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 چکیده

تعهد در روابط بين خريدار و فروشنده صنعتي يك مبحث مهم  در 

كه بازاريابما  حوزه بازاريمابي رابطمه منمد اسمت . از جمله منافعي 

، بممروز  داز تعهد شركت هما  خريمدار صمنعتي كمم  ممي كننم

هما و افمياي   رفتارهما  مطلموب آنا  است كه به كماه  هيينمه

ايمن ژمهوه  بمه بررسمي  منجر مي شود. سود شركتها  فروشنده

عوامل تأثيرگذار بر تعهد خريدار در بازارهمما  صممنعتي و تممأثير 

و تاثير خلاقيت و نموآور  در بازاريمابي تعهمد رو  رفتار خريدار 

توسمعه -مي ژردازد. ژهوه  حاضر از نظر هدف كماربرد صنعتي 

روش توصميفي و از نظمر محتموا از نموم همبممت ي و ، از نظر ا 

بما اراهمه خمدما  ::ها  ژهوه  نشا  ميدهد كه يافته علي است .

بما .غير رسمي، تعهد خريدار صنعتي افياي  ژيدا مي كنمد اضافي و

افياي  تعهد خريدار، رفتار خريد مطلوب خريدار افياي  ژيدا مي 

با افياي  رفتار خريد مطلوب خريدار، سود فروشنده افمياي  .كند

با افياي  رفتار خريد مطلوب خريدار، هيينه فروشنده .ژيدا مي كند

يافته هما  ژمهوه  ژيشمنهاد ممي شممود بنابر .كاه  ژيدا مي كند

ممديرا  بمه تعهمد خريمدارا  اهميمت داده و بمرا  افميو  كمرد  

   .تعهد آنا  خدما  اضافي و غيررسمي اراهه دهند

 هاي کليديواژه

 ط خریدار و فروشنده، تعهد خریداراببازاریابی، نوآوری، رو

Abstract: 

Commitment in the relationship between the 

buyer and the industrial seller is an important 

issue in the field of relationship marketing. One 

of the benefits that marketers derive from the 

commitment of industrial purchasing companies 

is the emergence of their favorable behaviors that 

lead to reduced costs and increased profits of 

selling companies. This study examines the 

factors affecting buyer commitment in industrial 

markets and the effect of commitment on buyer 

behavior and the impact of creativity and 

innovation in industrial marketing. The present 

research is applied-developmental in terms of 

descriptive method and correlational and causal 

in terms of content. Findings show that :: by 

providing additional and informal services, 

industrial buyer commitment increases. With 

increasing buyer commitment, the buyer's 

favorable buying behavior increases. By 

increasing the buyer's favorable buying behavior, 

the seller's profit increases. According to the 

research findings, it is suggested that managers 

pay attention to buyers' commitment and provide 

additional and informal services to increase their 

commitment. 
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 و تاثیر خلاقیت و نوآوری در بازاریابی صنعتی عوامل موثر بر رفتار خریداران میثم شاکری:

 مقدمه

روابطی كه بـین خريـدار و فروشـنده در  . ،مطالعات در زمینه رابطـه بـین خريـدار و فروشـنده صـنعتی آغـاز شـد 0651در اوايل دهه 
بازارهـاي مـصرفی و در بازارهـاي صـنعتی شـكل میگیرد، ماهیت متفاوتی از هم دارند . در بازارهاي صنعتی بین طرفین معامله 

تر است ، زيرا  نش و واكنش قوي تري نسبت بـه بازارهـاي مـصرفی نیـاز اسـت . در ايـن بازارهـا فراينـد خريـد پیچیدهتعـاملات كـ
علا وه بر ابعاد اقتصادي معامله، جنبه هاي رفتاري و تعـاملات اجتمـاعی نیز از اهمیت بیش تري برخوردار هستند، در اين صورت مقوله 

 (0886)زكلیكی و اصفهانی، . آيد شمار میه فتـار خريدار از مباحث مهم در حوزه بازاريابی صنعتی بثیر آن روي راتعهـد و تـ
ايفا می نمايیم. تصمیماتی كه در مورد مصرف تقاضا ما به عنوان مصرف كنندگان نقش اساسی در سلامت اقتصاد )داخلی و بین المللی( 

همچنین استخدام كاركنان و استقرار تخصیص منابع گرفته می شود، موفقیت برخی براي مواد خام، حمل و نقل، تولید، كارهاي فنی و 
صنايع و شكست برخی ديگر را تحت تاثیر قرار می دهد. بنابر اين رفتار مصرف كننده يک فاكتور جامع در ركورد و يا جريان افتادن 

 (0868)مويد، گنجه، بهزاد نژاد،  باشند.تمامی فعالیت هاي بازرگانی در جامعه اي كه گرايش مصرف كننده دارد، می 
اين امر هم براي  نكته كلیدي موفقیت استراتژي بازاريابی هم از جنبه علمی و هم از جنبه عملی، درک رفتار مصرف كننده است.

