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 دهکیچ
استفاده از روش  با. در ابتدا استتزئینی به چین  های سنگصادرات  ی مطلوب برایالگوی هدف این مقاله ارائه     

عامل  1شاخص مؤثر بر توسعه صادرات در قالب  44تزئینی،  های سنگنفر از نخبگان صنعت  91کیفی مصاحبه با 
در جهت سنجش اهمیّت و  ای پرسشنامهعامل فرعی شناسایی شد. با استفاده از روش کمی پیمایشی،  92اصلی و 

شد. برای  دادهصادرکننده  بنگاه 42به حجم  آماری جامعهو به  ، تنظیم شدهشده کشف های عاملیک از هر  تأثیر
حقیقی رشد ارزش دلاری و حجم وزنی صادرات و رشد سهم  های داده، از ها بنگاهلکرد صادراتی این سنجش عم

، مستمر طی این سه سال به چین شرکت صادرکننده 42بنابراین، ؛ استفاده شد 9312تا  9311بازار چین طی سال 
بازاریابی صادراتی،  های قابلیتنتایج  قابلیت و شایستگی مدیریت، . مطابق تحلیل شد آنها های و داده شده انتخاب

 توسعهترین تا کمترین اهمیّت را در  یشبدانش صادراتی، مالکیت معادن و حقوق و عوارض گمرکی به ترتیب 
 معنادارنتایج تحلیل معادلات ساختاری و متغیرهای  بر اساس. اند داشتهتزئینی به کشور چین  های سنگصادرات 

بازاریابی صادراتی، قابلیت و شایستگی مدیریت، دانش صادراتی، مالکیت معادن و حقوق و عوارض  های قابلیت
 .است  داشتههای مذکور  را بر عملکرد صادراتی شرکت تأثیرترین تا کمترین  یشبگمرکی به ترتیب 

 

 ؛قابلیت و شایستگی مدیریت ؛های بازاریابی صادراتی قابلیت ؛: توسعه صادراتها کلیدواژه

 .حقوق و عوارض گمرکی ؛مالکیت معادن ؛دانش صادراتی
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 مقدمه. 1

های طولانی  کند. سال در هر اقتصاد سالمی، صادرات نقش حیاتی و پررنگی در درآمدزایی ایفا می     
بیشتر به نظریه صادرات نفت تنها سهم قابل توجه ایران از درآمد ارزی بود، خوشبختانه امروزه با توجه 

اند  مزیت نسبی ریکاردو و نیز وجود محدودیت در زمینه استخراج و صادرات نفت، صنایع دیگر توانسته
تری در زمینه صادرات داشته باشند. ایران با توجه به داشتن منابع و معادن زیرزمینی و  حضور فعال

و  راهبردگذاری، تبیین  سطحی مناسب، کشوری غنی از این لحاظ محسوب شده و نیازمند سیاست
 باشد. ریزی مناسب برای حضور اثربخش در بازارهای جهانی می برنامه
ن آمار یبراساس آخر .[9] ودش سنگ خام جهان محسوب می عمده تولیدکنندهایران چهارمین      

 1ا یاسپانران و یا، ایتالین، هند، ایجهان، چ یشورهاکدر  ینیو تزئ یساختمان یها د سنگیموجود از تول
سایت موسسه مطالعات  وبباشند ) یدر جهان م ینیو تزئ یساختمان یها ننده سنگکدیتول عمده شورک

هزار تن سنگ به کشورهای خارجی صادر شده  111تنها  9313های بازرگانی(. در سال  و پژوهش
و علت پایین بودن این نسبت را  باشد میاست که این رقم، یک بیستم توان استخراج سنگ کشور 

مناسب برای بهبود عملکرد  راهبردباید در موانع و مشکلات صادرات در این صنعت و نیز نبودن 
های خام  % از صادرات سنگ کشور را سنگ01که که  دیگر آن مسئلهوجو نمود.  صادراتی جست

ای تزئینی فرآوری شده در ه دهند و هنوز ضعف تکنولوژی در راه تولید و صادرات سنگ تشکیل می
میلیون مترمربع در  114کشور وجود دارد. براساس برآوردهای جهانی مصرف سنگ تزئینی از رقم 

تواند اهمیت و  توجه به این آمار می. رسیدخواهد  2121میلیارد مترمربع در سال  1/4به  2114سال 
را بیش از  9414سوی ایران  آن در مسیر حرکت به مؤثرارزشمندی موضوع این تحقیق و نیز نقش 

 پیش نمایان سازد.
 91درصد آن مربوط به  19کشور،  921رغم صادرات سنگ تزئینی ایران به  به 9طبق نمودار      

. مطابق این نمودار چین، آذربایجان، باشند میکشور از جمله چین، آذربایجان، ایتالیا، امارات و عراق 
ترین سهم در صادرات  یشب% دارای 2% و 3% و 3، %01ارقامی بیش از ایتالیا و امارات متحد عربی با 

دهد که بیش از سه چهارم از  باشند. سهم بالای صادرات به کشور چین نشان می سنگ کشور می
. البته این سهم بالای چین در صادرات سنگ ایران به این استصادرات سنگ ایران به کشور چین 

. به این ترتیب استهای تزئینی  ی سنگها کننده مصرفین تر بزرگدلیل است که کشور چین یکی از 
 درصد از بازار مصرف جهان را در اختیار دارد. 21که بیش از 
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 9312-9310های  های تزئینی طی سال . سهم درصدی کشورهای هدف صادراتی کشور ایران از تناژ کل صادرات سنگ9نمودار 
 9312ی، نفت ریغتوسعه صادرات  یعال یرخانه شورایمنبع: دب

 
تزئینی و تدوین الگوی  های سنگصادرات  توسعه مسئلهمواردی که ضرورت پرداختن به      

 :کند میرا برجسته  مدیریتی آن

 تزئینی طی ده سال آتی؛ های سنگبرابری مصرف جهانی  1افزایش ـ 
تولیدی و  های بنگاه، افزایش اشتغال، تقویت و توسعه GDPنقش صادرات در: ارزآوری، رشد ـ 

 و درنهایت رقم خودرن توسعه پایدار؛ غیرهصادراتی و 
 صنایع دارای مزیت نسبی در کشور؛ به عنوانتزئینی  های سنگمعرفی شدن صنعت ـ 
 مناسب تکنولوژیکی؛ های زیرساختفرآوری شده به دلیل نبود  های سنگضعف در صادرات ـ 
 تزئینی فرآوری نشده به دلیل وجود ذخایر عظیم. های سنگامکان بهره برداری و صادرات ـ 

مین نیازهای داخلی کشور، تنها بخش کوچکی از درآمد هر بنگاه اقتصادی در أخودکفایی و ت     
جانبه در بازارهای  دهد و وسعت نگاه فعالان این صنعت و حضور همه صنعت سنگ را تشکیل می

سبب توسعه اقتصادی  تواند میکند،  ها می که درآمد زیادی را نصیب بنگاه المللی ضمن آن ینجهانی و ب
المللی تفاوت شک حضور موفق در بازارهای جهانی و بین و افزایش تولید ناخالص کشور گردد. بی

و توجه  آگاهی تنوع زیاد در این بازارها و شدت رقابت از سوی دیگر، زیادی با بازارهای داخلی دارد
 راهبردکند، پس از این رو برای تبیین  های کشور مقصد صادرات را طلب می بیشتر از شرایط و ویژگی

های ساختمانی و تزئینی در ابتدا همچون  ویژه سنگ مناسب برای توسعه صادرات در صنعت سنگ به
ه قصد دارد ضمن های دیگر نیازمند شناسایی عوامل کلیدی موفقیت هستیم. این مطالع راهبردتمامی 
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بر عملکرد صادراتی در زمینه توسعه صادرات صنعت  مؤثرشناسایی عوامل کلیدی موفقیت و عوامل 
 و الگوی مناسب برای توسعه صادرات در این صنعت بپردازد. راهبردسنگ، به تبیین 

 
 تحقیق و چارچوب نظریمبانی . 2

ترین راه ورود به بازارهای خارجی شناخته  و کم هزینه ترین معمولصادرات به عنوان  .صادرات
. صادرات بخشی از تولید ناخالص داخلی هر کشور است که رابطه مستقیمی با آن دارد یعنی شود می

گردد، تاکید بر اهمیت صادرات  افزایش صادرات باعث افزایش تولید ناخالص داخلی در هر کشور می
آن بر تولید ناخاص داخلی نیست، چرا که صادرات، علاوه بر مزایای مستقیم،  تأثیرواسطه  تنها به
نرخ بیکاری و  کاهش های جانبی و اجتماعی از قبیل سر ریز شدن دانش، افزایش نوآوری، مزیت

همچنین  [.1] دارددر پی  صادرکنندهوری را برای کشور  مدیریت اثربخش در روند تولید و بهره
ز مورد نیاز هر کشور برای خرید مواد اولیه، کالا و خدمات وارداتی را فراهم نموده ار تواند میصادرات 

 .گرددو از این دیدگاه نیز باعث رشد اقتصادی 
 

تر هر  های صادراتی، هر کشور و یا در ابعاد کوچک در بحث سیاست .توسعه صادراتی راهبرد
را با توجه به شرایط  "صادرات توسعه"و یا  "جایگزینی واردات" های راهبردتواند یکی از  سازمان می

اول زمانی کاربرد دارد که یک کشور و یا بنگاه در پی  راهبرددید خود انتخاب بنماید.  و صلاح
تولید و ساخت محصولاتی را که حتی در آن  راهبردسازی این  وخود اتکایی است و با پیاده خودکفایی

دوم یعنی توسعه صادراتی، حرکت صنعتی شدن  راهبردر د گیرد. مزیت نسبی هم ندارد، بر عهده می
در پی  راهبردها دارای مزیت نسبی است. این  در جهت تولید محصولاتی است که کشور در تولید آن

 باشد. بهبود تراز ارزی کشور و رشد اقتصادی می
ریزی برای ایجاد ساختار  نامند و برنامه می راهبردریزی در محیط رقابتی را  هر گونه برنامه     

 [.31] نامیدتوسعه صادراتی  راهبردتوان،  را می صادراتی که موجب افزایش پایدار صادرات گردد
به افراد،  .[21] ( نیز توسعه صادرات را برآیند مثبت عملکرد صادراتی تعریف نموده است2199) هالتمن

ت حمایت از محصولات صادراتی و ارائه تسهیلات در این زمینه ها، نهادها و موسساتی که در جه گروه
توان  گویند. فعالیت مجریان توسعه صادرات را می پردازند، مجریان توسعه صادرات می به هر شکل، می

