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 کارشده ایران  های تزئینی توسعۀ صادرات سنگ تدوین الگوی
 

 ، ***حسینی محمود سید ،**زادهیدیمحمدرضا حم ،*احمد روستا1

  ****اکبر لرپری زنگنه
 

 چکیده
برای  جوار همی تزئینی فرآوری شده ایران به کشورهای ها سنگالگوی صادرات هدف این مقاله ارائه      

د در موفقیت توان یمخارجی  کنندگان مصرفتقاضای  الگوی رفتاریتوجه به . استبهبود و توسعۀ صادرات آن 
پیشینه با بررسی  رو نیا ازکالا، نقش مؤثری ایفا نماید.  کننده عرضهراهبردهای توسعۀ صادرات هر کشور 

توسعۀ صادرات این کالا شامل:  بر تأثیرگذارشش عامل اصلی  حوزه صادرات و تجارت خارجی کشورها،علمی 
ی اجرایی، منابع مالی و انسانی، فرآوری سنگ و عوامل ها تیفعالعوامل مدیریتی، راهبردهای بازاریابی، 

و از دو گروه خبرگان صنعت سنگ ایران و تولید  ها دادهی جهت این تحقیق انتخاب گردید. سپس، سازمان برون
ی ها مصاحبه) ی کیفیها روشی گروه اول از ها دادهی و تحلیل آور جمعو برای  شده یآور جمع، صادرکنندگان

 استفاده شد. سؤال 36ی مشتمل بر ا پرسشنامهی کمی از طریق طراحی ها روشو جهت گروه دوم، از  عمیق(
هر دو گروه در  ازنظر( دیاز تولی اجرایی )روند انجام صادرات پس ها تیفعالنتایج نشان دادند که تأثیرعامل 

و تولید  ازنظر که یدرحالداشتند  تأکیداول قرار دارد. در مرتبه بعدی، خبرگان به عوامل مالی و انسانی  رتبه
ی تزئینی فرآوری شده ها سنگ بر توسعۀ صادرات مؤثرالویت دوم  عنوان به، عامل فرآوری سنگ صادرکنندگان
 .شود یمایران شناخته 

 بازارهای هدف.ی تزئینی؛ ها سنگ: صادرات؛ ها واژهکلید
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 . مقدمه1

 که یدرصورتی داخلی، ها ییتواناشده با در نظر گرفتن ی تزئینی فرآوریها سنگدر صادرات      
، ابدی یمو انتظارات خریداران وسعت  ها خواستهامکان تأمین  تنها نه ،انتخاب بازارهای هدف مناسب

خارجی نیز شکل پویا و  کنندگان مصرفیازها و سلایق با نبلکه ارائه کالاهای مناسب و مطابق 
ی بازاریابی ها تلاشکه  دهد یماین امکان را  ،. شناسایی بازارهای هدفکند یممناسبی پیدا 

در  و عملپراکنده نگری  با آن نیز از مرتبط های یتفعالتولید و  نهیزم درو حتی  متمرکزشده
ی متعدد، که بنگاه را از دستیابی به تخصص دور ساخته و استفاده بهینه از منابع و امکانات را ها رشته

ی تبلیغی خود ها تیفعالاست که  ن، پرهیز گردد. یک واحد اقتصادی نیازمند آدهد یمتحت تأثیر قرار 
طلاعات ا ،حو، به بهترین نواقع درو  کند یجادای هدف در بازارهای تر یقورا توسعه دهد، ارتباط 

مفیدی از تولیدات خود را در اختیار بازارهای مذکور قرار داده و معرفی جامعی از محصولات خود 
 داشته باشد.

بنابراین، در تعیین بازارهای هدف باید به این نکته توجه داشت که تقسیم بازار و ارتقای کارایی و      
 تینها درمنطقه افزایش داده و  را در آنجهت ورود و بقای یک محصول  ،تعیین دقیق بازار هدف
در فرایند تعیین بازار هدف، تقسیم بازار نیز، مدنظر  که یزمان، علاوه به. ابدی یمریسک تجاری کاهش 

مشتریان مطابقت داشته باشد، مسلماً هزینه  نظر موردکالا با تمامی خصوصیات  که یطور بهیرد، قرار گ
بر خود  ،است که تقسیم بازار ذکر انیشاابی، کاهش خواهد یافت. ی بازاریها نهیهزتبلیغات و سایر 

 [.6] ردیگ یمعوامل جغرافیایی، جمعیتی، روانی، رفتاری و عوامل بازاریابی صورت  اساس
 
 و چارچوب نظری تحقیق. مبانی 2

در عملکرد صادراتی  کننده نییتع(، در بررسی عوامل 2199و همکاران )9در تحقیقی، استوئین     
ی کوچک و متوسط اسپانیایی، با توجه همزمان به عوامل داخلی )مدیریتی و سازمانی( و ها شرکت

 وکار کسبی زبان خارجی مدیران و دانش ها مهارتکه  کنند یمی ریگ جهینتبیرونی )محیطی( چنین 
عوامل اثرگذار بر  نیتر ممه، تعهد صادراتی شرکت و نیز رقابت فناوری در صنعت، ها آنی الملل نیب

 [.21] روند یمبه شمار  ها شرکتعملکرد صادراتی 
، ها شرکتدر بررسی عوامل مهم در بهبود عملکرد صادراتی  (،2192و همکاران )2اوکس     

 عنوان بهی منبع ـ محور و محیط ـ محور را تحت چارچوب خصوصیات شرکت و محصول ها دگاهید
                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                         

1. Stoian 
2. O�Cass 
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ی مهم ها مؤلفه مثابه  بهی بازار کشور مبدأ و کشور مقصد را ها یژگیومنابع در اختیار شرکت، و 
موقعیت نسبی آن، میزان سابقه  ی شرکت بهها یژگیودر بررسی  ها آن. رندیگ یممحیطی در نظر 

و در  کنند یمی برای فعالیت، حیطه تعهد مدیریت و حیطه تعهد منابع اشاره زیر برنامهفعالیت، حیطه 
ی محصول، عواملی از قبیل توسعه محصول، قدرت حق امتیاز محصول، نیازهای ها یژگیومعرفی 

 [.91] کنند یمآموزشی نیروی فروش، درجه منحصر بودن محصول، و درجه الزامات خدماتی را مطرح 
با بررسی اثر انگیزش مدیریت در عملکرد صادراتی و توسعۀ صادراتی  (،2192)انترامان  و کوپوسامی

که انگیزش مدیریت دارای اثری مستقیم  رسند یم راتی کشور مالزی، بدین نتیجهبخش تولیدی صاد
عامل میانجی در رابطه  عنوان بهنقشی اثرگذار  ، این عاملنیچن همبر عملکرد و توسعۀ صادرات است. 

ی ها برنامه، عملکرد صادراتی یک سازمان بر واقع درمیان عملکرد صادراتی و توسعۀ صادراتی دارد. 
است. زیرا در صورت مشاهده نتایج مثبت صادراتی، توسعه بعدی فعالیت  اثرگذارتوسعه آتی آن 

 [.91] ردیگ یمقرار  موردتوجهصادراتی 

ی تولیدی صادراتی بریتانیایی چنین ها شرکتبا بررسی  (،2192بلسکا ـ اسپاسوفا و همکاران )     
تناسب  بر اساستا  سازد یمی، شرکت را قادر بازار خارج نهیزم درکه دانش عمیق  کنند یممطرح 

بهینه میان مزایای خاص شرکت و خصوصیات بازار خارجی به انتخاب راهبرد دست زند. این امر 
، دانش تجربی )تجربه صادرات( در مورد علاوه به. شود یمبه نتایج مثبت عملکردی منجر  تیدرنها

 [.92] رود یمی شرکت به شمار الملل نیببازارها و عملیات خارجی، محرک راهبرد گسترش 

 برای یگذار هیسرما و مالی منابع به دسترسی (، در تحلیل مشکلات2192) 4 سیکلدی میزنر و      
تأمین مالی داخلی و  دودستهی کوچک و متوسط، به ها شرکت خارجی در تعدادی از تجارت انجام

 مالی تأمینصورت  به چه مالی، که مباحث رسند یمنیز بدین نتیجه  تینها در. کنند یمخارجی اشاره 
 .[96] کند یم اعمالها  شرکت خارجی تجارت عملکرد بر ملاحظه قبل اثری خارجی، چه و داخلی

(، دو توضیح نظری متداول برای همبستگی میان موقعیت 2193) 9بر نظر چن و گریگلیا بنا     
 [.91است ] 2خودگزینی ی آن وجود دارد. مورد اول،ور بهرهصادراتی شرکت و 

 
1. Kuppusamy & Anantharaman 

2. De Maeseneire & Claeys 

3. Chen & Guariglia 

4. Self-selection 

5. Bernard & Jensen 

6. Learning ˚  by ˚  doing 

7. Van Biesebroeck 



 9214پاییز  ـ 22شماره  ـمطالعات مدیریت راهبردی                                                                                                    222

ی الملل نیبقادر به فعالیت صادراتی و رقابت در بازارهای  ها شرکت نیورتر بهره، تنها واقع در     
است. ورود به بازارهای صادراتی  " 4اقدام یادگیری توسط "[. مورد بعدی، فرضیه 93هستند ]

 ها آنی ور بهرهدانش و تجربه جدید کسب کنند که این مورد منجر به بهبود  سازد یمرا قادر  ها شرکت
 [.29] شود یم

 در داخلی مالی یها تیمحدود بررسی نقش منظور به(، این دو محقق 2193چن و گریگلیا )     
ی تولیدی چینی را مورد تحلیل قرار ها شرکتمالی طیفی از  های شاخصصادراتی، برخی  عملکرد

 یور بهره که است مطرح ییها شرکت مورد در بیشتر مالی که مباحث رسند یمو بدین نتیجه  دهند یم
 در خصوص به مورد واقع، این در. دارد بستگی مالی دارایی بودن دسترس در به بالایی سطح درها  آن

 [.91دارد ] مصداق صادراتی یها شرکت مورد
های  بر یادگیری عوامل انسانی در صورت تکرار فعالیت ،[94شده ] در برخی از تحقیقات انجام     

گردد و همچنین اندرسون و  می ها آنوری  صادراتی اشاره گردیده که درنهایت منجر به بهبود بهره
های صادراتی را در ایجاد توانایی بیشتر در  (، عامل سرمایه انسانی باکیفیت بنگاه2191هانسن )

 [.99دانند ] می مؤثرشده  لاتر کالای عرضهخصوص تنوع صادرات و کسب ارزش با
 
 ی تحقیقشناس روش. 3

 یها ثر بر توسعۀ صادرات سنگؤعوامل م یالگو ینتدو ،هدف اصلی این تحقیقاهداف تحقیق. 
 ،ی بازار داخلیها یژگیوبا توجه به البته، . است هیهمساویژه در کشورهای  کارشده ایران به تزئینی

 ،های تزئینی کارشده سنگ صادرکنندهی ها شرکتی تولیدی و ها بنگاهسطح ابعاد مزیت رقابتی در 
 :شود یمبر این اساس اهداف زیر در این تحقیق دنبال  ،پایین است. لذا

کارشده ایران  یها توسعۀ صادرات سنگآن بر  های شاخصتعیین میزان تأثیر عوامل مدیریتی و . 9
 .جوار همخصوصاً در کشورهای 

 تزئینی یها توسعۀ صادرات سنگآن بر  های شاخصی بازاریابی و ها راهبردتعیین میزان تأثیر . 2
 ن.فرآوری شده ایرا

 تزئینی یها توسعۀ صادرات سنگآن بر  های شاخصی اجرایی و ها تیتأثیر فعالتعیین میزان . 3
 ن.کارشده ایرا

 یها توسعۀ صادرات سنگآن بر  های شاخصتعیین میزان تأثیر منابع مالی و انسانی سازمان و . 4
 ن.فرآوری شده ایرا تزئینی
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 یها توسعۀ صادرات سنگهای آن بر  تعیین میزان تأثیر کیفیت و کمیت فرآوری سنگ و شاخص. 1
 ن.کارشده ایرا تزئینی

 تزئینی یها توسعۀ صادرات سنگهای آن بر  خصسازمانی و شا تأثیر عوامل برونمیزان  تعیین. 6
 ن.کارشده ایرا

 های شاخص یرزبه مدد تعیین وزن و میزان ارتباط این عوامل، به تعیین  تواند یممدل این تحقیق      
واسطه آن با تدوین عوامل کلیدی  اقدام نموده و به ،مهم و نیز تدوین معیارهای سنجش عملکرد

