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 های کوچک وکننده عملکرد صادراتی شرکتناسایی عوامل تعیینش
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     چکیده

و رقابت  یورکه با توسعه فناکنند ی فعالیت مینیبشیپ رقابلیغ طیمح کی در صادرکننده یهاشرکت
از تر نقش مهمی را درصادرات باشند. ی همراه میاقتصاد یهاتیشدن فعال یهانمرتبط با ج دیشد

فلذا  دارد. یبهبود سطح زندگ یسطح اشتغال و به طور کل ،یدر مواقع بحران ژهیکشورها به و یتجار
 دیبا رشتیب تیموفق یها براکه آن یصادرکننده و اقدامات یهاشرکت یروشیپ یهاچالشلازم است، 

ی حاضر کاربردی بوده و به شناسای تحقیقهدف . ردیمورد توجه قرار گ کیستماتیهند به طور سانجام د
های کوچک و متوسط پرداخته است. تحقیق حاضر کننده عملکرد صادراتی شرکتعوامل کلیدی تعیین

کیودا، سبا استفاده از تحلیل مضمون، نرم افزار مکای از روش کیفی و کمی(، )آمیختهبا رویکرد ترکیبی 
ها مصاحبه مک انجام شد. ابزار گردآوری دادهاس و میکالافزارهای اسمارت پیمعادلات ساختاری و نرم

گیری در بخش کیفی قضاوتی هدفمند و در بخش کمی تصادفی ساده نامه بوده و روش نمونهو پرسش
نفر از خبرگان  04کمی  نفر از مدیران سازمان و در بخش 24جامعه آماری در بخش کیفی شامل  است.

های مدیران، منابع مالی، مقوله اصلیِ استراتژی صادرات، مهارت 0صادرات بوده است. در بخش کیفی 
مفهوم شناسایی شد. نتایج نشان  21المللی و نوآوری، اندازه شرکت، محیط خارجی و تعهد تجربه بین

 رای تأثیرگذاری بسیار بالایی بر سایر عواملدادند که عوامل استراتژی صادرات، نوآوری و تعهد تجربه دا
شود. عوامل منابع مالی، محیط خارجی و اندازه شرکت هستند، عامل مهارت جزء عوامل اثرگذار تلقی می

 باشند. نسبت به عوامل دیگر مستقل می
 

   مدیران.های کوچک و متوسط، عملکرد، صادرات، شرکت :های کلیدیواژه

 . JEL: M16، M31 بندیطبقه
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    مقدمه
المللی فعالیت هایی در صحنه بینبینی است و سازمانالمللی امروز، پویا و غیرقابل پیشوکار بین حیط کسبم

(. با توجه به 1444کنند، به منظور کسب مزیت و موفقیت مجبور هستند، فعال باشند )فاریابی و همکاران، می
ا بازی هالمللی، صادرات نقش مهمی در رشد و بقای بسیاری از شرکتاین پویایی و رشد سریع تجارت بین

ها برای توسعه است و های سازمانترین گامصادرات یکی از مهم(. 1444ثابت و همکاران، مهدویکند )می
 1شود )لیو و همکاران،المللی محسوب میهای بینمسیری برای ورود به بازارهای جهانی و گسترش فعالیت

ی ا(. فلذا موفقیت در بازارهای جهانی به دلیل ماهیت چندگانه، متنوع و غیرمتعارف محیط بیرونی، کارساده2424
های شدن بازارها و رقابت رو به افزایش شرکتعوامل موثر بر عمکلرد صادرات به علت جهانینخواهد بود. 

ایی هستند که عوامل متعددی از قبیل هخارجی مورد توجه محققین قرار گرفته است. عملکرد صادراتی برنامه
ها، طرز برخورد و محورهای استراتژیک را در های کاری، استراتژیگذاری، تماساطلاعات، دانش، سرمایه

(. امروزه عملکرد صاداتی، به دلیل گرایش به 2412 2کنند )چو و همکاران،موفقیت صادرات دخیل می
ر الملل قراهای بازاریابی بینهای بازاریابی صادراتی و رشتهژوهشسازی بازارها، مورد توجه ویژه در پجهانی

لله اتوان با عملکرد صادراتی آن ارزیابی کرد )حسبگرفته است، زیرا موفقیت یک شرکت در امر صادرات را می
نی با ترین راه برای وارد شدن به بازار خارجی، صادرات است. بانک جهاحال ساده(. در عین2419 3و همکاران،

دهد، عملکرد اقتصادی کشورهای با نشان می 2415تا  2445های تحلیل وضعیت چهل و یک کشور در سال
جایی (. از آن2415گرا بوده است )بانک جهانی، ها بهتر از اقتصادهای درونگرا تقریبا در همه جنبهاقتصاد برون

رد صادراتی آن ارزیابی کرد، پس شناسایی توان با عملککه میزان موفقیت یک شرکت در امر صادرات را می
و  گیرند )آقازادهعوامل موثر بر صادرات، در جهت افزایش عملکرد صادراتی، بیش از گذشته مورد توجه قرار می

 (. 1399همکاران، 
ا مبنای ههای کوچک و متوسط برای توسعه و پیشرفت جوامع دارند، این شرکتبا توجه به اهمیتی که شرکت

اند. از سوی دیگر، حال چندان بررسی نشده(. با این2421 4کلیف و همکاران،اند )آنتاضر قرار گرفتهپژوهش ح
(. 2419 5زاده حصاری،های کوچک و متوسط، نقش پررنگی در اقتصاد ملی کشورها دارند )یوشینو و تقیشرکت

های کوچک و متوسط ید را شرکتدرصد محصولات نوآورانه و جد 55درصد تولید ناخالص ملی و  46برای مثال، 
دهند درصد جامعه تجاری را تشکیل می 24های کوچک و متوسط بیش از کنند. در هر کشوری، شرکتایجاد می

های درصد از اشتغال کل نیروی کار در ایران در شرکت 43(. طبق آمارهای رسمی، 1444)مینایی و صمدی، 
    (.1444)دهقان و همکاران، های متوسط است درصد نیز در شرکت 16کوچک و 

 راتیصاد عملکرد تحلیل اهمیت. دارد بستگی صادرات عملکرد به متوسط و کوچک هایشرکت بقای و رشد
 افزایش تیجهن اساساً شرکت یک رشد. است کرده پیدا بیشتری محبوبیت ادبیات در متوسط و کوچک هایشرکت

                                                                                                                                   
1. Liu et al 
2. Chou et al 
3. Hasaballah et al 

4. Antcliff et al 
5. Yoshino & Taghizadeh-Hesary 



  29ـــــــ . ـ..ای با مطالعههای کوچک و متوسط: کننده عملکرد صادراتی شرکتناسایی عوامل تعیینش

 متوسط و کوچک هایبنگاه رشد (.2412 1همکاران، )ابدوهوی و است آن خدمات یا محصولات برای تقاضا
 ترتیبات و اضافی تولید عوامل گذاری،سرمایه افزایش به منجر خود نوبه به که شودمی فروش رشد به منجر ابتدا

ی هاشرکت .دهند وفق جدید تقاضاهای با را خود تا شودمی مالکخرده تولیدکنندگان برای جالب قراردادی
های چند ملیتی نه تنها به عنوان پیمانکاران فرعی برای شرکت متوسط و کوچک هایتشرک محلی مانند
ها های بازار از این شرکتتوانند از طریق انتقال فناوری و دانش و مدیریت و مهارتشوند، بلکه میمحسوب می

 یشدن، تمامیجهان لیامروزه به دل (.2412 2های چندملیتی شوند )ابدوهوی و همکاران،جایگزین شرکت
 دیصادرکننده با یهافشار، شرکت نیرو هستند. تحت اهروب یدیمختلف با رقابت شد عیها در صناشرکت
 ییایزام لیکوچک و متوسط به دل یهاشرکت یسوداشته باشند. صادرات از  یمناسب یهایها و استراتژمهارت

 ریدرواقع، صادرات تأث. (2412 3)دوماه، شودیدر نظر گرفته م یدیکل کیحرکت استراتژ کیکنند، یکه ارائه م
 نی(. همچن2414 4لز،یو استا منیکشورها دارد )فر یزندگ یکل یشغل و استانداردها جادیا ،یبر تراز تجار یمثبت

 یهااز شرکت یاریبس ا،یمزا نیبا وجود ا(. 2424 5)منسیون و باوچ، شودیم یو اجتماع یادباعث رونق اقتص
منسیون ) ترسندیم یصادراتریندارند و اغلب از عملکرد غ یصادرات یبه ورود به بازارها یلیکوچک و متوسط تما

