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Developed countries account for a major share of exports of knowledge-based 

products, particularly knowledge-based pharmaceuticals, due to their advanced 

technological infrastructure and integrated innovation systems. Despite having a 

comparative advantage and considerable capacity in pharmaceutical production—

especially in high-tech and biotechnology-based products—Iran has not yet achieved 

export performance commensurate with its production potential. One of the main 

reasons for this gap is the lack of an integrated competitive intelligence model to 

manage and promote pharmaceutical exports. Accordingly, this study aimed to design 

a competitive intelligence framework for exporters engaged. A mixed-methods 

research design was employed. In the qualitative phase, relevant studies were first 

identified and systematically reviewed using appropriate software and scientific 

procedures. Next, adopting a phenomenological approach, the required data were 

collected through semi-structured interviews with managers involved in 

pharmaceutical export and marketing. Sampling was conducted using purposive and 

snowball techniques, and nine valid interviews were selected for analysis. The 

qualitative data were analyzed through open, axial, and selective coding. The 

credibility of the research was confirmed through construct, internal, interpretive, and 

descriptive validity. In the quantitative phase, the qualitative findings were translated 

into a matrix questionnaire and entered into analysis. Interpretive Structural Modeling 

(ISM) was then used to identify and level the relationships among the core elements 

of export intelligence. Finally, one of the results was tested and confirmed using an 

action research method. The findings indicated that export intelligence comprises six 

main dimensions and twenty-one components, with cognitive capabilities and 

supporting factors—such as government support—being the most significant. 
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Introduction

The global pharmaceutical industry is characterized by rapid technological innovation and intense 

competition, where knowledge serves as a primary resource for market penetration. For developing 

economies, particularly Iran, the knowledge-based pharmaceutical sector holds significant potential for 

economic diversification and foreign exchange earnings. However, many pharmaceutical firms struggle to 

penetrate international markets effectively. This challenge is attributed not only to product quality but also 

to a lack of Export Intelligence, a multidimensional construct involving the ability to gather, interpret, and 

leverage information about foreign markets. This study addresses the existing research gap by developing 

a comprehensive, indigenous model of export intelligence strategies tailored to knowledge-based 

pharmaceutical companies, aiming to enhance export performance in a volatile global trade environment. 

 In this context, export intelligence encompasses the systematic identification of international market 

opportunities, assessment of regulatory requirements, monitoring of competitors, and adaptation to 

changing customer preferences. For knowledge-based pharmaceutical firms, these activities are particularly 

important because successful internationalization depends on scientific innovation, regulatory compliance, 

technological capabilities, and effective relationship management. Despite the growing importance of 

intelligence-driven decision-making, limited research has examined how these dimensions interact within 

the specific institutional and economic conditions of Iran. Accordingly, this study seeks to identify the 

fundamental dimensions of export intelligence and explain their structural relationships, thereby providing 

an empirically grounded framework for improving strategic responsiveness, international competitiveness, 

and sustainable export performance among Iranian knowledge-based pharmaceutical companies. 

This study adopts a sequential exploratory mixed-methods design, grounded in a pragmatic paradigm, to 

develop a comprehensive model for export intelligence strategies within the pharmaceutical sector. To 

ensure methodological triangulation, the research was conducted in three distinct, interconnected stages: 

Qualitative Phase: The study commenced with a meta-synthesis of existing literature, followed by semi-

structured interviews with nine purposively sampled experts, including senior pharmaceutical export 

managers and academic specialists. Experts were selected based on their extensive experience in 

international pharmaceutical markets, ensuring deep insight into global competitive dynamics. Data were 

analyzed using qualitative content analysis via MAXQDA, employing open, axial, and selective coding to 

distill core intelligence themes. 

Quantitative Phase: Utilizing a survey of 125 knowledge-based pharmaceutical companies, Interpretive 

Structural Modeling (ISM) was employed to map the interdependencies among identified strategies. This 

structural approach was essential to manage the complexity of export strategies, moving beyond simple 

linear relationships to capture the systemic nature of decision-making. This involved constructing the 

Structural Self-Interaction Matrix (SSIM) and the final Reachability Matrix to delineate hierarchical 

relationships. Furthermore, MicMac analysis was performed to classify strategies based on their driving 

power and dependence, revealing the system’s underlying dynamics. 

Validation Phase (Action Research): Finally, action research was conducted within leading knowledge-

based firms to establish practical validity. This phase was iterative, allowing for continuous refinement of 

the proposed model based on real-world implementation challenges evaluated through participant 

observation and feedback sessions. Throughout the study, trustworthiness was upheld via prolonged 
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engagement, member checking, and peer debriefing. This multi-phase integration provides a robust, 

empirically grounded framework for strategic decision-making in pharmaceutical exports. 

Results and Discussion

The synthesis of qualitative and quantitative data yielded a six-dimensional model of export intelligence, 

representing the core contribution of this research: 

• Knowledge Dimension: Specialized knowledge of international pharmaceutical regulations, 

including GMP and FDA standards, medical advancements, and sociocultural characteristics of 

target markets. 

• Skill Dimension: Advanced negotiation, assertive communication, and the ability to adapt 

strategies based on market feedback. 

• Behavioral Dimension: Psychological traits, particularly self-confidence and emotional stability, 

which support exporters in managing prolonged timelines and bureaucratic challenges in 

international pharmaceutical trade. 

• Capability Dimension: Technical and managerial competencies, including pharmaceutical supply 

chain management and export crisis management. 

• Supportive Dimension: Macro-environmental factors, including government support for currency 

stability, export incentives, and legal frameworks for intellectual property protection. 

• Strategic Dimension: The integration of knowledge, skills, behaviors, capabilities, and supportive 

factors into coherent strategies that translate information into competitive advantage. 

The study demonstrates that export intelligence is a dynamic organizational capability rather than merely a 

collection of data. In the pharmaceutical sector, intelligence must be bidirectional, integrating technical 

regulatory knowledge with behavioral flexibility. 

The ISM analysis revealed that the Supportive and Capability Dimensions act as foundational drivers. 

Without robust internal capabilities and systemic government support, individual skills and knowledge may 

be insufficient to achieve sustainable export performance. This indicates that a major challenge for Iranian 

pharmaceutical firms lies in translating information into cohesive export strategies. 

Managerial Implications: Decision-makers should prioritize establishing Export Intelligence Units 

within their firms. Training programs should focus on international regulatory affairs, negotiation under 

uncertainty, and cross-cultural export intelligence rather than generic sales tactics. 

Policy Implications: Policymakers, particularly the Trade Promotion Organization and the Ministry of 

Health, should emphasize knowledge facilitation alongside financial incentives. Information exchange 

platforms, support for international regulatory compliance, and diplomatic assistance for market entry can 

strengthen sustainable export growth. Overall, the findings highlight the importance of integrating 

individual competencies with organizational capabilities and supportive institutional conditions. This 

integrated perspective offers a practical foundation for strengthening export intelligence and improving the 

international competitiveness of Iranian knowledge-based pharmaceutical companies. 
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 ها:  واژهکلید
محور،    یهامهارت صادرات 

صادرات محصولات    ، ی عملکرد 

 ی هوش صادرات ، فناورانه 

و هدف: کشورها پ  افته یتوسعه    یسابقه  برجسته  شرفتهی و  تکنولوژای  سهم  با  به خود    یاز صادرات محصولات  در جهان  را  بالا 
و نقش موثر صادرات    یجهان  یدر بازارها  یرقابت  تیو و مز  رانیا   ییدارو  عیدر صنا  دیتول  ینسب  ت یاختصاص داده اند. با توجه به مز

 عیصنا  گاه یباشد . نظر به جامی  یدیتول  یو واحد ها   هادولت  یاز اهداف اصل  یکیصادرات همواره    هکشورها، توسع  یدارو در ارزآور
 یعملکرد  یهایصادرکنندگان را به خروج   یهایستگیچارچوب منسجم که شا  کیوجود    نه یدر زم  یقاتیبا توجه به خلاء تحق  ییدارو

ارائه مدل  نیمتصل کند، ا    ی راهکارها   تواندیم   ران، یا   ییدارو  عیدر صنا  یستگ یبر شا  یمبتن   ی اتجامع از عملکرد صادر  یپژوهش با 
  از نوع   ختهیآم  یبیحاضر با روش ترک  قیارائه دهد. روش: تحق  یالمللنیصنعت در سطح ب  نیتوسعه سهم بازار ا   یبرا   یمناسب  یات یعمل
مدل نظری بومی   کی  یدرجة نخست طراح   درداده محور انجام شده و با انجام پژوهش کیفی    ییبر روش استقرا   دیبا تاک   یمتوال

مدنظر قرار گرفت و سپس در بخش تحقیق کمی کوشش شد که این مدل مورد آزمون قرار   ییخاص شرکت های دانش بنیان دارو
ارشد در   رانیشامل مد یو جامعه آمار MAXQDA2020افزار نرمبا  یو کد گذار  یشناس  داریاز روش پد  یفیگیرد. در بخش ک

. با توجه  دی( استفاده گردی هدف مند )گلوله برف  یری و نمونه گ  یاحتمال   ریغ  یری باشد. از نمونه گمی  یی دارو  عیمرتبط با صنا  یحوزه ها
استفاده و تعداد نه مصاحبه انجام شد   افتهیساختار    مهین  یاطلاعات از ابزار مصاحبه عمقآوری  جمع  یبرا   ، پژوهش   یفیک   افتیبه ره

