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 چکیده

هاي راهبردي در اقتصاد هر كشور، بخش نظامي آن ترين بخش يكي از مهم 
ها بخش قابل توجهي از مخارج و توان خود را صرف رو دولتكشور است. از اين

كنند. يكي از مبادي كه بخش هاي خود ميموفقيت اين بخش در انجام ماموريت
ري برداشته و هاي خود گام مهم و مؤثتواند در تامين هزينه نظامي كشورها مي

ند، صادرات است. بنابراين چنين اقتدار و قدرت خود را به منصه ظهور برسا هم
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اي مهم براي بسياري صنايع نظامي بوده و توجه زيادي را صادرات امروزه دغدغه
به خود معطوف نموده است. يكي از عوامل موفقيت صادرات، شناسايي 

ها و مشكلات احتمالي ها و همچنين رفع چالشهاي مشتريان و تامين آن خواسته
قاله پيش رو سعي نموده تا با استفاده از روش شناسي آنان است. لذا در اين راستا م

گيري از روش  كيفي به ويژه ابزارهاي مصاحبه عميق و پرسشنامه باز و با بهره
هاي مترتب بر امر صادرات نظامي ايران تحليل محتوا و نمودار خويشاوندي آسيب

زان ها و ميرا شناسايي و طبقه بندي نموده و ضمن تعيين ضريب اهميت آسيب
گيري از ماتريس تطبيقي نتايج، ها با استفاده از روش هاي كمي، با بهره شدت آن

ها از حيث اولويت و اضطرار دسته بندي نمايد. جامعه آماري مورد نظر براي  آسيب
 36)با نرخ همكاري  نفر از خبرگان داخل كشور 36اين پژوهش را در دو مرحله 

درصد( تشكيل مي دهند.  36نرخ همكاري  نفر از مشتريان خارجي)با 56درصد( و 
نتايج به دست آمده از اين پژوهش حاكي از آن است كه از نگاه كارشناسان 

مورد آسيب در سطح  4مورد آسيب و از منظر كارشناسان خارجي  5داخلي 
 ها وجود دارد. اي به بررسي و مرتفع شدن آن بحراني بوده و نياز ويژه

صادرات، بخش نظامی، سازمان مادر تخصصی،   آسیب شناسی،: کلمات کلیدي
 روش شناسی کیفی

 مقدمه

فرآيند تحولات اقتصادي و تجارت در جهان امروز، ضرورت تطبيق هوشمندانه  
شرايط صنايع با ساز و كارهاي اقتصادي حاكم بر جهان را ايجاب نموده است. 

جهاني و گسترش روند جهاني سازي و پيوستن اغلب كشورها به سازمان تجارت 
منجر به افزايش روز  تلاش جهاني در راستاي كاهش موانع تجاري بين كشورها، 

ها  افزون رقابت در سطح بين الملل شده است، به گونه اي كه اگر صنعتي از قابليت
المللي برخوردار نباشد،  هاي لازم براي مقابله با اين رقابت فشرده بين و توانمندي

(. لذا 5636)اخوي،  پويا و پيچيده امروز نخواهد داشت ضمانتي براي بقا در اقتصاد
ها و الزامات رقابتي مجهز  در اين صحنه رقابتي، صنايع بايد بتوانند خود را به قابليت
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 (. 5633)حسنقلي پور و همكاران،  سازند
در دنياي رقابتي  نقش و اهميت توسعه صادرات در فرآيند توسعه اقتصادي 

ذيرفته شده است. توسعه صادرات تامين كننده منابع ارزي كاملاً پ موضوعي امروز
براي توسعه اقتصادي است و مي تواند نقش تعيين كننده اي در شكل گيري 
ساختارهاي اقتصادي، تخصيص بهينه منابع، استفاده از صرفه هاي ناشي از مقياس 

(. 5633ن،)رحماني و عابدي المللي و ... داشته باشد دستيابي به تخصص بين  توليد،
هاي مختلف،  اهميت و مزاياي صادرات و توسعه آن موجب شده است تا در حوزه

صنايع به سمت آن گرايش پيدا كرده و انگيزه تحقق آن را بيابند. اين مساله در 
بخش دفاعي و نظامي به دليل شرايط و ماهيت خاصي كه وجود دارد شكلي 

ي طلبد. برخي از نشانه هاي متفاوت و دشوار داشته و مقتضيات خاص خود را م
كالاهاي  نحوه توليدمورد مبادله،  نوع كالاعبارت از خاص بودن اين بخش 

مشتريان اين بخش، تاثيرگذاري سياست خارجي كشورها در معاملات،  نظامي، 
دگرگونه بودن آميخته هاي بازاريابي مثل تبليغات و ... در اين بخش، مراحل 

متر نسبت به كالاهاي خارجي، وجود عوامل و بازاريابي متفاوت با تنوع ك
هاي تاثيرگذار بسيار بر توفيق اين بخش از جمله الزام لحاظ نمودن  محدوديت

مسائل امنيتي يا نظارت و كنترل هاي رسمي و همچنين نوسانات و دامنه تغييرات 
بخش دفاعي در هر از سوي ديگر  مي باشند.بسيار در تقاضاي كالا در اين بخش 

هاي استراتژيك آن كشور محسوب مي شود كه با استفاده از  در زمره بخش كشور
صادرات جنگ افزارهاي دفاعي و   نيروي كار مجرب، سرمايه گذاري مناسب،

 تواند تاثير مثبت بر اقتصاد كشور داشته باشد ايجاد امنيت در كشور، مي

يك كالاي با توجه به اين كه امنيت همچنين (. 5633)صدرآبادي و كاشمري، 
ها تلاش  عمومي است و همان طور كه آدام اسميت مطرح كرده است، همه دولت

كنند تا با صرف مخارج و هزينه هاي دفاعي امنيت شهروندان و مرزهاي خود  مي
را تامين كنند، لذا ورود به بازارهاي نظامي و تهيه ادوات مورد نياز، براي كشورها 

غالباً علي رغم هر حالت و وضعيت اقتصادي  حياتي بوده و بازار محصولات نظامي
اي براي بسياري از كشورها  در سرتاسر جهان پر رونق مي باشد كه اين خود انگيزه
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هاي صاحب سبك براي ورود به عرصه رقابت اين بخش است. افزايش  و شركت
 ر سرتاسر جهان مويد اين مساله استهاي دفاعي كشورهاي مختلف د هزينه

ها و  ين بازارها و كسب سهم بازار به دليل مطلوبيتورود به ا (.5556)اسميت، 
انگيزه هاي متعدد جاذب در اين بازارها به ويژه براي كشورهاي همانند ايران به 
دليل بافت سياسي اقتصادي داراي اهميت مضاعفي بوده و در طبقه مباحث 

ي ورود و بهره قرار دارد. لذا اين كشورها از هر فرصتي براها  راهبردي كلان آن
 برداري از اين حوزه استفاده كرده و در صدد شكار آن هستند. 

تواند بسيار بر  يكي از اقداماتي كه در اين راه بسيار مفيد و راهبردي بوده و مي 
بهبود كيفيت عملكرد اين بخش و به تبع مشتري مداري و جذب مشتريان جديد 

و شناسايي و پيشنهاد راهكارهاي در اين حوزه اثرگذار باشد آسيب شناسي حوزه 
است. در حقيقت آسيبهاي سازماني به آن دسته از مشكلات و مسائل ها  رفع آسيب

اساسي و پايه اي كه به طور مداوم و فراگير سازمان را در معرض بحران قرار داده 
و موجب بازماندن سازمان  از رشد متناسب و سالم ميگردند، اطلاق مي شود و 

سازماني نيز تعبير و تفسير علمي و منطقي انواع و اقسام علائم آسيب شناسي 
آوري ميگردند و اين  اطلاعاتي است كه با پژوهشهاي علمي مشاهده و جمع

اطلاعات حاكي از اوضاع احوال ناسالم يا نامطلوب و نامتعادل سازماني است به 
مان منطبق در شاخه هاي مورد نظر در الگويي كه با سازها  كه اين آسيب طوري

 (. 5633عليدادي، ) است قرار بگيرند
ها و دشواري هايي كه در صادرات محصولات  علي رغم تمامي اين چالش 

نظامي وجود دارد، طي سال هاي اخير با وقوع تحولات جديد در عرصه 
تر شده و  المللي، دامنه موضوعات اصلي اقتصاد دفاع گسترده هاي بين سياست

 اهداف و در نتيجه ابزار دستيابي به آن را ايجاد كرده است تغييري عميق در منطق،
(. لذا امروزه بررسي مسائل مرتبط با صادرات محصولات 5556ساندلر و هارتلي، )

