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 چکیده

های کوچک و متوسط پژوهش حاضر با هدف توسعه الگوی ارزیابی آمادگی صادرات برای شرکت هدف:

 ایران انجام شده است. 

موجود برای تبیین مفهوم آمادگی صادرات، از  مبانی نظریشده در های ارائهکفایت مدلعدم دلیلبه  روش:

را  پژوهشبنیاد از نوع نظامند استفاده شد. جامعه آماری این بر رویکرد دادهروش پژوهش کیفی مبتنی 
دهند که از های کوچک و متوسط تشکیل مینظران مرتبط با شرکتخبرگان، مدیران، مشاوران و صاحب

 ساختاریافته برگزیده شدند. از طریق مصاحبه عمیق نیمه هادادهگردآوری نفر برای 50ها آن میان

ها در های فرعی و محوری و همچنین روابط بین آنها منجر به شناسایی مقولهتحلیل دادهوتجزیه ها:يافته

ی مقوله(، شرایط عل0ّ -قالب مدل پارادایمی ارزیابی آمادگی صادرات شامل مقوله محوری )آمادگی صادرات
مقوله(  0مقوله( و پیامدها ) 5ای )همقوله(، عوامل زمین 0مقوله(، راهبردها ) 0گر )مقوله(، شرایط مداخله 5)

 . شد

آمادگی صادرات  یو ارتقا اجراشود که میگونه استنباط های این پژوهش ایناز تحلیل یافته: نتیجه گیری

شده پیرامون آن ریزی صحیح برای تمامی عوامل شناساییهای کوچک و متوسط مستلزم برنامهشرکت
 است.

 .بنیادهای کوچک و متوسط؛ نظريه دادهصادرات؛ شرکتصادرات؛ آمادگی : هاواژهکلید
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Abstract1 

 

  Objective: The aim of this study was to develop an export readiness 

assessment model for SMEs in Iran.  

Methodology: Due to the inadequacy of the models presented in the 

literature to explain the concept of export readiness, a qualitative 

research method based on a system-based data approach was used. The 

statistical population of this study consists of experts, managers, 

consultants and experts related to small and medium enterprises, of 

which 25 people were selected to collect information through in-depth 

semi-structured interviews.  

Finding: Data analysis led to the identification of secondary and pivotal 

categories as well as the relationships between them in the form of a 

paradigmatic model of export readiness assessment including pivotal 

category (export readiness-5categories), causal conditions (2categories), 

intervening condition (6categories), strategies (5categories), background 

factors (2categories) and consequences (5categories). 

Conclution: From the analysis of the findings of study, it is inferred that 

the implementation and promotion of export readiness of small and 

medium enterprises requires proper planning for all identified factors 

around it. 
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 مقدمه. 1

در تولیـد ناخـالد داخلـی  ایبرجسـتهنقش های کوچک و متوسط در بیشتر اقتصادهای دنیا شرکت
از اشـتاال کـل نیـروی کـار در ایـران در  درصـد 49کنند. طبق آمارهـای رسـمی، کشورها ایفا می

ن توعنـوان سـها بـههای متوسط است. ایـن شـرکتنیز در شرکت درصد 10های کوچک و شرکت
آفرینـی بیشـتر ب ـش قششوند و با توجـه بـه تیکیـدی کـه بـر نفقرات کشورها در نظر گرفته می
ها در ایـران هرچـه های اخیر وجود دارد، اهمیت این قبیل شرکتخصوصی در اقتصاد کشور در سال

ها علاوه بر نقش مهمی که در ایجـاد اشـتاال ایفـا (. این شرکتHamooni, 2019شود )بیشتر می
 دارندقشی مهم و اساسی کردن بستر مناسب برای نوآوری و افزایش صادرات نیز نکنند، در فراهممی
(Mardani Givi & Ebrahimi, 2002آمارهـای متفـاوت از میـزان نقـش ایـن شـرکت .) ها از

تـرین و عنـوان مهمگیرد. اگرچه تعداد کارکنان بـهها نشیت میبندی شرکتمعیارهای متفاوت طبقه
تعداد کارکنان در هر بندی معرفی شده است، سازش بر سر پرکاربردترین معیار برای انجام این طبقه

 «وزارت صـنعت، معـدن و تجـارت ایـران»کـه بـرای ملـال نحویبه ؛یک از طبقات نیز وجود ندارد
نفـر نیـرو داشـته  06دهد که کمتـر از های کوچک و متوسط قرار میشرکت ههایی را در زمرشرکت
 «بانک مرکزی ایران»و نظر گیرد نفر در نظر می 16اما مرکز آمار ایران این تعداد را کمتر از  ؛باشند

نقـش  «بانـک مرکـزی ا.ا.ا»(. بـر اسـاآ آمـار Inpia.ir, 2016نفر اسـت ) 166بر روی کمتر از 
 1911و در سـال  درصـد 0/90حـدود  1916های کوچک و متوسط در اقتصاد ایران در سال شرکت
وکار فضای کسبآفرینی با توجه به (. همین میزان نقشcbi.ir, 2014بوده است ) درصد 90حدود 

بنابراین توسعه و حمایـت  ؛ها در اقتصاد ایران استکنونی، حاکی از نقش چشمگیر این قبیل شرکت
 های کوچک و متوسط از اهمیت خاصی برخوردار است.از شرکت

در  یاما نتایج پژوهشـ؛ کندهای کوچک و متوسط ایفا میشرکت هصادرات نقش مهمی در توسع     
های کوچک و متوسط در ایران به این دلیـل کـه تنهـا بـر است که اغلب شرکتایران حاکی از آن 

هایی که این قبیل بازارها در اختیـار المللی و موقعیتکنند، از معاملات بینبازارهای محلی تمرکز می
تواند رفع این مشکل می بنابراین ؛(Bidokhti & Zargar, 2011مانند )دهد، غافل میآنها قرار می

به کـل  زیادیهای کوچک و متوسط ایرانی در راه کسب آمادگی صادرات، کمک ک به شرکتبا کم
گر احتمال موفقیت تواند نشانکت علاوه بر اینکه میاقتصاد ایران باشد. ارزیابی میزان آمادگی یک شر

توانـد از اقـدام زودهنگـام و همچنـین می، (DFAT, 2009آن در پرداختن به امر صـادرات باشـد )
سریع در امر صادرات جلـوگیری کنـد و نقـاط ضـعق و قـدرت شـرکت بـرای صـادرات از  شکست
هـای لـازم تواند بهترین داده( که میRosnan, et al., 2015) سازدهای م تلق را نیز نمایان جنبه
اقدام به صادرات را برای آن شـرکت فـراهم  منظوربهریزی شرکت ها و برنامهتعیین استراتژی برای
شده، با مـرور الگوهـای موجـود در دنیـا بـرای نابراین پژوهش حاضر با توجه به نکات عنوانب ؛سازد
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الگـویی بـومی  ههای کوچک و متوسط برای صادرات، به دنبال توسـعارزیابی میزان آمادگی شرکت
آمادگی  .1ند از: اهای پژوهش حاضر عبارتالؤ، سبه آنچه گفته شد. با توجه استبرای این امر مهم 

تـرین علـل و دلایـل مهـم .5 ک و متوسط ایران به چه معنـا اسـت های کوچادرات برای شرکتص
چه عواملی  .9ند  اهای کوچک و متوسط ایران کدامپرداختن به مقوله آمادگی صادرات برای شرکت

 .4کننـد  های کوچک و متوسط ایران اثرگذارند و در آن مداخله میبر آمادگی صادرات برای شرکت
ها و اقداماتی انجام های کوچک و متوسط ایران چه استراتژیمنظور آمادگی صادرات برای شرکتبه

های کوچـک و برای آمـادگی صـادرات بـرای شـرکت .0در دستور کار قرار گیرد   بایدشده است یا 
 نیست؛های کوچک و متوسط وکارمتوسط ایران چه عواملی وجود دارد که تحت کنترل و اراده کسب

هـای وکاراگر آمادگی صادرات برای کسب .0کارگیری این مفهوم اثرگذارند  هبر میزان و شدت ب اما
 چه نتایج و پیامدهایی را در پی خواهد داشت  صورت گیرد،درستی کوچک و متوسط ایران به

 
 مبانی نظری و پیشینه پژوهش. 2

جمله یکی از مصـادیق مهـم شدن و از های پس از جنگ جهانی دوم که بحث جهانیطی سال     

تر از همیشـه های اقتصـادی کشـورها پررنـگهای مهم فعالیتدر میان کلیدواژه ،یعنی صادرات ،آن

های م تلق آن یافتن به زوایا و جنبههای بسیاری برای دستشده است، پژوهشگران نیز به پژوهش

صـورت د، خود صادرات است که بـهانپرداخته آناند. از جمله مفاهیمی که پژوهشگران به روی آورده

بازارشناسـی،  بـرایی سوی مرزهای ملّهای بازار در آنایای و حرفهارتباط پایدار با بازارهای حرفه»

 ,Rousta & Sabz-ali Yamaqani) تعریـق شـده اسـت «یبازارسازی و بازارداری محصولات ملّ

آن چنـین  هدربـار ،(5619آ ). مفهوم دیگر، آمـادگی صـادرات اسـت کـه لـی و دیمیتراتـو(2011