  ی پس از کد گذار  ینیاز روش بازب  ییایپا  دییتا  یبهره برده و برا   یف یو توص  یریتفس  ، ی از اعتبار سازه، درون  یکه جهت اعتبار سنج
و چون جامعه   دیداده استفاده گرد یگردآور یپرسشنامه برا  125و با  یاز نوع همبستگ   یفیاز روش توص یاستفاده شد. در بخش کم 

استفاده شد و سپس به کمک  یاز روش سرشمار نیان در استان البرز است، بنابرا یدانش بن ییدارو عیکننده صنا دیتول  یهاشرکتما 
از عوامل    کیهر    تی وضع  یبه بررس  بیترت   نیقرار گرفت و بد  لیو تحل   هیمورد تجز  هاداده  نیا   ، یریتفس  یساختار  یروش مدلساز

عامل نقش مشوق    یمحقق با روش اقدام پژوه   نیهمچن   شد.  دییتا  یفیپژوهش ک   ج ینتا  تیصنعت دارو پرداخته و در نها  یمدل برا 
مقوله،    نیدر ا   لیدخ  طیشرا   ریبا درنظر گرفتن سا  تیصادرات و عملکرد صادرکنندگان را آزمون نموده و در نها  شیدولت در افزا   یها

که با    دیرس  جه ینت  نیبه ا   ، باز   ی: پس از کد گذارهاافتهیشد.    دییصادرات تا  شیگذار در افزا   ریاز عوامل تاث  ی کیعامل به عنوان    نیا 
س عوامل  گرفتن  نظر  اقتصاد  یاس یدر  ها  یو  مولفه  عنوان  زنج  رگذاریتاث  یبه  صادرات   رهی در  صادرات  ، یارزش  هوش    ی عوامل 

عام در صادرات،   یخبرگ   ، یرفتار  یها  ،شاخصی صادرات  ،دانشی صادرات  یشامل شش شاخص مهارت ها  ییدارو  عیصادرکنندگان صنا
  ی ها  یاستراتژ  یپژوهش در خصوص معرف   نیا   ج ی: نتایریگجهیباشد. نتمی  رشاخصیز 50و  یحام   رگذاریتاث  املو عو  تیریمد  تیقابل

جهت    یو صنعت  یدیتول  یهاشرکتتواند مورد استفاده  می  ، ییدارو  عیارزش صنا  رهیبه منظور توسعه صادرات در زنج  یمناسب صادرات 
مرتبط    ی دولت  یها و نهادهامورد استفاده سازمان یمنابع ارز  تیریو مد  ی تیاموثر حم  یاستها یجهت اتخاذ سو   یتوسعه هوش صادرات

 . ردیقرار گ ران، یاعم از وزارت صنعت، معدن و تجارت و سازمان توسعه تجارت ا 

مدیریت و   ، ییدارو  انیدانش بن  عیدر توسعه صادرات صنا   یهوش صادرات  یها  یاستراتژ(.  1405. )  چمنی، احمدراه  پور، مهدی وآباد، مریم؛ زکیشریفخداکرمی:  استناد
   https://doi.org/10.22034/jiba.2026.72770.2441.  53-80(، 2) 9ی، المللکسب و کارهای بین

 نویسندگان.   ©    ناشر: دانشگاه تبریز.
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مقدمه

های اقتصادی سودآور صورت الملل در واقع بازتابی از تبادلات کالا و خدمات میان مرزهای ملی است که در قالب فعالیتتجارت بین

(. با توجه به فضای شدیداً 2017دهند )جو و پک،  گیرد. در این میان، صادرات و واردات دو رکن اصلی این فرآیند را تشکیل میمی

های رقابتی حاکم بر بازارهای جهانی، صادرات دیگر تنها یک فعالیت جانبی نیست، بلکه به ابزاری حیاتی برای بقا، رشد و تقویت قابلیت

های جدیدی از جمله تغییرات کنند، مدام با چالشالمللی فعالیت مییی که در عرصه بین هاشرکتها تبدیل شده است. سازمانی بنگاه

های فرهنگی و نوسانات اقتصادی روبرو هستند؛ از همین رو، موفقیت در این مسیر مستلزم برخورداری از سریع در قوانین، تفاوت

 شناخت عمیق و توانایی تحلیل دقیق عوامل اثرگذار بر محیط صادراتی است. 

دهنده  های اخیر بر عملکرد صادراتی معطوف بوده است، چرا که این متغیر مستقیماً نشان تمرکز اصلی بسیاری از مطالعات در دهه

گیری دقیق عملکرد  شده در بازارهای خارجی است. با این حال، تعریف و اندازهمیزان موفقیت یک شرکت در دستیابی به اهداف تعیین

(. برخی پژوهشگران بر اساس 1395بیگی،  های نظری و عملیاتی همراه بوده است )افتخاری، نورسینا و قربانصادراتی همواره با چالش

(. اما 2016پردازند )کایاباسی و متتوا،  های کمی مانند سطح فروش، سودآوری و رشد صادراتی، به ارزیابی این عملکرد میشاخص

 شود؟ حاصل می پرسش اساسی اینجاست که این عملکرد مطلوب چگونه

 ها شرکتکننده موفقیت در صادرات نیست. آنچه  تجربه نشان داده است که صرف داشتن توان تولیدی یا منابع مالی کافی، تضمین

عنوان یک قابلیت راهبردی، ها در مدیریت اطلاعات است. در واقع، هوش صادراتی بهکند، توانایی آنرا در بازارهای پرچالش متمایز می

تری ی مدیریتی، تصمیمات دقیقهامهارتبا استفاده از هوش صادراتی در قالب مجموعه    هاشرکتکند؛ یعنی  نقش واسطی را ایفا می

شود. بنابراین، در این پژوهش، هوش صادراتی نه صرفاً یک مفهوم  ها منجر میگیرند که در نهایت به بهبود عملکرد صادراتی آنمی

 انتزاعی، بلکه پیشایندی برای دستیابی به نتایج مطلوب در بازارهای جهانی در نظر گرفته شده است.

بنیان و نقش استراتژیک در توسعه اقتصادی و سلامت عمومی، در میان صنایع مختلف، صنعت داروسازی به دلیل ماهیت دانش 

پتانسیل جایگاه ویژه با وجود  گیرانه های عظیم، به شدت تابع تحقیقات نوآورانه و رعایت استانداردهای سختای دارد. این صنعت 

کند  را طی می  2030تریلیون دلار فراتر رفته و مسیر رشد تا سال    1/7از    2024المللی است. ارزش بازار جهانی دارو که در سال  بین

(2025IQVIA, نشان ،)نظیری است که برای صادرکنندگان فراهم است. با این حال، وضعیت صادرات دارویی  های بیدهنده فرصت

شود  درصد نیاز دارویی کشور تأمین می  97بروست. اگرچه بیش از  ایران با وجود ظرفیت تولیدی بالا، همچنان با شکاف بزرگی رو

میلیون دلار( نسبت به سهمی که باید در    4/ 86)حدود    2024(، اما ارزش صادرات دارویی ایران در سال  1403)سازمان غذا و دارو،  

 (. OEC،2025تجارت جهانی داشته باشد، بسیار ناچیز است )

های مالی و تغییرات  المللی، محدودیتهای بینای از عوامل پیچیده از جمله تحریماین شکاف صادراتی در ایران، متاثر از مجموعه 

ناگهانی در قوانین تجاری است. در چنین شرایطی، نیاز به یک مدل شناختی و راهبردی که بتواند با شرایط بحرانی سازگار شود، بیش 

ی دارویی ایرانی برای عبور از این موانع، بیش از آنکه به صرفاً تولید نیاز داشته باشند، ها شرکتشود. از هر زمان دیگری احساس می

 به هوش لازم برای تحلیل بازارهای هدف و رقبا نیاز دارند. 

شود. های اصلی این صنعت در کشور محسوب میبنیان، یکی از قطباستان البرز با توجه به تمرکز بالای واحدهای صنعتی و دانش 

بنیان کشور دارد )انجمن صنایع همگن دارویی استان البرز،  با وجود اینکه البرز سهم قابل توجهی در تولید داروهای تخصصی و دانش
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طور کامل شکوفا نشده است. با توجه به اینکه البرز یکی از مراکز اصلی تولید داروهای  (، اما پتانسیل صادراتی این استان هنوز به1404

تواند ی مستقر در این استان می ها شرکتهای صادراتی  های هوشی و توانمندیفناورانه و بیماران خاص است، بررسی زیرساختزیست

 راهگشای بسیاری از مسائل باشد.

اند گرا استفاده کرده شود که اکثر مطالعات در حوزه صادرات، از رویکردهای کمی و اثباتبا نگاهی به ادبیات پژوهشی، مشاهده می

های موجود در میدان  کنند، اما اغلب از درک عمیق تجربیات مدیران و واقعیتکه اگرچه به شناسایی روابط میان متغیرها کمک می

ویژه با رویکردی که بتواند ابعاد مانند. همچنین، مطالعات متمرکز بر هوش صادراتی در صنعت داروسازی ایران، بهعمل غافل می

 کیفی و کاربردی را با هم ترکیب کند، بسیار محدود است. 

