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The importance of social factors in supporting trade exchange relations between 
institutions   

- Examining the exchange relationships in the supply chain of medical supplies -  
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تـم�اختيـار�. �ـ��عمليـات�التبـادل�التجـاري�بـ�ن�المؤسسـات�يـةجتماع� �العوامـلدور��إبـراز إ�ـ�����دف��ذا�البحث

��ج�زة�الطبية�مجتمع��طباء�كموضوع�للدراسة�بصف��م�مس��ي�وحدات�اقتصادية�أين�تمثل�علاقة�الطب�ب�بمورد

طبيـة�حيـث�تحتـاج�المؤسسـات��قتصـادية�ا��دميـة�بمـا�ف��ـا�ال. أحد�أ�م�العناصر�ال�سو�قية�الواجب�الوقوف�عل��ا

ــــدات ــــة�لضـــــمان�تحســـــ�ن�العائـ ـــراف�ا��ارجيـــــة�للمؤسسـ ــات�مـــــع��طــ ــ ــيات�البحـــــث�. إ�ـــــ��تحســـــ�ن�العلاقـ ــــار�فرضـــ ـــم�اختبـ تــ

طب�ـب�مـن�ولاي�ـ��ســطيف��85باسـتخدام�النمذجـة�بالمعـادلات�ال�ي�ليـة�ع�ـ��بيانـات�دراسـة�ميدانيـة�لعينـة�م�ونـة�مـن�

دعم�علاقات�التبادل�واستمرار�ا،�تمثلت����عام����بي�ت�نتائج�الدراسة�أ�مية�العناصر�السلوكية���. و�رج�بوعر�ر�ج

كما�بي�ت�نتائج�الدراسة�أ�مية�عامل��ل��ام����تخفيض�درجة�الميل�لإ��اء�العلاقـة،�و�ـ��خفـض�. والتعاون ��تصال

  .لدى�الز�ون �الموافقة،�و���دعم�درجة�إدارة�الصراعدرجة�

  .النمذجة�بالمعادلات�ال�ي�لية،�،�الثقة�تصال�ل��ام،�التعاون،�ال�سو�ق�بالعلاقات،�التبادل�التجاري،�: �لمات�مفتاحية

  JEL  :M31, C51اتتص�يف

Abstract: 
This research aims to highlight the role of the social factors in the processes of commercial 
exchanges between institutions. The physicians community was chosen as the subject of the study 
as heads of business units, where the physician's relationship with the supplier of medical supplies 
is one of the most important marketing elements to examine. Where institutions providing 
economic services, including medical, must improve relations with parties external to the 
institution to ensure better returns.The research hypotheses were tested using structural modeling 
on data from a field study of a sample of 85 physicians from the states of Sétif and Bordj Bou 
Arreridj. The results of the study showed the importance of behavioral elements in supporting and 
maintaining exchange relationships, represented by the two factors of communication and 
cooperation. The results of the study also showed the importance of the engagement factor in 
reducing the degree of tendency to end the relationship, reducing the degree of functional conflict 
and supporting the degree of customer compliance. 
Keywords: Relationship marketing; commercial exchange; commitment; collaboration; 
communication; trust; structural equation modeling g.  
JEL Classification Codes: M31, C51 
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  :مقدمة.1

إ���" صفقة�التبادل�التجاري "�غ��ت�علاقات�التبادل����العقود��خ��ة�مع�تحول�المؤسسات�من�فلسفة�

� �التجاري "فلسفة �التبادل �خلال�ا"علاقة �من �حيث��س�� �متعامل��ا��، �مع �وأك����عقيدا �علاقات�وطيدة �إقامة إ��

�ووسطاء( �وموظفون �وز�ائن �وتوسيع�) موردون �وفعالي��ا �كفاء��ا �من �للرفع �م��ا �محاولة ��� �الطو�ل، �المدى ع��

فالتحول�من�اس��اتيجيات��سو�ق�الصفقات�إ���اس��اتيجيات�. أسواق�ا����ب�ئة�ت�سم�بالعولمة�والتنافس�الشديد

� �المؤسساتال�سو�ق ��ذه ��عز�ز�أداء �منھ �ال�دف بالعلاقات

تدخل����علاقات�طو�لة�المدى���دف�تحس�ن�جودة�منتجا��ا�وتخفيض�ت�اليف�إنتاج�ا�والرفع�من� فالمؤسسات

ا��ساعد�ع���ز�ادة�ر�حي��ارضا�الز�ائن�ما��سا�م�����حتفاظ���م،��ل��ذ

ف�و�مرادف�لمف�وم��ل��ام،�الذي�يقصد�بھ�. استمرار�العلاقة�مف�وما�مركز�ا����ال�سو�ق�بالعلاقات �عت��

� �المستقب�� �التوجھ �ف�و�يتضمن �استمرار�العلاقة؛ ��� �التبادل �طر�� �التبادلنية ��ذا�. لعملية �ضمن فالاستمرار�ة

دل�ع���حدوث�التبادل�من�منظور�تار�خھ�ومستقبلھ�المرتقب؛�أي�صر�رئ��������علاقات�التبادل�حيث�ت�طار�عن

التجار�ة�����معظم��حوال��شمل�التبادلاتأنھ�التوقع�المش��ك�للتفاعل�المستقب��

أك���من�معاملة،�إلا�أن�عنصر��ستمرار�ة�ي�ون�أك���أ�مية�لما�نود�تحديد�توجھ�طر���التبادل�إن��ان�علائقي�أو�

�توجھ�نحو�تطو�ر�.صفقا�ي �وجود �ع�� �دليل �ف�ذا �المستقبل ��� �تبادل �بحدوث �توقعات �المؤسسات ��ان�لدى فإذا

�ال.علاقة �طر�� �ب�ن �ال��اما �استمرار�العلاقة �وتقاسم�يتضمن �المعلومات �تبادل ��شمل �معينة �زمنية �لف��ة تبادل

.المخاطر�والم�اسب�المرتبطة�بالعلاقة�فيما�بي��ما

" الصفقات�المنفردة"التبادلات����مقياس�من�ثمانية�مستو�ات،�يمثل�المستوى��ول�" "صنف�

رقم��الم��ق("الت�امل�الرأ���"الذي�يمثل�أساس�أي�مستوى،�أما���ايتھ�تمثل�مستوى�

-01 -(.� �قبلھ" "يف��ض �الذي �المستوى �ع�� �مب�� �المقياس �من �مستوى ��ل �ي�ون�. بأن ��ساس ��ذا ع��

� �المنفردة"مستوى �السيطرة�" الصفقات �ظ�رت �ال�سار �نحو �العلاقة �اتج�ت �و�لما �المستو�ات، �جميع أساس

وقلت�سيطرة�السوق�المس�ندة�إ���تحكم�السعر����علاقة�التبادل؛�أي�. اطية�و�دار�ة�للعلاقة��ش�ل�أك��الب��وقر 

أن�التبادلات�ت�تقل�من�سوق�مفتوح�يقوم�ع���الصفقة�والسعر��قل،�إ���سوق�مغلق�يقوم�ع���مف�وم�العلاقة�

  .والتبادل�طو�ل�المدى

  : إش�الية�البحث .1

���علاقات�التبادل�التجاري�ع���مستوى�سلسلة��ة�جتماعي�العواملالبحث�حول�دور��إش�اليةتتمحور�

��ساس. التور�د ��ذا �التا���ع�� �ال�ساؤل �طرح �علاقات�: يمكننا �دعم �والنفسية �السلوكية �للعوامل �يمكن كيف

  .؟التبادل�ع���مستوى�سلسلة�التور�د
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  : فرضيات�البحث .2

ر�ب�ما��و�نظري�إ���ما��و�عم���تم�اعتماد�أسلوب�النمذجة��غرض�تقديم�تصور�ي�سم�بالواقعية�وتق

تم�. تم�ال��ك���ع���عناصر�جودة�العلاقة�كموضوع�للتحليل. ���معا��ة�الظا�رة�محل�الدراسة�بالمعادلات�ال�ي�لية

�العناصر��� ��ذه �تمثلت �صور�ا، �مختلف ��� �للز�ون �الشعور�ة �ا��الة ��� �العلاقة �جودة �و�ل��ام: تمثيل �الثقة

�تسلوكياوالرغبة����مشاركة�القيمة؛�تتفاعل��ذه�العناصر�فيما�بي��ا�لتتولد�ع��ا��الموافقةو والرغبة����التعاون�

  :ع����ذا��ساس�يمكن�صياغة�فرضيات�البحث�كما�ي���).-01-الش�ل�رقم�(يتحدد�من�خلال�ا�مستقبل�العلاقة�

  .المساعدة�ع���استمرار�علاقة�التبادل�التجاري �عت���القيم�المش��كة�من�العوامل�: �و��الفرضية�

  .من�العوامل�المساعدة�ع���استمرار�علاقة�التبادل�التجاري �فوائد�العلاقة�عت���: الفرضية�الثانية

  .ورددعم�ثقة�الز�ون�بالم�عت����تصال�عامل�رئ��������: الفرضية�الثالثة

  .ال��ام�الز�ون�تجاه�الورد�عت���التعاون�عامل�رئ��������دعم�: الفرضية�الرا�عة

  .تتأثر�ثقة�الز�ون�سلبيا�بالسلوك��ن��ازي�للمورد: الفرضية�ا��امسة

  .�سا�م�ت�اليف�ا��اء�العلاقة����دعم�ال��ام�الز�ون�تجاه�المورد: الفرضية�السادسة

  .�سا�م��ل��ام����دعم�حالة�تق�ن�الز�ون : الفرضية�السا�عة

  .ام����كبح�لميل�لإ��اء�العلاقة�الز�ون �سا�م��ل�� : الفرضية�الثامنة

  .�سا�م��ل��ام����دعم�معدل�موافقة�الز�ون : الفرضية�التاسعة

  .الز�ون �إدارة�الصراع�سا�م��ل��ام����دعم�: الفرضية�العاشرة

  فوائد
 قةالعلا

  القیم
 كةالمشتر

 الالتزام التعاون الثقة الاتصال

 الموافقة

لإنھاء  المیل
 العلاقة

إدارة 
 الصراع

تكالیف إنھاء 
 العلاقة

السلوك 
الانتھازي 

 للزبون

 النموذج�النظري�للبحث�)01(الش�ل�رقم�

 من�إعداد�الباحث: المصدر

 التیقن
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  � �رقم �الش�ل ��� �المق��ح �النموذج �ع�� �ب�ن��-01-بناء �بالعلاقات �ا�تمت �ال�� �الدراسات �ع�� و�الاعتماد

  .النظري�للبحث�النموذج�ال���يتضم��ا�تغ��اتمفا�يمالم - 01-المش��ي�والمورد؛�ي��ص�ا��دول�رقم�

  �عر�ف�متغ��ات�الدراسة�- 01-ا��دول�رقم�

  المصدر  التعر�ف  المتغ��

 (Morgan, R. M & Hunt, S. D, 1994, p. 25 )  .تتمثل����المزايا�ال���يمكن�ا��صول�عل��ا�من�العلاقة  فوائد�العلاقة

  القيم�المش��كة
� ��� �تتمثل �ب�ن �مش��كة �معتقدات �وجود �مدى �التبادل حول�أطراف

  .والسياسات�السلوكيات�و��داف
( Morgan, R. M & Hunt, S. D, 1994, p. 25) 

  �تصال
�الوقت� �و�� �مغزى �ذات �لمعلومات �وغ���الرسمية �الرسمية المشاركة

  .طر���التبادلالمناسب�ب�ن�
(Anderson & Narus, 1990, p. 44) 

  الثقة
يمكن�الت�بؤ��سلوكتتع�د�باتخاذ�ؤسسة�بأن�الم�المش��ي ���اف��اض�

ا�لتوقعاتھ،�وا��فاظ�ع����ذا�التوجھ�مع�مرور�الوقت
ً

  .بھ�وفق
(GURVIEZ, 1999, p. 306) 

  وا��داع�كر المالمص��ة�الذاتية�ب�وراءالس����و�  السلوك��ن��ازي 
(Williamson, 1975) cited by ( Morgan, R. 

M & Hunt, S. D, 1994, p. 25) 

  التعاون 

�عن ��عبارة �م�سقة �من� نطرف�ال تخذ�ايإجراءات �سلسلة ع��

� �التبادلات �فردية �نتائج �أو �متبادلة �نتائج �لتحقيق ضمان��غرض

  .توقع�مع�مرور�الوقتالمتبادل�ال استمرار�ة

(Anderson & Narus, 1990, p. 45) 

  �ل��ام
ذات� علاقة ع�� ا��فاظ �� دائمة�من�طر���التبادل رغبة عبارة�عن

  .قيمة
( Morgan, R. M & Hunt, S. D, 1994, p. 23) 

  ت�اليف�ا��اء�العلاقة
��� ��  تتمثل �علاقة��ال����اصةا�س�ثمارات �إ�� �تحو�ل�ا يصعب

  .أخرى 
(Heide & George, 1988, p. 21) 

  التيقن

�ع�� بھ يتمتع الذي المدى إ�� �ش�� �ا��صول ��� �التبادل : طر��

 تلك ب�تائج الرئ�سية،وإم�انية�الت�بؤ القرارات لاتخاذ �افية معلومات

  .القرارات�ال���أفرز��ا �� الثقة القرارات،ومدى

(Achrol & Stern, 1988) cited by ( Morgan, 

R. M & Hunt, S. D, 1994, p. 26) 

  ��اء�العلاقةالميل�لإ
�س�ن�� بأن المتوقع �حتمال �و �التبادل �أطراف  �� العلاقة أحد

  .القر�ب المستقبل

(Bluedor, 1982) cited by ( Morgan, R. M 

& Hunt, S. D, 1994, p. 26) 

  الموافقة
�درجة �أو��ل��ام تمثل �أحد القبول �التبادل من  أو لطلبات أطراف

  .الطرف��خر سياسات

(Steers, 1977) cited by ( Morgan, R. M & 

Hunt, S. D, 1994, p. 26) 

