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ر های ایرانی صادشرکتصادراتی  بررسی عوامل تاثیرگذار بر تداوم ارتباط

 کننده دارو
 

 
 2پوریانمحمدجواد تقی /9سپیده عطایی                 

      

  

دارد و با توجه به  اختیار در المللی رابین بازارهای ازمیک سهم در زمینه دارو، هاییتوانمندی از برخورداری باوجود  : ایرانمقدمه

ی های ایراناهمیت صادرات در اقتصاد یک کشور،  هدف از این مطالعه بررسی عوامل تاثیرگذار بر تداوم ارتباط صادراتی شرکت
 باشد. گیری استراتژیک، علمکرد صادراتی، رضایت از صادرات و کیفیت رابطه صادرات میصادرکننده دارو از قبیل جهت

آوری نظرات به جمع 5105تئدوسو و همکاران  و 5100و فو  یو؛ ل5102اسکالراد ور بر اساس سه مدل بدین منظ روش پژوهش:

آوری شد. پرسش نامه برای تحلیل جمع 515هایی دارویی پرداخته که در کل مدیران و کارشناسان بخش بازرگانی و صادرات شرکت
نشان از  جیاستفاده شد که نتاو پایایی ترکیبی  کرونباخ یاز آلفا ایییپا یو برا AVEو  ی تاییدیعامل یلاز تحل ییسنجش روا یبرا
 ارد. د ییدتا

 افزار اسمارت پی ال اس نشان از تاثیر کیفیت رابطه بریابی معادلات ساختاری به کمک نرمهای این مطالعه با مدلیافته ها:یافته

صادر کننده بر انتظار از تداوم ارتباط واردات و صادرات با مقدار  یترا رضا یرتاث ینبالاتر( دارد. در این میان 011/1عملکرد مالی )
 دارد. 182/1صادرات با  یبر عملکرد مال یکگیری استراتژجهت یزن یرتاث ینکمتر ی کهو در حال 071/1

) مالی ق عملکرد صادراتیگیری استراتژیک از طریهای ایرانی صادرکننده دارو ، جهتدهد در شرکتنتایج نشان می گیری:نتیجه

 تواند در توسعه صادرات دارو به مدیران ایناستراتژیکی( و رضایت از صادرات بر انتظار از تداوم ارتباط تاثیر دارد. این نتایج می –
 نعت کمک شایان توجهی نمایید.  ص

 .ی صادراتلی، کیفیت رابطهگیری استراتژیک، رضایت از صادرات، عملکرد استراتژیک، عملکرد ماجهت ها:کلید واژه
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 مقدمه

 اقتصادی رشد که است کرده ثابتعلمی هایبررسی

 روند دارد ارتباط آنها صادرات با چند دلایلی به کشورها

 هایاستراتژی از گیریبهره با تجارت جهانی رشد به رو

 و ارتباطات و اطلاعات فناوری در انقلاب تجاری، فعال
 یافته ایفزاینده المللی، شتاب بین سطوح در موانع رفع

 به نیاز جهانی تجارت در فعال حضور بنابراین است.

  .[0ندارد] توجیه
 به ورود راه ترینریسککم و ترینساده صادرات،

 از عنوان بخشی به طرفی، است. از خارجی بازارهای

 متوسط و کوچک های شرکت سازی، المللی بین روند

 کشورها یآینده رفاه و اقتصادی یتوسعه برای که

 عملکرد در مهمی نقش توانندمی حیاتی هستند،

 .[5کنند] ایفا صادرات
 ترینکلیدی از یکی عنوان به داروسازی صنعت امروزه

 اختیار داشتن در و است مطرح جهان صنایع ترینعظیم و

توسعه  مهم معیارهای از یکی منزله به صنعتی چنین

موقعیت  جهانی، بازار در .شودمی شناخته کشورها یافتگی
 فناوری با صنایع سایر از متفاوت داروسازی صنعت

 سایر از بیشتر صنعت داروسازی توسعه است.  پیشرفته

 مقررات و گذاریسرمایه نوآورانه، تحقیقات تابع صنایع

 میان در سودآوری نظر از ،5101 سال در .است دولتی

 داروهای زمینه در دارو دنیا، صنعت در مختلف صنایع

 چهارم رتبه تجاری داروهای زمینه در و رتبه اول ژنریک

 سرمایهتمامی توجه موضوع این که کرده کسب را

 جلب خود به را دارند حضور سرمایه بازار که در گذارانی

 از مناسب هایبرگشت بتوانند آن قبل از تا است کرده

 جهانی تجارت که حالی در باشند داشته خود هایسرمایه

 بازار شود،می برآورد دلار میلیارد 0511 بر بالغ دارو

 اقتصادی ارزش دلار میلیارد 1 به نزدیک ایران دارویی

 در دارو بازار کل سهم از %1.0 حدود در یعنی .دارد

 بیش و تولیدی شرکت 011 حدود حاضر حال در .جهان

در  بازرگانی شرکت 001 حدود و توزیع شرکت 00 از
 جهانی از طرفی رشد. دارند فعالیت دارو صنعت زمینه

