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موجـب افـزايش ضـرورت     ،هـاي اخيـر   سازي اقتصادهاي جهان در دهه تشديد جهاني :چكيده
وكـار، ضـرورت    سـازي كسـب   اين گرايش به جهـاني  وها در عمليات صادرات شده  حضور بنگاه

هـدف ايـن پـژوهش،    . ها در بازارهاي خارجي را افزايش داده اسـت  اهميت آگاهي از رفتار بنگاه
هاي صادركننده در صـنعت بـرق ايـران     هاي صادراتي بنگاه و گونه ابعاد رفتار صادراتي شناسايي

و گــرا  سـو نگـر، كمـي    د، يــكرفتـار صـادراتي محـدو    ةهـاي پيشـين در حيط ــ  پـژوهش . اسـت 
سـي از رويكردهـاي مبتنـي بـر منـابع،      أاين پژوهش رفتار صادراتي بنگاه را با ت. اند انگارانه ساده

منظـور، براسـاس    بـدين . كند المللي و ذهنيت جهاني بررسي مي اي، كارآفريني بين رويكرد شبكه
نگـاه صـادراتي در صـنعت    هاي عميقي با مديران صادراتي چهار ب موردي، مصاحبه ةروش مطالع
موردي استيك نشان داد ابعاد رفتـار   ةها براساس روش مطالع تحليل داده. عمل آمد بهبرق ايران 

بازارشناسي    ذهنيت جهاني، رويكرد صادراتي، قابليت ، شاملهشت مضمون به ،ها صادراتي بنگاه
اي، قابليـت يـادگيري    هارزش شـبك  ةصادراتي، قابليت تصويرپردازي برند، قابليت ايجـاد زنجيـر  

سه الگوي  ،همچنين براساس اين ابعاد .شود بندي مي مديران طبقه ةالملل، قابليت كارآفرينان بين
گرا بين چهار بنگاه مورد مطالعـه شناسـايي    سازان تجربه يادگيرندگان محتاط، راهبردگرا و شبكه
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  مقدمه
هـا   موجب افزايش ضرورت حضور بنگاه ،هاي اخير سازي اقتصادهاي جهان در دهه تشديد جهاني

ضـرورت اهميـت آگـاهي از    ، وكـار  كسبسازي  گرايش به جهانياين و در عمليات صادرات شده 
در ؛ )2008، كوئلـو سـوزا، مـارتينز لـوپز و    ( ها در بازارهاي خارجي را افزايش داده است رفتار بنگاه

 .رود شمار مـي  ي بهمهم ةمطالع ةحوز ،هايي كه در فرايند صادرات درگير هستند رفتار بنگاه ،نتيجه
نظريـه و   ة، امـا توسـع  اند كردهها توجه جدي  رفتار صادراتي بنگاه بسيار به محققان و متخصصان

طي پنج ). 118 :2011ئر، آلبائوم و دو( هاي اندكي در اين حوزه صورت گرفته است پردازي مفهوم
متنوع موضوعات مرتبط با رفتار صادراتي مجموعة بررسي  برايهاي متعددي  تلاش ،گذشته دهة

ادبيـات رفتـار    ةبـا مطالع ـ ) 2010( لئونيدو، كاتسيكس و كودوونـاريس . بنگاه در انجام شده است
صادراتي و نيـاز بـه    ابعاد رفتار ةبر كمبود مطالعات در حوز ،1960-2007هاي  صادراتي بين سال

تواند  مي ،هاي جديد به بستر صادرات ورود ايده. ندا هكرد تأكيدهاي جديد به اين حوزه  ورود نظريه
هـا در ايـن حـوزه بـه بررسـي       پـژوهش  اغلـب  .شـود منجـر  به بهبود درك ما از پديده صادراتي 

هـاي   هـا بـه نـام    هاي مختلف بنگاه هاي نگرشي نسبت به ريسك، سود و هزينه بين گروه تفاوت
صادركنندگان در مقابل غيرصادركنندگان، صادركنندگان نامنظم در مقابل منظم و صـادركنندگان  

در واقـع،  ). 2010لئونيدو كاتسـيكس،  ( اند هاي صادراتي پرداخته جديد در مقابل قديمي و محرك
وگـال،  د اويـات و مـك  ( شناسـي مفهـومي   بندي، به نـوع  مبناي اصول طبقه تحقيقات محدودي بر

؛ 2007فريمن و كاوزگيـل،  ( جربيت شناسي و گونه) 2008، ، ماستن و توماسجرجوريو ؛ دي2005
) 2011، ؛ كارنيرو، سيلوا و داروچـا 2014؛ هيلمرسون، 2008، ، ماتس و كريسيچويديسكيسكارلا
غلب تحقيقات از ابعاد محدودي مانند گـرايش بـه صـادرات، نگـرش، انگيـزش و      ا .اند كردهاقدام 

هاي مشخص تحقيقات صـادرات كـه هنـوز نيـز      همچنين يكي از ضعف. اند صت استفاده كردهفر
شـود   فهم عميق موضـوع تحقيقـي مـي    هاي كيفي است كه مانعِ از تحليل نبردن بهرهوجود دارد، 

كنـون   دهـد تـا   هاي داخلي و خارجي نيز نشان مـي  بررسي پژوهش). 2010، و همكاران لئونيدو(
نشـده   ارائـه ها  در خصوص ابعاد مختلف رفتار صادراتي بنگاه يماع نظر جامعتصوير يكپارچه و اج

محتـرم،  (هاي عملكرد صـادراتي   تحقيقات انجام شده در داخل كشور به تدوين مدل اغلب. است
شـجاعي،  (بر عملكـرد صـادراتي    مؤثرعوامل  با بررسي تأثير )1394پور، نظري و روستا،  حسنقلي

، موانـع  )1393نيا،  ميمند، خباز باويل و فروغي(هاي صادراتي  ، محرك)1393، آطاهريانمحترم و 
حيـدري،  (هاي خاص ماننـد هوشـمندي رقـابتي در صـادرات      و سازه) 1393پوراشرف، (صادرات 

را پيشايندها و پسـايندها صـادرات    ،در واقع تحقيقات داخلي. اند پرداخته) 1393پور،  آقازاده و والي
  .است  رفتار صادراتي نپرداخته ةكنند ون تحقيقي به بررسي ابعاد تبيينكن و تا اند بررسي كرده
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يافته  بر كشورهاي توسعه ،اغلب مطالعات تجربي انجام شده كه ديگر اين موضوع است ةمسئل
لئونيـدو و  ( انـد  تمركـز كـرده  ) مانند آمريكا شمالي و اروپا(غربي  وكار كسبيا مناطقي با فرهنگ 

تعمـيم  . تفاوت دارد فرهنگ تجارت در غرب باكار غير غربي  و كسب فرهنگ). 2010كاتسيكس، 
موجـب گمراهـي    ،غربـي  غير وكار كسبرفتار صادراتي بنگاه از غرب به بستر  ةها دربار كلي يافته

معتبر براي رفتار صـادراتي در سـطح    و شمول دستورالعمل جهان ةارائ). 2004لينجي، (خواهد شد 
 بـر  ،هاي اثربخش رفتار صـادراتي  ، بايد در فرايند طراحي و اجراي مدلبنابراين. بنگاه دشوار است

لئونيـدو و  ). 1990سـميعي و والتـرز،   ( شود تأكيدابعاد موقعيتي و بستر خاص كشور مورد مطالعه 
حركت از سوي تحقيقات صـادراتي غربـي بـه سـوي      براي كه اند كرده اشاره) 2010(كاتسيكس 

دليـل تفـاوت ابعـاد     بنـابراين، بـه  . انجام شـود تحقيقات بيشتري  ، بايدتحقيقات در محيط آسيايي
ها، ركود تورمي  مانند تحريم(سياسي  ـ  خاص اقتصاديهاي  موقعيتايران و ساير  ةفرهنگي جامع
تحقق منافع  برايايران  ةاز بافت جامع برخاسته، ضرورت شناسايي رفتار صادراتي )و اقتصاد نفتي

  .ضروري است ،صادرات در سطح ملي و بنگاه
توانايي يك كشور در رقابـت  . است بازآفريني اقتصاد كليد ةمنزل به ها دولت براي صادرات رشد

 سـاير قدرت اقتصادي و شايستگي آن كشـور نسـبت بـه     ةكنند بازتاب ،موفق در بازارهاي جهاني
وزارت  اعـلام محدود است و طبق ايران منابع نفتي كشور ). 2012گريفت و زينكوتا، (هاست  ملت

رشد، توسعة اقتصـاد و  براي بنابراين  ؛شمسي منابع نفتي به صفر خواهد رسيد 1474نفت تا سال 
بازارهـاي جهـاني وجـود نـدارد      بـا تعامل  ونفتي  صادرات غير اي جز توسعه و بهبود چاره ،اشتغال

 دار هـاي صـادرات غيرنفتـي فعـال و مزيـت      يكي از بخش). 1391 شريفي و شفابخش، پور، كرم(
از صادرات خدمات  درصد 35دهد  آمار صادراتي كشور نشان مي  بررسي. صنعت برق است ،كشور

متعلق به صـنعت بـرق و آب كشـور اسـت      ،1394تا  1380هاي  فني و مهندسي كشور طي سال
طـور متوسـط    همچنين صادرات كالا و تجهيزات صنعت برق بـه ). 1394تجارت،  ةسازمان توسع(

سـنديكاي  (سال گذشته بـه خـود اختصـاص داده اسـت      10ور را در يك درصد كل صادرات كش
 هـا و  صـادرات در ايـن صـنعت و ظرفيـت    زياد  با توجه به حجم نسبتاً). 1394صنعت برق ايران، 

هـاي رفتـاري    صادرات كالا و خدمات برقـي، توجـه بـه گونـه     ةدر حوز ايران ةهاي گسترد مزيت
گـذاري صـحيح   گيري و سياسـت  منظور جهت به ،خدمات برقي/صادركنندگان كالا ميانصادراتي 

كنـون تحقيقـي بـا ايـن      كـه تـا   با توجـه بـه آن  . ضروري است ،مديران در سطح بنگاه و كشور
در صنعت برق ايران صورت نگرفته است، در ايـن پـژوهش رفتـار     ويژه بهموضوعيت در كشور و 

موجـود، ايـن    ا توجه به خـلأ ب .شود بررسي مي ياد شدههاي صادركننده در صنعت  صادراتي بنگاه
رويكـرد  ( شدن بنگاه المللي هاي پويا در بين سي از مفهوم قابليتأدنبال آن است كه با ت پژوهش به

هاي كارآفريني  و قابليت) اي رويكرد شبكه( شدن المللي ، كاركردهاي شبكه در بين)مبتني بر منابع
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بنـابراين  . ار صادراتي بنگاه را بررسي كند، رفت)المللي كارآفريني بين( الملل در شناخت فرصت بين
هاي صادركننده در صـنعت بـرق    هدف اصلي اين پژوهش، شناخت و بررسي رفتار صادراتي بنگاه

