعاليـت   . اسـت  عنوان قلمـرو مكـاني تحقيـق برگزيـده شـده          

در ايـن  . باشـد  هاي نجاري مي و كارگاه... ) كابينت، مبلمان و (هاي توليدي لوازم چوبي    شركت

بـه علـت مـشخص بـودن تعـداد          . اسـت  برداري تصادفي ساده استفاده شده     پژوهش از نمونه  

جامعه آماري شامل   . دشورد  ااساس جدول مورگان بر     جامعه آماري، نمونه آماري بر     ياعضا

  .باشد  شركت مي181 شركت است كه تعداد نمونه آماري طبق جدول مورگان برابر با 340

 متغيرهـاي طـول مـدت رابطـه، اعتمـاد دو طرفـه، شـدت                1اسـاس شـكل      بر: سنجش متغيرها 

رابطه، متغيرهـاي مـستقل هـستند     احساسات، خدمات اضافي و غيررسمي، وابستگي و كيفيت       

  . شود زا اطلاق مي يابي معادلات ساختاري به آنان متغيرهاي مكنون برون كه در مدل

  :ها عبارتند از تعاريف عملياتي آن

  . اند ي داشتههايي كه خريدار و فروشنده با هم روابط تجار تعداد سال: 1طول مدت رابطه -1

ميزان اعتقاد يك طرف تجاري از لحاظ صداقت و عـدالت بـه     :  طرفين به يكديگر   2اعتماد -2

 .طرف مقابل است كه آن هم به حيطه و كيفيت تبادل اطلاعات بين طرفين تجاري بستگي دارد

همبـستگي كـه طـرفين بـدون درنظرگــرفتن      اي از احـساس  درجـه : 3احـساسات  شـدت  -3

 . به يكديگردارنداقتصادي تمايلات

ماننـد دعـوت   (وسيله ارائه اين خدمات    هطرفين تجاري ب  : 4خدمات اضافي و غير رسمي     -4

 .دارند ، ميل و رغبت خود را به ادامه رابطه ابراز مي)به رستوران

ميزان نياز و الزام خريدار به حفظ و تداوم رابطه تجاري بـا فروشـنده، بـه                 : 5وابستگي -5

تواند نياز خـود را از       جبور است و يا حق انتخاب دارد و اگر نخواست مي          عبارتي آيا خريدار م   

 .مين كندأساير منابع ت

پيامد مفهومي تبادل ارتباطي طرفين است و ادراك طـرفين از ارتباطـات             : 6كيفيت رابطه  -6

 .شود مفيد، به موقع و واضح تعريف مي

اـي      چنين متغيرهاي تعهد، رفتار مطلوب خريدار صنعتي، سود          هم فروشنده و هزينه فروشنده متغيره

                                                                                                              
1. Relationships length 

2. Mutual confiding (Trust) 

3. Emotional intensity 

4. Reciprocal services 

5. Dependence 

6. Relationship quality 
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  . شوند مي زا ناميده يابي معادلات ساختاري متغيرهاي مكنون درون باشند كه در مدل وابسته مي

 :ها به شرح ذيل است تعاريف عملياتي آن

عوامل . ثر از شش متغير مستقل فوق است      أمين كننده صنعتي، مت   أ خريدار به ت   1تعهد -الف

هد شامل وفاداري، ميل به گذشت و فـداكاري كوتـاه مـدت، گـرايش بـه                 دهنده متغير تع   تشكيل

  . شود  ميشها سنج رابطه طولاني مدت، گرايش به سرمايه گذاري در رابطه است كه با آن

مطلـوب در بازارهـاي      خريـد  مـصاديق رفتـار   : 2صـنعتي  خريـدار  مطلوب خريد رفتار -ب

باشـد   هاي بلند مدت مي    يز اتخاذ تصميم  تر و ن   تر، حجم بزرگ   صنعتي تداوم خريد، دفعات بيش    

تـر بـراي    تـر و هزينـه كـم    يي فرايند خريد و سـود بـيش  اكه تبعات اين رفتارها به بهبود و كار       

 . شد فروشنده منجر خواهد

 خريدار، سـود    وسيله  بهتر خريد    تر و حجم بزرگ    با دفعات خريد بيش   :  فروشنده 3سود -ج