ها توسط عوامل شرکت یکنند که عملکرد صادراتی( استدلال م2414) 0یسیو تور اراتانایج(. 2424 6و باوچ،
های ها به بازاررکتهای مختلف ورود شهای فراوانی به بررسی جنبهتاکنون پژوهش شود.یم نییتع یمتعدد

؛ بریچ 2421 9؛ اوگیجی و اوسو،2421 2های انجام گرفته توسط )تاکار،اند که از جمله پژوهشالمللی پرداختهبین
؛ 1444؛ طاهرنژاد و همکاران، 1441اللهی و قاسمی، ؛ سیف2424 11؛ کورو، دوز و گار،2424 14و کیندستروم،

؛ همتی 1392؛ فاریابی و همکاران، 1399خراجو، اقدم و ابراهیمی؛ فاریابی، رحیمی1399عماری و امیرحصاری، 
در رشد و  های کوچک و متوسطشرکت لیبدیبا توجه به نقش بگردد. و ...( را شامل می 1390و دیگران، 

ام در مسئولان نظ داریدر د یمقام معظم رهبر اتشیفرماهمچنین با توجه به توسعه اقتصاد کشور و صادرات و 
 ع،یاصن گونهنیا یایاح»خواندند و افزودند:  یکوچک و متوسط را ضرور عیاز صنا تیحماکه  25/3/1395 خیتار

 لیبدل 12.«اشتغال شود جادیو ا یباعث تحرک اقتصاد یادیتا حد ز تواندیاست و م یاقتصاد مقاومت یهاانیاز بن
 قیتحق نیکوچک و متوسط در ا یهاکتعوامل موثر صادرات شر ساییبدنبال شنا نهیزم نیادر  یقاتیشکاف تحق

نتایج چنین پژوهشی میزان توفیق . انجام شده است نهیزم نیدر ااندکی  یقاتیکه تاکنون تحق میابوده
-رنامهکند و زمینه بهای کوچک و متوسط ایران و دستیابی به سود پایدار را مشخص میصادرکنندگان شرکت

کند. هدف از انجام پژوهش حاضر طراحی راتی و مدیریت را فراهم میریزی هدفمند را برای بهبود عملکرد صاد
های کوچک و متوسط ایرانی است. سوال کننده عملکرد صادراتی در شرکتمدل بومی عوامل کلیدی تعیین

وچک و های ککننده عملکرد صادراتی در شرکتاصلی این تحقیق این است که ابعاد و عوامل کلیدی تعیین
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خش شود و سپس در باند؟ در این مقاله ابتدا به تشریح مبانی نظری پژوهش پرداخته میکداممتوسط ایرانی 
ها، جداول و نمودارها ارائه گردیده و در آخر دست آمده از مصاحبههای بهای از دادهروش پژوهش، خلاصه

   های پژوهش و پیشنهادهایی ارائه گردیده است.یافته

   مبانی نظری و پیشینه پژوهش
های اساسی از جمله دیدگاه مبتنی بر منابع و تئوری مزیت رقابتی پورتر، بینش مهمی در مورد پدیده چند نظریه

صادرات نقش موثری در رشد و توسعه اقتصادی (. 2424 1دهد )کیتونی و همکاران،بعدی صادرات ارائه می
کنندگان در بازارهای خارجی یکی از کشورها دارد. کسب اطلاعات درمورد نیازها، سلایق و ترجیحات مصرف

ترین اصول ماندگاری در بازارهای جهانی و ارتقای سطح عملکرد صادراتی است. تجارت با رشد عملکرد مهم
تواند به عنوان یک فعالیت استراتژیک در سطح شرکت، صنعت و کشور رابطه مثبت دارد. بنابراین صادرات می

بینی تقاضا توانند با پیشها میهای جدید در بازار باشند. بنگاهدنبال فرصت ها باید بهدر نظر گرفته شود. شرکت
های بازار، حضور در بازارهای نوظهور، معرفی محصولات و بندهای جدید، قبل از رقبا به طور در آینده و فرصت

کت در استفاده از دهنده رفتار خاص یک شر. عملکرد صادراتی، انعکاس(2416 2فعال عمل کنند )اردیل و ازمیر،
المللی در یک زمان مشخص است. عملکرد صادراتی شرکت یکی از هایش در موقعیت بینمنابع و قابلیت

یده شود که به شکل یک پدهای صادراتی یک شرکت در نظر گرفته میهای کلیدی موفقیت فعالیتشاخص
ا هتوجه به اینکه عملکرد صادراتی با ستاده(. با 1444شود )بشیرخداپرستی و مرضیه، گسترده مطالعه و بررسی می

ود. شهای سازمانی درگیر بوده و از ابعاد و جوانب مختلف قابل بحث است، سازه چند بعدی محسوب میو نهاده
 طور کلی، برای ارزیابی عملکرد صادراتیتوان آن را با استفاده از یک شاخص واحد سنجید. بهبه طوری که نمی
 کوچک هایشرکت(. 1441شود )قادری و همکاران، دی، غیراقتصادی و عمومی استفاده میاز معیارهای اقتصا

 هاآن یراز کردند، ایفا توسعه حال در و یافته توسعه کشورهای اقتصادی توسعه در مهمی نیز نقش متوسط و
 زارهایبا به سیدستر مالکان خرده برای تواندمی کنند ومی فراهم کشورها برای را جدید محصولات و اشتغال
های کوچک و متوسط در اقتصادهای (. بنگاه2421 3کنند )دگبلو و همکاران، فراهم را بالاتر سودآوری با پایدار
ای بسیاری که هرغم تلاشاند. متاسفانه تاکنون علیها متمایز شدهالمللی با تعاریف متفاوتی از سایر بنگاهبین

های اقتصادی های کوچک و متوسط از سوی نهادها و سازمانشرکت صورت پذیرفته، تعریف واحد و جامعی از
های (. تحقیقاتی که در زمینه انتخاب ورود شرکت2419المللی بدست نیامده است )ریابوتا و همکاران، بین

کوچک و متوسط به بازارهای خارجی وجود دارد بسیار محدودتر از تحقیقات انجام گرفته بر روی نحوه ورود 
الیت های بزرگ متمرکز شده و فعی بزرگ چندملیتی است. بیشتر تحقیقات بر روی نحوه ورود شرکتهاشرکت
های کوچک و متوسط نادیده گرفته شده است. بنابراین، ورود موفقیت آمیز به بازارهای خارجی برای شرکت
حالت ورود به بازار تر به عنوان یک چالش باقی مانده است. همچنین دانش درمورد انتخاب های کوچکشرکت

های کوچک و های نظری، و تعیین عوامل کلیدی موثر بر عملکرد صادراتی شرکتخارجی، طراحی چارچوب
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ترین های کوچک و متوسط، یکی از اساسی(. شرکت1441متوسط به اندازه کافی وجود ندارد )قنبری و همکاران، 
ترین مهم (.2419 1زاده حصاری،)یوشینو و تقیهای اقتصادی در کشورهای آسیایی و اروپایی هستند بخش

گیر و نوآوری دانست )عاقل پذیری، مزایای رقابتی چشمتوان هزینه کم، انعطافها را میمزایای این شرکت
(. عملکرد سازمانی، به عنوان میزان کارآیی یک شرکت توصیف شده است که متفاوت 1399فدیهه و همکاران، 

های کوچک و متوسط به دلیل توسعه محدود اقتصادی، دسترسی اندک به اشد. شرکتباز دستیابی به هدف می
های توزیع، محدود بودن دانش و تجربه خارجی، برخورداری از سهم کم در بازارهای خارجی و نیز کانال
کت رالمللی فقط در زمینه صادرات و واردات شپذیری بیشتر در برابر عوامل نهادی، در فرآیندهای بینآسیب

کوچک و متوسط را به  (. با توجه به نظر فوق، عملکرد صادراتی یک شرکت2410 2کنند )کو و همکاران،می
وان از تهای کوچک و متوسط را نیز میگیریم. عملکرد صادراتی شرکتالمللی آن در نظر میعنوان عملکرد بین

(.  2412 4؛ پوپا و همکاران،2412 3کاران،طریق عملکرد مالی و استراتژیک مورد سنجش قرار داد )فلاحت و هم
لمللی اکننده عملکرد بیندارند که محققین پیشین مروری بر عوامل تعیین( بیان می2424فلاحت و همکاران )

