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Abstract 

Introduction: The formation and strengthening of export consortia is essential, 

and to achieve it, special attention should be paid to the critical success factors 

of these consortia and the behavior of these factors over time in the form of a 

whole system. 

Materials and Methods: . Based on the goal or result, this research is a part of 

basic and applied-developmental research, in terms of implementation method, 

it is a descriptive-exploratory research and in terms of data collection, it is a 

survey. Based on the method of data collection and analysis, the current research 

has a qualitative approach and strategy and is part of the critical paradigm. Also, 

the field research is used to collect data and information. In the qualitative phase 

of field part, structured, exploratory, collaborative interviews were used, and for 

data analysis, grounded theory techniques and brainstorming sessions were 

applied  

Findings: The findings indicate that "the characteristics of consortium 

members" are the most critical and influential factor identified. Additionally, 

"export operational plans," "transnational factors," and "product characteristics" 

rank next in terms of importance. This article contributes to the literature on the 

main success factors of export consortia and their establishment stages, 

providing deep insights into export consortia. 
Conclusion: This research develops literature on the critical success factors of 

export consortia and the stages of their creation and can provide in-depth insights 

into export consortia. 
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Extended Abstract 
Introduction 

The formation and strengthening of export consortia 

is essential, and to achieve it, special attention 

should be paid to the critical success factors of these 

consortia and the behavior of these factors over time 

in the form of a whole system. Small and medium-

sized enterprises (SMEs) face numerous internal 

barriers in exporting, including resource limitations 

and a lack of international experience, especially in 

developing countries. Utilizing export consortia  can 

help these companies enhance their export potential 

by combining resources and knowledge. These 

consortia have been successful in countries like Italy 

and Spain. However, existing literature indicates 

significant gaps in both theoretical and empirical 

research on export consortia, highlighting the need 

for a strategic fuzzy roadmap to identify success 

factors and improve the performance of these 

consortia. 

Materials and Methods  

Based on the goal or result, this research is a part of 

basic and applied-developmental research, in terms 

of implementation method, it is a descriptive-

exploratory research and in terms of data collection, 

it is a survey. Based on the method of data collection 

and analysis, the current research has a qualitative 

approach and strategy and is part of the critical 

paradigm. Also, the field research is used to collect 

data and information. In the qualitative phase of 

field part, structured, exploratory, collaborative 

interviews were used, and for data analysis, 

grounded theory techniques and brainstorming 

sessions were applied 

Findings 

The findings indicate that "transnational factors," 

such as "utilizing foreign investments," 

"certification of international standards," and 

"forming global trade promotion teams," are crucial 

for the success of export consortia. Foreign 

investment enhances technology transfer, 

management practices, and market access. 

Additionally, "government factors" play a key role 

by fostering cooperation and providing financial 

support through export-oriented securities. Product 

characteristics, including "improving existing 

quality," "developing new products," and "attractive 

packaging," are also vital for success. A fuzzy 

cognitive map can illustrate the relationships 

between these factors, emphasizing the need for a 

systematic approach to enhance the performance of 

export consortia 

Discussion and Conclusion 

A comprehensive examination of the performance 

of export consortia is deemed essential, as it sheds 

light on the core structures and behavioral patterns 

contributing to success. Current literature 

predominantly focuses on market concepts and 

export strategies, relying on traditional analytical 

methods that emphasize the capabilities of 

marketing specialists rather than a systematic and 

organized approach that could be offered by 

industrial engineers. Furthermore, ongoing research 

in implementing fuzzy logic approaches faces 

challenges, particularly in integrating multiple 

qualitative variables and establishing relationships 

among them. This study aims to utilize fuzzy logical 

rules within a fuzzy inference system to illustrate the 

performance levels of export consortia. 
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 های کلیدی:واژه
 و کوچک هایصادراتی؛ شرکت هایکنسرسیوم

 متوسط؛ تئوری زمینه ای؛ کد گذاری کیفی،
 صادرات محصولات کشاورزی

 

 چکیده

 است و برای رسیدن به آن باید به عوامل ضروری های صادراتی امریکنسرسیوم تقویت و تشکیل :مقدمه و هدف

که  .مل در طول زمان در قالب یک سیستم کل توجه ویژه نمودها و رفتار این عوااصلی موفقیت این کنسرسیوم
صادرات محصولات کشاورزی جز اصلی سبد صادراتی کشور می باشد نیاز هست برای ساماندهی به این حوزه مدلی 

 .برای تشکیل کنسرسیوم های صادراتی پیش بینی نمود

 ای، از نظر روشتوسعه-ی بنیادی و کاربردیهایا نتیجه، جزء تحقیق هدف اساس براین تحقیق  :هامواد و روش

وری و آبر اساس شیوه جمع. ی استشیماپی شاخه ها، ازداده آوریگرد ثیاز ح و اکتشافی-یفیتوص قیتحقاجرا، یک 
کیفی دارد و جزء پارادایم انتقادگرایانه است. در این تحقیق برای  و استراتژی رویکردها، تحقیق حاضر تحلیل داده

ها و اطلاعات از روش میدانی استفاده شده است. در بخش میدانی، در فاز کیفی از مصاحبه های داده آوریجمع
-هم ای و جلساتهای تئوری زمینهها از تکنیکهای تحلیل دادهساختاری، اکتشافی، مشارکتی و به منظور شیوه

 اندیشی بهره گرفته شده است
ن عامل تأثیرگذارتری ترین وکلیدی «کنسرسیوم اعضای هاییژگیو»که  نتایج این پژوهش نشان داد: هایافته

رتیب به ت« محصول هایویژگی»و « فراملی عوامل»، «صادرات عملیاتی برنامه»شناسایی شده می باشد. همچنین 
ای در حوزه عوامل اصلی موفقیت کنسرسیوم ه ادبیات مقاله به توسعه این .هستنددارای بیشترین شاخص محوریت 

 های صادراتی ارائه می دهد.اتی و مراحل ایجاد آن می پردازد و بینشی عمیق در رابطه با کنسرسیومصادر

همچنین در   .در این پژوهش، عوامل تاثیرگذار در کنار شاخص های اصلی تعیین شده اند :گیریبحث و نتیجه

مایز اما وجه ت. نیز تعیین شده است این تحقیق، علاوه بر تعیین عوامل از طریق مطالعه عمیق، درجه اهمیت آن ها
اده قرار گرفته حقیق مورد استفقبلی در استفاده از موتور استنتاج فازی می باشد که در این ت اتاین تحقیق با تحقیق

در مورد  این تحقیق ادبیاتی را. این موتور استنتاج فازی قادر خواهد بود نتایج خود را به واقعیت نزدیک تر کند ت.اس
مهم موفقیت کنسرسیوم های صادراتی و مراحل ایجاد آن ها توسعه می دهد و می تواند بینش عمیقی را در عوامل 

فازی در چارچوب یک سیستم استنتاج  منطقی قوانین از مطالعه ایندر ذا ل .مورد کنسرسیوم های صادراتی فراهم کند
 شد. استفاده های صادراتینمایش سطح عملکرد کنسرسیوم برای فازی
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 یو منطق فاز یانهیزم یبا استفاده از روش تئور رانیا عیدر صنا یبخش خصوص یصادرات یهاومیکنسرس تیموفق یعوامل اصل نییتع

 

 68  (4) 11؛ 3140تحقیقات اقتصاد کشاورزی. 

 مهدمق
 یصادرات از موانع داخل نهیکوچک و متوسط در زم هایبنگاه

 های تیکه مربوط به وقف محدود منابع و قابل برند یرنج مزیادی 
امر  نیا  .(1) است دیجد یتجار طیمح های رفع چالش یآنها برا

 در حال توسعه یکوچک و کشورها هایدر مورد شرکت ژهیبه و
 یالملل نیاز تجربه ب ینسبتاً کم نانیکارآفر که یی، جاصادق است

با  توانند یکوچک و متوسط م یبرخوردار هستند. شرکت ها
 لیمشترک، پتانس ایاتحاد  یهایاستراتژ ایها استفاده از شبکه 

ه منابع، دانش و تجرب بید. آنها با ترکدهن شیخود را افزا یصادرات
 المللی نیب یبازارها ای شوند المللی نیب تر عیسر توانند یخود م

 نینمونه بارز چن یصادرات ومیکنسرس .(8) خود را توسعه دهند
و  ایلتایاز کشورها مانند ا یاست.   در برخ یمشترک داتیتمه

ست و اثبات شده ا یصادرات هایومیکنسرس تینقش و مز ا،یاسپان
از توسعه  تیاحم یمؤثر و موفق برا یکردروی و ابزار عنوان به

 یو جهان المللی نیب یکوچک و متوسط در بازارها های بنگاه
مطالعه از  نیمربوط به موضوع ا اتیادب .(0, 2) شود یشناخته م
 یقابل توجه های رشد کرده است و شکاف یبه کند یزمان معرف

ظهور کرده و به  یاندک یسو، مطالعات نظر کیوجود دارد. از 
 تکمک کرده اس یصادرات های ومیکنسرس میمفاه تر قیدرک عم

 نهیزم نیدر ا یاندک یو کمّ یمطالعات تجرب گر،یاز طرف د .(5, 0)
و شواهد  ینظرمطالعات  نیکمبود چن .(14-7) انجام شده است

 های ومیکنسرس میمعلول چهار علت است. اول، مفاه یتجرب
 دبای خاص طور به ،عبارتی . بهندهنوز مبهم هست یصادرات

 یبخش خصوص یصادرات های ومیمشخص شود که هدف کنسرس
 یگذشته نشان م قاتیتحق ست؟یآن چ تیموفق یو عوامل اصل

ر د تواند یصادرات م تیموفق یعوامل اصل ییکه شناسا دهند
ه باشد داشت سزایی نقش به یصادرات های ومیموفق کنسرس یاجرا

دن ش یاتیبه عمل ازین ها ومیکنسرس نیدوم، ساختار ا .(11, 1)
رائه را ا یرگی قابل اندازه یموجود ساختار اتیدارند. از آنجا که ادب

 دتوانن یم یبه سخت شیقابل آزما های ، گزاره (18, 9) نداده است
از مطالعات  یانتقاد یبررس کیشوند. سوم،  شیمطرح و آزما

 یبرا کینقشه راه استراتژ کیکه  دهد یمربوطه نشان م یتجرب
 یوجود ندارد. برا یصادرات های ومیکردن کنسرس یاتیعمل
 یلاص عوامل انیم یروابط عل دیبا ینقشه راه نیبه چن یابیدست
 یمشخص گردد و بازخوردها یصادرات های ومیکنسرس تیموفق

 یرگی میو تصم شنهاداتپی منظور به یفاز طیدر مح یاستنباط
و  سیشناخته شوند. بر اساس ک ای دهیچیپ ستمیس نیچن یبرا

 تواند یم  یفاز یناختنقشه ش کی، تکن (12)وسیلیاستا
 یرا برا یصادرات های ومیسرسکن از ای کننده قانع  یوهایسنار

ورود به  یکوچک و متوسط برا هایو صاحبان شرکت رانیمد
و توسعه آن فراهم کند. چهارم، مطالعات  یالمللنیب یبازارها

 یصادرات های ومیاز آن است که توجه به کنسرس یگذشته حاک
 یمستینگرش جامع و س کیراستا  نیو در ااست  تیهنوز با اهم

نو  یمغفول مانده است. لذا لازم است نگاه باًیموضوع تقر نیا به
 انریدر ا یبخش خصوص یصادرات های ومیبه موضوع کنسرس

. داد قرار مطالعه مورد را آن متفاوت های داشته و اجزاء و جنبه
 یصادرات های ومیدر مورد کنسرس مختلفی محققان اگرچه

 انجام شده معمولاً قاتیانجام داده اند، اما تحق یمتنوع قاتیحقت
 ،یروانشناخت یها شیمانند آزما یمقطع قیتحق یاز روش ها

ده شده استفا یخط ونیرگرس لیو تحل یمعادلات ساختار یمدلساز
. (11, 9, 1)را منعکس کنند تری نانهیتعاملات واقع ب توانند یکه نم

 های ستمیهمانند س یصادرات های ومیکنسرس ن،یعلاوه بر ا
 نندک یعمل م یبا ساختار بازخورد یخود سازمانده معمول دهیچیپ
 هنظری گسترش عنوان به (10) که توسط زاده یفاز منطق (0)

توابع  ای یفاز های بر مجموعه یمبتن کیکلاس یمجموعه ها
تا ابهام و روابط  دهد یامکان را م نیاشد، به ما  یمعرف تیعضو

 ،نتیس طور . بهمیکن انیب یاضیر های را با فرمول یمبهم و ذهن
 تمسیدر س قیپردازش داده و دانش نادق یبرا یاز روش منطق فاز

. (15) دشو یالگو استفاده م صیو تشخ ندیخبره، کنترل فرآ های
 یصادرات یها ومیکنسرس یبرا یجامع قیرو، کمبود تحق نیاز ا

 عیکوچک و متوسط در صنا یهادر شرکت یبخش خصوص
 یاه ومیکنسرس تیعوامل موفق ییو شناسا رانیمختلف در ا