هاي  نظامي براي كشورهايي كه براي حضور قدرتمند در عرصه بين الملل برنامه
ه مي تواند در كلان دارند ضروري بوده و اجتناب ناپذير است. يكي از مواردي ك

هاي  اين حوزه به توسعه صادرات كمك كند، توجه به مشتري و شناسايي خواسته
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ها و شكايت هاي او مي باشد. اين مساله موجب مي شود علاوه  وي و رفع كدورت
بر شناسايي و رفع نقاط ضعف و قابل بهبود، رضايت و به تبع وفاداري مشتري 

 ين شود.تامين شده و آينده صادراتي كشور تام
بخش نظامي ايران نيز با هدف نشان دادن قدرت و توان نظامي خود و همچنين  

توسعه درآمد و ورود به بازارهاي رقابتي اين بخش سعي نموده است تا صادرات را 
گذاري و يكي از اهداف راهبردي خود قرار داده و براي توسعه آن سرمايه

اساسي شناسايي و  هايم يكي از گامريزي نمايد. در راستاي تحقق اين مه برنامه
در راستاي  اين مقاله درصدد است تاها و موانع موجود است. لذا  تحليل آسيب

موفقيت در بازارهاي  هاي موجود در راه آسيبمهمترين پاسخگوئي به دو سوال 
چه راهكارهايي جهت رفع موانع موجود و ارتقاء  و چه عواملي هستند؟ صادراتي

مناسب  بازارهاش صادرات كالا، خدمات و تكنولوژي به اين همكاري و افزاي
كارامد پژوهشي از جمله روش تحقيق  هاي ابتدا با استفاده از متدولوژي د؟نباش مي

ها استفاده از روش تحليل  كيفي مثل مصاحبه عميق و پرسشنامه باز و به تبع آن
ر را از شناسايي هاي مترتب بر امر صادرات نظامي كشو محتوا در فاز نخست آسيب

 ها دسته بندي كرده و مدل ننموده و سپس با استفاده از روابط خويشاوندي آ
طراحي  د. در ادامه ضمن آزمون مدلآسيب شناسي نظامي كشور را طراحي نماي

هاي مترتب بر امر صادرات را هم از حيث ميزان اهميت و هم از حيث  شده، آسيب
 ايد. بندي و رتبه بندي نمدرجه شدت دسته

 موانع توسعه صادرات از منظر پیشینه پژوهش

دست يافتن به سهم مطلوب بازار، و حفظ و بسط آنها تنها در پرتو تأمين نياز  
العمل سريع و  دقيق، سريع و مطلوب )يعني فراتر از انتظار مشتري( توانايي عكس
وجود و باالقوه بهينه سازي فرآيندهاي سازماني و استفاده بهينه از منابع و امكانات م

امكان پذير است. شناسايي موارد قابل بهبود و چالشي از منظر مشتري مي تواند 
كمك شاياني به تحقق اين بحث نمايد. لذا در اين راستا شناخت عوامل موثر و 
آسيب رسان به توسعه صادرات در بازارهاي هدف و استفاده از تجربيات 
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 د.كشورهاي مجرب بسيار حائز اهميت مي باش
هاي مختلف  در حوزه آسيب شناسي صادرات در كشورهاي مختلف و حوزه 

ها اشاره  موارد گزارش شده فراواني وجود دارد كه در ادامه به برخي از آن
 در ايالت متحده امريكا 5553سال شود. به عنوان نمونه در پژوهشي كه در  مي

به منظور بررسي موانع و يا عواملي كه در صادرات اقلام  توسط جنسن و ديويس
نتايج آن در مجله مديريت بين المللي به انجام رسيده و اورزي اين كشور كش

منتشر شده است عوامل متعدد مانع از گسترش محصولات غذايي و كشاورزي 
. يا (5553)ينسن و ديويس،  اند صادرات محصولات غذايي شناسايي و معرفي شده

با هدف آسيب شناسي صادراتي  9005به عنوان مثال در پژوهشي كه در سال 
كشور اندونزي توسط سيرينگوريگو به انجام رسيده است از متوليان امر صادرات 
خواسته شده تا عوامل و عناصر اثرگذار بر بروز آسيب هاي صادراتي را معرفي 

 9003حقيقي كه در سال . همچنين در ت(9005)سيرينگورينگو و همكاران،  نمايند
مشابه تحقيقات فوق در كشور تركيه توسط آلتينتاس و همكارانش به انجام رسيد 
به برخي از موانع و آسيب هاي صادراتي موجود در راه توسعه صادرات اين كشور 

در مالزي  9005هاي فوق در سال  . مشابه پژوهش(9003)آلتينتاس،  اشاره گرديد
همكاران به انجام رسيده است كه طي آن موانع نيز پژوهشي توسط ظفر و 
شركت تازه تاسيس به هنگام ورود به بازارهاي  954صادراتي موجود بر سر راه 

. (9003)ظفر و همكاران،  بين المللي بررسي شده و اهم آن گزارش گرديده است
ها و همچنين پژوهش هاي  فهرست كامل آسيب هاي شناسايي شده در اين پژوهش

در  كه غالباً البته در كنار برخي پژوهش هاي فوق  باشد.مي 5ه شرح جدول مشابه ب
هاي موردي و خرد نيز  سطح كلان و گسترده به انجام رسيده است، برخي پژوهش

ها از زواياي گوناگون به آسيب شناسي صادرات پرداخته  به انجام رسيده كه در آن
جالب توجه ها  دست آمده از برخي از آناند. نتايج به  و نگاه متفاوتي را ارائه نموده

است. به عنوان نمونه بارت و ويلكينسون موانع مهم بازاريابي براي صادرات را 
ناتواني صادركنندگان در ارائه قيمت رقابتي در مقايسه با ساير تامين كنندگان و 

 .(5536)بارت و ويلكينسون،  اند هاي زياد حمل و نقل معرفي نموده هزينه
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ها نيز به  در آن هاي ديگري نيز مشابه كار بارت و ويلكينسون وجود دارد كه نمونه
آسيب شناسي صادرات پرداخته شده است. الكساندرينس يكي از اولين كساني مي 
باشد كه به بررسي موانع صادراتي پرداخته است تحقيقات او نشان داد كه از جمله 

كافي از رويه هاي پرداخت ها در انجام صادرات درك نا  مشكلات عمده شركت
در بررسي كااو و تان نيز  .(5535)الكساندرينس،  و  تعيين بازارهاي هدف است

مشخص گرديد كه تفاوت آماري معنا داري ميان شركت هاي كوچك و بزرگ 
در ميزان صادرات وجود دارد و اين تفاوت بدليل توانايي برخورد اين شركتها با 

تماسهاي خارجي، اخذ اطلاعات از بازارهاي  موانع صادراتي نظير برقراري
خارجي، ايجاد يك شبكه توزيع، ترويج محصولات در خارج از كشور و 
بكارگيري پرسنل ماهر و مناسب مي باشد. اين تحقيقات همچنين نشان داد كه 
شركتهاي كوچك براي غلبه بر موانع صادرات به منظور انجام صادرات بيشتر 

باركر و  .(5533)كائو و تان،  مشكلات بيشتري دارندنسبت به شركتهاي بزرگ 
هايي كه صادرات نداشتند و براي اولين مرتبه در صدد كايناك در رابطه با شركت

گذاري  سرمايه صادرات برآمدند، عواملي از قبيل عدم وجود تماسهاي خارجي، 
ناكافي  اوليه زياد، موانع تجاري، فقدان اطلاعات صادراتي، پرسنل ماهر و مناسب

را مهمترين موانع صادراتي مي دانستند، در حالي كه براي شركتهاي صادر كننده 
تشريفات اداري بيش از حد، مشكلات حمل و نقل، عدم وجود انگيزه صادراتي و 
عدم وجود پرسنل آموزش ديده براي انجام عمليات صادرات را مهمترين موانع 

 .(5559)باركر و كايناك،  تشخيص دادند
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 هاي مترتب بر صادرات از منظر ادبیات تحقیق  فهرست آسیب .2جدول 

 6  5 4 3 1 2 هاي مترتب بر صادرات آسیب ردیف
      √ ریسک مالی تجاری 1
    √  √ نوسانات در نرخ ارز 2
 √   √ √ √ قوانین و مقررات 3
   √ √  √ فاینانس 4
 √ √  √ √ √ مشكلات حمل و نقل 5
 √ √ √ √ √ √ رقابت رقبا 6
    √  √ هوشمندی خریداران 7
  √  √ √  کیفیت 8
 √    √  موانع ارتباطی 9
  √   √  قیمت بالا 11
   √ √ √  فقدان دانش کافی در امر صادرات 11
   √ √   اختلاف فرهنگی و زبانی 12
    √   قوانین گمرکی 13
    √ √  ظرفیت کم تولید 14
 √   √   کانالهای توزیع 15
 √  √ √   محدودیتهای اطلاعاتی تحلیل بازار 16
   √    مشكلات انطباق فنی 17
 √  √    عدم وجود انگیزه صادراتی 18
 √  √    تشریفات اداری بیش از حد 19
  √ √ √   خدمات پس از فروش 21
  √     تنوع محصولات 21
  √ √    گذاری نداشتن مكانیزم قیمت 22
  √     موقعتحویل به  23
 √       دیده  عدم وجود پرسنل آموزش 24