 در سه بخش، تقسیم نمود:
 محصول توسعه و ارتقای و بازار تحقیقات آموزش،ـ 
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 خصوصی یا دولتی بخش در صادرات پیمایشی با محوریت -های تحقیقاتی فعالیتـ 
 [4]نهادها ها و  خانه وزارت با محور صادرات در هایی فعالیتـ 

جهان  عمده ، صادرکنندگان2193در سال  9طبق آمار منتشر شده توسط سازمان تجارت جهانی     

 ،٪1/0 باسهم آلمان ،٪4/1 سهم با متحده ایالات ،سهم در تجارت جهانی ٪4/99 با چین، از اند عبارت

آمریکا،  2111. طبق این آمار پس از بحران اقتصادی سال ٪0/3 سهم با هلند و ٪1/4 سهم با ژاپن
 % افزایش یافته است.2نرخ رشد صادرات در آسیا 

. وی [31] کرده است ارائه( تئوری مزیت رقابتی ملل را 9111) پورترالملل، در صحنه تجارت بین     
بر توان رقابتی ملل با بررسی مدل  مؤثردر مدل الماس ملی به چهار عامل اصلی به عنوان عوامل 

ها و  تواند شرکت صنعت مختلف اشاره کرده است. پورتر معتقد است یک کشور می 21خود بر روی 
صنایع "، "شرایط تقاضا" عاملچهار  تأثیرخود را در محیط تجارت بین الملل تحت  تابعه مؤسسات

 نحوه)شرایطی در اقتصاد که " ساختار و رقابت شرکت راهبرد"و  "عوامل تولید"، "پشتیبان و مرتبط
کند( حمایت نماید. این  های اقتصادی را تعیین می گیری، سازماندهی، مدیریت و رقابت بنگاه شکل

های اقتصادی این کشور توان رقابتی  عوامل اگر در یک کشور از قوت کافی برخوردار باشد، بنگاه
از صادرات  که تا امروز بخش اعظمی الملل خواهند داشت. با توجه به این بالایی در صحنه تجارت بین

ها کم است اما  گونه سنگ ایندهند تهدید رقبا برای عرضه  های خام تشکیل می سنگ کشور را سنگ
ای  های تزئینی و فرآوری شده در آینده چه برنامه راهبردی مدونی برای توسعه صادرات سنگچنان

شدت افزایش  بهنزدیک ایجاد نگردد، خطر رقبا و از دست دادن رتبه پنجمین صادرکننده سنگ جهان 
 یابد. می
 

 عملکرد صادراتی همواره از دو دیدگاه قابل بررسی بوده است. در دیدگاه اول، .عملکرد صادراتی
گیرد  تعریف مفهومی تلاش برای نشان دادن عملکرد صادراتی به عنوان یک ساختار صورت می یعنی

 گیری عملکرد صادراتی حائز اهمیت است. و در دیدگاه دوم، یعنی تعریف عملیاتی چگونگی اندازه
عملکرد هر شرکت، یک راهنمای ضروری برای تحلیل سطح موفقیت آن شرکت محسوب      
مفید واقع گردد که هم از  تواند میای است که زمانی  ی عملکرد صادراتی وظیفه پیچیدهگردد. ارزیاب می

 [.91] گرددگیری آن، استفاده  غیرمالی برای اندازه مواردمالی و هم از  موارد

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                         

1. WTO 
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ترین  ترین و پذیرفته شده های مالی قرار دارند که از مهم های غیرمالی، ملاک در مقابل ملاک     
توان به قدرت فروش، قدرت سودآوری صادرات و رشد فروش در بخش صادرات اشاره کرد.  ها می آن

های مالی که از مقبولیت و کاربرد کمتری برای ارزیابی عملکرد صادراتی برخوردار  دیگر شاخص
مدیران بخش صادرات و تعداد کارکنان فعال  تعداد گذاری، سرمایه بازده توان بازده دارایی، هستند، می

 [.31] برددر بخش صادرات را نام 
چه رشد صادرات در یک کشور و یا صنعت و یا حتی یک گفت چنان توان میدر حالت کلی      

های دیگر باشد،  ع دیگر و یا حتی شرکتسازمان بیش از میانگین رشد در کشورهای دیگر و یا صنای
 [.90] نمودعملکرد صادراتی را مثبت ارزیابی  توان می

. اند کردهزیادی را بر عملکرد سازمانی شناسایی  مؤثرعوامل  محققان، راهبردیدر ادبیات مدیریت      
و متغیرهای مربوط به  [49] صنعتو نوع  [31] صنعتمتغیرهای مربوط به محیط بیرونی مثل ساختار 

فرهنگ سازمانی، دسترسی به  ،[29] ابهامگریزی و تحمل  های درونی شرکت، مانند ریسک ویژگی
گیری  استقلال واحد کسب وکار و نیز جهت ، درجه[24] شانس منابع کمیاب، شایستگی مدیریتی،

 باشند. بر عملکرد سازمان می مؤثربازاریابی از دیگر عوامل 
متغیرهای زیادی  تأثیرالمللی، بررسی مطالعات صورت گرفته حاکی از  وکار بین کسبدر مطالعات      

 اند بندی نموده ( این متغیرها را در چهار گروه دسته9111) سلاتر. آبای و باشد میبر عملکرد صادراتی 
 فناوری،) کتشرهای  شایستگی .2مدیریت و درک مدیریتی(،  تعهد سایز،) شرکتهای  ویژگی. 9: [1]

. 3های ارتباطی(، کیفیت و مهارت کنترل های کنترل، سیستم های صادراتی، بازار، خط مشی دانش
محیط بیرونی. . 4ها، آمیخته بازاریابی، توسعه تولید( و  از واسطه استفاده انتخاب بازار،) صادرات راهبرد
صادرات، درک و  راهبرد) داخلیبر عملکرد صادرات را به دو دسته  مؤثر( عوامل 9111) استانزو و 

های بازار  های صنعت، ویژگی ویژگی) خارجیهای شرکت( و  ها و شایستگیو ویژگی نگرش مدیران
 .[40] خارجی( تقسیم نموده است

صادرات را  راهبرد( در مدل عملکرد صادراتی خود، انتخاب بازار هدف و 2111) مورگانلئوندیو و      
مدیریت،  های ویژگیدو عامل دارای اثر مستقیم بر عملکرد صادراتی معرفی نمودند و عوامل 

های سازمان و متغیرهای محیطی را از عوامل دارای اثر غیرمستقیم بر عملکرد صادراتی  ویژگی
 .[20] برگزیدند

های  بر عملکرد صادراتی با توجه به جنبه مؤثر( دریافتند که متغیرهای 2112) همکارانلئوندیو و      
های  های مدیران، ویژگی متغیر ویژگی 1تواند متفاوت باشد و در این میان  خاص هر نوع صنعت می
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بازاریابی صادرات را از بقیه متغیرها پرکاربردتر  راهبردسازمان، نیروهای محیطی، هدف صادرات و 
 .[39] ارزیابی نمودند

( رویکرد پنج بعدی از عملکرد صادرات ارائه نمودند، این رویکرد شامل: 9114) پائوولمتیسون و      
ها  داده آوری جمعگیری زمانی، نوع اقدامات و روش  ها، چارچوب مرجع، جهت تحلیلوسطح تجزیه

بر عملکرد صادراتی که تا به امروز در مطالعات  مؤثرهای  چهارچوب کلی از ویژگی 9جدول  باشد. می
 دهد. را نشان می مختلف مورد بررسی قرار گرفته و عنوان شده است

 
 [20چارچوب کلی برای عملکرد صادراتی ] .9 جدول

 گیری سطح اندازه نفعان دیدگاه ذی

 سهامدارانـ 
 مشتریانـ 
 کارکنانـ 
 مدیرانـ 

 دهندگاناعتبار ـ 
 عرضه کنندگانـ 

 ها کانالـ 
 شرکای تجاریـ 

 جامعه محلیـ 
 دولتـ 

 اقتصادیـ 
 بازارـ 

 فرآیندهای کسب و کار داخلیـ 
 نوآوری و یادگیریـ 

 راهبردیـ 
 اجتماعیـ 
 محیطیـ 

 رفتاری / موقعیتیـ 
 به طور کلیـ 

 گیری زمانی جهت چارچوب مرجع

 مطلقـ 
 نسبیـ 
 رقبای اصلیـ 
 میانگینـ 
 الگوبرداریـ 
 های داخلی ویژگیـ 
 دیگر مللـ 
 عملیات شرکتـ 
 اهداف از پیش تنظیم شدهـ 

 ثابت و ایستاـ 
 گذشته نزدیکـ 
 انتظارات آیندهـ 
 پویاـ 
 تغییر در گذشتهـ 
 انتظار تغییر برای آیندهـ 
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را درک از محیط بازار  2( بازاریابی صادراتی2111) و گرین کیگن .1های بازاریابی صادراتی قابلیت
. [21] اند های بالقوه بازار، تعریف کرده هدف و استفاده از تحقیقات بازاریابی و شناسایی توانایی

های عمده بازاریابی صادراتی انتخاب بازارهای مناسب یا کشورهای مناسب از طریق تحقیقات  چالش
های تقاضای بازارهای صادراتی و  ندیبازاریابی، تعیین تغییرات مناسب محصول برای برآوردن نیازم

 باشد های صادراتی که بر اثر آن شرکت بتواند محصولاتش را در خارج عرضه کند، می توسعه کانال
. بر این باشد میها و نیازهای مشتریان  داشتن دانش بازار درباره تجربه 3بازاریابی های . قابلیت[91]

سازی  های بازاریابی صادراتی را توانایی شرکت برای یکپارچه ( قابلیت2111) همکاراناساس گرفیت و 
گویی متناسب با نیازهای در حال تغییر هر بازار و مقاومت در  ها و منابع به منظور پاسخ دانش، مهارت

های بازاریابی صادراتی ترکیبی از دانش کارکنان و  . قابلیت[23] اند کردهبرابر فشار رقابتی تعریف 
آن را یک  توان میباشد در نتیجه  های گذشته از توسعه محصولات جدید می های آنان و تجربه مهارت

آن را تقلید نمود و با  توان نمیویژگی منحصربه فرد برای هر شرکت در نظر گرفت چرا که به راحتی 
 توان مزیت رقابتی پایدار را برای شرکت متصور شد. وجود آن می

 کاتسیکاس، اند شدههای صادراتی یک شرکت شناسایی  های متعددی برای قابلیت اگر چه روش     
: قابلیت تولید، قابلیت پیشبرد، [24] کند ( بر روی چهار قابلیت بازاریابی صادراتی تاکید می9114)

بی پی متداول بازاریا 4گذاری رقابتی. برای انطباق این چهار مورد با  محصولات متمایز و قیمت
گذاری، قابلیت توسعه محصولات،  های قیمت آن را به این صورت اصلاح نمود: قابلیت توان می