شناسي  انواع ابعاد نوع :پاسخ دهيم اصلي سؤالدستيابي به اين هدف بايد به دو براي . ايران است
 ميـان  رفتـار صـادراتي   ي ازهـاي  د، چـه گونـه  رفتار صادراتي بنگاه كدام است؟ و براساس اين ابعـا 

نظـري موجـود در ادبيـات     پـژوهش حاضـر، خـلأ    ؟توان شناسايي كرد هاي صنعت برق مي بنگاه
  .برطرف خواهد كرد ،آنشناسي مفهومي  ابعاد رفتار صادراتي و نوع ةتحقيق و كشور را در زمين

  پژوهش نظري ةپيشين
  )صادرات ةفرايند توسع مدل( المللي شدن اي به بين رويكرد مرحله

كند و در  المللي طي چند مرحله يا گام توسعه پيدا مي هاي بين درگير شدن يك شركت در فعاليت
بـه  . شود قبل مي هاي گامالمللي بيشتر از  هاي بين سطح درگيري منابع شركت در فعاليت ،هر گام
فراينــد ، ســپس نــدكن مــيرا در بازارهــاي داخلــي تثبيــت نخســت خــود  هــا بنگــاه ،ديگــر بيــان
و در نهايت به توليد در خارج از مرزهـا خـتم   شده صادرات غيرمستقيم آغاز با  شدن آنها المللي بين
 متغيرها و ؛ براي مثال،هاي مهمي دارند اي نقص هاي مرحله اغلب الگوي). 2008هسلز، (شود  مي

 رخ نـيم  ةكننـد  يرهـاي تبيـين  متغ و )1991نيـدو،  وفورد و لئ( محدودند بندي رفتار صادرات ابعاد طبقه
مـون و گـراول،   اكـامكورا، ر ( اي هسـتند  باشند، سليقه سازي مبتني بر نظريهبيش از آن كه  بنگاه

بـراي بازارهـاي    را شـدن متفـاوتي   المللـي  مشابه ممكن است مسـيرهاي بـين   يها بنگاه). 2012
رهنگـي و سـاير مـوارد    هاي ف گوناگون انتخاب كنند كه اين موضوع به دانش بازار پيشين، قرابت

اي بسيار قطعي بوده و مسير مشخص و  هاي مرحله مدل). 2001چنگ و روزنويگ، (دارد بستگي 
هـا از يـك    دهد كه بنگـاه  ند، شواهد تجربي نشان مينك ها معرفي مي بنگاه ةيكساني را براي هم

). 2006نيـك،  ؛ روزير، هيسـريچ و آنتو 2007باركما و روجنديجك، (كنند  مسير قطعي پيروي نمي
شـدن   المللـي  بـين  .كننـد  مراحل پرش مي برخياز  ،سرعت بخشيدن به فرايند براياغلب  ها بنگاه
يك روند افزايشي نيست و ممكن است بنگاه موقعيت جهاني خـود را در مقـاطعي از زمـان     لزوماً

ناسب ابعـاد  م ةكنند تبييناي صادرات،  هاي مرحله مدلبنابراين ). 1997بنيتو و ولچ، ( كاهش دهد
  بررسي رفتار صادرات بنگـاه  رايي بمكمل هاي نظريهرفتاري صادرات در سطح بنگاه نيستند و به 

  . استنياز 

  شدن بنگاه المللي اي در بين شبكه ةنظري
 برخاستهافتد كه  پيامدهاي خارجي اتفاق مي ةشدن در نتيج المللي اين رويكرد معتقد است كه بين

هاي خصوصـي و حتـي رقبـا     كنندگان، دولت، بخش تأمينگاه با مشتريان، از روابط بن اي از شبكه
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معتقدنـد كـه روابـط    ) 2005(هـريس و ويلـر   . دهـد  كه مرزهاي روابط بنگاه را افزايش مي است
هـاي   شـبكه  ةآيند، مبنايي براي توسع كمك بازاريابي در بازارهاي جغرافيايي جديد مي اي به شبكه

بازارهـاي   ةو در كسب دانـش دربـار   كردهر قلمروهاي جديد فراهم جديد ارتباطات بين بنگاهي د
ها به دانش مربوط به  ها با فراهم كردن امكان دستيابي بنگاه شبكه. كنند جديد به بنگاه كمك مي

شـوند   مـي هاي جاري از بازارهاي مقصد  ها از قوانين و رويه آگاهي بنگاه موجب نهادهاي خارجي،
سنيك، اسكات لاد، (دنبال دارد  يسك ورود به بازارهاي خارجي را بهكاهش راين مسئله، خود  كه

هـا و   ها به اين دليل است كه اطلاعات مربوط به موقعيت اهميت شبكه). 2011انتركين و آدهام، 
مـالي يـا    تـأمين محصـولات و خـدمات، منـابع     ة، بازارهـاي بـالقو  وكـار  كسبجديد  يها فرصت
؛ 2011تانـگ،  ( انـد  هاي مختلف پراكنده شده ا ميان افراد و بنگاهه گذاران بالقوه و نوآوري سرمايه

   .كنند برداري از آنها را فراهم مي ها امكان دسترسي و بهره و شبكه) 2012دوگال،  شيروكووا و مك

  شدن المللي رويكرد مبتني بر منابع در بين
. شدن اشاره كـرده اسـت   ليالمل براي بين لازمهاي  ها، منابع و قابليت به مهارت) 1998(آكانگاس 

بررسـي   بـراي  )2001، ؛ وستهد1998آوكانگاس، ( مطالعات مختلفي نيز از رويكرد مبتني بر منابع
هـاي   و بنگـاه بـه قابليـت    يستنمزيت منابع كافي  اين، با وجود. اند شدن استفاده كرده المللي بين

 ـ ( داردنيـاز  بهتر از منابع  ةبراي استفاد يمتمايز يـادگيري   هـاي  قابليـت ). 2011 ،رپرنـگ و وردي
الملـل   هـا در بازارهـاي بـين    سازي به موفقيت بنگاه محور در كنار قابليت شبكه محور و درون بازار

هاي  بر نقش قابليت) 2012(ژو، وو و بارنز ). 2007 ليش و نايت، ،، مورتويرواردنا( كند كمك مي
بورتولـوزي، چياروسـيو،   . داشـتند تأكيـد  رجي ها در بازارهاي خا بازاريابي در پشتيباني از رشد بنگاه

هايي كه در بازارهاي نوظهور نسبت بـه بازارهـاي    نيز نشان دادند بنگاه) 2014(ماريا و تاباكو  دي
محققـان،  . بيشـتري دارنـد  هـاي بازاريـابي    قابليـت  ،دهنـد  خود را توسعه مي وكار كسبپيشرفته، 

 هاي ، يادگيري و ايجاد روابط را قابليتين ماليمأتكلي، دسترسي داشتن به  ةمفاهيمي مانند تجرب
سازي  دانند و گرايش كارآفرينانه، بازارگرايي، دوسو تواني، تحقيق و توسعه، متنوع سطح فردي مي

 انـد  معرفـي كـرده  سطح بنگاه  يهاي پويا فرد را قابليت گرايي و منابع منحصربه محصول، مشتري
  ).2011؛ پرانگ و وردير، 2011؛ اورس، 2010، كويوالانين، پومالينن، سينتن و كيلهيكو(

  )المللي كارآفريني بين(هاي بين المللي  نقش كارآفرين در تشخيص فرصت
. شـود  سوي مرزهاي ملي آغاز مي ها در آن برداري از فرصت المللي با كشف و بهره كارآفريني بين

هايي كه افراد بـراي شـناخت    تفرايند يا قابلي ةهاي كمي دربار تبيين دهد ميادبيات نشان  ةمطالع
خودكارآمـدي  ). 2009چاندار، اسـتايز و ويلكينسـون،   ( انجام شده است ،ها در اختيار دارند فرصت
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چـن،  (كنـد   ها و پشتكار ايفا مي گيري سطح تلاش، مقاومت در برابر سختي نقش مهمي در شكل
 كنـد كـه چـرا    ل ايجـاد مـي  در پاسخ به اين سؤاهايي را  اين مفهوم، بينش ).2004دن، ايگولي و 

الملل هسـتند   هاي بين بند تعقيب فرصت بينند و پاي ها مي ها را به جاي ريسك كارآفرينان فرصت
 يـد همبسـتگي خلاقيـت، دانـش    ؤالملل م ادبيات كارآفريني بين). 2012، اكوري و سينها، پيرس(

زهرا، كـوري و  (است  بين و هوشياري كارآفرينانه با شناسايي فرصت پيشين، شناخت، رفتار خوش
هـاي   المللي براي تشخيص موفـق فرصـت   كارآفرينان بين). 2010؛ باتلر، دكتر و لينز، 2005يوو، 
 ).2008مـازي چنكـو،   (نيـاز دارنـد   فرهنگـي   هاي بـين  شايستگي ةتوسعبه المللي  كار بين و كسب

شـانس  المللي  ينهاي ب در تشخيص فرصت ،اجتماعي مناسبي برخوردارند ةكارآفريناني كه از شبك
  ).2010مرينو، ـ  الوارز و گارسياـ سانتوز( دارندبيشتري 

  ذهنيت جهاني
در واقـع،  ). 2004نـاملا، سـارنكتو و پومـالينن،    (الملـل اسـت    بين ةنياز توسع ذهنيت جهاني پيش

گر  اصلي، كارآفرين يا تسهيل ةگيرند عنوان تصميم آنها به  فرايندهاي شناختي مديران كه در نقش
لـوي، بچلـر، تيلـور و    (د نشدن شو المللي شود، ممكن است به سادگي عامل يا مانع بين مايان مين

شدن بنگاه  المللي نشان داده است كه بين ذهنيت جهاني و رفتار بين تحقيقات ).2007بوياسيگلير، 
 يذهنيـت جهـاني تركيبـي از اجـزا    ). 2013كيويك، ساريس، بونت و فليسـيو،  (رابطه وجود دارد 

هـاي   المللي مـدير، پيشـگامي در بـازار    انداز بين تواند برحسب چشم فتاري و نگرشي است كه مير
از ديـدگاه  ). 2007فريمن و كاوزگيل، (گيري شود  اندازه ،شدن المللي بندي به بين المللي و پاي بين

، دانـش  )مشتمل بر شـناخت (متشكل از استعداد جهاني  ،چندبعدي سازمان، ذهنيت جهاني فردي
  ).2015، تا و ريبيرو ناوارهفليسيو، كالدرين(است ) مشتمل بر رفتار(جهاني و گرايش جهاني 

  تجربي  ةپيشين
شـدن   درگيـر  ةدرج ـ(شـدن   پذيري، نوآوري و درگير براساس سه بعد انطباق) 2005(تيمور و زيف 
 ةدهنـد  تشـكيل اد عنوان ابع ـ به) ريزي بازاريابي و اجراي آن در بازار هدف صادراتي بنگاه در برنامه