اند: ادراکات مدیریتی، استراتژی صادرات، آمیخته بازاریابی، تخصص اند و موارد زیر را خلاصه نمودهانجام داده
های صادرات و بازار داخلی. در زمینه های شرکت و ویژگیدرات، روابط تجاری، ویژگیصادرات، دانش صا

( به طور اخص ارتباطات مثبتی بین قابلیت 2410) 5های صادر کننده از بازارهای نوظهور، فام و همکارانشرکت
المللی نملکرد بیگذاری و قابلیت ارتباطات با عیادگیری هوش بازار، قابلیت نوآوری محصول، قابلیت قیمت

ای هکننده عملکرد صادرات با تکیه بر ادبیات و با توجه به بستر مطالعه )شرکتها یافتند. معیارهای تعیینشرکت
   پردازیم.ها میاند که در ادامه به تشریح آنکوچک و متوسط( انتخاب شده

دو  به هر یخارج یدر بازارها یرقابت تیبه دست آوردن مز یصادرکننده برا یهاشرکت :صادرات یاستراتژ

کند که ی( استدلال م2411ر )پورت .(2422 ،نوری و همکاران) هستند یمتک زیو تما انطباق یاستراتژ
خود  یرقابت یتجار طیدر پاسخ به مح یواحد تجار کیاست که  یو موضع استیوکار سکسب یهایاستراتژ
 یبه دست آوردن سهم بازار نسبت به رقبا یاست که برا یمحصولات ایها از ارزش یاکند و مجموعهیاتخاذ م

-میتوان با نحوه تصمیرا م یتجار یهایکنند که استراتژیم ستدلال( ا2419)6ونگیکند. چن و کیم جادیخود ا
( در 1922)0یکینانخود مشخص کرد.  یرقابتتیو حفظ مز یابیدست ،یریگیرقابت، پ یها براشرکت یریگ

دهد یکوچک و متوسط صادرکننده، گزارش م یهابر عملکرد شرکت یریپذرقابت ریتأث یسبرر یبرا یامطالعه
 یاستراتژ ی،بندبخش زیتما یاستراتژی از جمله استراتژی تمایز بازاریابی، ها از چهار نوع استراتژشرکت نیکه ا
  (. 2422 2ران،)نوری و همکا کنندیم یبرداربهره محورمحصول یاستراتژ ی ونوآور قیاز طر زیتما

 ینوآور ندیفرآو است  یخارج یبازارها یبرا دیو توسعه محصولات جد جادیا دیمحصول جد ینوآور ی:نوآور
بر عملکرد  یمثبت ریشرکت تأث ینوآور تیقابلفلذا دارد.  لیپول تما یمحصول و ارزش برا تیفیبه بهبود ک
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ا بر ر یمثبت نوآور ریتأث یمتعدد قاتیتحقنابراین ب (.2412 1و همکاران، سی)آرکولاک آن دارد یصادرات انیجر
و  دیبن ع ؛2441 3،یدوراند و کوردرو ؛1906 2و مور، داونز) صادرکننده نشان داده است یهاعملکرد شرکت

   (.2414 4بوجلبن،

 هیشاخص سرما نیکرد. اول یابیشاخص ارز نیتوان بر اساس چندیشرکت را م یهایژگیو :اندازه شرکت
 نیبه منابع تام یدارد و دسترس اریدر اخت یشتریباشد، منابع ب شتریشرکت ب هیت. در واقع، هر چه سرماشرکت اس

 یبرا یرشتیب ییناداشته باشد و توا یشتریمنابع ب، ترتر خواهد بود. در واقع، هرچه شرکت بزرگآسان یمال
دهنده اندازه شرکت است، تعداد نکه نشا یشاخص نیدوم (.2421 5)واگنر، صادرات محصولات خود داشته باشد

اتخاذ شده توسط شرکت و  یواقع، اندازه به طور مثبت بر استراتژ در (.1994 6)هارت و همکاران، کارکنان است
باورند که اندازه شرکت بر عملکرد  نیبر ا گرید مطالعات (.2449 0نگ،ی)س گذاردیم ریعملکرد صادرات آن تأث

ز کارکنان ا ییو تعداد بالا یاستراتژ نیمحصولات متنوع، چند یبزرگ دارا یهات. شرکگذاردیم یمنف ریآن تأث
و  هی)بدر ودشیم شتریدرون شرکت ب یدگیچیتر باشد، پهر چه اندازه شرکت بزرگ ن،یها هستند. بنابراو بخش

   (.2415 2همکاران،

م است عملکرد شرکت مه یبرا کنندیم یابیشرکت را ارز یرونیب طیچگونه مح رانیمد نکهیا ی:خارج طیمح

مؤثر  یخارج طیاز مح تیریمد یابیباشد، ارز تیفیکبا  ی مدیرنیبشیکه پ ی(. زمان1992 9)لوفور و همکاران،
 رانیمد نیاست، بنابرا رییکار درحال تغ طیو شرا ایپو طی(. در واقع، مح2413 14خواهد بود )بلومر و همکاران،

 یریگمیشرکت سازگار باشد. تصم طیدهند تا با مح شنهادیپ یصادرات یازارهاب تخابان یرا برا ییراهکارها دیبا
تخاب صورت انمستدل  یهالیبر اساس تحلبنابراین باید . ستین کیستماتیس یخارج یدر مورد انتخاب بازارها

وامل ع ،ییایعوامل جغراف ،یعوامل اقتصادی ازجمله مختلف یارهایمع (.2440 11)الکساندر و همکاران، پذیرد
وجود  یارجخ یدر رابطه با انتخاب بازارهای تجارت خارج استیس ،یفرهنگ طیمح ،یاسیس یفضا ،یکیتکنولوژ

 12ی،)میچنسکین برخوردار است ییبالا تیتوسط شرکت از اهم یصادرات یانتخاب بازارها استیدر سکه  دارد
2414) . 

ور شدن صادرات مح یلازم برا یهاتینش و قابلدا دهدیاجازه م به شرکت یالمللنیب تعهد ی:المللنیتعهد ب
 زهاایها، نشرکت با درجه انطباق آن با خواسته کی یتعهد صادرات زانیم .(2415 13)لاو و همکاران، کند جادیرا ا

 لیتوان به عنوان تمایرا م تعهد (.1993 14،و همکاران شیمیشود )بیم نییتع یخارج یهاو انتظارات واسطه
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تعهد  ن،یبنابرا (.2413 1در نظر گرفت )بلومر و همکاران، یخارج انیبا مشتر قیفظ روابط عمح یشرکت برا کی
  (.2414 2س،یاکاکیو است یتساکیها دارد )درشرکت یبر عملکرد صادرات یمثبت ریتأث

 3ه،و والن وهانسونیبا عملکرد صادرات شرکت مرتبط است ) یبه طور مثبت یالمللنیب تجربه ی:المللنیتجربه ب

 یهاسکیو ر هاتیتجربه کسب کند، پاسخ آن به عدم قطع یالمللنی(. در واقع، اگر شرکت در بازار ب1900
(. تجربه 1922 4نگ،یاست )کوگوت و س یبازار خارج یهایژگیتجربه با و یدارا رایمؤثر خواهد بود، ز یصادرات

 یبرا ییاراد کیتجربه  ن،یتقر کند. بنابراکند تا خود را در خارج از کشور مسیبه شرکت کمک م یالمللنیب
  (. 2413 5شدن است )کلارک و همکاران، یالمللنیشرکت در ب

ده صادرکنن یهاعملکرد شرکت ندیو فرآ رانیخود مد یهامهارت نیمحقق رابطه ب نیچند :ریمد یهایژگیو

 یتیریاشتباهات مد لیساساً به دلشرکت ا تیمعتقد است که بدتر شدن وضع (2444) 6ند. لارنسارا برجسته کرده
تواند منجر یم یتیریمد ای ینیکارآفر یهاکند که فقدان مهارتی( اشاره م2411) 0روپگا گر،ید یاست. از سو

  دهد.یرا کاهش م تشود که عملکرد شرک یارمنتظرهیبه مشکلات غ

منابع خود شرکت و هم به  قیطراز  یها در صادرات هم به بعد داخلعملکرد شرکت یمال اریمع ی:منابع مال
مبین این ممکن است  نیا(. 2443 2تی پریر،)اس شرکت است اریدر اخت یخطوط اعتبار قیاز طر یجنبه خارج