مثابه نقشه راهی عمل نماید که بتواند با در دست داشتن فانوسی، نقاط پرخطر را نمایانده،  موفقیت به
معیارهایی برای سنجش صحیح ایجاد نماید و تمرکز مدیران را به هدایت صحیح سازمان برمبنای 

 تأثیرعوامل اصلی رهنمون گردد.
لذا به صحت الگوریتم  دینما یمیان عمل داده بنگرفته بر اساس نظریه  ازآنجاکه الگوی شکل     

ی کارشده ایران متمرکز ها سنگنظر بر صادرات  اعتماد نموده و چون عوامل مورد توان یماکتشافی 
الگوی  زمودنآسادگی مقایسه شود لذا امکان  کشورهای دیگر به با بدون تغییر تواند ینمبوده و قطعاً 

 شده وجود ندارد. ارائه
 

 سؤالات تحقیق

گیری  در شکل ،از طریق افزایش میزان صادرات ،ی سازمانیها تیقابلچگونه منابع و سؤال اصلی: 
 ؟گذارد یمالگوی توسعۀ صادرات تأثیر 

 
 فرعی: سؤالات

 آن برافزایش/ کاهش میزان صادرات چه تأثیری دارند؟ های شاخصعوامل مدیریتی و . 9

 های آن برافزایش/ کاهش میزان صادرات چه تأثیری دارند؟ ی بازاریابی و شاخصها راهبرد. 2

 های آن برافزایش/ کاهش میزان صادرات چه تأثیری دارند؟ ی اجرایی و شاخصها تیفعال. 3

 برافزایش/ کاهش میزان صادرات چه تأثیری دارند؟های آن  منابع مالی و انسانی سازمان و شاخص. 4

 های آن برافزایش/ کاهش میزان صادرات چه تأثیری دارند؟ عامل فرآوری سنگ و شاخص. 1

 های آن برافزایش/ کاهش میزان صادرات چه تأثیری دارند؟ سازمانی و شاخص عوامل برون. 6

 .دهد یمی اصلی تحقیق را نشان ها بخشچهارچوب راهنما و  (9شکل )
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 ی اصلی تحقیقها بخش. چهارچوب راهنما و 9شکل  

 

 

توسعه دانش  ،هدف تحقیقات کاربردی نظر نوع تحقیق، کاربردی است. تحقیق حاضر ازتحقیق.  نوع
 .[2] کاربردی در یک زمینه خاص است

از نوع  ها دادهلحاظ نحوه گردآوری  نظر هدف از نوع کاربردی، از  نقطه طرح تحقیق حاضر، از     
، از نوع طرح ترکیبی ها دادهاستفاده و فرآیند گردآوری  ی موردها دادهتوصیفی پیمایشی و از حیث نوع 

که تحقیق کمی در ادامه تحقیق کیفی و در جهت   آنجایی متوالی اکتشافی است. در تحقیق حاضر، از
متوالی اکتشافی  پژوهش از نوعکرد گیرد، روی یمآمده از تحقیق کیفی صورت  دست ی بهها افتهی دییتأ

( فرآیند 2گیرند. شکل ) یمبررسی و تحلیل قرار  نهایت مورد وکمی، دری کیفیها داده واست 
 .دهد یمدر طرح ترکیبی متوالی اکتشافی نشان  ها دادهگردآوری 

 

 
 . طرح ترکیبی متوالی اکتشافی2شکل 
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 مطالعه مورد موضوع ماهیت و اهداف اساسبر  پژوهش، اجرایی فرآیند تحقیق کیفی. فرآیند

 داده هینظر پژوهشی راهبرد از و است کیفی رویکرد پژوهش دارای این مرحله شود. یم انتخاب

 پردازی نظریه که است اساس این بر آن اصلی دهیا و پردازد یم ها داده تحلیل و آوری جمع به ،9بنیان

 را فرایند که کنندگان مشارکت از ییها داده اساس بر بلکه ؛شود ینمناشی  دسترس در یها داده از

 قرار مدنظر محیط در موجود افراد راهبرد، این شود. در یم سازی یا مفهوم ایجاد ،اند کرده تجربه

 از بیشتری های یچیدگیپ و است کارآمد در عمل بنابراین ؛شود یم درک ها آن احساسات و گیرد یم

استقرایی است.  رویکرد بر مبتنی قیاسی، یها روش برخلاف روش دهد. این یم نشان را فرآیند
 [.3دارد ] بیشتری هماهنگی مطالعه مورد محیط با آن نتایج بنابراین

. به این معنا که نوعی از است عمیق و ساختاریافته مصاحبه ،ها داده گردآوریابزار  مطالعه این در     
ی مختلف مصاحبه ها روشو در خلال مصاحبه از  شود یماعطا  شونده پرسششده به  پرسشنامه تهیه

. در ضمن، چارچوب مشخص پرسشنامه گردد یمی مشکلات استفاده ها شهیرباز برای شناسایی عمیق 
بحث و توسعه، صحبت به میان خواهد   و سپس بر روی سایر مباحث قابل گردد یمابتدا تعیین تکلیف 

 ی تزئینی وها سنگبا خبرگان حوزۀ صادرات  عمیق یها مصاحبه بر اساس پژوهش این یها دادهآمد. 
برای افزایش  شده است. گردآوری مرتبط با این حوزه مختلف کارشناسان سطوح و بین مدیران از

و برای  شده  استفاده های اعضا و بررسی زوجی مثلثی، بررسیهای  از روشپژوهش،  درونی روایی
 استفاده گردید. ممیزی کردن توسط یک داورو  مثلثی کردن، موقعیت محققی ها روش پایایی،

 
شده از سوی   منظور سنجش میزان صحت موارد مطرح در مرحلۀ کمی تحقیق، به تحقیق کمی. نوع

 پنجی حاوی سؤالات بسته بر اساس مقیاس ها پرسشنامهخبرگان منتخب در مرحله انجام مصاحبه، از 
ی عمیق ها مصاحبهاستفاده شد. در این مرحله، سؤالات پرسشنامه بر اساس نتایج حاصل از  ایگزینه

 ها پرسشنامه کدام بود. طراحی گردید، که دارای شش محور اصلی و شش شاخص مؤثر جهت هر
ی ها شبکهدر سایر موارد، از پست الکترونیکی، دورنگار و  شده، و صورت حضوری تکمیل عمدتاً به

 آمده است.  عمل ستفاده بهاجتماعی ا
دهندگان درخواست گردید تا نظر خود را درزمینه میزان اهمیت هر یک از  در پرسشنامه، از پاسخ     

گانه لیکرت مشخص  1شاخص مؤثر بر توسعۀ صادرات را برحسب مقیاس  36شش عامل مشتمل بر 
 قرار لیوتحل هیتجزمورد  SPSSو  LISRELی آماری افزارها نرمی حاصل با استفاده از ها داده نمایند.

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                         

1. Grounded Theory 
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از  شده کار تزئینی یها سنگ توسعۀ صادرات بر مؤثر عواملتوصیفی  لیوتحل هیتجزاست. در  گرفته
ی، میانگین و انحراف معیار، چولگی و کشیدگی و برای ا لهیمجداول توزیع فراوانی، نمودار 

برای  tآزمون واریانس،  برای یکسانی لون آزمونی، ا نمونهتک  t، از آزمون ها داده لیوتحل هیتجز
، از ضریب آلفای کرون باخ برای برآورد پایایی، از تحلیل ها نیانگیمی مستقل جهت مقایسه ها گروه

 توسعۀ صادرات بر مؤثر عواملروابط بین  یینعتعاملی تأییدی برای برآورد روایی سازه و جهت 
مورداستفاده  2/1 نسخه LISRE افزار نرمبا  9وش تحلیل مسیرر کارشده، ی تزئینیها سنگ

از قبیل مجذور کای،  2برازندگی های شاخص تحلیل مسیر از تحلیل عامل تأییدی و قرارگرفت، که در
، )GFI) یبرازندگ، شاخص )CFI) یقیتطب، شاخص برازندگی )df٢χ/(شده  مجذور کای استاندارد

وایی پرسشنامه ر است. شده  گرفتهبهره  RMSEAو همچنین  )AGFI(برازندگی  شده شاخص تعدیل
بر اساس نظر خبرگان دانشگاهی،  شده یطراحتحقیق در مرحله کمی، از طریق سنجش پرسشنامه 

زمینه صادرات سنگ کارشده انجام پذیرفت. برای بررسی  فعال در نظران صاحبپژوهشی و همچنین 
باخ برای تمامی متغیرهای ضرایب آلفای کرونپایایی نیز از روش آلفای کرون باخ استفاده گردید که 

 .استمشخص گردید پرسشنامه تحقیق، دارای پایایی مناسبی  جهینت دربود. که  21/1تحقیق بالاتر از 
 
  هایافته. تحلیل 4

 .شده است  استفاده مصاحبه ساختاریافته از حاضر تحقیق یها داده آوری جمع برایی کیفی. ها داده
 تغییرپذیری حداکثر با نظری یریگ نمونهبا  و شروع هدفمند یریگ نمونه با روش کار طی مطالعه

 در و تعیینهایی جهت انتخاب افراد خبره واجد شرایط مصاحبه  ابتدا شاخص یافت. به این منظور ادامه
توجه به امکان دسترسی،  با ها آنمیان  برمبنای آن برگزیده شدند که درنهایت از نفر 91نتیجه تعداد 

که این  ،شد سؤال طرح 92جهت چهارچوبی برای مصاحبه،  ی،در مرحله بعد انتخاب گردیدند. نفر 91
 یها راهبرد (نظارتو  ایجاد مزیت نوآوری، مدیریتی )نگرش، اعتمادسازی، نقش عوامل ها سؤال

 )فرآیند اجرایی یها تیفعالعامل ( بازار بندی بخش و بازاریابی آمیخته بازار، گزینش )راهبرد بازاریابی
 /کاهشرا برافزایش کمیت( و سنگ )کیفیت اثر فرآوری و سازمان انسانی و مالی منابع( صادرات

نفر از  دو نقد و بررسی قرار داده بودند. سپس، این سؤالات برای مورد صادرات انمیز
و آمده   دست بهبا توجه به نتایج گردید. ها انجام  شوندگان ارسال و مصاحبه حضوری با آن مصاحبه

ی ها میتحرمانند نقش  سازمانی تأثیر عوامل برون، مشخص گردید که ایشان بر ها آنملاحظه نظرات 
                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                         

1. Path analyses 
2. Fit index 
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زمینه تشویق صادرات، نرخ ارز، محدودیت دسترسی به  ی دولتی درها مشوقونقل،  بانکی و حمل
لذا جهت تکمیل نقش دارند.  برخی بازارهای بزرگ مصرف سنگ کارشده مانند اروپا و آمریکا تأکید

 سازمانی به مدل اولیه تحقیق عوامل مؤثر بر توسعۀ صادرات، یک عامل دیگر به نام نقش عوامل برون
تغییراتی در سؤالات ایجاد اضافه گردید تا مجموع نظرات خبرگان در این زمینه پوشش داده شود و لذا 

مصاحبه  ها نیز حضوراً با آن سپسسؤال افزایش یافت و برای نفر سوم و چهارم ارسال و  91و به 
مطرح گردید،  نفر سوم و چهارمتوسط حضوراً ها و موارد دیگری که  از بررسی پاسخ پس گردید.