آمـادگی پـیش از صـادرات و یـا آمـادگی " از آن با عنـوانآمادگی صادرات که گاهی »نویسند: می

دهـد کـه در آن، یـک شـرکت از یـک ای را نشـان می، مرحلـهیاد شده استنیز  "المللی شدنبین

آنچه  .(Li & Dimitratos, 1994) «شودالمللی تبدیل میکاملاً داخلی به یک شرکت بین [مجموع

راسـتا بـا های کوچک و متوسط در نظر گرفته شده است، همعنوان تعریق شرکتدر این پژوهش به

های کوچک را طی یـک سـال گذشـته که تعداد کارکنان شرکت است «بانک مرکزی ا.ا.ا»تعریق 

نفـر  166 تـا 06های متوسط را طی یک سال گذشـته بـین نفر و تعداد کارکنان شرکت 06کمتر از 

 .(Inpia.ir, 2016) داندمی

عوامـل  .1 هتوان بـه دو دسـترا می مبانی نظریها در های ارزیابی آمادگی صادرات شرکتالگو     
های فرآیندی، عوامل مهم بندی کرد. در الگولیستی تقسیمچک .5های فرآیندی و مست رجه از الگو

هـا بـر اند که هـر یـک از ایـن الگوشوند، بیان شدهمیمنجر نهایت به صادرات در یک فرآیند که در
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 های فرآیندی که بسیار موردهای علوم اجتماعی قرار دارند. یکی از الگوخاصی از نظریه همبنای دست
های فرآیندی با بازنگری و یـا الگو هاست که عمد 1آپسالا یالگو ،نظر نیز قرار گرفتهبررسی و تجدید
اند، در هـای فرآینـدی اسـت راا شـدهامل مهم آمادگی صادرات کـه از الگواند. عونقد آن ارائه شده

 ارائه شده است. ،1جدول 
 

 های فرآیندی(عوامل مهم آمادگی صادرات )است راا شده از الگو .1جدول 

 منبع عوامل آمادگی صادرات

 Nes, et al., (2007) صادرات ( تعهد به4( اعتماد و 9( ارتباطات، 5( تفاوت فرهنگی، 1

( نگرش مدیریت صادرکننده 5( نگرش مدیریت صادرکننده نوظهور نسبت به صادرات، 1
( نگـرش مـدیریت صـادرکننده نوظهـور نسـبت بـه 9نوظهور نسبت به منابع شـرکت و 

 های شرکتتوانایی

Tan, et al., (2007) 

 المللـی و( توانـایی بازاریـابی بین9ی، المللـ( توانایی تولیدی بین5( کیفیت منابع مالی، 1
 المللی( توانایی لجستیک بین4

Somsuk, et al., (2012) 

 ( دانـش فنـی،4( منـابع مـالی، 9های مدیریتی، ( مهارت5( تعهد مدیریت به صادرات، 1
 المللی( هوش بازاریابی بین0( ظرفیت تولید و 0

Ulzana, et al., (2014) 

 های مالیــاتی،( مشــو 4( فشــارهای رقــابتی، 9( تعهــد منــابع، 5( پیشــرفت فناورانــه، 1
( تجربــه 7هــای رقــابتی در بــازار داخلــی، ( قابلیت0( اشــباع بازارهــای داخلــی، 0

 ( دانش و منابع شرکت1( آموزش و مهارت و 8سازی، المللیبین

Rosnan, et al., (2015) 

( سـرمایه اجتمـاعی 9المللـی، ( تش ید فرصت کارآفرینانه بین5( دانش بازار خارجی، 1
 المللی( سرمایه اجتماعی در سطح بین4خاص بازار ، 

Senobar, et al., (2018) 

& Norouzi, et al., 

(2018) 

 
بـه اقـدام بـه صـادرات منجر لیستی، مجموعه عواملی که در مطالعات م تلق های چکدر الگو

گـرفتن در سـطح خـوبی از رود که با قرارنتظار میها، ااند. در این قبیل الگوآوری شدهشوند، جمعمی
جـامع  هبـا مطالعـدو تـن از پژوهشـگران مجموع این عوامـل، اقـدام بـه صـادرات شـکل بگیـرد. 

سـازمانی، انگیزشـی و  هآمادگی صادرات، عوامل مهم را بـه سـه دسـته های پیشین در حوزپژوهش
 . (Van Eldik & Viviers, 2005) کردندبندی ملاحظات محصول طبقه

 (.5د )جدول شونمی ر به تصمیم به صادرات شرکتمنج طور مستقیمبهعوامل سازمانی ( 1
 

 
 
 
 
 

                                                 
1. Uppsal. 
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 عوامل سازمانی منجر به تصمیم صادرات .5جدول 

 توضیح منبع عامل

 ,PASourceNet تعهد مدیریت
1997)) 

اساسـی بـرای موفقیـت  هکننـدعنـوان عامـل تعیینتعهد از جانب مدیریت بـه
 مطرح شده است. صادرات

 حمایت مالی
Jaffe & 

Pasternak, 
(1994) 

از قبیل ، صادرات هستند، نیازهای مالی ههایی که خواهان ورود به عرصشرکت
ــرمایه در ــای میانس ــردش، اعتباره ــز گ ــارجی و نی ــتریان خ ــرای مش ــدت ب م

 هایی از قبیل گزینش نیرو، ارتباطات و م ارا سفر دارند.هزینه

تعهد و مهارت 
 یروی کارن

Van Eldik & 

Viveirs, (2005) 

المللـی را تسـهیل المللی دارند، ورود به بازار بینبین هداشتن نیروهایی که تجرب
 کند.می

های قابلیت
 تولید

Tradeport, 
(2003) 

المللی یک محصول نیاز به ظرفیت تولید آن محصول دارد. شـرکت فروش بین
خواهـد کـه می تولید برای کشور خاصی ظورمنبهنیاز باید فضا و تجهیزات مورد

 محصولش را در آن به فروش برساند، داشته باشد.

 
ند و به تقویت یـا هست اما تیثیرگذار طور مستقیم،به نه به صادرات بر تصمیمکه ( عوامل انگیزشی 5

 (.9شوند )جدول میمنجر تضعیق آن 
 

 صادراته انگیز هکنندعوامل انگیزشی تقویت .9جدول 

 توضیح منبع املع

کمک به توسعه کلی 
 بلندمدت شرکت

Tradeport, 

(2003) 

های بازار، توسعة روابط کـاری بـا شـرکاا خـارجی و شناسایی فرصت
انجام مبادلات سوددهی که در راستای اهداف شـرکت هسـتند، بـرای 

 باشد.ریزی بازاریابی مستلزم زمان میالمللی و برنامهایجاد فروش بین

 پذیریابتافزایش رق

Tradeport, 
(2003); Food 

Export USA, 

2002)) 

هایی بـــرای بهبـــود المللـــی فرصـــتمشـــارکت در بازارهـــای بین
 آورد.ها فراهم میپذیری کلی شرکترقابت

برداری از بهره
 فردهفناوری منحصرب

Van Eldik & 

Viveirs, (2005) 

و یـا خبرگـی صادرات با اسـتفاده از مزایـای فناورانـه  هورود به عرص
 المللی کمک کند.تواند به کسب موفقیت در بازارهای بینمی

بهبود بازگشت 
 سرمایه

Tradeport, 2003 
ها باید برای دستیابی به موفقیت در بازگشت سـرمایه خـود در شرکت

 المللی دیدگاهی بلندمدت داشته باشند و عجول نباشند.بازارهای بین

 
صادراتی دارد و نیـز اینکـه آیـا آن اینکه آیا شرکت محصول قابل( ملاحظات محصول برای تعیین 9

 (.4)جدول  است یا خیر شدن صادر همحصول آماد
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 های محصول در تصمیم به صادراتعوامل مرتبط با جنبه .4جدول 

 توضیح منبع عامل

 اصلاح محصول
Trade Point 

Pretoria, 

(2003) 

س تی هستند که نیازمند انجـام  های سفت وبرخی کشورها دارای نظارت
های تطبیق فنی خاص است. برخـی ها، کیفیت و مقیاآو رعایت آزمایش

هایی را بر طبقاتی از محصـولات معـین ها و مالیاتدیگر از کشورها تعرفه
 کنند.تحمیل می

آموزش کار با 
 محصول

Van Eldik & 
Viveirs, 

(2005) 

 هالمللی بـا یـک محصـول و نحـوبا توجه به اینکه ممکن است کاربر بین
المللی آن محصول نیازمند کاربرد آن بیگانه باشد، ممکن است فروش بین

 استفاده از محصول باشد. هآموزش نح

خدمات 
 فروشازپس

PASourceNet, 
1997)) 

نیاز دارند، فروش زیادی ازالمللی محصولاتی که به خدمات پسفروش بین
ملی انجام گیرند که بتوانند چنین خـدماتی را کننده یا عواباید توسط توزیع

 ارائه دهند.

 چندکارگی
Van Eldik & 

Viveirs, 
(2005) 

بیشــتری در  ظرفیــتمحصــولی کــه دارای کاربردهــای چندگانــه اســت، 
محصــول در  ظرفیــتوجوی المللــی دارد. در زمــان جســتبازارهــای بین
ی از م اطبـان تواند برای طیفپذیر میمحصول انعطافیک بازاری جدید، 

 گوناگون جذاب باشد.

