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Abstract 

Foreign trade consultancy plays a crucial role in the advancement of international trade, requiring a distinct 

set of capabilities at both individual and organizational levels. This research aimed to develop a strategic 

capability framework for foreign trade consultancy. Employing a qualitative methodology, the study 

adopted a grounded theory approach from a Glaserian perspective and was fundamentally developmental in 

nature. The study population consisted of experts and professionals in foreign trade consultancy, including 

trade counselors and ambassadors. 12 participants were selected through purposeful judgmental sampling 

and data were collected using semi-structured interviews. To ensure the validity of the findings, inter-coder 

reliability was assessed using the Kappa coefficient, resulting in a value of 0.73, which indicated a 

satisfactory level of reliability. The results categorized the capabilities essential for success in foreign trade 

consultancy into two levels: individual and organizational. At the individual level, key capabilities included 

knowledge and expertise, communication and interpersonal skills, technical skills, and leadership and 

management abilities. At the organizational level, critical factors encompassed structure and resources, 

organizational culture, and processes and systems. Furthermore, value proposition and external 

relationships were highlighted as significant factors at the inter-organizational level. This framework can 

serve as a valuable management tool for organizations engaged in international trade. 
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Introduction 
In recent decades, the landscape of international trade and diplomacy has undergone significant 
transformation characterized by the growing influence of non-state actors, globalization of economic 
relations, and the emergence of new geopolitical dynamics. Within this context, foreign commercial 
diplomacy has become increasingly vital for promoting economic growth, fostering international 
cooperation, and protecting national interests. The effectiveness of foreign commercial diplomacy 
relies heavily on the capabilities and resources available to diplomatic missions and their personnel. 
This paper aimed to present a comprehensive framework for assessing these capabilities. By exploring 
various factors, such as institutional structure, human resources, financial resources, and strategic 
planning, this study sought to provide a valuable tool for policymakers, diplomats, and scholars to 
evaluate the effectiveness of foreign commercial diplomacy initiatives. Moreover, the proposed 
framework would enhance understanding of the challenges and opportunities confronting foreign 
commercial diplomacy in today’s global environment. 

 
Materials & Methods 
This research was developmental-applied in focus and employed a qualitative methodology. The 
method utilized was grounded theory, specifically through expert interviews. The research population 
comprised professionals in the field of commercial diplomacy, including diplomats and ambassadors, 
all of whom had several years of experience in this domain. Participants were selected using a 
judgmental sampling method, continuing until theoretical saturation was achieved, which occurred 
with the 11th and 12th participants. Data collection was conducted through semi-structured interviews. 
To assess the reliability of the research findings, the Kappa coefficient of agreement was calculated, 
yielding a value of 0.73. This indicated that the qualitative research tool demonstrated sufficient 
reliability. 

 
Research Findings 
This study revealed that the competencies essential for a successful foreign trade diplomat could be 
categorized into 3 primary groups: individual, organizational, and value proposition. At the individual 
level, a foreign trade diplomat had to have a comprehensive knowledge base and expertise in areas, 
such as international economics, foreign trade, market analysis, and foreign languages. Moreover, 
strong communication skills, negotiation abilities, adaptability, and teamwork were critical qualities 
for success in this field. Proficiency in information technology and data analysis tools, along with the 
ability to draft professional reports and presentations, as well as leadership and management skills, 
were also highly valued. On the organizational level, several factors contributed to the effectiveness of 
foreign trade diplomacy services. These included a flexible organizational structure, specialized teams, 
adequate financial resources, an innovative and learning-oriented culture, and well-defined, 
documented processes. Additionally, the ability to tailor services to meet client needs and collaborate 
with other organizations and stakeholders have paramount importance. Finally, delivering value to 
customers through a diverse array of services, providing innovative solutions, and establishing 
extensive networks with governments, international organizations, and foreign companies were critical 
success factors in foreign trade diplomacy. In conclusion, the findings of this research indicated that 
success in foreign trade diplomacy required a blend of individual, organizational, and value 
proposition capabilities. Given the complexity and intense competition in global markets, foreign trade 
diplomats had to continuously update their knowledge and skills while leveraging emerging 
technologies to enhance their performance. 
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Discussion Results & Conclusion 
The proposed framework for the capabilities of foreign commercial diplomacy provided a multifaceted 
perspective on the competencies essential for successful international business endeavors. The 
intricate interplay among individual, organizational, and external factors highlighted the complexity of 
the modern commercial landscape. While individual capabilities—such as knowledge, skills, and 
experience—served as the foundation of effective diplomacy, organizational structures, cultures, and 
processes significantly enhanced these individual contributions. Importantly, the focus on value 
proposition and external relations underscored the necessity of understanding market dynamics, 
cultivating strategic partnerships, and adapting to evolving global trends. This framework not only 
served as a roadmap for individuals aspiring to careers in foreign commercial diplomacy, but also 
offered valuable insights for organizations aiming to improve their international business operations. 
In conclusion, the findings of this research emphasized the dynamic nature of foreign commercial 
diplomacy and the need for a holistic approach that integrated both individual and organizational 
capabilities. The identified competencies, ranging from technical skills to strategic thinking, reflected 
the multidisciplinary essence of the field. Additionally, the focus on value proposition and external 
relations highlighted the importance of grasping market dynamics and fostering strong relationships 
with key stakeholders. By developing a comprehensive framework, this research contributed to the 
existing body of knowledge on international business and provided a valuable resource for 
policymakers, practitioners, and academics alike. Future research could investigate the specific 
impacts of these capabilities on various performance outcomes, such as market penetration, revenue 
generation, and overall organizational success. 
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  دهیچک

و  يفـرد يهاحسـط در هاتیاز قابل ی مشخص ۀمجموع ازمندین ی المللنیتجارت ب ۀدر توسع يدیکل تیفعال کیعنوان به ی خارج  ی بازرگان  ی زنیرا
صورت گرفتـه اسـت. روش  ی خارج ی بازرگان ی زنیرا کیاستراتژ تیچارچوب قابل کی ۀپژوهش حاضر با هدف ارائ  رو   نیاز ا  ؛است  ی سازمان

پـژوهش شـامل  نیـا ۀاسـت. جامعـ يااز نـوع توسـعه  زیـن  و   يزریـگل  کـردیبـا رو   ادیـبنداده  یـۀبا استفاده از روش نظر  ی فیپژوهش از نوع ک  نیا
 ی نفر هستند که به روش قضاوت 12کنندگان شامل . مشارکتستفراو سُ ی بازرگان زنانیجمله رااز  ی بازرگان  ی زنیرا  ةمتخصصان و خبرگان حوز

 بیپـژوهش از ضـر يهـاافتـهی ی اعتبارسـنج  يبرامطالعه  نیا در. است افتهیساختارمهین ۀها مصاحبداده  ي. ابزار گردآوراندشدههدفمند انتخاب  
پژوهش نشان  نیا يهاافتهی.  است  داشته  ی پژوهش اعتبار مطلوب  يهاافتهی  بود،  73/0توجه به مقدار آن که  که با  هکدگذاران استفاده شد  نیکاپا ب

 ،يسـطح فـرد. درشـودی م يبنـدطبقه ی و سـازمان  يدر دو سـطح فـرد  ی خـارج  ی بازرگـان  ی زنیدر را  تیموفق  يبرا  لازم  يهاتیکه قابل  دهدی م
سـطح . دردارد ياژهیو   تیاهم  ی تیریو مد  يرهبر  يهاو مهارت  ی فن  يهامهارت  ،يفردنیو ب  ی ارتباط  يهادانش و تخصص، مهارت  يهاتیقابل

 شـده یی شناسـا ی خـارج ی بازرگـان ی زنیرا تیدر موفق يدیعنوان عوامل کلبه هاستمیو س ندهایو فرآ ی و منابع، فرهنگ سازمان  تارساخ  ،ی سازمان
 کیـعنوان به تواندی چارچوب م نیمطرح شده است. ا ی سازماننیسطح بعنوان دو عامل مهم دربه ی ارزش و روابط خارج  ۀارائ  ن،یاست. همچن

 .شوداستفاده  کنند،ی م تیفعال  ی المللنیب ی بازرگان ةحوزکه در یی هاسازمان يبرا  ی تیریابزار مد
 

 .ی المللنیب تجارت  ،ی بازرگان ی پلماسید ،ی پلماسید  ،ی بازرگان  ی زنیرا يهاتیقابل  ،ی بازرگان  ی زنیرا: هاواژهدیکل
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 مقدمه. 1
در   یمل ــ  ياقتصــادها  شــدنبازســبب    شدنجهانی  امروزه

 ضــمن موضــوع  یــن ا کــهشــده  یو خــارج یابعــاد داخل ــ
را   یرقــابت   کــاملاً  یطــیمح  ی،بازار جهــان  کردنالمللیبین 

 يدر آن تنهــا واحــدها  کــه  محیطــی.  اســت  کــرده  یجادا
قدرتمند و کارآمد مجــال بقــا خواهنــد داشــت   ياقتصاد

 یارينقش بس ــ  هاحکومت  ).1397  زاده،یو عل  زادهی(ول
 یقتشو  يآنها برا  یتفعال  یلو تسه  کارهاوکسبدر ارتقا  

ــهاقتصادشـــان  پـــذیريرقابت ــه  ییپاســـخگو منظوربـ بـ
 منافعاز    حفاظتو    یجهان  يبازارها  یداتتهد  ها،فرصت

 ــ  دارنــــد جهــــانی رقــــابتی جایگــــاهو  یاقتصــــاد ملــ
)Hajdukiewicz, 2018 . (ــارت ــارجی تج ــر در خ  ه

 کــه  اســتآن    اقتصــادي  عمدة  هايبخش از    یکی  کشور
ــدمی  ــ توان ــش مهم ــدةدر  ینق ــور آین ــد  کش ــته باش داش

 در  کلیدي  عوامل  از  یکی).  1397و همکاران،    یکرباس(
 ین ب ــ  یپلماتیــکوجود روابــط د  خارجی  تجارت  موفقیت

ــت ــاران، طالب(کشورهاسـ ــط .)1401پور و همکـ  روابـ
 ينهادهــا  ین را ب ــ  یتعامــل مهم ــ  هــادولت  بین   دیپلماتیک

 ــ ــانو م یداخلـ ــادا یزبـ ــپس زم و یجـ ــهسـ ــرا ینـ  يرا بـ
 کنــدیفراهم م  یزکشورها ن  ین ب  یخصوص  گذاريیهسرما

و  شــدنجهانی عصــر در  .)1402و همکاران،    نیایديرش(
ــانی عظــیم هــايرقابت از  یکــی يتجــار یپلماســید جه

از عوامــل  یکــی یــزن و هــادولتروزافــزون  هــاينگرانی
ــديکل ــعۀ یـــ ــاري توســـ ــیبین  تجـــ ــت المللـــ  اســـ

)Hajdukiewicz, 2018.( 
گســترش  بــراي یدولت ــ یــتحما خــارجی دیپلماســی

 یــبو تعق  ییکمک بــه شناســا  با  کارهاوکسب  المللیبین 
ــان ــارت جه ــتو  یتج ــرمایه هايفرص ــت  گذاريس اس

)Hajdukiewicz, 2018.( ــط د ــکروابـ ــه  یپلماتیـ کـ
 الملــلین هــا در امــور بدولت  یمنافع مل  ییعنوان همسوبه
 ــ ) تــا Gartzke, 1998( شــودیم یــفدو کشــور تعر ین ب

اســتوار اســت   یخیو تــار  یــدئولوژیکروابــط ا  بر  يحد
)de Rezende et al., 2018(یعطور مداوم با وقــااما به ؛ 
 د(اتحا  يهمکار  یعیطب   يطورکه ممکن است به  یاسیس

ــا) يکمــک اقتصــاد ی،نظــام ــارض (درگ ی ــايیريتع  ه
ــام ــايیمتحر ی،نظ ــاد ه ــل ياقتص ــند، تکام ــته باش ) داش

