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ــر  ــی ب ــی مبتن ــرد صادرات ــر عملک ــی ب ــوش هیجان ــر ه ــی تأثی بررس
ابعــاد اتمســفر )جــو( ارتباطــی )مطالعــه مــوردی صادرکننــدگان 

ــهد( ــران و مش فــرش شــهرهای ته
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چکیده
در  ارتباطی  قابلیت های  و  هیجانی  هوش  حیاتی  اهمیت  علیرغم 
عملکرد  بهبود  در  آنها  نقش  سازمان،  مرزی  برون  عملکرد  و  روابط 
گرفته شده است. با تکیه بر تئوری  صادراتی کمتر مورد مطالعه قرار 
تنظیم هیجان در صادرات در تحقیق حاضر مدلی در جهت بررسی 
پیوندهای بین هوش هیجانی صادرکنندگان و قابلیت های ارتباطی 
بر عملکرد صادراتی پیشنهاد شده است. این پژوهش از نوع توصیفی 
یع پرسشنامه بین صادرکنندگان  بردی است، داده ها از طریق توز کار
فرش شهرهای تهران و مشهد جمع آوری شده است، روایی محتوایی 
با نظر خبرگان تایید شده است و پایایی پرسشنامه ها با استفاده از 
است.  شده  محاسبه  مرکب  پایایی  و  کرونباخ  آلفای  ضریب  روش 
برای تحلیل داده ها از روش معادلات ساختاری و آزمون های تحلیل 

آن  غیرپارامتریک  جایگزین های  و   )ANOVA( یکطرفه  یانس  وار
یعنی آزمون U مان - ویتنی و کراسکال - والیس استفاده شده است. 
صادرکننده،  هیجانی  هوش  بالاتر  سطوح  که  می دهد  نشان  نتایج 
ارتباطات و پیوند اجتماعی با واردکننده را تقویت می کند و در عین 
به  رابطه  قابلیت  می دهد.  کاهش  را  کاری  روابط  در  فاصله  حال 
طور مثبت تحت تاثیر ارتباطات و پیوند اجتماعی است، اما به طور 
منفی تحت تاثیر فاصله و تعارض است. نتایج همچنین اثر مستقیم 
و مثبت قابلیت رابطه و هوش هیجانی بر عملکرد صادراتی را تایید 
با  می  توانند  صادرکنندگان  پژوهش،  یافته  های  به  توجه  با  می کند. 
ابعاد  به  توجه  و  هیجانی  هوش  حوزه  در  بیشتر  آموزش  های  ارائه 

مختلف جو ارتباطی شرایط و سود نهایی خود را ارتقا دهند. 
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1. مقدمه: طرح مسأله
بر  می  توانند  که  هستند  مهمی  روانی  نیروهای  احساسات 

و  بگذارند  تأثیر  فروشنده  و  خریدار  رابطه  در  طرفین  رفتار 

)براون،  کنند  تعیین  را  رابطه  یا شکست  نهایت موفقیت  در 

همکاران،  و  مگلالیک  کادیک-  1997؛  اسلوکوم،  و  کرون 

محیط  مورد  در  اطلاعات  ارائه  با  احساسات   .)2016

قابل  اجتماعی  رفتارهای  برای  انگیزه  ایجاد  و  اجتماعی 

)شیوتا  می دهند  شکل  را  رابطه  در  ی  رفتار تعاملات  قبول، 

پویا  نظر ماهیت پیچیده،  از  2004(. احساسات  و همکاران 

استفاده  و  پردازش  جذب،  میزان  و  هستند  وجهی  چند  و 

هیجانی  هوش  سطح  به  یادی  ز حد  تا  احساسات  دانش  از 

رابطه وابسته است )کیدول و همکاران 2011(. هوش  طرفین 

هیجانی به عنوان "زیرمجموعه ای از هوش اجتماعی تعریف 

عواطف  و  احساسات  بر  نظارت  توانایی  شامل  که  می شود 

این  از  استفاده  و  آنها  بین  تمایز  ایجاد  دیگران،  و  خود 

ی  اطلاعات برای هدایت تفکر و اعمال خود است" )سالوو

را  هوش  و  احساسات  مجموعه  که   )189 ص   ،1990 مایر  و 

کتشاف  ترکیب می کند و افراد را قادر می سازد تا درک کنند، ا

و  ی  )سالوو شوند  سازگار  رابطه  اجتماعی  محیط  با  و  کنند 

گرچه شواهد نشان می  دهد که نحوه مدیریت  گروال، 2005(. ا

ی بر عملکرد تاثیرگذار است، اما  احساسات در روابط تجار

قرار  بررسی  مورد  هیجانی  هوش  دیدگاه  از  ندرت  به  امر  این 

 .)2009 ، یلر و کار ، و گرفته شده است )شوماخر

بالا  بسیار  هیجانی  هوش  اهمیت  صادرات  زمینه  در 

و  اجتماعی  جسمی،  فاصله  اغلب  که  دلیل  این  به  است 

واردکنندگان  و  صادرکنندگان  میان  ملاحظه  ای  قابل  روانی 

که این فاصله ها می تواند منجر به عدم اطمینان  وجود دارد 

تفاهم،  سوء  احتمال  و  شود  اقدامات  و  اهداف  مورد  در 

و  )لی  دارد؛  وجود  نیز  منفی  احساسات  و  تلخ  احساسات 

صادرکنندگان  هیجانی،  هوش  از  بهره  گیری  با   .)2002 پگی، 

با  ی  کار روابط  در  شده  بیان  احساسات  می  توانند 

کنترل  و  نظارت  درک،  تر  سازنده    شکلی  به  را  واردکنندگان 

ی، 2016(. هوش هیجانی برای  ، و سالوو کاروسو  ، کنند )مایر

بسیار  واردات  خریداران  با  برخورد  هنگام  کنندگان  صادر 

ملی،  مرزهای  از  عبور  هنگام  در  زیرا  است،  مفید  و  مهم 

خارجی  و  کاربردی(  )مثلاً  داخلی  موانع  با  معمولاً  بنگاه ها 

مهارت  های  به  که  می  شوند  مواجه  یست(  ز محیط  )مانند 

 .)2018  ، یتلر و و  فنگ  )مورگان،  دارند  احتیاج  خاصی  "نرم" 

علیرغم اهمیت حیاتی هوش هیجانی در تعامل مؤثر با افراد 

روابط سازمانی  ، نقش آن در تحقیقات علمی پیرامون  دیگر

در  است.  شده  گرفته  قرار  مطالعه  مورد  کمتر  ی  مرز بین 

بر نظریه تنظیم  که با تکیه  بر آن است  تحقیق حاضر سعی 

و  صادرکنندگان  هیجانی  هوش  بین  پیوند  احساسات، 

عملکرد صادراتی مورد بررسی قرار گیرد.

دیدگاه مبتنی بر منابع )RBV( )بارنی، 1991( می  تواند به 

عنوان راهنمایی برای فعالیت  های صادراتی یک شرکت در 

مطرح  رقابتی  مزیت  منشاء  را  مبدأ  این  زیرا  شود  گرفته  نظر 

از  که اختلاف عملکرد بین بنگاه ها  با این استدلال  می  کند 

منابعی ناشی می شود که ممکن است دارایی بنگاه ها باشد 

که می تواند برای ایجاد قابلیت  های داخلی  یا قابلیت هایی 

ی و همکاران، 2011(. در  غیرقابل توصیف استفاده شود )مور

حالی که RBV ادعا می کند که منابع و توانایی های منحصر 

یکرد  کند، رو به فرد یک شرکت می تواند مزیت رقابتی ایجاد 

از طریق  که توسعه شایستگی می تواند  شبکه فرض می کند 

اسنوتا،  و  کانسون  )ها شود  ایجاد  دیگر  طرف های  با  تعامل 

تقویت  در  اساسی  نقش  مؤثر  روابط  ایجاد  بنابراین   .)1995

منابع  به  دسترسی  برای  شرکت  یک  توانایی  دارد.  عملکرد 

خارجی مناسب می تواند بسیار مهم تر از سایر قابلیت های 

روابط  ایجاد  بنابراین  باشد.  نفوذ  اعمال  برای  آن  عملکردی 

 .)2017 )فام،  دارد  عملکرد  تقویت  در  اساسی  نقش  مؤثر 

تعارض:  در  که  گفت  باید  ارتباطی،  اتمسفر  ابعاد  بیان  در 

چشم انداز  تا  می  کند  کمک  صادرکننده  به  هیجانی  هوش 

کننده  وارد  با  ی  کار روابط  آینده  مورد  در  را  خوش بینانه  ای 

اتخاذ کند، که این امر مدیریت سازنده اختلافات را تسهیل 
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رابطه  ای  فاصله  در   .)2015 همکاران،  و  )مالکی  می  کند 

شریک  اینکه  درک  برای  کافی  نشانه  های  یاد،  ز مسافت  با 

را  انتظارات  و  می بخشد  تحقق  را  خود  وعده   های  ی  تجار

است  ممکن  مساله  این  که  ندارد،  وجود  می  کند،  برآورده 

مسئولیت  های  و  نقش  ها  مورد  در  سردرگمی  به  منجر 

 .)2016 فنگ،  و  جو  )دونگ،  شود  ی  کار روابط  در  خاص 

طور  به  صادرکننده  که  هنگامی  اجتماعی:  پیوند  در 

را  توجه  این  کند،  استفاده  رابطه  در  احساسات  از  صحیح 

از قضاوت  های کلیشه  ای دور می  کند و به حفظ خوش بینی 

بنابراین  می  کند،  کمک  ی  کار روابط  چالش  های  به  توجه  با 

را بهبود می بخشد )کاوشینکوف، وچلر و  تعامل با مشتریان 

اجتماعی  ویژگی  های  ارتباطات،  منظر  از   .)2015 دجوکس، 

مقابل  طرف  توسط  بیشتر  اجتماعی  تقدیر  موجب  جمعی، 

می شود و دوستی، دلبستگی و انسجام اجتماعی را تقویت 

می  کند )زارنا و همکاران، 2016(. علاوه بر این، هوش هیجانی 

به افراد کمک می  کند تا درک بهتر و همدلی بیشتری نسبت 

به احساسات دیگران نشان دهند، بنابراین تعامل و حمایت 

کننده را تسهیل می  کنند  کننده و وارد  اجتماعی بین صادر 

)لو و فان، 2017(. 

توسعه  ایجاد،  برای  شرکت  یک  توانایی  رابطه،  قابلیت 

عملکرد  با  ارتباط  در  ندرت  به  ی  تجار روابط  مدیریت  و 

که  می  رسد  نظر  به  است.  گرفته  قرار  بررسی  مورد  صادرات 

عملکرد  تعیین  در  کننده  ای  تعیین  نقش  رابطه  ای  قابلیت 

یابی صنعتی ایفا می  کند )مولر و هالینن، 1999؛  ادبیات بازار

تنظیم  ی  تئور روانشناسی  حوزه  در   .)2004 همکاران،  و  یتر  ر

کنترل عواطف همراه با رفتار مناسب  احساسات به توانایی 

برابر  در  گشودگی  احساسات،  تنظیم  توانایی  دارد.  اشاره 

در  که  روش  هایی  کنترل  و  انتخاب  هیجانی،  تجربه های 

از  مطالعه  این  می  کنند.  ایجاد  هیجان  ها  نظر  مورد  شرایط 

 1999 سال  در  گراس  احساسات  تنظیم  مدل  بر  ی  تئور نظر 

و  روانشناسی  در  گسترده  طور  به  که  است،  شده  نهاده  بنا 

ی مورد استفاده قرار گرفته است تا ارتباطات  تحقیقات تجار

قرار  بررسی  مورد  را  رابطه  متغیرهای  و  هیجانی  هوش  بین 

دهد. این مدل بر این عقیده است که تنظیم احساسات نیاز 

بتواند تمایلات  تا فرد  از احساسات دارد  و استفاده  به درک 

کنش های احساسی را نشان دهد  هیجانی را تعدیل کند و وا

استراتژی های  تمام  شامل  این،  بر  علاوه   .)1999 )گراس، 

یا  حفظ  افزایش،  برای  افراد  که  است  گاه  ناخودآ و  گاهانه  آ

کنش  های  یکی وا ی و فیزیولوژ کاهش مؤلفه های تجربی، رفتار

هیجانی استفاده می  کنند )گراس،2001(. 