ی كنند، كاربرد شركت هاي تجاري و هم سازمان هاي غیرانتفاعی و همینطور سازمان هاي دولتی كه قوانین مربوط به بازار را تدوين م
البته درک رفتار مصرف كننده و ارزيابی عملكرد مصرف كنندگان در جوامع مختلف با توجه به تفاوت هاي فرهنگی نیز از اهمیت  دارد.

ساز مان ها و شركت ها در برهه اي از زمان كه تحت عاوين مختلف از جمله عصر دانش، عصر فرا صنعتی،  ويژه اي برخوردار است.
ه اطلاعاتی، عصر جوامع موقت، و عصر جهانی شدن مطرح شده است، همواره بايد با شناسايی و مطالعه رفتار مصرف عصر جامع

 (0868)مويد، گنجه، بهزاد نژاد،  .كنندگان به كسب مزيت رقابتی بپردازند

 تعاریف

 خلاقیت 

 :دهیمرا مورد برسی قرار میهاي زيادي شده است. در اينجا برخی از تعاريف مهم از خلاقیت تعريف

 خلاقیت يعنی تلاش براي ايجاد يک تغییر هدفدار در توان اجتماعی يا اقتصادي سازمان 

 هاي ذهنی براي ايجاد يک فكر يا مفهوم جديد استخلاقیت بكارگیري توانايی 

 نظیر به وجود آوردن يک  خلاقیت يعنی توانايی پرورش يا به وجود آوردن يک انگاره يا انديشه جديد )در بحث مديريت
 محصول جديد است(

 (0888)محمدي، ناهید  خلاقیت عبارت است از طی كردن راهی تازه يا پیمودن يک راه طی شده قبلی به طرزي نوين 

 نوآوری

نوآوري منظور از نوآوري خلاقیت متجلی شده و به مرحله عمل رسیده است، به عبارت ديگر نوآوري يعنی انديشه خلاق تحقق يافته؛ 
هاي ذهنی براي ايجاد يک فكر يا مفهوم جديد همانا ارائه محصول، فرايند و خدمات جديد به بازار است؛ نوآوري بكارگیري توانايی

 (0888)محمدي، ناهید  .است

 صنعتی  بازاریابی

خدمات يک شركت به  شود، شامل فروش محصول يابرده میهم نام  b2b marketingبازاريابی صنعتی كه از آن تحت عنوان
اي اند، اما به شیوهگرفتهبازاريابی مصرفی شكل هاي مشابههاي بازاريابی صنعتی بر اساس تكنیکشود. تكنیکشركت ديگر می

تنها بر اساس قیمت آنها بلكه بر اساس محبوبیت، كننده، محصولات مختلف را نهشوند. در حالیكه يک مصرففرد اجرا میمنحصربه
كند، خريداران صنعتی تنها بر اساس قیمت و سود بالقوه آنها اقدام به هاي احساسی خريداري میدر بازار و ديگر محرک موقعیت آن

 (1398دناكو وب سايت ).كنندمیخريد محصول 
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 شینه پژوهشیپ

 .عوامل مؤثر بر تعهد و رفتار خریداران در بازاریابی صنعتی بررسی 

ند است. بازاريابی رابطه مند ه بازاريابی رابطه مبدر حالیكه امـروزه ، گـرايش بود،   بازاريابی، بازاريابی بر مبناي معاملاتنگرش گذشته 
برنده بین طرفین تجاري و تبديل اين روابط به مزيت  -مديريت و ارتقـاي رابطـه طـولانی مدت، اعتماد سازي و روابط برنده به ايجاد 

موفقیت دست پیدا كنند ، بايد بتوانند طرف مقابـل را  كـدام از طـرفین تجـاري بتواننـد بـه. براي اينكه هرپردازدرقابتی می  هـاي
روابط می تواند منافع بیـشماري بـراي طـرفین درک كـرده و روابـط درونـی مناسـبی را ايجاد كرده و در استحكام آن بكوشند . اين 

اما  .المللی صورت پذيرفته است ات متنوعی روي روابط بـین شـركت هـا از بعـد رفتـاري در سـطح بینبـه همراه آورد . تاكنون مطالع
و فروشنده  ادر می باشد. هدف از اين مطالعه، شناخت و درک عوامل مؤثر بر كیفیت روابط بـین خريـداردر ايران اين نوع پژوهش ها ن

اين است چه عواملی بر تعهد خريدار صنعتی  . در واقـع پرسـش هـاي تحقیـق صنعتی و نیز رفتارهاي آنان در فرايند خريد است
 دارد؟ و بازتاب رفتار مزبور در سود و هزينه فروشنده چیست؟ر خريدا تأثیرگذار است؟ و اين تعهد چه تأثیري بر رفتار