شه نق کیآنها که شامل  یرگذریو تاث یبند تیاولو ،یدراتصا
 ه. مطالعه حاضر بشود یکامل باشد، احساس م یفاز یشناخت

 یرا توسعه م قیموجود در رابطه با موضوع تحق اتیادب ل،یطرق ذ
را به  یصادرات یها ومیکنسرس میمطالعه مفاه نیدهد. اول، ا

 یدرک مفهوم واقعکار، در  نی. با اکند یروشن م یقیعم یشکل
 نی. دوم، اشود یارائه م یاتیعمل یارهایبه مع یابیدست یبرا

 یصادرات های ومیکنسرس تیموفق یعوامل اصل نییبا تع قیتحق
ور کش کیدر  یعمل راهنمای عنوان به تواند یم یبخش خصوص

در  فیرظ اتادبی به و شود کارگرفته به رانیدر حال توسعه مانند ا
 نیاست که ا نیکند. اعتقاد بر ا کمک قیحوزه موضوع تحق

ورود به  یبرا یرقابت یایمزا جادیا لیپتانس ،یعمل یراهنما
و  کوچک های شرکت یو توسعه آنها را برا المللی نیب یبازارها

 کینقشه راه استراتژ کیمطالعه  نی. سوم، اکندیمتوسط فراهم م
 یارائه م یبخش خصوص یصادرات یهاومیکنسرس یبرا یفاز

 عنوان به تواند یم ینقشه راه نیچن یاساس، اجرا نی. بر ادهد
مک به ک به منظور یصادرات یهاومیکنسرس یبرا تیموفق الگوی
 یالملل نیب یکوچک و متوسط جهت ورود به بازارها های شرکت

 به موضوع یبر منطق فاز یدر نظر گرفته شود. نگرش مبتن
 کیارائه  نضم تواند یم رانیدر ا یصادرات های ومیکنسرس



 یو منطق فاز یانهیزم یبا استفاده از روش تئور رانیا عیدر صنا یبخش خصوص یصادرات یهاومیکنسرس تیموفق یعوامل اصل نییتع
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 کیجامع و با در نظرگرفتن همزمان نقش همه اعضاء در  دگاهید
 های طیرا در مح رت حیصح های میامکان اتخاذ تصم ر،یتصو

  .دیمبهم فراهم نما
بررسی پیشینه تحقیق معمولاً نقدی از دانش موجود درباره موضوع 

درستی صورت گیرد، به بیان پژوهش است. اگر این بررسی به
لی های قبهای تحقیق را به پژوهشکند و یافتهمسأله کمک می

أله، سسازد. بررسی پیشینه تحقیق، به تعریف و تجدید ممتصل می
های تحقیق در چارچوب تحقیقات قبلی، اجتناب قرار گرفتن یافته

 تر کمکگیری دقیقها و ابزار اندازهکاری و انتخاب روشاز دوباره
. در این بخش از تحقیق ابتدا مبانی نظری حاکم بر (17)کند می

موضوع اصلی تحقیق و سپس یک پیشینه تاریخی از سیرتکامل 
 موضوع و سرانجام شکاف تحقیقاتی ارائه می شود. 

 الف( انواع کنسرسیوم های صادراتی
 نجام امورا یم براا هائتلاف چند بنگاه بصادراتی،  کنسرسیوم های
 جادیادغام علاوه بر ا ای بیترک نیاست. ا یانتفاع صادرات با هدف

ثبت م ییافزاهم جادیباعث ا نه،یاز کاهش هز یناش یرقابت تیمز
در زمان و  ییکارا شیافزا، (ومیهدف کنسرسصادرات ) در انجام

کنسرسیوم های صادراتی را می توان  .(16) اجرا خواهد شد تیفیک
با در نظر گرفتن عوامل متعددی طبقه بندی کرد، اما، معروف 

بر اساس  ترین طبقه بندی براساس اهداف و دامنه می باشد.
اهداف و دامنه، انواع اصلی کنسرسیوم صادراتی، کنسرسیوم های 

کنسرسیوم تبلیغاتی ائتلافی است که  .(5) تبلیغاتی و فروش هستند
شود، به اعضا کمک المللی ایجاد میبرای کشف بازارهای بین

کند وارد این بازارها شوند و محصولاتشان را تبلیغ کنند )مثلاً می
ساختار این نوع کنسرسیوم ها سبک  المللی(.های بیندر نمایشگاه

ضا ات اعتر از کنسرسیوم فروش است که هدف آن فروش محصول
در بازارهای خارجی و ترویج فعالیت های تجاری است. کنسرسیوم 
های تبلیغاتی منابع مالی و انسانی خود را در بازاریابی سرمایه 
گذاری می کنند، در حالی که کنسرسیوم های فروش به عنوان 
یک کانال توزیع عمل می کنند و باید برای راه اندازی یک سازمان 

 یه گذاری کنند. در فروش بیشتر سرما

 ب( موانع اصلی صادرات صنایع بخش خصوصی
های خصوصی در طول فعالیت خود با ویژه شرکتها، بهشرکت

شوند. گسترش به بازارهای خارجی و تعدادی موانع مواجه می
کنسرسیوم صادراتی می تواند به آنها کمک کند تا بر آن غلبه 

آنها را در دو بخش درونی  (2)کنند. برخی از این موانع که لئونیدو 
و بیرونی طبقه بندی کرده است. همانطور که از نام آن پیداست، 
موانع داخلی مربوط به مشکلات داخلی شرکت مانند کمبود 
اطلاعات در مورد بازارهای بین المللی و کمبود منابع اعم از مالی 
و نیروی انسانی است، در حالی که موانع خارجی )تجزیه شده به 

نع اقتصادی و موانع دولتی یا سازمانی( ناشی از محیط اقتصاد موا
. موانع داخلی  (12) کلان می باشد و خارج از کنترل آن هستند

مربوط به فقدان دانش یا طلاعات که ناشی از عدم آگاهی نسبت 
به بازارهای خارجی است و ممکن است با عواملی مانند فرهنگ 
و مشکلات در شناسایی فرصت ها در بازارهای خارجی مرتبط 

فقدان دانش در مورد برنامه های کمکی صادرات و مشوق  باشد.
یک مانع داخلی بزرگ برای صادرات های عمومی نیز به عنوان 

در  .(19)به ویژه صنایع بخش خصوصی در نظر گرفته می شود 
که از عدم اطمینان مقابل، موانع خارجی آن دسته عواملی هستند 

در بازارهای بین المللی ناشی می شوند که توسط شرکت ها قابل 
کنترل نیستند زیرا آنها نتیجه اقدامات سایر بازیگران بازار مانند 
دولت ها و رقبا هستند. به عنوان مثال، اگر یک اقتصاد وابستگی 
کمتری به بازارهای خارجی داشته باشد، شرکت ها ممکن است 

شوند با سیاست های حمایتی مانند تعرفه های وارداتی مجبور 
مقابله کنند که رقابت پذیری شرکت ها را برای ورود به این 

نمونه های دیگری که باید در  بازارهای خارجی کاهش می دهد.
نظر گرفته شوند: مقامات نظارتی کشور مقصد و همچنین مبدأ، 

صادی؛ فقدان وضعیت نامناسب اقت صادرات را محدود می کنند.
 .(2) کمک و مشوق های دولتی برای صادرات

 ج( مزایای اصلی کنسرسیوم صادراتی
 یگرد هایبنگاه همکاری خصوصی کوچک یا بزرگ با هایشرکت

 سکری و هزینه کاهش با توانندمی صادراتی کنسرسیوم یک در
 رد را خود سهم و کرده نفوذ المللیمؤثر در بازارهای بین طوربه

 توانندمی حال، اعضاء عین در .دهند افزایش خارجی بازارهای
 ندبرس وریبهره دستاوردهای به ببخشند، بهبود را خود سودآوری

 ارتباط که مشترک اقدام مختلف انواع طریق از را دانش و
 موزشآ هایبرنامه جمله از ندارند، صادراتی بازاریابی با مستقیمی
 ISO مشترک گواهینامه صدور هایبرنامه مشترک، مدیریت

-جمع قبیل را این از مواردی و فروشگاه کف رویه بهبود، 9000
ی صادرات ومیکنسرس یاصل یایمزاکنند. بنابراین، مهمترین  آوری

 :(84, 12)عبارتند از 

  :ریسک کاهش

 هزینه کاهش

 بزرگتر  سفارشات و بزرگتر بازارهای به دسترسی

 دانش انباشت
 تدوین» عنوان تحت را پژوهشی (81) رضوی و مهدیرجی عموزاد

 انجام «ایران در ادراتیص کنسرسیوم های توسعه راهبردی های
 اقتصادی سازمان های امروز، دنیای در که کردند بیان آنها. دادند
 میغیررس توافقات به شدت به مختلف، بازارهای در موفق و فعال

 و عهدت که کشورهایی در. هستند وابسته ارتباطی شبکه های و
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ازمان س اغلب سوی از کار، و کسب قوانین و مقررات به پایبندی
 شبکه خلق و ایجاد نمی شود، رعایت مرتبط بازار در فعال های
 لمعض حل به منظور غیررسمی ابزاری به عنوان کار و کسب های
 روبرو یفراوان استقبال با کشورها اقتصادی توسعه همچنین و فوق
 است.  شده

 لیتحل»حت عنوان را ت یپژوهش (88)  و انوشه ینقاب یموسو
وچک ک یهابنگاه داریدر توسعه پا یاتوسعه خوشه کردینقش رو

صادرات در این تحقیق اشاره شد که  انجام دادند. «و متوسط
 داریصورت محدود و ناپا به اًکوچک و متوسط عمدت یهابنگاه

 یهاتیدودآن می توان به مح لیدلا نیکه از مهمتر باشدیم
محدود، حجم  یتوان مال لیط، از قبکوچک و متوس یهابنگاه

خصص ت ژهیبه و ،یابیفقدان دانش و تخصص بازار ن،ییپا دیتول
 یداردهااستان بامحصول مطابق  دیعدم تول ،یالمللنیب یابیبازار
 کوچک و یهامعضلات صادرات بنگاه گریاشاره نمود. از د یجهان

صورت به اًکوچک عمدت عیاست که صادرات صنا نیا متوسط
 . ردیپذیصورت م متعدد یهاواسطه قیو از طر میرمستقیغ

 یبندتیو اولو ییشناسا»را تحت عنوان  یپژوهش (82) احمدی
ه ب ییدر صنعت مواد غذا یکننده عملکرد صادراتنییعوامل تع

 نیا یبندتیو اولو ییاشناس. انجام داد« AHP کیکمک تکن
و  یو اقتصاد جهان یداخل اقتصاد نیتعادل ب جادیعوامل در ا

در حجم مبادلات و  ییغذا عیصنا گاهیمشخص کردن جا
 نیا یکند. برایم فایا ینقش مهم کشور یصادرات لاتمحصو

 یاصل اریمع 0شامل ساخته شده توسط محقق منظور پرسشنامه 
کننده دیشرکت تول 21 نیبشد و در  هیته یشاخص اصل 15و 

اده از شد. سپس با استف عیدر استان البرز توز ییمواد غذا یصادرات
و  دیمشخص گرد ارهایاوزان مع یسلسله مراتب لیروش تحل

کننده نییعوامل تع مشخص نمودن یاها بر شاخص نیبهتر
  شدند. یبندتیاولو یعملکرد صادرات

یک مدل برای ایجاد کنسرسیوم صادراتی  (88)قیومی و همکاران 
 و ها همولف در بستر خوشه صنعتی ارائه دادند. در این مقاله ابعاد،

 ابقمط موفق صادراتی های کنسرسیوم ایجاد بر مؤثر های مقوله
 87 قالب در مفهوم 845 و شده شناسایی بنیاد داده تحقیق روش

 ناساییش با سپس گردیدند، بندی دسته اصلی مقوله 7 و مقوله زیر
 تحلیل روش از استفاده با مفاهیم و ها مقوله از یک هر های وزن

 های کنسرسیوم موفقیت در آنها نسبی اهمیت مراتبی، سلسله
 گردید.  تعیین صادراتی

در مطالعه ایی از اقتصاد مقاومتی به  (80)رسولی نژاد و صبری 
عنوان راهکاری برای افزایش صادرات ایران به بازار اتحادیه 

 راتصاد گسترش پذیریاوراسیا یاد کردند. براین اساس، امکان

 
1 Koszewski R.  
2 Forte and Oliveira 

 از استفاده با اتحادیه، این عضو کشورهای به ایران کالاهای
 کسینوس شاخص دو طریق از ،1292 تا 1294 سالیانۀ هایداده

 که داد نشان تحقیق این نتایج. بررسی شده است نسبی مزیت و
 انامک بیشترین دارای ارمنستان اوراسیا، اقتصادی اتحادیۀ در

 زا روسیه آن، از پس. است کشور این به ایران صادرات توسعۀ
 گسترش جهت تواندمی که است اتحادیه این اعضای دیگر