مشخص  محقق  توسط  شده  انجام  بررسی  های  طبق 

یه  زاو از  صادراتی  عملکرد  بررسی  به  مطالعه ای  که  شد 

و  لئونیدو  مطالعه  تنها  است  نشده  پرداخته  هیجانی  هوش 

که به بررسی هوش هیجانی در  همکاران در سال 2019 است 

ی پرداخته است که این مطالعه نیز تاثیر  فعالیت های بین مرز

یابی قرار نداده  هوش هیجانی بر عملکرد صادراتی را مورد ارز

یه  است و مطالعات دیگر نیز به بررسی عملکرد صادراتی از زاو

هوش فرهنگی و یا بازار پرداخته اند و نقش هوش هیجانی را 

گرفته اند مانند مطالعه مگناسون و همکاران )2013(،  نادیده 

گارسیا  یا  کردند،  مطالعه  صادرات  در  را  فرهنگی  هوش  که 

بر صادرات مورد  را  بازار  که نقش هوش  و همکاران )2015(، 

مطالعه قرار دادند، بیشتر بر ابعاد دیگری از هوش و تأثیر آن بر 

صادرات تمرکز داشته  اند. به همین دلیل جای خالی بررسی 

هوش هیجانی در این میان احساس می شود. از طرف دیگر 

، می  توان  با ترکیب پژوهش  هایی مانند پژوهش  های فوق الذکر

تا  را  بتوان شکاف های موجود  تا  به موضوعی جامع  تر رسید 

حد امکان مرتفع ساخت. فرض بر این است که توجه بیشتر 

خواهد  کمک  صادراتی  عملکرد  بهبود  به  هیجانی  هوش  بر 

هوش  نقش  مطالعه  این  فوق،  استدلال  های  بر  تکیه  با  کرد. 

هیجانی بر عملکرد صادراتی مبتنی بر ابعاد اتمسفر ارتباطی 

را با حضور متغیر قابلیت رابطه  ای بررسی می  کند.
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2. پیشینه تحقیق
عملکرد صادراتی

عنوان  به  را  صادرات  ) 1994(،  عملکرد  زو  و  کاوسگیل 

به  محصول  صادرات  هنگام  اهداف  به  دستیابی  میزان 

) سود،  اقتصادی  ملاحظات  می کند.  تعریف  خارجی  بازار 

) گسترش  یا ملاحظات استراتژیک  و غیره(   فروش، هزینه ها، 

از طریق  ، و غیره(   کشور از  ، افزایش سهم بازار در خارج  بازار

یابی بین المللی از هداف  برنامه ریزی و اجرای استراتژی بازار

کثر محققان قبول  مهم هستند )ماناور و همکاران، 2019(.ا ا

دارند که عملکرد صادرات دارای ماهیت چند بعدی است 

ی و عملیاتی شود.  یادی مفهوم ساز و می تواند به روش های ز

زیرا  باشد  مدیریتی  رضایت  شامل  باید  صادرات  عملکرد 

انتظارات  برابر  در  را  عملکرد  از  الگوبردارشده  معیار  یک 

آینده  استراتژی های  انتخاب  بر  و  می کند  فراهم  سازمانی 

به  که  روش هایی  از  یکی  خاص،  طور  به  می گذارد.  تاثیر 

با  رضایت  سنجش  می گیرد،  قرار  استفاده  مورد  فزاینده  طور 

معیارهای عملکرد مختلف در یک معیار واحد از عملکرد 

صادرات است. )سوتدن و همکاران، 2019(.

اتمسفر یا جو ارتباطی

مورد  یه  زاو دو  از  حاضر  مطالعه  در  ارتباطاتی  جو  مفهوم 

ی  گذار ک  اشترا به  میزان  از  عبارتند  که  می گیرد  قرار  بررسی 

اطلاعات و کیفیت ارتباطات. در واقع مفهوم جو ارتباطی با 

یکرد مورد بررسی قرار می گیرد که اتمسفر و فضای رابطه  این رو

ی اطلاعات  ک گذار چه ویژگی هایی داشته باشد که به اشترا

و بهبود کیفیت رابطه کمک نماید از آنجایی که جو ارتباطی 

که متاثر عواملی چون سطح ارتباطات، پیوند  فضایی است 

اجتماعی، فاصله رابطه  ای، و سطح تعارض در سازمان قرار 

دارد در مطالعه حاضر جو ارتباطی در قالب این چهار بعد 

کیفیت رابطه مورد بررسی  ی و  گذار ک  یه نحوه اشترا از زاو و 

کورچی  و  لانچیانو  2019؛  همکاران  و  )لئونیدو  گرفته اند  قرار 

جو  شکل دهنده  ابعاد  از  یکی  ارتباطات  سطح   .)2015

ک  اشترا به  بخش  اثر  و  کارآمد  ارتباطات  که  است  ارتباطی 

کرد.  خواهد  کمک  رابطه  کیفیت  افزایش  و  اطلاعات  بهتر 

ی  سازگار و  همنوایی  معنای  به  اجتماعی  پیوند  که  آنجا  از 

است هر چه پیوند اجتماعی و همدلی بیشتر باشد نه تنها 

بلکه  می شوند،  رمزگشایی  دقیق  به  طور  احساسی  پیام  های 

پیام های کلامی و غیر کلامی در ارتباط بهتر درک می شوند. 

شکل  ابعاد  از  یکی  رابطه  2015(.فاصله  کورچی  و  )لانچیانو 

کمک  رابطه ای  فاصله  کاهش  است  ارتباطی  جو  دهنده 

هر  و  شود  درک  بهتر  نیازها  و  احساسات  حالات،  می کند 

گونه اضطراب، استرس و عدم اطمینان ناشی از تفاوت های 

بازار  بر  کم  حا عوامل  سایر  و  یکی  تکنولوژ فرهنگی،  ی،  تجار

مقابله شود.)فال و همکاران 2013(

سطح تعارض از ابعاد دیگر تشکیل دهنده جو ارتباطی 

است که کاهش تعارض در روابط به معنای توانایی تنظیم و 

گونه اختلاف نظر  که هر  گونه ای است  کنترل احساسات به 

همکاران  و  )مولکی  شود  داشته  نگه  کنترل  قابل  سطوح  در 

2015(. این امر به ویژه هنگام فعالیت در بازارهای خارجی، 

سایر  و  اجتماعی-فرهنگی  تفاوت های  دلیل  به  آن  در  که 

درگیری  یاد  ز احتمال  به  تعامل،  طرف های  بین  تفاوت ها 

ایجاد می شود، اهمیت دارد.

 

هوش هیجانی

توانایی ها  از  مجموعه ای  عنوان  به  که   ،)EI( هیجانی  هوش 

برای درک، استفاده، فهم و مدیریت هیجانات تعریف می شود 

گسترش یافته  تئوری های  اولین   .)2020 همکاران،  و  بی  )بی 

این  ) 1989( هستند.  مایر  و  سالوی  نظریات  هیجانی،  هوش 

بعدی  چهار  مهارت  یک  عنوان  به  را  هیجانی  هوش  تئوری 

نقاط  احساسات،  درک    )1 (  : از عبارتند  که  می کند،  توصیف 

این  از  استفاده  و  خود،  انگیزه های  و  نیازها  ضعف،  قوت، 

درک در ارتباط با افراد در فعالیت های روزانه ) 2(  توانایی تفکر 

در مورد مسائل و شرایط گذشته و فعلی، ظرفیت سازگاری با 

معاملات  در  تحریک  به  نیاز  عدم  و  موقعیت ها،  و  تغییرات 
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شرایط  که  هنگامی  به  رسیدن  ) 3(  توانایی  دیگران.  با  روزانه 

و لذت   ، کار و  به حرفه  و شوق نسبت  مطلوب نیست، شور 

بردن از چالش ها و نتایج؛ و ) 4(  توانایی حرکت افراد به سمت 

مسیری که مورد نظر فرد است. این شامل توانایی تاثیر گذاری 

است تصمیمات، افکار و احساسات به شیوه ای مورد انتظار 

است )مورسلن و همکاران، 2020(. 

قابلیت رابطه ای

شرکت  یک  موفقیت  از  است  عبارت  رابطه ای  قابلیت 

از  خود  اهداف  به  دستیابی  برای  دیگری  به  کمک  در 

تطبیق  و  آمیز  مخاطره  فعالیت های  کردن  هماهنگ  طریق 

همکاران،2019؛  و  )لئونیدو  دیگری  برای  ی  تجار شیوه های 

به  واقع  در  رابطه ای  1992(.قابلیت  کرول  آ و  استرن   ، کومار

دارد  اشاره  رابطه  بودن  ارزشمند  و  موثر  اثربخش،  سازنده، 

.)لئونیدو و همکاران، 2019؛ فام و همکاران،2017(

پیشینه تحقیق

 اگرچه در خصوص نقش هوش عاطفی بر عملکرد صادراتی 

مبتنی بر ابعاد جو ارتباطی مطالعه  ای چه در داخل و چه در 

خارج انجام  نشده است ولی در زمینه هوش عاطفی و عوامل 

موثر بر آن مطالعات متعددی چون دابداک و سیلک)2019(، 

و همکاران  بادری  و همکاران )2020(،  رابینسون )2020(، هوگ 

که  گرفته است.  کرکابرون و همکاران )2019(، صورت   ،)2020(

این امر به نوعی جلوه در بدیع بودن در کار دارد. در زیر مرتبط 

ترین ادبیات مربوط به تحقیق آورده شده است.

پیشینه داخلی

تاثیر  و  "نقش  عنوان  تحت  خود  پژوهش  در   ،)1398( رستم  زاده 

سفارش  ثبت  و  شرکت ها  صادرات  عملکرد  بر  ارتباط  کیفیت 

کتابخانه  ای به بررسی این موضوع پرداخت.  خریداران"، به روش 

ارتباطات اشاره دارد  کیفیت  در مبحث صادرات، این مقاله به 

از مرزهای ملت  ها توسعه داده می شود.  فراتر  ارتباطات  اینکه  به 

کیفیت ارتباطات نشان دهنده  میزان تمایل برای به اشتراک گذاری 

اطلاعات، نگرش رابطه  بلندمدت و رضایت مندی از برقراری رابطه 

کیفیت  ابعاد  آن می  باشد.  و مشتریان خارجی  بین صادرکننده 

و  بلندمدت  ارتباطات  : اشتراک اطلاعات،  از ارتباطات عبارتند 

رضایت از برقراری ارتباط و اثرگذارند.