 .استراتژی های پورتفوی در بازاریابی صنعتی با رویکرد چرخه عمر محصول 

استراتژي هاي پورتفوي كسب كار هاي مناسب در بازاريابی صنعتی براي سازمانهاي مادر يـا هلـدينه هـا از مهمتـرين و ـايف تعیین 
برنامه ريزان است.در اين خصوص روش ها و تكنیک هاي زيادي معرفی شده است كه بسیاري از شـركت هـا از ايـن روش هـا بـراي 

ند.براي شركت هاي فعال در فناوري هاي نوين و نیز سازمانهايی كه بیشتر در بازار هـاي تدوين استراتژي پورتفوي خود استفاده می كن
می كند تا ابتدا بدون در نظر گرفتن محدوديت هاي داخلی اسـتراتژي هـاي خـود را     صنعتی فعالند استفاده از مدل چرخه عمر كمک

مورد بررسی تعیین كنند . در اين رويكرد و با تحلیل وضعیت شـاخص هـاي مـرتبط بـا بـازار مرحلـه عمـر  لاتبراي هر يک از محصو
 .جذاب را مشخص می كنندلات تعیین شده و بر حسب وضعیت سازمانها در رهبري يا پیرو بودن، محصو لاتمحصو

 .وکار بررسی تأثیر نوآوری بازاریابی بر استراتژی رقابتی کسب 

نوآوري بازاريابی يكی از مؤلفه هاي مهم در تعیین استراتژي رقابتی كسب وكارها است. در اين راستا، پژوهش حاضر بـه دنبـال  رويكرد
بررسی رابطه بین نوآوري بازاريابی و استراتژيهاي رقابتی با هدف ارائه راهكارهاي جديد در راه مديريت بنگاه اقتصادي و كسـب مزيـت 

وكار به ارزشی مهم بـا محوريـت  ستراتژي اثربخش مبتنی بر نوآوري، نیازمند آن است كه فرصتهاي جديد كسبا .میباشدار رقابتی پايد
 .مشتريان شركت تبديل شوند؛ با اين اوصاف، نقطه توجه بايد نیازهاي مشتريان/ بازار باشد نه نیازهاي شركت

زنجیره تأمین بر عملکرد سازمانی در شرکتهای صنعتی بررسی تأثیر همراستایی راهبردهای بازاریابی و عملکرد 

 .تولید مبلمان اداری استان تهران

ترين نقشهاي مديريتی را در كسبوكار به خود اختصاص داده است. در يک زنجیره تأمین دستیابی  راهبردهاي بازاريابی يكی از پراهمیت
یار دشوار است. شركتهاي برتر بر اساس فروش و سود از بابت محصول به همسويی راهبردهاي بازاريابی میان شركاي زنجیره تأمین بس

میـانی  تري از همكاري فراسازمانی و همكاري درونسازمانی را بیان میكنند. اين در حالی است كـه شـركتهاي ابتـدا ولاجديد، سطوح با
ي غافل هسـتند. راهبردهـاي زنجیـره تـأمین در از درک نقش فعالیتهاي بازاريابی بر فروش نهايی بیشتر و سودآورزنجیره تامین اغلب 

سازي فعالیتهاي بین سازمانی در سرتاسر شبكه تأمین بوده و موفق بودن آن تا حد زيادي به برقراري تعامل مناسـب بـا  ارتباط با بهینه
 .اشدب منابع، فرايندها و مهارتهاي بازاريابی وابسته می

کننذة موواد شویمیایی ن اثربخشی بازاریابی در مذیران شرکتهای تأمیبررسی رابطة مذل بومی هوش عاطفی و 

 .صنعتی استان اصفهان

تحقیقات بسیار مويد اين موضوع اند كه هوش عاطفی از طريق تاثیر گذاري بر نگرش و رفتار مديران و كاركنان باعث بهبـود عملكـرد 
 ريابی نمود پیدا می كند.اين بهبود در سامان هاي تجاري با اثربخشی بازاآن ها می شود. 

اثربخشی بازاريابی كیفیتی است كه مديران سازمانی با تكیه بر آن سعی می كنند هزينه هاي رسیدن به اهداف سازمانی كوتاه مـدت و 



 و تاثیر خلاقیت و نوآوری در بازاریابی صنعتی عوامل موثر بر رفتار خریداران میثم شاکری:

 بلند مدت، در بازاريابی هدف را بهینه كنند.

 .تنوآوری خدمانقش بررسی قابلیتهای مدیریتی، سازمانی، بازاریابی با در نظر گرفتن 
اهـداف و روش هـاي خـود را در تحولات پیچیده در عرصه هاي مختلف، بسیاري از سازمان هاي موفق جهانی را بر آن داشته است تا 

ازجنبه علمی، و هم از جنبه عملی، درک بازاريابی هم استراتژي جهت شناخت هرچه بیشتر مشتريان هدايت كنند. نكته كلیدي موفقیت 
اين امر هم براي شركت هاي تجاري و هم سازمان هاي غیرانتفاعی و همینظـور سـازمان هـاي دولتـی كـه  ننده است.رفتار مصرف ك

 قوانین مربوط به بازار را تدوين می كنند، كاربرد دارد.