 حوزه در هاسازمان مشارکت افزایش و بازارها شدن

 قابل توجه عملکرد صادرکننده است شده سبب جهانی

 برای عملکرد ارتقا کند. معطوف خود به را ایملاحظه

 بازار دیدگاه که توسعه حال درکشورهای در هاشرکت

 هایمزیت یا بقا رشد، از اطمینان برای ابزاری جهانی

 صادرکننده عملکرد که این با باشد.مهم می است، رقابتی

وجود  این با اما است گرفته قرار مطالعه مورد وسیع بطور
 شده درك کمتر الملل بین بازاریابی در که است ساختی

 .[0،1است]
یکی دیگر از عواملی که باعث افزایش مزیت رقابتی 

گیری شود، جهتپایدار و عملکرد برتر شرکت می

های نامحسوس در بین دارایی .[2استراتژیک است]
گیری ها مالک آنها هستند، جهتمتفاوت که شرکت

آید، ترین منابع به شمار میاستراتژیک سازمانی از مهم
های روزانه و یکنواخت زیرا بطور عمیقی در فعالیت

سازمان عجین گردیده است و به همین دلیل برای رقبا، 

 .[1باشد]برداری از آنها مشکل میکپی

 که میزان است مهمی عامل یک صادراتی ملکردع

 آن با توانمی را صادرات امر در را هاشرکت موفقیت

صادراتی  عملکرددر برخی متون علمی .[7نمود] ارزیابی
به عنوان میزان موفقیت مالی شرکت در حوزه کسب و 

 سنجش برای .[8شود]کار و صادرات در نظر گفته می

 و مالی، غیرمالی مختلف صادراتی، سه معیار عملکرد

 رشد و فروش، سود چون معیارهایی .دارد وجود مرکب

نظیر موفقیت،  معیارهایی و مالی معیارهای جمله از
 غیرمالی معیارهای جمله از اهداف به یابیرضایت، دست

 انواع اساس بر نیز مرکب آیند. معیارهایمی شمار به

 .[9اند] شده بنا عملکردی از معیارهای متنوعی
از طرف دیگر از جمله عواملی که عملکرد صادرات 

دهد، ارتباط میان ها را تحت تاثیر قرار میشرکت
باشد. ادغام ها با مشتریان خارجی خویش میشرکت
ی ارتباطات و بازاریابی در نگرش بازاریابی مدرن، فلسفه

ی ارتباطات را در فرآیند بازاریابی به اهمیت فزاینده
ارت یابی به تجاید. به منظور دستنمروشنی مشخص می

و بازاریابی موفق، مدیریت، توسعه و ارزیابی ارتباطات 
نماید. در ادبیات مربوط به امری بسیار ضروری می

ارتباطات، تقابل و دو طرفه بودن انگیزش برای ارتباط، 
ترین عوامل موثر بر چگونگی ارتباط یکی از پر اهمیت



 و همکار سپیده عطایی
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ی ی نوعت نشان دهندهباشد و کیفیت این ارتباطامی
ارزیابی از شدت و نوع رابطه، نیازها و انتظارات طرفین 

ر باشد که ارزیابی مذکور بدرگیر در ارتباط از یکدیگر می
اساس برخوردها و وقایع موفق و ناموفق پیشین انجام 
خواهد گرفت. مبحث کیفیت ارتباطات جایگاهی بسیار پر 

ی ن که تعیین کنندهباشد، به دلیل ایاهمیت را دارا می
شدت و استحکام یک رابطه است. بر خلاف ارتباطات در 
یک بازار داخلی، توسعه روابط در بازارهای خارجی تحت 
تاثیر عوامل بسیاری از جمله: فرهنگ ناهمگون، عوامل 
اقتصادی متفاوت و دیگر عوامل عمده محیطی قرار 

ن اگیرد. تعیین رابطه میان صادرکنندگان و خریدارمی
های باشد زیرا فعالیتخارجی ایشان، بسیار ضروری می

تجاری با برقراری ارتباط بین دو طرف معامله ایجاد 

 .[01شود]می
اگر ارتباط بین صادر کنندگان و مشتریان خارجی از 
کیفیت بالایی برخوردار باشد این امر به نوبه خود موجب 

 نشود و درصورت بالا بودافزایش عملکرد صادرات می
عملکرد صادرات، رضایت صادرکننده و خریداران خارجی 

یابد و این امر موجب ادامه رابطه صادرات نیز افزایش می
بین طرفین خواهد شد.  بنابراین با توجه به مطالبی که 

رابطه بین صادرکنندگان و مشتریان  ارائه شد، کیفیت
 قرار تأثیر تحت را صادراتی عملکرد تواندمی خارجی،