 ,Cacchione محصولات متمایز

1996))  

فردی هستند، مقبولیت بهتری بههای منحصرمحصولاتی که دارای ویژگی
 کنند.در بازارهای خارجی کسب می

 
عنـوان آپسالا بـه یالگو مش د شد که، موجود در این حوزه مبانی نظریبا چندین بار بازبینی 

ها مطرح ها برای اقسام شرکتنظریه ها والگو یه به حد غنای بالایی دست یافته است. ایناول یالگو
کـه اگـر  شودها انجام نگرفته است تا مش د ها بر روی آناند و تفکیکی از نظر اندازه شرکتشده

های کوچک و متوسط محدود شوند، آیا نظریه دچار تایری خواهد مطالعه به شرکتهای موردشرکت
 صـورت گرفتـههای اندکی در این حـوزه در ایـران همچنین با توجه به اینکه پژوهش ؛« شد یا خیر

در اقلیم خاص ایران مش د نیست. این در شرایطی اسـت  یادشدههای است، میزان کارآمدی الگو
 ؛المللـی( در جریـان اسـتهـای بینکه امر صادرات در شرایط کنونی ایران )تحت شدیدترین تحریم

توجـه نظریـه قـرار گرفتـه اسـت. بـرای آنکـه  هاما هنوز خارا از دایـر ؛وجود دارد «پدیده»براین بنا
ابتـدا  بایـد، اسـتپردازی برای تبیین این پدیـده در ایـران نیـاز به چه سطح از نظریه شودمش د 
ادی توجه بسـیار زیـ داخلیای برای تبیین این پدیده در ایران در دست باشد. دو پژوهش قبلی نظریه

عامل دانـش بـازار  1عامل مرتبط با این امر است و تنها  9عامل،  4و از  اندداشتهبه محیط خارجی 
ایـن . (Senobar, et al., 2018; Norouzi, et al., 2018) آیدحساب میخارجی، عاملی داخلی به

 که تمام کردپیشاپیش قضاوت  توانمیهای اقتصادی و مدیریتی نظریه با توجه بهدر حالی است که 
دانیم کـه شـود و مـیها خـتم نمیشده در این الگوآنچه در امر صادرات مهم است به عوامل عنوان



 08 4199يهار، 41، پیاپي 14، شماره نوزدهم انداز مديريت بازرگاني،سال چشم                                                                    

کیفیت محصولات باید به سطحی از کیفیت جهانی برسد و نیز محصولات باید بتوانند از نظـر قیمـت 
ایـران و  هزدریمبنابراین با توجه به شرایط خاصـی کـه اقتصـاد شـدیداً تحـ؛ در سطحی رقابتی باشد

پردازی جدیدی انجام گیرد تا این پدیده در اقلـیم ایـران های ایرانی دارند، لازم است تا نظریهشرکت
 نیز به بند نظریه کشیده شود.

 
 شناسی پژوهشروش. 3

کـه علـاوه بـر چرا ؛شودای محسوب میتوسعه -کاربردینظر هدف، یک پژوهش پژوهش حاضر از 
های کوچک و متوسط ایران، زمینه را بـرای ارتقـا و توسـعه برای شرکتتایج آن بودن ناستفادهقابل

گـردآوری  از نظـر نحـوهپـژوهش حاضـر . کـردهم خواهد ادر حوزه صادراتی فر هاآندانش داخلی 
پشـتوانه نظـری و سـازوکارهای مـتقن  کـهدلیـل ایـن  و به استها، توصیفی از نوع پیمایشی داده
و وجـود نداشـت های کوچـک و متوسـط در ایـران دگی صادرات برای شـرکتمنظور ارزیابی آمابه

مقایسـه آن بـا های م تلـق، یران که از جنبهالملل در اشرایط خاص بازرگانی بینبه دلیل همچنین 
هـا در سایر کشورها را با چالش مواجه کرده است، پژوهش حاضر از منظر ماهیـت داده یادشدهحوزه 

بنیاد عمومـاً گیرد. نظریه دادهبنیاد( جای میداده -ها)از نوع برخواسته از دادهدر گروه مطالعات کیفی 
بنیـاد (. نظریـه دادهSanders, et al., 2009: 149رود )شمار مـیبهترین نمونه رویکرد استقرایی به

نظریه بر مبنای مفاهیم اصلی حاصل  ،شود که از طریق آنیکی از راهبردهای پژوهش محسوب می
پژوهش حاضر که توسعه الگـوی ارزیـابی آمـادگی صـادرات بـرای  گیرد )مشابهها شکل میادهاز د

-های حاصل از مصاحبه عمیق با مدیران و صاحبهای کوچک و متوسط ایران مبتنی بر دادهشرکت

شود که در بنیاد نسبت داده میهای م تلفی به نظریه داهها مدنظر است(. رهیافتنظران این شرکت
 9کـه شـامل  (1990) پیشنهادی استراوآ و کوربینمند مبتنی بر الگوی پژوهش رهیافت نظاماین 

اسـتفاده قـرار گرفتـه اسـت. در رویکـرد مورد ،مرحله اساسی کدگذاری باز، محوری و گزینشی است
شود تا آنچه متناسـب و مربـوط بـه مند پژوهش از یک حوزه مطالعاتی شروع و فرصت داده مینظام

 & Straussشـود )نوعی پژوهش اکتشافی نیـز تلقـی می بنابراین ؛ست، خود را نشان دهدموضوع ا

Corbin, 1990.) 
نظران مرتبط بـا جامعه آماری این پژوهش مشتمل بر کلیه خبرگان، مدیران، مشاوران و صاحب     

کبار های پوشاک، قطعات خودرو، لبنیات، خشهای کوچک و متوسط است که در یکی از حوزهشرکت
حـداقل یـک غیـره، دستی، صنایع معـدنی و و غلات، شکلات و مواد غذایی، کالاهای صنعتی، صنایع

اند و ضمن آشنایی با مبحث آمادگی صادرات، امکان برگزاری سال متوالی تجربه صادرات کالا داشته
ز نـوع صـورت غیراحتمـالی اگیری بـهوجود داشته است. نمونه هاآنمصاحبه حضوری با  هایهجلس

ها و مبتنی بر اصل شرایط تا حصول اطمینان از کفایت داده نفر از افراد واجد 50هدفمند و با انت اب 
سـاختاریافته اسـتفاده و از ها از مصاحبه عمیق نیمـه. برای گردآوری دادهصورت گرفتاشباع نظری 
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د و عوامـل ضـمن توصـیق آمـادگی صـادراتی و ابعـا کـه کنندگان در پژوهش خواسته شدمشارکت
در خصـوص عوامـل  خود هایها و نظرهای کوچک و متوسط، دیدگاهآن برای شرکت دهندهتشکیل

طور . همانکنندتشریح  راآن  یو ارتقا اجراای، راهبردها و پیامدهای حاصل از گر، زمینهی، مداخلهعلّ
منـد( بـرای یافـت نظام)مبتنـی بـر ره« ادبنینظریه داده»در این پژوهش از استراتژی  ،که اشاره شد

، ن سـتهـا در گـام داده بر این اسـاآ در ب ـش تحلیـل ؛ها استفاده شده استتحلیل دادهوتجزیه
ها در دستور کار قـرار گرفـت. در شدن با دادهها با هدف آشنادادن عمیق به مصاحبهخواندن و گوش

و بـه شـده های کلـامی انجـام گزارهکدگذاری اولیه )باز( از طریق تل ید و استنتاا معانی از  ،ادامه
 ،های محوری و فرعی منتج به ظهـور پدیـده اصـلی پـژوهشجو برای یافتن مقولهودنبال آن جست

در پیرامـون آن تنظـیم و الگـوی  هـاهشد. پس از آن تلاش شد سایر مقول« آمادگی صادرات»یعنی 
 .شودراا های کوچک و متوسط ایران است ارزیابی آمادگی صادرات برای شرکت

هـای کیفـی اسـتفاده برای اعتباریابی پژوهش گانهای هشتها از راهبردهبررسی روایی یافته در
دقت مبانی نظری و پیشینه پژوهش در . بدین ترتیب که ابتدا به(Creswell & Miller, 2000) شد

ر مصـاحبه نیـز د هـایو پـیش از طراحـی سـؤالموردبررسی قرار گرفـت صادرات موضوع آمادگی 
این  استادان به تیییداز طراحی  پس هاسؤال مصاحبه مطالعه شد و هایخصوص نحوه طراحی سؤال

هـا بهـره گرفتـه شـد. در حـین فراینـد مصـاحبه نیـز بـا تعیـین هـای آنو از راهنماییرسید حوزه 
بـرای جلـوگیری از . شدبررسی جلوگیری شونده از موضوع موردشدن مصاحبههایی از خاراچارچوب

. شـدند ضـبط هامصاحبه ،هاشوندهبا کسب اجازه از مصاحبه، رفتن اطلاعات حاصل از مصاحبهدستزا
تحلیـل و گـرفتن وبـا مطالعـه دقیـق در حـوزه روش تجزیـهتحلیل نیز پژوهشگر ودر مرحله تجزیه
برخـی  و برای اطمینان نیز سعی در انجام این مرحله با حداکلر دقت کرده است استادانراهنمایی از 
ها نیـز قرار گرفت. برای روایـی گزارشـگری یافتـهموردبررسی  استادانیک دستیار و  توسطاز موارد 
شود از صـحت و خوانندگان اثر حاضر در قالب نتایج ارائه می پژوهشگرانتا مطالبی که به  سعی شد

