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Objective: In recent years, the importance of small and medium-sized enterprises as the 

main pillar of the economy of countries has become clear to everyone. Exporting has been 

proposed as one of the strategies of such companies for market development, mostly for 

survival and internationalization; however, due to their limitations, SMEs have less 

chance of success than large companies in this regard. Therefore, the aim of the present 

study is to develop a native model for export readiness assessment indicators for small 

and medium-sized enterprises in Iran. 

Method: The present study uses a mixed method (data-driven theorizing for theory 

building and theory testing using structural equation modeling) to create a model for 

assessing the export readiness of small and medium-sized enterprises. In the theory 

building phase, 25 interviews were conducted with qualified individuals and the desired 

model was built based on 6 main categories and 25 subcategories. Then, various statistical 

tests were conducted on 198 samples to verify the model from different dimensions. 

Results: Export readiness assessment indicators in Iranian small and medium-sized 

companies were obtained in this study. 6 main categories including the central 

phenomenon of the research (export readiness assessment), causal conditions affecting 

export readiness, conditions interfering with export readiness, strategies affecting export 

readiness, consequences of implementing export readiness and 25 subcategories were 

identified. 

Conclusions: Small and medium-sized companies should increase their sensitivity to 

information acquisition in order to make the most of export opportunities. On the other 

hand, obtaining international standards and certificates is very attractive and effective for 

both the domestic market and success in foreign markets. Therefore, given their 

importance, a diligent effort should be made to obtain them. 
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Introduction 

The role and status of small and medium-sized companies are increasing in many parts of the 

world. Until about the 1980s, what was discussed in the management literature was about large 

companies and the structure and management, and control of such companies. However, with 

the rise of Japanese companies that slowly penetrated the American markets and even managed 

to conquer the markets of this country in some branches of industry, and also with the 

occurrence of several economic recessions that were characterized by the agency of large 

companies and the inefficiency of such companies, the attention of academics and business 

people was drawn to the downsizing of small and medium-sized companies  in order to use the 

benefits of added value, innovation, job creation and greater flexibility of such companies as 

much as possible. In our country, despite some efforts to identify the factors affecting the export 

readiness of small and medium-sized companies, a comprehensive model for this has not been 

developed yet. In the present study, an attempt has been made to review the current literature 

on this subject, and considering the gap in domestic models, to develop a model using the data-

based theorizing method using data obtained from interviews with managers of such companies, 

and then to test the developed model. 

Method 

Frameworks and models have been developed to assess the readiness of such enterprises to do so, 

but Iranian SMEs are experiencing completely different conditions that require other frameworks 

and models to do so. The present research creates a framework for assessing the export readiness 

of SMEs using a mixed method (Grounded theory method for theorizing and theory-testing using 

parametric statistical methods). In the theorizing phase, 25 interviews were conducted with 

qualified individuals, and the framework was constructed based on 6 main-categories and 25 sub-

categories. Then, different statistical tests were performed on 198 samples to confirm the 

framework from different dimensions. The results showed the importance of all main-categories, 

sub-categories as well as their constituent indicators. Other tests performed on quantitative samples 

also revealed other interesting results. 

Results 

In order to identify indicators of export readiness in Iranian small and medium-sized companies, 

in the current research, a combined method and the type of connecting quantitative and 



 

 

 
 DEVELOPING A NATIVE MODEL FOR EXPORT READINESS … 

 

3 

qualitative data were used. In the first stage, based on a data-based approach (of a systematic 

type) during interviews with 25 experts, managers, consultants and experts related to small and 

medium-sized companies, a paradigm model for evaluating export readiness based on 6 main 

categories, 25 Subcategories and 121 open codes were counted and designed, and these items 

were the basis for compiling the questionnaire in the quantitative section. In the next stage, by 

analyzing the information obtained from the sample people through the questionnaire, and in 

order to investigate the importance of the six main factors and the identified components and 

indicators in order to evaluate the export readiness of small and medium-sized companies, from 

the single T-mean test. A sample was used. The results of this test showed the importance of 

all the main factors, sub-categories, as well as their constituent indices. Further, the results of 

the Friedman test showed that the factors related to the recovery mix (under the central 

phenomenon of the research), the factors related to the foreign market (under the causal 

conditions affecting export readiness), the caused by internal restrictions (under the background 

factors affecting export readiness), attitudinal and cognitive factors of business (under the 

intervening conditions of export readiness), strategies related to the analysis of the business 

environment (under strategies affecting export readiness) and consequences related to the field 

of human resources (under the consequences of export readiness) have assigned the highest 

priority and importance. Finally, examining the status of the research hypotheses using the 

structural equation model showed that there are positive and significant relationships between 

all dimensions of the conceptual model. 

Conclusions 

Small and medium-sized companies mainly suffer from the problem of not knowing the target 

market, selling the product in the same format as the main market in the new market, not being 

aware of the environmental conditions, especially the legal and regulatory conditions of the 

target market, and not being aware of the level of competition in the target market. And 

unfortunately, many export efforts remain sterile due to these preventable problems or lead to 

business failure. Perhaps the best strategy for small and medium-sized companies is to fill the 

gaps in the target markets instead of entering the new market, disrupting and appearing too 

bold. Disruptiveness causes the existing balances in the market to be disrupted, which arouses 

sensitivities, and considering the lack of ability of small and medium-sized businesses to 

compete in non-native markets, this may not be logical. Exporting is a big change forsmall and 
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medium companies. Exporting, like any fundamental change, needs a strong leadership with a 

transformative style to be able to lead the organization through difficult turbulences on the way 

to health, and add this as one of the aspects of the organization. Considering the importance of 

supply chain management in the matter of export, which makes the organization emphasize and 

focus on providing inputs from within the country for its risk management. Also, the necessity 

of exporting according to the conditions mentioned above makes the new successful form of 

small and medium businesses in Iran based on innovation and production of products relying 

on domestic inputs and immediate action to export. Therefore, the necessary structural 

arrangements by small and medium companies should be considered. Many opportunities, 

including the reduction of tariffs, also occur in foreign markets, which create good opportunities 

as export incentives. Small and medium companies should increase their sensitivity towards 

obtaining information so that they can take the best advantage of such opportunities. 
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 ها:  واژهکلید
 ،صادرات  یآمادگ یابیارز یالگو

 ،خته یروش آم

 ،کوچک و متوسط یهاشرکت

 . بنیادداده یپردازهینظر

اقتصاد کشورها بر همگان روشن   یهای کوچک و متوسط به عنوان رکن اصل در سالیان اخیر اهمیت شرکت  هدف: 

المللی  برای بقا و بین   شتریها برای توسعه بازار، بهای این قبیل شرکت شده است. صادرات به عنوان یکی از استراتژی
اما شرکت   شدن مطرح  از شرکت   هاییتهای کوچک و متوسط به دلیل محدودیشده است؛  های  که دارند، کمتر 

  ی آمادگ  یابیارز  یهاشاخصه   یمدل بوم  نیهدف پژوهش حاضر، تدو   رو نیاز ا.  بزرگ در این امر امکان موفقیت دارند
 .باشدی م رانیکوچک و متوسط ا یهاشرکت  یصادرات برا

و آزمون    یسازهیبه منظور نظر  ادیبنداده   یپردازمطالعه حاضر با استفاده از روش آمیخته )نظریه  پژوهش:   روش

کوچک    یهاصادرات شرکت   یآمادگ  یابیارز  یبرا  ییالگو  جاد ی( به ایمعادلات ساختار  سازیبا استفاده از مدل   هینظر
  6مدنظر بر اساس    یانجام گرفت و الگو  طیمصاحبه با افراد واجد شرا  25  ی پردازه ی. در فاز نظرپردازدی و متوسط م
  ی مدل از ابعاد مختلف بر رو   دییجهت تأ  یمختلف آمار  یهاساخته شد. سپس آزمون   یمقوله فرع  25و    یمقوله اصل

 .پذیرفتنمونه انجام  198

پژوهش مورد حصول    نیدر ا  ،یرانیکوچک و متوسط ا  یهادر شرکت   یصادرات  یآمادگ  یابیارز  یهاشاخصه   : هاافتهی

آمادگی  مقوله اصلی شامل پدیده محوری پژوهش )ارزیابی آمادگی صادرات(، شرایط علی موثر بر    6  .ندقرار گرفت
مداخله  شرایط  پیاده صادرات،  پیامدهای  صادرات،  آمادگی  بر  موثر  راهبردهای  صادرات،  آمادگی  آمادگی  گر  سازی 

 مقوله فرعی شناسایی گردیدند.   25صادرات و  

تا بتوانند از    بردههای کوچک و متوسط باید حساسیت خود را نسبت به کسب اطلاعات بالا  شرکت  : یریگجه ینت

المللی هم برای بازار داخلی  های بین نامه اخذ استانداردها و گواهی   یبهترین بهره را ببرند. از طرف  ی صادرات  یهافرصت
  باید ها  با توجه به اهمیت آن   ن،یبنابرا  .است  رگذارتأثیجذاب و  کشور و هم برای موفقیت در بازارهای خارجی بسیار  

 . پذیردای صورت ها تلاش مجدانه نسبت به اخذ آن 
 

 ی راهبردها. رانیکوچک و متوسط ا  یهاشرکت یصادرات برا  یآمادگ یابیارز یهاشاخصه یمدل بوم نیتدو(. 1404) کامبیز ، حیدرزاده ؛ حمیدرضا، پورمیرزا: استناد

 . 1-26(، 1) 1، وکارها نوآورانه توسعه کسب

                   
 نویسندگان.  ©                                                                .خاتمدانشگاه : ناشر
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 مقدمه 

میلادی آنچه در   80جای جهان رو به افزایش است. تا حوالی دهه  های کوچک و متوسط در جای نقش و جایگاه شرکت 
هایی بود، اما با های بزرگ و ساختار و نحوه اداره و کنترل چنین شرکت شد، در خصوص شرکت ادبیات روز مدیریت مطرح می 

های صنعت توانستند بازارهای آرامی در بازارهای آمریکا رسوخ کردند و حتی در برخی از شاخه های ژاپنی که بهگیری شرکت اوج 
با عاملیت شرکت  اقتصادی که  رکود  بروز چند  با  درآورند و همچنین  به تسخیر  را  قبیل این کشور  این  ناکارایی  بزرگ،  های 

های کوچک و متوسط جلب کت ها و شر سازی شرکت و کار به کوچک ها مشخص شدند، توجه دانشگاهیان و اهالی کسب  شرکت 
ارزش    ( 1394خانی و شهروان مهر،  )موسی   شد  مزایای  از  اشتغال تا  نوآوری،  انعطاف افزوده،  و  قبیل آفرینی  این  بیشتر  پذیری 

از نظر نقش این قبیل شرکت   (. 1388زاده و تیرانداز،  )بی   ها هرچه بیشتر استفاده شودشرکت  توجه آفرینی در اقتصاد جالب  ها 
ها بنابراین، از آن زمان به بعد، دانشگاهیان به سمت شناخت هرچه بیشتر این قبیل شرکت   (، 1394)درینی و همکاران،    بودند

های اینترنتی، ادبیات مدیریت هرچه بیشتر به سمت شناخت این قبیل گیری شرکت میلادی با اوج   90گام برداشتند. در دهه  
 ها حرکت کرد.شرکت 

