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Abstract 
This research aimed to design and validate a model of long-term buyer-seller relationships in free 

trade zones. From an applied and developmental perspective, this was a cross-sectional survey study. 
To achieve the objective, an exploratory mixed method was utilized.  The qualitative phase involved 
interviews with 17 experts and senior managers from free trade zones, as well as marketing professors. 
Sampling continued until theoretical saturation. In the quantitative phase, the survey data were 
collected from 288 free-trade-zone experts with the sample size determined by effect size and 
statistical power considerations. A cluster random sampling approach was employed as well. Data 
collection tools included semi-structured interviews and a researcher-developed questionnaire. The 
data were analyzed using thematic analysis, Interpretive Structural Modeling (ISM), and Partial Least 
Squares (PLS) techniques. The results indicated that governmental, managerial, environmental, and 
structural factors influenced Relationship Marketing (RM) and Marketing Strategy (MS) in free trade 
zones. In turn, RM and MS affected Customer Orientation (CO), Relationship Personalization (RP), 
and Co-Creation Value (CCV), ultimately leading to long-term buyer-seller relationships. 

 
Introduction 

Free trade zones play a crucial role in a country's regional and national economic prosperity and 
growth. While there is significant potential for developing thriving commercial hubs, actual 
achievements often fall short. Despite numerous studies on free trade zones, the marketing perspective 
has been largely overlooked.  Establishing long-term buyer-seller relationships within these zones 
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could help optimize their potential. By developing strong relationships with buyers and market 
participants, the revenues generated throughout the customer lifecycle can be maximized. However, to 
achieve this, a deeper understanding of the underlying factors that drive long-term relationships 
between buyers and sellers in these areas is needed. From a strategic standpoint, insufficient attention 
to cultivating long-term relationships with customers in free trade zones may jeopardize the country's 
long-term interests and allow competitors to attract current customers. The costs, time, and marketing 
efforts required to acquire new customers and business partners are typically much greater than 
retaining the existing ones. The present study aimed to address this gap by employing an exploratory 
design to develop a comprehensive and inclusive model of long-term buyer-seller relationships in free 
trade zones. This research sought to answer the following key question: What does the long-term 
buyer-seller relationship model in free trade zones look like? 

 
 Methodology 

The aim of this research was to design and validate a model of long-term buyer-seller relationships 
in free trade zones. This study adopted a pragmatist philosophical approach and employed an applied, 
developmental, and cross-sectional survey research. To achieve the research objective, an exploratory 
strategy of mixed (qualitative-quantitative) methods was employed.  

The qualitative phase involved interviews with theoretical experts (marketing management 
professors) and practical experts (free-trade-zone managers). Purposive sampling was applied and 
theoretical saturation was reached after 17 interviews. 

The quantitative phase targeted experts from free trade zones. The sample size was calculated using 
Cohen's (1988) power analysis rule with a minimum of 288 participants. 

The main data collection tools were semi-structured interviews and questionnaires based on 
Interpretive Structural Modeling (ISM), as well as a researcher-developed survey. The qualitative 
analysis using thematic analysis and MaxQDA software identified the main themes and sub-themes, 
which were then used to construct the model's constructs and indicators. 

The validity result of the interviews was assessed using Holsti's coefficient, which showed an 
"observed agreement" of 0.662 was thus considered acceptable. The survey's validity was examined 
through construct validity (outer model), convergent validity (AVE), and discriminant validity. The 
reliability was assessed using Composite Reliability (CR) and Cronbach's alpha with values exceeding 
0.7 for all dimensions. 

Thematic analysis using MaxQDA software was employed for data analysis in the qualitative 
phase. ISM and MicMac software were used to identify the relationships between constructs. The 
quantitative phase analysis for model validation was conducted using the Partial Least Squares (PLS) 
method and Smart PLS software. 

 
Findings 

To design and validate a long-term buyer-seller relationship model in free trade zones, the 
researchers conducted specialized and semi-structured interviews with managers from the Supreme 
Council of Free Trade Zones. The interview process began with 5 open-ended questions with the 
expectation that new questions might arise during the interviews. The researcher thoroughly 
familiarized themselves with the data by repeatedly reading and actively searching for meanings and 
patterns. Following the 6-step method outlined by Attride-Stirling (2001), the interview data were 
analyzed using thematic analysis. The interviews were recorded and transcribed with descriptive 
details and the researcher wrote down the initial ideas and codes. This iterative process of 
interviewing, coding, and analyzing continued until data saturation was reached as indicated by 
repetition of the extracted codes. In the open-coding phase, 311 codes were identified, which were 
then condensed into 4 overarching themes, 10 organizing themes, and 65 basic themes through axial 
coding. 

To design the initial model of long-term buyer-seller relationships in free trade zones, the 
researchers employed an ISM method. The relationships between the overarching constructs were 



 
 
 

New Marketing Reserch Journal, Vol 13, No. 4, Ser No. (51), Winter 2023 3 
 
 
 

 

indicated using 4 symbols: V (Variable i affects j), A (Variable j affects i), X (bidirectional 
relationship), and O (no relationship). The resulting model placed long-term buyer-seller relationships 
at the 1st level with Customer Orientation (CO), Co-Creation Value (CCV), and Relationship 
Personalization (RP) at the 2nd level and Relationship Marketing (RM) and Marketing Strategy (MS) 
at the 3rd level. Environmental Factors (EFs), Governmental Factors (GFs), Managerial Factors (MFs), 
and Structural Factors (SFs) were positioned at the 4th level. 

To validate the model, the researchers employed the PLS method. The results showed that the 
effect sizes of the independent variables were above the moderate threshold of 0.15 and in some cases 
even exceeded 0.35, indicating strong effects. The coefficient of determination (R2) and the predictive 
relevance (Q2) index were used to assess the model's predictive power with the structural coefficient 
of MS estimated at 0.807, suggesting that the independent variables explained 81% of the marketing 
strategy. 

The overall model fit was evaluated using the Goodness of Fit (GOF) index, the RMS_theta index, 
and the SRMR index. The GOF index was calculated to be 0.653, which was greater than 0.36; the 
RMS_theta index was 0.094, which was less than 0.12; and the SRMR index was 0.050, which was 
less than 0.08. These results indicated a satisfactory model fit. 

 
Conclusion 

The primary objective of this study was to design and validate a long-term buyer-seller relationship 
model in the context of free trade zones. The results indicated that environmental, governmental, 
managerial, and structural factors influenced Relationship Marketing (RM) and Marketing Strategy 
(MS) within free trade zones. These findings aligned with the studies conducted by Sun and Lei 
(2023) and Qanbarpour et al. (2021), which emphasized the significance of governmental and 
managerial factors in this domain. 

Furthermore, the research revealed that RM was closely associated with Relationship 
Personalization (RP) (consistent with the findings of Lin and Lin, 2023), Customer Orientation (CO) 
(in line with the work of Wongsansukcharoen, 2022), and Co-Creation Value (CCV) (as reported by 
Haverila et al., 2022). Additionally, the relationship between MS and CCV was confirmed, 
corroborating the results of the study conducted by Chowdhury et al. (2023). Moreover, MS was found 
to impact CO, which resonated with the importance of customer orientation highlighted in the study 
carried out by Lemarquis and Mercanti-Guérin (2022). 

The research findings ultimately suggested that these interrelated components – CO, CCV, and RP 
– were pivotal in fostering long-term buyer-seller relationships within free trade zones. Specifically, 
CO was identified as a key factor in establishing long-term buyer-seller relationships as evidenced by 
the study conducted by Guan et al. (2022). Similarly, CCV was recognized as a fundamental element 
in building and sustaining long-term buyer-seller relationships as reported by Ranjan et al. (2024). 
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 چکیده
 یـن . ااسـت  هانجـام شـد   يآزاد تجـار  هـاي  طقـه فروشنده در من-یدارمدل ارتباطات بلندمدت خر یو اعتبارسنج یپژوهش حاضر با هدف طراح

بـه   یابیدسـت  ياست. بـرا  یمقطع یمایشپژوهش پ یکها  داده يمنظر روش گردآورو از يا توسعه-يپژوهش کاربرد یکمنظر هدف مطالعه از
 یعـال  یراننفـر از خبرگـان و مـد    17شـامل   یفـی کنندگان بخـش ک  مشارکت ۀ. جامعاست شدهاستفاده  شافیاکت یختۀهدف از طرح پژوهش آم

 یافتـه ادامـه   يبـه اشـباع نظـر    یابیو تـا دسـت   هبا روش هدفمند انجام شد یفیدر بخش ک یريگ است. نمونه بازاریابی استادانو  يآزاد تجار هاي طقهمن
اثـر و تـوان آزمـون     ة. حجم نمونه با روش انـداز است هشد استفاده يآزاد تجار هاي طقهنفر از کارشناسان من 288 یدگاهداز یزن ی. در بخش کماست

 محقـق  ۀو پرسشـنام  سـاختاریافته   نیمـه  ۀهـا مصـاحب   داده ي. ابزار گـردآور است شده گرفته بهره یتصادف-يا از روش خوشه یريگ نمونه يو برا یینتع
و حـداقل   Micmacافـزار   بـا نـرم   یريتفس ـ-يسـاختار  ازيس، مدلMaxqdaافزار  مضمون با نرم یلها از روش تحل داده یلتحل ي. برااستساخته 

 یـابی بـر بازار  يو سـاختار  یطـی مح یریتی،مـد  ی،نشان داده است که عوامـل دولت ـ  یج. نتااست شدهاستفاده  Smart PLSافزار  با نرم یمربعات جزئ
 سـازي  یشخص ـ گرایـی،  يبـر مشـتر   یـز ن یابیبازار هبردو را يا رابطه یابی. بازارگذارند یم یرثأت يآزاد تجار هاي نطقهدر م یابیو راهبرد بازار يا رابطه

