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کلیدی موفقیت / سنگ تزئینی عوامل 

چکیده
کنونی ایران توسعه صادرات غیر نفتی از مهم ترین   در شرایط 

که نه تنها از دیدگاه ارزآوری  مسائل سیاسی و اقتصادی است 

آن، بلکه از نظر ایجاد اشتغال در داخل  کشور از اولویت ویژه ای 

که  کشور پهناوری مانند ایران  که  برخوردار است. واضح است 

و  تولید  با  بتواند  باید  است،  برخوردار  طبیعی  سرشار  منابع  از 

صدور محصولات غیر نفتی در دنیا، از جایگاه ویژه ای برخوردار 

سنگ های  از  توجهی  قابل  معادن  منابع  این  از  یکی  شود. 

گونی انواع سنگ،  ع رنگ، گونا تزئینی است. ایران از لحاظ تنو

کشورهای داراری ذخایر ارزشمند است. اما  مقاومت و غیره از 

شناسایی و اولویت بندی عوامل کلیدی موفقیت 
شرکت های صادرکننده سنگ های تزئینی ایران

پذیرش: 96/12/23 دریافت: 96/6/11   

طهمورث حسنقلی پور
گروه مدیریت بازرگانی دانشگاه تهران استاد و عضو هیأت علمی 

قازاده هاشم آ
گروه مدیریت بازرگانی دانشگاه تهران دانشیار و عضو هیأت علمی 

ملیکا مهدیزاده
کارشناس ارشد مدیریت بازرگانی دانشگاه تهران

نتوانسته است علیرغم منابع غنی سنگ، جایگاه مطلوبی در 

توجه  با  نماید.  کسب  دنیا  در  محصول  این  صادرات  زمینه 

عوامل  بررسی  منظور  به  پژوهش  این  ع،  موضو ضرورت  به 

تزئینی  سنگ های  صادرکننده  شرکت های  موفقیت  کلیدی 

از  و  کاربردی  هدف  بعد  از  پژوهش  است.  شده  انجام  ایران 

نظر روش توصیفی پیمایشی است. برای جمع آوری داده ها از 

مصاحبه با خبرگان و پرسشنامه استفاده شده است. جامعهۀ 

آماری پژوهش شامل شرکت های صادرکننده سنگ تزئینی در 

روش  از  استفاده  با  پژوهش  این  چون  هستند.  تهران  استان 

AHP انجام پذیرفته و این روش مبتنی بر نظر خبرگان است، 

 28 ایران  سنگ  انجمن  اطاعات  از  استفاده  با  نمونه  حجم 

که در نهایت به 21 پرسشنامه پاسخ داده  شرکت محاسبه شد 
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شد. تجزیه تحلیل اطاعات با استفاده از روش فرآیند تحلیل 

از مطالعات  با استفاده  ابتدا  انجام شد.    AHP سلسله مراتبی 

زمینه  در  متعدد  مدل های  بررسی  و  گسترده  کتابخانه ای 

عملکرد  بر  موثر  عوامل  و  موفقیت  کلیدی  عوامل  شناسایی 

کلیدی  عوامل  همکاران  و  استویان  مدل  اساس  بر  صادراتی، 

نهایت  در  و  شده   مشخص  کل  طور  به  صادرات  در  موفقیت 

صنعت،  خبرگان  از  تعدادی  با  جامع  مصاحبه های  طریق  از 

کلیدی شناسایی شدند و سپس پرسشنامه ای  تعداد22 عامل 

پس  گردید.  طراحی  زوجی  مقایسات  ماتریس های  اساس  بر 

 AHP روش  از  استفاده  با  عوامل  پرسشنامه ها   جمع آوری  از 

عوامل  تحقیق،  یافته های  اساس  بر  شدند.  اولویت بندی 

شناخت  مدیر،  بین المللی  تجربه  صادرات،  از  مدیر  ک  ادرا

مدیر از تجارت بین الملل، تسلط مدیر به زبان خارجی، عوامل 

تولید مناسب، نیروری انسانی ماهر در تولید و صادرات، موانع 

بازارهای  در  تقاضا  میزان  سیاسی-قانونی،  محیط  تجاری، 

ترتیب  به  اقتصادی  محیط  و  بانکی  سیستم  و  خارجی 

اولویت های اول تا دهم را به خود اختصاص دادند.

مقدمه 
که  کشوری  برای  اقتصادی  رشد  بالای  خ  نر به  دستیابی 

برخوردار  ویژه ای  اهمیت  از  است،  توسعه  اولیه  مراحل  در 

نفت،  جهانی  قیمت  در  موجود  نوسانات  به  توجه  با  و  است 

کم بر آن،  پایان پذیر بودن این منبع و ماهیت ثرووت ملی حا

می تواند  راه کار  کدامین  که  می آید  پیش  اساسی  سؤال  این 

نفت  به  وابسته  پیش  از  بیش  که  را  کشور  اقتصادی  ساختار 

به  حاضر  تحقیق  کند؟  دگرگون  است  آن  از  حاصل  ثروت  و 

منظور شناسایی و اولویت بندی عوامل مؤثر برای موفقیت در 

گرفته تا بتوان با بهره گیری از  صادرات  سنگ تزئینی، انجام 

این مطالب و با برنامه ریزی جامع و مدون، به سهم صادراتی 

ضمن  تا  یافت،  دست  تزئینی  سنگ های  زمینه  در  مطلوبی 

تأمین ارزش افزوده قابل قبول برای اقتصاد ملی، درآمد ارزی 

مناسب و فرصت های اشتغال ایجاد نماید.

در  سنگ  معادن  گسترده  حجم  به  توجه  با  حال  هر  در 

کشور، صنعت سنگ از صنایع توسعه نیافته در مقایسه با دیگر 

کشورهای معدن خیز محسوب می شود. دلایل مختلفی برای 

ح  این توسعه نیافتگی و عدم بهره گیری از این دارایی ها مطر

آمارهای  در  ضعف   : از  عبارتند  موارد  این  از  برخی  می شود. 

آشنایی  عدم  و  بهره وری  و  مدیریت  ضعف  اطمینان،  قابل 

بخش عمده ای از مدیران این صنعت به علوم و مدیریت روز 

بازاریابی،  و  امکان سنجی  به مطالعات  کافی  نا صنعت،توجه 

ماشین  بودن  فرسوده  و  تکنولوژی  از  مطلوب  استفاده  عدم 

آلات و تجهیزات استخراج معادن و... . 