رتباط از ا گریبه صادرات ندارند. در واقع، مطالعات د یلیتما های کوچک و متوسطشرکتاز  یکه چرا برخ باشد
 9و همکاران، یی)لینگ کنندیم تیآن حما یر شرکت و عملکرد صادراتد یدر دسترس بودن منابع مال نیمثبت ب
داشته باشد و  یشتریب تیدوم مربوط به اندازه شرکت است، در واقع هر چه اندازه شرکت اهم مولفه(. 2441

که  یتر خواهد بود. در واقع، شرکتآسان یبه خطوط اعتبار یداشته باشد و دسترس یشتریثابت ب یهاییدارا
 .  (2421 14دارد )واگنر، تیصادرات محصولات خود مز یبع دارد، برامنا

   روش شناسی تحقیق
وچک های صادراتی کای کاربردی و اجرایی برای شرکتدر این پژوهش با توجه به اینکه هدف، حصول به نتیجه

رات، عملکرد صادکننده های موجود درمورد عوامل کلیدی تعیینباشد و به دلیل محدودیت نظریهو متوسط می
عات موردنیاز اطلاکمی( از نوع توصیفی تحلیلی استفاده شده است. در بخش کیفی؛  –از روش آمیخته )کیفی 

ساختاریافته گردآوری؛ تحلیل و بررسی شدند. تجزیه و تحلیل های نیمهمبتنی بر مرور جامع ادبیات و مصاحبه
های کیفی ای در پژوهشکه به طور گسترده 11مضمونوتحلیل گیری از روش تجزیهها با بهرهمتن مصاحبه

 وتحلیل مضمون انتخاب و با بکارگیری نرم افزارروش گلیزر برای انجام تجزیه. کاربرد دارند صورت پذیرفت
MAXQDA  در بخش ها تشریح خواهد شدوتحلیل دادهانجام شد که در ادامه و در بخش تجزیه 14نسخه .
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سازی معادلات ساختاری، جهت تحلیل عاملی تأییدی به کار رفت. که از و مدلسازی تفسیری مدلکمی نیز؛ 
نفر از کارشناسان  24جامعه آماری در بخش کیفی شاملانجام شد.  Micmacو  SmartPLSطریق و نرم افزار 

قضاوتی هدفمند انتخاب گیری روش نمونههای صادراتی کوچک و متوسط بوده که با و مدیران در شرکت
عداد نیز تدر بخش کمی  باشد.ساختار میدند. ابزار گردآوری اطلاعات در این بخش، مصاحبه عمیق نیمهگردی

نفر از متخصصان و خبرگان  344های کوچک و متوسط جامعه آماری براساس پایگاه اطلاع رسانی شرکت
یری در گو روش نمونه صنعتی و دانشگاهی در حوزه صادرات شناسایی شدند که با استفاده از فرمول کوکران

گیری تصادفی ساده بوده روش نمونه پرسشنامه تکمیل شد. 04نفر برآورد گردید که از این تعداد  162دسترس 
اطلاعات در بخش کمی به صورت پرسشنامه مستخرج از بخش کیفی است که روایی صوری،  و ابزار گردآوری

ورد آلفای کرونباخ مشخص و مپایایی آن از طریق ضریب محتوایی و سازه آن، در فرایند تحقیق مورد بررسی و 
  تأیید قرار گرفت.

   های تحقیقها و تجزیه و تحلیل دادهیافته

   های بخش کیفی تحقیقالف( یافته

های نیمه ساختاریافته از روش تحلیل تم های حاصل از مصاحبهپژوهش جهت تحلیل دادهدر بخش کیفی 
و  های کیفی استبرای شناخت، تحلیل و گزارش الگوهای موجود در داده استفاده شده است. تحلیل تم روشی

سازی دهبدین شیوه که نخست پیاکند. های غنی و تفصیلی تبدیل میهای متنی پراکنده و متنوع را به دادهداده
 های تهیه شده طی جلسات مصاحبه، تکمیل گردید. پس از آن بامتون مصاحبه با خبرگان از روی یادداشت

مستقل  هایمطالعه دقیق این متون، با استفاده از روش گلیزر در ابتدا برای هر یک از متون مصاحبه تمامی ایده
های فرعی شناسایی و به هر کدام یک کد اختصاص داده شد. این کار برای هر کدام در قالب مفاهیم و مضمون

های پیشین، از همان کدهای در متن مصاحبهها با مضامین مشابه ها انجام و در صورت وجود بخشاز مصاحبه
تری انجام بندی کلیهای فرعی شناسایی شده، دستهقبلی اختصاص داده شد. سپس بر اساس تمامی مضمون

های اصلی که بیانگر عوامل اصلی کاربردپذیری است، شناسایی گردید. در واقع فرآیند شد و بدین ترتیب مضمون
اقعی )کد گذاری باز و انتخابی( و کدگذاری نظری صورت گرفت. به عبارتی در مذکور در دو مرحله کدگذاری و

درج  1هایی از کدهای باز در جدول نمونهسطر استفاده شد. ها به صورت سطربهاز روش تحلیل داده کدگذاری باز
  گردیده است.

   کننده عملکرد صادراتیکدگذاری باز در عوامل کلیدی تعیین .1جدول

   کدگذاری باز

ها، تجزیه و تحلیل بازارها، شناخت بازارهدف، تولید محصولات طبق نیاز مشتریان، ارائه محصولات خاص و متمایز از رقبا، کنترل هزینه
های خاص، توسعه های افزایش مهارت، انتخاب مدیران و منابع انسانی با مهارتها و کارگاهشناسایی مدیران شایسته، برگزاری دوره

طابق با نیاز روز مشتریان، برنامه ریزی دقیق و گسترده برای کسب بازارهای جدید که پتانسیل لازم برای ورود محصولات جدید م
محصولات را دارند، دستیابی به جایگاه مناسب در بازارهای جهانی، افزایش سهم بازار، القای احساس رضایت از خرید مشتری، بررسی 

ات محصولات، میزان نرخ رشد فروش و صادرات و افزایش آن، نوآوری در فرایندها، نوآوری میزان نرخ رشد سود حاصل از فروش و صادر
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های کسب و کار، حمایت دولت از نوآوری فناورانه، استفاده از دانش کارآفرینان موفق، شناسایی کسب و کارهای نوآورانه، در مدل
ری تکنولوژیک، آموزش به کارکنان موسسات، استفاده از نیروی بکارگیری تحقیق و توسعه مناسب، توانمندسازی کارکنان برای نوآو

ها متناسب با بزرگی شرکت، انجام تجزیه و تحلیل ها، مدیریت هزینهگذاریانسانی ماهر برای رقابت، توجه به اندازه شرکت در سرمایه
های خارجی، شناسایی تهدیدهای بازار فرصتگیری از از های سازمان در جهت بهرههای بازار، بکارگیری قوتمحیطی، شناسایی فرصت

ای سازی تخصصی صنعت گیری از محیط، حرفهو سعی در دوری از آن، شناخت نقاط ضعف شرکت و تقویت این نقاط جهت بهره
پرورش  ههای نوین بازاریابی، کمک بالمللی، بکارگیری روشهای آموزشی برای کارکنان(، تولید منطبق با استانداردهای بین)برنامه

گیری از ای و جهانی )بهرههای منطقهکارکنان دارای تجربه، دانش و مهارت، پایدارسازی روابط مستحکم خارجی، عضویت در سازمان
 تجارب دیگران(، سازماندهی بازار ارز، ارتباط با کشورهای دوست و....

