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 الملل دانشگاه سمناندانشجوی دکتری مدیریت بازاریابی بین***

 94/65/4935تاریخ پذیرش:       60/60/4931تاریخ دریافت: 

 چکیده

ن نقش میانجی توسعه هدف از این پژوهش مطالعه و بررسی تأثیر سرمایه اجتماعی خریدار/ فروشنده بر عملکرد نوآوری با در نظر گرفت

هدای شدرکتدر  مددیران بازاریدابی و مددیران تحقیدق و توسدعهشامل جامعه آماری این تحقیق . است دانش مشتری و تعهد به نوآوری

 202 نید  و حجم نمونه استنفر  961ها که تعداد آنبوده ؛ هستندصادرکننده نمونه صنعتی و معدتی کشور که در شبکه تولید جهانی 

مدل مورد مطالعه بدا  باشد.پیمایشی می -ها، از نوع توصیفیدادهتحقیق حاضر از نظر هدف، کاربردی و از نظر نحوه گردآوری  .استنفر 

نتایج مطالعه بیانگر این است که هنجارهای مشترک و اعتماد، به  استفاده از مدلسازی معادلات ساختاری مورد بررسی قرار گرفته است.

سعه دانش مشتری بر عملکرد نوآوری موثر است. بر این اساس، عملکدرد ندوآوری تحدت تداثیر متبدت تعدام ت واسطه عامل میانجی تو

 گیرد.تعهد به نوآوری قرار میاجتماعی و هنجارهای مشترک به واسطه 

 

 ، عملکرد نوآوری، توسعه دانش مشتری، تعهد به نوآوریخریدار/فروشنده سرمایه اجتماعی کلیدی: هایواژه

 همقدم

ای جدید است که مفیدد ا ابداع وسیلهنوآوری روش جدید انجام کار ی

واقع شود. نوآوری در خدمات و محصولات با توسعه محصولات جدید 

با (. 4335، 4)س تر و نارور شودو اص ح محصولات موجود محقق می

های بالایی که توجه به نرخ بالای شکست محصولات نوآورانه و ه ینه

به دنبال دارد، حداکترسازی عملکدرد ندوآوری در ابلد  ها توسعه آن

                                                           
1. Slater & Narver                        *نویسنده عهده دار مکاتبات :

 (A_rastgar@semnan.ac.ir)عباسعلی رستگار 

شود )جوشی موارد از جمله مسائل مهم نظری و مدیریتی قلمداد می

 محصدولات و خددمات. فعالیدت در حدوزه توسدعه (2661، 2و شارما

و بازار و  ی عدم اممینان در محی  فناورانهمستل م پذیرش درجه بالا

. در چندین شدرای  محیطدی باشدتحمل شرای  رقابتی مت مم می

فندداوری محددور، مشددتریان متقاضددی تکامددل و تمییددرات مسددتمر در 

دستاوردها هستند و رقبا به دنبال ایجاد بازار جدید یدا از بدین بدردن 

سدددددازیبدددددازار فعلدددددی از مریدددددق توسدددددعه و تجددددداری

                                                           
2. Joshi  & Sharma 
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 عملکدرد باشدند، لدذا در ایدن وضدعیتهای جدیدد مدیفناوری

 پرت مم امدروزیتی در محی  نوآوری کلید استمرار م یت رقاب

عملکرد ندوآوری ترکیبدی از  (.4932است )بندریان و بندریان، 

های صدورت گرفتده های کلی سازمان در نتیجه ت شموفقیت

هدای متتلد  جهت نو کردن و بهبود دادن و بکارگیری جنبده

یکدی از (. 4939)اللهدی و همکداران،  استنوآوری در سازمان 

رد ندوآوری در بدازار صدنعتی، سدرمایه های اصلی عملکپیشران

هدای جوامدع که به شکسدت استاجتماعی خریدار / فروشنده 

و کدار اشداره دارد و ارتبداج اجتمداعی و همکداری بدین کس  

، 4کندد )پاتندامخریداران و فروشندگان صدنعت را تسدهیل می

هدای ای بدر پویداییمشتریان صنعتی تاثیر فوق العداده. (4335

نقش فعالی در نوآوری فروشندگان با حضدور در  بازاری دارند و

این امر . (2662، 2کنند )فانگمراحی یا تولید مشترک ایفا می

مهم، بیانگر اهمیت سرمایه اجتماعی خریددار / فروشدنده بدین 

ها در بازارهای صنعتی های تحقیق و توسعه و خریداران آنتیم

نشدان  های توسعه نوآوری اسدت. تحقیقدات قبلدیو در فرآیند

دهند که توسعه مشتری اساسدا  بده عندوان یدر محدرک و می

، 9)نامبیسدان اسدتپیشرانی برای توسعه نوآوری فروشدندگان 

در مول دهه گذشته، مفهوم سرمایه اجتماعی، توجده . (2662

پردازان سازمانی را به عنوان روشی برای شناسان و نظریهجامعه

هددا و صددنایع ندرک اینکدده چددرا افددراد در اجتماعددات، سددازما

هایشان را حتی وقتی که اجبار یدا ال امدی متتل ، دانش و ایده

گذارند، به خود جل  برای این کار وجود ندارند، به اشتراک می

                                                           
1. Putnam 

2. Fang 

3. Nambisan 

سدرمایه اجتمداعی در ایجداد . (4332، 1کرده اسدت )ناهاپیدت

هدا اهمیدت دارد های کاری و سدازمانسرمایه هوشمندی گروه

با کمر سرمایه اجتماعی که بین (. 2660، 5)جانسون و واهلن

دهندددگان نددوآوری و مشددتریان وجددود دارد، درکددی از توسددعه

تجارب، ادراکات، انتظارات و ترجیحات مشتریان کده داندش از 

دهندگان ندوآوری مانندد شود، توس  توسعهمشتری نامیده می

 آید کههای کاری به دست میهای تحقیق و توسعه یا گروهتیم

 0بتشد )سدالومانها را بهبود مید نوآوری تیمدر نهایت عملکر

 (. 2665و همکاران، 

از سوی دیگر، تاکید بر ندوآوری و توسدعه داندش مشدتری بده 

عنوان یر عامل پیش زمینه در فرآیندد ندوآوری مطدرح بدوده 

(، اما در هدی  یدر از مطالعدات 2662، 7است )دکلرک و دیمو

ر بازارهدای قبلی، ت شدی بدرای بررسدی پیامددهای ندوآوری د

شدود. بددون ارزیدابی کامدل تداثیر سدرمایه صنعتی دیدده نمی

اجتماعی خریدار/فروشنده بر عملکرد نوآوری و عوامل میدانجی 

)تعهد به نوآوری، توسعه دانش مشتری( در بازارهای صدنعتی، 

ها محدود باقی خواهد ماند و اقددامات نوآورانده درک این سازه

ی خریدار/فروشددنده در سددازمانی در جهددت سددرمایه اجتمدداع

ناپذیر خواهد ماند. بنابراین هدف از این بازارهای صنعتی توجیه

پددژوهش مطالعدده و بررسددی رابطدده بددین سددرمایه اجتمدداعی 

خریدار/فروشنده و عملکرد نوآوری با توجه بده نقدش میدانجی 

. اکتر مطالعدات از استتعهد به نوآوری و توسعه دانش مشتری 

نلی برای بررسی مسدائل عملکدردی سرمایه اجتماعی بین پرس

اندد، فقد  های سدازمانی اسدتفاده کدردهدر بین و درون محی 
                                                           

4. Nahapiet 

5.  Johanson & Vahlne 

6. Salomann et al 

7. De Clercq & Dimov 
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ها سعی بر بررسدی نقدش سدرمایه اجتمداعی تعداد کمی از آن