. آلتینتاس و همکاران، 3، 1990. سیرینگورینگو و همکاران، 1، 2008. ینسن و دیویس، 2
. کائو و تان، 6، 2006. کاتسیکس و همکاران، 5، 1998. ظفر و همکاران، 4  1991
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موانع صادراتي در  سوليوان و باوراشميت نيز برداشت مديران در خصوص 
تجارت بين الملل را بررسي نمودند، در طي اين آسيب شناسي سي مانع صادراتي 

هاي حمل و نقل بالا براي  شركت مدنظر قرار گرفته و مشخص شد هزينه 39براي 
ارسال محصولات به بازارهاي خارجي، مشكلات قيمت استعلامي با نوسان نرخ 

صادراتي و بازدارنده هاي مالي موانع عمده براي ارز، ارزش پول نسبت به بازارهاي 
باشند. به اين ترتيب تحقيق ايشان بر  المللي مي شركتهاي درگير در تجارت بين

 اهميت دوباره بازدارنده هاي مالي بعنوان يك مانع بر سر راه صادرات اهتمام دارد

ي صادرات شناس در ايران نيز در رابطه با آسيب .(5550)ساليوان و باوراشميت، 
حسنقلي پور،  5633موارد معدودي گزارش شده است. به عنوان نمونه در سال 

اصانلو و سلامي به بررسي موانع صادرات خودرو پرداخته و با استفاده از مدل 
الماس ملي پورتر اين مهم را به انجام رسانيده و موارد موجود بر سر راه صادرات 

مدل پورتر)به شكل جداگانه براي هر ركن( خودرو ايراني را با عنايت به اركان 
در حوزه آسيب شناسي صادرات بخش نظامي كه دغدغه اصلي  گزارش نموده اند.

وجود دارد  در اين بخشاين پژوهش بوده، به دليل شرايط امنيتي و خاصي كه 
آن چه  ،. اما به طور كلي و در حالت كلانمنتشر شده اي يافت نشده است سوابق

بررسي مباحث اقتصادي در از ادبيات تحقيق استدلال مي شود بيانگر اين است كه 
بدنه دفاعي شاخه  جديد از مطالعات اقتصادي است كه با توجه به مسائلي در 
خصوص تجهيز و بهره برداري از منابع، نيروي انساني و تجهيزات دفاعي، در زمان 

 (. 5633اشمري، )صدرآبادي و ك جنگ دوم توسعه پيدا كرد

 روش شناسی پژوهش

 جامعه آماري 
در انجام اين پژوهش دو بازار عمده صادرات نظامي كشور كه به دليل مسائل  

وجود ندارد به عنوان جامعه هدف در نظر گرفته شده و ها  امنيتي امكان معرفي آن
موقعيت حضور نظامي در اين دو بازار مورد مطالعه و ارزيابي قرار گرفته است. با 
توجه به اين كه در اين پژوهش جامع نگري مورد توجه محققين بوده است لذا 
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ي گردد، گير ضروري  است تا به فراخور نياز پژوهش از خبرگان واجد شرايط بهره
از اين رو اين پژوهش در راستاي تحقق جامع نگري خود و با هدف شناسايي 

شناسي  سعي نموده تا آسيب  هاي مترتب بر صادرات، صحيح و عملياتي آسيب
صادرات را طي دو مرحله مجزا از دو منظر خودارزيابي و ديگر ارزيابي به انجام 

اي صادراتي هم از منظر كارشناسان اند تا آسيب ه برساند، لذا محققين تلاش داشته
ارزيابي و واكاوي قرار   مورد شناسايي، خارجيو هم از منظر كارشناسان  داخلي

 اين مفهوم را به تصوير كشيده است. 5دهند. نمودار 
 

 
 جامعه هدف پژوهش .2نمودار 

بنابراين جامعه پژوهش مورد نظر شامل مديران و كارشناسان متخصص و مرتبط  
و كارشناسان  خارجي آشنا با فرآيند صادرات از هر دو  گروه )مشتريان و كاملاً
در اين پژوهش به دليل  هحوليكن با توجه به اينكه بازارهاي مطرباشد.  ( ميداخلي

نظامي و تخصصي بودن از محدوديت در تعداد خبرگاني كه ارتباط مستقيم و 
اين پژوهش با جامعه آماري و تسلط كافي بر امور را دارند برخوردار مي باشد لذا 

لذا در حوزه  به تبع آن سرشماري خبرگان جهت نظرسنجي مواجه گرديده است.
نفر از خبرگان و صاحب نظران داخلي  95داخل كشور در مرحله آسيب شناسي 

نفر از كارشناسان  49مسلط بر مباحث صادرات اقلام نظامي و در مرحله دوم 
 د نظر پژوهش شناسايي شدند.داخلي به عنوان جامعه اول مور
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در مرحله دوم ها  نرخ بررسي ميزان مشاركت در مرحله اول و عودت پرسشنامه 
اند كه نرخ مشاركت  نفر همكاري نموده 50نفر، 95نشان مي دهد در مرحله اول از 

درصد همكاري را نشان مي دهد. درصد عودت پرسشنامه هاي مرحله  43ها  آن
درصد را نشان 34پرسشنامه است كه نرخ بازگشتي معادل  65دوم بيانگر بازگشت 

نفر از مديران  95دهد. در بين كارشناسان خارجي دو كشور نيز در مرحله اول  مي
نفر از كارشناسان و  33ارشد و مسئولين خريد از بازارهاي مورد نظر در مرحله دوم 

يي گرديدند. نرخ مديران اين كشورها به عنوان جامعه دوم خبرگان مورد نظر شناسا
درصد  64نفر، معادل با  53مشاركت به دست آمده براي اين افراد در مرحله اول 

دهد  همكاري است. بررسي پرسشنامه هاي عودت شده از مرحله دوم نيز نشان مي
نفر در اين مرحله قابل محاسبه  43درصد براي همكاري  30نرخ بازگشتي معادل 

 است. 

  ري اطلاعاتتحقیق و ابزار گردآو روش

روش انجام اين پژوهش مقطعي و از نوع توصيفي و تحليلي است و در دو  
هاي كيفي و كمي به فراخور نياز هر مرحله بهره برده است.  مرحله از روش شناسي

به منظور شناسايي آسيب هاي موجود در بازارهاي خارجي با توجه به اينكه انجام 
از سابقه گزارش شده و به تبع اطلاعات  چنين پژوهشي در حوزه نظامي در گذشته

كافي و مدون در اين زمينه برخوردار نبوده و توسط محققين يافت نگرديده است، 
لذا مبناي اجراي پژوهش، در فاز آغازين تحقيقات كيفي تعيين گرديد. بدين 
منظوراز روشهاي كيفي مصاحبه عميق و پرسشنامه بازاستفاده شده و با استفاده از 

و مشتريان  داخليدر دو مقطع  از منظر كارشناسان ها  د تحليل محتوا آسيبرويكر
 3شناسايي و استخراج شدند. پرسشنامه باز مورد استفاده در اين پژوهش از  خارجي

سوال مفهومي برخوردار بوده و از دو منظر بيروني و دروني به موضوع نگريسته و 
ت. در مرحله بعد نيز از ابزار ها را از نگاه متخصصين جستجو نموده اس آسيب

نمودار خويشاوندي بهره برده و آسيب هاي شناسايي شده طبقه بندي شدند. در 
مرحله پاياني نيز از روش شناسي كمي استفاده شده و پرسشنامه بسته اي جهت 
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طراحي و بين جامعه دوم پژوهش توزيع گرديد. ها  تعيين درجه شدت وقوع آسيب
ا آسيب هاي شناسايي شده در مراحل قبل، براي مشتريان اين پرسشنامه منطبق ب

سوال را مطرح مي نمود. جهت  96سوال و براي كارشناسان داخلي  53خارجي 
از ضريب آلفا كرونباخ استفاده شد. محاسبه اين ها  سنجش پايايي اين پرسشنامه

ي % و براي پرسشنامه خارج34ضريب براي پرسشنامه داخلي بيانگر ضريبي معادل 
% است، كه اين مقادير نشان دهنده مطلوب بودن پايايي 39بيانگر ضريبي معادل 

 پرسشنامه هاي مورد نظر است. 