 ).Li et al., 2019( یابدیم
ــدگیتن درهم ــدةپ ی ــط ب یچی ــلین رواب ــع المل  ۀو توس

را بــه  یخــارج بازرگــانی رایزنــی یــتاهم ياقتصــاد
تــلاش   یش ارتقا داده است. با افــزا  ايسابقهیب  هايحسط

 یجــادو ا  شــانياقتصاد  يهــاگســترش افق  يکشورها برا
  ی خــارج   بازرگــانی   رایزنــان  یی سودمند، توانا  ي ها مشارکت 

و    ي اقتصــاد   یاسی، س   یچیدة پ   اندازهاي م مؤثر چش   یمایش در پ 
حــال    یــن بــا ا   ؛ شــده اســت   یل تبد  ي ضرور  ي به امر  ی فرهنگ 

  یــابی ارز   ي چــارچوب اســتاندارد و جــامع بــرا   یــک کمبــود  
است کــه    چشمگیري مانع    بازرگانی   رایزنان   ین ا   هاي یت قابل 

موجــود    ي هــا . روش کنــد ی را محــدود م   ی خــارج   ی اثربخش 
ی،  خــارج   بازرگــانی   رایزنــان   هاي یت صــلاح   یــابی ارز   ي بــرا 

  ی متک ــ  ســنتی   یکردهــاي رو   یــا   ی ذهن ــ  هــاي یابی بــر ارز بیشتر  
و مــانع    کنــد می اعتمــاد آنهــا را محــدود   یــت قابل  زیرا  است؛ 
کمبــود    یــن . ا شــود ی م   ی مهــارت   ي ها و رفع شــکاف   یی شناسا 

  طــر را بــه خ  ی خــارج  بازرگــانی  رایزنــی ابتکارات    ی اثربخش 
ــدازد می  ــه    یابی و مــانع دســت   ان  ــ  ي اقتصــاد   هاي هــدف ب   ی مل

چــالش   یــن رفــع ا  ي در پژوهش حاضر برا  محققان .  شود ی م 
دنبال  و بــه  کننــد ی م  یشــنهاد را پ  ي چارچوب قــو  یک  ۀ توسع 
ــک آن   ــاختار   ی ــرا   ي روش س ــابی ارز   ي را ب   هــاي یت قابل   ی

 . دهند ی ارائه م   ی خارج   بازرگانی   رایزنان 
و   محصــولیتکبــا صــادرات    یرانا  یخارج  تجارت

حاصــل از صــدور   يارز  يبــه درآمــدها  یدشد  یوابستگ
پور و طالــب( شــودمیشــناخته  یــادنفــت و واردات ز

به   یراناقتصاد ا  یکاهش وابستگ  براي).  1401همکاران،  
صــادرات نفــت خــام و چــرخش بــه طــرف اقتصــاد 
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 ی،و محمــدخان  الهییفس ــ(  صــادرات  در  محصولیچند
بــه ســود صــدور   یدبا  صادراتی  هايگیريجهت)،  1402

ــا ــیغ يکاره ــرتغ یرنفت ــد یی  ــ( یاب ــاران،  یکرباس و همک
 تقویــت  و  شــدنفعّال  یازمنــدن  ســواین   به  حرکت).  1397

ــط ــی رواب ــک و سیاس ــا دیپلماتی ــورهاي ب ــف کش  مختل
ــت ــود. دنیاس ــن  وج ــط ای ــترهاي رواب ــرا لازم بس  يرا ب

ــیرا دادنانجــام ــان یزن ــراهم یبازرگ ــدمی ف ــراکن  یط. ش
 یزنــیرا  یتوضــع  بودنضعیف  دهندةنشان  کشور  امروزة
بــا  ياز مناسبات و روابــط تجــار  بسیاري.  است  یبازرگان

 شــدهقطــع    یگونــاگون  یــلبه دلا  یامختلف دن  يکشورها
پژوهش بــر آن تمرکــز   ین که در ا  یلیاز دلا  یکی.  است

در امــر  یو ســازمان يفــرد هايقابلیت کمبودشده است،  
 ينظــر  پیشــینۀو مــرور    یبررس ــاســت.    یبازرگــان  یزنیرا

 ةحــوزدر یکم ــ یاربس ــ هــايپژوهش کــه  دهــدینشــان م
در   يو فرد  یسازمان  هايیتقابل  یژهوبه  یبازرگان  یزنیرا
 یــن از ا ؛صــورت گرفتــه اســت  یخارج  یبازرگان  یزنیرا

 يهــایتچــارچوب قابل  ۀپــژوهش بــا هــدف ارائ ــ  ین رو ا
   شده است.  یطراح  یخارج  یبازرگان یزنیرا

 تجــارت توســعۀ ســازمان کــه هــاییداده آخرین   طبق
امکــان را دارد کــه بــه   ین اکنون ا  یرانا  است،  کرده  ائهار

 یازمندکار ن  ین اعزام کند که ا  یبازرگان  یزنکشور را  60
ــرار ــید يبرق ــو یپلماس ــوزش را ي،ق ــانآم ــا  یزن و ارتق

 ســوي  از).  1399اقتصــاد،    یــايدنآنان است (  هايیتقابل
ــور دیگــر ــرك جمه ــار گم ــلام يآم ــرانا یاس ــان  ی نش

خصــوص و بــه  یبه طــور کل ــ  یراندهد که صادرات ایم
 یــن ا  یلاز دل  یکیدارد که    یروند نزول  یرنفتیغ  ةدرحوز

. اســت  یبازرگــان  حوزةدر  یپلماتیکد  یفضع  روابطامر  
 فردي  و  سازمانی  قابلیت  و  توانایی  به  تواندمیضعف    این 

 یــک  داشتن اهمیت  بنابراین   شود؛  مرتبط  بازرگانی  رایزن
دوچنــدان   یــتاهم  یــراخ  هايســالچارچوب مناسب در  

بــر   هــایمکــه تحر  یکنــون  یطیشــرا  درکرده اســت.    یداپ

 يهــادر بازار يکشــور و مانــدگار یتجــارت خــارج
 انتظــار  کننــدگانتولیدفشار وارد کرده اســت،    یصادرات

 یبپر فراز و نش  یرمس  ییاجرا  يهاکه دولت و نهاد  دارند
 همــوار را ایرانــی هايشــرکتو  المللــیین کار بوکســب

صادرات و واردات   یتارتقا تجارت و بهبود وضع  .کنند
است   یو بازرگان  ياقتصاد  يقو  یپلماسید  یازمندکشور ن

ــن کــه ا ــر خــود مســتلزم داشــتن  ی ــايقابلیتام لازم و  ه
 يو فــرد  یســازمان  ســطحدر  یبازرگان  یزنیمناسب در را

نشــان داد کــه توجــه   نظري  پیشینۀ  یگر،طرف د  از.  است
 یسؤال اصل  بنابراین   ؛است  شدهحوزه    ین به ا  یکم  یاربس

 هــايقابلیتکــه چــه    شودیمطرح م  ینگونهپژوهش ا  ین ا
 خــارجی  بازرگــانی  موفــق  رایزنی  براي  يو فرد  یسازمان

 است؟  لازم  مختلف  کشورهاي  در

 
 نظري مبانی. 2

  بازرگانی دیپلماسی. 1-2
ــیگمن  ــی در پ ــا پژوهش ــوان ب ــید« عن ــوم یپلماس  ی،عم

در  يگــــذاریهســــرما یجمکــــان و تــــرو يبرندســــاز
عنــوان کــوك بــه یــر: جزایــتمــبهم حاکم يهــایتموقع
 مــدرن کاربردهــاي«  کــه  دهــدمی  توضــیح  » مورد  ین بهتر
 هنــر: شــدمی  مربــوط  فرآیند  یک  به  غالباً  دیپلماسی  اولیۀ

 بــه  دستیابی  براي  مذاکره  از  مؤثر  استفادة  نحوة  و  مذاکره
 شــد مشــخص هابعــد). Pigman, 2012( » دولت اهداف

 نماینــدگان  و  هاملت-دولت  کننده،مذاکره  بازیگران  که
 گرفتــه  نظردر  دیپلماسی  مطالعۀ  اهداف  عنوانبه  باید  آنها

 يرا بــرا  گونــاگونی  هايتعریف  ی. محققان مختلف شوند
 کلــی طوربــه. انــدکردهمطــرح  ياقتصــاد یپلماســید

ــی( دیپلماســی ــیله) ياقتصــاد دیپلماس ــه  ايوس اســت ک
کننــد می دنبــال را خــود خــارجی هايسیاســتهــا دولت

)Bocken & Geradts, 2020 .(اقتصــادي دیپلماســی 
 یــک  درون  در  اقتصــادي  امنیت  پیگیري  از  است  عبارت
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 یبررس ــ .)Chohan, 2021(آنارشــیک المللیبین  سیستم
 دهدینشان م  یپلماسید  یاصل  هايکتاب  مطالب  یاجمال
اســتفاده از   معنايبــه  یطور کل ــبه  ياقتصاد  یپلماسیکه د

اطلاعــات،  يآورماننــد جمــع یسنت  یپلماتیکد  ابزارهاي
 یشــبردپ  يمــذاکره و وکالــت بــرا  یندگی،نما  گري،لابی

 & Lee( اســتدولــت  یخــارج ياقتصــاد هايسیاســت

Hocking, 2010 .(را بــه  ياقتصــاد بالــدوین دیپلماســی
کــه در آن   کنــدیم  یرتعب   ياقتصاد  گذاريیاستس  ینوع

ــا ــاد ياز ابزاره ــه ياقتص ــتراتژب ــورت اس ــرا یکص  يب
ــت  ــه  یابیدسـ ــدفبـ ــیس هايهـ ــتفاده م یاسـ ــود یاسـ شـ

)Baldwin, 1991(اقتصــاددانان  یپلماسی،نوع د ین . در ا
ــایپلماتو د ــه ه ــلب ــروه اص ــوان دو گ ــرنقش  یعن  ین آف

تفــاوت در   یــلدلدو گــروه بــه  یــن حــال ا  یــن بــا ا  ؛هستند
بــا   يثرؤاغلــب تعامــل م ــ  يکــار  يهــاو روش  هایدگاهد

را   یمتفــاوت  هايهــدفندارنــد و ممکــن اســت    یکدیگر
 ــ محققــاندنبــال کننــد.   را یبازرگــان دیپلماســی یمختلف

 یپلماســیدهــاجوکیویس  مثــال، بــراي انــد؛کرده  تعریف
و   یبخــش خصوص ــ  ین ب ــ  یپل ارتباط  ۀمثابرا به  یبازرگان

 یــن . ا)Hajdukiewicz, 2018(کنــد یم یفدولت توص
ــار ــل، همک ــل تعام ــع يپ ــتس ۀو توس ــذاريیاس  هايگ

 یقــاتمانند تحق   هایییت. فعالکندیم  یلرا تسه  یبازرگان
جملــه از گذاريیهصادرات و جــذب ســرما  یجبازار، ترو

 .است  یبازرگان  یپلماسید  یديکل یفوظا
ــان  ــا  یبازرگــان یپلماســیکــرد کــه د انســورگ بی ب

هــر دو شــامل    یــرا ز   ؛ دارد   یکی ارتباط نزد   ی عموم   یپلماسی د 
کشــور در خــارج از کشــور    یــک و منــافع    یر تصــو   ي ارتقــا 

ــتند  ــز .  ) Ohnesorge, 2020(   هسـ ــا نیـ ــوین و کاراکـ   سـ
  تعریــف   یک اســتراتژ   یکــرد رو   یــک   را   ی بازرگان   یپلماسی د 

  ی، دولت ــ  ي هــا سازمان   ین تلاش هماهنگ ب   یازمند که ن   کردند 
بــه اهــداف    یابی دســت   ي بــرا   نفعــان ي ذ   یر کارها و ســا و کسب 

نــاراي . )Sevin & Karaca, 2016(   اســت   ی مل ــ  ي اقتصــاد 

بــا   یدولت ــ  ینــدگاننما  بازرگــانی  رایزنانکه    کندمی  بیان
وکار کســب يارتقــا يهستند که برا  یپلماتیکد  یتموقع