( با هزینه کمتر، شرکت را به مزایای 9119) آکرارتباطی که از دید  های قابلیتهای توزیع و  قابلیت
 تأثیر. به دو دلیل قابلیت بازاریابی صادراتی بر عملکرد صادراتی [91] برندسازی خواهد رساند

 .2هستند.  متفاوت سازی برای شرکت را ندارند،هایی که ارزش پول ها با دارایی قابلیت .9گذارد: می
باشند که  ها می ای از دانش ها به راحتی قابل معامله نیستند، چرا که مجموعه ها بر خلاف دارایی قابلیت

های  مدل قابلیت 2اند. شکل  های متوالی تبدیل به قابلیت و توانایی شده ندمدت بر اثر یادگیریدر بل
 .[40] دهد ( را نشان می2113بازاریابی صادراتی ژو و همکاران )

 

 
 

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                         

1. Export marketing capabilities 
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 [40] مدل مفهومی قابلیت بازاریابی صادراتی و عملکرد صادراتی .9 شکل

 
شرکت  292ای که بر روی  ( در مطالعه2192) آنانتارامنکوپاسامی و  .پیشینه خارجی پژوهش

صادرات و توسعه صادرات پرداختند در این مطالعه المللی انجام دادند، به برسی رابطه عملکرد  بین
انگیزه مدیران به عنوان یک متغیر میانجی بین توسعه صادرات و عملکرد صادراتی در نظر گرفته شده 

. در پایان این مطالعه مشخص شد که رابطه مستقیمی میان عملکرد صادراتی و توسعه [21] است
ین بین انگیزه و تلاش مدیریت برای توسعه صادرات نیز صادرات در یک شرکت وجود دارد البته در ا

 موجب عملکرد مطلوب صادراتی یک شرکت گردد. تواند می
( در پژوهشی به بررسی عملکرد صادراتی آفریقای جنوبی پرداختند و نتیجه 2111) آلوسادواردز و      

ترکیب و سطح صادرات در این کشور از  .9 :[91] مطالعه خود را در قالب سه مورد ارائه نمودند
چنان در رسیدن گیرد ولی هم می نشأتاین کشور  9111های رشد صادرات در سال  تصویب سیاست

الخصوص در مورد صادرات محصولات فناوری دچار ضعف و ناتوانی به ساختار پویا برای صادرات علی
عملکرد صادراتی پرداخت و نتایج نشان داد  کنندهاین مقاله به بررسی عوامل تعیین. 2. باشد میشدید 

المللی جز دسته محصولات متوسط با قیمت  که محصولات تولیدی آفریقای جنوبی در بازارهای بین
های  ارز، هرینه مؤثررشد صادرات در آفریقای جنوبی توسط عوامل: نرخ واقعی . 3باشد.  متوسط می

 گردد. یزیرساخت، نرخ تعرفه و نیروی کار ماهر محدود م
شرکت فعال در زمینه صادرات در جنوب کشور هلند به  934( با بررسی 2192) همکارانبلومر و      

های کارآفرینی بر عملکرد صادراتی  مداری و شایستگی بررسی اثر اعتماد، تعهد، شایستگی، رابطه

 یگذارمتیققابلیت 

 قابلیت توزیع

 قابلیت ارتباطی

قابلیت توسعه 
 محصولات

 مزیت هزینه کمتر

 برندسازیمزیت 

 عملکرد صادراتی
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گران اعتماد و تعهد تنها به عنوان یک محرک  . در مدل ارائه شده توسط این پژوهش[94] پرداختند
نیروی کار در نظر گرفته شده است و در واقع اثر غیرمستقیمی میان تعهد  های شایستگیبرای توسعه 

 و اعتماد، با عملکرد صادرات وجود دارد.
های سنگ استان  مدیر شرکت 931(، با انجام تحقیقی بر روی 2193) همکارانفرهیخته و      

المللی را مورد ارزیابی قرار بین بازارهایورود به  نحوهلرستان، رابطه میان عوامل کلیدی موفقیت و 
داد، نتایج این پژوهش نشان داد که عوامل بازدهی درآمد، توزیع و مدل کانال، رقابت محصولات، 

های سنگ و  بندی بازار بر صادرات شرکت و بخش راهبردیسازی، یکپارچگی  خدمات و مدل پیاده
 .[29] باشد می مؤثرالمللی ها به بازارهای بین ورود آن

بر عملکرد صادراتی با رویکرد  مؤثرای به بررسی عوامل  ( در مطالعه2193) همکارانشریفی و      
گران در این مطالعه ضمن معرفی  . پژوهش[49] مبتنی بر منابع در صنعت معادن غیر فلزی پرداختند

رویکرد گاه به گاه، رویکرد شبکه ) صادراتیبر عملکرد  مؤثرسه رویکرد موجود برای تعیین عوامل 
تعاملات و رویکرد مبتنی بر منابع( رویکرد خود در این مطالعه را، مبتنی بر منابع معرفی کرده و به 

 اند. های رقابتی و عملکرد پرداخته راهبردمنابع سازمان، بررسی روابط بین عناصر رویکرد مبتنی بر 
های معتبر در رابطه با عملکرد صادراتی در فاصله  ( سعی کرد با مطالعه پژوهش2110) کارنیرو

. در این [91] گیری عملکرد صادراتی بپردازد ، به ارزیابی معیارهای اندازه9111-2114های  سال
 های جنبههای مفهومی و  ری عملکرد صادرات به دو بخش جنبهگی تحقیق مروری معیارهای اندازه

گیری، چارچوب مرجع و  های مفهومی شامل: سطح اندازه روش شناختی تقسیم شدند که جنبه
و ساختار  ها ارزیابی حالت شناختی شامل: واحد مورد بررسی،های روش گیری زمانی و جنبه جهت

 .باشد میواحدهای مورد بررسی 
 

های توسعه  نقش برنامه" عنوانای با  مقاله در( 9319) خادمیمشبکی و  .داخلی پژوهشپیشینه 
های  درصدد سنجش اثرات مستقیم و غیرمستقیم برنامه "ها صادرات بر ارتقای عملکرد صادرات بنگاه

شود و عوامل محیط درونی و بیرونی بر عملکرد صاداراتی  توسعه صادرات که توسط دولت وضع می
این تحقیق عبارت است از تمامی صادرکنندگان نمونه صنعتی و  آماری جامعه. [9] باشند ها می بنگاه

تا سال  01از سال ) سالشرکت که طی دوازده  912معدنی و خدمات فنی و مهندسی کشور شامل 
های  اند. یافته ( از سوی سازمان توسعه تجارت ایران در قالب چهارده گروه محصول برگزیده شده11

معناداری بر عملکرد  تأثیرهای توسعه صادرات به طور مستقیم  این تحقیق نشان داد که هر چند برنامه
 غیرمستقیم بر عملکرد صادراتی دارد. تأثیرها ندارد، اما به واسطه عوامل محیط درونی  صادراتی شرکت
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لرستان بر مبنای ( در پژوهشی به بررسی عوامل ضعف صادرات سنگ 9319) همکارانابراهیمی و 
. با توجه به مدل الماس پورتر، شش دسته عوامل مورد بررسی [4] مدل الماس پورتر پرداخته است

، ساختار و راهبردکننده، شامل فاکتورهای درونی، شرایط تقاضای داخلی، صنایع مرتبط و حمایت
ان اثرگذار شناخته بینی نشده در ضعف صادرات سنگ استان لرسترقابت، نقش دولت و اتفاقات پیش

و عوامل مرتبط  تأثیرشد. نتایج آزمون فریدمن نیز نشان داد که عوامل مرتبط با نقش دولت بیشترین 
  را در ضعف صادرات سنگ لرستان دارند. تأثیربا شرایط تقاضای داخلی کمترین 

در زمینه ای به چرایی نداشتن مزیت رقابتی خاص  (، در مطالعه9314) همکارانیادگاری و      
. هدف اصلی این مقاله، بررسی رابطه میان ابعاد [1] اند های تزئینی در کشور پرداخته صادرات سنگ

های تزئینی بوده است. نتایج  های ایرانی صادرکننده سنگ مزیت رقابتی و عملکرد صادراتی شرکت
 کنندهادر های ص بررسی حاکی از آن است که به طور کلی، سطح ابعاد مزیت رقابتی در شرکت

های صادراتی ایران از  های تزئینی پایین است. نتایج این مطالعه نشان داد که سطح کیفی سنگ سنگ
مطلوبیت خوبی برخوردار بوده است، اما دستیابی به چنین کیفیتی به دلیل پایین بودن سطح کارایی 

راتی ایران گردیده های صاد منجر به افزایش بهای تمام شده محصول و در نتیجه قیمت بالای سنگ
های کوچک و  شرکت ای مروری به بررسی عملکرد صادراتی ( در مطالعه9314) دهدشتی است.

متوسط، بر اساس عوامل درون سازمانی و برون سازمانی پرداخت و اهمیت هر کدام از عوامل 
شان های مرتبط با موضوع را ن ای از پژوهش خلاصه 2. جدول [3] شناسایی شده را بررسی نمود

 دهد. می
 

 در حوزه عملکرد صادراتی گرفته صورتای از تحقیقات  خلاصه .2 جدول

 نتایج عنوان سال گران پژوهش

کوپاسامی و 
 آنانتارامن

2192 
ارتباط بین عملکرد صادراتی و 

توسعه صادرات: انگیزه مدیران چه 
 کند؟ نقشی بازی می

 و توسعه صادرات. عملکردصادراتوجود ارتباط مستقیم میان 

 2111 ادواردز و آلوس
فاکتورهای ساختار یافته در ارتباط با 

های  عملکرد صادرات شرکت
 تولیدی

ارز،  مؤثررشد صادرات در آفریقای جنوبی توسط عوامل: نرخ واقعی 
 گردد های زیر ساخت، نرخ تعرفه و نیروی کار ماهر محدود می هرینه

بلومر و 
 همکاران

2192 
اعتماد و تعهد عاطفی به عنوان 

عوامل انرژی بخش برای عملکرد 
 صادراتی

گران اعتماد و تعهد تنها به عنوان  در مدل ارائه شده توسط این پژوهش
نیروی کار در نظر گرفته شده  های یستگیشایک محرک برای توسعه 

 است و در واقع اثر غیرمستقیمی میان تعهد و اعتماد، با عملکرد صادرات
 وجود دارد

نتایج این پژوهش نشان داد که عوامل بازدهی درآمد، توزیع و مدل کانال، چگونه صادرکنندگان سنگ لرستان  2193فرهیخته و 
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در بازارهای بین المللی  توانند یم همکاران
 نقش آفرینی کنند؟