 مدل سازي آسیب شناسی صادرات

هايي نشان مي دهد براي ترسيم  همان گونه كه مباني نظري انجام چنين پژوهش 
واكاوي مي  مدل و هدايت پژوهش در راستاي آن ابتدا ادبيات تحقيق مطالعه و

سپس جهت دستيابي به مدلي قابل اعتماد و با اعتبار خبرگان بحث انتخاب  شود.
از منظر ادبيات ها  شده و مورد نظرسنجي واقع مي شوند. در اين پژوهش نيز آسيب

تحقيق شناسايي شدند. خلاصه اي از آسيب هاي شناسايي شده از منظر ادبيات 
رديده است. جهت دستيابي و مراجعه به  تحقيق در بخش پيشينه پژوهش ارائه گ

ل كشور و كشورهاي پس از اينكه خبرگان متخصص در داخخبرگان بحث نيز 
ي باز و سوالات مصاحبه آماده شده و ، پرسشنامه هاهدف شناسايي شدند

به انجام رسيد. سپس با هدف تحليل ها  ها و توزيع و جمع آوري پرسشنامه مصاحبه
از روش تحليل يب هاي اوليه مترتب بر صادرات ايران نتايج و دستيابي به آس

و مصاحبه هاي ها  استفاده شده و اين مهم محقق شد. لذا تحليل پرسشنامه 5محتوا
نشان داد از منظر مسئولين و متخصصان داخلي مشرف بر امر ها  داخلي و بررسي آن

طي مورد آسيب استخراج شد كه  65صادرات به كشورهاي هدف در مرحله اول 
مورد كاهش پيدا نمود. تحليل  96چند مرحله پالايش و حذف تشابهات به 

نيز نشان مي دهد از منظر كارشناسان و ها  پرسشنامه هاي خارجي و واكاوي آن
مورد آسيب مترتب بر امر صادرات است كه پس از  96متخصصين خارجي 

                                                                                                                 
1- Content Analysis 
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 مورد تقليل پيدا نمود.  53ها به  پالايش و بازنگري تعداد آن
ها،  ببا توجه به اين كه يكي از اهداف اين پژوهش علاوه بر شناسايي آسي 

ها،  آسيب شناسي صادرات است لذا پس از شناسايي آسيب استخراج و ترسيم مدل
هاي  استفاده شده و آسيب 5خويشاوندي و نمودار در اين مرحله، از رويكرد روابط

نمودار كي قرار گرفتند. هم خانواده در يك طبقه مبتني بر صفت يا صفات مشتر
يك ابزار مفيد براي استفاده از تكنيك طوفان افكار  يا وابستگي خويشاوندي

كه از مباحث مربوط به مديريت كيفيت فراگير استخراج شده  باشد اين ابزار مي
مي تواند در رشد قوه ابتكار و نگاه منطقي به مسأله مفيد باشد. نمودار  است،

هايي كه ارتباط منطقي  پيرامون مشكل را درون گروه خويشاوندي نظارت موجود
به زبان ساده اين نمودار را ابزاري براي  كند. بين آنها وجود دارد برقرار مي

ها در  ها، نظرات، عبارات كلامي و  سازماندهي آن آوري مقادير زيادي از ايده جمع
 انند.ها مي د هاي مشخص بر اساس روابط طبيعي موجود بين آن قالب گروه

دسته كلي تجارت و كسب و كار،  6آسيب دروني نشان مي دهد  96بررسي  
مشتري مداري، سياستگزاري و هدايت، فناوري و فراسازماني را مي توان استخراج 

شماي  9ها را دارا هستند. نمودار  ها قابليت طبقه بندي در آن نمود كه اين آسيب
نيز آسيب هاي مترتب بر  6ودار دهد. نم بندي را نمايش مي مفهومي اين دسته

ها در طبقات پنجگانه فوق نشان  صادرات را براساس خويشاوندي موجود بين آن
 دهد. مي

 

                                                                                                                 
1- Affinity Diagram 
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 داخلیاز نگاه کارشناسان  یصادرات هاي خویشاوندهاي آسیب .1نمودار 

دسته كلي تجارت و كسب و كار،  4دهد  آسيب بيروني نيز نشان مي 53بررسي  
ها  توان ترسيم نمود كه اين آسيب فناوري و فراسازماني را ميمشتري مداري، 

شماي مفهومي اين دسته بندي  4ها را دارا هستند. نمودار  قابليت طبقه بندي در آن
هاي مترتب بر صادرات از نگاه كارشناسان نيز آسيب 6نمودار  دهد. را نمايش مي

 دهد.گانه فوق نشان مي ها در طبقات پنج بين آن شاوندي را بر اساس خوي خارجي
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 خارجیاز نگاه کارشناسان  یصادرات خویشاوندهاي آسیب هاي .4نمودار 

 

  

                
             

        
         

           

                



 
 

 
 خارجينمودار خويشاوندي آسيب هاي مترتب بر صادرات از نگاه كارشناسان  .5نمودار
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 ها  ها و یافته تحلیل دادهتجزیه 

تحليل اهميت  و كه با هدف ارزيابيها  و يافتهها  در فرآيند تجزيه و تحليل داده 
كه به وجود دارد اساسي مرحله سه به انجام مي رسد ها  و شدت وقوع آسيب

اشاره مي شود. اما به طور كلي طي اين سه مرحله ها  ترتيب و تفصيل در ادامه بدان
سپس از حيث ميزان  ا از حيث درجه اهميت تعيين تكليف مي شوند، ه ابتدا آسيب

ها پرداخته مي شود و در پايان با توجه به نتايج به دست آمده از  شدت وقوع بدان
بندي مي  ها تحليل شده و به طبقات مختلف دسته بندي و طبقه دو مرحله قبل آسيب

  گردند.

 ها تعیین درجه اهمیت آسیب

 هاي كه هدف اين پژوهش شناسايي دقيق و كاربردي آسيببا توجه به اين  
مترتب بر امر صادرات نظامي است لذا تصميم محققين بر آن شد تا جهت پرداختن 

هاي مهم تر و بحراني تر در كنار ارزيابي ميزان شدت وقوع آسيب ها،  به آسيب
هدف  ها نيز تعيين شود. بدين منظور در همان فاز اول كه با ميزان اهميت آن

ها به انجام رسيد از خبرگان خواسته شد تا در كنار بيان آسيب ها،  شناسايي آسيب
را نيز تعيين نمايند. بنابراين در اين مرحله از رابطه زير استفاده ها  ميزان اهميت آن

 شده و درجه اهميت هر آسيب تعيين گرديد. 

ضريب اهميت اين رابطه به گونه اي طراحي شده است كه در آن سعي شده تا 
ها در ديدگاه كارشناسان و هم از حيث ضريب  ها هم از حيث تكرار شاخص آسيب

 اهميت تعيين شده براي هر شاخص توسط هر خبره محاسبه گردد.
X ميانگين ضريب اهميت شاخص از نظر خبرگان : 
Yتعداد تكرار هر شاخص پس از تحليل محتواي پرسش نامه : 
 

W ضريب اهميت هر شاخص : 
mسقف امتياز قابل اكتساب هر آسيب : 
nتعداد خبرگان مشاركت كننده : 

W=0.5(x/m) + 0.5(y/n)        
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اين رابطه به طور همزمان هم براي بعد داخلي و هم براي بعد خارجي به كار  
گرفته شد و آسيب هاي شناسايي شده از حيث ميزان اهميت رتبه بندي شدند. 

نيز  6جدول  آسيب هاي دروني به را تصوير كشيده است.درجه اهميت  9جدول 
 درجه اهميت آسيب هاي بيروني را نشان مي دهد. 