تواند رضایت طرفین را به نیز می صادرات عملکرد دهد؛
 دنبال داشته باشد و در نهایت رضایت طرفین، ادامه

 دهد.می قرار تأثیر تحت را المللیبازاربین در روابط
یکی دیگر از عواملی که عملکرد صادراتی را تحت تاثیر 

دهد، استراتژی و برنامه بلند مدت است و لازمه قرا می
و توسعه استراتژیک صحیح، داشتن مقدمات برنامه ریزی 

گیری استراتژیک صحیح است. آن، از جمله جهت
رقابتی در بازار تعریف گیری استراتژیک، اقدامیجهت

های مشتریان و گیریها جهتدر سازمان .[00شود]می
یابی به موفقیت در ترین عامل برای دسترقیبان مهم

ژیک اصول گیری استراتجهت .[05دراز مدت است]
راهنمایی هستند که بر بازاریابی و تدوین استراتژی 

 هایگذارند. آنها دستورالعملتجاری شرکت تاثیر می
استراتژیک اجرا شده به وسیله یک شرکت را انعکاس 

دهند که به رفتارهای صحیح برای عملکرد بهتر منجر می

 گیریدر این پژوهش اثر نوع شناسی جهت .[00شود]می
های مورد مطالعه، بر اساس ابعادی ی شرکتاستراتژ

گرایی، ریسک پذیری، سلطه جویی، پیشگام چون آینده
 شود.  گری و مدافع بودن بررسی میبودن، تحلیل

بنابراین این مطالعه درصدد نشان دادن این مهم است که 
های صادر کننده دارو در شهر تهران، افراد درگیر در شرکت

های خریدار ادرکنندگان و شرکتدر رابطه بازرگانی )ص
ر کنند و دخارجی( در ارتباطات فی مابین چگونه عمل می

ونه گیری استراتژیک چگنهایت کیفیت رابطه و ابعاد جهت
توانند عملکرد صادراتی را تحت تاثیر قرار دهند در می

 -0های: نتیجه مطالعه حاضر پاسخی است بر پرسش
کرد استراتژیک بر عملگیری کیفیت رابطه صادرات و جهت

های صادرکننده شهر تهران چه تاثیری صادراتی شرکت
عملکرد صادرات چه تاثیری بر  -5خواهد گذاشت؟ 

آیا رضایت صادر کنندگان  -0رضایت از صادرات دارد؟ و 
منجر به انتظار استمرار رابطه بین واردات و صادرات خواهد 

عه ین مطالدر اشد یا خیر؟ با این تفاصیل مدل مفهومی 
 ( 0باشد. )شکل فرضیه می 7دارای 

 

 پژوهش روش
ری گیاین مطالعه با هدف بررسی روابط علیّ میان جهت

استراتژیک، کیفیت رابطه صادرات و انتظار از تداوم 
کاربردی و از نظر  پژوهشارتباط ، از نظر هدف، یک 

ها، یک پژوهش توصیفی از نوع روش گردآوری داده
افراد  مطالعه حاضر،در باشد زیرا همبستگی می

 شوند و نتایجموردمطالعه به روش تصادفی انتخاب می
ای که حاصل از تحقیق در مورد گروه نمونه، به جامعه

 .[01یابد]، تعمیم میشده استنمونه از آن انتخاب
باشد، فرضیه می 7این تحقیق که شامل ومیمدل مفه

؛ تئدوسو و همکاران 5100ترکیبی از سه تحقیق لیو و فو 
به  0باشد که در شکل می 5102و اسکالراد  5105

نمایش در آمده است. قلمرو مکانی تحقیق حاضر، 
باشد که اطلاعات های ایرانی صادرکننده دارو میشرکت

یافتی از سایت وزارت طلاعات مستند دراآنها از طریق 
 82بهداشت و دارو به دست آمده است که بر اساس آن 
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شرکت دارویی در استان تهران و حومه مستقر هستند یا 
دفتر مرکزی آنها در تهران قرار دارد و به صورت میانگین 

های مربوط به صادرات، بازرگانی و بازاریابی در بخش
مشغول به نفر به عنوان مدیر یا کارشناس  2، خارجی

جامعه مطالعه حاضر شامل در نتیجه فعالیت هستند، که 
از اعضای این شرکت ها خواهد بود، که بر  نفر 152

نفر به عنوان نمونه آماری  515اساس فرمول کوکران 
 انتخاب خواهند شد. 