و  راهبردیسازی، یکپارچگی  رقابت محصولات، خدمات و مدل پیاده
ها به بازارهای  های سنگ و ورود آن صادرات شرکت بندی بازار بر بخش

 باشد یم مؤثربین المللی 

شریفی و 
 همکاران

2193 
بررسی اثر عناصر رویکرد مبتنی بر 
منابع بر عملکرد صادراتی در صنعت 

 معادن غیر فلزی
 باشد یم مؤثرهای رقابتی بر عملکرد صادرات  راهبرد

 2110 کارنیرو
مطالعه عوامل عملکرد صادراتی: 

 های بزرگ تولیدی برزیل شرکت
 مفهومی و عملیاتی برای عملکرد صادرات یها مدلتبیین 

مشبکی و 
 خادمی

9319 
های توسعه صادرات بر  نقش برنامه

 ها ارتقای عملکرد صادرات بنگاه

های توسعه صادرات به  های این تحقیق نشان داد که هر چند برنامه یافته
ها ندارد، اما به  بر عملکرد صادراتی شرکت معناداری تأثیرطور مستقیم 

 غیرمستقیم بر عملکرد صادراتی دارد. تأثیرواسطه عوامل محیط درونی 

ابراهیمی و 
 همکاران

9319 
سنجش وضعیت عملکرد صادرات 

 سنگ

شش دسته عوامل مورد بررسی شامل فاکتورهای درونی، شرایط تقاضای 
، ساختار و رقابت، نقش دولت ردراهبداخلی، صنایع مرتبط و حمایت کننده، 

و اتفاقات پیش بینی نشده در ضعف صادرات سنگ استان لرستان اثرگذار 
 شناخته شد.

یادگاری و 
 همکاران

9314 

بررسی رابطه بین ابعاد مزیت رقابتی 
های  و عملکرد صادراتی شرکت
های  ایرانی صادر کننده سنگ

 تزئینی

نتایج بررسی حاکی از آن است که به طور کلی، سطح ابعاد مزیت رقابتی 
 های تزئینی پایین است. سنگ �� کنندههای صادر  در شرکت

 9314 دهدشتی
بر عملکرد صادراتی  مؤثرعوامل 

 کوچک و متوسط یها شرکت
 بر عملکرد صادراتی مؤثرشناسایی و اولویت بندی عوامل 

 

را برآن داشت تا دست به  محققانداریم تا سؤالاتی که  براندر این بخش سعی  .سؤالات تحقیق
های علمی  انجام این تحقیق در این صنعت صادراتی کشورمان بزنند را مطرح نموده و با انجام تحلیل

ها بیابیم این سؤالات  هایی برای آن آوری شده از اعضای نمونه تحقیق پاسخهای جمع بر روی داده
 از: ندا عبارت

 های تزئینی چیست؟ عوامل مؤثر بر عملکرد صادراتی در جهت توسعه صادرات سنگـ 
و عوامل اصلی و فرعی استخراجی مؤثر بر عملکرد صادراتی  ها شاخصمیزان اهمیت هر یک از ـ 

 های تزئینی چگونه است؟ سنگ
های تزئینی به چه میزان  هر یک از عوامل استخراج شده بر عملکرد صادراتی سنگ تأثیرشدت ـ 

 است؟

های  توان برای توسعه صادرات سنگ مدیریتی را در سطح سازمانی و محیطی می یراهکارهاچه ـ 
 تزئینی به کشور چین پیشنهاد کرد؟
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 تحقیق شناسی روش. 3

در صنعت  توسعه صادراتهای مؤثر بر  عاملبا توجه به هدف تحقیق که شناسایی و ارزیابی      
، از نظر ای توسعه -های تزئینی است، پژوهش حاضر از منظر هدف یک پژوهش کاربردی سنگ
میدانی )پیمایش( گردآوری اطلاعات، تحقیقی توصیفی و از نوع  نحوهاز نظر  لذا و پس کاوانه راهبرد

ها از نوع  با توجه به ماهیت تحقیق و قطعیت داده ها دادههمچنین از منظر گردآوری  شود. میمحسوب 
کمی( است. تحقیق آمیخته تحقیقی است که به  -های آمیخته اکتشافی یا ترکیبی )کیفی پژوهش

د پرداز از مطالعات می ای مجموعهکمی و کیفی در یک مطالعه یا  های داده، تحلیل و ترکیب یآور جمع
اصلی آن این است که استفاده از رویکردهای کمی و کیفی در ترکیب باهم منجر به  فرض شیو پ

 [.94]تحقیق خواهد شد  یها درک بهتر سؤال
های اخیر به صادرات  هایی است که در سال تحقیق شامل مدیران تمام شرکت آماری جامعه     

نیز در این زمینه همچنان  9312اند و در سال  های تزئینی به کشور چین مشغول به فعالیت بوده سنگ
هایی مدنظر قرار  رسد اما به دلیل آنکه باید شرکت شرکت می 992ها به  فعالیت داشته که تعداد آن

 992میانهای انجام شده از  مستمر در این امر مشغول به کار بوده طی بررسی به صورتگیرند که 
مستمر طی سه سال اخیر محصول سنگ خود را به  به صورتشرکت  42شرکت فعال کنونی، تعداد 

شرکت فعال در عرصه  42اند، بنابراین جامعه اصلی این تحقیق شامل مدیران  کشور چین صادر کرده
گیری  گیری از روش نمونه باشد. در بحث نمونه ای تزئینی در سه سال گذشته میه صادرات سنگ

ها استفاده شده است.  گیری تمام شماری برای تحلیل کمی داده قضاوتی برای تحلیل کیفی و از نمونه
نفر از مدیران و خبرگان این  42نفر بوده و در بخش کمی  91تعداد اعضای نمونه در بخش کیفی 

 شود. مل میصنعت را شا
ای با استفاده و روایی سازه در این تحقیق به منظور برآورد روایی پرسشنامه از روش روایی محتوا     

بر توسعه  مؤثرگانه  44های  باتوجه به اینکه شاخص استفاده شده است. تأییدیاز تحلیل عاملی 
عوامل استخراج شده از ای  ، جهت سنجش اعتبار سازهاند شدهصادرات از مصاحبه کیفی استخراج 

استفاده  تأییدیبر توسعه صادرات، در سه سطح از تحلیل عاملی  مؤثرهای  بندی نظری شاخصدسته
عامل  94قرار گرفته است تا  تأییدیگویه پرسشنامه مورد تحلیل عاملی  44شده است. در مرتبه اول 

های مدیریت، دانش صادراتی  شایستگیهای بازاریابی صادراتی، قابلیت و  مورد نظر، شامل ابعاد قابلیت
 94خراج شود. در مرتبه دوم از تحلیل عاملی تو دو بعد مالکیت معادن و حقوق و عوارض گمرکی اس

 یریگ اندازهعامل اصلی  1ای  عامل استخراج شده از مرتبه اول، مورد تحلیل قرار گرفته تا اعتبار سازه
گیری مدل  در نهایت در مرحله نهایی با استفاده از بخش اندازه ؛ وشده در پرسشنامه، ارزیابی شود
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لازم به ذکر است  انجام گرفته است. تأییدیتحلیل عاملی  PLSافزار معادلات ساختاری برآمده از نرم
در اینجا تحلیل عاملی  .استفاده شده است SPSSافزار  نرم اجرای این تکنیک از مرتبه اول و دومدر 

مستقیم با  به صورتهای پرسشنامه دو سطح اول گزارش شده است. در این بخش گویه تأییدی
عامل مورد انتظار تحلیل عاملی شده است که در جدول  94استفاده از روش واریماکس و با توجه به 

 های تحقیق گزارش شده است.ذیل بارهای عاملی هرکدام از گویه
 

 پرسشنامه های گویه کل براساس هیگو هر وزن بیترت به یعامل یبارها سیماتر. 3 جدول

هاگویه  
Component 

9 2 3 4 1 4 0 1 1 91 99 92 93 94 

91سوال   134/1  941/1  114/1  144/1  191/1  941/1  141/1  131/1  911/1  114/1  192/1  103/1  191/1  929/1  

92سوال   191/1  110/1  134/1  901/1  111/1  133/1  110/1  121/1  911/1  110/1  131/1  949/1  199/1  941/1  

90سوال   111/1  214/1  111/1  212/1  141/1  111/1  994/1  144/1  129/1  191/1  194/1  191/1  192/1  144/1  

99سوال   144/1  344/1  112/1  142/1  113/1  104/1  113/1  199/1  111/1  144/1  921/1  101/1  134/1  123/1  

94سوال   011/1  344/1  119/1  121/1  111/1  141/1  913/1  940/1  114/1  911/1  131/1  214/1  990/1  191/1  

91سوال   019/1  312/1  931/1  942/1  143/1  113/1  103/1  111/1  131/1  111/1  144/1  132/1  191/1  101/1  

94سوال   041/1  291/1  111/1  943/1  143/1  213/1  994/1  911/1  939/1  111/1  121/1  139/1  141/1  921/1  

93سوال   011/1  449/1  942/1  931/1  910/1  121/1  109/1  141/1  111/1  143/1  191/1  121/1  114/1  190/1  

34سوال   411/1  124/1  131/1  949/1  144/1  104/1  123/1  931/1  940/1  114/1  111/1  911/1  224/1  931/1  

21سوال   111/1  112/1  110/1  941/1  113/1  934/1  901/1  111/1  143/1  214/1  141/1  141/1  111/1  139/1  

33سوال   412/1  144/1  111/1  141/1  934/1  223/1  211/1  111/1  113/1  943/1  119/1  199/1  194/1  141/1  

21سوال   444/1  199/1  113/1  141/1  143/1  123/1  119/1  924/1  921/1  313/1  211/1  192/1  211/1  114/1  

31سوال   449/1  101/1  141/1  914/1  111/1  214/1  914/1  110/1  114/1  140/1  111/1  141/1  991/1  111/1  

32سوال   901/1  031/1  100/1  221/1  111/1  194/1  133/1  191/1  914/1  119/1  121/1  129/1  992/1  111/1  

39سوال   241/1  021/1  111/1  121/1  11/1  131/1  144/1  991/1  190/1  994/1  141/1  11/1  904/1  111/1  

21سوال   394/1  391/1  121/1  143/1  111/1  909/1  199/1  914/1  131/1  124/1  191/1  912/1  909/1  131/1  

24سوال   913/1  211/1  021/1  291/1  121/1  113/1  990/1  114/1  114/1  144/1  102/1  114/1  101/1  129/1  

23سوال   911/1  41/1  023/1  133/1  119/1  944/1  114/1  931/1  111/1  934/1  111/1  933/1  113/1  141/1  