فـريمن و  . كردنـد اقدام هاي صادراتي  شناسي در بين بنگاه يك نوع ئةبه ارا ،هاي راهبردي تصميم
، دو بعـد رفتـار انطبـاقي و    )مـوردي چنـد  ةمطالع ـ(براساس روش تحقيق كيفي ) 2007(كاوزگيل 

، پاسـخگو ) رويكـرد (چهـار حالـت    ه وغيرشخصي را شناسايي كرد/خودمحور و تعاملات شخصي
چهـار  ) 2008( وسـتهد . گرا و راهبردگرا را براساس اين دو بعد معرفي كردنـد  طلب، تجربه فرصت

: نـد از ا عبـارت  كـرد كـه  نوع صادركننده را براساس دو بعد زمان و گرايش به صادرات مشـخص  
 روئـز فيوئنسـتا  . متعهـد  ةنااميد، توانـا در صـادرات و صـادركنند    ةعلاقه به صادرات، صادركنند بي
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 كـه در  الملل پرداخت بندي به بازارهاي بين صادركنندگان براساس پاي  به بررسي تفاوت )2010(
بـا بررسـي   ) 2011( و همكـاران  كارنيرو. فعال شناسايي شد فعال و غير ةدو نوع صادركنند نتيجه،

 بـراي  بنـدي، چهـار الگـو    كالاهاي توليدي در برزيل و با استفاده از روش خوشه ةصادركنند 411
يـابي   ريـزي صـادرات و جايگـاه    يش راهبردي صادركنندگان بزريلي براساس دو متغير برنامـه گرا

دانـش تجربـي كـه     ةدر پژوهشي آميخته، براساس ساز) 2014(هيلمرسون . رقابتي شناسايي كرد
بـه   ،اجتماعي اسـت  ةو دانش شبك وكار كسب ةشدن، نهادي، شبك المللي متشكل از چهار بعد بين

اقدام سازان اجتماعي و يادگيرندگان  رخ استادان، كارشناسان نهادي، شبكه نيم ةوناستخراج چهار گ
  . دهد بندي نتايج تحقيقات پيشين را نشان مي ، جمع1جدول . كرد

  شناسي رفتار صادراتي هاي پيشين نوع پژوهش يجةنتبندي  جمع. 1جدول 
  انواع الگوهاي رفتاري ابعاد شناسايي شده روش تحقيق نويسنده

داروچا، كريستنسن و 
 )1990(كونها 

  غيرفعال ،تهاجمي  فرصت  كيفي

  رفتار پراكنده ،رفتار منظم  نظم صادراتي  كمي )1991(سميعي و والترز 
  منفعل ،فعال  نگرش به صادرات  كمي )1992( عشقي

  نامنظم ،منظم  گستره يا ماهيت درگيرشدن در صادرات  كمي  )1996(كاتسيكس 

  ،الملل وكار بين ه كسبنگرش ب  كمي  )1997(گري 
  الملل وكار بين مهارت كسب /دانش 

جويان  ستيزه ،المللي موفقان بين
  الملل بدبينان بين ،الملل بين

، شان به صادرات گرايش پيشين و فعلي  كمي  )2004(كريك 
  نا اميد ،علاقه بي  هاي آتي براي صادرات برنامه

  چهار حالت براساس تركيب سه متغير  درگير شدن، وآوري، نپذيري انطباق  كمي  )2005(تيمور و زيف 
فريمن و كاوزگيل 

 ،دگرمحور /رفتار خودمحور، زياد/انطباق كم  كيفي  )2007(
  غيرمستقيم /اي مستقيم تعاملات شبكه

 ،گرا تجربه ،طلب فرصت ،پاسخگو
  راهبردگرا

  عهدمت ،توانا ،نااميد ،علاقه بي  شدن المللي گرايش بين ،زمان  كمي  )2008(وستهد 
 و همكاران كارلاكيس

متوسط ، اثر منفعل بي، مؤثرتهاجمي   مسائل صادراتي  كمي  )2008(
  سازگار

دانا، هميلتون و ويك 
 واكنشي، گر فرصتوجو جست انگيزش  كيفي  )2009(

  غير فعال ،فعال  الملل بندي به بازارهاي بين پاي  كمي  )2010(روئز فيوئنستا 
 و همكاران كارنيرو
 ،پژوهشگر ميداني ،بسيار موفق  يابي رقابتي جايگاه ،ريزي صادرات مهبرنا  كمي  )2011(

  تمايزگرا ،ريز برنامه
چن، هوو، سان و ژائو 

بلندمدت و  /مدت هاي كوتاه انگيزاننده  كمي  )2011(
  گرا تجربه ،مردد ،راهبردگرا ،جو فرصت  انفعالي ،پيشگامي

سوبودا و اولنجيك 
  ساختار بنگاه، گاهراهبرد بن، فرهنگ بنگاه  كمي  )2012(

 ،گرايان متمركز به داخل سنت
گرايان  انطباق ،جهاني يگرا استاندارد

  كارآفرينان فراملي ،چندمليتي

  ةشدن، نهادي، شبك المللي بين( دانش تجربي  كمي  )2014(هيلمرسون 
  )اجتماعي ةو شبك وكار كسب

 ،استادان ،كارشناسان نهادي
  سازان تجربي شبكه ،يادگيرندگان
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 هـا، موانـع و متغيرهـاي    تحقيقات از ابعاد نگرشـي، محـرك   ةعمد ،طور كه مشخص است نهما
  .هاي مبتني بر طرح تحقيق كيفي مستقل نيز بسيار محدودند پژوهش و اند محدود استفاده كرده

  شناسي پژوهش روش
بـا   .شـود  مي اجراموردي  ةبا راهبرد مطالع رود كه شمار مي بهپژوهش حاضر از نظر هدف بنيادي 

ها در بستر بـومي    دنبال بررسي عميق رفتارهاي صادراتي بنگاه بهپژوهش حاضر توجه به اين كه 
هـاي   نظريـه كه از  از آنجا و نيز، و مرزهاي بين پديده و بستر تحقيق مشخص نيست استكشور 
، روش كيفـي  شـود  اسـتفاده مـي   عنوان چارچوب نظري تحقيـق  شدن بنگاه به المللي بين بامرتبط 

اجـراي  وي پـنج مرحلـه را بـراي    . در نظر گرفته شده اسـت ) 1995( چند موردي استيك ةالعمط
هـا،   داده  تحقيق، تعيين موردهـاي مطالعـه، گـردآوري    مسئلة: دهد موردي مدنظر قرار مي ةمطالع

هـاي   ، چگـونگي رفتـار صـادراتي بنگـاه    پـژوهش  ايـن  موضـوع . ها و تفسير تجزيه و تحليل داده
اي از صـادرات را بـه خـود     عمـده  بخشزيرا  پردازد؛ ميصنعت برق  ةمطالع به و صادركننده است
سـنديكاي صـنعت بـرق،     صـادرات  ةكميت ـ مـؤثر دليل حضـور   به ،از سوي ديگر و اختصاص داده

چنـد   ةانتخـاب موردهـا در مطالع ـ  . تر اسـت  دسترسي و گردآوري اطلاعات از منابع گوناگون مهيا
هـاي   ديدگاه كنندة بهتر است موردهايي انتخاب شود كه بيانن رو اهميت دارد؛ از ايموردي بسيار 

در اين پـژوهش از روش   ،بنابراين). 2007كرسول، (متفاوت در رابطه با رويداد مورد مطالعه باشد 
تجربـه در صـادرات   پركم تجربه تـا   گروههايي از  بنگاه. شود گيري حداكثر تنوع استفاده مي نمونه

: بودنـد  هـا  ويژگـي  اين انتخاب شدند كه داراي) B2B( نعت برق ايرانتجهيزات و خدمات در ص
 هـاي ورود  آشنا به صادرات، شيوه ؛صنعت برق تشكلعضو  ؛خصوصي هاي خصوصي و نيمه بنگاه

يك سال با دست كم داخلي و خارجي در اين صنعت  يفعاليت رقباو  و وضيعت بازارهاي جهاني
كننـدگان از طريـق    دسـتيابي بـه مشـاركت   طـور معمـول    بـه موردي،  ة در مطالع. صادراتي ةتجرب
انتخـاب و   ينقـش راهنمـا   صـادرات  ةتوسـع  ةگيرد كه در اين تحقيق كميت بان صورت مي دروازه

مصـاحبه بـا مـديران     شـش طـور كلـي    بـه  .ها با مشخصات بيان شده را داشت دسترسي به بنگاه
ها تـا زمـان حصـول     مصاحبه آمد و به عملدر صنعت برق ايران  متفاوتبنگاه  چهارصادراتي در 
كـار، سـمت    ةسـال سـابق   5 دسـت كـم  در انتخاب مديران نيز داشـتن   .ادامه يافتاشباع نظري 

، 2جـدول  . سازماني مرتبط با صادرات و آشنايي با مفاهيم بازاريابي صادراتي مدنظر قـرار گرفـت  
  . دهد ها را نشان مي بنگاه اين مديران هر يك از مشخصات
، اسـناد و مـدارك سـازماني و    سـاختار يافتـه   ي نيمـه هـا  هـا از مصـاحبه   وري دادهگـردآ  براي
انجـام   زيـر اطمينان از روايـي پـژوهش، اقـدامات     منظور كسب به. فني استفاده شد هاي يادداشت
  ): 2007كرسول، ( گرفت
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كنندگان نظر خـويش را در خصـوص گـزارش پـژوهش،      مشاركت: تطبيق توسط اعضا •
، نتـايج بـازبيني و   هـا و مطابق نظر ندكرد ارائهدست آمده  ههاي ب لهفرايند تحليل و مقو

   .شداصلاح 
بازاريـابي و دو   اسـتاد سـه  (پنج خبره  در اختيار آمده دست بههاي  مقوله: بررسي همكار •

تقويـت نتـايج    هـاي هـر يـك بـراي    و از نظر قرار گرفـت  )دانشجوي دكتري بازاريابي
  . پژوهش استفاده شد

ها كمك  كنندگان در كدگذاري، تحليل و تغيير داده از مشاركت: وهشمشاركتي بودن پژ •
  . گرفته شد

. متفاوت مصـاحبه بـه عمـل آمـد    هاي  با مديران سطوح مختلف در بنگاه: روش مثلثي •
. دش ـمصاحبه كنتـرل   نويس پيشكارگيري  ههمچنين پايايي پژوهش از طريق تهيه و ب

 ان از كـارايي آن در پوشـش اهـداف   و اطمين ـ تأييـد اسـتادان  پـس از   ،نويس پيشاين 
  . كار گرفته شد هها ب در تمام مصاحبه ،پژوهش

  شونده ها و افراد مصاحبه مشخصات بنگاه. 2جدول 

 مدت زمان مصاحبه  كار ةسابق  تحصيلات  وندگانش مصاحبه  بنگاه
  )دقيقه(

  ترانسفو ايران
  120  12  كارشناس ارشد مديريت مدير صادرات
  60  8  س ارشد مديريتكارشنا معاون صادرات