  إدارة�الصراع
 ��ل المبذولة�من�قبل�طر���التبادل ا���ود لنتائج عبارة�عن�تقييم

  .ا��لافات

(Rosenberg & Ster, 1970) cited by ( 

Morgan, R. M & Hunt, S. D, 1994, p. 45) 

 من�إعداد�الباحث�:المصدر

  :أ�داف�البحث .3

���علاقات�التبادل،�ع����سليط�الضوء�ع����ة�جتماعيالعوامل�نحاول�من�خلال��ذا�البحث�إبراز�دور�

"مجموعة�من�المتغ��ات�السلوكية�والشعور�ة�لأطراف�التبادل�ال���تطرق�إل��ا�

�ل��ام�المرتبط�بالعلاقة�: ع���متغ��ين�محور��ن؛�الذي�يقوم�"المتغ��ات�الرئ�سية�المحور�ة"���نموذج�ما�" 

"ورغم�اعتماد��ذا�البحث�ع���نموذج�. وخمس�متغ��ات�مستقلة�وخمس�نواتج�وثقة�أطراف�التبادل
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ما�يتفق�وطبيعة�العلاقات�وخصوصي��ا�ع���إلا�أنھ�تم�إجراء��عض�التعديلات�عليھ�ب" 

� �والتعاون �اعتبار��تصال �تم �حيث �المؤسسا�ي؛ �التجاري �التبادل �علاقات �و�ل��ام–مستوى �الثقة �إ�� �-إضافة

� �خلافا�لنموذج �التجاري، �التبادل �عملية ��� �محور��ن �سلوكي�ن " "عامل�ن

 ).-02-رقم��الم��ق(عامل�مث���والتعاون�من�نواتج�العلاقة�اللذان��عت��ان��تصال�

  :�طار�النظري�للبحث .4

�بالعلاقات �ال�سو�ق �موضوع �تناولت �ال�� �الدراسات �أ�م �الما��� �القرن �من �ال�سعينات �ف��ة . ش�دت

�العلائقية �المقار�ة �تأث����� �ل�ا �العناصر�ال�� �من �مجموعة �ع�� �بالكشف �الدراسات ��ذه ��ذه. سمحت �حاولت

�المواقف� �مختلف �نجاح ��� �سا�مت �وال�� �التجاري �التبادل �عمليات ��� �الفاعلة �المتغ��ات �أ�م �تحديد النماذج

�أداء� �مستوى �تؤثر�ع�� �ال�� �بالعلاقات �ال�سو�ق �محددات �ع�� �الدراسات ��ذه �ارتكز�ا�تمام �حيث العلائقية؛

�نا��ة �علاقات �بناء �لبنات �المتغ��ات �اعتبار��ذه �يمكن �كما �. العلاقة؛ �دراسات �ع�� �وزملاؤه"بناء "مور�س

" فونت�نوتوو�لسون "و

  .مؤسساتية-المتغ��ات�المحددة�للعلاقات�التجار�ة�ب�نقائمة���- 03-يب�ن�الم��ق�"و�لسون "و

��عت���محدد�عام�للعلاقة،�تتمثل�����29وجود��-03-الم��ق�رقم�ي�ب�ن�من�خلال� محدد�علائقي،��عض�ا

عمر�العلاقة�وتكرار�عمليات�التبادل�والروابط�القانونية�و��داف�المش��كة؛�حيث�أن�المحددات�العامة�لا�يمكن�

�تحد �خلال�ا �من �أو�قو��ا، �العلاقة �جودة �العلاقة�وإنمايد �طبيعة �ع�� �مبد�ي �تصور �ب�ناء ��عض�. �سمح �أن كما

المتغ��ات��عكس�الطبيعة�الثنائية�للعلاقة�وتتمثل�����س�ثمارات�الغ���مس��جعة�والتكنولوجيا�المش��كة�وتماثل�

� �التجار�ة(السلطة �لأخرى )القوة �علاقة �من �تختلف �وأ�مي��ا �الم. ، �با�� �جودة�أما �قياس �خلال�ا �من �يمكن تغ��ات

  .العلاقة�ومدى�صلابة�السياسات�التجار�ة�العلائقية�خاصة�الثقة�و�ل��ام�والمتغ��ات�المرتبطة�بالأداء

�لـ �الثقة�بال�سبة �ع�� �ترتكز�أساسا �عملية �عن �عبارة �بالعلاقات ال�سو�ق

�جميع� �كما��شمل �المتبادل، �و�حتفاظ��علاقات�تبادل�و�ل��ام �ال�سو�قية�الموج�ة�نحو�ا�شاء�وتنمية ��شطة

و�عت���نموذج�المتغ��ات�الرئ�سية�المحور�ةنا��ة

� �الصنا�� �المجال ��� �الباحث�ن �طرف �من �المفسرة�المق��ح �النماذج �أ�م �ب�ن من

وتم��عتماد��ن�محل�ا�تمام�العديد�من�الباحث�ن؛�حيث��ا)-02-رقم��الم��ق(لتطور�مراحل�ال�سو�ق�العلائقي�

���دراسة�العلاقات����مجال�مواد�فع���س�يل�المثال�اعتمده�. عليھ����مختلف�مجالات�البحث

�(GURVIEZ, 1999)التجميل ����واعتمده �ا��م�ور �مع �العلاقات �دراسة ��

�المسر�� ����أماالمجال �النموذج �استخدم بدوره

���مجال�الوجبات�كما�استخدمھدراسة�العلاقات�ب�ن�مؤسساتية

��تصالاتواستخدمھالسر�عة �مجال ��
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والعديد�من�الدراسات�ال���لا�يمكن�ذكر�ا�����ذا�السياق؛�ف�ذه��عض�الدراسات�ال���اعتمدت�تحليل�

عملية�التبادل�نموذج�

ع���المقار�ة��جتماعية�للتبادل،�حيث��عتمد�ع���متغ��ين�" المتغ��ات�الرئ�سية�المحور�ة"يرتكز�نموذج�

ت�لفة�إ��اء�أو�تصدع�العلاقة،�(راف�التبادل؛�وخمس�متغ��ات�مؤثرة��ل��ام�المرتبط�بالعلاقة�وثقة�أط: محور��ن

القبول�أو�الموافقة،�الميل�نحو�إ��اء�(؛�وخمس�نتائج�)،�السلوك��ن��ازي �تصالمنافع�العلاقة،�القيم�المش��كة،�

قة��ساعدان�ع���كما�يرى�أ��اب��ذا�النموذج�أن��ل��ام�والث). العلاقة،�التعاون،�الصراع�الف��،�عدم�اليق�ن

�العلائقية �المقار�ة �التبادل �أطراف �تب�� �نجاح �يضمن �ما ��ذا ��عاونية، �اس��اتيجيات �حسب��.صياغة فالال��ام

،�و�قلل�من�خطر�����اب�من�العلاقة�عملية�التبادل نظامإ����طرف�التبادل�انضمام�يةبلايز�د�من�ق الباحث�ن