خریدار/فروشنده بر عملکرد نوآوری بده خصدود در بازارهدای 

اند که در این بازارها دامنه ارتبداج فدردی فراتدر صنعتی داشته

های کداری و ژوهش بر سرمایه اجتماعی بین تیمرود. این پمی

مصدددرف کننددددگان )بددده عبدددارتی سدددرمایه اجتمددداعی 

خریدار/فروشدددنده( تمرکددد  دارد. درک سدددرمایه اجتمددداعی 

سددازی سددرمایه خریدار/فروشددنده بددرای فروشددندگان در اهددرم

اجتماعی برای بهبود کارای عملکرد نوآوری بسیار مفیدد اسدت 

بدر موفقیدت یدا شکسدت یدر  الا زیرا مشتریان امروزی احتمد

(. تحقیقات قبلی مربدوج بده 2662ثیرگذارند )فانگ، نوآوری تأ

کنندده آن حوزه توسعه دانش مشتری به بررسی عوامل تعیدین

هددای پددرو ه از دیددگاه اقدددامات داخدل سددازمانی یددا مشتصده

(. در نتیجده هددف اصدلی 2661، 4اند )جوشی و شارماپرداخته

 :استال زیر این پژوهش پاسخ به سو

آیا سدرمایه اجتمداعی خریدار/فروشدنده بدا بکدارگیری توسدعه 

دانش مشتری و تعهد بده ندوآوری بدر عملکدرد ندوآوری تدأثیر 

 معناداری دارد؟

 های پژوهشچارچوب نظری و فرضیه

مددل پیشدنهادی نشدان داده در  مرور مبانی نظریبا توجه به 

حدت تداثیر ارائه شد. در این مدل، عملکدرد ندوآوری ت 4شکل 

بیرمستقیم سرمایه اجتماعی خریدار/فروشنده به واسطه عامل 

گیدرد. میانجی تعهد به نوآوری و توسعه دانش مشتری قرار می

یکی از دلایل  در ادامه منطق فرضیات تحقیق بیان خواهد شد.

ها این است کده محصدول ندوآوری موفقیت در برخی از نوآوری

کددات، نیازهددا و ترجیحددات بازنمددای درسددتی از انتظددارات، ادرا

مشتری است )به عبارتی بتشی از دانش مشدتری( )جوشدی و 

                                                           
1. Joshi  & Sharma 

(. به عنوان متال، مدیریت دانش مشتری شدرکت 2661شارما، 

عملکرد و توانایی نوآوری در خدمات خود را بهبود داد  2آمازون

های اخیر بده داندش در پژوهش (.2662، 9)گیبرت و همکاران

وری اشاره شدده، و بندابراین توسدعه مشتری به عنوان منبع نوآ

دانش مشتری یدر عامدل کلیددی در عملکدرد ندوآوری اسدت 

(. عملکددرد نددوآوری در نتیجدده تجددارب بددازاری 2666، 1)واتددرز

ای از توسدعه داندش مشدتری( تواند اف ایش یابد )مشتصدهمی

منظور از توسعه دانش مشدتری رسدیدن بده  (.4337، 5)س تر

ارات، نیازهدا، ادراکدات و ترجیحدات شناخت و یادگیری از انتظ

شود، روانه کردن محصدولات جدیدد مشتری است که باعث می

 (.2646، 0به بازار با ریسر و ه ینه کمتری تدوام باشدد )کدوپر

دهددد کدده توسددعه دانددش مشددتری لازمدده تحقیقددات نشددان می

( و 2661)جوشدی و شدارما،  اسدتموفقیت در ایجاد ندوآوری 

گدذاری داندش مشدتری خلدق ی صدحهای براهای بالقوهفرصت

کند که به دلیل در نظر گرفته شدن ترجیحات و انتظدارات می

مشتریان در نهایت محصولی روانه بازار خواهد کدرد کده مدورد 

، 7پذیرش قرار خواهد گرفت و موفق خواهد بدود )هاندگ و لدی

(. به عبارت دیگر، عملکرد نوآوری توس  توسدعه داندش 2663

تری از ترجیحات بد و در نتیجه دانش دقیقیاود میمشتری بهب

شدود. بندابراین، فرضدیه اول مدیو انتظارات مشدتریان حاصدل 

 : است زیر صورتتحقیق به 

عملکدرد  تأثیر معناداری برتوسعه دانش مشتری  :اولفرضیه 

 .نوآوری دارد

                                                           
2. Amazon 

3. Gibbert et al 

4. Waters  

5. Slater 

6. Cooper 

7. Huang & Li 
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در بددازار جهددانی، کدده منددابع م ایددای رقددابتی را رقبددا محدددود 

بتی و عملکدرد ی برای حفظ م ایای رقاکنند، تعهد به نوآورمی

(. تعهدد بده 4337ناپدذیر اسدت )سد تر، نوآوری امری اجتناب

بدرای کدار بدر ندوآوری اشداره دارد.  نوآوری به وظیفه کارکنان

فدق در عصدر داشتن چنین تعهدی بدرای تسدهیل ندوآوری مو

زدایی و رقابت ف اینده یر ال ام است )کتام سازی، قانونجهانی

(. کارکنان به دلیدل تعهدد بده ندوآوری بده 2664، 4نو همکارا

های بازاریابی خود های محصول یا برنامهاص ح و بهبود مراحی

دهند تا در نهایت یر نوآوری موفدق بده بدازار عرضده ادامه می

(. به عبارت دیگر، تعهد به نوآوری نیروهای 4337شود )س تر، 

ندد و بندابراین ککار را بر محی  خارج از سدازمان متمرکد  می

، 2شددود )آپیددا و سددینگعملکددرد نددوآوری در بددازار محقددق می

آوری پیشدرفته های موفق دارای فنبسیاری از سازمان(. 4332

بر تعهدد خدود بده ندوآوری در هنگدام هدفگدذاری  9مانند ایسر

بدون وجود تعهد قوی به  کنند. عملکرد نوآوری خود تاکید می

ای که به شدت بر ی پیشرفتهآورهای دارای فننوآوری، شرکت

نوآوری برای موفقیت تکیه دارند احتمدال بقدا در بدازار رقابدت 

رسدد. بندابراین، رابطده بدین تعهدد بده جهانی بعید به نظر می

 شود:ساز فرضیه زیر میی زمینهنوآوری و عملکرد نوآور

عملکدرد  تدأثیر معنداداری بدرتعهد بده ندوآوری  فرضیه دوم:

 نوآوری دارد. 

ه ظهور نوآوری در نتیجة فرآیند توسعه دانش مشتری این لازم

شدود است که فرآیند به بازخوردی که از مشدتریان گرفتده می

هایی باید بدا تعهدد قدوی بده ندوآوری پاسخ دهد و چنین پاسخ

                                                           
1. Cottam et al 

2. Appiah-Adu & Singh 

3. Acer 

بیانگر این اسدت پیشین (. تحقیقات 4337همراه باشد )س تر، 

تواندد ی میقوی بده ندوآورکه عملکرد قوی در نوآوری با تعهد 

(. تعهدد قدوی بده ندوآوری، پیشدران 2666)واترز،  محقق شود

لدین و ای از تجربیات بازاری است )نوآوران در اجرای مجموعه

هدای اولیده از ای از نموندهمعرفی مجموعده (.4330، 1همکاران

ر سازی ریسدهای متتل  بازار، برای حداقلمحصول به بتش

آن  ( .4337د )سد تر، شدوو حداکترسازی یادگیری انجام مدی

متعهد هستند، احتمالا توسعه  ،دسته از نوآورانی که به نوآوری

دانش مشتری را با ستت کوشی برای درک نیازهای مشتریان، 

کنند. هنگامی کده کدار بدر ندوآوری یکدی از وظدای  عملی می

شددوند، در رونددد تولیددد هددا خودجددوش میکارکنددان باشددد، آن

رفتن بازخوردهدای مکدرر از محصول جدید خدود بده سدرا  گد

شدوند و عملدی هدا میروند، متوجه ترجیحدات آنمشتریان می

گیرندد را بررسدی هدا میهدایی کده از آنسازی ایدهبودن پیاده

کده ب رگتدر  بیدان کردندد( 2661) 5جوشی و شدارما کنند.می

انتتاب شدن هدف اعضای تیم پرو ه به ایدن دلیدل اسدت کده 

در بازار در دست گیرند، ب رگ بدودن  رهبری نوآوری رابتوانند 

هدف تاثیر متبتی بر مسابقه و رقابتی که بر سر توسدعه داندش 

مطالعه دیگری که توسد   گیرد، خواهد داشت.مشتری سر می

کندد کده ( انجدام شدد، پیشدنهاد می2660و همکارانش ) 0لین

های بد رگ بده داندش ندوآوری، بده توسدعه تعهد رهبر سازمان

 7اسدترانگ کند.یری دانش مشتری کمر میدسترسی و بکارگ

ری کند که تعهد کارکنان به ندوآواشاره می امربه این  (2660)

