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  چكيده
 در مـشتريان  و داشـته  رشـدي  بـه  رو روند بازار سهم افزايش و مشتري جذب براي رقابت امروزه
 بـين  از و داشـته  بيـشتري  انتخـاب  حـق  كـه  دليـل  ايـن  به ، انديافته اييويژه جايگاه بازار جديد نظام

 خدمات و كالا نظر از را آنها ارزشهاي و نيازها كه دهندمي راي آنهايي به خود خريد با توليدكنندگان
 اثربخـشي  بتوانند تا هستند روشهايي از استفاده پي در سازمانها و بنگاهها ، بنابراين.كنند اقناع بهتر

 يـك  عنوان به طولاني مدت براي را آنها طريق اين از تا برسانند حداكثر به را مشتري با خود وابطر
 تامين –خريدار روابط بر تاثيرگذار عوامل بررسي حاضر، نوشتار در.باشند داشته اختيار در دارايي
 روش از زمينه اين در.است گرفته قرار هدف خبرگان نظر بررسي و ميداني مطالعات بر اتكا با كننده
 اطلاعات مندنظام ساختاردهي منظور به متل دي يشيوه از و خبرگان آراي اخذ روش عنوان به دلفي

 چگـونگي  و بنديدسته ، شناسايي در هاشيوه بكارگيري فرآيند سپس.است شده گرفته بهره ماخوذه
 – پـذيرد  صورت مستقيم غير يا مستقيم طور به است ممكن كه – يكديگر بر عوامل متقابل اثرگذاري

 هـاي شـاخص  چارچوب در عوامل بندي اولويت.است گرفته قرار توجه مورد قطعيت عدم شرايط در
 شـيوه  تكميلـي  نتـايج  از كننده تامين -خريدار روابط بر اثرپذير و اثرگذار عوامل شناسايي ، رياضي

 اقتـصادي  بعـد  كه دهدمي اننش هاداده تحليل از حاصل نتايج.گرددمي ارائه كه است فازي – متل دي
 بوده كننده نفوذ ابعاد بين در بعد) تاثيرگذارترين (ترينكننده نفوذ ، مقدار بيشترين بودن دارا دليل به
 تحـت  عنـوان  بـه  نفـوذ  تحـت  عنـصر  دو بـين  در مقـدار  بيشترين بودن دارا دليل به اثربخشي بعد و

  .شودمي شناخته كنندهتامين –خريدار روابط در بعد) تاثيرپذيرترين (نفوذترين
  

  .فازي متل، دي دلفي، كننده، تامين  – خريدار روابط :ها كليدواژه
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  مقدمه
 سـازماني  هـر  در مـديريت  مهـم  وظـايف  از يكـي 

از  برخـي  كه است حدي به آن و اهميت است گيري تصميم
 بـا  را سايمون ، مديريت هربرت مانند مديريت صاحبنظران

 هـاي گيـري تـصميم   اكثـر ]1[.دانندمي معنا مه گيريتصميم

 كه دارد قرار كيفي و كمي مختلف عوامل تاثير تحت مديران

 سعي آنان و هستند در تعارض يكديگر با عوامل اين اغلب

 انتخـاب  را گزينه موجود بهترين گزينه چند بين كه كنندمي

 پرداخـت  مستلزم گيريتصميم در عدم دقت و اشتباه.نمايند

 و اختيـار مـديريت بيـشتر   هر چه قدرت .خطا استهزينه 

در هر كسب .خواهد بود نيز بالاتر غلط باشد ، هزينه تصميم
 و فروش بهينـه     گيري صحيح در خريد   و كار ، لزوم تصميم    

ــدار  ــراي انتخــاب خري ــامين-ب ــده ت ي مناســب لازم و كنن
 ]2[.ضروري است

در هر جامعه چگونگي روابط بين افراد تا حد بـسياري           
در هـر كـسب و      .ه كارايي ارتباطات بين افراد بستگي دارد      ب

ها به كارايي ارتباطـات آنهـا وابـسته         كار نيز كارايي سيستم   
 بنابراين امروزه سازمانها علاوه بر تدوين و اجراي    ]3[.است

هايي براي جذب مشتريان جديد و انجـام معاملـه          استراتژي
 حفظ نمـوده    با آنها درصدد هستند تا مشتريان كنوني را نيز        

 رابطـه ميـان   ]4[.اي دائمي با آنها بـه وجـود آورنـد     و رابطه 
اي مداوم ، دوجانبه ، فعل و انفعالي و بسيار رابطه ؛ مشتريان

تواند كوتاه يـا بلنـد مـدت ،         اين رابطه مي  .باشدبا ارزش مي  
؛ حتـي اگـر    مداوم يا گسسته ، به دفعات يـا يكبـاره باشـد   

حـصولات آن نظـر مثبتـي       مشتريان نسبت بـه سـازمان و م       
داشته باشند ، باز هم رفتار آنها در مورد خريد از سـازمان ،              

بينـي بـوده و بـستگي زيـادي بـه شـرايط و              غيرقابل پـيش  
 افـزايش فـشارهاي رقــابتي ،   ]5[.موقعيـت خواهـد داشـت   

هاي كوتاه عمر محـصولات     تغييرات سريع فناوري و سيكل    
تي ديـدگاه و    كننـده صـنع   در روابط بين خريـدار و عرضـه         

تر تر و تعاملي    تر ، مشاركتي  تر ، با دوام   رويكردي بلند مدت  
اتخاذ اين ديدگاه خـصوصاً در بازارهـاي        .نمايدمي را طلب 

ــي ــنعتي م ــه ص ــداران و عرض ــراي خري ــد ب ــدگان      توان كنن
   ]6[.صنعتي مزايايي داشته باشد) فروشندگان(

ت رگونـه فعالي ـ  مشتري ، رمز موفقيت هر سـازمان و ه        
اعتبار يك سازمان موفق ، بـر پايـه         .اقتصادي است  -تجاري

روابط بلندمدت آن سازمان با مشتريان بنا گرديـده و كليـد            

رشد كـسب و كـار ، در ارتبـاط موفـق بـا مـشتري نهفتـه                  
 يكي از موضوعات مهمي كه در زمينه ارتبـاط بـا            ]5[.است

  روابـط  اثربخـشي "تواند مورد توجه قرارگيـرد ،     مي مشتري
  .  است"كنندهتامين-دارخري

 تـامين كننـده هنگـامي       -بط خريدار منافع و مزاياي روا   
براي هر دو طرف ، محقق و يا بهبود خواهد يافت كه ابعاد             

گيـري و پـس از      مختلف اين روابط و عوامل موثر بر شكل       
گيري ايـن روابـط و نحـوه تاثيرگـذاري عوامـل ايـن              شكل

اي سـازماندهي   نـه روابط بر يكديگر شناسايي شده و به گو       
 هدف ايـن    ]7[.گردند كه از اثربخشي لازم برخوردار باشند      

 تـامين   -اسايي عوامل و ابعـاد روابـط خريـدار         ، شن  تحقيق
تـاثير عوامـل و ابعـاد روابـط          چگـونگي    كننده ، شناسـايي   

ي براي سـنجش     تامين كننده و در نهايت ارائه مدل       -خريدار
 شـرايط عـدم      تـامين كننـده در     -اثربخشي روابـط خريـدار    

تـوان   در پايان ، مي    تحقيقبراي تحقق اهداف    .قطعيت است 
  : ي ذيل پاسخ دادتحقيقبه سه سوال 

 تـامين كننـده تـاثير       -چه عـواملي بـر روابـط خريـدار         -1
  گذارند؟ مي

تامين كننـده    -وامل موثر بر روابط خريدار     نحوه تاثير ع   -2
  چگونه است؟ 

كننده را   تامين -رربخشي روابط خريدا  توان اث  چگونه مي  -3
  مورد سنجش قرار داد؟

گــويي بــه فــشارهاي رقــابتي بــازار ، در جهــت پاســخ
ريزي روابطي بر اساس    اند تا با پي   سازمانها درصدد بر آمده   

اعتماد و همكـاري بـا تـامين كننـدگان خـود ، بـه تكميـل                 
هـا  در حقيقـت ، سـازمان     .هاي خويش اقدام نماينـد    قابليت
ي د را به عنـوان بخـشي از توسـعه         كنندگان اصلي خو  تامين
نمايند و بـدين ترتيـب      هاي ساخت خود قلمداد مي    سيستم

  -رابطه خريـدار  .گيرد تامين كننده شكل مي    -روابط خريدار 
كننده ، ارتباطي تجاري بـين خريـدار و تـامين كننـده             تامين

رقابت ترجيح  است كه براي خريد خاصي ، همكاري را به          
هت كـسب منـافع دو طرفـه تـلاش          داده و از اين راه در ج      

 ]8[.كنند مي

نظــر از ســطح  تــامين كننــده صــرف-خريــدار روابــط
 رابطـه   همكاري، بيشتر اوقات طولاني مدت بوده و طـرفين        

هاي بينابين و حتي در     ي پيچيده در واكنش   درگير يك شيوه  
توان سـطح همكـاري در      بنابراين مي  .گردنددرون خود مي  
  : بندي نمودنده را به دو سطح طبقه تامين كن-روابط خريدار
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 در محيط فازيمتل ديكننده با استفاده از تكنيك  مينأ ت–روابط خريدار رائه مدلي براي سنجش و ساختاردهي به متغيرهاي اثرگذار درا

؛ بيانگر ميـزان مبادلـه      هاسطح تعاملات بين شركت    -1
  .  تامين كننده است-مواد و اطلاعات بوده و بين خريدار

؛ بيـانگر ميـزان     هـا سطح همكـاري بـين شـركت       -2
 تامين كننده   -هاي مشترك انجام شده توسط خريدار     فعاليت
 ]3[.است

كننـده     تامين -از روابط خريدار  جه به اين دو سطح      با تو 
كننـده را     تـامين  - از روابـط خريـدار     توان چهـار نـوع    ، مي 

  : شناسايي نمود
در ايـن روابـط همـاهنگي و تعامـل           : روابط سنتي  -1

 دار ارائه خـدمات بـه       تامين كننده بايستي عهده   .پايين است 
هـا بـه     كـه قيمـت    مشتري و كيفيت توليد باشد ، در حـالي        