 
سه گیری از روش مقایدارند پدیدار و با بهرهبعد از کدگذاری باز، انبوهی از کدها که ظاهرا چندان ارتباطی با هم ن

گر ها کشف و کدهای مرتبط با یکدیهای مشترک بیشتری را میان آنپایدار، با مقایسه مفاهیم مختلف، زمینه
ر، ها با یکدیگترکیب و تحت عنوان مقوله گروه بندی و نام گذاری مجدد شدند. سرانجام با مقایسه مقوله

فت شد. با استفاده از این تکنیک، زمینه ظهور ابعاد مشترک مفاهیم، یعنی مقوله محورهای مشترک دیگری یا
های فرعی است، امکان پذیر گردید. کدگذاران به محوری که به عنوان مقوله اصلی در بر گیرنده سایر مقوله

آزمون مفاهیم، ) رایی )ایجاد مفاهیم، مقولات و روابط بر اساس متن( و تفکر قیاسیقطور پیوسته میان تفکر است
 های اصلی مرتبط نمایند. زمانیهای فرعی را به مقولهوآمد بودند تا مقولهمقولات و روابط در قبال متن( در رفت

های محوری آغاز شد. به که مقوله محوری نمودار شد، مرحله نهایی کدگذاری انتخابی یعنی کدگذاری مقوله
های اصلی )مضمون( و ارتباط دادن مند مقولهاز انتخاب سامانعقیده اشتراوس کدگذاری انتخابی عبارت است 

های فرعی(، اعتبار بخشیدن به روابط و پرکردن جاهای خالی با مقولاتی که نیاز ها )مضمونها با سایر مقولهآن
در این مرحله کدگذاری روابط نهفته بین (. 1992 1)استراوس و کوربین، به اصلاح و گسترش بیشتری دارند

های نهایی استخراج گردید. در ها از طریق مراجعه مجدد به متن مصاحبه، بازبینی کدها انجام و مضمونولهمق
ها در چارچوب نظری پژوهش، نهایت با استفاده از کدگذاری انتخابی ضمن یکپارچه سازی و پالایش مقوله

نفر از خبرگان  5و تأییدیه های فرعی زیرمجموعه ارائه گردید های اصلی با مشخص نمودن مضمونمضمون
. خلاصه کدگذاری انتخابی و محوری در منتخب که در زمان مصاحبه به ایشان مراجعه شده بود نیز اخذ شد

شود کدهای اولیه براساس سنخیت در یک گونه که در این جدول ملاحظه میدرج گردیده است. همان 2جدول 
س اند. سپاند و در واقع سازنده یک تم فرعی شدهنمودهمجموعه گردآوری شده و یک برچسب مفهومی دریافت 

ک از اند که هر یهایی تخصیص داده شدهمفاهیم به وجود آمده نیز با توجه به پیامی که در خود دارند به مقوله
ا هدهند و با توجه به مفاهیمی که از آنهای اصلی را تشکیل میها بار معنایی خاص خود را دارند و تماین مقوله

های فراگیر های اصلی نیز به نوبه خود تشکیل دهنده ابعاد یا تمشوند. تمکنند از یکدیگر متمایز میحمایت می
نمایند های اصلی مختلف شکل گرفته چه مضامینی مشترکی را القاء میهستند. محقق با عنایت به اینکه تم

های خام به سمت مفاهیم تقرایی که از دادهها را به ابعاد خاص تخصیص داده و در حقیقت یک فرایند اسآن
. شودبندی مشاهده میکند در این طبقههای اصلی( و ابعاد انتزاعی حرکت میهای فرعی(، مقولات )تم)تم

                                                                                                                                   
1. Strauss & Corbin  



   1441، زمستان 4المللی، سال پنجم، شماره وکارهای بینـــــــــــــــ مدیریت کسب 144

 ها برای وارسیهای مفهومی، پژوهشگر در مراحل مختلف تحلیل دادهگذاری برچسبشایان ذکر است برای نام
بافت  های پژوهش را درر ساختن آن، مرتبا به ادبیات مراجعه نمود تا بتواند یافتهپذیاکتشافات خود و مقایسه

تری بنشاند و در واقع ادبیات در این فرایند به نوعی نقش مشاور را برای پژوهشگر بازی نموده تحقیقات گسترده
  است.

   کننده عملکرد صادراتیمحوری و انتخابی در عوامل کلیدی تعیین کدگذاری .2جدول

کدگذاری 

 انتخابی
 کدگذاری محوری

های استراتژی
 صادرات

  (3) ( استراتژی تسلط بر هزینه2) (  استراتژی تمایز1) استراتژی انطباق محصول

های مهارت
 مدیران

ای در ( تجربه حرفه5) (  داشتن سبد مشتریان خارجی4) آموزش های پایه متناسب با حوزه فعالیت شرکت
  (6) تزمینه صادرا

 بع مالیمنا
 دسترس ( در9) المللی( تقویت تبادلات بانکی بین2( توسعه اقتصاد دانش بنیان )0) مالی منابع بودن دسترس در

  (14) گردش  در سرمایه بودن

  (13) ( راه اندازی تجارت الکترونیک 12) ( توسعه فرآیندهای فروش جدید 11) توسعه محصولات جدید  نوآوری

  (15) ( در دسترس بودن چندین پرسنل واجد شرایط 14) ودن سرمایه قابل توجهدر دسترس ب اندازه شرکت

 محیط خارجی
( مطالعه دقیق 10) ( مشارکت تحقیق و توسعه با مشتریان خارجی16برآورده کردن انتظارات مشتریان خارجی )

  (12برای انتخاب بازارهای خارجی )

تعهد و تجربه 
 المللیبین

( انطباق با خواسته 24( کمک تجربه بین المللی به تاسیس شرکت )19) یان خارجیحفظ روابط عمیق با مشتر
  (21) ها و انتظارات مشتریان خارجی

 
لیل های بدست آمده از تحها در این بخش، طبق تمپس از ارائه جدول کامل نتایج کدگذاری و تحلیل کیفی داده

اصل از های حبندی و بازآفرینی بندها و پاراگرافستهدهی، دبندی و کدگذاری، کار سامانبعد از مقولهکیفی، 
بندی شده را سازی و مقولههای مرتبانجام داده و دادهکیودا افزار مکسسازی شده را در محیط نرممتون پیاده

های نرم افزار که حاصل خروجی 1برای تفسیر نهایی آماده کرده است. با توجه به نتایج کسب شده در شکل 
ای کوچک هکننده عملکرد صادرات در شرکتمدلی جهت شناسایی عوامل کلیدی تعیینباشد؛ ا میکیودمکس

    قابل مشاهده است.و متوسط 
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های کننده عملکرد صادرات در شرکتهای کلی در شناسایی عوامل کلیدی تعیینها و مولفهمقوله .1شکل 

   کیودا(افزار مکسکوچک و متوسط )منبع: خروجی نرم
 

 بخش کمی تحقیقهای افتهب( ی

سازی معادلات ساختاری، جهت تحلیل عاملی تأییدی سازی تفسیری و مدلدر بخش کمی پژوهش از مدل
انجام گرفته است. در این بخش مدل تدوین  Micmacو  SmartPLSطریق و نرم افزار  شده که ازاستفاده 

مقوله تشکیل شده  0کوچک و متوسط از  هایشده برای عوامل کلیدی تعیین کننده عملکرد صادرات شرکت
های پرسشنامه با استفاده گویهبارهای عاملی مدل پژوهش،  برازشهای پیش از برازش و گزارش شاخصاست. 

ت تمامی مقادیر بارهای عاملی نسباز خروجی ضرایب مسیر مورد ارزیابی قرار گرفت که بررسی اولیه نشان داد، 
حاصل  2ای از مدل حذف نگردید؛ مدل ضرایب مسیرنهائی به شرح شکل چ گویهخیلی بیشتر بوده و هی 4/4به 

   گردید.
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 اس(الافزار اسمارت پیمدل ضرایب مسیر و بارهای عاملی الگوی پژوهش )منبع: خروجی نرم .2شکل 

های برازش مدل بررسی و پس از اطمینان از مطلوب بودن میزان بارهای عاملی متغیرهای پژوهش، شاخص
   شده است.گزارش  3نتیجه حاصله در جدول 

 

   های برازش مدل پژوهششاخص. 9جدول

 بار عاملی گویه متغیرها
میانگین 
واریانس 
 استخراجی

شاخص 
 اشتراکی 

ضریب 
تعیین 

(𝑅2) 

آلفای 
 کرونباخ

آلفای 
 ترکیبی

استراتژی 
 صادرات

S1 296/4 

039/4 462/4 044/4 222/4 294/4 S2 221/4 
S3 092/4 

 B1 910/4 اندازه شرکت
214/4 396/4 539/4 003/4 292/4 

B2 220/4 

 تعهد تجربه 
 المللیبین

T1 603/4 

649/4 416/4 645/4 212/4 224/4 T2 251/4 
T3 239/4 
T4 246/4 

عوامل کلیدی 
 عملکردصادرات

 

A1 243/4 

512/4 392/4 - 223/4 946/4 A2 092/4 
A3 254/4 
A4 265/4 

 محیط خارجی

 