لذابا توجه به اینکه ایران به  لحاظ میزان تولید معادن و 

واحدهای فرآوری و همچنین مصرف سنگ، جایگاه مناسبی 

در صنعت سنگ جهان دارد.ولی در زمینه واردات و صادرات 

جهان  در  مناسبی  جایگاه  نشده  کار  و  کارشده  سنگ های 

کلیدی برای موفقیت  ندارد، ضروریست تا با شناسایی عوامل 

سنگ  صادرات  در  ایران  رقابتی  جایگاه  صادرات،  عرصه  در 

تزئینی بهبود یابد.

1. مبانی نظری
کلیدی موفقیت برای هر سازمان یا پروژه ای  شناسایی عوامل 

به اهداف آن ضروری و لازم است. برای موفقیت در رسیدن 

اهمیت بحث پرداختن به این مسئله از چند منظر قابل توجه 

است. یکی اینکه عوامل حیاتی موفقیت، مبنایی برای تدوین 

برنامه های استرتژیک سازمان به منظور تقویت این عوامل و 

سویی  از  می باشند.  کتورها  فا این  با  مرتبط  ضعف  نقاط  رفع 

کدام عوامل باعث موفقیت و  که  دیگر پرداختن به این مسأله 

پیروزی یک پروژه می شود مسأله ای حیاتی در اجرای پروژه ها 

می باشد.

و  مهارت ها  منابع،  از  عبارتند  موفقیت  کلیدی  عوامل 

که برای موفقیت در بازار  ویژگی هایی از سازمان ها در صنعت 

لازم و ضروری هستند. برای تعیین استراتژی های هر سازمان، 

برخوردار  بالایی  اهمیت  از  عوامل  این  تعیین  شک  بدون 
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عوامل  اصلی،  منظر  سه  از  می بایست  کلی  طور  به  می باشد. 

کلیدی  عوامل  به  بالاتری  دقت  به  بتوان  تا  نمود  بررسی  را 

برگرفته  که  منظر  این سه  یافت.  موفقیت یک صنعت دست 

اوهمای"  »کنیچی  ژاپنی،  مشهور  استراتژیست   3c مدل  از 

می باشد عبارتنداز :

مشتری )Costumer(: بدون شک موفقیت هر سازمان، 	 

در  باشد  آن  سهامداران  رضایت  گرو  در  که  آن  از  بیش 

و  اولین  پس  می آید،  به دست  مشتریان  رضایت  نتیجه 

نیاز  شناخت  مشتری،  شناخت  بحث  منظر،  مهمترین 

مشتری و عوامل موثر در افزایش رضایت مشتری می باشد.

جرگه 	  در  ماندن  باقی  برای   :)Corporation(سازمان

رقابت صنعت، سازمان می بایست قادر باشد تا نقاط قوت 

از  تا بتواند  را شناسایی نماید  اصلی و عوامل برتری خود 

کلیدی خود بقای  طریق تمرکز بر روی نقاط قوت اصلی و 

خود را تضمین نماید. )در این منظر، تمرکز بیشتر بر روی 

منابع خود سازمان می باشد.

روی 	  بر  تمرکز  بخش،  این  در   :)Competition(رقابت

رقبا و شرایط فعلی رقابت در صنعت می باشد؛ می بایست 

که عوامل اصلی پیروزی یا شکست در رقابت  مواردی را 

می باشند را شناسایی نمود تا بتوان با تقویت آنها بر رقبا 

غلبه نمود.

را  صادراتی  موفقیت  مؤثر  عوامل  مورد  در  زیادی  تحقیقات 

صادراتی  عملکرد  بر  اثرگذار  متغیرهای  است.  گرفته  صورت 

عبارتند از:

ویژگی های مدیریتی، شخصی، تجربی، نگرشی و رفتاری . 1

گیران حوزه صادراتی شرکت. تصمیم 

و . 2 منابع  عملیات،  ویژگی ها   به  مربوط  سازمانی  عناصر 

اهداف سازمان صادراتی.

که . 3 کانی  عوامل محیطی اثرگذار بر فعالیت و محیط های 

صادرکنندگان در آن فعالیت می کنند.

هدف گذاری  شناسایی، انتخاب و بخش بندی بازارهای . 4

بین المللی.

صلللادراتی، . 5 محلللصول  بازاریلللابی  آمیللخته  متغیللرهای 

قیمت گذاری، توزیع و استراتژی ترفیع ]2[

و  هولزمولر   ،)1991( گموندن  مانند:  تحقیقات  از  برخی  در 

نیز    )1994( زو  و  کاوسگیل  و   )1994( کزین  آ  ،)1991( کسپر 

سه دسته متمایز از متغیرها بیان شده است. دسته اول شامل 

محیطی  و  سازمانی  مدیریتی،  عوامل  به  مرتبط  متغیرهای 

که اثر غیرمستقیم بر روی عملکرد صادراتی دارند. دسته  است 

بازاریابی صادراتی  استراتژی  به  مربوط  متغیرهای  دوم شامل 

مرتبط  صادراتی  عملکرد  به  مستقیم  طور  به  که  می شود 

اقتصادی  اندازه گیری  معیارهای  شامل  سوم  دسته  و  است 

از  دیگر  برخی  دید  از  است.  صادراتی  عملکرد  غیراقتصادی  و 

اساس  بر  صادراتی  عملکرد  کننده  تعیین  عوامل  نیز  محققان 

دو بعد طبقه بندی شده اند. 

تعیین  خارجی  و  داخلی  عوامل  توسط  صادراتی  عملکرد 

محصول،  ویژگی های  از  عبارتند  داخلی  عوامل  می شود. 

مواردی  که  مدیریتی  ویژگی های  و  سازمان  ویژگی های 

اندازه  دسترس،  در  فناوری  برنامه ریزی،  توانایی  همچون 

از  عبارتند  خارجی  عوامل  و  می شوند  شامل  را  غیره  و  شرکت 

ویژگی های بازارهای داخلی و خارجی.

عاوه بر این در سنجش عملکرد با سازه های ذهنی و عینی 

هم مواجه هستیم. سازه های ذهنی عبارتند از آمیزه بازاریابی 

محرک های  کارآفرینانه،  تمایات  اطاعاتی،  منابع  صادراتی، 

صادراتی، موانع صادراتی و موانع تعرفه ای.