 ،دیگر مورد 1و اضافه نمودن  تصحیح برخی مواردو با  گرفته بازبینی قرارمورد  سؤالات مجدداً

 21به  ها، جمعاً آمده از مصاحبه  دست بهبا توجه به الگوی اولیه تحقیق و موارد  و، تکمیلسؤالات 

تکمیلی  یها نفر اول مصاحبه چهاربا  ،ها جهت تکمیل پاسخ افزایش یافت.محور،  6در سؤال 
 مصاحبه انجام شد.باز، سؤال  21نفر دیگر برم بنای  ششدر ادامه با و  صورت خلاصه انجام گردید به

 یها توسعۀ صادرات سنگ بر نقش مشوق ی کهدر خصوص عوامل سؤالاتیها،  در خلال مصاحبه
پرسیده شد. در خاتمه، و همچنین عواملی که در این خصوص نقش بازدارنده دارند داشته فرآوری شده 

 مصاحبه اطمینان سه کسب ولی برای .گردید حاصل اشباع نظری مصاحبه، از انجام چهارده پس

جهت  گرفت. پایان ی کیفیها دادهآوری  عهفده مصاحبه، جم از پس نهایت در شده، و انجام نیز دیگر
ی کیفی برم بنای روش تحقیق داده بنیان، سه مرحله کدگذاری باز، محوری و انتخابی ها دادهتحلیل 

مؤثر  های شاخصی خبرگان در خصوص هرکدام از ها پاسخصورت پذیرفت و با توجه به فراوانی تعداد 
 تنظیم گردید. 9انجام و جدول  ها آنبندی  ی فرآوری شده ایران، رتبهها سنگبر توسعۀ صادرات 
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 ی کارشده از دیدگاه خبرگانها سنگی عوامل تأثیرگذار بر توسعۀ صادرات بند رتبه. 9جدول 
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ستون سمت راست عوامل اصلی مؤثر بر توسعۀ صادرات برم بنای اولویت خبرگان  9در جدول      
شده و  های مرتبط با عوامل اصلی با توجه به کدگذاری انجام شده و در ستون دوم، شاخص نشان داده

 .اند شده  درج و نمایش داده ها آناهمیت 

 

پرسشنامه توسط ایمیل، فاکس، پیک،  211ی کمی از طریق توزیع ها دادهآوری  جمعی کمی. ها داده
 2/2، ها پرسشنامهدهنده  پاسخ 941از میان  گرفته است.  انجام ها آنپست و مراجعه حضوری و تکمیل 

 .باشند یم( نفر 931درصد مرد ) 1/12( و نفر 91درصد زن )
 ی بازرگانی بودند.ها شرکتدرصد  3/21ی تولیدی و بازرگانی و ها شرکت ها آندرصد  2/21
 .باشند یمدرصد فاقد این امکان  6/61و ، دارای معادن سنگ ها شرکتدرصد  4/39 
 .اند بودهبهره  درصد از این مزیت بی 4/26درصد دارای واحد فرآوری و  6/23
 فاقد آن بودند. 2/41و دهندگان، دارای واحد بازرگانی مستقل  درصد پاسخ 3/14 

درصد کمتر از  2/21 سال گذشته، 1ی خارجی در طی ها شگاهینمانظر تعداد دفعات شرکت در  از     
 ی خارجی شرکت داشتند.ها شگاهینمابار در  91درصد بیش از  6/1بار و  91الی  6درصد  2/91بار،  1

و  21، حداقل سن 21/99دهندگان  ، انحراف استاندارد سن پاسخ12/43کنندگان  میانگین سن شرکت
دهندگان با تحصیلات دیپلم و لیسانس بسیار به یکدیگر نزدیک  سال بود. نظرات پاسخ 13داکثر ح

ی ها تیفعالدارند و در  بوده و هر دو گروه بر نقش آموزش در مرحله صادرات )پس از تولید( تأکید
 .باشند یمی سازمان خود ها ییتواناصادراتی )پس از تولید( نیز متکی بر 

تر  لیسانس نقش عامل فراوری سنگ برجسته در نظرات صادرکنندگان با میزان تحصیلات فوق     
. دانند یمتر  بر اهمیت آموزش تأکید داشته اما در مرحله فراوری سنگ این امر را لازم نیز ها آن. است

 قادآلات پیشرفته اعت جالب آنکه این گروه در فراوری سنگ به نقش نیروی انسانی بیش از ماشین
ی فرآوری شده ها سنگی کمی، صادرات ها دادهآوری  دارند. از طرفی برم بنای نتایج حاصل از جمع

% از صادرکنندگان 21حدود  که ینحو بهبالا انجام پذیرفته است،  باسابقهایران، عمدتاً توسط افراد 
شتری به صادرات جوان علاقه بی صادرکنندگانسال هستند. از سوی دیگر  91ی بیش از ا سابقهدارای 
. عمده صادرکنندگان این گروه، استاز بازار داخل  باسابقه، که دلیل آن سهم بیشتر واحدهای اند داشته

کمتر از  ها آندارای کارخانه فرآوری و واحد مستقل بازرگانی بوده و سابقه صادراتی بیش از نیمی از 
 .استسال  91
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یی که وارد ها بنگاه، تعداد لیکناست  افتهی کاهشعمده  صادرکنندگانتعداد  9312در سال اگر چه      
 افزایش داشته است. اند دهیگرد شده یفراوری ها سنگبخش صادرات 

 
 سؤالات تخصصی حسبدهندگان بر فراوانی پاسخ توزیع. 2جدول 

دارا بودن  سوابق صادراتی سوابق کاری نوع سازمان
 معدن

دارا بودن 
 واحد فراوری

دارا بودن واحد 
 % سال % سال %  یبازرگانمستقل 

تولیدی 
 بازرگانی

 %21 %62 %32 11 91کمتر از  33 91کمتر از  21

    91 99ـ  21 33 99ـ  21 22 بازرگانی

    31 21بالای  34 21بالای  

      

دهنده آن است که عمده صادرکنندگان گروه فوق دارای کارخانه فراوری و واحد  نشان 2جدول      
 .استسال  91کمتر از  ها آنسابقه صادراتی بیش از نیمی از  ، کهاند بودهمستقل بازرگانی 

 

، نتایج در جدول شد کهباخ استفاده جهت بررسی پایایی پرسشنامه از آلفای کرونپایایی پرسشنامه. 
 شده است.  نشان داده 3شماره 

 
 . پایایی پرسشنامه3جدول 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

، ضرایب آلفای کرون باخ برای تمامی متغیرهای تحقیق 3جدول ی مندرج در ها افتهتوجه به یبا      
 نتیجه پرسشنامه تحقیق دارای پایایی مناسبی است. بود. در 21/1بالاتر از 

 

 متغیر باخآلفای کرون

 عوامل مدیریتی 126/1

 راهبردهای بازاریابی 139/1

 اجرائی یها تیفعال 141/1

 منابع مالی و انسانی 132/1

 عامل فرآوری سنگ 211/1

 سازمانی عوامل برون 11/1

 کل پرسشنامه 149/1
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قبل از بررسی روابط میان متغیرهای تحقیق، روایی سازه پرسشنامه با تحلیل عاملی تأییدی. 
که برای این منظور،  شود یمابتدا روایی سازه پرسشنامه با استفاده از تحلیل عامل تأییدی بررسی 

که،  شود یممدنظر قرار گرفت. در این قسمت به این سؤال پاسخ داده  2/1 نسخه LISREL افزار نرم
؟ برای سنجد یمکارشده را  تزئینی یها سنگ سعۀ صادراتتو بر مؤثر موردنظر آیا پرسشنامه، عوامل

هر عامل ترسیم شد، سپس  دهنده لیتشکی ها لؤاسروابط میان  LISREL افزار پاسخ در نرم
از  9برازندگی های شاخصو ارزیابی قرار گرفت.  محاسبه موردی ریگ اندازهبرازندگی مدل  های شاخص

نظران  استفاده قرار گرفت اغلب صاحب مورد )df�χ/(قبیل مجذور کای، مجذور کای نرم شده 
 .[94] کنند یمدهنده برازندگی مناسب مدل تلقی  را نشان 3از  تر کوچکمجذور کای نرم شده 

 شده است.  نشان داده 4در جدول  ها شاخصمقادیر 

 
 برازندگی مدل های شاخص. 4جدول  

χ df /df� برازندگی های شاخص
�χ RMSEA GFI AGFI CFI 

66/2 311 9192 ها شاخصمقادیر   121/1  11/1  11/1  12/1  

 

شده برای  بررسی نشان داد، مجذور کای استاندارد برازندگی مورد های شاخص 4بر اساس جدول      
قبول مدل با داده است.   کننده برازندگی قابل بود که بیان 66/2گیری در این پژوهش  مدل اندازه

و شاخص  11/1برابر  )GFI) یبرازندگو شاخص  1/1بالاتر از  )CFI(شاخص برازندگی تطبیقی 
بود که بر اساس  121/1برابر با  RMSEAو همچنین  11/1نیز ) AGFI( برازندگی شده تعدیل

ضرایب مسیر در  دارد. ها دادهآمده برازش مناسبی با   دست گفت مدل به توان یمآمده   دست مقادیر به
 :است 3شکل شماره  بهمدل 

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                         

1. Fit index 
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 مسیر . ابعاد به انضمام ضرایب3شکل 

 
 توسعۀ صادرات بر نظر مؤثر مورد دهد که عوامل نشان می 3نتایج تحلیل عاملی مندرج در شکل      

  ها به ابعاد . ضرایب مسیر همه سؤالشود یمگیری  شده اندازه  تزئینی با پرسشنامه استفاده یها سنگ
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تناسب  های شاخصبار عاملی مورد قبولی برخوردارند. همچنین  ( و16/9ی )بیشتر از ت ریمقاداز  مربوط
برازش دارد و ابعاد مدنظر را  ها دادهمتناسب و با  ها شاخصنظر  مدل حاکی از آن است که مدل از

بارهای عاملی مدل در حالت تخمین استاندارد میزان تأثیر هرکدام از  و دارای روایی است. سنجد یم
بار عاملی  گرید عبارت به. دهد یمتبیین واریانس نمرات آن عامل را نشان را در توضیح و  ها سؤال
. با توجه به استدهنده میزان همبستگی هر سؤال )سؤال پرسشنامه( با متغیر مکنون )عامل(  نشان

نظر  بارهای عاملی هر یک از سؤالات تحقیق را مشاهده نمود. درنتیجه مدل از توان یمشکل فوق 
 و دارای روایی است. سنجد یمبرازش دارد و ابعاد مدنظر را  ها دادهابعاد متناسب و با 

 
برای بررسی توزیع  .تزئینی یها سنگ توسعۀ صادرات مؤثر بربررسی چگونگی توزیع عوامل 

از چولگی و کشیدگی استفاده  تزئینی کارشده )فرآوری شده( یها سنگ توسعۀ صادرات عوامل مؤثر بر
 نتایج آزمون نرمال بودن متغیرها در جدول زیر آمده است. ،کهشد 

 
 عوامل نرمال بودن . چولگی و کشیدگی بر ای آزمون1جدول  

 یدگیکش اریانحراف مع یدگیکش یچولگ اریانحراف مع چولگی عوامل

- 22/1 یتیریعوامل مد  21/1  31/1 -  49/1 

- 23/1 یابیبازار یراهبردها  21/1  91/1  49/1  

- 29/1 ییاجرا یها تیفعال  21/1  19/1 -  49/1  

- 11/1 یو انسان یمال منابع  21/1  21/1  49/1  

- 21/9 سنگ یفرآور عامل  21/1  22/9  49/1  

- 11/9 سازمانی برون عوامل  21/1  91/1  49/1  

 

 یها سنگ توسعۀ صادرات ، چولگی عوامل مؤثر بردهد یمنشان  1ی جدول ها افتهچنانچه ی     
تزئینی  یها سنگ توسعۀ صادرات و کشیدگی عوامل مؤثر برـ  29/1الی  ـ 21/9کارشده از تزئینی 

 2بود. قدر مطلق ضریب چولگی و کشیدگی متغیرهای پژوهش از  22/9الی  ـ 31/1کارشده از 
. پس برای توصیف متغیرهای شود ینممشاهده  ها داده دربود بنابراین تخطی از نرمال بودن  تر کوچک

ی ها آزمونی پژوهش از ها داده لیوتحل هیتجزو برای  انحراف استاندارد از میانگین ومذکور، 
 .شود یمپارامتریک استفاده 
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 متغیرهای پژوهشتوصیفی  یها آماره
 

 تزئینی کارشده یها سنگ توسعۀ صادرات عوامل مؤثر برتوصیفی  یها آماره .6جدول  

 حداکثر حداقل اریانحراف مع میانگین عوامل

 1 33/2 61/1 96/4 اجرایی یها تیفعال

 1 13/9 61/1 11/4 سنگ یفرآور عامل

 1 33/9 11/1 13/3 سازمانی برون عوامل

33/9 12/1 61/3 یو انسان یمال منابع  1 

33/9 21/1 16/3 یابیبازار یراهبردها  1 

33/9 11/1 11/3 یتیریعوامل مد  1 

 
 بر توسعۀ صادرات مؤثرعوامل  ثیرتأ، اولویت 9ودار نم ،6با توجه به اطلاعات جدول شماره      

 .دهد یمشده را نشان  ی تزئینی کارها سنگ
 

 
 تزئینی یها سنگ توسعۀ صادرات . میانگین عوامل مؤثر بر9نمودار 

     
 تأثیرنظر پاسخگویان، میانگین  ، ازدهد یمنشان  9و نمودار  6ی جدول شماره ها افتهچنانچه ی     
تأثیر ی اجرایی )روند انجام کار( و عامل فرآوری سنگ بیشتر از عوامل دیگر بوده و میانگین ها تیفعال
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ی اجرایی به ها تیعامل فعالبرای  4/ 96 یالی تیریعوامل مدبرای  1/3عوامل، در دامنه عددی  هیکل
حد وسط  3واقع  بودند، در "1الی  9"ی لیکرت ا نهیگز 1ها، بر روی مقیاس  دست آمد. که چون سؤال