پژوهشی  در   ،)1397( فراهانی  جلالی  و  تبریزی  خیام 

صادراتی  عملکرد  بر  ی  تجار هوش  "تاثیر  عنوان  تحت 

شرکت های پتروشیمی )مورد مطالعه: شرکت پتروشیمی فن 

کارشناسان  کلیه مدیران و  از پرسشنامه،  آوران(" با استفاده 

به  فن آوران  پتروشیمی  شرکت  مالی  و  بازرگانی  واحدهای 

تعداد 36 نفر را مورد بررسی قرار دادند. داده  های این پژوهش 

ی SPSS و Smart PLS مورد تجزیه  از طریق نرم افزارهای آمار

و تحلیل قرار گرفت. یافته ها در ارتباط با فرضیه  های پژوهش 

هوش  بین  تحقیق،  آزمودنی های  دیدگاه  از  می  دهد  نشان 

ی وجود  و معنادار رابطه مثبت  ی و عملکرد صادراتی  تجار

صادراتی،  عملکرد  مؤلفه  های  درخصوص  طرفی  از  دارد. 

،محصول، بازار  ی بر مولفه  های فروش، سهم بازار هوش تجار

و شاخص  های عمومی و متفرقه غیراقتصادی موثر بوده و با 

ک درسازمان مورد  ارتقا متغیر پیش بین، وضعیت متغیر ملا

بررسی، بهبود پیدا می  کند.

خادمی، آذرنوش و فتحی )1397(، در پژوهش خود تحت 

نقش  تحلیل  صادراتی؛  عملکرد  و  فرهنگی  هوش   " عنوان 

 68 مدیران  اطلاعات  ی"،  مرز فرا  تجربه  و  مالکیت  ساختار 

نمونه از شرکت های صادر کننده صنایع غذایی در سال  های 

ی،  1395-1392 در استان تهران را از طریق پرسشنامه گرداور

داد  نشان  پیمایش  از  حاصل  نتایج  کردند.  تحلیل  و  تجزیه 

که بین هوش فرهنگی و عملکرد صادراتی رابطه مثبت وجود 

ی  دارد و متغیرهای فراشناختی، شناختی، انگیزشی و رفتار

در  صادرات  ی  سودآور و  بازار  موقعیت  از  رضایت  میزان  بر 

مراحل مختلف ورود به بازارهای جدید تاثیر مثبت دارند.

پیرامون  را  پژوهشی   ،)1394( طلب  مرشد  و  یان  معمار

"بررسی تأثیر فاصله و جو ارتباطی بر عملکرد صادرات: نقش 
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کلیه  پژوهش  این  در  دادند.  انجام  روابط"  کیفیت  میانجی 

مدیران، کارشناسان و کارکنان با تجربه شرکت  های صادراتی 

بررسی  مورد  را  شرکت   23 تعداد  به  مازندران  استان  در  فعال 

قرار دادند. یافته های پژوهش در ارتباط با فرضیه های پژوهش 

با  کارکنان  و  کارشناسان  مدیران،  دیدگاه  از  می دهد،  نشان 

تجربه شرکت های صادراتی فعال در استان مازندران، متغیر 

کیفیت روابط، متغیر  فاصله بر جو ارتباطی، متغیر فاصله بر 

فاصله بر عملکرد صادراتی و نقش میانجی کیفیت روابط در 

شرکت ها،  این  صادارتی  عملکرد  و  ارتباطی  جو  بین  ارتباط 

بر  ارتباطی  از طرفی، متغیر جو  دارای تاثیر معنادار می باشد. 

کیفیت روابط، متغیر جو ارتباطی بر عملکرد ارتباطی، متغیر 

کیفیت  میانجی  نقش  و  ارتباطی  عملکرد  بر  روابط  کیفیت 

روابط در ارتباط بین فاصله و عملکرد صادارتی این شرکت ها، 

فاقد تاثیر معنادار می باشد.

رسولی مدنی و همت  پور )1393(، در پژوهش خود تحت 

صادرکننده  شرکت های  میان  ارتباط  کیفیت  تاثیر   " عنوان 

مطالعه  شرکت  ها  صادرات  برعملکرد  خارجی  خریداران  و 

گیلان"،  استان  صادرکننده  تولیدی  شرکت  های  موردی: 

استان  صادراتی  و  تولیدی  شرکت  های  مدیران  و  کارکنان 

گیلان به تعداد 880 نفر را با استفاده از پرسشنامه مورد بررسی 

نشان  شده  انجام  بررسی  های  از  حاصل  تایج  دادند.  قرار 

بر عملکرد  به سزایی  تاثیر  با مشتریان  ارتباط  کیفیت  که  داد 

صادراتی شرکت  های تولیدی و صادراتی استان گیلان داشته 

از  رضایت  متغیر  ارتباطات،  کیفیت  ابعاد  میان  از  و  است. 

ی ارتباط بیشترین تاثیر را بر عملکرد صادراتی دارد. برقرار

کبری نژاد )1392(، در پژوهش  قره چه، کریمی علویجه و ا

بر  ی  تجار ارتباطات  و  بازارگرایی  "تاثیر  عنوان  تحت  خود 

دستی  صنایع  پیرامون  موردی  )مطالعه  صادراتی  عملکرد 

نفری   118 نمونه  ی  میان  در  پرسشنامه  ای  تهران("  استان 

یع  توز تهران  استان  دستی  صنایع  فعال  صادرکنندگان  از 

نشان  نتایج  دادند.  قرار  بررسی  مورد  را  نمونه  این  و  کردند 

ی بین صادرکنندگان  داد، بازارگرایی صادرکنندگان، همکار

وابستگی  که  ارتقا می  دهد؛ در حالی  را  و خریداران خارجی 

ی  کاهش می  دهد و هیچ رابطه معنادار و فاصله ارتباطی را 

بازارگرایی  و  خارجی  ارتباطات  وابستگی،  ی،  همکار بین 

عملکرد صادرات یافت نشد.

مطالعات خارجی

عنوان  تحت  خود  پژوهش  در   ،)2019( همکاران  و  لئونیدو 

با  روابط  ایجاد  در  صادرکنندگان  عاطفی  هوش  "نقش 

مورد  را  یونانی  صادرکننده   262 خارجی"،  مشتری های 

بررسی قرار دادند. نتایج نشان داد که سطح بالاتری از هوش 

عاطفی صادرکننده باعث افزایش ارتباط و پیوند اجتماعی 

درگیری  و  فاصله  کاهش  همچنین  و  می شود  واردکننده  با 

طور  به  ارتباطی  عملکرد  دارد.  پی  در  را  آنها  ی  کار روابط  در 

مثبت تحت تأثیر ارتباطات و پیوندهای اجتماعی است اما 

با راه دور و درگیری به صورت منفی رابطه است.

 " عنوان  تحت  خود  پژوهش  در   ،)2017( همکاران  و  فام 

بر عملکرد صادراتی  یابی  بازار رابطه و قابلیت  تأثیر قابلیت 

و  تجزیه  مورد  را  شرکت   333  ،" نوظهور بازارهای  بنگاه  های 

رابطه  قابلیت  که  می  دهد  نشان  نتایج  دادند.  قرار  تحلیل 

قابلیت  در  ی  بهره  ور افزایش  باعث  تنها  نه  شرکت  یک 

یابی  ی صادرات - عملکرد، قابلیت هوش بازار گذار قیمت 

عملکرد  روابط   - یابی  بازار ارتباطات  قابلیت  و  عملکرد   -

می شود، بلکه همچنین قوی ترین پیش بینی کننده عملکرد 

صادرات در بین آن قابلیت ها است.

تحت  خود  پژوهش  در   ،)2015( باررا  و  یتز  اور گارسیا، 

شده،  درک  روانی  فاصله  ی  رو بازار  هوش  تاثیر   " عنوان 

شرکت  های  در  صادرات  عملکرد  و  استراتژیکی  رفتارهای 

صنعتی  شرکت   196 تعداد  صنعتی"  متوسط  و  کوچک 

تحلیل  و  تجزیه  نتایج  دادند.  قرار  بررسی  مورد  را  اسپانیایی 

عناصر  تطبیق  برای  استراتژیک  تصمیمات  داد:  نشان 

تأثیر مثبتی  بازارهای خارجی،  با  یابی متناسب  بازار ترکیبی 

زمانی  استراتژیک،  اقتباس  های  دارند.  صادرات  عملکرد  بر 
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که مدیران صادرات مسافت روانی بیشتری را  بیشتر هستند 

درک کنند. یک دپارتمان صادراتی به پیشرفت توانایی هوش 

را  استراتژیک  ی  های  سازگار تأثیر  این  و  می  کند  کمک  بازار 

تأثیر  شرکت،  اندازه  و  می  کند.  تعدیل  صادرات  عملکرد  بر 

ی بر روابط متقابل مورد مطالعه ندارد. معنی دار

بررسی  به  مطالعه ای  در   ،)2013( همکاران  و  مگناسون 

) CQ(  بر  صادرات  مدیر  فرهنگی  هوش  تاثیر  چگونگی 

صادرات  عملکرد  و  یابی  بازار آمیخته  ی  سازگار بین  رابطه 

شرکت   153 تحقیق  داده های  به  توجه  با  پرداختند 

صادرکننده ایالات متحده، CQ فراشناختی مدیران صادرات 

عملکرد  و  یابی  بازار آمیخته  تطبیق  بین  رابطه  مثبت  به طور 

مدیران  انگیزشی   CQ به علاوه،  می کند.  تعدیل  را  صادرات 

و  تفاوت های محیطی  بین  رابطه  به صورت مثبت  صادرات 

یابی - ترکیبی را تعدیل می کند.  ی های بازار سازگار

از  جامعی  مدل   ،)2011( همکاران  و  استویان 

و  کوچک  شرکت های  صادراتی  عملکرد  تعیین کننده  های 

متوسط )SMEs( اسپانیایی را ارائه دادند. آن ها به بررسی اثر 

خارجی  و  سازمانی(  و  )مدیریتی  داخلی  کننده  های  تعیین 

مقیاس  های  بین  که  بالقوه  ای  رابطه  همچنین  و  )محیطی( 

دارد  وجود  صادرات  عملکرد  )مفهومی(  ذهنی  و  عینی 

کسب  که دانش  کی از آن است  پرداختند. نتایج تحقیق حا

و کار بین المللی و مهارت  های زبان خارجی مدیریتی، تعهد 

صنعت  یکی  تکنولوژ شدت  همچنین  و  بنگاه  صادراتی 

هستند.  صادراتی  عملکرد  کننده  های  تعیین  تاثیرگذارترین 

به علاوه رابطه مثبت قوی  ای بین مقیاس های عینی و ذهنی 

عملکرد صادراتی مشاهده شد.

کشور به  در زیر تعدادی از پژوهش  های داخلی و خارجی 

همراه نکات پرداخته شده و پرداخته نشده آورده شده است 

)که در این پژوهش به نکات پرداخته نشده خواهیم پرداخت(:

جدول 1- خلاصه پیشینه پژوهش

نکات پرداخته نشدهنکات پرداخته شدهنام نویسنده/ عنوان پژوهشی

خیام تبریزی و جلالی فراهانی )1397(، “تاثیر 
هوش تجاری بر عملکرد صادراتی شرکت های 

پتروشیمی )مورد مطالعه: شرکت پتروشیمی 
فن آوران(”

تأثیر هوش تجاری بر مؤلفه  های فروش، سهم 
،محصول، بازار و شاخص  های عمومی و  بازار

متفرقه غیراقتصادی سنجیده شده است.