ها و نهادهای محلی مختلف صورت المللی مختلف و نیز سازمان های کوچک و متوسط که توسط نهادهای بینتعریف شرکت 
البته عمدتاً تعداد کارکنان را معیار طبقه  با یکدیگر تفاوت دارند که  اند. در این پژوهش ها قرار داده بندی شرکت گرفته است، 

های کوچک مبنا قرار داده شده است که تعداد کارکنان شرکت   ( 1395،  1)انجمن ملی صنایع پلیمر ایرانتعریف بانک مرکزی ج.ا.ا  
 داند.نفر می   100تا    50های متوسط را طی یک سال گذشته بین  نفر و تعداد کارکنان شرکت   50را طی یک سال گذشته کمتر از  

در شرکت شرکت  موجود  مشکلات  از  متفاوت  درگیر هستند که  مسائل خاص خود  با  متوسط  و  بزرگ، های کوچک  های 
های بزرگ ها و الگوهای متفاوت از شرکت ها نیازمند مدلهای مختلف است، بنابراین، بررسی آن یافته و برخوردار از دانشتوسعه 
های کوچک و متوسط، یکی از مسائل مهم در اقدام به صادرات محصولات و خدمات شرکت   (. 1396)رضایی و پاکروان،    است 

 (2007)دهدشتی شاهرخ،    ها استنفعان از جمله دولت ها و هم از منظر سایر ذی ها هم از منظر خود این شرکت این قبیل شرکت 
ارزیابی آمادگی صادرات این ها و الگوهایی برای  های کوچک و متوسط به ارائه مدل های ادبیات مختص شرکت و یکی از جنبه
های گوناگون برای های مختلف، الگوهای متفاوتی در اقلیم های موجود در اقلیم و با توجه به تفاوت   پردازد ها می قبیل شرکت 

 (. 2020،  2کنل و رز )گرشفسکی، اسکات   اند یافته ارزیابی آمادگی صادرات توسعه 
های کوچک و متوسط، ها در جهت شناسایی عوامل مؤثر در آمادگی صادرات شرکت رغم برخی تلاشدر کشور ما نیز علی   

هنوز الگوی جامعی برای این امر توسعه داده نشده است. در پژوهش حاضر تلاش شده است تا با مرور ادبیات دانش روز در این 
با استفاده  الگویی  الگوهای داخلی اقدام به توسعه  با توجه به خلأ  با  داده  پردازی روش نظریه   از   خصوص،   برداری ازبهره بنیاد 

یافته پرداخته گیرد و پس از آن، به آزمون الگوی توسعه   اقدام صورت ها  های حاصل از مصاحبه با مدیران این قبیل شرکت داده 
 خواهد شد. 
یران به چه کوچک و متوسط ا   ی ها شرکت   ی صادرات برا   ی آمادگ (  1های پژوهش حاضر بدین شرح هستند:  رو، سؤال از این
( 3اند؟  یران کدام کوچک و متوسط ا   ی ها شرکت   یصادرات برا   یآمادگ ترین علل و دلایل پرداختن به مقوله  ( مهم 2  معنا است؟

 ی آمادگ ( به منظور  4کنند؟  یران اثرگذارند و در آن مداخله میکوچک و متوسط ا   ی ها شرکت   ی صادرات برا  ی آمادگ چه عواملی بر  
در دستور کار قرار گیرد؟   بایدها و اقداماتی انجام شده است یا  یران چه استراتژی کوچک و متوسط ا ی  ها شرکت   ی صادرات برا 

برای  5 برا   ی آمادگ (  ا  ی ها شرکت   ی صادرات  متوسط  و  اراده کسب کوچک  و  دارد که تحت کنترل  عواملی وجود  و   یران چه 
و کسب    ی صادرات برا   ی آمادگ( اگر  6کارگیری این مفهوم اثرگذارند؟  اما بر میزان و شدت به  های کوچک و متوسط نبودهکار 
 سازی شود چه نتایج و پیامدهایی را در پی خواهد داشت؟ درستی پیاده یران به کوچک و متوسط ا   های کار 

 
1. www.Inpia.ir 
2. Gerschewski, Scott-Kennel & Rose 
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 پژوهشادبیات موضوع و پیشینه 

 به صورتصادرات که    -1از:    اندعبارت . این دو مفهوم  گردد در ابتدا باید تعریفی از دو مفهوم اساسی در این پژوهش ارائه  
 بازارداریو    بازارسازی سوی مرزهای ملی جهت بازارشناسی،  آن   بازار در  افراد متخصص ای و  »ارتباط پایدار با بازارهای حرفه

(  2013)   1آمادگی صادرات که لی و دیمیتراتوس  - 2است و    شده  تعریف   ( 1395 )روستا و سبزعلی یمقانی، محصولات ملی«  
المللی شدن نیز نویسند: »آمادگی صادرات که گاهی تحت عنوان آمادگی پیش از صادرات و یا آمادگی بین آن چنین می   درباره 

المللی تبدیل کاملاً داخلی به یک شرکت بین   مجموعهدهد که در آن، یک شرکت از یک  ای را نشان می است، مرحله   عنوان شده
این خصوص اخیراً مطالعات متعددی پیرامون مباحث مرتبط با صادرات و آمادگی صادرات   در .  ( 2013)لی و دیمیتراتوس،  شود« می 

شده  که    انجام  جمله است  هری می   ها آن  از  یونگول  پژوهش  به  سال    2بالدی ک توان  در  همکاران  عنوان    2023و   و  منابع » با 
« اندونزی   در  صادرکننده  های شرکت   در  شرکت   عملکرد  و   صادرات   پذیری رقابت   صادرات،  بازاریابی   استراتژی   سازمانی،   های قابلیت 

مجموعه   بررسی  به  اقدام  آن  در  که  کرد  ارزیابی    204از    مستخرج  ایداده اشاره  برای  و  المللی بین شرکت صادرکننده  شدن 
نمود   ترویج صادرات دولتی   های برنامه در    ها شرکت مشارکت   اندونزی  آزمایش مزیت   ها داده ایشان از مجموعه   ند. اه در  برای 
و بررسی موانع صادرات   ها شرکت دولتی در عملکرد صادراتی    های برنامه در بازارهای صادراتی، ارزیابی نقش    ها شرکت رقابتی  

عنوان  استفاده    های کننده تعدیل و    ها واسطه صادراتی،    های قابلیت   های کننده بینی پیش   به  غیره  و  صادرات   ندا ه نمود عملکرد 
 (. 2023)هریکبالدی و همکاران،  
 های شرکت   صادراتی   عملکرد  و   منابع   کسب  چندگانگی،   ارتباط  بررسی » در پژوهشی با عنوان    ( 2023)   3کوتابه و همکاران

اکتساب منابع   میانبا بررسی رابطه ظرفیت جذب منابع و عملکرد صادراتی، اقدام به بررسی رابطه چندگانه    «نوظهور   بازارهای 
کننده در این شرکت   و کارهای   کسب ضمن بررسی  مطالعه  در این    اند.ده های بازارهای نوظهور نمو و عملکرد صادراتی شرکت 

رابطه خریدار  با  ارتباط  را در  موضوعاتی  این  تامین  - پژوهش  توسعه با شرکت   ها شرکت کننده   یافتههای چندملیتی کشورهای 
و الکترونیک،   هوانوردی، مبلمان، فولاد، خودرو  هایبخش شرکت در    128از    مورد بررسی  های نمونه بررسی نمودند. بر اساس  

مبادلات برای به دست آوردن نوظهور در این    اقتصادهای   های شرکت مثبت با ظرفیت    طور به که چندگانگی رابطه    دریافتند ایشان  
 (. 2023)کوتابه و همکاران،    دارد  ای کننده تعیین منابع فناورانه، بازاریابی و مدیریتی نقش  

با استفاده   « مبتنی بر دانش( و عملکرد صادرات کار ) نیروی    های هزینه » با عنوان    ایمقاله در  (  2023)   4ریلو    هرورو   همچنین 
نقش   از صادرات    هایهزینه از  پیش  را  کار  بررسی    ای مدیترانه اقتصادهای    میانتولیدی    های بخش نیروی  آلمان  . کنند می و 

اقتصادی با   های زیرسیستم استفاده از   کار بانیروی   های هزینه آمادگی صادراتی را مبتنی بر    بینی پیش ایشان توانستند یک مدل  
 دهد می این مدل اجازه    . د ن آمادگی صادراتی تدوین نمای  تجزیه و تحلیل واحدهایی جهت    به عنوانتمرکز بر هزینه منابع انسانی را  

گردد. نتایج این پژوهش نشان پذیر  امکان رشد صادرات    بینی پیش تا با در نظر گرفتن پیوندهای مکشوفه بین تولید و خدمات  
 ایهزینه عوامل غیر    که درحالی نیروی کار بر عملکرد صادرات در این پنج اقتصاد ناچیز بوده است،    های هزینهکه اثر    دهد می 

   (. 2023)هرورو و ریل،    است اصلی رشد صادرات بسیار برجسته   های محرک  به عنوان )دانش نیروی کار( 
و عملکرد صادراتی   سازی المللی بین موشکافی ارتباط بین سرعت  »با عنوان    ایمقاله در  (  2023) نیز    اصغر و بوگرا، علی صادقی 

به   ها شرکت پس از ورود    سازی المللی بین پیشین مزایای سرعت    های پژوهش که    د ن کن می بیان  «  کوچک و متوسط   های شرکت 
 شود می توجه بسیار کمی   اند شده   ها شرکت که باعث تحول   هایی مکانیسم کرده است. وی اعتقاد دارد، به   تأیید بازار صادراتی را  

یک   برتکیه  با    و   اقدامات خود را به نتایج مشخصی از عملکرد صادراتی شرکت تبدیل نماید  سازد می این تحولات شرکت را قادر  
عملکرد صادراتی  را در رابطه بین   تطبیق   و قابلیت   ، یعنی قابلیت ارتقای دانش ها شرکت میانجی دو قابلیت کلیدی خاص این    متغیر 

 
1.  Li & Dimitratos 
2 . Heriqbaldi 
3.  Kotabe & et al. 
4.  Herrero & Rial 
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یک   ،صادرکننده شرکت کوچک و متوسط    208شامل    ای نمونه بررسی نمود. وی با استفاده از    غیرمالی از منظر مالی و    ها شرکت   
   (. 2023،  1اصغر و بوگرا)صادقی، علی   نمود میانجی پیدا   متغیرهای رابطه مثبت بین 

بیان   گونه این   « نوآوری برای عملکرد صادرات   های »محرک با عنوان    ای مقاله در  (  2022)   2استین   و  ، ولش  سانچز   را ی گو ی اورت 
بر اساس  می  قابلیت کلیدی است که    هایدیدگاه دارند که  را تقویت    تواندمی موجود، نوآوری یک  پایدار  و   کند مزیت رقابتی 

، مطالعات اندکی بر روی تأثیر نوآوری بر عملکرد صادراتی حالبا این    .ناهمگونی شرکت را در عملکرد صادرات توضیح دهد 
بازار در نظر گرفته    به عنوانصادرات    که ازآنجایی و    انجام شده  ها شرکت  ، درک تأثیر نوآوری بر شود می اولین حالت ورود به 