  .شوند یمنجر م يآزاد تجار هاي طقهفروشنده در من-یداربه ارتباطات بلندمدت خر یت،نهاو در گذارد می یرثأارزش ت ینیآفر روابط و هم
 

  .آمیخته رویکرد تجاري، آزاد هاي منطقه فروشنده،-خریدار بلندمدت ارتباطات: ها کلیدواژه
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 مقدمه. 1
ــراري ــدت خر  برق ــات بلندم ــدارارتباط ــنده -ی فروش

جـذب،   راستايدر  رقابتی بازارهايدر  راهبردي اقدامی
 Rejali etاسـت (  یانروابـط و نگهداشـت مشـتر    توسعۀ

al., 2023مـدار کـه بـر     رابطـه  یابی، بازاریلدل ین). به هم
دانـش   یـات دارد در ادب یدتأک يحفظ و نگهداشت مشتر

 یجـاد و ا ییشده است. شناسـا  یژهبه آن توجه و یابیبازار
 ــ ــر ب ــط بهت ــدارخر ینرواب ــند ی ــراو فروش ــتموفق يه ب  ی

و  یعیصنادارد ( یاتیح یتوکار اهم مدت کسب یطولان
مشـترك   يهمکار ةکنند یین). عوامل تع1400همکاران، 

امر اسـت   ینا دهندة فروشنده نشان-یداردر ارتباطات خر
محـور   معاملـه  يهـا  و فروشندگان از مبادله یدارانکه خر

 یشپ ـ تـر  یکمحور و روابط نزد رابط يها معامله يسو به
  ).Bhatnagar & Yadav, 2024( روند یم

ــا   ــق از الگوه ــندگان موف ــن يفروش ــرا یروش  يب
ــرار ــط خر يبرق ــدارانرواب ــتفاده  -ی ــندگان اس فروش

مشترك  يهمکار دهد یخود نشان م ینکه ا کنند یم
ــر مهــم ــل نزد ینت ــ یکــیعام آن دو گــروه اســت  ینب

)Chang, 2022تــا بــا  کوشــند یوکارهــا مــ ). کســب
بـا   شـده  یخود روابط شخص ـ یانشناخت درست مشتر

ــکهر ــا ا   ی ــپس ب ــد و س ــرار کنن ــا را برق ــاداز آنه  یج
ــه ــژه يا تجرب ــهزم وی ــرا ین ــرار يرا ب ــات  يبرق ارتباط

 ,.Sanyal et al(بلندمـدت بـا آنهــا فـراهم آورنـد     

و  یانمشــتر هــاي یازمنــديبــر ن یــق. تمرکــز عم)2024
تـا   کند یارتباطات بلندمدت با آنها کمک م يبرقرار

ــت ــدزا نهای ــول ارزش ح ییدرآم ــاتاز ط ــتر ی  يمش
ــابرا   ــل شــود؛ بن ــ یــکدر  ینحاص بلندمــدت  ۀرابط

منتفـع   یجرابطـه از نتـا   يفروشنده هر دو سو-یدارخر
 ). Lemarquis & Mercanti, 2022( شوند یم

 تـأثیر  تحـت شـدت   کـه بـه   یرقـابت  يها حوزه جمله از
ــتراتژي ــا    اس ــدت ب ــط بلندم ــتریانرواب ــرار دارد،  مش ق

جهـان   یکنـون  یطاست. در شـرا  تجاريآزاد  هاي منطقه
 یرناپـذ ضرورت اجتناب یککه روند آزادسازي اقتصاد 

 liaoدارند ( فراوانیرونق  يآزاد تجار هاي طقهاست، من

et al., 2024و درحـال توسـعه    یافتـه  توسعه ي). کشورها
و گسترش سهم بازار  یجادا يبرا یگوناگون ياز الگوها

 ییزا و اشتغال المللی ینتجارت ب ی،خود در اقتصاد جهان
 ,.Sun & Lei, 2023; Fan et al( کننـد  یاسـتفاده م ـ 

ــاد). ا2022 ــه یج ــ منطق ــار آزاد ايه ــق   يتج ــبب رون س
ــه  ــال آن ارزش  صــادرات و واردات خواهــد شــد و ب دنب

بـه همـراه دارد. عـلاوه بـر      یرانکشور ا يمعاملات را برا
اشـتغال و ارتقـا    یشهـا در افـزا   منطقه ینموارد مذکور، ا

هسـتند و   یـد تـوان تول  یشقـادر بـه افـزا    ياقتصـاد   بخش
کشورها  یگرو ارتباطات بلندمدت را با د یبازرگان یوندپ

 ).1402کلخوران،  یزیانزارع و عز( کنند یم یتتقو
ــهمن ــاي طق ــه ه ــو آزاد ب ــوان الگ ــروپ ییعن ــراي  یش ب
دادن اصلاحات اقتصادي و تجاري کشـور، فضـاي     انجام

فضـاي توسـعه    ی،گذاري و فناوري خارج یهجذب سرما
ارغان و هستند ( یو گسترش صادرات به بازارهاي جهان

اسـتان   31استان از  16). در حال حاضر 1402همکاران، 
شـوند و بـه    یخته م ـشـنا  يمرز يهاعنوان استانکشور به

ــ ــلدل ینهم ــی ــد جمع 45از  یش، ب ــتدرص ــور در  ی کش
 بسـیار  ظرفیـت  اینکنند که  یم یزندگ يمرز هاي طقهمن

ــی ــرا بزرگــ ــعۀ ي،ارزآور يرا بــ ــادي توســ و  اقتصــ
 اهمیـت . نظـر بـه   کنـد  می ایجادکشور  براي زایی اشتغال

بــا   یــز ن یموضــوع مطالعــات   اســتراتژیک و  کــاربردي 
در کشـور انجـام شـده     يتجار آزاد هاي منطقه یتمحور

 ـ مطالعات از یناست. هرچند ا محـدود اسـت،    ینظر کم
آن  یدر مطالعـات داخل ـ  یـادین و شکاف بن اساسی مسئلۀ

نشـده   نگریسـته بـه موضـوع    بازاریـابی منظـر   است که از
و  یــتاهم بــر تأکیــدمطالعــات همــواره  یــناســت و در ا

 يتجارآزاد  هاي منطقهموجود در  ياقتصاد هاي یتظرف
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و برقـرار   محـور  يمشـتر  ياست. حال آنکه بـا راهبردهـا  
 يا تــازه مشــتریان ی،طرفــ از تــوان یروابــط بلندمــدت مــ

 ایـن  توسـعۀ بلند در  گامی یگر،طرف د ازجذب کرد و 
 يراهبردهــــا زیــــراروابــــط و حفــــظ آن برداشــــت؛ 

را در  یو برقرار روابط بلندمدت منـافع مل ـ  محور يمشتر
 مطالعــۀ یاساســ يور. نــوآدنــکن یمــ ینبلندمــدت تضــم

و  توســعه يبــرا یــابیاصــول بازار بــر تأکیــدحاضــر 
 یبا نگـاه  يتجار آزاد هاي منطقهدر  یاننگهداشت مشتر

 یــلدر کشــور اســت. از دلا یبــوم یکــرديو رو یجهــان
در  تـوان  یرا م کشور يآزاد تجار هاي طقهنبودن من موفق

تعـاملات بـا    يو برقـرار  الملل ینب یابیبازار ةضعف حوز
 دانست.  خارجی یانمشتر

ــ در ــوان یمجمــوع، م آزاد  هــاي طقــهگفــت کــه من ت
 يو رشـد اقتصـاد   ییدر شـکوفا  يا نقـش عمـده   يتجار

ــور در ــهکشـ ــطح منطقـ ــ يا سـ ــرا یو ملـ ــد. شـ  یطدارنـ
 هـاي  یـت اسـت کـه ظرف   يا گونـه  کشـور بـه   یکیژئوپلوت

وجـود دارد؛ امـا    يتجـار  هاي طقهمن ۀتوسع يبرا یاريبس
 ۀباشـد، فاصـل   یـد عمل، دستاوردها بـا آنچـه با   ۀدر عرص

ــ ــدد یاريبسـ ــات متعـ ــه مطالعـ ــۀزمدر يدارد. اگرچـ  ینـ
صورت گرفتـه اسـت، آنچـه در     يآزاد تجار هاي طقهمن
 ــ یــنا ــده بررس منظــر موضــوع از یمطالعــات مغفــول مان

 یـابی بازار یکردهـاي با رو رسد ینظر م است. به  یابیبازار
فروشـنده  -یـدار دمدت خرارتباطات بلن يبر برقرار یمبتن

کرد. با  ینهبه ةها استفاد منطقه ینا هاي یتاز ظرف توان یم
 هـاي  طقـه من يو فعـالان بازارهـا   یـداران خر ۀرابط ۀتوسع

عمـر   ةحاصل از دور ياز درآمدها توان یم يآزاد تجار
انتفـاع را کسـب کـرد.     نهایـت بازارهـا   یـن در ا یانمشتر
ت کـه درك  اس ـ یسـر م یزمـان  یهـدف  ینبـه چن ـ  یابیدست

ــت ــل ز یدرس ــاییاز عوام  ــ یربن ــدت ب ــات بلندم  ینارتباط
و روابـط   یـد ها حاصل آ منطقه ینو فروشده در ا یدارخر

 یـز ن یمنظـر سـلب  موضـوع از  ینآنها مشخص شود. ا یانم

ــرادارد؛  اهمیــت ــرار کــافینداشــتن تــلاش  زی  يدر برق
ــار    ــط تج ــدت در رواب ــات بلندم ــتر  يارتباط ــا مش  یانب

منـافع بلندمـدت    شـود  یسبب م ـ يآزاد تجار هاي منطقه
را از آن  یفعل ـ یانو رقبـا، مشـتر   یفتـد کشور به مخاطره ب