اندازه شرکت، نسبت صادرات  از  سازه های عینی عبارتند 

کل فروش و تجربه صادراتی ]3[. به 

که به طور غیر مستقیم و از  عاوه بر این عواملی نیز هستند 

طریق عوامل مدیریتی روی عملکرد صادراتی تأثیر می گذارند که 

عبارتند از مدیریت،صاحیت های صادراتی،اثربخشی بازارهای 

و خارجی. بازارهای صادراتی داخلی  و شباهت های  صادراتی 

توانایی  از محیط داخلی است و شامل  "مدیریت" بخشی 

یافته،  پرورش  و  متعدد  پرسنل  مناسب،  فناوری  از  استفاده 
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کنترلی  سیستم های  و  صادراتی  اهداف  تعیین  دانش،  کسب 

صحیح مدیریتی می شود. توانایی تحلیل و برنامه ریزی عامل 

و  است.  ناموفق  و  موفق  صادرکنندگان  میان  متمایزکننده 

مدیریت ضعیف نیز سبب عملکرد ضعیف می شود ]4[.

صادرات یک فرآیند پویاست و مدیران نیازمند آن هستند 

کنند و در تعیین  که تغییرات محیطی را به طور دائمی پایش 

 .]5[ باشند  داشته  منعطف  و  فعال  پیش  از  حالت  استراتژی 

که  می یابد  دوچندان  اهمیت  زمانی  مخصوصاً  امری  چنین 

وجود  صادراتی  و  داخلی  بازارهای  میان  اساسی  تفاوتهای 

پایش  و  مؤثر  کنترل  با  صادرات  موفقیت   .]6[ باشد  داشته 

ارتباط  آموزش  و  متمرکز  غیر  تصمیم گیری  عملکرد،  دائمی 

محیط  از  بخشی  صادراتی  صاحیت های   .]7[ دارد  مستقیم 

تأثیر  آن  عملکرد  و  صادرات  به  تمایل  بر  که  هستند  داخلی 

کردند  مشاهده  همکاران)1996(  و  کاتسیکایس  می گذارند. 

کالا و قیمت گذاری رقابتی  که صاحیت هادی همچون برتری 

در طراحی و اجرای استراتژی مهم هستند.

کم-  رقابت  و  بالا  بازارهای صادراتی -رشد  جذابیت های 

بخشی از محیط خارجی است و منجر به فروش بیشتر و عملکرد 

برنامه ریزی  بهتر،  سازگاری  نشانه  امر  این  که  می شود  بالاتر 

بهتر و تماس های نزدیکتر با بازار است ]8[. ممکن است یک 

بازار داخلی و صادراتی وجود  رابطه منفی میان جذابیت های 

باشد  مناسب  داخلی  بازار  در  سود  و  فروش  گر  ا و  باشد  داشته 

که بازار صادراتی در اولویت قرار نگیرد ]9[. می تواند سبب شود 

شباهت میان بازارهای صادراتی و داخلی بخشی از محیط 

می شوند  بازارهایی  وارد  که  هاهنگامی  است.شرکت  خارجی 

که فاصله روحی زیادی با بازارهای داخلی دارند، از بازارهایی 

که به سادگی قابل درک هستند ]10[. شروع می کنند 

بازاریابی  استراتژی  کننده  تعیین  صادراتی  بازاریابی  آمیزه 

محصول،  سازگاری   )1994( ژو  و  کاووسگیل  است.  صادراتی 

کیفیت را به عنوان عوامل مهم  قدرت، منحصر به فرد بودن و 

در چنین امری برشمرده اند.طراحی محصول به عنوان ابزاری 

گرفته می شود ]11[. برای تمایز به کار 

گرفته  انجام  زیادی  مطالعات  گذشته،  دهه  سه  طی  در 

یا  پروژه  ح،  طر یک  موفقیت  کننده  تعیین  عوامل  تا  است 

شناسایی  را  زیادی  عوامل  و  کنند  تعیین  را   جدید  استراتژی 

شده  موفق  نا  و  موفق  موارد  میان  تمایز  باعث  که  کرده اند 

را  آن  و  هستند  لازم  تجاری  موفقیت  برای  که  عواملی  است. 

شده  بیان   )ksf( موفقیت  کلیدی  عوامل  به  می کنند  تضمین 

معمولا  و  هستند  باخت  و  برد  میان  تفاوت  بیانگر  و  است 

به  آن ها  تبدیل  و  بردن  به کار  با  بایستی  که  هستند  مواردی 

مفاهیم عملی به مزایای آن دست یافت.

بایستی  سازمانها  که  کرده اند  پیشنهاد  کارت  را و  دانیل 

را  است  حیاتی  سازمانشان  موفقیت  برای  که  را  عواملی 

شناسایی نمایند. شکست در دستیابی به اهداف مرتبط با این 

گردد.  ]12[ عوامل می تواند منجر به شکست سازمان 

کسب  که  روکارت 1982: قسمت های خاصی  از فعالیت ها 

به  خاص  مدیر  دستیابی  برای  کاما  آن ها  در  مناسب  نتایج 

اهدافش ضروری است.

فرگوسن و دیکسون 1982: اتفاقات و موقعیت هادی هستند 

که نیازمند توجه خاص مدیریت به خاطر اهمیت آن ها برای 

یا  داخلی  اثر  دارای  می توانند  موارد  این  هستند.  سازمان 

خارجی، مثبت یا منفی باشند. خصوصیت اصلی آن ها  وجود 

از  جلوگیری  جهت  خاص  گاهی  آ خاص،  توجه  برای  نیاز 

غافلگیری های ناخوشایند یا از دست دادن فرصت ها و اهداف 

استراتژی سازمان، محیط،  ارزیابی  با  را می توان  آن ها  است. 

کرد. منابع و عملیات شناسایی 

بایستی  که  خاصی  چیزهای   :1984 زموند  و  بونیستون 

یا سازمان تضمین  تا موفقیت یک مدیر  به نحوی پیش روند 

یا  مدیریتی  حوزه های  دهنده  نشان  آن ها  بنابراین  گردد، 

آن ها  به  مداوم  و  خاص  توجه  بایستی  که  هستند  سازمانی 

کلیدی موفقیت  داشت تا به عملکرد بالا دست یافت. عوامل 
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عملیات  فعالیت های  برای  که  هستند  مسائلی  دربرگیرنده 

فعلی سازمان و موفقیت آتی آن حیاتی می باشد.