های کوچک و در این پژوهش به بررسی تأثیر نوآوری بر صادرات پرداخته و عملکرد شرکت   ها آن   صادرات بسیار مهم است. 
های نوآوری، انواع نوآوری  اند، با یک مدل نظری که ورودی های نوآوری دولتی دریافت کرده ( در پرو که یارانه SMEsمتوسط ) 

  در خصوص نوآوری  یافته تخصیص های نشان داده که یارانه  مطالعه مورد ارزیابی قرار داده است. این  گیرد،برمی و عملکرد را در 
واسط نقش   متغیری  به عنوانضوع  بر انواع نوآوری داشته و این مو  انسانی و همکاری دولت تأثیر مثبتی   های سرمایه و توسعه  

  (. 2022)اورتیگویرا، ولش و استین،    دارد ( SMEsکوچک و متوسط )   های شرکت مثبتی بر عملکرد و صادرات  

مدل  الگوها و  آمادگی صادرات شرکت از طرفی  ارزیابی  را می های  ادبیات  در  به  ها  عوامل  1  دو دسته توان  از   مستخرج  ( 
منجر به   در نهایت های فرآیندی، عوامل مهم در یک فرآیند که  بندی کرد. در مدل لیستی تقسیم ( چک 2های فرآیندی و  مدل 

علوم اجتماعی قرار دارند. بسیاری  های از نظریهخاصی  دسته ها بر مبنای که هر یک از این مدل  اندشده بیان شوند، صادرات می 
توان مدل و این مدل را می   اند یافته   توسعه   3های فرآیندی بر اساس نقد و بررسی مجدد مدلی موسوم به مدل آپسالا از مدل 
 1، در جدول شماره  اند شده   استخراج های فرآیندی  در این حوزه قلمداد کرد. عوامل مهم آمادگی صادرات که از مدل   4بنیادین
  است.  شده   ارائه 

 های فرآیندی( . عوامل مهم آمادگی صادرات )استخراج شده از مدل 1  جدول 

 منبع عوامل آمادگی صادرات ردیف 

 نس، سولبرگ و سیکولست 5 )2007(  ( تعهد به صادرات 4( اعتماد و  3( ارتباطات،  2( تفاوت فرهنگی، 1 1
 

2 
( نگرش مدیریت صادرکننده نوظهور نسبت به  2( نگرش مدیریت صادرکننده نوظهور نسبت به صادرات،  1

 های شرکت ( نگرش مدیریت صادرکننده نوظهور نسبت به توانایی3منابع شرکت و 

لاو و   ، یپال یگ؛ (2018) 6تن، بروئر و لیش 
 ( 2021) 7روپر 

 

3 
( توانایی لجستیک  4المللی و  ( توانایی بازاریابی بین3المللی،  ( توانایی تولیدی بین2( کیفیت منابع مالی،  1

 المللی بین
 ( 2019و همکاران )8باکالان 

 

4 
( 6( ظرفیت تولید و  5( دانش فنی،  4( منابع مالی،  3های مدیریتی،  ( مهارت2( تعهد مدیریت به صادرات،  1

 المللی هوش بازاریابی بین
 ( 2016) 9خاکیم الزانا، پراستیا و 

 (2016             ) 

5 
( اشباع بازارهای داخلی،  5های مالیاتی،  ( مشوق4( فشارهای رقابتی،  3( تعهد منابع،  2( پیشرفت فناورانه،  1
( دانش و منابع 9( آموزش و مهارت و  8سازی،  المللی( تجربه بین7های رقابتی در بازار داخلی،  ( قابلیت6

 شرکت 

 ( 2018) 10بالی بالی
  

6 
( سرمایه  4( سرمایه اجتماعی خاص بازار،  3المللی،  ( تشخیص فرصت کارآفرینانه بین2( دانش بازار خارجی،  1

 المللی اجتماعی در سطح بین

(؛ 1397صنویر، سروری و جبارزاده )
نوروزی، داوودآبادی فراهانی و بهامین 

(1398 ) 
 

 
1 . Sadeghi, Aliasghar & Bougerra 
2. Ortigueira-Sánchez, Welsh & Stein 
3. Uppsala 
4. Seminal Work 
5. Nes, Solberg & Silkoset 
6. Tan, Brewer & Liesch 
7. Gkypali, Love & Roper 
8. Bacalan 
9. Ulzana, Prasetya & Khakim 
10. Balibali 
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7 
های  ( ویژگی5( دانش و تخصص فنی،  4های شرکتی،  ( ویژگی3( منابع انسانی،  2های مدیریتی،  ( شایستگی1

 ( نقش دولت8( بازار، 7( آمیخته بازاریابی، 6مالی، 
 ( 1398کریمی علویجه و تاک )

 

 
. در اند شده آوری جمع شوند،  لیستی، مجموعه عواملی که در مطالعات مختلف منجر به اقدام به صادرات می های چک در مدل 

 با مطالعه گیرد.  صورت  گرفتن در سطح خوبی از مجموع این عوامل، اقدام به صادرات    رود که با قرار ها، انتظار می این قبیل مدل 
انگیزشی و ملاحظات محصول   دستهتوان عوامل مهم را به سه  آمادگی صادرات، می   حوزه   های پیشین در پژوهش  سازمانی، 
 (.2شوند )جدول  ( عوامل سازمانی مستقیماً منجر به تصمیم به صادرات شرکت می 1بندی کرد.  طبقه 

 
 صادرات   م ی تصم   به   منجر   ی سازمان   عوامل .  2  جدول 

 توضیح  منبع عامل ردیف 

 تعهد مدیریت  1

(؛ 1997) 1پی ای سورس نت 
آبادی و علی  رضایی دولت
 ( 1399خاصی )
) 
 

 شده است. کننده اساسی برای موفقیت صادرات مطرح  تعهد از جانب مدیریت به عنوان عامل تعیین

 تجربه مدیریت  2
ابادی و علی  رضایی دولت
 ( 1399خاصی )

 

به عنوان عامل تعیین بازارهای خارجی  برای موفقیت صادرات  تجربه مدیریت در  اساسی  کننده 
 شده است.  مطرح

 حمایت مالی  3
 ( 2021) 2هدود، جونز و نیوبری 

 
 

مالیشرکت نیازهای  هستند،  صادرات  عرصه  به  ورود  خواهان  که  در هایی  سرمایه  قبیل  از  ای 
از قبیل  مدت برای مشتریان خارجی و نیز هزینهگردش، اصلاح محصول، اعتبارهای میان هایی 
 گزینش نیرو، ارتباطات و مخارج سفر دارند.

4 
تعهد و مهارت  
 نیروی کار 

 کند. المللی را تسهیل میالمللی دارند، ورود به بازار بینداشتن نیروهایی که تجربه بین ( 2018) 3متی 

5 
های  قابلیت
 تولید 

بندر تجاری 4 )2003(؛ فری-
 شانت و رنارت5 )2020( 

 

المللی یک محصول نیاز به ظرفیت تولید آن محصول دارد. شرکت باید فضا و تجهیزات  فروش بین
 خواهد محصولش را در آن به فروش برساند، داشته باشد.لازم برای تولید برای کشوری که می

 

 (.3شوند )جدول تأثیرگذارند و منجر به تقویت یا تضعیف آن می  صورت غیرمستقیم به ( عوامل انگیزشی که بر این تصمیم 2
 

 صادرات   انگیزه   کننده تقویت   ی زش ی انگ   عوامل .  3  جدول 

 

 
1. PASourcenet 
2. Haddoud, Jones & Newbery 
3. Matthee 
4. Trade port 
5. Freixanet & Renart 
6. Food Export USA Northeast 

 توضیح  منبع عامل ردیف 

1 
کمک به توسعه کلی  
 بلندمدت شرکت 

 ( 2003بندر تجاری )
 ب

فرصت مبادلات  شناسایی  انجام  و  خارجی  شرکای  با  کاری  روابط  توسعه  بازار،  های 
بین فروش  ایجاد  برای  کلی شرکت هستند،  اهداف  راستای  در  که  و  سوددهی  المللی 

 باشد.ریزی بازاریابی نیازمند زمان میبرنامه

 پذیریافزایش رقابت 2

صادرات مواد  (؛ 2003بندر تجاری )
 6شرق شمال منطقه –غذایی آمریکا 

(2002 ) 
 

بین بازارهای  در  رقابتالمللی فرصتمشارکت  بهبود  برای  ها  پذیری کلی شرکتهایی 
 آورد. فراهم می
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صادر شدن   آماده آیا آن محصول  همچنین  برای تعیین اینکه آیا شرکت محصول قابل صادراتی دارد و    ل ( ملاحظات محصو3
 (.4باشد )جدول  می 

 صادرات   به   م ی تصم   در   محصول   ی ها جنبه   با   مرتبط   عوامل .  4  جدول 

 توضیح  منبع عامل ردیف 

 اصلاح محصول  1
نقطه تجاری  

 ( 2003) 1پورتریا 
 

های  ها، کیفیت و مقیاسهای سفت و سختی هستند که نیازمند انجام و رعایت آزمایشبرخی کشورها دارای نظارت
هایی را بر طبقاتی از محصولات معین تحمیل  ها و مالیاتتطبیق فنی خاص است. برخی دیگر از کشورها تعرفه

 کنند.می

2 
آموزش کار با  

 محصول 
( 2018متی )  
 

رو، ممکن است المللی با یک محصول و نحوه کاربرد آن بیگانه باشد، ازاینبا توجه به اینکه ممکن است کاربر بین
 المللی آن محصول نیازمند آموزش نحوه استفاده از محصول باشد.فروش بین

3 
خدمات پس از  

 فروش

 

پی ای سورس  
 ( 1997نت )

 

کننده یا عواملی  توجهی نیاز دارند، باید توسط توزیعالمللی محصولاتی که به خدمات پس از فروش قابل فروش بین 
 انجام گیرند که بتوانند چنین خدماتی را ارائه دهند. 