توسعۀ  نظر پاسخگویان، میانگین تمامی عوامل مؤثر بر . لذا ازشود یمی لیکرت ا نهیگز 1طیف 
 .باشند یم، بیشتر از حد وسط طیف شده یبررستزئینی  یها سنگ صادرات

 

از آزمون فرض  ی پژوهشها سؤالبررسی منظور  در این بخش به .ی پژوهشها سؤالبررسی 
استفاده  )One-Sample test(ی ا نمونهیک  tآماری میانگین یک جامعه، یا به عبارتی از آزمون 

 .شود یمبررسی با یک مقدار مفروض آزمون  . درواقع تفاوت بین میانگین نمونه موردشود یم
 

های آن برافزایش/ کاهش میزان  جهت بررسی عوامل مدیریتی و شاخص tنتایج آزمون 

 "1 تا 9"ی لیکرت ا نهیگز 1آن بر اساس مقیاس  های شاخصچون عامل مدیریتی و  .صادرات
درصد در  11است(، اگر ملاک برای بررسی نقش معنادار را حداقل  3است )عدد وسط  شده  میتنظ

توسعۀ  ، نشانه این است که آن شاخص، نقش معنادار بر3یا مساوی  تر کوچکنظر بگیریم، میانگین 
، که آن شاخص عامل دهد یم، نشان 3از  تر بزرگتزئینی ندارد و میانگین  یها سنگ صادرات

چون  تزئینی دارد. برای پاسخ به پرسش اول یها سنگ توسعۀ صادرات مدیریتی نقش معنادار بر
ی ا نمونهتک tو کمی و دارای توزیع نرمال است، از آزمون  یا فاصلهگیری در حد  مقیاس اندازه

 استفاده گردید.
 

 119/1ی دارامعندر سطح مدیریتی  های شاخصعامل و بررسی  t نتایج آزمون .2جدول 

 

 عامل مدیریتی و

 آن های شاخص
 میانگین

 انحراف

 اریمع

ضرایب 

 تغییرات
t 

 درجه

 آزادی

 931 232/6 229/1 11/1 11/3 عامل مدیریتی

 931 211/1 326/1 331/9 99/4 یرقابت تیمز کیعنوان  به دارانینزد خر یاعتمادساز نقش

 931 422/2 321/1 249/9 21/3 رقبا بهت بنس ینسب یها تیمز جادیو ا داتیدر تول ینوآور

 931 143/1 313/1 413/9 66/3 ارشد نسبت به امر صادرات رانیمد یها دگاهینقش د

 931 299/4 349/1 914/9 42/3 نسبت به رقبا داتیشده تول تمام متیق کاهش

 931 216/1 431/1 391/9 13/3 صادرات سنگ یتخصص یها مشارکت با شرکت ای یهمکار

 931 - 923/9 421/1 361/9 16/2 هدف یدر بازارها دیجهت تول میمستق یگذار هیو سرما مشارکت
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عامل مدیریتی در طیف عددی  های شاخص، میانگین دهد یمنشان  2ی جدول ها افتهچنانچه ی     
و  مشارکت"تفاوت میانگین دو شاخص ی فقطا نمونهتک tآزمون . است 99/4 یال 16/2

 یها مشارکت با شرکت ای یهمکار"و  "هدف یدر بازارها دیجهت تول میمستق یگذار هیسرما
 کل عامل مدیریتی و چهار میانگینمعنادار نشان نداده است.  3با  را "صادرات سنگ یتخصص
 نظر خبرگان، بقیه تفاوت معنادار داشتند. این یافته بیانگر این است که از 3دیگر نیز با عدد  شاخص
 .تزئینی دارند یها سنگ توسعۀ صادرات نقش معناداری بر فوق نیز های شاخص

 
افزایش/ کاهش  آن بر های شاخصی بازاریابی و ها راهبردجهت بررسی  tآزمون ـ نتایج 

 میزان صادرات؟

 
 119/1ی دار امعندر سطح  راهبردهای بازاریابی های شاخصو  عاملرسی رب tنتایج آزمون . 1جدول 

 

 
و پنج شاخص آن،  راهبردهای بازاریابی، عامل نظر خبرگان ازانگر آن است که نش 1ی جدول ها افتهی     

 تزئینی دارند. یها سنگ توسعۀ صادرات برنقش معناداری 
 
 
 
 
 
 



 242                                                                                   ینیتزئ یها صادرات سنگ ۀعوامل مؤثر بر توسع یالگو ینتدو

افزایش میزان  آن بر های شاخصی اجرایی و ها تیفعالجهت بررسی  tآزمون ـ نتایج 

 صادرات
 

 119/1ی دار امعنی اجرایی در سطح ها تیفعال های شاخصو برای بررسی عامل  tنتایج آزمون . 1جدول 

 
 

آن  های شاخص و ی اجراییها تیفعالخبرگان معتقد هستند که عامل  1ی جدول ها افتهیمطابق      
 تزئینی دارند. یها سنگ توسعۀ صادرات نقش معنادار بر

 
آن سازمان برافزایش/  های شاخصجهت بررسی منابع مالی و انسانی و  t ـ نتایج آزمون

 کاهش میزان صادرات

 
 منابع مالی و انسانی  های شاخص وعامل برای بررسی  tنتایج آزمون  .91جدول 
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 و پنج شاخص آنمنابع مالی و انسانی معنادار عامل  تأثیربر  نیز 91نتایج حاصل در جدول شماره      
 دارد. تأکیدتزئینی کارشده از دیدگاه خبرگان،  یها سنگ توسعۀ صادرات بر
 

 آن برافزایش میزان صادرات های شاخصجهت بررسی فرآوری سنگ و  tآزمون ـ نتایج 
 

 119/1ی دار امعندر سطح  فرآوری سنگ های شاخصو  عاملسی ربرای بر tنتایج آزمون  .99 جدول

 
 

نقش معنادار آن  های شاخصو  فرآوری سنگکه عامل  دهد یمنتایج حاصل نشان  99در جدول      
 تزئینی دارند. یها سنگ توسعۀ صادرات بر

 

آن برافزایش/ کاهش  های شاخصسازمانی و  جهت بررسی عوامل برون tآزمون ـ نتایج 

 میزان صادرات
 

 119/1ی دارامعنسازمانی در سطح  برون های شاخصو عامل سی ربرای بر tنتایج آزمون  .92جدول 
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 توسعۀ صادرات بر آن های شاخص وسازمانی  برونبیانگر معناداری تأثیرعامل  92جدول شماره      

که البته به نسبت عوامل دیگر ازنظر میانگین نظرات خبرگان  استتزئینی کارشده ایران  یها سنگ
 .استآن کمتر  تأثیراین حوزه، 

 

 گیری و پیشنهاد. نتیجه5

آن  های شاخصدر پاسخ به سؤال اول که آیا عوامل مدیریتی و  .ی بخش کیفیها افتهتحلیل ی
 های شاخصگفت در کدگذاری اولیه  توان یم ،برافزایش/ کاهش میزان صادرات تأثیری دارند
ی تخصصی بزرگ با بیشترین میانگین، ها شرکتاعتمادسازی نزد مشتریان و فعالیت از طریق 

مدیریتی در افزایش میزان صادرات هستند که هر دو از نقاط قوت سازمان  های شاخصمؤثرترین 
 .شوند یممحسوب 

دو شاخص دیدگاه مدیران ارشد سازمان نسبت به صادرات و پایین بودن فرهنگ کار  آن از  پس     
. که دیدگاه مدیران ارشد در زمره نقاط رندیگ یمزمینه صادرات در جایگاه دوم اهمیت قرار  جمعی در

. جایگاه سوم متعلق به ردیگ یمقوت و پایین بودن فرهنگ کار جمعی در زمره نقاط ضعف بنگاه جای 
. که این شاخص نیز از نقاط قوت سازمان استشده از طریق تولید انبوه  کاهش قیمت تمام شاخص

. این شاخص نیز در ابدی یمجایگاه آخر به شاخص نوآوری در محصول اختصاص  .گردد یممحسوب 
ی ریپذ انعطافی تولیدی و بازرگانی و ها تیفعال. دو شاخص تفکیک استزمره نقاط قوت سازمان 

درصد در  11از  تر نییپای صادراتی به دلیل دارا بودن میانگین ها فرصتبخش تولید جهت استفاده از 
 مؤثر قرار نگرفتند. های شاخصدسته 

نقش اعتمادسازی نزد مشتریان، دیدگاه مدیران ارشد به صادرات،  های شاخصدر کدگذاری ثانویه      
مؤثر عوامل  های شاخص عنوان بهشده پایین،  تمامارتقا فرهنگ همکاری در صنعت و تأثیر قیمت 

 مدیریتی تعیین گردیدند.
آن برافزایش/ کاهش میزان صادرات  های شاخصی بازاریابی و ها راهبردسؤال دوم که آیا در پاسخ به      

 911مشتریان با میانگین  گفت که در کدگذاری اولیه شاخص ارتباط مستمر با توان یمتأثیری دارند 
 .ردیگ یمدرصد در جایگاه مؤثرترین شاخص قرار گرفت. این شاخص در زمره نقاط قوت سازمان قرار 

در جایگاه  ازآن پسی، الملل نیبی ها شگاهینمادر جایگاه دوم شاخص شرکت محدود و غیر هدفمند در 
سوم شاخص عدم تناسب قیمت باکیفیت، چهارم شاخص انتخاب ناصحیح بازارهای هدف با توجه به 

 عنوان بهی داخلی و در جایگاه پنجم شاخص ضعف در ایجاد برند بنگاه و یا محصول ها ییتوانا
سازمان  شاخص در زمره نقاط ضعف 4مؤثر راهبردهای بازاریابی تعیین گردیدند. که این  های شاخص
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ی انحصاری و ها یژگیو. جایگاه ششم به شاخص داشتن کالایی با رندیگ یمنظر خبرگان قرار  از
. ابدی یمجوار در جهت تقاضای بالای مصرف سنگ اختصاص  ای کشورهای هم شاخص برنامه توسعه

اط ای در زمره نق که شاخص کالایی با ویژگی انحصاری در زمره نقاط قوت و شاخص برنامه توسعه
درصد جز  11از  تر نییپا. شاخص تبلیغات به دلیل دارا بودن میانگین رندیگ یمضعف سازمان قرار 

 مؤثر قرار نگرفت. های شاخص
نقش روند اجرایی صادرات پس از تولید، نقش چهار عامل  های شاخصدر کدگذاری ثانویه      

بندی بازار و راهبرد ورود به بازارهای هدف  شده پایین، اهمیت بخش بازاریابی، تأثیر قیمت تمام
 مؤثر تعیین گردیدند. های شاخص عنوان به

میزان  آن برافزایش/ کاهش های شاخصی اجرایی و ها تیفعالدر پاسخ به سؤال سوم که آیا      
شاخص مدون و  گفت که در کدگذاری اولیه مؤثرترین شاخص، توان یم صادرات تأثیری دارند

. جایگاه دوم به گردد یم. که از نقاط ضعف سازمان محسوب استسامانمند نبودن روش کار صادرات 
ی و تعهدات بند زمانشاخص عدم توجه به سلیقه مشتریان، جایگاه سوم به شاخص عدم تعهد به 

. کلیه ردیگ یمبندی شکیل و مناسب تعلق  قراردادی، و جایگاه چهارم به شاخص عدم توجه به بسته
 های شاخصاست که تمامی  ذکر  قابل مذکور در زمره نقاط ضعف سازمان قرار دارند. های شاخص

اهمیت بالای این درصد بوده که نشانگر  21برای عامل اجرایی دارای میانگین بالاتر از  شده  فیتعر
 .استی تزئینی ها سنگعامل در توسعۀ صادرات 

بندی  در کدگذاری ثانویه دو شاخص نقش روند اجرائی صادرات پس از تولید و نقش بسته     
 مؤثر بر توسعۀ صادرات در عوامل اجرائی تعیین گردیدند. های شاخص عنوان بهکالاهای صادراتی 

آن برافزایش/ کاهش  های شاخصدر پاسخ به سؤال چهارم که آیا منابع مالی و انسانی سازمان و      
ی ها آموزشگفت که در کدگذاری اولیه شاخص عدم ارائه  توان یم صادرات تأثیری دارند میزان