 نتایج طبق. ردگی قرار توجه مورد ایرانی کالاهای صادرات
 راتیصاد ریزیبرنامه همچون سیاستی پیشنهادهای آمده،دستبه
 و هااستارتاپ از حمایت محور،فناوری و دارویی کالاهای حوزۀ در

 ضوع کشورهای بازار هدفمند شناخت متوسط، و کوچک هایبنگاه
 ایجاد و خصوصی بخش صادراتی موانع رفع اتحادیه،

 شد.  نبیا صادراتی هایکنسرسیوم
 یهاهیسرما یابیارز»را تحت عنوان  یپژوهش (85) 1کوسزوسکی

 ومیکنسرس یاعضا لیآنها بر تما ریو تأث یو اجتماع یفکر
 ومیکنسرس. نتایج نشان داد که انجام داد «یهمکار یصادرات برا

 یهاست که توسط شرکتا کیاز اتحاد استراتژ ینوع یصادرات
 یخارج یسهم خود در بازارها شافزای منظوربهکوچک و متوسط 

 تی، فعالکیاستراتژ یانواع اتحادها ریشده است. مشابه سا لیتشک
 در معرض خطر انحلال قرار دارد.  ومیکنسرس

 ومینقش کنسرس»را تحت عنوان  یپژوهش (19) 8فرته و الُیویرا
ک یکوچک و متوسط:  یاهشرکت یسازیالمللنیصادرات در ب

شود که ند. در این مطالعه اشاره میانجام داد «یمرورمطالعه 
ه ها، بشرکت یرشد و بقا یبرا یاساس یاستراتژ کیصادرات 

ی ابنگاه هحال،  نیاست. با ا طکوچک و متوس یهاشرکت ژهیو
و  یداخل یغلبه بر موانع صادرات ییعموماً توانا متوسط کوچک و

 یللالمنیواند به روند بتیم ومیکنسرس کیرا ندارند و  یخارج
 ییناساش تحقیق، نیا یاهداف اصل نیشدن آنها کمک کند. بنابرا

 نیعضو و همچن یهابر شرکت ومیکنسرس کی یاصل راتیتأث
  موجود است. اتیشکاف در ادب
صنایع  تأثیر هوش هیجانی و اخلاق کارکنان (87) 2انمورا و همکار

بر اشتراک دانش در کشورهای اروپای مرکزی  کوچک و متوسط
را مورد بررسی قرار دادند. برای این منظور، چهار فرضیه را 
شناسایی شده است. برای آزمون این فرضیه ها از تحلیل واریانس 

با نظر  هو رگرسیون استفاده به عمل آمده است. نتایج به دست آمد
حاصل از مصاحبه های  صنایع کوچک و متوسط صاحبان

نتایج نشان داد که جنسیت نقش  .ساختاریافته مقایسه شده است
 دارد. هوش هیجانی موثری در

راهبردهای جدید برای تبیین تاب آوری  (86) 0هره دیا و همکاران
را بررسی کرده اند. نتایج حاصل شده نشان   سازمانی در شرکت ها

3 Mura, L. and et.all 

4 Heredia, J. and et.all 
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می دهد که در مورد اقتصادهای نوظهور، به نظر می رسد نوآوری 
سازمانی شرط لازم برای تبدیل شدن به یک انعطاف پذیری 

 سازمانی در برابر بحران باشد.
ه ب تکنیک و تحقیق زمینه ،موضوعی لحاظ به حاضر تحقیق

 ودوج فقط بر گذشته تحقیقات. است نوآوری دارای کارگیری
 و بکس بر آنها تأثیرات و ویژگی ها و صادراتی کنسرسیوم های

 می دهد نشان بررسی های عمیق. داشتند اشاره کوچک کارهای
 زا عمیقی درک هنوز زمینه، این در مختلف مطالعات وجود با که

 کشورهای در صادراتی زمینه کنسرسیوم های در موجود مفاهیم
 یتجرب مطالعات وجود طرفی، از. است نشده حاصل توسعه حال در

 وعموض تئوریکی شکاف های جمله از زمینه این در اندک و کمّی

 هندمی د نشان ایران کشور در میدانی بررسی های. است تحقیق
 رخیب در ردپایی فقط و است اندک کنسرسیوم ها این نقش که

د می توان تحقیق این. می شود چرم دیده و فرش جمله از صنایع
 به کمک و تحقیق موضوع زمینه در غنی ادبیات توسعه بر علاوه
 رایب راهی به عنوان نقشه صادراتی، کنسرسیوم های عمیق درک

 توان تقویت به منظور ایرانی متوسط و کوچک شرکت های
 حاظل به حاضر تحقیق نهایت، در. شود گرفته نظر در صادراتی
 ه سیستمک آنجا از. باشد توجه قابل می تواند به کارگیری تکنیک
به  صمیمت پشتیبان سیستم یک عنوان به می تواند فازی استنتاج

 . یابد می بهینه بهبود سناریوی یافتن فرآیند شود، کارگرفته

 خلاصه شکاف های تحقیق و نوآوری های مطالعه حاضر -1جدول 

 نوآوری تحقیق قیقشکاف تح

کمبود تحقیقی جامع برای بررسی مفاهیم 
 کنسرسیوم های صادراتی

به  یابیستد یبراهومی درک مفتا  کندیروشن می قیعم یرا به شکلکنسرسیوم صادراتی  میمطالعه مفاه نیا
 ی ارائه شود.اتیعمل یارهایمع

کمبود تحقیقی برای شناسایی عوامل اصلی 
 ادراتی بخش خصوصیهای صموفقیت کنسرسیوم

نوان عتواند بهمی های صادراتی بخش خصوصیتعیین عوامل اصلی موفقیت کنسرسیومبا  این تحقیق
وع حوزه موضدر  فیظر اتیبه ادب کارگرفته شود وبه رانیکشور در حال توسعه مانند ا کیدر راهنمای عملی 

 دکمک کنتحقیق 

 نقشه راه ککمبود مطالعه ای برای ارائه ی
 های صادراتیی کنسرسیومبرافازی  راتژیکاست

 بخش خصوصی

بر دهد. یارائه مهای صادراتی بخش خصوصی کنسرسیوم یبرافازی  استراتژیک نقشه راه کیمطالعه  این
منظور ههای صادراتی بکنسرسیوم یبرا الگوی موفقیتعنوان تواند بهیم ینقشه راه نیچن یاجرا این اساس،

 شود المللی در نظر گرفته و متوسط جهت ورود به بازارهای بین کوچک یهاشرکتکمک به 

 روش تحقیق

این پژوهش به لحاظ روش اجرای تحقیق، جزء تحقیقات 
 حاضر از حیث پژوهشآید. شمار میاکتشافی به -توصیفی

 پیمایشی است.  گردآوری اطلاعات،

 جامعه آماری و خبرگان
ن و کارشناسان تحقیق حاضر شامل گروهی از مشاوراجامعه 

سازمان توسعه تجارت است که بر حوزه توسعه و ساماندهی 
 های صادراتی تمرکز دارند. کنسرسیوم

 وش و ابزار گردآوری داده هار
 ن دویاطرح  با مشارکتی و عمیق، اکتشافی هایمصاحبه در ابتدا،

 هایکنسرسیوم موفقیت اصلی عوامل» که شد آغاز سؤال
 ایهگام»و « چیست؟ ایران صنایع در خصوصی بخش صادراتی

 یرانا صنایع در خصوصی بخش صادراتی هایکنسرسیوم ایجاد
 طرحم شونده مصاحبه هایپاسخ اساس بر سؤالات بقیه«. چیست؟

 خبرگان تحقیق با کانونی جلسه گروه 11 دوم، مرحله در. شدند
 تخابان تسهیلگر عنوان به خبره یک جلسه، هر در. شد تشکیل

 موفقیت اصلی خود، عوامل تجربه اساس دانش وکه بر  شد
 ایهیک کنسرسیوم ایجاد هایصادراتی و گام هایکنسرسیوم
 اتتجربی مورد در دیگر خبرگان سپس. دهد توضیح صادراتی را
 تکرار یازدهم، در جلسه. و تبادل نظر کردند بحث بیان شده

 بندیجمع برای حال، نای با. شد مشاهده شده آوریجمع اطلاعات
 تیابیدس برای آخر جلسه عبارتی، به. شد جلسه دوازدهم نیز برگزار

-داده وقتی کیفی، مطالعه در .(82, 86) شد کامل برگزار اشباع به
 شوند،می اشباع مطالعه هایجنبه همه در شده آوریجمع های
 هیچ هنگامی است که اتفاق نای .شودمی متوقف داده آوریجمع

 .(89) نیاید به دست مطالعه موضوع درباره جدیدی اطلاعات
-صادراتی و گام هایکنسرسیوم موفقیت اصلی سرانجام، عوامل

 .شدند صادراتی مشخص هاییک کنسرسیوم ایجاد های
 هایروش از یکی متمرکز گروهی گفتگوی یا کانونی گروه روش

 آوریجمع به منظور که ستا کیفی تحقیق روش در متداول
 گروه روش، این در. شودمی انجام مسأله اطلاعات و بررسی

 تهخواس آنها از و می گردد تشکیل مطلع یا خبره افراد از محدودی
 ورتصبه نظر مورد موضوع مورد در را تحلیلشان و نظر تا شودمی

 در این تحقیق از گروه .(17)بگذارند  نظر تبادل و بحث به آزادانه
 ضایت،ر انمیز تواندمی تجربی استفاده شده است. محقق کانونی

و همه عوامل مؤثر بر رفتار  هاناامیدی و هامحرک نارضایتی،
  .(24)    و درک کند تجربه صورت واقعیخبرگان را به

 روایی و پایایی ابزار گردآوری داده ها
 ،(21) «مناسب نمونه» هایشاخص از مطالعه در این

برای  (21) «متخصص بازخورد» و (89) «نتایج تکرارپذیری»
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 طالعهم یک در معمولاً. است شده بررسی روایی و پایایی استفاده
 در این. شودمی استفاده چند موردی مطالعات از اغلب کیفی،

 2 یبررس با پیشنهادی چارچوب خارجی اطمینان قابلیت مطالعه،
سازی در استان شرکت کسب و کار خانوادگی در صنعت قطعه

. شودمی پشتیبانی آمده دست به یهایافته تکرارپذیری با همدان و
 و شد شونده )خبره( دادهمصاحبه به مصاحبه هر گزارش سرانجام،

 احثمب به توجه با. شد تأیید بازخوردها و نهایی اصلاحات از پس
 و روایی از حاضر پژوهش که نتایج داشت اظهار توانمی فوق،

 .است برخوردار کافی پایایی

 روش تحلیل داده ها
 اصلی ر پاسخگویی به سؤال اول و دوم تحقیق، عواملمنظوبه

ی در صنایع ایران از صادراتهای ومیکنسرس موفقیت و مراحل
اندیشی و چند مطالعه بین صنایع و با استفاده طریق جلسات هم

ین شدند. تعیشناسایی و ای از کدگذاری کیفی و روش تئوری زمینه
 یصادراتهای ومیکنسرسبرای  یفاز سازیمدلدر نهایت، جهت 

 از سیستم استنتاج فازی استفاده گردید

 یاستنتاج فاز ستمیس 
 -1 ود:شیم بندیمیبه دو نوع مهم تقسی استنتاج فاز ستمیس

 نیز اولا یکسیستم استنتاج فازی ممدانی ی. 8سوگنو -8و  1یممدان
تاج در استن ستمیس نیو پرکاربردتر یکنترل فاز یهاستمیس
 یفاز یهامجموعه یو خروج یبه ورود یمداناست. نوع م اتیادب
-یآمده فازدستهب یفاز یتجمع، خروج اتیدارد. پس از عمل ازین

 ،ینوع ممدانسیستم استنتاج فازی  کی در شود.یم زدایی
 :(22)  شوندیم بیترک ریبه صورت ز یورود یرهایمتغ

باشد،  Anبرابر  xnباشد و  A2برابر  x2باشد و  A1برابر   x1اگر 
xi (iکه در آن  خواهد بود. Bبرابر  yآنگاه  = 1, 2, 3, … , m) 

متغیر خروجی است.  yمتغیرهای ورودی هستند و 
A1, A2, … , An  وB  .اج استنت ستمیدر سواژگان زبانی هستند

. (22)واضح باشند  ایها مبهم یممکن است ورود یممدان یفاز
ستم استنتاج سیو  سیستم استنتاج فازی سوگنو نیب یتفاوت اصل

اج سیستم استنتشود. یم یها ناشیخروج دیاز تولفازی ممدانی 
است در  یفاز یروجخ کی زداییفازیبر اساس  یممدانفازی 

 یوزن نیانگیبر اساس مسیستم استنتاج فازی سوگنو که  یحال
تم سیس در، نیاست. بنابرا قطعی یمحاسبه خروج یها برایخروج

در  شود.یاستفاده نماستنتاج فازی سوگنو از فرآیند فازی زدایی 
, 28)ود ش فیتوسط کاربر تعر دیبا یورود بیضرا این سیستم،

ور طراحی سیستم پشتیبان تصمیم از موت در این تحقیق، برای .(22
 استنتاج فازی ممدانی استفاده شد.