E1 204/4 

049/4 423/4 023/4 232/4 944/4 E2 226/4 
E3 096/4 
E4 554/4 

 منابع مالی

F1 610/4 

559/4 205/4 241/4 046/4 234/4 F2 242/4 
F3 052/4 
F4 099/4 

های مهارت
 انمدیر

M1 252/4 
045/4 441/4 111/4 093/4 200/4 M2 206/4 

M3 022/4 

 نوآوری
N1 204/4 

030/4 450/4 622/4 223/4 294/4 N2 253/4 
N3 253/4 

 

های میانگین استخراج شده، پایایی ترکیبی و آلفای های سنجش و اعتبار الگو از شاخصبرای ارزیابی شاخص
دهد تمام مقادیر ذکر شده بالاتر از حد مطلوب قرار دارند. در جدول ، نشان می3خ استفاده شد. نتایج جدولکرونبا
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بر این در این پژوهش، برای ، نتایج پایایی و روایی همگرا ابزار سنجش به طور کامل آورده شده است. علاوه3
در مدل  GOFشاخص استفاده شده است.  𝑄2و معیار  𝑅2های ساختاری از دو معیار بررسی برازش مدل

SmartPLS های برازش در روشحلی عملی برای مشکل بررسی برازش کلی مدل بوده و همانند شاخصراه-

به صورت کلی  Plsتوان برای بررسی اعتبار یا کیفیت مدل کند و از آن میهای مبتنی بر کوواریانس عمل می
است. این  GOFدل در تکنیک حداقل مجذورات جزئی، شاخص ترین شاخص برازش ماستفاده کرد. مهم

   شاخص بین صفر تا یک قرار دارد و مقادیر نزدیک به یک، نشانگر کیفیت مناسب مدل هستند.
 

GOF = √(𝐶𝑜𝑚𝑚𝑢𝑛𝑎𝑙𝑖𝑡𝑦)̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅ × (𝑅 𝑆𝑞𝑢𝑎𝑟𝑒)̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅ 

GOF = √0.411 × 0.524 = 0.4640 

 

 GOFزای مدل است. در نهایت های درونایب تعیین سازهنیز مقدار میانگین مقادیر ضر GOFطبق فرمول 
را به عنوان مقادیر ضعیف، متوسط و قوی  36/4و  25/4، 41/4استخراج شد. سه مقدار  4644/4مدل حاضر 

در نتیجه این بررسی برازش  اند. بر این اساس برازش کلی مدل بسیار قوی است.معرفی کرده GOFبرای 

های پژوهش با استناد به مقادیر ضرایب مسیر و آماره تی بررسی فرضیهند. کمناسب مدل را تایید می
   همه مسیرهای اصلی مورد تأیید قرار گرفت. کهانجام گرفته است. 

 

 
   های مستقیم. مدل ساختاری فرضیه9شکل 

 

سط های کوچک و متوکننده عملکرد صادرات شرکتدر این بخش مدل تدوین شده برای عوامل کلیدی تعیین
مقوله تشکیل شده و برای تشخیص و تحلیل قدرت نفوذ و وابستگی بین این عوامل از طریق تجزیه و  0ه از ک

شوند، گروه طبقه بندی می 5در MICMAC  متغیرها در نرم افزارپرداخته شدده است.   MICMACتحلیل 
  که عبارت اند از: 

راین سیستم بیشتر به بناب باشند.و کمتر تأثیر پذیر میمتغیرهای تأثیرگذار: این متغیرها بیشتر تأثیر گذار بوده ( 1
 متغیرهای دو( 2 شوند.نمودار نمایش داده می این متغیرها بسدتگی دارد. این متغیرها در قسدمت شمال غربی  
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رها در نمایند. این متغیتأثیر گذار، عمل می زمان به صددورت بسددیار تأثیرپذیر و بسددیار وجهی: این متغیرها، هم
متغیرهای تأثیرپذیر یا وابسته: در قسمت جنوب شرقی نمودار ( 3گیرند. ال شدرقی نمودار قرار می قسدمت شدم  

متغیرهای مسددتقل: این متغیرها بر سددایر ( 4تأثیرگذاری پایین و تأثیرپذیری بالایی برخوردارند.  باشددند و ازمی
رار ن متغیرها در قسددمت جنوبی نمودار قتأثیر نمی پذیرند. ای متغیرها تأثیر گذار نمی باشددند و همچنین از آنها

متغیرهای تنظیمی: این متغیرها در نزدیکی مرکز شدددکل قرار دارند و این گونه متغیرها و حالت ( 5 گیرند.می
  گاه به عنوان اهرم ثانویه عمل می کنند. تنظیمی داشته و گه
اسددتراتژی صددادرات،   متغیرهای دهد، می توان گفتکه پراکندگی متغیرها را نمایش می 5با توجه به شددکل 

نوآوری و تعهد تجربه متغیر دو وجهی، مهارت متغیر تأثیرگذار و منابع، محیط و اندازه شرکت متغیرهای مستقل 
  باشند.می

 
 (1921. موقعیت متغیرها در نمودار )منبع: ربانی، 4شکل 

 

 نقاط بدست آمده مربوط به عوامل .4جدول 

 در نمودارناحیه  0 6 5 4 3 2 1 متغیر

 دو وجهی 3 2 1 2 3 2 4 . استراتژی صادرات1

 تأثیر گذار 1 1 4 3 1 4 2 های مدیران. مهارت2

 مستقل 1 2 4 1 4 1 3  . منابع مالی3

 دو وجهی 1 1 1 4 1 3 2 . نوآری4

 اندازه 1 4 4 1 4 4 1 . اندازه شرکت5

 مستقل 1 4 4 1 2 1 2 . محیط خارجی6

 دو وجهی 4 1 1 1 1 1 3 المللی. تعهد تجربه بین0
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)منبع: نرم . نقشه پراکندگی متغیرهای مستقل، تأثیرگذار، دووجهی و متغیرهای تأثیرپذیر 9شکل 

   (MICMACافزار

  های پژوهشمک، یافتهموقعیت عوامل در مختصات میک .9جدول 

 اثرات متقابل مستقیم نواحی مختصات

 یالمللتعهد تجربه بین -نوآری  –استراتژی صادرات  ، اثرپذیری پایین)شمال شرقی( / اثرگذاری بالا 1ناحیه 

 های مدیرانمهارت )شمال غربی( / اثرگذاری بالا، اثرپذیری پایین 2ناحیه 

 محیط خارجی -اندازه شرکت  -منابع مالی  )جنوب غربی(/ اثرگذاری پایین، اثرپذیری پایین 3ناحیه 

 - ری پایین، اثرپذیری بالا)جنوب شرقی( / اثرگذا 4ناحیه 

 

   گیری و پیشنهاداتنتیجه
رای ها در اقتصادهای بین المللی بترین فعالیتوکارهای صادراتی به عنوان یکی از معمولامروزه رقابت در کسب

های جدید و کند که موفقیت در آن نیازمند استفاده از روشتوسعه بازارهای خارجی، به سمتی حرکت می
ا را برای هتواند شرکتجدید است. شناسایی و بررسی عوامل کلیدی موثر بر عملکرد صادراتی می هایاستراتژی

المللی کمک کند. اگر چه مطالعاتی در زمینه عملکرد صادراتی انجام شده، موفقیت رقابت در عرصه بازارهای بین
کوچک و متوسط پرداخته نشده های ها به شناسایی عوامل کلیدی موثر بر عملکرد صادراتی شرکتاما در آن

گیرد.  کیفی انجام-های کمیای از روشاست. فلذا در این پژوهش تلاش گردید تا با رویکرد ترکیبی، آمیخته
و  های صادراتی کوچکبدین ترتیب که در بخش کیفی از طریق مصاحبه با کارشناسان و مدیران در شرکت

کیودا مکس افزاربا استفاده از روش تحلیل مضمون و نرم دراتیکننده عملکرد صاتعییناصلیِ  تمقولامتوسط، 
ای طبق این مقولات طراحی شده و در بین شده و مدلی ارائه گردید و در بخش کمی نیز پرسشنامه شناسایی

های ادهتجزیه و تحلیل دجهت متخصصان و خبرگان صنعتی و دانشگاهی در حوزه صادرات توزیع گردید و نهایتا 
مک استفاده شد. طبق نتایج بدست آمده سه اس و میکالاسمارت پیافزارهای ده از پرسشنامه از نرمبدست آم

  دسته از عوامل تعیین کننده راهبردی، اثرگذار و مستقل شناسایی شدند که شامل: 
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ن عوامل تریعوامل راهبردی شناسایی شدند که نشان داد مهم 5و جدول  5با توجه به نتایج بدست آمده از شکل 
ای المللی و نوآوری که دارهای صادرات، تعهد تجربه بیناند از: استراتژیکننده عملکرد صادرات عبارتتعیین