منظور  به  اطاعاتی،  مهم  محورهای  از  یکی  امروزه 

کشور در امر تجارت خارجی و حضور در عرصه رقابت  موفقیت 

مورد  صنعت  در  موفقیت  در  موثر  عوامل  از  گاهی  آ بین الملل، 

که برای  نظر می باشد. تحلیلگران بازار اساسا بر این اعتقادند 

موقعیت  اینکه  از  بعد  کالا  یک  جهانی  بازار  از  درست تر  درک 

افزوده،  ارزش  تولید،  روند  لحاظ  از  نظر  مورد  کشور  داخلی 

نسبی  مزیت  از  برخورداری  میزان  و  سو،  یک  از   ... و  اشتغال 

بررسی  با  که  گردید، لازم است  از سوی دیگر محرز  صادراتی، 

کالاها، تصویر روشنی از ساختار، ترکیب  جامع بازار جهانی این 

رقبا و تحولات بازار جهانی به دست آورده و سپس با شناسایی 

توسعه  استراتژی های  صادرات،  در  موفقیت  مهم  عوامل 

صادرات، شناسایی بازارهای هدف و سرانجام استراتژی های 

نفوذ در بازارهای هدف را برآن اساس طراحی نمود ]13[.

توسعه  استراتژی  کشور،  اقتصادی  توسعه  برنامه  در 

درآمدهای  به  وابستگی  از  رهایی  به منظور  غیرنفتی  صادرات 

گرفته است. اقتصاد ایران از دهه 50 به  کید قرار  نفتی مورد تا

شکل  گونه ای  به  نفتی  درآمدهای  مداوم  تزریقات  تحت  بعد 

اقتصادی  بخش های  بین  هماهنگی  و  توازن  عدم  که  گرفته 

است  لازم  بنابراین  می رود؛  شمار  به  آن  بارز  مشخصه های  از 

به منظور مقابله با اثرات شوم اقتصاد تک محصولی،تامین ارز 

قابل توجه،ایجاد فرصت های شغلی در مناطق محروم، درگیر 

کشور در جنگ های رقابتی و در نهایت استفاده  نمودن اقتصاد 

باید  طبیعی،  مواهب  همه  این  و  موجود  نسبی  مزیت های  از 

کثر بهره را برد. حرکت نمود و از فرصت ها حدا

کشور های غنی  کشور ما در زمینه ذخایر و منابع معدنی از 

انواع  ارزشمند،  منابع  این  از  یکی  که  شده  محسوب  جهان 

وجود  علیرغم  لیکن  می باشد.  تزئینی  و  ساختمانی  سنگهای 

سنگبری  کارخانه  هزار  چندین  و  پروانه  دارای  معدن   1600

شایسته ای  سهم  است  نتوانسته  ایران  سنگ  صنعت  فعال، 

در  بازارهای جهانی به دست آورد. از تعداد 1600 معدن، تعداد 

از  آنها  از  درصد  هفت  حدود  که  می باشند  فعال  معدن   1203

تکنولوژی روز استفاده می کنند.

صنعت،  وزارت  آمار  مرکز  در  موجود  اطاعات  اساس  بر 

معدن و تجارت)1391(، بالغ بر 5500 واحد فرآوری سنگ در 

تأسیس  پروانه  دارای  که  می باشند  فعالیت  به  مشغول  کشور 

این  از  عدد   100 تعداد  و  می باشند  وزارت  این  برداری  بهره  یا 

از  و  بوده  اتوماتیک  تمام  دستگاه های  دارای  کارخانجات 

تکنولوژی روز استفاده می کنند.

از  ایران  نمای  و  تزئینی  ساختمانی،  سنگ های 

کشور به شمار می  آیند. این ذخایر  توانمندی های بالای معدنی 

کیفیت، غنا و ارزش  ح، رنگ، بافت،  گونی در طر گونا از لحاظ 

کم نظیر  گونه های مشابه در دنیا، ممتاز،  اقتصادی، در میان 

از  یکی  می توانند  نتیجه  در  و  بوده  بی نظیر  موارد  برخی  در  و 

نقاط قوت بخش معدن، چه در زمینه استخراج و تولید داخلی 

کسب درآمدهای ارزی به شمار آیند.  و چه در زمینه صادرات و 

شناخته شده  اصلی  ذخایر  شده،  انجام  مطالعات  براساس 

 59( تراورتن  از:  عبارت اند  کشور  در  بهره برداری  قابل  قطعی 

میلیون  میلیون تن(، مرمریت )500  میلیون تن(، مرمر )3/6 

و  تن(  میلیون   60( گرانیت  تن(،  میلیون   53( چینی  تن(، 

معرفی  ذخایر  میزان  تن(.  میلیون   100( تزئینی  آهک  سنگ 

می دهد  نشان  را  کشور  قطعی  ذخایر  از  ناچیزی  بخش  شده ، 

تن  میلیاردها  بر  افزون  کشور  تزئینی  سنگ های  ذخیره  زیرا 

کل تولید مصالح ساختمانی در سال 1391 در  می باشد. میزان 

که از این میزان حدود دو میلیارد تن  حدود 14 میلیارد تن بوده 

آن سنگ های تزئینی بوده است.

میلیون دلار   100 با حدود  بازارهای صادراتی، چین  نظر  از 

کار  بزرگ ترین واردکننده سنگ های مرمر و سنگ های تراورتن 

گذشته بود. گرفته شده ایران در سال  نشده یا ناهمواری 

خود  به  را  دوم  رده  دلار  میلیون  دو  حدود  با  نیز  ایتالیا   

مانند  همسایه  بازارهای  که  اینجاست  جالب  داد.  اختصاص 

عراق، افغانستان و ترکیه سهم چندانی در صادرات سنگ مرمر 

این  که  نداشتند  گذشته  سال  طی  ایران  نشده  کار  تراورتن  و 
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در  داخلی  شرکت های  بازاریابی  ضعف  دهنده  نشان  ع  موضو

این حوزه است.

سنگ  ع  نو برحسب  ایران  هدف  بازارهای  تقسیم بندی 

صادراتی به ترتیب زیر می باشد:

کشورهای 	  به  مرمر  سنگ  صادرات  سهم  بیشترین 

عربستان-سوریه-عراق-ایتالیا.

کشورهای 	  به  مرمریت  سنگ  صادرات  سهم  بیشترین 

چین-ایتالیا-ترکیه.

کشورهای 	  به  گرانیت  سنگ  صادرات  سهم  بیشترین 

ترکیه-عراق-آسیای میانه.

کشورهای 	  به  تراورتن  سنگ  صادرات  سهم  بیشترین  و 

چین-ایتالیا-ترکیه-آسیای میانه-عراق.

کلی مهمترین بازارهای صادراتی سنگ تزئینی ایران،  به طور 

که  می باشند  میانه  چین-ترکیه-عراق-افغانستان-آسیای 

کشورها  ایران به این  حدود 90 درصد صادرات سنگ تزئینی 

می باشد.