 
1 Mamdani 

 نتایج و بحث

 اتیصادر هایکنسرسیوم موفقیت اصلی در این تحقیق، عوامل
ی اایران با استفاده از روش تئوری زمینه صنایع در خصوصی بخش

اده از ها با استفدر ابتدا مصاحبه حاضر، مطالعه شناسایی شدند. در
کدگذاری باز به مفاهیم مربوط به موضوع تحقیق تبدیل شدند. در 

 شده از مصاحبه یکهای استخراجاین مرحله، به هریک از داده
 تنم داخل از شد به طوری که کدها عیناً داده نسبت )کد( برچسب
 قالب در امکان حد در مشابه مفاهیم و ها استخراج شدندمصاحبه

بوط مر« محوری کدگذاری»مرحله به  دومین ر گرفتند.کد قرا یک
در این مرحله، کدهای باز بر اساس محتوای مشترکشان به  .است
-هشوند. ببندی میهای فرعی( تقسیمهای مختلف )دستهدسته

 هایمحور شدند و بر اساس مقایسه یکدیگر با عبارتی، مفاهیم
ذاری کدگ» مرحله گرفتند. سومین قرار فرعی مشترک در طبقات

های فرعی بر اساس در این مرحله، دسته .دارد نام« انتخابی
 وند.شمحتوای مشترکشان به یک دسته مرکزی و جامع تبدیل می

کدگذاری انتخابی به دنبال تعیین یک چهارچوب نظری درباره 
  های اصلی است.پدیده موردنظر و تحلیل ارتباطات بین دسته

 هکدگذاری اطلاعات جمع آوری شد
در این بخش نتایج کدگذاری باز، انتخابی و محوری ارائه شده 

 است. 

 الف( نتایج کد گذاری باز و محوری

های انجام شده برای بارهای متوالی در این مرحله تمامی مصاحبه
نسخه های پاکنویس شده فیش های یادداشت شده از جلسات 

وش ر مصاحبه مورد تجزیه و تحلیل قرارگرفتند. با استفاده از
زی ی و مقوله ساپردازمفهومتحلیل محتوا، سطر به سطر بررسی، 

شد و بر اساس مشابهت و ارتباطات بین کدها، بارها و بارها مورد 
 هاشانهنمقایسه مستمر قرار گرفت. در طی فرآیند تحقیق، در میان 

ها همپوشانی زیادی در میان یافته شدهاستخراجو نکات کلیدی 
کد  6کد محوری و  87کد باز،  108ر کلی، به طو وجود داشت.

 انتخابی شناسایی شدند. 

 کنسرسیوم اعضای هایویژگی
به عنوان یکی از عوامل اصلی « کنسرسیوم اعضای هایویژگی»

د. خصوصی شناسایی ش بخش صادراتی هایموفقیت کنسرسیوم
بر اساس مفاهیم مربوطه، این عامل به سه زیر عامل اشاره دارد. 

ر های قبلی هریک از اعضا دکنسرسیوم به فعالیت عضایا تجارب
های مختلف اجرای کنسرسیوم اشاره دارد. تجارب اعضای زمینه

ها را با احتمال بیشتری کنسرسیوم موفقیت اجرای کنسریوم
روی های پیشتواند چالش(. تجارب اعضا میC1کند )تضمین می
ت بازار و سایر امور ( و شناخC2ها را تسهیل کند )کنسرسیوم

2 Sugeno 
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 اعضای صادراتی (. سهمC3مختلف کنسرسیوم را آسان نماید )
افزایی برای انجام کارهای کنسرسیوم کنسرسیوم در ایجاد هم

(. خبرگان اشاره کردند که سهم C4بسیار حائز اهمیت است )
( و بهتر است C5صادراتی اعضا در انگیزه آنها بسیار مؤثر است )

(. C6د )مند باشننسرسیوم از سهم تقریباً یکسانی بهرهاعضای ک
خبرگان بیان کردند که اگرچه قدرت تولید و تأمین اعضا در چنین 

(، اما سهم یکسان اعضا ممکن است C7کننده است )سهمی تعیین
. (C8)تلاش یکسان و همکارانه آنها را به همراه داشته باشد 

که قدرت تولید و تأمین اعضا خبرگان همچنین تشریح کردند 
. یک (C9)ها باشد های تشکیل کنسرسیومتواند یکی از محرکمی

کننده قوی به دنبال بازارهای خارج از مرزهای تولیدکننده یا تأمین
تواند امور مرتبط را و تشکیل کنسریوم می (C10کشور است )
 (.C12های مختلف را کاهش دهد )و ریسک( C11)تسهیل کند 

 صادرات برنامه عملیاتی
یکی از عوامل اصلی موفقیت « صادرات عملیاتی برنامه»

خصوصی معرفی شده است که  بخش صادراتی هایکنسرسیوم
 یاطلاعات بانک ایجاد و صادراتی بالقوه بازارهای شناخت»شامل 
 خارج و داخل در صادراتی مشاوره»، «آنها هایویژگی به مربوط

 از خارج المللی بین هاینمایشگاه در ارکتمش»، «کشور از
 آنلاین تبلیغات»، «هدف بازارهای در شعب ایجاد»، «کشور

 اختاست. شن« صادراتی استراتژی تعیین»و « صادراتی کالاهای
تواند به مانند داروی سحرآمیزی باشد صادراتی می بالقوه بازارهای

و به کالبد  کندکه در ابتدای تشکیل کنسرسیوم به اعضا کمک می
(. به عنوان مثال، خبرگان C13دمد )کنسرسیوم روحی تازه می

اظهار کردند که اگر یکی از اعضای کنسرسیوم اطلاعات مفیدی 
ا از قبیل هاز بازارهای بالقوه صادراتی داشته باشد بسیاری از فعالیت

ی ( و ماندگارC15های توزیع و نفوذ )(، کانالC14بندی بازار )بخش
کند. بر اساس نظر خبرگان، ( را تسهیل میC16در بازار هدف )

استفاده از مشاوران داخلی و خارجی در ایجاد نقشه راه کنسرسیوم 
توانند اعضای (. مشاوران میC17و اثربخشی آن مؤثر است )

(. مشاوران C17های این راه در امان دارند )کنسرسیوم را از ریسک
د به تواننها میو تخصص در حوزه کنسرسیوم خبره با تجربیات

گیری شبکه سازمانی کمک کنند ها در شکلاعضای کنسرسیوم
(C18 مشاوران حرفه ای .) ،تر فقط در صنایع خاصی تجربه دارند

به طوری که اطلاعات کاملی از محصول و بازارهای بالقوه و پرُ 
-بین هایشگاهنمای در (. مشارکتC19رونق آن محصول دارند )

کشور یک محیط تعاملی را برای ترویج محصولات  از خارج المللی
( C21گذاری اطلاعات )(، به اشتراکC20ها )و خدمات کنسرسیوم

( C22و فروش محصولات و خدمات به منظور رسوخ در بازار )
ای هکند. خبرگان اشاره کردند که حضور در نمایشگاهفراهم می

(، کاهش C23کشور سبب مرور سریع بازار ) از خارج المللیبین

، ایجاد روابط تجاری (C24)عدم قطعیت در شناخت بازارهای بالقوه 
(C25( و تأثیرگذاری بر شرکای تجاری بالقوه )C26می ) شود. با

هایی از قبیل انتخاب ها چالشاین حال شرکت در این نمایشگاه
های لجستیک (، پیچیدگیC27گاه )صحیح رویداد و مکان نمایش

(C28) و هزینه( های مختلف اعم از کرایه غرفهC29 موارد خاص ،)
(، C32(، طراحی و دکوراسیون )C31(، بروشورها )C30رویداد )

 بازارهای در شعب ( و غیره را به همراه دارد. ایجادC33کارکنان )
و معرفی کامل ( C34)ها یومالمللی کنسرسهدف سبب توسعه بین

ها شود. کنسرسیوم( میC35محصولات و خدمات در بازار هدف )
های در بازار ایجاد شعب برای به دست آوردن مزایای بیشتر درباره

یی شامل مزایا توانداین تصمیم می گیرند.هدف خود تصمیم می
 بیشتر وهبالق سود (،C36صادرات ) روند بر بیشتر کنترل از قبیل

(C37 )با نزدیکتر ارتباط و ( خریدارC38) کشور  از خارج بازار و
(C39 )شناخت بازارهایی است که به طور  فرصت همچنین باشد و

سایر  (.C40)پذیری کنسرسیوم را افزایش دهد تواند رقابتکلی می
 (، دسترسیC41جدید ) بازارهای به مزایای ایجاد شعب شامل ورود

های تجاری منطقه شناخت شیوه (،C42محلی ) استعدادهای به
(C43و ویژگی ) های فرهنگی(C44 )کالاهای آنلاین است. تبلیغات 

(. C45شود )صادراتی در بستر اینترنت و فضای مجازی انجام می
ها در این مورد شامل ایجاد یک وب سایت جذاب برخی فعالیت

(C46همیشه آنلا ،) ین بودن(C47) سئو ،(SEO ) بودن وب سایت
(C48و کمپین ،) های تبلیغاتی در فضای مجازی(C49 ) .است

 رد خود صادراتی تجارت ارتقای توانند برایها میکنسرسیوم
. (C50اجتماعی محبوب در بازار هدف استفاده کنند ) هایرسانه

 گذاریاشتراک به (،C51تولید محتوا درباره محصولات و خدمات )
تواند اقدامات می (C53)ها و ایجاد انجمن( C52)ها ها و فیلمعکس

 عیینصادراتی باشد. ت کالاهای آنلاین اثربخش در خصوص تبلیغات
-صادراتی یک گام اساسی و مهم در موفقیت کنسرسیوم استراتژی

مدیران ارشد باید  شود. در این گامهای صادراتی محسوب می
ود های موجکنسرسیوم را بر اساس واقعیت صادراتی پتانسیل

و بر این اساس، در جستجوی بازارهای هدف ( C54)تعیین کنند 
ها باشند. مدیران ارشد کنسرسیوم( C55)و مسیر ورود به بازارها 

 (، مدیریتC56زبانی ) و فرهنگی هایچالش در این گام باید به
 .( توجه ویژه نمایندC58های مختلف )یسکو ر (C57مالی ) امور

توانند به صورت مستقیم، غیر مستقیم یا ها میکنسرسیوم
 .(C59همکارانه به بازارهای مختلف ورود کنند )

 کنسرسیوم کنندهتقویت عامل
ز کنسرسیوم را یکی دیگر ا کنندهتقویت خبرگان تحقیق عامل

. بر معرفی کردند تیصادرا هایعوامل اصلی موفقیت کنسرسیوم
 هروحی جای به تیمی کار فرهنگ ایجاد»اساس مفاهیم مربوطه، 

، «آن تقویت و مشترک برندسازی»، «کارآفرینی تک روی
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 طریق از آفرینیارزش»، «آن ارتقای و کیفیت سازیهمسان»
-عنوان دستهبه« رقابتی گذاریقیمت»و « فروش از پس خدمات

کنسرسیوم کدگذاری  کنندهتتقوی های فرعی مربوط به عامل
 برای ازمل شرط و کار تیمی پیش مشارکتی فرهنگ شدند. داشتن

ریق افزایی از طایجاد هم موفقیت یک کنسرسیوم صادراتی است.
(، C60گذاری بیشتر اطلاعات )کار تیمی باید سبب به اشتراک

و ( C62)ایجاد ارزش  (،C61)برقراری ارتباط بین اعضا 
شود. ( C63)المللی رقابتی و بین دسازی اعضا در یک محیطتوانمن

ز ای اها اغلب چهرهخبرگان اذعان داشتند از آنجا که کنسرسیوم
کشور مبدا هستند، لذا برندسازی مشترک بین اعضا یک عامل 

. آنها پیشنهاد کردند که نام تجاری (C64)کلیدی موفقیت است 
 لی باشد، اما فرهنگ کشورها نیزانتخاب شده برگرفته از عناصر م

های برندسازی باید مطابق با . استراتژی(C65)قابل توجه است 
های منحصر به فرد های ملی و متمرکز بر ویژگیارزش

آن به  ارتقای و کیفیت سازیهمسان (.C66)کنسرسیوم باشد 
محصولات و خدمات همه اعضای کنسرسیوم اشاره  استانداردسازی

 پیوستار یک در استانداردسازی برگان اذعان کردند کهدارد. خ
 الزامات باید بر اساس محصولات صادراتی(. C67)افتد می اتفاق

 (C69)محلی  رسوم و آداب یا( C68)خارجی  بازارهای در قانونی
 از سپ آفرینی از طریق خدماتشوند. ارزش بندیبسته تولید و
 این. المللی استازارهای بیندر ب رقابت از مهمی بخش فروش
 ولمحص خرید به مشتریان تشویق برای روشی تواندمی خدمات

 بالاتر قیمت توجیه برای آن از توانمی و( C70) باشد یا خدمات
خدمات . کرد استفاده( C71)با کیفیت بالا  کالاها یا خدمات برای