  215  6  كارشناس ارشد بازاريابي مدير بازاريابي  صانير

  كابل ابهر
  50  25 كارشناس برق معاونت فروش

  120  20  كارشناسي ارشد بازاريابي مدير بازاريابي و صادرات
  100  10 بازاريابيDBA و صادراتوكاركسبةمدير توسع  قدس نيرو

  هاي پژوهش يافته
  لفرايند تحلي

اسـتفاده شـده   ) 1995(اسـتيك   ةاز شـيو  ،هاي موردي  در اين تحقيق براي تحليل كيفي مطالعه 
از ي ديـد مشـروح  محقـق   ابتـدا . دهـد  موردي را نشـان مـي   ة، فرايند تحليل مطالع1شكل . است
از وضـيعت، رويـدادها،    ييعني ابتدا توصيف كوتاه ؛دهد ميارائه ) حقايق( هاي مختلف مورد جنبه

هاي هر مورد مطالعـه براسـاس    پس از آن، داده. كند ارائه ميموردي  ةن و بستر هر مطالعبازيگرا
انجـام  در ايـن مرحلـه    هـاي اصـلي   ؛ در واقع، شناسـايي مقولـه  شوند ميبندي  كدگذاري باز مقوله
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محـوري   و مضامين يافتهها به مضامين كاهش  براساس كدگذاي محوري، مقولهدر ادامه،  .گيرد مي
اي از  مقايسـه فرايند تحليل بين موردي،  طي در گام بعد،. شود رد مطالعاتي شناسايي ميدر هر مو

شناسي رفتار صادراتي  در پايان، مدل نوع به عمل آمده وموردهاي مختلف  ميانمضامين محوري 
شايان ذكر است كه در اين ). كدگذاري انتخابي( شود مي ارائهمدل نظري مفهومي  عنوان بنگاه به
توصـيف  از و  شـده   بستر و توصيف مورد اول بيـان  دليل محدوديت تعداد صفحات، فقط ر بهنوشتا

  .طور خلاصه اشاره خواهد شد به ها ساير قسمتبه  شود و نظر مي ساير موارد صرف
  

  
  چندموردي استيك ةفرايند تحليل مطالع .1شكل 

  )2007(به نقل از كرسول 

  اول ةمورد مطالع
   بستر و توصيف مورد

گذاري مشـترك   صورت سرمايه صادرات به اروپا به ،)1967( 1346 در سال شركت سيسأبدو ت در
بـه صـادرات    )1990( 1369 از سال ،يك شركت ايراني در جايگاهاما  ،با زيمنس آلمان انجام شد

هـاي   بيشتر در خصوص توليد تـرانس  )1990تا  1967( 1369تا  1346 هاي بين سال. كرداقدام 
هـاي قـدرت و نيروگـاهي     بر تـرانس  )1990( 1369 از سال. اي داخل را پوشش دادنيازه ،توزيع

چند مقطع . بخش بودصادرات نيز از اين  ةشد و عمد دنيا توليد مي كمتر جايِ در زيرا ؛تمركز شدم
ايـران   شـركت  گـذاري  مدل تشكيل و سـرمايه از آنجا كه . زماني بايد در اين شركت بررسي شود

رشد زيـادي  ، شد محسوب ميصنعت انحصاري  نوعي، فضاي خاصي داشت و دولتي بود ترانسفو

تصوير عميق از موردها

بسترمورد

#1مورد 

#2مورد 

#3مورد 

توصيف مورد

#1مورد 

#2مورد 

#3مورد 

تحليل مضامين درون  
موردها

#1مضامين مورد 

#2مضامين مورد 

#3مضامين مورد 

تحليل مضامين ميان  
موردي

ها شباهت

ها تفاوت

]طبيعي[تعميم 
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تـوان فضـاي كلـي     مـي . هاي برقي متفـاوت اسـت   به همين دليل فضاي آن با ساير شركت. كرد
  :گونه بيان كرد صادرات شركت را اين

 ها توسـط وزارت نيـرو   زيرا فروش آن تا سال بود؛ يك شركت توليدمحور: )2007( 1386تا سال 
 ؛فشار به افزايش توان توليد براي پاسخگويي به نيـاز داخلـي بـود   در آن زمان،  .شد خريد مي پيش

 شـد، جنبـة   انجـام مـي  صـادراتي  هم اگر  و نداشت صادراتاي براي  دغدغهبه هيج وجه بنابراين 
وزارت نيرو بعد از جنگ بـراي سروسـامان دادن   ). پاسخگويي به بازار داخلي(كسب افتخار داشت 

و هـدف خـروج از سـلطة    داري  شـركت  بـا مسـئوليت  آب و نيـرو، شـركت سـاتكاپ را     به بخش
هـايي ماننـد ايـران     شركت توان به ها، مي ؛ از جملة اين شركتاندازي كرد راههاي خارجي  شركت

اشـاره  ... سـازي مهرآبـاد، مپنـا و    ترانس شيراز، تابلو ترانسفو، پارس سوئيچ، كنتورسازي ايران، نيرو
تـرك تشـريفات   ( هـا  ايـن حمايـت   ةزيـر سـاي   ران ترانسفو نيز در مجموعة آنهـا و اي شركت. كرد

شـدن آرم   ها از ساتكاپ، برداشـته  اين بنگاه جداييسازي و  بعد از خصوصي. گيرد قرار مي)  مناقصه
وضيعت بازاريابي صـادرات را   3جدول . اوليه شكل گرفت انگيزةها و غيره،  وزارت نيرو از سربرگ

  .دهد انسفو نشان ميتر  در ايران
هاي توليدي، بـازار عـراق    با كم شدن حمايت در اين دوره: )2007-2010( 1386-1389از سال 

 .بودكسب سهم بازار خارجي  ،شد كه نگاه آن زمان دسترس پس از جنگ مطرح در عنوان بازار  به

 ،بانكي ةعدم مبادلها و  دليل تحريم به ؛بقا بوداين دوره هدف : )2011- 2015( 1390- 1394از سال 
زيـرا ايـران ترانسـفو     ؛شـد  از وجوه حاصل از فروش صادرات براي خريد مواد اوليـه اسـتفاده مـي   

  ).بقا( كنندگان وجود نداشت تأمينوجوه با  شد و امكان خريد مستقيم و مبادلة مستقيم تحريم

  ترانسفو وضيعت متغيرهاي بازاريابي صادرات در شركت ايران. 3جدول 
 ترانسفوراناي  بنگاه

  صادرات )1990( 1369گذاري مشترك،سرمايه)1967(1346 سال شروع صادرات
  محوريدر حال گذار از توليدمحوري به فروش رويكرد بازاريابي

 مند و غيررسميمغير نظاكمابيش بازاريابي صادرات ةبرنام
 )سياآا، خاورميانه و غرب آفريق(تايي20فهرستكشور، انتخاب از12 تعداد بازارهاي صادراتي

 بقا هدف از صادرات
  مشاركت با رقبا،سيس كارخانهأت ،صادرات مستقيم،هاعامل،گذاري مشتركسرمايه ورود به بازار خارجي  روش

  تعديل براساس نيازها و استاندارهاي هر كشور راهبرد محصول صادراتي
 تمركز راهبرد بازار صادراتي

 مبتني بر بازار،بهاي تمام شده صادراتيگذاري راهبرد قيمت
  ها نمايشگاه ،ها فروش از طريق عامل،سايتوب،تبليغات چاپي راهبرد ارتباطات بازاريابي
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  بندي مورد اول مقوله
 ةشـيو براسـاس   ،هـاي فنـي   مصـاحبه، اسـناد، مـدارك و ياداشـت     دست آمده از بههاي  ابتدا داده

 دسـت  بـه هـاي   سپس براساس مقوله شدند؛ها  مفاهيم و مقوله هاي باز، كدگذاري باز تبديل به كد
 صفحات دليل محدوديت به. شد ارائه يكهر  برايموردي  آمده از هر مورد تحقيق، تفسيري درون

ي همـة موردهـا   هـا  بندي مقوله جمع 4در جدول ، موردهاي هر  مقوله جداگانة مقاله، به جاي ذكر
  .بيان شده است طور يك جا به

  ستقيم مورد اولتفسير م
گـرا و   در سـازمان نگـاه بـرون   طوري كـه   قوي نيست؛ بهنگرش صادراتي بين كاركنان و مديران 

و از نگـاه توليـدمحور بـه     بوده تغييررو به نگاه مديران . است گرفتن  صادراتي تازه در حال شكل
، هنوز بازار رغم نياز شديد به نقدينگي و سودآوري صادرات علي. محور در حال حركت است فروش
سـيس  أانـداز صـادراتي ت   چشـم  با وجود داشـتن  .دهد را شكل مي سهم اصلي بازار شركتداخلي 

مطالعات صادرات راهبـردي در ايـن مـورد     ،كارخانه در عراق، نيجريه، سوريه، آفريقا و افغانستان
حـور  م بيش از آن كه متكي بر دانش بـازار شـبكه   كسب دانش بازار در شركت. انجام نشده است

خوبي از  شناخت نسبتاً ،اينبا وجود . اطلاعات درون شركتي و دانش تجربي است رمتكي بباشد، 
دپارتمـان صـادراتي در   . در بازارهـاي هـدف وجـود دارد    هـر يـك  رقبا، مزاياي رقابتي و اقدامات 

تخاب بازار بازاريابي صادرات و الگوريتم ان ةساختار بازاريابي صادرات، برنام اما ،سازمان وجود دارد
 20صـادرات بـا مطالعـه روي     ةتوسع ةهاي صادراتي در كميت سازي  تصميم. ندارد يصادرات مدون
هاي گذشته،  گاهكشور براساس عملكردها و ديد 20انتخاب اين . گيرد فرض انجام مي كشور پيش
ر يـك رويكـرد   بنابراين رويكرد صادراتي آنها بيشت. گيرد ها انجام مي برقي و زيرساخت ةبازار بالقو

شـباهت ظـاهر و   . دارد با برند زيمنس يدار سوابق همكاري قديمي و ريشه ،بنگاه. واكنشي است
در بـازار صـادراتي    را اي اسـت كـه برنـد زيمـنس     هاي شركت به زيمنس به اندازه كيفيت ترانس

 .بـرد  يمزيادي  بهرةاز اين سوابق همكاري در معرفي خود به بازارهاي صادراتي  كند و تداعي مي
تر است و بر قابليت اطمينـان برنـد    ينيقيمت پا اما باكيفيت مشابه اروپايي  ،مزيت رقابتي شركت

ي صـادرات محصول  ةالمللي و عدم گزارش خرابي گسترد استانداردهاي بين برخورداري از ةواسط به
به كارفرما يـا از   مستقيم بيشتر از رويكرد فروش ،ارتباطات بازاريابي هاي شيوه جنبةاز  .داردتأكيد 