تعیین  نیتر مهم عنوان بهوری پایین در بخش فراوری  تخصصی در خصوص صادرات و شاخص بهره
. در جایگاه بعد شاخص رندیگ یماست که هر دو شاخص در زمره نقاط ضعف سازمان قرار گردیده 

که این شاخص  داردی نیروی انسانی آشنا به زبان و فرهنگ بازارهای هدف قرار ریکارگ بهضعف در 
. لازم به ذکر است که شاخص نیاز به نقدینگی و سرمایه در گردش استنیز از نقاط ضعف سازمان 

 .گردد ینمی محسوب گذارتأثیردرصد شاخص  31دلیل دارا بودن میانگین کافی به 
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در کدگذاری ثانویه، دو شاخص نقش آموزش در تربیت نیروی انسانی متخصص و تأثیر منابع      
     مؤثر بر توسعۀ صادرات در عوامل مالی و انسانی تعیین گردیدند. های شاخصمالی و انسانی سازمان 

آن برافزایش/ کاهش میزان صادرات  های شاخصدر پاسخ به سؤال پنجم که آیا فرآوری سنگ و 
 بازار استاندارد با مطابق کیفیت ارائه در کدگذاری اولیه شاخص عدم گفت که توان یم تأثیری دارند

. این شاخص از نقاط ضعف گردد یممؤثرترین شاخص عامل فرآوری سنگ تعیین  عنوان به هدف
 در واحدهای جدیدهای  فنّاوریکارگیری  به در . جایگاه دوم به شاخص ضعفرود یمسازمان به شمار 

که این شاخص نیز همچون شاخص قبلی در زمرۀ نقاط ضعف سازمان  ابدی یمفرآوری اختصاص 
 .است
 عنوان بهارد که این شاخص فرآوری قرار د واحدهای جهت معدن در جایگاه سوم شاخص پشتوانۀ     

 کیفیت در اجباری استانداردهای . جایگاه چهارم به شاخص فقدانگردد یمفرصت برای سازمان تلقی 
صادراتی که هر دو شاخص از نقاط  کیفیت از تولیدکنندگان ناصحیح سنگ و شاخص درک تولید

 فرآوری واحدهای در بالا تولید . جایگاه پنجم به شاخص ظرفیتگردد یمضعف سازمان محسوب 
 لازم به ذکر است که شاخص نقش .شود یمکه فرصت برای سازمان محسوب  افتهی اختصاص

، جز 11از  تر نییپاسنگ با دارا بودن میانگین  فراوری کمیت و کیفیت در پیشرفتههای  فنّاوری
 .ستینمؤثر بر توسعۀ صادرات در عامل فراوری سنگ  های شاخص

 نیروی در تربیت آموزش نقش تولیدی، محصولات کیفیت نقش های شاخصدر کدگذاری ثانویه      
مؤثر بر توسعۀ صادرات در عامل  های شاخص سنگ معادن بودن دارا متخصص، و اهمیت انسانی

 .شود یمفراوری سنگ در نظر گرفته 
آن برافزایش/ کاهش میزان  های شاخصسازمانی و  در پاسخ به سؤال ششم که آیا عوامل برون     

یی مانند کنترل تورم ها مقولهسازمانی شامل  عوامل برون گفت که توان یم صادرات تأثیری دارند
ی ده سازمانی مؤثر دولتی، ها مشوقداخلی، افزایش نرخ برابری ارز جهت سودآوری بیشتر صادرات، 

پیشگیری از رقابت ناسالم، ارتقاء وجهه و اعتبار اجتماعی جهت صادرکنندگان  ی صادراتی وها تیفعال
 .استنیز در رواج و رونق و سهولت 

بازارهای  نیتر مهمروابط مناسب سیاسی و در دسترس بودن  در کدگذاری اولیه شاخص     
 عنوان بهی بانکی و عدم امکان استفاده از اعتبارات اسنادی ها میتحرجوار و شاخص  کشورهای هم

تعیین گردیدند که به نخستین شاخص فرصت و دومین شاخص تهدید برای  ها شاخصمؤثرترین 
تقاضای بالای بازار داخلی در جایگاه دوم و شاخص محدودیت ناشی شاخص  .گردد یمسازمان تلقی 

 عنوان به. هر دو شاخص رندیگ یمدر جایگاه سوم قرار ونقل کالاهای صادراتی  از تحریم در حمل
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جایگاه چهارم به شاخص افزایش نرخ برابری ارز جهت  .گردند یمتهدیدی برای سازمان محسوب 
لازم به ذکر است  .گردد یمو برای سازمان فرصت تلقی  ابدی یمسودآوری بیشتر صادرات اختصاص 

ی مؤثر دولتی، ها مشوقی تخصصی قوی در بخش تولید و صادرات، ها انجمنکه شش شاخص ایجاد 
ی صادراتی و پیشگیری از ها تیفعالی ده سازمانارتقاء وجهه و اعتبار اجتماعی جهت صادرکنندگان، 

رقابت ناسالم، تصحیح مقررات دولتی با رویکرد افزایش صادرات، و کنترل تورم داخلی به دلیل دارا 
 مؤثر قرار نگرفتند. های شاخصدرصد در زمره  11از  تر نییپابودن میانگین 

ی ناشی از ها میتحر اتتأثیرنقش سیاست و راهبردهای دولتی،  های شاخصدر کدگذاری ثانویه      
نرخ برابری ارزهای خارجی  تأثیرشرایط سیاسی، نقش فرهنگ مصرف و حجم تقاضای بازار داخل، و 

 .شوند یمسازمانی در نظر گرفته  مؤثر بر توسعۀ صادرات در عامل برون های شاخص عنوان بهبا ریال 
 

ی تزئینی برای حرکت به سمت وضعیت مطلوب بر ها سنگ توسعۀ صادرات راهبردهای

به سمت وضعیت مطلوب  ی تزئینیها سنگ راهبرد توسعۀ صادرات ارائهبرای  .SWOTمبنای مدل 
با بود استفاده شد.  شده مشخصکه توسط خبرگان  تهدیدقوت و ضعف، فرصت و نقاط  نیتر مهماز 

و حذف ها و تهدیدات  نقاط قوت، نقاط ضعف، فرصت چهار عامل آمده از دست بهاطلاعات توجه به 
 تأکیدآن عوامل  تیبر اهم ها آن)کمتر از نیمی از  اند داشتهنظر خبرگان اهمیت کمتری  عواملی که از

 :باشند یم 93ح جدول ی ممکن به شرراهبردهاداشتند.( 
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 بر اساس نظر خبرگان ها بنگاهتوسعۀ صادرات . راهبردهای 93 جدول

 
 

 افزار ، نرمدر بخش کمی نیز نتایج تحلیل عامل تأییدی با استفاده ازی بخش کمی. ها افتهتحلیل ی

LISREL   ،شده  یطراحآمده در بخش کیفی   دست ی که بر اساس نتایج بها پرسشنامهنشان داد که 
 ی،و انسان یمال منابعیی، اجرا های یتفعالی، ابیبازار یراهبردهای، تیریعوامل مدبود، شش مؤلفه یعنی 

آمده در مرحلۀ کیفی و با  دست ی بهها مؤلفهواقع  . درسنجد یم را سازمانی برون عوامل و سنگ یفرآور
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نظر  ازآمده ازنظر صادرکنندگان تطابق داشت.   دست ی بهها دادهتوجه به نظرات خبرگان با 
و عامل فرآوری سنگ بیشتر بود. ی اجرایی )روند انجام کار( ها تیفعالتأثیر میانگین  صادرکنندگان

 ی اجراییها تیفعال عاملبرای  4/ 96 یال یتیریعوامل مدبرای  1/3میانگین عوامل در دامنه عددی 
حد  3واقع  بود، در "1الی  9"ای لیکرت  ینهگز 1ها، بر روی مقیاس  به دست آمد. که چون سؤال

 توسعۀ صادرات نظر پاسخگویان میانگین عوامل مؤثر بر شود. از یمای لیکرت  ینهگز 1وسط طیف 

توسعۀ  بربرای بررسی اینکه، آیا تأثیر عوامل فوق  .استتزئینی بیشتر از حد وسط طیف  یها سنگ
استفاده ) One-Sample test(ی ا نمونهیک  tی دارد از آزمون معناداراثر  تزئینی یها سنگ صادرات

آمده در  دست یی که با توجه به مفاهیم بهها شاخصشد نتایج نشان داد، اثر همه عوامل معنادار بودند. 
صادرکنندگان مورد ارزیابی قرار گرفتند نظر  بود، از شده  گرفتهتحلیل کیفی که برای هر عامل در نظر 

 شده است. نشان داده 94که در جدول 
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 ی کمیها دادهنتایج تحلیل  .94 جدول

 
 

رتبه  "یرقابت تیمز کیعنوان  به دارانینزد خر یاعتمادساز نقش"شاخص در عامل مدیریتی      
جهت  میمستق یگذار هیسرما و مشارکت"شاخص اول را داشت. صادرکنندگان معتقد بودند اثر دو 

نقش  "صادرات سنگ یتخصص یها مشارکت با شرکت ای یهمکار"و  "هدف یدر بازارها دیتول
 انجام"شاخص نظر صادرکنندگان،  تزئینی ندارد. از یها سنگ ی در توسعۀ صادراتا کننده نییتع

و انبار در  یندگینما جادیا"رتبه اول و شاخص  "هدف یکشورها ازیجهت برآورد ن یابیبازار قاتیتحق
 قیاز طر صادرات"رتبه آخر را جهت اتخاذ راهبردهای بازاریابی داشت و شاخص  "هدف یبازارها
موقع  به انجام"ی اجرایی شاخص ها تیفعالصادرکنندگان نبود. در  موردقبول "ها فروشان واسطه عمده

هدف  یاطلاعات بازارها یررسب"شاخص رتبه اول و  "بندی ارسال کالا به زمان یبندیها و پا سفارش
رتبه آخر را داشت. در عامل منابع  "یعوارض ورود زانیکارشده و م یها ورود سنگ نیقوان نظر از

رتبه اول و  "متخصص مرتبط با صادرات یانسان یرویکارگیری ن و به آموزش"مالی و انسانی شاخص 
 رتبه آخر تأثیر بر توسعۀ صادرات "شده یفرآور یها سنگ یخارج دارانیاعتبار به خر ارائه"شاخص 
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متداول  یفیکی استانداردها تیرعا"تزئینی را داشت. در عامل فرآوری سنگ شاخص  یها سنگ
رتبه آخر تأثیر بر  "داتیو حجم تول تیکم زانیم تأثیر"شاخص رتبه اول و  "دیدر تول یالملل نیب

 تزئینی را داشت. یها سنگ توسعۀ صادرات
 

 چگونگی روابط ابعاد مؤثر بر توسعۀ صادرات و تدوین الگو

 الگو بخش کیفی

را تحت تأثیر قرار  سنگ یفرآور ی وتیریعوامل مد، سازمانی برون عوامل ی وو انسان یمال منابعـ 
و  یمال منابع ی و اتخاذ راهبردها باید بسترمش خطمدیریتی برای تدوین  عوامل . به عبارتیدهد یم

عنوان یک عامل محیطی  را به سازمانی برون عوامل یک عامل داخلی و عنوان بهی شرکت را انسان
 در بیرون گام بردارد. ی داخلیها داشتهتوجه قرار دهد تا بتواند با  مورد

تدوین دارد.  ی شرکتو انسان یمال منابعنقش مؤثری بر  سازمانی برون عواملذکر است که،   قابلـ 
یی اجرا های یتفعالی و ابیبازار یراهبردها، سنگ یفرآورمشی و اتخاذ راهبردهای مدیریتی، بر  خط

 تأثیر دارد.
 ـ یمال منابع تأثیر یی نیز باهم رابطه دوسویه داشته و متأثر ازاجرا های یتفعالی و ابیبازار یراهبردهاـ 

تغییر  سنگ یفرآور ی مدیریتی و چگونگیها استیس بابوده و  سازمانی برون عوامل ی وانسان
 .کنند یم
تزئینی  یها سنگ جانبه بر توسعۀ صادرات آمده در یک چرخه همه  دست نتیجه شش بعد به در     

 انطباق برای ییها روش طراحی با جهانی، بازاریابی راهبرد توسعهواقع  . درگذارند یمکارشده تأثیر 
 رقابتی مزیت به دستیابی منظور به خارجی، بازارهای یها فرصت ی داخلی سازمان باها تیمزمنابع و 
 ابزارها مستلزم همچنین و است پیچیده جهانی بازاریابی راهبرد مورد در گیری تصمیم .ابدی یمتحقق 