صورت خام در اختیار هها ببررسی قابلیت اطمینان )پایایی(، متن مصاحبه برایبالایی برخوردار باشند. 
جربـه انجـام پـژوهش ت صـد داشـت و دارای تهای کیفی یک ناظر بیرونی که در حوزه پژوهش

های مست رجه بررسی شود. وی با توجه بـه برداشـت ، قرار گرفت تا میزان مشابهت تِمبودبنیاد داده
گـرفتن نظـردون درهایی انجام داد. هماهنگی در کدگذاری بین پژوهشـگر و نـاظر )بـخود کدگذاری

 ،نظر وجـود داشـتقبول بود. در مواردی که اختلـافهای ظاهری در کدگذاری( در سطح قابلتفاوت
 به هم نزدیک شود. هاها و تحلیل موارد ماایر، نظرتلاش شد از طریق بازنگری داده

 
 هاها و يافتهتحلیل داده. 4

در شـوندگان مش صـات مصاحبه  در این ب ش به توصیق توصیف متغیرهای جمعیت شناختی:
 آورده شده است 4پرداخته شده که در جدول 



 00 4199يهار، 41، پیاپي 14، شماره نوزدهم انداز مديريت بازرگاني،سال چشم                                                                    

 
 
 

 شوندگانمش صات مصاحبه .0جدول 

ار
 ک

قه
ساب

 

ه 
وز

ح

ت
الی

فع
ت 

یلا
ص

ح
ت

 

ن
س

 

سِ
ت

م
 

س
جن

د  
دا

تع س
جل

ه
ها 

 

ت
عا

سا
 

 15 8 آقا مدیر و مالک 09 دوره متوسطه لبنیات 98

 0 9 آقا مدیر و مالک 40 دوره متوسطه پوشاک 10

 16 0 آقا مدیر و مالک 91 لیسانسفو  کالاهای صنعتی 8

 9 5 آقا مدیر و مالک 01 دیپلم خشکبار و غلات 96

 4 5 آقا مدیر و مالک 06 دوره متوسطه خشکبار و غلات 96

 11 1 آقا مدیر و مالک 00 دیپلم پوشاک 58

 18 1 آقا مدیر و مالک 76 دوره متوسطه خشکبار و غلات 90

 9 5 آقا مدیر بازرگانی 90 فو  لیسانس صنایع دستی 1

 15 0 آقا مدیر و مالک 70 دیپلم شکلات و مواد غذایی 45

 8 4 آقا مالک 41 لیسانسفو  کالاهای صنعتی 55

 5 1 آقا مدیر عامل 40 لیسانسفو  پوشاک 59

 4 5 آقا مدیر عامل 45 لیسانسفو  قطعات خودرو 8

 7 0 آقا و مالک مدیر 00 لیسانس کالاهای صنعتی 51

 0 9 آقا مدیر و مالک 06 لیسانس قطعات خودرو 95

 1 0 آقا مدیر عامل 90 لیسانسفو  لبنیات 15

 5 1 آقا مدیر بازرگانی 41 لیسانس دستیصنایع 11

 5 1 آقا مدیر بازرگانی 44 لیسانس شکلات و مواد غذایی 50

 8 4 آقا مدیر و مالک 94 لیسانس قطعات خودرو 7

 9 9 آقا مدیر بازرگانی 45 لیسانس لبنیات 14

 10 8 آقا مدیر و مالک 71 دیپلم شکلات و مواد غذایی 46

 9 5 آقا مدیر بازرگانی 44 دیپلم صنایع معدنی 18

 4 5 خانم مدیر عامل 91 دکتری پوشاک 15

 9 9 خانم مدیر بازرگانی 90 لیسانسفو  لبنیات 7

 5 1 خانم یر بازرگانیمد 45 لیسانسفو  صنایع معدنی 15

 0 4 خانم مدیر بازرگانی 48 لیسانس خشکبار و غلات 10

 
 

   
 105 10 مجموع
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شـده هـای کلـامی اشـارههای معنـایی از گزارهبر این اساآ در مرحله اول ضمن استنتاا گزاره

ن پدیدار شـد. کننده مفهوم آمادگی صادرات و عناصر مرتبط با آد باز تبیینکُ 151توسط افراد نمونه، 
مقوله فرعی شناسایی شد که در سطح انتزاع بالـاتر و  50دادن کدهای باز، قرارهماز ترکیب و در کنار

بنیاد ارزیـابی آمـادگی دهنده الگوی دادهمقوله اصلیِ تشکیل 0در مرحله کدگذاری محوری در قالب 
 (.1شکل بندی شدند )صادرات طبقه

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 بنیادمند نظریه دادههای پژوهش مبتنی بر رهیافت نظامخلاصه ای از یافته .1 شکل

 

های اصـلی و فرعـی، بـر اسـاآ الگـوی پیشـنهادی دهای باز و مقولـهشدن کُپس از مش د
بـا هـدف دسـتیابی بـه الگـوی پـارادایمی ارزیـابی  هاهروابط بین مقول ،(1990استرواآ و کوربین )

پارادایمی،  یگانه الگوشده در قالب ابعاد ششهای آشکارنهایت مقوله. دربررسی شدادرات آمادگی ص
مقولـه(، شـرایط  0مقوله(، پدیـده محـوری ) 5ی )صورت شرایط علّبه هاروابط بین آن کردنبا لحاظ
( جای گرفتند. مقوله 0پیامدها ) ومقوله(  5ای )مقوله(، عوامل زمینه 0مقوله(، راهبردها ) 0گر )مداخله
چـه »گویـد ای است که به ما میصادرات است. پدیده محوری، مقولهتوجه این الگو، آمادگی کانون 

کند که شود و بیان میی آن توضیح داده میاین پدیده از طریق شرایط علّ«. چیزی در جریان است 

 کد 121امی: های کلکدگذاری باز گزاره

 مقوله فرعی  2۲مقوله اصلی و  ۶کدگذاری محوری: 
 

عوامـل مربـوط بـه سـطح  -مرزی های برونل مربوط به فعالیتعوام -گیرندگان ربوط به مدیران و تصمیم( پدیده محوری )آمادگی صادرات(: عوامل م1
 مربوط به الزامات ورود به بازارها عوامل -آمیزه بازاریابی عوامل مربوط به  -بودن عوامل تولید اختیاردر
 علل ناشی از بازار خارجی )صادراتی( -ی: علل ناشی از بازار داخلی ( شرایط عل5ّ
 عوامـل ارتبـاطی شـرکت - عوامـل نگرشـی و شـناختی شـرکت - عوامـل سـاختاری شـرکت- گر: عوامل مربوط به م تصات شرکت( شرایط مداخله9

 عوامل مدیریتی شرکت -عوامل مربوط به حوزه منابع انسانی  -شاوران( )مشتریان، نمایندگان فروش، م
راهبردهـای  -راهبردهای مربوط به نظام منابع انسانی  -راهبردهای مربوط به نیروهای رقابتی صنعت  -( راهبردها: راهبردهای مربوط به حوزه بازایابی 4

   ه رشد شرکتراهبردهای مربوط ب - تحلیل محیط شرکتومربوط به تجزیه
 المللیهای بینعلل ناشی از محدودیت -های داخلی ای: علل ناشی از محدودیت( عوامل زمینه0
 -پیامدهای مرتبط با عوامل تولیـد  -پیامدهای مرتبط با آمیزه بازاریابی  - پیامدهای مرتبط با شرکت -مرتبط با حوزه منابع انسانی  پیامدهای( پیامدها: 0

 مرزیهای برونط با فعالیتپیامدهای مرتب

 گانه الگوی پارادايمی ارزيابی آمادگی صادراتکدگذاری گزينشی: ابعاد شش

 مقوله( 0پیامدها ) -مقوله(  5ای )عوامل زمینه -مقوله(  0راهبردها ) -مقوله(  0گر )شرایط مداخله -مقوله(  5ی )شرایط علّ -مقوله(  0پدیده محوری )
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این فرآیند در کدام زمینـه  گیری و پرداختن به آن تیثیر دارند وچه شرایط و موجباتی در فرایند شکل
تواند در این فرآیند اثر بگـذارد گیرد و چه راهبردهایی میگری صورت میهای مداخلهو با چه ویژگی

 (.Ferasatkhah, 2008و ما را به سمت پیامدهای مدنظر سو  دهد )
 ورتص یک بنیاد، داده نظریه در محوری )پدیده اصلی( مقوله .پديده محوری )آمادگی صادرات(

 «آمـادگی صـادرات» پـژوهش ایـن محوری است. پدیده فرآیند اساآ که است ایپدیده از ذهنی
عنوان یـک از دید شما )به»سؤال اصلی پرسیده شد که:  این شوندگانمصاحبه از مورد این است. در
در کنـار « های کوچک و متوسط ایران به چه معنا اسـت کننده( آمادگی صادرات برای شرکتصادر

دهنده آمادگی ابعاد و عوامل تشکیل»، یک سؤال جانبی نیز مدنظر بود که عبارت است از: سؤال ینا
«. در خصوص هر یک توضیح دهید ند  لطفاًاهای کوچک و متوسط ایران کدامصادرات برای شرکت

