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The present study aims to investigate the antecedents and consequences of 

importer–exporter relationship quality, with a case study of importers of 

automobile spare parts in the city of Bushehr, Iran. In terms of purpose, this 

research is applied; in terms of methodology, it is a descriptive–survey study; 

and regarding its research approach, it is quantitative. The study population 

consisted of importers and exporters of automobile spare parts in Bushehr. A 

census sampling method was employed, resulting in a final sample of 100 

respondents. Data were collected using a standardized questionnaire. The 

reliability of the instrument was confirmed using Cronbach's alpha coefficient, 

with all research constructs exceeding the acceptable threshold of 0.70. Data 

analysis was conducted using SPSS version 26 and SmartPLS version 3 for 

descriptive and inferential statistical analyses, respectively. The findings 

revealed that opportunism, conflict, communication, adaptation, and cultural 

distance significantly affect importer–exporter relationship quality. 

Furthermore, the results confirmed that relationship quality has a significant 

and strong positive effect on both relational performance and financial 

performance in importer–exporter relationships. Finally, several practical 

recommendations were proposed for managers and practitioners involved in 

importing and exporting activities. These include implementing monitoring 

and verification systems to mitigate opportunistic behavior, institutionalizing 

conflict management protocols within contractual agreements, and enhancing 

the use of intelligent and continuous communication tools to strengthen 

business relationships. 
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International business relationships are not limited to the exchange of products and services; rather, 

they involve continuous interactions based on trust, commitment, cooperation, information 

exchange, and mutual adaptation. Relationship quality has therefore emerged as an important 

concept in international marketing because it explains how firms develop stable and beneficial 

partnerships across national borders. 

High-quality importer–exporter relationships can reduce uncertainty, improve coordination, 

facilitate knowledge sharing, decrease transaction costs, and enhance both relational and financial 

outcomes. Previous studies have emphasized that relationship quality is influenced by several 

behavioral and environmental factors, including opportunism, conflict, communication, cultural 

distance, and adaptation (Leonidou et al., 2014). In particular, opportunistic behaviors and 

unresolved conflicts may damage trust and commitment between business partners, while effective 

communication and adaptation contribute to stronger cooperation and long-term relationships 

(Barnes et al., 2010; Skarmeas & Robson, 2008). 

Relationship quality is commonly considered as a multidimensional construct including trust, 

commitment, cooperation, and satisfaction. Furthermore, communication climate and information 

exchange have been identified as important mechanisms through which firms enhance relationship 

quality and improve performance (Ahamed & Skallerud, 2013; Jean et al., 2010). 

The automobile spare parts industry is highly dependent on international supply networks 

because of technical requirements, market fluctuations, and continuous demand for reliable 

suppliers. In this industry, effective relationships between importers and exporters are essential for 

ensuring product availability, reducing operational risks, and maintaining competitiveness. 

Bushehr, due to its commercial position and active ports, represents an important center for 

automobile spare parts imports in Iran. However, limited research has investigated the combined 

effects of multiple antecedents of relationship quality and its consequences in this specific context. 

Therefore, the present study aims to investigate the antecedents and consequences of importer–

exporter relationship quality among automobile spare parts importers in Bushehr. Specifically, this 

research examines the effects of opportunism, conflict, communication, cultural distance, and 

adaptation on relationship quality and evaluates the impact of relationship quality on relational 

performance and financial performance. 

This research is applied in terms of purpose and descriptive-survey in terms of methodology. The 

study follows a quantitative approach to analyse the relationships among research variables. The 

statistical population consisted of importers and exporters of automobile spare parts in Bushehr. 

Due to the limited size of the research population and accessibility of respondents, a census 

sampling method was applied, and data were collected from 100 participants. 

Data were gathered through a structured questionnaire developed based on previous studies. 

The research model included five antecedent variables of relationship quality, including 
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opportunism, conflict, communication, cultural distance, and adaptation. Relationship quality was 

considered as the central construct, while relational performance and financial performance were 

examined as consequences. 

To evaluate the measurement model, reliability and validity tests were conducted. Cronbach’s 

alpha coefficients for all constructs exceeded the acceptable threshold, confirming the reliability 

of the measurement instrument. Construct validity was assessed using confirmatory factor analysis 

and SmartPLS software. Data analysis was performed using SPSS version 26 for descriptive 

statistics and SmartPLS version 3 for structural equation modeling and hypothesis testing. 

The structural model was evaluated through factor loadings, coefficient of determination (R²), 

predictive relevance (Q²), goodness-of-fit indicators, and path coefficients. The results confirmed 

the acceptable fit and explanatory capability of the proposed research model. 

The findings indicated that opportunism has a negative and significant effect on importer–exporter 

relationship quality. This result confirms that behaviors aimed at achieving individual benefits 

through information asymmetry, dependency exploitation, or violation of mutual expectations can 

weaken trust and commitment between partners. This finding is consistent with Barnes et al. 

(2010), who identified opportunism as a major barrier to developing long-term exporter–importer 

relationships. 

The results also showed that conflict negatively influences relationship quality. Differences in 

expectations, contractual conditions, delivery schedules, product standards, and payment 

arrangements may create tensions between importers and exporters. Effective conflict 

management mechanisms are therefore necessary to maintain cooperation and prevent relationship 

deterioration. This finding supports the arguments of Skarmeas and Robson (2008), who 

emphasized the importance of reducing relational barriers in importer–exporter relationships. 

Communication was found to have a positive and significant impact on relationship quality. 

Continuous information exchange, transparency, and effective communication channels improve 

mutual understanding and reduce uncertainty. These results are consistent with Ahamed and 

Skallerud (2013), who demonstrated that communication climate plays an important role in 

improving relationship quality and export performance. Similarly, Jean et al. (2010) emphasized 

that communication culture facilitates relationship learning and strengthens cross-border business 

cooperation. 

The findings further revealed that cultural distance negatively affects relationship quality. 

Differences in values, negotiation styles, business practices, and communication patterns may 

create misunderstandings and reduce cooperation between international partners. Therefore, 

developing cultural awareness and intercultural capabilities is essential for managing international 

business relationships. 

Adaptation was found to have a positive and significant effect on relationship quality. The 

ability of importers and exporters to adjust their processes, standards, expectations, and working 

methods enhances coordination and strengthens long-term cooperation. This finding is consistent 
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with research emphasizing the importance of relational adaptation in maintaining successful 

exporter–importer relationships (Lages et al., 2005). 

Regarding the consequences of relationship quality, the findings confirmed that relationship 

quality has a significant positive effect on relational performance. Higher levels of trust, 

commitment, and cooperation improve information exchange, satisfaction, loyalty, and 

willingness to continue business relationships. Previous studies have also shown that relationship 

quality contributes significantly to improving performance outcomes in international markets 

(Ahamed & Skallerud, 2015). 

The results also confirmed the positive effect of relationship quality on financial performance. 

Strong relationships reduce transaction costs, decrease monitoring requirements, limit 

opportunistic behaviors, and improve profitability. These findings support Leonidou et al. (2014), 

who identified financial performance as one of the major consequences of exporter–importer 

relationship quality. 

Overall, the study highlights the strategic importance of relationship management in 

international trade. Managers should focus on reducing opportunistic behaviors, establishing 

effective conflict-resolution mechanisms, improving communication systems, increasing cultural 

understanding, and promoting adaptation between business partners. Such actions can strengthen 

importer–exporter relationships and contribute to improved organizational performance. 
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 ها:  واژهکلید
ارتباط،    تی فیک  امد، یپ  ند، یشایپ

 واردکننده، صادرکننده 

ارتباط واردکننده و صادرکننده در مورد واردکنندگان قطعات    تیفیک  یامدهایو پ  ندهایشایپ  یحاضر بررس  قیهدف تحق
 کردیو به لحاظ رو   یشیمایپ  -یفیازنظر زمان روش توص  ،یپژوهش ازنظر هدف کاربرد  نیشهر بوشهر است. ا  یدکیلوازم

خودرو شهر بوشهر بوده که با روش   یدکیقطعات لوازم  ندگاناست. جامعه شامل واردکنندگان و صادرکن «یداده ها »کم
پژوهش استخراج    نهیشینامه بوده و از پپرسش   قیتحق  ینفر نمونه بدست آمد. ابزار گردآور  100انجام گرفت و    یسرشمار

  ی ها  زههمه سا   یشاخص برا  نیقرار گرفته و مقدار ا  دییکرونباخ مورد تأ  یآلفا  بیضر  قیآن از طر  ییایکه پا  دیگرد
 SPSS  یشده از دو بسته آمار  یگردآور  ی داده ها  لی و تحل  ه یتجز  یمحاسبه شد. برا  7/0قبول  از آستانه قابل   قیتحق

ها نشان داد    افتهیکمک گرفته شد.    یو آماره استنباط  یفیدو بخش آماره توص  یبرا   بی بترت  SMARTPLS 3و    26
  ریرابطه واردکننده و صادرکننده  تأث  تیفیک  یرو   یفرهنگ  لهتعارض، ارتباط، انطباق و فاص  ،یفرصت طب  یرهایکه متع

همچن است.  ک  دییتأ  ن یگذار  تأث  تیفیشد  قو  ریرابطه  و  ارتباط  یرو   یمعنادار  مال  یعملکرد  عملکرد  و    یو  واردکننده 
به استقرار    توانی و کارشناسان واردکننده و صادرکننده ارائه شد که م  رانیمد  یبرا   ییشنهادهایصادرکننده  دارد. در آخر پ

اعتبار   شیپا  یهاستمیس و    تیریمد  یهاپروتکل   ی سازنهینهاد  ،یطلبجهت مهار فرصت   یسنجو  قراردادها  تعارض در 
 هوشمند و مستمر اشاره کرد.  یارتباط  یابزارها یارتقا

  ی دکیارتباط واردکننده و صادرکننده )موردمطالعه واردکنندگان قطعات لوازم  تیفی ک  یامدهایو پ  ندهایشایپ  یبررس(.  1405. )مهدیجعفری، زهرا و میرمهدی، سید:  استناد

   https://doi.org/10.22034/jiba.2026.73459.2455. 117-146(، 2) 9ی، المللمدیریت و کسب و کارهای بین ، شهر بوشهر( 
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در  و بهبود عملکرد    یتجارت خارج   تیدر موفق  یدیاز عوامل کل  یکیعنوان  واردکنندگان و صادرکنندگان به   نیارتباطات ب  تیفیک

از    یک یبه    یو ارتباطات، تبادل کالا و خدمات در سطح جهان  یامروز که با توسعه فناور   یایدر دن.  شود یشناخته م  یالملل نیب  ی بازارها

 هانهیو کاهش هز  یفرایندهای تجار  یساز نه یدر به  ییارتباطات نقش بسزا  نیا  تی فیشده است، ک  لی تبد  هااقتصاد کشور   یارکان اساس 

دو گروه از فعالان    نیب  یو تجار  یو صادرکنندگان به تعاملات اقتصاد   ارتباط واردکنندگان  .(2014و همکاران،    1)نگوین  کندیم  فایا

 ید یواردکنندگان و صادرکنندگان نقش کل نیدارند. ارتباطات مؤثر ب یجهان نیتأم رهیدر زنج یمکمل یها اشاره دارد که نقش یتجار 

کاهش   ،یتجار  طیبه بهبود شرا  تواندی دو گروه م  نی ا  انیارتباطات مؤثر م  یبرقرار.  کندی م  فا یکشورها ا  یدر رشد و توسعه اقتصاد

شغل و توسعه    جادیا  ،یبه ثبات اقتصاد  تواندیواردات و صادرات م  یها تیعالف  هر دو طرف منجر شود.   یسود برا  ش یو افزا  هانهیهز

تنیدگی  ها و میزان درهمالملل، روابط میان بنگاهدر تجارت بین(.  2014و همکاران،    2)لئونیداس  مختلف کمک کند  یدر کشورها   یصنعت

شدن المللیهای بازارهای خارجی را تسهیل کرده و به فرایند بین تواند دسترسی به منابع، دانش و فرصتهای تجاری میآنها در شبکه

ساز توسعه و  تواند زمینهها کمک کند. از این منظر، روابط با کیفیت و تعاملات مستمر میان واردکنندگان و صادرکنندگان میبنگاه

 (. 2026و همکاران،  3)گالیزی  المللی باشدهای تجاری بینتقویت همکاری

فرایندهای تجارت   لیتسه  ها،یتیمنجر به کاهش نارضا  تواندیم  تیفیاند که وجود ارتباطات مؤثر و باکنشان داده   یاریبس  قاتیتحق

ارتباطات    تیفیبه ک  یاز موارد، عدم توجه کاف  یاری، در بسوجودنیشود. باا  یتجار  یو وفادار  یمشتر   تیرضا  ش یافزا  تیو در نها

؛ جلال 1393)حیدری و همکاران،    سودآور شود  یهارفتن فرصتو ازدست  یتجار   یهابحران  ها،سوءتفاهممنجر به بروز    تواندیم