 گیرندگان تصمیم .است بازار با شرکت تناسب و هدف کشور درک و تحلیل برای مربوطه یها روشو 
رو هستند و این مدیران  روبه نامطمئن و پیچیده محیط با مواجهه در زیادی یها چالش با مورد این در

 هستند که، باید وضعیت را طراحی کنند.
 به .کنند یمتلقی  کننده یکپارچه عمل یک منزله به را طراحی استاتا، ری و اوبراین بیل ادسیمون،     

 این. "آن یها استیسو  سازمان طراحی از بود خواهد عبارت رهبران جدید شغل شرح استاتا عقیده
 یکدیگر با تنها نه ی مختلفها قسمت آن، در که است سیستم یک عنوان به شرکت تیرؤ مستلزم امر

 که نکته این ساختن همچنین روشن و هستند مرتبط نیز خارج محیط با بلکه دارند، داخلی ارتباط
 و ها دهیا در طراحی گام اولین": دیگو یم اوبراین بیل کند. کار بهتر است قادر مجموعه این چگونه
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 ها آن با و باور داشته ها آن به افراد که بنیادینی یها ارزش و ها آرمان مقاصد، حاکم، های گاه نظر
 ."سازمان است طراحی ساختار کرد، خواهند زندگی

 

 
 کارشده )از دیدگاه خبرگان( تزئینی یها سنگ توسعۀ صادرات ی. الگو4شکل 

 

برای تعیین چگونگی و میزان ارتباط عوامل با یکدیگر از روش در مرحله کمی  .بخش کمی یالگو
9

SEM افزار و نرم LISREL بر توسعۀ روابط مستقیم و غیرمستقیم بین عوامل مؤثر گردید.  استفاده
 های شاخصآمده بود، ترسیم شد و سپس   دست که از قسمت کیفی به تزئینی یها سنگ صادرات

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                         

1. Structural Equation Modeling 
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و با توجه به ابعاد مسیر، الگوی منتج از  محاسبه و ارزیابی قرار گرفت گیری مورد برازندگی مدل اندازه
 ترسیم گردید. 1صورت شکل  ی کمی بهها داده

 

 
 و ضرایب مسیر ی کمیها داده یتأیید. الگو 1شکل 

 

آمـده از    دسـت  صـادرات بـا یکـدیگر بـر مبنـای الگـوی بـه       روابط عوامل تأثیرگـذار بـر توسـعۀ         
 :باشند یمی کمی بدین شرح ها دادهتحلیل 

ی راهبردهای تیریعوامل مدواقع  ی رابطه دوسویه دارند. درابیبازار یراهبردهای و تیریعوامل مد. 9
ی خود را نیز ها استیسمشی و اتخاذ  اثر این تغییر مدیریت باید خط و بر دهد یموسو  بازاریابی را سمت

ثباتی و تغییر کردن مدام  پذیری و سیالی، ثبات در بی گفت انعطاف توان یمروز کرده و تغییر کند.  به
 باید سرمشق مدیریت باشد.

 یراهبردهای مدیریتی بر ها استیساز طریق  سازمانی برون عوامل ی وو انسان یمال منابعدر مدل . 2
 تأثیر دارند. ی تزئینیها سنگ صادراتی و درنتیجه بر توسعۀ ابیبازار

یی اجرا یها تیفعال بر یابیبازار یراهبردهاو از طریق  یابیبازار یراهبردهای بر و انسان یمال منابع. 3
ندارد بلکه اتخاذ  ییاجرا یها تیفعال ی اثر مستقیم برو انسان یمال منابعواقع  . درگذارد یماثر 

 ییاجرا یها تیفعالی بر و انسان یمال منابع چگونگی تأثیر ی منجر بهابیبازارمختلف  یراهبردها
 .شود یم
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ی مال منابع یی تابعاجرا یها تیفعال واقع، یی تأثیر دارد. دراجرا یها تیفعال ، برسنگ یفرآور عامل. 4
آمده از مرحله   دست نتایج بهاست. در کل،  یابیبازار یراهبردها و سنگ یفرآور عامل ی وانسان و

 .کند یمکمی، مدل مرحله کیفی را تأیید 
 

نظران حوزه  شده توسط دانشمندان و صاحب ی تحقیق با مطالعات انجامها افتهمقایسه ی

 مؤثری تحقیقات پیشین در خصوص عوامل ها افتهنتایج و ی 91در جدول شماره  .الملل تجارت بین
طور اخص، از دیدگاه  به ی تزئینی فرآوری شدهها سنگصورت کلی و صادرات  بر توسعۀ صادرات به

 ی تحقیق حاضر مقایسه گردیده است.ها افتهشده و با ی اندیشمندان این حوزه نشان داده
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 ی پژوهش در خصوص عوامل تأثیرگذار بر توسعۀ صادراتها افته. مقایسه نتایج دانشمندان با ی91 جدول
 ی تحقیقها افتهی گیری نتیجه پژوهشموضوع  عامل محقق

 و کومکو
 همکاران

ی
عوامل مدیریت

 

زمینه  ادراکات مدیریتی در
ی مشوق ها برنامهکفایت 

 )ترکیه( صادراتی

ی مشوق صادراتی ها برنامهکفایت  •
 ،ها مشوقدولت و آگاهی از این 

های  ینوآورسطح علاقه به صادرات،  •
 صادراتی، و اندازه شرکت

فعالیت در خصوص  •
 نوآوری محصول

نگرش مدیران به  •
 های صادراتی یتفعال

 و بالدوف
 همکاران

کننده  اثرات عوامل تعیین
چندگانه بر عملکرد 
 صادراتی )اطریش(

 های مدیریت جهت درونی یزهانگ •

 سازی

 توسعه مناطق فروش جدید •

 المللی به دست آوردن شهرت بین •

گذاری و فعالیت  یهسرما •
در راستای کسب 

المللی )برند  ینبشهرت 
 سازی(

 و استوئین
 همکاران

کننده در  عوامل تعیین
 ها شرکتعملکرد صادراتی 
 ()اسپانیا

عوامل مدیریتی از قبیل  تأثیر •
المللی مدیریتی و  بین انداز چشم

ادراکات مدیریتی بر عملکرد صادراتی 
 ها شرکت

 ی زبان خارجی مدیرانها مهارت •

 ها آنالمللی  بین وکار کسبدانش  •

نگرش مدیران به  •
 های صادراتی یتفعال

استفاده از افراد  •
آشنا به فرهنگ 
و زبان بازارهای 

هدف جهت 
سهولت برقراری 
 ارتباطات تجاری

 بلسکا ـ اسپاسوفا

 همکاران و

 مدیریتی، تأثیر قابلیت

 و یزیر برنامه دانشی،
 ی بر صادراتفناّور

 عامل نیتر یقومدیریتی  عوامل •

 صادراتی بر عملکرد اثرگذار
نگرش مدیران به  •

 های صادراتی یتفعال

 و اوکس
 همکاران

منبع ـ  یها دگاهید •
 - محیط و محور

 محور

 شرکت یها یژگیو •

 (کنگ هنگ)

 محصول یها یژگیو •

 ی شرکت و محصولها یژگیوتأثیر  •
 ورود شیوه راهبردهای بر

 ها شرکت

 یزیر برنامه و مدیریتی تعهد •
 در کننده تعیین عوامل عنوان به

 بازار ورود به شیوه انتخاب

انتخاب صحیح بازارهای  •
هدف با توجه به 

 ی سازمانها یتوانمند

 و کوپوسامی
 انترامان

 انگیزش اثر بررسی

 عملکرد در مدیریت

 کشور در صادراتی

 مالزی

 مدیریت انگیزش مستقیم اثری •

 سازمان یک صادراتی بر عملکرد

 انگیرش مدیریتی از متأثر بودن این •

 در یها فرصت مالی، مزایای

 و محصول مزیت دسترس،
 علاقه

نگرش مدیران به  •
 های صادراتی یتفعال

 نوآوری در محصول •
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 و ایمانخان
 همکاران

 بررسی مشخصات

 و مهارتی نگرشی،
مدیران در امر  رفتاری

 صادرات

 مدیریتی، یها یژگیوتأثیر  •

 راهبردی بازاریابی یها یتوانمند

 شرکت یها یژگیو و صادراتی

 ها آن ادراک و مدیران تأثیر تعهد •
 یها تیمز به رقابت، نسبت

 صادرات، موانع رقابتی،

 و المللی بین یها یریگ جهت
 مداری مشتری

نگرش مدیران به  •
 های صادراتی یتفعال

ایجاد مزیت تمایز و  •
 شده پایین قیمت تمام

اعتمادسازی نزد  •
 مشتریان

و  بالدوف
 همکاران

ی
راهبردها

 
ی

بازاریاب
 

 تمایز برای راهبردهای

 ، انتخابها شرکت بقای

 ورود راهبرد، نوع

 کسب منظور به

 عملکرد بهتر

 ، تناسبوکار کسب

 میان راهبرد مناسب

 و المللی بین بازاریابی
 ی، استفاده ازا نهیزم

 همکاری راهبردهای

 دانش ارتقای جهت

 شرکت

 کامل طور به قدرت دانش •

 میان رابطه میانجی

 عملکرد و راهبردهای همکاری

 .است صادراتی

 تحت بازاریابی انتخاب راهبرد •

و  مدیریتی مالی، منابع تأثیر
 بازار �� درزمینه عمیق دانش

قادر  را شرکت خارجی،
 تناسب بر اساس تا سازد یم

 مزایای خاص میان بهینه

 بازار خصوصیات و شرکت

 انتخاب راهبرد به خارجی

 زند. دست

انتخاب صحیح  •
بازارهای هدف با 

توجه به 
ی ها یتوانمند

 سازمان

داشتن کالای با  •
ی ممتاز یا ها یژگیو

 انحصاری

 و تئودوسیو
 لئونیدو سی.

 و هاتی
 همکاران

 و ناوارو
 همکاران

بلسکا ـ 
 و اسپاسوفا

 همکاران

 و دعایی
 حسینی

 و براودرس
 همکاران

فعال
ی

 ت
ها

 ی
ی

اجرای
 

 یها شبکه ایجاد •
 و توزیع، قوی

 مدیریت مؤثر

 یها تیفعال
 رابطه صادراتی در

ی ها شرکت با
 کوچک

 تمرکز راهبرد •

 یها شرکت بررسی •
 متوسط و کوچک

 از صادرکننده

 تایلند کشور

 صادرات، اجرایی روند •

 و ها روش اطلاعات، مجموعه
 خاتمه از یی استها دستورالعمل

 کالا تحویل تا تولید، مرحله

 دریافت وجوه و مشتری به

 حاصل.