پژوهشی،   نوآوری و شکاف  بعد  با هدف رفع شکافاز  ادبیات  های نظری، روش پژوهش حاضر  شناختی و کاربردی موجود در 

کند. نخست، از منظر توسعه نظری، این مطالعه به  ای را دنبال میهای چندگانهالملل و صادرات صنایع پیشرفته، نوآوریبازاریابی بین

پردازد؛ صنعتی که به دلیل الزامات رگولاتوری  بنیان میسازی سازه هوش صادراتی در بستر راهبردی صنعت دارویی دانشبسط و بومی

های زنجیره تأمین و شدت بالای دانش، نیازمند بازتعریف الگوهای سنتی صادرات است. دوم، بر خلاف تمرکز گیرانه، پیچیدگیسخت

ها و محیطی، این تحقیق با اتخاذ رویکردی جامع، نقش توانمندیهای پیشین بر متغیرهای سطح کلان سازمانی و  غالب پژوهش

گیری هوش صادراتی  ( را در شکلو ارتباطات  سازیالمللی، مدیریت ریسک و شبکه ی فردی صادرکنندگان )نظیر مذاکره بین هامهارت

می تبیین  صادراتی  عملکرد  بهبود  و  روش سازمانی  جنبه  از  سوم،  تککند.  رویکردهای  از  عبور  با  حاضر  پژوهش  بعدی  شناختی، 

وکار( را  پژوهی در میدان واقعی کسباقدامو    گانه )طرح توصیفی کمی، پدیدارشناسی کیفیآمیخته سهگرایانه، یک طراحی روش اثبات

ای، گیرد تا ضمن تضمین روایی بیرونی، کارآمدی عملی الگوی پیشنهادی را ارزیابی کند. در نهایت، از حیث کاربردی و زمینهبه کار می 

بر   دانشهاشرکتتمرکز  دارویی  )بهی  تحلیلبنیان  همسوسازی  و  صادراتی(  بازارهای  فناوری  قطب  مقررات  عنوان  آخرین  با  ها 

گذار توسعه های تولیدی و نهادهای سیاستساز برای بنگاهرگولاتوری و تجاری کشور، منجر به طراحی یک مدل بومی و تصمیم

 های زیر استوار است: بر این اساس، مسئله اصلی این پژوهش بر محور پرسش.صادرات شده است

 دهنده هوش صادراتی در صنایع دارویی ایران کدامند؟های تشکیل. شاخص1

 گذارند؟. چه متغیرهایی بر توسعه هوش صادراتی این صنایع تأثیر می2

 سازی هوش صادراتی در این حوزه چیست؟. مدل مناسب برای ارزیابی و پیاده3

1

وری، توسعه بازار و تقویت توان رقابتی کشورها  های اصلی رشد اقتصادی، افزایش درآمد ارزی، ارتقای بهرهصادرات یکی از پیشران

المللی، تحلیل تغییرات  شود. حضور پایدار در بازارهای خارجی مستلزم شناخت نیازها، سلایق و ترجیحات مشتریان بینمحسوب می

شود، بلکه ها و تهدیدهای بازار است. در این چارچوب، صادرات صرفاً یک فعالیت عملیاتی تلقی نمیتقاضا و واکنش سریع به فرصت

بنگاه اقتصاد ملی است.  بنگاه، صنعت و  از طریق پیشهای صادراتفعالیتی راهبردی در سطح  بازارهای  گرا  تقاضا، شناسایی  بینی 

توانند جایگاه رقابتی خود را در بازارهای  دستانه، میاتخاذ رویکردهای پیشموقع محصولات و برندهای جدید و  نوظهور، معرفی به

 (. 2016جهانی تقویت کنند )اردیل و اوزدمیر، 
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می  نشان  نیز  مالزی  و  ویتنام  ترکیه،  جنوبی،  کره  چین،  مانند  موفقی  اقتصادهای  به تجربه  صادرات،  توسعه  که  صادرات  دهد  ویژه 

ای در رشد پایدار اقتصادی دارد. در ایران، وابستگی تاریخی به درآمدهای نفتی،  کنندهمحصولات با ارزش افزوده بالاتر، نقش تعیین

المللی، محدودیت دسترسی به بازارها و نوسانات ارزی، ضرورت توسعه صادرات غیرنفتی را دوچندان کرده است. بر  های بینتحریم

میلیارد دلار    49/4به    1401میلیارد دلار در سال    53/166اساس آمار سازمان توسعه تجارت ایران، ارزش صادرات غیرنفتی کشور از  

های  دهنده اهمیت سیاستمیلیارد دلار افزایش پیدا کرد. این روند نشان  57/8د  به حدو  1403کاهش یافت؛ اما در سال    1402در سال  

 ای کشور است. های صادرکننده در تحقق اهداف توسعهحمایت از صادرات و ارتقای توانمندی بنگاه

روندها و تغییرات ساختاری اخیر در اقتصاد جهانی از    ،OECD  ،2025 1گزارش سازمان توسعه و همکاری اقتصادی   بر اساس 

الزامات مهارتی و شایستگیقطعیتهای تأمین و تشدید عدمافزایش پیچیدگی زنجیره  ،شدنجمله دیجیتالی های  های ژئوپلیتیکی، 

بین فعالان حوزه تجارت  نیاز  به مورد  را  مدیریت  الملل و صادرات  نوین  ادبیات  راستا،  این  در  است.  دگرگون ساخته  معناداری  طور 

ها دیگر صرفاً منوط به دانش فنی، عملیاتی و مقرراتی صادرات نیست، کند که موفقیت صادراتی بنگاه الملل تأکید میبازرگانی بین

فردی و دیجیتال در سطح نیروی انسانی است.  ی شناختی، مدیریتی، بینهامهارتای از  کارگیری مجموعهبلکه مستلزم توسعه و به 

و منابع انسانی استراتژیک، نقش محوری در ارتقای عملکرد   2های پویاقابلیت های چندوجهی در قالب ریزساختارهای این شایستگی

 کنند. ها ایفا میصادراتی بنگاه

یا حمایت مالی  منابع  تولید،  به ظرفیت  تنها  در صادرات،  و  موفقیت  انسانی  به کیفیت سرمایه  بلکه  نیست؛  وابسته  دولتی  های 

منابع،  هامهارت بر  مبتنی  دیدگاه  اساس  بر  دارد.  بستگی  نیز  حوزه صادرات  در  فعال  کارکنان  و  مدیران  دانش  هامهارتی  های  و 

توانند به منبعی برای ایجاد مزیت  تخصصی صادرکنندگان، در صورتی که ارزشمند، کمیاب، تقلیدناپذیر و غیرقابل جایگزین باشند، می

 رقابتی پایدار تبدیل شوند. 

ها المللی باید بتوانند فرصتهای متغیر بین ها برای بقا و موفقیت در محیطکند که بنگاه های پویا بیان میهمچنین، نظریه قابلیت

بازپیکربندی نمایند و به با شرایط جدید  بازارهای و تهدیدها را شناسایی کنند، منابع خود را متناسب  یاد بگیرند. در  صورت مستمر 

گیری، مدیریت ریسک، یادگیری سازمانی و انطباق با تغییرات مقرراتی ی تحلیلی، تصمیمهامهارتها از طریق  صادراتی، این قابلیت

 شوند. و فناورانه متجلی می

پاسخ انتشار اطلاعات در درون سازمان و  بازار،  بر اهمیت گردآوری اطلاعات  بازارگرایی صادراتی  گویی از سوی دیگر، نظریه 

 مناسب به نیازهای مشتریان خارجی تأکید دارد. بنابراین، صادرکنندگان باید از توانایی تحلیل بازار هدف، شناخت رقبا، ارزیابی نیازهای 

 مشتریان، طراحی راهبرد ورود به بازار و مدیریت ارتباط با شرکای خارجی برخوردار باشند. 

 بندی کرد: توان در چند بعُد اصلی طبقهی صادرکننده را میها مهارتالملل، با توجه به مبانی نظری و اقتضائات تجارت بین

بازار،  ی شناختی و تحلیلی شامل توانایی جمعهامهارت :ی شناختی و تحلیلیهامهارت -1 آوری، تفسیر و تحلیل اطلاعات 

ارزیابی رفتار رقبا، پیششناسایی فرصت و تحلیل ریسکهای صادراتی،  تقاضا  این  بینی  به    هامهارتهای تجاری است. 
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های مبتنی بر شواهد اتخاذ کنند. المللی، تصمیمکند تا در شرایط پیچیده و نامطمئن بازارهای بینصادرکنندگان کمک می

با توان تحلیلی بالاتر برخوردارند، آمادگی بیشتری برای مواجهه با شوکبنگاه های تجاری،  هایی که از نیروهای انسانی 

 تغییرات تقاضا و نوسانات محیطی خواهند داشت. 

های زبانی، فرهنگی، نهادی و رفتاری میان بازارهای داخلی و خارجی، ضرورت  تفاوت :فرهنگی ی ارتباطی و بینهامهارت -2

از   بینهامهارتبرخورداری صادرکنندگان  ارتباطی و  برجسته میی  را  بینفرهنگی  برقراری سازد. مذاکره  توانایی  المللی، 

های  های تجاری از جمله مؤلفه سازی و تسلط نسبی بر زبان کنندگان خارجی، شبکهاعتماد، مدیریت روابط با مشتریان و توزیع

سازمانی را کاهش  های مبادله را افزایش داده، اعتماد بینتواند هزینهها میشوند. ضعف در این توانمندیاین بعُد محسوب می

 دهد و موفقیت مذاکرات صادراتی را با چالش مواجه سازد.