24سوال   943/1  411/1  012/1  911/1  114/1  210/1  111/1  142/1  111/1  991/1  101/1  119/1  119/1  141/1  

20سوال   331/1  322/1  433/1  101/1  140/1  149/1  142/1  909/1  101/1  999/1  914/1  101/1  114/1  143/1  

1سوال   210/1  141/1  414/1  199/1  214/1  911/1  114/1  111/1  102/1  934/1  14/1  111/1  924/1  241/1  

9سوال   114/1  131/1  114/1  121/1  124/1  919/1  191/1  914/1  191/1  199/1  104/1  114/1  111/1  131/1  

3سوال   111/1  122/1  112/1  024/1  120/1  931/1  113/1  990/1  114/1  114/1  144/1  102/1  111/1  112/1  

2سوال   119/1  191/1  104/1  011/1  391/1  121/1  191/1  121/1  133/1  129/1  940/1  940/1  112/1  944/1  

4سوال   121 131/1  101/1  411/1  232/1  134/1  141/1  141/1  104/1  121/1  291/1  143/1  101/1  112/1  

44سوال   114/1  111/1  94/1  194/1  131/1  929/1  144/1  129/1  910/1  114/1  310/1  142/1  101/1  913/1  

41سوال   112/1  120/1  109/1  111/1  121/1  113/1  119/1  131/1  119/1  144/1  193/1  114/1  111/1  114/1  

42سوال   911/1  141/1  494/1  194/1  194/1  111/1  100/1  114/1  931/1  113/1  904/1  211/1  193/1  311/1  

43سوال   124/1  113/1  341/1  111/1  044/1  339/1  241/1  110/1  211/1  931/1  113/1  229/1  111/1  991/1  

49سوال   212/1  914/1  129/1  121/1  014/1  119/1  134/1  131/1  194/1  110/1  109/1  113/1  921/1  114/1  

41سوال   943/1  942/1  131/1  90/1  913/1  144/1  113/1  134/1  134/1  191/1  141/1  141/1  114/1  121/1  
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41سوال   930/1  901/1  193/1  12/1  933/1  131/1  922/1  139/1  140/1  141/1  110/1  121/1  944/1  144/1  

40سوال   930/1  992/1  119/1  119/1  194/1  133/1  114/1  120/1  194 123/1  120/1  144/1  921/1  114/1  

44سوال   231/1  214/1  944/1  111/1  221/1  031/1  141/1  110/1  994/1  111/1  124/1  141/1  114/1  194/1  

44سوال   114/1  112/1  220/1  114/1  144/1  423/1  111/1  194/1  101/1  112/1  990/1  132/1  121/1  149/1  

10سوال   191/1  104/1  224/1  141/1  131/1  240/1  141/1  144/1  141/1  110/1  131/1  111/1  144/1  123/1  

11سوال   112/1  101/1  214/1  141/1  133/1  904/1  121/1  122/1  140/1  124/1  140/1  113/1  191/1  113/1  

14سوال   129/1  141/1  391/1  123/1  131/1  114/1  091/1  911/1  111 941/1  100/1  110/1  121/1  211/1  

11سوال   990/1  124/1  391/1  210/1  223/1  443/1  421/1  112/1  111/1  112/1  191/1  124/1  144/1  922/1  

1سوال   119/1  190/1  242/1  100/1  240/1  311/1  142/1  199/1  911/1  914/1  141/1  120/1  141/1  931/1  

0سوال   111/1  113/1  344/1  1941/1  430/1  430/1  104/1  042/1  144/1  130/1  910/1  124/1  122/1  939/1  

1سوال   110/1  103/1  311/1  121/1  331/1  431/1  121/1  094/1  911/1  111/1  124/1  921/1  190/1  193/1  

4سوال   904/1  213/1  112/1  912/1  931/1  414/1  111/1  449/1  103/1  119/1  114/1  943/1  991/1  941/1  

41سوال   944/1  149/1  140/1  249/1  109/1  331/1  132/1  993/1  011/1  312/1  991/1  921/1  939/1  114/1  

49سوال   911/1  149/1  113/1  120/1  141/1  100/1  444/1  411/1  021/1  120/1  924/1  921/1  211/1  121/1  

43سوال   114/1  201/1  114/1  233/1  124/1  112/1  420/1  131/1  440/1  119/1  144/1  914/1  914/1  121/1  

42سوال   141/1  110/1  109/1  939/1  111/1  923/1  143/1  914/1  144/1  141/1  112/1  123/1  211/1  921/1  

91سوال   119/1  111/1  194/1  491/1  133/1  114/1  431/1  224/1  112/1  049/1  149/1  130/1  331/1  941/1  

22سوال   931/1  119/1  111/1  101/1  131/1  113/1  141/1  430/1  121/1  019/1  134/1  100/1  194/1  241/1  

91سوال   120/1  999/1  191/1  992/1  100/1  193/1  141/1  434/1  931/1  444/1  112/1  910/1  139/1  111/1  

21سوال   141/1  114/1  141/1  114/1  124/1  102/1  191/1  411/1  134/1  494/1  119/1  914/1  191/1  239/1  

29سوال   211/1  199/1  124/1  131/1  922/1  194/1  912/1  219/1  443/1  144/1  940/1  114/1  114/1  924/1  

41سوال   114/1  119/1  241/1  119/1  904/1  213/1  934/1  199/1  431/1  124/1  124/1  911/1  112/1  191/1  

11سوال   292/1  910/1  114/1  911/1  199/1  111/1  394/1  291/1  319/1  941/1  010/1  111/1  311/1  111/1  

12سوال   192/1  924/1  140/1  110/1  199/1  949/1  914/1  124/1  111/1  434/1  414/1  993/1  140/1  921/1  

19سوال   224/1  911/1  931/1  121/1  130/1  212/1  904/1  929/1  242/1  149/1  411/1  212/1  921/1  114/1  

11سوال   144/1  111/1  114/1  913/1  933/1  111/1  131/1  194/1  911/1  304/1  911/1  414/1  102/1  103/1  

14سوال   191/1  101/1  930/1  114/1  934/1  120/1  144/1  901/1  194/1  131/1  014/1  414/1  942/1  111/1  

13سوال   141/1  141/1  301/1  111/1  914/1  934/1  134/1  119/1  930/1  101/1  434/1  100/1  920/1  141/1  

30سوال   194/1  921/1  113/1  999/1  112/1  120/1  141/1  191/1  111/1  921/1  124/1  411/1  414/1  931/1  

31سوال   119/1  901/1  132/1  111/1  1441/1  143/1  400/1  111/1  122/1  191/1  144/1  133/1  104/1  123/1  

31سوال   214/1  994/1  911/1  241/1  119/1  121/1  193/1  941/1  141/1  913/1  914/1  411/1  414/1  213/1  

34سوال   01/1  114/1  112/1  119/1  111/1  121/1  143/1  131/1  119/1  109/1  143/1  144/1  412/1  401/1  

31سوال   132/1  113/1  341/1  932/1  321/1  990/1  939/1  100/1  993/1  141/1  911/1  930/1  111/1  421/1  

 
عامل  94 تأییدیهای تحقیق که براساس تحلیل عاملی ، ماتریس بارهای عاملی گویه3در جدول شماره      

 119/1این تحلیل عاملی  KMOاستخراج شده است، نشان داده شده است. مقدار  spssافزار مورد نظر از نرم
تحلیل عاملی انجام شده نتایج مطلوبی  دهد یمبوده است که نشان  111/1بوده و مقدار معناداری آن برابر با 

% بوده است. در 14عامل مورد نظر برابر با  94ین مجموع کل تغییرات تبیین شده توسط داشته است. همچن
نظرشان بار  مورد یها عاملمطلوبی بر  به صورتهای پرسشنامه تحلیل این جدول باید ذکر کرد که گویه
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گانه  44 یها شاخصبه عبارت دیگر نتایج این تحلیل عاملی، فرآیند مفهوم سازی ابعاد مختلف ؛ اند شده
ای مطلوبی برخوردار است. که پرسشنامه از روایی سازه دهد یمو نشان  کند یمتحقیق را از نظر آماری تأیید 

عامل اصلی  1استخراج شده از تحلیل عاملی مرتبه اول وارد تحلیل شده و باتوجه به  یها عاملدر مرحله بعد 
نجام شده است که ماتریس بارهای عاملی استخراج ا ها آنبر روی  تأییدیمدنظر مدل تحقیق، تحلیل عاملی 

 شده در جدول ذیل آمده است.
 

 اول مرتبه گانه 94 های عامل وزن بیترت به یعامل یبارها سیماتر. 4 جدول
مرتبه اول یها عامل  Component 

بازاریابی  های یتقابل
 صادراتی

 های یستگیشاقابلیت و 
 مدیریت

دانش 
 صادراتی

مالکیت 
 معادن

حقوق و عوارض 
 گمرکی

141/1 مدیریت ارتباط با مشتری  134/1  313/1  133/1  911/1  

131/1 قیمت محصول  131/1  310/1  113/1  441/1  

011/1 کیفیت محصول  934/1  941/1  940/1  301/1  

034/1 تنوع محصول  143/1  412/1  211/1  314/1  

021/1 پیشبرد فروش  210/1  341/1  209/1  124/1  

401/1 برند  201/1  139/1  104/1  194/1  

402/1 توزیع و انبارداری  909/1  420/1  142/1  911/1  

442/1 توانایی و تسهیلات مالی  199/1  113/1  222/1  940/1  

231/1 عملکرد رفتاری  111/1  410/1  101/1  134/1  

940/1 توان علمی و تجربی  112/1  211/1  314/1  341/1  

انسانی دانش منابع  114/1  304/1  110/1  319/1  224/1  

911/1 هوش رقابتی  414/1  119/1  111/1  930/1  

494/1 مالکیت معادن  411/1  101/1  113/1  309/1  

114/1 1419 حقوق و عوارض گمرکی  194/1  942/1  141/1  

 

 94آمده است،  4همچنانکه ذکر شد در تحلیل عاملی مرتبه دوم که نتایج ماتریس آن در جدول شماره      
، تأییدیعامل اصلی مدنظر تحقیق، با استفاده از تحلیل عاملی  1عامل فرعی استخراج شده باتوجه به 

بوده مقدار معناداری  129/1برابر با  KMO. نتایج این تحلیل نشان داده است که مقدار آماره اند شدهبندی  طبقه
و در  اند شدهمطلوب استخراج  به صورتاستخراج شده از نظر آماری  یها عاملبوده است لذا  111/1آن 