 . كند  مي پيدافروشنده افزايش 

بـدون تـشريفات    (واسطه فرايند خريد استاندارد، سريع و كاراي خريدار          هب:  فروشنده 4ينههز -د

  .كند پيدا ميهاي فروشنده كاهش  ها و مكاتبات اداري هزينه و نيز كاهش پيگيري) زايد اداري

روش گردآوري اطلاعات در پژوهش حاضر پرسشنامه بود كـه بـا            : آوري اطلاعات  روش جمع  -

آوري شـده كـه بـه        واقعي جمـع   به اين ترتيب اطلاعات از محيط     . است شده كميلمصاحبه حضوري ت  

اي از موضوع  نامه همراه پرسشنامه حاوي چكيده. شود اول يا غني تلقي مي نوعي منابع اطلاعات دست

پرسشنامه تنظيمي شامل دو بخش . باشد دهنده مي بودن اطلاعات و قدرداني از پاسخ پژوهش، محرمانه

ال اطلاعات عمومي در مورد شركت خريدار و اطلاعات توصيفي          ؤاول پرسشنامه با نه س    بخش  . است

اـوي س ـ   . كنـد  آوري مـي   را جمع  اسـت و كيفيـت رابطـه و     الات تخصـصي ؤبخـش دوم پرسـشنامه ح

گانه ليكرت  اساس مقياس پنج  طرفين تجاري را بربين ما  فيهاي شركت خريدار از رابطه تجاري برداشت

. گيرد قياس درجات موافقم، كمي موافقم، نظري ندارم، كمي مخالفم و مخالفم را در بر مياين م. سنجد مي

   . دارند شده ابراز مي دهندگان ميزان موافقت يا مخالفت خود را نسبت به عبارات بيان پاسخ

پـيش  هايي كه    پرسشنامه از روايي محتوا به علت استفاده از پرسشنامه        :  روايي و پايايي   -

                                                                                                              
1. Commitment 

2. Favorable buyer purchasing behavior     

3. Revenues 

4. Cost 
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طـور   بـه ييد چند تن از اساتيد بازاريابي كه   أن استفاده شده است و نيز ت      ا محقق وسيله  به از اين 

نظر هستند و نيز چند تـن از مـديران خريـد كـه در حـوزه                   در بازارهاي صنعتي صاحب    عمده

بـراي سـنجش پايـايي نيـز از آزمـون      . اند، برخـوردار اسـت   صنعت مورد مطالعه مجرب بوده    

آوري شد    پرسشنامه توزيع و جمع    30در مرحله مقدماتي،    . است دهش نباخ استفاده   وآلفاي كر 

تر بودن ميـزان    كه به علت بزرگ   ) بود 867/0كه معادل   (نباخ محاسبه شد    وو ضريب آلفاي كر   

آوري اطلاعات   جمعدر اين صورتيد شد و    أيپايايي پرسشنامه ت  ) 7/0بيش از   (نباخ  وآلفاي كر 

 پرسشنامه قابـل تحليـل تـشخيص        155نامه پر شده،     پرسش 181قابل ذكر است از     . شدانجام  

  . است  بوده درصد6/85 بازگشت پرسشنامه در پژوهش حاضر در اين صورتشد،  داده

  

 تجزيه و تحليل اطلاعات -4

   توصيف نمونه آماري-4-1

 تمـام    كـه  قابـل ذكـر اسـت     .  است  بيان شده  1هاي گروه نمونه در جدول       اي از ويژگي   خلاصه

  . نفر پرسنل داشتند100تر از  مطالعه خصوصي بودند و كمهاي مورد  شركت

  