وجود   المللنیدر عرصه تجارت ب  یفراوان   یهاو چالش  هایدگیچیکه پ  یاقتصاد جهان  یکنون  طیدر شرا(.  2015،  4احمد و اسکالریود

 و   شودیشناخته م  یشکست تجار  ا ی  تیدر موفق  یدیعامل کل  کی عنوان  واردکنندگان و صادرکنندگان به   نیارتباطات ب  تیفیدارد، ک

 . (1401)اکبری و همکاران،  برخوردار است ییبالا تیارتباطات از اهم نیا تیفیک

  تصویری   بتوانیم  تا  دارند  ارزیابی  و  بررسی  به  نیاز  فرهنگی  و  مؤثر  تعاملات  شفافیت،  اعتماد،  شامل  ارتباطات  مختلف  ابعاد  طورکلی،به

 نموده  بررسی(  2023)  همکاران  و  لئونیداس   که  گونههمان.  کنیم  ترسیم  تجاری  ارتباطات  کیفیت  بر  هاآن  تأثیرگذاری  چگونگی  از  جامع

 عنوانبه  صادرکننده و واردکننده بین  اعتماد  حفظ و ایجاد  شامل  تواندمی واردکننده و  صادرکننده بین ارتباط کیفیت پیشایندهای است

 پیشایندهای  دیگر  از  تعاملات  و   ارتباط  نحوه  بر  ملی  و  سازمانی  هایفرهنگ  تأثیر  همچنین.  باشد  ارتباطات  کیفیت  اصلی  ارکان  از  یکی

 های ارزش   میان   تفاوت  بیانگر  فرهنگی  فاصله  ،(2019)  ،5مایرهوفر  و  موالا   اساس   بر است.    واردکننده  و  صادرکننده  ارتباط  کیفیت

 همکاران  و  بساح .  است  مطرح شده  المللیبین  تجاری  ارتباطات  کیفیت  در  کلیدی  پیشایندهای  از  یکی  عنوانبه   و  بوده   کشور  دو  فرهنگی

 از  را  تجاری  هایشبکه  توسعه  و  جدید  بازارهای  به  ورود  قابلیت  و  مشتریان  وفاداری  و  رضایت  بر  ارتباطات   کیفیت  تأثیر  نیز  ،(2020)

  و   تجاری  هایریسک  کاهش  به  تواندمی  باکیفیت  ارتباطات.  است  نموده  معرفی  واردکننده  و  صادرکننده  ارتباطات  کیفیت  پیامدهای

 . کند  کمک هابحران بروز

 
1 Nguyen 

2 Leonidas 

3 Galizzi 

4 Jalal Ahamed & Kåre Skallerud 

5 Moalla & Mayrhofer 
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دو گروه    ن یا  نیرابطه ب  تیفیکه بر ک   پردازدیم  یارتباط واردکننده و صادرکننده به مطالعه عوامل  تی فیک  یامدهایو پ  ندهایشایپ  یبررس

تواند به افزایش شفافیت و اعتماد بین کیفیت ارتباط مؤثر می.  کند یم  لیرابطه را تحل  تیفیک  نیحاصل از ا   جیو نتا  گذارندیم  ریتأث

یابد که ها کاهش میها و سوءتفاهمبا بهبود ارتباط، امکان بروز تنش های تجاری ضروری است.طرفین منجر شود که برای موفقیت

تواند به بهبود هماهنگی بین مراحل مختلف زنجیره تأمین  بررسی کیفیت ارتباط می  تواند به افزایش رضایت طرفین کمک کند.می

تواند به کاهش زمان تحویل و افزایش سرعت فرایندهای ارتباطات مؤثر می  سازی کند.کمک کند و فرایندهای لجستیکی را بهینه 

  اد.لجستیکی را کاهش دهای مرتبط با خطاها، تعویض کالاها و مشکلات  توان هزینه با بهبود کیفیت ارتباط، می  تجاری منجر شود. 

اتخاذ قیمتارتباط مؤثر می به  بیشتر شود های هوشمندانهگذاریتواند  )لئونیداس و همکاران،   تر کمک کرده و منجر به سودآوری 

2023 ).  

اتخاذ   یخارج   یتجار  یروابط خود با شرکا   تیریمد  یبرا  یبهتر  یتا راهبردها  کنندیوکارها کمک ممطالعات به کسب  نیلذا ا

نت در  و  کل  جه،یکنند  بررس  یعملکرد  پژوهش  بخشند.  بهبود  را  پ  ندهایشایپ  یخود  ب  تی فیک  یامدهایو  و   نیارتباط  واردکنندگان 

ابعاد به پژوهشگران    نیاست. ا  رگذاریتأث  یبه نوبه خود بر تعاملات تجار کیباشد که هر    یمختلف عادشامل اب  تواندیصادرکنندگان م

  ن یب  یارتباطات در روابط تجار  تی فیک  یامدهایو پ  ندهایشایپ  ی جامع از نحوه اثرگذار  ریتصو  کیتا بتوانند    کندیو فعالان کمک م

 را ارائه دهند.   ی تر قی عم یهالیواردکنندگان و صادرکنندگان به دست آورند و تحل

 استمرار   در  حیاتی  نقشی  خودروسازی،   صنعت  تأمین  زنجیره  کلیدی  هایحلقه  از  یکی  عنوانبه  خودرو  یدکیلوازم  قطعات  صنعت

  و   تجاری  مهم  هایقطب  از  یکی  عنوانبه   بوشهر  شهر  راهبردی  موقعیت  بهباتوجه  و  کندمی  ایفا  خودروها  تعمیرات  و  نگهداری  تولید،

  به شمار آمده است به طوری که   کشور  در  خودرو  یدکیلوازم  قطعات  واردات  کلیدی  مراکز  از  یکی  همواره  منطقه   این  فعال،  بنادر  وجود

  المللی بین  تجارت  هایاستراتژی  اجرای  و  تدوین  در   پراهمیت  بسیار   موضوعی  به  عملکرد  و  صادراتی  هایفعالیت  بین  ارتباط  امروزه

  تجاری   روابط  استحکام  و  شدت  کنندهتعیین  چراکه  دارد،  کلیدی  بس  جایگاهی  ارتباطات  کیفیت  میان،  این  در  و  است  شده  تبدیل

 زمانهمبه طور    اندکی  داخلی  مطالعات  که  دهدمی  نشان  پژوهشاتیادب  مندنظام  مرور  موضوع،  بالای  اهمیت. باوجود  شودمی  محسوب

 در  موجود  هایپژوهش  بیشتر  و   اندپرداخته  یکپارچه  مدل  یک  قالب  در  آن  پیامدهای  و  رابطه  کیفیت  چندگانه  پیشایندهای  بررسی  به

 نهادی   و  فرهنگی  اقتصادی،  خاص   شرایط  با  هامدل  این  انطباق  به  ندرتبه  و  شده  انجام  یافتهتوسعه  کشورهای  بستر  در  حوزه  این

 تجارت  و  واردات  حوزه  در  بوشهر  شهر  راهبردی  اهمیت  رغمعلی.  اندداشته  توجه  خودرو،  یدکیلوازم  قطعات  صنعت  در  ویژهبه  ایران،

 قطعات   صادرکنندگان  و  واردکنندگان  بین  تجاری  روابط  کیفیت  بر  مؤثر   عوامل  شناسایی  نةیزم  در  جامع  ایمطالعه  تاکنون  الملل،بین

  همکاران   و  لئونیداس   فراتحلیل  بر  مبتنی  یکپارچه  مدلی  ارائه  با   حاضر  پژوهش.  است  نشده  انجام  منطقه  این  در  خودرو  یدکیلوازم

 کیفیت(  مالی  عملکرد  و  ارتباطی  عملکرد)  پیامد   دو  و(  انطباق  و  فرهنگی  فاصله  ارتباط،  تعارض،  طلبی،فرصت)  پیشایند  پنج  که(  2014)

 صنعت   بر  تمرکز.  است  برآمده  هاشکاف   این  کردن   پر  درصدد  دهد،می   قرار  آزمون  مورد  واحد  تحلیلی  چارچوب  یک  قالب  در  را  رابطه

  تجاری،   روابط  در  اصلی  موانع  از  یکی  عنوانبه  فرهنگی  فاصله  کلیدی  نقش   بر  تأکید  بوشهر،  شهر  در  خودرو  یدکیلوازم  قطعات

 نسبت  پژوهش  این  تمایز  وجوه از  واحد،  چارچوبی در  اجتماعی  سرمایه و  اجتماعی  تبادل  مبادله،  هزینه  یها هینظر  زمانهم  کارگیریبه

 شود.می محسوب پیشین مطالعات به

 ن یواردکنندگان و صادرکنندگان است. ا  نیارتباط ب  تیفیک  یامدها یو پ  ندها یشایپ  یپژوهش بررس  نیا  یمسئله اصل  ن،یبنابرا   
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واردکننده و صادرکننده    نیطرف  نیتعاملات ب  تیفیک  توانندیم  یارتباط   یندهایشایسؤالات است: چگونه پ  ن یبه دنبال پاسخ به ا  قیتحق

خواهد   یالمللنیب  یوکارها و عملکرد آنها در بازارهاکسب  یبرا  یی امدهایچه پ  ت،یفیک  نیتأثیر قرار دهند؟ و در صورت ارتقا ارا تحت

 کمک کند.  یتجار یندهایفرا یساز نه یمؤثر و به یهایبه توسعه استراتژ تواندی مسئله م نیاز ا یترقی داشت؟ شناخت عم

المللی است، زیرا این رابطه پایه و اساس ترین روابط در فرایندهای تجاری بینرابطه میان واردکننده و صادرکننده از جمله اساسی

این   .است  یبررسدهد. اهمیت این ارتباط در چند محور کلیدی قابلتأمین کالاها، توسعه بازار و رشد اقتصادی کشورها را شکل می 

کننده انتقال کالاها و خدمات از مبدأ به مقصد است. بدون همکاری و اعتماد متقابل، فرایند واردات و صادرات ممکن  رابطه تضمین

شود. به همین دلیل،  است مختل شده و به تأخیر بیفتد که این موضوع به زیان هر دو طرف و حتی اقتصاد کلان کشورها منجر می

،  1)ریگو   ها امری حیاتی استا و ارتباطات، برای افزایش سطح کارایی و کاهش ریسکحفظ رابطه قوی و پایدار، مدیریت مؤثر قرارداده

تواند از سوی دیگر، واردکننده نقش واسطه یا کاربر نهایی در فرایند واردات را بر عهده دارد. او با خرید کالا از صادرکننده، می  .( 2024

گذاری منصفانه،  های داخلی خود را برطرف کند. رابطه میان دو طرف باید بر مبنای عقد قرارداد، قیمتنیازهای بازار داخلی یا پروژه

بندی مناسب باشد تا هر دو طرف بتوانند نفع اقتصادی خود را حفظ کنند. این روابط مستلزم مبادله اطلاعات، شرایط پرداخت و زمان

 . (2024)ریگو،  بازبینی قوانین تجاری و رعایت استانداردهای کیفیت است

رابطه مثبت بین صادرکننده و واردکننده، نقش مهمی در توسعه اقتصادی کشورها دارد. این رابطه منبع کسب درآمد ارزی برای 

کشور، ایجاد اشتغال، انتقال تکنولوژی و ارتقای سطح کیفیت محصولات داخلی است. همکاری مؤثر و منسجم، بازارهای جدید و 

را تسهیل میفرصت را در مسیر رقابتهای صادراتی  و    2)پیر  دهدپذیری جهانی قرار می کند و کشورهای صادرکننده و واردکننده 

بهبود سطح رضایت مصرف .( 2024همکاران،   در  رابطه  با  این  واردکنندگان  دارد.  نقش  استانداردهای محصول  ارتقای  و  کنندگان 

توانند کالاهای با کیفیت و منطبق بر نیاز بازار داخلی را عرضه کنند. در نتیجه، رابطه سازنده و  همکاری صادرکنندگان معتبر، می

اهمیت رابطه صادرکننده و واردکننده در   . (2024و همکاران،    3)جین  شوداعتمادآمیز موجب افزایش رضایت مشتریان و تثبیت بازار می 

اعتماد، امکان حل    ه یهای اقتصادی و جلوگیری از اختلافات تجاری است. روابط مستحکم و بر پاها، کاهش ریسکمدیریت بحران

شود؛  ها میآورد و باعث استمرار همکاریسریع و مشترک مشکلاتی مانند تأخیر در تحویل، اختلافات مالی و تغییرات بازار را فراهم می

 .کند المللی ایفا می، ارتقای و حفظ رابطه مؤثر بین این دو نقش کلیدی در توسعه پایدار و موفقیت بلندمدت تجارت بیننیبنابرا

بین  فرایند تجارت  است. شرکتدر  اعتماد و همکاری  نیازمند  واردکننده و صادرکننده  میان  رابطه  باید  المللی،  های صادرکننده 