 ( 2018متی ) چندکارگی  4
 

وجوی المللی دارد. در زمان جستمحصولی که دارای کاربردهای چندگانه است، پتانسیل بیشتری در بازارهای بین 
 تواند برای طیفی از مخاطبان گوناگون جذاب باشد.پذیر میپتانسیل محصول در بازاری جدید، محصولی انعطاف

5 
محصولات 

 متمایز

 

 ( 2018نگوین )
 

 کنند. فردی هستند، مقبولیت بهتری در بازارهای خارجی کسب میهای منحصربهمحصولاتی که دارای ویژگی

 
ای که بر روی مدل آپسالا باره ها و بهبود چندین طور که در ابتدا نیز اشاره شد، ادبیات موجود در این حوزه با بازبینی همان 

های هایی از قبیل تحریمیافته است. اقلیم خاص ایران با توجه به شرایط و محدودیت   رفته ، به پختگی مناسبی دست گ   انجام 
وجه به سایر هیچ کنند، به های فعال در آن تجربه می که شرکت   (  2015خانی و شهروان مهر،  )موسی  المللی اقتصادی شدید بین 

اند، عواملی که به این شده های جهانی مطرح لازم است علاوه بر عواملی که در مدل   بنابراین،های جهان شباهت ندارد.  اقلیم 
)صنوبر،   های صنوبر و همکارانشپژوهش قبلی ایرانی یعنی پژوهش دو    پردازند نیز در نظر گرفته شوند. درها می قبیل محدودیت 

علیرغم توجه بسیار زیاد به   ( 2019)نوروزی، داوودآبادی فراهانی و بهامین،    و نوروزی و همکارانش   ( 2018سروری و جبارزاده،  
های فعال در تر نسبت به شرایط شرکت لازم است با دیدگاهی جامع   بنابراین، اند.  افتاده  قلم   محیط خارجی، این قبیل عوامل از 

 کوچک و متوسط کرد.  ی ها ایران، اقدام به ارائه الگو برای ارزیابی میزان آمادگی صادراتی شرکت 

 روش پژوهش

کوچک و متوسط ایران است، پژوهش  های شرکت های آمادگی صادرات برای با توجه به هدف تحقیق که شناسایی شاخصه 
وضعیت آمادگی   بهبودتواند ضمن  نتایج حاصل از آن می   چرا که ای است  توسعه   - حاضر از منظر هدف یک پژوهش کاربردی 

نحوه گردآوری   از نظرمذکور زمینه را برای توسعه دانش عملیاتی در این حوزه فراهم نماید. علاوه بر این    های شرکت صادرات در  
ها با توجه به . همچنین از منظر گردآوری داده شود می اطلاعات، پژوهش حاضر تحقیقی توصیفی و از نوع پیمایشی محسوب  

آمیخته خود سه نوع اصلی   های پژوهش های آمیخته اکتشافی یا ترکیبی است.  ها از نوع پژوهش و قطعیت داده   پژوهش ماهیت  

 
1. Trade Point Pretoria 

 توضیح  منبع عامل ردیف 

3 
برداری از فناوری و خبرگی  بهره

 فرد منحصربه

شانت و  (؛ فری(؛ 2018متی )
 ( 2020رنارت )

 
 

تواند به کسب  ورود به عرصه صادرات با استفاده از مزایای فناورانه و یا خبرگی، می
 المللی کمک کند.موفقیت در بازارهای بین

 ( 2003) بندرتجاری بهبود بازگشت سرمایه  4
 

بازارهای  شرکت در  خود  سرمایه  بازگشت  در  موفقیت  به  دستیابی  برای  باید  ها 
 المللی دیدگاهی بلندمدت داشته باشند و عجول نباشند.بین
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 (. 2007،  1ول )کلارک و کرس  یگر ی د دارد: ادغام دو مجموعه داده، اتصال دو مجموعه داده و جا دادن یک مجموعه داده در  

های کمی  های کیفی، داده آوری، سپس بر اساس دادههای کیفی جمع ها است؛ زیرا در ابتدا داده این پژوهش از شاخه اتصال داده 
 در یکیهای کوچک و متوسط که  مرتبط با شرکت   نظران صاحب خبرگان، مدیران، مشاوران و   کلیه  ترتیب  این به آوری شد. جمع 

، صنایع دستی   صنایع های پوشاک، قطعات خودرو، لبنیات، خشکبار و غلات، شکلات و مواد غذایی، کالاهای صنعتی،  از حوزه 
اند و ضمن آشنایی با مبحث آمادگی معدنی و ... مشغول به فعالیت بوده و حداقل یک سال متوالی تجربه صادرات کالا داشته 

جامعه آماری تحقیق انتخاب شدند. به   ه عنوان ب صادرات، امکان برگزاری جلسات مصاحبه حضوری با ایشان وجود داشته است  
افراد از   و کارکسب  در بخش کیفی، به محل    هاداده آوری  جمع   منظور بهاکتشافی بودن  این تحقیق، ابتدا    -دلیل ماهیت ترکیبی 

نفر از افراد واجد شرایط )که به روش    25ها( با  ها )اشباع نظری داده صنوف منتخب مراجعه نموده و براساس روش کفایت داده 
 ترتیب داده شد.  نیمه ساختاریافتههدفمند انتخاب شدند( مصاحبه عمیق    غیراحتمالی 

ها داده   و تحلیل   تجزیه مند( جهت  « )مبتنی بر رهیافت نظام بنیاد داده با توجه به اینکه در این پژوهش از استراتژی »نظریه  
کنندگان در پژوهش خواسته شد ضمن توصیف آمادگی صادراتی و ها از مشارکت در مصاحبه   ، است   شده  استفادهدر بخش کیفی  
گر، ی، مداخله ها و نظرات خود در خصوص عوامل عل  های کوچک و متوسط، دیدگاه آن برای شرکت   ی دهنده تشکیل ابعاد و عوامل  

ها، در گام داده  سازی و ارتقاء آن را تشریح نمایند. بر این اساس، در بخش تحلیلای، راهبردها و پیامدهای حاصل از پیاده زمینه 
ها در دستور کار قرار گرفت. در ادامه کدگذاری اولیه آشنا شدن با داده   با هدفها  عمیق به مصاحبه   گوش دادناول، خواندن و  

های محوری و فرعی های کلامی انجام و به دنبال آن جستجو برای یافتن مقوله باز( از طریق تلخیص و استنتاج معانی از گزاره ) 
تلاش شد سایر مقولات در پیرامون آن تنظیم و   از آن  پس منتج به ظهور پدیده اصلی پژوهش یعنی »آمادگی صادرات« شد.  

ها در های کوچک و متوسط ایران استخراج گردد. پس از استخراج شاخص های ارزیابی آمادگی صادرات برای شرکت شاخصه 
و کسب  نفر از کارکنان و مدیران    240روایی و پایایی آن، جهت توزیع پرسشنامه بین    تأیید بخش کیفی، تنظیم پرسشنامه و  

اقدام شد. پس  در دسترس   یراحتمالی غ گیری  باشند بر مبنای روش نمونه های کوچک و متوسط که دارای سابقه صادراتی می کار 
های نهایی در نظر گرفته شدند. از پرسشنامه برای تحلیل   198  در نهایت های معیوب و فاقد اعتبار،  از کنار گذاشتن پرسشنامه 

 ،   ( 2019،  2)ساوارا و بنت  باشدتعبیر و تفسیر پایایی می   ترین مهم طرفی، با توجه به اینکه در تحلیل محتوا تکرارپذیری مستدلاً  
کیفی کنون   پژوهش در   بخش  در  روش  ی  لینکلن«    از  و  گوبا  اعتمادپذیری  و  اعتماد  پا   یبرا »قابلیت   ا ه مصاحبه   یی ا یمحاسبه 

کلی و همچنین به تفکیک   به صورت ها برمبنای ضریب آلفای کرونباخ  ی نیز پایایی ابزار گردآوری داده استفاده شد. در بخش کم  
ابعاد شش از  یک  نظریه  هر  که    بنیادداده گانه  شد  نشان   0/ 7بالای    همگی محاسبه  مقادیر  این  که دهنده بودند.  است  آن  ی 

گانه کرسویل ها از راهبردهای هشت بررسی روایی یافته   منظور به   در نهایتاز پایایی لازم برخوردار است.    مورد استفادهپرسشنامه  
ول و )کرس  شد سنجش روایی در بخش کمی استفاده    منظور به های کیفی و از روایی ظاهری  پژوهش   اعتباریابی و میلر برای  

 (. 2000،  3میلر
 

 های پژوهشیافته

 شناختی نمونهتوصیف جمعیت  

در ؛ نفر از افراد واجد شرایط انجام شد   25با   ساختاریافته نیمه تر اشاره شد در بخش کیفی مصاحبه عمیق که پیش  طور همان 
 15تا    11نفر    75،  سال   10نفر زیر    31سابقه فعالیت،    از نظر نفر زن بودند.    90نفر مرد و    108نفر،    198بخش کمی، از بین  

نفر  54نفر دیپلم یا زیر دیپلم،    39،  بین در این  سال سابقه فعالیت داشتند.   26نفر بیش از    25و    سال  20تا    16نفر   67سال،  

 
1. Clark & Creswell 
2. Saura & Bennett 
3. Cresweell & Miller 
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شرکت  66نفر،   5شرکت کمتر از  15تعداد پرسنل،  از نظر و بالاتر بودند.  لیسانس فوق نفر   42نفر لیسانس و  63دیپلم، فوق   
نظر منطقه جغرافیایی   از   در نهایت نفر نیروی کار داشتند.    15شرکت بیش از    43نفر و    15تا    10شرکت بین    74نفر،    10تا    5بین  

شرکت اتحادیه اروپا،   24شرکت آسیای جنوبی،    30شرکت آسیای شرقی،    24شرکت در منطقه خاورمیانه،    60فعالیت شرکت،  
شرکت در منطقه اقیانوسیه مشغول به  11شرکت آمریکای جنوبی و  14شرکت آمریکای شمالی،  16شرکت اتحادیه آفریقا،  19

 اند.فعالیت بوده

 کیفی  هایتحلیل داده

  کد   121ها،  توسط افراد نمونه در مصاحبه   شده اشاره  های کلامی  های معنایی از گزاره در بخش کیفی ضمن استنتاج گزاره 
مقوله   25کننده مفهوم آمادگی صادرات و عناصر مرتبط با آن پدیدار شد. از ترکیب و در کنار هم قرار دادن کدهای باز،  تبیین   باز 

داده دهنده الگوی  مقوله اصلی  تشکیل   6فرعی شناسایی شد که در سطح انتزاع بالاتر و در مرحله کدگذاری محوری در قالب  
 (.1شکل  بندی شدند ) ارزیابی آمادگی صادرات، طبقه   بنیاد

 

 
 داده بنیاد   هینظر مندنظام  افتیره بر یمبتن در بخش کیفی پژوهش یهاافتهی از ایخلاصه. 1 شکل

 

اشتراوس و  )   های اصلی و فرعی، بر اساس الگوی پیشنهادی استرواس و کوربینپس از مشخص شدن کدهای باز و مقوله 

در قرار گرفت.    مورد بررسی دستیابی به الگوی پارادایمی ارزیابی آمادگی صادرات    باهدف روابط بین مقولات    (2011،  کوربین
 2شرایط علی )   به صورت ،  ها آن گانه الگو پارادایمی، با لحاظ نمودن روابط بین  در قالب ابعاد شش   آشکارشدههای  ، مقوله نهایت 

مقوله(   5پیامدها )   (/ مقوله   2ای ) مقوله(، عوامل زمینه   5مقوله(، راهبردها )   6گر ) مقوله(، شرایط مداخله   5محوری ) مقوله(، پدیده 
گوید »چه چیزی در جریان ای است که به ما می محوری، مقوله جای گرفتند. کانون توجه این الگو، آمادگی صادرات است. پدیده 

گیری وجباتی در فرایند شکل کند که چه شرایط و م شود و بیان می ی آن توضیح داده می است؟«. این پدیده از طریق شرایط عل  
این فرآیند در کدام زمینه و با چه ویژگی  دارند و  تأثیر  به آن  پرداختن  گیرد و چه راهبردهایی گری صورت می های مداخله و 

  (. 1387فراستخواه،    تواند در این فرآیند اثر بگذارد و ما را به سمت پیامدهای مدنظر سوق دهد می 

 کد 121های کلامی: کدگذاری باز گزاره

 یفرع مقوله 25 و یاصل مقوله 6: یمحور یکدگذار
 اریعوامل مربوط به سطح در اخت /یمرزبرون یهاتیعوامل مربوط به فعال /رندگانیگمیو تصم رانیمربوط به مد عواملصادرات(:  ی)آمادگ یمحوردهی( پد1