ــد. نبا  ــود کنن ــدخ ــه هز  ی ــرد ک ــاطر ب ــه،از خ ــان و  ین زم
 يو شـرکا  یانجـذب مشـتر   براي یابیبازار يها کوشش

از نگهداشـت آنهاسـت.    یشـتر مراتـب ب  بـه  یدجد يتجار
 یريکـارگ  ر بـه حاض ۀمطالع ییافزا سهم پژوهش و دانش

و جامع  یرفراگ لیمد ۀاست که به توسع یاکتشاف یطرح
 ینمنجر خواهد شـد. بـر هم ـ   یو عمل یعلم یکرديبا رو

مـدل   یو اعتبارسـنج  یمطالعه با هدف طراح یناساس، ا
 هــاي نطقــهفروشــنده در م-یــدارارتباطــات بلندمــدت خر

حاضـر   ۀصورت گرفت. محققان در مطالع ـ يآزاد تجار
ند که مـدل ارتباطـات   ده یپاسخ م یديپرسش کل ینبه ا

 يآزاد تجـار  هـاي  طقهفروشنده در من-یداربلندمدت خر
 چگونه است؟ 

 
 نظري مبانی. 2
 يآزاد تجار ۀ. منطق1-2

 Freeآزاد ( ۀمنطق ـ IGI Global یـف براسـاس تعر 

zoneاسـت   یربنـدري و غ يبندر ةشد حراست ة) محدود
حاکم بر کشور متبـوع خـارج    ینقوان یکه از شمول برخ

 یماننـد بخشـودگ   هـایی  یـت از مز يمنـد  است و با بهـره 
در  یعو تســر یلتســه ی،گمرکــ يهــا تعرفــه یــاتی،مال
 گـذاري  یهصـادرات و واردات، جـذب سـرما    آیندهايفر

 کنـد  یکشور کمـک م ـ  ۀبه توسع يو انتقال فناور خارجی
)Kammoun et al., 2020سـال گذشـته    20طـول  ). در

 یـن کـرده اسـت. ا   ییـر تغ يآزاد تجـار  هـاي  طقـه مفهوم من
و  یـد مفهوم اکنون از تجارت صرف فراتر رفته است و تول

 ,Tazzara & Hinshelwoodشـود (  یتجارت را شامل م

را در  یمتعــادل یــعآزاد توز هــاي طقــهمن یــرانا در). 2023
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نظــر ، ازیگــرد يمختلــف کشــور دارنــد و از ســو یحنــوا
و  یـدي تول ی،صـنعت  يو اسـتقرار واحـدها   یکار مل یمتقس

 یروتــی،برا دارنــد ( ینســبت خــوب بــه یگــاهجا يکشــاورز
 یشبه طرح آمـا  یکشور با نگاه ۀرو توسع ین). از ا1402
 یابید دسـت توان یآزاد م هاي طقهمن هاي یتو ظرف ینیسرزم

به اقتصـاد   یبخش و تعادل یلرا تسه يا توسعه يها به هدف
ــد ( یعکشــور را تســر ــوار و همکــاران،  جــوي زریــنکن ال

 ). 1401 زاده، یبو حب یانشهبازبگ؛ 1397
 یازجملـه مشــاغل  نیـز  الملـل  ینب ـ یـابی بازار یریتمـد 

 یبه مطالعه و پـژوهش متمرکـز و تخصص ـ   یازاست که ن
 الملـل  ینب یابیبازار یرانمد یديدارد. باتوجه به نقش کل

تجـــارت  ةحـــوزفعـــال در يهـــا ســـازمان یـــتدر موفق
ــ ــی، ینب ــ الملل ــنج یطراح ــدل شا یو اعتبارس ــتگیم  یس

ــد ــابیبازار یرانم ــ ی ــل ینب ــ المل ــد یم ــتدر موفق توان  ی
راهگا باشد  المللی ینتجارت ب ةحوز ال درفع يها سازمان

حـال  در يکشـورها  بیشـتر ). 1399و همکاران،  یجیبس(
 یـابی بازار ینـۀ زمدر کـافی  ۀنداشـتن تجرب ـ  یـل دلتوسعه به

لازم و کمبـود   یـابی بازار هاي یرساختنبود ز المللی، ینب
 یـت موفق یـابی مـرتبط بـا بازار   يها حوزهدر گذار یهسرما

 ). Shen et al., 2021اند ( را کسب نکرده یکاف
 

 فروشنده-یدار. ارتباطات بلندمدت خر2-2
ــدت خر  ــات بلندم ــدارارتباط ــنده ر-ی ــهفروش در  یش

 RelatIonship» (يا رابطــــه یــــابیبازار«مفهــــوم 

Marketing .دارد (Theodore Levitt یابیمفهوم بازار 
ــت يا رابطــه ــال  ینرا نخس ــار در س ــرد.  1983ب مطــرح ک

 يوکـار امـروز اسـت. بـرا    هنر کسـب  يا رابطه یابیبازار
ارتبـاط   یجـاد موجود، مهارت در ا یديکل یانحفظ مشتر

 ,.Menapace et alاسـت (  يضـرور  يبا مشـتر  یحصح

بـه   يا رابطـه  یـابی بازار ینـۀ زممطالعـات در  یشتر). ب2020
 مـیلادي  1990 دهۀدر Christian Gronroos  مطالعات

بـا   روابـط  توسـعۀ بـر   رویکرد این اصلی. تمرکز گردد برمی
ــتر ــديکل یانمش ــه ی ــافع    ب ــا من ــت ت ــدت اس ــورت بلندم ص

 ,.Pires et al(شـود   تضـمین وکارهـا   کسـب  یکاسـتراتژ 

اسـت   یزيمفهوم بلندمدت در روابط فراتر از آن چ ).2024
به ارتباطات بلندمدت اشـاره بـه    یش. گرارسد یکه به نظر م

 یعمـوم  یشخـاص دارد نـه گـرا    ةفروشند یکبه  یشگرا
 ةبـودن دور  یتنهـا طـولان   یشگـرا  یـن فروشندگان. ا ۀبه هم

 ینبـاور و خواســته اسـت؛ بنــابرا   یـک ، یســتعمـر روابـط ن  
روابـط   یـت و مطلوب یکـی سـنجش نزد  يبرا يشاخص بهتر

 ).Vieira et al., 2023است (
ــب ــا کس ــهدر وکاره ــد یافت ــا فعال  ان ــه ب ــتک ــاي ی  ه

روابـط   تواننـد  مـی  ویـژه  يا تجربـه  یجادو ا محور يمشتر
و همکاران،  زاده نکوییرا توسعه دهند ( مشتریانخود با 

 یلـی خ یاندر حفظ مشتر يا رابطه یابی). نقش بازار1402
خـلاء عـدم    یگزین،جـا  یـک عنـوان  بوده است و به یادز

 یــابیاگــر بازار زیــرا کنــد؛ یرا پــر مــ يارتبــاط بــا مشــتر
بـه شـرکت    یانطور مؤثر اعمـال شـود، مشـتر   به يا رابطه

هـا   اساس، امـروزه شـرکت   ینماند. بر هم وفادار خواهند
ارتباطات  یجادا يبرا يا رابطه یابیبر بازار یشتريب یدتأک

بـه بخـش    زیراخود دارند؛  یانبلندمدت و تعامل با مشتر
 یجـاد مبـدل شـده اسـت و بـه ا     یابیاز راهبرد بازار یمهم
و همکـاران،   ییخمو( کند یکمک م يقو یرقابت یتمز

 يا رابطـه  یـابی بازار هـاي  یککه تاکت یی). از آنجا1401
و اعتمـاد   رضـایت موجود، جلب  یانموجب حفظ مشتر

ارتباطات بلندمدت  یجاددنبال ابه یابان، بازارشود یآنها م
تــوان را داشــته باشــند کــه  یــنهســتند تــا ا مــدار يمشــتر

، امـــروزه یــن را جــذب کننــد. عــلاوه بــر ا     یانمشــتر 
 يمختلـف بـرا   یعبـا عملکـرد برتـر در صـنا     ياه شرکت

حـال  در یشـدت رقـابت  بـه  يخـود در فضـا   یگاهحفظ جا
آنهـا   يو جلـب وفـادار   یانحرکت به سمت حفظ مشتر

ــتند ( ــ ).Jing et al., 2020هس ــوان یم ــه   ت ــت ک گف
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بـر رابطـه    یمبتن ـ یابیبازار هاي یتفعال يمبنا ها یگیستشا
نظـران معتقدنـد   از صـاحب  یاري. بس ـدهند یم یلرا تشک

 يتوانمنـد  یـزان بـه م  یابیبازار هاي یتفعال يکه کارآمد
و بلندمـدت بـا    یـق ارتباطات عم يآن در توسعه و برقرار

 ).Itani et al., 2020دارد ( یبستگ یانمشتر
ــا خر  ــاط ب ــل و ارتب ــدارانتعام ــرا ی ــتموفق يب در  ی

 یـن در ا تلاشـی اسـت. هـر    يضرور یالملل ینب يبازارها
تعاملات بلندمدت مناسب دارد؛  برقراريبه  نیازها  منطقه

وکارهاسـت تـا    کسـب  يبـرا  سـختی  یرقـابت  يفضا یراز
صورت ثابت نگه دارنـد  به یطشرا ینبتوانند خود را در ا

)Mohammad Shafiee & Pourghanbary Zadeh, 

 یارگفت که مدت رابطه عامل بس ید، بایتنها ). در2023
روابط را با سنجش مـدت زمـان    یفیتاست که ک یمهم

 یجـاد ا ي. سه مرحله براکند یم یفارتباط توص يبرقرار
فروشــنده -یــداردر ارتباطــات بلندمــدت خر  ینــاناطم

 يبرا یفرصت یچنخست ه ۀشده است. در مرحل ییشناسا
دو طـرف وجــود نــدارد. پــس   ینــاناطم یــزانم ییشناسـا 

