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 چکیده
های عصر حاضر موجـ  رردیـد تـا هـدف از در پیشبرد اهداف اقتصادی سازماننقش پررنگ رویکرد مذاکرات تجاری 
های مذاکره با نقش میانجی هوش فرهنگی باشـد  های فرهنگی فردی بر سبکانجام این مطالعه، بررسی اثررذاری ارزش

ی قـرار دارد  جامعـه علّاز نوع پیمایشی و در حوزه مطالعات توصیفی  روشاین مطالعه بر اساس هدف، کاربردی و از منظر 
اند کـه بـا های صادراتی اتاق بازررانی تهران تشکیل دادهمدیران مذاکره و قرارداد تجاری شرکت آماری این مطالعه را کلیه
از هـای موردنیـاز شدند  داده پژوهش در نظر ررفته نفر نمونه 1۸ریری غیراحتمالی دردسترس تعداد استفاده از روش نمونه

ها در ایـن مطالعـه بـا اسـتفاده از روش تحلیل دادهورردید  تجزیه آوریای جمعرزینه پرسشنامه بر اساس طیف پنجطریق 
به) فرهنگی هایارزش که دهدمی نشان نتایجانجام ررفت   PLSافزار اسمارتبه کمک نرمسازی معادلات ساختاری مدل
 و مـذاکره هـایسـبک در مسـتقیمی تـثثیر( مردخـویی و رراییجمع ،اطمینانفقدان از پیشگیری ،قدرت فاصله مثال طور

 هوش و فرهنگی هایارزش اهمیت مطالعه این  شودمی واسطه فرهنگی هوش طریق از که دارند غیرمستقیم اثر همچنین
 کند می کمک مذاکرات عملکرد به و کرده برجسته مذاکره هایسبک دررا  فرهنگی
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 مقدمه .1

ارتباطی  نیاز دارند تا به منظور پیشبرد اهداف خود با دیگران ارتباط برقرار نمایند در هر سطح و فعالیتی افراد 
ها در زندری و انسانهمه   [9]یا چندجانبه شود  یکریری مذاکرات تواند منجر به شکلکه در نهایت می

 است طلبانهفرصت بالقوه تعامل از یندیفرآ مذاکره  [۳۸] شوندمحسوب میکننده مذاکره نوعی، خود کاروکس 
به  شده،ریریتصمیم مشترک اقدام طریق از کنندمی تلاش آشکار، اختلافات برخی با طرف، چند یا دو در آن که

ترین عنصر محسوب رردیده که پایه و افراد در فرایند مذاکره مهمشک بدون  [0] توافقی بهتر از تعارض برسند

های تواند پیچیدریها و خصوصیات فردی افراد میبدین منظور شناخت ویژریدهند  اساس مذاکره را شکل می
ریری ساز شکلزمینه اتارتباط در ترین مفاهیمی کهاز عمده  [4]یند مذاکرات را کاهش دهد در فرآ موجود
یند مذاکره رویکرد مورداستفاده افراد در فرآ و توان بالایی در تعیین نوع شدهها و هنجارهای محوری افراد ارزش

یا قلمرو و قومیتی دارد که افراد مختلف در آن  خاستگاهکه ارتباطی نزدیک با  استهای فرهنگی دارد، ارزش
افزایش تنوع در نیروی  موج  رردیده و منجر بهرا های فرهنگی تفاوتخود زمینه این   [۱، ۸]اند پرورش یافته

های محوری متمایز در یک مکان ها و ارزشفضایی را شکل داده که افراد با فرهنگ این وضعیت شود میکار 

با یکدیگر ارتباط برقرار نموده و در خصوص مسائل و موضوعات متنوعی به مذاکره با یکدیگر اقدام  بایدمشخص 
   [1] نمایند

استفاده افراد در  های فرهنگی و سبک موردتن به این موضوع و یافتن نحوه و میزان ارتباط میان ارزشپرداخ
 متفاوتهای فرهنگی افراد مختلف با ارزششود تا باعث می چرا کهرردد مذاکره از این حیث بااهمیت قلمداد می

 ،بر این اساس  [9۳]دست آورند مدنظر خود را بهمنافع و  کردهطور اثربخش با یکدیگر ارتباط برقرار بتوانند به
را موردبررسی  مذاکراتروند  بر فرهنگی اختلافات تثثیر چگونگی تا اندکرده زیادی تلاش مدیریت پژوهشگران
های فرهنگی آنان ارزش متناس  باوهای انتخابی افراد در مذاکرات گتا بدین طریق درک روشنی از ال قرار دهند

های افراد با فرهنگ بین آمیزموفقیت مذاکره که دریافتند فعال در این حوزه پژوهشگران  [9۳، 1] ترسیم نمایند
 سبک یک انتخاب رو،این از  [92] است فرهنگی رفتارهای و هاارزش در تفاوت از مناس  درک مستلزم ،متفاوت
 در مؤثر مذاکره برای ((همکاری یا) مشارکتی سبک یک یا( تهاجمی یا) رقابتی سبکمثال  طور)به مذاکره مناس 
-فرهنگ بین مذاکرات مورد در ایرسترده پژوهشگران  [9] است بسیار ضروری های متفاوتافراد با فرهنگ بین

 هایتفاوت دادن نشان از فراتر و تریکپارچه رویکردهای خواستار اندیشمندان اما دارد، وجود رونارونهای 
   [99] هستند مذاکره هایسبک در فرهنگی

ثیر تحت تث بلکه های متفاوت،فرهنگ تثثیر تحت تنها نه است ممکن مذاکره هایسبک خاص، طوربه
هایی که هر چند بر ویژری  [92] اندبه درستی آشکار نگردیده هنوز که البته دنقرار داشته باش فردی هایویژری

پذیرد ثیر میهای فرهنگی افراد تثمیزان زیادی از ارزشنوع سبک مذاکره انتخابی توسط افراد اثررذار است اما به 
ین ا نماید میهای فرهنگی و نوع سبک مذاکره ایفا ای را در ارتباط میان ارزشو به نوعی نقش عامل واسطه