کــار  یزبــانکشور م یک باکشور   یک  ین ب  یعوس  يمعنابه
 یبازرگــان یپلماســی. هــدف د)Naray, 2008کننــد (یم

است   ییهااز نقش   يامجموعه  باتجارت دوجانبه    یقتشو
 یــتمختلــف فعال يهاینهزمدر یبازرگان  يهایپلماتکه د

 يو همکــار  يگــذاریهسرما  ۀتجارت، توسع  ۀمانند توسع
 در  بازرگــانی  دیپلماســی  کننــد.یم  یفاا  يدر علم و فناور

قــدرت  .)Cheng, 2016(است مهم امروز جهانی اقتصاد
 يبه اقتصــادها  یافتهتوسعه  ياز اقتصادها  یجهان  ياقتصاد

باعــث شــده   خــود  ســهمبه    ین است. ا  یافته  ییرنوظهور تغ
 یاز مشــاغل مل ــ یشــرفتهپ ياقتصادها يهااست که دولت

و گســترش فراتــر از مرزهــا   سازيالمللیبین که در روند  
 يابــزار  یبازرگــان  یپلماســیکنند. د  یتنقش دارند، حما

 یتو حما  المللین تجارت ب  یش جهت افزا  هادولت  يبرا
 يهــابــا چالش  هادولتو   هاشرکتاست.    یاز اقتصاد مل

 دلیلبــه  یسنت   یمل  يمرزها  یتاز کاهش اهم  یناش  یمعظ
 تغییــر و )Arel-Bundock et al., 2015( شــدنیجهان

 روروبــه تجــاري هايسیســتمو تحــولات در  يفنــاور
تجــارت و تنــوع  يالگــو شــدهجهانی یــايهســتند. در دن

 يتجار  موانع  یان،م  ین ا  در.  کندیم  ییرتغ  يتجار  يشرکا
 یش افــزا  یحت ــ  یــا  و  مانــدمی  یخــود بــاق  ياغلب در جــا

موانــع و  ین غلبه بر ا يبرا مهم فزآیندةابزار  یک.  یابدمی
اســتفاده از   ســازيالمللیبین از مشاغل در رونــد    یتحما

 علاقــۀها  خارج از کشور است. دولت  یپلماتیکروابط د
ــده ــه ايعم ــت ب ــارت از حمای ــارج در تج ــور از خ  کش
 داخلــی،  مشاغل  ایجاد  به  منجر  اغلب  امر  این   زیرا  دارند؛

شـــود می پایـــدار اقتصـــاد و مالیـــاتی درآمـــد افـــزایش 
)Matarazzo et al., 2021.( رویــۀدر  ییريتغ نتیجه،در 

 بیشــتر تجــاري هــايفعالیــت ســمت بــه دیپلماســی فعلــی
 .)Cheng, 2016(شودمی مشاهده
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 نســبتبه یمطالعــات ةحــوز یــک یبازرگــان  یپلماسید
مــدرن  الملــلین روابــط ب  یاتیجزء ح  یکعنوان  به  یدجد

ارتبــاط متقابــل   یش آن بــا افــزا  یــتاهم  کــهظهور کــرده  
 يعوامــل اقتصــاد  ین ب  یچیدهو تعامل پ  یجهان  ياقتصادها

 یپلماسیاز د  یهاست. تصورات اول  یافته  یش افزا  یاسیو س
 يبــرا  يبر اســتفاده از قــدرت اقتصــاد  یدبا تأک  یبازرگان

اقتصــاد «  یــدةکشــورها اغلــب بــر ا  یراعمال نفــوذ بــر ســا
 یــن بــا ا ).Çika & Veshi, 2024 (اســت  هبــود » یدولت ــ

 ــ ــات معاصــر دامن را  یبازرگــان یپلماســید ۀحــال، مطالع
از ابزارها و   تريیعوس  یفگسترش داده است تا شامل ط

 يهايشــود. ابزارهــا و اســتراتژ ياقتصــاد هايياســتراتژ
 یممســتق   گذاريیهسرما  ي،شامل توافقات تجار  ياقتصاد
کمک و پرورش قدرت نرم   يها)، برنامهFDI(  یخارج
بــر نقــش  پیشینهاز  مهمیبخش  .)Musera, 2020(است

 بــودهتمرکــز  م  یبازرگــان  یپلماســیدر د  يتوافقات تجار
 ,Çika & Veshi, 2024; Pacheco & Matos(اســت 

2022; Thrall, 2024.( یرمحققــان مــذاکره اجــرا و تــأث 
 يآنهــا بــرا یلکــردن پتانس ــرا با برجسته يمعاملات تجار

و  ياادغــام منطقــه یــتتقو ي،رشــد اقتصــاد يارتقــا
انـــد کرده یبررســ ـ یتیـــکروابـــط ژئوپل یدهشـــکل

(Adriaensen & Postnikov, 2022; Hartono, 
2021; Wardani, 2022). یــزحــال، منتقــدان ن یــن بــا ا 

 يتجار  يآزادساز  یمنف   یامدهايپ  بارةرا در  هاییینگران
و  یســتز یطمح ــ یــبجمله از دســت دادن شــغل، تخراز

 اند.مطرح کرده  یداخل  یتحاکم  یش فرسا
 گذاريیهســرما  یــاییپو  یبررس  پژوهش   یگرد  ةحوز

) است. محققــان عوامــل مــؤثر بــر FDI(  یخارج  یممستق 
ــا جــذب  هايینــهو هز یــا، مزاFDI هــايیانجر مــرتبط ب

هــا را کــه دولت هاییيو استراتژ یخارج  گذاريیهسرما
 ؛اندکرده  یلتحل  ،اتخاذ کنند  FDI  یجترو  يبرا  توانندیم

و   ياقتصاد  ۀبه توسع  تواندیم  ازطرفی،  FDIکه    یحالدر

ــاور ــز وکمــک  يانتقــال فن ــدیم نی را  هــاییینگران توان
 یلو پتانس ــ  یفرهنگ ــ  یالیسمها، امپرقدرت شرکت  بارةدر

 پیشــینۀ .)Bellina, 2019(کنــد یجــادشــغل ا ییجاهجاب ــ
 هايینش توسعه ب  يکمک و همکار  يهامربوط به برنامه

 يبــرا ياقتصــاد ياســتفاده از ابزارهــا بــارةرا در یشــتريب
ــدف ــتس يهاه ــارج یاس ــه م یخ ــدیارائ ــان ده . محقق
 یریتمــد  يهــاانــواع مختلــف کمــک، چالش   یاثربخش
عنوان استفاده از کمک را به  یلکمک و پتانس  يهابرنامه
کــه   یحالدر  ؛اندکرده  یبررس  سازيیشرط  يبرا  يابزار

توســعه   يهــادر رفــع چالش   ینقش مهم  تواندیکمک م
 هــايیزهانگ  یرتــأثتحــت  توانــدیم  ین،. همچن ــباشد  داشته

 ,.Arbeiter et al)کنــد یجــادا یباشد و وابســتگ یاسیس

2019; De Haan, 2011). 
قدرت «به مفهوم    یروزافزون  ۀعلاق  یراخ  يهادر سال

وجود داشته است. محققــان   یبازرگان  یپلماسیدر د  » نرم
شــهرت   یجادبا ا  توانندیاند که کشورها ماستدلال کرده

 ــ  ي و پــرورش برنــدها   ی تبــادل فرهنگ ــ  یج مثبــت، تــرو    ی مل
دهنــد. قــدرت نــرم    یش خــود را افــزا   ی جــذاب نفــوذ جهــان 

  گذاري یه ارزشــمند در جــذب ســرما   یــی دارا   یــک   تواند ی م 
  ی ده مطلــوب و شــکل   ي معــاملات تجــار   ین تضم   ی، خارج 

 ,Çika & Veshi ( باشــد    المللــی ین ب   ي هــا هنجارها و ارزش 

2024; Lanteigne, 2013 .(   حوزه همچنــان در    ین اگرچه ا
  ی مبن ــ یشــینه پ  در  ي حال تکامل است، اما اجماع رو به رشــد 

  یــک بــه عنــوان    ي تجــار  یپلماســی وجــود دارد کــه د  ین بر ا 
.  کنــد ی مــدرن عمــل م   ی خــارج   یاســت در س   یــاتی عنصــر ح 
ــد با   ینــده آ   هــاي پژوهش در    محققــان    ی همچنــان اثربخش ــ  ی

مــرتبط    ي ها ها و فرصــت مختلف، چالش   ي اقتصاد   ي ابزارها 
  ي اســتفاده از آن را بــرا   ي هــا و روش   ی بازرگــان   یپلماسی با د 
 کنند.   ی بررس   ی جهان   ي به مسائل فور   یدگی رس 

 دولــت  نقــش   بــر  بازرگانی  دیپلماسی  دیگر،  سوي  از
 جامعــۀبــه    یدولت ــ  خــدمات  عنــوانبه  زیرا  کند؛می  تأکید
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کــه هــدف آن  شــودیم یــفتعر دولــت و کــاروکســب
 المللـــیبین  کـــاروکســـب هايگذاريســـرمایه توســـعۀ

 .)Matarazzo et al., 2021( اســت اجتمــاعی ســودمند
از  یـــتدر حما یپلماتیـــکد هايینــدگینما کـــار یــن ا

 کــهاســت  خــود کشــور  مــالی  و  کــاروکســب  يهابخش 
 تجارتو    یو خارج  یداخل  گذاريیهسرما  یجترو  شامل
 تمام شامل یبازرگان یپلماسید .)Li et al., 2019(است

(تجــارت،  وکارکســب ارتقــاي و حمایــت هايجنبــه
 از  حفاظــت  فناوري،  و  علم  گردشگري،  گذاري،سرمایه

لــی  .)Matarazzo et al., 2021(است ) معنوي مالکیت
 یبازرگــان  یپلماســید  یفرا با تعر  یبخش خصوص  نقش 

 یو خصوص ــ یعمــوم  یگراناز بــاز  ايشبکهکار    عنوانبه
 ینــدهايو فرآ  هــاکانالرا با استفاده از    يکه روابط تجار

 ,Lee( کنــدمیذکــر  کننــد،مــی یریتمــد یپلماتیــکد

2004; Baffour Awuah & Amal, 2011.( 
 

   یسازمان  هايقابلیت . 2-2
 تعریــف  اینگونــه  را  ســازمانی  هايهلفت و پتراف قابلیت

 ســازمان توانایی: «)Helfat & Peteraf, 2003کنند (می
 از  استفاده  با  وظایف  از  هماهنگ  ايمجموعه  انجام  براي
 نهــایی  نتیجــۀ  یــک  بــه  دســتیابی  منظوربــه  ســازمانی  منابع

ــاص ــن  ).Schilke et al., 2017( » خ ــايقابلیت ای  ه
 زیــرو    دســترسدر  کــه  هستند  منابعی  از  ترکیبی  سازمانی
 ,.Herhausen et al( هســتند شــرکت کنترل یا مالکیت

ــا و )2020 ــا الگوه ــار يب ــه يرفت ــرر و آموخت ــده مک ش
 ).Bocken & Geradts, 2020( شــوندیم یــتتقو

 اســت؛  متفــاوت  هاشــرکت  بــین   در  ســازمانی  هايقابلیت
 تــا دهــدمی اجــازه هاشــرکت از برخــی بــه بنــابراین 

 از مــؤثرتر  ايشیوه  به  را  خلاقانه  یا  پویا  ایستا،  هايفعالیت
 ).Hameed et al., 2021(  دهند  انجام  خود  رقباي

 ــ  ــ capability ۀکلم ــین  یلغت ــه لات ــاب  » یســته«شا يمعن

)Competence  .ین اول ــ  احتمال،به  یتاصطالح قابل) است 
شــد.  یمعرف ــ 1973در ســال  یشناس ــروان یــاتبار در ادب

David McClelland عنــوان «آزمــودن  باخود  ۀدر مقال
 یســنت  يهــانشــان داد کــه آزمون  » هــوش  يبه جا  یتقابل

