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  چکیده
کـارایی  مانند تعهد مزایای بسیاری . عتی استمباحث در زمینه بازاریابی صن ترین مهماز  ییک مبادله درتعهد 

هـر دو طـرف فروشـنده و     یمبادلات، کاهش هزینه مبادلات و کاهش عدم اطمینان در انجـام مبـادلات بـرا   
این مقاله تعهد را در روابط سازمان با سازمان از دیدگاه مدیران خرید مورد بررسی  .برخوردار است خریدار
از  رضایت خریدار از نحوه ارضای نیازهای سـازمانی و نیازهـای شخصـی    ثیرتأپژوهش در این . دهد قرار می

گـذاری مـدیر   تأثیرچهار عامل رضایت از نتایج، رضایت از تعامل، میزان  در قالبکننده  تأمینسوی شرکت 
صـورت   بـه  این پژوهش. اند کنترل اطلاعات فروشنده مورد بررسی قرار گرفته خرید بر روی تصمیم خرید و

 د نشـان ی ـران خریچهار عامل فوق را بـر تعهـد مـد    تأثیر پژوهشی ها پیمایشی انجام شده که یافتهـ  توصیفی
ران یمـد  یو سـازمان  یشخص ـ یازهـا یق فـراهم کـردن ن  ی ـشـود از طر  می شنهادیپ یابیران بازاریبه مد. دهد می
  .خود متعهد کنند یرا به نام تجارها  آن د،یخر

  
  

  ان با سازمان، رضایت از نتیجه، رضایت از تعامل تعهد، روابط سازم :های کلیدی واژه

 Email: moeini61@yahoo.com  نویسنده مسئول* 
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  مقدمه

بزرگی از مبادلات تجاری را در دنیـای امـروز    حجم ی سازمانیها خریدصنعتی و  بازاریابی
 یگـر ید یامدهایتواند پ می دیک خریانجام ، در اکثر روابط سازمان با سازمان .زند می رقم

 .داشـته باشـد  رادر بر داری ـن فروشـنده و خر یک رابطـه بلندمـدت ب ـ  یجاد و حفظ یاز جمله ا
، یحفظ رابطه با عرضـه کننـده فعل ـ   یک سازمان برایل یبر تما مؤثرعوامل  ین بررسیبنابرا

ن یک ب ـی ـوجود رابطـه نزد  1،مند رابطه یابیم بازاریبر اساس مفاه. است یار مهمیموضوع بس
 برخوردار یادیت زیدار نسبت به فروشنده از اهمیتعهد خر و مفهوم دار و عرضه کنندهیخر

هـای  ن و خریداران سازمانی یکی از راهکاردت با مشتریاایجاد رابطه بلندم .]13[ ]10[ است
میـان خریـدار و فروشـنده مزایـای      رابطـه . حفظ جایگاه رقابتی و پیشی گرفتن از رقبا اسـت 

هش عدم اطمینان در مبادلات، وابستگی مدیریت شده کا: عبارتند از که متعددی در بردارد
. ]19][7[ ی اجتماعی از برقراری ارتباطها میان خریدار و فروشنده، کارایی مبادله و رضایت

ای کـه در   ه بـرای فروشـنده  عنوان یک مزیت رقابتی بـالقو  به تواند می همچنین تعهد خریدار
دهنده این اسـت کـه خریـدار     ریدار نشانتعهد خ. بت با سایر رقبا است، مطرح باشدحال رقا

اسـتنباط  ، درواقـع تعهـد  . کننـده خـاص تمایـل دارد    تـأمین تا چه حد به ادامه رابطه با یـک  
کننده خاص و انجام تلاش برای حفـظ نامحـدود ایـن     تأمینخریدار از اهمیت رابطه با یک 

دگاه ی ـاز د ا دهـد، توانـد روابـط تجـاری را ارتق ـ    مـی  کـه  نی ـل ایدل تعهد به .]16[ رابطه است
ی نسبت به یکدیگر متعهـد  رکه شرکای تجا هنگامی. داردبازاریابان صنعتی اهمیت بسیاری 

پذیر بودن، سهیم کردن طرف  ، انعطافل زیادی برای همکاری با یکدیگرتمایها  آن ،باشند
در  ].18[ ، خواهنــد داشــت یکــدیگردیگــر در اطلاعــات و مشــارکت در حــل مســایل     

شناسـایی شـده کـه     دو عامـل در موضوع تعهد در روابط سـازمانی،  م شده انجا های پژوهش
ایـن دو   .نماینـد  مـی  فراهمتعهد در خریدار  زمینه ایجادو درواقع  ندبر روی تعهد گذارتأثیر

کـه هـدف    انـد  هکرد بیان پژوهشگران .ندهست کننده تأمینعامل نیازهای خریدار و عملکرد 
ای  کننـده  تـأمین بـه   ای خریدار است، بنابراین خریدارنیازه تأمیناصلی خریدهای سازمانی 

تعهـد خریـدار از    ].24[ نمایـد  تـأمین د شد که نیازهای آنان را به شـکل بهتـری   متعهد خواه
ــراری رابطــه و انجــام  حصــول طریــق  ــه تحــت رضــایت از پیامــدهای برق ــأثیرمبادل ــرار ت  ق

