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Abstract 

In this research, the effect of power sources and performance outcomes of the efficient and 

inefficient conflict of interest in the buyer-seller relations in the carpet market has been 

discussed. The research method is descriptive (non-experimental) and correlation research is a 

path analysis method because in this research the relationships between variables were 

investigated in the form of causal model. The statistical population of this study is 150 people. 

The total number method was used for statistical sampling. To analyze the data, descriptive and 

inferential tests were used. Descriptive tests such as percentage, mean and standard deviation, 

Pearson correlation, confirmatory factor analysis and structural equations were used with Smart 

PLS software. The results of the research hypothesis showed that the power sources (mandatory 

and non-volatile) and the results of the efficient and non-efficient controversial performance of 

the exporter-importer relationship in the carpet market have a significant effect. In order to 

improve the quality and adapt it to the demands, needs and preferences of customers, sellers 

should pay more attention to important factors such as managing the relationship between buyer 

and seller, which have a significant impact on the export debate. 
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 چکیده

در بطااار   فروشطند  -خریطدار  کارآمد در روابط   ریعملکرد مناقشه کارآمد و غ جیتأثیر منابع قدرت و نتااین پژوهش به بررسی 
اساس شطیو    همچنین بر. همبستگی است –این تحقیق اا نظر هدف، کاربردی و اا نظر ماهیت، توصیفی. شد  است پرداخته  فرش
باشطند کطه تعطداد     در بااار بزرگ تهران مطی  تجار فرش ،جامعه آماری پژوهش حاضر .ها یک تحقیق پیمایشی است آوری داد  جمع

 .شطد جهطت نمونطه آمطاری اسطتفاد       یشطمار  با توجه به محدود بودن جامعه آمطاری اا روش تمطا    .باشد نفر می 051ها برابر با  آن
 لیتحل یبرا. استفاد  شد فجفر و همکاران استانداردپرسشنامه ای و میدانی و اا  صورت کتابخانه به  اطلاعاتآوری  های جمع روش
 نتایج نشان داد که منابع قطدرت  .استفاد  شد اسمارت پی ال اسافزار  با کمک نر  یمعادلات ساختارمدل پژوهش اا  نیا یها داد 

. بااار فرش، تطأثیر معنطاداری دارد   فروشند -خریدار رواب  شه کارآمد و غیر کارآمد درو نتایج عملکرد مناق( اجباری و غیراجباری)
 بطرای  فروشطندگان . دهطد  گر، تأثیر منفی مناقشه کارآمد را کاهش مطی  عنوان متغیر تعدیل  طول مدت ارتباط و راهبرد حل مناقشه به

 و خریطدار  میطان  روابط   مطدیریت  نظیطر  مهمی عوامل به ستیبای مشتریان ترجیحات و نیاا بر خواست، آن انطباق و کیفیت ارتقای
 .کنند بیشتری توجه دارند، صادرات بحث در بسزایی تأثیر که فروشند 

 .کارآمد ریغ مناقشه ،مناقشه کارآمد ،عملکرد، منابع قدرت :کلیدواژگان
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‌مقدمه
 هطم  و داخلی سطح در هم ساامانی بین داد و ستدی رواب  مقیاس و توالی در سریع موجی شاهد اخیر، دهه سه طی

 توسطعه  تأسیس، پشتیبانی با رفتاری های جنبه مطالعه در گسترد  تحقیقات گیری شکل به منجر امر این. ایم بود  المللی بین

 در مناقشطه  اسطت  شطد   انجطا   کطه  تحقیقات موج اا وسیعی دامنه خلال در. است شد  ساامانی بین تنظیمات مدیریت و

 Van)اسطت   شد   شناخته کنندگانشان تأمین و ساامانی مشتریان میان رواب  اا داخلی عاملی عنوان به باااریابی های کانال

der Maelen et al., 2017; Hoppner et al., 2015 .)اا ای دسطته  در ریشطه  سطاامانی،  بطین  روابط   در مناقشطه  جطود و 

 ططرفین  کطه  اسطت  حقیقطت  ایطن  اا برگرفتطه  کطه  دارد وجود داد و ستد شرکای میان طبیعتاً که دارد داخلی های وابستگی

 و درک کطه  نیسطت  شکی .((Coughlanet al., 2006هستنطد  تبحطر دارای محولطه وظایف دادن در انجا  هر یک تجارت

 بطالا  همکطاری  و مانطدگاری  با روابطی به منجر تواند می فروشند  -خریدار میان داد وستدهای در مناقشه پدید  تشخیص

بطه   را توجهطات  اا کمی بخش و بود  هایی محدودیت دارای تجاری های امینه در مناقشه مسئله (.Amoson, 2012)شود 

فروشنطططططد    دیطدگا   اا المللطی  بین تجاری رواب  در شد  انجا  تحقیقات بیشتر آن که تر مهم. است داد  اختصاص خود

(Griffith & Zhao, 2015)  خریطدار  دیطدگا  یطا((Skarmeas & Bello, 2016، کمطی  تجربطی  مطالعات. اند گردید  نقد 