که واردکننده باید در فرایند واردات، تشریفات گمرکی و توزیع  کالاهای باکیفیت و مطابق با نیازهای واردکننده ارائه دهند، درحالی

های احتمالی و تثبیت  موقع عمل کند. این تعامل مستمر و سازنده، نقش مهمی در توسعه روابط تجاری، کاهش ریسکداخلی به

 لازم   هایزمینه  کارآمد نیز  نهادی  بسترهای  ایجاد  و  مناسب  هایسیاست  اتخاذ . (2024و همکاران،    4)پیر   کندبازارهای خارجی ایفا می

 در  دولتی  نهادهای  کارایی  و  ها رویه  شفافیت  قوانین،  می نماید به طوری که کیفیت  فراهم  را  صادرات  گسترش   و  تجارت  تسهیل  برای
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  نهادی،   بستر  یک  عنوانبه  و  باشد   تأثیرگذار  المللیبین  تجاری  روابط  شفافیت  و  ثبات  اعتماد،  سطح  بر  تواندمی  مقصد،  و  مبدأ  کشورهای

عوامل مؤثر بر رابطه بین  (.  1404،  خواجه نائینی و احمدینماید )  تضعیف  یا  تسهیل  را  صادرکننده  و  واردکننده  پایدار  روابط  گیریشکل

های  توانند بر کیفیت، سرعت، و هزینهالمللی دارند. این عوامل، میصادرکننده و واردکننده نقش اساسی در ثبات و موفقیت تجارت بین

های تجاری تأثیر بگذارند. عوامل فوق بر پایه اعتماد، تفاهم، کیفیت و  باشند و در نتیجه، بر نتیجه نهایی همکاری  رگذاریرابطه تأث

سازند و نقش مهمی در موفقیت فرایندهای تجاری و  رعایت قوانین، رابطه مؤثر و مستمری بین صادرکننده و واردکننده برقرار می

  .(2025و همکاران،  1)لیو المللی دارندهای بینتوسعه همکاری

( پیشینه های داخلی و خارجی مرتبط با کیفیت رابطه صادرکننده و واردکننده ارایه شده و تحلیلی به منظور شکاف 1در جدول ) 

 پژوهشی موجود و ضرورت انجام پژوهش حاضر ارایه گردیده است:

 رابطه صادرکننده و واردکننده  یفیتمرتبط با ک یو خارج یداخل  یها  یشینهپ  . 1جدول 

 کلیدی  هاییافته مقاله  عنوان تحقیق  سال ونظر صاحب ردیف 

 عملکرد  بر  پویا  صادرات  هایقابلیت  تأثیر ( 1402) ممبینی و شرفی 1

 رابطه  کیفیت  گرتعدیل  نقش:  بازاریابی

 واسطه  – صادرکننده

  و   پویا  صادرات  هایقابلیت  بین   رابطه  رابطه،  کیفیت 

 کندمی تعدیل را  بازاریابی عملکرد

  صادراتی  ارتباط  تداوم  بر  تأثیرگذار  عوامل  بررسی ( 139۸) پوریانتقی و عطایی 2

 دارو صادرکننده ایرانی هایشرکت

ارتباط    تداوم  بر  رضایت  و   مالی  عملکرد  بر  رابطه  کیفیت

 دارد  تأثیر

 در  برند  ویژه  ارزش  بر  روابط  کیفیت  تأثیر ( 1397) همکاران و صنوبر 3

 فرانشیز  بر مبتنی هایهمکاری

 ویژه   ارزش  و  برند  شهروندی  رفتار  بر  برند  روابط  کیفیت 

 دارد  مثبت تأثیر برند

 روابط   و  عملکرد  روی  بر  قدرت  تأثیر  بررسی ( 1397) همکاران و صفوی 4

 ایران  صادراتی برتر هایشرکت

  عملکرد   بر  کارآمد  تعارض  و  انهیگرا سرکوب  ری غ   قدرت

 دارند مثبت تأثیر

 و  صادرکنندگان   میان  روابط  کیفیت  تأثیر ( 1394) سازچیت و سعیدی 5

 صادراتی  عملکرد بر واردکنندگان

  ریسک   از  رضایت  و  مالی   عملکرد   بر  اطلاعات   انتشار

 دارد  مستقیم تأثیر

 عملکرد  بر  ارتباطی  جو  و  فاصله  تأثیر  بررسی ( 1394) مرشدطلب و معماریان 6

 روابط   کیفیت میانجی نقش: صادرات

  بر  روابط  کیفیت   میانجی  نقش  با  ارتباطی  جو  و  فاصله

 دارند تأثیر صادرات عملکرد

 های شرکت  میان  ارتباط  کیفیت  تأثیر  بررسی ( 1393) پورهمت و رسولی 7

 عملکرد  بر  خارجی  خریداران  و  صادرکننده

 ( گیلان) صادرات

  تأثیر   صادراتی   عملکرد  بر  مشتریان  با  ارتباط   کیفیت 

 دارد  بسزایی

 روابط   در  عملکرد  و  همکاری  قدرت،   هایپویایی ( 2025) 2لئونیدو و همکاران  ۸

 واردکننده -صادرکننده 

 به   همکاری  واردکننده؛  قدرت  به  صادرکننده  وابستگی

 کند می کمک بالاتر ایرابطه  عملکرد

 ( 2024) 3پیر و همکاران  9

 

 

 ی توسعههم  در  ایرابطه  هنجارهای  بررسی

 واردکننده -صادرکننده محصول نوآوری

  روابط   تداوم،   انتظار  و  انصاف  همکاری،   هنجارهای

 محصول  نوآوری   یتوسعههم  برای  مطلوبی  پویای

 کنندمی ایجاد
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 ( 2023لئونیدو و همکاران ) 10

 

 روابط   در  اجتماعی  پیوند  پیامدهای  و  موانع

 واردکننده -صادرکننده 

  پیوند   بر  منفی   تأثیر   تعارض  و  فاصله  طلبی، فرصت

 این   اخلاقی  اقلیم  و  رسمی   قراردادهای  دارند؛  اجتماعی

 کنند می تعدیل  را  اثرات

  و   عملکرد   صادراتی،   رابطه  کیفیت  بین  پیوند ( 2015) 1احمد و اسکالراد  11

 رابطه  تداوم انتظار

 هایویژگی)  مبادله   هایهزینه  بین   رابطه  رابطه،   کیفیت 

اطم  و  دارایی  خاص   را  صادراتی  عملکرد  و(  نانی عدم 

 کند می گریمیانجی

 (. 2014لئونیدو و همکاران ) 12

 

 

 

-صادرکننده  رابطه  کیفیت  پیامدهای  و  پیشایندها

 فراتحلیل  یک: واردکننده

  تعارض،  طلبی، فرصت)  پیشایند  5  مطالعه،   76  فراتحلیل

  و   ارتباطی  عملکرد )  پیامد  2  و(  انطباق  و  فاصله   ارتباط، 

 است  کرده شناسایی را ( مالی

 ( 2005) 2لاگس و همکاران  13

 

 

 

 و   صادرکننده   روابط  در  رابطه  کیفیت  سنجش

 RELQUAL مقیاس معرفی: واردکننده

  رابطه   کیفیت  سنجش  را برای RELQUAL مقیاس

  است؛   شده  داده  توسعه  واردکننده  و  صادرکننده  بین

  و   مثبت  رابطه   صادراتی  عملکرد  با  رابطه  کیفیت 

 دارد  معناداری

اخیر توجه به کیفیت رابطه    دهه   دو   درداد که  مرور مطالعات داخلی و خارجی مرتبط با کیفیت رابطه صادرکننده و واردکننده نشان  

  ی گامشیپ  مطالعات  ی کهبه طوراست    شده  تبدیل  المللبین  بازرگانی  تحقیقات  کلیدی  محورهای  از  یکی  به  صادرکننده و واردکننده

(  انطباق  و  فرهنگی  فاصله  ارتباط،  تعارض،  طلبی،فرصت)  اصلی  پیشایند  پنج  شناسایی  با(  2014)  همکاران  و  لئونیدو  فراتحلیل  همچون

  مطالعات جمله  از بعدی هایپژوهش در که اندداده ارائه را  جامعی  نسبتاً نظری چارچوب ،(مالی و ارتباطی عملکرد) کلیدی پیامد دو و

 عمیق  بررسی  حال،بااین.  است  شده   گذاشته  تجربی  آزمون   بوته   به(  2025  ،2023)  همکاران  و  لئونیدو  ،(2015  ،2013)  اسکالراد  و  احمد

  در   و  واحد  مدل  یک  قالب  در  مذکور  پیشایند  پنج  تمامی  زمانهم  آزمون  نیز  المللیبین  سطح  در  حتی  که  دهدمی  نشان  مطالعات  این

  داخلی   سطح  دراند.  کرده   بسنده  متغیر  سه  یا  دو  گزینشی  بررسی  به  هاپژوهش  بیشتر  و  شده  انجامندرت  به  خاص،  صنعتی  بستر  یک

)پرداخته   صادراتی  عملکرد  در  رابطه  کیفیت  نقش  به  که  ارزشمندی  هایپژوهش  وجود  رغمعلی  نیز  ؛1393  پور،همت  و  رسولیاند 

 زمان هم  بررسی  به  مطالعات  این  از  یکهیچ  ،( 1394  مرشدطلب،  و  معماریان  ؛1397  همکاران،  و  صفوی   ؛1394  ساز،چیت  و  سعیدی

موردتوجه   تعدیلگر  یا  میانجی  نقش   در  را  رابطه  کیفیت  یا  واند  شده  متمرکز  متغیر  دو  یا   یک  بر  یا   آنها  بیشتر   و  نپرداخته  اصلی  پیشایند  پنج

 همکاران،   و  لئونیدو)  خارجی  ادبیات   در   رابطه   کیفیت  موانع  ترینمهم   از   یکیعنوان  به  طلبیفرصت  متغیر  دیگر،  سوی  از.  اندداده   قرار

  خاصی   هایویژگی  با  خودرو  یدکیلوازم  قطعات  صنعت  همچنین،.  است  شده   گرفته   نادیده  یکلبه   تقریباً  داخلی  هایپژوهش  در  ،( 2023

 های پژوهش از یکهیچ در تاکنون خارجی، کنندگانن یتأم به شدید وابستگی و زمانی حساسیت قیمت، نوسانات فنی، پیچیدگی نظیر

به   بوشهر  شهر  واردکنندگان  جامعه  ،علاوه. بهاست  نشده  انتخاب  رابطه  کیفیت  مدل  آزمون  برای  بستری  به عنوان  خارجی  و  داخلی

  قرار   بررسی  مورد  پژوهشی  هیچ  در  تاکنون  متمایز،  اقتصادی-فرهنگی  هایویژگی  با  ایران  جنوب  تجاری  هایقطب  از  یکی  عنوان

 . است نگرفته

 
1 Ahamed & Skallerud 

2 Lages et al. 
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 طلبی فرصت

  یمعرف  یتجار  یها یمثبت توسعه همکار   هایمحرک  عنوانبه  عموماً  ها«»فرصت  اگرچه  صادرکننده،–در چارچوب روابط واردکننده

فراهم    ز یرا ن  نیطرف  انیمتقابل م  یطلب ها بستر بروز فرصتفرصت  نیاستدلال کرد که هم  توانیم  یلیاما از منظر تحل  شوند،یم

 ی عقلان  یها، بلکه کنشگرانمشروع از فرصت یبردارمنفعل در بهره  گرانیو صادرکننده نه صرفاً باز ردکنندهوا گر،ید انی. به بکنندیم

 یبا مبان  کردیرو  نای.  سازند  حداکثر  طرف مقابل  انیبه زی  گاه  حتی  منافع خود را  ط،یاز شرا  یبا استفاده ابزار  کوشندیهستند که م

 دانند یم  یدر روابط   یذات  یرا رفتار  یطلبدارد که فرصت  یهمخوان  یسازماننیروابط ب  یفتار ر  یهاه یمبادله و نظر   نهیاقتصاد هز  ینظر

تقارن اطلاعات، وابستگ با عدم  بازارها  ن یا  در  همراه است.  تیمتقابل و عدم قطع  یکه  اگرچه در ظاهر    دیجد  یچارچوب، توسعه 

باشد.   زیطلبانه دوطرفه نرفتار فرصت  یبرا  یانهیزم  تواندیاما م شود،یم   یسهم بازار تلق  شیرشد فروش و افزا  یمشترک برا  یفرصت

و ورود   ینقش و فیتضع ایبه حذف  جی تدربه ،یشده واردکننده درباره بازار محلاز دانش انباشته یریگصادرکننده ممکن است با بهره 

  ط یشرا  ع،یتوز  یهاو کانال  هامتیبا استفاده از اطلاعات مربوط به تقاضا، ق  تواندیم  زیبه بازار اقدام کند. در مقابل، واردکننده ن  میمستق

کانگ (.  2023  اروا،یو الا   نیباشد )تبک   ترنارزا  کنندگانن یصادرکننده با تأم  ینیگزیبه دنبال جا  ایکرده    فیقرارداد را به نفع خود بازتعر