  ].9[گیرد می
                                                 
1. Relationship marketing 
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گـذارترین عوامـل را بـر    تأثیرتـا   اند هنمودتلاش ، ]22[تلفسن از جمله  یمختلف پژوهشگران
 ییشناسـا کننـده   تـأمین روی تعهد از طریق بررسی انواع خاص نیازهای خریدار و عملکرد 

که توسط نیازهـای سـازمانی خریـدار بـه      علاوه بر اینتعهد  ،کند می استدلال تلفسن. ندینما
ارایی و قـدرت در  آید، نیازهـای شخصـی مـدیر خریـد بـه ک ـ      می وجود به کالاها و خدمات

هـدف اصـلی انجـام    ن راسـتا،  یدر هم ـ ].22[ درون سـازمان نیـز در ایجـاد تعهـد نقـش دارد     
 درکه  استها  گذار بر روی تعهد در روابط میان سازمانتأثیربررسی عوامل  حاضر پژوهش
 یواحـدها  شـده از  آوری جمعاطلاعات اساس  برو ایران  یها گاز مراکز استان یها شرکت

   .دیها به انجام رس سازمانن ید ایخر

  پژوهش ی پیشینه
 پژوهشـگران روابط بلندمدت میان خریدار و فروشنده از موضوعات مورد علاقه بسـیاری از  

و  صـاحبنظران بازاریـابی  ان ی ـرا هـم در م  یادی ـو توجـه ز  اسـت  در زمینه بازاریابی صـنعتی 
را بـا عنـوان گـرایش     1تعهد خریـدار  کلی و تایبوت ].21[ ران به خود جلب کرده استیمد

تنهـا بـه    ،مـدت  دارای رابطـه کوتـاه   خریدارانِمعتقدند  و کردهنامگذاری  بلندمدت خریدار
طـه  رابکـه خریـداران دارای    سـتند، درحـالی  منـد ه  هو پیامدهای دوره جـاری علاق ـ  ها گزینه

دوایـر و  ]. 12[ کننـد  مـی  هم به پیامـدهای فعلـی و هـم بـه پیامـدهای آتـی توجـه        ،بلندمدت
آگـاهی،   پـنج مرحلـه   طـی رابطـه میـان خریـدار و فروشـنده      انـد  هبیان کـرد  ]7[ ارانشهمک

مرحله جسـتجو شـامل پـنج مرحلـه فرعـی       .یابد می شکل انحلال جستجو، گسترش، تعهد و
توسعه و اعمال قدرت، توسعه معمول و توسـعه  جذب، ارتباط و مذاکره، : شرح زیر است به

دهـد و   مـی  میان خریدار و فروشنده را مورد بررسی قرار رابطه فرآینداین مدل . مورد انتظار
  . را شناسایی نموده است فرآیندبرخی عوامل کلیدی این 

و اعتماد را بر رابطه خریـدار و فروشـنده    یشخصیت یها ویژگی تأثیر ]5[ داین و همکارانش
یـر مـورد   پنج عامـل کلیـدی ز  ها  آن در مدل. اند هدر بازارهای صنعتی مورد بررسی قرار داد

، خریـدار و فروشـنده  ی هـا  شخصـیت شباهت  شخصیت فروشنده،: است بررسی قرار گرفته
خریـدار و فروشـنده و    اعتمـاد میـان  شخصیت خریدار و فروشنده، استنباط  تشابهاستنباط از 

آمیـز میـان    ایجاد رابطه موفقیـت  یلازم برا عناصراین مدل . واقعی خریدار و فروشنده تشابه
                                                 
1. Buyer commitment 
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ن ی ـدر مطالعـه خـود بـه ا   ف ها ن راستا، وانگ ویدر هم .ده را در خود داردخریدار و فروشن

 یادیــار زیت بســیــداران از اهمیــفروشــندگان، جلــب اعتمــاد خر یدند کــه بــرایجــه رســینت
 ].23[ ش دهنـد یان تعامل آن را افزایکنند در جر می ین همواره سعیبرخوردار بوده و بنابرا

مـدلی   و خریدار در بازاریـابی صـنعتی   همیان فروشند رابطه بلندمدت ایجاد برای] 9[ گنسان
در این مدل رابطه بلندمـدت میـان خریـدار و فروشـنده تـابعی از دو عامـل       . داده است ارایه

بـه یـک شـریک     اتکـاکردن  هتمایـل ب ـ  به مفهـوم  1اعتماد. است وابستگی دوجانبه و اعتماد
یـک   نسـبت بـه   اسـت  د یا انتظاریاعتقا ،در مبادلات اعتماد .]15[ است اطمینان قابلتجاری 

اعتمـاد  . شـود  می وی ناشی بودن اطمینان قابل تجربه و شریک تجاری است که از تخصص،
باعـث  ، اولاً :دهـد  مـی  قـرار  تـأثیر خریدار به فروشنده، تعهد خریـدار را بـه دو شـیوه تحـت     

ــهیکــاهش هز ــه یهــا ن ــاندرشــود و مــی مبادل ــا رفتارهــای   یث ــرتبط ب اســتنباط از ریســک م
اعتماد از چهـار عامـل   ) 1994( در مدل گنسان. ]9[دهد می طلبانه فروشنده را کاهش رصتف