در این پژوهش جنبه هوش اما بعد تجاری در نظر گرفته شده است. 
عاملی که در این پژوهش در نظر گرفته نشده این است که شاخص  های 
عمومی و متفرقه غیر اقتصادی به طور کلی مطرح شده و بهتر بود که به 
این شاخص  های غیر اقتصادی به صورت جزئی  تر نیز پرداخته می  شد. 

شاخص  هایی مانند ارتباطات، فاصله ارتباطی و ....

خادمی، آذرنوش و فتحی )1397(، “ هوش 
فرهنگی و عملکرد صادراتی؛ تحلیل نقش 

ساختار مالکیت و تجربه فرا مرزی”

تأثیر متغیرهای فراشناختی، شناختی، انگیزشی 
و رفتاری بر میزان رضایت از موقعیت بازار و 

سودآوری صادرات در مراحل مختلف ورود به 
بازارهای جدید در نظر گرفته شد.

در این پژوهش می  توانست تأثیر هوش عاطفی بر تأثیر ارتباطات در ورود 
به بازارهای جدید، ارتباط با مشتری و عملکرد صادراتی سنجیده شود.

یان و مرشد طلب )1394(، “بررسی تأثیر  معمار
فاصله و جو ارتباطی بر عملکرد صادرات: 
نقش میانجی کیفیت روابط” انجام دادند.

تأثیر متغیر فاصله بر عملکرد صادراتی و نقش 
میانجی کیفیت روابط در ارتباط بین جو ارتباطی و 

عملکرد صادارتی سنجیده شد.

تنها فاصله ارتباطی و و کیفیت روابط در نظر گرفته شده که کیفیت 
روابط می  تواند به طور جزئی  تر تحت تأثیر فاصله ارتباطی، تعارض و 

پیوند اجتماعی باشد که در نظر گرفته نشده است.

لئونیدو وهمکاران )2019(، “نقش هوش 
عاطفی صادرکنندگان در ایجاد روابط با 

مشتری های خارجی”

در این پژوهش تاثیر هوش عاطفی بر جو ارتباطی و 
در نتیجه عملکرد ارتباطی سنجیده شده است.

عملکرد صادراتی قطعا می  تواند تحت تأثیر عملکرد ارتباطی قرار گیرد که 
در این پژوهش به آن اشاره  ای نگردیده است.

فام و همکاران )2017(، “ تأثیر قابلیت رابطه 
یابی بر عملکرد صادراتی  و قابلیت بازار

” بنگاههای بازارهای نوظهور

این پژوهش تأثیر قابلیت رابطه بر افزایش بهره  وری 
در قابلیت قیمت گذاری صادرات - عملکرد، 

یابی - عملکرد و قابلیت  قابلیت هوش بازار
یابی - روابط عملکرد و عملکرد را  ارتباطات بازار

در نظر گرفته است.

قابلیت ارتباطی یکی از عوامل مهم و اثرگذار بر عملکرد صادراتی است 
که در این پژوهش بررسی شده است. اما این پژوهش در نظر نگرفته 
است که توانایی و هوش عاطفی می  تواند در این رابطه بسیار اثرگذار 

باشد.
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3. چارچوب نظری مدل مفهومی پژوهش

1- هوش هیجانی و عملکرد صادراتی

نتیجه  به عنوان  به طور عمده  که عملکرد صادراتی  آنجا  از 

و  می شود  تعریف  صادراتی  بازار  در  شرکت،  فعالیت  های 

کارایی صادرات و اقدام مستمر در زمینه  شامل اثربخشی و 

از  یکی  می  توان   ،)2012 دیگران،  و  )فلورز  می باشد  صادرات 

ابعاد اثرگذار بر این اثربخشی و کارایی را هوش در نظر گفت. 

و  مطلوب  نتیجه  به  صادراتی  بازارهای  در  بتوان  اینکه  برای 

کشورهای واردکننده،  مدنظر دست یافت، باید ارتباطات با 

شرط  مکرر  و  خوب  ارتباط  باشد.  شفاف  و  خوب  ارتباطی 

اعتماد  قابل  سازمانی  رابطه  یک  حفظ  و  ایجاد  برای  لازم 

از علل عمده مشکلات میان  ارتباطی  است. لذا مشکلات 

 .)2005 همکاران،  و  گز  )لا می شود  گرفته  نظر  در  رابطه  گروه 

، تفاهم مشترک ممکن است موجب عملکرد  از سوی دیگر

بالاتر صادارت شود )اورال، 2009(. همان طور که پیپروپولوس 

) 2010(  اشاره کرد، مدیران باهوش احساسی می توانند توانایی 

کارمندان برای اقدام فعالانه را افزایش دهند، که می تواند رشد 

همکاران،  و  )بوهن  دهد  افزایش  را  شرکت  کلی  عملکرد  و 

نیازهای  با  نیز  صادرات  حیطه  در  اینکه  به  توجه  با   .  )2019

متفاوت و چالش  هایی مواجه می  شویم که نیاز به درک طرف 

در  بود.  خواهد  کارآمد  هیجانی  هوش  بنابراین  است،  مقابل 

واقع هوش هیجانی اساساً در ارتباطات تجلی پیدا می  کند. 

مبتنی بر ادبیات فوق، فرضیه زیر مطرح می شود:

فرضیه 1: هوش هیجانی بر عملکرد صادراتی تأثیر دارد.

2- هوش هیجانی و سطح ارتباطات

واردکننده  و  صادرکننده  رابطه  در  را  ارتباط  هیجانی  هوش 

صادرکنندگان  که  است  دلیل  این  به  این  می کند.  تسهیل 

واردکننده  احساسی  پیام های  تنها  نه  بالا  هیجانی  هوش  با 

کلامی  پیام های  بلکه  می کنند،  رمزگشایی  دقیق  به طور  را 

درک  بهتر  را  کننده  وارد  با  خود  ارتباط  در  را  غیرکلامی  و 

همکاران  و  کوب  جا 2019؛  همکاران  و  )لئونیدو  می کنند 

2001(. صادرکنندگان  موراند  کورسی 2015؛  و  لانچیانو  2013؛ 

احساسی  درک  در  خود  توانایی  دلیل  به  هیجانی  باهوش 

یا منفی  از منظر احساسات مثبت  یافت شده  اطلاعات در

دیدگاه های  به  دارند  تمایل  دیگران،  احساسات  درک  و 

مختلف گوش دهند و به دنبال راه حل های خلاقانه باشند، 

 ، بدون اینکه احساس خطر کنند )جردن و تروث( 2004؛ مایر

کاروسو و سالوی 2016(. به طور کلی، آنها برای ابراز احساسات 

خود  وارداتی  خریداران  با  ارتباط  ی  برقرار هنگام  در  خود 

را  آنها  یافتی  بازخورد در کیفیت  که این مساله  بازتر هستند، 

از  می توانند  همچنین  آن ها   .)2015 )وانگ  می بخشد  بهبود 

که  بیابند  بر موضوعاتی استف  برای تمرکز  احساسات خود 

)لانچیانو  باشد  سودمند  وارداتی شان  خریداران  و  خود  برای 

همچنین  هیجانی  باهوش  صادرکنندگان   .)2015 کورچی  و 

ارتباطی  فرایندهای  به  را  بیشتری  تلاش  و  زمان  می توانند 

خود با خریداران خارجی اختصاص دهند و در نتیجه این 

امر منجر به بهبود وضوح، فراوانی و غنای اطلاعات مبادله 

شده، می شود )وانگ 2015(. صادرکنندگان باهوش هیجانی 

در  خود  احساسات  تنظیم  برای  بهتری  موقعیت  در  نیز 

ی ارتباط با واردکنندگان قرار دارند و با اتصال به  هنگام برقرار

احساسات مثبت یا قطع ارتباط از احساسات منفی، پیام ها 

2019؛  همکاران  و  )لئونیدو  می کنند  منتقل  موثر  طور  به  را 

به  تشویق هر دو طرف  با  امر  این  کورچی 2015(.  و  لانچیانو 

به  اطلاعات،  تبادل  هنگام  خاص  اخلاقی  قوانین  رعایت 

می کند  کمک  ارتباطات  بودن  مناسب  از  بخشین  اطمینان 

)تروث، جردن، و لارنس 2012(. با استناد به بحث فوق، موارد 

زیر را مطرح می کنیم:

بالاتر  صادرکننده  هیجانی  هوش  سطح  هرچه   :2 فرضیه 

باشد، سطح ارتباطات با وارد کننده نیز بالاتر می  رود.

3- هوش هیجانی و پیوند اجتماعی

با  صادرکنندگان  که  است  شده  بیان  پیشین  مطالعات  در 

را  خود  اجتماعی  پیوندهای  می توانند  بالا  هیجانی  هوش 
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در  آنها  زیرا  می کنند،  تقویت  و  ایجاد  وارداتی  خریداران  با 

اجتماعی  محیط  مدیریت  و  درک  برای  بهتری  موقعیت 

همکاران  و  )لئونیدو  هستند  می کنند،  فعالیت  آن  در  که 

قوی  اجتماعی  ویژگی های   .)2016 همکاران  و  زارنا  2019؛ 

یک صادرکننده باهوش هیجانی باعث قدردانی اجتماعی 

انسجام  و  و دوستی، دلبستگی  بیشتر طرف مقابل می شود 

تروث،  2016؛  همکاران  و  )زارنا  می کند  تقویت  را  اجتماعی 

جردن، و لارنس 2012(. علاوه بر این، هوش هیجانی به افراد 

و  کنند  درک  بهتر  را  دیگران  احساسات  تا  می کند  کمک 

تعامل  بنابراین  بیشتری نشان دهند،  آنها همدلی  به  نسبت 

اجتماعی و حمایت بین صادرکننده و واردکننده را تسهیل 

دقیق  یابی  ارز  .)1990 مایر  و  سالوی  2017؛  فن  و  )لو  می کند 

هیجانی  باهوش  صادرکننده  به  دیگران  و  خود  عواطف 

اجازه می دهد تا به شیوه ای سازگارتر اجتماعی در بازارهای 

با  و دژو 2014(.  کند )کووشنیکوف، وچتلر  رفتار  بین المللی 

صادرکنندگان  واردکننده،  با  اجتماعی  پیوند  بیشتر  تقویت 

به  را  خود  خوی  و  خلق  می توانند  بهتر  هیجانی  هوش  با 

شیوه ای مثبت تنظیم کنند که این موضوع برای توسعه رفتار 

تکانشی(  اقدامات  کنترل  )مثلاً  است  ی  ضرور اجتماعی 

و  شوت  2004؛  همکاران  و  لوپس  2019؛  همکاران  و  )لئونیدو 

فرضیه  پژوهش  پیشینه  به  توجه  با  بنابراین   .)2001 همکاران 

زیر مطرح می  گردد:

بالاتر  صادرکننده  هیجانی  هوش  سطح  هرچه   :3 فرضیه 

باشد، سطح پیوند اجتماعی با وارد کننده بالاتر می  رود.

4- هوش هیجانی و فاصله ارتباطی

بین  رابطه  کاهش فاصله  به  هوش هیجانی همچنین منجر 

صادرکنندگان و واردکنندگان می شود، زیرا یک صادرکننده 

باهوش هیجانی می  تواند حالات، احساسات و نیازهای وارد 

عدم  و  استرس  اضطراب،  هرگونه  با  و  بخواند  بهتر  را  کننده 

و  ی  فناور فرهنگی،  مشاغل،  در  اختلاف  از  ناشی  اطمینان 

ی با شریک  کار کم بر روابط  کنار بیاید. و سایر عوامل حا  ...