فرعی وارد شده به تحلیل را تبیین کند. همچنانکه  یها عامل% از تغییرات 14بیش از  اند توانستهنهایت 
 به صورتعامل اصلی  1مختلف به یکدیگر،  یها عاملعاملی  باوجود نزدیکی بارهای شود یممشاهده 

فرعی و  یها عاملنجام شده براساس ا هایسازیمفهوم دهد یمبندی شده است که نشان مطلوبی طبقه
های  روش ای مطلوبی بوده است.بخوبی انجام شده و پرسشنامه تحقیق دارای روایی سازه ها شاخص
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است. این روش  ها آنمتعددی برای تعیین پایایی وجود دارد که روش ضریب آلفای کرونباخ یکی از 
به کار  کند یم یریگ اندازهمختلف را  یها صهیخصکه  یریگ اندازهبرای محاسبه هماهنگی درونی ابزار 

 .باشد، بیانگر قابلیت اعتماد بیشتر پرسشنامه است تر کینزدآماره آلفا به یک رود. هر چقدر  می
 1/1قابل قبول و بیش از  0/1، دامنه شود یممعمولاً ضعیف تلقی  4/1همچنین ضریب آلفای کمتر از 

 [.1]تر شود بهتر است . البته هرچه ضریب اعتماد به عدد یک نزدیکگردد یمخوب تلقی 
 یها سازهبرای همه در این تحقیق نیز به منظور تعیین پایایی آزمون از روش آلفای کرونباخ      

 .استفاده گردیده استسنجیده شده، 
 

 یفرع عامل ای بعد هر کیتفک به نیهمچن و یکل حالت در کرونباخ یآلفا. 1 جدول
 آلفای کرونباخ ها سوالتعداد  عامل

 091/1 1 تسهیلات مالی توانایی و

 023/1 4 قیمت محصول

 049/1 1 توزیع و انبارداری

 092/1 4 پیشبرد فروش

 039/1 1 مدیریت ارتباط با مشتریان

 110/1 0 کیفیت محصول

 012/1 2 تنوع محصول

 041/1 3 برند

 009/1 4 عملکرد رفتاری

 011/1 1 توان علمی و تجربی

 019/1 4 مالکیت معدن

 041/1 3 منابع انسانیدانش 

 011/1 4 هوش رقابتی

 014/1 1 حقوق و عوارض گمرکی

 011/1 3 عملکرد صادراتی

 019/1 40 ها سؤالکل 

 

با توجه به تحلیل محتوا و استخراج  .مدل برآمده از تحلیل محتوای )مصاحبه با خبرگان صنعت(

زیر  2 شکلهای کمی به  توان مدل پیشنهادی تحقیق را برای انجام تحلیل ها و ایجاد عوامل جدید می شاخص
 ارائه نمود.
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 ها مصاحبه از شده استخراج اولیه مفهومی مدل. 2 شکل

 

 ها یافته. تحلیل 4

شناختی اعضای نمونه، پنج برای سنجش وضعیت جمعیت .نمونه شناختی جمعیتتجزیه وتحلیل 
% زن 2/0% مرد و حدود 1/12پاسخگو،  42سؤال مطرح شد. نتایج حاکی از آن است که از بین 

های صادراتی در  شرکت های محیطهستند. این آمار بیانگر حضور بیشترِ مردان نسبت به زنان در 
سال و مابقی را افراد زیر  44% از اعضای نمونه را افراد بالای 10است. از نظر سنی حدود  نمونه بوده

% از مدیران صادرکننده را افراد دارای مدرک لیسانس تشکیل 2/41دهند.  سال تشکیل می 44
% اعضای 1/01ها افرادی با تحصیلات فوق لیسانس یا دکتری و دیپلم هستند.  دهند و بقیه آن می

که حدود  دهد میها نشان  ها مجرد هستند. همچنین بررسی % از آن9/29متأهل بوده و حدود  نمونه
شناختی خصوصیات جمعیت 2سال دارند. در جدول  29% از اعضای نمونه سابقه کاری بالای 3/42

 اعضای نمونه به صورت کامل ارائه شده است.
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 نمونه شناختی جمعیت تیوضع. 4 جدول

 درصد سطوح متغیر درصد سطوح متغیر درصد سطوح متغیر

 جنسیت
 1/12 مرد

سابقه 
فعالیت در 

 صنعت

 3/94 سال 91زیر 

وضعیت 
 تأهل

 1/01 متأهل

 9/29 مجرد 2/0 زن

 تحصیلات

دیپلم و فوق 
 دیپلم

9/24 

 سن

 2/91 سال 31 زیر

 4/41 21تا  91

 2/41 لیسانس
 1/23 41تا  31

 1/31 31تا  29

فوق لیسانس 
 و دکتری

0/21 
 1/31 11تا  44

 31بالای 
 سال

 11بالای  4/99
 سال

9/24 

 

مدل مفهومی پژوهش به کمک روش حداقل مربعات جزئی و آزمون  .آزمون مدل پیشنهادی
مورد آزمون قرار گرفت. مدل آزمون شده در  SMART PLS 2افزار همبستگی متغیرها به وسیله نرم

مورد استفاده در مدل هر یک معادل یکی از متغیرهای اصلی و یا فرعی  ینمادهاادامه آمده است، 
های بازاریابی صادراتی(، شامل هشت عامل فرعی:  )قلبلیت Marketingباشند، عامل اصلی  می

Brand  ،)برند(CRM  ،)مدیریت ارتباط با مشتریان(Diversity  ،)تنوع محصول(Facilities 
)قیمت  Price)پیشبرد فروش(، Promotion )توزیع و انبارداری(،  Place)توانایی و تسهیلات مالی(، 

)قابلیت و شایستگی Managem باشد. عامل اصلی  )کیفیت محصول( میQuality محصول(، 
)توان علمی و  Scientific ca)عملکرد رفتاری(،  Performanceمدیریت( شامل دو عامل فرعی: 

های  )سنجهMine 1 to 4 )مالکیت معادن(، شامل چهار شاخص: Mine own تجربی(، عامل اصلی 
)دانش صادراتی(، شامل دو عامل  Mark,Knowشاخص بوده(، عامل اصلی  4مالکیت معادن که 

)دانش منابع انسانی(، عامل اصلی  HR.Knowledge)هوش رقابتی(، Intelligence فرعی: 
Customs  :حقوق و عوارض گمرکی(، شامل چهار شاخص( Customs 1 to 4های  )شاخص

عملکرد ) .Export Perچهارگانه حقوق و عوارض گمرکی بوده(، عامل اصلی عملکرد صادراتی 
)سهم بازار Market share )ارزش دلاری صادرات(،  Dollar Valueسه شاخص:  شامل صادراتی(،

باشند. در ادامه به بررسی مدل از حیث مقدار  حجم تناژی صادرات( می (Volume Exاز صادرات(،
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T-Value مقادیر پردازیم.  میT Value  در  14/9برای تمامی مسیرها از میزان استاندارد قدرمطلق
 .باشد میمعنادار بین متغیرهای تحقیق  های رابطهدرصد بالاتر است و گواهی بر وجود  1سطح خطای 

 

 
 یمفهوم مدل یرهایمتغ مقادیرتی. 3 شکل

 
. اعدادی که اند شدهنشان داده  باشند میمسیرها که بیانگر شدت روابط  ضرایب 3 شمارهدر شکل      

، اعدادی که روی مسیرهایی که 𝑅2در درون دوایر آبی رنگ هستند برای متغیرهای درون زا نشانگر
 های فلشنشانگر ضریب مسیر و اعدادی که بر روی  سازد میمتغیرهای پژوهش را به یکدیگر مرتبط 

متغیرهای مکنون پژوهش هستند نشانگر بار عاملی است. با توجه به اینکه مقدار بارهای عاملی در 
بوده نشان  4/1ر مدل مورد آزمون بالای باشد و تمامی بارهای عاملی موجود د 4/1آزمون باید بالای 

متغیرها مورد سنجش  ها آنکه از طریق  هایی شاخصدهنده آن است که بین متغیرهای تحقیق و 
سه سؤال  میاندر میان بیشترین میزان بار عاملی  همبستگی مناسبی برقرار است، اند گرفتهقرار 

 111/1دهنده عامل فرعی دانش نیروی انسانی با سازه عامل اصلی دانش صادراتی به میزان تشکیل
است، بعد از آن نیز میزان بار عاملی که از طریق دو عامل فرعی عملکرد رفتاری و توان علمی و 
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دهند حاصل گشته است.  تجربی که عامل اصلی قابلیت و شایستگی مدیریت را مورد ارزیابی قرار می
های بازاریابی و عملکرد صادراتی برقرار  میان قابلیت تأثیرچنین در بین ضرایب مسیر نیز بیشترین هم

مثبت و  رابطهاست و تمامی روابط بین متغیرهای مستقل پنج گانه با متغیر عملکرد صادراتی، دارای 

های تزئینی با  ، متغیر عملکرد صادراتی سنگ𝑅2رد نشده است. مقدار ای رابطهمعنادار بوده و هیچ 
 درصد واریانس عوامل اثرگذار بر خود را تبیین نموده است.  4/41میزان 

 

 
 قیتحق مدل ریمس بیضرا و یعامل یبارها زانیم. 4 شکل

 
متغیر وابسته نهایی  بر اثرگذار مستقل یرهایمتغمقدار ضرایب مسیر بین  0 شمارهدر جدول      

 .شود دیده می یرهامتغاین  میان( t) یت مقدارعملکرد صادراتی در کنار 
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 قیتحق متغیرهای نیب در( t) تی مقادیر و استاندارد بیضرا تیوضع. 0 جدول

 وضعیت رابطه tمقادیر  (βضریب استاندارد ) متغیر برونزا متغیر درونزا

 صادراتیعملکرد 
Sig = 111/1  
R

2
 = 414/1  

1
R ͞= 41/1  

 تأیید 492/1 439/1 های بازاریابی صادراتی قابلیت

 تأیید 443/0 131/1 قابلیت و شایستگی مدیریت

 تأیید 114/0 124/1 دانش صادراتی

 تأیید 441/0 121/1 مالکیت معادن

 تأیید 012/1 420/1 حقوق و عوارض گمرکی

 

طبق نتایج این آزمون کای دو محاسبه شده  .مؤثر بر عملکرد صادراتیبندی عوامل  رتبه

درصد  1داری کمتر از است. از آنجا که عدد معنا 111/1ی و عدد معنادار 4، درجه آزادی 423/22
که حداقل یک زوج  دهد یمنشان  H0. رد فرضیه شود یم% رد 11در سطح اطمینان  H0است فرضیه 

اهمیت عوامل با هم نابرابر است. با توجه به نتایج به دست آمده، ترتیب اهمیت عوامل  یها رتبهاز 
های تزئینی به این صورت است: قابلیت و شایستگی مدیریت،  اصلی مؤثر بر عملکرد صادراتی سنگ