خریـــدار و ادراک خریـــدار از شـــهرت شـــرکت فروشـــنده، رضـــایت خریـــدار، تجربـــه 
دست آمده از  به رضایت خریدار از نتایج .گیرد می ی ویژه فروشنده نشأتها یگذار سرمایه

 فروشـنده  ینیک ـ خـوش  و کـارایی روی استنباط خریـدار از  مثبتی بر  تأثیرمعامله با فروشنده 
بـا   مطلـوب  تجربـه روابـط   ومنجـر   فروشـنده درنتیجه به اعتماد خریدار به  که خواهد داشت

  . خواهد شدمنجر فروشنده، به ایجاد اعتماد در خریدار 
 یرتـأث ت میان خریدار و فروشنده را در بازارهـای صـنعتی و   دروابط بلندم] 6[ دانی و کانون

 ایـن . انـد  هکـرد  ارایـه ن زمینه یمدلی را در ا و اعتماد را بر این روابط مورد بررسی قرار داده
 چنــینهم ،ماننــد شــهرت و انــدازه ـ  ی شــرکت فروشــندههــا دهــد ویژگــی مــی مــدل نشــان

و  ها همچنین ویژگی. است گذارتأثیربر اعتماد خریدار  ی مدیر فروش یا فروشندهها ویژگی
  . گذارند می تأثیره بر اعتماد خریدار ر با فروشنده و خود شرکت فروشندنحوه رابطه خریدا

 با در روابط سازمان یتعهد و اعتماد بر حفظ مشتر ایجاد اتتأثیر یبه بررس ]10[ سیگونار 
کـار رفتـه توسـط     هی بها کیفیت استنباط شده از خدمات و تکنیکتأثیر وا. سازمان پرداخت

در ایـن   اعتماد و تعهد یازهایش نیدو عامل از پعنوان  به ار عرضه کننده برای حفظ مشتری
ن عرضه کننـده  یزان اعتماد بیم ،دیجه رسین نتیبه ا یو پژوهش. قرار داد یمورد بررس رابطه

                                                 
1. Trust 
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حفظ  یها کین تکنیشده و همچن ارایهت خدمات یفیک تأثیرم تحت یطور مستق هب یو مشتر
  .]10[ شود می منجر دجاد تعهین امر به ایرد و ایگ می قرار یمشتر
ن عرضـه کننــدگان  یموجـود ب ــ یخــود نقـش قراردادهــا  یدر مطالعـه  تـا و همکــارانش یلوه
 یبررس ـ یو اقتصـاد  ی، اجتمـاع یرا بـر اسـاس عوامـل مختلـف هنجـار      یو ژاپن ـ ییکایآمر

ت یو حساس ـ بـرای ایجـاد تعهـد    ژهی ـو یگذار هیت سرمایاهم برها  آن پژوهشج ینتا. کردند
دار ی ـخر در تعهدایجاد  ر دریینه تغیعهد عرضه کننده و نقش اعتماد و هزنسبت به ت یفرهنگ
رابطـه و   برقـراری  در مطالعـه خـود قـدرت   اسـتانکو و همکـارانش    .]14[ شـده اسـت   تأکید
کردنـد و   یبررس ـ را دار نسـبت بـه شـرکت فروشـنده    ی ـبر تعهـد شـرکت خر  ها  آن اتتأثیر
، اعتبـار، و شـدت عوامـل روانـی     1تقابـل خـدمات م سه عامل  ،دندیجه رسین نتیت به ایدرنها

ن یارتباط ب پژوهشن یدر ا .دار نسبت به سازمان عرضه کننده داردیبا تعهد خر یارتباط مثبت
 .]20[ نشد تأییددار و مدت زمان رابطه یتعهد خر

 داری ـخر هرا در خصوص رابط ـ ی، مدلیکیالکتیکرد دیک رویبرت با اتخاذ یدمپرات و جول
م یمسـتق  تـأثیر ها  آن .کردند ارایه یان سازمانیو م یان فردی، میطح فردفروشنده در سه سو 

ت و یمیم صــمیمســتق تــأثیرن یدار و همچنــیــن فروشــنده و خریتجربــه فروشــنده و روابــط بــ
مفهـوم   یبـا بررس ـ نیـز  رو و ردونـدو  ی ـف .]4[ کردنـد  تأییـد ت از تعامـل  یرا بر رضا یهمکار
، یهمکـار  ی همچـون عـوامل  ،نشـان دادنـد  کننـدگان   ت در روابـط سـازمان بـا عرضـه    یرضا

 ت را مشـخص یزان رضـا ی ـ، مطـرف مقابـل   بـا انتظـارات   یریپـذ  ارتباطات، اعتماد و انطبـاق 
  . ]8[ کنند می

  مقیاس مورد استفاده بررسی  
دهنـد، شناسـایی    مـی  قـرار  تأثیرط سازمانی را تحت برای شناسایی عواملی که تعهد در رواب