صادرکننده  که  هنگامی   .)2013 همکاران،  و  )فال  خارجی 

این  کند،  استفاده  رابطه  در  احساسات  از  صحیح  طور  به 

حفظ  به  و  می  کند  دور  کلیشه ای  قضاوت  های  از  را  توجه 

کمک  ی  کار روابط  چالش  های  به  توجه  با  خوش بینی 

می  کند، بنابراین تعامل با مشتریان را بهبود می بخشد )وچلر 

صادرکننده  توسط  هیجانی  تنظیم   .)2015 همکاران،  و 

هنگام  در  زیرا  شد،  خواهد  رابطه  فاصله  کاهش  باعث  نیز 

با موقعیت  های بسیار نامشخص و پیچیده، مانند  مواجهه 

به  را  منفی  احساسات  بین المللی  ی  تجار معامله  موارد 

احساسات  و  اضطراب(  مثال  عنوان  )به  می  رسد  حداقل 

نفس(  به  اعتماد  مثال  عنوان  )به  می  کند  تقویت  را  مثبت 

بر  و  فوق،  مباحث  به  توجه  با   .)2019 همکاران،  و  )لئونیدو 

اساس پیشینه گفته شده، فرضیه زیر مطرح می  گردد:

بالاتر  صادرکننده  هیجانی  هوش  سطح  هرچه  فرضیه4: 

باشد، فاصله ارتباطی با وارد کننده کمتر می شود.

5- هوش هیجانی و تعارض

هیجانی  هوش  بالای  سطح  یم  دار انتظار  همچنین  ما 

وارد  با  ی  کار روابط  در  تعارض  کاهش  باعث  صادرکننده 

کنترل  و  تنظیم  توانایی  به  می توان  را  این  شود.  کننده 

نظر  اختلاف  هرگونه  که  داد  نسبت  گونه ای  به  احساسات 

کنترل نگه داشته شود )مولکی و همکاران،  در سطوح قابل 

می  تواند  هیجانی،  هوش  از  استفاده  با  صادرکننده   .)2015

ئم درگیری را به خوبی تشخیص دهد و برای  )1( از قبل علا

و  )سمیجا  دهد  انجام  اقداماتی  آن  تشدید  از  جلوگیری 

با  توافق  عدم  زمینه  های  آشکارا   )2( 2018(؛  استولارسکی، 

نگرانی  هرگونه  با  و  ید  بگذار ک  اشترا به  را  خارجی  خریدار 

 )3( و   .)2008 هارتل،  و  کالان،   ، )ایووکو کنید  همدردی  ابراز 

اقدامات خصمانه را با تنظیم خلق و خوی، کنترل اضطراب 

به علاوه،   .)2010 همکاران،  و  )بیگارت  کنید  سرکوب  و 

چشم انداز  تا  می  کند  کمک  صادرکننده  به  هیجانی  هوش 

کننده  وارد  با  ی  کار روابط  آینده  مورد  در  را  بینانه  ای  خوش 
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اتخاذ کند، که این امر مدیریت سازنده اختلافات را تسهیل 

می  کند )مولکی و همکاران، 2015(. حتی در صورت تشدید 

با  می  کنند  سعی  هیجانی  باهوش  صادرکنندگان  درگیری، 

اتخاذ الگوهای حل مشارکت تعارض، این روابط را به شکلی 

دوستانه و سازنده برطرف سازند تا روابط را زنده نگه داشته 

کلودا، 2013(.(. بنابر پیشینه، فرضیه  یدنر و  و ادامه دهند )ز

زیر مطرح می شود:

بالاتر  صادرکننده  هیجانی  هوش  سطح  هرچه   :5 فرضیه 

باشد، تضاد با وارد کننده کمتر می شود.

6- سطح ارتباطات و قابلیت رابطه  ای

ارتباطات به تبادل رسمی یا غیر رسمی اطلاعات صحیح، به 

کافی بین طرف های متقابل در مورد موضوعات مهم  موقع و 

ی آنها اشاره دارد )مهر و اسپکمن، 1994(.  در مورد روابط کار

اهمیت  ارتباطی  اهداف عملکرد  به  برای دستیابی  امر  این 

واردکنندگان  و  صادرکنندگان  متقابل  وابستگی  زیرا  دارد، 

انتظارات  و  مسئولیت ها  نقش ها،  مناسب  شناسایی  برای 

و  )ژان  دارد  مداوم  مشارکت  به  نیاز  فعالیت  ها  هماهنگی  و 

صادرکنندگان  بین  اجتماعی  تعامل   .)2010 یکس،  سینکوو

و  ارزش ها  هنجارها،  هماهنگی  به  منجر  واردکنندگان  و 

با  رابطه  در  محدودیت  هرگونه  درک  همچنین  و  انتظارات 

ی می شود که در تجارت بین المللی متداول است  روابط کار

)بارنز و همکاران، 2015(. 

خریداران  و  صادرکنندگان  بین  کافی  ارتباط  ی  برقرار

ی است  خارجی آنها در دستیابی به اهداف عملکرد ضرور

عملیات  و  استراتژی  ها  مورد  در  بینشی  می  تواند   )1( زیرا 

فعالیت  آن  در  که  را  کشورهایی  درک  و  کند  ایجاد  یکدیگر 

خود  نوبه  به   )2( 2010(؛  یی،  )لینگ  بخشد  بهبود  می کنند، 

حساسیت و تمایل شریک را تشویق می کند تا مفیدتر باشد، 

که طرف مقابل صادق است  نوبه خود نشان می دهد  به  که 

و  )جانستون  ساخت.  خواهد  برآورده  را  نسبی  انتظارات  و 

و  می  بخشد  بهبود  را  روابط  کارایی   )3( و  2012(؛  همکاران، 

رساندن  حداقل  به  مفید  اطلاعات  منظم  تبادل  عنوان  به 

کاهش عدم اطمینان در مورد عملیات مشترک  اغتشاش و 

)ژان  می کند.  کمک  محیطی  غیرمنتظره  تغییرات  از  ناشی 

مطرح  زیر  فرضیه  اساس،  این  بر   .)2010 یکس،  سینکوو و 

می  گردد:

و  کننده  با صادر  رابطه  ارتباطات در  هرچه سطح  فرضیه 6: 

وارد کننده بیشتر باشد، سطح قابلیت رابطه  ای نیز بالاتر 

است.

7- پیوند اجتماعی و قابلیت رابطه  ای

اینکه  درک  برای  کافی  نشانه های  یاد  ز مسافت  با  روابط  در 

ی وعده های خود را تحقق می بخشد و انتظارات  شریک تجار

است  ممکن  مساله  این  که  ندارد،  وجود  می  کند  برآورده  را 

منجر به سردرگمی در مورد نقش ها و مسئولیت های خاص 

تعامل   .)2016 فنگ،  و  جو  )دونگ،  شود  ی  کار روابط  در 

اجتماعی بین صادرکنندگان و واردکنندگان همچنین منجر 

همچنین  و  انتظارات  و  ارزش ها  هنجارها،  هماهنگی  به 

که  ی می شود  کار روابط  با  رابطه  درک هرگونه محدودیت در 

همکاران،  و  )شنگ  است  متداول  بین المللی  تجارت  در 

هماهنگی  نفس،  به  اعتماد  تقویت  در  موارد  این   .)2006

کاهش  به  و  هستند  ی  ضرور روابط  در  پذیری  انعطاف  و 

هزینه ها کمک خواهند کرد )شنگ و همکاران، 2006(. علاوه 

بر این، شواهد تجربی فراوانی وجود دارد که نشان می دهد که 

ی وعده های  با پیوند اجتماعی، احتمال اینکه شرکای تجار

افزایش  کنند،  برآورده  را  انتظارات  و  بخشند  تحقق  را  خود 

و  ین،   ، بارنز  ،2004 تیلنیوس،  و  یوهانسون،  یلا،  )هاو می یابد 

بازار  جدید  شرایط  با  انطباق  و  انعطاف پذیری  و   ،)2011  ، ژو

تسهیل می شود. )لئونیدو و همکاران 2019( بنابراین، فرضیه 

زیر مطرح می  گردد:

روابط  در  اجتماعی  پیوند  سطح  هرچه   :7 فرضیه 

قابلیت  سطح  باشد،  بیشتر  کننده  وارد  و  صادرکننده 

رابطه  ای بالاتر است.
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8- فاصله ارتباطی و قابلیت رابطه  ای

فاصله رابطه ای درجه ای است که شرکای یک رابطه با روش های 

تفاوت های  از  ناشی  که  هستند،  ناآشنا  یکدیگر  کار  و  تفکر 

ساختاری، عملیاتی، زمانی و سایر اختلافات بین آنها است 

)فورد و همکاران، 2011(. فاصله رابطه می  تواند منجر به هماهنگی 

ضعیف فعالیت  ها در رابطه شود، مانع انتقال مناسب منابع 

 )2017 کیم،  و  سینکوویکس  )ژان،  مبادله  ای  طرف  های  بین 

می شود و باعث می شود قدردانی از سرمایه  گذاری  های رابطه  ای 

دشوار شود. مسافت ارتباطی همچنین عملکرد صحیح روابط 

کاری را مانع می شود زیرا باعث ایجاد سوء ظن نسبت به تحقق 

 ، بلو و  اسکارمیز  )کاتسیکس،  می شود  شده  داده  وعده های 

بسیار  فعالیت  ها  برای هماهنگی  که  تبادل اطلاعات،   .)2009

مهم است را مختل می  کند. و علاقه متقابل را برای دستیابی به 

، بارنز و تالیاس، 2006(.  اهداف مشترک کاهش می  دهد )لئونیدو

هماهنگی  به  منجر  می  تواند  رابطه  فاصله  منفی  اثرات  این 

و  کریستینسن،  )اندرسن،  شود  رابطه  در  فعالیت  ها  ضعیف 

طرف  های  بین  منابع  مناسب  انتقال  مانع   ،)2009 دامگارد، 

مبادله  ای )ژان، سینکوویکس و کیم، 2017( شود. مسافت زیاد 

)به  غیرمستقیم  هم  و  معامله(  )مثلاً  مستقیم  هزینه  های  هم 

بر  منفی  پیامدهای  و  می  دهد  افزایش  را  کنترل(  مثال،  عنوان 

نتایج مالی دارد است.)لئونیدو و همکاران 2019( این بحث به 

فرضیه زیر منجر می شود:

و  کننده  صادر  رابطه  در  ارتباطی  فاصله  هرچه   :8 فرضیه 

واردکننده کمتر باشد، سطح قابلیت رابطه  ای بالاتر است.

9- تعارض و قابلیت رابطه  ای

را  تعامل  طرفین  که  است  کننده  مسدود  رفتار  یک  تعارض 

نیاز  مورد  فعالیت  های  انجام  یا   / و  منابع  تأمین  از  رابطه  در 

ناروس،1990(.  و  )اندرسون  می  کند  منع  آنها  پیشرفت  برای 

دلیل  به  ملی  مرزهای  از  عبور  هنگام  تعارض  اغلب 

و  فرهنگی  تنظیمات  ی،  تجار سیستم  های  در  اختلاف 

مشهودتر  واردکنندگان  و  صادرکنندگان  بین  ی  کار ذهنیت 

می تواند  که  است،  برخورد  شامل  مخرب  تعارض  می شود. 