با  2026)  1و همکاران  نیز  مهم  د یتأک(  نقش  در  و  نهادی   بسترهای  بر  وجود  فرصت  بروز  هایزمینه   به  دهیشکل   سازمانی  طلبی، 

 مسیر نهایی رفتار آنها قلمداد کردند. کنندهنییتعبسترها را عامل   این کنشگرانی با تفسیر عقلانی از

  شود، یمطرح م  یمثبت در روابط تجار  یندیشایعنوان پمحصولات که معمولًا به  یو استانداردها   تیفیبهبود ک  ب،یترت  نیهم  به

انگ  تواندیم انتقال حداقلفرصت  یهازه یحامل  با  باشد. صادرکننده ممکن است  فن  یطلبانه  ناقص درباره    ای  یدانش  ارائه اطلاعات 

 لیممکن است با تحم  زیواردکننده ن  گر،ید  یکند. از سو  یبردارخود بهره   یدیواردکننده به توان تول  یستگاز واب  د،یتول  یندهایفرا

کند   تیخود را تقو  یزنچانه  تیداده و موقع  شیصادرکننده را افزا  یهانهیهز  ،یفیمکرر الزامات ک  رییتغ  ای  رانهیگسخت  یاستانداردها 

 کنترل و اعمال فشار متقابل است. یبرا یهدف مشترک، بلکه ابزار کینه صرفاً  تیفیحالت، ک نی(. در ا2025و همکاران،  ونی)م

و   کیلجست ،یارتباط  نی نو یهاستمیمشاهده است. استفاده از سوضوح قابلمتقابل به یطلب فرصت زین یو نوآور   یحوزه فناور در

.  کندیم  دیزمان عدم تقارن اطلاعات را تشداما هم  شود،یم  ییکارا  شیو افزا  هانهیاگرچه موجب کاهش هز  نیتأم  رهیزنج  تیریمد

 کهیکند، درحال  یبه بازار را بازطراح   میورود مستق  ای  یمت یق  یراهبردها  ع،ی فروش و توز  یهابه داده   یدسترس با    تواندیصادرکننده م

عنوان  را به  یبه قطع همکار دیخود را به صادرکننده کاهش داده و تهد  یوابستگ  ،یاطلاعات   تیبا اتکا به شفاف  تواندیم  زیواردکننده ن

 لیدوطرفه تبد  یطلب فرصت  یبرا  یفناورانه به بستر  ینوآور  ب، یترت  نی(. بد2022همکاران،    و  2ی ل یکدی)اک  ردیاهرم فشار به کار گ

 .شودیم

تعرفه  ای  یگمرک  یندهایفرا  لیتسه  ری، نظیو مقررات تجار   هااستیمثبت در س  راتییتغ  نیهمچن ها، اگرچه به توسعه کاهش 

 
1 Kang et al. 

2 Acikdilli 
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 ی کند. صادرکننده ممکن است با سوءاستفاده از خلأها   تیتقو  زیطلبانه را نفرصت  یهازهیانگ  تواندیاما م  کند،یروابط بلندمدت کمک م

  ی ایاز مزا یریگبا بهره  تواندیم زیکند. به طور مشابه، واردکننده ن یخود را بازنگر نیشیمقررات، تعهدات پ یهانناگ راتییتغ ای یقانون

 ،یطیشرا  نی(. در چن2021و همکاران،    تونی)ا  دینما  فیرا تضع  یتعهدات قبل  ایقرارداد را مجدداً مذاکره کرده    طیشرا  د،یجد  یقانون

 .شوندیم لی طلبانه تبدفرصت یرفتارها حرکناخواسته به م یتیحما یها استیس

اعتماد مطرح  کنندهتیکاهنده تعارض و تقو یعنوان عاملکه معمولًا به  یالمللنیو تفاهم ب یروابط فرهنگ یارتقا  یحت ت،ینها در

  ن یها، هنجارها و سبک مذاکره طرف مقابل ااز ارزش   ترقی. شناخت عمردی طلبانه قرار گفرصت  یبردارمورد بهره   تواندیم  شود،یم

منافع خود به کار    یکرده و در راستا  ییرا شناسا  یگرید  یرفتار   ای  ینقاط ضعف فرهنگ  ن،یاز طرف  ک یکه هر    کندیامکان را فراهم م

تر سازد )اروگان و پنهان  ترفی آن را ظر  تواندیموارد م  یبلکه در برخ  ست،ین  یطلبلزوماً مانع فرصت  یفرهنگ  یکیمعنا، نزد   نی. بدردیگ

 گردد:فرضیه زیر ارائه می  نی(؛ بنابرا2025و همکاران، 

 تأثیر دارد. یدکی شهر بوشهرو صادرکنندگان قطعات لوازم واردکنندگانبر کیفیت رابطه  طلبیفرصت: 1فرضیه 

 تعارض  

های تجاری مؤثر  تواند مانع از توسعه همکاریتوجهی است که میتعارض در پیشایند رابطه بین واردکننده و صادرکننده موضوع قابل 

ها، ممکن است بر فرایندهای ارتباط، تفاهم و اعتماد طرفین تأثیر منفی بگذارند و در نهایت منجر به  و بلندمدت گردد. این تعارض

های  نامهها، نیاز است طرفین از ابتدای رابطه، گفتگوهای شفاف، تفاهمشکست در اهداف مشترک شوند. برای کاهش و مدیریت تعارض

انعطافهای حل اختلاف را تدوین کنند. همچنین، توسعه مهارت روشن و استراتژی پذیری، نقش های تعامل، شناخت فرهنگی، و 

های جدید برای توسعه همکاری و تقویت رابطه تواند فرصتها میح تعارضها دارند. مدیریت صحیکلیدی در جلوگیری و حل تعارض

 (. 2025 ،و ترگنا وی)اون را فراهم کند

ها، ناشی از عدم تطابق در نیازها، استانداردها و انتظارات طرفین است. صادرکننده ممکن است تمرکز بر ترین تعارضیکی از رایج

تواند منجر به نارضایتی  ها میکه واردکننده بر زمان تحویل و سطح خدمات تأکید کند. این تفاوتکیفیت و قیمت داشته باشد، درحالی

های زبانی، تفاوت در سبک مذاکره تواند باعث برداشت نادرست طرف مقابل گردد. سوءتفاهمفرهنگی و نحوه ارتباط می   و تنش شود.

عدم توافق در مورد مفاد قرارداد، شرایط پرداخت،   (.2025  ،)دا و هانگ  نظر و تنش انجامدهای فرهنگی، ممکن است به اختلافو ارزش 

به حفظ   لیمانند تما  ک،یاستراتژ  یریگتفاوت در جهت  گاهیارض در روابط تجاری است.  ها و ضوابط حقوقی، از عوامل تعمسئولیت

(؛ 2025زاده و همکاران،    عتی)شر  است  قیدق  تیریمد  ازمندیکند و ن  جادیاختلاف ا  تواندیم  ع،یرابطه بلندمدت در مقابل کسب سود سر

 گردد:فرضیه زیر ارائه می  نیبنابرا

 تأثیر دارد. یدکی شهر بوشهرو صادرکنندگان قطعات لوازم واردکنندگانبر کیفیت رابطه   تعارض: 2فرضیه 

   ارتباط

های تجاری دارد. این ارتباط  گیری، تثبیت و توسعه همکاریارتباط در پیشایند رابطه بین واردکننده و صادرکننده نقش اساسی در شکل

 شودراستایی اهداف طرفین محسوب می ترین عامل در برقراری اعتماد و همبخش، اولین و مهمای و اطمینانعنوان پل روابط حرفهبه

ارتباط مؤثر و شفاف میان واردکننده و صادرکننده پایه و اساس شناخت متقابل و برقراری اعتماد را فراهم   .(2024و همکاران،    1)پیر

 
1 Pierre 
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اولیه، شامل مشخصمی ارتباط فعال و مستقیم در مراحل  کردن نیازها، تفاهم بر سر جزئیات کالا، قیمت، شرایط پرداخت و  آورد. 

تواند منجر به سوءتفاهم، ناپایداری و بروز اختلافات شود که تمامی این موارد، فرایندهای بندی است. عدم وجود ارتباط مناسب، میزمان

ای و بر پایه مذاکرات،  این ارتباط باید در قالب روابط حرفه  .(2024و همکاران،    1)جین   سازدواردات و صادرات را با مشکل مواجه می

های تلفنی،  های حضوری، تماس های ارتباطی دائم، از جمله ملاقاتانتظارات باشد. ایجاد کانال  ی روزرساننشدن ابهامات و به  یمنف

کند تا در طول زمان، اطلاعات موردنیاز خود را در اختیار داشته و تصمیمات مبتنی  های آنلاین، به طرفین کمک میها و سامانهایمیل

به و  واقعیت  ریسکبر  کاهش  در  کلیدی  نقش  روند،  این  کنند.  اتخاذ  را  داردروز  عملیاتی  و  قراردادی   . ( 2021،  2)میوسویک   های 

رابطه می تثبیت و استمرار  ارتباط مؤثر موجب  برقراری  از طریق  با چالشاعتمادسازی  بتوانند در مواجهه  ها و شود. هرگاه طرفین 

یابد. های مشترک پیدا کنند، احتمال پایداری رابطه افزایش میحلای با هم ارتباط برقرار کنند و راهصورت منطقی و حرفهمشکلات، به

)احمد و همکاران،   های بلندمدت استدر نتیجه، ارتباط مؤثر، علاوه بر آغاز و تثبیت رابطه، عامل کلیدی در حفظ و توسعه همکاری

تواند نقش مهمی در کاهش اختلافات،  های ارتباطی، تفاهم متقابل و رعایت آداب تجاری در ارتباطات، میتوسعه مهارت  (.2021

عنوان پیشایند حیاتی  ، برقراری و حفظ ارتباط مؤثر، به نیننده و صادرکننده ایفا کند؛ بنابراوری و تقویت اعتماد بین واردکافزایش بهره 

  نی؛ بنابرا(2023،  3)نیلسون و دکوستر   المللی، نقش کلیدی در موفقیت و پایداری رابطه این دو طرف دارددر فرایندهای تجاری بین

 گردد:فرضیه زیر ارائه می 

 تأثیر دارد. یدکی شهر بوشهرو صادرکنندگان قطعات لوازم واردکنندگانبر کیفیت رابطه  ارتباط: 3فرضیه 

  یفاصله فرهنگ 

های تجاری گیری، تثبیت، و موفقیت همکاریفاصله فرهنگی در پیشایند رابطه بین واردکننده و صادرکننده نقش مهم و مؤثر در شکل

و همکاران،    4)لاندازوری   تواند بر فرایندهای ارتباط، اعتماد، تفاهم و نهایتاً بر نتیجه نهایی روابط تجاری اثرگذار باشددارد. این فاصله می 

های زبانی، عادات رفتاری، تفاوت در های ارتباطی گردد. تفاوت. اولین تأثیر فاصله فرهنگی، ممکن است منجر به سوءتفاهم( 2021

باعث سوءبرداشتگیری در هر فرهنگ، میهای تصمیمهای مذاکره و سبکروش  نارساییتواند  این ها و  متقابل شود.  های درک 

فاصله فرهنگی ممکن  .موضوع، در صورت عدم مدیریت مناسب، ممکن است موجب کاهش اعتماد و ناپایداری در رابطه تجاری گردد

های مختلف، نیازمند  ها و رویکردهای تجاری در فرهنگها، نگرش های ارزش است بر فرایندهای توافق و تفاهم تأثیرگذار باشد. تفاوت

نظرها  ها، ممکن است به اختلافحساسیت و فهم صحیح این تفاوتپذیری بیشتر در مذاکرات و قراردادها است. عدم  انطباق و انعطاف

 . (2025و همکاران،  5)لیو  کندو مشکلات اجرایی منجر شود که تعهد و همکاری بلندمدت را تهدید می

های متنوع باشد.  برداری از تجربیات و روش سازی روابط و بهره هایی برای غنیتواند فرصتشناخت و مدیریت فاصله فرهنگی می

ای مستحکم و پایدار برقرار کنند. برعکس، توانند اعتماد سازند و رابطههای فرهنگی، طرفین میبا آگاهی و احترام متقابل به تفاوت

، فلاحیو    آقازاده)  کند  داریپا  ریپذیر و غالمللی را آسیبهای ناشی از آن، ممکن است روابط بینها یا سوءتفاهماین تفاوت  گرفتندهیناد
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های  کاهش فاصله فرهنگی در پیشایند رابطه، نیازمند آموزش، افزایش آگاهی فرهنگی و توسعه مهارت  .(2025،  1دوان و نگوین   ؛1403

پذیری در رویکردهای تجارت، کلید موفقیت در حفظ رابطه و تحقق ها و انعطاف فردی است. برقراری ارتباط مؤثر، احترام به تفاوتبین

و پویایی روابط   کیفیت، مدیریت صحیح فاصله فرهنگی، نقش اساسی در  نیمنافع مشترک میان واردکننده و صادرکننده است؛ بنابرا