بیندی گرایی کارکندان را پدیشتواند مشتریبرای مشتریان، می
                                                           

4. Lynn 

5. Joshi  & Sharma 

6. Lin 

7. Strong 
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ها را بر توسعه دانش مشدتری تقویدت کند و بنابراین تاکید آن

مدی بدودن سدازمان از تواندایی کدار تی کند. به ویژه، برخدوردار

خوب، تعهد و مشارکت اعضای تیم در فرایند بکارگیری داندش 

دهدد و بده دنبدال آن تدیم را بده توسدعه نوآوری را اف ایش می

(. از آن 2646، 4کند )وندگ و هاندگدانش مشتری تشویق می

بر، اندر ی جایی که دستیابی به دانش مفیدی از مشتری، زمان

یابی بده توسدعه بر و نیازمند ت ش زیداد اسدت؛ بندابراین دسدت

نیداز رسد. دانش مشتری بدون تعهد به نوآوری بعید به نظر می

مدت میشگی است، و بنابراین تعهد بلندبه نوآوری، یر ال ام ه

و دیدگاهی برای کسد  نتدایج خدوب بدرای ندوآوری بده یدر 

(. از 2664، 2ضرورت تبدیل شدده اسدت )لاوسدون و سامسدون

توسدعه داندش مشدتری  این رو تعهد به نوآوری پیشرانی بدرای

کندد. در نتیجده، فرضدیه است اما عکس این مطل  صدق نمی

بین تعهد به نوآوری و توسعه داندش مشدتری بده صدورت زیدر 

 شود:تعری  می

تأثیر معناداری بر توسعه داندش تعهد به نوآوری  فرضیه سوم:

 مشتری دارد.

 تئوری سرمایه اجتماعی 

هدای اجتمداعی مانندد های سازمانسرمایه اجتماعی به ویژگی

ها، هنجارها و اعتماد اجتماعی اشاره دارد که هماهنگی و شبکه

کننددد مرفدده را تسددهیل می همکدداری بددرای تحقددق منددافع دو

ود اسدت سرمایه اجتماعی یر سرنخ بیرمشده (.4335)پاتنام، 

تدر و کارکندان را بده کدار بدرای که رواب  اجتمداعی را محکدم

، 9کند )کدولمنل تشویق میرسیدن به اهداف مشترک و معمو

ندد از: (. سه بعد سرمایه اجتماعی خریدار/فروشنده عبارت2644

                                                           
1. Weng & Huang 

2. Lawson & Samson 

3. Coleman 

کننده به اتصالات یدا تعدام ت بدین ( تعامل اجتماعی، اشاره4)

( هنجارهدای 2مداعی؛ )فروشندگان و خریدداران در روابد  اجت

کننددده بدده قددوانین و انتظددارات رفتدداری بددین مشددترک، اشدداره

دگان در یر شبکه که عملکرد یدر جامعده خریداران و فروشن

( اعتمداد )بده عبدارتی اعتمداد 9کند و )یا اجتماع را تعری  می

یافته ننده به قوت رواب  اجتماعی توسعهککننده(، اشارهمصرف

بین خریداران و فروشندگان در شبکه کده از مریدق تاریت ده 

 یابدد و بدر رفتارهدایتعام ت قبلی بین ایدن افدراد توسدعه می

افراد، بده یدر جامعده تعلدق  .متعاق  در شبکه تاثیرگذار است

رای انتقدال انتقدادات، دارند، و از برقدراری روابد  اجتمداعی بد

ها و کمر و پیشنهاداتی برای انجام کدار ها و بمتسهیم شادی

 گیرند. بهره می

سددرمایه اجتمدداعی منبددع مهمددی اسددت کدده در یددر سدداختار 

قدامات عمدی وجدود دارد یدا اجتماعی تعبیه شده است و در ا

(. سددرمایه اجتمدداعی بددرای 2644، 1همددراه بددا آن اسددت )لددین

)ماننددد تبددادل ج ییددات  توضددیت تعددداد زیددادی از رفتارهددایی

رود که نسدبت بده به کار می مشتری و تسهیم دانش مشتری(

های سرمایه )مانند سرمایه مالی یدا انسدانی( چنددان سایر فرم

بیانگر تاثیر بالقوه سرمایه اجتماعی مشهود و واضت نیستند که 

اگر چه سرمایه  (.2663، 5بر توسعه دانش مشتری است )بوترل

های مالی یا توانایی خداد افدراد انسانی یا ملی براساس دارایی

یابد، سرمایه اجتمداعی خریددار/ فروشدنده در بافدت توسعه می

-شده در قلمرو اجتماعی بین توسدعه بین فردی رواب  نهادینه

  .(2644)لین،  ها وجود داردهندگان نوآوری و مشتریان آند

، فروشندگان بسیار به رهنمون ها، تجربه و داندش، و بازارهادر 

حمایت سایر مشتریان برای بهبود یا پیشگام بودن در ندوآوری 

                                                           
4. Lin 

5. Bottrell 
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گدرفتن از مشدتری، بده عندوان  وابسته هستند. ایدده بدازخورد

همتدر از فقد  منبعی اسدت کده در بافدت خریدار/فروشدنده م

محی  فروشنده است، زیدرا عملکدرد ندوآوری فروشدندگان در 

هدای اصد حی فروشدندگان و مشدتریان ابل  موارد بر تد ش

رید ی محور، برنامدهکی است و در توسعه محصولات مشتریمت

ر سازمانی ایدن اتکدا دیدده های کاتولید سفارشی و سایر دامنه

ه اجتمدداعی هددا از بعددد سددرمایشددود. تمددامی سددازمانمی

انی قدرار ندارندد. برخدی از خریدار/فروشنده در وضدعیت یکسد

ها به نسبت بقیه رواب  و همکاری بهتری بدا مشدتریان سازمان

 گیرند.ها میکنند و بازخورد به موقعی از آنخود برقرار می

 تعامل اجتماعی

کند که تعامدل اجتمداعی نظریه سرمایه اجتماعی پیشنهاد می

های بین فردی در ساختاری( از مریق شبکه )سرمایه اجتماعی

و بدده عبددارتی بیددانگر شددود هددای اجتمدداعی برقددرار میکمیتدده

شتصی اتصالات بدین فروشدندگان و خریدداران پیکربندی بیر

(. تعامل اجتماعی بدین 2665، 4هاست )تورت و هارماکورپیآن

ه تعهد به نوآوری از مریدق ، فروشندگان را بخریدار و فروشنده

ه دسازی نقش رواب  و تعام ت و بهبود توانایی فروشدنهبرجست

کنددد در تشددتیا اهمیددت وفدداداری بدده نددوآوری تشددویق می

دهندد ن می(. مطالعات قبلدی نشدا2664، 2)یلیرنکو و همکاران

یافتده از مریدق همکداری ن دیدر که محصولات جدید توسدعه

خریدار/فروشددنده )تعامددل اجتمدداعی( بدده سددطت بددالای تعهددد 

شدود )کمببدل و به توسعه ابداع و ندوآوری منجدر میمدیریت 

تعامل خریدار/فروشنده( بدین تعامل اجتماعی ) (.2642، 9کوپر

                                                           
1. Turat & Harmaakorpi 

2. Yli-Renko et al 

3. Campbell & Cooper 

دهندگان نوآوری )فروشندگان( و مشتریان؛ فروشدنده را توسعه

زیددرا تعامددل اجتمدداعی بددین  ؛کندددبدده نددوآوری تشددویق می

دهد که فروشندگان را به این سمت سوق می ،خریدار/فروشنده

تعهد به مشتریان خود ارائه کنند.  به نوآوری بهتری در خدمت

محور است و به نیازهای مشتریان به واسدطه نوآوری بسیار بازار

تعامل اجتماعی بین خریدار و فروشنده پاستگوسدت )کدامبرز 

کنددد کدده ( پیشددنهاد می2662) 5سدداندبو (.2662، 1همکدداران

 وابسدته اسدت نوآوری به شدت به تعهد کارکنان به ندوآوری و

توانددد از مریددق تعامددل اجتمدداعی و مشددارکت کارمندددان و می

مشددتریان تقویددت شددود. بنددابراین، فرضددیه مربددوج بدده تعامددل 

 شدود:اجتماعی و تعهد بده ندوآوری بده صدورت زیدر بیدان می

تعهدد بده  تعامل اجتماعی تأثیر معنداداری بدر فرضیه چهارم:

  دارد.نوآوری 

فروشنده در یر رابطه اجتماعی  تعامل اجتماعی بین خریدار و

بین فردی در توسعه دانش مشتری بسیار حیاتی است. تعامدل 

هایی است که به واسطه آن، مکرر خریدار/فروشنده؛ یکی از راه

هدا، نیازهدا و بده فعالیدتتوسعه دانش مشتری )دانش مربدوج 

های مشتری، و دیگر ام عات مربوج به او( و در نهایت خواسته

ش فروشددنده در نتیجدده بهبددود محصددولات حاصددل توسددعه ارز

هدای تعام ت، تدراکنش (.4339شوند )گوردن و همکاران، می

نیستند، بلکه بازنمایی دانش مستمر فرآینددی هسدتند  منفر

بهبدود ارزش بده (. ندوآوری موفدق کده 2642)کمببل و کوپر، 

انجامد به واسطه تعامل اجتماعی و از مریق عامدل مشتری می

شدود )هاندگ و لدی، سعه دانش مشدتری محقدق میواسطه تو

                                                           
4. Cumbers et al 

5. Sundbo 
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ها از اینترنت برای تسدهیل برقدرارای (. برخی از سازمان2663

تعددام ت اجتمدداعی و بددا هدددف توسددعه دانددش مشددتری بهددره 

ارزشی  (. تعامل اجتماعی، منبع با2662، 4گیرند )نامبیسانمی

ایدن  کندد.م ایای ام عاتی را ممکدن می است که دستیابی به

هدای عات باارزش، دانشدی اسدت کده دربرگیرندده دانسدتهام 

شود، و برقراری تعام ت اجتماعی زمان مشتری و فروشنده می

دهدد. و انر ی لازم برای دستیابی به این ام عات را کاهش می

تواندد در نتیجده برقدراری بنابراین، توسعه داندش مشدتری می

( چندین 4926) 2تعام  اجتماعی خوب توسعه یابد. هدارگودن

ندو و  کند که نوآوری در محصول، ابداع چید ی کدام  می بیان

د بدا ترکیبدی از مدواد اولیده، جدید نیست، بلکه در ابل  مدوار

مورد استفاده بر اساس بازخوردی که گرفته  یهاها و مولفهایده

، 9شدود )هدارگودنهای محصدول افد وده میشود به قابلیتمی

هدایی ندوآوران و فروشدندگان آن. بنابراین، مدوفقترین (2649

اند و بدر ویتری با مشتریان خود ایجاد کردههستند که ارتباج ق

د به راهکداری نتوانکنند میها کس  میاساس دانشی که از آن

هدا برخی از شدرکت ها برسند.برای حل مشک ت و نیازهای آن

مانند گوگل به نرخ بالایی از نوآوری در نتیجه برقدراری تعامدل 

توسعه دانش مشتری دست یافتند.  ورکنان و مشتریان خود کا

بنابراین فرضیه مربوج بین تعدامی اجتمداعی و توسدعه داندش 

 شود:مشتری به صورت زیر تعری  می

توسعه دانش  تعامل اجتماعی تأثیر معناداری بر فرضیه پنجم:

 دارد.مشتری 

 هنجارهای مشترک

                                                           
1. Nambisan 

2. Hargadon 

3. Hargadon 

ین و ک )زبان، قوانهای مشترسرمایه ادراکی خریدار را هنجاری

کنند ها( بازنمایی میها )نقل قولها و حکایتمقرارت و داستان

های مشترک بین خریدار/فروشنده را ارائده که معانی و داستان

( به این نتیجده رسدیدند کده 2641و همکاران ) 1کنند. هیمی

افددراد در روابدد  اجتمدداعی خددود در ابلدد  مددوارد بددر مبنددای 

ها بیان آنای مشترک در تعامل هستند. هنجاره ای ازمجموعه

کردند کده روابد  اجتمداعی کده مبتندی بدر دیددگاه سدرمایه 

هدا، بامات بیشتر مبتنی بر تبادل ایددهاجتماعی هستند در ارت

باشدند )هنجارهدای بدین افدراد می یهداها و نقل قدولداستان

مشددترک(؛ و بنددابراین افددراد بدده یددر ماموریددت خدداد، تعهددد 

(. 2641دهنددد )هددی و همکدداران، نشددان می بیشددتری از خددود

فروشندگان با وجود هنجارهای مشترک، مشک ت مشتریان در 

بده  کنند.استفاده از یر محصول جدید خاد را بهتر درک می

دنبال آن، تعهد فروشندگان به نوآوری، تحدت تداثیر هنجارهدا 

بنابراین ارتباج متبتی بدین تعهدد بده ندوآوری و  ،گیردمیقرار 

رهددای مشددترک وجددود دارد. نددوآوری بایددد بددا هدددف هنجا

گرایی انجام شود که در آن هنجارهای مشترک، اب اری مشتری

هدا و اهداف است. داشتن معانی، نقل قولبرای ن دیر شدن به 

های مشترک قوی بین خریدار/فروشنده، محرکی قدوی داستان

برای تعهد به ندوآوری اسدت. بندابراین فرضدیه بعددی بده ایدن 

 شود:ت مطرح میصور

تعهد بده  داری براهنجارهای مشترک تأثیر معن فرضیه ششم:

 دارد. نوآوری

ن هستند. هنجارهای مشترک بازنمای الگوهای رفتاری خریدارا

-های توسدعهها یا رهنمونها، روتینچنین هنجارهایی در رویه

دهندگان یا فروشندگان نوآوری برای استفاده در توسعه دانشی 

                                                           
4. He 



 4935م، بهار و تابستان آفرینی، سال پنجم، شمارة نهفصلنامة نوآوری و ارزش                                                             67

 

 

در تبادل با معنایی شوند. مشارکت تریان ظاهر میدر مورد مش

هدا، قدوانین و مقدررات )بده عبدارتی ها، نقل قولکه شامل زبان

به تسهیل سدطوح درک متقابدل  ،شودهنجارهای مشترک( می

بین خریداران و فروشدندگان و بده دنبدال آن تسدهیل توسدعه 

با ایجداد  (.2645، 4کند )واسکو و فرجدانش مشتری کمر می

نجارهای مشترک بین شرکای تبادل )خریددار و فروشدنده(، ه

د و داندش در مدورد وشدمدیقوانینی برای تبادلات آتدی وضدع 

هدای دارای هدای پدرو ة سدازمانتدیم یابد.مشتریان توسعه می

داندش  توانند نوآوری را از مریدق توسدعهآوری پیشرفته میفن

هدایی بدا ها، همکداری و دیدالوگمشتری توسعه دهند زیرا تیم

-(. هنگام بده اشدتراک2645، 2مشتریان متتل  دارند )کوداما

گددذاری هنجارهددای مشددترک بددا مشددتریان، فروشددندگان )یددا 

بده دلیدل  را نوآوران( ممکن اسدت داندش مشدتری بدا ارزشدی

به دست آورندد.  ،گیرندبازخوردهای شفافی که از مشتریان می

 شود:بنابراین فرضیه زیر مطرح می

معناداری بدر توسدعه ثیر هنجارهای مشترک تأ فرضیه هفتم:

 دانش مشتری دارند.