  یــا   ی عملکــرد شــغل   بینــی یش پ   یی اســتعداد و دانــش، توانــا 
  ). Huang et al., 2014(   را ندارنــد   ی در زنــدگ   یــت موفق 

اثــربخش    ی مستلزم هماهنگ   ی اثربخش هر سازمان   یریت مد 
ــه  ــدهاي از فرآ   ي ا مجموع  ــ  ین ــازمان، روال   ی درون ــا و  س ه

طــور  است کــه بــه   ی مفهوم   ی سازمان   یت هاست. قابل یت فعال 
شــود و  ی استفاده م   یک استراتژ   یریت در دانش مد   آینده فز 
مطالعــه    یزه، تئور   ی، هماهنگ   ین ا   دادن انجام   ی آن چگونگ  با 

 ). Chohan, 2021شود ( ی و فهم م 
 يرا بــرا متعــدّدي هــايتعریفمختلــف  محققــان

ــايقابلیت ــازمان هـ ــه  یسـ ــدکردهارائـ ــه  انـ ــکهرکـ  یـ
آهلاندر و همکــاران از ابعاد آن است.    یکی  برگیرندةدر

 یــفتعر هــاییروال یــا هاشــیوهرا  یســازمان هــايقابلیت
جذب دانــش   یا  یکربنديپ  یابی،منجر به دست   که  کنندمی
 در. )Ahlander et al., 2013شــود (مــیشــرکت  يبــرا

را  یســازمان هــايقابلیت دیگــري زولــو و وینتــر تعریــف
ــه« ــا ايمجموع ــا ياز الگوه ــات ب ــل از فعال ثب ــتحاص  ی

 ــ ــازمان  کنـــدمی یـــفتعر یجمعـ آن  طریـــقازکـــه سـ
 جهــتدر  منــدنظام  طوربهرا    یش خو  عملیاتی  فرآیندهاي

 » کنــدمیو اصــلاح    یجادا  هایش فعالیت  یاثربخش  يارتقا
)Zollo & Winter, 2002.(  کــاپلان  دیگري مطالعۀدر

هســتند کــه فرهنــگ شــرکت،   اعتقــاد  ایــن   و نورتون بــر
دانــش  یمو تســه مشــترك هايهــدفشــرکت،  يرهبــر
 & Kaplan(هســتند  یســازمان هــايقابلیت دهنــدةیاري

Norton, 2004; Valenzuela-Fernandez & 
Peñaloza-Briones, 2020.( رنــارد  یگريد یفدر تعر

را «دانســتن چگونــه   یســازمان  هايو سنت آمانت قابلیت
و  یــباز ترک یناشـ ـ یعملـ ـ هايپتانســیل کردن،عمــل

 طریــقازسازمان    هايصلاحیتمنابع، دانش و    یهماهنگ
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 یــفتعر  » یکتحقق اهــداف اســتراتژ  يارزش برا  یانجر
 Renard & Saint-Amant, 2003; Jiang et)کنند  می

al., 2019) .ــی ــر دي یک ــانی از دیگ ــه  محقق ــت ک اس
 ,Day( تمرکز کــرده اســت یسازمان هايقابلیت رويبر

هــا و به دانش، مهارت  یت. او معتقد است که قابل)1994
خلق و   يشرکت را برا  ییاشاره دارد که توانا  ییروندها

 ــ . تبــادل و دهــدیشــکل م یانارزش برتــر بــه مشــتر ۀارائ
 ســازمانی هــايقابلیتکســب اطلاعــات مقــدمات مهــم 

 تکامــل محرکــۀ نیــروي ســازمانی یــادگیري. هســتند
  .)Ferreira et al., 2020(است   سازمانی  هايقابلیت

 ینگونــها  را  یســازمان  هــايقابلیت  ایجــاد  گیل فرآیند
 موجــود هــايحوزه قلمــرو تعیــین  اول، : گــامکرد یانب

) فردي دانش  سازمانی، ساختارهاي استراتژیک،(هدف 
 ســوم، گــام هــدف؛ تعریف دوم، گام توانمندسازها؛ و

 گــام ســازند؛می توانمندســازها که هاییقابلیت تعریف

 ,Gillتوانمنــد ( انســانی منــابع هايسیستم ایجاد چهارم،

 یســازمان  هــايقابلیت  یجــادا  نظر گیــل اصــولاز.  )2006
ــارت ــازن نفعــان؛ذي مشــارکت: ازاســت  عب  ــ ی ــه  یعمل ب

ارشد؛   یرانقابل دفاع؛ دستور کار مد  يپژوهش؛ متدلوژ
 .)Matarazzo et al., 2021(فزآینــده ییــرتغ ياســتراتژ
ــه  باتوجــه ــوانمی ســازمانی هــايقابلیت هــايتعریفب  ت

 ؛را مطــرح کــرد  ســازمانی  هــايقابلیتاز    یجامع  یفتعر
 نظیربی  هايویژگی  توانایی،  سازمانی  هايقابلیتازجمله  

ــرا ــازمان بـ ــب مز يسـ ــتکسـ ــابت  یـ ــتايدر  یرقـ  راسـ
ــاختن بهینه ــد س ــتیابی فرآین ــه دس ــدف ب ــازمان يهاه  یس
 .)Scaringella, 2019(است

 
 پژوهش  پیشینۀ. 3

آورده   شدهانجام  هايپژوهش   از  ايخلاصه  1  جدول  در
 شده است.

 
 یبازرگان  ی زنیو را  ی خارج ی پلماسید ةدربار هاپژوهش جیاز نتا يا خلاصه: 1 جدول

Table 1: A summary of research results regarding commercial diplomacy 
 پژوهش ۀجینت سندگانینو

و همکاران   یالاسلام  خ یش
)1402( 

صـادرات  ،ياتوسـعه يهـاکمک  ياعطـا  ،يگردشـگر  تیتقو  ،یخارج  يگذارهیتوسعه، جذب سرما  درحال  يگسترش تجارت با کشورها
 نیتریهـر کشـور از اصـل  ةژیـو یرقـابت يهـاتیو اسـتفاده از مز یالمللـنیب يها و مجـامع اقتصـادمحصولات فناورانه، مشارکت در سـازمان

 .ردیمورد توجه و دقت قرار گ رانیا یاسلام يجمهور یبرند مل  يارتقا يبرا تواند یمنتخب بوده است که م يکشورها ۀتجرب يهاآموخته

ــ ــ یزارعـ ــران اهیو سـ  یسـ
 )1402( يکجور

 ۀخانـ هـا،يبـه عناصـر ورود د یاست که در آن با  یستمینگاه س  ک ی  ازمند ین  داریبه صادرات پا  لیو ن  يسازادهیپ  يبرا  يتجار  یپلماسیمدل د
پـردازش بـر  ۀپـردازش، خانـ  ۀبـر خانـ  هايورود  راتیثأت  یدر بخش کمّ  ج ینتا  ن،یشود. همچن  ياژهیو بازخورد توجه و  هایپردازش، خروج

 کرد. د ییأرا ت هايبر بازخور و باخورد بر ورود یخروج ،یخروج
ــام يدریـــــــح  یو انعـــــ

 )1391( يعلمدار
 .است کرده ارائه ياقتصاد یپلماسید و اقتصاد ریرپذ یتأث و رگذاریتأث عوامل اساسبررا  یپژوهش چارچوب نیا يهاافتهی

 )1397( یپاك جامدامن
 یسـطح داخلـدولـت آنهـا را در که یسیاست خارج يهاتیها و اولوو نوع برنامه یکشور و اسناد بالادست ۀتوسع يهاهدفاز    یالزامات ناش

 رانیـا یاسـلام يجمهـور یباعث شـد تـا سیاسـت خـارج ياقتصاد شدنیجهان ژهیوبه المللنیب نظام عوامل  ریهمراه با تأث  است،  کرده  اتخاذ
 باشد. ياقتصاد یپلماسیابزار د يریکارگو به يبه بعد نیازمند توجه بیشتر به موضوعات اقتصاد یاز دولت سازندگ  خصوصبه

 )1396و همکاران ( يباقر
 ۀهمـ که يطوربه ؛و معنادار وجود دارد يقو ارتباطکننده عمل يهاو الزامات سازمان یخارج استیدولت، الزامات س  يالزامات اقتصاد  نیب

را  ریتأث نیشتریب یخارج استیابعاد، الزامات س انیگذار است. از مریتأث ياقتصاد یپلماسید يرو  يداراطور مثبت و معنبه  يفکر  یۀابعاد سرما
 .دارد یخارج یبخشبر عمق یمبتن ياقتصاد یپلماسیبر د

ــ ــید یفرجـــــ و  یزجـــــ
 )1399( یمیپورسل 

 يبند میمنظـر تقسـ. ازردیپـذ یم ک یـپلماتید ینـدگیبه دفاتر نما  یبخشاز تنوع  یکم  يریرپذ یتأث  یرنفتیغ  صادرات  با  سهیمقادر  یصادرات نفت
 هايری. اثرپذ برند یصادرات بهره م  ۀتوسع  يخود برا  ياز دفاتر تجار  ژهیصورت وبه  یشرق  يایآس  يمناطق مانند کشورها  یبرخ  زین  يامنطقه

 است. کسانی شیوبدفاتر کم ریسا ةباردر

 Inayah & Aprilia 
(2022) 

اسـتان  ،یسـطح محلـاروپا داشته اسـت. در یۀلامپونگ به بازار اتحاد  ییکاکائو  يصادرات کالاها  ج یدر ترو  ینقش مهم  یبازرگان  یپلماسید
 يریپـذ رقابت شیافـزا يو آمـوزش صـادرات بـرا  يمشـارکت تجـار  ،يتجـار  غـاتیماننـد تبل   یمختلف  يهاتیال در فعالطور فعّلامپونگ به

 يهاشـگاهیو نما یالمللـنیب يهاسازمان ،ياز توافقات تجار  يدولت اندونز  ،یسطح جهانخود شرکت کرده است. در  ییمحصولات کاکائو
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و تقاضـا  د یـد شیبه افزا یبیترک يهاتلاش نیکرده است. ا  يبرداربهره  ياندونز  يصادرات کاکائو  يمناسب برا  یطیمح  جادیا  يبرا  یجهان
 است. یبه نفع اقتصاد محل  ت،ینهااروپا کمک کرده که در ةدر اتحاد پونگ لام يکاکائو يبرا

 Pacheco & Matos 
(2022) 

نشـان  یاقتصادسـنج لیـبـوده اسـت. تحل   رفت،یصادرات کمتر از آنچه انتظار م  لیپرتغال در ارتقا و تسه  يهايها و کنسولگرنقش سفارت
 هنشـان داد کـ ینظرسـنج يهاافتـهی ن،یـبر عملکرد صـادرات دارد. عـلاوه بـر ا  يمحدود  ریتأث  ک یپلماتید  يهایندگیکه حضور نما  دهد یم

انـد، ارئـه کرده ک یـپلماتید ينهادهـا نیـا کـه یتیاز حمـا يریچشمگ يایکوچک و متوسط مزا  يهاشرکت  ژهیوصادرکننده به  يهاشرکت
 اند.نکرده افتیدر

 Moons & van 
Bergeijk (2017) 

نقـش  ایـبـر ارتقـا صـادرات در کشـور خـود و  آنهـاتمرکـز  لیـدلاست که فقط بـه یشامل مطالعات ادیزبا درآمد    يکشورها  قاتیتحق  ۀدامن
 هستند. ياهیحاش ک یپلماتیوجود روابط د يآنها برا ياهیحاش

 Pacheco & Matos 
(2022) 

 تعامـل ةنحـو رییتغ ضرورت ج ینتا نیا. دهد یم نشان صادرات  لیتسه  و  ارتقا  در  هايکنسولگر  و  هاسفارتخانه  يبرا  را  يکمتر  نقش  ج ینتا  نیا
 .کند یم برجسته متوسط  و کوچک  يهاشرکت ژهیوبه صادرکننده يهاشرکت بارا  یمل  ک یپلماتید يهایندگینما