 بازارها به ورود الزامات به مربوط عوامل /یابیبازار زهیآمعوامل مربوط به  /دیبودن عوامل تول
 (ی)صادرات یخارج بازار از یناش علل /یداخل بازار از یناش علل: یعل طیشرا( 2
 ان،ی)مشتر شرکت یارتباط عوامل /شرکت یشناخت و ینگرش عوامل /شرکت یساختار عوامل /شرکت مختصات به مربوط عواملگر: مداخله طی( شرا3
 شرکت یتیریمد عوامل /یانسان منابع حوزه به مربوط عوامل(/ مشاوران فروش، ندگانینما
مربوط  یراهبردها /یمربوط به نظام منابع انسان یصنعت/ راهبردها یرقابت یروهایمربوط به ن یراهبردها /یابیمربوط به حوزه بازا یراهبردها( راهبردها: 4
 شرکت رشد به مربوط یراهبردها /شرکت طیمح لیتحل و هیتجزبه 
 یالمللنیب یهاتیمحدود از یناش علل /یداخل یهاتیمحدود از یناش علل: یانهیزم عوامل( 5
 یامدهایپ /دیتول عوامل با مرتبط یامدهایپ /یابیبازار زهیمرتبط با آم یامدهایپ /مرتبط با شرکت یامدهایپ /یبا حوزه منابع انسان مرتبط یامدهایپ: امدهای( پ6

 یمرزبرون یهاتیفعال با مرتبط

 گانه الگوی پارادایمی ارزیابی آمادگی صادراتکدگذاری گزینشی: ابعاد شش
 5پیامدها ) /مقوله( 2ای )عوامل زمینه /مقوله( 5راهبردها ) /مقوله( 6گر )شرایط مداخله /مقوله( 2شرایط علی ) /مقوله( 5پدیده محوری )

 مقوله(
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تشکیل   هاآن مقوله اصلی و روابط بین    ششهای کوچک و متوسط ایران از  الگوی پارادایمی ارزیابی آمادگی صادرات شرکت 

های حاصل از توزیع پرسشنامه بین افراد نمونه، صحت و ضمن تحلیل داده   است   است. در ادامه و در بخش کمی درصدد   شده 
 .شته شود در بخش کیفی به بحث و بررسی گذا   شده شناسایی های  اهمیت هر یک از ابعاد و مؤلفه 

 ی های کمّتحلیل داده

های های مربوط به هر یک از ابعاد مدل پارادایمی ارزیابی عملکرد صادرات برای شرکت شاخص   ترین مهم پس از شناسایی  
حصول اطمینان   منظور به ، در این بخش  نیمه ساختاریافته های عمیق  کوچک و متوسط ایرانی در بخش کیفی از طریق مصاحبه 

مبادرت به توزیع پرسشنامه بسته بین  تر بزرگ در یک نمونه آماری  هاآن و تست  شده شناسایی از میزان اهمیت هر یک از موارد  
است. بر این اساس   شده طراحی در بخش کیفی    شده شناسایی های  . این پرسشنامه مبتنی بر شاخص شده است   افراد نمونه آماری 

های مقتضی انتخاب و پاسخ به سؤالات آزمون ها انجام و در ادامه متناسب با نتایج آن، سایر  در ابتدا آزمون نرمال بودن داده 
ها، از مدل معادلات سنجش مدل نهایی پژوهش و بررسی فرضیه   منظور به   در نهایت .  رفته است پژوهش در دستور کار قرار گ

 است.  شده  ارائه  هاتحلیل که در ادامه نتایج حاصل از    هلیزرل استفاده شد   افزار نرم ساختاری در  
 

 اسمیرنوف(  -ها )آزمون کولموگراف بررسی وضعیت نرمال بودن داده

برایب  آزمون درست  انتخاب  آزمون قرار می ها  دادهتحلیل    رای  متغیری که مورد  آماری  توزیع  از  باید  اطمینان   گیرد ابتدا 
. این آزمون برای تمامی متغیرهای شود اسمیرنوف استفاده می   -آزمون کولموگراف برای دستیابی به این هدف از    حاصل کرد.

)ابعاد شش  انجام گرفت این تحقیق  ارزیابی آمادگی صادرات(  که در جدول زیر مشاهده   طورهمان .  ه است گانه مدل پارادایمی 
ادعای نرمال   و   تأیید فرض صفر    بنابراین، است،    0/ 05از    تر بزرگ ( برای تمامی متغیرها  Sigعدد معناداری )   از آنجا که شود  می 

اینکه فرض نرمال بودن داده ها پذیرفته می بودن توزیع داده با توجه به  از آزمون قرار گرفت می   تأیید ها مورد  شود.  های توان 
 نمود.آماری پارامتریک استفاده  

 
 ( رنوف ی اسم   - کولموگراف )   ها داده   بودن   نرمال   آزمون   ج ی نتا   . 5  جدول 

 (Sigعدد معناداری ) Zمقادیر  متغیرهای مکنون 

 309/0 718/0 محوری پژوهش )آمادگی صادرات( پدیده

 319/0 783/0 شرایط علی 

 227/0 812/0 ای عوامل زمینه

 343/0 744/0 گر شرایط مداخله

 803/0 285/0 راهبردها 

 323/0 755/0 پیامدها 

 
 های اصلی و فرعی ارزیابی آمادگی صادرات بررسی وضعیت هر یک از مقوله

 استفاده(  T)آزمون    ای نمونه ها از آزمون میانگین تک برای این منظور و شناسایی میزان اهمیت هر یک از ابعاد و شاخص 
انجام   هاآن های فرعی مربوط به در قسمت تحلیل محتوا و مقوله   شدهشناسایی است. این آزمون به تفکیک هر یک از ابعاد  شده 
ارائه می   ،است   شده  کند که وضعیت تمامی و عدد معناداری مشخص می   tگردد. توجه به مقادیر و علامت آماره  که در ادامه 

 است.   قرار گرفته  تأیید های فرعی مورد  عوامل اصلی و مقوله 
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 صادرات   ی آمادگ   ی اب ی ارز   ی فرع   های مقوله   و   ی اصل   ابعاد   از   ک ی   هر   ت ی وضع   ی بررس   جهت   ای نمونه تک   ن ی انگ ی م   آزمون   ج ی نتا .  6  جدول 

 

 های فرعی مربوط به هر یک از عوامل اصلی ارزیابی آمادگی صادرات ترتیب اولویت مقوله

است.   شدهاستفاده   1آزمون فریدمن گانه از  های فرعی مربوط به هر یک از ابعاد شش بررسی ترتیب اولویت مقوله   منظور به 
ارائه صادرات در ادامه  آمادگی دهنده هر یک از ابعاد مدل پارادایمی  های فرعی تشکیل نتایج این آزمون به تفکیک اولویت مقوله 

فرض یکسان بودن میانگین   % 5در سطح معناداری    Sig=0.00های اصلی با توجه به مقادیر  است. اولاً در تمامی مقوله   شده 

 
1. Friedman 

 مقوله فرعی  مقوله اصلی

 Tخروجی آزمون 
نتایج 

 )وضعیت( 
اختلاف  
 میانگین

عدد 
 معناداری

 tآماره 

محوری پژوهش )ارزیابی پدیده
 آمادگی صادرات( 

(Sig:0.000; t:28.631  ) 

 تأیید 405/21 000/0 1/ 6050 گیرندگانتصمیم مربوط به مدیران و عوامل

 تأیید 032/20 000/0 1/ 5545 مرزی های برونعوامل مربوط به فعالیت

 تأیید 048/23 000/0 1/ 5580 د یبودن عوامل تولاراختی در سطح  به مربوط عوامل

 تأیید 172/23 000/0 1/ 6271 عوامل مربوط به آمیزه بازاریابی 

 تأیید 958/21 000/0 1/ 6641 ها بازار بهعوامل مربوط به الزامات ورود 

شرایط علی مؤثر بر آمادگی صادرات  
SMEs 

(Sig:0.000; t:27.416  ) 

 تأیید 640/23 000/0 1/ 6279 عوامل مربوط به بازار داخلی 

 تأیید 837/22 000/0 1/ 7390 عوامل مربوط به بازار خارجی )صادراتی( 

ای مؤثر بر آمادگی  عوامل زمینه
 صادرات 

 SMEs 
(Sig:0.000; t:27.815  ) 

 تأیید 511/25 000/0 1/ 5666 المللی های بینعلل ناشی از محدودیت

 تأیید 897/20 000/0 1/ 6515 های داخلی علل ناشی از محدودیت

گر آمادگی صادرات  شرایط مداخله
SMEs 

(Sig:0.000; t:20.014  ) 

 تأیید 506/15 000/0 1/ 4172 کار  و کسب  مختصات مربوط به عوامل

 تأیید 923/18 000/0 1/ 4583 کار و  عوامل ساختاری کسب

 تأیید 203/22 000/0 1/ 6045 کار  وعوامل نگرشی و شناختی کسب 

و کار )مشتریان، نمایندگان  عوامل ارتباطی کسب
 فروش، مشاوران( 

 تأیید 259/19 000/0 1/ 4144

 تأیید 406/23 000/0 1/ 4900 علل مربوط به حوزه منابع انسانی 

 تأیید 303/18 00/0 1/ 4661 کار  وعوامل مدیریتی کسب 

و کار )مشتریان، نمایندگان  عوامل ارتباطی کسب
 فروش، مشاوران( 

 تأیید 259/19 000/0 1/ 4144

راهبردهای مؤثر بر آمادگی صادرات  
SMEs 

(Sig:0.000; t:29.078  ) 

 تأیید 5091 /1 000/0 642/23 (STP)حوزه بازاریابی مربوط به های راهبرد

 تأیید 975/21 000/0 1/ 4880 )پورتر(  یابیتحلیل استراتژی بازارهای مربوط به راهبرد

 تأیید 854/19 00/0 1/ 4174 منابع انسانی نظامراهبردهای مربوط به 

  و تحلیل محیط کسب و تجزیههای مربوط به راهبرد
 (PESTEL)کار 

 تأیید 918/25 000/0 1/ 5523

ماتریس رشد )ایگور  راهبردهای مربوط به تحلیل 
 انسوف( 

 تأیید 493/21 000/0 1/ 4816

سازی آمادگی صادرات  پیامدهای پیاده
SMEs 

(Sig:0.000; t:27.204  ) 

 تأیید 973/19 000/0 1/ 6481 های مربوط به حوزه منابع انسانی پیامد

 تأیید 518/24 000/0 1/ 6346 و کار  های مرتبط با کسبپیامد

 تأیید 528/21 000/0 1/ 5286 های مربوط به آمیزه بازاریابیپیامد

 تأیید 255/17 000/0 1/ 5841 های مرتبط با عوامل تولیدپیامد

 تأیید 627/21 000/0 1/ 5530 مرزی های برونهای مرتبط با فعالیتپیامد
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های اصلی های فرعی ذیل مقوله که ترتیب اولویت هر یک از مقوله   دهد می نتایج نشان    ثانیاًشود.  های فرعی رد می مقوله   رتبه 
 باشد.جدول زیر می   قرار به  
 

 صادرات   ی آمادگ   ی اب ی ارز   ی اصل   ابعاد   از   ک ی   هر   ل ی ذ   ی فرع   های مقوله   ت ی اولو   ی بررس   جهت   دمن ی فر   آزمون   ج ی نتا .  7  جدول 