از . ين اسـت يهاي تجـاري پـا   سهم نمايشگاه. شود هاي تجاري و فردي استفاده مي هطريق واسط
 ـو  شـكني  قيمـت  ةطريق حفظ ارتباطات شخصي با مديران، شـيو   ،خـدمات پـس از فـروش    ةارائ

گـذاري چنـدان متنـوعي     هـاي قيمـت   از شـيوه . روابط با مشتريان هسـتند  ةدنبال حفظ و توسع به
كنـد و   مـالي اسـتفاده مـي    تأمينبراي  ها بيشتر از طريق خطوط اعتباري دولت. شود ستفاده نميا
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اي  شـركت از روابـط شـبكه    ،در مقابـل . اي در مديريت منابع مالي سهم انـدكي دارد  روابط شبكه
هـاي توليـدي    كنـد و قابليـت   توليد و محصول اسـتفاده مـي   ةتحقيق و توسع ةاي در حوز گسترده
اي نهادي مناسب براي تسـهيل امـور صـادراتي در كشـور      همچنين از روابط شبكه. ارددمناسبي 

  ها و مديريت پيچيـدگي  مانند دورزدن تحريم ،صادراتي ةهاي خلاقان بنگاه از شيوه. برخوردار است
ايـن  قابليـت شـناختي مـديران ارشـد در     . كنـد  در حد متوسط استفاده مي  المللي هاي بين مناقصه

برخـوردار نيسـتند؛ بـه نظـر      كـافي شناسي  است و از هوشياري كارآفرينانه و فرصت كممجموعه 
هاي شايستگي فرهنگي  مهارتو  رسد كه سازمان لختي دوران دولتي خود را هنوز همراه دارد مي

بيشتر موانـع تجـاري ماننـد     ،رو است موانعي كه بنگاه با آن روبه. خورد به چشم نمي در آن زيادي
شـدن در دوران تحـريم و    المللـي  رند ايرانـي در بازارهـاي مقصـد، كـاهش بـين     تخريب تصوير ب

همچنين موانع دولتي مانند بدهي دولت به بنگاه و ضعف ديپلماسي . بانكي است/هاي مالي مبادله
هـاي صـادراتي از    جـايزه  ،هاي صادراتي براي شـركت  انگيزاننده. اقتصادي دولت نيز مطرح است

در  ،داخلـي نيـز   جنبـة  تجـاري اسـت و از   ةهـاي دوجانبـه و چندجانب ـ   نامـه  طرف دولت و تفـاهم 
هـاي   ها و تجهيزات فيزيكـي و نيـروي انسـاني متخصـص يكـي از محـرك       اختيارداشتن دارايي

  .شود محسوب ميآن  ةبرقراري ارتباطات صادراتي و توسع

  )تحليل درون موردي( بندي مضامين بندي و جمع مقوله
بـه  ) شناسي رفتار صـادراتي بنگـاه كـدام اسـت؟     انواع ابعاد نوع(يق اول تحق سؤالپاسخ به  براي
  . دهد اين مضامين را نشان مي 4جدول  .شده استاقدام بندي كدهاي تمام موردها  جمع

   هاي كيفي داده دست آمده از بهها و مضامين  مقوله .4جدول 
 مضمون اصلي  هاي خرد مقوله

  گرايش جهاني
  ذهنيت جهاني

  دانش جهاني
  صادراتتفكر راهبردي 

  قابليت بازارشناسي صادراتي

  اقتصادي بازار هدف /كسب دانش مالي
  بازار صادراتي ةانداز

  كسب دانش سياسي بازار هدف
  جغرافيايي بازار هدف /كسب دانش فرهنگي
  شناسي رقيب
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  4ادامة جدول 
 مضمون اصلي  هاي خرد مقوله

  )متمركزنا /متمركز(گرايي صادراتي تمركز
 )زياد/كم(گرايي صادراتيتخصص  )واكنشي /كنشي(رويكرد صادراتي

  )مندنظامغير/مند منظا(ريزي صادراتي برنامه
  گري برند اي حرفه

  اعتبار برند
  قابليت اطمينان برند
  ارتباطات بازاريابي

  قابليت تصويرپردازي برند
  مديريت روابط مشتريان
 حورم مديريت منابع مالي شبكه

  جهاني تأمين/توليد ةزنجير  اي ارزش شبكه ةقابليت ايجاد زنجير
  محور فروش صادراتي شبكه

 محور كسب دانش غيرفني درون

  الملل قابليت يادگيري بين
  محور كسب دانش بازار شبكه
  محور كسب دانش فني رابطه

  محور درون ـدانش فني توليد محصول منطبق با بازار
  تي مديرانصادرا خلاقيت

  فرهنگي هاي بين شايستگي  هاي كارآفرينانه مديران قابليت
  هاي شناختي مديرانقابليت

  موانع دولتي

  موانع صادراتي
  موانع تجاري

  تخريب تصوير برند ايراني
  موانع درون بنگاهي

  شدن در دوران تحريم الملليكاهش بين
  هاي صادراتي خارجيمحرك

  هاي صادراتي محرك
  هاي صادراتي داخليمحرك

 اهداف صادراتي
 گذاريقيمتةشيو

 هاي رقابتيمزيت
  



 15   ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ  1397 بهار، 1 شمارة ،10دورة  ،ॠدশୌࢌ بازرگای

  تشريح مضامين
  ذهنيت جهاني

گـرايش جهـاني   . گـرايش جهـاني و دانـش جهـاني اسـت      هـاي  اين مضمون متشـكل از مقولـه  
، گرايش سازمان بـه بـازار داخلـي يـا خـارجي، نگـاه       صادراتباور كاركنان نسبت به  ةدهند نشان
صـادراتي   هـاي  و نگرش باز مـديران بـه فرصـت    صادراتكردن در  بسته نسبت به هزينه/گشوده
يكي از ابعاد ذهنيت جهـاني   ،صادراتي مديران و كاركنان ةهمچنين سطح تخصص و تجرب. است

  .شود ميشدن بنگاه تبيين  المللي است كه در رفتار بين

  اهداف صادراتي
و كسب سـهم بـازار تشـكيل    ) بقا(بع ايجاد سود، نقدينگي هاي صادرات من از مقوله ،اين مضمون
تحريمـي گذشـته، ركـود فعلـي و بـدهي دولـت بـه         اثرهـاي دليـل   ها، به غالب بنگاه. شده است

همـين  . كننـد  اي براي بقا و ايجـاد نقـدينگي اسـتفاده مـي     عنوان وسيله پيمانكاران، از صادرات به
  دليل محدوديت سهم بازار به ةرندسازي و توسعهاي مرتبط با ب موضوع باعث شده است كه تلاش

  . توجه قرار بگيرد در كانونمنابع مالي كمتر 

  قابليت بازارشناسي صادراتي
گيـري   بـر جهـت   عـلاوه  ،تري از نياز مشتريان و بازار داشته باشـد  بنگاهي كه درك بهتر و عميق

ي كنـد و بـازار خـويش را    هاي مرتبط بـا مشـتريان را سـامانده    تواند مجموعه فعاليت مي ،درست
نيـاز  انداز سازماني و مطالعـات راهبـردي    چشم بهگيري درست در شناخت بازار  جهت. توسعه دهد

پـس از  . بازارشناسي صادرات اسـت  يها تفكر راهبردي يكي از مقوله برخورداري ازبنابراين  .دارد
كسـب دانـش   . پـردازد  يهاي مختلف م ـ شناخت راهبردي، بنگاه به بررسي بازار صادراتي از جنبه

 ،بازار صادراتي و شـناخت رقبـا   ةجغرافيايي، انداز /اقتصادي، روابط سياسي، دانش فرهنگي /مالي
   .هاي مهم بازارشناسي صادراتي در اين صنعت هستند مقوله

  )واكنشي/كنشي( رويكرد صادراتي
تشكيل شـده   يدراتصاريزي  ي و برنامهصادراتگرايي  ي، تخصصصادراتگرايي  تمركز ةاز سه مقول

صـادرات   ةگيري دربـار  ي مستقل و نوع تصميمصادرات بخشداشتن  ،منظور از تمركزگرايي. است
و تيم تخصصي  صادراتي داشتن ساختار بازاريابي امعن ي بهصادراتگرايي  تخصص. در بنگاه است

 .اسـت  مـالي  تـأمين حقوقي و  ناكننده، مشاور بازارياب، مذاكره، اي تحقيقات بازار، مديران منطقه
 ةدهنـد  اين مقوله نشـان . گيردانجام  مند نظامغير /مند نظامصورت  تواند به مي صادراتريزي  برنامه
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صـادراتي، فـروش مـنظم     ةآن است كه سازمان تا چه اندازه از يك الگوريتم انتخاب بازار، بودج ـ
  . كند  گذاري صادراتي استفاده مي صادراتي و هدف

  اعتبار برند
گري منتج از سـوابق   اي حرفه. گري برند و قابليت اطمينان برند است اي حرفه ةاز دو مقولمتشكل 

نـدي  ب فرد در داخل كشور، سوابق همكاري مشترك با برترين برندهاي دنيا، پـاي  كاري منحصربه
اعتبار برند بيشتر در حين و پـس از  . به كارفرما، كاركردن در شرايط سخت و قدمت شركت است

بخشي بـه   از قابليت اطمينان بايدهر سازمان . شود مي مشاهدهر براي مشتريان صادراتي انجام كا
اين قابليت اطمينان از طريق داشتن اسـتانداردها  . هنگام معرفي خود نيز برخوردار باشد ،مشتريان
 هـاي داخلـي و   المللـي و تقديرنامـه   در نهادهاي بين  المللي، عضويت  هاي ملي و بين نامه و گواهي

  . شود خارجي ايجاد مي

  هاي رقابتي مزيت
كـاركرد فنـي، ارتبـاطي، تمـايزي و      /رقابتي قيمتي، كيفيتـي  هاي ة مزيتدهند اين مضمون نشان

ي صـادرات هـاي   بنگاه دهد اغلب نشان مينتايج بررسي مطالعات موردي . بودن در بازار است اولين
همچنين مزيـت  . برخوردارنداز رقبا اروپايي  تر پايينهاي كيفيتي بالا و قيمت  مزيت ازبرقي ايران 

هـا بـه    در واقـع بنگـاه  . رقابتي بنگاه در بازارهاي مختلف بسته به حضور ساير رقبا متفاوت اسـت 
  . دارند نياز رقبا /براي هر بازار ها مزيتمتنوعي از  مجموعة

  پردازي برند  قابليت تصوير
ارتباطات بازاريابي از . مشتريان تشكيل شده است ارتباطات بازاريابي و مديريت روابط ةاز دو مقول

، فروش مستقيم به كارفرما، ترويج و ها هها، تبليغات چاپي، انتشار مجل مفاهيم شركت در نمايشگاه
 تـأثير هاي فروش  چاشني ،ها مطالعات نشان داد كه از نظر بنگاه. معرفي سايت تشكيل شده است