 روش تحقیق

تحلیلی است. ابزار گردآوري اطاعات نیز به صورت كتابخانه -یريس، تفنظري و از نظر ماهیت هدف، روش تحقیق پژوهش حاضر از نظر
بخشی از فراينـد تحقیـق از انـواع منـابع، روش كتابخانه اي در تمامی مطالعات و تحقیقات علمی و به عنوان اي و اسنادي بوده است. 

ات از جمله اهدافی است كه با مطالعات پرهیز از تكرار مكرر كتاب ها، مقالات و مجلات می توان براي جمع آوري داده ها بهره گرفت.
  (0861)خاكی،كتابخانه اي می توان به آن ها دست يافت. 

و آخـرين آمـار و اطلاعـات موجـود و محقق سعی نموده با استفاده از مطالعات كتابخانه اي و گردآوري آثار مربوط به موضوع تحقیـق 
مناسبی بهره گیرد. اين تحقیـق بـر اسـاس مطالعـاتی مـروري مـی باشـد و  استفاده از آن ها در غنی تر ساختن ادبیات تحقیق به نحو
 اطلاعات آن از طريق كتابخانه اي جمع آوري شده است.

 ادبیات تحقیق

نوع كسب و كار يا زمینه هاي فعالیـت آنهـا  ،ت مهم برنامه ريزان براي سازمان هاي فعال در بازارهاي سازمانی يا صنعتیوالايكی از س
بی شک وقتی صحبت از سازمانهاي با چند كسب و كار به میان می آيد گفته می شود يكی از مهمترين استراتژي هاي آنهـا  می باشد.

در مـورد سـازمانهاي فعـال در بازارهـاي  .تعیین كسب و كار هايی است كه می توانند به عنوان فرصت هاي بازار در آنها فعالیت كننـد
زمانی كه آنها در نظر دارندهر يک از كسب و ها را در قالـب يكـی از شـركت هـاي  طرح می باشد.سازمانی يا صنعتی نیز اين سوالت م

به نظر می رسد اين مهم چه در بازارهاي مصـرفی و  تابعه اداره كرده و زمینه ارائه خدمات آنها به ساير سازمانهاي فعال را فراهم آورند.
ذا بايد با استفاده از روش هاي علمی پاسخی براي استراتژي هاي پورتفـوي شـركت نداشته و ل چه در بازارهاي سازمانی تفاوت چندانی
 بـازار رشد-بازار سهم ماتريس يا و بازار جذابیت–قابلیت رقابتی  سگرچه روشهايی نظیر ماتري هاي فعال در بازارهاي سازمانی پیداكرد.

اما به نظر می رسد تنها اين قابلیت هاي رقابتی يا جذابیت هـاي  تعیین استراتژي هاي پورتفوي می باشد و بررسی هاي تكنیک ازجمله
بازار نیست كه تعیین كننده استراتژي هاي حضور در بازار يا خروج از آن است بلكه ماهیت يا مرحله عمر محصول نیز از اهمیت فراوانی 

 (68)نظامی وند چگینی،  .برخوردار است

 (BCGروه مشاوران بوستنماتریس گ)رشد بازار -ماتریس سهم بازار
سهم بازار شركت تقسـیم بـر (نمايش داده شده است در يكی از محور هاي مختصات سهم نسبی بازار شركت  0همانطور كه در شكل 

 .و در محور ديگر نرخ رشد بازار محصول مورد بررسی نشان داده شده است) سه بازار بزرگترين رقیب
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ت شركت در ماتريس فوق می توان استراتژي هاي شـركت را تعیـین كرد.بـراي م ـال لايا محصو با جانمايی هر يک از كسب و كارها
مبین سرمايه گذاري و رشد تولید است ولی در ناحیه سه هاي هار اسـتراتژي هـاي كـاهش تولیـد يـا خـروج از صـنعت  ،ناحیه ستاره

سرمايه گذاران را با  ،مت هاي سئواللاگذاري بیشتر و ناحیه عمبین افزايش تولید بدون سرمايه  ،پیشنهاد می شود.ناحیه گاوهاي شیرده
تی در خصوص میزان جذاب بودن سرمايه گذاري روبرو می كند.اما يكی از ضعف هاي مهم اين تكنیک محـدود بـودن شـاخص والاس

بـازار را ترسـیم  هاي مورد بررسی است.بدون شک تنها با كمک سهم نسبی بازار و شاخص نـرخ رشـد بـازار نمـی تـوان كـل شـرايط
 نمـی شـود.    نمود.عواملی مانند حمايت هاي دولتها،كانالهاي توزيع مناسب ،ورود رقباي جديد و حتی توانايی هاي شركت نشـان داده

 (68)نظامی وند چگینی، 
عملیاتی به نظر میرسـد، چـون كـه در بسیار كاربردي و ، نوآوري بازاريابی در كسب و كار امروز و بازارهاي رقابتی جهانیاما در رابطه با 