  . گردندهاي واقعي بازار تعيين ميموسيله مكانيز
-معمولاً در اين نوع روابط برنامـه      : روابط عملياتي  -2

 -ثربخش و تسهيم اطلاعـات بـين خريـدار        ريزي عملياتي ا  
  . پذيردتامين كننده صورت مي

ايـن نـوع مـشاركت بـين        : مشاركت پروژه محـور    -3
هاي طراح يا   هاي مهندسي ، سازمان    و شركت  توليدكنندگان

كنندگان تجهيزات به وجود آمده و در آن ممكن است          تامين
ــك محــصول ،    ــا مهندســي مجــدد ي ــعه ي طراحــي ، توس
فرآيندهاي توليدي و سهولت طرح يا كمك به مـشتري در           

  .كنندگان صورت گيرد انتخاب تامين
-اين نوع مشاركت به وسيله    : مشاركت تكامل يافته   -4

ر در همـه    ي سطح بـالايي از همكـاري و تعـاملات مـستم           
زمانها مشخص شده و به هر حـال اسـاس ايـن مـشاركت              
معمولاً از ارزيابي حاصـل از روابـط بازرگـاني تلفيقـي بـر              
اســاس اعتمــاد متقابــل و اهــداف طــولاني مــدت مــشترك 

  ]9[.تشكيل گرديده است
 ميلادي ، تحقيقات پيرامون بازارهـاي       80از اواخر دهه    

انبه و رقابتي به    صنعتي نشان دهنده حركتي از روابط يك ج       
با تشريك مساعي   و توام    جانبه ، بلندمدت     سمت روابط دو  

 ]2[.بوده است

در بررسي منافع روابط مشاركتي ، شايد بتوان به عنوان          
ي   ها را به برقراري رابطه    ترين عامل و مزيتي كه سازمان     مهم

دارد ، كسب مزيـت رقـابتي در         تامين كننده وا مي    -خريدار
؛ مــواردي ماننــد قيمــت .  را ذكــر كــردراســتاي مــشاركت

ر جزو منافع روابـط     ت مطمن  بهتر و تحويل   تر ، كيفيت   پايين
 عـلاوه   به.استكننده برآورده شده    تامين -مشاركتي خريدار 

پذيري ، بهبـود عملكـرد در سـطح         توان افزايش انعطاف  مي
راهبري ، بهبود عملكـرد در سـطح  مـالي ، بهبـود فرآينـد                

 توســعه محــصول جديــد، بهبــود جريــان گيــري ،تــصميم
گذاري منابع و بهبود در دستيابي بـه        اطلاعات ، به اشتراك     

 بـه   تـوان  علاوه بر موارد فوق مـي      ]8[تكنولوژي اشاره كرد  
  :موارد ذيل نيز اشاره نمود

وري ، بازده اقتصادي  هزينه مبادلات ، بهبود بهره     كاهش
اد اوليـه ، كـاهش       كنندگان مو  بالاتر براي مشتريان و عرضه    

عدم اطمينان ، مديريت كردن وابستگي ، افزايش رضايت و          
بهبود مزيت رقابتي ، بهبود تامين طولاني مدت و هماهنگي          

 كننده و مشخـصات خريـد را        بين مشخصات فروش تامين   
 تـامين كننـده     - جمله منافع روابط مشاركتي خريـدار      نيز از 

  ]10[.تلقي نمود
 ؛ بخـش اول مقدمـه ،         بخـش شـامل    4 در   تحقيـق اين  

سوم روش   ، بخش    تحقيقبخش دوم مباني نظري و ادبيات       
 و بخش چهـارم نتـايج و پيـشنهادهايي بـراي            تحقيقانجام  

رويكـرد   داراي دو    تحقيـق .مطالعات آينده تنظيم شده است    
آوري  جمـع  نظـر  از.اسـت  رياضـي    سـازي مـدل  -توصيفي

 كيــ تئورنهيشيــ و پاتيــ بــه ادبيابياطلاعــات جهــت دســت
  .است توصيفي تحقيق ، موضوع

 تحقيقمباني نظري و ادبيات 

ضـمن  ، در تحقيق خـود      ) 1387(حسين غفاري توران    
 مديريت ارتباط   ها در خصوص سيستم   بررسي آخرين يافته  

 آن در  ، فرآينـدها و مزايـاي بكـارگيري    ، اجـزا با مـشتري 
لجــستيك و زنجيــره  ، نقــش و جايگــاه آن را در ســازمانها

بـراي  وي بر ايـن بـاور اسـت كـه            .موده است نمين بيان   ات
 ها بايد بتوانند در حداقل زمان ممكن       ، شركت  افزايش سود 

 رابطه اسـتراتژيك     و مين كننده مناسب را انتخاب نمايند     ا، ت 
ثر با آنهـا    و افزايش دهند و به صورت م       را مين كنندگان ابا ت 

كننـدگان   مديريت روابط تـامين    هايسيستم.در تعامل باشند  
تـوان روابـط    كنند كه بواسـطه آن مـي      رهايي را ارائه مي   ابزا

كننـدگان توسـعه    ميناگسترده و استراتژيكي را با ت      ، تعاملي
مين استراتژيك درون   اها فرآيند تداركات و ت    اين سيستم .داد

   ]11[.دننمايها و بين چند سازمان را مديريت ميسازمان
بــه بررســي و شناســايي ) 1388(عبدالونــد و شــماعي 

 خريـداران (هـا   شـركت  كننده روابط بـين    تعيين اكتورهايف
، تحقيـق هدف اصلي اين    .ها پرداختند كننده و تامين  )صنعتي
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ديـدگاه خريـدار    ل مفهوم رضايت در زنجيره تامين از        تحلي
هدف آنان بررسي نحـوه ارتبـاط فاكتورهـاي         .صنعتي است 

و همكاري ، ارتباط ، اعتماد و تطابق با انتظـارات مـشتريان    
ر كـردن شـكاف بـين               با رضايت در زنجيره تامين جهت پـ

يـن نتيجـه نائـل      باشـند و بـه ا     كننـده و شـركت مـي      تامين  
بهبود رضايت سـازماني داراي اهميـت       گرديدند كه ارتقا و     

 ]12[.بسزايي است

كننـده   عوامل ايجاد ،  ) 1389(حقيقي نسب و همكاران     
 نــدگان كن  ميناو تــداوم دهنــده رابطــه بــين خريــداران و تــ

مـورد  را  آلات و تجهيـزات صـنعتي         صنعتي در بازار ماشين   
  توصـيفي و از نـوع     آنـان    روش تحقيـق  .دادنـد بررسي قرار   

  شـركت خريـدار جرثقيـل      97اي از     همبستگي و بـا نمونـه     
 با استفاده از آزمون معادلات  تحقيقطرح مفهومي    و   صنعتي

ــرم  ــا ن ــاختاري و ب ــزار س ــورد PLS اف ــرار  م ــي ق  بررس
ول و  صمح ـ ويژگـي  ؛   دهد   مي   نشان تحقيقهاي    فتهيا.گرفت

طلبـي    فرصـت  ،  رابطـه مثبـت دارنـد      ،اعتماد بر رضـايت     
رضـايت از    ، فروشنده و تعارض بر اعتماد اثر منفي دارنـد        

  تعهد اثر مثبت دارد و تعهـد بـر تمايـل بـه تـداوم               رابطه بر 
 ]13[.رابطه اثر مثبت دارد

آن  ي بــر ســع،)1393(حــسيني و همكــارن  شــيما شــاه
 عملكــرد ســه كارخانــه در صــنعت كاشــي و نمودنــد كــه

مديريت ارتبـاط بـا    اساس معيارهاي، برسراميك استان يزد
، مديريت ارتباط بـا مـشتري      عد خروجي ر چهار ب  ي د مشتر

و يكپـارچگي   ي  مديريت ارتبـاط بـا مـشتر       يندمشتري، فرا 
 ،تحقيـق اسـاس ادبيـات     ، بر در ابتـدا   .فناوري مقايسه شوند  

شناسايي و با استفاده از  مديريت ارتباط با مشتري ايمعياره
سـپس بـا قـانون     .گرديـد  بنديرتبه فازي TOPSIS تكنيك

آمـده   دسـت  هاي بهترين معيارها با توجه به وزن     ، مهم توپاره
در مرحلـه بعـد بـا        .از تكنيك تاپسيس فازي تعيين گرديـد      

 فـازي وزن هـر يــك از   متـل  دي و ANPرويكـرد تركيبـي   
كـه بعـد يكپـارچگي       صورت   بدين .ا مشخص گرديد  معياره

مـديريت  ترتيب ساير ابعـاد      ترين بعد و به   فناوري با اهميت  
مـديريت ارتبـاط بـا      ، مشتري و خروجـي      ارتباط با مشتري  

 ]14[. قرار گرفتنديمشتر

 به منظور حصول بهتـرين    ،  ) 2000(داسيلوا و همكاران    
ــود ــامين ، شــرايط و قي ــا ت ــط ب ــدگان را  رواب بررســي  كنن

،  فروشي مـدرن   هاي خرده   همچنين يكي از ويژگي   .نمودند
خريـداران  .ميزان بالاي تراكم و تمركز عمـل خريـد اسـت          

فعاليـت   توانند به طور مستقل يـا در يـك گـروه خريـد              مي
هايي كه هدفـشان خريـداران        يا بازارياب  فروشندگان.نمايند

 ـ    بايد براي موثر بودن     ، تجاري هستند  دار را  ، نيازهاي خري
هايي شخصي با خريداران     مصاحبه تحقيقدر اين   .درك كنند 

افـزار تحليـل      هاي نساجي انجام شد و از نرم        خرده فرآورده 
معيارهـايي  ) اهميـت (تصميم كمك گرفته شد تا معنـاداري       

كننـد،    شده خريد استفاده مـي       كه ايشان در موقعيت تعريف    
ز كننـدگان ني ـ    همين روش در مـورد تـامين       .دگردمشخص  

كننـدگان    تكرار شد تا مشخص شود كه ميـزان درك تـامين          
گيــري خريــداران در بازارشــان چقــدر  نــسبت بــه تــصميم

سازي با استفاده از يـك رويكـرد جبرانـي          فرآيند مدل .است
گيري بـراي     سازي شده و شش معيار تصميم     مدل) تعديلي(

بخـشي از ايـن     .انتخاب شيوه تامين منابع در نظر گرفته شد       
ز يك طرح آزمايشي گرفته شد كه در مورد هشت          معيارها ا 