های سیاسی، اقتصادی، لجستیکی و  قطعیتبازارهای صادراتی معمولًا با عدم :ی مدیریتی، راهبردی و حل مسئلههامهارت -3

یافته، مدیریت  گیری در شرایط ابهام، حل مسائل غیرساخترو، صادرکنندگان باید از توانایی تصمیماند. از اینمقرراتی همراه

، هامهارتالمللی و مدیریت روابط با شرکای خارجی برخوردار باشند. این ها در زنجیره تأمین بین ریسک، هماهنگی فعالیت

 آوری عملیاتی و تداوم حضور بنگاه در بازارهای جهانی دارند. بنیان، نقش مهمی در تابویژه در صنایع حساس و دانشبه

ی بازاریابی صادراتی به توانایی تحلیل بازارهای هدف، شناسایی نیازها و ترجیحات ها مهارت :ی بازاریابی صادراتیهامهارت -4

المللی  گذاری، توزیع، ترفیع و برندینگ بینبندی بازار، انتخاب شیوه ورود، تدوین راهبردهای قیمتمشتریان خارجی، بخش

های سازمانی و بهبود انطباق محصول با  تواند از طریق تقویت نوآوری، افزایش قابلیتاشاره دارد. بازارگرایی صادراتی می

( نیز در فراتحلیل خود نشان دادند که  2020اوجلو و ایپک )نیازهای بازار خارجی، عملکرد صادراتی را ارتقا دهد. پیچاقچی

یافته عههای شرکت رابطه مثبت دارد و این رابطه در کشورهای کمترتوس بازارگرایی صادراتی با عملکرد، نوآوری و قابلیت

 تر است. برجسته

ویژه صنعت داروسازی، دانش مقرراتی و تخصص محصول  محور، به در صنایع سلامت :دانش مقرراتی و تخصص محصول -5

الزامات ثبت محصول، مجوزهای  با استانداردهای کیفیت،  باید  از اهمیت مضاعفی برخوردار است. صادرکنندگان دارویی 

المللی آشنا باشند.  ونقل دارو و الزامات نظارتی بینصادراتی، مقررات گمرکی، قوانین بازار مقصد، شرایط نگهداری و حمل

های حقوقی و تجاری، فرآیند ورود و تثبیت محصول در بازارهای خارجی را  آگاهی از این الزامات، ضمن کاهش ریسک

 کند. تسهیل می 

فناورانههامهارت -6 و  دیجیتال  بین :ی  تجارت  سنتی  الگوهای  دیجیتال،  از  تحول  استفاده  است.  کرده  دگرگون  را  الملل 

کلانپلتفرم تحلیل  دیجیتال،  بازاریابی  فرامرزی،  الکترونیکی  تجارت  سامانه دادههای  بازار،  با  های  ارتباط  مدیریت  های 

الزامات جدید صادرات محسوب می مشتری و فناوری ی هامهارتشوند. شکاف در  های ردیابی زنجیره تأمین، بخشی از 

 ها در بازارهای جهانی تبدیل شود.ای برای حضور مؤثر بنگاه تواند به مانعی غیرتعرفهدیجیتال می

ها و شرایط رقابتی، یادگیری مستمر و  تغییر مستمر قوانین تجاری، استانداردها، فناوری:سازگاری پویا و یادگیری مستمر  -7

قابلیت انطباق را به یک ضرورت راهبردی تبدیل کرده است. صادرکنندگان باید بتوانند دانش جدید بازار، مقررات و فناوری  
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های پویای کارگیری کنند. این توانمندی با مفهوم ظرفیت جذب و قابلیتهای صادراتی بهسازی و در فعالیترا جذب، بومی

 المللی را تضمین کند. تواند بقای بلندمدت شرکت در بازارهای بین بنگاه ارتباط نزدیک دارد و می

دهند که عملکرد صادراتی حاصل تعامل میان عوامل ساختاری، سازمانی، محیطی و انسانی است. های پیشین نشان می پژوهش

های درونی  های راهبردی و قابلیت( نیز با استفاده از روش فراترکیب، بر ضرورت انسجام میان تصمیم2025نجارپور و همکاران )

باقری ) تأکید کردند. همچنین، پروین، گلرد و  ارتقای عملکرد صادراتی  انسانی،  1405سازمان برای  ( نشان دادند که توسعه منابع 

های صادراتی و کاهش ریسک معاملات خارجی از عوامل مؤثر بر  مربیگری تخصصی صادرات، یادگیری سازمانی، مدیریت خوشه 

محور سازمان بوده و  ی صادرکننده بخشی از ظرفیت انسانی و یادگیریهامهارتدهد که  ها نشان میبهبود صادرات هستند. این یافته 

 کند. در تقویت عملکرد صادراتی نقش کلیدی ایفا می

( نشان 2021)  1های فناورانه و سرمایه انسانی تأکید دارند. پیرتدر حوزه داروسازی، مطالعات مختلف بر اهمیت تلفیق توانمندی

ی ارتباطی، قدرت مذاکره، دانش تخصصی دارویی، آشنایی  هامهارتداد که در صادرات دارو، علاوه بر ساختارهای قانونی و نظارتی،  

هستند. همچنین، آرریچ با بررسی صنعت داروسازی   هاشرکتبا مقررات صادرات و مدیریت اطلاعات بازار از عوامل مؤثر بر عملکرد  

بازاریابی بین  بیان کرد که ضعف در  تواند مانعی برای  المللی و برندینگ، حتی در شرایط برخورداری از توان فناورانه بالا، می ژاپن 

 توسعه صادرات دارو باشد. 

ی دارویی، افزون بر ظرفیت تولید ها شرکتشدن  المللیدهد که بین( نیز نشان می2022های مطالعه هاموند کی و همکاران )یافته

بین از قوانین تجارت  آگاهی  به دانش تخصصی محصول،  فناوری،  بازارهای هدف و  و  نظارتی  الزامات  ی هامهارتالملل، شناخت 

ی هامهارت( در بررسی صادرات دارویی هند بر نقش  2022فرهنگی وابسته است. به همین ترتیب، کومار و همکاران )مذاکره بین 

 تحلیلی، مدیریت ریسک، شناخت نظام تأمین دارو در بازار مقصد، دانش مقرراتی و توانایی تعامل با بازیگران خارجی تأکید کردند. 

( بر ضرورت توان 2025اند. پتر )آوری و انطباق مقرراتی را برجسته کرده ی فناورانه، تابهامهارتمطالعات جدیدتر نیز اهمیت  

ریسک تصمیمتحلیل  ژئوپلیتیکی،  فناوریهای  از  استفاده  و  محصول  تخصصی  دانش  سریع،  و  گیری  مصنوعی  هوش  مانند  هایی 

ی دارویی را وابسته به توان ها شرکتآوری عملیاتی  ( نیز تاب2025)  2بلاکچین برای مدیریت زنجیره تأمین دارو تأکید دارد. جورج 

 داند. قطعیت میگیری در شرایط عدمتحلیل محیط، مدیریت ریسک، خبرگی صادراتی، هماهنگی بین واحدی و تصمیم

( در حوزه تجهیزات پزشکی نشان دادند که ناهمگونی مقررات و استانداردهای ملی، مانع مهمی در تجارت 2025نوشا و همکاران )

رو، دانش مقرراتی، توانایی تطبیق استانداردها، شناخت الزامات صدور مجوز و قابلیت  محور است. ازاینالمللی محصولات سلامتبین

( دریافتند که  2025گر، برای صادرکنندگان این حوزه ضروری است. افزون بر این، فنگ یانگ و همکاران ) تعامل با نهادهای تنظیم

دهد؛ امری که نیازمند برخورداری ی داروسازی را افزایش می هاشرکتوری سبز و پیشرفت فناورانه، کیفیت محصولات صادراتی  بهره 

 های نوین است. گیری از فناوریصادرکنندگان از دانش تخصصی محصول، شناخت بازار دارویی و مهارت بهره 

 

 

 
1 Piret, N. A. 

2 George, S. 
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ویژه در صنعت داروسازی، صرفاً تابع ظرفیت  ها، بهدهد که عملکرد صادراتی بنگاهمرور مبانی نظری و مطالعات تجربی نشان می

ای صادرکنندگان های دولتی یا کیفیت محصول نیست. موفقیت صادراتی به توانمندی انسانی و حرفهای، حمایتتولید، مزیت هزینه

المللی، انطباق با مقررات، شناخت تخصصی محصول و فرهنگی، بازاریابی بیندر تحلیل بازار، مدیریت ریسک، برقراری ارتباطات بین

 های دیجیتال وابسته است.کارگیری فناوریبه

بسیاری از مطالعات، عوامل سازمانی،   های پیشین بر برخی ابعاد یادشده، چند شکاف قابل تشخیص است:با وجود تأکید پژوهش

مطالعات  .اندای صادرکننده داشتهی فردی و حرفههامهارتاند و توجه کمتری به  محیطی یا سیاستی مؤثر بر صادرات را بررسی کرده

 ها مهارتاند و کمتر به ارائه یک سازه چندبعدی و یکپارچه از این  صورت پراکنده بررسی کردهی صادرکننده را بههامهارتموجود غالباً  

ادبیات داخلی، پژوهش اند.پرداخته ی صادرکننده در توسعه صادرات صنعت داروسازی  هامهارتهای محدودی به بررسی نقش  در 

ی هامهارتکند که  های بازارهای دارویی ایجاب میپیچیدگی مقررات، حساسیت کیفیت، ریسک زنجیره تأمین و ویژگی  اند.پرداخته

صورت مستقل و متناسب با اقتضائات آن شناسایی و تحلیل شود. بنابراین، پژوهش حاضر با تمرکز بر صادرکنندگان این صنعت به

فرهنگی،  ی شناختی و تحلیلی، ارتباطی و بینهامهارتای چندبعدی شامل  عنوان سازهی صادرکننده را بههامهارتصنعت داروسازی،  