 Peternel & Grešš  
(2021) 

 کارکنـان و مسـافت ،یداخل  ناخالص د یتول ازجمله کند؛یم د ییتأ را مستقل ریمتغ سه و  یکرواس  صادرات  کل  نیب  مثبت  ارتباط  پژوهش  مدل
 .ک یپلماتید تیمأمور در شاغل

 Zemanová (2020) 

 یکـیالکترون تجـارت  بـا  مـرتبط   يهایپلماسـید  در  رشد   يبرا  را  یمطلوب  ط یشرا  آهسته  یالملل نیب  مقررات  و  عیسر  يسازیجهان  شدنهمزمان
 راتییتغ جادیا امااست؛  ياقتصاد  یپلماسید  یسنت  يالگوها  با  انطباق  بر  یمبتن  ياقتصاد  یپلماسید  از  يد یجد   ةد یچیپ  ۀشاخ.  است  کرده  جادیا

 .است ظهور حالدر ينوآور و گسترده

 محققان  يهاافتهی:  منبع
 

نشان داد که مطالعــه   ن ی شی مطالعات پ  و  نهی شی پ  یبررس
اســت.  يشــتری توجه ب  ازمندی ن  یبازرگان  یپلماسید  يروبر

و   ياقتصــاد  یپلماس ــید  ةحوزدر  یمطالعات داخل  یبررس
 گرفتهصورتنشان داد که مطالعات    یبازرگان  یپلماسید
و   ياقتصــاد  یپلماس ــید  ةحــوزدرکــلان و    سطحدر  شتری ب

 زنــانیرا  ةحــوزدرامــا    اســت؛شده    انجامآن    یاسی س  ۀجنب 
ــان ــان یپلماسـ ـیو د یبازرگ ــات یبازرگ ــورت  یمطالع ص

حوزه مربــوط   ن یمطالب مربوط به ا  شتری نگرفته است و ب
 اســت؛ بــوده رانیا در حوزه  ن یا  مسئولان  يهامصاحبهبه  

 ةحــوز  يروبــرمطالعــات    یشکاف اصل  رانیدر ا  ن یبنابرا
 ان،ی ــم  ن ی ــا  در.  است  یکل  صورتبه  یبازرگان  یپلماسید

 ومحدود بــوده    اری حوزه بس  ن یدر ا  زی ن  یخارج  مطالعات
محققــان در   شــتری حوزه شــده اســت. ب  ن یبه ا  یتوجه کم

 یبازرگــان  یپلماسید  ۀن ی شی پ)  یمطالعه به مرور (بررس  ن یا
 گــر،ید  يســو  ازانــد.  آن بر اقتصاد کلان پرداخته  ری و تأث
مطالعــات و   شــتری نشــان داد کــه ب  یتجرب ــ  ۀن ی ش ــی پ  یبررس

 و  یبازرگــان  یپلماس ــیمفهــوم د  يروبــرحوزه    ن یا  ۀن ی شی پ
 انجــامآن    جیو نتا  رندهیرپذی عوامل تأث  رگذار،ی تأث  عوامل

 .  است شدهمختلف تمرکز   يکشورها يروبر  شتری ب و

 ــ ــات  یبررس  ــقابلمطالع ــاتی ــرد يه ــازمان يف  یو س
نشان داد که در   یو بازرگان  ياقتصاد  یپلماسید  ةدرحوز

بــه آن   زی ن  ياتوجهو    نگرفته  صورت  يامطالعهحوزه    ن یا
ــت  ــده اس ــا   ؛ نش  ــماه   ام  ــی د   ت ی ــه   ی پلماس  ــو ب  ــی د   ژه ی   ی پلماس

.  اســت   حــوزه   ن ی ا   ي متصد   سازمان   و   فرد   به   وابسته   ی بازرگان 
  ی بازرگــان  ی پلماس ی د  ي ها ت ی فعال  یی نها  ج ی نتا  نکه ی به ا  توجه با 

در تعــاملات اســت،   کننــده مذاکره وابسته به افراد و سازمان 
شــکاف    ن ی بنــابرا   کنــد؛ ی م ــ  چنــدان دو حــوزه را  ن ی ا  ت ی اهم 
 ــی عم   ــقابل   ة حــوز در   ی ق  ــی را   ی ســازمان   و   ي فــرد   ي هــا ت ی   ی زن

 . دارد  وجود   ی بازرگان   ی پلماس ی د   و   ی بازرگان 
 

 پژوهش. روش 4
 نظــراز  ،يادی ــاز نوع بن   يری گجهت  نظرازحاضر    پژوهش 

. اســت ییاســتقرا کرد،یرو نظرازو   يری فلسفه از نوع تفس
نــوع   نظــرازو    ادی ــبن داده  ياز نوع تئور  پژوهش   ياستراتژ

 پــژوهش  هــدف. اســت یف ــی ک يهــاپــژوهش از    پژوهش 
 هــاداده  يآورجمــعو روش    یمقطع  یافق زمان  ،یاکتشاف
 لی ). روش تحل1  وستی است (پ  افتهیساختارمهی ن  ۀمصاحب 

تــم) اســت. در  لی ــمضــمون (تحل لی روش تحل  زی ن  هاداده
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در  و یبررس ــپــژوهش  ينظــر  ۀن ی ش ــی پپــژوهش ابتــدا    ن یا
 ــ  ــ بعـــد ۀمرحلـ شـــد و ســـپس  ن یـــی تع پـــژوهش  طی محـ

چهارچوب   آن  از  پس .  شدند  انتخاب  کنندگانمشارکت
 يمحتــوا  لی ــبــا تحل  یبازرگــان  یزن ــیرا  يهاتی قابل  یینها

 يآمــار  ۀحوزه ارائــه شــد. جامع ــ  ن یمصاحبه با خبرگان ا
 دهنــدیم  لی تشــک  یپژوهش را متخصصان و خبرگان  ن یا

 ــیرا ۀن ــی زمکــه در  ي. بــراکننــدیم تی ــفعال یبازرگــان یزن
هدفمنــد اســتفاده   يری گافراد از روش نمونــه  ن یانتخاب ا

 لی دلکنندگان بــهشــرکت  گــر،یشده است. بــه عبــارت د
 ــ ــش و تجرب ــتن دان  ــو ۀداش  ــدر ا ژهی ــاب  ن ی ــوزه انتخ ح

 هــايکــه نظر  افــتیادامــه    یتــا زمــان  ندآین فریاند. اشده

 کنندگان ارائــه نشــد و بــه اصــطلاحاز شــرکت يدی ــجد
 دادنبــا انجــاممحققــان    رســیدند.  يبه اشباع نظرمحققان  

مرحلــه  ن ی ــنفــر بــه ا  ن ی و دوازدهم ــ  ن ی ازدهمی ــمصاحبه با  
نشــان داده شــده   ينمــودار اشــباع نظــر  1  شکلند.  دی رس

داشــته باشــند:   یژگ ــیدو و  دیکنندگان بااست. مشارکت
) 2 شــتری ارشد و ب  یکارشناس  یلی مدارك تحص  داشتن )  1

 ــیرا ةحــوزدر تی ــفعال ۀســال ســابق  5از  ش ی داشــتن ب ــ  یزن
کننده در پــژوهش در . مشخصات افراد شرکتیبازرگان
 لی ــتحل يبرا  پژوهش   ن یا  دراست.    شده  آورده  2  جدول

 ــبن داده یـــۀنظراز روش  هـــاداده  ــ(تحل ادیـ محتـــوا) و  لیـ
 .شدگرفته   بهره MAXQDA2020 افزارنرم

 
 پژوهش در کنندهشرکت افراد  مشخصات: 2 جدول

Table 2: Profile of people participating in the research 
 ي کار سوابق  لاتیتحص تیجنس شوندهمصاحبه

 .ا.اج خارجه امور وزارت یرسم کارمند  ارشد یکارشناس مرد 1Pاول  نفر
 )ياقتصاد زنیرا عنوانبه) فارسج یخل   ةحوز( یخارج تیمأموردوره  2 ۀسابق(با 

 .ا.اج خارجه امور وزارت یرسم کارمند  ارشد یکارشناس مرد 2Pدوم  نفر
 )ياقتصاد زنیرا عنوانبه) فارس ج یخل   ةحوز( یخارج تیمأموردوره  2 ۀسابق(با 

 .ا.اج خارجه امور وزارت یرسم کارمند  يدکتر مرد 3Pسوم  نفر
 )ریسف عنوانبه) فارس ج یخل   ةحوز( یخارج تیمأموردوره  2 ۀسابق(با 

 .ا.اج خارجه امور وزارت یرسم کارمند  يدکتر مرد 4Pچهارم  نفر
 )ریسف عنوانبه) اروپا  ةحوز( یخارج تیمأموردوره  2 ۀسابق(با 

 رانیا تجارت ۀتوسع سازمان ارشد یکارشناس مرد 5Pپنجم  نفر
 )یبازرگان زنیرا عنوانبه) فارسج یخل   ةحوز( یخارج تیمأموردوره  2 ۀسابق(با 

 رانیا تجارت ۀتوسع سازمان يدکتر مرد 6Pششم  نفر
 )یبازرگان زنیرا عنوانبه) اروپا  ةحوز( یخارج تیمأموردوره  2 ۀسابق(با 

 .ا.اج خارجه امور وزارت یرسم کارمند  يدکتر مرد 7Pهفتم  نفر
 )ریسف عنوانبه) هیانوسیاق و ایآس  ةحوز( یخارج تیمأموردوره  2 ۀسابق(با 

 رانیا تجارت ۀتوسع سازمان يدکتر مرد 8Pهشتم  نفر
 )یبازرگان زنیرا عنوانبه) هیانوسیاق و ایآس ةحوز( یخارج تیمأموردوره  2 ۀسابق(با  

 .ا.اج خارجه امور وزارت یرسم کارمند  يدکتر مرد 9Pنهم  نفر
 )ریسف عنوانبه) ایاوراس  ةحوز( یخارج تیمأموردوره  2 ۀسابق(با 

 .ا.اج خارجه امور وزارت یرسم کارمند  يدکتر مرد 10Pدهم  نفر
 )ياقتصاد زنیرا عنوانبه) یجنوب ایآس  ةحوز( یخارج تیمأموردوره  2 ۀسابق(با 

 .ا.اج خارجه امور وزارت یرسم کارمند  ارشد یکارشناس مرد 11P ازدهمی نفر
 )ریسف عنوانبه) یجنوب ایآس  ةحوز( یخارج تیمأموردوره  2 ۀسابق(با 

 .ا.اج خارجه امور وزارت یرسم کارمند  يدکتر مرد 12P دوازدهم نفر
 )ریسف عنوانبه) کایآمر  ةحوز( یخارج تیمأموردوره  2 ۀسابق(با 

 محقق  هايیافته:  منبع
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 محقق) يهاافته ی(منبع:  ينظر اشباع نمودار: 1 شکل

Figure 1: Theoretical saturation chart 
 

 بحث  و هایافته. 5
ــدا در مرحلـ ـ ــر ابت ــژوهش حاض ــذار ۀدر پ ــاز  يکدگ ب

ــتق به ــورت مس ــاحبه یمص ــتن مص ــدهااز م ــهاول يها ک  ی

ــتخراج  ــپس ا واس ــن س  ــ ی ــدها در مرحل ــذار ۀک  يکدگ
 یتر ســازماندهگســترده  يهاو مقولــه  یمبه مفــاه  يمحور

 ییمختلــف شناســا یممفــاه  ین مرحله روابط ب  ین شد. در ا
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شــکل گرفــت.  یــهنظر یــۀســاختار اول یب،ترت  ین شد و بد
ــا 3جـــدول  ــه  يحاصـــل از کدگـــذار یجنتـ ــاز را کـ بـ

 .دهدمی نشان  ست،هاو مقوله  یمکدها، مفاه یرندةدربرگ

 
 هاشده از متن مصاحبه استخراج يهاو مقوله می: کدها، مفاه3جدول 

Table 3: Codes, concepts and themes extracted from the text of the interviews 
 منابع م یمفاه مقولهر یز یاصل ۀمقول