براساس بررسی های انجام شده ایران سومین تولیدکننده 

و  و هند محسوب می شود  از چین  بعد  در جهان  بزرگ سنگ 

کارشناسان اعتقاد دارند در صورت حمایت دولت و برنامه ریزی 

سنگ  جهانی  صادرات  از  ایران  سهم  تولیدکنندگان،  درست 

کنونی برسد. می تواند به رقم بسیار بیشتری از وضعیت 

2.  روش تحقیق
روش  و  هدف  یعنی  عامل  دو  اساس  بر  علمی  تحقیقات 

ع  تقسیم بندی می شوند. تحقیق حاضر بر اساس هدف، از نو

استفاده  با  کاربردی  تحقیقات  می باشد.  کاربردی  تحقیقات 

تحقیقات  طریق  از  که  معلوماتی  و  شناختی  بستر  و  زمینه  از 

و  بهبود  و  بشر  نیازمندی های  رفع  برای  شده  فراهم  بنیادی 

بهینه سازی ابزراها، روش ها و اشیاء و الگوها در جهت توسعه 

رفاه و آسایش و ارتقای سطح زندگی انسان مورد استفاده قرار 

می گیرند.

گردآوری داده ها در  همچنین تحقیق حاضر براساس نحوه 

طبقه تحقیقات توصیفی-پیمایشی جای می گیرد.

کلیدی  عوامل  شدن  مشخص  جهت  تحقیق  این  در 

گسترده  بررسی  با  ابتدا  تزئینی،  سنگ  صادرات  در  موفقیت 

بررسی  و  صادراتی  عملکرد  بر  موثر  عوامل  شناسایی  حوزه  در 

بر اساس  کلیدی  ابتدا عوامل  زمینه  این  مدل های موجود در 

عملکرد  بر  موثر  عوامل  زمینه  در  همکاران  و  استویان  مدل 

کلی مشخص و سپس با انجام مصاحبه های  صادراتی به طور 

صادرات  حوزه  در  عوامل  این  صنعت،  خبرگان  با  حضوری 

گردیدند)مدل مفهومی استویان  سنگ تزئینی ایران مشخص 

ح داده خواهد شد(. و همکاران در ادامه شر

هدف  با  زوجی،  مقایسات  قالب  در  پرسشنامه ای  سپس 

بین  بهم  نسبت  شاخص ها  و  عوامل  اهمیت  درجه  تعیین 

خواسته  دهندگان  پاسخ  از  و  شد،  توزیع  شرکت ها  مدیران 

ح  مطر عوامل  اهمیت  درجه  خصوص  در  را  خود  نظر  تا  شد 

ساعتی،  توسط  شده  ارائه  مقیاس  مطابق  بهم،  نسبت  شده 

توزیع  از  حاصل  نتایج  کنند.و  مقایسه  زوجی  صورت  به 

 Expert نرم افزار  از  استفاده  با  و   AHP روش   با  پرسشنامه ها 

Choice  اولویت بندی شدند.

فرایند تحلیل سلسله مراتبی یکی از جامع ترین سیستم های 

است  چندگانه  معیارهای  با  تصمیم گیری  برای  طراحی شده 

صورت  به  را  مساله  کردن  فرموله  امکان  تکنیک  این  زیرا 

گرفتن  سلسله مراتبی فراهم می کند و همچنین امکان در نظر 

کیفی را در مساله دارد. این فرآیند  کمی و  معیارهای مختلف 

امکان  و  داده  دخالت  تصمیم گیری  در  را  مختلف  گزینه های 

عاوه  دارد،  را  معیارها  زیر  و  معیارها  روی  حساسیت   تحلیل 

و  قضاوت  که  شده،  بنانهاده  زوجی  مقایسه  مبنای  بر  این  بر 

و  سازگاری  میزان  همچنین  می نماید.  تسهیل  را  محاسبات 

این  ممتاز  مزایای  از  که  می دهد  نشان  را  تصمیم  ناسازگاری 

تکنیک در تصمیم گیری چند معیاره می باشد. به عاوه از یک 

مبنای تئوریک قوی برخوردار بوده و بر اساس اصول بدیهی 

)axioms( بنا نهاده شده است.
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تحلیل  روش  ماهیت  دلیل  به  نمونه،  حجم  تعیین  برای 

با استفاده  بر رای خبرگان می باشد،  که مبتنی  سلسله مراتبی 

از خبرگان  تعداد 28 شرکت  ایران،  انجمن سنگ  اطاعات  از 

صنعت سنگ تزئینی در تهران انتخاب شدند. به هر شرکت به 

یا  که توسط مدیر عامل  گانه پرسشنامه ای داده شد  طور جدا

مدیر بازرگانی پاسخ داده شد.

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

  
  
  
  
  
  
  
  

  عوامل مديريتي
ديدگاه مديريت -

  بين المللي
  تجربه بين المللي-
مهارتهاي زبان -

  خارجي
زمان صرف شده -

  در خارج

  عوامل محيطي
كمبود تقاضا در -

  بازار داخلي
دسترسي به -

  اطلاعات خارجي
پذيرش سفارش -

  عوامل سازماني
  اندازه شركت-
 تجربه شركت-

 لكرد صادراتيعم

 سنجه هاي عيني
  حجم صادرات-
تعداد كشورهاي -

د ق

 ي ذهنيسنجه ها
رضايت از موقعيت -

  بازار صادراتي
رضايت از سودآوري و -

ورود به بازار

نمودار 1- مدل استویان و همکاران در زمینه عوامل مؤثر بر عملکرد صادراتی

2-1. مراحل اجرای فرآیند تحلیل سلسله مراتبی
2-1-1. ساختن سلسله مراتبی

اولین قدم در فرآیند تحلیل سلسله مراتبی، ایجاد یک نمایش 

گزینه ها  که در آن هدف، معیارها و  گرافیکی از مسئله می باشد 

گرافیکی  نمایش  یک  مراتبی  سلسله  می شوند.  داده  نشان 

کلی  هدف  آن  رأس  در  که  می باشد  واقعی  پیچیده  مسئله  از 

گزینه ها قرار دارند. مسئله و در سطوح بعدی معیارها و 
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2-1-2. محاسبه وزن
به  نسبت  سطح  هر  عناصر  مراتبی  سلسله  تحلیل  فرآیند  در 

مقایسه  زوجی  صورت  به  بالاتر  سطح  در  خود  مربوطه  عنصر 

نسبی  وزن  را  وزن ها  این  که  می گردد.  محاسبه  آن ها  وزن  و 

هر  نهایی  وزن  نسبی،  وزن های  تلفیق  با  سپس  می نامیم. 