سازگاری و  و    ی دیجیتال و فناورانههامهارتمدیریتی و راهبردی، بازاریابی صادراتی، مقرراتی و حقوقی، دانش تخصصی محصول،  

 کند. گیرد و تأثیر آن را بر توسعه صادرات دارویی بررسی مییادگیری مستمر در نظر می 

2

با انجام پژوهش کیفی در متوالی با تاکید بر روش استقرایی داده محور انجام شده و    با روش ترکیبی آمیخته از نوعتحقیق حاضر  

و سپس در بخش تحقیق    دارویی مدنظر قرار گرفتمدل نظری بومی خاص شرکت های دانش بنیان  طراحی یک  درجة نخست  

آزمون مورد  مدل  این  که  شد  کوشش  شناسی  کمی  پدیدار  روش  از  کیفی  بخش  در  گیرد.  با    قرار  گذاری  کد  افزار نرمو 

MAXQDA2020  آماری شامل مدیران شاغل در حوزه با صنایع داروییهای  و جامعه  باشد. از نمونه گیری غیر  می  مرتبط 

اطلاعات از ابزار آوری  جمعبرای    ،با توجه به رهیافت کیفی پژوهش  گردیداحتمالی و نمونه گیری هدف مند )گلوله برفی( استفاده  

تفسیری و   ،که جهت اعتبار سنجی از اعتبار سازه، درونی   شدمصاحبه انجام    نهمصاحبه عمقی نیمه ساختار یافته استفاده و تعداد  

استفاده   از کد گذاری  بازبینی پس  از روش  پایایی  تایید  برده و برای  بهره  نوع  شد.  توصیفی  از  از روش توصیفی  در بخش کمی 

ی تولید کننده صادراتی صنعت دارویی هاشرکتو چون جامعه ما  گردیدبرای گردآوری داده استفاده  پرسشنامه 125و با  همبستگی

 ها این داده ،روش مدلسازی ساختاری تفسیریو سپس به شد بنابراین از روش سرشماری استفاده  ،دانش بنیان در استان البرز است

بدین ترتیب به   باشد.می  پذیری اولیه و ثانویه و... پیوستار گرفت که تمامی جداول دسترس مورد تجزیه و تحلیل قر  وبندی  طبقه

همچنین محقق با روش    د.ش   و در نهایت نتایج پژوهش کیفی تایید  هختبررسی وضعیت هر یک از عوامل مدل برای صنعت دارو پردا

دولت در افزایش صادرات و عملکرد صادرکنندگان را آزمون نموده و در نهایت با درنظر گرفتن  های اقدام پژوهی عامل نقش مشوق 

 سایر شرایط دخیل در این مقوله، این عامل به عنوان یکی از عوامل تاثیر گذار در افزایش صادرات تایید شد. 
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 خلاصه فرآیند پژوهش  . 1جدول 

 خروجی  ورودی روش تحلیل  نوع روش تحقیق  هدف  گام

1 

هامؤلفهها، شناسایی شاخص و  
 ابعاد 

مبتنی  هوش صادراتی  

 بر ادبیات پژوهش 

 کیفی 
تحلیل محتوای 

 کیفی 

 مقالات داخلی و 
 خارجی حوزه 

ی هامهارتصادرات و 
 صادرکنندگان 

هامؤلفهها، شاخص  و 
هوش صادراتی ابعاد   

2 

هامؤلفهها، شناسایی شاخص و  
هوش صادراتی در حوزه  ابعاد 

در صنایع دارویی دانش بنیان   

 ایران 

 پدیدار شناسی کیفی 

  نیمههای مصاحبه
 ساختاریافته با خبرگان 

صادرات صنایع حوزه 
 دارویی 

هامؤلفهها، شاخص  و 
هوش صادراتی در حوزه  ابعاد 

در  صنایع دارویی دانش بنیان 
 ایران 

3 

شناسایی ساختار روابط میان  
ی هامؤلفه  

)برآمده از تحلیل  هوش صادراتی
 ادبیات 
( ها و مصاحبه  

 کمی 
مدلسازی 
 ساختاری

 تفسیری

 پرسشنامه استاندارد 
 خبرگان )وجود یا عدم

 وجود رابطه میان دو
( مؤلفه  

 ساختار روابط میان 

بندی سطح  -هامؤلفه  

هامؤلفه  براساس میزان  
 اهمیت آنها در زمینه 

و   هامهارتدهی به  شکل
 دستیابی به هوش صادراتی 

های شمارشی حاصل هایی تولید کند که با توسل به عملیات آماری یا سایر روش پژوهش کیفی هر نوع پژوهشی است که یافته 

ای تر رویکرد کیفی در پژوهش مجموعهبه عبارت دیگر پژوهش کیفی یا به توصیف مناسب   .(1390)استراوس و کربین،    نیامده است

 . (1393، )منصوریان از روشهای استقرایی و غیر کمی برای بررسی عمیق مفاهیم اجتماعی و فرهنگی است

از ای برای استخراج عصاره و ذات تجربه انسانی، شیوه  ،باشد. پدیدار شناسیمی روش پژوهش این مطالعه، روش پدیدار شناسی

، پژوهش گر به کمک صاحب  شناسیکند. بر اساس رهیافت پدیدارمی  پژوهش با مختصات توصیفی، انعکاسی و تفسیری را پیشنهاد

و عوامل موثر بر عملکرد صادراتی صنایع دارویی   هاکند تا به شناسایی مولفهمی  نظران صنعت و تجار و بازرگانان و مطلعان تلاش 

بپردازد که پست سازمانی پژوهشگران این پژوهش و ارتباط مستقیم با جامعه آماری و اطلاعات موجود، موجب قوت منبعی شده  

 ( 1393، )منصوریان است

فلذا    قطعی در نظر ندارد،های  تاثیر گذار در توسعه صادرات مواد دارویی است و چون فرضیههای  این پژوهش به دنبال شاخص

ها و روابط بین متغیرها، اصول،  پژوهشی است که به کشف ماهیت اشیاء پدیده باشد. تحقیق بنیادیمی  پژوهش از نظر هدف بنیادی

نماید. هدف اساسی این  پردازد و به توسعه مرزهای دانش رشته علمی کمک می ها میها و نظریه قوانین و ساخت یا آزمایش تئوری 

تحقیق بنیادی تجربی   .و افزودن به دانش موجود در یک زمینه خاص است  هاآزمون نظریه ها،  نوع پژوهش تبیین روابط بین پدیده

 ( 1393، )منصوریان شودهای میدانی انجام میکند و بر پایه روش های استدلال استقرائی استفاده می از روش 

دارویی    در کنشگران حوزه صادرات  زیسته  تجربه  و جوهره  معنا  بر کشف  تمرکز  دلیل  به  پدیدارشناسی  روش  پژوهش،  این 

بنیان بر تحلیل مضمون ترجیح داده شد؛ زیرا هدف، فراتر از شناسایی الگوهای تکرارشونده، دستیابی به درکی عمیق از چگونگی  دانش
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ساختاریافته با خبرگان از طریق  های نیمههای حاصل از مصاحبهادراک و زیست این پدیده بود. بر این اساس، در فاز کیفی، داده 

 .ای تحلیل شدمرحلهرویکرد پدیدارشناختی و کدگذاری سه

 هایی مصاحبهو  از آنها برداری داده از منابع معتبر و شناخته شده و فیشآوری جمعمنبع گردآوری داده، مطالعه اسناد و  ترین  مهم

در شاغل در تجارت خارجی باشد. جامعه آماری این تحقیق مدیران دولتی و بخش خصوصی  می  از نوع اکتشافی از مطلعان و پرسشنامه

به صورت غیر احتمالی هدفمند بر اساس شروط حداقل اند  که خبرگان پژوهش بوده کنندگان  نظر گرفته شد. در بخش کیفی، مشارکت

کارشناسی ارشد، فعالیت حداقل ده ساله در حوزه صادرات و واردات و آشنا با مسائل صادرات صنایع دارویی و تمایل به مصاحبه 

 انتخاب شده که در مجموع بالغ بر ده نفر بوده اند.

جزئیات خبرگان . 2لجدو  

 سمت شغلی  میزان تحصیلات  ردیف 
سابقه مدیریتی در 
بخش دولتی)حوزه  

 تجارت خارجی( 

سابقه مدیریتی در بخش 
خصوصی )حوزه تجارت  

 خارجی( 

سابقه تدریس 
 اکادمیک 

 سال 5 - سال 20 مدیرکل صنعت، معدن و تجارت  دکتری  1

 دکتری  2
معاون اداره کل مقررات صادرات و  

 واردات ایران 
 سال 10 - سال 25

 - - 25 رئیس اداره بازرگانی خارجی صمت البرز  کارشناسی ارشد  3

 دکتری  4
معاون وزیر و رئیس سازمان توسعه  

 تجارت ایران 
28 - 3 

 2 25 - مدیر بازرگانی شرکت صادرکننده دارو دکتری  5

 - 15 - مدیر بازرگانی شرکت صادرکننده دارو کارشناسی ارشد  6

 - 11 - مدیرعامل شرکت صادرکننده دارو  کارشناسی ارشد  7

 دکتری  8
 آشنا به  کخبره آکادمی

 ق تحقی موضوع
- 18 3 

 دکتری  9

 آشنا به  کخبره آکادمی

 عضو   قتحقی موضوع

 علمی دانشگاه آزاد کرج   تایه

- 5 28 
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پژوهشگر از طریق پالایش و گزینش ادبیات حوزه صادرات غیر نفتی و نیز هوش صادراتی در صادرات صنایع    در فاز کمی پژوهش