 ه معتبر ک پرسشنامه ابزار سنجش در این پژوهش، هفت
، تنظیم شده اندسطحی لیکرت  7به صورت طیف 

ابعاد های مربوط به آوری دادهبرای جمعباشد. می
 57مشتمل بر ای نامهپرسشاز گیری استراتژیک، جهت
گیری گیری تهاجمی، جهتکه شش بعد جهت، گویه

نگر، گیری آیندهگیری دفاعی، جهتتحلیلی، جهت
ا پذیری رگیری ریسکگیری پیشگامانه و جهتجهت

های آوری دادهبرای جمعسنجد، استفاده شده است؛ می
  گویه 8ر ای مشتمل باز پرسشنامهکیفیت ارتباط مرتبط با 

که سه بعد اعتماد، تعهد و رضایت را  استاستفاده شده 
کیفیت های مرتبط با آوری دادهبرای جمعسنجد؛ می

 0ای مشتمل بر از پرسشنامهصادرات  -ارتباط واردات
 -اط واردات که کیفیت ارتب استگویه استفاده شده 

های مرتبط با آوری دادهبرای جمعسنجد؛ صادرات را می
گویه  0ای مشتمل بر از پرسشنامهعملکرد مالی صادرات، 

نجد؛ سکه عملکرد مالی صادرات را می استاستفاده شده 
عملکرد استراتژیک های مرتبط با آوری دادهبرای جمع

شده  گویه استفاده 0ای مشتمل بر از پرسشنامهشرکت 
رای بسنجد؛ و که عملکرد استراتژیک شرکت را می است
رضایت از انجام صادرات، های مرتبط با آوری دادهجمع

که  استگویه استفاده شده  0ای مشتمل بر پرسشنامه
 (0سنجد. )جدولرضایت از انجام صادرات را می

ابزار سنجش باید از روایی و پایایی لازم برخوردار باشد 
های متناسب با تحقیق را گردآوری اند دادهتا محقق بتو

های و تحلیل آنها، فرضیهها و تجزیه و از طریق داده
موردنظر را آزمایش نموده و به سؤالات تحقیق پاسخ 

[ که در این تحقیق برای محاسبه روایی از تحلیل 07دهد]
 و مقدار میانگین واریانس استخراج شدهعاملی تائیدی و 

 یی از دو روش پایایی ترکیبی و پایاییبرای محاسبه پایا
همسانی درونی )آلفای کرونباخ( استفاده شده است. مقدار 

باشد که نتایج بدست امده /. می7قابل قبول برای پایایی 
نشان از پایایی قابل قبول پرسش نامه این  5در جدول 

میانگین  معیار فورنل و لارکرتحقیق دارد. همچنین 
را برای سنجش روایی همگرا  واریانس استخراج شده

بیان داشتند؛ بدین /. 2 معرفی و مقدار بحرانی را عدد
معنی که مقدار میانگین واریانس استخراج شده بالای 

به دهند. قابل قبول را نشان می روایی همگرای/. 2
منظور بررسی روائی واگرای تحقیق، از آزمون فورنل و 

ون، مقدار لارکر استفاده شده است که طبق این آزم
ست بایهای تحقیق میهمبستگی هر سازه با سایر سازه

کمتر از جذر میانگین واریانس استخراج شده مربوط به 
که مربوط به روائی  0ها باشد. با توجه به نتایج جدول آن

باشد، مشاهده واگرای مدل اصلاح شده تحقیق می
متغیرهای تحقیق، شود که روائی همگرای تمامیمی

 (0و  5باشد. )جدول ئید میمورد تا
 

 ها یافته
درصد  8افراد نمونه مورد بررسی در این تحقیق شامل 

درصد مدیران بخش صادرات  02مدیران بخش بازرگانی 
الملل و مابقی را کارشناسان بخش بازرگانی و و بین

شند. از باهای ایرانی صادرکننده دارو میشرکتالملل بین
نفر  15نمونه مورد بررسی مرد و نفر از  011این میان، 

ای هزن هستند. از نظر منطقه هدف صادراتی این شرکت
 8/51مورد بررسی صادرکننده دارو باید بیان داشت که 

درصد به قاره  1/01درصد به آسیا  2/12از آنها به اروپا 
درصد به قاره  1/05درصد به اقیانوسیه و  9/01آفریقا 

 اند. آمریکا صادرات داشته
یابی معادلات ساختاری در این پژوهش با استفاده از مدل

افزار  اسمارت پی ال اس به ازمون فرضیه به کمک نرم
پرداخته شد. در ابتدا به منظور برازش کلی مدل از 

هدف از اجرای این  شود.استفاده می GOFشاخص
آزمون نشان دادن این موضوع است که آیا مدل تحقیق 

قعیت تطابق )مفهوم برازش( با مدل موردنظر در وا

عدد حاصل با توجه به این که  .[55]مناسبی دارد یا خیر؟
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دهد که مدل باشد نشان میمی 011/1یعنی  GOFاز 
نتایج حاصل از آزمون مدل  برازش مناسبی دارد. 