فروش در انگلستان انجام گرفت و بخـشي ديگـر از              خرده
ي نيلسون  تحقيقويژه از كارهاي        و به  تحقيقبررسي پيشينه   

ايـن  محققـين در  .، وبـر و همكـاران گرفتـه شـد     و هوست 
 كه اگرچه خريداران قادرند اهميـت نـسبي         ند دريافت تحقيق

، با اين حال     گيري را به خوبي درك كنند      معيارهاي تصميم 
نتـايج نـشان    .پندارنـد   اهميـت مـي      بعضي از معيارها را كـم     

  تواند در ارزيابي مـشتري      سازي قضاوتي مي  دهد كه مدل    مي
 ]15[.مداري نقش داشته باشد

با اسـتفاده از رويكـرد      ) 2006(ليندگرين و همكارانش    
باطـات ارائـه    تفسيري ، مدلي را براي ارزيابي مـديريت ارت        

 مـديريت ارتبـاط بـا مـشتري       نمودند كه شامل ابعاد كليدي      
هـدف آن توسـعه     .ميان يـك سـازمان و مـشتريانش اسـت         

هـاي كليـدي    بنـدي جنبـه   ابزاري جهت پوشش و اولويـت     
اين مطالعـه از ايـن جهـت        . است مديريت ارتباط با مشتري   

داراي اهميت است كه به عوامـل زيـر سـاختي نيـز توجـه               
مي فراتر از ايجـاد يـك چـارچوب مفهـومي بـا            نموده و گا  

ابزارهــاي قابــل ســنجش برداشــته و معيارهــاي ديگــري را 
 ]16[.هاي گذشته بررسي نموده استتحقيقنسبت به 

كننده در مطالعات بسياري مـورد      تامين -ط خريدار رواب
تـوان هـم از     اين مطالعـات را مـي     .بررسي قرار گرفته است   

اي كـه مطالعـه در آن          زمينه لحاظ تاريخي و هم با توجه به      
 تحقيـق هـاي   زمينـه .حوزه انجام شده مورد بررسي قرار داد      

تـوان بـه مـديريت    كننده را ميتامين -خريدار درباره روابط
زنجيره تامين، خريدهاي استراتژيك و توجه بـه خريـدار ،           
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 در محيط فازيمتل ديكننده با استفاده از تكنيك  مينأ ت–روابط خريدار رائه مدلي براي سنجش و ساختاردهي به متغيرهاي اثرگذار درا

ــامين ــامين   ت ــدار ت ــط خري ــابي رواب ــده و ارزي ــده  كنن  كنن
به چند مـورد از تحقيقـات       ) 1(در جدول   .بندي نمود    تقسيم

 .به اختصار اشاره گرديده است

  تحقيق شناسيروش 
، كـاربردي و از نظـر        حاضر از نظر هدف    روش تحقيق 

هـا  آوري داده روش جمـع   .سازي رياضي است  ماهيت مدل 
ــان   ــزار جمــع آوري داده نظرســنجي از خبرگ ــداني و اب مي

 بــا مــرور ادبيــات موضــوع تحقيــقدر مرحلــه اول ..اســت
و غربـال نـشده از عـواملي كـه بـه نظـر         اي اوليـه    وعهمجم
كننـده و اثربخـشي آن      تـامين  - در روابط خريـدار    رسيد  مي

در ذيل هريك از .مداخله دارند ، شناسايي و فهرست گرديد   
نيـز فهرسـت گرديـده    ) عوامل فرعـي (عوامل  عوامل و زير

به موازات مـرور ادبيـات تـلاش شـد تـا گروهـي از               .است
نند درباره موضوع نظرات كارشناسـي ابـراز        خبرگان كه بتوا  

هـاي   شركت و كارشناسانسرپرستان ، دارند از ميان مديران
 تحقيـق صنايع سنگين كـه مـسول و يـا مـرتبط بـا فرآينـد                

 سـازي نظرات اين گروه خبـره مبنـاي مـدل        .شناسايي شوند 
بـه طـور معمـول ، در        .كننـده اسـت     تـامين  -رابطه خريـدار  

ه با استفاده از نظـر خبرگـان انجـام          گيري گروهي ك  تصميم
 نفـر كفايـت     12 تـا    10گيـري بـين     ، گروه تـصميم   گيردمي
 ]1[.نمايد مي

ــه منظــور مــشخص كــردن راه   از قــضاوت خبرگــان ب
هـاي مـوثر بـر يـك        هاي ممكن يك مساله و شـاخص       حل

هاي مـوثر در يـك      شاخص.مشكل مفروض استفاده گرديد   
  :ارزيابي شامل مراحل زير است

ها در اعـضاي گـروه تـصميم        يدن و برانگيختن ايده    آفر -1
  ؛) خبرگان(گيرندگان 

هـاي اساسـي از قـضاوت       گيري و استخراج ايـده     نتيجه -2
  خبرگان ؛

هاي ها و شاخص  مند به اطلاعات ايده    ساختاردهي نظام  -3
  ؛ي گرافحاصل از قضاوت خبرگان با استفاده از نظريه

 حل مساله ، روشـن      سازي به منظور  سازي يا شبيه   مدل -4 
شدن اهداف ، تشريح سـاختار پويـاي يـك سيـستم و             

هـاي موجـود    مشخص شدن ارجحيت عناصر و پـروژه      
  براي اجرا ؛

  .هاي انتخاب شده اجراي پروژه يا پروژه-5
روش ) عوامل و زيرعوامل    (  فهرست   وبراي شناسايي   

 قـضاوت خبرگـان     يهاي مورد استفاده  دلفي يكي از روش   
 " مـشهور بـه       ميلادي ، پـروژه    1950ي  يل دهه در اوا .است
 به منظور بررسي نظرهاي خبرگان در مـورد تعـداد           "دلفي  

آمريكـا   بمب اتمي روسيه كه موجـب خـسارات معينـي در   
  .، تعريف گرديدشد

تـرين توافـق    هدف از اين روش ، دسترسي به مطمـئن        
گروهي از آراي خبرگان براي يك موضوع مورد بحـث بـا            

پرسشنامه و نظرخواهي خبرگان ، به تكـرار و بـا          استفاده از   
از آنجـا كـه تكنيـك       .توجه به بازخورد حاصل از آن اسـت       

گيري گروهي تلقـي    هاي تصميم  نيز از جمله تكنيك    متل  دي
  .نمايد  كفايت مي12 تا 10گردد ، تشكيل گروه خبرگان با مي

هاي ميداني و مـصاحبه     بر بررسي ، علاوه   تحقيقدر اين   
 نفر از خبرگان در حوزه بازاريابي       12ين امر ، به     با متخصص 

 بـه منظـور     ]1[.صنايع سنگين استان مركزي مراجعه گرديد     
ايجاد پوشش كامل در شناسايي و اخذ آرا ، خبرگان چهـار            

ي اجرايي ، دولتي و دانـشگاهي و مهندسـين مـشاور            حوزه
تركيــب كلــي خبرگــان انتخــاب شــده  .انتخــاب گرديدنــد

  :عبارتست از 
  نفر4گان حوزه اجرايي ؛  خبر

   نفر4خبرگان حوزه مشاوره  ؛ 

   نفر4؛ )در بخش زنجيره تامين(ي دانشگاهي خبرگان حوزه
يي در  ابرخي از خبرگان همزمان داراي سوابق فعاليت حرفه       

ي ايـن مـوارد     از جملـه  .بيش از يك زمينه فعـاليتي هـستند       
ي مشاوره  توان به خبرگاني اشاره كرد كه علاوه بر سابقه         مي

ايي داشته و   ي حرفه هاي اجرايي نيز سوابق گسترده    در زمينه 
 انجـام شـده خبرگـان مـورد         تحقيـق در  . نظرهستند صاحب

  :باشندهايي به شرح ذيل ميمراجعه داراي شاخص
 حداقل مدرك تحصيلي كارشناسي ارشد   -

  سال15تجربه كاري بيش از    -

 با موضـوع بـيش از       سابقه مسوليت در بازاريابي مرتبط       -
  . سال باشد10

به دنبال استخراج اوليه عوامـل اصـلي و عوامـل فرعـي از              
هاي پيـشين ، دور اوليـه مـصاحبه بـا گـروه             تحقيقمتون و   

 از ميـان انـواع   تحقيـق ايـن   در.خبرگان صـورت پـذيرفت  
، نيمه ساختارمند و غير ساختارمند ، از  مصاحبه ساختارمند

زيرا ،  .استشده  استفاده  ) افتهساختاري(مصاحبه ساختارمند   
هاي محدود در   مصاحبه ساختاريافته با برخورداري از پاسخ     

  پس از خاتمه دور .تواند باشدخدمت تحقيقات كمي مي
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   تامين كننده-مطالعات انجام شده در حوزه روابط خريدار: 1جدول 

  موضوع و يافته ها  سال  نويسنده  زمينه تحقيق
   فروشنده-ايجاد ارزش در روابط خريدار : عنوان  2001  والترو همكاران

توجه به تامين 
  هكنند

يا از راه ) سود، حجم و حفظ كاركرد(كاركردهاي رابطه با مشتري منجر به ايجاد ارزش چه به صورت مستقيم 
با ايجاد براي آزمايش ارتباط اين كاركردها . مي گردد) نوآوري، بازار، كشف و دسترسي به كاركرد(غير مستقيم 

مانند سود، حجم، پايايي روابط، ظرفيت ها و (هاي آن ارزش، يك سنجش كيفي از ارزش در بسياري از جنبه
كنند كه يك رابطه تكامل نتايج پشتيباني زيادي از اين ادعا مي. در شركت هاي تامين كننده انجام شد) هوش بازار

 ]17[.رزش را براي تامين كنندگان در بر دارديافته براساس كاركردهاي رابطه با مشتري، بالاترين ا

-كافمن

  نوع شناسي يك تامين كننده استراتژيك: رابطه همكاري و تكنولوژي: عنوان  2000  وهمكاران
توجه به تامين 

شركت هاي تامين كننده با خصوصيات پاسخگويي به مسائل و متخصص در همكاري در روابط با خريدار به   كننده
 ]18[.رسندتري نسبت به ديگر تامين كنندگان ميحاشيه سود بالا