بازارهاي امروزي رضايت مشتري و توجه به نیازها و خواستههاي آنها هدف شركتهاست. قاعده موفقیت در محیط رقابتی جديد، تمركـز 
زمانها بايـد بـراي سـا. شامل نوآوري در سازمان و نوآوري در بازار نیز میباشد روي نوآوري است؛ اين نوآوري نه تنها از ديد فناوري بلكه

فنـاوري  7پاسخگويی به نیازها و درخواستهاي در حال تغییر مشتريان و همچنین به منظور بهرهبرداري از فرصتهاي ايجاد شده توسط 
 موفقیـت بلندمـدت شـركتها در بازارهـاي وآوري به طور فزايندهاي به عنوان يكی از عوامل كلیدي ،د. نو تغییرات بازار، بايد نوآور باشن

رقابتی تبديل شده است، چرا كه شركتهاي با  رفیت نوآوري بالا قادر خواهند بود با سرعت بیشتر و به نحوه بهتري خود را با چالشهاي 
 (0861)ملكی، كهیاري، . دهند محیطی تطبیق و تغییرات

. نوآوري در مجموع به معنی ارائه و كشف  (۲101)نايدو، نوآوري يكی از منابع مهم براي مزيت رقابتی و دستیابی به عملكرد برتر است 
جان نیسسن و همكـاران، ) میشودايدههاي موفق كه براي سازمان جديد هستند و منجر به سودآوري محصولات، فرآيندها و يا خدمات 

راتژيک توسـط بیان میكند میكند نوآوري به عنوان سازوكاري براي شركت است كه تقلید كردن از دارايی اسـت (۲111)هامیل  .( ۲110
 (.۲101)نايدو،رقبا را سخت میكند 

)ملكی،  .داده شده استنشان  زير نوآوري بازاريابی به طور مستقیم با مزيت رقابتی پايدار در ارتباط است. مدل مفهومی تحقیق در شكل
 (0861كهیاري، 

 

 
H1                                                                                                       

 

 

H2                                                                                                             

 

H3                                                                                                              

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 )چهارچوب مفهومی تحقیق(

بـه بررسـی قايلیـت هـاي  "عملكرد و قابلیـت هـاي شـركت خـدماتی "در پژوهشی تحت عنوان  (۲106)كراز -روز و گونزاالس-كراز
مديريتی، سازمانی، بازاريابی و كیفیت خدمات پرداختند. نتايج نمشان می دهد كه قابلیت هاي مديريتی و سـازمانی، كیفیـت خـدمات و 
 قايلیت هاي بازاريابی را بهتر می كنند. علاوه بر اين، كیفیت خدمات و قابلیت بازاريـابی، تـاثیر مسـتقیم و چشـم گیـري روي عملكـرد
شركت دارند. در خدماتی كه با مشتري زياد در تماس است، قابلیت بازاريابی، تاثیر چشم گیر و م بتـی روي عملكـرد شـركت دارنـد. در 

نتايجی كه بـه ، تاثیر مستقیم و چشم گیري روي عملكرد شركت دارد. قابلیت هاي خدماتخدماتی كه با مشتري زياد در تماس نیست، 

 نوآوری بازاریابی

 مزیت رقابتی تمایز

 رقابتی رهبری هزینهمزیت 

 مزیت رقابتی تمرکز



 و تاثیر خلاقیت و نوآوری در بازاریابی صنعتی عوامل موثر بر رفتار خریداران میثم شاکری:

دلیل و مدرک اضافی را ارائه می دهند كه نشان می دهند با توجه به تماس مشـتري كـه شـركت هـاي د، اين پژوهش مربوط می شون
 (۲106ز و همكاران،ا)كر د.خدماتی به آن نیازي دارند، مديريت خدمات بايد متفاوت باش

بررسی نگرش مصرف كننـده از شـركت هـاي : تاثیر نوآوري در طراحی كاربر"در پژوهشی تحت عنوان  (۲10۲)اسچريسر و همكاران 
نشان دادند كه درک مشتريان از توانايی نوآوري شركت ها بر قصد خريد آن هـا تـاثیر  "طراحی شده توسط كاربرانفروش محصولات 

بازاريـابی بـر بررسی نقش قابلیت هـاي "تحت عنوان در پژوهشی ( ۲101)اوكاس و ويراواردنا (۲10۲)اسچريسر و همكاران،گذار است 
رد شركت تاثیر م بتی دارد و درنتیجه می تواند بر قصد خريـد مشـتريان نشان دادند كه قابلیت هاي بازاريابی بر عملك    "عملكرد برند
ادراک مشتري از كیفیـت خـدمات الكترونیـک در "هشی تحت عنوان ودر پژ( ۲116)لی و لین( ۲101)اوكاس و ويراواردنا، تاثیر بگذارد 

 .(۲116)لی و لین، دريافتند كه كیفیت درک شده از فروشگاه هاي آنلاين بر قصد خريد مجدد، اثر م بت دارد  "اه آنلاينفروشگ
به دلیل اينكه تغییرات نوآوري محور در اين برحه از زمانتوجه بسیاري از دانشمكندان و نیز فعالان حوزه هاي مختلف صنعت را به خـود 

به مهمترين دغدغه آنها تبديل شده، لذا از نوآوري خدمات به عنوان متغیر تعديل كننده تمامی روابـط نـام ، و درواقع مشغول كرده است
، حضور در عرصه هاي رقابت، تقريبا ناممكن به نظر می رسد. لذا فرضیه تعديل گـري ايـن چرا كه امروز بدون نوآوري برده شده است.