رردد، تحت عنوان های مختلف میافراد از برخورد با فرهنگ روشنهای فردی که منجر به ایجاد درک ویژری
دیکی با هوش فرهنگی دامنه جدیدی از هوش است که ارتباط بسیار نزشود  نامیده میهوش فرهنگی 

، آراهی از المللیبینهای کاری متنوع و با توجه به رسترش محیط  [94]د دار چندفرهنگیهای کاری محیط
ترین دلیل برای درک هوش فرهنگی این است که هوش فرهنگی از اهمیت خاصی برخوردار است  مهم

  برای مثال، هوش دهدمیافزایش  همچون مذاکرات تجاری را های متنوع فرهنگیربخشی در موقعیتاث
استفاده  داده وهای چندفرهنگی را افزایش های فرهنگی و انطباق بین زمینهفرهنگی حساسیت نسبت به تفاوت
   [9۳، 1] بخشدریری و عملکرد کاری را بهبود میاز تعمیم رروهی را کاهش و تصمیم
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 بین هایمحیط در کنندرانمذاکره که استاصلی این  استدلال ،مذاکرات مدیریت هایپژوهش راستای در

های ای را بررزینند که با ارزشمذاکره سبک و بشناسند را فرهنگی اختلافات بتوانند بایدیا چندفرهنگی  فرهنگی
   [۳0، 0۳]ذاکره تناقض فراوانی نداشته باشد فرهنگی طرف مقابل م

 و فرهنگـی هـایارزش مسـتقیم تثثیرات ارزیابی با ابتدا  کندمی تعقی را  هدف چندین این مطالعه ،نظر این از
 کننـدهتعیـین عوامـل خصـوص در موجـودپیشینه  به ،مشارکتی و رقابتی مذاکره سبک دو روی بر هوش فرهنگی

 و فرهنگـی هـایارزش بـین رابطـه در هـوش فرهنگـی رـرواسطه نقش همچنین  نمایدمی کمک مذاکره سبک
هـای صـادراتی اتـاق بازررـانی تهـران در میان مسئولان مذاکره و قراردادهای تجاری شرکت را مذاکره هایسبک

های صـادراتی را شرکت ریران کلیهها و تصمیمآن است که استراتژیست پژوهشقوت این  قطهن  نمایدمی بررسی
کننـدران دارد تا از بهتـرین مـذاکرهها را وا میمذاکرات تجاری آراه نموده و آنبه اهمیت هوش فرهنگی و اصول 

به فنون مذاکره و دارای هوش فرهنگی قوی استفاده نمایند  با توجه به این توضیحات و نیز با تکیه بـر اینکـه  آراه
، ایـن مطالعـه در پـی در جامعه آماری پژوهش صورت نگرفته است این مطالعهجامعی در مورد متغیرهای  پژوهش

ثیری بـر گی فردی از طریق هوش فرهنگی چـه تـثهای فرهنیافتن پاسخ مناسبی برای این سوال است که ارزش
 کننده دارد؟های مذاکره مشارکتی و رقابتی افراد مذاکرهسبک

 
 پیشینه پژوهشو  نظری مبانی .2

 های مذاکرهسبک

 چند یا دو که کنندمی تعریف طلبانهفرصت بالقوه تعامل برای روشی را مذاکره( 91۶۸) 9سبنیوس و لاکس
 به  [۳2]بهتری اتخاذ نمایند  تصمیم ،مشترک اقدام یک طریق از کنندمی سعی آشکار هایتعارض برخی با طرف

 یا دو( الف: کنندمی تعریف زیر هایویژری با را مذاکره وضعیت( 0294) 0باری و ساندرز لوویکی، ترتی ، همین
 روندی( د بهتر نتایج به دستیابی جهت مذاکره برای طرفین همه انتخاب( ج منافع تضاد( ب مستقل طرف چند
 دیگر هایطرف با رابطه به علاقه( و مذاکره، برای نامحسوس و ملموس موضوعات( ه اخذ منافع و اعطاء برای
[0۶]   

 باطور مستمر به کنندهمذاکره افراد اساس، این بر  اندشده رذاریپایه دورانهی مدل در مذاکرات تعریف دو هر
بوده دیگر  هایطرف با مثبت رابطه از حمایت یا تقویت رو هستند  وضعیت اول شاملای روبهدورانه هایوضعیت

های دیگر مذاکره در جهت اخذ شود  اما وضعیت دوم شامل تسلط بر طرفتواند منجر به تحکیم روابط که می
، برای خود ارزش رقابتی رفتارهای با کنندرانمذاکرهدر وضعیت دوم   ]۳۳[منافع بیشتر نسبت به دیگران است 

 ،همکاری داشته باشند به بیشتری تمایل کنندرانمذاکره که هنگامی مقابل، درریرند  بیشتری را در نظر می
های با طرف همکاری رویکردهای ایجاد درریر هاآن تا شودمی باعث دیگر هایطرف با رابطه به هاآن علاقه

جا هجاب یرقابت و همکاری در انتخاب رویکرد مذاکره خود میان سبک کنندرانمذاکره بنابراین،  [9۱] مذاکره شود
 غالباً هاآن زیرا دهندمی انجام را های مذاکرهجایی در سبکهجاب این نیز مذاکرات حین انجام در حتی و شده

  [9۶] دارند سبک مذاکره را دو هر سمت به عمومی ررایش وجود با یمختلط هایانگیزه
 های فرهنگیارزش

دهند  چنین تعریفی در دیدراهی که فرهنگ را مبنا های فرهنگی، هسته اصلی فرهنگ را تشکیل میارزش
های مختلف ای هسـتند که به شیوههمعیارهای چند لایـهای فرهنگی ارزش  [9۱] تجلی یافته است ،دهدقرار می

                                                                                                                                      
9
 Lax & Sebenius 

0
 Lewicki, Saunders & Barry 



  2411ـ پاییز  34شماره مطالعات مدیریت راهبردی ـ      273

شوند تا افراد در مورد مسائل اجتماعی و سیاسی باعث می هااین ارزشکنند  ها را هدایت میرفتارهای انسان