و فنيس
  كيفيت روابط شبكه تامين، محيط رقابتي و عملكرد: عنوان  2005  همكاران

توجه به تامين 
تاثير مثبت بر عملكرد تامين كننده در ) مرتبط با اعتماد، انطباق پذيري، ارتباطات و هماهنگي(كيفيت روابط   كننده

 ]19[.ه، زمان تحويل، رضايت مشتري، كيفيت و انعطاف پذيري داردمواردي مانند هزين

: شكل دادن به روابط خريدار و تامين كننده در زمينه هاي توليدي: عنوان  2007  ساكاني و پرونا
ارزيابي روابط   طراحي و آزمون يك مدل احتمالي

خريدار و تامين 
همچنين به اين نتيجه رسيدند كه هماهنگي بين تامين . اده اندمدلي براي مبادلات درون صنايع توليدي ارائه د  كننده

 ]20[.شودكنندگان در اين مدل پيشنهادي باعث افزايش كارايي و اثربخشي و بهبود نتايج مي

تاكار و 
ب رويكرد  تامين كننده با استفاده از تركي- ارزيابي روابط خريدار: عنوان  2008  همكاران

ارزيابي روابط   سازي ساختاري تشريحي و ماتريس تئوري گراف هارياضي و مدل
خريدار و تامين 

  كننده
. باشدبراي ارزيابي اين روابط، راه حل تعيين شاخص و همچنين تعيين حد بالا و حد پايين براي اين شاخص مي

نهاد نموده  تامين كننده به عنوان شاخص تعيين و پيش-ربنابراين عامل مشتركي را در ارزيابي شبكه روابط خريدا
   ]21[.اند

 و پلراج
سوابق و نتايج : ارتباطات درون سازماني به عنوان يك شايستگي رابطه: عنوان  2008  همكاران

ارزيابي روابط   عملكرد در روابط مشاركتي بين خريدار و تامين كننده
و تامين  خريدار
  كننده

ن تشريك مساعي در روابط و توانايي همكاران  تامين كننده، بالا برد-ت گيري بلند مدت در روابط خريدارجه
تجاري شبكه تامين را در ساخت روابط مستحكم، ممكن مي سازد و همچنين بايستي بيان نمود اين امر، قطعا با 

 ]22[. اثربخشي روابط بين سازمان هاي خريدار و تامين كنندگان مرتبط است

 و مهرگان
انتخاب همزمان تكنولوژي براي خريدار و تامين كننده با استفاده از يك : عنوان  1389  ارانهمك

  مدل برنامه ريزي آرماني
ارزيابي روابط 

خريدار و 
  كننده تامين

اين مقاله در شرايطي كه به علت تغيير در نياز مشتري، لازم است تا هم خريدار و هم تامين كننده اقدام به 
در مرحله انتخاب فن »  تامين كننده-رابطه خريدار« انتخاب و كسب تكنولوژي توليد كنند و با توجه به نقش

. ارائه نمود) براي خريدار و تامين كننده(آوري، يك مدل برنامه ريزي آرماني جهت انتخاب همزمان تكنولوژي 
 ]11[. شودتاكيد مي) ظرفيت و قابليت اطمينان(بر اين اساس بر لزوم همگرايي بين دو گزينه منتخب 
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وليه مصاحبه نتايج  آن بررسي شده و بعضي از عوامل كـه             ا

گروه خبرگان در مورد آن اجماع نداشتند از فهرست اوليـه           
حذف و بعضي از عوامل كه تامين كننده نظر گروه خبرگان           

در دور دوم نتايج دور اول به مصاحبه        .اندبوده ، اضافه شده   
 مـورد   پس از حصول اجمـاع نـسبي در       .گذاشته شده است  

تـامين كننـده و اثربخـشي ،     -روامل موثر بر روابط خريداع
به ازاي هريـك از   و گرديد) بنديخوشه(بندي عوامل دسته

بـه  .اي از عوامل فرعي فهرسـت گرديدنـد      عوامل ، مجموعه  
 تـامين   -منظور شناسايي عوامل تاثيرگذار بر روابط خريدار      

ان ، از ايـش  كننده ، ابتدا طي مصاحبه با هر يك از خبرگـان 
وضعيت موجود از ابعاد متفـاوت و عوامـل مـوثر بـر آنـان            

ايي كه لازم است بيان شود آن است        ديگر نكته .سوال گرديد 
 انجام شده بدون هرگونه پيش داوري نـسبت         تحقيقكه در   

به نتايج ، جمع بندي آراي طيـف خبرگـان را در شناسـايي          
 - با رويكردي مديريتي و همه جانبه      جامع عوامل تاثيرگذار  

در فرآيند مراجعـه بـه      .و تك بعدي مدنظر قرار داشته است      
ــه    ــورت گرفت ــاي ص ــز ، اظهارنظره ــان ني ــط خبرگ  توس

گران بيانگر اين واقعيت است كه در شناسايي عوامل          تحقيق
تاثيرگذار كيفي از منظر مديريتي ، ما بـا يـك فـضاي چنـد               

ي وابسته به يكديگر مواجه هـستيم كـه هـر يـك از              متغيره
نا به سوابق اجرايي و علمي خويش ، تنها بخـشي           خبرگان ب 

مراجعـه بـه    .انـد از عوامل اصلي را مورد توجـه  قـرار داده          
هاي فوق موجـب شناسـايي هـر چـه          صاحب نظران حوزه  

بـديهي اسـت بـر اسـاس        .گرددتر عوامل تاثيرگذار مي   كامل
ــاً  ــد رفــت و برگــشتي دلفــي ، نهايت  آراي خبرگــان  فرآين

هاي مختلف تجميع و همگرا      حوزه رغم خبره بودن در    علي
براسـاس نظـرات گـردآوري شـده از خبرگـان و            .شـود مي

 مـورد از عوامـل شناسـايي        27 تحقيـق مطالعات و پيـشينه     
بندي و در شش گـروه      گرديد كه به لحاظ موضوعي ، دسته      

اين فهرست مرتب به همراه شرح كـاملي        .بندي گرديد دسته
شـرح كـاملي از     از نكات و جزئيات مرتب شده به همـراه          

نكات و جزئيات مورد اشاره خبرگـان مجـدداً بـراي آنـان             
فرآيند فوق كه بـر پايـه روش دلفـي اسـت ،             .ارسال گرديد 

هاي خبرگان در شناسـايي     موجب تجميع و همگرايي نظريه    
ــدار مت ــر روابــط خري ــده -غيرهــاي تاثيرگــذار ب ــامين كنن  ت

ج از  ي ، متغيرهاي مزبور منت    بندي شده فهرست دسته .گرديد
گـردآوري  ) 2(فرآيند مراجعه به آراي خبرگـان در جـدول          

ي عوامــل اثربخــشي مجموعــه) 2(در جــدول .شــده اســت

 تامين كننده به همراه عوامـل فرعـي نـشان           -روابط خريدار 
توان دهد ، مي  نشان مي ) 2(گونه كه جدول    همان.داده است 

هـاي  تحقيـق  مقـالات و     انتظار داشت كه اثربخشي مطالعـه     
دهــد كــه روابــط نويــسندگان و محققــين نــشان مــيســاير 
 است كه بـا      عامل اصلي  5 تامين كننده تحت تاثير      -خريدار

ايـن عوامـل    .تواننـد داشـته باشـند     يكديگر روابط علي مـي    
عوامل فني، سياسـي و قـانوني ، اقتـصادي ، دو            : عبارتند از 

رود در بودن روابـط و عامـل رقابـت كـه انتظـار مـي        طرفه  
تبيـين كننـده اثربخـشي      روابط علـي و معلـول       اي از   شبكه

 . تامين كننده باشد-روابط خريدار

در مقابل هريك از عوامل اصلي ،       ) 2(بر اساس جدول    
شــماري از زيرعوامــل نيــز فهرســت گرديــده و در مــورد  
اثربخشي بايد توجه داشت كه زيرمجموعه اين عوامـل بـه           

يتمندي در سطح اول بعد رضا    .يابددو سطح فرعي تقليل مي    
خريدار از تـامين كننـده و از طـرف ديگـر بعـد وفـاداري                

هاي اثربخـشي روابـط    تامين كننده به عنوان ملاك    -خريدار
اند و در سطح دوم نيز براي   تامين كننده تلقي شده    -خريدار

هــا در نظــر گرفتــه شــده  اي از گويــههــر مــلاك مجموعــه
كننده  تامين   -يداراكنون كه عوامل موثر در روابط خر      .است

بندي گرديد و عوامل فرعي نيز به عوامـل         شناسايي و دسته  
متل بـه منظـور    توان از روش دياصلي نسبت داده شد ، مي   

كننـده اسـتفاده    تـامين    -خريدارروابط اثربخشي تدوين مدل 
ها   براي تجزيه و تحليل داده     تحقيقروش انتخابي اين    .نمود

ــا.متــل اســت ، روش دي ر در ايــن روش بــراي نخــستين ب
ي اجـرا گرديـد و در مركـز         ي علوم بـشر در پـروژه      برنامه

متـل بـه طـور       روش دي  .تحقيقاتي ژنو به كار گرفتـه شـد       
اي براي بررسي مسائل پيچيـده جهـاني و اسـتفاده از             عمده

هاي علمي ، سياسي ، اقتصادي و       قضاوت خبرگان در زمينه   
هـاي  روش ديمتـل از انـواع روش      .اجتماعي استفاده گرديد  

هـاي زوجـي اسـت كـه بـا          گيري بـر پايـه مقايـسه      ميمتص
 در اسـتخراج عوامـل يـك         خبرگـان  گيـري از نظـرات     بهره

سيستم ، ساختاردهي سيستماتيك به آنها و با بـه كـارگيري            
اصول نظريـه گـراف ، سـاختار سلـسله مراتبـي از عوامـل               
موجود در سيستم همراه با روابط تاثيرگذاري و تاثيرپذيري         

اي كه شدت   به گونه .آورد مذكور را فراهم مي    متقابل عناصر 
 ايـن .اثر روابط مـذكور بـه صـورت كمـي مـشخص گـردد        

ها، رابطه وابستگي ميان عناصر يك سيـستم را بـه           دياگراف
  ايي كه اعداد روي هر دياگراف ، گونهكشند ، بهتصوير مي
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از اين رو .بيانگر شدت تاثير يك عنصر بر عنصر ديگر است   