در نمـودار زيـر مـی تـوان ه عنوان يكی از پیش فرض هاي پژوهش حاضر مطرح گرديد. متغیر كه بر تمامی روابط اثر گذار است، نیز ب
 (0868مويد،گنجی،بهزادنژاد،) تمامی روابط پیش گفته و پیش فرض هاي پژوهش حاضر را مشاهده نمود.

 
 )(۲108)و هال و ساكار (۲106)اكُارپن و همكاران، (۲106)كروز-روس و گونزالس-مدل مفهومی تحقیق برگرفته از كروز(

 
نمونـه مـورد  ۲0۲، تعـداد "نـوآوري خـدمات"، ابتدا بر اساس مقدار میانه متغیر     "نوآوري خدمات"در بررسی اثر تعديل گري متغیر 

شده و مدل مفهومی تحقیق را براي هر يـک تقسیم  "افراد با سطح نوآوري پايین"و  "افراد با سطح نوآوري بالا"بررسی را به دو گروه 
نفـر از افـراد  068نشان دهنده تعـداد  "نوآوري خدمات"از دو گروه تعريف شده اجرا و مقايسه دو مدل به بررسی اثر تعديل گري متغیر 

ي خـدمات بـا مكیـانگین نفر نیز داراي سطح بالايی از نـوآور 68و تعداد  ۲86/۲نمونه داراي سطح پاينی از نوآوري خدمات با میانگین 
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 بــراي بررســی معنــا دار بــودن اخــتلاف ضــرايب مســیرهاي دو گــروه از آزمــون كــاي دو اســتفاده شــده اســت.مــی باشــند.  861/8
 (0868مويد،گنجی،بهزادنژاد،)
 

 
هاي مديريتی، عامل در نهايت می توان گفت قابلیت هاي مديريتی بر قصد خريد تاثیر دارد. بنابراين می توان بیان كرد چون قابلیت 

مهمی براي درک عملكرد فعلی و آتی شركت است و به شركت كمک می كند تا به منابع ارزشمند و قابلیت هاي جديد ارزان و پیش 
 (0868مويد،گنجی،بهزادنژاد،) روي رقبا برسد، اين عوامل می تواند دلیلی بر قصد خريد ايجاد شده در مشتريان باشد.

 

 یفروشنده صنعتروابط خریدار و 

ل امروز در محیط رقابتی، بازارها بین المللی و پويا شده اند، مشتريان تقاضاهاي متفاوتی دارند، آنها كیفیت بهتر، تحويل سريع تـر و قابـ
ـه فتـد . بـراي پاسـخ گــويی بـااعتماد می خواهند، چرخه عمر محـصولات كوتـاه تـر شده و توسعه تكنولوژيكی سريع تر اتفاق مـی 

مبــادلات اقتــصادي در بازارهــاي صــنعتی در . ايـن عـدم اطمینـان محیطی، سازمانها بايد روابط خود را با مشتريان گسترش دهنـد
چـارچوب و مناسـبات اجتمـاعی صـورت میگیرد، نگرش مبادله اي در مبادلات اجتماعی روي اعتمادسازي رفتارها تأكید كـرده و جــو 

ايجاد می كند كه سبب بهبود عملكرد طرفین معامله، حل مشكلات به صورت مشترک و كاهش عـدم اطمینان محیطی، كاهش  كـاري
هزينه ها و كاهش رفتارهاي ناپسند مـی شـود . پیمـان هـاي اجتمـاعی باعـث میشوند خريدار و فروشنده در يک شرايط غیر رسـمی، 

ار خود ادامه دهند . در بازارهاي صنعتی از واژه مبادلات بر مبناي رابطه، از هنجارهــا و شامل تعاملات و كنش و واكنش شخـصی به ك
)مانند ادغـام  ها می شود. تفاوت اصلی آن با انواع ديگـر رابطه     اصـول اخلاقی به عنوان وسیله اي براي كنترل و همكاري استفاده 

)زكلیكـی و  .ه همكـاري موجــود وتاكتیكهـاي تـوافقی مسـتمر مربـوط اسـت عمودي، برتري قدرت يا رابطه يک طرفـه در بـازار( بـ
 (0886اصفهانی، 