مقوله  0 باز و دکُ 50، آمادگی صادرات در قالب هاشده به این سؤالهای ارائهاز تحلیل محتوای پاسخ
 تعریق شد: زیرکلی به شرح 

 
 شده در خصوص پدیده محوری پژوهش )آمادگی صادرات(های احصادهای باز و مقولهکُ .0جدول 

کننده شـماره گیرندگان مشـارکتد سطح تحصیلات مدیران و تصـمیمدر خصوص کُ ،ملال برای
وکارهـای گیرندگان در کسبببینید سطح تحصیلات مدیران و تصمیم»دهد: گونه توضیح میاین 11

اما برخی دیگـر  ؛ندرداربرخی از این افراد از تحصیلات عالیه برخویر است کوچک و متوسط بسیار متا
شـدن بـرای ندارند و پدیده تفکر به صادرات و یا صادرات داشتن و یا آماده تحصیلات رااین سطح از 

خوردارند ها که از سطح تحصیلات بالاتری بروکاراز مدیران یا صاحبان این کسب یصادرات در بسیار
 (.Q19) «خوردیبیشتر به چشم م

 مفاهیم کدگذاری باز هامقوله

عوامل مربوط به 
مدیران و 

 گیرندگانتصمیم

تجـارت  سـطح تجربـه مـدیران در حـوزه صـادرات و -سطح تحصیلات مدیران و تصمیم گیرندگان 
میـزان درک مـدیریتی از داشـتن  -سطح خلاقیت و توانمندی مدیران در حوزه صـادرات  -الملل بین

 بودن مدیریت و مالکیت()یکی وضعیت مالکیت شرکت -بازار داخلی موفق 

عوامل مربوط به 
 های برون مرزیفعالیت

شـدت رقابـت در  -وزه صادرات بازاریابی در ح گروهمیزان تجربه  -میزان شناخت از بازارهای خارجی
 زمینـهمیـزان داشـتن پـس -بـا فعالیـت صـادرات  های شـرکتمیزان تناسب روش -بازار صادراتی 

 صادراتی

عوامل مربوط به سطح 
بودن عوامل اختیاردر

 تولید

میـزان اسـتفاده از  - گـزینش صـحیح منـابع انسـانی -آلات متناسب با بازار هـدف ت صید ماشین
هـای سطح دسترسـی مناسـب بـه بـازار -ها و مواد اولیه ظرفیت دسترسی به نهاده -آمد روز فناوری

 مین مالی متناسب با صادراتیسطح ت -صادراتی 

عوامل مربوط به آمیزه 
 بازاریابی

فیت کالا با بـازار یتناسب ک -وکار بر اساآ بازار هدفگذاری نظام مند و منطبق با راهبرد کسبقیمت
های روش –انت اب صحیح بازار صادراتی  -های ت صصی صادراتی رکت در رویدادمیزان ش -هدف 
 پذیری محصولات صادراتیرقابت -رسانی کارآمد اطلاع

عوامل مربوط به 
 الزامات ورود به بازارها

میزان نیاز به رعایت اسـتانداردهای محصـول مطـابق بـا بـازار  -های گمرکی میزان شناخت از تعرفه
 شناسایی موانع صادراتی در بازار هدف -های واردات کالا اخذ مجوز لذوم -هدف 
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 وقـوع و گسـترش به که یا رویدادهایی شرایط حوادث،: از است عبارت یعلّ شرایط .یشرايط علّ

جـدول مقوله کلی به شرح  5کد باز و  1ها به شناسایی و تحلیل پاسخ بررسیانجامند.  می ایپدیده

 .شدمنجر  ،7
 ی مؤثر بر آمادگی صادراتهای احصاا شده در خصوص شرایط عل: کدهای باز و مقوله7جدول 

 

گاهی در »گوید: می 1کننده شماره صوص رقابت شدید در بازار داخلی، مشارکتدر خ ،ملال برای
ثیر میذاره و یکنندگان و تجار ایجاد میشه که بر روی همه چیز تبازار داخلی رقابت شدیدی بین تولید

تنها حاشـیه سـودت رو این اصلا خوب نیست چون نه .مجبور میشی کالا رو به هر قیمتی عرضه کنی
 .(Q1)« بلکه باعث میشه گاهی هم زیان کنی و نتونی محصولت رو بفروشی ،کم میکنه

 کشـور و شـهر سازمان، نوع اساآ بر ،بر تحقق یک پدیده گرانهمداخله شرایط .گرعوامل مداخله

عوامل داخلی است که در کنترل شـرکت  ،گراست. در این پژوهش مقصود از شرایط مداخله متفاوت
. در خصـوص شـرایط کنـدهـا راهبردهـایی را تـدوین آن کـردنبـرای برطـرفتواند و می قرار دارد
کننـدگان یـک های کوچک و متوسط ایـران از مشـارکتگر در آمادگی صادارت برای شرکتمداخله

های کوچک و متوسط ایـران چه عواملی بر آمادگی صادرات برای شرکت»سؤال اصلی پرسیده شد: 
وکـار  گـر داخلـی و تحـت کنتـرل کسـب)منظور عوامـل مداخلـه کننداثرگذارند و در آن مداخله می

 .شناسایی شد ،8جدول دسته کلی به شرح  0د باز در قالب کُ 51در پاسخ به این سؤال «. است(

 
 گر در آمادگی صادراتشده در خصوص عوامل مداخله های احصادهای باز و مقولهکُ .8جدول 

 مفاهیم کدگذاری باز هامقوله

عوامل مربوط به بازار 
 داخلی

 -کاهش سطح وفاداری مشتریان با توجه تنوع محصول در بازار داخلـی  -رقابت شدید در بازار داخلی 
مشـابهت محصـولات در  -کردن چرخه عمر محصـول ترطولانی –اشباع بازارهای داخلی از محصول 

 کنندگان()کاهش مالیات صادر های مالیاتی در کشوروجود محرک -داخلی  بازار

عوامل مربوط به بازار 
 خارجی )صادراتی(

برخورداری از مزیت نسـبی محصـولات صـادراتی در بـازار  -کسب درآمد ارزی از بازار های صادراتی 
 های وارداتی در بازار هدفبردن از مشو بهره –هدف 

 مفاهیم کدگذاری باز هامقوله

بوط به عوامل مر
 وکارم تصات کسب

 ها()نزدیکی به پایانه موقعیت جارافیایی شرکت - وکارتناسب اندازه کسب

 عوامل ساختاری شرکت
گیری سـاختاری بـه سـمت جهت -های صادراتی وجود دپارتمان صادرات برای انجام فعالیت

 بازار هدف سازی تولید متناسب بامستندوجود واحدی برای  -المللی های بینفعالیت

عوامل نگرشی و شناختی 
 شرکت

-الملی شـرکت سطح شایستگی بین -نفعان سطح اهمیت افزایش بازگشت سرمایه برای ذی
 های دیگرمیزان آشنایی سازمان با فرهنگ

 عوامل ارتباطی شرکت
)مشتریان، نمایندگان 
 فروش، مشاوران(

میـزان توانمـدی سـازمان در  -المللـی میزان استفاده از دانش مشاوره در حوزه بازاریـابی بین
سـطح روابـط  -امکان جذب نماینده فـروش در بـازار خـارجی  -برقراری ارتباط با مشتریان 

 الملل برای ایجاد ارتباط با مشتریانبین

ای منابع دانش حرفه سطح اطلاعات و -انسانی  سطح تجربه منابع - سطح تعهد منابع انسانیعوامل مربوط به حوزه 
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گویـد: می 8کننده شـماره مشـارکت ،در خصوص عوامل مربوط به م تصات شرکت ،ملال برای
وکار خودتون مسلط نیاز هستش که به ابعاد کسب ،برای اینکه در بازار بین المللی بتونید تاب بیارید»
یعنـی در چـه انـدازه  ؛وکـار شـما دارهاین ابعاد ارتباط بسیار تنگاتنگی با مفهوم اندازه کسـب .اشیدب

هایی دارید و چه ب شـی از حجـم بـازار داخلـی رو بـه خودتـون در ابعاد م تلق چه توانایی ،هستید
 (.Q8)« یدای داراختصاص دادید و در مقایسه با ابعاد رقبای خودتون در بازار صادرات چه اندازه

 
 آن، مـدیریت و اداره و محـوری پدیـده به پاس گویی برای که است اقداماتیراهبردها  .راهبردها

منظـور بـه»کنندگان یک سـؤال اصـلی پرسـیده شـد: خصوص از مشارکتگیرد. در این می صورت
 هـا و اقـداماتی انجـام شـدههای کوچک و متوسط ایران چه استراتژیآمادگی صادرات برای شرکت

شـده توسـط هـای کلـامی اشـارهتحلیـل محتـوای گـزاره«. در دستور کار قـرار گیـرد  بایداست یا 
راهبـرد اساسـی در زمینـه آمـادگی صـادرات  50 کنندگان در ایـن پـژوهش بـه شناسـاییمشارکت
دسته به شرح  0صورت کلی به بهمی توان شد. این راهبردها را منجر های کوچک و متوسط شرکت
 یم کرد.تقس ،1جدول 