این ای که باید به آن توجه کرد این است که ظرفیت و شدت اما نکته  [91] رویکردهای خاصی را اتخاذ کنند
از فرهنگی به فرهنگ دیگر متفاوت است  درحالی که ظرفیت به این نکته اشاره دارد که آیا یک ارزش  هاارزش

یت یک ارزش در درون یک نشانگر توانایی یا اهم منفی یا مثبت تلقی شده است، شدت فرهنگی به صورت
ن دارای ظرفیت الاسبزرر بههای آمریکایی، ارزش احترام برای مثال، در بعضی از فرهنگ ؛[9۶] فرهنگ است

جای کهنسالی برای جوانی ارزش قائل ها بهمنفی و دارای میزان شدت متوسطی است  بسیاری از آمریکایی
ن دارای ظرفیت مثبت و شدت بسیار لاهستند؛ اما در کشورهایی مانند کره، ژاپن و مکزیک، احترام به بزررسا

   [02]زیادی است 
خویی و دررایی، مراطمینان، فاصله قدرت، جمعفقدان های فرهنگی با پنج بعد پرهیز از در این مطالعه ارزش

 میزان و ابهام در جامعه تحمل میزان به مربوط قطعیتفقدان از  اجتنابررفته است  نگری موردبررسی قرار آینده
 کمبود با که افرادی  [00] است ساختار بدون و نامشخص مبهم، شرایط درجامعه  آن اعضای راحتی احساس
 و استرس و دارند خود زندری در اطمینانفقدان پذیرش به تمایل هستند، مواجه اطمینانفقدان از اجتناب
 تغییر از و ندارند دوست را قوانین ،کرده طرفداری جدید هایایده از هاآن  کنندمی درک را کمتری اضطراب

پذیرش قدرت افراد بالادستی توسط افرادی در سطح  میزان را قدرت فاصله( 0229) 9هافستد  [02] ترسندنمی
 قدرت هاینابرابری تثیید میزان قدرت،فاصله  دیگر، عبارت به  [0۸]کند تر سازمان تعریف میمراتبی پایینسلسله
 عمومی برابری هایفرصت هستند، کمبا فاصله قدرت  فرهنگی هایارزش دارای که افرادی  کندمی توصیف را
 باید قدرت از استفاده باشند، داشته متفاوتی وضعیت جامعه در مردم ارر حتی  دانندمی مطلوب و مهم بسیار را

   [0۳] باشد داشته مشروعیت تا توزیع شده اخلاقی معیارهای براساس
 جمعی هایارزش با هاییفرهنگ در که افرادی  کندمی توصیف راها رروه در افراد ادغام چگونگی رراییجمع

 اعضای به نسبت را خودشان رروه اعضای هاآن  دارند هماهنگی حفظ برای زیادی ترجیح کنند،می زندری بالا
  [02] کنندمی مراقبت یکدیگر از رروه اعضای و است نزدیک افراد این بین روابط  کنندمی حمایت رروه از خارج

 از  های افراد در خصوص جنسیت اشاره داردنگرشمردخویی به  فرهنگی بعد داشت، اظهار هافستد که همانطور
 زنان که حالی دری حاکم است طلبجاه و بودنمدعی مردانه، هایفرهنگدر  که شودمی تصور طرف، یک

 تحسین را قدرتمند افراد و دارند خانواده به نسبت کار بر بیشتری تثکید هاییفرهنگ چنین  هستند تردلبسته
 کنترل دستیابی، هاینقش و دارند رقابت به بیشتری تمایل مردانه فرهنگی هایارزش با افراد نتیجه، در  کنندمی
 مدت،کوتاه ریریجهت خلاف بر بلندمدت، ریریجهت  [04] شودمی تقویت مداوم طوربهدر این افراد  قدرت و

از خود  را بلندمدتی ریریجهت افرادی  کندمی توصیف را آینده و حال با برخورد و رذشته با پیوند حفظ چگونگی
 سرانجام به هنوز هاآن زندری رویدادهای ترینمهم که دارند انتظار و داشته آینده بر زیادی تثکید ،دهندبروز می

  دهندمی تطبیق موقعیتی تغییرات با را خود اخلاقی هایارزش و هاسنت ترراحت هاآن بنابراین،  نرسیده است
از خود  تریسرسختانه تلاش و پیشرفت به تمایل و دارند پشتکار بیشتر هاآن خود، آینده اهداف به رسیدن برای

  [0۱، ۶] رذارندبه نمایش می
  هوش فرهنگی

 ،[1] دنبال به  دارد فرهنگی هوش به نیاز مختلف هایفرهنگ اعضای بین آمیزموفقیت تعامل از آنجا که
 از ،انواع هوش مورد در موجود هاینظریه سایر زیرا کرد، جل  خود به را بیشتری توجه هوش فرهنگی مفهوم
 دهندنمی ارائه فرهنگی بین هایموقعیت در کامل توضیحی اجتماعی، هوش یا عاطفی، شناختی، هوش جمله
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 و هوش فرهنگی بین ارتباط کشف به ترغی  را پژوهشگرانررفته نتایح مطالعات انجام راستا، همین در  [9۸]

 هوش فرهنگی: است شده تشکیل عنصر چهار از که است وجهی چند ساختاری هوش فرهنگی کنند می مذاکره
 هوش فرهنگی  [۸] رفتاری هوش فرهنگی و انگیزشی، هوش فرهنگی شناختی، هوش فرهنگی فراشناختی،
 توصیفانطباق آن با دیگران را  و خود افکار شناسایی توانایی و فرهنگی تعامل از را فردی آراهی فراشناختی

 فرهنگی رروه یک هنجارهای و اعتقادات ها،ارزش از فرد دانش کنندهمنعکس شناختی هوش فرهنگی  کندمی
 را مورد کار انجام شرایط در ویژههب هافرهنگ در اجتماعی تعاملات بر هاآن تثثیر و اهمیت درک میزان و است
 یادریری به تمایل و مستقیم انرژی فرد، علاقه دهندهنشان انگیزشی، فرهنگیهوش   [02] دهدکید قرار میتث