بندی کد باز استخراج نمود. از طریق دسته 1102مقاله نهایی را استخراج و از طریق بررسی و تحلیل متون این مقالات،  48دارویی،  

این کدها و براساس رویکردی کاهشی و پالایش آنها در راستای حذف کدهای نامناسب و ترکیب کدهای مشابه، مضامین اصلی 

دربردارنده  مطالعه  دوم  فاز  گردید.  تشکیل  فراگیر  مضامین  دهنده و  سازمان  مضامین  این مضامین،  بر  مبتنی  و  گردیده  شناسایی 

داده  نفتی و شناسایی شاخص  هاگرداوری  بومی هوش   هامؤلفهها،  از خبرگان حوزه تجارت خارجی و خاصتاً صادرات غیر  ابعاد  و 

باشد. فاز نهایی مطالعه  می و ساختارهای خاص این کشور هاصادراتی در توسعه صادرات صنایع دارویی در ایران و متناسب به ویژگی

هوش صادراتی در توسعه صادرات  های  مؤلفهبندی  نیز مبتنی بر رویکرد کمی و روش مدلسازی ساختاری تفسیری به دنبال سطح

آنها در زمینه نقش آفرینی به منظور سنجش و یا شکل دهی به این صلاحیت و   صنایع دارویی در زمینه سطح و میزان اهمیت 

 باشد. می هاشناسایی ساختار روابط میان این مؤلفه

گردید. این پرسشنامه، پرسشنامه استاندارد    مورد نیاز از روش میدانی و ابزار پرسشنامه استاندارد استفادههای  وری دادهآبه منظور گر  

در آن خبرگان نظر خود را در زمینه روابط عوامل با یکدیگر در    بوده و شامل ماتریسی است که1روش مدلسازی ساختاری تفسیری 

دارند. این نشانگرها به ترتیب به معنای عدم وجود رابطه بین عوامل الف و ب، می  نبیا  Aو  V،X ،Oقالب نشانگرهای چهارگانه  

به منظور محاسبه    باشد.می  الف و ب، وجود رابطه از الف به سمت ب و وجود رابطه از ب به سوی الف  وجود رابطه دوطرفی بین

ی صادراتی  هاشرکتعدد پرسشنامه اولیه بین مدیران دولتی حوزه تجارت خارجی، مدیران بازرگانی    31پایانی پرسشنامه تحقیق تعداد  

( که با 897/0محاسبه شده بدست آمد ) مقدار آلفای کل Spssافزار نرمدارو و نیز متخصصین آکادمیک توزیع و سپس با استفاده از 

 .توان اتکا نمودمی بود. بنابراین به پایا بودن ابزار سنجش پژوهش 70٪توجه به مقدار، ضریب آلفای کرونباخ بدست آمده بیشتر از  

در اختیار یک پژوهشگر خبره   هاحائز شرایط لازم و به صورت هدفمند انتخاب شدند، مصاحبهکنندگان با توجه به اینکه مشارکت

قرار گرفت و همگرایی مشاهده شد. ابزار گرد آوری داده در بخش کمی و روایی و پایایی آن ابزار توسط پرسشنامه که با سه نفر خبره  

  ، سازی شده و میان نمونه آماری توزیع گردید. همانگونه که گفته شددر این زمینه مشورت شده و پس از انجام اصلاحاتی، بومی

بازاریابی و صادرات و فروش  های صنعت، معدن و تجارت استانجامعه آماری پژوهش را مدیران سازمان ی  هاشرکتها، مدیران 

گیری هدفمند استفاده شده است. برای  دهند که از نمونه گیری غیر احتمالی و روش نمونهمی   تولیدی و صنعتی و بازرگانی تشکیل

پیشنهاد وی، آوری  جمع به  بعدی  فرد  مصاحبه  اجرای  و  فرد  اولین  انتخاب  از  پس  استفاده شد.  عمقی  مصاحبه  ابزار  از  اطلاعات 

مصاحبه  نه تکراری بدست آمد و بعد از  های  ادامه پیدا کردند. این جریان به همین شکل ادامه پیدا کرد تا زمانی که پاسخ  هامصاحبه

 .به اشباع نظری رسیدیم

 

 

 

 
1 Interpretive structural modelling (ISM) 
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 در بخش کیفی  دهندگانتوزیع پاسخ . 3جدول 

 درصد فراوانی  طبقه  متغیر 

 84 105 مرد جنسیت 

 16 20 زن جنسیت 

 100 125 جمع جنسیت 

 20/8 26 کارشناسی  سطح تحصیلات 

 62/4 78 کارشناسی ارشد  سطح تحصیلات 

 16/8 21 دکتری  سطح تحصیلات 

 100 125 جمع سطح تحصیلات 

 45/6 57 مدیرعامل سمت سازمانی 

 39/2 49 مدیر ارشد بازرگانی و فروش سمت سازمانی 

 8/8 11 مدیر تحقیق و توسعه  سمت سازمانی 

 6/4 8 سایر مدیران ارشد سمت سازمانی 

 100 125 جمع سمت سازمانی 

سال  5کمتر از  سابقه فعالیت   15 12 

سال  10تا  5 سابقه فعالیت   34 27/2 

سال  15تا  10 سابقه فعالیت   42 33/6 

سال 15بیش از  سابقه فعالیت   34 27/2 

 100 125 جمع سابقه فعالیت 

)بازخورد مشارکت کننده(    اعتبار تفسیری  ،اعتبار درونی )اشباع نظری(  ،و انعطاف روش(بندی  جهت اعتبار سنجی از اعتبار سازه )زاویه

استفاده شد. برای تایید پایایی از روش بازبینی پس از کد گذاری استفاده شد. همچنین   و اعتبار توصیفی )استفاده از دو مصاحبه کننده(

مقایسه شدند و طبق این راهکار پایایی   هادر چندین مصاحبه به صورت موازی از فردی دیگر به عنوان مصاحبه گر دوم استفاده و داده

گرایی استفاده شده در حالی که در این پژوهش از تحلیل کیفی  گرایی و کمیپژوهش تایید شد. در اکثر مطالعات قبلی از سنت اثبات

های  ایران مدلی متناسب بر اساس مولفه های  مختلف ویژگیهای  استفاده شد. در این تحقیق سعی شده است با در نظر گرفتن جنبه

 تاثیرگذار بر عملکرد صادراتی صنایع دارویی ایران ارائه شود.

استفاده شده است.    ضریب لاوشه  یا  CVRبه منظور سنجش اعتبار تحقیق، از روایی محتوایی )روایی خبرگان( از طریق شاخص  

حوزه صادرات و تجارت خارجی رسانده   بدین منظور، پس از تائید پرسشنامه توسط استاد راهنما، به نظر تعدادی از کارشناسان خبره

ورد قبول با توجه به این تعداد ارزیاب، م  CVRنفر بودند، لذا حداقل  11شد. از آنجایی که تعداد ارزیابان برای سنجش روایی سؤالات  

به منظور محاسبه    محاسبه شده است.  هارای هر یک از گویهب  CVR، این راستا از طریق شاخص  در   .( 1388  باشد )میرزایی،می  62/1

ی صادراتی  هاشرکتپرسشنامه اولیه بین مدیران دولتی حوزه تجارت خارجی، مدیران بازرگانی    عدد  31پایانی پرسشنامه تحقیق تعداد  

( که با  897/0محاسبه شده بدست آمد ) مقدار آلفای کل Spssافزار  نرمدارو و نیز متخصصین آکادمیک توزیع و سپس با استفاده از 

 .توان اتکا نمودمی  بود. بنابراین به پایا بودن ابزار سنجش پژوهش  70٪توجه به مقدار، ضریب آلفای کرونباخ بدست آمده بیشتر از  
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داده  تحلیل  منظور  به  تفسیری  مدلسازی ساختاری ساختاری  به علاوه آگردهای  در بخش کمی روش  گرفته شد.  بکار  وری شده 

تفسیری و با توجه به نظرات خبرگان حوزه صادرات غیر نفتی   بخش کمی مبتنی بر پرسشنامه روش مدلسازی ساختاری های  داده 

 .ه استدیگرد گردآوری

3

صادرات غیر نفتی و به خصوص صادرات   مختلفهای  پژوهشی موجود در زمینه صادرات )در حوزه در مطالعه حاضر با اتکاء به ادبیات

شکل دهنده به پدیده  های  داشت تا مبتنی بر شاخص  صنایع دارویی( و با استفاده از رویکرد تحلیل محتوای کیفی پژوهشگر تلاش 

نماید. برای گردآوری  بندی  هوش صادراتی در صنایع دارویی را شناسایی و دسته  و ابعاد متنوع مربوط به  هامؤلفهها،  فوق، شاخص

ازهای  داده  استفاده گردیدهای  داده   پژوهش  نام اسناد و مدارک گذشته  به  فاز.  ثانویه  بر دو  مبتنی   بخش کیفی در مطالعه حاضر 

بر تحلیل نظرات خبرگان است. در این مطالعه به منظور تحلیل    باشد. فاز نخست مربوط به تحلیل ادبیات و فاز دوم نیز مبتنیمی

و ابعاد توسعه    هامؤلفهها،  هوش صادراتی در صنایع دارویی ایران و به منظور شناسایی شاخص  ادبیات معتبر داخلی و خارجی در حیطه

 گردد.می صادرات غیر نفتی از روش تحلیل محتوای کیفی استفاده گردید. ادامه فرایندهای تحلیل مبتنی بر این روش ارائه