    يفرد يهاتیقابل 

   تخصص و دانش  
 P1, P2, P5, P12  یخارج يبازارها از کامل شناخت    
 P3, P4, P7 بازار لیتحل  ییتوانا    
 P3, P6, P12 یالملل نیب یبازرگان ۀنیزمدر يکار ۀتجرب    
 P1, P2, P7, P8, P10, P12 یبازرگان با مرتبط  یعال لاتیتحص     
 'P3, P4, P5, P6, P7, P8, P11, P12  يتجار يهانامهتوافق و مقررات ن،یقوان از یآگاه    
 P5, P6, P9 یالملل نیب استیس و تجارت اقتصاد، از قیعم دانش    
 P4, P5 خاص يبازارها و عیصنا در تخصص داشتن    
 P3, P5 رقبا و عیصنا بازارها، از یآگاه    
 P3, P5, P6, P7, P12  هافرصت و خطر بازار، لیتحل  ییتوانا    
 P2, P3, P6, P7, P11 یخارج يهازبان بر تسلط     
 P6 یمال لیتحل وهیتجز ییتوانا    
 P6 رقبا لیتحل  ییتوانا    
 P1, P2, P3   بازار يهاداده و اطلاعات به یدسترس    
  يفردنیب و یارتباط يهامهارت  

 ,P1, P3, P4, P5, P6, P7, P8, P9, P10, P11  یزنچانه و مذاکره يهامهارت    
P12 

 P2, P3, P4, P5, P6, P7, P8, P9, P11, P12  مؤثر ارتباط يبرقرار ییتوانا    
 P6 هارسانه با ارتباط ییتوانا    
 P1, P3, P5, P7, P8   يسازشبکه و ک یپلماتید يهامهارت    
 P3 يریپذ انعطاف و یفرهنگ تیحساس    
 P3, P5 یگروه کار ییتوانا    
 P8, P12 یعموم روابط  ۀشبک    
  P3, P5, P7 مختلف يکشورها و هاشرکت با مؤثر ارتباطات يبرقرار ییتوانا    
 P3, P4, P9 یخصوص و یدولت بخش دو هر با خوب ارتباط    
  یفن يهامهارت  

 P3, P5 داده لیتحل  يابزارها و اطلاعات يفناور از استفاده ییتوانا    
 P3, P8 ياحرفه ۀارائ و گزارش نیتدو ییتوانا    
  P5 المللنیب تجارت یتخصص  يافزارهانرم با ییآشنا    
 P3, P4  ریمتغ ط یشرا با يسازگار و فشار ریز کار ییتوانا    
  یتیریمد  و يرهبر يهامهارت  

 P3, P4, P11 مسئله حل ییتوانا و ک یاستراتژ تفکر    
 P5, P12 پروژه تیریمد  ییتوانا    
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 منابع م یمفاه مقولهر یز یاصل ۀمقول

 P6 يتجار ياستراتژ نیتدو ییتوانا    
 P6 يتجار يمحتوا د یتول ییتوانا    
 P6 بحران تیریمد  ییتوانا    
 P1, P7 زمان تیریمد  ییتوانا    

     یسازمان يهاتیقابل 
   منابع و ساختار  
 P5, P7 کارآمد  و ریپذ انعطاف یسازمان ساختار    
 P8, P11 مجرب و متخصص يهامیت    
 P3, P4, P9 یکاف یمال منابع    
 P1, P2, P3, P8  بازار يهاداده و اطلاعات به یدسترس    
 P5 د یجد  يهايفناور يریکارگبه ییتوانا    
 P3, P8 هامهارت يارتقا ییتوانا    
 P1, P3, P6, P7  یالملل نیب یبازرگان ۀنیزمدر يکار ۀتجرب و تخصص    
   یسازمان فرهنگ   
 P3, P6, P8  ينوآور و مستمر يریادگی فرهنگ     
 P3, P7 تیشفاف و ياحرفه اخلاق بر يگذارارزش    
 P5, P6 ازهاین با خدمات قیتطب ییتوانا    
 P5, P6 ط یمح راتییتغ با یهماهنگ    
   هاستمیس و ندهایفرآ  
 P6, P8 هاتیفعال دادنانجام يبرا مستند  و مشخص يندهایفرآ    
 P2 دانش و اطلاعات تیریمد  يهاستمیس از استفاده    
 P3, P6, P7, P12 بحران و خطر تیریمد  ییتوانا    
 P5, P7, P12 غاتیتبل  و یابیبازار يهاروش کامل شناخت    

     ارزش ۀارائ
   خدمات از ياگسترده فیط  
 P3, P6, P7, P8  یالملل نیب تجارت ةحوزدر نینو يراهکارها ۀارائ ییتوانا    
 P2, P3, P4, P11 د یجد  يبازارها به ورود ۀنیزمدر مشاوره    
 P3, P8, P9 يتجار يشرکا افتنی    
 P9, P10, P12 قرارداد عقد  و مذاکره    
   نوآورانه يراهکارها ۀارائ  
 P3, P6, P12 يتجار يهافرصت ییشناسا ییتوانا    
 P7 د یجد  خدمات و محصولات ۀتوسع    
  P3, P4, P5 المللنیب تجارت در نینو يهايفناور از استفاده    

     یخارج روابط 
   گسترده ۀشبک  
 P6, P7, P8, P11 ی خارج  ي ها شرکت   و   ی الملل ن ی ب   ي ها سازمان   ها، دولت   با   ي قو   ارتباطات     
 P2 هاشگاهینما و يتجار يدادهایرو در  حضور    
   هاسازمان ریسا با يهمکار  
 P2, P11 هادانشگاه و یصنف يهاانجمن ،یبازرگان يهااتاق با يهمکار    
 P3, P4, P5 نفعانيذ و هاسازمان ریسا با مؤثر يهمکار    

 محقق  هايیافته:  منبع
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ــایج ــذار نت ــل از کدگ ــور يحاص ــکل در يمح  .است آمده 2 ش
 

 
 )پژوهش ي هاافتهی(منبع:  )يآي ودیکمکس ی (خروج  ی خارج ی بازرگان ی زنیرا کیاستراتژ يهاتیقابل چارچوب: 2 شکل

Figure 2: Framework of Strategic Capabilities for Foreign Trade Consulting (MAXQDA) 
 

   گیرينتیجه. 6
 هــايیتجــامع از قابل یپژوهش حاضر چارچوب  هايیافته
 یبازرگــان  یزنــیرا  هــايیتموفق فعال  انجام  يبرا  را  لازم

بــر   یــدچــارچوب ضــمن تأک  یــن . ادهدیارائه م  یخارج
ــتاهم ــايیتقابل ی ــرد ه ــانرا يف ــر نقــش کل یزن ــديب  ی
ــايیتقابل ــازمان ه ــتارزش در موفق  ۀو ارائـ ـ یس ــن ا ی  ی
پــژوهش   هايیافتهتوجه به  . باکندیم  یدتأک  یزن  هایتفعال

 یــکبــه    یابیکــرد کــه دســت   گیريیجــهنت   ین چن ــ  توانیم
ــرا ــايیتقابل يچــارچوب جــامع ب ــیرا ه  یبازرگــان یزن

و  یســازمان ي،مستلزم توجه همزمان به ابعاد فرد  یخارج

کــه  دهــدینشــان م نتــایجاســت.  یــتفعال یــن ا یخــارج
 بــر داراعــلاوه یتبه موفق  یابیدست  يبرا  یبازرگان  یزنانرا

 یارتبــاط  يهامهارت  یازمندن  یبودن دانش و تخصص فن 
از  یو آگــاه یریتیو مــد يرهبــر هــايییتوانا ي،قــو

 یگــر،د  يمختلــف هســتند. از ســو  يها و بازارهافرهنگ
 یبازرگــان  ایزنــیر  ینــۀزمدر  خواهنــدیکه م  ییهاسازمان

فرهنــگ  یر،پذانعطاف یساختار سازمان یدموفق باشند، با
. کننــد  یجادرا ا  يکارآمد  یندهايمستمر و فرآ  یادگیري

 يقــو یروابــط خــارج یجادارزش و ا  ۀارائ  ین،علاوه بر ا
. است  یبازرگان  یزنرا  یک  یتدر موفق   یديکل  ۀدو مؤلف 
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از خــدمات را  ياگســترده  یــفقادر باشند ط  یدبا  یزنانرا
دهند و ســپس   یشنهادرا پ  يانوآورانه  يراهکارها  وارائه  

و  یســـطح ملـ ــاز روابــط را در ياگســـترده يهاشــبکه
 ــن ی ب ــادا یالملل  ــ یج ــد. همچن ــار ین،کنن ــا يهمک ــا س  یرب

 يهاها و شــرکتبا دولت  يروابط قو  یجادها و اسازمان
در   یو ســازمان  يفرد  هايیتمکمل قابل  نعنوابه  یخارج

 یتحائز اهم  یبازرگان  یزنیرا  هايیتفعال  یارتقا اثربخش
 یــتگفــت کــه توســعه و تقو  تــوانیمجموع، مدراست.  

 یــتموفق   یدارزش کل  ۀو ارائ  یسازمان  ي،فرد  هايیتقابل
ــايیتفعال دادندر انجــام ــیرا ه  یخــارج یبازرگــان یزن

 يراه بــرا  ۀنقش ــ  یــکعنوان  به  تواندیم  هایافته  ین است. ا
مــورد   ییهاو ســازمان  یبازرگــان  یزنــانبهبود عملکرد را

 ند.کن یم  یتحوزه فعال  ین که در ا  گیرد قراراستفاده  
ــژوهش نشــان م   یــن ا    هــاي یت قابل   ۀ کــه توســع   دهــد ی پ

  ی تــوان رقــابت   ي در ارتقــا   ي نقــش محــور   ی بازرگــان   یزنان را 
در    گذاري یه دارد. ســرما   الملل ین تجارت ب   ۀ کشور در عرص 
  ي ســاختارها   یجــاد ا   یزنــان، را  ي هــا مهارت  ۀ آموزش و توسع 

ــد و حما   ی ســازمان  ــت کارآم   ي ســاز شبکه   هــاي یت از فعال   ی
بــه بهبــود عملکــرد    توانــد ی اســت کــه م   هایی ازجمله اقــدام 

صــــادرات و جــــذب    یش افــــزا   یــــت، نها و در   یزنــــان را 
  یچیــدگی توجــه بــه پ با کمک کنــد.   ی خارج  گذاري یه سرما 

ضــرورت دارد کــه    ی کــار جهــان و کســب   یط روزافزون مح ــ
خــود را    ي ها طور مداوم دانش و مهارت به   ی بازرگان  یزنان را 
ــان به  ــد ک   ی روزرس ــا تغ   نن ــرات و ب ــی مح   یی ــق تطب   یط ــد.    ی دهن

  ي ها برنامــه  ی بــا طراح ــ  یــد با   ربــط ي ذ   ي ها سازمان   ین، همچن 
ــراهم   ی آموزشـ ـ ــب و ف ــابع لازم  مناس ــد و    از آوردن من رش

  هاي یافتــه کنند. درمجموع،    یت حما   یزنان را   ي ا حرفه   ۀ توسع 
ــن ا  ــژوهش م   ی ــد ی پ ــرا   توان ــت س   ي ب ــد   گذاران، یاس   یران م

منبــع    یــک عنــوان  به   ی بازرگان   یزنان و را   ي تجار   ي ها سازمان 
  الملــل ین تجــارت ب   ة حــوز ارزشمند جهت بهبود عملکرد در 

  . یرد مورد استفاده قرار گ 

 ییبر شناســا  یپژوهش حاضر مبن   هايیافتهتوجه به  با
 تــوانیم  یخارج  یبازرگان  یزنیرا  هايیتچارچوب قابل

شــدت بــه  یبازرگان  یزنرا  یک  یتگرفت که موفق   یجهنت 
ــه ترک ــته ب ــیوابس  ــ یب ــش تخصص ــامهارت ی،از دان  يه