�القر�ب �المستقبل ��� �من �ترفع �حس��ا �الثقة �أما �ا؛ �فض �بالإيجاب�احتمال ��تفاق �وعدم طر��� ب�ن �لافات

و�مكن�ت��يص��سس�ال���يقوم�عل��ا�النموذج����النقاط��.ل�من�عدم�اليق�نيقلكما��ساعد�ع���الت�،التبادل

:التالية

 .للثقة�أثر�إيجا�ي�ع����ل��ام �عت���الثقة�و�ل��ام�متغ��ين�وسيط�ن����النموذج،�كما�أن .1

 .و�ل��ام�محددات�نجاح�علاقة�التعاون �عت���الثقة� .2

3. ��� �تتمثل �بالعلاقة �علىالال��ام �مباشرة �تؤثر�بصورة �محددات �ثلاث �: �ناك �وم�اسب��إ��اءت�اليف العلاقة،

 ).�عراف�التعاونية(العلاقة�والمبادئ�والقيم�المش��كة�

 .لسلو�ات��ن��از�ة�تصالات�وا: �ناك�محددين�يؤثران�بصورة�مباشرة�ع����ل��ام،�يتمثلان��� .4

 :يؤثر��ل��ام�والثقة�ع���خمس�متغ��ات،�تتمثل��� .5

 .الموافقة�نصياع�لطلبات�الطرف��خر�أو� -

 .�ستعداد�ل��ك�العلاقة -

 .التعاون،�حيث�يز�د�من�فرص�نجاح�علاقة�التبادل -

 .حل�ا��لافات�وديا -

 .انخفاض�درجة�عدم�التأكد -

 :مجتمع�وعينة�الدراسة .5

���عيادا��م�لأج�زة�لممارسة�م�ن��م،�فعملية�ال���يص�الط���أصبحت�تحتاج�إ���معدات�يحتاج��طباء�  

�أصبحت� �و�التا�� �كب��ة �أموال �اس�ثمار�رؤوس �إ�� �يحتاج �حرة �بصفة �الم�نة ��ذه �ممارسة �ومجرد �متطورة جد

�ال�سو�ق �عملية �وممارسة �التنظيم �إ�� �تحتاج �اقتصادية �مؤسسة �الطبية �اختيار�مجتم. العيادة ��طباء�تم ع

. وحدات�اقتصادية�تقوم��سلسلة�من�التبادلات�ع���مستوى�سلسلة�ا��دمة كموضوع�للدراسة�بصف��م�مس��ي 

حيث�أن�عملية�التعامل�مع�الز�ائن�المر����ومدى�جودة�ا��دمة�الطبية�من�الناحية�ال���يصية�وا��راحية�ل�ا�

��مستوى��ذا�التور�د�يقوم�ع���علاقات�تبادل�ع�. امتداد�إ���عمليات�التور�د�بمختلف��ج�زة�والمعدات�الطبية
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حي�تحتاج�.سلسلة�التور�د�أين�تمثل�علاقة�الطب�ب�بالمورد�أحد�أ�م�العناصر�ال�سو�قية�الواجب�الوقوف�عل��ا

��قتصادية �لضمان�االمؤسسات �ا��ارجية�للمؤسسة ��طراف �مع �العلاقات �إ���تحس�ن �الطبية �ف��ا ��دمية�بما

  .تحس�ن�العائدات

مجتمع��طباء�ا��واص�والعيادات�متعددة�ا��دمات��من�مفردة�م��و�ة�85 تمثلت�عينة�الدراسة���

بلغت��سبة��.2018 ���ماي�ا��اصة�وكذلك�مخابر�التحاليل�ال��ية�ع���مستوى�ولاي���برج�بوعر�ر�ج�وسطيف

،�كما�% 31.8و���ال�سبة��ع��،�تل��ا�مخابر�التحاليل�والتصو�ر�الط���بمعدل��% 43.5عيادات�التأ�يل�ا��ر�ي�

� ��سبة �بلغت �المتخصصون �%�16.5طباء �بـ �العام�ن ��طباء ����فئة �تمثلت �ال�سبة��قل �أما �بلغت�. %8.2؛ كما

    .إناث�%37.65مقابل��%�62.35سبة��طباء�الذ�ور�

  : أدوات�جمع�البيانات�و�قياس�المتغ��ات .6

� �من �البيانات،�يت�ون �كأداة���مع ��ست�يان �ع�� �الدراسة �اتجا�ات��11اعتمدت ��غرض�قياس مقياس

�البحث �متغ��ات �تجاه �الدراسة �الغرض. عينة �ل�ذا �ا��ما��� �ليكرت �مقياس �استخدام �تم �يتعلق�. كما �فيما أما

ت�اليف�"بال�سبة�للمتغ��ات�" Morgan, R. M & Hunt, S. D, 1994" مقاي�سبمصدر�المقاي�س�اعتمد�البحث�ع���

" التيقن�عدم�حالة"و" الميل�لإ��اء�العلاقة"و" التعاون "و" الموافقة"و" ل��ام�"و" �ن��ازي السلوك�"و" العلاقة�إ��اء

�الصراعو  �� "إدارة �تم �كما �؛ �مقيا��� �ع�� �لمتغ����(GURVIEZ, 1999, p. 318)عتماد ومتغ���" التواصل"بال�سبة

ا��زائر��ن��من��نجل��ية�إ���الفر�سية�باعتبار�أن�الت�و�ن�العل���لمجتمع��طباء�ترجمة�المقاي�سكما�تم�". الثقة"

�الفر�سية ��.باللغة �ال�سو�ق ��� �مختص�ن �طرف �من ��ست�يان �تحكيم �م�نيتم �إ�� �الص���إضافة �القطاع ��� �ن

).- 04-الم��ق�رقم�(

 :�دوات��حصائية�المستخدمة .7

� �النمذجة �اعتماد �تم �للبحث �النظري �اختبار�النموذج �ال�ي�لية�غرض �أسلوب��بالمعادلات باستخدام

���اختبار�النماذج�" �اير�وزملائھ"بالاعتماد�ع���من��ية�المر�عات�الصغرى�ا��زئية

البنائية

 :الدراسة�الميدانية�نتائج .8

  :القيا���أولا؛�اختبار�النموذج�

  � �النموذج �م�ونات �ومصداقية �اختبار�ثبات �المرحلة ��ذه �خلال �م�ونات��القيا���يتم �اختبار�ثبات تم

معاملات�الثقةوالموثوقية�المركبة�"كرونباخ"النموذج�باستخدام�معامل�

الصدق�: أما�المصداقية�فيتم�التحقق�م��ا�ع���مؤشر�ن". درجة��شبع�العامل"ما�يصط���عليھ�بـ�أو 

 .التقار�ي�وصدق�التمايز

 معامل"تم�اختبار�ثبات�أدوات�القياس�باستخدام�معاملات���ساق�الداخ��،�المتمثلة�����:اختبارات�الثبات -
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   - 02-يب�ن�ا��دول�رقم�. %70د�ى�ل��كم�ع���ثبات�العامل��و�ا��د�� ". الموثوقية�المركبة"ومعامل�" ألفا�كرونباخ