 توانایی رفتاری هوش فرهنگی سرانجام،  [01] است ذاتی انگیزه مستلزم بسیار بنابراین  است فرهنگی هایتفاوت
 هایفرهنگ افراد با تعامل در تواندمی طریق این از و است مناس  جسمی و کلامی اقدامات انتخاب در فرد

  [92] شده را با اثربخشی بیشتری محقق سازدتعیین اهداف ،مختلف
 پیشینه پژوهش

 (0291)و همکاران  9کاپوتو  شودمی ترین مطالعات  ارائهمرتبطترین و از پژوهش برخی از مهم در این بخش

 تثثیر بررسی به مطالعه این های مذاکره پرداختند های فرهنگی بر سبکای به بررسی اثررذاری ارزشدر مطالعه
 نتایج  پردازدمی معین مذاکره سبک یک برای فردی ترجیحات و فرهنگی هایارزش رابطه بر فرهنگی هوش
های صورت مستقیم و غیرمستقیم از طریق هوش فرهنگی بر سبکهای فرهنگی بهارزش که دهدمی نشان

ای به بررسی اثررذاری هوش فرهنگی بر عملکرد مذاکرات ( در مقاله0291) 0فیشن  [۱]مذاکره اثررذار هستند 
شده های چندفرهنگی پرداخت  رویکرد موردبررسی در این مطالعه توصیفی بوده است  نتایج حاصلدر محیط
-( در مقاله029۶) ۳وارلا  [99]تری دارند دهد که افراد با هوش فرهنگی بالاتر، عملکرد مذاکره مطلوبنشان می

های ثیر هوش فرهنگی بر مذاکرات تجاری پرداخت  نتایج این مطالعه که با استفاده از دادهتث ای به بررسی

دست آمد، نشان داد که رای توسعه تجارت خارجی تایوان بهاز اعضای شو 920شده در میان های توزیعپرسشنامه
   [۳4]شود فرهنگی میهوش فرهنگی منجر به بهبود کیفیت و عملکرد مذاکرات بین

 پرداختند  در توالی مذاکرات و نتایج در ثیر هوش فرهنگیثتای به بررسی در مطالعه( 0292) 4ایمای و رلفاند
 توانایی) هوش انواع سایر کنترل فرهنگی،بین مذاکره نتایج و یندهافرآ بر فرهنگی هوش تثثیر ،پژوهش این

 ریریندازها  کردیم بررسی را المللیبین تجربه و( برونگرایی و بودن باز) شخصیت ،(هیجانی هوش و شناختی
 توالی، یکپارچه رفتارهای کنندرانمذاکره چقدر که کردمی بینیپیش مذاکرات، از قبل هفته یک هوش فرهنگی

  [91] بود شده بینیپیش اختلافات سایر از فراتر و از بیش کردند،می بینیپیش را مشترک سود خود نوبه به که
این پرداخت  در  های فرهنگی بر اثربخشی مذاکرات بازررانیثیر تفاوتثتای به بررسی در مقاله( 9۳1۸)آشفته 

اخته شده است  این پژوهش بخشی مذاکرات بازررانی پردهای فرهنگی بر اثرثیر تفاوتثپژوهش، به بررسی ت
های قدرت متفاوتی را و استراتژی های ارتباطیهای متفاوت، استراتژیدهد که چگونه افراد با فرهنگنشان می
امیری ثالث و همکاران   [2] ید باشدمدار چگونه باین اصول مذاکره با کشورهای رابطهکنند و همچندنبال می

 های مذاکره مدیران پرداختند  ثیر هوش هیجانی بر مهارتای به بررسی تث( در مقاله9۳1۸)

ای مدیران با افراد رههای مذاکدر میزان مهارت بخش هوش هیجانیهدف اصلی این پژوهش بررسی اثر
وسیله پرسشنامه بین مدیران و مسئولین آوری اطلاعات بهستا توزیع و جمعدر این را  ستا هادیگر و برخورد با آن
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بین هوش هیجانی و  نتایج نشان داد که  ادارات کل بنادر و کشتیرانی، شیلات و رمرک چابهار به عمل آمد

-( در مقاله9۳12طبیبی و همکاران )  [۳] ای مدیران ارتباط مستمر و سازنده وجود داردهای مذاکرهمیزان مهارت
در این مقاله که با روش توصیفی انجام شده ثیر هوش فرهنگی بر مذاکرات تجاری پرداختند  ای به بررسی تث

سازی مدیران به بررسی تثثیر هوش فرهنگی در ، با هدف آراهایس از شرح مفاهیم و اصطلاحات پایهاست، پ
اثررذار  پایان، به متغییر هوش فرهنگی عامل کلیدی و در پرداخته مذاکرات تجاری و به ارائه چارچوب پیشنهادی

  [۳9] شودر مذاکرات پیچیده تجاری تثکید میکننده برای مدیران دو تعیین
 شناسی پژوهشروش .3

های مذاکره با نقش میانجی هوش فرهنگی های فرهنگی بر سبکارزش ثیری بررسی تثاین مطالعه در پ
های فرهنگی علاوه بر سطح ملی در سطح فردی ررفته نشان داد که ارزشاست  مرور پیشینه مطالعات صورت

بر این اساس در این مطالعه  های فردی و سازمانی دارد نیز قابل تبیین بوده و توان بالایی در اثررذاری بر پدیده
ررایی، مردخویی و اطمینان، جمع فقدانهای فرهنگی فردی بر اساس پنج بعد؛ فاصله قدرت، اجتناب از ارزش

ثیر طالعه لحاظ رردید  از سوی دیگر تث،متغیر مستقل این م[۳2]و همکاران  9یوبلندمدت نگری بر اساس مدل 

   [۱، ۸]وش فرهنگی افراد در مطالعات رذشته به اثبات رسیده است های فرهنگی فردی بر ارتقاء هاین ارزش
مدل های فرهنگی فردی افراد قرار دارد  ثیر ارزشتثبنابراین در مطالعه حاضر، هوش فرهنگی تحت