برای نشان داده شده است.  0و  5در دو شکل مفهومی
ود. شده میمعناداری تی استفا مقادیرها از آزمودن فرضیه

بیشتر  91/0از  مقداردر صورتی که مقدار قدر مطلق این 
ها و در نتیجه ی بین سازهشود، نشان از صحت رابطه

 درصد 92های پژوهش در سطح اطمینان تایید فرضیه
مشخص است، ضریب  1 طور که در جدول است. همان

فرضیه اول، دوم، چهارم، پنجم و هفتم،  مربوط به مسیر
بودن این مسیر و  بیشتر است که معنادار 91/0 مقداراز 

ه ؛ اما فرضیدهدمینمناسب بودن مدل ساختاری را نشان 
گردد. در این پژوهش سوم و پنجم، معنادار نبوده و رد می

، تایید و دو مورد از آنها رد فرضیه 2مطابق با جدول زیر 
بعد از بررسی معنادار بودن تأثیر کیفیت رابطه  گردد.می
درات بر عملکرد مالی صادرات و عملکرد استراتژیک صا

 دبر عملکر گیری استراتژیکصادرات و تاثیر جهت
 ، شدت اینصادرات د مالیعملکرو  صادرات استراتژیک

، 0تأثیرات بررسی شده است. به عنوان مثال در شکل 
استاندارد شده مسیر میان متغیرهای کیفیت رابطه  ضریب

گر این مطلب /. بیان01ادرات صادرات و عملکرد مالی ص
درصد از 01است که کیفیت رابطه صادرات به میزان 

تغییرات متغیر عملکرد مالی صادرات را به طور مستقیم 
 (1و  0، 5کند. )شکل تبیین می

 

 گیریبحث و نتیجه
در پژوهش حاضر تلاش شد تا خلأ تئوریک بین کیفیت 

ری گیرابطه صادرات، عملکرد مالی صادرات، جهت
استراتژیک و عملکرد استراتژیک صادرات که در 

های پیشین مورد اغماض قرار گرفته است و پژوهش
ها ها و ابعاد آنهمچنین تاثیری که هریک از مولفه

ه های داروئی بدر شرکتتواند بر یکدیگر بگذارند، می
  تصویر کشیده شود.

با توجه به فرضیه اول و بر اساس نتایج اغلب مطالعات 
رد مالی عملک اثری مثبت بردر این زمینه، کیفیت رابطه، 

کیفیت فرضیه تاثیر  .[52 - 50صادرات داشته است]
صادرات در مطالعات: عملکرد مالی  بررابطه 

[، 58[، اردیل]57[، عبدالوند و بیگدلی]51اسکالراد]
تغیر م تایید شده متغیر مستقل بر  [59لئونیدو و همکاران]

وابسته تاثیری مثبت داشته است، اما در مطالعه 
 [ رد شده است.01پناه]عظیمی

تاثیر عامل کیفیت رابطه بر عملکرد در فرضیه دوم، 
اشد یعنی با باستراتژیک اثبات شده ولی این تاثیر منفی می

افزایش رضایت، تعهد و اعتماد، عملکرد استراتژیکی 
 توان در تلقییابد. دلیل این امر را میها کاهش میتشرک

مدیران و کارمندان از مفهوم عملکرد استراتژیک سازمان در 
های دارویی متمرکز به اهداف نطر گرفت که اغلب شرکت

مالی و کوتاه مدت بوده و در پی ایجاد ارتباط کوتاه مدت با 
ود بباشند و بنابراین بهحداکثر سودمندی برای خود می

کیفیت رابطه از طریق ایجاد و افزایش رضایت، اعتماد و 
تعهد روابط سازمانی برای کسب اهداف بلند مدت و 

از  بینند و بنابرایناستراتژیک را در تضاد با اهداف خود می
اند باعث تودیدگاه پاسخ دهندگان افزایش کیفیت رابطه می

کاهش عملکرد استراتژیک شرکت های صادراتی دارویی 
 راتژیکاستعملکرد  برکیفیت رابطه فرضیه تاثیر شود.  

[، 00]آلترن و تودوران[، 51صادرات در مطالعات: اسکالراد]
[، تایید شده و متغیر مستقل 50]لاگس و دیگران[، 10جاهد]

متغیر وابسته تاثیری مثبت داشته است، اما در مطالعه  بر
 [ رد شده است.01پناه]عظیمی

ی گیرجه به تایید تاثیر جهتبا تودر فرضیه سوم، 
استراتژیک بر عملکرد در تعدادی زیادی از مقالات، در 
تحقیق حاضر نیز این فرضیه به اثبات رسیده اما این تاثیر 

باشد، بدین صورت که با افزایش به شکل منفی می
های دارویی مورد گیری استراتژیک در شرکتجهت

س. و بالعکیابد مطالعه، عملکرد استراتژیک کاهش می
 کاستراتژیعملکرد  برگیری استراتژیک جهتتاثیر 

[، تئودوسه 1صادرات در مطالعات: سوماراتنا]
[، تایید 05[، ژنگ و همکاران]15[، رضایی]00وهمکاران]

ته متغیر وابسته تاثیری مثبت داش شده متغیر مستقل بر
[ همه 00است،  همچنین در مطالعه  مصلح و همکاران]

ی استراتژیک تاثیر مثبتی بر عملکرد گیرابعاد جهت
بر عملکرد گیری تهاجمیصادراتی داشته ولی جهت

 نداشته است.صادرات تاثیری 
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گیری استراتژیک در سازمان در در فرضیه چهارم، جهت
محسوب ها امر مهمیراستای افزایش عملکرد شرکت

شود و در شرایط مختلف باعث رشد شرکت خواهد می
استراتژیک نشان دهنده رفتار گیری جهتشد. 