 تجطاری  روابط   در فعطال  عضطو  دو کطه  هایی گرو  شود؛ توجه فروشند  و خریدار دیدگا  دو هر به آن در که شد   انجا 

 را مهمی فاصله جاری رواب  اا طرف یک  روی بر فق  تحقیقات دادن انجا . (Menguc et al., 2016)هستند  المللی بین

 گرفتطه  نادیطد   ضطرورتاً  تجطاری  هطای  همکطاری  در آن دیطدگا   و تجطاری  همتای جایگا  که در حالی  نمود  است؛ ایجاد

 دو هر دیدگا  اا ناکارآمد و کارآمد عملکرد نتایج و قدرت منبع های محرک بین رابطه که است ضروری بنابراین .شود می

هطای پطیش روی صطنعت     وسیله، مشطکلات و چطالش   گیرد تا بدین  قرار مورد بررسی فرش بااار در فروشند  و خریدار

حفط  و گسطترش بااارهطای    و تعهدات میان خریدار و فروشند  اا میان برداشته شود ایرا  فرش در امینه مدیریت رواب 

هطای مشطتریان، توجطه بطه تغییطرات       داشطتن نیااهطا و حساسطیت    محفطو  تما  ابعاد،  جهانی فرش مستلز  هماهنگی در

 .و رابطه میان خریدار و فروشند  است های نوین مبادله کنترل رفتار رقبا و استفاد  اا شیو  های خریدار و گرو 

 بطا وجطود  . کنطد  مطی  ایجطاد  ای ویژ  سودهای شریک، های شرکت میان متقابل تعهد باااریابی، تحقیقات و عملیات در

 شطد ،  انجطا   تحقیقطات  در سیسطتماتیک  مطروری  تجطاری،  رواب  در مغایرت و مناقشه مسئله به مدیریتی تحقیق و علاقه

 بطین  مناقشطه  بسطیاری،  تحقیقات در این که، اول دارد؛ می بیان را مسئله این اهمیت که نماید می مشخص را مهمی مسائل

 تجطاری  ضطعیف  های همکاری دهند   نشان که شد   معرفی کارآمد غیر و انند  آسیب رفتاری عنوان به  فروشند  و خریدار

 در مخرب و منفی جنبه همیشه مناقشه که داشت توجه هم موضوع این به باید هر چندLeonidou et al., 2014). ) است

 بطا  مقایسطه  در. آورد بطه وجطود   خریدار و فروشند  رواب  در سااند  و مثبت نتایجی تواند می بلکه ندارد، تجاری رواب 

 آن پیامطدهای  و مثبت عوامل به محدودی مطالعات شد ،  انجا  مناقشه مخرب نتایج امینه در که بسیاری تجربی مطالعات

 کطه  دهنطد  مطی  نشطان  نتطایج  این(Cooper & Watson, 2011; Skarmeas, 2006). اند  کرد   اشار  تجاری رابطه یک برای

 و عملکطرد  بطر روی  مناقشطه  این تأثیرات و است مبهم و پیچید  تجاری، رواب  در آن عملکرد و مناقشه نتایج میان رابطه



مناقشهفروشنده‌با‌توجه‌به‌نقش‌میانجی‌نتایج‌عملکرد‌‌-تأثیر‌منابع‌قدرت‌بر‌عملکرد‌روابط‌خریدار 040  

 

که طول مدت ارتباط بطر رابططه بطین     اا آنجایی  (.Menguc et al., 2016) بود نخواهد یکسان ها، چرخه تمامی در کارایی

هر چه طول مدت رابطه، بیشتر باشد اعتماد، بالاتر است و تأثیر مناقشه روی عملکرد، . مناقشه و عملکرد، تأثیرگذار است

 (. (Zhuang & Tang, 2010شود کمتر می
 و تولید المللی، بین سطح صادرات در برای آن ملی و فرهنگی اقتصادی، برجسته های اراش و ابعاد با ایران فرش

 صادرات برای رقابتی شرای  و کشور داخل در ها و تنگناهای موجود نارسایی به خاطر صورت این در .شود می عرضه

 و افول سیر قبل ها سال اا که طوری به باشد؛ می مواجه جدی، مشکلات با این کالا صادرات هدف، بااارهای در آن

 و صادراتی باااریابی هدایتگر همچنین و کنند  تعیین نقش و جایگا (. 0411نیا،  انصاری) پیمود  است را قهقرایی

 آن که اا است امری خریداران، و مشتریان ترجیحات و نیاا بر خواست، آن انطباق و کیفیت برای ارتقای الملل بین

 و معدود مواردی در جز)فرش  اا ای عمد  حجم تولید در که رسد می به نظر چنین متأسفانه .است شد  غفلت

  گرفته نظر در الملل بین باااریابی اصول بر مبتنی رقابتی مزیت با برای تولید فرایندی و کلان نگا  معیارها،( شمار انگشت