وان اذعان نمود تتأثیرگذاری و تأثیرپذیری بسیار بالایی بر سایر عوامل کلیدی هستند. با توجه به این نتایج می
دوال ای هنماید. این نتیجه با یافتهد عمکلرد صادراتی ایفا میترین نقش را در بهبوهای صادرات مهماستراتژی

، چیهلم و گر؛ 2421؛ نوری و همکاران، 1922ی، کینان؛ 2419گ، ونیچن و ک؛ 2411ر، پورت؛ 2412و همکاران، 
 تیعامل از آن جهت حائز اهم نیاباشد فلذا همراستا می 2446؛ کالانتون، 2442، و همکاران دویلئون؛ 2414
 یحت و یفعل یخارج انیمشتر تیجلب رضا یشرکت برا حیعملکرد صح یاتخاذ شده برا استیکه س است

 یعملکرد صادرات یبرا یشتریب تیمحصول از اهمانطباق  یمهم است. استراتژ اریبس دیجد انیجذب مشتر
ازار در ب مصرف کنندگان یازهایبرآوردن ن یاست که توسط شرکت برا یمجموعه اقدامات نیبرخوردار است، ا

عنصر  کی زیتما یکه استراتژ یابیمدرمی آمده،تدسبه جیبا توجه به نتا ب،یترت نیشود. به همیهدف انجام م
 میو مفاه دیمحصولات جد یبر نوآور یمبتن دیبا یاستراتژ نیدر عملکرد شرکت در بازار صادرات است. ا یدیکل

راین در بناب بهبود خدمات پس از فروش و ...( باشد. د،یجد یبسته بند یدر طراح یمانند )نوآور یابیبازار دیجد
های ریزی بلندمدت و استراتژیک، در مدیران تمام بخشگردد که یک رویکرد و برنامهمیپیشنهاد  این راستا

کنندگان و حرکات رقبا در محیط آوری و توزیع اطلاعات از نیازهای مصرفهای جمعشرکت و همچنین گروه
ها ان سازمانبر این مدیرها بهبود پیدا کند. علاوهابتی کنونی ایجاد گردد تا عملکرد صادراتی شرکتتلاطمی و رق

ا به ههای انطباق، تمایز و رهبری هزینه رایج شود و باعث ترغیب آنباید محیطی را فراهم آورند تا استراتژی
 دومین عامل راهبردی تعهد آیند.برمیهای جدید خلاقیت و نوآوری گشته و همواره در تلاش و پیگیری فرصت

بلومر ؛ 1993، و همکاران شیمیب؛ 2415لاو و همکاران،  هایباشد. که این نتیجه با یافتهالمللی میتجربه بین
کلارک ؛ 1922، نگیکوگوت و س؛ 1990، و والنه نسونوها؛ ی2414، سیاکاکیو است یتساکیدر؛ 2413، و همکاران
 یعامل یالمللنیعامل تعهد و تجربه ب بیترت نیهم به باشد.همراستا می 2414 ،کوملو؛ 2413، و همکاران

 یطیات محاطلاع تیریبه نفع مد یالمللنیها در صادرات است. در واقع، تجربه بدر عملکرد شرکت کنندهنییتع
شابه، م است. به طور یالمللنیدر تجارت ب های کوچک و متوسطشرکتعملکرد  یاز عوامل اصل یکیاست که 

علل  .کندمی تیحما یالملل نیدر عملکرد ب کیاستراتژ یاطلاعات یهاوهیاز اتخاذ ش یالمللنیمشارکت ب
بیان ها شود که آنیم دیی( تأ2413) و همکارانلوگزوی توسط مطالعه انجام شده توسط  افتهی نیاالخصوص 
 یهاتیفعال ترشیبه نفع انتشار ب داده وسعه به اطلاعات رهبران را تو تیحساس یالمللنیسطح تعهد ب کردند که

و سومین عامل راهبردی نوآوری  .باشدمیکوچک و متوسط صادرکننده  یهاشرکتدر  کیاستراتژ یاطلاعات
 ؛1906و مور،  داونز؛ 2412، و همکاران سیآرکولاک؛ 1996، و دس نیلمپک هایباشد این نتیجه هم با یافتهمی

گردد تا رو در این رستا پیشنهاد میاز اینباشد. همراستا می 2414 و بوجلبن، دیبن ع ؛2441 ،یدوراند و کوردرو
حصولات ها نیز به بازاریابی برای مها تسهیل گردد و بنگاهشرایطی فراهم شود که فرایند صادرات برای این بنگاه

تی بازارهای صادراتی قدرت رقابجدید و یافتن بازارهای جدید صادراتی اقدام نمایند تا اینکه ضمن یادگیری از 
ود شبین المللی خود را بهبود ببخشند. همچنین با توجه به امکان تاثیر منفی نوآوری بر صادرات، پیشنهاد می
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های خود انجام دهند و در انجام نوآوری محصولات خود نیازها و شرایط ها تغییراتی در ترکیب نوآوریبنگاه
 را در نظر بگیرند. کنندگان بازارهای صادراتیمصرف

عوامل اثرگذار شناسایی شدند که نشان داد عواملی  5و جدول  5همچنین با توجه به نتایج بدست آمده از شکل 
تأثیرپذیری چندانی از متغیرهای درون سیستم ندارد، همانند عامل مهارت  که اثرگذاری بسیار بالایی دارند، ولی

 یاکنندهنیینقش تع های مدیریتمهارتکه عامل  دهدینشان م یساختار لیحاصل از تحل یتجرب جینتااست. 
 تجربه صادرات ت،یریاز نظر مد ریخود مد یهایستگیکه شا دهدیعامل نشان م نیها دارد. ادر عملکرد شرکت

ات توسط مطالع افتهی نی. ااستشرکت  یعملکرد صادرات یبرا ییدارا ،یخارج یبازارها یهایژگیاز و یو آگاه
رنامه مانند ب یتیریمد یهاعملکرد و رشد اغلب با مهارت یهااند شاخصشود که ثابت کردهیم دییتأ یگرید
؛ اردیل و 2444؛ وازیلکوزوک، 2445)برگیرنر و همکاران،  مرتبط هستند یمشترو دانش  کیاستراتژ یزیر

هایی ها از طریق فعالیتکه شرکت گرددفلذا در این راستا پیشنهاد می .(2421؛ هدود و همکاران، 2416اوزدمیر، 
های های دارای رشد فروش و ارتباطات گسترده با آنان جهت الگو برداری از روشچون، شناسایی شرکت

زخوردهای های سازمان و ارائه بابکاربرده شده به منظور پاسخگویی به نیازهای مشتریان، ارزیابی مستمر فعالیت
ها و روز بازار، بکارگیری منبع انسانی ماهر و بروز در سازمان، ایجاد کارگاهفراوان جهت همراستایی با نیازهای 

ها، درک تقاضاهای موجود در بازار، افزایش روابط بین سازمانی سمینارها جهت افزایش دانش مدیران شرکت
ها، زجهت شناسایی نیازهای روز بازار، سفرهای خارجی و بازارگردی در کشورهای مختلف جهت شناسایی نیا

های بازاریابی برای پاسخگویی به بازار، ارتباط گذاری جهت پرورش مهارتهمفکری با بازاریابان خارجی، سرمایه
مندی از مطالعات حوزه بازار برای آگاهی از وضعیت بازار، ارتباط ها و مرکز تحقیقاتی جهت بهرهبا دانشگاه

های خارجی و افزایش ارتباطات بین المللی با آنان تنزدیک همواره با مشتریان و همکاران، هماهنگی با شرک
عوامل  5و جدول  5و نهایتا با توجه به نتایج بدست آمده از شکل  های مدیران خود را تقویت نمایند.و... مهارت

محور مختصات  3مالی، اندازه شرکت و محیط خارجی در ناحیه  مستقل شناسایی شدند که نشان داد عوامل منابع
اند که به ناحیه متغیرهای مستقل و مستثنا اختصاص دارد. به عبارت دیگر این عوامل نه باعث توقف فتهقرار گر

؛ 2421ر،واگنگردد. این نتایج با مطالعات شوند، نه باعث تکامل این عوامل میو یا تغییر جهت عوامل دیگر می
تاثیر مثبت اندازه شرکت بر عملکرد  که به 2415، و همکاران هیبدر؛ 1994، هارت و همکاران؛ 2449 مورل،