بوده است  علاوه بر  [4]و همکاران  0آنگمورداستفاده در سنجش هوش فرهنگی در این مطالعه بر اساس الگوی 
ثیر معنادار هوش فرهنگی را بر دو سبک عمده [ تث00، ۱، ۸]ررفته این باید اشاره نمود که مطالعات صورت

ابتی اساس دو سبک مذاکره همکاری و رق اند  بر اینمذاکره یعنی سبک همکاری و سبک رقابتی به اثبات رسانده
رردد  با ارزیابی می [00]و همکاران  ۳لویکیه با استناد به الگوی ک متغیرهای وابسته در این مطالعه لحاظ شده

 شود ارائه می 9توجه به این موارد، مدل مفهومی مورداستفاده در این پژوهش به شرح نمودار 

 

 
 مدل مفهومی پژوهش  9نمودار 

 
 های این مطالعه به شرح زیر است بر این اساس فرضیه
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 ثیر دارد فاصله قدرت بر هوش فرهنگی تث  9

 ثیر دارد فقدان اطمینان بر هوش فرهنگی تثاجتناب از   0

 ثیر دارد ررایی بر هوش فرهنگی تثجمع  ۳

 ثیر دارد مردخویی بر هوش فرهنگی تث

 ثیر دارد بر هوش فرهنگی تثنگری بلندمدت  9

 ثیر دارد صله قدرت بر سبک مذاکره همکاری تثفا  0

 ثیر دارد فقدان اطمینان بر سبک مذاکره همکاری تثاجتناب از   ۳

 ثیر دارد ررایی بر سبک مذاکره همکاری تثجمع  4

 ثیر دارد خویی بر سبک مذاکره همکاری تثمرد  2

 ثیر دارد نگری بر سبک مذاکره همکاری تثبلندمدت  ۸

 ثیر دارد صله قدرت بر سبک مذاکره رقابتی تثفا  ۱

 ثیر دارد فقدان اطمینان بر سبک مذاکره رقابتی تثاجتناب از   ۶

 ثیر دارد ررایی بر سبک مذاکره رقابتی تثجمع  1

 ثیر دارد مردخویی بر سبک مذاکره رقابتی تث  92

 ثیر دارد نگری بر سبک مذاکره رقابتی تثبلندمدت  99

 ثیر دارد همکاری تث ش فرهنگی بر سبک مذاکرههو  90

 ثیر دارد ش فرهنگی بر سبک مذاکره رقابتی تثهو  9۳

 ثیر دارد سبک مذاکره همکاری تثفاصله قدرت از طریق هوش فرهنگی بر   94

 ثیر دارد ثاطمینان از طریق هوش فرهنگی بر سبک مذاکره همکاری ت فقداناجتناب از   92

 ثیر دارد ثررایی از طریق هوش فرهنگی بر سبک مذاکره همکاری تجمع  9۸

 ثیر دارد ثمردخویی از طریق هوش فرهنگی بر سبک مذاکره همکاری ت  9۱

 ثیر دارد ثنگری از طریق هوش فرهنگی بر سبک مذاکره همکاری تبلندمدت  9۶

 ثیر دارد ثفاصله قدرت از طریق هوش فرهنگی بر سبک مذاکره رقابتی ت  91

 ثیر دارد ثاطمینان از طریق هوش فرهنگی بر سبک مذاکره رقابتی ت فقداناجتناب از   02

 ثیر دارد بر سبک مذاکره رقابتی تثررایی از طریق هوش فرهنگی جمع  09

 ثیر دارد بر سبک مذاکره رقابتی تثمردخویی از طریق هوش فرهنگی   00

 ثیر دارد ره رقابتی تثنگری از طریق هوش فرهنگی بر سبک مذاکبلندمدت  0۳

صادراتی های مذاکره شرکتهای در تدوین استراتژی نتایج آنزیرا   استکاربردی  مطالعه از نظر هدف،این 
همچنین این مطالعه بر اساس روش در حوزه مطالعات ریرد  مورد استفاده قرار می ررانی تهرانعضو اتاق باز

 ی قرار دارد  توصیفی از نوع پیمایشی و علّ
های صادراتی عضو اتاق بازررانی مدیران مذاکره و قرارداد تجاری در شرکت جامعه آماری مطالعه را کلیه

اقدام به  غیراحتمالی دردسترسپذیری انجام این مطالعه با استفاده از روش جهت امکاناند  تهران تشکیل داده
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و  شدهانتخاب نفر نمونه موردنظر  992 تعداد، ریری از جامعه آماری مورد نظر شد  جهت انجام این امرنمونه

پرسشنامه صحیح بررشت  1۸ تعداد درصد، ۶۱با نرخ بازرشت  در نهایت  توزیع رردید هاآنپرسشنامه در میان 
  داده شد

مورد سنجش ای رزینه 2بر اساس طیف از طریق نظرخواهی با استفاده از پرسشنامه  مورد مطالعهمتغیرهای 
 فقدانرویه، اجتناب از  2های فرهنگی فردی )فاصله قدرت با ارزش دهندهابعاد تشکیل   سنجشررفتندقرار 

 9یوبا استفاده از پرسشنامه  رویه( ۸ررایی با رویه و آینده 4رویه، مردخویی با  ۸ررایی با عرویه، جم 2اطمینان با 
 و به منظور [4]و همکاران  0آنگ پرسشنامه از رویه( 02)با  هوش فرهنگی برای سنجش، [۳2]و همکاران 

استفاده  [00]و همکاران  ۳لویکیرویه( و رقابتی )با رویه( از پرسشنامه  ۶سنجش دو سبک مذاکره همکاری )با 
ررفته داخلی و خارجی در این حوزه و با نظر اساتید و صورت هایپژوهشها با کمک   روایی این پرسشنامهشد