 اعتماد

سازه اعتماد، بازنمایی از بعد منطقی سدرمایه اجتمداعی اسدت. 

اعتماد )اعتماد مشتری( به عنوان تمایدل خریددار بده پدذیرش 

 مبتنددی بددر کدده اقددامات فروشددندگان بدده اقددداماتی یکبارچده،

شود. از آن جایی که یتعری  م است، شایستگی و خیرخواهانه

های متبت را تقویت کندد، توسدعه یدر تواند نگرشاعتماد می

 فرهنددگ اعتمدداد بددین خریددداران و فروشددندگان، احتمددالا 

                                                           
1. Wasko & Faraj 

2. Kodama 

های متبت فروشندگان بده حمایدت از سدایرین و انجدام نگرش

هدا ل  رضایت مشتریان در مورد نوآوریحداکتر ت ش برای ج

(. اعتماد، تعهد بده 2660، 9نکند )مرلو و همکارارا تسهیل می

کندد و در نهایدت بده خلدق ارزش بدرای نوآوری را تشدویق می

 .شودمشتریان منجر می

های توسدعه ، تمایل به اعتماد به یر شریر تبادل )تیماعتماد

دهندگان نوآوری( است. اعتماد، مشوق تسهیم داندش یا توسعه

یدا تولیدد  های مشارکتی مانند مراحیو تمایل به تعهد به رویه

مشترک نوآوری است. اعتمداد، مشدوق افدراد بدرای تتصدیا 

آوری اسدت. اقدامات خود به ندوآوری بدا افد ایش تعهدد بده ندو

، رواب  بلندمدتی بدر مبندای اعتمداد مشارکت خریدار/فروشنده

کنندده بده ر عرضدهکند که در نهایت به تعهدد بیشدتایجاد می

)سددونگ و  انجامدددهددای خددود میبهبددود عملکددرد و نددوآوری

تعهد به نوآوری بیدانگر می اندی اسدت کده  (.2663، 1همکاران

. پس تاثیر انداعتماد مشتریان خود را جل  نمودهفروشندگان، 

متبتی بین اعتماد مشدتریان و تعهدد بده ندوآوری وجدود دارد. 

 شود که:بنابراین این فرضیه مطرح می

 .داردری تعهد به نوآو تأثیر معناداری براعتماد  فرضیه هشتم:

کنند که سرمایه اجتماعی، نقش مهمی شناسان بیان میجامعه

های توسعه اقتصاد امروز، مشارکت عمرانی، در بسیاری از جنبه

کنددد می ایفددانددوآوری، آزادی، سددرمایه انسددانی، و تحصددیل 

( ایدن ایدده را 4332) 0ناهاپیدت و قوشدال (. 2644، 5)کدولمن

ر قالدد  سددرمایه کدده سددرمایه اجتمدداعی، د کنندددبیددان مددی

                                                           
3. Merlo 

4. Song et al 
5. Coleman 

6. Nahapiet & Ghoshal 
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دانش مربدوج بده  د.دهرا اف ایش می توسعه دانش ،هوشمندی

هدا، محصولات یا خددمات، مشدتریان، و ترجیحدات جدیدد آن

وروی کلیدی اقدامات سدازمانی اسدت و در ابلد  مدوارد یدر 

هددا، توسدعه دانددش عامدل حیدداتی در موفقیدت یددا شکسدت آن

مریدق سدرمایه اجتمداعی خریدار/فروشدنده از مشتری اسدت. 

فرآیندهای ترکی  و تبادل مشتری به ایجاد راهکارهدای بهتدر 

تبددیل  ،انددهای فعلی کده نداموفق بدودهیا جدید برای نوآوری

(، زیرا مشدتریان تمدایلی بده 4332)ناهاپیت و قوشال،  شودمی

که اعتمدادی بده ای تسهیم نیازها و تجربیات خود به فروشنده

م دانددش مشددتریان بددا تسددهی ندارنددد.هددا نداشددته باشددند، آن

. اسدتفروشندگان نیازمند ایجاد اعتماد بین خریدار/فروشدنده 

رسدانی کدارا خواهدد بدود و عوجود اعتماد مشدوقی بدرای ام 

شود که دهد و در نهایت باعث میپذیری را اف ایش میدسترس

مشددتریان احسدداس کننددد کدده ارتبدداج بهتددر و ن دیکتددری بددا 

هدا بده ارائده و تسدهیم یدل آنفروشنده دارندد. در نتیجده، تما

مشتریان بایدد  یابد.های خود به فروشندگان اف ایش میدانسته

ارائده ام عدات  هدابده آن ندگان اعتماد کنند تابتواند به فروش

دسترسددی بدده سددرمایه اجتمدداعی  (.2646کننددد )فددان و کددو، 

خریدار/ فروشنده با توجه به می ان اعتمادی کده بدین ایدن دو 

ایددای زیددادی بدده دنبددال داشددته و اثربتشددی وجددود دارد م 

جانسدون و ) دهددهدای در دسدت اقددام را افد ایش مینوآوری

(. اعتماد، تاثیر متبتی بر دانش مشدتریان از بعدد 2660واهلن، 

ایدن فرضدیه مطدرح  در نتیجهیادگیری و رفتار همکارانه دارد. 

 شود که:می

مشدتریان  بر توسعه دانش معناداریثیر اعتماد تأ فرضیه نهم:

 . دارد

 الگوی مفهومی پژوهش

تواند به دو شیوه متفاوت محقق می ،برای ساختن مدل تحلیلی

ها تفاوت مشتصی وجود ندارد: یدا ابتددا عمل کند که میان آن

ها شروع کندد و در مرتبده بعددی بده مفداهیم از تدوین فرضیه

 کند )رستگار و همکداران،ببردازد، یا اینکه راه معکوسی را می 

کدده تدداکنون سدداخته شدددند، یددر مدددل  یفرضددیات(. 4931

پیونددهنددده سددرمایه اجتمدداعی خریدار/فروشددنده، عملکددرد 

نوآوری، توسعه دانش مشتری و تعهد به ندوآوری در بازارهدای 

مراحدی و  4به صدورت شدکل که  دهندصنعتی را تشکیل می

 . تدوین شده است

 

 

 

 

 
 

 

 

 : مدل مفهومی پژوهش1شکل 

 

توسعه دانش 

 مشتریان

 تعامل اجتماعی

هنجارهای 

 مشترک

 اعتماد

 تعهد به نوآوری

 عملکرد نوآوری
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 و نوع تحقیقروش 

پژوهش حاضر بر اساس هدف یر تحقیق کاربردی و هم نین 

های مورد نیداز، از ندوع بر اساس چگونگی به دست آوردن داده

. جامعه آماری در ایدن استهای توصیفی و همبستگی پژوهش

اسدت کده مدیران بازاریابی و مدیران تحقیق و توسعه پژوهش 

دلیل ام عات زیادی کده . این مدیران به استنفر  961برابر با 

هددای متتلدد  دارنددد، از دانددش کددافی بددرای ارزیددابی از بتش

در ایدن پدژوهش از  متمیرهای متتل  برخوردار خواهندد بدود.