 گردد:(.  بنابراین فرضیه زیر ارائه می2025،  2)لی  کندالمللی ایفا میتجاری بین

 تأثیر دارد.  یدکی شهر بوشهرو صادرکنندگان قطعات لوازم واردکنندگانی بر کیفیت رابطه فاصله فرهنگ: 4فرضیه 

   انطباق

در پیشایند رابطه بین واردکننده و صادرکننده، انطباق یکی از عوامل کلیدی است که تأثیر مستقیم بر شدت و پایداری ارتباط تجاری  

تطابق و هم به معنای سازگاری،  انطباق  استانداردها، فرهنگی، راستایی طرفین در زمینهدارد.  انتظارات،  نیازها،  مانند  های مختلفی 

است کاری  فرایندهای  و  دای   اقتصادی،  و  زمینه  .(2025،  3)ژانگ  در  طرفین  که  کیفیت، هنگامی  معیارهای  مانند  مختلف،  های 

تر خواهد شد. این امر  تر و سادهبندی، شرایط پرداخت و استانداردهای کالایی، انطباق داشته باشند، فرایند مذاکره و توافق سریع زمان

 . (2025و همکاران،  4)نص  شودها، اختلافات و در نتیجه، حفظ رابطه در بلندمدت میسبب کاهش سوءتفاهم

نیازها و توقعات، اعتماد طرفین را افزایش می پایه تطابق در  با اطمینان بیشتری در فرایندهای  انطباق متقابل بر  دهد. طرفین 

های باشد، ریسک  افتهیوقتی فرایندهای انطباق کنند.ها و خدمات پس از فروش، عمل میمختلف همکاری، از جمله ارائه کالا، پرداخت

قابل میزان  به  فرهنگی  و  قانونی  فنی،  به جزئیات  از اصلاح مشکلات، جریمهو هزینه  افتهیتوجهی کاهشمربوط  ناشی  و  های  ها 

 . ( 2025و همکاران،  5)اوریب  یابدها کاهش میتعویق

پذیری در برای دستیابی به سطح مطلوب انطباق، باید عوامل مختلفی مانند آموزش، آگاهی فرهنگی، تطابق استانداردها و انعطاف

های مشترک های فرهنگی و اقتصادی زیاد است، لازم است طرفین تمرینفرایندهای کار، در نظر گرفته شود. در مواردی که تفاوت

تا سازگاریو هماهنگی انجام دهند  مستمر  برقرار شود.های  در   ها  نقش حیاتی  واردکننده و صادرکننده،  رابطه  پیشایند  در  انطباق 

توان اطمینان حاصل کرد که طرفین در  پذیر، میدهی یک همکاری مؤثر و پایدار دارد. با توسعه فرایندهای منطبق و تطابقشکل

بلندمدتی را برقرار خواهند ک با چالشمسیر منافع مشترک، همکاری  انعطافرد و در مواجهه  پذیری و همسویی بیشتری نشان ها، 

 گردد:فرضیه زیر ارائه می نی؛ بنابرا( 2025، 6)رایموندی و اسکوپلا  خواهند داد

 تأثیر دارد. یدکی شهر بوشهرو صادرکنندگان قطعات لوازم واردکنندگانبر کیفیت رابطه   انطباق: 6فرضیه 

 

 

 

 

 
1 Doan & Nguyen 

2 Li 

3 Zhang, & Dai 

4 Nes 

5 Uribe 

6 Raimondi & Scoppola 
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 (.2012کند )لیونیدو و همکاران،  ارتباطی که شامل ابعاد صداقت و خیرخواهی است، به عنوان یک سازوکار حاکمیتی عمل می  عملکرد

فرا ارتقای  اجتماعی،  تبادل  نظریه  شکل  یندهایطبق  و  میان رفتاری  در  را  رابطه«  استمرار  »انتظار  باکیفیت،  رابطه  یک  گیری 

زمانی که شرکای تجاری از (.  2014؛ نگوین و نگوین،  2015دهد )احمد و اسکلرود،  شدت افزایش میصادرکنندگان و واردکنندگان به

باشند، وفاداری طرفین تقویت شده و تمایل آن  بالایی داشته  به جستجوی گزینهپیوند دوجانبه احساس رضایت  های جایگزین ها 

جریان شفاف و پویای اطلاعات میان صادرکننده و    ریتأثشدت تحتهعملکرد ارتباطی ب  (.  2010یابد )بارنز و همکاران،  کاهش می

  مشترک  توسعه  در  همکاری  برای  را  بستر   اطلاعات،  تبادل  بالای  کیفیت  کهطوریبه  ،(2014واردکننده قرار دارد )نگوین و نگوین،  

  و  تاکله کویرا)  بخشدمی  ارتقا  را  ارتباطی  و  مالی  عملکرد  جدید،  محصولات  معرفی  تسریع  با  نیز  همکاری  این  و  ساخته  هموار  محصول

سازد که ویژگی اصلی گیری یک اقلیم ارتباطی سالم فراهم میکیفیت بالای رابطه، بستر مناسبی را برای شکل   .(2026  ،1همکاران 

در بستر یک رابطه مبتنی بر اعتماد و تعهد، شرکا بدون واهمه از  .  آن، افزایش حجم تبادل اطلاعات و ارتقای کیفیت ارتباطات است

صورت متقابل  طلبانه، اطلاعات استراتژیک و محرمانه مربوط به شرایط بازار، حرکات رقبا و ترجیحات خریداران را بهرفتارهای فرصت

روابط تجاری واجد کیفیت ارتباطی بالا، به طور ذاتی ظرفیت   (.  2010؛ بارنز و همکاران،  2013گذارند )احمد و اسکلرود،  به اشتراک می 

اعتماد و تعهد متقابل  (.  200۸ها به مباحث سازنده دارند )اسکارمیاس و رابسون،  بالایی برای تعدیل تعارضات عملکردی و تبدیل آن 

شود )لیونیدو و  های مخرب میها و ناامیدیهای دیدگاهی به تنشگیر رفتاری عمل کرده و مانع از تبدیل تفاوتهمانند یک ضربه

 گردد:بنابراین فرضیه زیر ارائه می  (. 2023همکاران، 

 ی تأثیر دارد.عملکرد ارتباطبر  یدکی شهر بوشهرو صادرکنندگان قطعات لوازم واردکنندگانکیفیت رابطه : 6 هیفرض (1

های هنگفتی را صرف نگارش قراردادهای حقوقی پیچیده، در روابطی که فاقد کیفیت مناسب هستند، صادرکنندگان مجبورند هزینه

و همکاران،    2شوند )لیونیدو های مبادله شناخته میکننده و مدیریت تعارضات کنند که همگی به عنوان هزینه نظارت دائم بر رفتار توزیع

های فرسایشی به  حال، هنگامی که کیفیت رابطه بر پایه اعتماد متقابل استوار باشد، این هزینهبااین(.  2010 ،و همکاران  3؛ بارنز 2023

(. 200۸،  4؛ اسکارمیاس و رابسون2023شود )لیونیدو و همکاران،  شدت سرکوب میطلبانه بهحداقل رسیده و ریسک رفتارهای فرصت

دهد )لیونیدو و همکاران،  شدت ارتقا میطلبانه و حل دوستانه تضادها، کارایی و اثربخشی رابطه را بهاین کاهش در رفتارهای فرصت

جویانه، های حاکمیتی، نظارتی و کاهش اقدامات تلافیجویی حاصل از کاهش هزینه در نهایت، صرفه (.  2010؛ بارنز و همکاران،  2023

 
1 Takele Koyra 

2 Leonidou 

3 Barnes 

4 Skarmeas  & Robson 
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ترازنامه در  افزایش میمستقیماً  به طور چشمگیری  را  منعکس شده و حاشیه سود صادراتی  مالی صادرکننده  و  های  )لیونیدو  دهد 

 .(2010؛ بارنز و همکاران، 2012همکاران، 

های جمعی، تبادل پویای اطلاعات بر اساس تئوری تبادل اجتماعی، شرکای تجاری رضایتمند تمایل بالایی به مشارکت در فعالیت

دارند اجازه می .  و تعاملات مستمر  به صادرکننده  ارتباطی  اقلیم  بهبود  مثبت و  تعاملی  بهاین جو  تا اطلاعات دقیق و  از دهد  روزی 

های بازاریابی خود را با سرعت بالایی انطباق دهد )نگوین و  تغییرات تقاضا و حرکات رقبا در بازار مقصد دریافت کرده و استراتژی

نفوذ در بازار را تسهیل    ندیاین چابکی استراتژیک که حاصل کیفیت بالای رابطه است، فرا(.  2013؛ احمد و اسکلرود،  2014،  1نگوین

فرضیه تأثیر کیفیت ارتباط صادرکننده و  .  دهدگذاری را بالا برده و شتاب رشد فروش صادراتی را افزایش میکرده، رضایت از سرمایه 

های کانونی رابطه یعنی اعتماد، تعهد و رضایت دوجانبه،  واردکننده بر عملکرد ارتباطی، بر این اصل استوار است که استحکام سازه

؛ اسکارمیاس 2015کند )احمد و اسکلرود،  های فرامرزی ایفا میهای کیفی و استراتژیک همکارینقشی ساختاری در ارتقای شاخص

، انعکاس مالی کیفیت ارتباط در قالب پایداری حجم فروش، افزایش سودآوری، شتاب رشد و جهش سهم رونیازا  (.200۸و رابسون،  

بین پویای  بازارهای  را در  پارادایم  این  برتری  تأیید میبازار،  )بارنز و همکاران،  ک المللی  احمد و اسکلرود،  2010ند  اردیل،  2013؛  ؛ 

 گردد:بنابراین فرضیه زیر ارائه می .(2014

 ی تأثیر دارد.عملکرد مالبر  یدکی شهر بوشهرو صادرکنندگان قطعات لوازم واردکنندگان: کیفیت رابطه 7فرضیه 

 به فرضیاتی که در مطالب بالا اشاره شد مدل مفهومی پژوهش در شکل یک نشان داده شده است باتوجه

. 

 

 مدل مفهومی پژوهش  -1شکل 

 
1 Nguyen 

 کیفیت رابطه

 همکاری 

 اعتماد

 تعهد

 پیامد

 عملکرد ارتباطی
 

 عملکرد مالی
 

 پیشایند

 ارتباط

 

 فاصله فرهنگی
 

 انطباق
 

 فرصت طلبی

 

 تعارض
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روش پژوهش

اساس ها. براین به دو ملاک تقسیم کرد: اول هدف پژوهش و دوم، نحوه گردآوری دادهتوان باتوجههای تحقیق را میطورکلی روشبه

پیمایشی است.    -های توصیفیگردآوری اطلاعات تحقیق از نوع پژوهش  وةیشکاربردی« است؛ و ازنظر  » پژوهش حاضر ازنظر هدف  

شرکت و   120تا    ۸0حدود   تعداد کل واردکنندگان فعالاست.    قطعات یدکی در شهر بوشهر   واردکنندگانجامعه آماری این پژوهش  

شرکت    30-20های بزرگ و متوسط  شرکت  واردکنندگاناست. از این تعداد    فرد فعال در حوزه واردات قطعات یدکی در شهر بوشهر

از  به حجم جامعه آماری  .  نمونه پژوهش باتوجهاندشده تخمین زده    90- 50ها  فروش واردکنندگان کوچک و خردهتخمین زده شده و  

 بر اساس آن انجام گردید. هالیتحلآورده شد که  به دستنامه پرسش 100طریق سرشماری 

نامه جهت سنجش  اطلاعات مربوط پرسش   2متغیر مرتبه دوم موجود است که در جدول   3متغیر مرتبه اول و    10در پژوهش حاضر،  

 متغیرها ارائه شده است.       