باشد و به عوامل مهمی نظیر مدیریت رواب  میان خریدار و فروشند   نمی تولیدکنندگان کافی مورد توجه که است شد 

 اصلی مسئله شد ، گفته  مطالب به توجه با بنابراین. که تأثیر بسزایی در بحث صادرات دارند، کمتر توجه شد  است

فروشند  در  -خریدار رواب  در ناکارآمد و مناقشه کارآمد نتایج و قدرت منابع میان ای رابطه چه که است این پژوهش،

 .دارد بااار فرش وجود

‌مبانی‌نظری
‌روابط‌خریدار‌و‌فروشنده

هطا کیفیطت بهتطر،     آنتقاضطاهای متفطاوتی دارنطد،     ،اند، مشطتریان  المللی و پویا شد  امروا در محی  رقابتی، بااارها بین

. افتطد  تر اتفاق می سریع فناورانه،تر شد  و توسعه  کوتا  ،خواهند، چرخه عمر محطصولات اعتماد می تر و قابل تحویل سریع

 دهنطد هطا بایطد روابط  خطود را بطا مشطتریان گسطترش         محیططی، سطاامان   اطمینططان  بطرای پاسطخگطویی بطه ایطن عططد  

((Skarmeas et al., 2016. 

 چطططارچوبی بطططرای توسططططعه روابطططط  تجططططاری شططططامل چهططططار مرحلططططه ارائططططه    ،0134در سطططال  0دایطططر

. هطططای متمطططایزی در هططططر مرحلططططه اا روابطططط  وجططططود دارد انطططد گطططرایش محققطططان اعطططلا  داشطططته. داد  اسطططت

 بطططططاهططططای خریطططططدار،  شططططرکت کننططططد  و اطططططلاع خریططططدار اا تعطططططدادی تططططأمین آگططططاهیمرحلطططططه اول، 

دهنطططد و یطططا مطططذاکرات و قراردادهططططای   کننطططدگان روابططط  را گسطططترش مطططی  چندگانطططه اا تطططأمین خریططططدهای

در مرحلطططه چهطططار ، خریطططدار و فروشططططند  تمایططططل دارنططططد بططططا وفططططاداری و        .بندنطططد دت مطططیبلندمطططط

صططورت مسططتمر حفطط      کننططد کططه روابطط  بططه    روابططط  را حفططط  کطططرد  و اطمینططان حاصططل مططی      ،گذشطططت

 .شود

                                                           
1 Dwyer 
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‌مناقشه‌کارآمد‌و‌غیر‌کارآمد
. اسطت  تأثیرگطذار  تعاملات، در مناقشه دارد، وجود تنش یا ناامیدی خصومت، اضطراب، خشم، احساسات که هنگامی

 کننطد؛  تطر  شخصطی  را آن دارنطد  تمایطل  سطاامان  درون افطراد  بلکطه  دارد، وجود ساامانی سطح در تنها نه ای مناقشه چنین

(. Coughlan et al., 2006) نباشطد  شرکتشطان  نفطع  بطه  همیشطه  اسطت  ممکطن  شرکایشطان  تنبیه به ها آن تمایل که درحالی

 شخصی امانی مناقشه. باشند مناقشه ناکارآمد پیامدهای نگران رابطه، شرکای اکثر که شود می باعث مناقشه ساای شخصی

 اگطر  (.Pondy, 1967) شطود  فرد در اضطراب ایجاد باعث فردی رشد و کارآمد ساامان ناسااگار های خواسته که شود می

 منفطی  رفتارهای شامل که شود تبدیل آشکار مناقشه به تواند می نشود، مدیریت اود، خیلی و مؤثر طور به  عاطفی مناقشه

اسطت   اهدافطططش  بطه  دستیابططططی  اا جلوگیطططری  و او ابتکطارات  کطططردن  مسططططدود  شطریک،  اا حمایت  عد  ویژ   به

(Coughlan et al., 2006.)  توسطعه  برای دارند قبول منفی و مثبت جنبه دو دارای ای پدید  عنوان  به را مناقشه که کسانی 

 کارآمطد  مناقشطه  ،"تطیمم  و دایطر  سطان،، " مثال برای. شوند می قائل تفاوت ناکارآمد، و کارآمد مناقشه بین رواب  وجود و

 بطه  نسطبت  خوبی احساس افتد می اتفاق مناقشه های  پویایی اا آن که پس کارمندان که کنند می تعریف حالتی را( ناکارآمد)

 انتهطای  همیشطه  ناکارآمطد  و کارآمطد  مناقشطه  که دهد می نشان نویسندگان این های یافته(. ندارند) خود دارند کاری رواب 

 حطل  را  -مناقشه ای مصالحه نوع میان منفی رابطه مثلاً) است متفاوتی مفاهیم دهند  نشان بلکه نیست مناقشه انجیر  دیگر

 (.Sang et al., 2015) (سااند  و آمیز مصالحه مناقشه میان مؤثر ارتباط یک نبود و مخرب مناقشه