 مبادلـه سـازمانی  . تواند سودمند باشـد  می بادلات نقش دارند،م فرآیندماهیت افرادی که در 
سـطح اول شـامل روابـط بـین سـازمانی میـان       . افتـد  مـی  طور همزمـان در دو سـطح اتفـاق    به

سطح دوم شامل روابط بین سازمانی میان نماینـدگان  . ی خریدار و فروشنده استها شرکت
مجـرا و   کـه  )خرید و مدیر فـروش مدیر  ( این دو سازمان نمایندگان. ]11[ دو شرکت است

 یکـدیگر را از طریـق ارتبـاط سـازمانی، مـذاکره      هستند، میان دو شرکت ارتباط کانال اولیه
                                                 
1. Reciprocal services 
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توانـد قـدرت و سـاختار رابطـه      می اقدامات و تصمیمات این افراد. ندده می قرار تأثیرتحت 

تعهـد را در  بنـابراین بـرای درک و شـناخت نیروهـایی کـه      . میان دو شرکت را تعیین نماید
دهند، شناسایی عواملی که تعهـد را در سـطح شخصـی     می قرار تأثیرسطوح سازمانی تحت 

  . دهند، ضروری است می قرار تأثیرتحت 
و اقــدامات در سـطح شخصـی توسـط نیازهـای شخصــی      هـا  کلی، ادراک، ارزیـابی طـور  بـه 

ویش را کـه  تـا نیازهـای شخصـی خ ـ    شـوند  مـی  هـا  افـراد وارد سـازمان  . شـوند  می برانگیخته
ممکن است به خـاطر پـول،   ها  آن .ها را به تنهایی برآورده سازند، ارضا نمایند توانند آن نمی

ایـن  مدیران خرید از اغلب . بپیوندند ها و مواردی مانند این به سازمان وجههامنیت، قدرت، 
 ش دادهان خویش ارزیابی شده و پـادا چگونه توسط سازم نمایند که می پیرویالگوی کلی 

 نماینـد  مـی  شوند و سپس عملکرد خویش را برای حداکثر نمودن منافع خـویش اصـلاح   می
نیازهـای شخصـی    بنابراین برای درک نیازهای رفتار خرید سازمانی، درک و شـناخت  ؛]1[

 انجـام  تی کـه آنـان بـرای بـرآورده سـاختن آن     انگیزانـد و اقـداما   مـی خرید را برکه مدیران 
  . دهند، ضروری است می

نیازهای سازمانی شرکت به کالاها یا خدمات است و  تأمیناولیه یک مدیر خرید  یتمسئول
. در این راه آنان به دنبال خرید کالاها یا خدمات با بهترین کیفیت و بهتـرین قیمـت هسـتند   

کننده را برای برآورده ساختن نیازهای شـرکت از طریـق    تأمینمدیران خرید، توانایی یک 
چگونگی تهیه کـالا یـا   ها  آن .دهند می کننده مورد ارزیابی قرار تأمین با بررسی نتایج رابطه

خرید نمایند مورد ها  آن توانستند از می خدمات را از یک فروشنده با سایر فروشندگانی که
رضـایت از نتیجـه   . ]22[ منـد نا مـی  »1رضـایت از نتیجـه  «این مقایسه را . دهند می مقایسه قرار

کننده نسبت بـه کـالا    تأمینلا و خدمات خریداری شده از یک که کا ستا ایانگر درجهیب
  . کنندگان تهیه شود، برتری دارد تأمینتوانست از سایر  می یا خدماتی که

 .اسـت  )کفایت(یکی دیگر از نیازهایی که مدیران خرید باید آن را برآورده سازند، کارایی
 هـا  بایـد داده ها  آن .انجام دهند بالا کارایی سرعت و با باید وظایف بسیار متنوعی را بهها  آن
سـفارش را   فرآینـد کـرده و تفسـیر نماینـد، بـا فروشـندگان مـذاکره نماینـد،         آوری جمعرا 

طـور کامـل    به ارانخرید. ]3[ پیگیری نمایند، بر تهیه کالاها از سوی فروشنده نظارت نمایند
ی فرآینـد در  شـد، کـر  یی کـه ذ هـا  تمام فعالیـت  رایز ؛خویش کنترل ندارندبر روی کارایی 

                                                 
1. Outcome satisfaction 
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کنندگان با مـدیران خریـد همکـاری     تأمیناگر  .]15[ یابند می کننده تحقق تأمیندوجانبه با 
اما اگر آنان بـا   ؛توانند وظایف خویش را با سرعت و کارایی بیشتری انجام دهند می ،دنماین

 فرآینـد د توانن ـ ان خریـد نمـی  برخورد کنند، مـدیر  ای هرضه جویانمدیران خرید با حالت معا
 »کننـده  تـأمین رضایت از تعامل بـا  «، ها این ارزیابی. خرید را با سرعت و صحت انجام دهند

کننـده   تـأمین کارایی و همکاری که توسط یک  میزان به 1رضایت از تعامل. وندش می نامیده
  . ]22[ دشو می شود، اطلاق می ارایهکنندگان  تأمینسایر  در مقایسه با

گذاری بیشتر تأثیرمدیران خرید برای . رید، قدرت درون سازمان استسومین نیاز مدیران خ
یکی از منـابع  . برروی تصمیم خرید باید تلاش کنند منابع غیر رسمی قدرت را توسعه دهند