ــزانم ــاناطم ی ــه   ین ــرار دارد. ب در حــداقل مقــدار خــود ق
و فروشـنده اتفـاق افتـاد،     یدارخر ینب ۀمبادل ینکهمحض ا

ــدارخر  ــ  ی ــا بررس ــا ب ــت دارد ت ــزانم یفرص ــدمات  ی خ
ن اعتبار او یزاها و تعهدات فروشنده م شده، وعده یافتدر

جـاد  یکـه در گـام سـوم ا    ینـانی کنـد؛ امـا اطم   یابیرا ارز
 يکـه مشـتر   يعملکـرد  ياز سازگار یقتحقدر شود یم

کـه فروشـنده    ییهـا  درك کرده است و عملکرد و قـول 
 ).Wang et al., 2024( شود یم یجادداده است، ا

فروشـنده در  -یـدار چـه ارتباطـات بلندمـدت خر   اگر
بـوده اسـت، کمتـر     یـابی کانون توجه پژوهشـگران بازار 

آزاد  هـاي   طقـه من ینـۀ زمدر یصورت تخصص  به يا مطالعه

درك بهتـر   يادامـه، بـرا  صورت گرفته است. در يتجار
مربــوط بــه ارتباطــات بلندمــدت  ينظــر یموضــوع مبــان

، یــبترت یــنشــده اســت. بــه ا یــینفروشــنده تب-یــدارخر
ارتباطـات   ۀکـرد کـه توسـع    يبنـد  جمـع  ینچن ـ تـوان  یم

و  یـابی بازار یراندر کانون توجه مد یانتربلندمدت با مش
وکارها قـرار گرفتـه اسـت.     بازارمحور کسب هاي یتفعال

 هاي طقهمن ةمفهوم را به حوز ینا توان یم رسد یبه نظر م
و  یدبخش يتسر یزحوزه ن ینا هاي یتو فعال يآزاد تجار
 آن منتفع شد.   هاي ياز توانمند

 
 پژوهش  روش. 3

مدل  یو اعتبارسنج یطراحهدف از پژوهش حاضر 
 هــاي طقــهفروشــنده در من-یــدارارتباطــات بلندمــدت خر

بـر   یمبتن ـ یمنظر فلسفپژوهش از یناست. ا يآزاد تجار
 یـک منظـر هـدف   )، ازیسم(پراگمات ییگرا عمل یمپارادا

 يگـردآور  یوةمنظر ش ـو از يا توسعه-يپژوهش کاربرد
) از نــوع یفی(توصــ یرآزمایشــیپــژوهش غ یــکهــا  داده

به هدف پژوهش از  یابیدست ياست. برا یمقطع یمایشپ
 یاکتشــاف یختــۀپــژوهش و طــرح پــژوهش آم ياســتراتژ

 ) استفاده شد.یکم-یفی(ک
را  یفـــیکننـــدگان در بخـــش ک مشـــارکت جامعـــۀ
) و خبرگـان  یـابی بازار یریت(استادان مـد  يخبرگان نظر

 یل) تشکيآزاد تجار هاي نطقهسازمان م یران(مد یتجرب
با روش هدفمند صـورت گرفـت و    یريگ نمونه. دهد یم

بـه دسـت آمـد. اطلاعـات      يمصـاحبه اشـباع نظـر    17با 
ارائـه   1جدول در  کیفیخبرگان بخش  شناختی جمعیت

 شده است.
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 کیفیبخش  شناختی جمعیت: اطلاعات 1جدول 
Table 1: Demographic information of the qualitative section 

 درصد یفراوان یشناخت تیجمع يها یژگیو

 تیوضع
 %35 6 )یابیبازار تادان(اس يخبرگان نظر

 %65 11 )يآزاد تجار يها طقهمن رانی(مد یخبرگان تجرب

 سن

 %12 2 سال 40کمتر از 
 %35 6 سال 50تا   40
 %53 9 شتریسال و ب 50

 لاتیتحص
 %18 3 ارشد یکارشناس

 %82 14 يدکتر

 يکار  ۀسابق
 %29 5 سال 20تا  15
 %71 12 سال 20 يبالا

 %100 17 کل

 پژوهشگر هاي یافتهمنبع: 
 

نفـر کمتـر    2 ینظر سـن  از 1جدول براساس اطلاعات 
از  بـیش  یـز نفر ن 9سال و  50تا  40 یننفر ب 6سال،  40از 
 14ارشـد و   ینفر کارشناس ـ 3 ین،سال داشتند. همچن 50

 داشتند. يدکتر یزنفر ن
ــ ــار ۀجامعـ ــ يآمـ ــان  یدر بخـــش کمـ را کارشناسـ

 ۀمحاسـب  يد. بـرا ده ـ یم ـ یلتشک جاريآزاد ت هاي طقهمن
 ) Power Analysisتـوان (  یلتحل ةحجم نمونه از قاعد

)1988( Cohen  نفـر   288استفاده و حداقل حجم نمونه
دارد  یصـنعت -يآزاد تجـار  ۀمنطق ـ 9 یـران برآورد شد. ا

 ی،قشـم، چابهـار، ارس، انزل ـ   یش،که عبارت است از: ک
دران. و مازن ـ یرینارونـد، مـاکو، قصـر ش ـ    یوان،بانه و مر

اسـتفاده   یتصـادف -يا از روش خوشـه  یـري گ نمونه يبرا
آزاد کشـور   هـاي  منطقـه از  یـک  شد. در گام نخست هر

خوشه انتخاب و بـه تصـادف چهـار منطقـه      یکعنوان  به
: ی: قشـم و شـمال غرب ـ  جنوب، غرب: بانه، ی(شمال: انزل

مـدنظر   يهـا  خوشـه  عنوان کشور به سوي ماکو) در چهار
انتخاب شد. سپس در هر منطقه به تصادف پرسشنامه در 

 ـ اختیار هـا قـرار گرفـت.     منطقـه  یـن در ا الکارشناسان فع
 صـحیح  پرسشـنامۀ  288بـه   یدنها تا رس ـ پرسشنامه توزیع
بخـش   نمونـۀ  شـناختی  یتجمع اطلاعاتکرد.  یداادامه پ

ارائه شده است. 2جدول در  یکم 
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 یبخش کم شناختی جمعیت: اطلاعات 2جدول 
Table 2: Quantitative demographic information 

 درصد یفراوان یشناخت تیجمع يها یژگیو

 تیجنس
 %74 213 مرد
 %26 75 زن

 سن
 %49 141 سال 40تا  30
 %30 86 سال 50تا  40

 %21 61 سال 50 از شتریب

 لاتیتحص
 %36 105 یکارشناس

 %52 149 ارشد یکارشناس
 %12 34 يدکتر

 يکار ۀسابق

 %27 78 سال 10کمتر از 
 %24 70 سال 15تا  10
 %23 66 سال 20تا  15

 %26 74 سال 20 از شیب
 %100 288 کل

 پژوهشگر هاي یافتهمنبع: 
 

نفـر   213 یتمنظر جنساز 2جدول براساس اطلاعات 
 141 یمنظر سـن %) زن بودند. از26نفر ( 75%) مرد و 74(

 50تـا   40 ین%) ب30نفر ( 86سال،  40%) کمتر از 48نفر (
 سن داشتند. یشترسال و ب 50 یز%) ن21نفر ( 61سال و 

پـژوهش شـامل    يها داده يگردآور یاصل ابزارهاي
ــاحب ــهن ۀمص ــاخت  یم ــه س ــدل  یافت ــنامه، م ــازو پرسش  يس
 ساخته بود. محقق ۀو پرسشنام یريتفس-يساختار

و  اصـلی  مضـامین  شناسـایی و  کیفـی  تحلیـل پس از 
 ةدهنـد  تشکیل يها سازه عنوان به یاصل یناز مضام فرعی

 هـاي  یـه گو عنـوان  بـه  یـز ن یفرع ـ ینمضام ومدل استفاده 
 ایـن نظـر گرفتـه شـد. بـه      هـا در  از سـازه  یـک  سنجش هر

مطـرح و   سـؤالی صـورت   بـه  هـا  یـه از گو یک، هرترتیب
 شد. یطراح ساخته محقق پرسشنامۀ

ــراي ــا   ب ــار نت ــنجش اعتب ــاحبه از  یجس ــریبمص  ض
ــتی ــد.  هولس ــتفاده ش ــاهده «اس ــق مش ــد تواف ــده درص » ش

)Percentage of Agreement Observation, PAO (
 Holsti (662/0( هولســتی ضــریب محاســبۀبــا  PAO یــا

 یـع اسـت. پـس از توز   پذیرفتنیدست آمده که مقدار  به
پرسشنامه با سـه روش   رواییمنتخب  نمونۀپرسشنامه در 

و  )AVEهمگـرا (  روایـی )، بیرونـی سـازه (مـدل    روایی
 یتمــام يبــرا AVEشــد. مقــدار  یواگــرا بررســ یــیروا
 محاســبۀ بــراي باشــد. 5/0تــر از بــزرگ یــدبا یرهــايمتغ

 يآلفــا یبو ضــر )CR( ترکیبــی پایــایی نیــز پایــایی
 میـزان از عوامـل محاسـبه شـده اسـت.      یـک  کرونباخ هر

ــایی ــی پای ــايو  ترکیب ــام آلف ــاخ تم ــاد  یکرونب ــدابع  بای
 ایـن از  یـک  مربـوط بـه هـر    نتایجباشد.  7/0تر از  بزرگ

 مدل ارائه شده است. بیرونیها در برازش  شاخص
از روش  یفـی ها در بخـش ک  داده وتحلیل یهتجز براي

 ییشناسـا  يو بـرا  MaxQDAافزار  نرممضمون و  یلتحل
و  یريتفس ـ-يسـاختار  سـازي ها از مـدل  سازه میان رابطۀ

بخـش   یل، تحلنهایت استفاده شد. در MicMacافزار  نرم
مـدل بـا روش حـداقل مربعـات      اعتبارسنجی براي یکم

 .انجام شد Smart PLSافزار  نرم و جزئی
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 بحث و ها یافته. 4
  يشـورا  یراننفر از مـد  17 یدگاهداز یفیدر بخش ک

ــالی ــهمن ع ــاي طق ــار ه ــتادان  يآزاد تج ــدیریتو اس  م
 ینفـر کارشناس ـ  4 یلینظر تحص ـاستفاده شد. از بازاریابی
 یننفـر ب ـ  5 يکـار  ۀنظر سـابق و از ينفر دکتر 13ارشد و 

 يکـار  ۀسـال سـابق   20از  یشنفـر ب ـ  12سال و  20تا  15
 داشتند.