رساندن  آسیب  هدف  عمدا  که  شود  تبدیل  اقداماتی  به 

و  اوه،  )رن،  دارد.  رابطه  در  شریک  فعالیت  از  ممانعت  یا 

طرفین  که  می شود  باعث  همچنین  اختلافات   .)2010  ، نو

خود  منابع  ارزش،  تقویت  فعالیت های  از  حمایت  جای  به 

روابط  می  رود  انتظار  دهند.  اختصاص  غیرمولد  علل  به  را 

عملکرد  درگیری  از  بالایی  سطح  با  صادرکننده  کننده  وارد 

که  دارند  تمایل  تعامل  طرف های  زیرا  باشد  داشته  ضعیفی 

کنند و  ی  گذار کمی سرمایه  برای دستیابی به اهداف رابطه 

کمی برای تلاش سخت برای طرف مقابل دارند. )2(  انگیزه 

انتظارات غیر واقعی، هزینه  هایی در رابطه ایجاد می شود که 

معمولاً از مزایا بیشتر است. و )3( نسبت به صداقت شرکای 

خود مشکوک شدن، که ممکن است نیاز به تخصیص منابع 

برای کنترل بهتر داشته باشد )بارنز و همکاران، 2010؛ لئونیدو 

و همکاران 2019(. بر این اساس، فرضیه زیر مطرح می  گردد:

کننده  کننده و وارد  هرچه تعارض در رابطه صادر  فرضیه 9: 

کمتر باشد، سطح قابلیت رابطه  ای بالاتر است.

10- قابلیت رابطه  ای و عملکرد صادراتی

ویژه ای  اهمیت  از  صادراتی  کانال  محیط  در  ویژه  به  روابط 

نیاز  فعالیت ها  در  برای مشارکت  اغلب  زیرا  برخوردار است 

خاص،  طور  به  دارند.  متعدد  ی  تجار شرکای  مشارکت  به 

چگونگی برخورد صادرکنندگان و واردکنندگان با مشکلات 

کانال  روابط  موفقیت  در  مستقیماً  می تواند  رابطه  به  مربوط 

نقش داشته باشد )لینگ یی و اوگانونوکن، 2001(. ایجاد یک 

با یک عضو  از درگیری  رابطه سودمند و متقابل و جلوگیری 

رابطه  قابلیت  داشتن  بدون  صادرات  بازار  در  یع  توز کانال 

قابلیت  هرچه   ، دیگر عبارت  به  نیست.  عملی  مناسب، 

اعضای  بر  می تواند  مؤثرتر  شرکت  یک  باشد،  بیشتر  رابطه 

را مدیریت  آنها  و  تأثیر مثبت داشته باشد  یع خود  توز کانال 

کند )یو و همکاران، 2013؛ لئونیدو و همکاران 2019(. پس از 

بحث فوق، فرضیه زیر مطرح می  گردد:
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عملکرد  باشد،  بهتر  ارتباطی  قابلیت  هرچه   :10 فرضیه 

صادراتی بالاتر است.

نمودار 1- مدل مفهومی پژوهش

4. روش پژوهش 
حاضر  پژوهش  علمی،  پژوهش  های  تقسیم بندی  به  توجه  با 

از لحاظ  پژوهش  این  کاربردی می باشد.  نوع  از  نظر هدف،  از 

-همبستگی  توصیفی  فرضیه ها،  آزمون  در  داده  جمع آوری 

صادرکنندگان  شامل  آماری  جامعه  پژوهش  این  در  است. 

می باشند.  کار  به  مشغول  مشهد،  و  تهران  در  که  است  فرشی 

معادلات  در  کلاین  فرمول  اساس  بر  نمونه  حجم  انتخاب 

باشد.  بایستی  پژوهش  سازه های  برابر  بیست  تا  ده  ساختاری 

بوده  عدد   10 پژوهش  این  سازه های  تعداد  اینکه  به  توجه  با 

این  بر  باشد.  نفر   200 تا   100 بین  بایستی  نمونه  حجم  است، 

انتخاب  مشهد،  و  تهران  فرش  صادرکنندگان  نفر   240 اساس 

تعداد  گردید.  یع  توز آنها  بین  پژوهش  پرسشنامه  و  شدند 

برای  شد.  پرسشنامه   220 برگشتی  و  شده  پر  پرسشنامه  های 

سنجش مؤلفه های مربوط به هوش هیجانی از پرسشنامه ونگا 

و لاو )2002( استفاده شد. در رابطه با متغیر جو ارتباطی، متغیر 

پیوند اجتماعی، تعارض و متغیر فاصله ارتباطی از پرسشنامه 

برای  است.  شده  استفاده  وهمکاران)2019(  لئونیدو  مطالعه 

مولفه قابلیت ارتباطی و متغیر عملکرد صادراتی از پرسشنامه 

فام و همکاران )2017( استفاده شده است. عملکرد صادراتی 

در واقع عبارت است از حدی که اهداف بنگاه )شامل اهداف 

از  برای صادرات یک محصول  اقتصادی(  اهداف  و  راهبردی 

یابی صادراتی محقق  طریق طرح ریزی و اجرای راهبردهای بازار

مختلف  عوامل  رشد  آن  شاخص  های  واقع  در  که  می شود 

عملیاتی و مالی را در نظر گرفته اند.
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5. یافته ها

نظر  و  ی  صور روایی  از  پرسشنامه  روایی  سنجش  برای 

پایایی  سنجش  منظور  به  است.  شده  استفاده  خبرگان 

کرونباخ  آلفای  ضریب  روش  از  پژوهش  این  در  پرسشنامه 

کل  کرونباخ  آلفای  است.  شده  استفاده  مرکب  پایایی  و 

پژوهش  پرسشنامه  بنابراین  گردید.  برآورد   0.837 پرسشنامه 

از لحاظ پایایی در وضعیت مناسبی قرار دارد. البته به دلیل 

اینکه برخی از سازه های پژوهش از پایایی مناسب برخوردار 

مجموعه  از   18 و   15 و   24 و   23 و   13 3و  سوالات  نبودند، 

کرونباخ  آلفای  مقدار   )1( جدول  در  شدند.  حذف  سوالات 

از  هریک  مرکب  پایایی  و  کرونباخ  آلفای  و  پرسشنامه  کل 

سوالات  برای  جدید  اصلاحات  اعمال  با  پژوهش  سازه های 

مربوط به هر سازه آورده شده است. لازم به توضیح است که 

مقدار آلفای کرونباخ بالاتر از مقدار 0.6 و پایایی مرکب بالاتر 

در  که  همان طور  می باشند.  قبول  قابل  حد  در   0.7 مقدار  از 

برآورد   0.837 پرسشنامه  کل  کرونباخ  آلفای  شد،  اشاره  قبل 

از  پژوهش  داده های  یع  توز بودن  نرمال  بررسی  جهت  گردید. 

در  می شود.  استفاده   )KS( اسمیرنوف  کولموگروف-  آزمون 

جدول )1( نتایج این آزمون قابل مشاهده است. 

جدول 2- مقادیر حاصل از آزمون های روایی و پایایی و نرمال بودن

سؤالات مرتبطابعاد هر متغیر
آلفای کرونباخ/پایایی مرکب

درجه آزادی

پایایی مرکب آزمون کولموگروف-اسمیرنوف
)CR(

میانگین واریانس استخراج 
 )AVE( شده سطح معناداری

10.9842200.0010.7610.629-2خوداحساسی

یابی عواطف دیگران  40.8402200.0010.8960.742-5-6ارز

70.7912200.0010.8610.609-8-9-10بکارگیری عواطف

110.6292200.0010.8340.717-12مدیریت و تنظیم عواطف 

140.6002200.0010.7710.534-16-17ارتباطات 

190.6922200.0010.8100.518-20-21-22پیوند اجتماعی

250.6312200.0010.7930.563-26-27فاصله ارتباطی

280.7802200.0010.8450.524-29-30-31-32تعارض

قابلیت ارتباطی
-37-36-35-34-33

40-39-38
0.8712200.0010.8990.531

عملکرد صادراتی
-45-44-43-42-41

47-46
0.8432200.0010.8780.512

0.837 کل

با توجه به سطح معناداری برای کلیه متغیرهای پژوهش و 

یع نرمال  مقدار معناداری کمتر از 0.05، سازه های پژوهش از توز

پژوهش  فرضیه های  آزمون  برای  نتیجه  در  نسیتند،  برخوردار 

 Smart PLS 2.0 نرم افزار  و  بخشی  مربعات  کمترین  روش  از 

استفاده می شود. مقدار پایایی مرکب )CR( در ستون مربوطه 

در جدول برای تمامی متغیرها از 0.70 بیشتر است و در نتیجه 

پایایی مرکب برخوردار هستند )چن،گوپال و  از  همه متغیرها 

یانس استخراج  سالسیبری، 1997(. چنانچه مقدار میانگین وار
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مدل  باشد،  بیشتر   0.50 مقدار  از  سازه  هر  برای   )AVE( شده 

آمده،  به دست  نتایج  طبق  است  برخوردار  همگرا  روایی  از 

می باشند  بیشتر   0.50 از  همگی   )1( جدول  در   AVE مقادیر 

می شود.  تایید  اندازه گیری  مدل  همگرای  روایی  نتیجه  در  و 

 Divergent گزینه در مرحله بعد روایی واگرا در نرم افزار PLS با 

و  می گیرد  قرار  بررسی  مورد  اندازه گیری  مدل  برای   Validity

مشاهده  آن  نتایج  مکنون  متغیرهای  همبستگی  جدول  در 

نشان  مکنون  متغیرهای  همبستگی   )2( جدول  در  می  گردد. 

داده شده است.

گرا جدول 3- همبستگی متغیرهای مکنون و روایی وا

12345678910

یابی خوداحساسی 10.79.ارز

20.320.75.عملکرد صادراتی 

یابی عواطف دیگران 30.340.340.86.ارز

40.290.280.230.780-بکارگیری عواطف

50.190.340.110.330.85.تنظیم عواطف

0.050.190.73-60.360.380.14..ارتباطات

70.370.380.180.0080.110.220.72.پیوند اجتماعی 

0.1810.750-0.322-0.262-0.169-0.229-0.32-0.32-8.فاصله ارتباطی

0.280.73-0.23-0.45-0.031-0.02-0.110.02-0.10-9.تعارض

0.230.72-0.28-100.500.620.330.170.360.320.34..قابلیت ارتباطی

چنانچه در ماتریس همبستگی متغیرهای مکنون، جذر 

از  بیشتر  سازه  هر  برای  شده  استخراج  یانس  وار میانگین 

روایی  از  باشد، مدل  سازه های دیگر  با  آن سازه  همبستگی 

نتایج  طبق   .)1981  ، لارکر و  )فورنل  است  برخوردار  گرا  وا

به دست آمده در جدول )2( همبستگی هر سازه با خودش 

بیش از همبستگی با دیگر سازه ها می باشد.- 

یابی مدل ساختاری پژوهش  ارز

نرم افزار  در   BT یتم  الگور از  استفاده  با  قسمت  این  در 

پرداخته  پژوهش  فرضیه های  آزمون  به   SMART PLS 2.0

)2(و  نمودارهای  در  ی  ساختار مدل  یابی  ارز نتایج  می شود. 

)3( و جدول )3( نشان داده شده است.