 ترتیب اولویت  میانگین رتبه  مقوله فرعی  مقوله اصلی

 محوری پژوهش پدیده
 )ارزیابی آمادگی صادرات( 

(2 = 247.915;Sig = 0.000χ ) 

 دوم 11/3 گیرندگانتصمیم مربوط به مدیران و عوامل

 چهارم 85/2 مرزی های برونعوامل مربوط به فعالیت

 پنجم 71/2 دیبودن عوامل تول اراختی در سطح  به مربوط عوامل

 اول 26/3 عوامل مربوط به آمیزه بازاریابی 

 سوم 02/3 ها بازار بهعوامل مربوط به الزامات ورود 

 SMEsشرایط علی مؤثر بر آمادگی صادرات 
(2 = 54.428 ;Sig = 0.000χ ) 

 دوم 56/1 عوامل مربوط به بازار داخلی 

 اول 11/2 عوامل مربوط به بازار خارجی )صادراتی( 

 SMEsای مؤثر بر آمادگی صادرات عوامل زمینه
(2 = 42.142 ;Sig = 0.000χ ) 

 دوم 47/1 المللی های بینعلل ناشی از محدودیت

 اول 03/2 های داخلی علل ناشی از محدودیت

 SMEsگر آمادگی صادرات شرایط مداخله
(2 = 894.713;Sig = 0.000χ ) 

 پنجم 73/3 کار  و کسب  مختصات مربوط به عوامل

 سوم 09/4 کار و  عوامل ساختاری کسب

 اول 48/4 کار  و عوامل نگرشی و شناختی کسب

 ششم  41/3 و کار )مشتریان، نمایندگان فروش، مشاوران( عوامل ارتباطی کسب 

 دوم 21/4 علل مربوط به حوزه منابع انسانی 

 چهارم 92/3 کار  وعوامل مدیریتی کسب 

 SMEsراهبردهای مؤثر بر آمادگی صادرات 
(2 = 895.228;Sig = 0.000χ ) 

 سوم 27/3 (STP)حوزه بازاریابی مربوط به های راهبرد

 چهارم 97/2 )پورتر(  یابیتحلیل استراتژی بازارهای مربوط به راهبرد

 پنجم 89/2 منابع انسانی نظام راهبردهای مربوط به

 اول 82/3 (PESTEL)کار  و تحلیل محیط کسب و تجزیههای مربوط به راهبرد

 دوم 53/3 ماتریس رشد )ایگور انسوف( راهبردهای مربوط به تحلیل 

 SMEsسازی آمادگی صادرات پیامدهای پیاده
(2 = 438.235;Sig = 0.000χ ) 

 اول 95/3 های مربوط به حوزه منابع انسانی پیامد

 دوم 61/3 های مرتبط با کسب و کار پیامد

 پنجم 90/2 های مربوط به آمیزه بازاریابیپیامد

 سوم 39/3 های مرتبط با عوامل تولیدپیامد

 چهارم 13/3 مرزی های برونهای مرتبط با فعالیتپیامد

 

 ها بررسی مدل مفهومی پژوهش و وضعیت فرضیه

پیشینه تحقیق و به تبعیت از   بر اساسزا یک مدل فرضی  زا و درون بررسی اثرات متغیرهای برون   منظوربه در این پژوهش  
ها بیانگر روابط علی میان متغیرهای موجود در مدل است. در این تحقیق بررسی  مند، طراحی شد. فرضیه نظام   بنیاد دادهرویکرد  

در این پژوهش ابتدا به برآورد پارامترها   شدهشناسایی گیرد. برای ارزیابی مدل  ها در قالب مدل اولیه صورت می فرضیه   زمان هم 
احتمال   بیشینه  روش  از  استفاده  است با  شده  شامل  پرداخته  برآوردشده  پارامترهای  تأثیر» .  نهایت باشد.  می   « 1ضرایب   در 

برازششاخص  مدل  و شکل  مدل  برازندگی  ارزشیابی  حالت   شده   گزارششده  های  در  تحقیق  ساختاری  مدل  ادامه  در  است. 
 قرار خواهد گرفت.  مورد بحث تخمین استاندارد و ضرایب معناداری  
 کاررفته در مدل معادلات ساختاری ه نکته: راهنمای حروف اختصاری ب

 

 
1. Path Coefficient 
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 ( ی ساختار   معادلات   مدل )   2  و   1  شکل   در   رفته   کار ه ب   ی اختصار   حروف .  8  جدول 

 مفهوم  علائم اختصاری 

Asli  )پدیده اصلی پژوهش )آمادگی صادرات 

Asli1 گیرندگانمربوط به مدیران و تصمیم عوامل 

Asli2 مرزی های برونعوامل مربوط به فعالیت 

Asli3 دیبودن عوامل تول اراختی در سطح  به مربوط عوامل 

Asli4  عوامل مربوط به آمیزه بازاریابی 

Asli5  ها بازار بهعوامل مربوط به الزامات ورود 

Eli  شرایط علی مؤثر بر آمادگی صادرات 

Eli1  عوامل مربوط به بازار داخلی 

Eli2   صادراتی( ) یخارج عوامل مربوط به بازار 

Zamn ای مؤثر بر آمادگی صادرات عوامل زمینه 

Zamn1 المللی های بینعوامل ناشی از محدودیت 

Zamn2 های داخلی عوامل ناشی از محدودیت 

Modkh گر آمادگی صادرات شرایط مداخله 

Modkh1 کار  و کسب  مختصات مربوط به عوامل 

Modkh2 کار  و عوامل ساختاری کسب 

Modkh3 کار  و عوامل نگرشی و شناختی کسب 

Modkh4  و کار )مشتریان، نمایندگان فروش، مشاوران( عوامل ارتباطی کسب 

Modkh5  علل مربوط به حوزه منابع انسانی 

Modkh6 کار و  عوامل مدیریتی کسب 

Rahb  راهبردهای مؤثر بر آمادگی صادرات 

Rahb1 حوزه بازاریابی مربوط به های راهبرد(STP) 

Rahb2 پورتر(  یابیتحلیل استراتژی بازارهای مربوط به راهبرد( 

Rahb3 منابع انسانی نظام راهبردهای مربوط به 

Rahb4 کار  و تحلیل محیط کسب و تجزیههای مربوط به راهبرد(PESTEL) 

Rahb5  ماتریس رشد )ایگور انسوف( راهبردهای مربوط به تحلیل 

Payam  پیامدهای آمادگی صادرات 

Payam1 های مربوط به حوزه منابع انسانی پیامد 

Payam2 و کار  های مرتبط با کسبپیامد 

Payam3 های مربوط به آمیزه بازاریابیپیامد 

Payam4 های مرتبط با عوامل تولیدپیامد 

Payam5 مرزی های برونهای مرتبط با فعالیتپیامد 

 

بین نشان   2  شکل  روابط  پژوهش،  نظری  اساس چارچوب  بر  است که  استاندارد،  در حالت تخمین  مدل ساختاری،  دهنده 
دهد. رد یا سازد. این نگاره، ضرایب بتا را برای هر یک از مسیرهای مدل ساختاری نشان می متغیرهای تحقیق را نمایان می 

فرضیه   تأیید  از  یک  بتای  هر  مقایسه ضریب  بر  منوط  مقدار    آمده دست به ها  با  استاندارد،  تخمین  حالت  در  مسیر،  هر   tبرای 

دهنده مدل ساختاری در حال ضرایب معناداری نیز نشان   3  شکلباشد.  برای آن، در حالت ضرایب معناداری، می   شدهمحاسبه 
 سازد. را برای هر یک از مسیرها مشخص می   شدهمحاسبه  tو مقادیر    است 
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 استاندارد  نیتخم  حالت  در یساختار  مدل. 2شکل 

 
 ی معنادار بیضرا  حالت  در یساختار  مدل. 3شکل 

 
اند و کلیه روابط گرفته   قرار   قبول قابلهای برازندگی مدل در دامنه  نمایان است، شاخص   2و    1های  شکل که از    گونههمان 
زیر  . شاخص است معنادار   در جدول  نهایی  مدل  برازندگی  نرم   شده ارائه  های  به خروجی  توجه  با  مقدار  است.  لیزرل   2χافزار 

دهنده تفاوت اندک باشد. پایین بودن میزان این شاخص نشان است که مقدار تقریباً مناسبی می   592/ 07برابر با    شدهمحاسبه 
با داده  نتایج    پژوهش  شدهمشاهده های  میان مدل مفهومی پژوهش  با توجه به  با دامنه    آمدهدست به است.  قابل و مقایسه آن 

 تأییدمدل مورد    بنابراین، اند و  قرارگرفته   قبول قابل  های برازندگی مدل فوق در دامنه  توان اذعان نمود تمامی شاخص می   قبول 
 باشد.می 
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 ق ی تحق   مدل   ی برازندگ های  شاخص .  9  جدول 

 شاخص تناسب
 

RMSEA GFI AGFI NFI NNFI CFI 

        دامنه مقبول 
 99/0 98/0 98/0 97/0 94/0 022/0 217/2 نتیجه 

، GFI ،  AGFAنیز    و   0/ 1از    ترکوچک   RMSEA،  3از    ترکوچک (  dfآزادی ) درجه    به  2χکم، نسبت    2χمقدار    از آنجا که
NFI  ،NNFI    وCFI   نتایج حاصل از   مناسبی دارد.  برازش  اجراشده  نتیجه گرفت که مدل  توان باشند، می می   0/ 9از    تربزرگ

 است.   شدهداده  برای بررسی روابط ، در جدول زیر نمایش    مورد نیاز مدل معادلات ساختاری 

 روابط بین ابعاد مدل   ی بررس   ی برا (  SEM)   ی ساختار   معادلات   مدل   از   حاصل   ج ی نتا .  10  جدول 
 وضعیت فرضیه  tشده مقادیر محاسبه ضرایب بتا  رابطه موجود در مدل 

 ی شرایط عل 
(Eli) 

← 
 محوریپدیده
(Asli ) 

 تأیید 27/10 63/0

 محوریپدیده

(Asli ) 
← 

 راهبردها 

(Rahb) 
 تأیید 08/12 71/0

 گر شرایط مداخله

(Modkh) 
← 

 راهبردها 

(Rahb) 
 تأیید 72/5 42/0

 ای عوامل زمینه
(Zamn) 

← 
 راهبردها 

(Rahb) 
 تأیید 91/6 48/0

 راهبردها 

(Rahb) 
← 

 پیامدها 

(Payam) 
 تأیید 11/4 32/0

 
 کارهای کوچک و متوسط اثرگذار است« و ی بر آمادگی صادرات کسب  : »شرایط عل  1فرضیه  

بیشتر است،   1/ 96( از مقدار بحرانی  27 /10)   tشده  باشد و از آنجا که مقدار محاسبه می   0/ 63مقدار ضریب بتا برای این گزاره  
بنابراین، ؛  کارهای کوچک و متوسط رابطه معنادار وجود دارد   و ی و آمادگی صادرات کسب  توان نتیجه گرفت که بین شرایط عل  می 

کارهای کوچک و متوسط اثرگذار است، مورد تأیید   و ی بر آمادگی صادرات کسب  فرضیه اول تحقیق مبنی بر اینکه شرایط عل  
 گیرد.قرار می 
 محوری )آمادگی صادرات( بر راهبردهای مؤثر بر آمادگی صادرات اثرگذار است« : »پدیده 2فرضیه  