هاي ميان عناصر را به يـك مـدل         تواند رابطه ، اين شيوه مي   
 ]23[.ساختاري قابل درك از سيستم تبديل نمايد

هـاي  ي ديگر اين روش نـسبت بـه سـاير روش         ااز مزاي 
ي ، پـذيرش بـازخور      هاي زوج گيري بر پايه مقايسه   تصميم

توانند مستقل عناصر موجود در اين سيستم نمي    .روابط است 
اهميت و وزن هر عامل در سيستم نيز ، نه          .از يكديگر باشند  

تنها به وسيله بالادست يا منحصراً پايين دسـت ، بلكـه بـه              
وسيله تمامي عوامل موجود در سيستم يعني كل مدل تعيين          

پرسـشنامه ،   عتبـار ، روايـي  ا تعيـين   منظوربه]24[.گرددمي
 نظـرات  و خبرگان ارائـه  از تعدادي به شده شناسايي عوامل

 انجـام  مـدنظر  اصـلاحات  در نهايـت  و آوريجمـع  آنـان 

 روش كمكبه  نيز پرسشنامه اعتماد همچنين قابليت.گرفت

 يـك از  هر براي منظور بدين.گرديد ارزيابي كرونباخ آلفاي

محاسبه  كرونباخ آلفاي ضريب تفكيك به  ،تحقيق متغيرهاي
 بـه  توجـه  بـا .تأييد قرارگرفـت  مورد نيز پرسشنامه و پايايي

پايــايي ) 0,949( درونــي اعتبــار بــودن ضــرايب مناســب
سازي مدل مراحل پياده.پرسشنامه نيز مورد تائيد قرار گرفت     

بندي متغيرهاي اثرگـذار و اثرپـذير       به منظور اولويت   تحقيق
  :به صورت ذيل است

  تلم تكنيك دي
اين تكنيك ، روشـي جـامع بـراي تجزيـه و تحليـل و               
ــين   ســاختن يــك مــدل ســاختاري بــراي روابــط ســببي ب

اين روش از مركز تحقيقات ژنو      .باشدفاكتورهاي پيچيده مي  
هاي اخير  در سال  .گيرددر انستيتو يادبود باتل سرچشمه مي     

ديمتل به شدت مشهور شده است ، زيرا ابزاري كاربردي و           
سازي ذهني پيچيـده بـوده كـه باعـث بـه            مجسممفيد براي   

 ]25[.گرددها مي وجود آمدن روابط بين ماتريس و دياگراف      
 سعي گرديده بـا اسـتفاده از تكنيـك          تحقيقبنابراين در اين    

زي مــدل ســنجش اثربخــشي روابــط ديمتــل در حالــت فــا
  .پيشنهاد گردد  تامين كننده-خريدار

  متل استفاده از تكنيك ديمراحل 
ــن  روش ب ــارگيري در اي ــقك ــل در تحقي  ، روش ديمت

  :باشدمي گيري به شرح زيرحالت فازي براي تصميم
            
  
  

گيـري و تـشكيل گـروه       تعيين هدف تصميم  : اولمرحله  
  گيريتصميم

        
در اين گـام    .گيري است اولين گام ، تعيين هدف تصميم     

آوري دانـش گروهـي بـه     اي براي جمـع   لازم است تا كميته   
ــل ــور ح ــردد منظ ــشكيل گ ــشكلات ت ــه . م ــن مرحل در اي

 .گـردد  اي از معيارهاي لازم براي ارزيابي تعيين مي        مجموعه
امـل مـوثر بـر       منظـور از معيارهـا همـان عو        تحقيقدر اين   

ايـن عوامـل    .كننـده هـستند    تامين -اثربخشي روابط خريدار  
هـاي  ماهيتاً روابط علي با يكديگر دارند و معمـولاً از جنبـه           

ديمتل روشي مناسـب    .گردندگر مقايسه مي  متعددي با يكدي  
براي مدل ساختاري روابط بـين عوامـل و تقـسيم آنهـا بـه               

براي مواجهه بـا ابهـام      .ها است   ها و گروه معلول   گروه علت 
تـوان نحـوه تاثيرگـذاري و تاثيرپـذيري            انساني مي  قضاوت
هاي زباني بيان نمـود و بـه ازاي         را با واژه  ) عوامل(معيارها  

) 3(در جـدول  .باني از اعداد فازي استفاده نمـود      هر متغير ز  
واژگان زباني و ارزش فازي هر واژه مورد استفاده تـشكيل           

  .گرديد
توسعه معيارهاي ارزيابي و طراحي مقيـاس       :  دوم مرحله

  زباني فازي
        

 سازي متغيرهاي زباني از اعداد فازي مثلثـي         براي فازي 
 " تـاثيركم    "باني  به عنوان مثال واژه ز    .استفاده گرديده است  

 ام بـوده و ارزش      j ام بـر معيـار       iدهنده اثر كم معيـار      نشان
  ]2[.شودنمايش داده مي) 25/0 ،5/0، 75/0(فازي آن با 

  دست آوردن ارزيابي تصميم گيرندگان به : سوممرحله
 گيـري روابـط موجـود بـين معيارهـا         به منظـور انـدازه    
 iC C i 1,2,...,n       گيـري  بايد از يك گروه تـصميم

هاي دو به دو  متخصص به منظور انجام مقايسهPمتشكل از 
 Pپـس از ايـن ،   ..به عمـل آيـد   از اصطلاحات زباني سوال

(1) ماتريس فازي  (2) (R) (P)
Z ,Z ,...,Z ,...,Z   متناظر با يك

متخصص و بـا اعـداد فـازي مثلثـي عناصـر آن بـه دسـت                 
(K)مـاتريس  .آينـد  مي

Z، "     مـاتريس فـازي رابطـه مـستقيم
(K)مــاتريس.شــود ناميــده مــي"ابتــدايي

Z  بــدين ترتيــب
  :باشد مي

  )1(رابطه 
(K) (K)
t2 tn

(K) (K)
(K) 2t 2n

(K) (K)
nt n2

0 Z Z

Z 0 Z
Z ;K 1,2,..., P Where

Z Z 0
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در (k) (k) (k) (k)
ij ij ij ijZ l ,m ,u   ، ــزوم ــورت لـ در صـ

(k)رعناصــ
iiZ (i 1,2,...,n)عــدد فــازي  عنــوان يــك  بــه

  .شوندقلمداد مي) 0،0،0(مثلثي
اي از يك ماتريس اظهار شده توسـط        نمونه) 4(جدول  

ماتريس ارزش فازي   ) 5(باشد و جدول    يكي از خبرگان مي   
در حوزه روابـط    ) 4(با جدول   رابطه مستقيم ابتدايي متناظر     

گيـري را نـشان        بين معيارهاي تصميم    تامين كننده  -خريدار

 .دهدمي

به دسـت آوردن مـاتريس فـازي رابطـه          : مرحله چهارم 
  مستقيم نرمال سازي شده و ميانگين آنها

هـاي رابطـه مـستقيم    در اين مرحله لازم است مـاتريس    
در .ابتدايي به منظور قابل مقايسه ساختن آنها نرماليزه شوند        

  :ده شده استسازي خطي استفااين بخش از نرمال

  اصطلاحات زباني و ارزش هاي زباني متناظر تكنيك ديمتل : 3جدول 

  واژگان  زباني  مخفف  معادل فارسي  )حالت فازي (ارزش زباني 

  NO  No influence  بدون تاثير  )0 ، 0 ، 25/0(
 VL  Very Low Influence  تاثير خيلي كم  )0 ، 25/0 ، 5/0(

  L  LOW INFLUENCE  تاثير كم  )25/0 ، 5/0 ، 75/0(
  H  HIGH INFLUENCE  تاثير زياد  )5/0 ، 75/0 ، 0/1(
  VH  VERY HIGH INFLUENCE  تاثير خيلي زياد  )75/0 ، 0/1 ، 0/1(

   ماتريس ارزيابي داده توسط يك خبره:4ول جد

6C  5C  4C  3C  2C  1C    

VH  V  VL  NO  NO  -  1C  

VH  L  H  H  -  VH 2C  

VH  VH  L  -  NO  VH  3C  

VH  VL  -  VL  NO  H  4C  

VH  -  H  H  VL  H  5C  

-  NO  NO  NO  NO  NO  6C  
    

در نتيجه ماتريس فازي رابطه مستقيم نرماليزه شده كـه          
(k)با علامت

Xشود، عبارتست از مشخص مي :  
  )2(رابطه 

 
 

(k) n (k) n (k) n (k) n (k)
i j 1 ij j 1 ij j 1 ij j 1 ij

(k) n (k)
1 i n j 1 ij

a z l , m , u

and r max u

   

  

 



   



  )3(طه راب

(k) (k) (k)
11 12 1n

(k) (k) (k)
(k) 21 22 2n

(k) (k) (k)
n1 n2 nn

x x x

x x xx ;k 1,2,...,P Where

x x x

 
 
 

  
 
 
  

  

  )4(رابطه 
(k) (k) (k) (k)

(k) ij ij ij ij
ij (k) (k) (k) (k)

z l m u
x , ,

r r r r

 
  
 
 

  
            

را كـه بـا اسـتفاده از        ) 5(، ماتريس جـدول     ) 6(جدول  
بـراي ايـن    (دهـد   نرمال شده است را نـشان مـي       ) 2(رابطه  

 و  6 برابر   nكنيم كه در اينجا     استفاده مي ) 2(منظور از رابطه    
r باشد مي5 برابر:( 
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(k)ماتريس ارزش فازي رابطه مستقيم ابتدايي : 5جدول 
ijZ 