 غیراجباری‌و‌اجباری‌قدرت

 تمططا  در تقریبططاً در نتیجططه و اسططت اجتمططاعی روابطط  در موجططود اساسططی نیططروی قططدرت، ،(0143) راسططل اا نظططر

 ،اجبطار  تقطدر  .شطود  سطیم مطی  قدسطته کلطی قطدرت اجبطار و قطدرت غیطر اجبطار ت        درت بطه دو قط . دارد نقش تعاملات

مجططااات و تنبیططه را در  توانططایی اسططتفاد  اا گططردی فادراک یکططی اا طططرفین در یططک رابطططه کططاری اسططت کططه طططر  

قططدرت اجبططاری اغلططب در روابطط  بططا   .(Leonidou et al., 2008) داردواسططت وی خت بططا درقططصططورت عططد  مواف

 هططای اسططت فرصططتی وابسططته اسططت و ممکططن گططرشططدت بططه دی  یططک شططریک بططه  ،تعهططد کططم وجططود دارد کططه در آن

 ,.Meqdadi et al) شطود هطای مخطرب    در بلندمطدت منجطر بطه ایجطاد درگیطری      همکاری در روابط  را کطاهش دهطد و   

 فهطا توسط  ططر    پطذیرش درخواسطت   بطرای  کطاری اسطت کطه یکطی اا ططرفین      و سطاا  ی،قطدرت غیطر اجبطار    .(2017

 تواننطد  مطی  صطادراتی  هطای  شطرکت  مطالعطه،  ایطن  در .(Jain et al., 2014) کنطد  ابطل اا ابزارهطای مثبطت اسطتفاد  مطی     قم

 ماننطد  کننطد  تشطویق  هطا  جطایز   اا مختلفطی  انطواع  بطا  را خطود  قطرارداد  ططرف  خطارجی  هطای  شطرکت  مختلطف،  طرق به

 واردکننططدگان ترتیططب همططین بططه. انحصططاری حقططوق و اعتبططاری امکانططات تبلیغططاتی، امتیططااات حططق جططذاب، حواشططی

 هططای مشططاور  داخلططی، بااارهططای در تحقیقططات انجططا  تبلیغططاتی، هططای حمایططت ماننططد مشططابه طططرق بططه تواننططد مططی نیططز

 سطبب  عوامطل  گونطه  ایطن . نماینطد  تشطویق  را خطود  تجطاری  ططرف  تشطویقی  حقطوق  و جدیطد  کالاهای سفارش تجاری،

 جایگطا   در عادلانطه  ای گونطه  بطه   ططرفین  اا یطک  هطر  کطه  ای گونطه  بطه  شطود،  مطی  رواب  در مثبت کاری فضای یک ایجاد

 جلطب  خطود  کارهطای  بطه  را مقابطل  شطرکت  نظطر  و گیرنطد  مطی  قطرار  خطود  مقابطل  ططرف  عملکطرد  ارایابی برای خوبی
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 تجططاری طططرف اا را خططوبی هططای ایططد  و قضططاوت مثبططت، ای گونططه بططه و نمططود  فططراهم را مفیططدی اطلاعططات نمططود ،

 (.Scheer et al., 2010) کنند می دریافت کشور اا خارج در خود

 پیشینه‌پژوهش

 .شد  در امینه تحقیق در جدول ایر آورد  شد  است مطالعات انجا 

 های داخلی و خارجی پژوهش( 1 جدول

 

‌نتایج‌عنوان‌محقق‌و‌سال

محبوب خواه و 
 (0131)همکاران 

 بررسییت ثیی منر م ییاب   یی ر   
میی اران بییر ثعایی   یییا  ت    
کارک ییان بییا میییج منییام ت   

هییییاص تی یییین ت  واژگییییت
 کارآفرا ت

هاص دول ت اس ان آذرباا ان  در بررست   ر  م اران بر ثعا   ا  ت کارک ان  اداره 
هیا بیه اایت م ن یه رسین م  کیه  ی ر          هاص تی ن ت آن غربت با ثوجه به واژگت

هیاص تی ین ت کیارآفرا ت     مرجعنت م اران، پاداش و ثی ص می اران و واژگیت  
هیاص م اسی     واژگیت  .ارص داردکارک ان بر ثعا   ا  ت کارک ان ث منر مثبت و مع اد

ها و بالا بردن  ملکیرد سیاامامت    تی ن ت کارک ان با ث افزااج ثعا   ا  ت آن
 .تود مت

ممنت و  ااده ثاج
 (0134)همکاران 

رابطه ثعامل فروت  ه و مش رص 
 با  ملکرد فروت  ه

 جام یا  .م ر اا فروت  گان تار ثایران ثواای  تی     111پرسش امه اس ام ارد در بنت 
 آرمامت، امرگذار رف ار)فروت  ه  رف ار چاارگامه  وامل بنت مع ادار  رابطه وجود بنامگر