 در مرتبط قوانین به شرافا •

 مقصد و مبدأ کشورهای

 اجرایی روند با ها شرکت •

متخصص و  نیروهای مدون و
 موفق از عملکرد آموزش دیده،

 بازارهای در ماندگارتری تر و

 برخوردارند صادراتی

و مدون  •
سامانمند نمودن 

فرآیندهای 
صادرات  اجرائی

پس از 
تولیدسنگ تا 

تحویل کالا به 
مشتریان در 

ی ها شرکت
 صادراتی

ارائه  •
ی ها آموزش

تخصصی 
 �� درزمینه

 و کلینگر
 همکاران

 و تینگی
 پرچس

 و سینگ
 محمود

 امیدیان

و  ده یادگاری
 همکاران

 مهرصفا 

 و کرم پور
 همکاران
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 جلیلی

صادرات و ارائه 
ی ها مشوق

انگیزشی به 
نیروی انسانی 

 مرتبط

 تنس

منابع
 

ی
مال

 و 
ی

سان
ان

 
 یگذار هیسرماتأثیر  •

 مالی تأمین برای

 صادراتی،

 نیروی یها مهارت •

گذاری  کار و سرمایه
 روی بر کافی

 R&D یها تیفعال

 در پذیری رقابت •

 المللی بازارهای بین

 ترکیب صادراتی، برای موفقیت •

 بازار و کارآفرینی دیدگاه دو

 به کافی محوری و دسترسی

ای  زمینه شرایط مالی منابع
 را برای عملکرد مناسبی

 .کند یم فراهم صادراتی

کار و  نیروی یها مهارت •
 روی بر گذاری کافی سرمایه

 عملکرد بر ،R&D فعالیت

 در پذیری صادراتی و رقابت

مؤثر  المللی بازارهای بین
 .باشند یم

ین سرمایه تأم .9
در گردش کافی 
جهت واحدهای 

فرآوری و 
ی ها شرکت

 بازرگانی

افزایش  •
وری در  بهره

واحدهای 
فرآوری از 

طریق 
کارگیری  به

ی نوین ها روش
تولید و استفاده 
بهینه از فنّاوری 

ی ها نیماشو 
 جدید

 آلورز

 و اندرسون
 جانسون

 و میزنر دی
 کلیس

 و بوسو
 همکاران

 گریگلیا و چن

 و صادقی
 همکاران

 یها پژوهش
 اردکانی کمالی

ی
فرآور

 
گ

سن
 

تأکید بر نقش محوری 
 برای ریزی برنامه

 راهبردی توسعه

 فعال صادرات، حضور

جهانی،  بازارهای در
 تجهیزات وجود

 تبدیل در مناسب

 به خام یها سنگ

 ی فرآوری شدهها سنگ

 یها سنگ ورود چالش نیتر مهم
بازارهای  به ایرانی کارشده
 کیفیت در مشکلات صادراتی،

 رعایت عدم از اعم فرآوری

 لازم، استانداردهای حداقل

، ها سنگبندی  دسته در ناهمگونی
بازار  چهارچوب در زدن درجا
 باشد. داخلی محدود و بسته

رعایت  •
استانداردهای 
کیفی بازارهای 

هدف در 
تولیدات 
 صادراتی

 استانداردهای فقدان •
 کیفیت در اجباری

 سنگ تولید

همسانی کالای  •
ارسالی با نمونه 

 قراردادی

 پرند

 صنعتتحقیق 

 در بری سنگ

 ایران

 



 229                                                                                   ینیتزئ یها صادرات سنگ ۀعوامل مؤثر بر توسع یالگو ینتدو

با مقایسه عوامل پژوهش از دید  .ی کیفی و کمیها دادهعوامل پژوهش، در  تأثیرمقایسه میزان 
عامل در  نیتر مهمی اجرایی را ها تیفعالیابیم که هر دو گروه عامل  خبرگان و صادرکنندگان درمی

که از دید خبرگان )بخش کیفی( عامل منابع انسانی در جایگاه دوم و  . درحالیدانند یمتوسعۀ صادرات 
آن عوامل مدیریتی قرار دارند و با اختلاف کم عامل راهبردهای بازاریابی در جایگاه چهارم قرار  از  پس

که با  ردیگ یمسازمانی قرار  آخرین جایگاه عوامل برون . در جایگاه پنجم فرآوری سنگ و درردیگ یم
 ترین عامل از دید خبرگان تعیین گردید. اهمیت % کم43توجه به میانگین 

ی اجرایی در ها تیفعالطور که اشاره شد عامل  نظر صادرکنندگان عام )بخش کمی( همان از     
سازمانی قرار دارند. عامل منابع مالی و  برونازآن عامل فرآوری سنگ و سپس عوامل  جایگاه اول، پس

گرفته و  انسانی و راهبردهای بازاریابی با اختلاف کم از یکدیگر در جایگاه چهارم و پنجم قرار
  ترین عامل، عوامل مدیریتی تعیین گردید. اهمیت کم
 

 
 ی کیفی و کمیها دادهعوامل پژوهش در  تأثیر. مقایسه 2نمودار 

 

یابیم که هر دو  می با مقایسه عوامل پژوهش از دید خبرگان و صادرکنندگان در .نهاییگیری  نتیجه
عامل در  نیتر مهمی اجرایی )روند انجام کار پس از تولید تا تحویل کالا به مشتری( را ها تیفعالگروه 

 .دانند یمتوسعۀ صادرات 
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آن عوامل مدیریتی قرار  از  دوم و پساز دید خبرگان )بخش کیفی( عامل منابع انسانی در جایگاه      
. در جایگاه پنجم ردیگ یمدارند و با اختلاف کم عامل راهبردهای بازاریابی در جایگاه چهارم قرار 

% 43که با توجه به میانگین  ردیگ یمسازمانی قرار  فرآوری سنگ و در آخرین جایگاه عوامل برون
 ده است.ترین عامل از دید خبرگان تعیین گردی اهمیت کم
ی اجرایی در جایگاه ها تیفعالطور که اشاره شد عامل  نظر صادرکنندگان عام )بخش کمی( همان از

سازمانی قرار دارند. عامل منابع مالی و انسانی  ازآن عامل فرآوری سنگ و سپس عوامل برون اول، پس
ترین  اهمیت گرفته و کم ارو راهبردهای بازاریابی با اختلاف کم از یکدیگر در جایگاه چهارم و پنجم قر

 عامل، عوامل مدیریتی به شمار آمده است.
یکسان است و لذا  باًیتقر ها بنگاهسازمانی برای همه  نظر خبرگان، عوامل محیطی و برون از     

ی داخلی سازمان متمرکز نمایند. اما اکثریت ها ییتوانامدیران بایستی تمرکز خود را بر روی 
ی بیرونی ها تیحمابر توسعۀ صادرات، بیشتر متکی به  مؤثرر در خصوص عوامل کا صادرکنندگان تازه

 .دانند یمنوعی گناه عدم توسعۀ صادرات را متوجه دولت  بوده و به
 ای حرفه باًیتقرنوعی خود را  به عوامل مدیریتی کمترین اعتنا را داشته به گروه صادرکنندگان عام،     

راهبردهای بازاریابی نیز که در جایگاه پنجم قرارگرفته، نمود  تأثیرزمینه  . این امر دراند نمودهقلمداد 
 بارزی دارد.

ی، این گروه به ا پرسشنامهی ها دادهاز جانب تولیدکنندگان در  ها پاسخبا توجه به درصد بالای      
ی دارند، اما تأکید خبرگان بر عوامل بازاریابی و مدیریتی در توسعۀ ا ژهیوعامل فرآوری سنگ توجه 

 .استصادرات 
نظر دارند اما در رابطه با عامل  ی اجرایی )روند صادرات( هر دو گروه اتفاقها تیفعالدر خصوص      

دهندگان پرسشنامه این مورد را پس از عوامل اجرایی  پاسخ دهد یمنشان  ها افتهفرآوری سنگ، ی
قلمداد نموده، ولی خبرگان تصمیمات مدیریتی و اتخاذ راهبردهای بازاریابی  تأثیرارای بیشترین د

 .اند آوردهبه شمار  تر مهممناسب را 
ی ا گونه بهبارز است  دو گروهنظر میان  منابع مالی و انسانی سازمان نیز اختلاف تأثیردر خصوص      

 آن را تأثیر ها پرسشنامهدهندگان  که خبرگان نقش دوم اهمیت را برای این عامل قائل گشته اما پاسخ
 .اند دانستهدر مرتبه چهارم 

صادرکنندگان خبره بر نقش نیروی انسانی از مدیریت ارشد گرفته، تا کارشناسان و همچنین نقش      
داشته و به عبارتی اعتقاددارند هر تولیدی خریدار خود راهبردهای بازاریابی تأکید بیشتری  کننده تعیین

 را دارد تنها بایستی مکان، زمان، و مشتری آن را بیابند.
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معتقد هستند، تمرکز مدیریت باید بیشتر بر تولید سنگ  ها پرسشنامهدهندگان  اکثریت پاسخ     
طلوبیت کافی باشد، مشتریان نظر کیفی دارای م ازها  آنکه کالای تولیدی  صورتی متمرکز بوده و در

 .نیستی بازاریابی ها تیفعالخواهند آمد و نیاز چندانی به  ها آنخود، به سراغ 

 

با توجه به بررسی شش عامل اصلی تأثیرگذار بر توسعۀ  .ی تحقیقها افتهمبنای ی ها بر پیشنهاد
ها زیر ارائه  ی تحقیق، پیشنهادها افتهی تزئینی فرآوری شده ایران و با توجه به یها سنگصادرات 

 .گردد یم

 

 در رابطه با عوامل مدیریتی

ی صـادراتی بـر نقـش اعتمادسـازی نـزد مشـتریان از طریـق ارائـه کیفیـت          ها شرکت. تمرکز ویژه 9
 عنوان یک مزیت رقابتی. به ها آنتعهد شده و ارتباط مستمر با 

 واحدهای فرآوری سنگ.. ایجاد و توسعه نگرش صادرات محور در مدیران ارشد 2

ــره 3 ــای لازم جهــت به ــری . اتخــاذ راهبرده ــا بخــش گی ــرآوری ســنگ از  ه ــف صــنعت ف ی مختل
ی هــا ســنگشــده  هــای خــالی، جهــت کــاهش قیمــت تمــام  یــتظرفامکانــات یکــدیگر و تکمیــل 

 فرآوری شده و افزایش توان رقابتی.
ــا مشــارکت تولیدکننــدگان ی تخصصــی صــادرات،هــا شــرکت. ایجــاد و توســعه 4 ســنگ خــام و  ب

 ـفعالی بازاریـابی، تجمیـع   هـا  نـه یهزجهـت کـاهش    واحدهای فرآوری، ی پراکنـده و افـزایش   هـا  تی
 المللی. ی بینها مناقصهها و  حضور مستقیم در پروژه توان رقابتی جهت

 . فعالیت در خصوص نوآوری در تولیدات و ایجاد مزیت نسبی نسبت به رقبا.1

 

 بازاریابیدر رابطه با عامل راهبردهای 

 . ارتباط مستمر با مشتریان و توجه به نظر خریداران سنگ پس از تحویل کالا.9

المللی و تخصصی سنگ، ساختمان و  های بین یشگاهنمافعال، مستمر و هدفمند در  شرکت .2
 های کشور در این زمینه و ایجاد ارتباط مستقیم با مشتریان. یتوانمنددکوراسیون داخلی، جهت ارائه 

زمینــه یــافتن بازارهــای جدیــد و یــا  ی بــزرگ درهــا شــرکتتحقیقــات بازاریــابی توســط  انجــام .3
یقه مشـتریان و ویژگـی نیازهـای    سـل  هـای داخلـی،   یتوانمنـد توسعه بازارهـای فعلـی بـا توجـه بـه      

 حال و آینده بازارهای هدف.

 با توجه به قیمت رقبا.های متناسب باکیفیت، خصوصاً در آغاز ورود به بازارهای جدید  یمتق ارائه .4
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 ی اجرایی )فرآیند صادرات(ها تیفعالدر رابطه با عامل 

ی صادرکننده ایرانی ها شرکتبندی انجام تعهدات به خریداران، که ضعف عمده  دقیق زمان تیرعا .9
 .استی فرآوری شده ها سنگزمینه صدور  در

ی قراردادی در حد ها نمونههای کیفی، مطابق با  یژگیونظر  یت انطباق کالای تحویلی ازرعا .2
 .استشده  ی تزئینی کارها سنگمتعارف، این مورد، عامل بیشترین نارضایتی خریداران 

 به سلیقه و نظر مشتریان و داشتن انعطاف در ویژگی کالاهای تولیدی. توجه .3

 ی صادراتی.ها شرکتصادرات در  و سامانمند نمودن فرآیندهای اجرایی مدون .4

بندی شکیل و مناسب که موجب ایجاد نظر مثبت مشتریان در زمان تحویل  به نقش بسته توجه .1
 گردد. یمکالا 

 

 در رابطه با عوامل مالی و انسانی

 ی انگیزشی به نیروی انسانی مرتبط.ها مشوقزمینه صادرات و ارائه  ی تخصصی درها آموزش ارائه .9

 از افراد آشنا به فرهنگ و زبان بازارهای هدف جهت سهولت برقراری ارتباطات تجاری. استفاده .2

 ی بازرگانی.ها شرکتین سرمایه در گردش کافی جهت واحدهای فرآوری و تأم .3

 
 در رابطه با عامل فرآوری سنگ

ی نوین تولید و استفاده بهینه ها روشکارگیری  وری در واحدهای فرآوری از طریق به بهره شیافزا .9
 ی جدید.ها نیماشاز فنّاوری و 

 استانداردهای کیفی بازارهای هدف در تولیدات صادراتی. تیرعا .2

ی صادراتی و رعایت آن در واحدهای فرآوری، ها سنگاستانداردهای اجباری در کیفیت  نیتدو .3
ی تخصصی و ها تشکلتوسط  ها آنممانعت از صدور تولیدات فاقد این استانداردها و نظارت بر 

 صادراتی سنگ.