نفر از کارشناسـان   288 یدگاهداز یزن یدر بخش کم
 یتمنظـر جنس ـ اسـتفاده شـد. از   يآزاد تجـار  هـاي  طقهمن

منظـر  %) زن بودنـد. از 26نفـر (  75%) مرد و 74نفر ( 213
 ین%) ب30( نفر 86سال،  40%) کمتر از 48نفر ( 141 یسن
ــا  40 ــال و  50ت ــر ( 61س ــز%) ن21نف ــترســال و ب 50 ی  یش

 149 ی،%) کارشناس36نفر ( 105 تحصیلینظر داشتند. از
 ي%) دکتــر12نفــر ( 34ارشــد و  ی%) کارشناســ51نفــر (

 10%) کمتــر از 27نفــر ( 78 يکــار  ۀنظــر ســابقبودنـد. از 
%) 23نفـر (  66سـال،   15تـا   10 ین%) ب ـ24نفر ( 70سال، 

سـال   20از  یشب ـ یـز %) ن26نفر ( 74سال و  20تا  15 ینب
 داشتند. يکار  ۀسابق

مدل ارتباطات بلندمدت  اعتبارسنجیو  طراحی براي
 يآزاد تجـــار هـــاي طقـــهفروشـــنده در من-یـــدارخر

 یرانمـد  بـا  یافتـه  سـاخت  نیمـه و  یتخصص ـ يهـا  مصاحبه
صورت گرفت. در  يآزاد تجار هاي طقهمن یعال يشورا

از شروع مصاحبه پنج سؤال بـاز در نظـر    یشمرحله پ ینا
در نظـر   بینـی  یشپ ـ یـن ا مصاحبه فرآیندطول  گرفته و در

مطرح شـود.   یزن جدیدي هاي سؤالگرفته شده است که 
هـا   داده ییمحتـوا  ةنکه پژوهشگر با عمق و گستریا يبرا

هـا و خوانـدن    مکـرر داده  یآشنا شود، اقدام بـه بـازخوان  
و الگوهـا)   یمعـان  يوجـو  (جسـت صورت فعال ها به داده

مضـمون   یـل هـا بـا روش تحل   مصـاحبه  یج. نتـا استشده 
بـر روش شـش    یمضمون مبتن یلشد. تحل وتحلیل تجزیه

ــه صــورت گرفــت.  Stirling-Attride )2001( يا مرحل
هـا ضـبط و پـس از اتمـام      منظور مـتن مصـاحبه   ینا يبرا

 یفیتوص ـ یـات هـا همـراه بـا جزئ    داده یسیمصاحبه، ترانو
شــونده در مواجهــه بــا  ابــراز احساســات مصــاحبه ة(نحــو

ــش ــرا پرس ــا، ش ــیمح یطه ــزو ...) و ن یط ــ ی ــار مطالع  ۀک
بـا پژوهشـگر آغـاز     یهاول هاي یدهآنها و نوشتن ا ةبار چند

را شـکل   يبعـد  هـاي  مگـا ن گـام سـتون فقـرات    ی ـشد. ا
 ةدربـار  یخـوب  يهـا  دهی ـن گام است کـه ا یدهد. در ا یم

رد. پژوهشگر پس از یگ یها و الگوها شکل م يکدگذار
را آغاز کنـد.   يند کدگذارآین کار آماده است که فریا

رد و ی ـگ یل صـورت م ـ ی ـنـد تحل آیدر کل فر يکدگذار
 و يگـذار دوباره کد يبعد ۀشود. در مصاحب یف میتعر
 ینبـه هم ـ  مصاحبه  شدن هر با اضافه وتحلیل یهتجز یانجر

بـه اشـباع داده    رسـیدن هـا تـا    تکرار شد. مصاحبه ترتیب
بـه   رسـیدن بـه اشـباع داده    دسـتیابی . مـلاك  یافـت ادامه 

 ۀبــوده اســت. در مرحلــ اســتخراجی کــدهايتکــرار در 
ــاز  يکدگــذار ــا یــتنهاشــد. در ییکــد شناســا 311ب ، ب
مضـمون   10 یـر، راگمضـمون ف  4بـه   يمحور يکدگذار

 لاصـۀ شد. خ یدادست پ یهمضمون پا 65دهنده و  سازمان
 ارائه شده است. 3جدول در  یجنتا
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 يآزاد تجار هاي طقهفروشنده در من-یدارمدل ارتباطات بلندمدت خر يها : شاخص3جدول 
Table 3: Indicators of long-term buyer-seller communication model in free trade zones 

 هیپا نیمضام دهنده سازمان نیمضام ریفراگ نیمضام

 يا نهیزم عوامل

 یطیمح عوامل
 مردم فرهنگ« ،»يتجار آزاد ۀمنطق یمیاقل طیشرا« ،»يتجار آزاد ۀمنطق ۀتجرب و نهیشیپ«

 »يتجار آزاد ۀمنطق یکیژئوپلوت طیشرا« ،»يتجار آزاد ۀمنطق یبوم

 یدولت عوامل

 ياجرا حسن بر نظارت« ،»ناظر مقررات و نیقوان تیشفاف« ،»دولت یتیحما يها استیس«
 ،»منطقه یگمرک نیقوان و ها تعرفه« ،»يتجار آزاد يهامنطقه بر دولت تمرکز« ،»نیقوان

 آزاد يهامنطقه برتر فعالان قیتشو« ،»نانهیب واقع يارز نظام« ،»ارز زانیم يها استیس ثبات«
 »یخصوص بخش فعالان و تجار تیفعال لیتسه« ،»يتجار

 یتیریمد عوامل
 ،»هامنطقه ۀتوسع از رانیمد یبانیپشت و تیحما« ،»امور رأس در مجرب رانیمد از استفاده«

 شیافزا« ،»تیریمد خلّاق و نوآورانه نگرش« ،»یتیریمد نینو يها روش از استفاده«
 »حساس طیشرا در يریگ میتصم يها مهارت« ،»منطقه در يهمکار و یاجتماع مشارکت

 يساختار عوامل

 یسازمانده« ،»منطقه در مناسب يها رساختیز وجود« ،»کالا واردات یسازمانده«
 ،»يتجار آزاد يهامنطقه به یکاف ۀبودج صیتخص« ،»الملل نیب تجارت لاتیتشک

 ،»يتجار آزاد يهامنطقه يها تیظرف شناخت« ،»فعال يها بخش يهمکار يسازوکارها«
 »موفق يتجار آزاد يهامنطقه ساختار از يالگوبردار«

 یارتباط عوامل

 يا رابطه یابیبازار
 ،»آنها يها خواسته و انیمشتر به ییپاسخگو« ،»انیمشتر يها يازمندین درست شناخت«

 ،»انیمشتر به هنگام به و درست یرسان اطلاع« ،»انیمشتر با هیدوسو روابط در ياعتمادساز«
 »انیمشتر با روابط در يسازگار و يریپذ انعطاف«

 فروشنده-داریخر بلندمدت ارتباطات

 هیسو دو منافع يریدرنظرگ« ،»انیمشتر با روابط بهبود و تیتقو ۀنیزمدر روشن يهاهدف«
به یرساناطلاع« ،»متنوع يها کانال با سازمان به یدسترس امکان« ،»انیمشتر با خود روابط در

 نگهداشت و قیتعم يبرا یشخص تماس« ،»انیمشتر با تعاملات بهبود يراستا در موقع
 »يمشتر با روابط

 يمشتر عوامل

 ارزش ینیآفر هم

 ۀارائ« ،»نفعان يذ ۀداوطلبان تیفعال« ،»کلان يها برنامه در نفعان يذ ۀفعالان حضور«
 ارزش خلق« ،»سازنده يشنهادهایپ و دگاهید يریکارگبه« ،»نفعان يذ ةسازند يبازخوردها

 و مثبت يا تجربه جادیا« ،»نفعان يذ ۀفعالان حضور بستر کردنفراهم« ،»نفعان يذ با مشترك
 »رابطه از ژهیو

 ییگرا يمشتر

 يها برنامه نیتدو در رانیمد مشارکت« ،»انیمشتر با تعاملات بهبود يها برنامه«
 براساس فروش يروین عملکرد شیپا« ،»کارکنان به ییگرا يمشتر آموزش« ،»محور يمشتر
 زیتما و يدیکل انیمشتر شناخت« ،»کارکنان ییگرا يمشتر به یده پاداش« ،»يمحور يمشتر
 ییگرا يمشتر جو و فرهنگ تیتقو« ،»يدیکل انیمشتر يها يازمندین يبند تیاولو« ،»آنها

 »يدیکل انیمشتر با دائم ارتباط يبرقرار« ،»سازمان در

 یابیبازار عوامل

 یابیبازار راهبرد

 ،»منطقه رسالت و ها تیمأمور نیتدو« ،»يتجار ۀمنطق ةندیآ از روشن ياندازها چشم«
 یابیدست يبرا لازم يها ياستراتژ نیتدو« ،»يتجار آزاد ۀمنطق بلندمدت يهاهدف نییتع«
 يراستا در يگذار یمش خط« ،»يتجار آزاد ۀمنطق مدت کوتاه يها هدف میترس« ،»هدف به