درصد  2با سطح خطای یید شده و پایایی یا اعتبار آن نیز با کمک آزمون ضری  آلفای کرونباخ ثنظران تصاح 
سازی معادلات های پژوهش با استفاده از روش مدلفرضیه بررسیچنین مه رردید یید تث ۳به شرح جدول 

  شدانجام SMART PLS افزار به کمک نرمساختاری با رویکرد حداقل مربعات جزئی 

 

 هایافتهها و دادهتحلیل  .4

بر اساس سن، جنسیت، تحصیلات و  پژوهش انتخابی نمونه شناختیهای جمعیتدر رام نخست، ویژری
 ارائه شده است  9که نتایج آن در جدول  رردیدبررسی قرار  سابقه کاری

 
 جمعیت شناختی هایداده 9جدول 

 فراوانی طیف متغیر

 سن

 92 سال ۳2 از کمتر

 0۳ سال 42 تا ۳2 بین

 ۳4 سال 22 تا 49 بین

 04 سال 22 از بیشتر

 جنسیت
 ۸4 مرد

 ۳0 زن

 تحصیلات

 02 کمتر و لیسانس

 2۱ لیسانس فوق

 94 دکتری

 سابقه کاری

 9۸ سال 92 از کمتر

 0۳ سال 02 تا 92 بین

 ۳0 سال ۳2 تا 09 بین

 02 سال ۳2 از بیشتر

 

نفر، اکثرا مرد با فراوانی  ۳4با فراوانی  سال 22 تا 49 بیندر محدوده سنی  بیشتر پاسخگویان ،9مطابق جدول
با  سال ۳2 تا 09 بیننفر و دارای سابقه کاری  2۱ارشد با فراوانی نفر، دارای مدرک تحصیلی کارشناسی ۸4

 نفر هستند   ۳0فراوانی 
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 ارائه شده است  0دول به شرح جمرکزی و پراکندری  بر اساس شاخصتوصیف آماری متغیرها نتایج 

 
   آمار توصیفی متغیرهای اصلی پژوهش0جدول 

 انحراف معیار واریانس میانگین بیشترین مقدار کمترین مقدار ابعاد متغیر

های ارزش

 فرهنگی فردی

 ۱۳۸/2 ۶2۶/2 29۳/۳ 2 9 فاصله قدرت

اجتناب از عدم 

 اطمینان
9 2 4۶2/۳ ۶0۶/2 ۸۶۸/2 

 202/9 290/9 212/۳ ۸۱/4 9۱/9 گراییجمع

 2۳2/9 29۱/9 22۱/۳ 22/4 02/9 مردخویی

 ۱92/2 ۶42/2 4۶2/۳ 2 22/9 نگریبلندمدت

های سبک

 مذاکره

 4۶۸/2 ۸1۱/2 0۶2/۳ 2 ۳۶/9 همکاری

 ۳2۶/2 21۶/2 404/۳ 9۳/4 0 رقابتی

 ۳40/2 2۶4/2 40۸/۳ ۸2/4 9۸/0 - هوش فرهنگی

 
متغیرهای پژوهش از نظر میانگین در وضعیت متوسط به بالا قرار دارند  در  ، تمامی0 های جدولمطابق داده
های فرهنگی دارد  دهنده ارزشبهترین وضعیت را در میان ابعاد تشکیل 212/۳ررایی با میانگین این بین جمع

نشان  نسبت به سبک همکاری در ارجحیت قرار داشته که این 404/۳همچنین سبک مذاکره رقابتی با میانگین 
دهد که این سبک مذاکره نسبت به سبک مذاکره همکاری بیشتر توسط مدیران موردبررسی مورداستفاده قرار می
 ریرد می

 برازش مدل پژوهش

ضری  تعیین، روایی واررا و پایایی مرک ، شاخص روایی همگرا،  چهاربرازش مدل پژوهش با استفاده از 
جهت نیل به این هدف، ابتدا بارهای عاملی هر یک از  ررفت م نیکوئی برازش انجاو ریسر  -کوهن، استون

ررفته، به علت اینکه پس از بررسی انجاماز آزمون ضرای  مسیر بررسی رردید  های پرسشنامه با استفاده رویه
، از مدل پژوهش حذف رردیده و مدل نهائی اندبوده ۳/2دارای بار عاملی کمتر از  2۱و  09، 9۱، 99های رویه

 9شود  مدل نهایی ضرای  مسیر پژوهش به شرح شکل ریری میها مجددا اندازهپژوهش به همراه سایر رویه

  شده استارائه 
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 مدل ضرای  مسیر نهایی  9شکل 

 

  ررددارائه می ۳نتایج حاصل از بررسی برازش متغیرهای پژوهش به شرح جدول 
  

   برازش مدل پژوهش۳جدول 
VIF 2 پایایی مرکب روایی همگرا متغیر

R 2
Q آلفای کرونباخ 

 ۶۸۶/2 - - 11۶/2 124/2 ۸2۳/2 فاصله قدرت

 ۶۳0/2 - - 0۳2/9 ۶۶2/2 212/2 اطمینان فقداناجتناب از 

 ۶۱2/2 - - ۸2۱/0 122/2 ۸2۱/2 رراییجمع

 ۶22/2 - - 2۳0/9 ۶۶۳/2 ۱92/2 مردخویی

 ۶44/2 - - ۶1۱/2 ۶۶1/2 ۸9۱/2 رراییآینده

 199/2 90۸/2 240/2 ۳02/4 10۶/2 ۸9۱/2 همکاری

 ۶92/2 01۶/2 422/2 21۶/0 ۶2۱/2 2۱۸/2 رقابتی

 122/2 ۳4۱/2 ۸02/2 2۳۸/۳ 194/2 220/2 هوش فرهنگی

 
 2/2نمایان است، مقدار روایی همگرا برای هر یک از متغیرهای پژوهش بیشتر از  ۳همانگونه که در جدول 

های هر متغیر در سطح مناسبی قرار دارد  یعنی همبستگی رویهحاصل شده که نشان از مقدار مطلوب آن دارد  
این  کند یید میبودن آن را تثدست آمده که مطلوببه ۱/2ر از همچنین مقدار پایایی مرک  برای متغیرها بیشت