6C  5C  4C  3C  2C  1C   

)0/1 ,0/1 ,75/0( )0/1 ،75/0 ،5/0( )5/0 ،25/0 ،0( )25/0 ،0 ,0( )25/0 ,0 ,0( )0،0،0( 1C 

)0/1 ,0/1 ,75/0( )75/0 ,5/0 ,25/0( )0/1 ،75/0 ،5/0( )0/1 ،75/0 ،5/0( )0،0،0( )0/1 ,0/1 ,75/0( 2C 

)0/1 ,0/1 ,75/0( )0/1 ,0/1 ,75/0( )75/0 ,5/0 ,25/0( )0،0،0( )25/0 ,0 ,0( )0/1 ,0/1 ,75/0( 3C 

)0/1 ,0/1 ,75/0( )5/0 ،25/0 ،0( )0،0،0( )5/0 ،25/0 ،0( )25/0 ،0 ،0( )0/1 ,75/0 ,5/0( 4C 

)0/1 ,0/1 ,75/0( )0،0،0( )0/1 ،75/0 ،5/0( )0/1 ،75/0 ،5/0( )5/0 ,25/0 ,0( )0/1 ،75/0 ,5/0( 5C 

)0،0،0( )25/0 ،0 ,0( )25/0 ،0 ,0( )25/0 ،0 ,0( )25/0 ،0 ,0( )25/0،0 ,0( 6C 

(k)رابطه مستقيم نرمال شده ماتريس : 6جدول 
X  

6C  5C  4C  3C  2C  1C    

)2/0 ،2/0 ،15/0( )2/0 ،15/0 ،1/0( )1/0 ،05/0 ،0(  )05/0 ،0 ،0(  )05/0 ،0 ،0(  )0 ،0 ،0(  1C  
)2/0 ،2/0 ،15/0( )15/0 ،1/0 ،05/0()2/0 ،15/0 ،1/0( )2/0 ،15/0 ،1/0( )0 ،0 ،0(  )2/0 ،2/0 ،15/0( 2C  
)2/0 ،2/0 ،15/0( )2/0 ،2/0 ،15/0( )15/0 ،1/0 ،05/0()0 ،0 ،0(  )05/0 ،0 ،0(  )2/0 ،2/0 ،15/0( 3C  
)2/0 ،2/0 ،15/0( )1/0 ،05/0 ،0(  )0 ،0 ،0(  )1/0 ،05/0 ،0(  )05/0 ،0 ،0(  )2/0 ،15/0 ،1/0( 4C  
)2/0 ،2/0 ،15/0( )0 ،0 ،0(  )2/0 ،15/0 ،1/0( )2/0 ،15/0 ،1/0( )1/0 ،05/0 ،0(  )2/0 ،15/0 ،1/0( 5C  

)0 ،0 ،0(  )05/0 ،0 ،0(  )05/0 ،0 ،0(  )05/0 ،0 ،0(  )05/0 ،0 ،0(  )05/0 ،0 ،0(  6C  
  

 ـ ي رابطـه ) p( ه ايـن ترتيـب از مـاتريس نرمـال شـده     ب
اكنـون لازم اسـت كـه       .گـردد مستقيم ابتـدايي حاصـل مـي      

 بـه   X اين ماتريس محاسبه و مـاتريس ميـانگين        Pميانگين  
پس از انجـام    ) باشد مي 10 برابر   P در اينجا    كه.( دست آيد 

 X محاسبات مربوطه ، ماتريس رابطه مستقيم نرمـال شـده         
در روش ديمتـل    .آيـد به دسـت مـي    ) 7(به صورت جدول    

 به اين صورت وجود     iكنيم كه حداقل يك     قطعي فرض مي  
n :دارد (k) (k)

j 1 iju r ) هــاي ايــن فــرض در موقعيــت
  ]1[).باشدكاربردي به خوبي قانع كننده مي

           
   وتحليل مدل ساختاريتعيين: پنجم مرحله

        
 بايـد از    براي محاسـبه مـاتريس فـازي ارتبـاط جمعـي          

wهمگرايي
wlim X 0       در .در مسير مطمـئن گـرديم

wمحاسبه
X    و عدد بايد تقريب فرمول زير را براي ضرب د

  .فازي مثلثي به كار بگيريم
1  )5(رابطه  2 1 2 1 2 1 2N N (1 1 ,m m ,u u )     

w از اين رو عناصر   
X    و مـا   . ، اعداد فازي مثلثي هستند

داريم ij ij ij ijX l ,m ,u        و سه ماتريس را كه عناصر آنها
  :نمائيماند را به صورت زير تعريف مي استخراج شدهXاز 

  )7(رابطه 

  
t2 tn t2 tn

2t 2n 2t 2n
1 m

nt n2 nt n2

0 1 1 0 m m

1 0 1 m 0 m
X , X

1 1 0 m m 0

   
   
    
   
   
   

  

  

  
12 1n

21 2n
u

n1 n2

0 u u

u 0 u
,X

u u 0

 
 
 
 
 
 

  

  
wقضيه زير ما را به محاسبه     

X        كه بـه صـورت ضـرب
  . سازدمي شود ، قادريس قطعي انجام ميچند ماتر

  )8(رابطه 

(w) (w) (w)
11 12 1n

(w) (w) (w)
(w) 21 22 2n

(w) (w) (w)
n1 n2 nn

x x x

x x xX

x x x
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  k 1,2,...,p Where  
  

   (w) (w) (w) (w)
ij ij ij ijx l ,m ,u  

 :كنيمعلاوه بر اين سه ماتريس زير را تعريف مي

 ماتريس واحد يا يكه يـا همـاني      Iلازم به ذكر است كه      
ه عناصر قطـر اصـلي يـك و         ماتريس مربعي كه در آن كلي     (

 ماتريس منفـي يـا معكـوس        Oو  ) ساير عناصر صفر باشند   

مطابق با محيط قطعي ، ماتريس فازي ارتباط جمعـي          .است
  :شودبدين ترتيب تعريف مي

  را به دسـت آمـده محاسـبه        Tحال كه  i jD R و  
 i jD Rامكــان پــذير اســت، زيــرا كــه iDو  jR بــه 

  .باشد ميT ترتيب مجموع سطرها و مجموع ستون هاي
n  )9(رابطه  n

i ij j ij
j 1 i 1

D t (i 1,2,...,n) and R t ( j 1,2,..., n)
 

     

  X ماتريس رابطه مستقيم نرمال شده . 7 جدول

6C  5C  4C  3C  2C  1C    

)2/0 ،195/0 ،145/0( )2/0 ،185/0 ،135/0( )17/0 ،14/0 ،095/0( )165/0 ،14/0 ،1/0(  )09/0 ،04/0 ،005/0( )0 ،0 ،0(  1C  
)2/0 ،175/0 ،125/0( )19/0 ،155/0 ،105/0( )19/0 ،165/0 ،115/0( )195/0 ،165/0 ،115/0()0 ،0 ،0(  )2/0 ،18/0 ،13/0(  2C  
)2/0 ،175/0 ،125/0( )19/0 ،175/0 ،125/0( )19/0 ،15/0 ،1/0(  )0 ،0 ،0(  )105/0 ،055/0 ،02/0( )2/0 ،17/0 ،12/0(  3C  
)2/0 ،175/0 ،125/0( )185/0 ،14/0 ،09/0( )0 ،0 ،0(  )18/0 ،135/0 ،085/0( )1/0 ،05/0 ،01/0(  )19/0 ،145/0 ،095/0( 4C  

)2/0 ،18/0 ،13/0(  )0 ،0 ،0(  )14/0 ،09/0 ،04/0(  )185/0 ،14/0 ،09/0( )105/0 ،055/0 ،01/0( )185/0 ،155/0 ،105/0(5C  
)0 ،0 ،0(  )075/ 0 ،025/0 ،0(  )075/0 ،025/0 ،005/0()08/0 ،03/0 ،0(  )07/0 ،02/0 ،0(  )07/0 ،02/0 ،0(  6C  

  T يماتريس ارتباط جمع: 8جدول

6C  5C  4C  3C  2C  1C    

)7326/0 ،3944/0،
2068/0(  

)6410/0 ،3234/0،
1698/0(  

)5793/0 ،2584/0،
1216/0(  

)5972/0 ،2708/0،
1315/0(  

)3719/0 ،0999/0،
0108/0(  

)4737/0 ،1595/0،
0466/0(  1C  

)8349/0 ،4352/0،
2138/0(  

)7224/0 ،3472/0،
1649/0(  

)6765/0 ،3200/0،
1571/0(  

)7043/0 ،3328/0،
1623/0(  

)3416/0 ،0765/0،
0074/0(  

)7289/0 ،3593/0،
1827/0(  2C  

)7720/0 ،3922/0،
1945/0(  

)6680/0 ،3278/0،
1662/0(  

)6256/0 ،2766/0،
1300/0(  

)4880/0 ،1585/0،
0447/0(  

)4038/0 ،1161/0،
0247/0(  

)6748/0 ،3166/0،
1584/0(  3C  

)7528/0 ،3656/0،
1795/0(  

)6478/0 ،2800/0،
1255/0(  

)4506/0 ،1292/0،
0309/0(  

)6247/0 ،2587/0،
1133/0(  

)3900/0 ،1045/0،
0145/0(  

)6511/0 ،2772/0،
1266/0(  4C  

)2779/0 ،3612/0،
1787/0(  

)4702/0 ،1509/0،
0395/0(  

)5547/0 ،2076/0،
0680/0(  

)6077/0 ،2565/0،
1141/0(  

)3810/0 ،1062/0،
0140/0(  

)6261/0 ،2784/0،
1311/0(  5C  

)2825/0 ،0465/0،
0009/0(  

)3077/0 ،0590/0،
0006/0(  

)2884/0 ،0533/0،
0052/0(  

)3026/0 ،0597/0،
0006/0(  

)2101/0 ،0323/0،
0001/0(  

)3040/0 ،0538/0،
0006/0(  6C  

  
بـه دسـت    ) 8(بـر اسـاس مـاتريس جـدول         ) 9(جدول

 iD ، مقـادير   Tبا استفاده از ماتريس ارتباط جمعـي      (آيد مي
 CFCS iهـا ، از روش       داده i به منظور فازي زدايـي     jRو
به معني روشي براي تبديل داده هاي فـازي بـه امتيـازات             (

  : باشد، استفاده گرديدمي) 5(كه مطابق رابطه ) قطعي
k  )10(رابطه  kL min(l ) ; R max(u ) ; k 1,2,..., n    