شدود، بددین اسدتفاده مدی ایمبقده گیری تصادفیروش نمونه

مدیران بازاریابی و های پژوهش در اختیار ترتی  که پرسشنامه

ر داده شد و از آنان خواسته شد که قرا مدیران تحقیق و توسعه

های آنان پرسشنامه مذکور را به دقت مطالعه کرده و به پرسش

پاسخ دهند. برای به دست آوردن حجدم نمونده، بدا توجده بده 

به صورت زیر عمدل گردیدد کده در ، استاینکه جامعه محدود 

 (. 4939، خاکی) آورده شده است 4جدول 

 ننده نمونه صنعتی و معدنی کشورهای صادرک: تعداد شرکت1جدول 

تعداد  نوع فعالیت ردی 

 شرکت

تعداد شرکت 

 مورد بررسی

 تعداد پرسشنامه در هر شرکت

 )مدیران بازاریابی و تحقیق و توسعه(

حجم 

 نمونه

 26 2 46 49 صنایع بذایی 4

 41 2 7 2 مواد معدنی و صنایع معدنی 2

 40 2 2 46 لوازم خانگی و اداری 9

 26 2 46 44 مصالت ساختمانی 1

 46 2 5 0 دارو و تجهی ات پ شکی 5

 90 2 42 26 صنایع شیمیایی 0

محصولات شیمیایی، پایه نفتی و  7

 محصولات وابسته

42 46 2 26 

 26 2 46 44 خودرو و قطعات یدکی 2

 16 2 26 22 نساجی و پوشاک و صنایع وابسته 3

 40 2 2 3 چرم و مصنوعات چرمی 46

 26 2 46 44 فل ات و صنایع وابسته 44

 46 2 5 7 برق و الکترونیر 42

 1 2 2 2 تجهی ات و ماشین آلات صنعتی 49

 40 2 2 46 خدمات فنی و مهندسی 41

 202 - 494 452 جمع

 

 202تعددداد  ،بدددین ترتیدد  بددا مشددتا شدددن حجددم نموندده

شرکت صادرکننده نمونه صنعتی و معددنی  494پرسشنامه در 

آوری و پرسشدنامه جمدع 252که از ایدن تعدداد  گردید توزیع

 پرسشنامه مورد تج یه و تحلیل قرار گرفت.  251
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سدرمایه  تدأثیر در پژوهش حاضر، یر پرسشنامه استاندارد که

اجتماعی خریدار/ فروشنده بر عملکرد نوآوری از مریق توسدعه 

سدنجد، تهیده و تنظدیم مدی دانش مشتری و تعهد به ندوآوری

کده  اسدتسداال  29این پرسشنامه دارای  شده است.گردیده 

برای پایایی آن نی  از ضری  آلفای کرونباخ و برای روایی آن از 

)سدرمد  روایی سازه و تحلیل عاملی تاییدی استفاده شده است

های تعامل اجتمداعی بدا اسدتفاده از گویده (.4939و همکاران، 

شدد. ری گی( انددازه2642) کمببدل و کدوپرارائه شدده توسد  

بدود. هنجارهدای مشدترک  777/6آلفای کرونباخ این مقیداس 

( مددورد 2645)  واسددکو و فددرجای توسدد  مقیدداس چهددار گویدده

سدازه  .به دست آمد 295/6ارزیابی قرار گرفت. آلفای کرونباخ 

 فدان و کدواعتماد توس  چهار گویه برگرفتده شدده از تحقیدق 

به دست آمدد.  299/6گیری شد. آلفای کرونباخ ( اندازه2646)

آپیدا و ای تعهد بده ندوآوری در این تحقیق از مقیاس سه گویه

به  290/6( استفاده شد و ضری  آلفای کرونباخ 4332) سینگ

 1دست آمد. برای سنجش توسدعه داندش مشدتری از مقیداس 

( استفاده شدد. 2649) هارگودنسوالی برگرفته شده از مطالعه 

به دست آمدد. در  246/6آلفای کرونباخ توسعه دانش مشتری 

های ارائه شده توسد  نهایت عملکرد نوآوری با استفاده از گویه

آلفای کرونباخ این گیری شد. ( اندازه2662گیبرت و همکاران )

-مشداهده مدی 2مور که در جدول همانبود.   235/6مقیاس 

ضری  آلفای کرونباخ به همراه منبع هریر از متمیرهای  شود،

کلدی بدرای ضدری  آلفدای کرونبداخ  است.پژوهش آورده شده 

 .است 294/6برابر با نی   پرشسنامه مذکور

 منابع سوالات پرسشنامه و ضریب آلفای کرونباخ هریک از متغیرها :2جدول 

 

 هاها و یافتهتحلیل داده

و  جام تحلیل مناسد  بده آزمدون فرضدیاتان در این قسمت با

خدواهیم هم نین تحلیل عاملی تأییددی متمیرهدای پدژوهش 

پرداخت. برای بررسی همبستگی و آزمون فرضیات به ترتی  از 

گیدری از ضری  همبستگی و مدل معادلات ساختاری بدا بهدره

تدرین ایدن استفاده شده است. مهم SPSSو  LISRELاف ار نرم

هدای حالدت .GFI4 ،AGFI2 ،RMSEA9تندد از: ها عبارشاخا

 ها به شرح زیر است:بهینه برای این آزمون

هرچه کمتر باشد بهتر اسدت، زیدرا ایدن آزمدون  2xآزمون  -4

 دهد.اخت ف بین داده و مدل را نشان می

 درصد بایستی بیشتر باشد. 36از  AGFIو  GFIآزمون  -2

                                                           
1. Goodness of Fit Index 

2. Adjusted Goodness of Fit Index 

3. Root Mean Square Residuals 

 منبع ضریب آلفای کرونباخ سؤالات متغیر

 (2642)کمببل و کوپر،  777/6 1تا  4 تعامل اجتماعی

 (2645واسکو و فرج، ) 295/6 2تا  5 هنجارهای مشترک

 (2646)فان و کو،  299/6 42تا  3 اعتماد 

 (4332)آپیا و سینگ،  290/6 45تا  49 تعهد به نوآوری

 (2649)هارگودن،  246/6 43تا  40 توسعه دانش مشتری

 (2662)گیبرت و همکاران،  235/6 29تا  26 عملکرد نوآوری
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، زیدرا ایدن هرچه کمتر باشد بهتدر اسدت RMSEAآزمون  -9

های مشداهده آزمون یر معیار برای میانگین اخت ف بین داده

 .(4932شده و مدل است )دهقانی سلطانی و همکاران، 

 تحلیل عاملی تاییدی )روایی سازه( متغیرهای پژوهش

در تحلیل عاملی تاییددی، پژوهشدگر بده دنبدال دریافدت ایدن 

میدر های پژوهش قابلیدت سدنجش متمطل  است که آیا سوال

مورد نظر را دارا هستند؛ از سویی با توجه به اینکه متمیرهدای 

پژوهش حاضر دارای ابعادی هستند که برای هدر یدر از ابعداد 

هایی مراحی شده، لازم است تحلیدل عداملی تاییددی در سوال

زاده و همکداران، دو مرتبه اول و دوم صورت پدذیرد )حمیددی

ه متمیرهدای تعامدل در این پژوهش، با توجه بده اینکد(. 4934

اجتماعی، هنجارهای مشترک و اعتماد، مستقل بدوده و بددون 

از تحلیل عداملی تاییددی مرتبده اول  ، برای روایی آناستبعد 

استفاده شده است. برای روایی متمیر عملکرد نوآوری نید  کده 

از تحلیل عاملی تاییدی مرتبه اول اسدتفاده  استمتمیر وابسته 

ی روایی متمیرهای تعهد بده ندوآوری و شده است. هم نین برا

، از اسدتتوسعه دانش مشتری که متمیر میانجی و بددون بعدد 

در جددول تحلیل عاملی تأییدی مرتبه اول استفاده شده است. 