با توجه به اینکه مقدار  یت مناسبی قرار دارد های این مطالعه در وضعنتیجه نشان داد که همبستگی درونی سازه
خطی در میان که هم داشت اظهارتوان قرار دارد می 92تا  0/2برای هر یک از متغیرها در بازه VIF شاخص 

دهد که متغیرهای مستقل این مطالعه به خوبی مقدار ضری  تعیین مدل نشان میشود  متغیرها مشاهده نمی
مدل دهد که نشان می  2Qتوجهی از تغییرات متغیرهای وابسته را تبیین نمایند  و شاخص اند درصد قابلتوانسته

همچنین با توجه به اینکه میزان ضری  آلفای کرونباخ برای  بینی مطلوبی برخوردار است پژوهش از قدرت پیش

پژوهش  متغیرهایدست آمده نشان از مطلوب بودن پایایی به ۱/2درصد بیشتر از  2سطح خطای تمامی متغیر در 
 دارد 
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و ضری  تعیین،  در این مطالعه همچنین جهت سنجش برازش کلی مدل با استفاده از شاخص اشتراکی

برابر بود  GOFمحاسبه موردمحاسبه قرار ررفته است  مقدار  9فرمول ( از طریق 9GOF)شاخص نیکوئی برازش 
 نمایان است  4دست آمده در جدول نتیجه بهکه نشان از برازش بالا دارد   492/2با 

 
   شاخص نیکوئی برازش4جدول 

 نیکوئی برازش شاخص اشتراکی ضریب تعیین متغیر

 ۳0۸/2 240/2 همکاری

 0۶۸/2 422/2 رقابتی 492/2

 ۳۱۱/2 ۸02/2 هوش فرهنگی

 
 (9فرمول 

GOF=√𝐶𝑜𝑚𝑚𝑢𝑛𝑎𝑙𝑖𝑡𝑦  ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅    × 𝑅2̅̅̅̅ = .415   

 

 ارائه شده است   0های پژوهش به شرح شکل فرضیه tمدل آماره 
 

 
 مدل آماره تی  0شکل 

 
درصد که به  12ح اطمینان در سط شود با استناد به مقدار آماره تیمشاهده می 0همانگونه که در شکل 

های نمود که از میان ارزش اظهارتوان حاصل شود، می 1۸/9بایست در بیشتر از ها مییید فرضیهمنظور تث
ثیر معناداری بر هوش فرهنگی داشته باشند  اند تثنگری توانستهررایی و بلندمدتفرهنگی تنها دو بعد جمع

های مذاکره رقابتی و همکاری دارد  ثیر معناداری بر سبکدهد که هوش فرهنگی تثهمچنین نتایج نشان می
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ثیر معناداری بر سبک مذاکره رقابتی داشته فرهنگی، فاصله قدرت و مردخویی تث هایین از میان ارزشعلاوه بر ا

 ثیر معناداری بر سبک مذاکره همکاری دارد  نگری تثررایی و بلندمدتاطمینان، جمع فقدانو اجتناب از 
 
 و پیشنهاد گیرینتیجه .5

هوش با نقش میانجی  مذاکرههای فردی بر سبکهای فرهنگی پژوهش حاضر به بررسی اثررذاری ارزش
 و قدرت فاصله بالاتر سطوح با افراد که داد نشان دست آمده در این پژوهشنتایج به پرداخته است  فرهنگی

 طوربه  است قبلی هاییافته با مطابق که کنند، استفاده رقابتی مذاکره سبک یک از دارند تمایل بیشتر مردخویی
 مثال طوربه) با فاصله قدرت بالا هایفرهنگ از کنندرانمذاکره که دریافتند [90] همکاران و رراف مثال،
 فاصله افزایش که این مطالعه نشان داد  کنند اعمال قدرت به راجع بیشتری هایاستراتژی دارند تمایل( آسیایی
 نابرابر توزیع که اشخاصی که ستا معنا بدان این  است مرتبط رقابتی مذاکره سبک از استفاده افزایش با قدرت
 پایان بازندران و برندران با مذاکرات که این مقوله را عادی جلوه دهند است کنند، ممکنمی قبول را قدرت
 را خود سودهای خواهندمی مشترک، اهداف جستجوی جای به هاآن که دهدمی مفهوم نشان این  یابدمی

  .هستند رقابت به مایل بیشتر در نتیجه و بیایند کنار برنده منزلهبه کنند، برجسته
با ررایش  کنندرانمذاکره حتی دریافتند   چرا کهکرد تقویت را [01] هاییافته این مطالعه نتایج این، بر علاوه

 سبک ررنشان این و اندپذیرفته را کل ارزش از درصد 02 تقریباً مذاکره، اول مرحله در فقط نیز پایین مردخویی
 از استفاده به تمایل مردخویی بالای هایارزش با افراد که معناست بدان این برعکس،  است همکاری مذاکره
 از بیشتری سطح که افرادی داد نشان دست آمده در پژوهش حاضربه اطلاعات  دارند مذاکره رقابتی هایسبک
 مذاکره سبک از بالاتری سطح نیز اندکرده رزارش رامردخویی  پایین سطوح و رراییجمع و اطمینانفقدان

 با اطمینانفقدان از جلوریری در افزایش که ررفته آشکار نمودبررسی انجام خاص طوربه  اندپذیرفته را همکاری

 استهمراستا  [۸] پژوهش با این مطالعه هاییافته  است مرتبط همکاری مذاکره سبک یک از استفاده افزایش
 اضطراب و استرس دارند تمایل هستند، برخوردار بیشتر اطمینان فقدان از که افرادی دهدمی نشان کهچرا 

 که کنندمی پیشنهاد همچنین هاآن  دارند نیاز بیشتریشفاف  ساختار و وضوح به بنابراین کنند، تجربه را بیشتری
 را خود کنندهمذاکره شرکای تا کنند برقرار ارتباط صراحت با و بگذارند اشتراک به کنند، اعتماد باید افرادی چنین
 برخوردار بیشتری اطمینان فقدان از که افرادی رواین از  یابد کاهش روابطشان در خطرو در نتیجه  دهند کاهش
  دارند  تمایل همکاری مذاکرات سبک به هستند،