 هاي درونی ضریب اهمیت آسیب .1جدول شماره

 میانگین تعداد شاخص ردیف
ضریب 
 اهمیت

 گذاری کالای صادراتی نداشتن مكانیزم مناسب برای قیمت 1
 عدم تحویل به موقع 2
 پائین بودن سطح کیفی محصولات نسبت به رقبا 3
 مشكلات ناشی از حمل و نقل و انجام خدمات مالی در شرایط تحریم 4
 وجود قوانین دست و پا گیر اداری به ویژه برای اعزام افراد برای خدمات پس از فروش 5
 مسئول برای پوشش مالی در خصوص تامین  فاینانس یهاعدم پشتیبانی مناسب سازمان 6
 عدم وجود اختیار کافی مدیران بخش صادرات برای تصمیم گیری 7
 ضعف تكنولوژیكی ایران در برخی از موارد صادرات به این کشورها 8

9 
ارائه خدمات پس از فروش با عدم حضور به موقع در محل برای رفع مشكلات مشتری و 

 کیفیت


 کمبود برخی مواد اولیه و قطعات و تجهیزات مورد نیاز مشتری در داخل کشور 11
 عدم تناسب ساختار سازمانی  با ماموریت صادراتی سازمان 11
 تعامل با وی توجه اندك به روحیات و ویژگی های شخصی و کاری مشتری در هنگام 12
 عدم نشست مشترك و تبادل هیات های سیاسی در بازه های زمانی کوتاه 13
 اعطا تسهیلات گسترده و ارائه خدمات سریع تر خدمات توسط رقبا 14
 کم بودن تنوع محصولات و محدود بودن گزینه های قابل ارائه به مشتری 15
 عدم تخصیص بودجه به منظور تحقق تحقیقات بازاریابی 16
 عدم آگاهی و تسلط بازاریابان و نمایندگان نسبت به محصولات و توانمندی نظامی کشور 17
 نداشتن استراتژی بازار برای کار با این کشورها 18
 کنندگانعدم وجود مكانیزم های انگیزشی برای صادر  19
 نبود برنامه منظم آموزشی برای توانمندسازی مشتری 21
 عدم پذیرش ریسک های موجود در راه صادرات توسط مسئولین ارشد 21
 عدم تطابق کامل شرایط فنی مورد  درخواستی با شرایط خریدار 22
 حرفه ای و کارامد عدم برخورداری از کانال ارتباطی 23
 عدم تطابق استانداردهای موجود با استانداردهای نظامی مورد قبول طرفین 24
 تغییر شدید نوسانات ارزی در بازارهای صادراتی 25
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 هاي بیرونی ضریب اهمیت آسیب .3جدول شماره

 میانگین تعداد شاخص ردیف
ضریب 
 اهمیت

 تطابق در محصول مورد توافق در قرارداد با استانداردهای مورد نظر مشتریعدم  1
 بالا بودن قیمت کالاها نسبت به رقبا 2
 عدم تحویل به موقع و وجود تاخیر در اجرای تعهدات 3
 مشكلات ناشی از حمل و نقل و انجام خدمات مالی در شرایط تحریم 4
 عدم آموزش مشتری و توانمند سازی وی از حیث  انتقال دانش فنی، تكنولوژی و تجربه لازم 5
 عدم همزبانی و وجود مشكل در انتقال مفهوم به واسطه مشكل زبانی 6
 ارتباطاتعدم کارا و مناسب بودن وسایل، فرآیندها و کانال های ارتباطی و دشواری برقراری  7
 بالا بودن هزینه همیاری فنی 8
 عدم وجود تنوع کافی در محصولات 9
 عدم ارائه خدمات پس از فروش مناسب 11
 کافی نبودن تلاش در جهت وفادار سازی مشتریان 11
 جهانیعدم مطابقت محصولات نظامی  با تكنولوژی روز  12
 تلاش کم در جهت افزایش توان بومی سازی  مشتری 13
 تاخیر و کندی در ارائه اسناد و مدارك فنی 14
 عدم پاسخگوئی سریع به نیازها و خواسته های مشتریان 15
 وجود مشكلات فراوان در راه سفر طرفین به دو کشور 16

 

 تعیین میزان شدت وقوع آسیب ها

پس از تعيين ضريب اهميت آسيب ها، جهت دستيابي به اهداف تبيين شده  
منظور پرسشنامه  مي رسد. بدينها  پژوهش نوبت به تعيين ميزان شدت وقوع آسيب

 هاي مرحله دوم طراحي، توزيع و جمع آوري گرديد. 
TOPSISسپس از تكنيك  

حيث ميزان شدت وقوع  ازها  استفاده شده و آسيب 5
 5535اين روش در سال  كه از نظرات خبرگان به دست آمد رتبه بندي شدند.

عامل يا گزينه به وسيله يك فرد  mويون ارائه گرديد. در اين روش  توسط هوانگ
گيرند. اين تكنيك بر اين  يا گروهي از افراد تصميم گيرنده مورد ارزيابي قرار مي

آل  ر عامل انتخابي بايد كمترين فاصله را با عامل ايدهمفهوم بنا شده است كه ه
آل منفي )كم اهميت ترين عامل(  ترين( و بيشترين فاصله را با عامل ايده مثبت )مهم

آل  داشته باشد به عبارت ديگر در اين روش ميزان فاصله يك عامل با عامل ايده

                                                                                                                 
1- Technique for Order-Preference by Similarity to Ideal Solution 
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يت بندي عوامل بندي و اولو مثبت و منفي سنجيده شده و اين خود معيار درجه
 (. مراحل اين روش عبارتند از: 5635)آذر و رجب زاده،  است

تعيين ماتريس مقايسه عوامل: در اين مرحله ماتريسي رسم خواهد شد كه در سطر آن  .5

شود و در تلاقي سطر و ستون، ميزان  عوامل و در ستون آن افراد نظر دهنده آورده مي

 شود. عوامل قائل شده است، آورده مياهميتي كه هر پاسخگو براي هر كدام از 

هاي مختلف  گيري: به منظور قابل مقايسه شدن،مقياس بهنجار كردن ماتريس تصميم .9

مقياس  گيري به ماتريس بهنجار شده يا ماتريس بي گيري ماتريس تصميم اندازه

 شوند.  موزون تبديل مي

ي عوامل كه از نظر آل منفي: در اين مرحله بايست آل مثبت و ايده تعيين عامل ايده .6

اند،  اهميت ترين عوامل مشخص شده دهندگان به عنوان مهمترين عامل و كم پاسخ

 شناسايي شوند. 

 آل منفي  آل مثبت و ايده محاسبه ميزان نزديكي هر كدام از عوامل به عامل ايده .4

 بر اساس فرمول Ciمحاسبه مقدار  .6
 
 

هرچه بالاتر  Ci. به عبارت ديگر Ciو دسته بندي عوامل بر اساس ترتبي نزولي  .3

 (.5636)ميرغفوري،  باشد درجه اهميت عامل بالاتر است
ها از نگاه كارشناسان داخلي با رويكرد  نتايج به دست آمده از تعيين ميزان شدت آسيب

TOPSIS  نيز ضريب شدت وقوع آسيب هاي  6مي باشد. جدول  4به شرح جدول
 بيروني به تصوير كشيده است.

 ها تحلیل و اولویت بندي آسیب

ها و يا بر ضريب شدت وقوع  با توجه به اينكه اتكا صرف بر روي اهميت آسيب 
تواند نتيجه خوبي به همراه داشته باشد اما ممكن است انحرافاتي در  اگرچه مي

 مقدار فاصله با ایده آل منفی

  ایده آل مثبتمقدار فاصله با ایده آل منفی + مقدار فاصله با 
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گيري مديران ايجاد نمايد و نتيجه اثربخش و كارايي به همراه نداشته باشد،  تصميم
لذا در اين پژوهش محققين بر آن شدند تا جهت دستيابي به نتايج صحيح و تمركز 

كه هم از ها  دسته از آسيب دقيق تصميمات بر روي اصلاح آسيب هاي مهم تر، آن
حيث ضريب اهميت و هم از حيث شدت وقوع مهم تر مي باشند را شناسايي و 
مرتفع نمايند. لذا بدين منظور از رويكرد ماتريس گروه مشاوران بوستون 

 ند.ا  ها طراحي نموده الگوبرداري نموده و ماتريسي مشابه آن براي طبقه بندي آسيب
بعد تشكيل شده است آسيب هاي مترتب بر امر  اين ماتريس كه از چهار 

)ضريب اهميت كم و ضريب  هاي قابل اغماض صادرات را به چهار دسته آسيب
)ضريب اهميت زياد و ضريب شدت كم(،  هاي پر اهميت آسيب شدت كم(، 

آسيب هاي شديد )ضريب اهميت كم و ضريب شدت زياد( و آسيب هاي بحراني 
 دت زياد( دسته بندي نمودند.)ضريب اهميت زياد و ضريب ش
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 شدت وقوع آسیب هاي درونی .4جدول شماره