  توصيف نمونه آماري  1جدول
  

  رديف
سمت 

  سازماني
  درصد

سطح 

  تحصيلات
  درصد

  واحد

  سازماني
  درصد

مدت همكاري 

 با و آشنايي

شركت 

  چوببرين

  درصد  مورد خريد  درصد

  31  مديريت  2/54  ديپلم  5/13  معاون  1
 2كمتر از 

  سال
  خدمات  4/19

6/22  

  3/12  بازرگاني  8/36  كارشناسي  5/35  مدير  2
 4 تا 2بين 

  سال
2/34  

تجهيزات و 

  آلات ماشين

2/45  

  1/27  رئيس  3
كارشناسي 

  ارشد
  1/16  تداركات  7/7

 6 تا 4بين 

  سال
  لوازم يدكي  7/29

1/16  

  6/40  ساير  3/1  بالاتر  7/18  سرپرست  4
 6بالاتر از 

  سال
  مواد اوليه  8/16

1/16  

  -  -  -  -  -  -  -  -  2/5  كارشناس  5

  100  -  100  -  100  -  100  -  100  كل
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   تحليل عاملي-4-2

هـاي زيربنـايي    است تا ابعاد و شاخص شده  در اين پژوهش از تحليل عاملي اكتشافي استفاده         

تحليـل عـاملي در دو گـروه متغيرهـاي مـستقل و متغيرهـاي وابـسته          . متغيرها تعيـين شـوند    

هـايي كـه بايـد       گيري راجع بـه تعـداد عامـل         در تصميم  1هميزان ارزش ويژ  . جداگانه انجام شد  

هـا بـا ارزش ويـژه        رويـه متـداول نگـه داشـتن تمـام عامـل           .  نقش مهمي دارد    ، استفاده شوند 

 عامـل و در بخـش متغيرهـاي         4،    است، بر اين مبنا در بخش متغيرهاي مـستقل         1تر از    بزرگ

  .  شدند2 عامل تعيين و سپس چرخش3وابسته 

در بخش متغيرهاي مستقل، دو متغيـر وابـستگي و كيفيـت رابطـه حـذف شـده و                   پس از چرخش    

 بـا متغيـر     4 و   3،  2،  1هـاي    به ايـن ترتيـب كـه آيـتم        . ها با ساير متغيرها مرتبط شدند      هاي آن  شاخص

 بـا متغيـر خـدمات       11 و   9 ،   8هـاي      با متغيـر اعتمـاد،آيتم     13 و   12،  7،  6،  5هاي    شدت احساسات،آيتم 

اين مـسأله مهـم در      .  با متغير طول مدت رابطه مرتبط بودند       20 و   19هاي   مي و آيتم  اضافي و غير رس   

ها بـه قـوت خـود      بعد از چرخش در بخش متغيرهاي وابسته، شاخص       .  نشان داده شده است    2جدول  

اـي    با متغير تعهـد، آيـتم     18 و   17،  16،  15،  14هاي   اين ترتيب كه آيتم    به. باقي ماندند   بـا  23 و 22، 21ه

در ايـن صـورت   .  با متغير هزينه فروشنده مرتبط بودند   26 و   25،  24هاي   ير سود فروشنده و آيتم    متغ

 . تحليل عاملي اكتشافي دو متغير مستقل وابستگي و كيفيت رابطه حذف شدندبر اساس نتايج

  
  هاي استخراج شده از تحليل عاملي اكتشافي ها و شاخص عامل  2جدول

  

 شماره

  الاتؤس
  ضريب چرخش  )ها شاخص( پرسشنامه هاي آيتم  )سازه(متغير 

  555/0   آندوست داشتن شركت فروشنده و تجهيزات و كالاهاي  1

  774/0  اهميت قائل بودن براي شركت فروشنده  2

  683/0  اعتقاد به عدم نياز به نظارت  3

4  

شدت 

  احساسات

  706/0  اعتقاد به صداقت در روابط كاري

  548/0  رسميتبادل اطلاعات غير   اعتماد  5

  