 »روشن ییاجرا يها هیرو و روندها ن،یقوان ابلاغ« ،»هاهدف به لین

 روابط يساز یشخص

 ،»امور دادنانجام در انیمشتر يازهاین به دادنتیاولو« ،»انیمشتر با یشخص روابط يبرقرار«
 يدیکل انیمشتر به ژهیو خدمات« ،»یینها محصول همراه یتخصص و ژهیو خدمات ۀارائ«

 در رییتغ« ،»انیمشتر یآت يازهاین سنجش ةژیو يها برنامه« ،»آنها ۀخواست با متناسب
 »انیمشتر ۀخواست با متناسب خدمات و محصولات

 پژوهش هاي یافتهمنبع: 
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ارتباطــات   یــۀمــدل اول یطراحـ ـ يادامــه و بــرا در
 يآزاد تجـار  هـاي  طقهفروشنده در من-یداربلندمدت خر

 يها استفاده شد. روابط سازه یريتفس ياز روش ساختار
 یر(متغ Aدارد)،  یرتأث jبر  i یر(متغ Vبا چهار نماد  یرفراگ

j  برi یرتأث  ،(داردX رابط)و یهدو سو ۀ (O    (نبـود رابطـه)
 یس). مـاتر 1401 یـدي، و آفر یبـی حب( شـود  یمشخص م
 ارائه شده است. 4جدول در  يساختار یخودتعامل

 يساختار یخودتعامل یس: ماتر4جدول 
Table 4: Structural self-interaction matrix 

SSIM EF GF MF SF RM LR CCV CO MS RC 
 )EF( یطیمح عوامل

 O O O V V V O V V 
 )GF( یدولت عوامل

  O O V O V V V V 
 )MF( یتیریمد عوامل

   O V V V V V V 
 )SF( يساختار عوامل

    V V O V V V 
 )RM( يا رابطه یابیبازار

     V V V X V 
 )LR( بلندمدت ارتباطات

      A A A A 
 )CCV( ارزش ینیآفر هم

       X A X 
 )CO( ییگرا يمشتر

        A X 
 )MS( یابیبازار راهبرد

         V 
 )RC( روابط يساز یشخص

          
 پژوهش هاي یافتهمنبع: 

 
 یــکبــه  يســاختار یتعــاملخــود یسمــاتر یلاز تبــد

ــاتر ــ یسم ــفر و  یدو ارزش ــک،ص ــاتر ی ــافتیدر یسم  ی
)ERU) (Reachability matrix, RM ــه دســـت ) بـ

ارائـه شـده    5جدول در  یینها یدسترس یس. ماترآید یم
 است.

 يآزاد تجار هاي طقهفروشنده در من-یدارارتباطات بلندمدت خر یینها یابیدست یس: ماتر5جدول 
Table 5: The ultimate achievement matrix of long-term buyer-seller relationships in free trade 

zones 
TM EF GF MF SF RM LR CCV CO MS RC 

 EF( 1 0 0 0 1 1 1 1* 1 1( یطیمح عوامل
 GF( 0 1 0 0 1 1* 1 1 1 1( یدولت عوامل

 MF( 0 0 1 0 1 1 1 1 1 1( یتیریمد عوامل
 SF( 0 0 0 1 1 1 1* 1 1 1( يساختار عوامل

 RM( 0 0 0 0 1 1 1 1 1 1( يا رابطه یابیبازار
 LR( 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0( بلندمدت ارتباطات

 CCV( 0 0 0 0 0 1 1 1 0 1( ارزش ینیآفر هم
 CO( 0 0 0 0 0 1 1 1 0 1( ییگرا يمشتر
 MS( 0 0 0 0 1 1 1 1 1 1( یابیبازار راهبرد

 RC( 0 0 0 0 0 1 1 1 0 1( روابط يساز یشخص

 پژوهش هاي یافتهمنبع: 
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 شده است. ییشناسا» نیاز یشمجموعه پ«ارائه و  6جدول سـطح در   یـین تع يبـرا  ها یو خروج ها يمجموعه ورود
 يآزاد تجار هاي طقهفروشنده در من-یدارارتباطات بلندمدت خر نیاز یشو پ یابیمجموعه دست :6جدول 

Table 6: The acquisition set and prerequisites for long-term buyer-seller communication in free 
trade zones 

 
 اشتراك يریاثرپذ: يورود ياثرگذار: یخروج

EF EF,RM,LR,CCV,CO,MS,RC EF EF 
GF GF,RM,LR,CCV,CO,MS,RC GF GF 
MF MF,RM,LR,CCV,CO,MS,RC MF MF 
SF SF,RM,LR,CCV,CO,MS,RC SF SF 
RM RM,LR,CCV,CO,MS,RC EF,GF,MF,SF,RM,MS RM,MS 
LR LR EF,GF,MF,SF,RM,LR,CCV,CO,MS,RC LR 

CCV LR,CCV,CO,RC EF,GF,MF,SF,RM,CCV,CO,MS,RC CCV,CO,RC 
CO LR,CCV,CO,RC EF,GF,MF,SF,RM,CCV,CO,MS,RC CCV,CO,RC 
MS RM,LR,CCV,CO,MS,RC EF,GF,MF,SF,RM,MS RM,MS 
RC LR,CCV,CO,RC EF,GF,MF,SF,RM,CCV,CO,MS,RC CCV,CO,RC 

 پژوهش هاي یافتهمنبع: 
 

فروشـنده  -یـدار ارتباطات بلندمدت خر ةساز ینبنابرا
)LR( گرایـی  يسطح نخست قرار دارد. مشـتر ) درCO ،(

) RCروابط ( سازي ی) و شخصCCVارزش ( ینیآفر هم
ــطح دو، بازار ــابیدر سـ ــه یـ ــرد RM( يا رابطـ ) و راهبـ

)، EF( یطــیسـطح ســه و عوامـل مح  ) درMS( یـابی بازار
)، عوامــل MF( یریتی)، عوامــل مــدGF( یعوامــل دولتــ

 سطح چهار قرار دارند. ) درSF( يساختار

 يآزاد تجار هاي طقهفروشنده در من-یدارارتباطات بلندمدت خر یوابستگ یزاننفوذ و م: قدرت 7جدول 
Table 7: Penetration power and degree of dependence of long-term buyer-seller relationships in 

free trade zones 
 سطح نفوذ قدرت یوابستگ زانیم پژوهش يها سازه

 EF( 1 7 4( یطیمح عوامل

 GF( 1 7 4( یدولت عوامل

 MF( 1 7 4( یتیریمد عوامل

 SF( 1 7 4( يساختار عوامل

 RM( 6 6 3( يا رابطه یابیبازار

 LR( 10 1 1( فروشنده-داریخر بلندمدت ارتباطات

 CCV( 9 4 2( ارزش ینیآفر هم

 CO( 9 4 2( ییگرا يمشتر

 MS( 6 6 3( یابیبازار راهبرد

 RC( 9 4 2( روابط يساز یشخص

 پژوهش هاي یافتهمنبع: 
 

 داده شده است. یشنما 1شکل در  يآزاد تجار هاي طقهمنفروشـنده در  -یـدار ارتباطـات بلندمـدت خر   یـۀ مدل اول
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 پژوهش) هاي یافته(منبع:  يآزاد تجار هاي طقهفروشنده در من-یدار: مدل ارتباطات بلندمدت خر1شکل 

Figure 1: Model of long-term buyer-seller communication in free trade zones 
 

مـــدل ارتباطـــات  یو اعتبارســـنج یپـــس از طراحـــ
 يآزاد تجـار  هـاي  طقهفروشنده در من-یداربلندمدت خر

 یاز روش حــداقل مربعــات جزئـ ـ  یاعتبارســنج بــراي
)PLS.استفاده شد ( 

 
استاندارد)  ین(تخم يآزاد تجار هاي طقهفروشنده در من-یدارمدل ارتباطات بلندمدت خر ی: اعتبارسنج2شکل 

 پژوهش) هاي یافته(منبع: 
Figure 2:Validation of long-term buyer-seller communication model in free trade zones (standard 

estimation) 
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) (منبع: ي(معنادار يآزاد تجار هاي طقهفروشنده در من-یدارمدل ارتباطات بلندمدت خر ی: اعتبارسنج3شکل 

 پژوهش) هاي یافته
Figure 3: Validation of long-term buyer-seller communication model in free trade zones 

(meaningful) 
 

ــه، روادر ــیادام ــاییو پا ی ــازه ی ــا س ــژوهش در  يه  ارائه شده است. 8جدول پ
 مدل) یريگ پژوهش (اعتبار بخش اندازه يها سازه یاییو پا یی: روا8جدول 

Table 8: Validity and reliability of research constructs (validity of the measurement part of the 
model) 

 Rho( AVE( رو بیضر )CR( یبیترک ییایپا کرونباخ يآلفا یاصل يها سازه
 549/0 859/0 795/0 794/0 فروشنده-داریخر بلندمدت ارتباطات

 575/0 871/0 815/0 815/0 يا رابطه یابیبازار
 538/0 891/0 857/0 857/0 یابیبازار راهبرد

 553/0 881/0 839/0 838/0 روابط يساز یشخص
 516/0 905/0 883/0 882/0 یدولت عوامل

 523/0 885/0 848/0 848/0 يساختار عوامل
 602/0 858/0 780/0 780/0 یطیمح عوامل
 549/0 879/0 836/0 835/0 یتیریمد عوامل
 518/0 906/0 884/0 884/0 ییگرا يمشتر