 صادراتشده در خصوص راهبردهای مربوط به آمادگی های احصادهای باز و مقولهکُ .1جدول 

سـطح ت صـد و مهـارت  -گرفتن منابع انسانی کارا اختیارتوانایی سازمان برای در -انسانی  منابع انسانی
 کنندگاننداشتن مت صصانی برای رویارویی با افزایش تقاضای مصرف -نیروی انسانی 

 عوامل مدیریتی شرکت
دوره عمـر  -سطح توانایی مـدیران بـرای مـذاکره  -مدیریت صادرات  میزان دانش و مهارت

 متوسط مدیران در سازمان

 مفاهیم کدگذاری باز هامقوله

مربوط به های راهبرد
 (STP)حوزه بازاریابی 

هـای م تلـق ارزیـابی ب ـش -های بـازار هـدف شناسایی و تشریح ب ش برایانجام اقدامات لازم 
تدوین رویه مش د طراحی کالا متناسب بـا بـازار  -المللی و انت اب درست بازار هدف بازارهای بین

تناسـب اهـداف فـروش  -ورود به بازار هدف بر اساآ تعیین جایگـاه  برایای ت اظ برنامها -هدف 
 صادراتی با اهداف بلندمدت فروش

راهبردهای مربوط به 
 نیروهای رقابتی صنعت

زنـی بررسـی تـوان چانـه -محصولات جایگزین بررسی وجود  -کنندگان مینیزنی تبررسی توان چانه
 صنعت بررسی شدت رقابت در -وارد بای تازهبررسی ورود رق -مشتریان 

راهبردهای مربوط به 
 نظام منابع انسانی

بهبـود فرآینـد جـذب  -های فعال در ب ش صادراتی متناسـب های انگیزشی برای نیروتدوین برنامه
آمد در ب ـش کارهای ناتعدیل نیرو - تدوین برنامه راهبردی در حوزه آموزش کارکنان -منابع انسانی 

 تدوین منشور اخلاقی برای کارکنان سازمان -های دیگر به ب ش هاالمللی یا انتقال آننیب

راهبردهای مربوط به 
تحلیل محیط وتجزیه

 شرکت

بررسی الزامات قانونی و تاییرات آن در بازار هـدف  -ایجاد فرآیند مستمر تحلیل اقتصادی بازار هدف 
هـای بررسـی رونـد -دادن تایـرات سیاسـی نظر قرارمد – در سطح صنعت فناورانهپایش تاییرات  -

 بررسی تاییرات محیطی در بازار هدف -ها اجتماعی در خارا از مرز

راهبردهای مربوط به 
 رشد شرکت

تناسب نیازهـا بـا ات اذ استراتژی توسعه محصول جدید در بازار صادراتی در صورت کشش بازار و عدم
ات اذ استراتژی  - های موجودژی نفوذ در بازار در صورت تشابه نیاز در بازارات اذ استرات -بازار داخلی 

ات ـاذ اسـتراتژی تنـوع در محصـولات و بـازار در  -پیشبرد فروش در صورت تشابه محصول و بـازار 
 صورت اشباع بازار و محصول
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های بـازار هـدف، شناسایی و تشریح ب ش براید انجام اقدامات لازم در خصوص کُ ،ملال برای
ها این هستش کـه شـما قبـل از های مهم در بازاریکی از جنبه»گوید: می 14کننده شماره مشارکت

ایی درستی یه شناخت خوب از مشتریان داشته باشی و توان ،چه داخل و چه خارجی ،ورود به هر بازار
خواسـتیم وقتی مـی ،طور ملالبندی ایشان به همراه ساختار و ترکیب ایشان داشته باشی. بهاز ب ش

واقع بتونیم از سرمایه ابتدا زمانی رو صرف شناخت مشتریانمون کردیم تا در ،در بازار هلند وارد شویم
مشـتریان مناسـب فعالیـت مـا بعد از مدتی به این نتیجه رسیدم این بـازار و  .خودمون حفاظت کنیم

این یکی از بهترین کارهایی بود  .فرآیند را متوقق کردم ،نیستن و قبل از اینکه صادرات شروع کنیم
 اما اینو دیدم که برخی همکاران خصوصـاً ؛واقع سرمایه خودمو ب وبی حفظ کردمکه انجام دادم و در

کنن و این ریسک بزرگ رو استفاده میوااونایی که سرمایه ش صی ندارن از اعتماد مالک سرمایه س
 (.Q14)« به ش صه اصلا موافق این کار نیستم .انجام میدن

 
آورد. این شرایط وجود میهها بای، بستر عام را برای اجرای استراتژیشرایط زمینه. ایعوامل زمینه

اطلـا   اورانـهفن و هماننـد شـرایط سیاسـی، اقتصـادی، فرهنگـی ،های محیط کلانلفهؤعمدتاً به م

ــهمی ــر آمــادگی صــادرات، ســؤالهمنظورشناســایی عوامــل زمینــشــود. ب ــر از  هــایای مــؤثر ب زی

های کوچـک منظور آمادگی صادرات برای شرکتای بهعوامل زمینه»کنندگان پرسیده شد: مشارکت

سـط های کوچـک و متوعبارت دیگر برای آمادگی صادرات برای شرکتند  بهاو متوسط ایران کدام

اما بـر  نیستند؛های کوچک و متوسط وکارایران چه عواملی وجود دارد که تحت کنترل و اراده کسب

د بـاز در قالـب دو کُـ 19در پاسخ به ایـن سـؤال «. کارگیری این مفهوم اثرگذارند همیزان و شدت ب

 .:دست آمدبه 16جدول مقوله کلی به شرح 
 ای مؤثر بر آمادگی صادراته در خصوص عوامل زمینهشدهای احصادهای باز و مقولهکُ .16جدول 

 

کننده محیط داخلـی، مشـارکت د قوانین و مقررات صادراتی مربوط بهدر خصوص کُ ،ملال برای
های زمانی هست که بنا به دلایلی که در برخی برهه»کند: بیان می گونهاین خود راتجربه  19شماره 

 مفاهیم کدگذاری باز هامقوله

علل ناشی از 
 های داخلیمحدودیت

انجام  تشریفات گمرکی در مبادی خروجی کالـا  -قوانین و مقررات صادراتی مربوط به محیط داخلی 
 های مالی و بانکیسطح حمایت مؤسسه -

علل ناشی از 
 المللیهای بینمحدویت

 - المللـیهای صادراتی در بـازار بـینمیزان وجود ریسک -المللی بازار هدف های بینسطح استاندارد
 –میـزان تاییـرات محیطـی در بـازار بـین المللـی  -سطح رقابت موجـود در بازارهـای بـین المللـی 

 - غیـره ه هـا والمللی شامل سهمیهای گمرگی در بازار بینمیزان محدویت -های بین المللی تحریم
های ناشی از قـوانین میزان محدودیت -های قومی و مذهبی های ناشی از حساسیتمیزان محدودیت

تاییـرات محیطـی در  -المللی بازار هدف های بینلزوم رعایت استاندارد -و مقررات مقاصد صادراتی 
 بازار هدف
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هـای صادرات بعضی از کالا ها با محدودیت مواجه میشه که بیشـتر در حـوزه کالـا ،زمانی پیش میاد
از طـرف دیگـه اخـذ  ؛لی استفاده میکنـهاساسی است و حاکمیت از اون برای کنترل قیمت بازار داخ

بیشتر در خصـوص صـادرات مـوارد  .ها ضروری هستش مجوزهای داخلی برای صادرات برخی کال
مربوط به صنایع معدنی و تکنولوژی هستش و البته تعیین مقاصد صادراتی با توجه به شرایط سیاسی 

 (.Q13)« کشور بسیار حائز اهمیت هستش
 

بـه منظـور شناسـایی  .شوندمی حاصل راهبردها اجرای با که است اهدافی نهما پیامدها .پیامدها

های کوچک و متوسـط، سـؤال زیـر از آمادگی صادرات در شرکت یو ارتقا اجراپیامدهای حاصل از 

بـه نظـر شـما اگـر آمـادگی صـادرات بـرای »کنندگان در پـژوهش پرسـیده شـده اسـت: مشارکت

چه نتایج و پیامـدهایی را در پـی خواهـد  ،شود اجرادرستی هبهای کوچک و متوسط ایران وکارکسب

دسته کلی بـه شـرح  0د باز در قالب کُ 57ها در این خصوص به شناسایی تحلیل مصاحبه«. داشت 

 .شدمنجر  ،11جدول 

 
 شده در خصوص پیامدهای مربوط به آمادگی صادراتهای احصادهای باز و مقولهکُ .11جدول 

 

وقتـی شـما »گوید: می 8کننده شماره انگیزش مدیران، مشارکت یدر خصوص ارتقا ،ملال برای
کـار شـما رو بـه عنـوان ومدیریه انت اب شـده یـا صـاحب کسـبهئیت مدیری هستی که از سوی

 گذاری بازمفاهیم کد هامقوله

پیامدهای مربوط به 
 حوزه منابع انسانی

آفرینی بهبود پویایی و نقش -تسلط ساختار مدیرتی بر مباحث صادراتی  - انگیزش مدیران یارتقا
 در مدیران