  امیل  هوتیم   و  فیروش  رف یار  و ام رادص ملاحظا  الاامت، رف ار امگنزش رف ار

 کیه  ساامامت هر که کرد اس  لال چ نت ثوان تمب ابراات  .است) فروت  ه  ملکرد

 مشی راان  بنشی ر  وفیادارص  و مح یولا   فروش   هنام در بالاات  ملکرد خواهان

 .ک   ثوجه م ل اساس فروت  ه بر رف ارهاص  امل چاار هر به باا  بات ،

موربیج و پش گ 
(0131) 

 بیر  میثمر   وامیل  رنث م بررست

 روابی   در م ی   رابی   باااراابت

 فروت  ه -خرا ار کامل

 اا بااارایابت رابطیه م ی     بیر  میثمر   وامل منان اا که داد مشان پژوهج اات م ااج 

 پنوم هاص رضاات،   م فروت  ه، ارثبا ت صها اتدارا  امل سه فروت  گان دا گاه

 دای گاه  اا و دارمی   رنثی م  فروتی  ه  -خرا ار گرااج ارثبا ت بر تی ت /اج ما ت

 موآورص فروت  ه   م و خرا ار ارثبا ت صها اتدارا فوق،  وامل بر  لاوه خرا اران

 .دارم  رنث م فروت  ه -خرا ار ارثبا ت گرااج بر منز

Liu et al. 

(2017) 

ص مشییی رص اا هیییا اراشدرک 
خرایی اران سییاامامت در ه گییام 

 خرا  اا چ  ات فروت  ه

ده  که در روابی  ج ای ثر، اراش مشی رص،  امیل مامیت بیراص        مشان مت ها اف ها
، اراش مش رص و همچ نت رضاات مش رص ثر تما  در رواب  . ثی نص سام است

در منیان   کیار  و  کسی  ص جااگزا نت درک ت ه، همه در ثی نص سام ها  هاهزو 
 .مام است ک   گان تنث م

 
Pfajfar et al. 

(2019) 

ثیی منر م بیی   یی ر  و م ییااج    
 ملکیییرد م ا شیییه کارآمییی  و 

-ماکارآم  در رواب  صادر ک   ه
 وارد ک   ه

اس  اده اا حل مسئله با ث افزااج ث منرا  م ا شیا  کارآمی  بیر    م ااج مشان دادم  
تود، اما بیر ک،، ثی منرا  میامطلوبت بیر گیروه        ملکرد در منان صادرک   گان مت

وضوح، م ا شه ماکارآم   ملکرد در هر دو گیروه    وجود به با اات  .گذارد واردک   ه مت
 لاوه بر اات، فاصله  ی ر ، امیر    .ده  صادرک   ه و واردک   ه را ثحت ث منر  رار مت

هاص صیادرک   گان و واردک  ی گان    ثعارض م ا شه ماکارآم  را در  ملکرد بنت گروه
 .ده  افزااج مت