توانند دیگـر اعضـای سـازمان را از طریـق کنتـرل       می مدیران خرید. قدرت، اطلاعات است
تواننـد   مـی  آنـان . حت نفوذ خویش قرار دهنـد کنندگان ت تأمینبه اطلاعات ها  آن دسترسی

 هکنند تأمین یحامازمان انتقال دهند که س از یانتخاب شده به اعضای صورت بهاطلاعات را 
توانایی کنترل مدیر خرید بـه توانـایی مـدیر خریـد بـرای کنتـرل نمـودن        . دلخواه آنان باشد

مان فروشنده کـه اطلاعـات   عنوان نقطه اصلی تماس با ساز به جریان اطلاعات در طی خرید
  . ]2[دهد، اشاره دارد می را به درون سازمان خریدار انتقال

بخشـی از وظـایف آنـان     .عـدم اطمینـان اسـت    شـرایط  چهارمین نیاز مدیران خرید کـاهش 
نظارت بر اقدامات سازمان فروشنده است تـا درک سـازمان را از مباحـث خـارجی تقویـت      

از  ای همنظـور مـدیران خریـد بایـد طیـف گسـترد       نبـه ای ـ . نموده و ریسک را کاهش دهـد 
 تـأمین اطلاعـات،   آوری جمـع یکی از منابع بسیار مهم برای . نمایند آوری جمعاطلاعات را 
فروشندگان از ارزش اطلاعاتی که در اختیار دارند آگاه هستند و آن را مبنایی . کننده است

کنتـرل اطلاعـات   « .دهنـد  مـی  ن مـورد اسـتفاده قـرار   ابرای اعمال قدرت نسـبت بـه خریـدار   
عبارت است از توانایی مدیر فروش برای محدود کردن جریـان اطلاعـاتی کـه از     »فروشنده
  . ]17[ یابد می کننده به مدیران خرید انتقال تأمین

  پژوهش های هاهداف و فرضی
بـدین  . و رفتار خریداران در بازارهای صـنعتی اسـت   بررسی تعهد پژوهشهدف اصلی این 

  :اند هاین پژوهش در نظر گرفته شد اهداف برایین امنظور 
                                                 
1. Interaction satisfaction 
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  .ایجاد شده تعهد میزانرضایت از نتایج بر میزان  تأثیر تعیین -1
   .ایجاد شده تعهد میزانرضایت ازتعامل با فروشنده بر  میزان تأثیر تعیین -2
  .ایجاد شده بر تعهد رضایت از تعامل و رضایت از نتایج تأثیر میزانبندی  یتاولو -3
  .ایجاد شده بر تعهد» مدیر خرید یاطلاعات توانایی کنترل میزان« ثیرتأ تعیین -4
  .ایجاد شدهبر تعهد » فروشنده یاطلاعات کنترل میزان« تأثیر تعیین -5

  :زیر تدوین شدند های هفرضی ،بر اساس این اهداف
  .دارد ایجاد شده رابطه مثبتی با تعهد ،رضایت از نتایج میزان -1
  .دارد ایجاد شدهرابطه مثبتی با تعهد  ،ندهرضایت ازتعامل با فروش میزان -2
  .بیشتری بر روی تعهد دارد تأثیر ،هیجیت از تعامل نسبت به رضایت از نترضا -3
  . دارد ایجاد شدهرابطه مثبتی با تعهد  ،توانایی کنترل مدیر خرید بر اطلاعات -4
  .یابد می با افزایش کنترل اطلاعات فروشنده، تعهد کاهش -5

  پژوهشروش 
از نظر هدف کاربردی و از نظر ماهیت و روش، توصیفی و پیمایشی است کـه  این پژوهش 

ــه مفــاهیم و تئــوری  ــوط ب ــرت در آن اطلاعــات مرب ــا کیفیــت خــدمات و نحــوه  هــای م بط ب
موجود در  های هب و مقالاای و مطالعه کتگیری و ارزیابی آن از طریق روش کتابخانه اندازه

از پرسشـنامه اسـتفاده    یش ـیمایپاطلاعات  آوری جمعبرای . ده استشآوری  این زمینه جمع
از  ،حاضـر  مطالعـه پرسشنامه مـورد اسـتفاده در    یینان از روایمنظور کسب اطم به .شده است
ن ی ـمحاسبه و آزمون بارتلـت در ا  KMOاستفاده شد و شاخص  یتأیید یل عاملیروش تحل

 ،دهـد  مـی  نشانکه ) 79/0(بوده  5/0بالاتر از  KMOمقدار شاخص . خصوص انجام گرفت
مقـدار  . مورد استفاده قـرار داد  یل عاملیانجام تحل یتوان برا می حاضر را پژوهش یها داده
ز نشـان دهنـده مناسـب بـودن     ی ـزان نی ـن میبوده که ا 05/0آزمون بارتلت کمتر از  یدار امعن
، یل عـامل ی ـسـوم تحل  یج خروج ـیبـر اسـاس نتـا   . است یل عاملیاستفاده از تحل یبرا ها داده
ن یـی انس تبی ـن، کل وارینبوده و علاوه بر ا 5/0رها کمتر از یکدام از متغ چیه یدار اشتراکمق