استراتزیک سازمان است که تا چه حد کاهش هزینه و 
 تا با این گیردوری را به کار میروش جست و جوی بهره

کار عملکرد کسب و کار بهبود ببخشد. بر اساس درك 
 ی تجربی و نتایج تحقیقات پیشین مبنیمباحث ذکر شده
ی. صادرات گیری استراتژیک بر عملکردبر تاثیر جهت

ژیک گیری استراتنتایج آماری تحقیق، تاثیر مثبت جهت
فرضیه تاثیر  بر عملکرد مالی اثبات شده است؛

صادرات در  مالیعملکرد  برگیری استراتژیک جهت
مورگان [، 51]هرداگ و زیآتین[، 01مطالعات: لیو و فو]

[ تایید شده و متغیر 02]ونکاترامن[، 55]و استرانگ 
 غیر وابسته تاثیری مثبت داشته است.مت مستقل بر

 شد که عدم در فرضیه پنجم، این فرض درنظر گرفته
ه به ای  کی تجارب حرفهتایید انتظار پیشین بواسطه
کند و هنگام دادن پاسخ به ذهن پاسخگویان خطور می

پرسش های مربوط به عملکرد صادرات، عملکرد واقعی 
کنند. نتایج این را با انتظارت خود در ذهن مقایسه می

کند که رضایت از صادرات، تابعی مثبت فرضیه تایید می
باشد و با افزایش عملکرد از عملکرد مالی صادرات می

مالی صادرات در شرکت های صادرات دارو، میزان 
رضیه فیابد؛ رضایت از انجام فعالیت صادراتی افزایش می

 صادرات در رضایت از صادرات بر مالیعملکرد تاثیر 
[ 07]مدسن[، 01]وانگ و اولسن[، 51مطالعات: اسکالراد]

ی مثبت متغیر وابسته تاثیر تایید شده و متغیر مستقل بر
 داشته است.

ی بر هایی مبندر فرضیه ششم، اگرچه، یافته ها از فرضیه
این که، عملکرد صادرات استراتژیک به صورت مثبتی با 

ن ند. ایکنرضایت صادرکننده ارتباط دارد، حمایت نمی
تاثیر غیر مطلوب به صورت زیر مورد مداخله قرار 

 کند، تلقی مدیرانگیرد. همانطور که مدسن اشاره میمی
از عملرد صادرات اغلب کاملا ایستا، محدود و کوتاه مدت 

 تراتژیکاسعملکرد  برکیفیت رابطه است. فرضیه تاثیر 
وانگ و [، 08صادرات در مطالعات: گادوین و همکاران]

[ تایید 07]مدسن[، 09]پاترسون و همکاران[، 01]سناول
ته متغیر وابسته تاثیری مثبت داش شده متغیر مستقل بر

 [، رد شده است.51است، اما در مطالعه اسکالراد]
در فرضیه هفتم نیز، یافته های تحقیق استنباط کرده 

برابر هزینه در  2است، بدست آوردن یک مشتری جدید، 
بنابراین با توجه به  نی دارد .مقابل حفظ مشتری کنو

مفاهیم بحث شده و تایید فرضیه حاضر که نشان از تاثیر 
مثبت رضایت از صادرات بر انتظار تداوم رابطه دارد و در 

صادرات، یک انتظار -نتیجه انتظار تداوم ارتباط واردات
منطقی از صادرکنندگان تا زمانی که راضی هستند، 

ر انتظار متغی بر از صادرات رضایتباشد؛ فرضیه تاثیر می
 وانگدر مطالعات:  از تداوم ارتباط بین وادرات و صادرات

[، 11]اسپالاردو و دیگران –هرناندز [، 01]و اولسن
 [، تایید شده متغیر مستقل بر09]پاترسون و همکاران

 متغیر وابسته تاثیری مثبت داشته است.
ردید، گبا توجه به نتایجی که از فرضیات پژوهش حاصل 

 توان پیشنهادات زیر را ارئه داد:می
 پذیری نتایج تحقیق بهتر است با برای تعمیم

محور مدل معادلات  استفاده از رویکرد کوواریانس
تر های بزرگساختاری، مدل تحقیق حاضر در نمونه

 و تحلیل شود؛تجزیه 

  مطالعه حاضر صرفاً در یک مقطع زمانی
لیل منظور تحشود بهد میرو، پیشنهاصورت گرفته ازاین