 534/0 889/0 855/0 854/0 ارزش ینیآفر هم

 پژوهش هاي یافتهمنبع: 
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 ارائه شده است. 9جدول مدل) در  یرهايمتغمـــدل (روابـــط  يبخـــش ســـاختار یجنتـــا ۀخلاصـــ
 مدل) یرهايمدل (روابط متغ يبخش ساختار یجنتا ۀ: خلاص9جدول 

Table 9: Summary of the results of the structural part of the model (relationships of model 
variables) 

 جهینت اثر ةانداز يمعنادار t ةآمار ریمس بیضر رابطه
 دییتا 211/00 000/0 6,974 422/0 روابط يساز یشخص ← يا رابطه یابیبازار

 دییتا 239/0 000/0 7,159 402/0 ییگرا يمشتر ← يا رابطه یابیبازار
 دییتا 271/0 000/0 8,981 466/0 ارزش ینیآفر هم ← يا رابطه یابیبازار

 دییتا 276/0 000/0 8,119 482/0 روابط يساز یشخص ← یابیبازار راهبرد
 دییتا 417/0 000/0 9,997 531/0 ییگرا يمشتر ← یابیبازار راهبرد

 دییتا 247/0 000/0 8,342 445/0 ارزش ینیآفر هم ← یابیبازار راهبرد
 دییتا 079/0 000/0 3,611 314/0 بلندمدت ارتباطات ← روابط يساز یشخص

 دییتا 071/0 0,001 3,422 291/0 يا رابطه یابیبازار ← یدولت عوامل
 دییتا 074/0 000/0 4,048 275/0 یابیبازار راهبرد ← یدولت عوامل

 دییتا 046/0 0,008 2,65 239/0 يا رابطه یابیبازار ← يساختار عوامل
 دییتا 092/0 000/0 4,434 313/0 یابیبازار راهبرد ← يساختار عوامل
 دییتا 041/0 0,008 2,649 177/0 يا رابطه یابیبازار ← یطیمح عوامل

 دییتا 023/0 0,039 2,072 123/0 یابیبازار راهبرد ← یطیمح عوامل
 دییتا 058/0 0,001 3,244 236/0 يا رابطه یابیبازار ← یتیریمد عوامل

 دییتا 075/0 000/0 3,809 247/0 یابیبازار راهبرد ← یتیریمد عوامل
 دییتا 099/0 000/0 4,245 349/0 بلندمدت ارتباطات ← ییگرا يمشتر

 دییتا 063/0 0,003 2,934 260/0 بلندمدت ارتباطات ← ارزش ینیآفر هم

 پژوهش هاي یافتهمنبع:  
 

 یمسـتقل در تمـام   یرهاياثر متغ ةانداز یجبراساس نتا
مـوارد   یو در برخ ـ 15/0 یعنیحد متوسط،  يموارد بالا

 به دست آمد. يقو یعنی 35/0از  یشب یحت

 یـین تع یبمدل از ضر بینی یشسنجش قدرت پ براي
)R2( بین یش) و شاخص ارتباط پQ2.استفاده شد ( 

 مدل بینی یشقدرت پ یجنتا ۀ: خلاص10جدول 
Table 10: Summary of model predictive power results 

 Q2 شده لیتعد نییتع بیضر نییتع بیضر یاصل يها سازه
 402/0 780/0 781/0 فروشنده-داریخر بلندمدت ارتباطات

 416/0 775/0 777/0 يا رابطه یابیبازار
 406/0 807/0 809/0 یابیبازار راهبرد

 391/0 752/0 753/0 روابط يساز یشخص
 389/0 801/0 802/0 ییگرا يمشتر

 380/0 764/0 765/0 ارزش ینیآفر هم

 پژوهش هاي یافتهمنبع: 
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 یــابیراهبــرد بازار ةســاز یبضــر 9جــدول براســاس 
مسـتقل   یرهـاي متغ دهـد  یبرآورد شد که نشان م ـ 807/0

 ایـن کنند که  یینرا تب یابی% از راهبرد بازار81اند  توانسته
 بـین  یشاست. شاخص ارتبـاط پ ـ  چشمگیريخود مقدار 

پـژوهش مثبـت اسـت کـه نشـان       يهـا  سـازه  یتمام يبرا
 مدل مطلوب است. بینی یشقدرت پ دهد یم

 GOF ،RMSبرازش مـدل از شـاخص    یابیارز براي
ــراشــود یاســتفاده مــ SRMRو  ســه  GoFشــاخص  ي. ب

 یف،ضـع  هـاي  دارعنوان مقبه 36/0و  25/0، 01/0مقدار 
ــو  ــط و ق ــ يمتوس ــرا   یمعرف ــت. ب ــده اس ــاخص  يش ش
RMS_theta تناسـب مـدل    ۀنشـان  12/0 یـر ز هاي دارمق

دهنـده عـدم   بـالاتر نشـان   هـاي  دارکه مق ـ یحالاست؛ در
و  1/0 یـر بهتر اسـت ز  یزن SRMRتناسب است. شاخص 

ــیخ ــخت یل ــهگ س ــر از  یران ــد ( 08/0کمت ــیحبباش و  یب
برابــر  GOFمطالعــه شــاخص  یــن). در ا1402 یــا،ن جـلال 

ــه از   653/0 ــد ک ــت آم ــه دس ــزرگ 36/0ب ــت. ب ــر اس ت
به دست آمد کـه   094/0 یزانبه م RMS_thetaشاخص 

ــاخص   12/0از  ــت. شـ ــر اسـ ــزن SRMRکمتـ  050/0 یـ
بـرازش   ینکمتـر اسـت؛ بنـابرا    08/0محاسبه شـد کـه از   
 مدل مطلوب است.

 
   گیري نتیجه. 5

مـدل   یو اعتبارسـنج  یحاضر با هدف طراح ـ ۀمطالع
 هــاي طقــهفروشــنده در من-یــدارارتباطــات بلندمــدت خر

نشان داد که عوامـل   یجانجام شده است. نتا يآزاد تجار
ــی،مح ــ یط ــد ی،دولت ــاختار یریتی،م ــر بازار يس ــابیب  ی

 يآزاد تجـار  هـاي  طقـه در من یابیو راهبرد بازار يا رابطه
 & Sun( سان و لـی  مطالعات یج. در نتاگذارند یم یرتأث

Lei, 2023(  و) یتبه اهم یزن )1400قنبرپور و همکاران 
منظـر بـا    یـن اشـاره شـده و از ا   یریتیو مـد  یعوامل دولت

 پژوهش حاضر هماهنگ است. یجنتا

ــین ــاس همچن ــه، براس ــاي یافت ــنا ه  ــ ی ــژوهش ب  ینپ
روابـط (مطـابق بـا     سـازي  یبـا شخص ـ  يا رابطه یابیبازار

(مطـابق بـا    گرایی ي)، مشترLin & Lin, 2023پژوهش 
ــژوهش ــز) و نWongsansukcharoen, 2022پـ ــا  یـ بـ

 ,.Haverila et alارزش (مطابق بـا پـژوهش    ینیآفر هم

، روابط راهبـرد  دیگر سوي ) رابطه وجود دارد. از2022
ــابیبازار ــم  یــ ــا هــ ــیآفر بــ ــا   ینــ ــابق بــ ارزش (مطــ

 سويشد. از  تأیید) Chowdhury et al., 2023پژوهش
گـذار   یرتـأث  نیـز  گرایی مشتريبر  یابی، راهبرد بازاردیگر

ــا ــ یجاســــت. در نتــ ــانتی مطالعــ  ۀ لمــــارکیس و مرکــ
)Lemarquis & Mercanti-Guérin, 2022( بــه  یــزن

پـژوهش   یجاشاره شـده کـه بـا نتـا     گرایی يمشتر یتاهم
 حاضر همسوست.

پــژوهش نشــان داد کــه    ي، دســتاوردهایــتنهادر
ــه ارتباطــات بلندمــدت خر يهــا مؤلفــه -یــدارمــذکور ب
. شــوند یمنجــر مــ يآزاد تجــار هــاي طقــهدر من يمشــتر

مطالعـۀ گـان و   مطـابق بـا    گرایی يطور مشخص، مشتر به
ارتباطـات   ي) بـر برقـرار  Guan et al., 2022( همکاران

ــدت خر ــداربلندم  ــ -ی ــت. همچن ــؤثر اس ــنده م ، ینفروش
 مطالعۀ رانجان و همکـاران مطابق با  یزارزش ن ینیآفر هم

)Ranjan et al., 2024 (زیربنـایی از عوامـل   دیگر یکی 
 فروشنده است.-خریدارارتباطات بلندمدت  برقراري

 .شود یارائه م یرز هاي یشنهادمذکور پ یجبراساس نتا
کـه ضـمن    شـود  یم ـ یشـنهاد پ یطـی عوامل مح دربارة

ــ یشــینهدرنظــر گــرفتن پ ــ ۀو تجرب و  يآزاد تجــار ۀمنطق
به بهبود فرهنگ مردم  يرآزاد تجا ۀمنطق یمیاقل یطشرا
ــوم ــ یب ــار ۀمنطق ــزن يآزاد تج ــل   ی ــود. عام ــه ش پرداخت

-یـدار در ارتباطـات بلندمـدت خر   ییبسزا یرفرهنگ تأث
ــناز عوامــل از ا یاريفروشــنده دارد و بســ ــأث ی  یرمهــم ت

 ۀمنطق ـ یکیتیژئـوپل  یط، توجه به شراین. همچنپذیرند می
 .شود یم یهتوص یزن يآزاد تجار
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 ینکـه بـا تـدو    شـود  یم یشنهادپ یعوامل دولت دربارة
و  ینقـوان  یتشفاف یشدولت به افزا یتیحما هاي یاستس

 ینقـوان  يمقررات ناظر به همراه نظارت بـر حسـن اجـرا   
مهم توجـه داشـت کـه تمرکـز      ینبه ا یدپرداخته شود. با