 را  Tترتيب مجمـوع سـطرها و مجمـوع سـتون هـاي           
  :كنيميمحاسبه م
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detمقادير: 9جدول 
i j(D R )و det

i j(D R ) و i jD R و i jD R و jRو iD   
det

i j(D R )  det
i j(D R )  i jD R  i jD R  jR  iD    

7132/3  01297/0  
)8552/6 ،9512/2 ،

3331/1(  
)7497/2 ،0616/0 ،

7724/2-(  
)4595/3 ،4448/1 ،

646/0(  
)3957/3 ،5064/1 ،

6871/0(   1C  

1342/3  3544/1  
)0364/6 ،4065/2 ،

9597/0(  
)938/3 ،335/1 ،

2102/1-(  
)0984/2 ،5355/0 ،

0715/0(  
)0095/4 ،871/1 ،

8882/0(  2C  

7231/3  2358/0  
)9567/6 ،9245/2 ،

288/1(  
)0627/3 ،2505/0 ،

606/2 -(  
)3245/3 ،337/1 ،

5695/0(  
)6322/3 ،5875/1 ،

7185/0(  3C  

4852/3  1965/0  
)6921/6 ،6603/2 ،

1031/1(  
)0042/3 ،1701/0 ،

5848/2-(  
)1751/3 ،2451/1 ،

5128/0(  
)517/3 ،4152/1 ،

5903/0(  4C  

3469/3  1723/0-  
)8247/6 ،8491/2 ،

3667/0(  
)7011/2 ،1275/0 - ،

0904/3-(  
)4571/3 ،4883/1، 

6665/0(  
)3676/3 ،3608/1 ،

3667/0(  5C  

0257/3  6881/1-  
)795/5 ،2997/2 ،

9822/0(  
)7211/0 ،6905/1 - ،

0947/4-(  
)1027/4 ،9951/1 ،

9742/0(  
)6953/1 ،3046/0 ،

008/0(  6C  

  
ــصات      ــور مختـ ــا محـ ــببي بـ ــاگرام سـ ــپس ديـ سـ

ــي detافقـ
i j(D R ) ،"ــري ــي "برتـ ــده مـ ــود ناميـ  و شـ

det
i j(D R )   ،ناميده  "وابستگي"  محور مختصات عمودي

 چگونگي اهميـت    "برتري"محور مختصات افقي     شود،مي
كـه محـور مختـصات      دهـد،در حـالي     معيارها را نشان مـي    

 گروه علت و معلـول       معيارها را به دو    "وابستگي"عمودي  
detبه طور كلي اگر مقـدار       .كندتقسيم مي 

i j(D R )   مثبـت 
شود،معيار به گروه علت تعلق دارد و بـه طـور قطـع يـك               

detولـي اگـر مقـدار     .باشـد عنصر نفوذ كننده مي   
i j(D R ) 

 خواهد داشـت و بـه       منفي باشد،معيار به گروه معلول تعلق     
 همچنـين  .گـردد  عنوان يك عنـصرتحت نفـوذ قلمـداد مـي      

det
i j(D R )          در ( نشاندهنده مجموع شـدت يـك عنـصر

هم از نظر نفوذ كننده و هم از نظر تحت نفوذ      ) محور طولها 
از اين رو ديـاگرام سـببي روابـط علـي           .باشدواقع شدن مي  

در يك مدل ساختاري آشكار به تـصوير        پيچيده معيارها را    
را براي حل مـشكلات فـراهم       كشاند و بينش با ارزشي      مي
  . كنندمي

  

  

  

  

  

  متل دي كيازتكن استفاده با كننده نيتام -ردايخر روابط ابعاد يسبب اگراميد. 1 نمودار
                   

تـوان از طريـق تـشخيص       با كمك دياگرام سببي ، مـي      
ــاي ن  ــين معياره ــاوت ب ــده  تف ــوذ كنن ــت(ف ــت ) عل و تح

حال دياگرام سببي با    .گيري پرداخت به تصميم ) معلول(نفوذ
det افقـي  محور مختـصات  

i j(D R )      و محـور مختـصات 

detعمودي
i j(D R ) اگـر در نمـودار ارائـه       .شودترسيم مي

det مقـدار  شده بـا اسـتفاده از تكنيـك ديمتـل ،          
i j(D R ) 

مثبت باشد، معيار به طـور قطـع يـك عنـصر نفـوذ كننـده                
detباشد ، ولي اگر مقدار      مي) علت(

i j(D R )  منفي گردد ،
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بنابراين با توجـه    .است) معلول(معيار يك عنصر نفوذ پذير      
سياسي و قانوني ، اقتـصادي،      به نمودار فوق به ترتيب ابعاد       

دو طرفه بودن و فني عناصر نفوذ كننده و دو بعد رقـابتي و              
 .گردنـد   مـي  اثربخشي به عنوان عناصر تحـت نفـوذ معرفـي         

، بطـور خلاصـه تمـامي نتـايج فـوق را نـشان              ) 10(جدول
  .دهد مي

detمقادير . 10جدول 
i j(D R ) و det

i j(D R ) 
det

i j(D R )  det
i j(D R )   

1342/3  3544/1  2C بعد سياسي و قانوني 
7231/3  2358/0  3C بعد اقتصادي  
4852/3  1965/0  4C بعد دو طرفه بودن  
7132/3  01297/0  1C  بعد فني  
3469/3  1723/0-  5C بعد رقابتي  
0257/3  6881/1-  6C بعد اثربخشي  

  
detمقدار

i j(D R )          عد را هم از نظرميزان شدت هر ب ، 
اقـع شـدن نـشان      نفوذ كنندگي و هم از نظر تحـت نفـوذ و          

گـردد ،   ملاحظه مـي  ) 10(گونه كه در جدول     همان .دهد مي
ــدار      ــشترين مق ــودن بي ــل دارا ب ــه دلي ــصادي ب ــد اقت  بع

det
i j(D R )  عد در بين ابعاد نفوذ كننـده         نفوذ كنندهترين ب

بوده و بعد اثربخشي بـه دليـل دارا بـودن بيـشترين مقـدار               
det

i j(D R )          در بين دو عنصر تحت نفوذ به عنوان تحت 
كننـده شـناخته     تـامين  -رنفوذترين بعـد در روابـط خريـدا       

و نتـايج ارائـه شـده در        ) 2(حال بر اساس نمـودار     .شود مي
 -، مــدل ســنجش اثربخــشي روابــط خريــدار)10(جــدول 

 نمـودار   گردد كـه در    پيشنهاد مي  كننده به صورت ذيل   تامين
) 4(حالت كلـي اثرگـذاري و اثرپـذيري و در نمـودار             ) 3(

  .نمائيدحالت بسط يافته مدل را ملاحظه مي

  پيشنهادهايي براي مطالعات آيندهگيري و نتيجه
 بـراي سـنجش اثربخـشي روابـط          مـدلي  تحقيقدر اين   

منظـور   بـه (ه با استفاده از تكنيك ديمتل       كنند  تامين -خريدار
ا خدمات  توانند محصولات ي   كه نمي  كمك به صنايعي است   

دليل عدم ارتباط مناسب بـه آنـان         خود را به مشتريانشان به    
، براي ايـن كـار در مرحلـه اول         .پيشنهاد گرديد ) ارائه دهند 

 كننده شناسايي و تعيين گرديده      تامين -ابعاد روابط خريدار  
ــروه    ( ــرات گ ــود و نظ ــستندات موج ــرور م ــل از م حاص

له دوم به بررسـي تـاثير هريـك از          و در مرح  ) گيري تصميم
ابعاد بر يكديگر با استفاده از تكنيك ديمتل در محيط فازي           
پرداخته و سپس با توجه به نتايج به دست آمده و تجزيه و             

 براي سنجش اثربخشي تحليل آنها، درنهايت مدل پيشنهادي
همچنين در مقايسه    .گرديد كننده ارائه    تامين -روابط خريدار 

 - انجام شده در زمينه روابط خريدار      ز تحقيقات با بسياري ا  
داده شده و   ، اولاً بيشتر به طرف خريدار اهميت        كننده  تامين
واقع از ديدگاه خريدار به موضوع نگاه شده است و ثانياً           در

گيري اين  در ارزيابي اين روابط بر عواملي كه پس از شكل         
نيـز  گرديده و در آن از اين عوامـل          تاكيد ت،روابط موثر اس  

همچنين بايستي بيان نمود كه تا به حال         .استفاده شده است  
ي سنجش اثربخشي روابـط     ي كه بخواهد مدلي را برا     تحقيق

 صـورت   د،ده ـ  كننده با ايـن شـيوه پيـشنهاد         ين تام -خريدار
گيـري و موفقيـت ايـن        بنابراين بـراي شـكل     .استنگرفته  

ي روابط با توجه به شرايطي كه صنايع سنگين استان مركـز          
حاصـل  (در آن قرار دارند و بر اساس نتايج به دست آمـده             
، )گيـري  از مرور مستندات موجود و نظرات گـروه تـصميم         

 رقابتي  ن،بود  طرفه   دو ي، اقتصاد ي،ابعاد فني، سياسي و قانون    
كننده و موثر در     عنوان ابعاد و متغيرهاي تعيين      و اثربخشي به  

نـده معرفـي    كن  تامين -گيري و موفقيت روابط خريدار    شكل
  .شوندمي

  
 
  
  
  
  
  
        

  )حالت كلي( تامين كننده -مدل پيشنهادي سنجش اثربخشي روابط خريدار : 2نمودار 
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 در محيط فازيمتل ديكننده با استفاده از تكنيك  مينأ ت–روابط خريدار رائه مدلي براي سنجش و ساختاردهي به متغيرهاي اثرگذار درا

                          
 با مطالعات سـاير نويـسندگان       تحقيقمقايسه نتايج اين    

 سـعي بـر آن داشـته تـا بـا            تحقيـق دهد كـه ايـن      نشان مي 
ثرگـذار و   رويكردي جامع و كلي در چارچوب متغيرهـاي ا        

 تامين كننده مدلي جامع را ارائه       –اثرپذير در روابط خريدار   
 داسيلوا تنهـا بـه ارائـه يـك     تحقيقنمايد و از سوي ديگر ،     

مدل قضاوتي كيفي بسنده نموده و اين در حاليست كه ايـن   
سازي رياضي در شرايط عـدم قطعيـت         رويكرد مدل  تحقيق
  .دارد

به بررسـي   ) 1389( حقيقي نسب و همكاران      تحقيقدر  
عوامل ايجاد كننده و تداوم دهنده رابطـه بـين خريـداران و             

ول حصويژگي م تامين كنندگان به اين نتيجه نائل گرديد كه         
طلبـي    فرصت ، رضايت از رابطه اثر مثبت دارند      و اعتماد بر  