http://ensani.ir/fa/article/478402/%D8%A8%D8%B1%D8%B1%D8%B3%DB%8C-%D8%AA%D8%A3%D8%AB%DB%8C%D8%B1-%D9%85%D9%86%D8%A7%D8%A8%D8%B9-%D9%82%D8%AF%D8%B1%D8%AA-%D9%85%D8%AF%DB%8C%D8%B1%D8%A7%D9%86-%D8%A8%D8%B1-%D8%AA%D8%B9%D9%87%D8%AF-%D8%B9%D8%A7%D8%B7%D9%81%DB%8C-%DA%A9%D8%A7%D8%B1%DA%A9%D9%86%D8%A7%D9%86-%D8%A8%D8%A7-%D9%86%D9%82%D8%B4-%D9%85%DB%8C%D8%A7%D9%86%D8%AC%DB%8C-%D9%88%DB%8C%DA%98%DA%AF%DB%8C-%D9%87%D8%A7%DB%8C-%D8%B4%D8%AE%D8%B5%DB%8C%D8%AA%DB%8C-%DA%A9%D8%A7%D8%B1%D8%A2%D9%81%D8%B1%DB%8C%D9%86%DB%8C
http://ensani.ir/fa/article/478402/%D8%A8%D8%B1%D8%B1%D8%B3%DB%8C-%D8%AA%D8%A3%D8%AB%DB%8C%D8%B1-%D9%85%D9%86%D8%A7%D8%A8%D8%B9-%D9%82%D8%AF%D8%B1%D8%AA-%D9%85%D8%AF%DB%8C%D8%B1%D8%A7%D9%86-%D8%A8%D8%B1-%D8%AA%D8%B9%D9%87%D8%AF-%D8%B9%D8%A7%D8%B7%D9%81%DB%8C-%DA%A9%D8%A7%D8%B1%DA%A9%D9%86%D8%A7%D9%86-%D8%A8%D8%A7-%D9%86%D9%82%D8%B4-%D9%85%DB%8C%D8%A7%D9%86%D8%AC%DB%8C-%D9%88%DB%8C%DA%98%DA%AF%DB%8C-%D9%87%D8%A7%DB%8C-%D8%B4%D8%AE%D8%B5%DB%8C%D8%AA%DB%8C-%DA%A9%D8%A7%D8%B1%D8%A2%D9%81%D8%B1%DB%8C%D9%86%DB%8C
http://ensani.ir/fa/article/478402/%D8%A8%D8%B1%D8%B1%D8%B3%DB%8C-%D8%AA%D8%A3%D8%AB%DB%8C%D8%B1-%D9%85%D9%86%D8%A7%D8%A8%D8%B9-%D9%82%D8%AF%D8%B1%D8%AA-%D9%85%D8%AF%DB%8C%D8%B1%D8%A7%D9%86-%D8%A8%D8%B1-%D8%AA%D8%B9%D9%87%D8%AF-%D8%B9%D8%A7%D8%B7%D9%81%DB%8C-%DA%A9%D8%A7%D8%B1%DA%A9%D9%86%D8%A7%D9%86-%D8%A8%D8%A7-%D9%86%D9%82%D8%B4-%D9%85%DB%8C%D8%A7%D9%86%D8%AC%DB%8C-%D9%88%DB%8C%DA%98%DA%AF%DB%8C-%D9%87%D8%A7%DB%8C-%D8%B4%D8%AE%D8%B5%DB%8C%D8%AA%DB%8C-%DA%A9%D8%A7%D8%B1%D8%A2%D9%81%D8%B1%DB%8C%D9%86%DB%8C
http://ensani.ir/fa/article/478402/%D8%A8%D8%B1%D8%B1%D8%B3%DB%8C-%D8%AA%D8%A3%D8%AB%DB%8C%D8%B1-%D9%85%D9%86%D8%A7%D8%A8%D8%B9-%D9%82%D8%AF%D8%B1%D8%AA-%D9%85%D8%AF%DB%8C%D8%B1%D8%A7%D9%86-%D8%A8%D8%B1-%D8%AA%D8%B9%D9%87%D8%AF-%D8%B9%D8%A7%D8%B7%D9%81%DB%8C-%DA%A9%D8%A7%D8%B1%DA%A9%D9%86%D8%A7%D9%86-%D8%A8%D8%A7-%D9%86%D9%82%D8%B4-%D9%85%DB%8C%D8%A7%D9%86%D8%AC%DB%8C-%D9%88%DB%8C%DA%98%DA%AF%DB%8C-%D9%87%D8%A7%DB%8C-%D8%B4%D8%AE%D8%B5%DB%8C%D8%AA%DB%8C-%DA%A9%D8%A7%D8%B1%D8%A2%D9%81%D8%B1%DB%8C%D9%86%DB%8C
http://ensani.ir/fa/article/478402/%D8%A8%D8%B1%D8%B1%D8%B3%DB%8C-%D8%AA%D8%A3%D8%AB%DB%8C%D8%B1-%D9%85%D9%86%D8%A7%D8%A8%D8%B9-%D9%82%D8%AF%D8%B1%D8%AA-%D9%85%D8%AF%DB%8C%D8%B1%D8%A7%D9%86-%D8%A8%D8%B1-%D8%AA%D8%B9%D9%87%D8%AF-%D8%B9%D8%A7%D8%B7%D9%81%DB%8C-%DA%A9%D8%A7%D8%B1%DA%A9%D9%86%D8%A7%D9%86-%D8%A8%D8%A7-%D9%86%D9%82%D8%B4-%D9%85%DB%8C%D8%A7%D9%86%D8%AC%DB%8C-%D9%88%DB%8C%DA%98%DA%AF%DB%8C-%D9%87%D8%A7%DB%8C-%D8%B4%D8%AE%D8%B5%DB%8C%D8%AA%DB%8C-%DA%A9%D8%A7%D8%B1%D8%A2%D9%81%D8%B1%DB%8C%D9%86%DB%8C
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 عامطل  یطک   مشتری، با فروشندگان تعاملی رفتار که دهد می نشان پیشین تحقیقات و مطالعات بررسی اا حاصل نتایج

 باای فروش، فرآیند در مهمی نقش مشتریان، با تعاملی رفتار بنابراین .شود می تلقی فروشند  عملکرد بر تأثیرگذار و مهم

 .شطود  عرضطه  و تولید تأمین، محصولی تا اند شد  باعث که است منابعی و مراحل تما  اا نتیجه کسب  مرحله ایرا کند می

 موفقیطت  بطرای  ذاتی و مهم عاملی مشتری، و خریدار بین رواب  و فروش فرآیند رهبران عنوان  به فروشندگان نقش درک

 رفتطار  اهمیطت  و ایطران  در امینطه  این در پژوهش کمبود همچنین و شد  گفته موارد به توجه با بنابراین. است فرآیند این

 نظر به ضروری و لاا  حاضر، موضوع بررسی و مطالعه فروشند ، عملکرد بر آن آثار و مشتریان با تعامل در فروشندگان