معیار  انحراف  )GOF(مقدار  برازش  نیکویی  شاخص   -

پیش بینی  همبستگی  و  شده  مشاهده  همبستگی  بین 

برازش  یابی  ارز برای  مقیاس  یک  عنوان  به   ،)SRMR( شده 

مربعات  کمترین  روش  در  چنانچه  می شود.  محسوب  مدل 

مورد  مدل  برازش  باشد،   0.1 از  کمتر   SRMR مقدار  بخشی، 

 ، )هنسلر می شود  شناخته  مطلوب  سطح  در  و  است  قبول 

از  کمتر  این مقادیر  میانگین  و سینکویکس، 2009(.  ینگل  ر

0.031 برآورد می گردد. در نتیجه مدل از سطح برازش مطلوب 

برخوردار است.
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نمودار 2- مدل ساختاری پژوهش

نمودار 3- مدل در حالت ضرایب مسیر



یور 1402  22      شماره 120، مرداد و شهر

جدول 4- نتایج ارزیابی مدل ساختاری

)β(مسیرمورد نظر و فرضیه تایید / ردt آماریضریب مسیر

تاییدH10.31510.250:هوش هیجانی         عملکرد صادراتی

تاییدH20.3277.825:هوش هیجانی         ارتباطات

تاییدH30.3446.923:هوش هیجانی         پیوند اجتماعی

تاییدH4-0.3978.875:هوش هیجانی         فاصله ارتباطی 

ردH5-0.2001.720:هوش هیجانی         تعارض

تاییدH60.1943.398:ارتباطات          قابلیت رابطه ای

تاییدH70.2185.076:پیوند اجتماعی           قابلیت رابطه ای  

تاییدH8-0.1132.795: فاصله ارتباطی           قابلیت رابطه ای 

تاییدH9-0.1831.979: تعارض             قابلیت رابطه ای 

تاییدH100.63724.314: قابلیت رابطه ای        عملکرد صادراتی 

تحقیق حاضر می باشد.

 ، در بررسی فرضیه دوم، با توجه به ارتباط مثبت و معنادار

صادرکننده،  هیجانی  هوش  رفتن  بالاتر  با  که  است  منطقی 

سطح ارتباطات با واردکننده نیز بالاتر برود. با بالا رفتن سطح 

بین  قوی  اطلاعات  یافت  در و  ارسال  ارتباطات،  شاخص 

کیفیت  برای توصیف  و سابقه مهمی  فراهم می  کند  را  شرکا 

یافت قوی  تر  رابطه است )اورال، 2009(. در نتیجه ارسال و در

بهتر  توافق  یک  به  می  توان  طرفین،  حقوق  درک  و  اطلاعات 

نتیجه  یافت.  دست  نیز  جدید  کنندگان  وارد  و  مشتریان  با 

کوب  جا 2019؛  همکاران  و  لئونیدو  مطالعات  با  فرضیه  این 

 2001 موراند  2015؛  کورسی  و  لانچیانو  2013؛  همکاران  و 

همخوانی دارد.

 ، در بررسی فرضیه سوم، با توجه به ارتباط مثبت و معنادار

با افزایش سطح هوش هیجانی صادرکنندگان، سطح پیوند 

درباره  هیرشی  یس  تراو می  رود.  بالا  مشتری  با  اجتماعی 

هرچقدر  که  می کند  بحث  اجتماعی،  پیوندهای  اهمیت 

باشد، »سهم  فرد قوی تر  وابستگی های اجتماعی  یا  پیوندها 

او در هم نوایی« بیشتر خواهد بود. توجه به عقاید و دیگرانِ 

 .)2018 )هارتینی  کرد  خواهد  جلوگیری  منفی  رفتارهای  از 

6. نتیجه گیری و توصیه های سیاستی
در  را  صادرکننده  هیجانی  هوش  ی  محور نقش  مطالعه  این 

مورد  را  ارتباطی  جو  ابعاد  نقش  با  صادراتی  عملکرد  بهبود 

بر  هیجانی  هوش  تأثیر  اول،  فرضیه  است.  داده  قرار  بررسی 

پژوهش  های  در  داد.  قرار  یابی  ارز مورد  را  صادراتی  عملکرد 

مطالعه  مانند  متغیرها،  این  پیرامون  پیشین  گرفته  انجام 

در  را  فرهنگی  هوش  که   ،)2013( همکاران  و  مگناسون 

که   ،)2015( همکاران  و  گارسیا  یا  کردند،  مطالعه  صادرات 

دادند،  قرار  مطالعه  مورد  صادرات  بر  را  بازار  هوش  نقش 

تأثیر آن بر صادرات تمرکز  و  از هوش  ابعاد دیگری  بر  بیشتر 

را  هوش  از  جامع تر  تعریفی  هیجانی  هوش  اما  داشته  اند. 

آن  بر  مؤثر  و عوامل  زمینه هوش هیجانی  اقتضا می  کند. در 

ک و سیلک)2019(، رابینسون  مطالعات متعددی چون دابدا

 ،)2020( همکاران  و  ی  بادر  ،)2020( همکاران  و  هوگ   ،)2020(

با  اما  است،  گرفته  صورت   ،)2019( همکاران  و  کرکابرون 

گردید، در خصوص  انجام  پژوهشگر  توسط  که  بررسی  هایی 

نقش هوش هیجانی بر عملکرد صادراتی مبتنی بر ابعاد جو 

در  پژوهشی  هیچ  و  خارج  در  یادی  ز پژوهش  های  ارتباطی 

ی های  که بررسی این فرضیه یکی از نوآور داخل یافت نشد. 
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همراه  هنجارها  تمام  پذیرش  با  موارد  بیشتر  در  هم نوایی 

است. هم نوایی می  تواند انواع مختلفی داشته باشد، اما آنچه 

که مسلم و آشکار است، تأثیر هوش هیجانی بر هم نوایی و 

در نتیجه پیوند اجتماعی است. در نتیجه درک احساسات 

که  می کند  ایجاد  ی    سازگار آنان،  با  تطابق  توانایی  و  دیگران 

تأثیر مثبت  ارتباطی  بر بهبود جو  کلی  ی به طور  این سازگار

تأثیر  به  خود  پژوهش  در   ،)2019( همکاران  و  لئونیدو  دارد. 

کرده  اند، اما  بر پیوند اجتماعی اشاره  مثبت هوش هیجانی 

اشاره  ای به تأثیر آن بر عملکرد صادراتی نداشته  اند. 

در بررسی فرضیه چهارم، با توجه به تأثیر منفی و معنادار 

رفتن سطح هوش هیجانی صادرکننده،  بالا  با  اثبات شده، 

به  توجه  با  می شود.  کمتر  کننده  وارد  با  ارتباطی  فاصله 

؛  بالاتر هیجانی  هوش  سطح  با  افرادی  در  احساسات  اینکه 

کنترل بیشتر احساسات  کنترل است، با  بهتر و بیشتر قابل 

کمتر بروز پیدا می  کنند و در  اثرگذار منفی  تعارض و عوامل 

باعث  این  کاهش می  یابد.  افراد  بین  ارتباطی  نتیجه فاصله 

تقویت توانمندی و قابلیت فرد در ارتباط و تعاملات است. 

وچلر  2013؛  همکاران  و  فال  مطالعات  با  فرضیه  این  نتیجه 

و همکاران 2015 و لئونیدو و همکاران 2019 مطابقت دارد. 

نگردید.  تأیید  پژوهش  فرضیه  پنجم،  فرضیه  بررسی  در 

می دارد  بیان  خود  تحقیقات  از  نتیجه گیری  در  پون  جیمز 

ثابت  ژنتیکی  طور  به  )هیجانی(  هیجانی  هوش  سطح  که 

نیست و بنابراین چیزی که مطرح است این است که مهارت 

دادن  گوش  دیگران،  با  ی  همکار دیگران،  با  ارتباط  ی  برقرار

افراد  مؤثر به سخنان دیگران، حل و فصل تعارض  های بین 

آموختنی  این ها  و  داد  یاد  باید  را  عصبی  فشار  با  مقابله  و 

سطح  بر  عاملی  نتیجه  در   .)2006 وونگ،  سام  )چی  است 

باشد  داشته  اثر  می  توانسته  هیجانی  هوش  کنار  در  تعارض 

گرفته نشده است )شاید به دلیل  که در این پژوهش در نظر 

که  است  حالی  در  این   .) دیگر جانبی  عامل  هر  یا  صنعت 

که  در پژوهش لئونیدو و همکاران )2019(، یافته  ها نشان داد 

صادرکنندگانی که هوش هیجانی خوبی دارند دچار تعارض 

کمتری می  شوند. شاید افراد حاضر در این پژوهش به عواملی 

که در این پژوهش از دید پژوهشگر پنهان مانده  کردند  توجه 

و از حوزه متغیرهای این پژوهش خارج است. 

سطح  رفتن  بالا  با  که  می دهد  نشان  ششم  فرضیه  تایید 

رابطه  ای  قابلیت  کننده،  وارد  و  صادرکننده  بین  ارتباطات 

بیشتر می شود. یو و همکاران )2013(، نشان دادند که هرچه 

بر  می  تواند  مؤثرتر  شرکت  یک  باشد،  بیشتر  رابطه  قابلیت 

یع خود تأثیر مثبت داشته و آن را مدیریت  اعضای کانال توز

باعث  رابطه  قابلیت  بالای  سطوح  که  دلیل  این  به  کند. 

افزایش ارتباط بین خدمات پس از فروش و فروش صادراتی 

صادرکننده  به  مشتری  تعهد  باعث  می  تواند  این  می شود. 

که افزایش  کرد  ، می  توان چنین استدلال  شود. از طرفی دیگر

تأثیر  نتیجه  در  و  صمیمیت  حس  ایجاد  باعث  ارتباطات 

مثبت بر مشتریان است. ارتباطات به عنوان چسبی عنوان 

به  را  آن  و  به هم متصل نگه می دارد  را  رابطه  که  شده است 

کیفیت رابطه قرار می  دهد. می  توان  طور طبیعی تحت تاثیر 

ارتباطی  قابلیت  و  ارتباطات  سطح  مورد  دو  هر  که  گفت 

در  فرضیه  این  نتیجه  دارند.  متقابل  تأثیر  هم  به  نسبت 

راستای مطالعات لئونیدو وهمکاران2019 و بارنز و همکاران 

2015 می باشد.

سطح  رفتن  بالا  با  که  می دهد  نشان  هفتم  فرضیه  تایید 

کننده،  وارد  و  کننده  صادر  بین  روابط  در  اجتماعی  پیوند 

شد  گفته  قبلا  می  رسد.  بالاتری  سطح  به  رابطه  ای  قابلیت 

بیشتری  به همنوایی  پیوند اجتماعی،  رفتن سطح  بالا  با  که 

کلی باعث بهبود  می  رسیم. علی  رغم اینکه هم نوایی به طور 

می تواند  متعارف  جامعه  یک  با  پیوندها  می  گردد،  روابط 

کند. تأثیرات منفی عواملی چون  کم  قدرت تاثیرات منفی را 

و  دلیل  از  گاهی  آ عدم  فرهنگی،  اختلاف  از  ناشی  تضاد 

ی  کار و عوامل  کارهایی خاص  انجام  در  افراد  شرایط دیگر 

بهتر  با  که  است  منطقی  می شود.  شامل  را  متفاوت  فردی  و 

بهتر  روابط  به  منفی  عوامل  تأثیر  کاهش  و  شرایط  شدن 

پژوهش  طبق   . بهتر رابطه  ای  قابلیت  یعنی  این  که  می  رسیم 
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کننده  پیش بینی  قوی ترین  رابطه  ای  قابلیت   ،)2017( فام 

می  توان  پس  است.  قابلیت  ها  بین  در  صادرات  عملکرد 

با بیشتر شدن پیوند اجتماعی می  توانیم به سطح  که  گفت 

بالاتر عملکرد صادراتی هم برسیم.