بهتر روابط بین متغیرهای مدل تحقیق مطالعات توسط 
های مختلف انجام پژوهشگران به شکل طولی و در زمان

 گیرد؛
  تبیین تاثیر عملکرد استراتژیک صادرات بر

رضایت از صادرات و تاثیر کیفیت رابطه بر عملکرد مالی 
های رصادرات و همچنین بررسی منفی شدن تاثیر متغی

گیری استراتژیک بر عملکرد کیفیت رابطه و جهت
 استراتژیک صادرات؛

 گر، بررسی تأثیر متغیرهای کنترلی و تعدیل
همانند: فاصله روانی بازار، آشفتگی محیط، تعهد 

های بازار، کارآفرینی صادرات، گیریصادراتی، جهت
شدت صادرات و قابلیت بازاریابی، در ارتباط بین 

 ق؛متغیرهای تحقی
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 ها و استفاده بررسی مدل پژوهش، در سازمان
ت مدمدت، میاناز آن در تعیین هدف و  استراتژی کوتاه

یران گیری مدو بلندمدت، با هدف افزایش کارایی تصمیم
صادراتی و بازرگانی در راستای سودآوری صادرات 

 محصولات شرکت و تشریح پیامدهای حاصل از آن؛
 لی و الملنه بیننحوه گسترش ارتباطات در زمی

با بررسی متغیرهائی همچون: اختلافات اجتماعی، 
محیطی، فرهنگی در مقایسه با ارتبطات داخلی و بسط 
دادن نتایج به سایر صنایع و کالاها، با استفاده از تحقیقات 

 وسیع.

و  تحقیقدر نهایت باید گفت، با توجه به مدل مفهومی

که نشان  2Qآمده از شاخص دستچنین مقادیر بههم
از تأثیرگذاری در حد ضعیف تا متوسط و متوسط تا قوی 
متغیرهای مستقل بر وابسته دارند، قطعاً وجود برخی 

گر و کنترلی تأثیرگذار بر رابطه بین متغیرهای مداخله
در  بایستمتغیرها از دید پژوهشگر پنهان مانده، که می

 گیرند. های آتی مدنظر قرارپژوهش
 

 تشکر و قدردانی

از سازمان غذا و دارو بابت در اختیار قرار دادن فهرست 
های صادرکننده دارو در استان تهران تشکر شرکت

ای هافراد شاغل در شرکت نماییم، هم چنین از تمامیمی
نمونه بابت پاسخ دادن به سئوالات پرسشنامه تحقیق 

گرداوری داده و حاضر و سایر افرادی که در فرایند 
تحقیقات میدانی در ارتباط با این پژوهش به محققان 

   اند، مراتب تشکر خود را اعلام میدارمکمک نموده
 

 
 

 

 

 

 

تحقیقمفهومیمدل  - 9شکل   
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 نامه بهمراه منابع آنتناظر سوالات پرسش  - 9جدول

 منبع ابعاد و سوالات  متغیر

 سوال: 57بعد و  1دارای  گیری استراتژیکجهت

 2گیری تحلیلی )سئوال(؛ جهت 1)گیری تهاجمی جهت

گیری آینده نگر سئوال(؛ جهت 1گیری دفاعی )سئوال(؛ جهت

گیری سئوال(؛ جهت 2گیری پیشگامانه )سئوال(؛ جهت 1)

 سئوال( 2ریسک پذیری )

( ؛ مورگان و استرانگ 0989ونکاترامن ) 

(5110) 

 سوال 8بعد و  0دارای  کیفیت ارتباط

 سئوال( 0سئوال( ؛رضایت ) 0سئوال( ؛ تعهد ) 5اعتماد )

(؛ گانسان 5112لاگس و دیگران ) 

(؛ اسانس 0998(؛ زهیر و دیگران )0991)

 (5118و دیگران )

انتظار از تداوم ارتباط 

 صادرات -واردات 
 (5119اسپالاردو و دیگران ) –هرناندز  سوال 0

 (0998 ,)زو و همکاران سوال 0 عملکرد مالی صادرات

 (0998 ,)زو و همکاران سوال 0 عملکرد استراتژیک صادرات

 (0998 ,)زو و همکاران سوال 0 رضایت از انجام صادرات
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 آلفای کرونباخ، مقدار واریانس استخراج شده، میانگین بارهای عاملی و مقدار پایائی ترکیبی - 2جدول 