که آن را وزن مطلق می نامیم. گزینه مشخص می گردد 

 9 تا   1 بین  کم  مقادیر  به  ساعتی  توسط  قضاوت ها  این 

گردیده اند. که در جدول )1( مشخص  تبدیل شده اند 

جدول 1. ترجیجات

 مقدارترجیحات )قضاوت شفاهی(
عددی

9کاملًا مرجح یا کاملًا مهمتر و یا کاملًا مطلوب تر
7ترجیح یا اهمیت یا مطلوبیت قوی
5ترجیح یا اهمیت یا مطلوبیت قوی

3کمی ترجیح یا اهمیت یا مطلوبیت قوی
1ترجیح یا اهمیت یا مطلوبیت یکسان

2،4،6،8ترجیحات بین فواصل فوق

گزینه در یک فرآیند تحلیل سلسله مراتبی  وزن نهایی هر 

به  گزینه ها  وزن  در  معیارها  اهمیت  حاصل ضرب  ع  مجمو از 

دست می آید. ]15[

2-1-3. سازگاری سیستم
یک ماتریس ممکن است سازگار یا ناسازگار باشد. در ماتریس های 

برخوردار  بالایی  اهمیت  از  ناسازگاری  مقدار  محاسبه  ناسازگار 

که میزان قبول ناسازگاری  گفت  کلی می توان  است. در حالت 

اما  دارد.  تصمیم گیرنده  به  بستگی  سیستم،  یا  ماتریس  یک 

ساعتی، عدد 0/1 را به عنوان حداقل قابل قبول ارائه می نماید.

2-2. تحلیل داده ها
که  معیارهایی  می بایست  ابتدا  عوامل،  اولویت بندی  جهت 

وزن  را  عوامل  تفکیک،  به  و  آن ها  اساس  بر  پاسخ دهندگان 

دهی نموده اند، اولویت بندی شوند. ]16[

پس از رسم ماتریس در قطر آن اعداد یک قرار داده و برای 

پر کردن سایر درایه ها با توجه به اهمیت نسبی هر عامل نسبت 

داده های  از  پاسخگو(،  افراد  تک تک  دید  )از  دیگر  عامل  به 

کردن سایر درایه ها، استفاده می شود. پس از  کمی به منظور پر 

از دید تک تک پرسش  تکمیل ماتریس مقایسات زوجی اولیه 

برای  می شود.  )نرمالیزه(  بهنجار  فوق  ماتریس  شونده ها، 

اینکار ابتدا اعداد هر ستون در  ماتریس فوق با یکدیگر جمع و 

ع اعداد آن ستون تقسیم  اعداد سلول های هر ستون بر مجمو

می شوند. به این ترتیب درصد اولویت نسبی هر یک از معیارها 

به دست می آید.  با توجه به اینکه تعداد 21 ماتریس مختلف 

برای این 4 معیار وجود دارد، لذا AHP  در ابتدا این ماتریس ها 

به  گروهی(.   AHP( می کند  تبدیل  واحد  ماتریس  یک  به  را 

منظور ترکیب جداول مقایسات زوجی همه پاسخگویان، یکی 

از بهترین روش ها، استفاده از میانگین هندسی است. از آنجا که 

مقایسات زوجی، داده هایی به صورت "نسبت" ایجاد می کند و 

به عاوه معکوس بودن ماتریس مقایسه استفاده از این روش 

خاصیت  هندسی  میانگین  که  چرا  می سازد،  موجه  بیشتر  را 

می کند. حفظ  زوجی  مقایسات  ماتریس  در  را  بودن  معکوس 

برای  ام   k کنیم  مؤلفه مربوط به شرکت  گر فرض  ا

برای  مقایسه معیار  نسبت به معیار  باشد، میانگین هندسی 

مؤلفه های متناظر از رابطه )1( محاسبه می شود/

 

    )1

مفهوم  از  اعضا،  ترکیبی  ماتریس  از  اولویت ها  استخراج  برای 

نرمال سازی و میانگین موزون استفاده می شود. به این منظور 

با استفاده از رابطه )2( اعداد ماتریس ترکیبی، نرمال می شوند.

 )2

مؤلفه نرمال می باشد. با توجه به رابطه )2( مقادیر  که در آن 

بود: زیر خواهد  ترکیبی اعضا، به صورت  نرمال شده ماتریس 

جدول 2- مقادیر نرمال شده ماتریس ترتیبی اعضا خون
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کل نمونهمدیریتمحصولسازمانمحیط

مدیریت*4.2172.0272.924

محصول**11

سازمان***1.087

محیط****

میانگین  حاصل  مقایسه  از  داده ها،  کردن  نرمالیزه  از  پس 

موزون  میانگین  از  حاصل  مقادیر  که  می شود  گرفته  موزون 

نشان دهنده اولویت )درجه اهمیت( هر گزینه )معیار( می باشد.

  Expert جدول 3. اولویت بندی معیارها با استفاده از نرم افزار
Choice

کل نمونهوزن معیارها
مدیریت0.494
محصول0.167
سازمان0.189
محیط0.150

کل نمونه و نتایج نرم افزار،  بنابراین با توجه به بررسی نظرات 

که رتبه و وزن معیارهای چهارگانه در نهایت به  مشخص شد 

ترتیب عبارت اند از:

عامل مدیریت با وزن 0.494. 1

عامل سازمان با وزن 0.189. 2

عامل محصول با وزن 0.167. 3

عامل محیط با وزن 0.150. 4

رتبه بندی  و  محاسبه  شاخص ها  سایر  ترتیب  همین  به 

اولویت بندی  محاسبات  نتایج  قسمت  این  در  که  می شوند 

است،  گرفته  صورت  گروهی  ماتریس  از  استفاده  با  که  نهایی 

نشان داده خواهد شد:

اولویت بندی شاخص های)زیر عامل ها( عامل مدیریت

به  مدیریتی  عوامل   ،Expert  Choice نرم افزار  خروجی  طبق 

ترتیب زیر اولویت بندی می شوند:

درک مدیر از صادرات با وزن 0.297. 1

تجربه بین المللی مدیر با وزن 0.287. 2

شناخت مدیر از تجارت بین الملل با وزن 0.220. 3

تسلط مدیر به زبان خارجی با وزن 0.119. 4

شناخت مدیر از تجارت الکترونیک با وزن 0.077. 5

اولویت بندی شاخص های)زیر عامل ها( عامل سازمان

به  سازمانی  عوامل   ،Expert  Choice نرم افزار  خروجی  طبق 

ترتیب زیر اولویت بندی می شوند:

نیروی انسانی ماهر در تولید و صادرات با وزن 0.315. 1

برنامه ریزی استراتژیک برای فعالیت های صادراتی و . 2

هدف گذاری صادراتی با وزن 0.189

منابع مالی با وزن 0.154. 3

با . 4 فرامرزی  بازارهای  فعالیت های تحقیقاتی در مورد 

وزن 0.153

اولویت بندی شاخص های عامل محصول
مربوط  شاخص های   ،Expert Choice نرم افزار  خروجی  طبق 

به عامل محصول به ترتیب زیر اولویت بندی می شوند:

عوامل تولید مناسب با وزن 0.338. 1

قیمت گذاری رقابتی با وزن 0.238. 2

بسته بندی با وزن 0.207. 3

منحصربه فرد بودن محصول با وزن 0.114. 4

کمیت تولید با وزن 0.072. 5

اولویت بندی شاخص های عامل محیط

به  محیطی  عوامل   ،Expert  Choice نرم افزار  خروجی  طبق 

ترتیب زیر اولویت بندی می شوند:

موانع تجاری با وزن 0.201. 1

محیط سیاسی-قانونی با وزن 0.193. 2

میزان تقاضا در بازارهای خارجی با وزن 0.186. 3

سیستم بانکی و محیط اقتصادی با وزن 0.184. 4
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سیستم حمل ونقل با وزن 0.098. 5

سیاست های حمایتی تشویقی دولت با وزن 0.075. 6

فشارهای رقابتی با وزن 0.063. 7

اولویت بندی نهایی
به این ترتیب اولویت بندی نهایی عوامل با استفاده از نرم افزار 

Expert Choice به صورت جدول )4( می باشد:

جدول 4 - اولویت بندی نهایی

عوامل 
اصلی

زیر شاخص ها
وزن نهایی 
هر شاخص

رتبه 
نهایی

مدیریت

0.1411درک مدیر از صادرات و تعهد به آن

0.1362تجربه بین المللی مدیر

0.1043شناخت مدیر از تجارت بین الملل

0.0664تسلط مدیر به زبان خارجی

0.03712شناخت مدیر از تجارت الکترونیک

محصول

0.0545عوامل تولید مناسب

0.03811قیمت گذاری رقابتی

0.03313بسته بندی

0.02315منحصر به فرد بودن محصول

0.01119کمیت تولید

سازمان

0.0486نیروی انسانی ماهر در تولید و صادرات

برنامه ریزی استراتژیک برای فعالیت های 
صادراتی

0.02914

0.02914هدف گذاری صادراتی

فعالیت های تحقیقاتی در مورد بازارهای 
فرامرزی

0.02315

کافی و مناسب 0.02315منابع مالی 

محیط

0.0437موانع تجاری

0.0418محیط سیاسی-قانونی

0.0409میزان تقاضا در بازارهای خارجی

0.03910سیستم بانکی و محیط اقتصادی

0.02116سیستم حمل و نقل

0.01617سیاست های حمایتی تشویقی دولت

0.01418فشارهای رقابتی

جمع بندی و ملاحظات
کلیدی موفقیت در  گردید، از بین عوامل  که ماحظه  همانطور 

صادرات سنگ تزئینی عامل مدیریت با اختاف زیادی با دیگر 

که این امر نشان  عوامل دارای بالاترین درجه اهمیت می باشد 

کلیدی و تأثیرگذار مدیریت در سازمان می باشد.  دهنده نقش 

بنابراین درصورتیکه همه موارد مورد نیاز جهت موفقیت محیا 

باشد و منابع لازم نیز در دسترس، بودن وجود مدیریت صحیح 

سازمان به هدف مورد نظر نمی رسد.

ده  توضیح  به  شاخص ها  کلیه  بین  از  قسمت  این  در 

شاخص برتر طبق اولویت بندی انجام شده می پردازیم:

کلیه شاخص های مؤثر بر موفقیت صادرات سنگ  از بین 

بالاترین  دارای  آن  به  تعهد  و  صادرات  از  مدیر  ک  ادرا تزئینی 

در  صادرات  از  مدیر  ک  ادرا که  چرا  است.  بوده  اهمیت  درجه 

کلیه مفاهیم صادرات بوده، بنابراین می توان  واقع دربرگیرنده 

باشد،  داشته  صادرات  از  درستی  درک  مدیر  هنگامیکه  گفت 

و  دهد  انجام  سازمان  برای  درستی  هدف گذاری  می تواند 

درستی  اقدامات  و  نموده  هدایت  درستی  مسیر  در  را  کارکنان 

استراتژی  مدیر  اینصورت  در  می دهد.  انجام  زمینه  این  در 

در  صادرات  برنامه ریزی  و  نموده  تدوین  محور  صادارت 

به  سازمان  دراینصورت  می گیرد.  قرار  سازمان  اولویت های 

امر  گام نخست در  و  امر مقدمه  این  که  صادرات متعهد شده 

پایه ای  و  اساسی  عامل  و  زمینه  پیش  و  صادرات  در  موفقیت 

صادرات در هر سازمان می باشد.

مدیر،  بین المللی  تجربه  عوامل  عامل،  این  از  پس 

شناخت مدیر از تجارت بین الملل با ضرایب اهمیت بالایی در 

صادرات  در  موفقیت  کلیدی  عوامل  سوم  و  دوم  اولویت های 

آنها نیز تسلط مدیر  از  سنگ تزئینی به حساب می آیند و پس 

می گردد  ماحظه  که  همانطور  دارد.  قرار  خارجی  زبان  به 

دارد  قرار  مدیریت  سازمان،  هر  در  هرم  رأس  اینکه  دلیل  به 

بنابراین بسیاری از تصمیمات، پیشرفت ها یا عقب ماندگی ها  

سودآوری بالا یا در مقابل ضرر و زیان زیاد و حتی ورشکستگی، 

در  دارد.  مدیر  ویژگی های  و  مدیریت  با  مستقیمی  ارتباط 
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و  سازمان  در  محور  صادرات  استراتژی  تدوین  از  پس  واقع 

می تواند  خود  تجربه های  با  مدیر  صادرات،  به  سازمان  تعهد 

هدایت  نظر  مورد  هدف  جهت  در  شرایطی  هر  در  را  سازمان 

است  بین الملل  تجارت  از  مدیر  شناخت  این  همچنین  کند. 

که می تواند سازمان را در جهت مناسب با توجه به شناخت از 

محیط هدایت نماید.