مقدار عددی است که مید ان شددت رابطده میدان بار عاملی  9

یر متمیر پنهان و متمیر آشکار مربومه را می فرآیند تحلیدل 

چه مقدار بار عاملی یر شاخا در  کند. هرمیمسیر مشتا 

رابطه با یر سدازه مشدتا بیشدتر باشدد، آن شداخا سدهم 

کندد. اگدر بدار عداملی یدر بیشتری در تبیین آن سازه ایفا می

شاخا منفی باشد، نشان دهندده تداثیر منفدی آن در تبیدین 

هم ندین در  .(4932است )مبرسا و همکداران، سازه مربومه 

ت نشان دهنده این است که هر متمیر توسد  این جدول سوالا

 .شودچند گویه سنجیده می

 : تحلیل عاملی تاییدی مرتبه اول و دوم متغیرهای پژوهش3جدول 

 عدد معناداری ضری  استاندارد هاسوال عدد معناداری ضری  استاندارد ابعاد متمیر

 

 تعامل اجتماعی

 

 65/44 02/6 4سوال  - - -

 23/49 26/6 2سوال 

 06/46 00/6 9سوال 

 15/3 06/6 1سوال 

 

 هنجارهای مشترک

 03/42 79/6 4سوال  - - -

 21/40 27/6 2سوال 

 26/3 06/6 9سوال 

 47/41 73/6 1سوال 

 

 اعتماد

 

 

 22/49 75/6 4سوال  - - -

 22/45 20/6 2سوال 

 32/3 04/6 9سوال 

 37/49 72/6 1سوال 

 

 تعهد به نوآوری

 92/49 77/6 4سوال  - - -

 69/45 21/6 2سوال 

 53/49 72/6 9سوال 

 75/3 04/6 4سوال  - - - 
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 03/42 75/6 2سوال  توسعه دانش مشتری

 12/49 72/6 9سوال 

 42/49 77/6 1سوال 

 

 عملکرد نوآوری

 31/40 27/6 4سوال  - - -

 11/47 23/6 2سوال 

 12/45 22/6 9سوال 

 62/49 79/6 1سوال 

  

شود بارهای عاملی برای مشاهده می 9مور که در جدول همان

)تعامددل اجتمدداعی، هنجارهددای  تمددامی متمیرهددای پددژوهش

مشترک، اعتماد، تعهد بده ندوآوری، توسدعه داندش مشدتری و 

دهندده ایدن بیشتر است که این نشدان 5/6از  عملکرد نوآوری(

 .است که اب ار پژوهش از روایی لازم برخوردار است

 همبستگی بین متغیرهای پژوهش

در این قسمت به بررسی همبستگی بدین متمیرهدای پدژوهش 

همبسدتگی اسدبیرمن بدین  1در جددل پرداخته شدده اسدت. 

-گونه که مشاهده میمتمیرهای پژوهش ارائه شده است. همان

هش همبستگی متبدت و معندادار شود بین تمام متمیرهای پژو

مدور کده در همداندرصدد وجدود دارد.  35در سطت اممینان 

تعهدد بده ندوآوری و توسدعه داندش شود مشاهده می 1جدول 

 .دارد عملکرد نوآوریبیشترین همبستگی را با  مشتری

 : همبستگی بین متغیرهای پژوهش4جدول 
 

 

انحراف  میانگین

 معیار

تعامدددل 

 اجتماعی

هنجارهای 

 ترکمش

تعهد بده  اعتماد

 نوآوری

توسعه دانش 

 مشتری

عملکرد 

 نوآوری

 *246/6 *215/6 *974/6 *904/6 *277/6 4 05/6 20/1 تعامل اجتماعی

 *969/6 *257/6 *946/6 *221/6 4 - 50/6 15/9 هنجارهای مشترک

 *954/6 *923/6 *254/6 4 - - 02/6 90/1 اعتماد

 *972/6 *914/6 4 - - - 71/6 24/5 تعهد به نوآوری

 *971/6 4 - - - - 76/6 57/1 توسعه دانش مشتری

 4 - - - - - 72/6 05/1 عملکرد نوآوری

 ها و مدلآزمون فرضیه

-سازی معادلات ساختاری با بهدرهبرای آزمون فرضیات از مدل

مدور کده در استفاده گردید. همدان LISRELاف ار گیری از نرم

ی آزمون فرضیات تحقیق از مدل شود، برامشاهده می 4نمودار 

مفهومی پژوهش و در حالت ضرای  معنداداری اسدتفاده شدده 

 30/4از  T-Valueاسددت. در ایددن حالددت در صددورتیکه مقدددار 

کمتر باشد، فرضیه صفر رد و فرضیه یدر  -30/4بیشتر و یا از 

خروجدی  .(4939، فدی  و دهقدانی سدلطانی) گردد.تأیید می

ارائه شده است. شاخا  4 نمودارمدل آزمون شده پژوهش در 

RMSEA  و شدداخا  609/6در ایددن مدددلNFI  34/6معددادل 

نی  بدالای  NFIکم و مقدار  RMSEAمحاسبه شد. چون مقدار 

شدود. است، اعتبار و برازندگی مناسد  مددل تاییدد مدی 36/6

محاسدبه  64/2نسبت کای دو به درجه آزادی در این پژوهش 

دن آن نشدان از برازنددگی بدالای بو 9تر از شده است که پایین
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 اتکا کرد. ساختاریسدازی معدادالات مددلتدوان بده نتدایج مدل است. بنابراین می

 های نیکویی برازش برای مدلشاخص :5جدول 

 نتیجه حد مطلوب بعد شاخص های برازش مدلمعیار ردیف

 کای دو نسبی 1
 

 قابل قبول 9 > 64/2

 برازش خوب RMSEA 609/6 < 4/6 ریشه میانگین مجذورات تقری  2

 قابل قبول حدود صفر PMR 622/6 هاریشه مجذور مانده 3

 خوب ربسیا NFI 34/6 >36/6 شاخا برازش هنجار شده 4

 خوب ربسیا NNFI 31/6 > 36/6 شاخا نرم برازندگی 5

 خوب ربسیا CFI 35/6 > 36/6 شاخا برازش تطبیقی 6

 خوب ربسیا RFI 36/6 > 36/6 شاخا برازش نسبی 7

 خوب ربسیا IFI 35/6 > 36/6 شاخا برازش اضافی 8

 خوب حدود یر GFI 27/6 شاخا برازندگی 9

 خوب حدود یر AGFI 29/6 یافتهبرازندگی تعدیل 11

 

 
 گیری متغیرها در حالت ضرایب معناداریمدل اندازه :3نمودار 

.آورده شددده اسددت 0مقددادیر محاسددبه شددده در جدددول کدده  برای مدل محاسبه گردید  AVEو  CRهای هم نن شاخا

 محاسبه شده AVEو  CR: مقادیر 6جدول 

 نتیجه حد مطلوب بعد شاخا های برازش مدلمعیار ردی 

 قابل قبول CR 72/6 > 7/6 پایایی ترکیبی 4
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 قابل قبول AVR 03/6 > 5/6 روایی همگرا 2

 

( t)ضددری  مسددیر بدده همددراه مقددادیر معندداداری  7در جدددول 

تدوان بده مدی 7گ ارش شده است. با استفاده از نتدایج جددول 

های پژوهش پرداخت کده در ادامده آورده شدده بررسی فرضیه

 است.

 : ضرایب مسیر و مقادیر معنادار مربوط به آن7جدول 
 نتیجه سطح معناداری t ضریب مسیر مسیر فرضیه

 تایید 666/6 42/5 54/6 توسعه دانش مشتری          عملکرد نوآوری 1

 تایید 666/6 51/9 93/6 تعهد به نوآوری       عملکرد نوآوری 2

 تایید 666/6 44/0 52/6 تعهد به نوآوری       توسعه دانش مشتری 3

 رد 666/6 92/6 61/6 تعهد به نوآوری تعامل اجتماعی         4

 تایید 666/6 50/2 25/6 تعامل اجتماعی        توسعه دانش مشتری 5

 تایید 666/6 92/1 10/6 هنجارهای مشترک       تعهد به نوآوری 6

 تایید 666/6 03/1 12/6 هنجارهای مشترک           توسعه دانش مشتری 7

 تایید 666/6 29/2 22/6 اعتماد         تعهد به نوآوری 8

 رد 666/6 -93/6 62/6 اعتماد         توسعه دانش مشتری 6

 