در كنار كسب مشتريان، شركت بايـد تمـام تـلاش    . نداردي نمايشگاه اثر چندان بيشتري دارند، اما
بـدين منظـور    .كار گيـرد  همشتريان در بازارهاي صادراتي ب ةحفظ، نگهداري و توسع برايخود را 
سيس دفاتر در كشور مقصـد و  أمتنوع ارتباطات شخصي، تجاري و بازرگاني، ت مجموعةها از  بنگاه
حفـظ و   ةشيو. كنند استفاده مي ،هاي جديد دريافت پروژه برايهاي دولتي  روابط با سازمان ةتوسع
بازار به ساختار قدرت، سطح روابط با كشور ايران، رقبا، سيستم حكومت كشور و بسـياري   ةتوسع

  . ، وابستگي زيادي دارداز موارد متناظر در بازار مقصد
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  گذاري قيمت ةشيو
ي، مبتني بـر بـازار، حـداكثري و افـزايش     شده، نفوذ هاي متعدد بهاي تمام نتايج مبين وجود شيوه

مالي پروژه از طريق  تأمينهايي كه  در پروژه. هاي صادراتي برقي است بنگاه ميان تدريجي قيمت
 طـور  بـه . اسـت  بيشتربنگاه در تعيين قيمت  توان معمولاً ،گيرد غيركارفرما صورت مي مين ماليأت

  . كنند شده استفاده مي ا و بهاي تمامبرآوردي بين قيمت رقب ةها بيشتر از شيو كلي شركت

  اي ارزش شبكه ةقابليت ايجاد زنجير
توليد جهاني، مـديريت منـابع مـالي و فـروش      /تأمين ةهاي مديريت زنجير از مقوله ،اين مضمون

هـا و   توليـد، ميـزان همكـاري    /تـأمين  ةمنظـور از مـديريت زنجيـر   . صادراتي تشكيل شده است
هـاي   هاي فراملي و ملي با سـاير بنگـاه   تجهيزات پروژه تأمينليد و هاي مشترك در تو نامه تفاهم

هـاي مختلـف    شـيوه  ةدهنـد  نشـان  ،محور مديريت منابع مالي شبكه ةمقول. داخلي و خارجي است
 ـ. هاي صـادراتي اسـت   براي پروژه يالملل ت منابع مالي ملي و بينيمدير فـروش صـادراتي    ةمقول
اي فـردي، نهـادي و تجـاري در فـروش      انـواع روابـط شـبكه   استفاده از  ةدهند نشان ،محور شبكه

انتخاب نوع شبكه بـراي برقـراري ارتبـاط و     .هاي صادراتي در صنعت برق است محصولات بنگاه
 .وابسـتگي زيـادي دارد  كشور مقصـد  ) سنتي/پيشرفته( به ساختار بازار و سيستم حكومتي ،فروش

، دارنـد روابط راهبردي  با ايرانشورهايي كه و ك المنافع در كشورهاي مستقل مشترك ،براي مثال
كمتـر   يـافتگي بـازار   بنابراين هر چه سطح توسعه. شود اي فردي استفاده مي از روابط شبكهاغلب 

   . شوند ميبرخوردار  بيشتريهاي فردي از اهميت  باشد، شبكه

  الملل قابليت يادگيري بين
محـور، يـادگيري    ور از دانـش غيرفنـي درون  منظ ـ. اين مضمون از چهار مقوله تشكيل شده است

هـاي   هاي برقراري ارتباط و كشف فرصت انتخاب بازار، شيوه ةتجربي و ضمني ساختار بازار، نحو
اين يادگيري به مرور زمان و با سعي و خطا و تركيـب بـا دانـش آشـكار در سـازمان      . برقي است

مختلـف اسـتفاده از   هـاي   شـيوه  ةدهنـد  نشـان  ،محـور  كسب دانش بازار شـبكه . ايجاد شده است
هاي تجـاري   نهادها و اتاق ،هاي تجاري، افراد هاي تجاري، شركت نمايشگاه مربوط به هاي شبكه

محـور   كسب دانش فنـي رابطـه  . هاي صادراتي است كسب سرنخ برايدر داخل و خارج از كشور 
ولـوژي،  معناي همكاري مشترك در توليـد محصـول مشـترك بـا هـدف انتقـال دانـش و تكن        به

هاي تحقيقاتي و حضـور   ها و مراكز تحقيقاتي داخلي و خارجي در انجام پروژه مشاركت با دانشگاه
 بـازار  ردانش فني توليد محصول منطبق ب. المللي است هاي علمي ملي و بين در مجامع و همايش
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محصــول و  ةظرفيــت جــذب و توانــايي بنگــاه در بهبــود و توســع ةدهنــد نشــان ،محــور درون ـــ
  .آنهاست يبازارهاي هدف و استانداردها رپذيري در توليد محصولات منطبق ب طافانع

  مديران ةهاي كارآفرينان قابليت
 هـاي خلاقيـت   هاي فـردي مـديران در تشـخيص فرصـت اسـت كـه از مقولـه        ويژگي ةدهند نشان

از منظـور  . هاي شناختي مديران تشكيل شده است فرهنگي و قابليت هاي بين صادراتي، شايستگي
بحرانـي   وضعيتفروش صادراتي در  ةهاي خلاقان حل راه ةارائتوانايي مديران در  ،خلاقيت صادراتي
 ،، هنجارهاها ميزان فهم ارزش ةدهند نشان ،گيفرهن هاي بين شايستگي ةمقول. و غيربحراني است

و  نفـع  سـازي افـراد ذي   مديران در اقناع ةآداب و رسوم كشورهاي مقصد و همچنين قدرت مذاكر
هاي شناختي مديران به مفهوم ميل بـه موفقيـت    قابليت. حب نفوذ در بازارهاي صادراتي استصا

  .استايشان، ميزان اعتماد به نفس و خودكارآمدي مديران  ةها، هوشياري كارآفرينان در پروژه

  موانع صادراتي
ا و پيگيري دشوار ه مانند ضعف در ديپلماسي اقتصادي، بدهي دولت به بنگاهمواردي  ،موانع دولتي

هـاي   افزايـي بنگـاه   هـم   موانع تجاري بيشتر موانع بـانكي و مـالي و عـدم   . استمسائل صادراتي 
بـالاي   ةشـد  بهاي تمامنيز شامل  بنگاهي موانع درون .گيرد را دربرميخصوصي در بحث صادرات 

ي انسـاني بـراي   توانمندسازي نيـرو   هاي سازماني و عدم نشدن قابليت هاي توليدي، نهادينه بنگاه
كيفيـت، بـازار    محصولات بي كردنصادر ةدهند تخريب تصوير برند ايراني نشان. شود ميصادرات 

هاي ايرانـي و عـدم وفـاي بـه عهـد در بازارهـاي        كني و ايجاد تصوير ذهني منفي از بنگاه خراب
هـاي   ر بحـران مبين تغيير رفتار بنگاه صادراتي در اث ،شدن بنگاه المللي كاهش بين. صادراتي است

  . سياسي و اقتصادي و غيره است

  هاي صادراتي محرك
هاي داخلي و  محرك ةهاست كه از دو مقول هاي صادراتي بنگاه انگيزاننده  ةاين مضمون دربرگيرند

هاي داخلي در اختيار داشتن نيروي انساني متخصص  منظور از محرك. خارجي تشكيل شده است
هاي صادراتي  نامه تفاهم ،هاي خارجي نيز همنظور از انگيز. استهاي فيزيكي  و تجهيزات و دارايي
  .هاي صادراتي و تسهيل فضاي صادراتي توسط دولت است بين كشورها، مشوق

  )مقايسه بين موردي( تحليل ميان موردي
شناسايي مضامين بين موردها و  ةمقايس براي ميان موردي ةاز تكنيك تحليلي مقايس ،در اين گام
  .دهد ، تحليل بين موردي را نشان مي5جدول . شود فاده ميالگوها است
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  بين موردي مضامين در موردهاي مطالعه ةمقايس. 5جدول 

  هابنگاه  ضامين اصليم
  قدس نيرو  كابل ابهر  صانير  ترانسفو ايران

  متوسط به بالا  متوسط  زياد  كم  ذهنيت جهاني

  متوسط به بالا  كم تا متوسط  زياد  متوسط  قابليت بازارشناسي صادراتي

  بقا و سودآوري  بقا و سودآوري  بقا و سهم بازار  بقا  اهداف صادراتي

  به سوي كنشي  واكنشي  به سوي كنشي  واكنشي  رويكرد صادراتي

  كم تا متوسط  زياد  بسيار زياد  زياد  اعتبار برند

قيمت، كيفيت، تمايز،   هاي رقابتي مزيت
  رابطه

تر، كيفيت  كار ارزان
  ابطهمشابه اروپايي، ر

كيفيتي، تمايزي و 
  اولين بودن

قيمت، كيفيت فني و 
  اي رابطه

  كم تا متوسط  متوسط  متوسط به بالا  كم تا متوسط  قابليت تصويرپردازي برند

شده،  تمام  بهاي  پويا  شده، رقابتي تمام بهاي  گذاري راهبرد قيمت
  رقابتي  رقابتي

ارزش  ةقابليت ايجاد زنجير
  متوسط به بالا  كم تا متوسط  زياد  كم تا متوسط  اي شبكه

  متوسط،   الملل قابليت يادگيري بين
  بيشتر دانش فني

متوسط، دانش غيرفني 
  محور درون

متوسط، دانش فني 
  محور درون

متوسط به بالا، دانش 
  غيرفني

  متوسط به بالا  كم  زياد  كم  مديران ةكارآفرينان  قابليت

  موانع صادراتي

دولتي، تجاري و 
 تخريب تصوير برند
ايراني، كاهش 

بهاي  شدن، المللي بين
  بالا ةتمام شد

ها،  بدهي دولت به بنگاه
اي  سيستم بانكي و بيمه

  زننده ضربه

بانكي، /موانع مالي
تخريب تصوير 

برند ايراني و عدم 
بلوغ بازاريابي 

  سازمان

كاهش 
شدن،  المللي بين

تخريب تصوير برند 
ايراني و نهادينه نشدن 

  ها قابليت

ي دولت صادراتكمك   ادراتيهاي ص محرك
  و امكانات شركت

ظرفيت كاري بيشتر 
شركت و بهبود فضاي 

  وكار كسب

تسهيل   ةنام تفاهم
  تجارت بين

  ها كشور
دولت   بهبود توانمندي

  صادراتتسهيل  براي

  )ها تعميم يافته( هاي رفتار صادراتي شناسايي گونه
وردهـا يافتـه و الگوهـا را پيـدا كـرده و      الگوهـا، بسـامدها را در م   ةتحليـل مقايس ـ  ةبراساس شيو

 بيلـي . كـرديم بندي اسـتفاده   شناسي نيز براي دسته در اين ميان از مفهوم نوع. كنيم گذاري مي نام
تمـام   ةترين گونه، دربردارند كامل كه كند معرفي ميشناسي  براي نوعسه معيار كليدي را ) 1994(