که در جایگاه  اولویت بعدی عوامل تولید مناسب می باشد 

اولویت ها  از  شرکت  یک  که  زمانی  دارد.  قرار  اهمیت  پنجم 

بیشتری  اطمینان  با  است،  گاه  آ محصولش  برتری های  و 

که  تولید  عوامل  که  است  واضح  می کند.  صادر  را  محصول 

کیفیت می شوند در ارتباط مستقیم  منجر به تولید محصول با 

وی  سوی  از  محصول  انتخاب  و  خارجی  کننده  مصرف  با 

استانداردهای  از  محصولات  برخورداری  همچنین  می شوند. 

ع  تنو عامل  و  هدف  بازار  در  فروش  جهت  لازم  و  بین المللی 

بر  مؤثر  و  مهم  عوامل  گروه  در  همگی  صادراتی،  محصولات 

کان می باشند. کنندگان خرد و  انتخاب مصرف 

عامل بعدی عامل نیروی انسانی ماهر در تولید و صادرات 

گروی  در  سازمان  اهداف  به  رسیدن  کلی  طور  به  می باشد. 

نیروی  است.  محوله  امور  انجام  در  انسانی  نیروی  توانایی 

و  پیشبرد  در  عوامل  مهمترین  از  یکی  عنوان  به  انسانی 

ارتقای بهره وری سازمانها محسوب می شود. در یک سازمان، 

گسترش  و  نگهداری  در  عوامل  سایر  از  بیش  انسانی  عوامل 

لذا  دارد،  نقش  سازمان  ماموریت  تکمیل  و  عملکرد  سطح 

و  انتخاب  استعدادها،  شناخت  حوزه های  در  سرمایه گذاری 

ارتقای  در  بسزایی  نقش  شایسته  انسانی  نیروهای  بکارگیری 

کیفیت محصول تولید  ارتباط مستقیم با  سازمان و همچنین 

شده و در نهایت صادرات محصول مورد نظر خواهد داشت. در 

کارکنان هم در قسمت تولید و هم  صنعت سنگ نیز توانمندی 

اهمیت است. مهارت  بازرگانی بسیار حائز  و  در بخش فروش 

شدن  متمایز  در  سنگ ها   کیفیت  بر  عاوه  تولید  در  کارکنان 

تأثیرگذار  بسیار  شده  کار  سنگ های  خصوص  در  محصولات 

است.

جایگاه  در  که  است  صادرات  در  تجاری  موانع  بعد  عامل 

یا به بیان دیگر  گرفته است.موانع تجاری  هفتم اهمیت قرار 

تعرفه ای تجاری هرگونه مقرراتی به غیر  محدودیت های غیر 

کردن  که توسط دولت ها برای محدود  گمرکی سنتی  از حقوق 

اعمال  کشورها  دیگر  به  صادرات  یا  کشورها  دیگر  از  واردات 

واردات،  مانند تحریم ها  سهمیه های  گفته می شود،  می شود 

بازرگانی دولتی، برچسب زدن های  صدور مجوز تعرفه متغیر، 

غیر ضروری یا اضافی مثال هایی از انواع محدودیت های غیر 

کشور  تعرفه ای تجاری هستند. متأسفانه در سال های اخیر در 

که  ما نیز برخی از این موانع مانند تحریم ها اتفاق افتاده است 

وجود  دلیل  به  است.  داشته  سنگ  صادرات  بر  مستقیم  تأثیر 

این تحریم ها بازرگانان و تجار فعال در این صنعت با مشکاتی 

یا حمل و نقل و ... مواجه شدند  بانکی  در خصوص سیستم 

فعالیت  کاهش  یا  بازارها  برخی  دادن  دست  از  به  منجر  که 

کار  بر صادرات سنگ  آنها شد. وضع عوارض 70 درصدی  در 

نشده نیز یکی دیگر از مشکات صادرکنندگان در سالهای اخیر 

اعتمادی  بی  و  نارضایتی  اما  بود  موقتی  البته  که  است  بوده 

مشتریان خارجی را به دنبال داشت.

سیاسی-قانونی  محیط  عامل  به  مربوط  هشتم  اولویت 

کشور صادرکننده وهم  که این عامل هم در خصوص  می باشد 

بازار  گر  ا اهمیت می باشد.  کننده حائز  وارد  کشور  در خصوص 

به  باشد  ثباتی  با  و  امن  سیاسی-قانونی  محیط  دارای  هدف 

یک بازار مناسب برای صدور محصول تبدیل می شود، در غیر 

اینصورت در بسیاری از موارد نظیر سیستم بانکی، حمل و نقل 

کشور صادر  و ... مشکل ساز می باشد. همچنین در خصوص 

کننده وجود چنین محیطی جهت انجام تعهدات لازم است. 

لذا دولت ها برای داشتن روابط بازرگانی و تجاری بین المللی، 

مجبور به فراهم آوردن شرایط امن و قابل قبولی هستد.

خارجی  بازارهای  در  تقاضا  میزان  عامل  بعدی  عامل 

میزان  است.  گرفته  قرار  اهمیت  نهم  درجه  در  که  می باشد 

عرضه و تقاضا در بازار همواره بر قیمت سنگ های تزئینی تأثیر 

تقاضا  عامل  به  توجه  کنار  در  بنابراین  است.  داشته  فراوانی 
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در بازارهای هدف باید میزان حضور رقبا و قیمت های رقابتی 

مفهوم  به  باید  صادرکنندگان  همچنین  داشت.  توجه  نیز 

بازارسازی و ایجاد تقاضا در محیط توجه لازم را داشته باشند. 

بالا  دلیل  به  تزئینی  سنگ های  خصوص  در  است  ذکر  شایان 

بودن تقاضای داخلی قسمت مهمی از تولید سنگ به مصرف 

داخلی می رسد.

اقتصادی  محیط  و  بانکی  سیستم  عامل  دهم  عامل 

می باشد. سیستم بانکی نقش مهمی در تجارت بر عهده دارد و 

اساساً نقش رابط و برقرارکننده اعتماد را بین طرف های تجاری 

بر عهده دارد. وجود ضعف در سیستم بانکی مانع بزرگی بر سر 

گفت صادرات مترادف  کلی می توان  راه صادرات است. به طور 

کیفیت،  و  تولید  هزینه های  از  بعد  اعتبارات  و  است  رقابت  با 

پیش  مالی  سیستم های  توسعه  هستند.  رقابت  این  جوهره 

نیاز توسعه صادرات سنگ بوده و با توسعه سیستم های مالی 

کرد. می توان زمینه های جهش صادراتی را فراهم 
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