 شدت ضریب شاخص ردیف

 1557 نداشتن مكانیزم مناسب برای قیمتگذاری کالای صادراتی 1
 1561 عدم تحویل به موقع 2
 1545 پائین بودن سطح کیفی محصولات نسبت به رقبا 3
 1567 خدمات مالی در شرایط تحریممشكلات ناشی از حمل و نقل و انجام  4
 1567 وجود قوانین دست و پا گیر اداری)بوروکراسی اداری( به ویژه برای اعزام افراد برای خدمات پس از فروش  5
 1557 مسئول برای پوشش مالی خریدار یا فروشنده در خصوص تامین  فاینانسها  عدم پشتیبانی مناسب سازمان 6
 1553 کافی مدیران بخش صادرات برای تصمیم گیریعدم وجود اختیار  7
 1545 ضعف تكنولوژیكی ایران در برخی از موارد صادرات به این کشورها 8
 1559 عدم حضور به موقع در محل برای رفع مشكلات مشتری و ارائه خدمات پس از فروش با کیفیت 9
 1546 مشتری در داخل کشورکمبود برخی مواد اولیه و قطعات و تجهیزات مورد نیاز  11
 1551 عدم تناسب ساختار سازمانی  با ماموریت صادراتی سازمان 11
 1545 توجه اندك به روحیات و ویژگی های شخصی و کاری مشتری در هنگام تعامل با وی 12
 1553 عدم نشست مشترك و تبادل هیات های سیاسی در بازه های زمانی کوتاه 13
 1561 گسترده و ارائه خدمات سریع تر خدمات توسط رقبااعطا تسهیلات  14
 1537 کم بودن تنوع محصولات و محدود بودن گزینه های قابل ارائه به مشتری 15
 1557 عدم تخصیص بودجه به منظور تحقق تحقیقات بازاریابی 16
 1548 کشور عدم آگاهی و تسلط بازاریابان و نمایندگان نسبت به محصولات و توانمندی نظامی 17
 1558 نداشتن استراتژی بازار برای کار با این کشورها 18
 1568 عدم وجود مكانیزم های انگیزشی برای صادر کنندگان 19
 1551 نبود برنامه منظم آموزشی برای توانمندسازی مشتری 21
 1556 عدم پذیرش ریسک های موجود در راه صادرات توسط مسئولین ارشد 21
 1541 کامل شرایط فنی مورد  درخواستی با شرایط خریدار عدم تطابق 22
 1558 عدم برخورداری از کانال ارتباطی حرفه ای و کارامد 23
 1539 عدم تطابق استانداردهای موجود با استانداردهای نظامی مورد قبول طرفین 24
 1537 تغییر شدید نوسانات ارزی در بازارهای صادراتی 25
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  شدت وقوع آسیب هاي بیرونی .5جدول شماره

 ضریب شدت شاخص ردیف

 1531 عدم تطابق در محصول مورد توافق در قرارداد با استانداردهای مورد نظر مشتری  1
 1559 بالا بودن قیمت کالاها نسبت به رقبا 2
 1565 عدم تحویل به موقع و وجود تاخیر در اجرای تعهدات 3
 1563 انجام خدمات مالی در شرایط تحریممشكلات ناشی از حمل و نقل و  4
 1536 عدم آموزش مشتری و توانمند سازی وی از حیث  انتقال دانش فنی، تكنولوژی و تجربه لازم  5
 1531 عدم همزبانی و وجود مشكل در انتقال مفهوم به واسطه مشكل زبانی 6
 1539 و دشواری برقراری ارتباطاتعدم کارا و مناسب بودن وسایل، فرآیندها و کانال های ارتباطی  7
 1551 بالا بودن هزینه همیاری فنی 8
 1536 عدم وجود تنوع کافی در محصولات 9
 1541 عدم ارائه خدمات پس از فروش مناسب 11
 1535 کافی نبودن تلاش در جهت وفادار سازی مشتریان 11
 1531 عدم مطابقت محصولات نظامی  با تكنولوژی روز جهانی 12
 1534 تلاش کم در جهت افزایش توان بومی سازی  مشتری 13
 1542 تاخیر و کندی در ارائه اسناد و مدارك فنی 14
 1546 عدم پاسخگوئی سریع به نیازها و خواسته های مشتریان 15
 1531 وجود مشكلات فراوان در راه سفر طرفین به دو کشور 16

 
هاي آسيب  ها،ترين آسيبپيداست مهمها گونه كه از عناوين دسته بنديهمان 

و مديران بايست با  بودههايي كه در شرايط وخيم باشند. آسيبنوع بحراني مي
ها بر آيند، چرا كه اين  نيروي بسيار زياد و در حداقل زمان درصدد رفع آن

ها  هاي مهم قرار دارند و هم صادرات به شدت بدان ها هم در زمره آسيب آسيب
ها،  آسيب هاي پر اهميت هستند. آسيب هايي  ت. دسته بعدي آسيبدچار شده اس

اند اما در نظر مشتري بسيار مهم هستند. اين  كه هنوز نماي شديدي پيدا نكرده
ها بدين دليل در رده دوم اهميت قرار دارند كه با توجه به اهميتشان، هر  آسيب

ذا مي بايست كنترل شده لحظه اين امكان را دارند تا شدت يافته و بحراني شوند. ل
و مرتفع شوند تا در آينده صادرات را با چالش جدي مواجه نكنند. دسته بعدي 

اگر چه مهم نيستند اما ها  آسيب هاي شديد مي باشند چرا كه اين آسيب  ها، آسيب
به هرحال شديد هستند و مي توانند موجبات ناراحتي مشتري را فراهم آورند و يا 

واسطه تغييرات ذائقه مشتري و يا تغييرات محيطي مهم شوند. حتي در آينده به 
دسته آخر آسيب ها، آسيب هاي قابل اغماض هستند. آسيب هايي كه نه از حيث 

چشم پوشيد ها  توان از آن اهميت و نه از حيث شدت در سطح معناداري نبوده و مي
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هاي  آسيب 3ل و جدو 3بي توجه بود. نمودار ها  و يا حداقل در كوتاه مدت به آن
بندي  دروني را دسته بندي كرده و به تفكيك ابعاد چهارگانه ماتريس دسته

 ها به تصوير كشيده است. آسيب
 

 

 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 بندي آسیبهاي درونی ماتریس دسته  .6نمودار 
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  بندي آسیبهاي درونی نتایج طبقه .6جدول

 آسیب کد ردیف طبقه
ضریب 
 اهمیت

ضریب 
 شدت

ب
سی

آ
 

نی
حرا

ي ب
ها

 

1 C1 1557 1553 نداشتن مكانیزم مناسب برای قیمتگذاری کالای صادراتی 
2 C2 1561 1579 عدم تحویل به موقع 

3 C4 1567 1571 مشكلات ناشی از حمل و نقل و انجام خدمات مالی در شرایط تحریم 

4 C5 
خدمات وجود قوانین دست و پا گیر اداری به ویژه برای اعزام افراد برای 

 پس از فروش
1569 1567 

5 C6 
عدم پشتیبانی سازمان های بالاسری برای پوشش مالی در خصوص تامین  

 فاینانس
1557 1557 

6 C9 
عدم حضور به موقع برای رفع مشكلات و ارائه خدمات پس از فروش با 

 کیفیت
1575 1559 

7 C11 1551 1558 عدم تناسب ساختار سازمانی با ماموریت صادراتی سازمان 

8 C14 1561 1558 اعطا تسهیلات گسترده و ارائه خدمات سریع تر خدمات توسط رقبا 
9 C19 1568 1553 عدم وجود مكانیزم های انگیزشی برای صادر کنندگان 

ید
شد

ي 
ها

ب 
سی

آ
 

1 C7 1553 1546 عدم وجود اختیار کافی مدیران بخش صادرات برای تصمیم گیری 
2 C13  1553 1518 مشترك و تبادل هیات های سیاسی در بازه های زمانی کوتاهعدم نشست 

3 C16 1557 1538 عدم تخصیص بودجه به منظور تحقق تحقیقات بازاریابی 

4 C18 1558 1518 نداشتن استراتژی بازار برای کار با این کشورها 

5 C20 1551 1538 نبود برنامه منظم آموزشی برای توانمندسازی مشتری 

6 C21 1556 1514 عدم پذیرش ریسک های موجود در راه صادرات توسط مسئولین ارشد 

7 C23 1558 1534 عدم برخورداری از کانال ارتباطی حرفه ای و کارامد 

ت
می

راه
پ

 

1 C3 1545 1578 پائین بودن سطح کیفی محصولات نسبت به رقبا 

2 C8  1545 1558 صادرات به این کشورهاضعف تكنولوژیكی ایران در برخی از موارد 

3 C12 
توجه اندك به روحیات و ویژگی های شخصی و کاری مشتری در هنگام 

 تعامل با وی
1554 1545 

ض
ما

 اغ
بل

 قا
اي

ب ه
سی

آ
 

1 C10 
کمبود برخی مواد اولیه و قطعات و تجهیزات مورد نیاز مشتری در داخل 

 کشور
1544 1546 

2 C15 1537 1544 محدود بودن گزینه های قابل ارائه به مشتری کم بودن تنوع محصولات و 

3 C17 
محصولات و توانمندی  برعدم آگاهی و تسلط بازاریابان و نمایندگان 

 نظامی کشور
1548 1548 

4 C22 1541 1534 عدم تطابق کامل شرایط فنی مورد  درخواستی با شرایط خریدار 

5 C24 
استانداردهای نظامی مورد قبول  عدم تطابق استانداردهای موجود با

 طرفین
1518 1539 

6 C25 1537 1544 تغییر شدید نوسانات ارزی در بازارهای صادراتی 
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نيز آسيب هاي بيروني را دسته بندي كرده و به تفكيك  3و جدول  3نمودار  
نمايش داده است. البته همان گونه كه ها  ابعاد چهارگانه ماتريس دسته بندي آسيب