 بر دتوانمی و است مؤثر شرکت بلندمدت شهرت بر پس از فروش
پس از فروش  خدمات (.C72)تأثیرگذار باشد  آینده هایفروش
ارتقای  باعث و( C73) دارد مشتری حفظ و رضایت در مهمی نقش

 .شودمی( C75) ویژه برند ارزش افزایش و( C74)وفاداری مشتریان 
 یک قابتر بر مبتنی گذاریخبرگان تحقیق بیان کردند که قیمت

 که به معنای انتخاب ها استبرای کنسرسیوم گذاریقیمت روش
 اساس رب بازار هدف از استفاده بهترین برای استراتژیک قیمت یک

 رقابتی گذاریقیمت(. C76) رقبا است به نسبت خدمات یا محصول
 به خدمات یا محصول یک قیمت که رودمی کار به زمانی عموماً
 (.C77) برسد تعادل سطح

 صادراتی هایحمایت شناخت
صادراتی یکی از عوامل اصلی موفقیت  هایحمایت شناخت

صادراتی است که خبرگان معتقدند باید به مفاهیم  هایکنسرسیوم
م حل تشکیل و فعالیت کنسرسیوامربوط به این عامل در سراسر مر

توجه شود. این عامل به سه دسته فرعی کدگذاری شد که شامل 
 و آگاهی»، «دولتی هایسازمان هایحمایت از استفاده و آگاهی»

 و« صادراتی هایدهندهشتاب و رشد مراکز هایحمایت از استفاده

« ورکش از خارج دولتی و خصوصی هایشبکه از استفاده و آگاهی»
ا و هاست. خبرگان اشاره کردند که حمایت دولت از کنسرسیوم

ی های عملیاتامتیاز دادن به آنها نباید به شکل یارانه در هزینه
ا با هباشد، زیرا که با قطع شدن این یارانه ها فعالیت کنسرسیوم

-. خبرگان بیان کردند که حمایت(C78)اختلال مواجه خواهد شد 
ه تواند شامل تخصیص یارانها میهای دولتی مؤثر برای کنسریوم

 (،C80)ارائه وام با نرخ بهره مناسب  (،C79)های تبلیغاتی به فعالیت
، فراهم کردن اطلاعات بازار و تماس با خارج (C81)معافیت مالیاتی 

-انهها از طریق سفارتخو تبلیغ و ترویج کنسرسیوم (C82)از کشور 
 شود کمتر مرور به باید هادولت نقش باشد. به طور کلی،( C83)ها 
 ولتید هایبدون حمایت بلندمدت در باشند قادر هاکنسرسیوم تا
  خود کار هب

-صادراتی می هایدهندهشتاب و رشد . مراکز(C84)دهند ادامه
 هایتوانند یکی دیگر از نهادهای حمایتی برای کنسرسیوم

 -برد همکاری روند صادراتی هایصادراتی باشند. شتاب دهنده
 و رشد مراکز(. C85) زنندمی رقم هارا در تعامل با کنسرسیوم برد

 و پروریها از طریق ایدهتوانند به کنسرسیومیها مدهندهشتاب
 استارتاپی هایتیم پرورش و گیریشکل (،C86)استعدادیابی 

(C87 ،)مناسب انسانی نیروی تربیت (C88 ،)های طراحی مدل
 مدل (،C90)فکری  مالکیت و حقوقی مباحث (،C89)کسب و کار 

 بخش مشارکت جلب (،C92) سازیتیم (،C91برندینگ ) و درآمدی
 تولید( و C94)کارآفرینی  بومی هایشبکه ، توسعه(C93)خصوصی 

را توانمند سازند. خبرگان اظهار  آنها کمک کنند و( C95)محتوا 
وانند تکشور می از خارج دولتی و خصوصی هایداشتند که شبکه

لف از جمله کشورهای مخت (.C96)ها باشند دیگر حامی کنسرسیوم
ایتالیا، اسپانیا، نروژ، سوئد و ... دارای نهادهای متفاوتی از جمله 

-های توسعه تجارت و اتاقفدراسیون کنسرسیوم صادراتی، آژانس
ند توانهای تجاری هستند که میهای بازگانی و صنایع و انجمن

ا برای ههای صادراتی در کشور خود و سایر کنسرسیومکنسرسیوم
این نهادها از طریق  (.C97)کشور خود را حمایت کنند واردات به 

های دولتی و حقوقی در کشور خود حامی رایزنی با سازمان
هایی هستند که قصد واردات محصولات با ارزش به کنسرسیوم

های این نهادها شامل سایر حمایت (.C98)کشور خودشان را دارند 
های تبلیغاتی لیتفعا (،C99)های تجاری برگزاری همایش

(C100 ،)های فنی ارائه کمک(C101،) های آموزشیبرگزاری دوره 
(C102 ) و ارائه اطلاعات(C103 ،)های تجاری فرصت(C104 ) و

 است.( C105)رویدادهای تجاری 

 فراملی عوامل
 هایفراملی یکی از عوامل اصلی موفقیت کنسرسیوم عامل

 از خارج هایگذاریسرمایه کارگیری به»مل صادراتی است که شا
 یمت تشکیل»، «المللیاستاندارد بین اخذ گواهینامه»، «کشور
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 صمتخص انسانی منابع کارگیری به»و « جهانی تجارت ارتقای
 کارگیری است. خبرگان اشاره کردند که به« کشور از خارج

 های موفقیتخارجی یکی از کارآمدترین روش هایگذاریسرمایه
ها است. آنها اظهار داشتند در کنار معایب و اشکالاتی کنسرسیوم

که در این روش ممکن است رخ دهد، وجود آثار مثبت فراوان از 
ارتقای سطح  (،C106)قبیل دسترسی به بازارهای صادراتی جدید 

و ایجاد ( C108)انتقال دانش فنی و مدیریتی (، C107) پذیریرقابت
-بر کسی پوشیده نیست. اخذ گواهینامه( C109) امنیت اقتصادی

توانند دهد تا بها اجازه میالمللی به کنسرسیومهای استاندارد بین
برخی (. C110)محصولات خود را به کشورهای مختلف صادر کنند 

المللی است از این استانداردها حتی مجوز ورود به بازارهای بین
(C111.) د تا کنها کمک میمدیران کنسرسیوم این استانداردها به

به طور واضح فرآیندهای کسب و کار خود را تعریف، مستندسازی 
ها کمک این استانداردها به کنسرسیوم (.C112)و نظارت کنند 

(. C113کنند تا نیروی انسانی متعهد و کارآمد پرورش دهند )می
شوند و یاین استانداردها سبب پرستیژ تبلیغاتی کنسرسیوم م

نند کمشتریان حس بهتری نسبت به برند مورد نظر پیدا می
(C114.) های موفقیت خبرگان اشاره کردند که یکی از ضرورت

ها تشکیل تیم ارتقای تجارت جهانی است. وظیفه این کنسرسیوم
تیم شناخت قوانین جهانی تجارت است که توسط سازمان تجارت 

اهداف اصلی این تیم توسعه  .(C115)شود جهانی تنظیم می
-و بهره( C117، افزایش سهم بازار هدف )(C116)بازارهای پایدار 

است. خبرگان ( C118)برداری بهینه از منابع داخلی و جهانی 
تحقیق بحث کردند که به کارگیری منابع انسانی متخصص خارج 

ارتقای سهم و ( C119) تواند سرعت ورود به بازار هدفاز کشور می
را افزایش دهد. نگرش جهانی شدن در منابع انسانی ( C120) بازار

ت گیری در خصوص موضوعاتواند تصمیمها میتوسط کنسرسیوم
مرتبط با معیارهای فرهنگی، اجتماعی، حقوقی و سیاسی را تسهیل 

 (،C122)در این میان، توجه به سبک رهبری  (.C121)کند 
از  (C124)های آموزشی و مدل( C123) الگوهای انگیزشی

 ها برای مدیریتمتغیرهای مهمی هستند که مدیران کنسرسیوم
 المللی خود باید به آنها توجه کنند.منابع انسانی بین

 دولتی عوامل
دولتی را یکی دیگر از عوامل اصلی  خبرگان تحقیق عوامل

مفاهیم  اسمعرفی کردند. بر اس صادراتی هایموفقیت کنسرسیوم
 تجاری نهادهای بین همکاری ایجاد برای تلاش»مربوطه، 
 بهادار اوراق طریق از مالی تأمین»و « معامله طرف کشورهای

-تقویت های فرعی مربوط به عاملعنوان دستهبه« محور صادرات
کنسرسیوم کدگذاری شدند. خبرگان بیان کردند که  کننده

کی کشور ی دو بین دیاقتصا و تجاری هایهیأت مبادله گسترش
ود ها شتواند سبب رشد فروش کنسرسیوماز مواردی است که می

(C125 .)معامله  طرف کشورهای تجاری نهادهای بین همکاری
مزایای قابل توجهی از قبیل دسترسی به بانک اطلاعاتی درباره 

های بازرگانی در بازار شناسایی تجار و شرکت(، C126)بازار هدف 
حل (، C128)شناخت قوانین و مقرارت کشور مقابل  (،C127)هدف 

ها به و برگزاری همایش( C129)اختلافات ناشی از روابط اقتصادی 
ها به را برای کنسرسیوم( C130)منظور توسعه روابط اقتصادی 

همراه دارد. خبرگان تحقیق اذعان داشتند با توجه به محدودیت و 
استفاده  (،C131)مالی از طریق منابع بانکی بر بودن تأمین هزینه

از ابزارها و منابع بازار سرمایه و انتشار انواع اوراق بهادار در بورس 
ات ها برای رفع مشکلتواند راهگشای تأمین مالی کنسرسیوممی

 اوراق از استفاده(. C132)مختلف از قبیل سرمایه در گردش باشد 
 فرصت تواندمی مالی تأمین یدجد هایگزینه عنوانبدهی به

 رد تا آورد فراهم صادرات حوزه اقتصادی فعالان برای را مناسبی
 امگ های کوچک و متوسطبنگاه فعالیت افزایش و توسعه مسیر

 هب صادراتی ضمانت کنسرسیوم صندوق انتخاب(. C133) بردارند
 رشاانت شرایط تواندمی که است راهکارهایی جمله از ضامن عنوان
 هیلتس زیادی حد تا های صادراتیکنسرسیوم برای را بدهی اوراق
 (.C134)کند 

 ب( نتایج کد گذاری انتخابی
شان ای ننتایج کدگذاری کیفی در روش تئوری زمینه 8در جدول 

داده شده است. براساس این جدول، تأثیرگذارترین مقوله در هر 
 یک از کدهای محوری تعیین شده مشخص شده است.

 ایران صنایع در خصوصی بخش صادراتی هایکنسرسیوم موفقیت اصلی منظور شناسایی عواملکدگذاری کیفی به -2جدول 

های کد مقوله
 اصلی

اصلی هایمقوله  

(انتخابی کدهای)   
های فرعیکد مقوله (محوری کدهای) فرعی هایمقوله   

FCMs 
های اعضای ویژگی

 کنسرسیوم

FCMs1 متجارب اعضای کنسرسیو  

FCMs2 سهم صادراتی اعضای کنسرسیوم 

FCMs3 قدرت تولید/تأمین اعضای کنسرسیوم 

EOP برنامه عملیاتی1 صادرات EOP1 های آنهاشناخت بازارهای بالقوه صادراتی و ایجاد بانک اطلاعاتی مربوط به ویژگی  

 
1 export assistance programs 
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EOP2 مشاوره صادراتی در داخل و خارج از کشور 

EOP3 کشور از خارج ی بین المللیهاشگاهمشارکت در نمای  

EOP4 ایجاد شعب در بازارهای هدف 

EOP5 صادراتی )صادرات آنلاین( کالاهای آنلاین تبلیغات  

EOP6 )تعیین استراتژی صادراتی )مستقیم، غیر مستقیم و همکارانه 

CB 
کننده عامل تقویت

 کنسرسیوم

CB1 وی کارآفرینیایجاد فرهنگ کار تیمی به جای روحیه تکر  

CB2 برندسازی مشترک و تقویت آن 

CB3 سازی کیفیت و ارتقای آنهمسان  

CB4 آفرینی از طریق خدمات پس از فروشارزش  

CB5 گذاری رقابتیقیمت  

ES های صادراتیشناخت حمایت  
ES1 

ارائه  های دولتی )مانند دریافت یارانه، خدماتهای سازمانآگاهی و استفاده از حمایت
های صادراتی و ...(شده توسط سازمان توسعه تجارت، تسهیل رویه  

ES2 های صادراتیدهندههای مراکز رشد و شتابآگاهی و استفاده از حمایت  

ES3 های خصوصی و دولتی خارج از کشورآگاهی و استفاده از شبکه  

TFs عوامل فراملی 

TFs1 کشور زا خارج هایگذاریسرمایه به کارگیری  

TFs2 المللیبین استانداردهای گواهینامه  

TFs3 تشکیل تیم ارتقای تجارت جهانی 

TFs4 کشور از خارج متخصص انسانی منابع به کارگیری  

GFs عوامل دولتی 
GFs1 تلاش برای ایجاد همکاری بین نهادهای تجاری کشورهای طرف معامله 

GFs2 ار صادرات محوربهاد تأمین مالی از طریق اوراق  

PFs های محصولویژگی  

PFs1 بهبود کیفیت محصولات موجود 

PFs2 توسعه محصولات جدید 

PFs3 بندی جذاببسته  

های کد مقوله
 اصلی

اصلی هایمقوله  

(انتخابی کدهای)   
های فرعیکد مقوله (محوری کدهای) فرعی هایمقوله   

FCMs 
های اعضای ویژگی

 کنسرسیوم

FCMs1 ب اعضای کنسرسیومتجار  

FCMs2 سهم صادراتی اعضای کنسرسیوم 

FCMs3 قدرت تولید/تأمین اعضای کنسرسیوم 

EOP برنامه عملیاتی1 صادرات 

EOP1 های آنهاشناخت بازارهای بالقوه صادراتی و ایجاد بانک اطلاعاتی مربوط به ویژگی  

EOP2 مشاوره صادراتی در داخل و خارج از کشور 

EOP3 کشور از خارج ی بین المللیهامشارکت در نمایشگاه  

EOP4 ایجاد شعب در بازارهای هدف 

EOP5 صادراتی )صادرات آنلاین( کالاهای آنلاین تبلیغات  

EOP6 )تعیین استراتژی صادراتی )مستقیم، غیر مستقیم و همکارانه 

 تبیین مدل پارادایمی کنسرسیوم صادرات
ن موفقیت کنسرسیوم های اقتصادی بخش خصوصی در صنایع ایران بر مبنای عوامل شناسایی شده نشان داده شده الگوی تبیی 1در شکل 

 است. 