                                                                                                              
1. Eigenvalue 

2. Rotation 
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  2جدول ادامه
 

شماره 

  سؤالات
  ضريب چرخش  )ها شاخص(هاي پرسشنامه  آيتم  )سازه(متغير 

  749/0  هاي كاري مطلع كردن شركت فروشنده از برنامه  6

  792/0  ها به شركت فروشنده  نگري ارائه آينده  7

  569/0  حفظ منافع دو طرف  12

13  

  اعتماد

  574/0  نسطح بالاي اعتماد بين طرفي

  506/0  ارائه خدمات اضافي مانند دعوت به رستوران  8

  75/0  انعطاف در پرداخت و ارائه تسهيلات  9

11  

خدمات اضافي 

  و غير رسمي
  787/0  دشواري جايگزين كردن شركت فروشنده با شركت ديگر

  764/0  اهميت تداوم رابطه كاري  10

  754/0  رابطه طولاني مدت  15

19  

طول مدت 

  رابطه
  767/0   سال آينده2اميدواري به ادامه رابطه در 

  72/0  احساس وفاداري به شركت فروشنده  14

  45/0  يرش برخي مشكلات براي حفظ رابطه طرفينپذ  16

17  
رضايت از روحيه همكاري و دلسوزي كاركنان شركت 

  فروشنده
696/0  

18  
دست  اهميت حفظ رابطه با شركت فروشنده نسبت به به

  آوردن سود كوتاه مدت
811/0  

20  

  تعهد خريدار

مانند خريد با (صرف وقت و منابع براي ايجاد و رشد رابطه بينابين، 

  )قيمت بالاتر
655/0  

  615/0  خريد مستمر و معين  21

  713/0  سفارشات قابل توجه  22

23  

  سود فروشنده

  85/0  مشتري عمده بودن

  79/0  خريد سريع و كارا  24

  751/0  هاي استاندارد خريد رويه  25

26  

  هزينه فروشنده

  445/0  كاهش زمان و هزينه تحويل
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   همبستگي-4-3

منظور بررسي ميزان ارتبـاط خطـي بـين متغيرهـايي كـه در تحليـل عـاملي اكتـشافي اسـتخراج                       هب

 محاسـبه  3اس و به شـرح جـدول    اسپيافزار اس   نرم وسيله  بهها   اند، ضريب همبستگي بين آن     شده

هـا، معمـولاً      بدون توجه به علامـت آن      5/0 و   3/0،  1/0هاي همبستگي    علوم رفتاري ضريب  در  . دش

بـه ايـن ترتيـب      . ] 331، ص 18[گيرنـد  هاي كم، متوسط و زياد مورد توجه قرار مي         به عنوان ضريب  

  ؛ دهد متغيرهاي اصلي بـا يكـديگر رابطـه همبـستگي قـوي دارنـد                نشان مي  2كه شكل    طوري همان

ت احساسات، اعتماد، خدمات اضـافي و غيررسـمي و طـول مـدت رابطـه بـا تعهـد        كه شد  طوري هب

  .چنين سود و هزينه فروشنده با رفتار خريد مطلوب همبستگي دارند خريدار و هم
  

  

   ضريب همبستگي بين متغيرها 3جدول
  

 Pمقدار   ضريب همبستگي  متغيرها  رديف

   000/0  64/0   تعهد- شدت احساسات  1

000/0  641/0   تعهد-اعتماد  2  

000/0  713/0   تعهد-خدمات اضافي و غيررسمي  3  

000/0  646/0   تعهد-طول مدت رابطه  4  

000/0  524/0   رفتار خريد- تعهد  5  

000/0  5/0   رفتار خريد-سود فروشنده  6  

000/0  351/0   رفتار خريد- هزينه فروشنده  7  

  

   مدل معادلات ساختاري-4-4

ثير عوامـل بـر     أ استفاده شد تا امكان ت ـ     1 معادله ساختاري  ها از مدلسازي   براي آزمون فرضيه  

ايـن  . ب رگرسيون، ميانگين و واريـانس وجـود داشـته باشـد           يزمان ضرا  يكديگر و مقايسه هم   

  .است  تحليل شده2افزار ليزرل آزمون آماري با استفاده از نرم

يار ارزيابي   مع Tمقادير  . است  اطلاعات آماري رابطه متغيرها نمايش داده شده       2در شكل   

                                                                                                              
1. Structural equation model (SEM) 

2. LISREL 
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 نمايـان  3برخي از اطلاعات آماري برازش نيز در شكل       . باشد ها با متغيرها مي    رابطه شاخص 

. باشد كه نشانگر برازش قابل قبول مدل اسـت          مي 3تر از     كم X²/dfبه عنوان مثال مقدار     . است