 .النتائج�ال��ائية�لاختبارات�الثقة

  نتائج�اختبار�الثبات)02(ا��دول�رقم�

 الموثوقية�المركبة ألفا�كرونباخ العوامل

 88,6 81,1  الموافقة

 89,9 85,3  �ل��ام

 89,9 85,1  التعاون 

 90,9 86,7  �تصال

 92,7 90,7 الثقة

 84,4 74,4 للز�ون ��ن��ازي السلوك�

 0.979 0.973 إدارة�الصراع

 0.941 0.906  القيم�المش��كة

 0.948 0.927 الميل�لإ��اء�العلاقة

 0.976 0.970 ت�اليف�إ��اء�العلاقة

 0.968 0.961  التيقن�عدم�حالة

 0.942 0.918  فوائد�العلاقة

  "SmartPLS"مخرجات�برنامج�: المصدر

���" ألفا�كرونباخ"بأن�جميع�معاملات�الثبات�جيدة،�حيث�تجاوزت�قيمة��- 02-من�ا��دول�رقم��يت��

  . %��80ميع�العوامل��سبة�" الموثوقية�المركبة"،�كما�تجاوزت�قيمة�معامل�70%

�الصدق  ��شبعات�: اختبارات ��� �المتمثلة �التقار�ي �الصدق �أدلة �باعتماد �القياس �أدوات �اختبار�صدق تم

� �التباين�)Factor loadings( بمؤشرا��االعوامل �ا��دول�. )AVE: average variance extracted( ومستخلص يب�ن

.نتائج�اختبار�الصدق�التقار�ي�- 03-رقم�
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  )�شبع�العوامل�بمؤشرا��ا( أدلة�الصدق�التقار�ينتائج�اختبار�)03(ا��دول�رقم�

  المؤشرات
فوائد�

  العلاقة

السلوك�

��ن��ازي 

  للز�ون 

ت�اليف�

ا��اء�

  العلاقة

القيم�

  المش��كة
  �ل��ام  المؤشرات  الثقة  �تصال

الميل�

لإ��اء�

  العلاقة�

  التعاون   الموافقة
إدارة�

  الصراع

�حالة

�عدم

  التيقن

 01المؤشر�

 02المؤشر�

 03المؤشر�

 04المؤشر�

 05المؤشر�

 06المؤشر�

 07المؤشر�

 08المؤشر�

 09المؤشر�

 10المؤشر�

 11المؤشر�

 12المؤشر�

 13المؤشر�

 14المؤشر�

 15المؤشر�

 16المؤشر�

 17المؤشر�

 18المؤشر�

 19المؤشر�

 20المؤشر�

 21المؤشر�

 22المؤشر�

 23المؤشر�

 24المؤشر�

 25المؤشر�

 26المؤشر�

  "Smart PLS"مخرجات�برنامج�: المصدر

كما�نلاحظ�. %70بأن�جميع��سب��شبعات�العوامل�بمؤشرات�جيدة�تجاوزت��- 03-ي�ب�ن�ا��دول�رقم�

�المستخلص �التباين �قيم �جميع ��أن �تجاوزت �حيث ��% 50جيدة ���ا �المسموح �الدنيا �القيمة  ,Chin, W, W(و��

  .قادرة�ع���تفس����سب�معت��ة�من�التباينات�داخل�عينة�الدراسة،�ما�يدل�ع���أن�المؤشرات�)1998

� �التمايز �صدق �قياس �اختبارتم �(باعتماد �رقم ) -04-ا��دول

�(واختبار �رقم �اختبار). -05-ا��دول �عتمد

  نتائج. مقارنة��رتباطات�ب�ن�العوامل�مع�ا��ذر�ال��بي���لمتوسط�التباين�المستخلصع���
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  .- 04-�ختبار�مب�نة����ا��دول�رقم��

  )�شبع�العوامل�بمؤشرا��ا( أدلة�الصدق�التقار�ينتائج�اختبار�)04(ا��دول�رقم�

  الثقة  �تصال  التعاون   �ل��ام  الموافقة  المؤشرات

السلوك�

��ن��ازي 

 للز�ون 

إدارة�

 الصراع

القيم�

  المش��كة

الميل�

لإ��اء�

 العلاقة

ت�اليف�

إ��اء�

 العلاقة

حالة�

عدم�

  التيقن

فوائد�

  العلاقة

  الموافقة

  �ل��ام

  التعاون 

  �تصال

 الثقة

 للز�ون �السلوك��ن��ازي 

 إدارة�الصراع

  القيم�المش��كة

 العلاقةالميل�لإ��اء�

 ت�اليف�إ��اء�العلاقة

  حالة�عدم�التيقن

  العلاقةفوائد�

  "Smart PLS"مخرجات�برنامج�: المصدر

�البيانات� ��� �المتمثل �المستخلص �التباين �لمتوسط �ا��ذر�ال��بي�� �ي�ون �لما ��ختبار�جيدة �نتائج ت�ون

بناء�ع����ذا�الشرط�جميع�قيم�القطر�ة�أك���من�قيم��رتباطات�ب�ن�العوامل

�صدق� �شرط �أن �ع�� �ا��كم �يمكن �و�ذلك �الشرط، ��ذا �تحقق �الدراسة ���ذه ��ختبار�ا��اصة �لنتائج المقارنة

.التمايز�محقق

  "HTMT"اختبار�)05(ا��دول�رقم�

  "Smart PLS"مخرجات�برنامج��:المصدر

،�بناء�ع���ذلك�يمكن�0.9لم�تتجاوز�قيمة�بأن�جميع�قيم�اختبار��- 05-ي�ب�ن�من�ا��دول�رقم

  .ا��كم�ع���توفر�شرط�صدق�التمايز�ع���مستوى�عوامل�نموذج�الدراسة
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  :البنا�يثانيا؛�اختبار�النموذج�

- � ��دلالةتقييم �علاقات �المف��ضة��:البنا�ي�نموذجالوأ�مية �المسارات �اختبار�معنو�ة �المرحلة ��ذه �خلال يتم

نحدار�المتعدد�� �حيث��ستخدم. يتم�تقدير�معاملات�المسار�عن�طر�ق�معادلة��نحدار�المتعدد. للنموذج�البنا�ي

  .المسار�المعيار�ة�معلماتنحدار�المعيار�ة�وال���تمثل�ع���معلمات�� ل��صول�

�قي �معنو�ة �من �التحقق �أجل �من �أسلوب �اجراء �تم �المسارات �تراب�ن"م ��سبة�)Bootstraping( "البو�س �مع ؛