ه نمي شاهدم يآسيب شديد خارجيشماي ماتريس نشان مي دهد در نظر مشتريان 
مهم هستند و ها  شود. اين بدان معنا مي تواند باشد كه در نظر مشتريان همه آسيب

 توجه نمود. ها  بايد به مرتفع شدن آن

                    

c1

c2

c3
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c5
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c7
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 بندي آسیبهاي بیرونی نتایج طبقه .1جدول

 آسیب کد ردیف طبقه
ضریب 
 اهمیت

ضریب 
 شدت

نی
حرا

ب
 

1 C2 0.59 0.53 بالا بودن قیمت کالاها نسبت به رقبا 

2 C3 0.65 0.63 تاخیر در اجرای تعهدات عدم تحویل به موقع و وجود 

3 C4 0.63 0.75 مشكلات ناشی از حمل و نقل و انجام خدمات مالی در شرایط تحریم 

4 C8 0.50 0.62 بالا بودن هزینه همیاری فنی 

ت
می

 اه
 پر

اي
ب ه

سی
آ

 

1 C1 
عدم تطابق در محصول مورد توافق در قرارداد با استاندارد مورد نظر 

 مشتری
0.71 0.30 

2 C5 
عدم آموزش و توانمند سازی مشتری جهت  انتقال دانش فنی، 

 تكنولوژی و ...
0.74 0.36 

3 C6 0.31 0.53 عدم همزبانی و وجود مشكل در انتقال مفهوم به واسطه مشكل زبانی 

4 C7 
نامناسب بودن اجزاء، فرآیند و کانال های ارتباطی و دشواری برقراری 

 ارتباطات
0.58 0.39 

5 C9 0.36 0.54 عدم وجود تنوع کافی در محصولات 

6 C10 0.40 0.67 عدم ارائه خدمات پس از فروش مناسب 

7 C14 0.42 0.53 تاخیر و کندی در ارائه اسناد و مدارك فنی 

8 C15 0.46 0.63 عدم پاسخگوئی سریع به نیازها و خواسته های مشتریان 
ض

ما
 اغ

بل
قا

 

1 C11  0.35 0.08 جهت وفادار سازی مشتریانکافی نبودن تلاش در 

2 C12 0.31 0.25 عدم مطابقت محصولات با تكنولوژی روز جهانی 

3 C13 0.34 0.42 تلاش کم در جهت افزایش توان بومی سازی مشتری 

4 C16 0.31 0.08 وجود مشكلات فراوان در راه سفر طرفین به دو کشور 
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 نتیجه گیري

ابزارهاي لازم براي ارتباط هميشگي و حضور مشتريان و ايجاد امكانات و  
از  ،آنهاو موارد موجب نارضايتي انتقادات  ،رسيدگي و پيگيري سريع شكايات

 .مشتريان گردندو وفاداري جمله عواملي هستند كه مي توانند موجب رضايت 
براي مراقبت از اينگونه لحاظ نمودن تدابير لازم شناسايي مشتريان كليدي و 

شود تا مشتريان همواره  مشتريان و ارائه خدماتي فراتر از انتظارات آنها باعث مي
بنابر اين شناسايي و مطالعه آسيبهايي كه  خاطره اي خوب از سازمان داشته باشند.

هاي  منجر به كاهش رضايت مشتريان به ويژه مشتريان مذكور گرديده براي سازمان
ياستها، اهداف و اولويتهاي دولت جمهوري فعال در بخش نظامي كه با توجه به س

اسلامي در سند چشم انداز بيست ساله و نيز برنامه پنجم توسعه اقتصادي، اجتماعي 
سازمان و فرهنگي كشور و سياستهاي ابلاغي و نيز چارچوب اهداف استراتژيك 

مبني بر حضور چشم گير تر در بازارهاي بين المللي و دست  هاي مسئول دفاعي
به اهداف صادراتي بالا لزوم توجه به عرصه بازارهاي بين المللي و شناخت يافتن 

در اين پژوهش  نمايد. بيشتر آنها جهت حضور بهتر و بيشتر را دو چندان مي
و چالش هاي موجود ها  همانگونه كه شرح داده شد، هدف اصلي شناسايي آسيب

ين راستا سعي بر در راه تحقق صادرات موفق به كشورهاي هدف بوده است. در ا
آن شد تا ضمن مطالعه ادبيات تحقيق به دليل خاص بودن حوزه از روش 

هاي كيفي استفاده شده تا آسيب هاي واقعي و وخصوص اين بخش  شناسي
پس از برگزاري جلسات مصاحبه عميق و استفاده از  بر اين اساسشناسايي شوند. 

و  خارجيرش مشتريان پرسشنامه باز با عنايت به تفاوت هاي موجود در نگ
شناسيي شده و با ها  و بهره گيري از رويكرد تحليل محتوا آسيب داخليكارشناسان 

و ها  استفاده از نمودار خويشاوندي دسته بندي شدند. البته علاوه بر شناسايي آسيب
طبقه بندي آن ها، سعي شد تا با توسعه روش هاي كمي و استفاده از تكنيك هاي 

و فرمول ترجيح وزني نتايج  TOPSISمعياره از جمله تكنيك تصميم گيري چند 
ابتدا از حيث ميزان اهميت اولويت بندي و سپس از بعد ميزان شدت وقوع ها  آسيب

نيز رتبه بندي شوند. در پايان از نتايج به دست آمده از دو اولويت بندي قبلي 
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درجه اهميت و بر حسب ها  استفاده شده و در قالب ماتريس تلفيق نتايج، آسيب
ميزان شدت وقوع دسته بندي شدند. اين دسته بندي با هدف شناسايي و برنامه 

ها  ريزي هدفمند براي رفع آسيب هاي مهم تر به انجام رسيد تا منابع و توان سازمان
 آگاهانه صرف آسيب زدايي از صادرات آن شود. 

اس از منظر نشان مي دهد بر اين اسها  نتايج اين محاسبات و دسته بندي 
يا به عبارت ديگر بحراني ها  به نظر مي رسد مهمترين آسيب داخليكارشناسان 
عبارت از نداشتن مكانيزم مناسب براي قيمتگذاري كالاي صادراتي، ها  ترين آسيب

مشكلات ناشي از حمل و نقل و انجام خدمات مالي در   عدم تحويل به موقع،
ير اداري به ويژه براي اعزام افراد براي شرايط تحريم، وجود قوانين دست و پا گ

سازمان هاي بالاسري براي پوشش   عدم پشتيباني مناسب  خدمات پس از فروش،
مالي در خصوص تامين  فاينانس، عدم حضور به موقع در محل براي رفع مشكلات 
مشتري و ارائه خدمات پس از فروش با كيفيت، عدم تناسب ساختار سازماني با 

راتي سازمان، اعطا تسهيلات گسترده و ارائه خدمات سريع تر ماموريت صاد
خدمات توسط رقبا و عدم وجود مكانيزم هاي انگيزشي براي صادر كنندگان مي 

يا همان  خارجيباشند. همچنين نتايج بررسي هاي مشابه در نگاه كارشناسان 
ت مشتريان نشان مي دهد اصلي ترين آسيب هاي مترتب بر امر صادرات محصولا

نظامي عبارت از بالا بودن قيمت كالاها نسبت به رقبا، عدم تحويل به موقع و وجود 
تاخير در اجراي تعهدات، مشكلات ناشي از حمل و نقل و انجام خدمات مالي در 

 شرايط تحريم و بالا بودن هزينه همياري فني مي باشند.
به ترتيب اكنون با توجه به آنچه شناسايي شد و عنوان گرديد و همچنين  

اولويت بندي كه انجام شده، مديران مي توانند با توجه به مقتضيات هر آسيب و 
ها  نيازهاي آن ضمن تدوين برنامه هاي لازم و اتخاذ تمهيدات مناسب به رفع آسيب

و بهره برداري از نتايج آن اقدام نمايند. اما نكته جالب توجه در نتايج به دست 
آسيب هاي صادرات است، چرا كه نتايج به وضوح  آمده حاكي از نگاه طرفين به