 سؤالات مربوط به هر متغیر همراه با منابع  . 2جدول 

 متغیرهای مرتبه دوم  هازیرمؤلفه منابع شناسه سؤال تعداد سؤالات

4 

Aq_01  

 ( 2010)بارنس و همکاران، 
 فرصت  

 پیشایند

Aq_02 
Aq_03 

Aq_04 

4 

 

Bq_01  

 ( 200۸و رابسن،   اسی)اسکارم
 تعارض  

Bq_02 
Bq_03 

Bq_04 

4 

 

Cq_01  

 

 ( 2013و همکاران،   ویدی)لئون
 

 ارتباط
Cq_02 

Cq_03 

Cq_04 

4 

 

Dq_01  

 

 ( 2013احمد و اسکلارود، )

 
 

 فاصله فرهنگی 
Dq_02 

Dq_03 

Dq_04 

4 

 

Eq_01  

 

 ( 199۸ ، ی رسیو پ اسیکی)کاتس
 

 انطباق 
Eq_02 

Eq_03 

Eq_04 

4 

 

Fq_01  

 

 ( 2013و همکاران،   ویدی)لئون
 

 همکاری 

 کیفیت رابطه 

Fq_02 

Fq_03 

Fq_04 

4 

 

Gq_01  

 
 اعتماد 

Gq_02 
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Gq_03 ( 2013و همکاران،   ویدی)لئون 
 

Gq_04 

4 

 

Hq_01  

 

 ( 2013و همکاران،   ویدی)لئون
 

 تعهد 
Hq_02 

Hq_03 

Hq_04 

4 

 

Iq_01  

 

 ( 2013و همکاران،   ویدی)لئون
 

 عملکرد ارتباطی 

 پیامد

Iq_02 

Iq_03 

Iq_04 

3 

Jq_01 ( ،2015احمد و اسکلارود ) 

 Jq_02 عملکرد مالی  
Jq_03 

 

(  1نقطه ای بوده که از گزینه    5گیری گویه ها استفاده از طیف لیکرت  سؤال است. مقیاس اندازه   39نامه در مجموع دارای  پرسش

با  ها در اختیار صاحب( کاملا موافقم استفاده شده است.  برای بررسی روایی محتوایی، پرسشنامه5کاملا مخالفم تا   نظران مرتبط 

نامه متناسب باهدف تحقیق  های پرسشهای خود را درباره محتوای گویهموضوع تحقیق در این حوزه قرار گرفت تا نظرات و پیشنهاد

محاسبه و مورد تأیید قرار    3نسخه    PLS  Smartافزار  ارائه دهند. اعتبار سازه نیز با استفاده از روش تحلیل عاملی تائیدی در نرم

ها روابط بین متغیرها پیچیده است، حجم نمونه اندک است توزیع قاتی است که در آنگرفت. این روش بهترین ابزار برای تحلیل تحقی

 (. 1392ها غیر نرمال است )طالبی و همکاران، داده

برای مجموعه سؤالات مربوط    SPSSافزار  گیری از آلفای کرونباخ با استفاده از نرم در این مطالعه برای سنجش پایایی ابزار اندازه 

آلفای کمتر از  به هر متغیر استفاده  آلفای کرونباخ عددی است بین صفر و یک. ضریب  پایایی  نشان   6/0شده است. ضریب  دهندة 

گیری دارد نشان از پایایی بالای ابزار اندازه  0/ ۸دهندة پایایی نسبتاً خوب و آلفای بالاتر از  نشان  ۸/0تا    7/0ضعیف است. آلفای بالای  

توان نتیجه گرفت که قابلیت  است، می   7/0نامه این پژوهش بیشتر از  اینکه ضریب آلفای کرونباخ  پرسش  بهباتوجه(.  1992 ،1)سکاران 

 شده در حد خوبی است. نامه توزیعاعتماد پرسش

ها در روش معادلات ساختاری با رویکرد حداقل مربعات جزئی از دو مرحله اصلی شامل بررسی برازش مدل و سپس  تحلیل مدل

گیری، برازش مدل ساختاری های اندازهشود و مرحله بررسی برازش مدل شامل سه بخش مدل ی پژوهش تشکیل می هاه یفرضآزمودن  

همه گویه های متناظر با هر سازه بالای    3(. با عنایت به بارهای عاملی در جدول  1395و برازش مدل کلی است )داوری و رضازاده،  

 گیری از حیث بارهای عاملی است. های اندازهبوده و این نشان دهنده برازش بسیار عالی مدل 7/0

 

 پژوهش  های سازه بیرونی بارهای. 3 جدول

 
1 Skaran 
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 متغیرهای مرتبه دوم  هازیرمؤلفه شناسه سؤال بار عاملی

0.879 Aq_01 

 فرصت 

 پیشایند

0.834 Aq_02 

0.871 Aq_03 

0.899 Aq_04 

0.891 Bq_01 

 تعارض 
0.838 Bq_02 

0.891 Bq_03 

0.861 Bq_04 

0.938 Cq_01 

 ارتباط
0.943 Cq_02 

0.938 Cq_03 

0.938 Cq_04 

0.865 Dq_01 

 فاصله فرهنگی 
0.834 Dq_02 

0.910 Dq_03 

0.889 Dq_04 

0.885 Eq_01 

 انطباق 
0.878 Eq_02 

0.870 Eq_03 

0.868 Eq_04 

0.826 Fq_01 

 همکاری 

 کیفیت رابطه 

0.857 Fq_02 

0.827 Fq_03 

0.833 Fq_04 

0.827 Gq_01 

 اعتماد 
0.859 Gq_02 

0.843 Gq_03 

0.797 Gq_04 

0.911 Hq_01 

 تعهد 
0.897 Hq_02 

0.874 Hq_03 

0.857 Hq_04 

0.864 Iq_01 

 عملکرد ارتباطی 

 پیامد

0.845 Iq_02 

0.868 Iq_03 

0.830 Iq_04 

0.885 Jq_01 

 Jq_02 0.920 عملکرد مالی 

0.910 Jq_03 
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است که برآوردی   1دومین معیار برای ارزیابی، عموما پایایی سازگاری درونی است. معیار سنتی برای سازگاری درونی آلفای کرونباخ 

از پایایی بر اساس همبستگی درونی متغیرهای معرف مشاهده شده ارائه می کند. به دلیل محدودیت های آلفای کرونباخ در جامعه،  

شود. این  ( نام برده میCR) 2استفاده از یک سنجه دیگر برای پایایی سازگاری درونی جایز است، که از آن به عنوان پایایی مرکب

است )هولاند،   0/ 7دهد. مقدار مناسب برای این شاخص  نوع پایایی بارهای بیرونی متفاوت متغیرهای معرف را مورد توجه قرار می

1996 .) 

که    طورهمانشود که  ( استفاده میAVE)  3برای بررسی روایی همگرا در سطح عامل از شاخص میانگین واریانس استخراج شده 

از دیدگاه مگنر و همکاران   و  5/0( مقدار  19۸1لارکر )-در فصل سوم اشاره شد حداقل مقدار مناسب برای این ضریب از دیدگاه فورنل

موضوع حکایت از روایی   نیاست؛ لذا ا  5/0به اینکه کلیه مقادیر ارائه شده در جدول زیر بالاتر از  است. باتوجه  4/0( مقدار  1996)

 همگرای مناسب مدل دارد.

 خلاصه این آماره ها ذکر شده است.  4در جدول 

 مدل معیارهای بر مروری.  4 جدول

 AVE پایایی ترکیبی  ضریب آلفای کرونباخ  متغیرهای پژوهش 

 0.882 0.968 0.955 ارتباط

 0.691 0.9 0.851 اعتماد 

 0.766 0.929 0.899 انطباق 

 0.758 0.926 0.893 تعارض 

 0.784 0.935 0.908 تعهد 

 0.726 0.914 0.874 عملکرد ارتباطی 

 0.82 0.932 0.891 عملکرد مالی 

 0.766 0.929 0.898 فاصله فرهنگی 

 0.759 0.926 0.896 طلبی فرصت

 0.699 0.903 0.856 همکاری 

 0.514 0.893 0.872 کیفیت رابطه 

 در ادامه، مدل مفهومی پژوهش همراه با ضرایب مسیر و بارهای عاملی خروجی دستور پی ال اس الگوریتم ارائه شده است.

 
1 Cronbach's alpha 

2 Composite reliability 

3 Average variance extracted 
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 بیرونی بارهای و مسیر ضرایب با همراه پژوهش  مفهومی  مدل -2 شکل

 بوت   فرمان  طریق  از  است،  شده  ارائه  زیر  شکل  در  که  گونههمان  z  معناداری  ضرایب  ساختاری  مدل  برازش   بررسی  از  بعدی  معیار

 t-value مقادیر با همراه پژوهش مفهومی مدل -3 لدستیابیقابلدستیا قابل

بیشتر هستند که این امر معنادار بودن تمامی سؤالات یا گویه ها و روابط   96/1از    zمطابق شکل بالا، تمامی ضرایب معناداری  

 دهد. درصد نشان می 95میان متغیرها را در سطح اطمینان 

یا 0/ 50،  75/0برابر با    2R( است. مقدار  2Rترین سنجه مورداستفاده برای ارزیابی کلی مدل ساختاری ضریب تعیین )مقدار  رایج

درون  25/0 مکنون  متغیرهای  بهبرای  به زا،  ترتیب  به  قاعده کلی،  قابل عنوان یک  متوسط و ضعیف می عنوان  توصیف  توجه،  تواند 

زای مدل پژوهش را  های درون(. جدول زیر مقدار ضریب تعیین برای سازه2009؛ هنسلر و همکاران،  2011شود)هیر و همکاران،  

 دهد. نشان می 

 پژوهش  مدل  زایدرون سازه تعیین  ضریب . 5 جدول

 ضریب تعیین تعدیل شده  ضریب تعیین  زای مدل متغیرهای درون

 0.671 0.674 اعتماد 

 0.366 0.372 تعهد 

 0.377 0.383 عملکرد ارتباطی 

 0.191 0.2 عملکرد مالی 

 0.693 0.696 همکاری 

 0.642 0.66 کیفیت رابطه 
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قبول  صورت متغیر بالاتر از حداقل قابل ی جدول فوق،  مقادیر ضریب تعیین مربوط متغیرهای وابسته پژوهش بالاتر به هاافته مطابق با ی

 توان برازش مدل ساختاری بر اساس این شاخص را تأیید کرد.بوده  و می

مقدار   بزرگی  ارزیابی  بر  پیشبه   2Rعلاوه  دقت  برای  معیاری  مقدارعنوان  باید  محققان  بررسی   1گیسر -استون   2Qبینی،  را 

زا سه میزان در مورد یک سازه درون  2Qمقدار    کهدرصورتیبین مدل است.  (. این سنجه یک معرف تناسب پیش1974کنند)گیسر،  

زای مربوط  های برونبینی ضعیف،  متوسط و قوی سازه با سازهرا کسب نماید،  به ترتیب نشان از قدرت پیش  35/0و    15/0،  02/0

زای پژوهش دارد و برازش مدل  های درونبینی مناسب مدل در خصوص سازهبه آن را دارد. نتایج جدول زیر نشان از قدرت پیش

 سازد. ساختاری را تائید می

 زا درون هایسازه برای 2Q معیار نتایج  . 6 جدول

 SSO SSE Q² (=1-SSE/SSO) زای مدل متغیرهای درون

 0.475 209.977 400 اعتماد 

 0.198 160.396 200 تعهد 

 0.241 455.321 600 عملکرد ارتباطی 

 0.142 515.097 600 عملکرد مالی 

 0.481 207.729 400 همکاری 

 0.285 715.105 1,000.00 کیفیت رابطه 

بین است. در مقابل مقادیر صفر  دارای تناسب پیشزای معنیدهد که مدل برای یک سازه درونتر از صفر نشان میبزرگ  2Qمقدار  

  35/0و  15/0زای یا وابسته بترتیب بیشتر از مربوط به سازه های درون 2Qدهند.مقدار بین را نشان می تر فقدان تناسب پیشو پایین

برای هریک از سازه ها در قالب عددی در داخل دایره    2Qبوده حکایت از برازش خوب و قوی مدل ساختاری دارد. همچنین مقادیر  

 های آبی گزارش شده است. 