 های بازاریابی صادراتی، دانش صادراتی، مالکیت معادن، حقوق و عوارض گمرکی. قابلیت
 

 نتایج آزمون فریدمن ابعاد اصلی تحقیق .1 جدول
 اولویت میانگین رتبه عوامل اصلی

 9 30/4 قابلیت و شایستگی مدیریت

 2 41/3 های بازاریابی صادراتی قابلیت

 3 41/3 دانش صادراتی

 4 41/3 مالکیت معادن

 1 11/2 حقوق و عوارض گمرکی

X
2 
= 423/22         Sig = 111/1       � = 11/1  

 
 و پیشنهاد گیری نتیجه. 5

در این قسمت سعی بر آن داریم تا نتایج حاصل شده از انجام این تحقیق را در هر دو مرحله      
البته ذکر  نماییم.مقایسه  کشورهاکیفی و کمی با نتایج سایر تحقیقات انجام گرفته در ایران و سایر 

آنکه از رویکردی  بانخست باید گفت، این تحقیق  وهلهنکاتی در ابتدای این امر ضروری است، در 
                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                         

1. Adjusted R2  
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اکتشافی بهره جسته، در بسیاری از عوامل به دلیل نوآوری آن قابل قیاس با تحقیقات پیشین 
های  های مدل باشد. محقق سعی بر آن دارد که تا جای ممکن، نتایج تحقیق خود را با مشابهت نمی

ای که در این بخش به دنبال آن هستیم  مقایسه نماید. نکته محققانمفهومی آزمون شده توسط سایر 
تطابق عوامل این تحقیق با سایر تحقیقات در جهت مقایسه است. بدان معنی که ممکن است در این 

موجود در ادبیات  تحقیق عوامل فرعی مطابق با عوامل اصلی تحقیقات دیگر بوده و به دلیل کمبود
اند.  برای مقایسه در سطح فرعی، متغیرها در دو سطح متفاوت با یکدیگر مورد قیاس قرار گرفته

های تزئینی تحقیقات بسیار  همچنین باید عنوان نمود که در زمینه عملکرد صادراتی در صنعت سنگ
قیق در کشورمان با دامنه کمی در دنیا و ایران صورت پذیرفته است که از این میان در گذشته دو تح

 شمول معدود از نظر شاخص و عوامل، نسبت به تحقیق حاضر انجام گرفته است.
های بازاریابی باید اشاره کنیم که این متغیر در برخی از تحقیقات مشابه،  در ارتباط با متغیر قابلیت     

توان به جرأت گفت که  ست. اما میدانش بازاریابی و یا آمیخته بازاریابی صادراتی نیز نام نهاده شده ا
ها و عوامل متنوعی را  در هیچ یک از تحقیقات داخلی و یا خارجی به میزان این، تحقیق شاخص

جهت سنجش در بر نگرفته است. علت این امر نیز در آن است که علاوه بر ابعاد چهارگانه آمیخته 
ریز  به صورتکیل شده است که بازاریابی سنتی این عامل، از چهار عامل فرعی دیگر نیز تش

تری ابعاد بازاریابی را در دنیای مدیریت مورد بررسی قرار داده است. پس از اینکه این متغیر طی  بینانه
های کیفی با هشت عامل فرعی و سی و نه شاخص شناسایی و استخراج گردید از طریق  تحلیل
مین رتبه از دو 41/3عامل اصلی این تحقیق با میانگین  1های کمی نیز این عامل در میان  تحلیل

این عامل بر بهبود و  تأثیرنظر اهمیت بوسیله آزمون فریدمن به خود اختصاص داد و در تحلیل میزان 
( به عنوان مؤثرترین عامل اصلی بر t=492/1)  ( و میزان آماره�=439/1توسعه عملکرد صادراتی با)

تحقیقات خارجی و داخلی بهبود عملکرد صادراتی معرفی شده است. حال برای مقایسه این عامل با 
گوناگون علاوه بر شباهت در عامل اصلی، عوامل فرعی این عامل نیز در نظر گرفته خواهد شد. نتایج 

با توجه به عامل [ 99]( 2193) حاصله از این عامل در این تحقیق با نتایج تحقیق سورس و لنگلر
گذاری، مدیریت کانال،  محصول، قیمت( با توجه به ابعاد 2193) فرعی تسهیلات مالی؛ آکیکدیلی

با توجه به عامل کیفیت محصولات و  [93] (2192) مدیریت ارتباطات بازاریابی؛ بلسکا و همکاران
 با توجه به عامل نوآوری در محصولات و کیفیت؛ اکاس و جولیان[ 22]( 2111) خدمات؛ گادوین

( 9313) داخلی با تحقیقات الهی و دیگرانبا توجه به عامل کانال توزیع و در تحقیقات [ 34]( 2113)
با توجه به [ 41] (9312) های توزیع؛ نگهداری با توجه به عامل تبلیغات و پیشبرد فروش و کانال[ 91]

با توجه به ابعاد  [29] (9319) ابعاد قیمت، محصول، کیفیت، مشتری مداری؛ فرهیخته و دیگران
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با توجه به ابعاد قیمت، محصول و توزیع [ 30]( 9311) ندهای توزیع و کیفیت؛ پر گذاری و کانال قیمت
بر عملکرد  متغیرهامشابهت در نتیجه فرضیات داشته و حاکی از اثر معنادار و مثبت هر یک از این 

 باشد. صادراتی در صنایع مورد تحقیق می
 کهید عنوان نمود های مدیریت در این تحقیق نیز با و شایستگی ها قابلیتدر ارتباط با عامل اصلی      

عامل فرعی استخراج شده و در طی آزمون  2شاخص و  1این عامل در مرحله کیفی با شناسایی 
 تأثیر. در تحلیل میزان شدحائز اولویت اول  30/4بندی فریدمن از منظر پاسخگویان با میانگین  رتبه

( توانست به t=443/0آماره )( و میزان �=131/1عملکرد صادراتی نیز با ) توسعهاین عامل بر بهبود و 
های این  عنوان دومین عامل اصلی مؤثر بر بهبود عملکرد صادراتی معرفی گردد. برخی از شاخص

های عملیاتی تحقیقات آنان  عامل اصلی در سایر تحقیقات، خود به عنوان یک عامل اصلی در مدل
مدیریت، تعهد مدیریت و  انگیزهتوان به تجربه مدیریت در صادرات،  حاضر بوده، از جمله می

تحصیلات مدیریت اشاره نمود. با توجه به توضیحات ارائه شده نتایج حاصله از این عامل با نتایج 
با توجه به ابعاد گرایش مدیریت و تجربه صادرات؛ نمکوا و [ 33]( 2193) تحقیقات خارجی: مکرینی

با توجه به  [93] (2192) همکارنو  با توجه به عامل تصمیمات مدیریت؛ بلسا [31] (2192) همکاران
با توجه به عامل تعهد به  [34] (2199) همکارانابعاد تجربه، تعهد و نگرش مدیریت؛ ناوارو و 

 علیبا توجه به عامل تجربه صادراتی مدیر؛ شمسدوها و [ 43]( 2111) برادلیصادرات؛ سوسا و 
های  با توجه به عامل ویژگی [21] (2119) ماساکیبا توجه به عامل تعهد صادراتی؛  [41] (2114)

 همکارانهای مدیریت؛ لئونیدو و  با توجه به عامل انگیزه [92] (2111) همکارانمدیریت؛ بالدوف و 
های مدیریت و در میان تحقیقات داخلی نیز با تحقیق آقاجانی و  با توجه به عامل ویژگی [31] (9111)

های مدیریت، همراستا بوده و صحت رابطه مورد تأیید  بلیتبا توجه به عامل قا [2] (9312) فرزادفر
 قرار گرفته است.

ها در بخش کیفی  در ارتباط با عامل اصلی دانش صادراتی نیز این عامل پس از انجام مصاحبه     
تحقیق با دو عامل فرعی و هفت شاخص استخراج گردید. دانش صادراتی طبق نتایج آزمون فریدمن 

این عامل بر  تأثیرحائز رتبه سوم گردید. در تحلیل میزان  41/3ل اصلی با میانگین در میان پنج عام
( به عنوان سومین عامل t=114/0( و میزان آماره )�=124/1) بابهبود و توسعه عملکرد صادراتی نیز 

اصلی مؤثر بر بهبود عملکرد صادراتی معرفی گردد. نتایج حاصله از این عامل با نتایج تحقیقات 
تسلط به زبان خارجی و سطح آموزش، سینگ و با توجه به ابعاد  [33] (2193) مکرینیخارجی: 

با توجه به عامل  [93] (2192همکاران )با توجه به عامل دانش، بلسکا و  [42] (2193کومارچوگان )
المللی و ، با توجه به ابعاد دانش کسب و کار بین[44] (2199همکاران )استویان و دانش صادراتی، 
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با توجه به عامل دانش صادراتی، لینگ یی  [41] (2114) یعلهای زبان خارجی، شمسدوها و  مهارت
خارجی و در میان تحقیقات داخلی تنها با  یبازارهابا توجه به عامل دانش  [32] (2114همکاران )و 

دارای مطابقت در نتایج بوده و بر عملکرد  [30] (9314پرند )عامل سیستم اطلاعات بازار در تحقیق 
 باشد. صادراتی مؤثر و معنادار می

که در هیچ یک از تحقیقات پیشین به این عامل  در رابطه با عامل مالکیت معادن باید ذکر گردد     
ای نتایج حاصل از این عامل را با سایر تحقیقات  توان از منظر مقایسه بنابراین نمی؛ اشاره نشده است

های کیفی با چهار شاخص و بدون عامل فرعی شناسایی گردید و  مقایسه نمود. این عامل طی تحلیل
در  صلی و همچنیندارای رتبه چهارم از نظر اولویت عوامل ا 41/3 نیانگیمهای کیفی نیز با  در تحلیل

( و میزان آماره �=121/1) بااین عامل بر بهبود و توسعه عملکرد صادراتی نیز  تأثیرتحلیل میزان 
(441/0=t.به عنوان چهارمین عامل اصلی مؤثر بر بهبود عملکرد صادراتی معرفی گردید ) 

پردازیم حقوق و عوارض گمرکی  عامل دیگری که در انتها به بررسی نتایج حاصله از آن می     
کیفی با شناسایی پنج شاخص و بدون عامل فرعی استخراج گردید  یها لیتحلباشد. این عامل در  می

 بندی عوامل اصلی تحقیق بدست رتبه را در اولویت نیتر نییپا 11/2و طی آزمون فریدمن با میانگین 
( �=420/1) بااین عامل بر بهبود و توسعه عملکرد صادراتی نیز  تأثیردر تحلیل میزان  آورد. همچنین

( به عنوان پنجمین و آخرین عامل اصلی مؤثر بر بهبود عملکرد صادراتی t=012/1و میزان آماره )
در اکثر تحقیقات این متغیر به  کهنکته قابل ذکر درباره مقایسه نتایج این بوده است  معرفی گردد.