پیامدهای مرتبط با 
 کسب وکار

یه معاملات انتظار اولگذاری مطابق با بازده موردحفظ سرمایه -ثبات و پایداری مالی در بازار داخلی 
استفاده از  -نقل وسیستم حمل  بهینه سازی- های صادرات در سهامداران سازمانتوسعه انگیزه -

 -وکار از مزایای رقابتی خـود درک بهتر کسب -های داخلی کارشناسان خارجی برای بهبود رقابت
بـازار خـارجی،  های م تلق ورود بهاستفاده از روش -وکار گسترش حوزه جارافیایی فعالیت کسب

 تعهد به بازار صادرات و قدرت در بازار محلی  -بسته به ساختار بازار هدف 

پیامدهای مربوط به 
 آمیزه بازاریابی

 -یاب در بازار هدف های بازار/ بهبود فعالیت-ابزار و عناصر تبلیااتی مطابق با فرهنگ بازار هدف 
 -تطابق محتوای تبلیااتی با زبان بـازار هـدف  -های مربوط به حوزه پیشبرد فروش تبهبود فعالی

ایجاد سیسـتم کارآمـد  -داشتن شریک توزیع خارجی  - ات اذ راهبرد توزیع مناسب در بازار هدف
 موقع کالابرای تحویل به

پیامدهای مرتبط با 
 عوامل تولید

رات نوسـانات ثییکاهش ت برایهای مالی استفاده از ابزار -سطح کیفی محصولات صادراتی  یارتقا
 امکان تیمین مالی از طریق تسهیلات بانکی -)مانند اعتبار اسنادی ارزی(  نرخ ارز

پیامدهای مرتبط با 
فعالیت های 

 مرزیبرون

سـطوح  مـرزی درایجـاد تـوان فعالیـت بـرون -المللـی های بزرگ بینهمکاری با شرکت یارتقا
پرداخـت  سـازوکار برخورداری از -تن تولید ایجاد شبکه در بازارهای هدف با انتقال داش -م تلق 

جایگاه رقـابتی  یارتقا -برندسازی مطابق بازار هدف  -بار اسنادی( الملل )توسعه و مذاکره اعتبین
 کار در بازار هدفوکسب
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خب نیاز به انگیزش هدفمند داری تا تو همون راستا حرکت  ،عامل یا مدیر ب شی انت اب کردهمدیر
کنی. طبیعتاً وقتی راهبرد صادراتی داری بهتره قبل از شروع فرآیند صادرات این عوامل انگیزشی رو 

 .تونه قبـل از صـادرات کمـک کنـهخوبی فعالیت کنن؛ اینم خیلی میی تا بهبرای مدیران روشن کن
 (.Q8)« دیشون به جلول میهواقع در
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

  عوامـل مربــوط بـه م تصــات
 وکارکسب

  ــاختار ــه س ــوط ب ــل مرب عوام
 وکارکسب

  عوامــل مربــوط بــه نگــرش و
 وکارشناخت کسب

  ــاط ــه ارتب ــوط ب ــل مرب عوام
ـــــب ـــــتریان، وککس ار )مش

 نمایندگان فروش و مشاوران(

  عوامل مربوط به حـوزه منـابع
 انسانی

  ــه ــوط ب ــل مرب ــدیریت عوام م
 وکارکسب

 گرعوامل مداخله

  ــــدیران و ــــه م ــــوط ب ــــل مرب عوام
 گیرندگانتصمیم

 مرزیهای برونعوامل مربوط به فعالیت 

  عوامل مربوط به سـطح در اختیـار بـودن
 عوامل تولید

 آمیزة بازاریابی عوامل مربوط به 

 عوامل مربوط به الزامات ورود در بازارها 

 پديده محوری

 راهبردهای مربوط به حوزه بازاریابی 

  راهبردهای مربوط بـه تحلیـل اسـتراتژی
 بازاریابی

 راهبردهای مربوط به نظام منابع انسانی 

 ــه ــه تجزی ــوط ب ــای مرب وتحلیل راهبرده
 وکارمحیط کسب

  مـاتریس راهبردهای مربـوط بـه تحلیـل
 رشد

 راهبردها

  عوامــل مربــوط بــه
 های داخلیمحدودیت

  عوامــل مربــوط بــه
ــــــــدودیت های مح

 المللیبین

 ایعوامل زمینه

 اخلیعلل ناشی از بازار د 

 علل ناشی از بازار خارجی 

 شرايط علی

 پیامدهای مرتبط با حوزه منابع انسانی 

 وکارپیامدهای مرتبط با کسب 

 پیامدهای مرتبط با آمیزه بازاریابی 

 پیامدهای مرتبط با عوامل تولید 

 مرزیهای برونپیامدهای مرتبط با فعالیت 

 پیامدها
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 های کوچک و متوسط ایرانالگوی پارادایمی ارزیابی آمادگی صادرات برای شرکت .5شکل 

 پیشنهادها و جه گیری. نتی۲

های گوناگون به صادرات های گذشته به دلایل و شکلوکارهای کشور در طول سالاری از کسببسی
اند کـه خـود ناشـی از کاره رها کردهمسیر صادرات را نیمه هاآناین بسیاری از وجودبا ؛اندروی آورده

رات برای یک پدیـده اسـتراتژیک و بلندمـدت بـوده اسـت. صـاد هاآنتحلیل آمادگی صادراتی عدم
بـه همـین دلیـل  اسـت؛ای های م تلق و رفتارهای حرفهنیازمند مطالعات گسترده، آمادگی از جنبه

ها و م اطرات و پیش از آنکه هرگونه اقدامی در صادرات صورت گیرد و نیز برای جلوگیری از آسیب
شـود. بـر ایـن آثار م رب و گستره شکست در صادرات، ضرورت تحلیل آمادگی صادرات حـس می

موضـوع پیرامـون مبحـث  مبـانی نظـریشده تعیینپیشاساآ در این پژوهش متناسب با اهداف از
الگوی ارزیابی  ،و در ادامهبررسی  های کوچک و متوسطویژه در خصوص شرکتهب ،آمادگی صادرات

نظران فعـال در حـوزه بازرگـانی آمادگی صادرات بر اساآ دانش و تجربه عملیاتی مدیران و صاحب
ساختاریافته گردآوری و مبتنـی های پژوهش بر اساآ مصاحبه عمیق نیمهشد. داده طراحیلملل ابین

و تحلیـل قـرار  بررسـیمـورد  ،(1990بنیاد استرواآ و کوربین )مند دادهبعدی نظامبر رهیافت شش
 ها نشان داد که الگـوی پـارادایمی ارزیـابی آمـادگی صـادرات بـرو تحلیل داده بررسیفت. نتایج رگ

 احصا و طراحی است.د باز قابلکُ 151مقوله فرعی و  50مقوله اصلی،  0اساآ 

 توان به این نکات اشاره کرد:های پیشین میدر مقایسه نتایج این پژوهش با پژوهش
چه در میان کارکنان و چه در میان مدیران مجموعه، عاملی حیاتی داشتن به امکان صادرات، باور (1

هایی که در شرکت خصوصبه ،های کوچک و متوسط در سطح تمام دنیاتاست که شاید برای شرک
کننـد، صـاد  با اقتصـادی قدرتمنـد فعالیـت می یتر نسبت به کشورهایکشورهایی با اقتصاد ضعیق

های کوچک و متوسط بیشتر از آنکه قـائم بـه نظـام خاصـی المللی در شرکت( بازاریابی بین5 ؛باشد
دانش بازارهای خارجی تا این حـد بـرای چنـین  آگاه ازرو داشتن افراد اینزا ؛باشد، قائم به فرد است

( و نـوروزی و 2018) رد پـژوهش صـنوبر و همکـارانهایی مهم است که این نتیجه، دسـتاوشرکت
های مـالی، بـانکی و ارزی ( نتایج ایـن پـژوهش بـر ریسـک9 ؛کند( را تصدیق می2018همکاران )

های المللـی شـرکتفعالیـت بین هد که بر نحودارتیکید خاصی یران وکار اشرایط خاص فضای کسب
( اثرات 4؛ شودهای پیشین جهانی دیده نمی. چنین عاملی در میان پژوهشبسیاری دارند ایرانی تیثیر
هـای های ایرانـی در انـواع روشکـردن محمولـهامکـان بیمـهالمللی به عـدمهای بینخاص تحریم

( ریسـک توقیـق 0 ؛صادرات را پـایین آورده اسـت هخود انگیزبهکه خودشده است منجر نقل وحمل
کـار بهتوانند برای مقاصد نظامی نیز های ایرانی در مورد محصولاتی با اهداف دوگانه که میمحموله
( کـه 2005کاهد. این امر با نظر فن الـدیک و ویـویئرز )صادرات می هکه این مورد نیز از انگیز روند

المللی محصول عنـوان کـرده بودنـد، منافـات صول را عاملی ملبت برای موفقیت بینچندکارگی مح



 94       و همکاران(.. )پور میرزا . توسعه الگوی ارزيابي آمادگي صادرات 

شود گونه استنباط میها اینو تحلیل داده بررسیشده و نتایج برآمده از با توجه به مطالب عنوان دارد.
)و سـایر  دارنـدکـه دغدغـه صـادراتی  ایـرانهای کوچـک و متوسـط که لازم است تمامی شـرکت

های حاصل سازی یافتهابتدا نسبت به بومی ،دارند( هاآنکه ماهیتی مشابه یا نزدیک به هایی شرکت
دها اقدام کنند و در ادامه مبتنی بر کُـ خوداز این پژوهش متناسب با شرایط و الزامات سازمان متبوع 

دامات های عملیـاتی و اقـ، برنامـهشـدهمطرحبعُد  0شده به تفکیک هر یک از های است رااو مقوله
در خصوص پدیده محوری این پـژوهش )آمـادگی  ،ملال برایهدفمندی را در دستور کار قرار دهند. 