 .رسد می

‌مدل‌مفهومی‌تحقیق
 اسطت  ممکطن  شطود،  مطی  اعططا  مقابطل  طرف رفتار بر تأثیرگذاری برای طرف یک  توس  که هایی که پاداش اا آنجایی

 کطه  رود می انتظار. شود تفسیر کند، تسهیل را طرفین بین سااند  تعامل تواند می که مثبتی اقدامات عنوان  به شریک توس 

توجطه بطه مطالطب بطالا، مطدل      . و بالا بردن عملکرد سطاامان شطود   تعاملات تقویت برای بستری عنوان به  اقداماتی چنین

 .طراحی شد  است( 0) پیونددهند  قدرت، تعهد با عملکرد با توجه به نقش میانجی در نمودار
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 (7112و همکاران،  1فجفر: اقتباس از)  مدل مفهومی پژوهش (1 نمودار

 :گردد یمصورت ایر ارائه   ی تحقیق بهها هیفرض، بالا  مدلبا توجه به 

 .دارد تأثیر ،فروشند -خریدار میان کارآمد مناقشه بر غیراجباریقدرت ( 0

 .دارد تأثیر ،فروشند -خریدار میان غیرکارآمد مناقشه بر غیراجباریقدرت ( 0

 .دارد تأثیر ،فروشند -خریدار میان کارآمد مناقشه بر اجباریقدرت ( 4

 .دارد تأثیر ،فروشند -خریدار میان غیرکارآمد مناقشه بر اجباریقدرت ( 1

                                                           
1 Pfajfar 
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 .دارد تأثیر ،فروشند -خریدار میان کارآمدبر مناقشه  خریدار به فروشند تعهد ( 5

 .دارد تأثیر ،فروشند -خریدار میان غیرکارآمد مناقشه بر خریدار به فروشند تعهد ( 2

 .دارد تأثیر ،رواب  عملکرد با فروشند -خریدار میان کارآمدمناقشه ( 4

 .دارد تأثیر ،رواب  عملکرد با فروشند -خریدار میان غیرکارآمدمناقشه ( 3

 .کند یمفروشند ، تأثیر مناقشه کارآمد بر عملکرد را تعدیل -خریدار میان مناقشه حل یاستراتژ( 1

 .کند یم تعدیل را عملکرد بر غیرکارآمد مناقشه تأثیر فروشند ،-خریدار میان مناقشه حل استراتژی (01

 .کند یم تعدیل را عملکرد بر کارآمد مناقشه تأثیر فروشند ،-خریدار طول مدت ارتباط میان( 00

 .کند یم تعدیل را عملکرد بر کارآمد مناقشه تأثیر فروشند ،-خریدار میان ارتباط مدت طول (00

‌روش‌پژوهش
آوری  همچنین بر اساس شیو  جمطع . همبستگی است –این تحقیق اا نظر هدف، کاربردی و اا نظر ماهیت، توصیفی 

فطرش در بطااار بطزرگ     دگانصطادرکنن  هیط آماری پژوهش حاضر کل جامعه .است( میدانی)ها نیز یک تحقیق پیمایشی  داد 

بطا توجطه بطه محطدود بطودن       .باشد می( اتحادیه صادرکنندگان فرش :منبع) نفر 051ها برابر با  که تعداد آنباشند  تهران می

آوری پرسشطنامه، ضطریب آلفطای     بعطد اا جمطع  . شطود  شماری جهت نمونه آماری استفاد  می  جامعه آماری اا روش تما 

مطاد ابزارهطای   اعت کرونباخ برای هر یک اا ابزارهای به کار برد  شد ، محاسبه گردید که مقادیر، همگی بیانگر پایایی قابل 

افطزار اسطمارت پطی ال     گیری اا نر  بهر  با ساختاری معادلات ساای مدل اا فرضیات آامون برای. به کار برد  شد ، است

ها آورد  شطد    کل داد  ضرایب آلفای کرونباخ هر یک اا متغیرها با توجه به  در نهایت در جدول ایر. گردید اس استفاد 

به دست آمد که بیطانگر میطزان بطالای پایطایی پرسشطنامه تحقیطق        "312/1"امه نیز مقدار همچنین پایایی کل پرسشن. است

 .است برخوردار لاا  روایی اا پژوهش ابزار لذا .است  5/1متغیرهای بیشتر اا  برای تمامی عاملی بارهای. باشد می

 ضریب آلفای کرونباخ متغیرها( 7 جدول

‌کرونباخآلفای‌‌تعداد‌گویه‌متغیر‌مورد‌بررسی

 111/1 ‌6قدرت‌غیراجباری

 133/1 ‌1قدرت‌اجباری

 731/1 4 تعهد‌فروشنده‌به‌خریدار

 711/1 ‌4مناقشه‌کارآمد

 761/1 ‌4مناقشه‌غیر‌کارآمد

 13/1 ‌1طول‌مدت‌ارتباط

 71/1 ‌1عملکرد

 731/1 ‌4استراتژی‌حل‌مناقشه

 716/1 ‌11کل‌پرسشنامه
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 ها‌یافته
. گردیطد  افزار اسطمارت پطی ال اس اسطتفاد     گیری اا نر  بهر  با ساختاری معادلات ساای مدل اا فرضیات آامون برای