(، PLS-SEM) یحداقل مربعات جزئ یمعادلات ساختار  یسازدر روش مدل Goodness of Fitهمان  یا GoFشاخص 

اندازه   یبیمدل )ترک  یسنجش عملکرد کل  یاست که برا  یاریمع شاخص   ین ا  شده است.  یشنهاد ( پیو مدل ساختار  یریگاز مدل 

ها ( که ده AMOS  یا  LISREL)مثل    محوریانسکووار  یهاشد. برخلاف روش   یمعرف  (2005توسط تنهوس و همکاران )  بارنیاول

مدل    یفیتک  ینب  یتا تعادل  کندیتلاش م  GoF:  هدف  محدود هستند.  یبرازش کل   یهاشاخص  PLSشاخص برازش دارند، در  

 : آیدی به دست م  یضرب دو پارامتر اصلشاخص از جذر حاصل  ین( برقرار کند. اR2)  ی( و مدل ساختارAVE  یا)اشتراک    یریگاندازه

 

 
 

 
11 Stone-Geisser 
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 ین ا  یکه سه مقدار آستانه را برا  شودمی( استفاده  2009. )Wetzels et alارائه شده توسط    یارهای از مع  gof  عدد  یرتفس  یبرا

 اند:شاخص در نظر گرفته 

 یف: برازش ضع  1/0

 : برازش متوسط 25/0

 ی : برازش قو36/0

 
 یجهنت توانیاست، م 36/0مراتب بزرگتر از مقدار ملاک عدد به یناست و ا 0.60۸مدل  یمقدار محاسبه شده برا ینکهبه اباتوجه

بخش   یبالا  یدهنده هماهنگموضوع نشان   ین( برخوردار است. اStrong Fit)  یقو  یاربس  یاز برازش کل  یقگرفت که مدل تحق

 . تحقیق است مدل  یبخش ساختار  و یریگاندازه

 نیز نتایج تحلیل مسیر و آزمون روابط متغیرهای پژوهش آورده شده است.  7در جدول 

تحقیق  اول فرضیه  رد ای تأیید ج ینتا . 7جدول  

 روابط بین متغیرها  ردیف 
ضریب  

 مسیر 

انحراف استاندارد  

(STDEV ) 
T -

value 
P 

values 
 وضعیت رابطه 

H1 رابطه   یفیتک  <- یطلب فرصت قبول قابل   *۰/۰۰۱ ۳/۷۷۹ ۰/۰۶۲ ۰/۳۵۶-   

H2   رابطه  یفیتک <-تعارض قبول قابل  *۰/۰۰۱ ۶/۱۰۵ ۰/۰۷۰ ۰/۳۱۵-   

H3  رابطه   یفیتک  <-ارتباط قبول قابل  ۰/۰۰۰ ۴/۹۲۱ ۰/۰۷۸ ۰/۴۱۰   

H4  رابطه  یفیتک  <- یفاصله فرهنگ قبول قابل  ۰/۰۰۱ ۱۱/۳۶۰ ۰/۰۶۵ ۰/۲۳۲-   

H5  رابطه  یفیتک <- انطباق قبول قابل  ۰/۰۰۴ ۴/۱۶۶ ۰/۰۶۸ ۰/۳۱۵   

H6 ی عملکرد ارتباط <-رابطه   یفیتک قبول قابل  *۰/۰۰۰ ۸/۲۲۰ ۰/۰۸۲ ۰/۶۱۹   

H7 ی عملکرد مال <-رابطه   یفیتک قبول قابل  *۰/۰۰۱ ۴/۷۳۳ ۰/۰۸۷ ۰/۴۲۷   

*p<.10(90%),  p<.05(95%),  *p<0.001(99%) 

بحث و نتیجه گیری

 یی،فضا  ینمواجه است. در چن  یانمشتر  یحاتو ترج  یرقابت  یطمداوم در مح  ییراتو تغ  یچیدگیپ   یایی،وکار امروز با پوجهان کسب

با شرا  ییراتتغ  بینییشبه پ  یربقا و رشد ناگز  یها برا شرکت انطباق  ا  یدجد  یطبازار و  بازارها  ینهستند و  که   المللیینب  یامر در 

راستا، تمرکز بر اطلاعات   ین. در ا شودیدوچندان برخوردار م  یتیاست، از اهم  یدترمراتب شدبه  یطیمح  ییرپذیریو تغ  یناناطمعدم

. از کندیم  یفافعال در عرصه صادرات و واردات ا  یها شرکت  یریپذرقابت  یتدر تقو  یدیکل  یبر دانش، نقش  یمبتن  یدو تول  یطیمح

خودرو    یدکیدر حوزه قطعات لوازم  یژهوبه  یداخل  یعفعالان صنا  یرا برا  قابتر  ی،خارج  یواردات کالاها   یررشد چشمگ  یگر،د  یسو

حال، نکتة آشکار ساخته است. بااین  شیازپش یو ورود موفق به آنها را ب  یخارج  یبازارها   ییداده و ضرورت شناسا  یششدت افزابه
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از   یبازارها مستلزم برخوردار  ین در ا  یرشد و سودآور  ،و بقا  یستن  یکاف  یجهان  یآن است که صرفاً ورود به بازارها  یتحائز اهم

واردات  یعملکرد صادرات گرو شناسا  یمناسب   یو  در  که خود  مد  یی است  بر ک  یقدق  یریتو  مؤثر  تجار   یفیتعوامل  است.   یروابط 

واردکنندگان    یارتباط واردکننده و صادرکننده با مطالعة مورد  یفیتک  یامدهایو پ  یشایندهاپ  یاساس، پژوهش حاضر باهدف بررسبراین 

  یفیت ک  یامدهایو پ  یشایندهاپ  یبررس هدف این پژوهش مطالعه و    .یدو اجرا گرد  یخودرو در شهر بوشهر طراح  یدکیقطعات لوازم

 یدکی شهر بوشهر بود. در بین واردکنندگان قطعات لوازم ارتباط واردکننده و صادرکننده

  معنی  بدان   که  گرفت  قرار  تأیید  مورد   صادرکنندگان  و  واردکنندگان  رابطه  کیفیت  بر  طلبیفرصت  منفی  تأثیر  بر  مبنی  اول  فرضیه

  کیفیت   طلبانه،فرصت  رفتارهای  افزایش  با   که  به طوری  دارد  وجود  منفی  و  معکوس   ارتباط  رابطه،  کیفیت  و  طلبیفرصت  میان  که  است

 و   متقابل  وابستگی  اطلاعاتی،  تقارن   عدم  از  ابزاری  گیریبهره   به  اشاره   طلبیفرصت  ازآنجاکه.  یابدمی  کاهش  محسوسی  به طور  رابطه

 طرفین   تعهد  و  اعتماد  باشد،  بیشتر  تجاری  تعاملات  در  طلبیفرصت  سطح  هرچه  که  نمود  استدلال  توانمی  دارد  روابط  در  قطعیت  عدم

 وابستگی   و  اطلاعاتی  تقارن  عدم  با  بازارهای  در  که  دهدمی  نشان  یافته  این.  شودمی  اختلال  دچار  رابطه  کیفیت  نتیجه  در  و  یافته  کاهش

  بسترهای   وجود  عبارتی،به .  گرددمی  بلندمدت  هایهمکاری  تضعیف  و   اعتماد  کاهش  باعث   طرفین  طلبانه منفعت  رفتارهای  بالا،  متقابل

  کاهش   با  دیگر  سوی  از  و  داده  افزایش  را  مبادله  هایهزینه   سو  یک  از  المللی،بین  تجاری  روابط  در  طلبیفرصت  بروز  برای  مساعد

 . آوردمی فراهم را رابطه ثباتیبی هایزمینه ارتباطی، افزاییهم

 است   معنی  بدان  که  گرفت قرار  تأیید  مورد  صادرکنندگان  و  واردکنندگان  رابطه  کیفیت  بر  تعارض  منفی تأثیر  بر   مبنی  دوم  فرضیه

 به طور   رابطه  کیفیت  تعارضات،  سطح  افزایش  با  که  به طوری  دارد  وجود  منفی  و  معکوس   ارتباط  رابطه،  کیفیت  و  تعارض  میان  که

  اجرای   مذاکره،  فرایندهای  در  موجود  هایتنش  و  هاناسازگاری  نظرها،اختلاف  به  اشاره  تعارض  ازآنجاکه.  یابدمی  کاهش  محسوسی

  همکاری  فضای  باشد،  بیشتر  تجاری  تعاملات  در  تعارضات  سطح  هرچه  که  نمود  استدلال  توانمی  دارد  اطلاعات  تبادل  و  قرارداد

 بازدارنده  نقش  بر  که(  2023)  همکاران  و  لئونیداس   نتایج  با  یافته  این.  گرددمی  اختلال  دستخوش   رابطه  کیفیت  نتیجه  در  و  شده  تخریب

  های محیط  در  که  دهدمی  نشان  و  دارد  کامل  راستاییهم  اند،داشته  تأکید  روابط  کیفیت  تضعیف  و  اجتماعی  پیوندهای  تخریب  در  تعارض

 های همکاری  تضعیف  و  هماهنگی  کاهش  ابهام،  افزایش  باعث   نشدهحل  تعارضات  قیمت،  نوسانات  و  فنی  هایپیچیدگی  با   همراه  تجاری

 دهد، می  افزایش  را  مذاکره  هایهزینهتنها  نه  تعارض،  مدیریت  برای  کارآمد  هایمکانیسم  فقدان  شرایطی،  چنین  در.  گرددمی  بلندمدت

 . سازدمی  مواجه مخاطره  با را رابطه پایداری و برده تحلیل را شدهانباشته اجتماعی ةیسرما جی تدربه  بلکه

 که   است  معنی  بدان  که  گرفت  قرار  تأیید  مورد  صادرکنندگان  و  واردکنندگان  رابطه  کیفیت  بر  ارتباط  مثبت  تأثیر   بر   مبنی  سوم  فرضیه

  از  استفاده  و  اطلاعات  تبادل  دفعات  شفافیت،  افزایش  با  که  به طوری  دارد  وجود  مثبت  و  مستقیم  ارتباط  رابطه،  کیفیت  و  ارتباط  میان

  و   هاپیام  شفافیت  اطلاعات،  جریان   به  اشاره  ارتباط  ازآنجاکه.  یابدمی  ارتقا  محسوسی  به طور  رابطه  کیفیت  مؤثر،  ارتباطی  هایکانال

 برای  بستر  باشد،  بیشتر  تجاری  تعاملات  در  ارتباطات  سطح  هرچه  که  نمود  استدلال  توانمی  دارد   طرفین  بین  مستمر  تعاملات

  بر  که  (2010جین و همکاران )  نتایج  با   یافته  این.  یابدمی   بهبود  رابطه  کیفیت  نتیجه  در  و  شده  ترفراهم  تعهد  و  اعتماد  گیریشکل

 همراه   تجاری  تعاملات  در  که  دهدمی  نشان  و  دارد  کامل  راستاییهم  اند،داشته  تأکید  اعتماد  و  تعهد  استحکام  در  ارتباطات  سازنده  نقش

 تعاملات  تسهیل  موجب  و  کرده  عمل  حیاتی  شریان   عنوانبه   مستمر  و  شفاف  ارتباط  لجستیکی،  هماهنگی   به   نیاز  و  فنی  جزئیات  با
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 افزاییهم  افزایش  و  هاسوءتفاهم  کاهش  با  المللی،بین  تجاری  روابط  در   مؤثر   ارتباطات  که  گفت  توانمی  اساس،براین .  گرددمی

 . کندمی ایفا تجاری پیوندهای بیشتر هرچه استحکام در کلیدی نقش اطلاعاتی،

  بدان   که  گرفت  قرار  تأیید  مورد   صادرکنندگان  و  واردکنندگان  رابطه   کیفیت  بر  فرهنگی  فاصله  منفی  تأثیر  بر  مبنی  چهارم  فرضیه

  فرهنگی   هایشکاف  افزایش  با   که  به طوری  دارد  وجود  منفی  و  معکوس  ارتباط  رابطه،  کیفیت  و  فرهنگی  فاصله  میان  که  است  معنی

 های تفاوت  به  اشاره  فرهنگی  فاصله  ازآنجاکه.  یابدمی  کاهش  محسوسی  به طور  تجاری  رابطه  پایداری  و  صمیمیت  کیفیت،  طرفین،  میان

 هایشکاف  هرچه  که  نمود  استدلال  توانمی  دارد  مختلف  هایفرهنگ  میان  رفتاری  الگوهای  و  باورها  هنجارها،  ها،ارزش   در  بنیادین

 اختلال  دچار  رابطه  کیفیت  نتیجه  در  و  شده  همراه  بیشتری  دشواری  با   متقابل  درک  فرایند  باشد،  بیشتر  تجاری  تعاملات  در  فرهنگی

  ارتقای  در فرهنگی فاصله بازدارنده نقش بر که(  200۸) همکاران و اسکارمس و( 2020)  همکاران و بساح نتایج با یافته این. شودمی

  فرهنگی   شکاف  طرفین،  فرهنگی  تنوع  با  همراه  تجاری  تعاملات  در  که  دهدمی   نشان  و  دارد  کامل  راستاییهم  اند،داشته  تأکید  روابط

بنابراگرددمی  تعاملات  کیفیت  کاهش  و  انتظارات  تضاد  به   منجر   افزایش   با  المللی،بین  تجاری  روابط  در  فرهنگی  فاصله  ،نی؛ 

  به   را  هاسازمان   و  شودمی  محسوب  پایدار  روابط  گیریشکل   مسیر  در  جدی  موانع  از  یکی  ارتباطی،  افزاییهم  کاهش  و  هاسوءبرداشت

 . سازدمی ملزم فرهنگی حساسیت توسعه و فرهنگیبین هایشایستگی بر گذاریسرمایه

  است   معنی  بدان  که  گرفت  قرار  تأیید  مورد  صادرکنندگان  و  واردکنندگان   رابطه  کیفیت  بر  انطباق  مثبت  تأثیر   بر  مبنی  پنجم  فرضیه

  با  تطابق  برای  تلاش   و  پذیریانعطاف  افزایش  با  که  به طوری  دارد  وجود  مثبت  و  مستقیم  ارتباط  رابطه،  کیفیت  و  انطباق  میان  که

  طرفین   راستاییهم  و  تطابق  سازگاری،   به  اشاره  انطباق  ازآنجاکه.  یابدمی  ارتقا  محسوسی  به طور  رابطه  کیفیت  مقابل،  طرف  نیازهای

  پذیری انطباق  سطح  هرچه  که  نمود  استدلال  توانمی  دارد  کاری فرایندهای  و استانداردها  انتظارات،  نیازها،  مانند  مختلف  هایزمینه  در