  .است 687/78ز برابر یشده ن
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  ت تعهدسؤالادر مورد  یتأیید یل عاملیج تحلینتا) 1 نگاره
 بارعاملی  تسؤالا بارعاملی تسؤالا بارعاملی تسؤالا

1 
2  
3  
4  
5  
6  

658/0 
612/0  
598/0  
581/0  
610/0  
577/0  

7 
8  
9  

10  
11  
12  

584/0 
629/0  
618/0  
631/0  
614/0  
590/0  

13  
14  
15  
16  
17  
18  

588/0 
565/0  
570/0  
532/0  
546/0  
568/0  

  و نمونه آماری  ی جامعه
 .اسـت  کشور یها گاز مراکز استان یها د شرکتیران خرین پژوهش، مدیا یآمار ی جامعه

ی گـاز  ها ی لازم با مدیران خرید شرکت، هماهنگدورنگارقبل از ارسال پرسشنامه از طریق 
 یران واحـدها یمـد  یتمـام  یبـرا  پـژوهش پرسشـنامه  . مراکز استان از طریق تلفن انجام شـد 

 در ن دو تـا سـه پرسشـنامه و   یها ارسال و از هر سازمان ب گاز مراکز استان یها د شرکتیخر
   .فتندقرار گرتجزیه و تحلیل  موردکه شده است  آوری جمعپرسشنامه  75ت ینها
قسمت اول سؤالات . قسمت تشکیل شده است چهارن پژوهش از یاس استفاده شده در ایمق

 دهنـدگان از پاسـخ  در ایـن بخـش    .استشش سؤال شامل که  بودهسنجش تعهد  مربوط به
از بسیار موافق تا بسیار مخالف  ای هنیگز خویش را در یک طیف پنج یاهخواسته شد تا نظر

شـش سـؤال در ارتبـاط بـا رضـایت از نتیجـه طراحـی         ،م مقیـاس در قسـمت دو  .نشان دهند
 چهار سؤال مربوط به رضایت از تعامل قسمت سـوم پرسشـنامه را تشـکیل   همچنین  .اند هشد
خواسته شد تا میـزان رضـایت خـویش را از ایـن      دهندگاناز پاسخ  در این قسمت .دهند می

در قسـمت  . سـیار کـم نشـان دهنـد    از بسیار زیـاد تـا ب   ای هنیگز موارد بر روی یک طیف پنج
ی هـا  گیـری  دست آوردن میـزان قـدرت مـدیران خریـد در تصـمیم      به چهارم دو سؤال برای

در این قسمت از . اند هاحی شداطلاعات فروشنده طر کنترل وشنده وگذاری بر روی فرتأثیر
میـزان ایـن   ـ   از ده درصد تا صد درصـد  ـ  درصدی صورت بهخواسته شد تا  پاسخ دهندگان

و  هـا  دست آمده برای هریک از این بخـش  به نمیانگی )2(شماره  نگاره. موارد را نشان دهند
. دهد می نشانی این مقیاس را ها آلفای کرونباخ محاسبه شده برای هر یک از بخش ضریب
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ترتیـب   بـه (رضـایت از تعامـل    ورضایت از نتیجه  ،بخش تعهد سهرای دست آمده ب به لفایآ

 .)قبــول اســت قابــل 7/0بــالاتر از ( قبــولی قــرار دارد در ســطح قابــل )701/0و805/0، 794/0
قبـولی   که مقدار قابـل  هدش0/ 786آلفای محاسبه شده برای کل مقیاس برابر با  ،استگفتنی 
  . است

  اطلاعات عمومی مربوط به مقیاس )2نگاره

  ضریب آلفای کرونباخ  انحراف استاندارد  میانگین  
  794/0  706/0 89/2  تعهد
  805/0  637/0 90/3 ایت از نتیجهرض

  701/0  646/0 79/3 رضایت از تعامل
  -  156/2 88/4 گذاری مدیر خرید بر روی تصمیم خریدتأثیر

  -  317/1 4 کنترل اطلاعات فروشنده
  786/0  09/1 89/3 کل مقیاس

  ها تجزیه و تحلیل داده
، اسـت  سـال  31/35ر بـا  دست آمده، میانگین سنی پاسخ دهندگان براب به بر اساس اطلاعات

درصـد   50درصد فـوق دیـپلم،    2/6یان مدرک تحصیلی دیپلم، گو پاسخدرصد از  6حدود 
 ی همچنین میانگین سابقه. دارند درصد مدرک کارشناسی ارشد 5/37مدرک کارشناسی و 

نمونه  ،دهد می نتایج نشاناین . است سال 7 یان در پست فعلی خویش برابر باگو پاسخکاری 
هـا   گـویی بـه سـؤال    بـرای پاسـخ   و مناسـب  کـافی  سابقه کاری و میـانگین سـنی  از  پژوهش

  .اند برخوردار بوده
ایـن آزمـون در   . از آزمون همبستگی اسـتفاده شـد   پژوهش های هدر ابتدا برای آزمون فرضی