هـا و   تعرفـه  یـین در تع يآزاد تجـار  هـاي  طقهدولت بر من
، بـا ثبـات   ینار است. همچن ـمنطقه اثرگذ یگمرک ینقوان

 یـز ن ینانهب واقع يهمراه نظام ارز ارز به میزان هاي یاستس
و  يآزاد تجـار  هـاي  طقهفعالان برتر من یقبه تشو توان یم

 یتجــار و فعــالان بخــش خصوصــ یــتفعال یلالبتــه تســه
 .یافتدست 

کـه ضـمن    شـود  یم ـ یشنهادپ یریتیعوامل مد دربارة
و  یـت مجـرب در رأس امـور بـه حما    یراناستفاده از مـد 

پرداختـه شـود.    یـز هـا ن  منطقـه  ۀاز توسـع  یرانمد یبانیپشت
بـه اسـتفاده از    یازفروشنده ن-یدارارتباطات بلندمدت خر

و نگــرش نوآورانــه و خلّــاق  یریتیمــد یننــو يهــا روش
و  یمشارکت اجتمـاع  زایش، با افیندارد. همچن یریتمد

 يهـا  هبـود مهـارت  بـه ب  تـوان  یم ـ یزدر منطقه ن يهمکار
 حساس کمک کرد. یطدر شرا گیري یمتصم

کـه ضـمن    شـود  یم یشنهادپ يعوامل ساختار دربارة
ــازمانده ــود ز  یس ــالا از وج ــاختواردات ک ــاي یرس  ه

ــه اطم  ــب در منطق ــمناس ــات   ین ــود. ارتباط ــل ش ان حاص
 یلاتتشـک  یفروشـنده بـا سـازمانده   -یـدار بلندمدت خر

 هـاي  طقهبه من یکاف ۀبودج یصو تخص الملل ینتجارت ب
 یــین، تعینقابــل حصــول اســت. همچنـ ـ   يآزاد تجــار

ــا بخــش يهمکــار ســازوکارهاي ــه کمــک   يه ــال ب فع
و  يآزاد تجـــار هـــاي طقـــهمن هـــاي یـــتشـــناخت ظرف

 یـن در ا یـز موفـق ن  هاي منطقه ایناز ساختار  يالگوبردار
 حوزه اثرگذار هستند.

کـه بـا    شـود  یم ـ یشـنهاد پ يا رابطـه  یـابی بازار دربارة
ــزا ــت ن  یشاف ــناخت درس ــديش ــاي یازمن ــتر ه و  یانمش

آنهـــا بـــه  يهـــا و خواســـته یانبـــه مشـــتر ییپاســـخگو

اقـدام شـود.    یانبـا مشـتر   یهدر روابط دوسو ياعتمادساز
فروشـنده حـائز   -یـدار آنچـه در ارتباطـات بلندمـدت خر   

 یانهنگام به مشتر درست و به یرسان است، اطلاع یتاهم
در روابـط بـا    يو سـازگار  یريپـذ  و البته داشتن انعطاف

 است. یانمشتر
کــه بــا  شــود یمــ یشــنهادارزش پ ینــیآفر هــم دربــارة

 یشکـلان بـه افـزا    يها در برنامه نفعان يذ ۀحضور فعالان
سـازنده   يبازخوردهـا  ۀو ارائ نفعان يذ ۀداوطلبان یتفعال

پرداختــه شــود. ارتباطــات بلندمــدت  نفعــان يذ يســواز
ــدارخر ــه -ی ــه ب ــوط ب ــدد یريکــارگ فروشــنده من و  گاهی

ــنهادهايپ ــا    یش ــترك ب ــق ارزش مش ــه خل ــازنده و البت س
 ۀکردن بستر حضور فعالان ـفراهم بنابرایناست؛  نفعان يذ
از  ویـژه مثبـت و   يا تجربـه  یجـاد که منجر بـه ا  نفعان يذ

 است. یتحائز اهم یطهح ینشود در ا یرابطه م
کـه ضـمن    شـود  یم ـ یشـنهاد پ گرایـی  يمشـتر  دربارة

 یشبـه افـزا   یانبهبود تعاملات با مشـتر  يها برنامه ینتدو
 یـز ن محور يمشتر يها برنامه یندر تدو یرانمشارکت مد

ارتباطــات بلندمــدت  يهــا اقــدام شــود. حصــول هــدف 
بـه   گرایـی  يفروشنده منوط بـه آمـوزش مشـتر   -یدارخر

ــا  ــان و پ ــرد ن یشکارکن ــرويعملک ــاس   ی ــروش براس ف
بـه   یده ، به کمک پاداشیناست. همچن محوري يمشتر

و  یـدي کل یانکارکنـان و شـناخت مشـتر    گرایـی  يشترم
ارتباطـات بلندمـدت    هاي هدفبه  توان یم یزآنها ن یزتما
. علاوه بر مـوارد مـذکور،   یافتفروشنده دست -یدارخر

 یانمشـتر  هـاي  یازمندين بندي یتبه اولو شود یم یشنهادپ
در  گرایـی  يفرهنگ و جو مشتر یتبه همراه تقو یديکل

ته شود. آنچـه در ارتباطـات بلندمـدت    پرداخ  یزسازمان ن
ارتبـاط   ياسـت، برقـرار   یـت فروشنده حائز اهم-یدارخر

 است. یديکل یاندائم با مشتر
کـه ضـمن    شـود  یم ـ یشـنهاد پ یـابی راهبـرد بازار  دربارة

بـه   يتجـار  ۀمنطق ـ ینـدة روشـن از آ  يانـدازها  چشم ینتدو
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مهـم   یـن و رسالت منطقه پرداخته شود. ا ها یتمأمور ینتدو
 ینو تـدو  يآزاد تجـار  ۀبلندمدت منطق ـ هاي هدف یینبا تع

 یرپــذ بـه هـدف امکـان    یابیدسـت  يلازم بـرا  هـاي  ياسـتراتژ 
 یمفروشــنده بــا ترســ-یــداراســت. ارتباطــات بلندمــدت خر

و  يآزاد تجــــار ۀمــــدت منطقــــ کوتــــاه يهــــا هــــدف
 ین،ها و ابلاغ قـوان  به هدف یلن يدر راستا گذاري یمش خط

 روشن قابل حصول است. ییاجرا هاي یهروندها و رو
کـه بـه    شـود  یم یشنهادروابط پ سازي یشخص دربارة

دادن  یتو اولو یانبا مشتر یروابط شخص يهمراه برقرار
کسـب   راسـتاي دادن امـور در   آنهـا در انجـام   یازهايبه ن

فروشنده -یدارو ارتباطات بلندمدت خر يمشتر یترضا
 یو تخصص ـ یـژه و خـدمات  ۀمهم با ارائ ـ یناقدام شود. ا

بـه   یـژه خـدمات و  ۀارائ ـ یـز و ن ییهمراه بـا محصـول نهـا   
 یابیآنهـا قابـل دسـت    ۀمتناسب بـا خواسـت   یديکل یانمشتر

 یازهـاي سـنجش ن  یـژة و يهـا  برنامه ۀ، ارائیناست. همچن
در محصولات و خدمات  ییرکه منجر به تغ یانمشتر یآت

در ارتباطـات   یـز ن شـود  یم ـ یانمشـتر  ۀمتناسب با خواسـت 
 فروشنده اثرگذار است.-یداربلندمدت خر

مــذکور  هــاي ياســتراتژ ســازي یــادهو بــا پ یــتنها در
فروشـنده  -یداربه هدف ارتباطات بلندمدت خر یابیدست
و بهبـود   یتتقو ینۀزمروشن در هاي هدف یرنظ یجیو نتا

در روابـط   یهمنافع دو سو یريدرنظرگ یان،روابط با مشتر
بــه ســازمان بــا  یامکــان دسترســ ان،یخودشــان بــا مشــتر

بهبـود   راسـتاي موقع در به یرسان متنوع، اطلاع يها کانال
و  یــقتعم يبــرا یتمــاس شخصــ یان،تعــاملات بــا مشــتر

 دور از انتظار نخواهد بود.  ينگهداشت روابط با مشتر
همراه بـوده اسـت.    یزن هایی یتمطالعه با محدود این

 دربــارة دلیم ـمطالعـه کمبــود   یــنا یتمحـدود  یننخسـت 
 يتجـار  آزاد هـاي  منطقـه روابـط بلندمـدت در    برقراري

 مقایســۀشــناخت و  يبــوده اســت کــه پژوهشــگر را بــرا
ــا ســازه ــا محــدود ه ــاديز هــاي یتب ــه   ی همــراه کــرد. ب

مدل موجـود   توسعۀبه  شود یم یشنهادپ یپژوهشگران آت
مبـادرت ورزنـد.    ینهزم ینتر در ا گسترده الگویی ارائۀو 

 محـدودیت گونـاگون ماننـد    دلایلپژوهش حاضر بنا به 
ــانی ــهو  زم ــه   هــاي ســازهشــناخت  اي، هزین ــا ب ــدل تنه م

کـه   رسـد  مـی نظـر   مصاحبه با خبرگان محـدود شـد. بـه    
و  یسـتماتیک و مـرور س  یـب فراترک یکردبا رو يا مطالعه

 یانروابط بلندمدت بـا مشـتر   یربناییز يها شناخت سازه
 اي یسـه مقا یکـردي گسـترده بـا رو   مدل ارائۀبه  تواند می

 هـاي  منطقـه مطالعـه   ایـن در  اینکهکمک کند. باتوجه به 
ــار آزاد ــه  يتج ــور ب ــورت  کش ــیص ــی کل ــد،  بررس ش

در  یتخصصــ صــورت بــه تواننــد یمــ یپژوهشــگران آتــ
 در کشور به مطالعه بپردازند. مشخصیو  ویژه هاي منطقه
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