مراحل حذف سیستماتیک مقالات   . 4جدول 

 

حذف نهایی    به منظور  CASPلازم به ذکر است که در این مطالعه و در مرحله آخر پالایش سیستماتیک مقالات، از معیارهای  

ارزیابی حیاتی  ی هامهارتاز برنامه   استفاده گردید؛ در بحث کنترل کیفیت راهکارهای متعددی وجود دارد، اما بهترین روش استفاده

CASP    1است. روشCASP  های  ارزیابی حیاتی، ابزاری برای ارزیابی کیفیت مطالعات اولیه پژوهشی  هامهارتمعنای برنامه    به

 .باشدمی کیفی

ارزیابی قرار   کیفی هر مقاله به لحاظ کیفی مورد  شرط  11با    CASPارزیابی حیاتی یا روش  ی  هامهارتبا استفاده از برنامه  

شود. مقالاتی که مجموع امتیازات می  خصیص دادهت  5تا  1گرفته و به هر یک از مقالات براساس هر یک از این شرایط، امتیازی بین  

 شد.  بالاتر شود به لحاظ کیفی تأیید و باقی مقالات حذف خواهند و 25آنها 

 
1 Critical Appraisal Skills Program 
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مبتنی بر نتایج حذف  .از خبرگان حوزه پژوهش مورد توجه قرار گرفت تن  2بدین منظور در راستای سنجش معیارهای فوق، نظرات 

( گزینش گردیدند. مقالات  داخلی  11و    بین المللی38)  مقاله  48باشد، مجموعاً  می   قابل مشاهدهه سه  سیستماتیک که در جدول شمار

نتایج، یافته  مورد توجه متون این مقالات یعنیهای  پالایش شده نهایی و بخش آنها در قالب   هاچکیده،  نتیجه گیری  و بحث و 

گردیده تا معانی و مضامین مدنظر پژوهشگر یعنی عناصر شکل دهنده به هوش   MAXQDAافزار  نرمپی دی اف وارد  های  فایل

حلیل محتوای کیفی شناسایی و استخراج گردند. در گام  تصادراتی در زمینه توسعه صادرات صنایع دارویی از این متون مبتنی بر  

شکل های نخست، مبتنی بر تحلیل بخشهای معرفی شده از متون لاتین و فارسی، کدهای باز برامده از این متون در حیطه شاخص

 گردیده است.  دهنده شناسایی گردید. در جداول زیر برخی از بروندادهای مربوط به تحلیل محتوای مقالات معرفی

حذف موارد نامناسب   عدد بود. پس از پالایش این کدهای باز و  1314کد باز با فراوانی    113نهایتاً بروندادها نشان دهنده شناسایی  

نهایی شکل دهنده هوش صادراتی  های  شاخص  عدد به عنوان  1112کد باز با فراوانی    89و یا ترکیب کدهای مشابه در یکدیگر نهایتاً  

قرارگیری منطقی در   نیز از طریق ترکیب با یکدیگر مبتنی بر شباهت ماهوی و یا  هادر صنایع دارویی شناسایی گردیدند. این شاخص

حوزه تجارت خارجی اداره کل صنعت،    تن از خبرگان  3به دست آمده در اختیار  بندی  گردیدند. طبقهبندی  یک دسته خاص، طبقه

خصوصی قرار گرفته تا ایشان    ی فعال در صنایع دارویی در بخشهاشرکتتن از مدیران بازرگانی    3معدن و تجارت استان البرز و  

را پیشنهاد دادند    هاییخبرگان اصلاحات و جابجایی  صورت گرفته بیان دارند. در این زمینههای  نظرات خود را در زمینه دسته بندی

 اعمال گردید.  هاکه این موارد در دسته بندی

گردیدند. ضمن اینکه  بندی  نظارت و نظر خبرگان دسته   نسبت به یکدیگر و باهای  و نزدیکی  هامبتنی بر شباهت  هااین شاخص

انگیزه صورت    هااین شاخصبندی  دسته ابعاد موثر در هوش صادراتی شامل دانش، مهارت، نگرش، ویژگی شخصیتی و  در قالب 

پذیرش مطالعات فراوانی بوده و بدین ترتیب در این پژوهش نیز مورد استفاده    از هوش توسعه صادراتی موردبندی  پذیرفت. این دسته

  قرار گرفت.

  و بندی پیشین، فرایند شامل استخراج کدهای باز، پالایش کدهای باز و شکل دهی به مضامین اصلی، دسته مبتنی بر توضیحات

و شکل دهی    و پالایش مضامین سازمان دهندهبندی  پالایش مضامین اصلی و شکل دهی به مضامین سازمان دهنده و نهایتاً دسته

ایجاد شده، ستون سگمنت  بندی  دسته  گانه فوق، ستون کد بهنهباشد. همچنین لازم به ذکر است که در جداول  می   به مضامین فراگیر

مجموعه کاراکترهای موجود در بخش سگمنت و ستون   به  Areaبه قطعه کد مرتبط با کد باز معرفی شده در ستون کد، ستون  

Coverage   های  متن مربوط به مصاحبه اشاره دارد. در ادامه و در جداول زیر دسته بندید  نیز به درصد قطعه کد در مقایسه به کل

ابعاد نهایی مدل هوش صادراتی در توسعه صادرات صنایع دارویی ارائه خواهد شد. این دسته   و  هامؤلفهها،  نهایی منتج به شاخص

 باشد: می  همان مضامین فراگیر نهایی مبتنی بر ابعاد یا هابندی
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و ابعاد هامولفهها، نهایی و دستیابی به شاخص های بندی . دسته5ل جدو  

 ها )شاخص اصلی( شاخص دهنده( ها )شاخص سازمانمؤلفه ابعاد )شاخص فرعی( 

 ی صادراتی هامهارت

 ی ارتباطی هامهارت

 مهارت ایجاد اعتماد 

 ادب و حسن معاشرت 

 تسلط به زبان بدن 

 بیان و فن قدرت 

 روابط عمومی بالا 

 توانایی در مذاکره مؤثر 

 وری مؤثرسخن

 بازارگرایی 

 مشتری مداری 

 شناخت رقبا 

 مشتری و مشتری شناسی  قدرت تحلیل

 مذاکره تجاریقدرت 

 حل اثربخش توانایی ارائه راه

 قدرت نفوذ

 توانایی متقاعدسازی

 ایجاد حس امنیت در مشتری قدرت 

 قوی یتحلیلگر

 صادرکنندگان  دانش و اطلاعات

 شغلی  دانش

 دانش جغرافیایی 

 دانش اطلاعات دارویی بومی و محلی 

 دارویی  دانش تخصصی

 کاربردیهای تسلط بر دانش

 دانش تخصصی بازاریابی صنایع دارویی

 خارجی های تسلط بر زبان

 اطلاعات و آگاهی ها

 مختلف های آشنایی با فرهنگ

 واردات دارو کشور هدف  تسلط به قوانین

 دانش عمومی 

 بازاریابی  شناخت جامعه، صنعت و محیط

 صادرات دارو در کشور  تسلط به قوانین

 لازم پزشکی  اصطلاحاتآشنایی با 

 صادرکنندگان  های رفتاریشاخص

 صادرکننده  های شخصیویژگی

 شخصیت گرم و پرشور 

 علاقه به حوزه صنایع دارویی 

 مثبت اندیشی

 ثبات شخصیت 

 صادرکننده  های درونیویژگی

 نفس اعتماد به

 اصالت رفتاری و گفتاری 

 شناسی وقت

 دقت و تمرکز 

 و مثبت اندیشی  رفتاریخوش

 فنون مذاکره 

 مدیریت رفتار و گفتار 

 — در صادرات  ماع   خبرگی
 پذیری مسئولیت

 تعهد و وفاداری 



 
 80-53، صص 1405، 2، شماره 9دوره دانشگاه تبریز،  ، المللیمدیریت و کسب و کارهای بین                                                                     70 

 ها )شاخص اصلی( شاخص دهنده( ها )شاخص سازمانمؤلفه ابعاد )شاخص فرعی( 

 توانایی درک شرایط محیطی 

 شناخت صحیح اطلاعات 

 توانایی علمی بالا 

 قدرت تفکر نقادانه 

 — صادراتی ی هاشرکتان های مدیرقابلیت

 مدیریت بحران

 قدرت تصمیم گیری 

 مدیریت زمان

 در لحظه  توانمندی مدیریت فرایندی

 ی رهبر

 — عوامل تاثر گذار حامی در صادرات 

های وجود مشوقعوامل حمایتی دولت از جمله 
صادراتی )معافیت مالیاتی، جوایز صادراتی و 

… ) 

 لجستیکی های زیرساخت

 با کشورهای مقصدای توافقات تجاری و تعرفه

 قوانین و مقررات تجاریارز و ثبات 

های  ها برای رشد و توسعه سرمایه گذاری و ورود به بازارهای جهانی و گسترش فعالیتترین روش و اساسیترین  مهمصادرات یکی از  

از صادرات محصولات با ای (. کشورهای توسعه یافته و پیشرفته سهم برجسته2009، 1)سهیل و آلاشبان  ستها شرکتبین المللی 

تکنولوژی بالا را در جهان به خود اختصاص داده اند. صادرات کالاهای دارای تکنولوژی به دلیل ایجاد ارزش افزوده و ارزآوری قابل 

تواند کشورهای درحال توسعه را می  تواند در جهت رشد پایدار کشورها گامی موثر محسوب گردد. امروزه هوش صادراتیمی  ،توجه