یعنـی تعهـد، رضـایت از نتیجـه، رضـایت از پیامـد، توانـایی        ی مختلف مقیاس ها میان بخش
  ). 4نگاره(  وکنترل اطلاعات فروشنده انجام شدکنترل مدیر خرید 
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  ی پژوهشها متغییر ضرایب همبستگی )4نگاره

رضایت از   رضایت از نتیجه  تعهد  
  تعامل

گذاری مدیر خرید بر تأثیر
  روی تصمیم خرید

 ــ ــ ــ ــ  تعهد

 ــ ــ ــ 598/0 رضایت از نتیجه

 ــ ــ 792/0 671/0 رضایت از تعامل

مدیر خرید برتأثیرگذاری 
 ــ  537/0  644/0  520/0  روی تصمیم خرید

  546/0 784/0 744/0 684/0 کنترل بر اطلاعات فروشنده
  

ترتیـب   بـه ( اسـت   دار امعنو مثبت  مورد مطالعه در پژوهش یرهایمتغهمبستگی میان تعهد و 
 جـه بـه  تو بـا  نگـاره موجـود در ایـن    نتایجکه  ،ن استنباط کردیچنتوان  می ).671/0و 598/0

  .کنند می تیحما پژوهش یاه هفرضی از ،وجود همبستگی میان تعهد و سایر موارد
از تجزیه و تحلیـل رگرسـیون چندگانـه اسـتفاده      پژوهش یاه هفرضیبرای آزمون همچنین  

 بررسـی  یـک متغیـر وابسـته    وچنـد متغیـر مسـتقل     در رگرسیون چندگانـه رابطـه میـان   . شد
رضـایت از  : از دعبارتن ـمستقل ، تعهد است و متغیرهای بستهوادر این آزمون متغیر . شود می

نتـایج ایـن   . یر خرید وکنترل اطلاعـات فروشـنده  نتیجه، رضایت از پیامد، توانایی کنترل مد
  .مشاهده کنید) 5( نگارهتوانید در  می آزمون را

  )تعهد: وابستهمتغیر ( تجزیه و تحلیل رگرسیون )5 نگاره
 Beta t  p-value  

  009/0  715/4 224/0 نتیجه رضایت از
  001/0  54/6 561/0 رضایت از تعامل

  040/0  -340/2 -100/0 گذاری مدیر خرید بر روی تصمیم خریدتأثیر
  006/0  -075/3 -388/0 کنترل اطلاعات فروشنده

R²= 585/0R= 765/0    

 راخرید درصد از تغییرات تعهد مدیران  5/58دهد  می نتایج تجزیه و تحلیل رگرسیون نشان
توان با استفاده از رضایت از نتیجه، رضایت از پیامد، توانایی کنترل مدیر خرید وکنتـرل   می

 یهـا  هیفرض ،دهند می که ضرایب احتمالات نشان طور همان. اطلاعات فروشنده توضیح داد
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 یرهـا یمتغرابطـه میـان تعهـد و     ،تجزیه و تحلیل همبستگی نشان داد. دنشو می تأیید پژوهش
نشـان دادکـه   ز ی ـنتجزیـه و تحلیـل رگرسـیون     ن،ی ـا بـر  عـلاوه . اسـت  مثبت پژوهش مستقل
 فرضیه سوم بیـان . دنهستن دار امعن ومثبت  پژوهشر وابسته یمستقل بر متغ یرهایمتغ هایتأثیر
. بیشـتری بـر روی تعهـد دارد    تـأثیر رضایت از تعامل نسبت به رضایت از نتیجـه،   ،داشت می

توان از ضرایب همبستگی استفاده نمود کـه ضـریب همبسـتگی     می برای بررسی این فرضیه
امـا  . رضـایت از نتیجـه و تعهـد اسـت     نمیان رضایت از تعامل بیشتر از ضریب همبستگی میا

بـا   تجزیه و تحلیل رگرسیون ساده میان هریک از این موارد ،برای بررسی واقعی این فرضیه
درصـد   4/22رضایت از نتیجه در حـدود   ،دنشان دا ها نتایج این آزمون .داده شدتعهد انجام 

صد از تغییرات در تعهـد  در 1/56دهد و رضایت از تعامل  می از تغییرات در تعهد را توضیح
توان به این نتیجه دست یافت که رضایت از تعامل نسـبت بـه    می بنابراین. دهد می را توضیح

  .شود می تأییدو فرضیه سوم بیشتری بر روی تعهد مدیران خرید دارد  تأثیررضایت از نتیجه 
میـان  معنـاداری  شـود، یعنـی رابطـه     مـی  تأییدز یو پنجم نفرضیه چهارم ) 5( نگارهبا توجه به 

 بیان فرضیه پنجم. گذاری مدیر خرید بر روی تصمیم خرید و تعهد وجود داردتأثیرتوانایی 
 وجـه بـه نتـایج   بـا ت . یابـد  مـی  فروشنده، تعهـد کـاهش   یبا افزایش کنترل اطلاعات ،داشت می
ون نیز نتایج تجزیه و تحلیل رگرسی. دشو می تأییداین فرضیه نیز ) 5( نگارهدست آمده در  به