اشاره شده  محققانعنوان یکی از عوامل فرعی متغیر محیط بیرونی مؤثر بر عملکرد صادراتی توسط 
های  های نظرات خبرگان صنعت سنگ در بخش تحلیل است؛ اما در این تحقیق با توجه به فراوانی

های بخش کمی  ی و در تحلیلکیفی صلاح دیده شد که به عنوان یک عامل اصلی مجزا، شناسای
بخش تنها به تحقیقاتی در حالت مقایسه،  نییآمورد آزمون قرار گیرد. با توجه به این نکته که در 

گردد که این متغیر به عنوان متغیری مجزا از مجموعه عوامل محیطی مورد بررسی قررار  اشاره می
همکاران ، استویان و [44] (2193نگ )واگرفته باشد، نتایج تحقیق حاضر با نتایج تحقیقات خارجی 

دارای مطابقت در  [0] (9311) یخانو ناظمی و  [30] (9311پرند )و تحقیقات داخلی:  [44] (2199)
 باشد. نتایج بوده و بر عملکرد صادراتی مؤثر و معنادار می

آن صنعت  در بررسی عملکرد صادراتی هر صنعتی باید در درجه اول مدلی داشته باشیم که بومی     
و کشور باشد. در هر کشور متغیرهای مؤثر بر عملکرد صادراتی و بهبود وضعیت آن برای هر صنعت، 

پذیری در درون کشور، سطح توسعه تکنولوژیکی  بنابراین با توجه به سطح رقابت ؛منحصر به فرد است
های فعال در صنعت  صنعت در حوزه اکتشاف، استخراج، فرآوری و میزان و حجم صادرات شرکت
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ی ریپذ رقابتالمللی، میزان  های تزئینی در کشور، شناسایی فاصله بین عرضه و تقاضای بین سنگ
در راستای حمایت از  دولتهای کلان  ستای، سیا محصولات هر کشور در بازارهای جهانی و منطقه

این صنعت همگی بر تعیین عوامل خاص برای تحلیل وضعیت عملکرد صادراتی در این صنعت 
 باشند. جهانی مؤثر می

 

آمده عملکرد رفتاری مدیران در عامل قابلیت و شایستگی  به دستطبق نتایج  .پیشنهادات تحقیق
های تزئینی  گذار بر بهبود عملکرد صادراتی سنگتأثیرو  تیاهم باعوامل  نیتر مهممدیریت یکی از 

های صادرکننده، در عامل  گردد که مدیران شرکت اساس پیشنهاد می نیبر اشناخته شده است و 
های  انگیزشی خود در کسب موفقیت در جهت ترغیب مدیر همواره از نتایج فروش و صادرات شرکت

از آنجایی که در ایران  کهرقیب خود اطلاع دقیق داشته باشند. پیشنهاد دیگر در این ارتباط آن است 
گردند، بهتر است مالکیت از  خانوادگی اداره می به صورتهای تزئینی  تی سنگهای صادرا اکثراً شرکت

بر اساس عملکرد در راستای  رهیمد  ئتیهاز سوی  شده نییتعو برای مدیران  جداشدهمدیریت 
 سودآوری و توسعه فروش شرکت از عوامل انگیزاننده مادی و معنوی استفاده نمایند.   

شود مدیران از سه  های ادراکی و شناختی، توصیه می همچنین در عامل اکتساب و بهبود مهارت     
های پیشنهادی  ، ب( ارائه طرحردستانیزیا  هم ردههای جدید از سوی افراد  عامل الف( استقبال از ایده

قیت در ها و ج( تقویت توانایی فکر کردن و بروز خلا شرکت رهیمد  ئتیهها در  مؤثر از سوی آن
گذار بر تأثیرو  تیاهم باگیری بهره ببرند. توان علمی و تجربی مدیران یکی دیگر از عوامل  تصمیم

 های تزئینی بوده است.  بهبود عملکرد صادراتی سنگ
های  از آنجایی که توانایی و تسهیلات مالی در ارتباط با بازاریابی صادراتی، در عامل اصلی قابلیت     

های تزئینی معرفی شده است،  گذار بر بهبود عملکرد صادراتی سنگتأثیرز موارد یکی ابازاریابی 
ها، انواع و اقسام تسهیلات را در اختیار صادرکنندگان قرار دهند.  گردد که مدیران بانک پیشنهاد می

دیگر برای اعطای وام کم بهره و  کشورهایتوان به مصادیق حاضر در  برای تشریح این مهم می
گشایش اعتبار اسنادی با کمترین پرداختی اشاره کرد. همچنین در کنار اعطای وام تسهیلات موردی 

 های فعال در صنعت کمک شایانی را بنماید. تواند بر افزایش جریان نقد شرکت نیز می
بر بهبود عملکرد  های بازاریابی یک مفهوم تبلیغاتی در قابلیت به عنواندر مدل نهایی، برند      

های  گردد که مدیران شرکت بالایی گذاشته است که پیشنهاد می تأثیرهای تزئینی  صادراتی سنگ
صنفی مانند انجمن سنگ ایران و خانه معدن ایران در  های صادرکننده در کنار مدیران ارشد انجمن

نیازهای آنان معادن برتر ایران را شناسایی و  با توجه به بازار مقصد چین و راستا هماقدامی هماهنگ و 
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ای با محتوای معرفی معادن، نوع و جنس سنگ، مزایای مرتبط با  دقیقه 91تا  91در قالب تیزرهای 
 هایی به بازرگانان چینی بالفعل و بالقوه بشناسانند.  خواست مشتری در قالب بسته

ی در تیاهم بانقش  های بازاریابی امل فرعی قابلیتیکی از عو به عنوانمدیریت ارتباط با مشتریان      
های  گردد که شرکت های تزئینی دارد. از این روی پیشنهاد می بهبود عملکرد صادراتی سنگ

با استفاده از نیروهای فنی متخصص در  راهستند، این دپارتمان  CRM دپارتمانصادرکننده که فاقد 
های  های سنگ امر مدیریت ارتباط با مشتری و مسلط بر اطلاعات مربوط به بازار سنگ و ویژگی

 به صورت، دپارتمانهای خود ایجاد نمایند تا با فعال نمودن این  صادراتی بنگاه، در درون شرکت
اند و محصول  قراردادی را انجام داده که یرتصوادواری با مشتریان خود در تماس باشند یا حتی در 

 تحویل داده شده است. 
های  بالایی بر بهبود عملکرد صادراتی سنگ تأثیرهای بازاریابی که  از دیگر عوامل فرعی قابلیت     

گردد که مدیران  . در این راستا پیشنهاد میاستتزئینی داشته است، کیفیت محصول سنگ صادراتی 
 که یصورتهای صادرکننده، بر اساس استانداردهای درخواستی شرکای تجاری چینی خود در  شرکت

مالکیت معادن، در دست خود شرکت است، بر همان روش اقدام به استخراج سنگ نمایند و در 
را به عنوان ناظر فنی و کیفی در محل ها خارج است، فردی  مالکیت معدن از اختیار آن که یصورت

استخراج سنگ مستقر نمایند تا بر فرآیند استخراج سنگ مطابق با استانداردهای جهانی و درخواستی 
 مشتریان، نظارت کامل صورت گیرد. 

یکی از عوامل فرعی  به عنوانهای مهم در پیشبرد فروش،  ایجاد نیاز جدید یکی از شاخص     
های تزئینی داشته  اهمیت بالایی در بهبود عملکرد صادراتی سنگ بوده است که یابیهای بازار قابلیت
های معمول و رایج که خود  های صادرکننده، بجای سنگ بنابراین لازم است مدیران شرکت ؛است

در  کارشدههای  ها را با نشان دادن نمونه خریداران چینی به دنبال آن هستند، انواع دیگری از سنگ
ها بگنجانند تا از یک طرف گسترش در ارائه انواع سنگ  های مختلف در اذهان و سلایق آن ساختمان

و از پتانسیل معادن دیگر ایران نیز  ندیخودنماداشته باشند و از طرف دیگر ایجاد بازار جدید برای 
 استفاده نمایند. 

ازاریابی صادراتی است که در بهبود بهای  قیمت محصول نیز یکی دیگر از عوامل فرعی قابلیت     
گردد تا دولت نرخ ارز را آزاد و  کند، توصیه می های تزئینی نقش مهمی ایفا می عملکرد صادراتی سنگ

ها  ها در داخل کشور مطابق با نرخ تورم شرکت های شرکت شناور بگذارد تا همزمان با افزایش هزینه
 ریال کسب سود نمایند. بتوانند از طریق فروش محصول و تبدیل آن به 
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های تزئینی به کشور  های صادرکننده سنگ بر عملکرد صادراتی بنگاه مؤثریکی از عوامل اصلی      
یکی از ابعاد  به عنوانچین، دانش صادراتی بوده است که در جهت بالا بردن دانش نیروی انسانی، 

ها و معدن داران نیاز به کارکنانی دارند که از دانش روز برای  شود که شرکت این عامل پیشنهاد می
ای تخصصی در امر تولید و صادرات این محصول خالی است که  استخراج آگاه باشند، البته جای رشته

 ه باشد. های زبان، بازرگانی و تخصصی فنی مهندسی را داشت تلفیقی از توانایی
بر بهبود عملکرد صادراتی  مؤثریکی از عوامل جدید  به عنواندر این تحقیق مالکیت معادن،      

های صادرکننده و  گردد که مدیران شرکت های تزئینی شناخته شده است که پیشنهاد می سنگ
های موجود در کانال  خریدان محصول )مشتریان چینی(، با مشارکت در مالکیت معادن کشور، حلقه

اشند و همچنین از طریق تر نموده و تسلط مناسبی بر منابع سنگ داشته ب توزیع صادراتی را کوتاه
و دانش فنی روز دنیا سطح تولید و کیفیت  آلات نیماش، تجهیزات واردکردنسهامداران چینی با 

محصول را ارتقا بخشند. درنهایت باتوجه به اهمیت عامل حقوق و عوارض گمرکی در مدل تحقیق، 
دم وضع هرگونه عوارض بر خود، و ع های گذاری سیاسیتکه دولت با ایجاد ثبات در  شود میپیشنهاد 
تزئینی، در بهبود عملکرد صادراتی و توسعه صادرات این محصول نقش مثبتی ایفا  های سنگصادرات 

 کند.
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