 مقادیر اشتراکی
میانگین بارهای 

 عاملی

مقدار پایایی 

 ترکیبی

7/1< 

واریانس مقدار 

 استخراجی

2/1< 

آلفای 

 کرونباخ

7/1< 

 متغیر

 رضایت از صادرات 708/1 770/1 811/1 85/1 181/1

 عملکرد استراتژیک صادرات 871/1 770/1 900/1 87/1 771/1

 عملکرد مالی صادرات 810/1 182/1 800/1 85/1 182/1

719/1 81/1 821/1 719/1 707/1 
 انتظار استمرار ارتباط

 واردات و صادرات

 کیفیت رابطه 811/1 817/1 907/1 95/1 817/1

 اعتماد 788/1 700/1 880/1 81/1 700/1

 تعهد 719/1 197/1 909/1 80/1 199/1

 رضایت 712/1 715/1 951/1 81/1 775/1

 استراتژیک یریگجهت 700/1 700/1 917/1 81/1 197/1

 یتهاجم یریگجهت 705/1 150/1 890/1 78/1 715/1

 یلیتحل یریگجهت 819/1 289/1 877/1 71/1 700/1

 یدفاع یریگجهت 880/1 - 811/1 - 150/1

 نگریندهآ گیریجهت 711/1 - 900/1 - 289/1

 

 

 

 جدول فورنل و لارکر برای تعیین روایی همگرا و واگرا - 3جدول 
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رضایت از 

 صادرات
0.827           

عملکرد 

استراتژیک 

 صادرات

-0.023 0.879          

عملکرد مالی 

 صادرات
0.140 -0.119 0.827         

انتظار استمرار 

ارتباط واردات 

 و صادرات

0.174 -0.151 0.089 0.865        
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       0.920 0.013 0.105 0.042- 0.040 اعتماد

 0.009- 0.100- 0.075- تعهد
-

0.012 
0.396 0.844      

گیری جهت

 تحلیلی
-0.028 -0.226 0.263 0.107 0.054 0.117 0.834     

گیری جهت

 دفاعی
-0.023 -0.018 0.089 

-

0.098 
0.063 0.101 0.153 0.861    

گیری جهت

 آینده نگر
0.083 -0.119 0.062 0.326 

-

0.005 
0.013 0.195 0.044 

0.84

3 
  

گیری جهت

 پیشگامانه
-0.000 -0.059 0.059 0.112 

-

0.051 
0.013 0.004 0.051 

0.07

1 
0.789  

گیری جهت

 ریسک پذیری
-0.049 -0.058 0.038 0.082 

-

0.074 
0.016 0.140 0.135 

0.07

5 
0.541 0.767 

 های پژوهشماخذ: یافته

 

 

 فرضیه های تحقیقخلاصه  نتایج آزمون  - 4جدول 

 

 
 

معناداری ضریب  (β) ضریب مسیر فرضیه 

 t-value)مسیر)

 نتایج

 تائید 112/0 011/1 ؛گذاردصادرات اثر می مالی بر عملکرد کیفیت رابطه صادرات

 تائید 001/0 -021/1  ؛اردگذصادرات اثر می استراتژیک بر عملکرد کیفیت رابطه صادرات

 رد 011/0 111/1 ذارد؛گمی اثر صادرات استراتژیکد بر عملکر گیری استراتژیکجهت

 تائید 971/0 182/1 ؛گذارداثر می صادرات د مالیبر عملکر گیری استراتژیکجهت

 تائید 125/0 009/1 ؛گذاردمی رضایت صادر کننده اثربر  عملکرد مالی صادرات

 رد 001/1 -111/1 اثر گذار است؛ رضایت صادر کنندهبر  صادرات عملکرد استراتژیک

اثر رضایت صادر کننده بر انتظار از تداوم ارتباط واردات و صادرات 

 .گذاردمی
071/1 919/1 

 تائید
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Investigating Factors Influencing on Export Relationship Continuity of 

Iranian Companies of Medicine Exporter 

 

 
    Ataei S 1, Taghipourian MJ 2 

 

 

Introduction: Despite Iran's capability in the field of medicine, a small share of the 

international market holds and given the importance of exports in a country's economy, 

the purpose of this study was to investigate affect Factors on Export Relationship 

Continuity of Iranian companies of medicine exporter Such as strategic orientation, 

export performance, satisfaction of exports and export quality relationship 

Methods: Based on the three models of Scalorad, 2015, Liu and Fu, 2011 and Theodeso 

et al., 2012, gathered the views of managers and experts in the business of 

pharmaceutical companies. A total of 202 questionnaires were collected for analysis. 

Validity test was used for confirmatory factor analysis and AVE, and for reliability of 

Cronbach's alpha and combined reliability, the results confirm confirmation. 

Results: The study by using SEM via Smart PLS software showed that the effect of 

relationship quality on export financial (0/166). Among the highest impacts, exporters' 

satisfaction on the expectation of continuity of import-export relationship was 0.174, 

while the lowest impact had a strategic orientation on export financial performance with 

0.085.  

Conclusion: the study shown strategic orientation through export performance 

(financial-strategic) and export satisfaction affect the expectation of continuity of 

relationship in Iranian companies of medicine exporter. These results can be of great 

help to industry executives in the development of exports.  

 

Keywords: Strategic Orientation, Satisfaction from Export, Strategic Performance, 

Financial Performance, Export Relationship quality. 
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