اسـب  است كه نشانگر برازنـدگي من درصد  90 بالاي NFI, CFI، مقادير X²/dfعلاوه بر آماره 

نمادهـايي كـه در شـكل مـذكور     .  باشـد  گيري براي متغيرهاي موجود در مـدل مـي     مدل اندازه 

  . معرف متغيرها به شرح زير هستند ،اند كار رفته هب

• Ehsas :متغير وابسته شدت احساسات  

• Service :غيررسمي اضافي و متغير وابسته خدمات  

• Commit :متغير مستقل تعهد  

• Benefit :فروشندهمتغير مستقل سود   

• Trust :متغير وابسته اعتماد بين طرفين  

• Time :متغير وابسته طول رابطه  

• Behave :مطلوب خريدار متغير مستقل رفتار خريد 

• Cost  :متغير مستقل هزينه فروشنده 

 

  
  

   اطلاعات آماري مدلسازي معادلات ساختاري 2شكل
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  همبستگي بين متغيرها  اكتشافي و ضرايبشده از تحليل عاملي با متغيرهاي استخراج مدل پژوهش 3شكل

  

   مدل اصلاح شده پژوهش -4-5

از . كنـد  پيـدا مـي   تغيير 4با توجه به نتايج مدلسازي معادلات ساختاري، مدل پژوهش به شكل   

شش متغير مستقل تحقيق تنها متغير خدمات اضافي و غير رسمي روي متغيـر وابـسته تعهـد                

ثير گذاشـته كـه در   أي رفتار خريد مطلوب خريدار صنعتي ت  اين متغير خود رو   . گذارد ثير مي أت

  .دشو ثر ميأصورت بروز اين رفتار سود و هزينه فروشنده مت

  

  
 

مدل اصلاح شده و نهايي پژوهش  4شكل  

 

  هاي پژوهش  تحليل و بررسي يافته-5

  هاي پژوهش   بررسي فرضيه-5-1

تاري اسـتفاده شـده كـه نتـايج     ها از دو روش همبستگي و معادلات سـاخ    براي آزمون فرضيه  

  . منعكس است4 در جدول دست آمده به
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  هاي پژوهش خلاصه آزمون فرضيه  4جدول
  

  روش همبستگي  معادلات ساختاري

ف
دي
ر

  

ييد و يا رد أت  شرح فرضيه

  فرضيه
  ثيرأميزان ت

ييد و يا أت

  رد فرضيه

ميزان 

  همبستگي

1  
د با افزايش طول مدت رابطه بين طرفين تجاري، تعه

  .كند پيدا ميخريدار افزايش 
  646/0  ييدأت  -  رد

2  
با تقويت اعتماد طرفين به يكديگر، تعهد خريدار افزايش 

  .كند پيدا مي
  641/0  ييدأت  - رد

3  
با افزايش شدت احساسات بين طرفين تجاري، تعهد 

  .كند پيدا ميخريدار افزايش 
ييدأت  - رد  64/0  

4  
تر، تعهد  بيشبا ارائه خدمات اضافي و غير رسمي 

  .كند خريدار افزايش پيدا مي
  713/0 تأييد  86/0  ييدأت

5  
تر خريدار به فروشنده، تعهد خريدار  با وابستگي بيش

  .كند افزايش پيدا مي
  - رد  - رد

6  
با ارتقاي كيفيت رابطه بين طرفين تجاري، تعهد خريدار 

  .كندد افزايش پيدا مي
  - رد  - رد

7  
رفتار خريد مطلوب خريدار با افزايش تعهد خريدار، 

  .كندد افزايش پيدا مي
  524/0 تأييد  91/0 تأييد

8  
با افزايش رفتار خريد مطلوب خريدار، سود فروشنده 

  .كند افزايش پيدا مي
  5/0 تأييد  80/0 تأييد

9  
با افزايش رفتار خريد مطلوب خريدار، هزينه فروشنده 

  .كند كاهش پيدا مي
  351/0 تأييد  81/0 تأييد

  

داد متغيرهاي طـول مـدت رابطـه طـرفين           هاي گذشته كه نشان مي      نتيجه پژوهش   وجود با