رضـايت از    ، فروشنده و تعارض بر اعتماد اثر منفي دارنـد        
 رابطه   د بر تمايل به تداوم    رابطه برتعهد اثر مثبت دارد و تعه      

  .اثر مثبت دارد

  
 
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

  )حالت بسط يافته( تامين كننده -مدل پيشنهادي سنجش اثربخشي روابط خريدار . 3نمودار 
        

تحــت عنــوان ) 1388(در مطالعــه عبدالونــد و شــماعي
 به  ارزيابي عوامل موثر بر رضايت خريدار در زنجيره تامين        

،  ، تطـابق بـا انتظـارات       اعتمـاد  گرديد كـه       اين نتيجه نائل  
رضايت خريـداران    ، ارتباط معناداري بر    ارتباط و همكاري  

، ارتباط مـستقيم     دارند و همچنين اعتماد خريداران صنعتي     
رضـايت نيـز بـه      .صـنعتي دارد   و مثبتي بر تعهد خريـداران     

عنوان متغير مستقل ارتباط معنـاداري بـر تعهـد خريـداران            
 ]12[.صنعتي دارد

ي تحـت عنـوان     تحقيق ـدر  ) 2002(داسيلوا و همكـاران   
تـامين كننـده بـا      / ارزيابي مشتري مداري در روابط خريدار     

اگرچـه  مدل قـضاوتي بـه ايـن نتيجـه نايـل گرديدنـد كـه                
گيـري را   خريداران قادرند اهميت نسبي معيارهـاي تـصميم   

 ، با اين حال بعضي از معيارهـا را كـم           به خوبي درك كنند   

سـازي  دهـد كـه مـدل       نتـايج نـشان مـي     .پندارند  مياهميت    
مـداري نقـش داشـته        تواند در ارزيابي مـشتري      قضاوتي مي 

 ]15[.باشد

با عنـوان روابـط اسـتراتژيك       ) 2009( پيرسي تحقيقدر  
همـاهنگي مـديريت ارتبـاط بـا        ( بين توابع مـرز گـستري       

بــه بررســي ) مـشتري بــا مـديريت ارتبــاط بــا توليدكننـده    
ي جديـدي در ادغـام مـرزي و مـديريت           هاتغييرات چالش 

منطـق ايـن روابـط      .پيچيده شبكه بازار ايجـاد كـرده اسـت        
)  ، تامين كنندگان و شركا     با مشتريان  ( خارجي استراتژيك 

بـين توابـع بـا مـسئوليت و          (و روابط داخلـي اسـتراتژيك       
، تامين كننـدگان و      رهبري براي مديريت روابط با مشتريان     

روش بـالا در ايـن توانـايي    ]26[.منعكس شده است )  شركا
هـاي همكـاري داخلـي و       ، استراتژي  شامل مديريت فرايند  
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 تحقيـق مقايسه نتايج اين    .هاي بازاريابي داخلي است   فعاليت
 تحقيـق دهد كـه ايـن   با مطالعات ساير نويسندگان نشان مي    

سعي بر آن داشته تا با رويكردي جامع و كلي در چارچوب    
 تامين كننده   –ذير در روابط خريدار   متغيرهاي اثرگذار و اثرپ   

 داسـيلوا   تحقيقمدل جامعي را ارائه نمايد و از سوي ديگر          
تنها به ارائه يك مدل قضاوتي كيفي بسنده نموده و ايـن در            

سـازي رياضـي در      رويكـرد مـدل    تحقيـق حاليست كه اين    
  . شرايط عدم قطعيت دارد

 بـه دسـت آمـده ،        تحقيـق بر اساس نتايجي كه از ايـن        
گيرندگان در صنايع و    گردد كه مديران و تصميم    نهاد مي پيش

ها ، بـراي ايجـاد روابـط اثـربخش بـا خريـداران و               سازمان
و ابعاد زير مجموعـه     (گيري در اين حوزه ، به ابعاد        تصميم
موجود در مدل ارائه شده و تاثير متقابل اين ابعـاد           ) هر بعد 

ا باعث عدم   بر يكديگر توجه ويژه نمايند ، چرا كه نبود آنه         
بـه  .گيري و به وجود آمدن ايـن روابـط خواهـد شـد            شكل

گـردد كـه در     محققين براي انجام مطالعات آتي پيشنهاد مي      
  :هاي زير نيز مطالعه نمايندحوزه
 وزنهـاي  تعيـين  هاي طراحي شـده بـراي  پرسشنامه در

محتـوايي   و روايـي منطقـي   نـوعي  داراي ، متغيرهـا  نـسبي 
 در مـدل  عوامل تمامي پرسشنامه در اينكه دليل به. باشد مي

 لـذا تمـام   ، گردنـد مـي  مقايسه يكديگر با و شده گرفته نظر

 خواهد بين از متغير يك نگرفتن نظر در با مرتبط احتمالات

 سـنجش  معيارهـا را  تمـامي  پرسشنامه چون طرفي از.رفت

 از مطلـوب  سـاختاري  بـا  ممكـن  سوالات حداكثر كند ،مي

 سـنجش  ايـن  در معيارها ماميت چون و مخاطب را پرسيده

گيـري   جهـت  بـه  قادر طراح و است گرفته قرار توجه مورد
 سنجش به باشد ، لذا نيازينمي سوالات طراحي در خاصي

  .داشت نخواهد وجود پايايي
ــات موضــوع و    ــرور ادبي ــس از م ــه ، پ ــن مطالع در اي

 تامين كننده ، اين     –شناسايي عوامل موثر در روابط خريدار       
 اسـتفاده از نظـر كارشناسـان و خبرگـان صـنايع             معيارها با 

سازي گرديـده و مهمتـرين آنهـا در روشـهاي           سنگين بومي 
در ايـن مطالعـه   .گيري چند معياره استفاده شده است  تصميم

 تـامين كننـده     –براي سنجش و ساختاردهي روابط خريدار       
 تحت شـرايط عـدم قطعيـت اسـتفاده شـده       متل  دياز مدل   
 ، نتايج حاصل از مـدل       تحقيقمدل  براي اعتبارسنجي   .است

 شـده و نتـايج      با وضعيت فعلي صنايع سنگين اراك مقايسه      
ارزيابي حاكي از مطابقت تصميم واقعي با روشهاي علمـي          

دهـد كـه    اعتبارسنجي انجام شده نـشان مـي      .پيشنهادي دارد 
ايـم و   معيارهايي براي مدل سازي اين مساله در نظر گرفتـه         

 بـا   تحقيـق اند و نتـايج     اساسي بوده معيارها كاملاً درست و     
نتايج حاصل از وضعيت فعلي صنايع سـنگين اراك تطـابق           

با توجه به اهميت بعد سياسي و قانوني لازم است كـه            .دارد
مديران و تصميم گيران به اين حوزه توجه بيشتري نموده و          

 تامين كننده   –آن را به عنوان عاملي مهم در روابط خريدار          
  .دمدنظر قرار دهن

 بـه دسـت آمـده ،        تحقيـق بر اساس نتايجي كه از ايـن        
گيرندگان در صنايع و    گردد كه مديران و تصميم    پيشنهاد مي 

ســازمانها ، بــراي ايجــاد روابــط اثــربخش بــا خريــداران و 
و ابعاد زيرمجموعـه    ( گيري در اين حوزه ، به ابعاد        تصميم

 ابعاد  موجود در مدل ارائه شده و تاثير متقابل اين        ) هر بعد   
بر يكديگر توجه ويژه نمايند ، چرا كه نبود آنها باعث عدم            

محقـق  .گيري و به وجود آمدن اين روابط خواهد شد        شكل
 و بـا اسـتناد بـه نظـر          تحقيـق با توجه به نتـايج حاصـل از         

هـاي انجـام داده از طريـق پرسـشنامه و اسـتفاده از              سنجي
 از تحقيق هاييافته به توجه كند با پيشنهاد ميروش تحقيق

نيمه  و باز هايپرسش به افراد پاسخ بررسي و مصاحبه طريق
 ارائـه  مـشابه  صـنايع   مديران به پيشنهادهايي ساختاريافته ،

 :شودمي

سياسـي   عامل شوندگان مصاحبه هايپاسخ به توجه با -
و قانوني جزو مهمتـرين و تاثيرگـذارترين ابعـاد در روابـط      

 بـه  بـاره  اين گردد ، درخريدار و تامين كننده محسوب مي

 كـه  گرددمي توصيه سازمان اين تصميم گيرندگان و مديران

داشـته   ويـژه  عامل و عناصر زيرمجموعـه آن توجـه   اين به
 .باشند

نظر به اينكه عناصـر زيـر مجموعـه بعـد سياسـي و               -
باشـند ، بنـابراين بـه       قانوني از جمله عوامل مهم و موثر مي       

گردد كه از طريق ارائـه  هاد ميمديران و مسولين دولتي پيشن   
قوانين بانكي و با هدف رونق بخشيدن بـه بـازار داخلـي و             

اي به ايـن مهـم داشـته        تسهيل و توسعه صادرات نگاه ويژه     
  .باشند

هاي آينده نقطه نظرات و پيشنهادهاي زيـر را         تحقيقدر  
گونـه   و نيـز افـزايش كـارايي ايـن         تحقيـق ي  جهت توسعه 

  .ده و مد نظر قرار دهندها ، مورد استفاتحقيق
گيري چند معياره گروهـي     هاي تصميم استفاده از روش   -1

هــاي و همچنــين شناســايي معيارهــاي ديگــر در زمينــه
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 در محيط فازيمتل ديكننده با استفاده از تكنيك  مينأ ت–روابط خريدار رائه مدلي براي سنجش و ساختاردهي به متغيرهاي اثرگذار درا

و .  تـامين كننـده    -تاثيرگذار بر روابط خريـدار    مختلف  
 .تحقيقمقايسه نتايج آن با اين 

 روابـط و بـار عـاملي ميـان     تواننـد مـي  آتي گرانتحقيق -2

 آمـاري  هـاي تكنيـك  از اسـتفاده  با  راقيقتح متغيرهاي

  .كنند بررسي ساختاري مانند معادلات معتبر
 كارايي روابط مابين عوامل بـا اسـتفاده از مـدل تحليـل              -3

 .ها بررسي گردندشبكه داده
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