ــاط  ــ ی،ارتب ــر یفن ــات  محققــاناســت.  يو رهب در مطالع
در  یزنــاندانش و تخصص را  یدينقش کل  يروبر  یشین پ

ــا ــناخت بازارهـ ــارج يشـ ــا تأک یـــلو تحل یخـ ــدرقبـ  یـ
 يهــامهارت یتاهم ین،همچن  .)Naray, 2011(اندداشته

 ــ يروابــط تجــار یجــاددر ا فــرديین و ب یارتبــاط ثر و ؤم
 ,Manulak) است شده تأکید آن بهموفق بارها  ةمذاکر

2019; Ruel & Zuidema, 2012.(  پژوهش حاضــر بــا
ماننــد تســلط   یفن   يهامهارت  یتبر اهم  هایافته  ین ا  ییدتأ

 یــدتأک  یــزهــا نداده  یــلتحل  ییاطلاعات و توانا  يبر فناور
کــه  دهــدیپژوهش حاضر نشان م  ین،. علاوه بر اکندیم

و   یکمانند تفکر اســتراتژ  یریتیو مد  يرهبر  هايیتقابل
 یزنــیدر نقــش را  یــتموفق   يز بــرای ــحل مســئله ن  ییتوانا

ــان ــت يضــرور یبازرگ ــل از  بــه. اس و  یاللهفی سـ ـنق
ــدخان  Yiu & Saner کــه يامطالعــه )1402( یمحم

هــا  مهارت   ین تــر دادند، نشــان داد کــه مهــم   نجام ا )  2007( 
ــرا  ــان را   ي ب ــان   یزن ــا «مهارت   ی بازرگ ــر تحل   ي ه ــی تفک و    یل

  ی ارتبــاط  ي هــا مهارت  ي، فرد  ین ب  هاي ارت مه  یک، استراتژ 
  یــابی ارز  ي هــا مهارت  و  ی زبــان  ي هــا مهارت  ی، فرهنگ ــیان م 
  یج ). نتــا 1402  ، ی و محمــدخان   ی الله ف ی س ــاست» (  یسک ر 

  یــه تجز   هــاي یی و توانا  خطــر  یابی کردن ارز با برجسته  ی فعل 
  ي ها یافتــه حــال    ین با ا   ست؛ همسو   ی قبل   هاي یافته با   یل تحل و 

 ــ ــه دو ز   ی فعل ــا ب ــد   یرمجموعــۀ تنه محــدود    خطــر   یریت م
  یــین تع   ي بــرا   یشــتري ب   هــاي پژوهش   بنــابراین   ؛ شــود ی م 

از    ی کــامل   یــف در ط   ی خارج   ی بازرگان   یزنان را   هاي یت قابل 
   . ) Cheng, 2016است(  لازم  خطر و کاهش    یی شناسا 

 یزنــانکــه را دهــدیپــژوهش نشــان م یــن ا هايیافتــه
ــیا یبازرگــان  ــعــلاوه یران ــش تخصص ــر دان ــۀزمدر یب  ین
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 ي،قــو  يافــزارنرم  يهــامهارت  یازمندن  المللین تجارت ب
ــا ــلتحل ییتوان ــنا ی ــا ییداده و آش ــا ابزاره ــالد يب  یجیت

ــن هســتند. ا ــر نشــان ی ــانتحــول در نقــش را ةدهندام  یزن
 يضــرورت ارتقــا کــهاســت  دیجیتالدر عصر    یبازرگان
ــامهارت ــالد يه ــن را در ا یجیت  ــ ی ــوزه ب  ــ یش ح  یش از پ

تقاضــا،   یــین تع  يبــرا  یبازرگــان  یزنــانرا.  کندیآشکار م
ــابیارز ــاخطر یـ  ــ هـ  ــ ۀو ارائـ ــرد هايیهتوصـ ــه  يراهبـ بـ

ــع ــام يآورجم ــازار و انج ــات ب ــايیلتحل دادناطلاع  ه
). Matarazzo et al., 2021(  هســتند یمتک یکاستراتژ

 رایزنانبر شواهد به    یو استدلال مبتن   یصی طرز فکر تشخ
حرکت کننــد،   ینانیاطمبیتا در    دهدیم  اجازه  بازرگانی

را انجام دهند   ییهاکنند و قضاوت  ینیبیش ها را پچالش 
کنــد یهمســو م  يرا بــا منــافع تجــار  يتجــار  یاستکه س

)Chen et al., 2016 .(یلیتحل يهاییتوانا ی،طور کلبه 
ــانرا ــان یزن ــارج یبازرگ ــرا یخ ــم يب ــاذ تص  یماتاتخ

ــه یم زیــرا ؛اســت يضــرور یکاســتراتژ  یــتمزتوانــد ب
بــه نظــر   هایافتــهاساس  بر.  شود  یلتبد  یو سود مال  یرقابت 

را در  یمهمـ ـ هــايیتقابل یبازرگــان یزنــیرا رســدیم
 یــابیارز  ییتوانــا  یژهو. بــهدهــدینشــان م  خطــر  یریتمد

 هــایتقابل  ین مختلف. ا  يهاخطر  یلو تحل  یمال  هايخطر
نشــان   محققــان  زیــرا  کنــد؛یم  ییدرا تأ  یقبل  هايپژوهش 

و   یلــیتحل  يهــابــه مهارت  یبازرگان  یزنانکه را  دهندیم
 دارند تا در نقش خود مؤثر باشند  یازن  يقو  خطر  رزیابیا
ــب( ــاران، طال ــین،). 1401پور و همک ــا همچن ــن ا یجنت  ی

 یرانــیا یبازرگــان یزناناز آن است که را یپژوهش حاک
ــدبا ــه ی ــش و مهارتب ــداوم دان خــود را  يهــاصــورت م
 یطمح ــ  یعســر  ییــراتکننــد تــا بتواننــد بــا تغ  یروزرسانبه

ــب ــانکس ــوند. ا یوکار جه ــام ش ــن همگ ــتلزم  ی ــر مس ام
 يهاو برنامــه  یتخصص ــ  يهــادر آموزش  گذاريیهسرما
 مطالعــاتاســت.    یبازرگــان  یزنانرا  يبرا  ياحرفه  ۀتوسع

 یــزنتخصــص و مهــارت را  کــه  دهــدینشان م  نیز  پیشین 

ــان ــرا یبازرگـ ــدار يبـ ــاد ي«دولتـ ــم » ياقتصـ  ین و تضـ
ــار يهافرصـــت ــا گذاريیهو ســـرما يتجـ  يدر بازارهـ

 .)de Rezende et al., 2018اســت( یــاتیح یخــارج
 ياز هنجارهــا آنهــا یــقو درك عم یفرهنگ ــ يســازگار

تــا ارتباطــات  دهــدیامکان م یبازرگان یزنانبه را  يتجار
 المللــیین ب  يبرقرار و اعتماد متقابــل را بــا شــرکا  يمؤثر

طــور بــه .)Arel-Bundock et al., 2015( کننــد یجــادا
 ــ ــدوجه هــايیتقابل ی،کل ــانرا یچن نشــان  یخــارج یزن

و  يروابــط تجــار یلدر تسه یکه آنها نقش مهم  دهدیم
 دارند. يامروز  یوستۀدر اقتصاد بهم پ  یمعاملات جهان

کــه  شــودیم یشنهادپژوهش پ ین ا  هايیافتهتوجه به  با
ــازمان ــارت  یو خصوصـ ـ یدولتـ ـ يهاس ــا تج ــرتبط ب م

ــارج ــرا یخ ــا يب ــد يارتق ــطح توانمن ــانرا هاييس  یزن
ــان ــیا یبازرگ ــدام یران ــع هاییاق ــد. توس ــام دهن  ۀرا انج

ــه  ــ يهابرنام  ــ یآموزش ــامع و تخصص ــدبا یج ــر ی  يروب
 يهــانــرم و مهارت  يهامهارت  ی،دانش تخصص  يارتقا

ــان یزنـــانرا یجیتـــالد ــادمتمرکـــز شـــود. ا یبازرگـ  یجـ
 یزنــانرا ین ب ــ هاهتبــادل دانــش و تجرب ــ يبــرا ییهاشــبکه

 يهــاسطح دانــش و مهارت  يبه ارتقا  تواندیم  یبازرگان
 یزنــیرا  ینــۀزمدر  هاپژوهش از    یتآنها کمک کند. حما

ــان ــدیم یبازرگ ــه تول توان ــدب ــش جد ی ــددان ــع ی  ۀو توس
ــا ــاربرد يابزاره ــرا يک ــن ا يب ــد.  ی ــک کن ــوزه کم ح
 ــ ــدو ین،همچن ــتانداردها ین ت ــرا یشــغل ياس ــانرا يب  یزن
 هايیتنقش و مســئول  يسازبه شفاف  تواندیم  یبازرگان

 خدمات آنها کمک کند.  یفیتک  يآنها و ارتقا
شــدت بــه یــراندر ا  یبازرگــان  یزنــیرا  یــک  یتموفق 

ــه داشــتن ســاختار ســازمان مناســب، فرهنــگ  یوابســته ب
کارآمد است.   یندهايو نوآور و فرآ  یادگیرنده  یسازمان
 هــايیزنیکــه را دهــدیپــژوهش نشــان م یــن ا هايیافتــه

 یازمنــدن  یدارپا  یتبه موفق   یابیدست   يبرا  یرانیا  یبازرگان
ــرما ــع گذاريیهس ــان ۀدر توس ــابع انس ــانبه ی،من  یروزرس
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 یــن خــود هســتند. ا یداخل ــ  یندهايو بهبود فرآ  هايفناور
در   یســازمان  يهاضرورت توجه به جنبــه  ةدهندامر نشان
 ین،است. همچن   یبازرگان  یزنانرا  يفرد  هايیتکنار قابل

 هــايیزنیاز آن اســت کــه را  یپــژوهش حــاک  ین ا  یجنتا
و بهبود   یابیصورت مداوم به ارزبه  یدبا  یرانیا  یبازرگان

 یطمح ــ یعســر ییراتعملکرد خود بپردازند تا بتوانند با تغ
 یجــادامــر مســتلزم ا ین همگام شوند. ا یوکار جهانکسب

عملکــرد کارآمــد و اســتفاده از  یــابیارز هايیســتمس
 Zhang et  ۀمطالععملکرد است.  یريگاندازه رهايابزا

al.  )2014  یکه ســاختار ســازمان  ییهاداد سازمان) نشان 
در   يتواننــد عملکــرد بهتــریکنند، میرا اتخاذ م  یچابک

 .)Li et al., 2023(داشــته باشــند یالملل ــین ب ــ يبازارهــا
نشــان ) Cheng  )2016مانند دیگري محققطور مشابه، به

 ییمناســب، توانــا  یماننــد ســازمانده  ییهایتقابل  هداد ک
هــا بهبود مهــارت  ییو توانا  یدجد  يهاياستفاده از فناور

بهبــود   یهــا را در بــازار جهــانتواند عملکــرد ســازمانیم
گرفت که داشــتن ســاختار   یجهتوان نت یم  ین بنابرا  ؛بخشد

 ــ یســازمان ــا ت از کارشناســان مجــرب،  ییهــایمچابــک ب
ــف،  ــاختار منعط ــاییس ــادگیري توان ــا ی ــتمر، توان  ییمس

ــابک ــازمانده ی،چـ ــا یسـ ــب، توانـ ــتفاده از  ییمناسـ اسـ
 ییهــا و توانــامهــارت يارتقا ییتوانا  ید،جد  يهايفناور

 یارموفــق بس ــ  یبازرگان  یزنیرا  يبرا  یدهو خلق ا  ينوآور
 یشــنهادپــژوهش پ  یــن ا  هايیافتــهتوجــه بــه  . بــامهم است

مــرتبط بــا   یو خصوص ــ  یدولت ــ  يهاکه ســازمان  شودیم
ــارج ــارت خ ــرا یتج ــا يب ــد يارتق ــطح توانمن  هاييس