 
2 export assistance programs 
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 الگوی پارادایمی تبیین عملکرد کنسرسیوم صادراتی -1شکل 

 لعوام برای فازی شناختی استراتژیک منظور طراحی نقشهبه
 نایعص رد خصوصی بخش صادراتی هایکنسرسیوم موفقیت اصلی

استفاده می شود. در  (FCM) فازی شناختی نقشه ایران از تکنیک
 عوامل ینب ارتباط ماتریس این راستا، نظرات خبرگان برای تعیین

ماتریس  12تا  2آوری شد. جداول و قدرت ارتباط بین آنها جمع
قدرت ارتباطات و توان تأثیرگذاری، تأثیرپذیری و شاخص 

های مربوطه را فقیت و زیرعاملمحوریت درباره عوامل اصلی مو
 دهند. نشان می

 

ی عملکرد کنسرسيوم صادرات

ت برنامه عملياتی صادرا

(یتارداص مویسرسنک درکلمع)

ای هدف ايجاد شعب در بازاره

ی تبليغات آنلاين کالاهای صادرات

ی تعيين استراتژی صادرات

ی و ايجاد بانک اطلاعاتی مربوط به ويژگيهای آنها ای بالقوه صادرات شناخت بازاره

هتیامح تخانش) (یتارداص یا

مشارکت در نمايشگاه های بين المللی خارج از کشور

ی در داخل و خارج از کشور مشاوره صادرات

ه یگژیو) (مویسرسنک یاضعا یا

ی شناخت حمايتهای صادرات

آگاهی و استفاده از حمالاتهای سازمانهای دولتی

ی آگاهی و استفاده از حمايتهای مراکز رشد و شتابدهنده های صادرات

آگاهی و استفاده از شبکه های خصوصی و دولتی خارج از کشور

ه یگژیو) (مویسرسنک یاضعا یا

عامل تقويت کننده کنسرسيوم

ارزش آفرينی از طريق خدمات پس از فروش

ايجاد فرهنگ کار تيمی به جای روحيه تکروی کارآفرينی

همانرب) (تارداص یتایلمع 

برندسازی مشترک و تقويت آن

قيمت گذاری رقابتی

همسان سازی کيفيت و ارتقای آن

ه یگژیو) (مویسرسنک یاضعا یا

عوامل دولتی

(یتارداص مویسرسنک درکلمع)

تأمين مالی از طريق اوراق بهادار صادرات محور

تلاش برای ايجاد همکاری بين نهادهای تجاری کشورهای طرف معامله

عوامل فراملی

به کارگيری سرمايه گذاريهای خارج از کشور

به کارگيری منابع انسانی متخصص خارج از کشور

تشکيل تيم ارتقای تجارت جهانی

(یتلود لماوع)

ه یگژیو) (مویسرسنک یاضعا یا

ای خارج از کشور گواهينامه استاندارده

ويژگی های اعضای کنسرسيوم

(یتارداص مویسرسنک درکلمع)

تجارب اعضای کنسرسيوم

ی اعضای کنسرسيوم سهم صادرات

قدرت توليد/تأمين اعضای کنسرسيوم

ويژگيهای محصول

(یتارداص مویسرسنک درکلمع)

بسته بندی جذاب

بهبود کيفيت محصولات موجود

توسعه محصولات جديد

ه یگژیو) (مویسرسنک یاضعا یا
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 «کنسرسیوم اعضای هایویژگی»بین عوامل فرعی مربوط به  ارتباطات قدرت نظرات خبرگان و ماتریس -3جدول 

 ارتباط
 نمره l m u خیلی کم کم متوسط زیاد خیلی زیاد

 به از

FCMs1 
FCMs2 5 0 8 4 4 85/7  9 5/14  698/2  

FCMs3 0 0 2 4 4 65/5  5/2  85/14  222/2  

FCMs3 FCMs2 2 5 8 1 4 85/5  2 14 265/6  

 «کنسرسیوم اعضای هایویژگی»تأثیرگذاری و تأثیرپذیری عوامل فرعی مربوط به  -4جدول

 شاخص محوریت ظرفیت تأثیرپذیری توان تأثیرگذاری عامل

FCMs1 185/16  4 185/16  

FCMs2 4 776/17  776/17  

FCMs3 265/6  222/2  842/17  

 «صادرات عملیاتی برنامه»بین عوامل فرعی مربوط به  ارتباطات قدرت نظرات خبرگان و ماتریس -9جدول 

 ارتباط
 نمره l m u خیلی کم کم متوسط زیاد خیلی زیاد

 به از

EOP1 

EOP3 0 0 2 4 4 65/5  5/2  85/14  222/2  

EOP4 8 5 2 1 4 65/0  5/6  65/9  016/6  

EOP5 7 0 1 4 4 65/7  5/9  65/14  854/9  

EOP6 6 0 4 4 4 85/6  14 11 642/9  

EOP2 

EOP1 8 5 0 4 1 5 65/6  85/14  642/6  

EOP3 1 0 5 1 4 0 65/7  85/9  649/7  

EOP4 4 8 9 4 4 85/2  7 65/2  7 

EOP5 4 6 0 4 4 5/0  85/6  14 854/6  

EOP6 7 0 1 4 4 65/7  5/9  65/14  854/9  

EOP3 

EOP4 8 2 1 4 4 65/5  5/2  65/14  016/2  

EOP5 4 2 2 4 4 5/2  85/7  9 854/7  

EOP6 8 2 5 1 4 85/0  6 85/9  916/7  

EOP6 
EOP4 1 0 7 4 4 85/0  6 5/9  952/7  

EOP5 1 2 8 4 4 85/5  2 5/14  952/6  

 «صادرات عملیاتی برنامه»تأثیرگذاری و تأثیرپذیری عوامل فرعی مربوط به  -1جدول

 شاخص محوریت ظرفیت تأثیرپذیری توان تأثیرگذاری عامل

EOP1 642/20  642/6  016/08  

EOP2 916/27  4 916/27  

EOP3 522/81  408/15  785/27  

EOP4 4 698/82  698/82  

EOP5 4 642/24  642/24  

EOP6 916/10  265/85  698/04  

 «کنسرسیوم کنندهتقویت عامل»به  بین عوامل فرعی مربوط ارتباطات قدرت نظرات خبرگان و ماتریس -9جدول 

 ارتباط
 نمره l m u خیلی کم کم متوسط زیاد خیلی زیاد

 به از

CB1 

CB2 5 5 1 4 4 5/7  85/9  65/14  408/9  

CB3 2 0 0 4 1 85/5  2 85/14  916/6  

CB4 6 0 4 4 4 85/6  14 11 642/9  

CB2 
CB3 0 2 0 4 4 5/5  85/2  14 422/2  

CB4 8 0 5 4 4 65/0  5/6  65/9  016/6  

CB5 CB2 4 8 6 8 4 65/8  5/5  85/2  5/5  
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 «کنسرسیوم کنندهتقویت عامل»تأثیرگذاری و تأثیرپذیری عوامل فرعی مربوط به -6جدول 

 شاخص محوریت ظرفیت تأثیرپذیری توان تأثیرگذاری عامل

CB1 776/87  4 776/87  

CB2 5/15  508/10  408/24  

CB3 4 17 17 

CB4 4 851/16  185/16  

CB5 5/5  4 5/5  

 «صادراتی هایحمایت شناخت»بین عوامل فرعی مربوط به  ارتباطات قدرت نظرات خبرگان و ماتریس -8جدول 

 ارتباط
 نمره l m u خیلی کم کم متوسط زیاد خیلی زیاد

 به از

ES1 ES3 5 5 1 4 4 5/7  85/9  65/14  408/9  

ES2 
ES1 8 0 5 4 4 65/0  5/6  65/9  016/6  

ES3 2 5 2 4 4 5/5  85/2  85/14  185/2  

 «صادراتی هایحمایت شناخت»تأثیرگذاری و تأثیرپذیری عوامل فرعی مربوط به  -10جدول 

 شاخص محوریت ظرفیت تأثیرپذیری توان تأثیرگذاری عامل

ES1 408/9  018/6  052/17  

ES2 508/15  4 508/15  

ES3 4 176/16  176/16  

 «فراملی عوامل»بین عوامل فرعی مربوط به  ارتباطات قدرت ظرات خبرگان و ماتریسن- 11جدول 

 ارتباط
 نمره l m u خیلی کم کم متوسط زیاد خیلی زیاد

 به از

TFs1 
TFs3 0 5 8 4 4 7 65/2  5/14  522/2  

TFs4 4 0 5 8 4 85/2  7 65/2  7 

TFs2 TFs1 8 8 6 4 4 85/0  6 85/9  916/7  

TFs3 TFs4 8 2 1 4 4 65/5  5/2  65/14  016/2  

 «فراملی عوامل»تأثیرگذاری و تأثیرپذیری عوامل فرعی مربوط به  -12جدول 

 شاخص محوریت ظرفیت تأثیرپذیری توان تأثیرگذاری عامل

TFs1 522/10  916/7  5/81  

TFs2 916/7  4 916/7  

TFs3 016/2  522/2  16 

TFs4 4 016/10  016/10  

 «دولتی عوامل»بین عوامل فرعی مربوط به  ارتباطات قدرت خبرگان و ماتریس نظرات -13جدول 

 ارتباط
 نمره L m u خیلی کم کم متوسط زیاد خیلی زیاد

 به از

GFs2 GFs1 8 2 1 1 4 65/5  65/2  85/11  776/2  

 «دولتی عوامل»تأثیرگذاری و تأثیرپذیری عوامل فرعی مربوط به  -14جدول 

تأثیرگذاریتوان  عامل  شاخص محوریت ظرفیت تأثیرپذیری 

GFs1  776/2  776/2  

GFs2 776/2  4 776/2  
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 «محصول هایویژگی»بین عوامل فرعی مربوط به   ارتباطات قدرت نظرات خبرگان و ماتریس- 19جدول 

 ارتباط
 نمره L m u خیلی کم کم متوسط زیاد خیلی زیاد

 به از

PFs1 
PFs2 4 2 2 4 4 5/2  85/7  9 85/7  

PFs3 4 1 14 4 4 2 65/5  5/2  65/5  

PFs2 PFs3 4 7 5 4 4 85/0  6 65/9  6 

 «محصول هایویژگی»»تأثیرگذاری و تأثیرپذیری عوامل فرعی مربوط به  -11جدول 

 شاخص محوریت ظرفیت تأثیرپذیری توان تأثیرگذاری عامل

PFs1 18 4 18 

PFs2 6 85/7  85/12  

PFs3 4 65/18  56/18  

 خصوصی بخش صادراتی هایکنسرسیوم بین عوامل اصلی موفقیت ارتباطات قدرت نظرات خبرگان و ماتریس -19جدول 