ی تخصصی صادرات سنگ به ها شرکتیا  اختیار داشتن معادن سنگ توسط واحدهای فرآوری و در .4
 ام( و داشتن پشتوانه کافی در انجام تعهدات خارجی.جهت سهولت دسترسی به مواد اولیه )سنگ خ

 

 سازمانی در رابطه با عوامل برون

در خصوص بهبود روابط سیاسی با کشورهای هدف صادرات ایران در راستای کاهش  اهتمام .9
 ی ناشی از تحریم و امکان دسترسی بیشتر به بازارهای عمده مصرف سنگ.ها نهیهز
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ونقل کالاهای  جهت سهولت حمل ها رساختیزبیشتر دولتی در بخش توسعه  گذاری سرمایه .2
 ی مرتبط، از طریق اعطای یارانه به صادرکنندگان در این زمینه.ها نهیهزصادراتی و کاهش 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 9214پاییز  ـ 22شماره  ـمطالعات مدیریت راهبردی                                                                                                    222

 منابع

ررسی عوامل داخلی تأثیرگذار بر (. ب9311) مریم بهرامی نسب،؛ زادهآ تیموری نسب،؛ سید مهدی حسینی،؛ نیلوفر ایمان خان، .9

 .12-29، ص و منابع انسانی در صنعت نفت مدیریت مجله، دگاه کارشناسانعملکرد صادراتی در شرکت بازرگانی پتروشیمی از دی
ی تحقیق کیفی، ها میپارادای تحقیق کیفی در علوم رفتاری، رویکردهای فلسفی و ها روش(. آشنایی با 9314بازرگان، عباس ). 2

 .9، شماره و تخصصی، دانشکده روانشناسی و علوم تربیتی دانشگاه تهران مدت کوتاهی ها آموزشجزوه درسی از دفتر 

، سازمانی یتفاوت یکاربرد راهبرد پژوهشی نظریه داده بنیاد در عمل؛ ساخت نظریه ب(. 9311)آذر  ،اسلامی ؛، حسندانایی فرد .3

 تهران نشر دانشگاه امام صادق.

 ختهیبرآمبا تأکید  ها بنگاه(. نقش راهکار آمیخته بازاریابی در عملکرد صادراتی 9312؛ حسینی نژاد، زهرا )الله بیحبدعایی، . 4
 .42-39ص ی بازرگانی، ها یبررس، نشریه محصول

بررسی رابطه بین ابعاد مزیت رقابتی و عملکرد صادراتی (. 9314) اسدالله کرد ناییچ، ؛اصغر یعل؛ انواری رستمی، دیسع ده یادگاری،. 1
 .912-933، ص پژوهشنامه بازرگانی، تزئینی یها سنگایرانی صادرکننده  یها شرکت

 .بازرگانی یها انتشارات موسسه مطالعات و پژوهشتهران، (. بازاریابی و مدیریت بازار، 9312بهرام )رنجبران، . 6

کارشناسی رساله ، فارس جیساختمانی به کشورهای حوزه خل یها بررسی عوامل مؤثر بر صادرات سنگ(. 9314صفا مهر، علی ). 2
 .ارشد

 .ها نقدینگی بر ارزش بازار شرکت تأثیر ساختار مالکیت، ساختار سرمایه و(. 9319صادقی و همکاران ). 1

ارائه مدلی برای ارزیابی تأثیر اجزای رویکرد مبتنی بر منابع بر .  (9319. )شهلا ؛صفابخش .کیومرث ؛شریفی.عبدالحسن ،پورکرم .1

 .921-993، صنشریه مدیریت بازرگانی، صادراتی بر اساس راهبرد رهبری هزینه در صنعت کانی غیرفلزیعملکرد 

همایش ، "گذاری صادرات، واردات و سرمایه"تجارت با بازار چین  مؤثری عملی و کارها راه(. 9313کمالی اردکانی، مسعود. ). 91
 کاربردی تجارت با چین، مرکز آموزش بازرگانی.

 11. Andersson, M, & Johansson, S, (2010). Human Capital and the Structure of 

Regional Export Flows, Technology in Society 32, P: 230-240. 

12. Beleska-Spasova,E Glaister,K Stride,C (2012)., Resource determinants of strategy 

and performance: The case of British exporters, Journal of World Business 47, P: 635˚
647. 

13. Bernard, Andrew, & J. Bradford Jensen. (1998). Understanding the U.S Export 

Boorm. NBER Working Papers No. 6438. 

Cambrigje, MA: National Bureau of Economic Research (March). 
14. Bernard, Anderw, & J. Bradford Jensen. (1999). Exceptional Exporter Performance: 

Cause, Effect, or Both? Journal of International Economics 47:1-25. 

15. Chen, Minjia. Guarigliab, Alessandra. (2013). Internal financial constraints and firm 

productivity in China: Do liquidity and export behavior make a difference?. Journal of 

Comparative Economics 

16. De Maeseneire. Claeys, Tine. (2012). SMEs, foreign direct investment and financial 

constraints: The case of Belgium International Business Review, 2012, vol. 21, issue 3, 

pages 408-424 

17. Giles, D.C. (2002). Advanced research methods in psychology.Londen: Routledge. 

18. Kuppusamy, Jayanty.Anantharaman, R.N., (2012). The Link between Export 

Performance and Export Development: Does Managements� Motivation Play a Role? 
Journal of Organizational Management Studies Faculty of Business and Law, 

http://www.noormags.ir/view/fa/creator/46163/%d9%86%db%8c%d9%84%d9%88%d9%81%d8%b1_%d8%a7%db%8c%d9%85%d8%a7%d9%86_%d8%ae%d8%a7%d9%86
http://www.noormags.ir/view/fa/creator/172566/%d8%b3%db%8c%d8%af_%d9%85%d9%87%d8%af%db%8c_%d8%ad%d8%b3%db%8c%d9%86%db%8c
http://www.noormags.ir/view/fa/creator/217131/%d8%a7%d8%b2%d8%a7%d8%af%d9%87_%d8%aa%db%8c%d9%85%d9%88%d8%b1%db%8c_%d9%86%d8%b3%d8%a8
http://www.noormags.ir/view/fa/creator/217158/%d9%85%d8%b1%db%8c%d9%85_%d8%a8%d9%87%d8%b1%d8%a7%d9%85%db%8c_%d9%86%d8%b3%d8%a8
http://www.noormags.ir/view/fa/articlepage/831905/%d8%a8%d8%b1%d8%b1%d8%b3%db%8c-%d8%b9%d9%88%d8%a7%d9%85%d9%84-%d8%af%d8%a7%d8%ae%d9%84%db%8c-%d8%aa%d8%a3%d8%ab%db%8c%d8%b1%da%af%d8%b0%d8%a7%d8%b1-%d8%a8%d8%b1-%d8%b9%d9%85%d9%84%da%a9%d8%b1%d8%af-%d8%b5%d8%a7%d8%af%d8%b1%d8%a7%d8%aa%db%8c-%d8%af%d8%b1-%d8%b4%d8%b1%da%a9%d8%aa-%d8%a8%d8%a7%d8%b2%d8%b1%da%af%d8%a7%d9%86%db%8c-%d9%be%d8%aa%d8%b1%d9%88%d8%b4%db%8c%d9%85%db%8c-%d8%a7%d8%b2-%d8%af%db%8c%d8%af%da%af%d8%a7%d9%87-%da%a9%d8%a7%d8%b1%d8%b4%d9%86%d8%a7%d8%b3%d8%a7%d9%86
http://www.noormags.ir/view/fa/articlepage/831905/%d8%a8%d8%b1%d8%b1%d8%b3%db%8c-%d8%b9%d9%88%d8%a7%d9%85%d9%84-%d8%af%d8%a7%d8%ae%d9%84%db%8c-%d8%aa%d8%a3%d8%ab%db%8c%d8%b1%da%af%d8%b0%d8%a7%d8%b1-%d8%a8%d8%b1-%d8%b9%d9%85%d9%84%da%a9%d8%b1%d8%af-%d8%b5%d8%a7%d8%af%d8%b1%d8%a7%d8%aa%db%8c-%d8%af%d8%b1-%d8%b4%d8%b1%da%a9%d8%aa-%d8%a8%d8%a7%d8%b2%d8%b1%da%af%d8%a7%d9%86%db%8c-%d9%be%d8%aa%d8%b1%d9%88%d8%b4%db%8c%d9%85%db%8c-%d8%a7%d8%b2-%d8%af%db%8c%d8%af%da%af%d8%a7%d9%87-%da%a9%d8%a7%d8%b1%d8%b4%d9%86%d8%a7%d8%b3%d8%a7%d9%86
http://www.noormags.ir/view/fa/articlepage/831905/%d8%a8%d8%b1%d8%b1%d8%b3%db%8c-%d8%b9%d9%88%d8%a7%d9%85%d9%84-%d8%af%d8%a7%d8%ae%d9%84%db%8c-%d8%aa%d8%a3%d8%ab%db%8c%d8%b1%da%af%d8%b0%d8%a7%d8%b1-%d8%a8%d8%b1-%d8%b9%d9%85%d9%84%da%a9%d8%b1%d8%af-%d8%b5%d8%a7%d8%af%d8%b1%d8%a7%d8%aa%db%8c-%d8%af%d8%b1-%d8%b4%d8%b1%da%a9%d8%aa-%d8%a8%d8%a7%d8%b2%d8%b1%da%af%d8%a7%d9%86%db%8c-%d9%be%d8%aa%d8%b1%d9%88%d8%b4%db%8c%d9%85%db%8c-%d8%a7%d8%b2-%d8%af%db%8c%d8%af%da%af%d8%a7%d9%87-%da%a9%d8%a7%d8%b1%d8%b4%d9%86%d8%a7%d8%b3%d8%a7%d9%86
http://www.noormags.ir/view/fa/magazine/611/%d9%85%d8%af%db%8c%d8%b1%db%8c%d8%aa-%d9%88-%d9%85%d9%86%d8%a7%d8%a8%d8%b9-%d8%a7%d9%86%d8%b3%d8%a7%d9%86%db%8c-%d8%af%d8%b1-%d8%b5%d9%86%d8%b9%d8%aa-%d9%86%d9%81%d8%aa
http://www.noormags.ir/view/fa/magazine/611/%d9%85%d8%af%db%8c%d8%b1%db%8c%d8%aa-%d9%88-%d9%85%d9%86%d8%a7%d8%a8%d8%b9-%d8%a7%d9%86%d8%b3%d8%a7%d9%86%db%8c-%d8%af%d8%b1-%d8%b5%d9%86%d8%b9%d8%aa-%d9%86%d9%81%d8%aa
http://www.adinehbook.com/gp/search/ref=pd_sa_top/763-3022044-9370922?search-alias=books&author=%D8%AD%D8%B3%D9%86+%D8%AF%D8%A7%D9%86%D8%A7%DB%8C%DB%8C+%D9%81%D8%B1%D8%AF&select-author=author-exact
http://www.adinehbook.com/gp/search/ref=pd_sa_top/763-3022044-9370922?search-alias=books&author=%D8%A2%D8%B0%D8%B1+%D8%A7%D8%B3%D9%84%D8%A7%D9%85%DB%8C&select-author=author-exact
http://www.noormags.ir/view/en/creator/72675/%d8%a7%d8%b3%d8%af%d8%a7%d9%84%d9%84%d9%87_%da%a9%d8%b1%d8%af_%d9%86%d8%a7%db%8c%db%8c%da%86
http://www.noormags.ir/view/en/creator/72675/%d8%a7%d8%b3%d8%af%d8%a7%d9%84%d9%84%d9%87_%da%a9%d8%b1%d8%af_%d9%86%d8%a7%db%8c%db%8c%da%86
http://fa.journals.sid.ir/SearchPaper.aspx?writer=174267
http://fa.journals.sid.ir/SearchPaper.aspx?writer=163504
http://fa.journals.sid.ir/SearchPaper.aspx?writer=163504
http://fa.journals.sid.ir/SearchPaper.aspx?writer=117426
http://fa.journals.sid.ir/SearchPaper.aspx?writer=117426


 222                                                                                   ینیتزئ یها صادرات سنگ ۀعوامل مؤثر بر توسع یالگو ینتدو

Multimedia University (Malacca Campus), Malacca, Malaysi 

19. O�Cass,Aron.Ngo, Liem Viet.Heirati, Nima. (2012) "Examining market entry mode 
strategies via resource-based and institutional influences: Empirical evidence from a 

region-within-country economy context"Australasian Marketing Journal (AMJ) 20 224-

233 

20. Stoian, M Rialp,A Rialp,J (2011)., Export performance under the microscope: A 

glance through Spanish lenses, International Business Review 20,P: 117˚ 135. 

21. Van, Biesebroech, Growth and Productivity Growth in African Manufacturing 

Economic Development and Cultural Change 53 (3). P: 545-583. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