 تعهد

تعهد مهم ترين متغیر در مطالعات رابطه خريدار و فروشنده است كه مرز بین مانـدن يـا تـرک كردن رابطه بین طرفین معامله را نشـان 
و يا اطمینان بخش استمرار رابطه است . تعهد تلاش براي ايجاد روابـط كـاري می دهد. تعهد طرفین ادامه رابطه آنان را تسهیل كـرده 

وسـیله میـل و رغبت يک طرف براي پذيرش و فدا كردن منافع كوتاه مدت و حفظ رابطه با طرف مقابل اسـت تا از استمرار رابطـه ه ب
بی و معتبر در ايجاد رابطه، نشان دهنده درجـه مشـاركت در آينده اطمینان حاصل شود . تعهد می تواند در واژه هايی همچون منـابع نس

كننده( صنعتی  مینتاتعهد خريدار به فروشنده )  د.در رابطه طولانی مـدت، اسـتحكام نگرشها و منافع رابطه طولانی مدت توصیف شـو
 : (0886)زكلیكی و اصفهانی، تحت چهار بعد توصیف میشود

 وفاداري -0

 مدتمیل به فداكاري منافع كوتاه  -۲

 رايش به رابطه طولانی مدتگ -8



 و تاثیر خلاقیت و نوآوری در بازاریابی صنعتی عوامل موثر بر رفتار خریداران میثم شاکری:

 ايش به سـرمايه گـذاري در رابطـهگر -0

 عوامل تأثیرگذار بر تعهد در رابطه

 طول رابطه
طول رابطه به تكرار روابط طرفین تجاري در مدت مشخص برمی گردد. اين عامـل بـر كیفیـت روابط توسـعه روابـط و اعتمـاد سـازي 

دانـش طـرفین را نسبت به هم افـزايش داده، بـه آگـاهی طـرفین از نقــاط قــوت و ضــعف ضروري است . طول رابطـه مـی توانـد 
 .يكـديگر منجـر شـود

 اعتماد دو طرف به یکدیگر
اطمینـان دوجانبـه شــامل جريانهـاي گسـترده . عتماد دو طرف به يكديگر به حیطه و كیفیت تبادل اطلاعات بین طرفین بستگی داردا

نگاه به جلو می باشد. اين نوع ارتباطات سبب افـزايش اطلاعات، خلاقیت، حل مسأله مشترک، شناسايی فرصـتها و خصلت، رازداري و 
 شود. سبب ايجاد تعهد در رابطه طرفین تجاري میه افزايش كارايی شده كه در نتیجـ

 کیفیت رابطه
ثیرگذار است. كیفیت رابطه پیامد مفهــومی تبــادل ارتبـاطی اسـت و ادراک طـرفین از  تاي ركیفیت رابطه روي تعهد بین طرفین تجا

ارتباطات مفید، به موقع و واضح نیز تعريف می شود. وقتی درجـه بالايی از كیفیـت رابطـه وجـود دارد ممكـن اســت تعهــد طــرفین 
 .دوجود آيه افـزايش پیـدا كـرده و در سـطح بـین سازمانی همبستگی قوي ب

 خدمات اضافی و غیررسمی
طرفین تجاري ب هوسیله ارائه اين خدمات اضافی و غیررسمی، میل و رغبت خـود را بـه ادامـه رابطه ابراز می دارند. به عنـوان م ـال 

 كند. زايش پیدا میخريدار از كاركنـان طـرف مقابـل بـراي صـرف شـام در رستوران دعوت میكند و به اين ترتیب تعاملات طرفین اف

 شدت احساسات
احساسات به درجـه  شدت .ثیر داردتادر ادبیات بازاريابی صنعتی، پیوستگی هاي احساسی در روابط طرفین تجاري بـراي تـداوم رابطـه 

ظر گرفتن تمايلات اقتصادي بـه يكـديگر دارنـد، گفتــه مــی شــود و شــامل ر ناي از همبـستگی احـساسی كـه طـرفین، بـدون د
تعـاملات انـسانی اسـت و هیجانات موجود در رابطه را نشان میدهد. حمايتهاي احساسی بین آن ها بـه كـاهش عـدم اطمینــان درک 

 (0886)زكلیكی و اصفهانی،  .شده منجر میشود و تعهد در رابطه بین آنها را ايجاد میكند

 وابستگی

يک طرف معامله نیـاز دارد روابـط خـود را با طرف ديگر حفظ كرده تا منـابع به طور م ال  ،وابستگی به میزان نیاز طرفین مربوط است
وقتی نیاز به طرف مقابل زياد است و جايگزين نیز وجـود نـدارد،  . دسـت آورده و بـه اهـداف مطلـوب خـود برسـده مورد نیازش را بـ

 .وابستگی زياد شده و موجب توسـعه همبــستگی و در نتیجــه افــزايش تعهــد در رابطــه بــین طــرفین تجـــاري مـــی شـــود
 (0886)زكلیكی و اصفهانی، 

 نتیجه گیری
بـر اسـاس  .خريداران و تاثیر خلاقیت و نوآوري در بازاريابی صـنعتی بـوده اسـت عوامل موثر بر رفتاربررسی هدف اصلی اين پژوهش 

دسـت آوردن سـود در طولانی مدت است   هدف نهايی تمامی شركت هاي فعـال در بازارهـاي صـنعتی بقـا و به، مطالعات انجام شده
 : افزايش مییابد. پیشنهادهاي كاربردي عبارتند از . بر اساس نتايج اين پژوهش سود شركت فروشنده با رفتار خريـد مطلوب خريدار

مديران، سازمان ها و شركت هاي فروشنده بايد خريداران خود را بهتر شناخته و سـعی در متعهد كردن آنان به رابطه بین آنان نماينـد . 