 ارتباط
 نمره L m u خیلی کم کم متوسط زیاد خیلی زیاد

 به از

FCMs 

EOP 4 7 5 4 4 85/0 6 65/9 6 

ES 8 2 1 4 4 65/5 5/2 65/14 016/2 

TFs 7 5 4 4 4 6 65/9 11 5/9 

PFs 4 2 2 4 4 5/2 85/7 9 85/7 

EOP 
CB 4 8 9 4 4 85/2 7 65/2 7 

PFs 1 2 8 4 4 85/5 2 5/14 952/6 

CB FCMs 4 6 2 1 4 85/0 6 65/9 6 

ES EOP 4 4 5 5 1 85/1 65/2 5/7 698/2 

TFs PFs 4 4 6 0 4 65/1 5/0 85/6 5/0 

GFs TFs 0 5 8 4 4 7 65/2 5/14 522/2 

 خصوصی بخش صادراتی هایکنسرسیوم تأثیرگذاری و تأثیرپذیری عوامل اصلی موفقیت -16جدول 

 شاخص محوریت ظرفیت تأثیرپذیری توان تأثیرگذاری عامل

FCMs 176/21  6 176/22  

EOP 952/12  698/14  65/80  

CB 6 7 12 

ES 698/2  016/2  842/18  

TFs 5/0  422/12  522/88  

GFs 522/2  4 522/2  

PFs 4 642/12  642/12  

از  یکی« کنسرسیوم اعضای هایویژگی»نتایج نشان داد که 
 است که شامل صادراتی هایعوامل اصلی موفقیت کنسرسیوم

 اعضای صادراتی سهم»، «کنسرسیوم اعضای تجارب»
است.  «کنسرسیوم اعضای تأمین/تولید قدرت»و « کنسرسیوم

های مزود هنگام کنسرسیو موفقیت گیری از تجربیات اعضا بهبهره
 ایدب اعضا تجارب از استفاده کند. برایمی کمک تازه تأسیس

 میشهاعضا ه تجربه به کارگیری فرایند .انجام شود مناسب تلاش
 ینا ای درمشکلات غیر منتظره است ممکن نیست و گاهی آسان

هنگامی  به عنوان مثال، تعارض میان اعضا. شود فرایند ایجاد
 از یشب باتجربه )تجربه در شناخت بازار( عضو که فتدااتفاق می

 اهمیت بر عضو کم تجربه مقابل در و کند تأکید خود تجارب بر حد
 ویج چنین در. کند پافشاری های خودتکنولوژی و سایر ویژگی

ک توجه به سهم بازار ی .شودمی سستی کنسرسیوم دچار موفقیت
ایی که هسرسیومموضوع اساسی در موفقیت کنسرسیوم است. کن

متشکل از اعضای با سهم بازار صادراتی بالا هستند، احتمال 
نان تواند یک سطح اطمیموفقیت بیشتری دارند. این سهم بازار می

ده دهنبرای ورود به بازار باشد. همچنین سهم بازار مناسب نشان
تواند موفقیت وجود اطلاعات بازار قوی است که این می

 ایاعض تولید یا تأمین یع نماید. قدرتها را تسرکنسرسیوم
ر است. ها بسیار مؤثکنسرسیوم نیز در تداوم موفقیت کنسرسیوم
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ها سهم بازار شود که کنسرسیوماین موضوع زمانی نمایان می
ا هاند. در این هنگامی، کنسرسیوممناسب خود را به دست آورده

نیازمند  برای رسوخ در بازارهای جدید یا افزایش قدرت در بازار
تقویت تولید یا تأمین محصولات و خدمات خود هستند. اگرچه 

کنسرسیوم در حفظ سهم بازار  اعضای تولید یا تأمین قدرت
 مکتسبه نیز اثرگذار است.

به عنوان یکی از عوامل اصلی موفقیت « صادرات عملیاتی برنامه»
 شناخت»شناسایی شد که شامل  صادراتی هایکنسرسیوم

-یژگیو به مربوط اطلاعاتی بانک ایجاد و صادراتی قوهبال بازارهای
، «کشور از خارج و داخل در صادراتی مشاوره»، «آنها های

 ادایج»، «کشور از خارج المللیبین هاینمایشگاه در مشارکت»
و  «صادراتی کالاهای آنلاین تبلیغات»، «هدف بازارهای در شعب

 هر دفه تریناست. اصلی« صادراتی استراتژی تعیین»
بازارهای خارج از  در سود نمودن بیشینه کنسرسیوم صادراتی،

 هب امر این به رسیدن اقتصادی، هایبر اساس نظریه. مرزها است
 تقاضای محصولات و خدمات در بازار هدف وضعیت به شدت

 حصولم تقاضای طرف هایویژگی شناخت وابسته است. بنابراین،
 ایرس و آینده در تقاضاها رشد بالقوه، و بالفعل مشتریان شامل

 برای هاکنسرسیوم آینده راهبرد تواندمی عوامل مؤثر بر آن
 بازارهای وسعت را جهت دهد. با توجه به محصولاتشان صادرات

در  اقتصادی و اجتماعی عمده هایتفاوت برخی وجود و المللیبین
های عملیاتی راهبردها و برنامه تدوین مختلف، کشورهای بین
 شناسایی از جمله مراحل برخی از گذر بدون جهانی بازار رد نفوذ

 و صادراتی توان ارزیابی صادراتی، محصول هدف بازارهای
 صادرات از طریق ایجاد شعب، حضور جهت توسعه گیریتصمیم

 لمحصو هدف بازارهای شناسایی المللی،بین هاینمایشگاه در
لاین یا لیغات آنبازاریابی از قبیل تب راهبردهای تعیین صادراتی،
 بود. نخواهد پذیرامکان صادراتی محصولات برای مستقیم

 یکی دیگر از عوامل شناسایی« کنسرسیوم کنندهتقویت عامل»
 به تیمی کار فرهنگ ایجاد»شده است که دارای عوامل فرعی 

 یتتقو و مشترک برندسازی»، «کارآفرینی تکروی روحیه جای
 از آفرینیارزش»، «آن یارتقا و کیفیت سازیهمسان»، «آن

است. « رقابتی گذاریقیمت»و « فروش از پس خدمات طریق
ی هاموفقیت کنسرسیوم در توفیق لازمه تیمی کار فرهنگ

-بیشتر اعضای کنسرسیوم، هم هرچه اهتمام صادراتی است که با
ی عوامل میان آید. درهمه اعضا به وجود می توانمندسازی و افزایی
، های صادراتی را به موفقیت نزدیک کنندسیومتوانند کنسرکه می

ترک مش برند .خوردبه چشم می« سازی آنبرند مشترک و تقویت»
 و جدید گذاریسرمایه به اعضای کنسرسیوم تا شودمی موجب
 زایشاف را بازار مدیریت اعمال هایزمینه و نداشته نیاز بالا بسیار
 هک است یطیشرا و ضوابط دارای همچنین تقویت برند .دهند

 یفیک مشخصات با مطابق باید کنسرسیوم اعضای خدمات و کالاها
 برند اهرم از بخواهد کنسرسیوم اگر عبارتی، باشد. به شده طراحی

 یرتأث ایجاد نیز و بازار در آن پایداری به کند و استفاده بازار در
ولات محص مشخصات کیفی باید یابد، دست مشتریان در مطلوب

 آن در محصولات و خدمات را مبنای سازیسانهم و طراحی را
ه ها به این مهم دست یافتند ککنسرسیوم .دهد قرار گیریتصمیم

 ضرورت برای یک بلکه امتیاز یک نه فروش از پس خدمات ارائه
 سعی اهاین قالب، کنسرسیوم در است. المللیورود به بازارهای بین

-یم   نگاه کنند، زیرا  مدتبلند مشتریان بازار به دید به کنندمی
 العادهوقف تبلیغ یک توانندخود می همیشگی، دانند که مشتریان

 فروش از پس خدمات نیازمند وفادار مشتریان باشند. وجود مؤثر
 قیمت غیر رقابت از مهمی بخش فروش از پس خدمات .است
 برای روشی تواندآفرینی میاز طریق ارزش خدمات این. است

 یبرا آن از توانمی و حتی محصول باشد ریدخ به مردم تشویق
 پس تخدما. کرد استفاده مناسب کالای برای بالاتر قیمت توجیه

 رب تواندمی و است مؤثر شرکت بلندمدت شهرت فروش بر از
 آینده به منظور افزایش سهم بازار در بازارهای فعلی هایفروش

 یماتتصم از یکی گذاری،قیمت که آنجا از .تأثیرگذار باشد
 ایگسترده یحیطه شود،می محسوب هاکنسرسیوم استراتژیک

. ندکنمی دنبال را خاصی ها اهدافکنسرسیوم طریق، این از و دارد
 هب توانمی را هاگذاری در کنسرسیومقیمت اهداف نگاه، یک در
 وعاتیموض کمی اهداف. کرد بندیتقسیم کیفی و کمی دسته دو
 را هاهزینه پوشش میزان و بازار سهم فروش، سود، میزان قبیل از

 بل،مقا در هستند. گیریاندازه قابل راحتی به که شودمی شامل
 نندگان،کتوزیع رقبا، مشتریان، با ارتباط در بیشتر کیفی اهداف
 تماعیاج هایمسئولیت و اهداف به دستیابی و کنسرسیوم بقای
 به وجهت با همچنین، .نیستند گیریاندازه قابل سادگی به و است
 و بلندمدت دسته دو به را گذاریقیمت اهداف توانمی زمانی افق

 تأکید هک داشت توجه نکته این به باید اما کرد، تقسیم مدتکوتاه
 موارد، از بسیاری در مدت،کوتاه اهداف به دستیابی بر حد از بیش

 ات شده اشاره بندیتقسیم. کندمی خطر دچار را بلندمدت اهداف
 که رازی کند،می مشخص را تصمیم این پیچیدگی میزان حدودی

 مانز یک در گذاری،قیمت به مربوط در تصمیمات هاکنسرسیوم
 هدافا این تضاد موارد، برخی در که کنندمی دنبال را هدف چندین

 به. دارد دنبال به را گیریتصمیم این بیشتر پیچیدگی یکدیگر، با
 فروش یا سودآوری افزایش ری،گذاقیمت از هدف اگر مثال، عنوان
 رارق اجتماعی هایمسئولیت هدف با تضاد در است ممکن باشد،
ود، س گذاری شامل افزایشبه طور کلی، برخی از اهداف قیت .گیرد

 بازگشت میزان بازار، افزایش سهم فروش، افزایش افزایش
-توزیع هاینیازمندی قیمت، ارضای در تمایز سرمایه، ایجاد

ر، پایدا فروش روند بازار، ایجاد در قیمت ثبات یجادکنندگان، ا
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 نفعلی، تعیی مشتریان جدید، حفظ رقبای ورود برای مانع ایجاد
 در مکنسرسیو بقای مشتریان و حفظ برای منصفانه هایقیمت

 بلندمدت می باشد.
ترین عوامل اصلی یکی از مهم« صادراتی هایحمایت شناخت»

 و آگاهی»است که شامل  صادراتی هایموفقیت کنسرسیوم
 زا استفاده و آگاهی»، «دولتی هایسازمان هایحمایت از استفاده
 آگاهی»و « صادراتی هایدهندهشتاب و رشد مراکز هایحمایت

ت. اس« کشور از خارج دولتی و خصوصی هایشبکه از استفاده و
-ارىتج تسهیل براى ساختار ها بهتریندهندهو شتاب مراکز رشد
محصولات و خدمات کسب و کارهای  ادرات و ارزآوریسازى، ص

 راکز،اینگونه م فرد به منحصر هایویژگی از کوچک هستند. یکی
اری گذاشتراک کسب و کارهای کوچک برای به از ایشبکه ایجاد

رود بازارها برای و اطلاعات و منابع توان و ظرفیت تولیدی و تأمین،
 تاقا هایرسالت ترینمهم از المللی است. یکیبه بازارهای بین

 کشور اخلد نسبی هایمزیت و امکانات از بیشتر استفاده بازرگانی
 از ارزی درآمدهای کسب و هاکنسرسیوم توسعه و رشد برای

 بازرگانی هایاتاق. است داخل در تولید شده محصولات صادرات
 شرایط دالمللی بایبین ارتباطات توانمندکردن و موانع برداشتن با
 یرپذامکان مهم این شکبی. کنند ها مهیاکنسرسیوم برای را

 و صنفی هایتشکل و هاکنسرسیوم دولت، آنکه مگر شودنمی
 رارق هم کنار در کارآمد و مشخص هاییبرنامه تدوین با صنعتی
 .گیرند

به عنوان یکی از « فراملی عوامل»نتایج تحقیق نشان داد که 
ظر صادراتی در ن هایرسیومکنس موفقیت ترین عوامل اصلیمهم

-ایهسرم کارگیری به»گرفته شد که دربرگیرنده عوامل فرعی 
-بین استانداردهای گواهینامه»، «کشور از خارج هایگذاری
 یریکارگ به»و « جهانی تجارت ارتقای تیم تشکیل»، «المللی
است. یکی از راهکارهای « کشور از خارج متخصص انسانی منابع

های صادراتی، توجه به مایت از کنسرسیوماساسی در زمینه ح
گذاری خارجی است. بدیهی است که سرمایه هایگذاریسرمایه

تواند منجر به انتقال تکنولوژی و دانش فنی، بهبود خارجی می
های مدیریت و بازاریابی، آموزش و توانمندسازی نیروی روش

 یانسانی، دسترسی به بازارهای صادراتی و تقویت تجارت جهان
گذاری خارجی الزاماتی دارد که از آن جمله شود. تحقق سرمایه

توان به بهبود فضای کسب و کار، اصلاح یا حذف قوانین دست می
یت اقتصادی و سیاسی، تقوهای و پاگیر اقتصادی، ثبات سیاست