   .حمایت کرد ها از این فرضیه

  گیری نتیجه 
گذار بر روی تعهد خریدار را در بازارهـای سـازمانی مـورد بررسـی     تأثیراین مطالعه عوامل 

ق مراجعـه بـه اسـتادان    ی ـاز طر هـا  داده یردآورابـزار گ ـ  ییو محتـوا  یصور ییروا. قرار داد
ج ینتـا . شـد  تأییـد مـورد مطالعـه،    یها د شرکتیاز کارشناسان خر ین برخیمربوطه و همچن

بررسی پایـایی مقیـاس   . نمود تأییداس مورد استفاده را یسازه مق ییروا یتأیید یل عاملیتحل
آلفـای  (قبولی برخوردار است  لاین مقیاس از پایایی قاب ،نشان داد پژوهشمورد استفاده در 

همچنـین  ). قبـولی اسـت   کـه مقـدار قابـل    شـده  786/0محاسبه شده برای کل مقیاس برابر با 
ی را لقبو ی مقیاس، مقدار قابلها ضریب آلفای کرونباخ محاسبه شده برای هر یک از بخش

تـایج و  آن است که رضایت از تعامـل، رضـایت از ن   بیانگر پژوهشنتایج این . دهد می نشان
با معناداری و کنترل اطلاعات فروشنده رابطه گذاری مدیر خرید بر روی تصمیم خرید تأثیر
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نتایج تجزیـه و  . است دار امعنو ضریب همبستگی میان این عوامل با تعهد مثبت . دارندتعهد 
نترل امـا در مـوردک   را نشان داداین عوامل و تعهد  دار امعن یگذارتأثیرز ینتحلیل رگرسیون 

  .رابطه منفی بوده است طلاعات فروشندها
کـه نتـایج ایـن     اسـت  ی مشترک مطالعه حاضـر و مطالعـه تلفسـن ایـن نکتـه     ها یافته از یکی

بیشتری  تأثیرآن است که که رضایت از تعامل نسبت به رضایت از نتیجه  بیانگرنیز  پژوهش
یاس مورد استفاده مق ،نشان داد حاضر پژوهشکل، طور به .بر روی تعهد مدیران خرید دارد

قبـولی در زمینـه بازارهـای      عوامل مـؤثر بـر روی تعهـد از پایـایی قابـل      تلفسن برای بررسی
میان نیازهای شخصی مـدیران   ،نشان داد حاضر پژوهشج ینتا. صنعتی ایران برخوردار است

تـوان بـر مبنـای     مـی  کننـده رابطـه مثبتـی وجـود دارد و     تـأمین خرید و تعهد آنان به شرکت 
تواند بـر روی   می نیازهای شخصی مدیران خرید نیز ،استدلال کرد حاضر پژوهشی ها تهیاف

ده باید به نیازهای فردی مدیران خرید نکن تأمینی ها گذار باشد و سازمانتأثیرتعهد خریدار 
عوامـل   ،نشـان داد  پـژوهش ایـن  همچنـین   .د تا تعهـد آنـان را جلـب نماینـد    توجه نشان دهن
توانند تغییرات در تعهد را توضیح دهند و این بـه ایـن معنـی     کامل نمیطور  به شناسایی شده

 تأثیر رتوانند بر روی تعهد خریدا می است که به غیر از این عوامل عوامل دیگری هستند که
تواند یکـی   می ، اعتماد خریدار به فروشندهگفته شدکه قبلاً  طور همانطور مثال  به .بگذارند

 ،حاضـر نشـان داد   پـژوهش ج ین حـال، نتـا  یبا ا. بر روی تعهد باشدگذار تأثیراز عوامل مهم 
ر وابسـته را  ی ـمتغ یریرپـذ ییدرصـد از تغ  58ش از یتوانند ب می یمستقل مورد بررس یرهایمتغ
ت روابط سـازمان بـا   یوضع یادیتواند تا حد ز می ن عواملیجه توجه به ایند و درنتین نماییتب
  .ندید روشن نمایخر نهیدر زم ویژه بهرا  ها سازمانر یسا

یی به گو پاسخعدم تمایل کامل مدیران خرید به  ی عمده این پژوهشها یکی از محدودیت
 آوری جمـع بـا اسـتفاده از مقیاسـی     پـژوهش ی ایـن  هـا  همچنین داده. سؤالات پرسشنامه بود

بـه  . انـد  هگـذار بـر روی تعهـد در آن نادیـده گرفتـه شـد      تأثیرکـه برخـی از عوامـل     اند هشد
 کـه  را سـایر عـواملی   تـأثیر  ،پژوهشـی  زمینـه عنوان یک  به ،شود می آتی توصیه گرانپژوهش

صنایعی کـه حجـم    در ویژه به، گذار باشندتأثیرتوانند بر روی تعهد خریدار  می طور بالقوه به
 نبـودن  تعمیم قابلپژوهش دیگر این  یها از محدودیت .کنندبررسی  است، ریالی خرید بالا

اگرچـه مـورد مطالعـه شـرکت گـاز       ،شود یادآوریضمن باید در و است ها سازمانبه دیگر 
  .داردی دیگر نیز اهمیت ها سازمانبرای  مسئلهاما جلب توجه صاحبنظران به این  ،است
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