 تســهیل را یبــه منــابع مــال  یدسترس  یبازرگان  هايیزنیرا
 یبازرگــان  هــايیزنیبــه را  یمــال  یلاتتســه  ۀ. ارائببخشند

ــرا ــرما يبــ ــع گذاريیهســ ــاختز ۀدر توســ و  هایرســ
ــدجد هــاييفناور ــدیم ی ــا  توان ــود عملکــرد آنه ــه بهب ب

 يکه در آن نــوآور  یطیمح  یجادا  ین،کمک کند. همچن 
 یش بــه افــزا توانــدیشــود، م یقمســتمر تشــو یــادگیريو 

کمــک   یبازرگــان  هايیزنیرا  یريپذو انعطاف  یتخلاق
 يعملکرد برا  ياستانداردها  ین تدو  یگر،د  يکند. از سو

خــدمات   یفیــتبه بهبود ک  تواندیم  یبازرگان  هايیزنیرا
 در عملکرد آنها کمک کند.  یتشفاف  یش آنها و افزا
 یزنــیکــه را دهــدیپــژوهش نشــان م یــن ا هايیافتــه

 یســازمان هــايیتعملکــرد مــؤثر بــه قابل  يبــرا  یبازرگان
هدف،   يدرك بازارها  ییدارد. توانا  یازن  یخاص  یديکل

 ي،قــو یکاســتراتژ یریتچابــک، مــد یســاختار ســازمان
تخصــص روابــط   یلــی،تحل  يهــامهــارت  یري،پــذانطباق
 یریتمــد يهاتواناییالملل و ین تجارت ب  ۀتجرب  ی،عموم
 .شــدند  ییمهــم شناســا  يهــایتعنوان قابلبه  یهمگ  خطر

ــا  یــقتطب  ی،جهــان ياز بازارهــا یــقکســب اطلاعــات دق ب
 ــ ــولات مح ــیین ب یطتح ــزو تجه الملل ــه مهارت ی ــاب  يه
مشخص و ارتباطــات   يهمراه با استراتژ  یتجارت خارج

 ــ ــو یداخل ــل يق ــان اص ــتموفق  یاز ارک ــیدر د ی  یپلماس
طور مشابه، به .)Hajdukiewicz, 2018است ( یبازرگان

ــا ــش بازارهـ ــه يدانـ ــان چند ي،امنطقـ ــه و کارکنـ زبانـ
 خطــر  یریتو مــد  یکانداز اســتراتژچشــم  ی،فرهنگچند

 ,Chohanشــدند ( ییشناســا یــاتیح هايیتعنوان قابلبه

 یبــا بررسـ ـ )2014( Das & Malik ۀمطالعـ ـ .)2021
 یديعنوان عوامل کلرا به  یسازمان  یتگسترده هشت قابل

 ۀجمل ــاز  نــد؛کرد  ییشناســا  یبازرگان  یزنیرا  یتدر موفق 
  که   است  يسازشبکه  ییدانش بازار و توانا  ها،یتقابل  ین ا

طور  . بــه اســت   شــده برجســته    یــاتی ح   هــاي یت عنــوان قابل بــه 
 ــ ــابه، مطالع ــري د   ۀ مش ــان م   یگ ــد ی نش ــه موفق   ده ــت ک در    ی

  یت جملــه حساس ــاز   ی بــه عوامــل مختلف ــ  ي تجار   هاي یزنی را 
وابســته    یاســی س   ی مــذاکره و آگــاه   ي هــا مهارت   ی، فرهنگ ــ

  یجــه تــوان نت ی م   ین ). بنابرا Herhausen et al., 2020(   است 
  یــاتی ح   یت قابل   یک گرفت که شناخت بازار و کشور مقصد  

امــر شــامل داشــتن شــناخت    یــن است. ا   ی بازرگان   یزنی در را 
  ، کشــور مقصــد   یاســی و س   ي اقتصــاد   ي کامــل از ســاختارها 
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در کشــور مقصــد    فوذ با افراد با ن   ارتباط   یجاد ثر و ا ؤ ارتباط م 
مطابقــت دارد و   ی قبل ــ هــاي پژوهش هــا بــا یت قابل   ین . ا است 

موفــق شــناخته    ی بازرگــان   یزنی در را   یدي عنوان عوامل کل به 
بــوده و   یشین پ  هاي پژوهش  ییدکنندة تأ  یج نتا  ین . ا است شده  

 . است   یافته توسعه   آنها اساس  بر 
 یزنــیرا  یجبــر نتــا  یشــین پ  مطالعات  عمدةدر    محققان

 انــد؛کردهو عوامل مؤثر بر آن تمرکز    یخارج  یبازرگان
را   یکپارچــه  یحاضــر چــارچوب  پــژوهش در    محققــان  اما

 ــ ــه م ــدیارائ ــر فرآ کنن ــه ب ــدک ــیرا ین ــان یزن و  یبازرگ
ــايقابلیت ــرد ه ــازمان يف ــک یو س ــزنرا ی ــان ی  یبازرگ

 یــک ۀپــژوهش در ارائـ ـ یــن ا يتمرکــز دارد. نــوآور
 هــايیتقابل  یــابیارز  يبــرا  يعدچارچوب جامع و چندبُ

 توانــدیچارچوب م  ین است. ا  یخارج  یبازرگان  یزنیرا
 یزنان،عملکرد را  یابیارز  يبرا  يکاربرد  يعنوان ابزاربه

 هايياســتراتژ ین نقــاط قــوت و ضــعف و تــدو  ییشناسا
ــود عمل ــردبهب ــرار گ ک ــورد اســتفاده ق ــردم  ــی  ین،. همچن

 يبــرا  ییعنــوان مبنــابــه  توانــدیپــژوهش م  ین ا  هايیافته
 یزنــانرا هايیتظرف ۀو توسع  یآموزش  يهابرنامه  ین تدو
 .یردمورد توجه قرار گ یراندر ا
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ــاقر  ــ ،يو شــهباز ،االله مــراد ف،ی س ــ ن،ی حس ــ ،يب  ینجفعل
 ياقتصــاد یپلماسـ ـید يشــنهادی پ ي). الگــو1396(

 ــا یاســلام يجمهــور  یبخش ــعمــق يدر راســتا رانی
ــاق امن  ۀفصــلنام. یانقــلاب اســلام یخــارج  ــآف  ت،ی

10)34 ،(64-35 . 
https://ps.ihu.ac.ir/article_200532.html  

 ــح  ــام   ، محمــد   ، ي در ی ).  1391ســهراب (   ، ي علمــدار   ی و انع
  ي جمهــور   ی خــارج   اســت ی در س   ي اقتصــاد   ی پلماس ــی د 

   . 39-62)، 20( 8  ، ی اس ی علوم س   ۀ فصلنام . ران ی ا   ی اسلام 
https://www.sid.ir/paper/174046/fa  

 یپلماس ــی). تحــول د1397(  یمرتض ــ  ،یپــاك جــام  دامن 
ــاد ــور ياقتصـ ــلام يجمهـ  ــا یاسـ  ــرانیـ  ی: بررسـ

 ش ی پ ــ  يهــاگذشته و چالش   ۀچهار ده  يدستاوردها
 . 91-158)، 4(32  ،یخارج  استی س  ۀفصلنامرو. 

http://fp.ipisjournals.ir/article_34888.html  
 . یزنیبا ابزار را يتجار یباندهید). 1399اقتصاد (  يای دن

https://donya-e-eqtesad.com  
حسن   ،ینانید  یو قربان  ،فرزاد  ،یمیکر  م،یمر  ا،ی نيدی رش

 ــ ۀ). توســع1402(  یمی صــادرات محصــولات پتروش
اکوتــا  يتجــار ۀنامعضو موافقت يبه کشورها  رانیا

ــدل پشــت  ــا اســتفاده از م ــم بانی ب  کــردیو رو می تص
 ،یبازرگــان  ۀپژوهشــنام  ۀ. فصلنامياقتصاد  یدگی چی پ

27)108 ،(169-121 . 
https://doi.org/10.22034/ijts.2023.1999933.3829   

 ــ  ــمحمــد ،يکجــور یســران اهی و س ــ م،ی عظ ــ ،یزارع  یعل
 یپلماس ــید  یســتمی مــدل س  ن یی و تب   ی). طراح1402(

 يهــاشــرکت داری ــصــادرات پا يدر راســتا يتجــار
 ،یالملل ــ  ن ی ب ــ  يکارهــاوکســب  تیریمد.  انی بن دانش 

6)1 ،(41-63 . 
https://doi.org/10.22034/jiba.2023.54120.1970  

ــر ،یاللهـ ـ فی سـ ـ ــدخان ،ناص ). 1402( می رحـ ـ ،یو محم
صــادرات   ۀثر بــر توســعؤعوامــل م ــ  يالگــو  یطراح

ــوب يمحصــولات کشــاورز  ۀ). فصــلنامی(قفقــاز جن
 . 89-119)، 108(27  ،یبازرگان  ۀپژوهشنام

https://www.doi.org/10.22034/ijts.2023.20050
08.3860  

و   ،نادر  ،یهفتخوان  يجعفر  ،محمدحسن   ،یالاسلام  خی ش
ــرب ــور، امع  ــی پ ــش د1402( ن ی رحس  ــی). نق  یپلماس
کشــورها  یبرنــد مل ــ  يدر ارتقــا  يو تجــار  ياقتصاد
 ــترک ن،ی : چ ــيمــورد ۀ(مطالع ــ مطالعــات و قطــر).  هی

  .683-702)، 2(6الملل،  ن ی ب  یاسی اقتصاد س
https://ipes.razi.ac.ir/article_2828.html  

و محمــدپور، رضــا   ،محمــود  ،ینــوران  ه،ی پور، ســمطالب

https://ps.ihu.ac.ir/article_200532.html
https://www.sid.ir/paper/174046/fa
http://fp.ipisjournals.ir/article_34888.html
https://donya-e-eqtesad.com/
https://doi.org/10.22034/ijts.2023.1999933.3829
https://doi.org/10.22034/jiba.2023.54120.1970
https://www.doi.org/10.22034/ijts.2023.2005008.3860
https://www.doi.org/10.22034/ijts.2023.2005008.3860
https://ipes.razi.ac.ir/article_2828.html
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 ۀدر توســع  ای اوراس ــ  ياقتصاد  یۀ). نقش اتحاد1401(
 يای جغراف  يهاپژوهش   ۀمجل.  رانیا  یتجارت خارج

 . 76-53 )،1(7  ،یاسی س
https://doi.org/10.22067/pg.2021.67119.0   

 ــ  ــید یفرج ــجاد ،یزج ــل ،س ــور س  ــحم ،یمی و پ ــا دی رض
 کی ــپلماتید  يهاینــدگینما  ي). نقش اقتصاد1399(

 )،94(24  ،یبازرگــان  ۀپژوهشنامصادرات.    ۀدر توسع
205-229 . 

https://pajooheshnameh.itsr.ir/article_43561.html   
 ان،ی رســول  ن،ی حس ــ  دی محمــدزاده، س ــ  رضــا،ی عل  ،یکرباس

 ــ  ــ ،یو اشـــرف ،یعلـ  ي). راهکارهـــا1397( یمرتضـ
 ــی صــادرات و گســترش زم ۀتوســع  يهــايهمکار ۀن
 يهااســتی س.  انــهی م  يای آس ــ  يبــا کشــورها  ياقتصاد
 . 120-100)، 21(6و کلان،    يراهبرد

https://www.jmsp.ir/article_56130.html  
 ــ ــر زاده،یول  ــ ،اکب  ــ زاده،یو عل ــاو1397( وای ش  ي). واک

ــداوم در س يهاشــهیر  ــ یخــارج اســتی ت  ونی فدراس
 ،يمرکــز  يای مطالعات اوراس.  ن ی پوت  ةدر دور  هی روس
11)2 ،(513-529 . 

https://doi.org/10.22059/jcep.2019.251881.449750  
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