را از منظر و حوزه كاري خود يعني كارشناسي ها  نشان مي دهند هر گروه آسيب
اند. اين مساله مويد نگاه  نگريسته و واكاوي نموده خارجيو يا مشتري  داخلي
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 حاكم بر اين پژوهش و همچنين جامعيت آن بوده و مي تواند نتايج مفيدي را عايد
همچنين نشان مي دهد جنس ها  اهداف تحقيق نمايد. البته نگاه به ماهيت آسيب

آسيبهاي بيان شده توسط طرفيت غالباً حالت علي و معلولي دارند به اين معني كه 
و آسيب هاي بيان ها  بيشتر علت داخليآسيب هاي بيان شده توسط كارشناسان 

 به نمايش گذاشته است. را ها  بيشتر معلول خارجيشده توسط كارشناسان 
البته برخي آسيب هاي شناسايي شده به ويژه در لايه آسيب هاي بحراني  

آسيب هايي مثل عدم تحويل به موقع، مشترك و از نگاه طرفين مشابه هستند.  
مشكلات ناشي از قيمتگذاري و مسائل موجود در زمينه ارائه خدمات مالي  هم از 

ي مشابه بوده و در دو نگاه به عنوان آسيب هاي نگاه خارجي و هم از نگاه داخل
ضروري به ها  بحراني شناسايي شده اند. بنابراين بررسي و رفع هر چه سريعتر آن

 نظر مي رسد.

 هاپیشنهاد

با توجه به فرآيند انجام پژوهش و همچنين بر اساس يافته هاي آن، برخي  
اختيار مديران و محقيقن پيشنهادات كاربردي و پژوهشي در ادامه مطرح شده و در 

 گيرد. آتي قرار مي
پيشنهاد مي شود با تسري مدل طراحي شده به بازارهاي تخصصي بر اساس هر  .5

كشور و هر منطقه جغرافيايي مدل هاي واقعي تري طراحي شود تا به واسطه 
مرتفع ها  را شناخته و مشتري مدارانه تر آنها  آن بتوان به شكل دقيق تر آسيب

 نمود.

وجه به اهميت آسيب هاي بحراني و از آن مهم تر آسيب هاي مشترك در با ت .9
مشكلات ناشي از حمل دو نگاه، پيشنهاد مي شود براي رفع  آسيب هايي مثل 

اعطا تسهيلات گسترده و ارائه ، و نقل و انجام خدمات مالي در شرايط تحريم
  رقبا بالا بودن قيمت كالاها نسبت بهو  خدمات سريع تر نسبت به رقبا

نسبت به رفع اين ها  هاي مشترك تاسيس شده و به وسيله اقدامات آن بانك
 اقدام نمود.ها  آسيب
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همچنين براي رفع آسيب هاي بحراني و مهم شناخته شده از نگاه دو طرف  .6
وجود قوانين دست و پا گير اداري به ويژه براي مثل عدم تحويل به موقع، 

عدم حضور به موقع براي رفع ، شاعزام افراد براي خدمات پس از فرو
مشكلات و ارائه خدمات پس از فروش با كيفيت و ... نيز لازم است تا 
دپارتمان هاي متولي امر صادرات باز مهندسي شده و فرآيندهاي قديمي و 

 مهندسي مجدد شوند.ها  بوروكراتيك اين بخش
اي را  هبا توجه به اين كه محصولات نظامي كشور متنوع بوده و طيف گسترد .4

 هاي شامل مي شود لذا پيشنهاد مي شود اين مدل براي هر يك از سازمان
مدل ها  بومي شده و منطبق با توليدات و مشتريان آن نظامي توليد كننده

 پژوهش ترسيم شود.

همچنين پيشنهاد مي شود صورت مساله از آسيب شناسي صادرات به آسيب  .6
هاي  سطه آن ضمن بررسي آسيبشناسي فروش سازماني تغيير يافته تا به وا

هاي  تر شده و حلقه فروش داخلي، مدل آسيب شناسي طراحي شده كامل
 مفقوده آن استخراج گردند.

 
 

  



  55   ایران محصولات دفاعي آسيب شناسي صادرات 

 

 منابع و ماخذ

، انتشارات موسسه مطالعات و و تئوري هاي جديد بين الملل GATT. 5636اخوي، احمد،  .5
 پژوهش هاي بازرگاني، تهران.

 ، انتشارات نگاه دانش، تهران.گيري كاربردي تصميم. 5635زاده، رجب آذر، عادل و علي .9

(، شناسايي و 5633)تابستان  حسنقلي پور طهمورث، بهاره اصانلو و علي رضا اسلامي، .6
، شماره 56، سال دانش و توسعه بندي مشكلات و موانع صادرات خودرو در كشور،  رتبه

96،5633. 
(، تاثير مخارج دفاعي بر 5633د حسين، علي كاشمري، )تابستان حسني صدرآبادي محم .4

)بررسي مدل طرف عرضه  رشد اقتصادي و اثر غيرمستقيم آن بر مصرف خصوصي در ايران
 .9، شماره 3، سال پژوهش هاي اقتصادياقتصاد(، 

(، بررسي امكان توسعه صادرات 5633رحماني ميترا و محمدرضا عابدين مقانكي، )بهار  .6
 .533-546، صص 43، شماره پژوهش هاي بازرگاني  با شركاي تجاري منتخب، ايران

بررسي آسيب شناسي مركز ملي فرش و نقش آن در صادرات فرش،  (، 5633عليدادي، ) .3
 .، دانشگاه امام حسين )ع(، تهرانپايان نامه كارشناسي ارشد

در گماشته نشدن زنان هاي موثر  بندي عامل . شناسايي و رتبه5636ميرغفوري سيد حبيب اله. .3
، 5، شماره 4. سال مطالعات زنانهاي دولتي استان يزد.  هاي مديريتي در سازمان به پست

505-599. 
8. Alexandrines, C.G (1971), "How the major obstacles to expansion can 

be over come?" Atlanta Economic review, pp.12-15. 
9. Alt�ntas M.H., Tokol T and Harcar T, (2007), "The effects of export 

barriers on perceived export performance, an empirical research on 
SMEs in Turkey", Euromed Journal of Business, Vol.2 No.1, pp 36-
56. 

10. Barker,A.T. and kaynak ,E (1992) "An Empirical investigation of the 
differences between initiating and continuity Exports", European 
journal of marketing, Vol.26 No.3 pp.27-36.  

11. Barrett N.I. and Wilkinson, IF.(1985), "Export stimulation 
segmentation study of the Exporting problems of Australian 
manufacturing firms", European journal of marketing, Vol. 19No.2, 
pp53-72.  

12. Hotniar Siringoringo, Prihandoko, Dharma Tintri, Anacostia 
Kowanda, (July-December 2009), Problem Faced by Small and 
Medium Business in Exporting Products, Delhi Business, Review X. 
Vol. 10, No. 2. 

13. Katsikeas, Piercy C.S, N.F, Ioannidis C, (1996), Determinants of 



 09، تابستان 56مطالعات مدیریت بهبود و تحول، شماره   55

 

export performance in a European context, European Journal of 
Marketing, Vol. 30 No. 6, pp. 6-35. 

14. Kau, A.K. and Tan,s.j. (1986), "A study of small and large 
manufacturing exporters in Singapore in Roberts", proceeding of the 
31

st
 world conference, international council of small business, pp. 67-

74. 
15. Jensen K and Davis G, "An Analysis of Export Market Strategies and 

Barriers Perceptions by U.S. Agricultural HVP Exporters", 
International Food and Agribusiness Management Review, 1(4), pp 
509˚ 524. 

16. Sandler,  T.  and  Hartley,  K.  (1995)  The  Economics  of  Defense:  
Cambridge  Surveys  of Economic Literature; Cambridge University 
Press, Cambridge. 13. 

17. Siringoringo,H, Prihandoko, Tintri D and Kowanda A. (2009), " 
problems faced by small and medium in exporting products", delhi 
business review, vol. 10, No. 2. 

18. Smith, R. (1995), "The demand for military expenditure: In Handbook 
of Defense Econoimins", by K.Hartley and T, Sandler, Amesterdam, 
Elsevier B, V, Vol.1, pp 69-88. 

19. Sullivan,D. and Bauerschmidt, A.(1990), "Incremental 
Internationalization: A Test of Johansson and Vahin�s thesis", 
management international review,Vol.30 No.1,pp 9-30.  

20. Zafar U. Ahmed, Craig C. Julian, Abdul Jumaat Mahajar(FAL 2008), 
Export Barriers and Firm Internationalisation from an Emerging, 
Market Perspective, Journal of Asia Business Studies, pp 33-41. 

 
  

 