ايـن دو  . هـا اسـت   ويژگـي  ةفاقد هم ،ترين نوع قصنامند و نا معيار مي ةآن را گون وهاست  ويژگي
هـاي جـدول را    هـاي قطبـي و سـاير خانـه     گيرند، گونـه  گونه را كه در دو سر يك طيف قرار مي

  .انواع الگوهاي رفتاري موردها است ةدهند نشان 2شكل . نامند مي هاي مياني گونه
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  ها نمودار تار عنكبوتي الگوهاي رفتار صادراتي بنگاه .2 شكل

مـديران   ،است ذهنيت جهاني بين كاركنان و مديران زياد): گرا كارآفرين جهاني(الگوي معيار 
 ـ داراي قابليت هـاي بازارشناسـي    قابليـت . بـالايي در تشـخيص فرصـت هسـتند     ةهاي كارآفرينان

المللي در بنگاه در سطح  اي، يادگيري بين ارزش شبكه ةصادراتي، تصويرپردازي برند، ايجاد زنجير
 .كنند پيروي ميرويكرد صادراتي بسيار كنشي  از نوعيها  اين نوع بنگاه. يي نهادينه شده استبالا

از . هـاي بازاريـابي اجتمـاعي اسـت     سـهم بـازار و فعاليـت    ةاهداف صادراتي آنها سودآوري، توسع
رد گـذاري پويـا و راهب ـ   كنند، داراي راهبرد قيمت هاي رقابتي متنوعي در بازارها استفاده مي مزيت

موانع با  معمولاً. است زيادهاي صادراتي بسيار  اين نوع بنگاهاعتبار برند . محصول انطباقي هستند
هـا از   هاي صادراتي اين بنگـاه  انگيزاننده. اند مواجه خارج از كنترل بنگاه صادراتي دولتي و تجاري

بهتـرين سـطح    داراي بـالاترين تعـداد بازارهـاي صـادراتي و    . داخلي و خارجي پيشگام است نوع
  .عملكرد صادراتي از نظر ميزان فروش و سودآوري صادراتي هستند

ذهنيت جهاني بين كاركنـان و مـديران در سـطح كـم تـا      ): يادگيرندگان محتاط(دوم  يالگو
قابليت . گيري است گرا و صادراتي تازه در حال شكل ، نگاه برونة زيادسابق با وجود. متوسط است
قابليـت ايجـاد   و  قابليـت تصـويرپردازي برنـد   . سطح كم تا متوسط است ي درصادراتبازارشناسي 

المللـي در سـطح    و قابليت يادگيري بـين قرار دارد در سطح كم تا متوسط  اي ارزش شبكه ةزنجير
. مـديران اسـت   ةهاي كارآفرينان هاي بارز اين گونه، كم بودن قابليت يكي از ويژگي. متوسط است

گـري برنـد    اي بر قابليت اطمينان و حرفه ييمتوسط به بالا تأكيد. رويكرد صادراتي واكنشي است
گـذاري   در حال حاضر بقا و سودآوري است و راهبردهـاي قيمـت   ،ي اين گونهصادراتهدف . دارند

مزاياي رقابتي در بازار صادراتي بيشتر كيفيت مشابه اروپايي . شده و مبتني بر بازار است بهاي تمام

معيار
ترانسفوايران

صانير
ابهركابل
نيروقدس
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موانع صادراتي دولتي، تجاري و تخريـب تصـوير برنـد ايرانـي،     . مايزي استتر و ت پايينبا قيمت 
  . هاي صادراتي داخلي و خارجي است بالا و انگيزاننده ةشدن و بهاي تمام شد المللي كاهش بين

بازارشناسـي    قابليـت  سـت و يي اذهنيت جهاني فردي در سطح بـالا  ):راهبردگرا(سوم  يالگو
اي و  ارزش شـبكه  ةهـاي ايجـاد زنجيـر    همچنـين قابليـت  . ار دارددر بالاترين سطح قـر  صادراتي
رويكرد صادراتي كنشي و قابليـت  . آل است ايده ةمديران نيز مماس بر گون ةهاي كارآفرينان قابليت

. تصويرپردازي برند در سطح متوسط به بالا اسـت . المللي در سطح متوسط قرار دارد يادگيري بين
گـذاري   از راهبردهاي قيمـت . شود تأكيد مي گري برند اي نان و حرفهبر هر دو مفهوم قابليت اطمي

. گـذاري پوياسـت   قيمـت  ةدهنـد  كنند كـه نشـان   نفوذي، رقابتي، حداكثري و تدريجي استفاده مي
داراي تنـوع مزيـت   . ستتر ا هاي كوچك سودآوري و ايجاد كار براي شركت، اهداف صادراتي بقا

بيشـتر   در اين الگـو موانع صادراتي . ه به بازار صادراتي هستندبست  ،رقابتي قيمت، كيفيت و رابطه
صـادراتي در ايـن    ةانگيـز هاي داخلي و خارجي در ايجاد  به ترتيب محرك. تجاري و دولتي است

   .ندمؤثرگونه 

طلب و راهبردگرا  هاي فرصت بين الگوي اين حالت ما ):گرا سازان تجربه شبكه(الگوي چهارم 
قابليـت  . جهاني فردي و قابليت بازارشناسي در سطح متوسـط بـه بالاسـت    ذهنيت. گيرد قرار مي

الملل  اي و يادگيري بين ارزش شبكه ةقابليت ايجاد زنجير. تصويرپردازي برند كم تا متوسط است
در سطح  ،طلب اين گونه با الگوي فرصت هايتمايزيكي از . قرار داردنيز در سطح متوسط به بالا 

اعتبـار  . رويكرد صادراتي كنشي است. استبه صادرات  تر و نگاه راهبرديانه هاي كارآفرين قابليت
 ،اهـداف صـادراتي   بـوده و  گذاري آن رقـابتي  راهبرد قيمت. قرار داردبرند در سطح كم تا متوسط 

تـر، كيفيـت و    پايينهاي رقابتي قيمت  داراي مزيت. سودآوري است از آن و پس نقدينگي نخست
راتي آن بيشـتر تخريـب تصـوير برنـد، موانـع درون بنگـاهي و كـاهش        موانـع صـاد  . رابطه است

  .استصادراتي داخلي و خارجي براي اين گونه مطرح  ةانگيزانندهر دو . شدن است المللي بين

 ، كارآفرينانـه  هـاي  قابليـت  ،اسـت  ذهنيت جهاني بسـيار كـم   ):رفتار منفعل(آل  الگوي غيرايده
المللـي در   يادگيري بين و اي ارزش شبكه ةبرند، ايجاد زنجيرشناسي صادراتي، تصويرپردازي  بازار

اهـداف صـادراتي   . اسـت  رويكرد صادراتي بسـيار واكنشـي  . قرار داردي پايينبنگاه در سطح بسيار 
مزيـت رقـابتي   . شـود  انجـام مـي  صادرات ها در پاسخ به يك سفارش ناخواسته، خاصي ندارد و تن

  . گذاري و محصول آن نيز مشخص نيست يمتخاصي در صادرات نداشته و راهبردهاي ق
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   صادركننده در صنعت برق يها هاي رفتار صادراتي بنگاه گونه مجموعة .3شكل 

  هاگيري و پيشنهاد نتيجه
تـوان در هشـت مضـمون ذهنيـت جهـاني،       ها را مي نتايج نشان داد كه ابعاد رفتار صادراتي بنگاه

د، رويكرد صادراتي، قابليـت تصـويرپردازي برنـد، قابليـت     قابليت بازارشناسي صادراتي، اعتبار برن
 ـ  الملـل و قابليـت   اي، قابليت يـادگيري بـين   ارزش شبكه ةايجاد زنجير مـديران   ةهـاي كارآفرينان

گذاري،  قيمت ةشيوهاي رقابتي،  مضامين اهداف صادراتي، مزيت در اين پژوهش. بندي كرد طبقه
الگوهاي همچنين . تعيين شدندرخ بنگاه  نيم ةكنند يينمتغيرهاي تب ،هاي صادراتي موانع و محرك

گرا، يادگيرندگان محتاط، راهبردگرا،  كارآفرين جهاني ،رفتاري شناسايي شده براساس اين مضامين
ذهنيت  ةاستفاده از ساز ،هاي تحقيق حاضر يكي از نوآوري. هستندگرا و منفعل  سازان تجربه شبكه

 تحقيقات متعـددي از ابعـاد نگرشـي و گرايشـي    . تي بنگاه استشناسي رفتار صادرا جهاني در نوع
شناسـي   بـراي نـوع   )1992؛ عشـقي،  1996؛ كاتسيكس، 1990 و همكاران، ؛ داروچا1997گري، (

عد ذهنيت جهاني بـراي شـناخت الگـوي رفتـار     تحقيقي از ب در هيچ كنون اما تا ،اند استفاده كرده
شناسـي   ن به متغيرهاي بازارشناسي صادراتي در نـوع تحقيقات پيشي .است نشدهصادراتي استفاده 

متغيرهاي متعدد بازارشناسي صـادراتي   حاضر پژوهش ،؛ در مقابلاند نكردهرفتار صادراتي توجهي 
گرايـي،   هـاي مربـوط بـه تخصـص     زيـادي بـه شـاخص    ةتا اندازهمچنين، . است كردهمعرفي را 

، كارنيرو، سيلوا )1991( يقات سميعي و والترزگرايي صادراتي در تحق ريزي صادراتي و تمركز برنامه
كنون پژوهشي به  اما تا اشاره شده،) 2014( و هيلمرسون) 2005( ، تيمور و زيف)2011(و داروچا 

مضـمون اعتبـار    بـه  .نكرده اسـت  اقدامرويكرد صادراتي  ةها و تعريف ساز بندي اين شاخص جمع
 روئـز فيوئنسـتا  تحقيقات در  و فقط اشاره نشده صادراتي شناسي برند در هيچ يك از تحقيقات نوع

عنـوان يكـي از    بنـدي بـه كارفرمـا بـه     مفهـوم پـاي   ،)2008( و وسـتهد ) 2004( ، كريك)2010(
اي در  ارزش شـبكه  ةقابليـت ايجـاد زنجيـر   . نظـر قـرار گرفتـه اسـت     هاي اعتبار برند مد شاخص

و ) 2007( فريمن و كاوزگيل. استنشده  ارائهصورت جامع  به شناسي رفتار صادراتي وعتحقيقات ن
بـراي  اسـتفاده از شـبكه    بـه اند كه بيشتر  به ابعاد مبتني بر شبكه اشاره كرده) 2014( هيلمرسون

هاي مـدنظر   شاخص ،صورت جامع و به توجه شدهتسهيل فروش صادراتي و كسب اطلاعات بازار 

كارآفرين 
 گرا جهاني

ساز  شبكه استراتژيست رفتار منفعل
 گراتجربه

يادگيرندگان 
 محتاط 

 قطبي  ةگون قطبي  ةگون هاي مياني گونه
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تـري   كامـل  ةده، مجموع ـتلـويحي مفـاهيم بيـان ش ـ    تأييدتحقيق حاضر ضمن . اند را بيان نكرده
 بـا محـور را   محور و فروش شبكه توليد شبكه/تأمين ةمحور، زنجير متشكل از مديريت منابع شبكه