  .-06-نتائج��ختبار�مب�نة����ا��دول�رقم�. %5خطأ�

  "البو�س�تراب�ن"التحقق�من�معنو�ة�المسارات�باستخدام��)06(ا��دول�رقم�

  الدلالةمستوى�  اختبار�ستودنت  �نحراف�المعياري   العينة�المضاعفة  العينة��صلية

  الموافقة -�ل��ام�

  إدارة�الصراع –�ل��ام�

  الميل�لا��اء�العلاقة�–�ل��ام�

  عدم�التيقن�–�ل��ام�

  �ل��ام�–التعاون�

  الثقة�– �تصال

  التعاون �–الثقة�

  الثقة�–للز�ون��السلوك��ن��ازي 

  �تصال –القيم�المش��كة�

  إ��اء�العلاقة��ل��امت�اليف�

  �تصال -فوائد�العلاقة�

  "Smart PLS"مخرجات�برنامج�: المصدر

� �رقم �ا��دول �من ��-06-ي�ب�ن �معنو�ة �مستوى �معنو�ة%0.05وعند �دلالة �ذات �المسارات �قيم . بأنجميع

بناء�ع����ذه�المعطيات�س�تم��ستغناء�ع����ذا�المسار�. مسارات" عدم�اليق�ن"ع���" �ل��ام"باست�ناء�مسار�أثر�

  .و�بقاء�ع���المسارات�الدالة�معنو�ا

- � �التحديد �معامل �للعوامل��":R2"حساب ��ثر�الك�� �تحديد �معامل �قيم �حساب �المرحلة ��ذه �خلال يتم

قيم�معاملات��-07-يب�ن�ا��دول�رقم�). المتغ��ات�المستقلة�ع���المتغ��ات�التا�عة(ا��ارجة�ع���العوامل�الداخلة�

  .التحديد

  "R2"معامل�التحديد��)07(ا��دول�رقم�

  معامل�التحديد�المعدل  معامل�التحديد  المتغ��ات

  0.345  0.353  الموافقة

  0.253  0.271  �ل��ام

  0.293  0.302  التعاون 

  0.507  0.519  �تصال

  0.376  0.391  الثقة

  0.123  0.134  إدارة�الصراع

  0.111  0.122  الميل�لإ��اء�العلاقة

  "Smart PLS"مخرجات�برنامج�: المصدر
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�."�تصال"من�التغ������% 51.9يفسران�فوائد�العلاقة�والقيم�المش��كة�بأن��-07-ي�ب�ن�من�ا��دول�رقم�

�%30.2تفسر�" الثقة"كما�أن�" الثقة"من�التغ������%39.1يفسران�" للز�ون �السلوك��ن��ازي "و" �تصال"كما�أن�

."�ل��ام"���من�التغ����%27.1يفسران�" العلاقة�إ��اءت�اليف�"و�" التعاون "أما�". التعاون "من�التغ������

العامل�ل�من�خلا�بالعامل�ا��ارج��م��ثر�عن�الدرجة�ال���يمكن�الت�بؤ���ا��ع����":f2"حساب���م��ثر� -

  .نتائج��ختبار�-08-يب�ن�ا��دول�رقم�. الداخل
  "f2"��م��ثر�)08(ا��دول�رقم�

  العلاقةالميل�لإ��اء�  إدارة�الصراع  الثقة  �تصال  التعاون   �ل��ام  الموافقة  

  0.139  0.154          0.545  �ل��ام

            0.070    التعاون 

      0.289          �تصال

          0.432      الثقة

      0.161          للز�ون �السلوك��ن��ازي 

        0.157        القيم�المش��كة

            0.232    ت�اليف�ا��اء�العلاقة

        0.350        فوائد�العلاقة

  "Smart PLS"مخرجات�برنامج�: المصدر

�رقم� �ا��دول �نتائج �ع�� ��-08-بناء �تص�يف ����" Cohen"و�اعتماد �حدده �الذي ���م��ثر، �ع�� ل��كم

،�0.15،�و��ون�متوسطا�عند�المجال�0.15و�0.02ذا�تراوحت�قيمتھ�ب�ن�إثلاث�مستو�ات؛�حيث�ي�ون��ثر�صغ��ا�

أغلب�نتائج��ختبار�يمكن�تص�يف�ا����المستوى�ي�ب�ن�بأن�. 0.35؛�و��ون���م��ثر�كب��ا�إذا�تجاوز�القيمة�0.35

��ثر�المتوسط ���م �أي �. الثا�ي، �قيم��ما �تجاوزت �قيمت�ن ����يل �تم �قيمة�. 0.35كما �أد�ى ����يل �تم كما

حيث�تقع�ضمن�ا��د��د�ى�" الميول�لإ��اء�العلاقة"ع���" �ل��ام"وأثر�" �ل��ام"ع���" التعاون "بال�سبة�لأثر�عامل�

  ".Cohen"لتص�يف�

 � �الت�بؤ�ة �الملائمة �معامل ��":Q2"حساب �تقنية �باستخدام �الملائمة �معامل �حساب "البليندفولديج"تم

.�ةؤ قيم�المعامل�ل�ل�وحدة�ت�ب�-09-ب�ن�ا��دول�رقم�

  "Q2"معامل�الملائمة�الت�بؤ�ة�)09(ا��دول�رقم

  الموافقة

  �ل��ام

  التعاون 

  �تصال

  الثقة

  للز�ون �السلوك��ن��ازي 

  إدارة�الصراع

  القيم�المش��كة

  لإ��اء�العلاقةالميل�

  ت�اليف�ا��اء�العلاقة

  فوائد�العلاقة

  "Smart PLS"مخرجات�برنامج�: المصدر



 

 

  محمد�عبادة

50 

الصفر؛�و�ما�أن�معدلات�معامل��من أك��بأن�جميع�الوحدات�الت�بؤ�ة��- 09-ي�ب�ن�لنا�من�ا��دول�رقم�

  .الملائمة�أخذت�قيم�متوسطة،�يمكن�ا��كم�ع���أن�الوحدات�الت�بؤ�ة�تتمتع�بقوة�ت�بؤ�ة�متوسطة

 :مناقشة�النتائج .9

الش�ل�( ���النموذج�محور�ةوالتعاون�والثقة�و�ل��ام�متغ��ات���تصالبي�ت�نتائج�الدراسة�بأن�م�ارات�

المتغ��ات�الرئ�سية�المحور�ة�الذي�يف��ض�بأن�ال�سو�ق�بالعلاقات�يرتكز�ع���الثقة�"نموذج�ال خلاف. )-03- رقم�

و�ذا��عت���من�. �سمحان�بإ�شاء�وتنمية�و�حتفاظ��علاقات�تبادل�نا��ة�محور��نو�ل��ام�باعتبار�ما�متغ��ين�

�اكتنفت�نموذج �ال�� �الضعف �المحور�ة" نقاط �الرئ�سية �السلوكية�"المتغ��ات �العوامل �إ�� �يتطرق �لم �أنھ �حيث ،

��عت� �أين �المؤسسات �ب�ن �العلاقات �مجال ��� �خاصة �التجاري؛ �التبادل �علاقات �نجاح ��� �محور�ة ��كمتغ��ات

من�ب�ن�أ�م��ذه�العوامل�. العوامل�السلوكية�قاعدة�رئ�سية�لقيام�الثقة�وت�و�ن�إرادة�حقيقية�لاستمرار�العلاقة

�متغ��� �ا��الية �الدراسة ��� ��تصالالسلوكية �الم�ارات �مجموعة �ع�� �المف�وم ��ذا �يقوم �لقوة��تصال؛ �المم��ة ية