تر بزرگ   1/ 96( از مقدار بحرانی  08 /12)   tشده  باشد و از آنجا که مقدار محاسبه می   0/ 71مقدار ضریب بتا برای این گزاره  
بنابراین، فرضیه دوم ؛  محوری )آمادگی صادرات( و راهبردها رابطه معنادار وجود دارد توان نتیجه گرفت که بین پدیده است، می 

پدیده  اینکه  بر  مبنی  تأیید قرار تحقیق  اثرگذار است، مورد  آمادگی صادرات  بر  بر راهبردهای مؤثر  )آمادگی صادرات(  محوری 
 گیرد.می 

 گر بر راهبردهای مؤثر بر آمادگی صادرات اثرگذار است«: »شرایط مداخله3فرضیه  
تر بزرگ   1/ 96( از مقدار بحرانی  72 /5)   tشده  باشد و از آنجا که مقدار محاسبه می   0/ 42مقدار ضریب بتا برای این گزاره  

بنابراین، فرضیه سوم تحقیق مبنی بر ؛  گر و راهبردها رابطه معنادار وجود دارد توان نتیجه گرفت که بین شرایط مداخله است، می 
 گیرد.گر بر راهبردهای مؤثر بر آمادگی صادرات اثرگذار است مورد تأیید قرار می اینکه شرایط مداخله 

 ای بر راهبردهای مؤثر بر آمادگی صادرات اثرگذار است« : »عوامل زمینه 4فرضیه  
تر بزرگ   1/ 96( از مقدار بحرانی  91 /6)   tشده  باشد و از آنجا که مقدار محاسبه می   0/ 48مقدار ضریب بتا برای این گزاره  

بنابراین، فرضیه چهارم تحقیق مبنی ؛  ای و راهبردها رابطه معنادار وجود دارد توان نتیجه گرفت که بین عوامل زمینه است، می 
 گیرد.ای بر راهبردهای مؤثر بر آمادگی صادرات اثرگذار است مورد تأیید قرار می بر اینکه عوامل زمینه 

31.09.09.09.09.09.0



 

 

 
 پورمیرزا و حیدرزاده  |  …صادرات یآمادگ  یاب یارز یهاشاخصه یمدل بوم نیتدو 

 

19 
 راهبردها بر پیامدهای آمادگی صادرات اثرگذار است«»   :5فرضیه  

تر بزرگ   1/ 96( از مقدار بحرانی  11 /4)   tشده  باشد و از آنجا که مقدار محاسبه می   0/ 32مقدار ضریب بتا برای این گزاره  
بنابراین، فرضیه پنجم تحقیق مبنی بر اینکه ؛  توان نتیجه گرفت که بین راهبردها و پیامدها رابطه معنادار وجود دارد است، می 

 گیرد.راهبردها بر پیامدهای آمادگی صادرات اثرگذار است مورد تأیید قرار می 

 گیریبحث و نتیجه 
های کوچک و متوسط ایرانی، در پژوهش حاضر از روش  های ارزیابی آمادگی صادراتی در شرکت منظور شناسایی شاخصه به 

مند( بنیاد )از نوع نظامی و کیفی استفاده گردیده است. در مرحله اول، مبتنی بر رویکرد دادههای کم  ترکیبی و از نوع اتصال داده
های کوچک و متوسط، الگوی پارادایمی نظران مرتبط با شرکت نفر از خبرگان، مدیران، مشاوران و صاحب   25طی مصاحبه با  

کد باز احصاء و طراحی گردید که این موارد مبنای   121مقوله فرعی و    25مقوله اصلی،    6ارزیابی آمادگی صادرات براساس  
آمده از افراد نمونه از طریق پرسشنامه و دست هی قرار گرفت. در مرحله بعد با تحلیل اطلاعات ب تدوین پرسشنامه در بخش کم  

مؤلفه به  و  اصلی  عامل  بودن شش  بااهمیت  بررسی  و شاخص منظور  شناسایی ها  به های  آمادگی صادراتی شده  ارزیابی  منظور 
ای استفاده گردید. نتایج این آزمون نشان از مهم بودن تمامی تک نمونه   Tهای کوچک و متوسط، از آزمون میانگین  شرکت 

ها داشت. در ادامه نتایج آزمون فریدمن نشان داد که دهنده آن های تشکیل های فرعی و همچنین شاخص عوامل اصلی، مقوله 
ی مؤثر بر آمادگی محوری پژوهش(، عوامل مربوط به بازار خارجی )ذیل شرایط عل  عوامل مربوط به آمیزه بازاریابی )ذیل پدیده 

ای مؤثر بر آمادگی صادرات(، عوامل نگرشی و شناختی کسب های داخلی )ذیل عوامل زمینه صادرات(، علل ناشی از محدودیت 
و کار )ذیل راهبردهای مؤثر و تحلیل محیط کسب   گر آمادگی صادرات(، راهبردهای مربوط به تجزیه و کار )ذیل شرایط مداخله 

بر آمادگی صادرات( و پیامدهای مربوط به حوزه منابع انسانی )ذیل پیامدهای آمادگی صادراتی(، بالاترین میزان اولویت و اهمیت  
سازی معادلات ساختاری نشان داد های تحقیق با استفاده از مدل در نهایت، بررسی وضعیت فرضیه   اند. را به خود اختصاص داده

 که روابط مثبت و معناداری بین تمامی ابعاد مدل مفهومی وجود دارد. 
با پژوهش  این پژوهش  از  نتایج حاصل  مقایسه  پیشین می در  نکات اشاره کرد:  های  این  به  انجام 1توان  امکان  به  باور   )

های کوچک و متوسط صادرات چه در میان کارکنان و چه در میان مدیران مجموعه، عاملی حیاتی است که شاید برای شرکت 
تر نسبت به کشورهای با اقتصادی قدرتمند فعالیت  هایی که در کشورهایی با اقتصاد ضعیف در سطح تمام دنیا مخصوصاً شرکت 

نظام خاصی باشد، قائم به   که قائم به های کوچک و متوسط بیشتر از آن المللی در شرکت ( بازاریابی بین 2کنند، صادق باشد.  می 
ازاین  این حد برای  فرد است،  تا  بازارهای خارجی  از  با دانش  افرادی  نتیجه، چنین شرکت رو، داشتن  این  هایی مهم است که 

)نوروزی، داوودآبادی فراهانی و   و نوروزی و همکاران  ( 1397)صنوبر، سروری و جبارزاده،    دستاورد پژوهش صنوبر و همکاران 
های مالی، بانکی و ارزی که شرایط ( نتایج حاصل از این پژوهش تأکید خاصی بر ریسک 3کند.  را تصدیق می   (1398بهامین،  

های ایرانی تأثیرگذاری بسیاری دارد. چنین عاملی المللی شرکت و کار ایران دارند، که بر نحوه فعالیت بین   خاص فضای کسب 
المللی که منجر به عدم امکان بیمه کردن های بین ( اثرات خاص تحریم 4شود.  های پیشین جهانی دیده نمی در میان پژوهش 

( ریسک توقیف 5خود انگیزه صادرات را پایین آورده است.    ی حمل و نقل شده که خود به ها های ایرانی در انواع روشمحموله 
توانند برای مقاصد نظامی نیز مورد استفاده قرار گیرند که این های ایرانی در مورد محصولاتی با اهداف دوگانه که می محموله 

که چندکارگی محصول  (2005)فن الدیک و ویویئرز،  1کاهد. این امر، با نظر فن الدیک و ویویئرزمورد نیز از انگیزه صادرات می 
 المللی محصول عنوان کرده بودند، منافات دارد.را عاملی مثبت برای موفقیت بین 

هایی برای ورود به بازارهای خارجی و امتحان کردن شانس موفقیت در آن بازارها خود انگیزهموفقیت در بازار داخلی خود به  
و کارهای کوچک و متوسط برای بقا   رسد که صادرات، مزیت اصلی کسب کند. در شرایط کنونی کشور، به نظر می را ایجاد می 

های داخلی همگی یکسان هستند، بنابراین، محصولاتی  است، چراکه فناوری در دسترس در شرایط کنونی، پایین بوده و نهاده 

 
1. Van Eldik, & Viviers 
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با قیمت مشابه ایجاد می  های قانونی داخلی کنند که مزیت چندانی نسبت به یکدیگر ندارند. علاوه بر این، محدودیت مشابه 
 ها و اختراعات مورد حمایت قانونی قرار نگرفته و سریعاً مورد تقلید رقبای داخلی قرار گیرند. عامل دیگرشود تا نوآوری باعث می 

کننده این امر، اهمیت کسب ارز برای کشور و گرفتن نوسانات پولی از طریق تبدیل ریال به سایر ارزها از طریق تحریک 
صادرات است. همچنین، کاهش حاشیه سود به دلیل افزایش رقابت داخلی و هجوم کالاهای چینی به ایران، همگی حاکی از 

منظور فروش های کوچک و متوسط در ایران است. البته باید توجه داشت، صادرات که بهاهمیت بحث صادرات برای شرکت 
ارائه  بازاری دیگر مدنظر تولیدکنندگان یا  با هر نوع گیرد، برای همه شرکت دهندگان خدمات قرار می بیشتر محصولات در  ها 

 باشد.، استراتژی مناسبی نمی محصول، اندازه و توانایی 
های کوچک و متوسط عمدتا از مشکل عدم شناخت نسبت به بازار هدف، فروش محصول با همان قالب بازار اصلی شرکت 

در بازار جدید، عدم آگاهی از شرایط محیطی مخصوصاً شرایط قانونی و مقرراتی بازار هدف و عدم آگاهی نسبت به میزان رقابت 
پیشگیری بدون های صادرات با توجه به همین مشکلات قابل  برند و متأسفانه بسیاری از تلاشموجود در بازار هدف رنج می 

های کوچک و متوسط این باشد شوند. شاید بهترین استراتژی برای شرکت نتیجه مانده و یا به شکست کسب و کار منجر می 
بازارهای هدف باشند. برهم زننده   جای آنکه در بازار جدید، برهم زننده و پررنگ ظاهر شوند، پرکننده خلأهای موجود در که به 

و توان بودن کسب  انگیزد و با توجه به کم هایی را برمی های موجود در بازار شده که حساسیت بودن باعث بر هم خوردن تعادل 
کارهای کوچک و متوسط در امر رقابت در بازارهای غیربومی، شاید این کار، منطقی نباشد. صادرات یک تغییر بزرگ در راه 

آفرین های کوچک و متوسط است. صادرات هم همانند هر تغییر و تحول اساسی، نیازمند رهبری قوی با سبک تحولشرکت 
 های سازمان به آن بیفزاید.های دشوار عبور داده و این امر را به عنوان یکی از جنبه است تا بتواند سازمان را از تلاطم 

شود سازمان برای مدیریت ریسک خود، تأکید و تمرکز با توجه به اهمیت مدیریت زنجیره تأمین در امر صادرات که باعث می 
شود تا شده در بالا باعث می ها از درون کشور قرار دهند. همچنین، ضرورت صادرات با توجه به شرایط عنوان را بر تأمین نهاده