منظور آامون فرضیات تحقیق به کطار گرفتطه     این مدل به. دهند  اجرای مدل ساختاری تحقیق است نمودارهای ایر، نشان

 .خواهد شد

 

  ضرایب تأثیر مدل ساختاری( 7 نمودار

 داری مدل ساختاری معنیضرایب  (3 نمودار

 

شود که قدرت غیراجباری و قدرت اجباری بر مناقشطه کارآمطد و غیطر کارآمطد،      مشاهد  می ،توجه به ضرایب مسیر با

 . تأثیرگذار است
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‌گیری‌بحث‌و‌نتیجه
بر و تأثیر عکس ( -55/1) این تحقیق نشان داد که قدرت غیراجباری، تأثیر غیرمستقیم بر مناقشه غیر کارآمد دارد

و غیر کارآمد بر عملکرد تأثیر مستقیم و ( -0/1) مناقشه کارآمد بر عملکرد تأثیر منفی دارد. دارد( -50/1) مناقشه کارآمد

 و استراتژی حل مناقشه تأثیر مناقشه کارآمد بر عملکرد با توجه به نقش میانجی طول مدت ارتباط( 01/1) معنادار دارد

 به اجباری قدرت اا استفاد  که دهد می نشان این مطالعه. دهد بر عملکرد کاهش می ها را ، تأثیر منفی آن(10/1*-0/1)

 تعارض اجبار، اا استفاد . دارد غیراجباری قدرت اعمال به نسبت تعارض بر تأثیرگذاری در تری مهم نقش رسد می نظر

 نظر به که دهد می نشان تحقیق این .است  (0101)و همکاران  0همسو با تحقیق ژان، که دهد می افزایش را ناکارآمد

 انتظار عمل در آن چه با که گذارد نمی منفی تأثیر رابطه، در طرفین اا یک هر عملکرد بر ناکارآمد تعارض رسد می

گر، تأثیر منفی مناقشه کارآمد را  عنوان متغیر تعدیل طول مدت ارتباط و راهبرد حل مناقشه به . ندارد مطابقت رود می

 .دهد کاهش می

 همکطاران  و نمطین  ااد  تطاج  ،(0104) همکاران و 0لیو ،(0101) همکاران و فجفر های پژوهش با حاضر پژوهش نتایج

 .باشد می راستا هم( 0415) پشن، و نوربخش و( 0411)

 :شودها و بر اساس مطالعه موردی پیشنهاد میها، آامون تحلیل مسیر اولویتبا توجه به نتایج آامون فرضیه

 هطای  هطا، سیسطتم   گفتمان قواعد، هنجارها، بر بلکه ندانند توانایی و مادی منابع بر متکی را صرفاً قدرتتجار،  .0

 .باشند متکی نیز اطلاعات و معانی و دانش

، کمتطر  هسطتند  اجبطاری ابزارهطای قطدرت   که تهدید و مجااات های صادرکنند  و واردکنند  اا  مدیران شرکت .0

هطا   روی آن ،د اا آن ممکن است موجب ناراحتی و خشم افرادی شود که قطدرت ایا  استفاد  استفاد  کنند ایرا

 .لحا  شد  است

وسطیله بتواننطد روابط       ها اا افراد توانا جهت مذاکر  و برقراری ارتباط با مشتری استفاد  کنند تا بطدین  شرکت .4

 .و فصل نمایند میان آنان را بهتر، حل 

با ایجاد یک تیم سامانه تحقیقاتی به بررسی رفتار خریداران خطود   توانندفروشندگان و صادرکنندگان فرش می .1

 .بپردااد و با نظرسنجی اا آنان در حل مناقشات رواب  و تعهد خود را بهبود بخشد

جای یافتن خریداران جدید به بهبود رواب  خود با مشتریان سابق خطود بپرداانطد تطا بتواننطد ططول مطدت        به  .5

 .د بخشندارتباط با مشتریان را بهبو

-خریططدار میططان کارآمططد تأثیرگططذاری مناقشططه بططر مبنططی شططد   انجططا  و تحلیططل تجزیططه  اا حاصططل نتططایج بططه توجططه بططا

هطا بطا ایجطاد     کطه سطاامان   شطود  مطی  پیشطنهاد  روابط ،  سطاامانی  عملکطرد  بطر  مناقشطه  حل راهبرد میانجیگری با فروشند 

                                                           
1 Zhuang 

2 Liu 
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 بهتطر  روابط   ایجطاد  را شناسطایی کطرد  و بتواننطد بطا    هطای مختلطف حطل مناقشطات      های تحقیقطاتی قطوی، راهبطرد    گرو 

 .شوند خود عملکرد بر تأثیر سبب میان مشتریان خود
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