سیستم مالی کشور، کاهش فساد اقتصادی و ... اشاره کرد. اخذ 
 و ماعیاجت اقتصادی، مزایای لمللی،بین ا استانداردهای گواهینامه

 سازیهماهنگ به استانداردها این. دارد همراه به را فناوری
 کاراتر را کرده، صنایع کمک خدمات و کالاها فنی هایویژگی
 .ارنددمی بر میان از را المللیبین تجارت در فنی موانع و ساخته

 و راهبردی ابزارهای المللی از طریق بین استانداردهای
 رخیب با مواجهه در هاکنسرسیوم به های پیشنهادیدستورالعمل

این استانداردها مزایای مختلفی از قبیل  .کنندمی کمک هاچالش
ها، افزایش رضایت مشتریان، دسترسی به بازارهای کاهش هزینه

جدید، سهم افزایش یافته بازار و مزایای دوستدار محیط زیست را 
 تی به همراه دارد. به عبارتی، انطباقهای صادرابرای کنسرسیوم

 اراییک ایمنی، به نسبت را کنندگانمصرف استانداردها، این با
 .سازدمی مطمئن آنها بودن زیست محیط دوستدار و محصولات

 لاشت»شامل  دیگر عامل شناسایی شده است که« دولتی عوامل»
 طرف کشورهای تجاری نهادهای بین همکاری ایجاد برای

« محور صادرات بهادار اوراق طریق از مالی تأمین»و  «معامله
 طرف کشورهای تجاری دولتی و خصوصی در است. نهادهای

نند المللی را حذف کتوانند بسیاری از موانع تجاری بینمعامله می
. های صادراتی حمایت کنندو با وضع قوانین جدید، از کنسرسیوم

 تفـاوت از ناشـی یهااختلاف تا کوشندمی این نهادها همواره
امنیـت اقتصادی،  و برسانند حداقل به قـوانین هر دو کشور را

 ان راها و بازرگانفعالیـت کنسرسیوم بـرای لازم حقـوقی تجاری و
 ابزارها سازیپیاده و طراحی با تواندمی سرمایه بازار .کننـد تـأمین

 داخلی و خارجی گذاریسرمایه جذب به متنوع مالی نهادهای و
 رزیا بهادار اوراق انواع کند. انتشار شایانی کمک صادرات امر برای

 تواندمی المللیبین های پروژهصندوق تأسیس همچنین و
 به آنها هدایت و خارجی منابع داخلی و جذب جهت راهکارهایی

 ازمانس اهتمام با که شود تلقی های صادراتیکنسرسیوم سمت
 .دش خواهد میسر بهادار اوراق و بورس

 یکی از عوامل« محصول هایویژگی»نتایج حاکی از آن است که 
 هبودب»صادراتی است که شامل  هایاصلی موفقیت کنسرسیوم

-تهبس»و « جدید محصولات توسعه»، «موجود محصولات کیفیت
 ایهمولفه مهم ترین از یکی باید است. کیفیت« جذاب بندی

ود، ر گرفته شهای صادراتی در نظمحصولات و خدمات کنسرسیوم
 دفاق خدمت یا محصول روی توانندنمی هاکنسرسیوم که زیرا

تواند کنند، به نحوی که بهبود کیفیت می کسب توفیقی کیفیت
گذاری، توزیع و ترفیع محصول را برخی از کمبودهای قیمت

های صادراتی به منظور ورود به بازارهای کاهش دهد. کنسرسیوم
عه کنند. توستوجه می جدید صولمح توسعه جدید به استراتژی

ها در تواند سهم بازار کنسرسیوممحصول جدید همچنین می
-ستهب از های صادراتیبازارهای فعلی را نیز ارتقا دهد. کنسرسیوم

 جذب و خود محصولات کیفیت کردن بهتر بندی جذاب برای
 اگر حصولاتم بسته بندی طراحی. کنندمی استفاده بیشتر مشتری

 محصول و سهم فروش میزان باشد، همراه بالا تنوع و تخلاقی با
 ردنک اضافه همچنین،. رساندمی حداکثر به را هابازار کنسرسیوم

 تصاویر زا استفاده و محصولات بندیبسته روی نوشته و توضیحات
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 یشترب رضایت به بندیبسته شکل و رنگ در تنوع آن، با مرتبط
ه ها ببرای کنسرسیومکند و برندسازی را می کمک مشتریان

 همراه دارد.
 و قبلی مراحل شده در گردآوری اطلاعات به توجه با ادامه در

هایی ن ماتریس رابطه و عوامل فرعی بین ماتریس رابطه تشکیل
را  ازیف شناختی نقشه گرافیکی مدل توانعوامل اصلی می بین

عوامل اصلی، یک عامل فرعی  از کدام هر برای .نمود طراحی
 رتبطم عامل اصلی خود با مستقیم صورتبه می شود که مشخص

 رهخب افراد دیدگاه از که عاملی است این عامل فرعی،. شده است
بیشتری نسبت به سایر عوامل فرعی دارد و  شاخص محوریت

 ، مدل8کند. شکل سزایی را در روابط ایجاد شده ایفا مینقش به
 موفقیتعوامل اصلی  برای فازی شناختی نقشه گرافیکی

ا نشان ر ایران صنایع در خصوصی بخش صادراتی هایکنسرسیوم
 6روابط بین  گردد،می ملاحظه  1شکل  در که همانطور. دهدمی 

 عوامل که می باشد صورت عامل اصلی شناسایی شده به این
ین، یکدیگر تأثیرگذار هستند. همچن بر مختلفی ضرایب با مختلف

مختلف بر  لی با ضرایبعوامل فرعی مربوط به هر عامل اص
گذارند. عامل فرعی مربوط به هر عامل اصلی یکدیگر تأثیر می

ترین عامل فرعی که دارای بالاترین شاخص محوریت است، مهم
است که به عنوان رابط آن دسته از عوامل فرعی با نقشه شناختی 

 اعضای تجارب»است. عوامل فرعی  فازی در نظر گرفته شده
های )مربوط به ویژگی 185/16خص محوریت با شا« کنسرسیوم

 جادای و صادراتی بالقوه بازارهای شناخت»اعضای کنسرسیوم(، 
با شاخص محوریت « آنها هایویژگی به مربوط اطلاعاتی بانک
 ترکمش برندسازی»صادرات(،  عملیاتی )مربوط به برنامه 016/08

 )مربوط به عامل 408/24با شاخص محوریت « آن تقویت و
 یهاشبکه از استفاده و آگاهی»کنسرسیوم(،  کنندهیتتقو

 176/16با شاخص محوریت « کشور از خارج دولتی و خصوصی
 کارگیریبه»صادراتی(،  هایحمایت )مربوط به شناخت

 5/81با شاخص محوریت « کشور از خارج هایگذاریسرمایه
 بین همکاری ایجاد برای تلاش»فراملی(،  )مربوط به عوامل

تأمین مالی از طریق »و « معامله طرف کشورهای تجاری اینهاده
 776/2هر دو با شاخص محوریت « بهادار صادرات محور اوراق

با شاخص « جدید محصولات توسعه»دولتی(،  )مربوط به عوامل
محصول( دارای بالاترین  های)مربوط به ویژگی 85/12محوریت 

 اید موردشاخص محوریت بین عوامل مرتبط با خود هستند و ب
 ای قرار گیرند.توجه ویژه

 گیری و پیشنهادهانتیجه
یستم س و های صادراتیکنسرسیوم طبق مطالعات پیشین در حوزه

دلسازی م به نیاز اولاً،. شد کشف خاصی شکاف های استنتاج فازی،
 ژهوی به ،های صادراتیکنسرسیوم زمینه در کیفی متغیرهای

 دمع و امل اصلی موفقیتابهام عو به مشکلات علل که هنگامی
 استفاده ثانیاً،. گرددشوند، احساس میمی در آنها ردیابی دقت

ازی که ف منطق یک چارچوب پشتیبان تصمیم بر اساس از صریح
 در ورد.خبه شکل سیستم استنتاج فازی است، کمتر به چشم می

 امعج دیدگاه از های صادراتیعملکرد کنسرسیوم بررسی نهایت،
 عوامل اصلی موفقیت را رفتاری الگوهای و اثر صلیا ساختار که
اره فعلی درب رسد. ادبیاتبکشد، ضروری به نظر می تصویر به

 مرکزمت های صادراتیبر مفاهیم بازار و شیوه عمدتاً هاکنسرسیوم
 است معمولی اصول اساس بر تحلیل و تجزیه های روش و است

ان متخصص اییتوان مدیون بیشتر آنها موفقیت حاصله از که
 برای تهیاف سازمان و سیستماتیک رویکرد یک تا است بازاریابی

 ویس از. مسأله که توسط مهندسان صنایع قابل ارائه است حل
 فازی منطق رویکرد اجرای در خصوص جاری تحقیقات دیگر،
 دینسازی چنیکپارچه که نیازمند هنگامی ویژه به نیست، ساده
 این ابراین،بن. هستیم ابط بین آنهاکیفی و نرم و تعیین رو متغیر

فازی در چارچوب یک  منطقی قوانین از تا کرد تلاش مطالعه
ای هنمایش سطح عملکرد کنسرسیوم برای سیستم استنتاج فازی

 در یک مقایسه بین مطالعه حاضر نسبت به .کند استفاده صادراتی
سایر مطالعات در این مطالعه به طور کلی ویژگی اعضای 

م از حیث کلیدی ترین و تأثیرگذارترین عامل شناسایی کنسرسیو
شده است. همچنین، برنامه های عملیاتی صادرات، عوامل 
فرهنگی و ویژگی های محصول تبیین شده اند. بنابراین، این 

که فقط  (81) تحقیق برخلاف تحقیق عموزاد مهریجی و رضوی
راهبردی برای توسعه کنسرسیوم های صادراتی وضع کرده اند، 
تأثیرگذارترین عوامل به همراه شاخص های محوری تعیین شده 

شناسایی عوامل و به   (19) اند. همچنین، در مطالعه فرته و الیویرا
به شناسایی و اولویت بندی عوامل تعیین  (82)در مطالعه احمدی 

کننده صادرات پرداخته شد هاست. این در حالی است که در 
مطالعه حاضر علاوه بر مشخص کردن عوامل از طریق یک مطالعه 
عمیق، درجه اهمیت آنها نیز مشخص شده است. این تحقیق، از 

نزدیک است. در هر  (88)ران لحاظ کلی به مطالعه قیومی و همکا
دو مطالعه علاوه بر شناسایی عوامل، درجه اهمیت آنها نیز تعیین 
شده است. اما وجه تمایز این تحقیق با مطالعه قیومی و همکاران 

در استفاده از یک موتور استنتاج فازی است که در این تحقیق  (88)
مورد استفاده قرار گرفته شده است. این موتور استنتاج فازی قادر 

برای خواهد بود که نتایج آن را به واقعیت نزدیک تر نماید. 
های صادراتی، گردد که کنسرسیومیپیشنهاد ممطالعات آتی 

المللی در بازار هدف و نزدیک به فرهنگ بازار های بیننمایشگاه
تواند به تدوین هدف برای حضور انتخاب کنند. این امر می

ه شود کهای صادراتی کمک کند. همچنین توصیه میاستراتژی
ات عاز مشاوران صادراتی که به بازارهای هدف آَشنایی دارند و اطلا
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بازار مناسبی در اختیار دارند، استفاده گردد. از آنجا که اکثر 
گذاری مشکل دارند، توصیه های صادراتی در قیمتکنسرسیوم

شود که برای به دست آوردن سهم بازار مناسب در بازارهای می
اده گذاری متنوع استفهای قیمتالمللی مختلف از استراتژیبین

ند با الهام از موضوع این تحقیق و تواننمایند. پژوهشگران می
ز گیری، به مطالعاتی اها و ابزارهای دیگر آماری و تصمیمتکنیک
طراحی مدل پویای یادگیرنده فازی بر اساس ترکیب "قبیل 

-تاب شناسایی اقدامات"و  "پویایی سیستم و شبکه عصبی فازی
های پویا به منظور افزایش عملکرد آوری مبتنی بر قابلیت

 اقدام نمایند. "یوم های صادراتیکنسرس

 ملاحظات اخلاقی

 پیروی از اصول اخلاق پژوهش
آگاهانه توسط تمامی  نامهرضایتهای در مطالعه حاضر فرم

 ها تکمیل شد.آزمودنی

 حامی مالی
 حامی مالی ندارد.این مقاله 

 مشارکت نویسندگان
پریسا شاه نظری شاهرضائی، فاطمه طراحی و ایده پردازی: 

ل و تحلی شناسیروش؛ ری، محمد فلاح و حامد کاظمی پورشمشی
پریسا شاه نظری شاهرضائی، فاطمه شمشیری، محمد ها: داده

پریسا شاه نظری شاهرضائی و : ؛ نظارتفلاح و حامد کاظمی پور
 فاطمه شمشیرینگارش نهایی: 

 فعناتعارض م
بر اظهار نویسندگان مقاله حاضر فاقد هرگونه تعارض منافع  بنا
 وده است.ب
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