شدود، توسدعه داندش مشداهده مدی 7مور که در جدول  همان

مشتری و تعهد به نوآوری به مور مستقیم بر عملکرد ندوآوری 

( تداثیر 51/9و ضدری  معنداداری  42/5)با ضدری  معنداداری 

متبت معنداداری دارد. تعهدد بده ندوآوری، تعامدل اجتمداعی و 

هنجارهای مشترک نید  بده مدور مسدتقیم بدر توسدعه داندش 

و  50/2، ضدری  معنداداری 44/0ا ضری  معناداری مشتری )ب

هنجارهددای  ( تددأثیر معندداداری دارد.03/1ضددری  معندداداری 

و ضری  معناداری  92/1مشترک و اعتماد )با ضری  معناداری 

ایدن در حدالی  ( تأثیر معناداری بر تعهد به ندوآوری دارد.29/2

 ( تدأثیر92/6)بدا ضدری  معنداداری  تعامل اجتمداعیاست که 

عناداری بر تعهد به نوآوری ندارد. هم نین اعتماد )با ضدری  م

( تأثیر معنداداری بدر توسدعه داندش مشدتری -92/6معناداری 

ندارد. بدین ترتید  فرضدیات اول، دوم، سدوم، پدنجم، ششدم، 

هفتم و هشتم پژوهش تأیید و فرضیات چهارم و نهدم پدژوهش 

   .شدندرد 

 گیری نتیجهبحث 

عه و بررسی تأثیر سدرمایه اجتمداعی هدف از این پژوهش مطال

خریدار/ فروشنده بر عملکرد نوآوری با بکارگیری توسعه دانش 

 و تج یده. بدودمشتری و تعهد به نوآوری در بازارهای صدنعتی 

تحلیل تجربی نشان داد که بدا در نظدر گدرفتن ابعداد سدرمایه 

تعهدد انجیگری یدمبا  ،و هنجارهای مشترک( اعتماد) اجتماعی

تعامدل تدأثیر معنداداری دارد. ری بدر عملکدرد ندوآوری به نوآو

اجتماعی و هنجارهای مشترک نی  بده واسدطه نقدش میدانجی 

توسعه دانش مشتری تأثیر متبت معناداری بر عملکرد ندوآوری 

تعهد به نواوری باز مریدق نقدش میدانجی توسدعه داندش  .دارد

ی شواهد تجربدمشتری بر عملکرد نوآوری تأثیر معناداری دارد. 

منطقی اسدت ات بیرمستقیمی بر عملکرد نوآوری، چنین تاثیر

زیرا نباید به بررسی تاثیرات سرمایه اجتماعی خریدار/فروشنده، 

بلکده  پرداخته شدود،تعهد، و دانش مشتری به صورت جداگانه 

در دل یدر مددل جدامع از عملکدرد  همگی باید در کنار هم و



 4935م، بهار و تابستان آفرینی، سال پنجم، شمارة نهفصلنامة نوآوری و ارزش                                                             66

 

 

که تحقیقدات قبلدی  نوآوری مورد بررسی قرار گیرند. از آنجایی

-  خریدار/فروشنده به تشریت و پدیشانجام شده در حوزه رواب

های واضحی مانندد تداثیر بینی پیامدهای نوآوری با پیش فرض

-ر اف ایش سودآوری سازمان پرداختهاعتماد و رابطه اجتماعی ب

اند، در این تحقیق ماهیت مورد مطالعه را بر تمرک  خداد بدر 

)اعتماد، هنجارها و تعام ت اجتمداعی(  رواب  خریدار/فروشنده

 پدژوهشهدای . یافتهگرفتمورد بررسی قرار  نوآوریو عملکرد 

توسعه داندش مشدتری دو  دهد که تعهد به نوآوری ونشان می

ای هسدتند کده نقدش ب رگدی بدر سدرمایه کننددهعامل تعیین

اجتماعی خریدار/فروشنده و عملکرد نوآوری دارندد و بندابراین 

در رتبامی بین سرمایه اجتمداعی و عملکدرد ندوآوری پل مهم ا

دوم اینکه، توسعه داندش  شوند.تحقیقات سازمانی محسوب می

مستقیم بدا وآوری به صورت بیرمشتری نشان داد که عملکرد ن

تسهیل سه بعد سرمایه اجتماعی )هنجارها؛ اعتماد و تعدام ت 

اجتماعی( و مشتریان از مریدق عامدل میدانجی توسدعه داندش 

 بعدد ازیابدد. ایدن سده مشتری و تعهد بده ندوآوری، بهبدود می

عملکددرد ندوآوری بدده واسددطه دو عامددل  بددرسدرمایه اجتمدداعی 

میانجی؛ اگرچه در تحقیقات قبلی مدورد بررسدی قدرار نگرفتده 

هدا در بهبدود نظیدری بدرای مددیران سدازمانالش بدیاست، چ

عملکدرد ندوآوری کارکندان خدود اسدت. بدا توجده بده ماهیدت 

، اقدددامات جدیددد ندده تدداثیرات ابعدداد سددرمایه اجتمدداعیگاچند

سازمانی در راستای ایجاد تعهد بده ندوآوری یدا توسدعه داندش 

ازی عملکدرد ندوآوری مشتری به احتمال بیشتری به توانمندس

 بسیاری از وظدای  خداد سدازمانی مانندد مراحدی .انجامدمی

تواندد بده تنهدایی توسد  محصولات جدید در ابل  موارد نمی

فروشنده بدون اینکه دانشی از نیازهای مشتریان خدود داشدته 

باشد و بنابراین ت شی بدرای همکداری و تسدهیم داندش بدین 

در  .انجدام شدوند ،مشتریان و کارکنان سدازمان صدورت بگیدرد

ز عملکدرد ندوآوری بدر اسداس نتیجه، این مطالعه یدر مددل ا

شنده و های سرمایه اجتماعی خریدار/فروسازی دیدگاهیکبارچه

در نظر گرفتن عوامل میانجی )تعهد به نوآوری و توسعه داندش 

 مشتری( ارائه داد. 

-با توجه به نتایج به دست آمده از پژوهش حاضر، پیشنهاد می

 شود:

مدیران باید در ت ش برای ایجاد فرهنگی باشند که سدرمایه  -

اجتماعی خریدار/فروشنده را در سدازمان بدا آمدوزش کارکندان 

هدای مشدترک و در ایجاد تعام ت اجتماعی، هنجداری سازمان

رسدانی مندافع اعتماد بین مشتریان؛ و به مدور هم مدان ام ع

تعهد به نوآوری و توسعه داندش مشدتری بدرای اعضدا تقویدت 

 کنند.

ی و هنجارهای مشترک بر توسدعه تاثیر ب رگ تعامل اجتماع -

ریت ( بیانگر این اسدت کده مددی7و  5دانش مشتری )فرضیات 

دهنده خدمات بده رسانی کارکنان ارائههای ام عباید بر مهارت

ها تی بین باشدد تدا مشتریان نظارت داشته باشد و نسبت به آن

ها به دانش بازاری بیشتری از مشتریان خود بتواند به وسیله آن

 دست یابد.

تاثیر هنجارهای مشترک و اعتماد بر تعهد به نوآوری بیدانگر  -

مدیریت باید کارکنان را با استفاده از لمات و زبان این است که 

و بدرای جلد  مشترک در هنگام برقراری تماس بدا مشدتریان 

مدت و در نهایت بهبود عملکرد ندوآوری اعتماد مشتری در بلند

 تشویق کند.

 منابع و مآخذ
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دانش بر عملکرد ندوآوری بدا اثدر میدانجی فرآیندد ندوآوری در 

ها با فناوری پیشرفته، فصلنامه مدیریت توسعه فناوری، سازمان
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اعتبارسنجی مددل  (. مراحی و4934) خورشیدی، ب محسین

، 44، اندداز مددیریت بازرگدانیمجله چشمتبلیمات الکترونیر. 

 .24-33صا 

روش تحقیدق بدا رویکدردی بده (. 4936)  مرضداخاکی، ب -9

 . چاپ هشتم، تهران: انتشارات بازتاب.نویسینامهپایان
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