های داخلی بر نهاده و کارهای کوچک و متوسط در ایران بر مبنای نوآوری و تولید محصولات با تکیه  شکل جدید موفق کسب  
شرکت  سوی  از  لازم  ساختاری  تمهیدات  بنابراین،  باشد.  صادرات  به  فوری  اقدام  متوسط و  و  کوچک  گردد.   باید   های  اتخاذ 

های خوبی عنوان مشوق صادرات، فرصت ه به دهند ک ها نیز در بازارهای خارجی رخ می های زیادی از جمله کاهش تعرفه فرصت 
های کوچک و متوسط باید حساسیت خود نسبت به کسب اطلاعات را بالا ببرند تا بتوانند از چنین آورند. شرکت را به وجود می 

المللی هم برای بازار داخلی کشور جذاب بوده های بین نامه هایی بهترین بهره را ببرند. از طرفی اخذ استانداردها و گواهی فرصت 
ها بایست نسبت به اخذ آن ها می و هم برای موفقیت در بازارهای خارجی بسیار تأثیرگذار است. بنابراین، با توجه به اهمیت آن 

ای صورت گیرد. در اینجا به اهم نکات و پیشنهاداتی که از منظر پژوهش حاضر برای اقدام به صادرات موفق تلاش مجدانه 
 ده است:حیاتی هستند اشاره ش 

های های خاصی برخوردارند که یکی از مزیت جا هستند، از حمایت رقبای موجود در بازارهای خارجی که محلی همان  −
 به مشتری ارائه داد.ها  آن  شود. پس برای غلبه بر این مزیت بزرگ باید آماده بود و چیزی بیشتر از ها محسوب می اصلی آن 

هر آنچه برای موفقت در بازار داخلی مهم بودند، برای موفقیت در بازارهای خارجی ممکن است به کار نیایند و حتی  −
ها با ساز و کار خاص و متفاوتی عمل شاید برعکس عمل کنند. گاهی در یک بازار چندین زیر بازار وجود دارد که هرکدام از آن 

ها بسیار اهمیت دارد و باید برنامه ها با دیگری متفاوت است. بنابراین، شناخت آن های موفقیت در هرکدام از آن کنند و لازمه می 
 سازی شود.بازاریابی خاصی مبتنی بر شناخت در آنجا پیاده 

ها و فناوری تولید مورد بازبینی و اصلاح قرار برای دستیابی به کیفیت بهتر، قیمت کمتر و یا افزایش تولیدات باید روش −
 ها فراهم گردد.گیرد و امکان تأمین مستمر نهاده 

که امکان تهیه ها به ایران وجود دارد، در صورتی با توجه به شرایط کنونی کشور که هر لحظه امکان توقف ورود نهاده  −
 ها از بازار داخلی وجود ندارد، بهتر است در بازار داخلی مانده و اقدام به صادرات انجام نشود.مستمر نهاده
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یکی از عوامل بسیار مهم در بازارهای خارجی، سرعت عمل است. سرعت یعنی فرصت آموزش کارکنان وجود ندارد و  −
کار نیست. بنابراین، در امر بازی نیروهای تازه باید بیشترین بهره را از تجربه افراد برد. این بدان معناست که این حیطه، زمین  

 تر است.توان گفت که تجربه از تحصیلات مهم بهاست و حتی می صادرات، تجربه بسیار گران 

که سطح تحصیلات در سازمان بالاتر باشد، آنگاه سازمان ارزش بیشتری طبق مشاهدات نویسندگان این مقاله، هنگامی  −
قائل می  بالاتر کمک می برای صادرات  یعنی تحصیلات  برنامه شود.  امکان  و  موفقیت  به ریسک عدم  نسبت  برای کند  ریزی 
شود موفقیت اقدام به صادرات، تر باعث می هایش را با اطمینان بیشتری بردارد و اما تحصیلات پایین موفقیت آگاه شود و گام

 شانسی شود.

 های لازم را باید از طریق یادگیری عملی، آموزش، جذب مشاور و یا استخدام نیروهای جدید کسب کرد.مهارت  −

 نقل و توزیع در کاهش قیمت نهایی بسیار اهمیت دارد.و    های حمل ای برای کاهش هزینه یافتن استراتژی  −

 حتماً بررسی شود.  باید موقع به افزایش تقاضا  امکان افزایش ظرفیت تولید برای پاسخگویی به  −

ای برخوردارند، شاید بهتر باشد برای مدیریت مسائل فرهنگی یک مشاور بومی در العاده مسائل فرهنگی از اهمیت فوق −
 بازار خارجی وجود داشته باشد. 

مالکیت کسب   − باید حمایت هیئت اگر  برای موفقیت حتماً  ندارید،  برعهده  را خود  کار  مدیران و  و  مدیره و سهامداران 
 ها کار شود.صورت بهتر است ابتدا بر روی کسب این حمایت  این  بالا را جلب کرده، در غیر رده 

به  صلادرات  به  اقدام منظور کاهش ریسلکچند اسلتراتژی اسلاسلی به توانمی نتایج حاصلل از این پژوهش  به توجه در نهایت با
 شرح ذیل پیشنهاد نمود:

 و کار با یکدیگر و ایجاد کنسرسیومی برای صادرات تحت یک شخصیت حقوقی جدید. جمع شدن چند کسب   −

های صادرات و سپس زیر نظر قرار دادن بازار و نحوه ارائه و فروش محصول سپاری صادرات یا استفاده از واسطه برون  −
 گیری صادرات در ادامه.در آن بازار و عملکرد محصول در آن بازار جهت یادگیری و اقدام مشابه و یا در دست 

 های صادرات و غیره.یافتن شریک تجاری در بازار خارجی مثلاً از طریق نمایشگاه  −

 عنوان راهکاری برای کاهش موانع ورود به بازارهای خارجی. گسترش ساختار و اخذ نمایندگی به  −
شود محققین آتی هر شده و ضعف شدید مطالعاتی در زمینه ارزیابی آمادگی صادراتی، پیشنهاد میبا توجه به مطالب ارائه 
ها های فرعی احصاء شده از آن دهنده الگوی ارزیابی آمادگی صادرات را به همراه کدهای باز و مقوله یک از شش بعد تشکیل 

بین آن به  داده و روابط ساختاری و مفهومی  این، دقت و به تفکیک موردبررسی قرار  بر  نمایند. علاوه  ارزیابی  را تحلیل و  ها 
روش سایر  از  بهاستفاده  پدیدارشناسی(  )همچون  کیفی  پژوهش  جوهره های  و  ذات  استخراج  فعالین منظور  زیسته  تجربه  ی 
تواند به تبیین هرچه بیشتر الگوی پارادایمی استخراج شده در این پژوهش کمک های کوچک و متوسط می صادراتی در شرکت 

های مربوط به برگزاری جلسات مصاحبه توان به دشواری های این پژوهش می ترین محدودیت کند. در پایان از مجموعه مهم 
نظران این حوزه )به دلیل مشغله های کوچک و متوسط صادراتی و خبرگان و صاحب اندرکاران شرکت عمیق با مدیران و دست 

محوری پژوهش حاضر )آمادگی صادراتی( در چندان کامل و دقیق نسبت به پدیده کاری شدید( و همچنین بینش و شناخت نه 
 ها را به همراه داشته و زمان زیادی را به خود اختصاص دادند.آوری داده های مربوط به جمع نمونه آماری دانست که دشواری 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 
 1404، 1، شماره 1 دوره ، وکارهانوآورانه توسعه کسب یراهبردها

 

22 

 ملاحظات اخلاقی 

 پیروی از اصول اخلاق پژوهش 

 اند و این موضوع مورد تأیید همه آنهاست.نویسندگان اصول اخلاقی را در انجام و انتشار این پژوهش علمی رعایت نموده

 مشارکت نویسندگان

 مشارکت نویسندگان در نگارش این مقاله مساوی بوده است. 

 تعارض منافع 

 بنا بر اظهار نویسندگان این مقاله تعارض منافع ندارد. 

 حامی مالی
 های دولتی، خصوصی و غیرانتفاعی دریافت نکرده است. گونه حمایت مالی از سازمانهیچمقاله حاضر 

 سپاسگزاری 
 نمایند. کنندگان در پژوهش اعلام می پژوهشگران مراتب سپاس خود را از تمامی مشارکت
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 منابع

 . inpia.ir/shownews/5100 ستند؟«،چیکوچک و متوسط  یها(. »بنگاه1395) .لیمر ایرانپانجمن ملی صنایع 

 . 52-49، 212 ، ریتدبکوچک،  عیو توسعه صنا یصنعت یها(. خوشه 1388. )امدح رانداز،ی.، تعفرزاده، جکیب

)ده  . زهره  شاهرخ,  شرکت1386دشتی  صادارتی  عملکرد  بر  موثر  عوامل  متوسط(.  و  کوچک  و   .های  بهبود  مدیریت  مطالعات 

 . 77-51 ,(53)18 ،تحول

(. مدل یابی عوامل داخلی مؤثر بر عملکرد 1394درینی, ولی محمد, آقاجانی افروزی, علی اکبر, تابان, محمد و محمدی صالح, مرتضی . )

 .94-61 ,(36)13 .مطالعات مدیریت صنعتی ،های کوچک و متوسطشرکت

نخستین کنفرانس    های کوچک و متوسط،بندی موانع موجود در توسعه بنگاهشناسایی و اولویت  ،(1396)  .رضایی، جلال و پاکروان، بایرام

 .بین المللی حسابداری و مدیریت

های بازاریابی صادراتی بر عملکرد صادراتی  (. بررسی تاثیر تعهد، تجربه و قابلیت1399آبادی، حسین و علی خاصی، اکرم. )رضایی دولت

 . 136-115(، 15)27راهبردهای بازرگانی، ، های بازاریابی صادراتیگری اجرای اثربخش استراتژیهای کوچک و متوسط با میانجیشرکت

، کلید شناسانه در راستای صادرات غیرنفتیتحلیل آمادگی صادرات؛ با نگاهی آسیب(.  1395)  .روستا، احمد و سبزعلی یمقانی، کبری

 . تهران، پژوه

بنیان: نقش دانش بازار خارجی و تشخیص  های دانشالمللی شدن شرکت(. بین1397صنوبر، ناصر، سروری، رحیم، جبارزاده، یونس. )

 . 479-461(، 3)11، توسعه کارآفرینیالمللی، فرصت کارآفرینانه بین

 فراستخواه، مقصود 

های  های کوچک و متوسط)مورد مطالعه: شرکت(. تحلیل آمادگی صادراتی شرکت1398و تاک، پریسا. )  کریمی علویجه، محمدرضا

 . 100-83(، 39)18، انداز مدیریت بازرگانیچشمتولیدی استان کرمانشاه(، 

 عیکوچک و متوسط صنا  یعوامل موثر بر توسعه صادرات در بنگاه ها  ی(. بررس1394. )نیرحسیو شهروان مهر، ام  ،ی مرتض  ،یخان  یموس

 .  9-1(، 23)-، توسعه و تحول تیریمد ،.MADM کردیبا رو -نیاستان قزو ییغذا

 های کسب برداری از فرصت(. بررسی تاثیر سرمایه اجتماعی بر بهره1398نوروزی، حسین، داودآبادی فراهانی، فاطمه و بهامین، فریبا. )

 .65-45(، 1)2، المللیمدیریت کسب و کار بینهای کوچک و متوسط، المللی شرکتو کار بین
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