 احمد  نتایج  با  یافته   این.  یابدمی  بهبود  رابطه  کیفیت  نتیجه  در  و  شده  تسهیل  عملیاتی  هماهنگی  باشد،  بیشتر  تجاری  تعاملات  در

 کامل   راستاییهم  اند،داشته   تأکید   اعتماد  و  تعهد  استحکام  در  رابطه  خاص  گذاریسرمایه   و  پذیریانطباق   سازنده  نقش   بر  که(  2023)

 کاتالیزور   عنوان  به  انطباق  دقیق،  بندیزمان  و  فنی  استانداردهای  با   تطابق  به   نیاز  با  همراه  تجاری  تعاملات  در  که  دهدمی   نشان   و  دارد

 با  المللی،بین  تجاری  روابط  در  پذیریانطباق  منظر،  این  از.  گرددمی  بلندمدت  هایهمکاری  تسهیل  و  هاسوءتفاهم  کاهش  باعث

 . انجامدمی تجاری پیوندهای استحکام و تداوم به ارتباطی، هایسرمایه انباشت و مبادلاتی فرایندهای سازیبهینه

  بدان   که  گرفت  قرار  تأیید  مورد  صادرکنندگان  و  واردکنندگان  ارتباطی  عملکرد  بر  رابطه  کیفیت  مثبت  تأثیر  بر  مبنی  ششم  فرضیه

 تعهد   و   اعتماد  سطح  افزایش با   که  به طوری  دارد   وجود  مثبت  و مستقیم  ارتباط  ارتباطی،  عملکرد  و رابطه  کیفیت  میان   که  است  معنی

 دوجانبه  رضایت  و  تعهد  اعتماد،  سطح  به   اشاره  رابطه  کیفیت  ازآنجاکه.  یابدمی   ارتقا  محسوسی  به طور  ارتباطی  عملکرد  طرفین،  میان

 و شفافیت با  اطلاعات جریان باشد،  بیشتر تجاری تعاملات در رابطه کیفیت هرچه  که نمود استدلال توانمی  دارد تجاری تعاملات در

 نقش بر وکه(  2025) همکاران و لئونیداس  نتایج با یافته این. یابدمی بهبود ارتباطی عملکرد نتیجه در و گرفته صورت بیشتری عمق

 تعاملات  در  که  دهدمی  نشان  و  دارد  کامل  راستاییهم  اند،داشته  تأکید  استراتژیک  اطلاعات  تبادل  تسهیل  در  رابطه  کیفیت  بنیادین

  تبادل   برای  را  زمینه  روانی،  امنیت  افزایش  و  شدهادراک  ریسک  کاهش   با  رابطه  کیفیت  روز،به  و  دقیق  اطلاعات  به  نیاز  با  همراه  تجاری

 با  المللی،بین  تجاری  روابط  در  رابطه   کیفیت  که  دهدمی  نشان  شرایطی  چنین.  آوردمی  فراهم  بیشتر  هماهنگی  و  محرمانه  اطلاعات

 . کندمی نقش ایفای ارتباطی عملکرد ارتقای برای اساسی  نیازیپیش  عنوانبه عملکردی، تعارضات کاهش و شفافیت افزایش
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 معنی  بدان  که  گرفت  قرار  تأیید  مورد  صادرکنندگان  و  واردکنندگان  مالی  عملکرد  بر  رابطه  کیفیت  مثبت  تأثیر   بر  مبنی  هفتم  فرضیه

 میان   تعهد  و  اعتماد  سطح  افزایش  با  که  به طوری  دارد  وجود  مثبت  و  مستقیم  ارتباط  مالی،  عملکرد  و  رابطه  کیفیت  میان  که  است

 با  رابطه  کیفیت  ازآنجاکه.  یابدمی  ارتقا  محسوسی  به طور  سرمایه  بازگشت  و  بازار  سهم  سودآوری،  همچون  مالی  عملکرد  طرفین،

  که   نمود   استدلال  توانمی  است  همراه   مبادله  هایهزینه  کاهش  و  طلبانهفرصت  رفتارهای  ریسک  کاهش  نظارتی،  هایهزینه  کاهش

  مالی  عملکرد  نتیجه  در  و  یافته  افزایش  معاملات  اثربخشی  و  اقتصادی  کارایی  باشد،  بیشتر  تجاری  تعاملات  در  رابطه  کیفیت  هرچه

  عملکرد   بر  تأثیرگذاری  در  سازمانیبین  اعتماد  و  ایرابطه  عملکرد  میانجی  نقش  بر  که(  2023)  احمد  نتایج  با   یافته  این.  یابدمی  بهبود

  بازگشت   و  سود  حاشیه  تیبااهم  همراه  تجاری  تعاملات  در  که   دهدمی  نشان   و  دارد   کامل  راستاییهم  اند،داشته   تأکید  صادرات  مالی

  روابط   در  رابطه  کیفیت؛ لذا  گرددمی  رابطه  استراتژیک  تداوم  و  سودآوری  به  منجر  مبادلاتی  هایهزینه  کاهش  با  رابطه  کیفیت  سرمایه،

  هاسازمان  مالی  عملکرد  ارتقای  در  کلیدی  عاملی  عنوان به  اقتصادی،  بازده  افزایش  و  نظارتی  هایهزینه  کاهش  با  المللی،بین  تجاری

 .شودمی محسوب

 :شودیارائه م یواردکنندگان بوشهر یروابط تجار  یاتیعمل یباهدف ارتقا یشنهادها پ ینا

از سوابق   یمربوطه، بانک اطلاعات  هاییه اتحاد  یابوشهر    یاتاق بازرگان  شودیم  یشنهادپ  ی،طلب مرتبط با فرصت  هاییه گو  بهباتوجه

طرف    یناماز ورود به رابطه، از خوش   یشتا پ  کندیاقدام به واردکنندگان کمک م  ینکنند. ا  یجادا  یصادرکنندگان خارج   یعملکرد

 را کاهش دهند. جانبهیکطلبانه منفعت یرفتارها  یسکو ر ردهحاصل ک ینانمقابل اطم

اختلاف  بهباتوجه کار   یقهسل  وجود  قراردادها  شودیم  یهتوص  ی،در روابط  داور   یو شفاف  یحصر  یبندها  ید،خر  یدر  و    یجهت 

  .گرددیارتباط م یفیترابطه و افت ک یبه فرسودگ یاتیعمل یهاتنش یل امر مانع از تبد ینوفصل اختلافات گنجانده شود. احل

( SCM)  ین تأم  یرهزنج  یریتمشترک مد  یهاها از پلتفرمشرکت  شودیم  یشنهادمربوط به ارتباطات فعال، پ  هاییه گو  بر اساس 

ها را به حداقل رسانده و سطح تعامل را از حالت قطعات، سوءتفاهم ینآنلا یگیریو پ یگذارسفارش  ندیفرا یسازاستفاده کنند. شفاف

 د. دهیارتقا م یجیتالبه د یسنت

فرهنگ  یمنف  یرتأث  بهباتوجه مد  یفاصله  است  لازم  متقابل،  انتظارات  کسب  یبازرگان  یرانبر  بافرهنگ  کشورهابوشهر    ی وکار 

)مانند چ ارزش ییاروپا  یکشورها  یا امارات    ین،صادرکننده  بدن،  زبان  آشنا شوند. درک  م  یهاو سبک  یزمان  یها (   تواند ی مذاکره 

 کند.  یمرا ترم یادراک  یهاشکاف

طرف مقابل را    یران،خاص بازار ا  یازهایو ن  یمل  یواردکنندگان با بازخورد دادن به صادرکنندگان درباره استانداردها  شودی م  پیشنهاد

  یت تقو  یرابطه را از منظر فن  یفیتکرده و ک  یل واردات را تسه  ندیتطابق دوطرفه، فرا  ین کنند. ا  یقتشو  هایژگیو  ین به انطباق با ا

 . کندیم

رابطه استفاده   یهمعتبر در مراحل اول  یهانامهو ضمانت  یبانک  یاز ابزارها  شودی م  یشنهاداعتماد و تعهد، پ  یهگو  یتاهم  بهباتوجه

تعهد متقابل صادرکننده را    تواندیم  ی،واردکننده بوشهر  یاز سو  یکیلجست  هاییبندبه زمان   یبندیها و پادر پرداخت  یتشود. شفاف

 . یزدبرانگ یزن

 یهااز بودجه  ی بخش  شودی م  یشنهاد . پگذردی بهبود رابطه م  یر از مس  یماًواردات مستق  هایینهبدانند که کاهش هز  ید با  مدیران
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اولو   یوفادار  هاییفتخف  یقشود تا از طر  یدیرابطه با صادرکنندگان کل  یصرف نگهدار  یابیبازار   ی کالا، سودآور  یندر تأم  یتو 

 گردد. ینشرکت تضم

 انجام  و  هامحدودیت  این  رفع  با  توانندمی  آتی  محققان  که  بود  مواجه  هاییمحدودیت  با  هاپژوهش  سایر  مانند  نیز  پژوهش  این

  صنعت  روی  بر  پژوهش  این  اصلی   تمرکز.  نمایند  ایفا  یمؤثر  نقش  المللیبین  بازاریابی  ادبیاتبهترشدن    هرچه  در  تکمیلی،  هایپژوهش

به    اما  گرفته،  صورت  آماری  جامعه  به  دسترسی  اساس   بر  هرچند  که  است  شده  انجام  ایمنطقه  سطح  در  و  خودرو  یدکیلوازم  قطعات

  از  منطقه  هر  و  صنعت  هر  ازآنجاکه.  سازدمی  محدود  را  کشور  جغرافیایی  مناطق  و  صنایع  سایر  به   نتایج  تعمیم   امکان  طبیعی  طور

 تروسیع  آماری  جامعه  با   مشابه  پژوهشی  شودمی   پیشنهاد  است،  برخوردار  فردیمنحصربه  اقتصادی  و  فرهنگی  ساختاری،  هایویژگی

  و   واردات  حوزه   در  فعال  وکارهایکسب  کل   به   بیشتری  اطمینان  با   نتایج   تا   گیرد  انجام  کشور   گوناگون  مناطق  و  مختلف   صنایع  از

  قراردادهای  محتوای  تحلیل  و  عمیق  هایمصاحبه   نظیر  کیفی  پژوهش  هایروش   از  استفاده   همچنین،.  باشد  تعمیم  قابل  صادرات

  ابعاد   از  تریجامع  درک  به  و  دهد   قرار  پژوهشگران  اختیار  در  تریعمیق  و  مفیدتر  اطلاعات  تواندمی  مشابه،  آتی  هایپژوهش  در  تجاری

 . نماید کمک تجاری روابط کیفیت پنهان

 تیریمد  ،المللنیب  یابیبازار  یبر چابک   المللن یب  یی در اثر بازارگرا  المللن یب  ی (. نقش روابط بازرگان1403و محمدباقر. )  ،یآقازاده، هاشم و فلاح
 . 107-۸۸(، 7)25 ،یالمللنیب یکسب و کارها

  ی صنعت  داتیعملکرد صادرات تول  یندهایشایراهبرد پ  ی(. بررس1401. )یو محمودزاده، مرتض  عقوب،ی  ن،یمت   یصمد، علو  ،یعباداله، عال  ،یاکبر
 .160-133(، 21)6 ،یدفاع مل یراهبرد تیریمطالعات مد(. هیو ترک رانی: ایقی)مطالعه تطب

ارائ 1393. )رضای، علپوری ، آقازاده، هاشم، والی، علیدریح   ة صادرکنندگان نمون  یرقابت  یهوشمند  یامدها یو پ  ندهایشایپ  نییتب  یبرا  یمدل  ة(. 
 .474-455(, 3)6، یبازرگان  تیریمد. رانیا

های  (. بررسی راهکارهای سیاستی برای اجرای قانون اداره مناطق آزاد ایران در راستای سیاست 1404. )سینو احمدی، ح  لیخواجه نائینی، ع
 .  ۸0۸–7۸3(، 51)13، های راهبردی و کلانسیاستکلی اقتصاد مقاومتی. 

  لگر یصادرکننده: نقش تعد  یهادر شرکت   یابیبر عملکرد بازار  ایصادرات پو  یها  تیقابل  تأثیر  ی(. بررس 1402, مهنار . )ینیو ممب  دی, وحیشرف
 .40-21(, 4)6، المللیبین یکسب و کارها تیریمد یپژوهش یعلم هی. نشرواسطه -رابطه صادرکننده  تیفیک

(. روش تحقیق در علوم اجتماعی کاربرد در زمینه مسائل اقتصادی، ناضر: نورعلم، ویرایش 1392طالبی، فرید، عزتی، مرتضی، محمدی، علی . )
 سوم، چاپ پنجم. 

  مدیریت .  دارو  صادرکننده   ایرانی  هایشرکت  صادراتی  ارتباط  تداوم  بر  تأثیرگذار  عوامل  بررسی(.  139۸)  محمد جواد.  پوریان،تقی  و  پیدهس  عطایی،
 .47-35 ،(2)10 ، درمان و بهداشت
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