و يا محلی متفـاوت باشـد ، در  در شرايط كشورمان ماهیت خدمات اضـافی و غیر رسمی بسیار متنوع است و ممكن است در هر صنعتی

  .كنندايـن صورت براي اين كار می توانند از ارائه خدمات اضافی و غیر رسمی كه در بازارهاي صـنعتی رايج هستند، استفاده 

ق مديران شركت ها بايد در رابطه با اين كه چه خدمات اضافی و غیـر رسـمی مـی توانـد موجب تعهد بیش تر مشـتريان شـود، تحقیـ

 .بندي كرده و به تناسب به آنها خدمت اضافی ارائه دهند كرده و مشتريان خود را براسـاس خريـدار عمـده، متوسط و جزئی طبقه

خـدمات فروختـه شـده  فروشـندگان میتوانند از تسهیلات مالی )فـروش اعتبـاري و مـدت دار ( بـراي وصـول بهــاي اجنــاس و يــا

نـوآوري بازاريـابی نتايج نشـان داد و در رابطه با نوآوري، (0886)زكلیكی و اصفهانی،  د.ران به آنها افزون شواستفاده كنند تا تعهد خريدا

میتوانـد مزيـت رقـابتی مبتنـی بـر ، قابلیت نوآوري بازاريابی میتواند كمک كند شركتها مزيت رقابتی خود مبتنی بر تمايز را توسعه دهند



  0011تیر-خرداد، ۲، شماره ۲هاي نوين بازرگانی، دوره فصلنامه علمی نگرش

به دنبال تأثیري كه نوآوري و ابداعات در حوزه بازاريابی و فروش در راستاي مزيت رقابتی تمـايز و .رهبري قیمت را توسعه و بهبود دهد

هاي تحقیق، به منظور بهبود عملكـرد واحـدهاي صـنعتی بـه مـديران ارشـد  رهبري هزينه دارد، اقدامات كاربردي ذيل بر مبناي يافته

  :پیشنهاد میشوند

 نوآورانه در آمیخته بازاريابیهاي  جستجوي مداوم و فعالانه ايده. 

 )پیاده سازي سیستم توزيع لجستیک )نوآوري توزيع. 

 ايجاد فرهنه نوآوري در بین اعضاي بخش بازرگانی، بازاريابی و فروش شركت. 

 ايجاد انگیزه در كاركنان بخش بازاريابی و فروش براي خلاقیت و ايدههاي بكر. 

 يريت نوآوري بازاريابیايجاد يک طرح جامع براي ترويج و بهبود مد. 

 ورزي ايجاد سازوكارهاي مناسب براي مديريت خلاقیت كاركنان سازمان، پرورش تفكر خلاق و توسعه قابلیتهاي انديشه. 

  تشكیل، سازماندهی و مديريت گروههاي كاري تحت عناوينی مانند گروهها يا حلقه نوآوري، گروههاي پژوهش و حل مسئله

 .مهم شناسايی مسائل به منظور خلاقیت و نوآوري .يا گروههاي بهبود نوآوري

 توجه به نتايج تحقیقات بازاريابی به عنوان يک منبع. 

 پژوهی در صنعت به عنوان منبع مهمی براي شناسايی چالشها و مسائل آينده به منظـور  ايجاد واحد تخصصی مطالعات آينده

 .خلاقیت و نوآوري

 شی و تشويق مشتريان و ديگر ذينفعان براي ارائه نظرات، پیشنهادات و ايـدههاي بخ ايجاد سازوكارهاي مناسب جهت انگیزه

 .خلاق مرتبط با فعالیتهاي بازرگانی و بازاريابی سازمان

 توجه شركتها به ايجاد ساختارهاي ارگانیک به عنوان ساختارهاي مشوق نوآوري. 

 د فروش، سهم بازار و سودآوري به ارتقـاي سـطح جهت دستیابی به شاخصهاي برتري در زمینه عملكرد نوآوري همچون رش

كننـدگان،  بازارگرايی با استفاده از شاخصهاي تعريفكننده بازارگرايی سازمانها از قبیل تحلیل مشتري نهـايی، تحلیـل توزيـع

 (0861)ملكی، كهیاري، .تحلیل رقبا، تحلیل عوامل محیطی و... توجه بیشتر شود
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