تواند بر توان صادراتی آن اندازه شرکت میتوان اذغان نمود که صادرات اشاره داشتند همراستا نبود. اما می
تأثیرگذار باشد. هر چند که اندازه شرکت طبق یافته جزء عوامل مستقل قرار گرفته شد اما اندازه شرکت بر میزان 

آیند کسب و کار، همچون پول، نیروی انسانی و تسهیلات و در نتیجه بر توان صادراتی های مهم در فرورودی
های مقیاس دارند و در نتیجه از صرفه جوییهای بزرگ منابع مالی و انسانی بیشتری آن تأثیرگذار است. شرکت
کند. به ی را تسهیل میشان به بازارهای بین المللها ورودیشوند و این ویژگیمند میبه شکل کارآمدتری بهره

فلذا در این راستا پیشنهاد آورد. ها موانع صادراتی زیادی را برایشان به وجود میعلاوه اندازه کوچک سازمان
های گذاران هستند؛ به مدیران شرکتتر بیشتر مورد توجه سرمایههای بزرگگردد: با توجه به اینکه شرکتمی

بع نامشهود در جهت بهبود عملکرد، بهره بیشتری ببرند. همچنین در شود، از مناکوچک و متوسط توصیه می
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ه ها را مورد توجه قرار دهند. چرا کهای اقتصادی، نرخ موثر مالیاتی شرکتتخصیص منابع خود به سمت فعالیت
تر رگبز هایبین نرخ موثر مالیات و اندازه شرکت رابطه منفی وجود دارد؛ به همین دلیل در اقتصاد ایران شرکت

ه معنی مالیات کمتر نیز ب کنند.های دیگر مالیات کمتری پرداخت می)دارای فروش بیشتر( نسبت به شرکت
وفور لها باید مورد توجه قرار گیرد. همچنین این نتایج با مطالعات سرمایه گذاری توطیع سود بیشتر است که در

که به تاثیر مثبت  2414؛ میچنسکینی، 2440، ارانالکساندر و همک؛ 2413، بلومر و همکاران؛ 1992، و همکاران
 یخارج طیعامل محتوان ادعا کرد محیط خارجی شرکت بر عملکرد صادرات اشاره داشتند همراستا نبود. اما می

هر چند که محیط خارجی طبق یافته جزء عوامل مستقل صادرکننده دارد.  ینقش غالب در عملکرد شرکت ها
 لیو تحل هیپس از تجز دیاست که با یمیاست که انتخاب بازار تصم نیا انگریب ریاخ موردقرار گرفته شد. اما 

ر شود. د یریشرکت جلوگ یبرا یشرکت اتخاذ شود تا از شکست صادرات و خطرات جد یها ییکامل توانا
 تیفعال یبرا لیپتانس نیبا بالاتر ییبازارها ییرا اتخاذ کنند که هدف آن شناسا یکردیرو دیواقع، شرکت ها با

باشد که به شرکت اجازه دهد در  ارهایمع یسر کیبر اساس  دیانتخاب بازار هدف با ن،یآنها باشد. بنابرا یها
آن دسته  های کوچک و متوسط بایدگردد: بنگاهفلذا در این راستا پیشنهاد می شود.خود موفق  یالملل نیتوسعه ب

ها باشد تا از عملکرد بهتری برخوردار با محیط خارجی آن های تولید را انتخاب کنند که متناسباز استراتژی
ها، شدت رقابت در بازار و... برای هایی همچون آشفتگی بازار، تکنولوژیها باید مولفهباشند. این استراتژی

ند. هها باید راهبردشان را در رساتای تغییر نیازهای مشتریان تغییر دهای صادراتی خود در نظر بگیرند. آنفعالیت
های فناوری راهبردهای عملیاتی خود را تغییر دهند و خود را با تغییرات روز هماهنگ کنند و مطابق با پیشرفت

محیط  ها باید از شرایطهای خود را جهت افزایش سهم بازار تغییر دهند. بنابراین شرکتمطابق با رقبا استراتژی
ق حاضر معیار نتایج تحقی و در آخرین ناسب را داشته باشند.خارجی آگاه باشند و از این طریق بتوانند عملکرد م

که به تاثیر مثبت منابع مالی شرکت  2421، واگنر؛ 2441یی و همکاران، ؛ لینگ2443تی پریر، اس با مطالعات
ای هتوان اذعان نمود که بسیاری از مشکلاتی که بنگاهبر عملکرد صادرات اشاره داشتند همراستا نبود. اما می

 المللی خود در سطح داخل سازمانهای کوچک و متوسط در مدیریت بازرگانی بینادراتی و به خصوص بنگاهص
ارند هایی که دهای کوچک و متوسط به دلیل محدودیتبا آن مواجه هستند ماهیتی مالی دارند. از طرفی شرکت

ا خود را به موقع تامین کند و از این رو ب توانند نیازهای مالیاست به تنهایی نمیها و بعضا مرتبط با اندازه آن
برای  های زیادیگردد: با توجه به اینکه روشفلذا در این راستا پیشنهاد میشوند. ای مواجه میمشکلات عدیده

 توان بکار گرفت از جمله منابع تأمینهای کوچک و متوسط وجود دارد که میتأمین منابع مالی مورد نیاز بنگاه
بدهی و قرض، منابع خصوصی تأمین مالی، منابع داخلی تأمین مالی، منابع تأمین مالی از طریق  مالی از طریق

ها دارای مزایای و معایبی هستند که مدیران باید با توجه به مزایا باشد. هر کدام از این روشسرمایه و سهام می
گردد با توجه به بر پیشنهاد میهای مختلف انتخاب کنند. علاوه ها بهترین روش را در دورهو معایب آن

هایی که دولت باید در راستای تسهیل روند صادرات انجام دهند، باید بصورت غیرمستقیم و از طریق بسترسازی
واند تهای کوچک و متوسط را تامین نماید که یکی از نهادهایی را که مییک نهاد تخصصی نیازهای بنگاه

ا قادرند ههای مدیریت صادرات است. که این شرکتولت قرار گیرد شرکتبازوی اجرایی برنامه توسعه صادرات د
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از جنبه مالی از طریق پردازش و اسخ به تقاضاهای ایجاد شده و تولید محصولاتی مطابق با نیازها شناسایی شده 
انند م در نهایت باید متذکر شد که این تحقیق نیز های کوچک و متوسط را یاری دهند.بازارهای خارجی، شرکت

شود: نخستین ها اشاره میها و موانعی مواجه بود که به برخی از آنبا محدودیت ها در فرایند اجراسایر پژوهش
های کوچک و متوسط در ایران و وجود تعاریف متعدد محدودیت، نبود تعریف دقیق، جامع و واحد از شرکت
ک های کوچین عدم وجود آمار دقیقی از شرکتها، همچنتوسط بانک مرکزی، صنعت و معدن و تجارت و تعاونی

 های کوچک و متوسط و گستردگیشرکت دومین محدودیت شامل پراکندگی بسیار زیادو متوسط ایران بود. 
توان به ناهمگن ساخت. در سومین محدودیت میها بود که انجام مطالعات میدانی را با مشکل مواجه میآن

ظر حوزه و نوع فعالیت، دشواری یافتن خبرگان آشنا به مباحث عوامل های کوچک و متوسط از نبودن شرکت
کلیدی توسعه عملکرد صادرات به خصوص خبرانی که تجربه زیستی بالا یا تحصیلات آکادمیک مرتبط داشته 

رو کرد. و محدودیت آخر این  های زیادی رو بهباشند، نام برد که محقق را در جمع آوری اطلاعات با دشواری
اند. هر موقعیت مکانی دسترسی به یک بازار جغرافیایی خاص های پاسخ دهنده در ایران واقع شدهکه شرکت بود

تواند یک عامل تأثیرگذار بر صادرات هر شرکت کند. نوع صنعت نیز میبرای نیروی کار، انرژی و... را فراهم می
های مشابهی مواجهند که حدودیتها و مهایی از صنایع همگن با فرصتکوچک و متوسطی باشد. شرکت

ن در شود پژوهشگراها در بازارهای جهانی تأثیرگذار باشد. بنابراین، توصیه میتواند بر توان صادراتی آنمی
   تری بپردازند.های جامعتحقیقات بعدی با درنظر گرفتن متغیرهای مذکور به پژوهش

 

 منابع
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