�مستو�ا��ا، �بمختلف �ومضالبيع ��تصال �لأسلوب �أن �حيث ��أثر مونھ �انطباعات �التبادلع�� �نوعية��طر�� وع��

� �بي��ما �التبادلاتالعلاقة �سلسلة �متغ���. بي��ما�ضمن ��عر�ف ��� �المعلومات �عنصر�تقديم �ع�� �الدراسة ارتكزت

بكفاءة�وفعالية� مشاركة�المعلومات�الفور�ة�بطر�قة�رسمية�وغ���رسمية�باعتباره�عملية�يتم�من�خلال�ا �تصال

�عت���عامل�رئ��������أثر�فوائد�العلاقة�والقيم�المش��كة�ع�����تصالفمتغ���. عال�من��ح��افية�ت�سم�بمستوى 

  . الثقة�ب�ن�طر���التبادل

�العلاقة� �فوائد ��� �تمثلت �بالمورد �الز�ون �ثقة �تؤثر�ع�� �رئ�سية �عوامل �ثلاث �وجود �الدراسة �نتائج بي�ت

� �وأخ��ا �المش��كة �بالمورد�السلوك��ن��ازي والقيم �الز�ون �ثقة �علاقة �العلاقة�. الذي�يؤثر�سلبا�ع�� باعتبار�فوائد

 النموذج�القيا����للدراسة�)03(الش�ل�رقم�

 "Smart PLS"مخرجات�برنامج�:المصدر
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تلك�القيمة�المضافة�ال����شعر���ا�الز�ون�تجاه�المورد�مقارنة�ببا���الموردين،�حيث�بي�ت�النتائج�ع���وجود�أثر�

��ثقة�الز�ون؛�حيث�أن�كما�بي�ت�النتائج�وجود�أثر�ايجا�ي�للقيم�المش��كة�ع��.ايجا�ي�لفوائد�العلاقة�ع���الثقة

السياسات�من��نجاعةوتوافق�م����السلوكيات�و��داف�ومدى��طر���التبادلمشاركة�القيمة�تب�ن�مدى�اعتقاد�

��عت��� �القيمة �فمشاركة �لذلك �خط��ا، �من �����ا �مدى �وكذا �غ���مناسبة �أو �مناسبة ��� �و�ل عامل�عدم�ا

عامل�رئ��������نجاح��ذا���تصاليھ�����سطر�السابقة��عت���طبعا؛�وكما�تم�التطرق�إل. داعملثقة�الز�ون�بالمورد

دراك�القيمة�المضافة�ولا�مشاركة�القيمة�بدون�م�ارات�تواصلية�اح��افية�يتم�من�خلال�ا�إ�ثر،�فلا�يمكن�للز�ون�

  .إيضاح��ل�غموض�يكتنف�الز�ون 

�ف �الثقة؛ �ع�� �للز�ون �النف�� �للسلوك �أثر�سل�� ����يل �تم �المقابل �مع�ال�� �الذاتية �المص��ة �إ�� س��

يؤدي�إ���زعزعت�الثقة��-خصوصا����الميدان�الصنا��-ذا��عارضت�مع�المص��ة�الذاتية�إإم�انية�المكر����العلاقة�

درجة�الثقة��لديھ انخفضتحد�الطرف�ن�أو�اعتقد�بوجود��ذه�النية�لدى�الطرف��خر�ألذلك�إذا�لاحظ��.بي��ما

  .تجاه�الطرف��خر

باعتبار��ل��ام�. نتائج�الدراسة�ع���أ�مية�عنصر�التعاون����دعم�أثر�ثقة�الز�ون�ع����ل��امكما�بي�ت�

�عت����تفاق�الضم���أو�الصر�ح�لتطو�ر�واستمرار�ة�علائقية�ب�ن�أطراف�التبادل يمثل

�البعيد �المدى �ع�� �التبادل �علاقة �نجاح ��� �الرئ�سية �العوامل �. من �عنفالال��ام �العلاقة�لمؤشر��عبارة ثبات

لبلوغ��ل��ام����العلاقة�ي�ب����إلا�أن؛علاقة�أن��شمل�الثقة�ب�ن�الطرف�ن�،حيث�لأيخصوصا����الميدان�الصنا��

ة�يو�حتفاظ���ا،�ترتبط��ذه�الشروط�بقابل�لتحس�ن�العلاقةتوفر�شروط����المورد�ال���من�أجل�ا��س�ثمر�الز�ون�

 �� �تلعب �ال�سو�قية؛ �للعملية �الس���ا��يد �لضمان �ودعمھ �الز�ون �مع �التعاون ��� �وقدراتالمورد �المادية �م�انات

� �ع�� �محور�ا �دورا �حاجالمورد �وفاعليةتلبية �كفاءة �ب�ل �الز�ون �أثر�ايجا�ي�.ات �وجود �الدراسة �نتائج �بي�ت كما

�ل ��خ�������إ��اءت�اليف ��ذا �نية �تأث���ع�� �للز�ون �بال�سبة �المورد �أ�مية �لدرجة �أن �حيث ��ل��ام، �ع�� العلاقة

العلاقة�بم��ان�القوة�التفاوضية�لطر���التبادل�ومدى�توفر�بدائل�لدى��إ��اء�ستمرار����العلاقة؛�ترتبط�ت�اليف�

  .الز�ون����عملية�التور�د؛�فالمنافسة�عامل�م�م����تأر���م��ان�القوة����علاقات�التبادل�الصنا��

،�فحسب�باعتباره��عب���عن�نية�طر���التبادل����استمرار�علاقة�التبادل لا�تتوقف�أ�مية�عنصر��ل��ام 

�استقرار�العلاقة ��� �أ�ميتھ �إ�� �ذلك �خفض�. بل�يتعدى ��� �الذي�يلعبھ��ل��ام �الم�م �الدور �الدراسة بي�ت�نتائج

���قطع�العلاقة��أحد�طر���التبادل�ال��جيح�المحتمل�المصرح�مندرجة�الميل�لإ��اء�العلاقة،�حيث�يمثل��ذا��خ���

حيث���لما�زاد��ل��ام��لما�تضاءلت��ذه�الرغبة����قطع�العلاقةمناف�للال��ام�و�التا����و�و ���المستقبل�القر�ب،�

كما��سا�م��ل��ام����. أن�الز�ون�يميل�إ���ا��فاظ�ع���العلاقة�مادام�المورد�يرغب����ذلك�و�عمل�لأجل�ذلك

� �درجة �الصراعخفض �إدارة �أن �حيث �الصراع، �لذلك�إدارة �أو�تد�ور�ا، �العلاقات �قطع �إ�� م��عت����ل��ا�يؤدي

لدى��الموافقةكما�بي�ت�نتائج�الدراسة�أ�مية��ل��ام����دعم�درجة�. إدارة�الصراع الم��تبة�عن�مشا�للل كبحعامل�

 زاد��ل��ام�عند�كلا��ف�لماخر،درجة�الرغبة����قبول�طلبات�وسياسات�الطرف�� �مثلت الموافقةالز�ون؛�و�اعتبار�
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  .لمتطلبات�الطرف��خر�الطرف�ن��لما�توفرت�لديھ��ذه�الرغبة�والسماحة

  :خاتمة .10

�مختلف�     �ع�� �التجاري �التبادل �علاقات ��� ��جتماعية �با��وانب �الباحث�ن �من �العديد �ا�تمام رغم

�دراسة �محل �لا�زالت ��ش�اليات �من �العديد �إلا�أن ��قتصادية؛ �القطاعات �مختلف �و�� �العلائقية . المستو�ات

�ال �طبيعية �ع�� �الضوء ��سليط �البحث ��ذا �اجتما��حاول �منظور �من �التجار�ة �للتبادلات �العلائقية بي�ت�. ب�ية

� �يلعب �أين �التبادل، �علاقات �وتوطيد ��عز�ز�ودعم ��� �العناصر�السلوكية �أ�مية �دورا���تصالالدراسة والتعاون

�واستمرار���ا �العلاقة �ع�� �ا��فاظ ��� �العلا. محور�ا �لإ��اء �الميل �درجة �خفض ��� ��ل��ام �دور �البحث �ب�ن قة�كما

البحث�تأث���فوائد� كما�ب�ن.والسماحة�الموافقة؛�حيث��ساعد��ل��ام�ع���رفع�درجة�إدارة�الصراعوخفض�درجة�

لا�يتم�بدون�العناصر�) الموافقةوالميل�لإ��اء�العلاقة�و �إدارة�الصراع(العلاقة�والقيم�المش��كة�ع���نواتج�العلاقة�

  .ونية�استمرار�العلاقة�المتمثلة�����ل��ام) والتعاون ��تصال(السلوكية�
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  -03-الم��ق�رقم�

  المتغ��ات�المحددة�لعلاقات�التبادل�ب�ن�المؤسسات

  1995و�لسون،�  1997فونت�نوسوو�لسون،�  1998مور�س�وزملاؤه،�  المتغ��ات

 التكيف

  �س�ثمارات�الغ���مس��جعة

  �ل��ام

  مستوى��عقيد�المعاملة

  المقارنة�ب�ن�البدائل

 �عتمادية�المتبادلة

 التعاون 

 عمر�العلاقة

 المعاملات) تكرار(تردد�

 تبادل�المعلومات

  كثافة��عتماد�المتبادل�

  ��داف�المش��كة

 الروابط�ال�ي�لية

 قياس��داء

 عدم�وضوح��داء

 السلطة�أو�القوة

 التكنولوجيا�المش��كة

 العلاقات��جتماعية

 الثقة

  ت�افؤ�العلاقة

 القيم�المش��كة

  الروابط�القانونية

  السلو�ات��ن��از�ة

  ال��اعات

  �تصال

  ت�لفة�ا��اء�العلاقة

  نتائج�العلاقة

  فوائد�العلاقة

  الروابط�المادية
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  قائمة�المقاي�س-04-الم��ق�رقم�

Les bénéficesde la relation: 
Les prix de cette entreprise sont une bonne affaire pour moi. 
L'achat de cette entreprise ne demande pas beaucoup temps. 
L'achat ne me coûte pas beaucoup d'effort. 
Mon expérience d'achat est en générale acceptable. 
Les coûts de résiliation de la relation: Je ne peux pas changer le fournisseur parce que: 
Mes équipements et mes consommables dépendent de ces marques. 
J'ai peur de tomber sur de plus mauvais fournisseurs. 
Je ne dispose pas de temps pour trouver un autre fournisseur. 
J’ai peu temps pour m’informer sur des nouveaux fournisseurs. 
Ça nécessite des protocoles. 
La valeur partagée: 
Je partage des valeurs et des principes avec cette entreprise. 
Je serai à l’aise quand je partage des valeurs avec cette entreprise. 
Il y a toujours des limites à  respecter dans les deux cotés. 
La communication: 
J'apprécie la manière, dont cette entreprise communique avec ses clients. 
Je pense que cette entreprise me donne suffisamment d'informations utiles. 
Cette entreprise fournit un effort pour informer ses clients. 
Comportement opportuniste;Je pense que mon fournisseur: 
Puisse annuler un engagement s’il lui semble contre ses bénéfices. 
Puisse faire un acte hors l’engagement sans m’avertir. 
Me donne des promesses pour juste me garder son client! 
L'engagement,l’engagement avec cette entreprise : 
Est quelque chose au quel je suis très engagé. 
Est très important pour moi. 
Est quelque chose que j'ai l'intention de maintenir indéfiniment. 
Ressemble beaucoup d’être en famille. 
Est quelque chose dont je me soucie vraiment. 
Mérite mon maximum d'efforts pour le maintenir. 
La confiance: 
Les produits de cette entreprise m'apportent de la sécurité. 
J'ai confiance en la qualité des produits de cette entreprise. 
Acheter des produits de cette entreprise est une garantie. 
Cette entreprise est sincère vis-à-vis de ses clients. 
Cette entreprise est honnête vis-à-vis de ses clients. 
Cette entreprise montre l'intérêt pour ses clients. 
Cette entreprise tient compte des nouveautés sur ses techniques. 
Cette entreprise améliore ses réponse aux besoins des ses clients. 
Le consentement; A l'avenir: 
J'accepterai les politiques mises en place par l'entreprise  dans la commercialisation de ses produits. 
Je tiendrai compte des conseils des représentants de l'entreprise concernant le processus et le moment d'achat. 
Dans certains cas, les conseils fournis par les propriétaires de l'entreprise  sont considérés comme une commande à suivre. 
La coopération: 
Je passe beaucoup de temps à partager des informations sur mes besoins et mes points de vue avec les propriétaires de 
l'entreprise. 
Je fais beaucoup d'efforts pour exprimer mes besoins aux propriétaires de l'entreprise. 
Je proposetoujours des suggestions aux propriétaires de l'entreprise  pour améliorer le service. 
J'ai un haut niveau de participation pour améliorer le service fourni par l'entreprise. 
La tendance à résilier la relation;  je pense que: 
La relation se terminera sur le  court terme 
La relation soit  inappropriée 
ça ne doit pas dépasser les limites d'une relation d'échange transactionnel avec cette entreprise. 
La poursuite de ma  relation avec mon  fournisseur  a nuit  mon objet de faire de bonnes affaires lors de l'achat de mes produits. 
Le conflit fonctionnel: 
J'ai des sentiments forts et mitigés du fait d'être avec ou contre les points de vue de l'entreprise. 
Je me trouve perplexe entre les points positifs et négatifs de la relation avec cette entreprise. 
Je ressens le conflit quand je pense à cette entreprise. 
Je me sens indécis sur ma relation avec cette entreprise. 
Je ressens une contradiction dans ma relation avec cette entreprise. 
La certitude; j’ai  suffisamment d'informations pour prendre de futures décisions concernant: 
La politique et la stratégie de marketing de l'entreprise. 
Les nouveaux produits. 
Les fluctuations des prix. 
L'abondance des produits rare.