دقـت شده در این پژوهش بـهگانه شناساییهای پنجشود ابتدا هر یک از مقولهصادرات( پیشنهاد می
 دهشـمطـرحهای مورد بررسی و واکاوی قرار گیرد و وضعیت سازمان در خصوص هر یک از شاخد

گیرندگان لازم مدیران و تصمیم ددر ب ش عوامل مربوط بع ،ملال برایدر این ب ش مش د شود. 
گیرندگان، سطح تجربه مدیران در حوزه صـادرات و تجـارت است سطح تحصیلات مدیران و تصمیم

 الملل، سطح خلاقیت و توانمندی مدیران در حوزه صادرات، میزان درک مدیریتی از داشـتن بـازاربین
شناسایی و تعیین شود.  غیره،بودن مدیریت و مالکیت( و )یکی داخلی موفق، وضعیت مالکیت شرکت

گیرندگان، شدن وضعیت کنونی عوامل مربـوط بـه مـدیران و تصـمیمدر مرحله بعد پس از مش د
قدام ها اکاوی آنهایی که نیاز به اصلاح یا تقویت دارند را شناسایی و در جهت بهینهتوان شاخدمی
 کند(.های مربوط به پدیده محوری صد  میله در خصوص تمامی مقولهئ)این مس کرد

دانش مدیران  یسازی و ارتقاشود بیش از هر چیزی بر آگاهی پیشنهاد میدر خصوص شرایط علّ
نهایـت بـر سرنوشـت و در و کارکنان شرکت در خصوص نحوه اثرگـذاری ایـن عوامـل بـر شـرکت

 ،ملـال عنـوانبـهگذاری شـود. نفعان هستند( سرمایهنیز یکی از این ذی ده خونفعان سازمان )کذی
المللـی و پیش بازارهـای بینازبرای اینکه شما از مدیران میانی سازمان انتظار بررسی و مطالعه بیش

لـازم اسـت  ،های موجود در بازارهای هدف را داشته باشـیدهوشمندی و خلاقیت در شناسایی فرصت
کـه مـدیران و یخوبی تشـریح شـده باشـد. تـا زمـانبه هاآنله برای ئاین اهمیت این مس که قبل از

کارکنان از رقابت شدید در بازار داخلی، کاهش سطح وفاداری مشتریان با توجـه تنـوع محصـول در 
کـردن چرخـه عمـر محصـول، مشـابهت تـربازار داخلی، اشباع بازارهای داخلی از محصول، طولـانی

کنندگان(، امکان های مالیاتی در کشور )کاهش مالیات صادرازار داخلی، وجود محرکمحصولات در ب
های صادراتی، برخورداری از مزیـت نسـبی محصـولات صـادراتی در بـازار کسب درآمد ارزی از بازار

ها بر سرنوشت مطلع نباشند و اثرات آنغیره، های وارداتی در بازار هدف و بردن از مشو هدف، بهره
ای و متعهدانـه از توان انتظـار رفتـار مطلـوب، حرفـهنمی ،درستی درک نکنندرا به شانسازمان و خود
 ها داشت. آن

کنـد. گر نیـز صـد  میای و شرایط مداخلهله به شکلی دیگر در خصوص عوامل زمینهئاین مس
ایط ط صـادراتی بـرای شـرهای کوچک و متوسترین وجه ممکن، شرکتشود در حداقلپیشنهاد می

ریزی دقیقـی داشـته باشـند و راهکارهـای مقابلـه، تماماً در کنترل خودشان است( برنامهگر )مداخله
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رود انتظـار مـی ،ملال برایواکاوی قرار دهند. دقت موردای را نیز بهتعدیل و استفاده از عوامل زمینه
گیری ساختاری بـه جهتهای صادراتی، انجام فعالیت منظوربهشرکت برای ایجاد دپارتمان صادرات 

هـای دیگـر، اسـتفاده از دانـش آشنایی سازمان با سایر فرهنگ یالمللی، ارتقاهای بینسمت فعالیت
 غیـره،ای منـابع انسـانی و دانـش حرفـه اطلاعـات و یالمللـی، ارتقـامشاوره در حوزه بازاریابی بین

 بایدای نیز ص عوامل زمینه. در خصوکندهای عملیاتی مش د تدوین گذاری جدی و برنامهسرمایه
نیـاز اسـت کـه مطالعـه،  حتماً ،ملال برایشناخت کافی قبل از ورود به بازارهای هدف حاصل شود. 

های صـادراتی در المللی بازار هدف، میـزان وجـود ریسـکهای بینبررسی و ارزیابی سطح استاندارد
میـزان تاییـرات محیطـی در بـازار  المللـی،بازار بین المللی، سطح رقابت موجـود در بازارهـای بـین

المللـی، میـزان محـدودیت هـای ناشـی از هـای گمرگـی در بـازار بـینالمللی، میزان محدویتبین
 کار قرار گیرد.مذهبی و غیره در دستور های قومی و حساسیت

ها به تفکیـک شود که سازمانشده در این پژوهش پیشنهاد میدر خصوص راهبردهای شناسایی
ارزیـابی و کنتـرل  سازوکارو  کندرا مش د  خودهای اجرایی شده، سیاستهبرد شناساییدسته را 0
هایی مجزا برای امور مربـوط ها حداقل برنامهرود سازمانرو انتظار میایناز ؛بینی کنندن را نیز پیشآ

بردهـای و راه تحلیـل محـیط شـرکتوبازاریابی، نیروهای رقابتی صنعت، نظام منابع انسانی، تجزیه
شود با توجه به تاییرات محیطی گسـترده حاصـل از . پیشنهاد میکنندتدوین  مربوط به رشد شرکت

درپـی در مقاصـد صـادراتی عمـده اجتماعی خاص کشور و همچنین تحولـات پی -موقعیت سیاسی
سـاله تـدوین و در کنـار آن هـای زمـانی یـک)کشورهای حوزه خاورمیانه( این راهبردهـا بـرای بازه

ها در نظـر گرفتـه شـود. در کنـار ایـن لـازم اسـت آن اجرایمنظور های عملیاتی مش د بهرنامهب
در خصـوص آمـادگی صـادراتی  شدهمطرحراهبردهای  اجرایای پیامدهای حاصل از صورت دورهبه

کاوی شود. شناساندن و معرفی پیامدهای های کوچک و متوسط رصد، پایش، ارزیابی و بهینهشرکت
بـه بهبـود روحیـه  ،به مـدیران و کارکنـان سـازمان آمادگی صادراتی شرکت یاصل از ارتقاملبت ح

خواهـد منجـر شده برای این منظور های تدوینبه برنامه پیش ارکان شرکتازهمکاری و تعهد بیش
وکارهای کوچـک و مدیران و صاحبان کسب بیشترطور ذاتی در ذهن شد. هرچند آمادگی صادرات به

بـه  بنابراین ؛بهبود استگیری قابلگیری بوده و بر اساآ این اندازهاندازهجود دارد، اما قابلمتوسط و
شـود پژوهش پیشنهاد می هایرصادرات و ارتباط آن با سایر متایکننده آمادگی بینیلحاظ جنبه پیش

و دانـش و های کوچک فراهم آورند وکارهای آمادگی صادرات را در صاحبان کسبمدیران زمینهکه 
 آگاهی افراد را نسبت به آمادگی صادرات افزایش دهند.

های مربـوط بـه برگـزاری توان به دشواریهای این پژوهش میترین محدودیتدر پایان از مهم
های کوچک و متوسط صادراتی و خبرگان و شرکت متصدیانمصاحبه عمیق با مدیران و  هایهجلس

چنـدان کامـل و ه کاری شدید( و همچنین بینش و شناخت نـهدلیل مشالنظران این حوزه )بهصاحب
دقیق نسبت به پدیده محوری پـژوهش حاضـر )آمـادگی صـادراتی( در نمونـه آمـاری دانسـت کـه 
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. زمان زیادی بودمستلزم اختصاص مدت همراه داشت وها را بهآوری دادههای مربوط به جمعدشواری
دهنده الگوی ارزیابی آمادگی صـادرات شش بُعد تشکیلآتی هر یک از  پژوهشگرانشود پیشنهاد می
بررسـی قـرار تفکیک مـورددقت و بهها بهشده از آنهای فرعی احصادهای باز و مقولهرا به همراه کُ

اسـتفاده از سـایر  همچنـین کننـد؛ها را تحلیل و ارزیـابی  داده و روابط ساختاری و مفهومی بین آن
ن اعالـفتجربـه  منظور اسـت راا ذات و جـوهرهیدارشناسی( بههای پژوهش کیفی )همچون پدروش

-بیشتر الگوی پارادایمی اسـت رااهرچه تواند به تبیینوچک و متوسط میهای کصادراتی در شرکت

 شده در این پژوهش کمک کند. 
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