تجاري، اعتماد، پيوستگي احساسي طرفين تجاري و كيفيـت رابطـه طـرفين تجـاري بـر تعهـد                   

 بين هر كدام از متغيرهاي 3ثيرگذار است و نيز رابطه همبستگي قوي كه طبق جدول    أخريدار ت 

توان گفـت متغيرهـاي يادشـده روي          در پژوهش حاضر نمي    امااشت،  مذكور و متغير تعهد وجود د     

توان گفت متغير خـدمات      هاي پژوهش مي    يافته اساس  براز طرفي ديگر    . گذارد ثير مي أتعهد خريدار ت  

ثيرگـذار بـوده و تعهـد خريـدار نيـز روي رفتـار خريـد         أاضافي و غيررسمي روي تعهـد خريـدار ت        

ثيرگـذار  أد، تشـو  سود فروشنده و كاهش هزينـه فروشـنده مـي   مطلوب خريدار كه منجر به افزايش  

 تعهـد  پيـدا كنـد ،    ميزان يك واحـد افـزايش         اگر خدمات اضافي و غيررسمي به      در اين صورت  . است
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چنين اگر تعهد خريدار به ميزان يك واحد افـزايش داشـته             ، هم كند  پيدا مي  افزايش    درصد 86خريدار  

 كـه در نتيجـه آن سـود فروشـنده           پيدا كرده افزايش  درصد  91باشد، رفتار مطلوب خريدار صنعتي      

  .كند پيدا مي كاهش  درصد81 افزايش و هزينه فروشنده  درصد80

چنين تناقض بين نتايج آزمون  هاي قبلي و هم هاي اين پژوهش با پژوهش     به اين ترتيب تفاوت در يافته     

دهـد شـدت     ستگي نـشان مـي    شـود كـه از طرفـي همب ـ        همبستگي و معادلات ساختاري چنين تفسير مـي       

احساسات، اعتماد، خدمات اضافي و غيررسمي و طول مدت رابطه با تعهد خريـدار رابطـه قـوي و مثبتـي      

اما از سوي ديگر تعداد نمونه اندك .  در نوسان است713/0 تا 64/0كه ميزان همبستگي از  طوري ه ب ؛دارند

  .  دار نباشداختاري در مورد اين متغيرها معندر مقياس با تعداد متغيرها موجب شد نتايج معادلات سا
  

  هاي پژوهش بررسي پرسش -5-2

  .است شده هاي پژوهش پاسخ داده در ادامه به پرسش

 ـ                  -5-2-1 ثير أچه عواملي روي تعهـد خريـدار در رابطـه خريـدار و فروشـنده صـنعتي ت

 گذارند؟ مي

 اضـافي و غيررسـمي و   بر اساس بررسي همبستگي، متغيرهاي شدت احساسات، اعتمـاد، خـدمات         

طـور كـه در      اساس معـادلات سـاختاري همـان        اما بر   ، طول مدت رابطه با تعهد خريدار رابطه دارند       

است، از شش متغير مـستقلي كـه در ادبيـات            شده  نشان داده  4مدل اصلاح شده پژوهش در شكل       

  . گذارد ثير ميأتحقيق يافت شده بود، تنها متغير خدمات اضافي و غير رسمي روي تعهد خريدار ت

ثيري بر رفتار خريد أ تعهد ايجاد شده بين خريدار و فروشنده صنعتي، چه ت- 2-2- 5

  خريدار صنعتي دارد؟

يـن  ا  هشود، ب  تعهد خريدار به فروشنده موجب بروز رفتار خريد مطلوب در خريدار صنعتي مي            

 ماننـد دبـه كـردن و      هاي رايج در بـازار     ترتيب كه خريدار به مشتري دائم تبديل شده، از رويه         

  .كند زني استفاده نمي چانه

مين كننده يا فروشنده متعهد باشـد، خريـدهاي خـود را بـه          أوقتي يك خريدار صنعتي به ت     

. شود دهد كه منجر به افزايش سود فروشنده مي        تري انجام مي   تر و با حجم بزرگ     دفعات بيش 

تاندارد براي خريد دارد تـا زمـان        هاي اس  چنين يك خريدار متعهد سعي در استفاده از رويه         هم