در بررسی فرضیه هشتم، این فرضیه تأیید می شود. طبق 

هیجانی  هوش  از  صادرکننده  گر  ا  ،2019 لئونیدو  پژوهش 

بالایی برخوردار باشد، این امر باعث افزایش سطح ارتباطات 

درگیری  و  فاصله  کاهش  و  کننده  وارد  با  اجتماعی  پیوند  و 

رابطه می شود. کاهش درگیری رابطه همراه است با بهتر شدن 

. در واقع هوش  جو رابطه و در نتیجه قابلیت رابطه  ای بالاتر

صادرکنندگان  بین  رابطه  فاصله  کاهش  به  منجر  هیجانی 

باهوش  صادرکننده  یک  که  چرا  می شود،  واردکنندگان  و 

هیجانی خوب می  تواند حالات، احساسات و نیازهای وارد 

عدم  و  استرس  اضطراب،  هرگونه  با  و  بخواند  بهتر  را  کننده 

ی و ...  اطمینان ناشی از اختلاف در مشاغل، فرهنگ، فناور

ی با  کار کم بر روابط  کنار بیاید، و همچنین سایر عوامل حا

همکارانش  و  فال   .)2013 همکاران  و  )فال  خارجی  شریک 

به پژوهش  که در مورد تعامل بین فرهنگی و هوش هیجانی 

فرهنگ  ها  بین  عوامل  بر  هیجانی  هوش  تأثیر  پرداختند، 

مانند فاصله ارتباطی ناشی از فرهنگ را بررسی کردند. تفاوت 

فاصله  گرفتن  نظر  در  عامل،  این  بررسی  در  حاضر  پژوهش 

که نه تنها  کنار سایر عوامل اتمسفر رابطه است  ارتباطی در 

قرار  بررسی  مورد  را  ارتباطی  فاصله  بر  را  هیجانی  هوش  تأثیر 

توانمندی  یا  قابلیت  بر  ارتباطی  فاصله  تأثیر  بلکه  می  دهد، 

کلی بررسی می  کند. قابلیت  رابطه  ای را به عنوان یک متغیر 

یابی توانایی  کنار قابلیت بازار که در  رابطه  ای، عاملی است 

شرکت صادراتی را ارتقاء می  دهد. 

که  دارد  اشاره  موضوع  این  به  نهم  فرضیه  تایید 

با  می کنند  سعی  خوب  هیجانی  هوش  با  صادرکنندگان، 

را  نامتعادل  روابط  تعارض،  مشارکت  حل  الگوهای  اتخاذ 

زنده  را  روابط  تا  سازند  برطرف  سازنده  و  دوستانه  شکلی  به 

لئونیدو  پژوهش  در  موضوع  این  دهند.  ادامه  و  داشته  نگه 

حالت  این  شد.  مطرح  نیز   2019 سال  در  همکارانش  و 

در  اختلاف  دلیل  به  ملی  مرزهای  از  عبور  هنگام  اغلب 

ی  کار ذهنیت  و  فرهنگی  تنظیمات  ی،  تجار سیستم های 

این  می شود.  مشهودتر  واردکنندگان  و  صادرکنندگان  بین 

صادرکننده  قابلیت  یابد،  کاهش  که  زمانی  ی،  ناسازگار

در  فرضیه  این  نتایج  می شود.  بیشتر  ارتباطات  افزایش  در 

راستای مطالعات بارنز و همکاران 2010 و رنو اه و نو در سال 

2010 می باشد.

در  و  می شود  تأیید  فرضیه  این  دهم،  فرضیه  بررسی  در 

با افزایش قابلیت رابطه  ای، عملکرد صادراتی افزایش  نتیجه 

گردید،  اشاره  پیشین  فرضیات  در  که  همان طور  می  یابد. 

جو  دهنده  تشکیل  عوامل  تأثیر  تحت  که  رابطه  ای  قابلیت 

ی ارتباطی کارآمد و مؤثر  ارتباطی سازمان است، توانایی برقرار

ارتباط  می  دهد.  نشان  را  صادرکننده  و  کننده  وارد  بین  در 

صادراتی  عملکرد  بهبود  باعث  می  تواند  حتم  طور  به  مؤثرتر 

شود. نتیجه به دست آمده از این فرضیه در راستای مطالعات 

یو و همکاران2013 و لئونیدو و همکاران 2019 است.

بردی پیشنهادهای کار

با  ی  کار روابط  تقویت  در  هیجانی  هوش  مثبت  نقش 

باید  صادرات  مدیران  که  می دهد  نشان  وارداتی  خریداران 

افراد  یابی  ارز و  انتخاب  استخدام،  هنگام  در  را  بعد  این 

که  افرادی  به ویژه  خود،  بین المللی  فعالیت های  برای 

آنها  قبال  در  و  دارند  خارجی  مشتریان  با  مستقیم  ارتباط 

دوره ای  نظارت  بنابراین،  بگیرند.  نظر  در  دارند،  مسئولیت 

از  استفاده  با  کارکنان  این  هیجانی  هوش  قابلیت های  بر 

- مایر هیجانی  هوش  آزمون  )مانند  اعتماد  قابل  آزمون های 

صورت  در  اصلاحی  اقدامات  انجام  و   ) سالوی-کاروسو

برنامه های  باید  همچنین  شرکت ها  است.  مهم  بسیار  لزوم 

به  کمک  هدف  با  نقش(  ایفای  )مانند  تخصصی  آموزشی 

هوش  مهارت های  تقویت  برای  موجود  صادراتی  کارکنان 

تخصیص  کنند.  ایجاد  خودکنترلی(  )مثلاً  خود  هیجانی 
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به  صادراتی،  کارکنان  به  واردات  با  مرتبط  نقش های  موقت 

درک  بهتر  را  خارجی  شریک  دیدگاه  بتوانند  آنها  که  ی  طور

کنند، ممکن است یک تکنیک قابل استفاده برای استفاده 

در چنین برنامه های آموزشی باشد.

در عملیات صادرات شرکت دخیل هستند  که  افرادی 

ی  باید هوش هیجانی خود را به طور ماهرانه ای به عنوان ابزار

طریق  از  وارداتی  مشتریان  با  رابطه  عملکرد  افزایش  برای 

ی  کار ی حیاتی روابط  برخورد مناسب با ابعاد مختلف رفتار

هوش  از  می توانند  آنها  خاص،  طور  به  کنند.  استفاده  خود 

هیجانی برای )1( تقویت ارتباطات با تشویق تبادل اطلاعات 

، )2( پرورش پیوندهای اجتماعی از طریق افزایش  مکرر و باز

واردکننده،  با پرسنل در سازمان  و تعامل اجتماعی  دوستی 

)3( کاهش فاصله رابطه با اتخاذ یک روش همدلانه استفاده 

مدیریت  و  خارجی  خریداران  به  نسبت  نگرش  کنند. 

و   ، سازش آمیز و  سازگارانه  رفتار  طریق  از  منفی  احساسات 

شرکای  با  صریح  گفتگوهای  تشویق  با  تعارض  کاهش   )4(

وارداتی و حل اختلافات به روشی دوستانه.

گاه باشند که علیرغم  با این حال، مدیران صادرات نیز باید آ

ی با مشتریان  کار نقش مطلوب هوش هیجانی در بهبود روابط 

کاهش  هیجانی  هوش  اثربخشی  تعارض  هنگام  در  خارجی، 

می یابد. با توجه تاثیر تعارض بر جو ارتباطی، صادرکنندگان با 

هوش هیجانی باید در انتخاب خریداران وارداتی خود محتاط 

که هم قابل اعتماد و هم سازگار  کنند  کسانی تمرکز  باشند و بر 

)مثلاً  تعارض  نشانه های  بتوانند  باید  همچنین  آنها  هستند. 

فعلی  واردات  خریداران  با  را  هدف(  به  دستیابی  از  جلوگیری 

دهند.  تشخیص  روابطشان،  اولیه  مراحل  در  ویژه  به  خود، 

که مدیران صادرات می توانند از هوش هیجانی خود  همان طور 

در برخورد موثر با خریداران خارجی خود استفاده کنند، مدیران 

ی بر پویایی  واردات نیز می توانند از هوش هیجانی برای تأثیرگذار

دو  هر  وقتی  کنند.  استفاده  صادرکننده  با  خود  روابط  ی  رفتار

باهوش  هیجانی  نظر  از  صادرکننده-واردکننده  رابطه  در  طرف 

باشند، انتظار می رود عملکرد کلی رابطه ای افزایش یابد. 

هوش  که  احتمال  این  به  نسبت  باید  آنها  حال،  این  با 

مورد  مناسب  شیوه ای  به  همیشه  است  ممکن  هیجانی 

ی  ابزار می تواند  بلکه  باشند،  هوشیار  نگیرد،  قرار  استفاده 

این  در  باشد  دیگر  افراد  رفتارهای  از  ی"  "بهره بردار برای 

از  مستمری  و  دقیق  یابی  ارز باید  صادرات  مدیران  صورت، 

آن  اساس  بر  و  باشند  داشته  خود  وارداتی  خریداران  نیات 

عمل کنند.

بهتر است مدیران در تمام حوزه  ها، و به ویژه حوزه  های 

ی  صادراتی در فرهنگ و استراتژی  های خود بر اهمیت سازگار

کنند و  کید  و نقش ارتباطات در دستیابی به اهداف خود تأ

در عمل نیز بر اساس معیارهایی متناسب، این عوامل را مورد 

یابی قرار دهند. ارز

محدودیت های تحقیق و پیشنهادهای پژوهشی

مطالعه ما دارای محدودیت های متعددی است که می تواند 

در  حاضر  مطالعه  کند.  فراهم  آتی  تحقیقات  برای  را  زمینه 

یک کشور صادرکننده انجام شده است که پیشنهاد می شود 

برای تایید اعتبار مدل در سایر کشورها با زمینه های مختلف 

همچنین  مطالعه  این  شود.  یابی  ارز اجتماعی  و  اقتصادی 

انجام شده  و یک صنعت  فیزیکی  قالب محصول  در  فقط 

که پیشنهاد می شود در حوزه خدمات صادراتی ایکه  است 

کرده است، نیز  در دهه های اخیر رشد قابل توجهی را تجربه 

تکرار شود، مدل تحقیق حاضر می تواند به انواع دیگر روابط 

ی  گذار سرمایه  شرکای  بین  روابط  مانند  خارجی،  ی  تجار

از  گیرد.  قرار  آزمون  مورد  و  یابد  تعمیم  بین المللی،  مشترک 

در  تحقیقات  کثر  ا الگوی  از  ی  پیرو با  و  روش شناسی،  نظر 

خود  اقدامات  از  استفاده  با  را  هیجانی  هوش  ما  یابی،  بازار

یابی  ارز مطالعه  در  شرکت کننده  افراد  از  گزارش دهی شده 

که فرد با آنها  ک شده  کردیم، نه مبتنی بر هوش هیجانی ادرا

در  وارداتی  خریداران  نظرات  جستجوی  است.  تعامل  در 

رابطه با سطح هوش هیجانی صادرکننده در هر یک از چهار 

تفاوت  یابی  ارز درواقع  بود.  خواهد  مفید  بررسی  مورد  بعد 
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عنوان  به  می تواند  صادرکننده  دیدگاه  با  واردکننده  دیدگاه 

نشانه دیگری از فقدان سوگیری روش مطالعه باشد.
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