شناسـي   در تحقيقـات نـوع  . و معرفـي كـرد  شناسايي  ،اي ارزش شبكه ةعنوان قابليت ايجاد زنجير
وري اشاره شده كـه  پذيري و نوآ نيز به انطباق) 2007( و فريمن و كاوزگيل) 2005( تيمور و زيف

تحقيـق حاضـر ضـمن    . محور است درونـ بازار راز متغيرهاي دانش فني توليد محصول منطبق ب
محـور و كسـب دانـش غيرفنـي      هـاي كسـب دانـش فنـي رابطـه      مقوله ،دربرداشتن مفاهيم بالا

ان، خلاقيت صادراتي مـدير  شاملمديران  ةقابليت كارآفرينانهمچنين،  .محور را نيز دربردارد درون
يـك   ايـن قابليـت در هـيچ    شـود كـه   مـي فرهنگي و قابليت شناختي مـديران   هاي بين شايستگي

   .شناسي رفتار صادراتي بيان نشده است هاي نوع مدل
تقويـت رفتـار    زيـر بـراي  و نتـايج ايـن پـژوهش، پيشـنهادهاي      بيان شدهبا توجه به مطالب 

   :شود مي ارائهها  صادراتي بنگاه
هـاي بازاريـابي    سازي قابليـت  هاي ايراني به نهادينه بنگاه دهد مينشان  شده الگوهاي شناخته

همچنـين  . دارنـد  نياز شدن المللي بين برايهاي كارآفرينانه  المللي و قابليت صادراتي، يادگيري بين
بايـد بـراي   بنـابراين  . هاي ايرانـي ضـعيف اسـت     بنگاه ميانسازي  و شبكه گرايي صادراتي تشكل
ايـن موضـوع تقويـت     ،ها برداري از منافع شبكه المللي و بهره بتي در بازارهاي بينتوان رقا ةتوسع
هـاي   دليـل تحـريم   سال گذشته بـه هشت ها در  شدن بنگاه المللي از سوي ديگر كاهش بين. شود
الملل، موجب لختي صادراتي و جا ماندن از رشـد فنـي و غيرفنـي در     المللي و قطع روابط بين بين

ها و  براي برقراري ارتباط با بنگاه ها شود كه در كنار فعاليت سازمان پيشنهاد مي. صنعت شده است
دپلماسي اقتصادي و علمي خود از طريق دعوت  ةالمللي، دولت با توسع تحقيقاتي بين هاي هسسؤم

روابـط   ةهـا بـه توسـع    مقامـات سياسـي، تشـويق دانشـگاه    با هاي تجاري همراه  و ميزباني هيئت
تجـار ايرانـي بـا مقامـات سياسـي در سـفرهاي        يتبط كردن آن با صنعت، همراهالملل و مر بين

هـاي   بـانكي، تعريـف پـروژه   /روابـط مـالي   ةهاي اقتصادي، توسـع  اولويت نخارجي و ارجح دانست
هاي تسهيل تجارت بين كشورها و تسهيل روابط اقتصـادي   نامه تهاتري بين كشورها، عقد تفاهم

. ها را فـراهم كنـد   شدن بنگاه المللي بين ةسي، بستر لازم براي توسعسازي سيا دور از هر گونه فضا
تمام الگوهاي رفتار صادراتي، تخريب تصوير برنـد ايرانـي    ميانترين موانع صادراتي  يكي از مهم

اي و سـودمحور ايرانـي و ذهينـت منفـي      هاي غيرحرفـه  در بازارهاي مقصد صادراتي توسط بنگاه
هـاي خصوصـي    شود كه تشكل پيشنهاد مي ،براي حل اين موضوع .كشورها نسبت به ايران است

اقـدام  نامـه در ايـن زمينـه     گواهي ةارائبندي محصولات و  تحت نظارت نهادهاي دولتي به درجه
صـدور هـر نـوع     ةاجـاز  ،صـادرات  ةتوسـع همچنين نهادهـاي نظـارتي دولتـي، بـه بهـاي      . كنند
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يراني ندهند و نسبت به رعايت الزامات استاندارد خدمتي را با هر نوع كيفيتي تحت نام برند ا/كالا
در كنار اين موضوع، دولت بايد نسبت به تعريف هويت برند ايران و ترويج آن از . تفاوت نباشند بي

ها، دعوت افراد  ، نمايشگاهها ههاي فرهنگي و بازرگاني، سمينارها و جلس مانند رايزن ،طرق مختلف
از  ياهتمام جدي داشته باشد تا تصوير واحد مثبت ،يران و ساير مواردنفوذ به ايران و بازديد از ا ذي

 ،اين تصوير مثبت نسبت به ايران، در كنار عملكرد مثبت برند محصـول ايرانـي  . ايران ايجاد شود
  . شود افزايي و نفوذ برند محصول ايراني در بازارهاي صادراتي مي موجب هم

  : شود مي ارائهتاري ي براي هر الگوي رفهايدر ادامه پيشنهاد
الگوي يادگيرندگان محتاط، نياز به ساختار بازاريابي صادراتي رسمي، تيم تخصصي صـادرات  

نيـاز  . ذهنيت جهاني مديران و كاركنان در صادرات تقويت شودبايد . صادراتي مدون دارد ةو برنام
جويي بنگاه  ك و جنگافزايش تحر برايهاي شناختي و خلاقيت  كارگيري مديراني با قابليت هبه ب

فـروش   ةسازي اين الگو در مديريت منـابع مـالي و توسـع    قابليت شبكه. در صادرات حياتي است
دهـي   منابع مالي از طريق منـابع وام  تأميناي  شود روابط شبكه پيشنهاد مي. چندان مناسب نيست

گذاري مشترك،  رمايه، كليد در دست، سB.O.Tمانند قراردادهاي (دهي  المللي و منابع غير وام بين
ايـن الگـو   . مـدنظر قـرار گيـرد   ) پذير و قراردادهاي تسهيم سـهم و غيـره   قرارداد خدمات ريسك

در واقع در تمام الگوهاي . ي داردپايينرغم اعتبار برند بالا در بازار، قابليت تصويرپردازي برند  علي
سـته بـه ضـريب نفـوذ و     شـود كـه ب   پيشنهاد مي. مشهود است شناسايي شده، اين موضوع نسبتاً

بازاريابي  ةهاي ارتباطي در هر بازار هدف، از مجموعه ابزارهاي ارتباطات يكپارچ گذاري كانالتأثير
هـاي   سـازي قابليـت   شود نهادينـه  در الگوي راهبردگرا، پيشنهاد مي. استفاده شود ،شرح داده شده
صورت  به ها هسازي تجرب دروني سازي و المللي در بعد فني و غير فني از طريق شبكه يادگيري بين

بودن در ايـن الگـو    هاي رقابتي تمايزي و اولين همچنين مزيت. مستمر و پيوسته مدنظر قرار گيرد
اعتبـار برنـد    ةتوسـع  برايگرا،  سازان تجربه در الگوي شبكه. نظر قرار گيرد در كنار ساير مزايا مد

فرد در داخل كشـور و   بق كاري منحصربهسوابر بر قدمت بنگاه،  تأكيدشود كه ضمن  پيشنهاد مي
همچنـين بـا عضـويت در نهادهـاي     . شود تأكيدسوابق همكاري مشترك با برترين برندهاي دنيا 

هاي هدف، قابليت اطمينان در نگاه  المللي ورود به بازار المللي مرتبط و كسب استاندارهاي بين بين
  . افزايش دادرا مشتريان و تسهيل ورود به بازارهاي مقصد صادراتي 

در اين  براساس ابعاد شناخته شده .شده استپيشنهاد  يموضوعات براي تحقيقات آتي در پايان
پژوهش حاضر تنها . شود پرداخته هاي صادراتي در صنعت برق بندي كمي بنگاه خوشه پژوهش به

ت؛ در پرداختـه اس ـ   به بررسي ابعاد رفتار صـادراتي و شناسـايي الگوهـاي رفتـار صـادراتي بنگـاه      
بررسـي   را هاي عملكـرد صـادراتي   بين اين ابعاد، الگوها و شاخص ةرابط توان بعدي ميتحقيقات 
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در  رفتار صـادراتي  ةدر كنار پديد را پيشايندها و پسايندهاي رفتار صادراتي توان همچنين مي .كرد
 . كرديكپارچه در صنعت بررسي  يمدل قالب

  منابع
مـديريت  . صـادرات اسـتان ايـلام    ةين مشكلات و موانع فـراروي توسـع  بيت ).1393(االله  پوراشرف، ياسان
  .1-20، )1(6، بازرگاني

تـدوين مـدلي بـومي بـراي      ).1394(روستا، احمد  ؛نظري، محسن ؛محترم، رحيم ؛پور، طهمورث حسنقلي
، مـديريت بازرگـاني  . هاي ايراني در بازار مصالح ساختماني عـراق  بهبود عملكرد صادراتي شركت

7)3( ،736-721.  
ارائة مـدلي بـراي تبيـين پيشـايندها و پيامـدهاي       ).1393(پور، عليرضا  والي ؛آقازاده، هاشم ؛حيدري، علي

  .455-474، )3(6، مديريت بازرگاني. هوشمندي رقابتي صادركنندگان نمونة ايران
. و وارداتصـادرات   گـزارش آمـار تجـاري   ). 1394( تجارت ايران ةريزي تجاري سازمان توسع دفتر برنامه

  . http://www.tpo.ir:بازيابي شده از. تهران
عوامـل داخلـي شـركت بـر عملكـرد       تأثير ).1393(آطاهريان، سمانه  ؛محترم، رحيم ؛شجاعي، محمدرضا
، )4(6، مـديريت بازرگـاني  . )هاي صـادركنندة پسـته در تهـران    شركت: مطالعة موردي(صادراتي 

807-791.  
 ـ  ارا ).1391(ن؛ شريفي، كيومرث؛ شفابخش، الهه پور، عبدالحسي كرم ثير اجـزاي  أئة مدلي بـراي ارزيـابي ت

رويكرد مبتني بر منابع بر عملكرد صادراتي براساس استراتژي رهبـري هزينـه در صـنعت كـاني     
  .113 -128 ،)12(4، مديريت بازرگاني. غيرفلزي

مـديريت توسـعة صـادرات؛     ).1393(نيـا، خورشـيد    فروغـي  ؛خباز باويـل، صـمد   ؛محمودي ميمند، محمد
. )صـنعت سـاخت قطعـات خـودرو    : موردي ةمطالع( هاي صادراتي بندي محرك شناسايي و سطح
  .889-910، )4(6، مديريت بازرگاني

صـادرات و واردات   ةده  گزارش آماري يك). 1394(واحد آموزش و پژوهش سنديكاي صنعت برق ايران 
  .http://www.ieis.ir/fa-default.htmlبازيابي شده از . تهران. صنعت برق ايران
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