  . پيدا كندو هزينه فرايند خريد براي فروشنده كاهش 
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  گيري  نتيجه-6

  پيشنهادها -6-1

دسـت آوردن سـود در       ههاي فعـال در بازارهـاي صـنعتي بقـا و ب ـ            هدف نهايي تمامي شركت   

 لـوب با رفتار خريـد مط فروشنده بر اساس نتايج اين پژوهش سود شركت      . طولاني مدت است  

  :پيشنهادهاي كاربردي عبارتند از. يابد خريدار افزايش مي

خود را بهتر شناخته و سـعي       خريداران  هاي فروشنده بايد     ها و شركت   مديران، سازمان   •

در شرايط كشورمان ماهيت خدمات اضـافي و        .  نمايند  بين آنان  به رابطه آنان  در متعهد كردن    

، در ايـن  هر صنعتي و يا محلي متفـاوت باشـد  غير رسمي بسيار متنوع است و ممكن است در       

توانند از ارائه خدمات اضافي و غير رسمي كه در بازارهاي صـنعتي             براي اين كار مي    صورت

 .ندكن استفاده ،رايج هستند

توانـد   كه چه خدمات اضافي و غيـر رسـمي مـي         ها بايد در رابطه با اين      مديران شركت   •

اسـاس خريـدار عمـده،     ده و مشتريان خود را بركر د، تحقيقشوتر مشتريان  موجب تعهد بيش 

 .ها خدمت اضافي ارائه دهند بندي كرده و به تناسب به آن ي طبقهئمتوسط و جز

دهـد، فروشـندگان     مادي بها زيـادي مـي      كه جامعه مورد مطالعه به مسائل      جايي از آن   •

اجنـاس و يـا      وصـول بهـاي      بـراي ) فـروش اعتبـاري و مـدت دار       (توانند از تسهيلات مالي      مي

 .د شوها افزون ند تا تعهد خريداران به آن كنخدمات فروخته شده استفاده

 

 هاي پژوهش محدوديت -6-2

هايي كه در اين پژوهش وجود       از جمله محدوديت  . رو است  ههايي روب  هر پژوهش با محدوديت   

 :عبارتند از، داشت 

ه مشاركت در پـژوهش     ها و عدم سابق    جامعه و نمونه آماري به علت ماهيت كاري آن          •

و تحقيق علمي، تمايل چنداني به پر كردن پرسشنامه نداشتند و بدون مراجعه حضوري به اين          

 اطلاعات غنـي كـسب       تا  انجام مصاحبه باعث شد    برايمراجعه حضوري   . كردند كار اقدام نمي  

 . اما انرژي و زمان زيادي براي آن صرف شد،شود

كردنـد،   مونـه آمـاري پرسـشنامه را پـر مـي       سطح تحصيلات افرادي كـه بـه عنـوان ن           •

ها تحصيلات دانشگاهي داشـته و برخـي ديگـر بـه عنـوان            بعضي مديران شركت  . متفاوت بود 
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 .كار بودند و تحصيلات در حد ديپلم داشتند هصاحب كارگاه نجاري كه خود نيز در آن مشغول ب

ر و فروشـنده  گـر در روابـط خريـدا    نوع محصول يا خدمت به عنوان يك متغير مداخله  •

ثيرگذار است، ممكن است براي محصولات با درگيري بالا يا پايين، روابـط خريـدار             أصنعتي ت 

ولي در اين پژوهش اين متغير مورد مطالعه قـرار نگرفـت كـه    . باشد و فروشنده تفاوت داشته 

 . قرار دهدپژوهش آتي مي تواند اين متغير را در مدل 

 زيـرا   ؛ شد، اما معيار معتبري نيـست   سنجيدهها   لاساس تعداد سا   متغير طول رابطه بر    •

هـا   ممكن است يك رابطه بعد از چند ماه به حد بلوغ برسد و رابطه ديگر بعـد از گذشـت سـال         

هـاي بعـدي در صـورت لحـاظ كـردن            پـژوهش . هنوز در مرحله مقدماتي يا رشد رابطه باشد       

 .دكنه ئتواند نتايج مفيدي ارا ماهيت و منحني بلوغ رابطه مي
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