 ارائه را اطلاعاتی اطمینانبتواند  که شود برقرار مقابل طرف با دیگری اتارتباط است ممکندر این راستا، 
با  افراد که دهدمی نشان نتایج این مطالعه ،این بر علاوه کاهش دهد  راناشی از مذاکرات  استرس و خطر و داده

 قبلی هاییافته  است مهم و جدید یافته یک این  هستند مرتبط همکاری مذاکره سبک با رراییجمع بالایسطح 
 ما مطالعه این در  است شده عملیاتی ملی سطح در عمدتاً رراییجمع زیرا است متناقض احتمالاً زمینه این در

 به توجه بدون دهدمی امکان ما به که کردیم عملیاتی فردی سطح در را( رراییجمع مثلاً) فرهنگی هایارزش
 به توجه با  های فرهنگی فردی تعیین نمائیمبا تکیه بر ارزش را فرد یک مذاکره سبک ملیت، فرهنگی هایارزش

 در ریریجهت این کنند،می رفتار خود رروه نفع به و اندیشندمی «ما»به جای کلمه من به   رراجمع افراد اینکه
این مطالعه  این، بر علاوه  [۳4] است مهم بسیار با سبک همکاری مذاکرات یعنی یکپارچه مذاکرات تقویت
 به مربوط مطالعات با یافته این  شودمی مربوط همکاری مذاکره هایسبک به مردخویی ترپایین سطح که دریافت
   [4] دارد مطابقت تعارض مدیریت
داشت که فاصله قدرت از طریق هوش فرهنگی منجر به  در نظر نتیجه نهائی این مطالعه بایدمنزله به

همکاری از طریق  شود اما اثررذاری آن بر سبک مذاکرهکارریری سبک مذاکره رقابتی میهافزایش درصد ب
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تواند از طریق هوش فرهنگی اطمینان میفقدانیید قرار نگرفت  علاوه بر این اجتناب از تث هوش فرهنگی مورد

طریق هوش منجر به توسعه سبک مذاکره همکاری شود که البته اثررذاری آن بر سبک مذاکره رقابتی از 
ررایی از طریق هوش فرهنگی دهد که جمعته نشان میررفهای انجامیید نشد  بررسیفرهنگی در این مطالعه تث

یید کره رقابتی از طریق هوش فرهنگی تثاما اثررذاری آن بر سبک مذا بر سبک مذاکره همکاری اثررذار است
 نمره هوش فرهنگی خود به کهصورتی در تنها رراییجمع بالاتر سطوح با افراد که دهدمی نتیجه نشان ایننشد  
هوش  که دهدمی نشان یافته این نتیجه، در  کنندمی انتخاب را رقابتی مذاکره سبک یک فقط دهند، بالایی
 دوم،  است ترکنندهکننده تعیینمذاکره ررایانهجمع هایارزش به نسبت رقابتی سبک یک انتخاب برای فرهنگی

 واقعیتی یافته این  دهدمی ثیر قرارتث تحت حدی تا را همکاری مذاکره سبک بر رراییجمع تثثیر هوش فرهنگی
 به نسبت دارند، خود های فرهنگیافرادی با ررایش جستجوی به تمایل قبل از ررایانجمع که کندمی تثیید را

 [  2] هستند برخوردار هماهنگ تعامل از و هستند حساس دیگران نیازهای
رابطه مثبت و معنادار را نشان  ثیر مردخویی بر دو سبک مذاکره رقابتی از طریق هوش فرهنگی یکبررسی تث

ای هوش فرهنگی یک اثررذاری منفی را به نمایش ثیر آن بر سبک مذاکره همکاری با نقش واسطها تثداد ام
کره همکاری دارند رذاشت بدین معنا که افراد با ررایشات مردخویی تمایل کمتری به استفاده از سبک مذا

های مذاکره از طریق هوش فرهنگی نشان داد که این ارزش تنها نگری بر سبکثیر بلندمدتهمچنین بررسی تث
ثیری بر سبک مذاکره رقابتی به واسطه عملکرد هوش فرهنگی ندارد  ک مذاکره همکاری اثررذار است و تثبر سب
هوش  با بلندمدت ریریاند جهتداشته اظهارکه دهد موردحمایت قرار می را قبلی مطالعات هاییافته نتیجه این

  [۸] دارد مثبت ارتباطی فرهنگی
 شود زیر ارائه می به شرح اساس پیشنهادهاییاین  بر

هـای فرهنگـی کـه بتوانـد های سازمانی در راستای تقویـت و توسـعه ارزشتمرکز بر اهداف و استراتژی •

 دستیابی به این اهداف را ممکن سازد 

هوش فرهنگی هـر یـک از آنـان بـه منظـور منظور تشخیص سطح المللی بهکنندران بینارزیابی مذاکره •

  های رونارونها و وضعیتکنندران در موقعیتانطباق صحیح مذاکره

المللـی بـه های بـینها در راستای مذاکره با سایر سازمانمدت شرکتتوجه به رویکرد بلندمدت و یا کوتاه •
هـای زمـانی ریـریو جهـتهـا ریزینحوی که منجر به انتخاب سبک مذاکره مطلوب متناس  با برنامه

 شرکت باشد 

کننـدران بـه های همکاری میان مـذاکرهررایی از طریق تشکیل کاررروهبهبود روحیه کار رروهی و جمع •
المللی خود را به اشتراک رذاشته و منجر به افزایش هـوش فرهنگـی نحوی بتوانند تجربیات فرهنگی بین

 شود 

بیـات مطلـوبی را در ها بتوانند تجرکنندران تا آندر میان مذاکرهنگری های بلندمدتتمرکز بر ارتقاء ارزش •

 دست آورده و از آن به منظور مذاکرات آتی خود بهره ریرند مذاکرات به
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