 ها و بهبود محیط کسب و کارها را فراهم آورد.از وابستگی به نفت برهاند . با تاثیرگذاری بر درآمد ملی، موجبات توازن تراز پرداخت

پژوهش های  . مولفه6ل جدو  

 نماد مؤلفه  ردیف  نماد مؤلفه  ردیف 

 C14 تعهد شغلی  C1 14 ی ارتباطی هامهارت 1

 C15 بینش حرفه ای C2 15 مهارت نوآفرینی  2

 C16 گرایش به گسترش شغلی  C3 16 ی گدازش هامهارت 3

 C17 های کارشناسی انگیزه C4 17 ی فنّی هامهارت 4

 C18 مسئولیت پذیری  C5 18 خبرگی خاص  5

 C19 عملکرد حرفه ای C6 19 خبرگی عام  6

 C20 شخصی های ویژگی C7 20 قابلیتهای مدیریتی 7

 C21 قدرت نفوذ C8 21 دانش شغلی  8

 C22 عوامل تاثر گذار حامی در صادرات  C9 22 مهارت تصمیم گیری  9

    C10 ذات خلاق  10

    C11 قدرت سازش 11

    C12 خودبسندگی  12

    C13 قدرت روانشناختی  13
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های کلیدی صادرکنندگان تدوین شده پژوهش حاضر با هدف طراحی مدل جامع عملکرد صادراتی صنایع دارویی بر مبنای شایستگی

های  سازی ساختاری تفسیری(، ابعاد شایستگیاست. بدین منظور، با تلفیق رویکردهای کیفی و کمی )فراترکیب، پدیدارشناسی و مدل

در خصوص تبیین    .اندسیستمی برای ارتقای عملکرد صادراتی سازماندهی گردیده-کلیدی شناسایی و در قالب یک مدل ساختاری

مند مبتنی بر واکاوی نظام  هاها و ابعاد هوش صادراتی در توسعه صادرات صنایع دارویی یافتهها، مؤلفههای مربوط به شاخصیافته

 شاخص است. این ابعاد عبارتند از:  88مؤلفه و  21بعد محوری شناسایی گردید که شامل  6مقاله منتخب و کدگذاری متون،  48

گیری در  های تحلیلی و تصمیمی ارتباطی )کلامی و غیرکلامی(، خلاقیت و نوآوری، توانمندیهامهارتبعد مهارتی: شامل   .1

 شرایط بحرانی )مانند تحریم و اپیدمی(.

 المللی. های بینبعد دانشی: تمرکز بر اطلاعات شغلی، دانش تخصصی صادرات و تسلط بر زبان .2

 شناختی. های روانهای شخصیتی: مشتمل بر شخصیت نوآورانه، خودکارآمدی درک شده و توانمندیبعد ویژگی .3

 ای. بعد نگرشی: متمرکز بر تعهد شغلی و نگرش حرفه .4

 ای. درونی حرفههای بعد انگیزشی: شامل تمایل به توسعه مسیر شغلی و انگیزه .5

 ای عام.پذیری و عملکرد حرفهبعد عمومی: شامل مسئولیت .6

 مبتنی)  کشور  دارویی  صنایع  در  صادراتی  هوش   ابعاد  و  هامؤلفه  ها،شاخص»  پژوهش  دوم  سوال  به   مربوط  هاییافته   تبیین   زمینه  در

  شناسایی  به منجر پدیدارشناسی، رویکرد  از استفاده با دارو صنعت خبرگان  با عمیق هایمصاحبه تحلیل«چیست؟( خبرگان نظرات بر

 (: نهایی شاخص 52) گردید ایران بومی ساختار در کلیدی بعد 6

 : تأکید ویژه بر قدرت مذاکره، قاطعیت و بازارگرایی جهت جذب مشتریان در بازارهای رقابتی. هامهارت •

پزشکی • دانش  بر  تسلط  ضرورت  اطلاعات:  و  بین -دانش  قوانین  از  آگاهی  و  بازاریابی  دانش  کنار  در  و  دارویی  المللی 

 های محلی. فرهنگ

 های رفتاری: نقش محوری اعتماد به نفس، آرامش در رفتار و ثبات شخصیتی در تعاملات آفلاین و آنلاین.شاخص •

 های مدیریتی: توانمندی در مدیریت زمان و مدیریت بحران با توجه به حساسیت زنجیره تأمین دارو. قابلیت •

، ( …های صادراتی )معافیت مالیاتی، جوایز صادراتی و  وجود مشوق عوامل تاثیرگذار حامی: عوامل حمایتی دولت از جمله   •

 قوانین و مقررات تجاری ارز و ثبات با کشورهای مقصد، ای لجستیکی،توافقات تجاری و تعرفههای زیرساخت

پذیری اخلاقی« با نتایج لیچااو وو های این مطالعه در بخش »مسئولیتیافته   ،ها با پیشینه پژوهشدر باب تحلیل تطبیقی یافته

های ی ارتباطی« به عنوان پیشران هامهارتباشد. همچنین اهمیت »اعتماد به نفس« و » ( همسو می 2025( و استفن جورج )2022)

( است. همچنین  2024( و آیریس پتر )2025(، هیمانوشا و همکاران )2025های فنگ یانگ ) موفقیت صادراتی، مؤید نتایج پژوهش
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های دولت و تاثیر مثبت و معنادارآن در افزایش صادرات با نتایج پژوهش موسوی  و حمایتترویج صادرات  های  برنامه یافته مربوط به  

های صادراتی ترویج صادرات علاوه بر افزایش قابلیتهای  دهد که برنامهسویی نشان میهمسو است. این هم  (1405و همکاران) 

های بخشند. این یافته اهمیت دوگانه برنامه می  المللی را نیز بهبود های بینمدیریت ریسک  در شناسایی و هاشرکتملموس، توانایی 

بالقوهعملیاتی و نیز مدیریت ریسک  و دانش  هامهارتدر توسعه    ترویجی را   برجسته   هاشرکتبرای سیاستگذاران و مدیران    های 

 . سازدمی

هایی همچون »متغیرهای تاثیرگذار حامی با توجه به شرایط  های این پژوهش با ادبیات موجود، شناسایی مؤلفهتفاوت بارز یافته

رفتاری صادرکننده« است که خبرگان داخلی آن را  های  بومی ایران مانند تغییرات نرخ ارز و...«، »قدرت نفوذ« و »برخی شاخص

المللی کمتر بدان پرداخته شده است. در مقابل، ادبیات بر »هوش دانند، اما در متون بین لازمه فعالیت در اتمسفر صادراتی ایران می 

 فرهنگی« و »خودارزیابی« تأکید بیشتری داشت که در بیانات صریح خبرگان داخلی اولویت کمتری را به خود اختصاص داد.

  صادراتی،   هوش   هایمؤلفه  اهمیت  بندیسطح  و  روابط  ساختار(»کمی  فاز)  پژوهش  سوم  سوال به   مربوط   هاییافته   تبیین  باب  در

  این   کلیدی  نتایج.  گرفتند  جای  مراتبیسلسله   سطح  17  در  نهایی  مؤلفه  ISM) )،  22تفسیری  ساختاری  مدلسازی  روش   از  استفاده   با

 : از عبارتند بخش

»توانمندی • مدل(:  )قاعده  بنیادین  روانسطح  جمله  های  از  دولت  حمایتی  )عوامل  حمایتی«  »عوامل  و  وجود شناختی« 

و  مشوق  جوایز صادراتی  مالیاتی،  )معافیت  زیرساخت(…های صادراتی  تعرفههای  ،  و  تجاری  با کشورهای  ای  لجستیکی،توافقات 

به عنوان زیربناییقوانین و مقررات تجاریارز و  ثبات  مقصد،   اثرگذارند. (  بالاتر  بر تمامی سطوح  ترین عوامل شناسایی شدند که 

ی هامهارتی مدیریتی« و »ها مهارتهای شغلی«، »تمایل به توسعه شغلی«، »های فعال )بیشترین تعامل(: »اطلاعات و آگاهیمؤلفه

کنند. سطح عملیاتی )بالاترین ارتباطی« دارای بالاترین قدرت نفوذ و وابستگی بوده و به عنوان موتور محرک هوش صادراتی عمل می

حرفه »عملکرد  نشانسطح(:  که  گرفتند  قرار  سطح  بالاترین  در  اثرگذاری«  »قدرت  و  عام«  سایر ای  نهایی  خروجی  دهنده 

 هاست. شایستگی

پژوهش نشان می یافته دارویی دانش های  تنها به مزیتدهد که توسعه صادرات صنایع  یا کیفیت محصول  بنیان  فناورانه  های 

کنند.  های انسانی و مدیریتی وابسته است که در بستر زنجیره ارزش صادراتی عمل میای از قابلیتشود، بلکه به مجموعه محدود نمی

های رفتاری صادرکنندگان، خبرگی  ی صادراتی، دانش و اطلاعات صادرکننده، شاخصهامهارتهای  بر اساس نتایج تحقیق، شاخص

های دولتی، هر یک نقشی ی صادراتی و همچنین عوامل محیطی نظیر حمایتها شرکتهای مدیریتی  عمومی در صادرات، قابلیت

 کنند.های مختلف زنجیره ارزش صادراتی ایفا میمکمل در تقویت حلقه

المللی زنجیره ارزش مطرح ی صادراتی به عنوان یکی از عوامل کلیدی در مرحله بازاریابی و فروش بینهامهارتدر این چارچوب،  

های توزیع، مذاکره تجاری و مدیریت روابط با شرکای  شامل توانایی تحلیل بازارهای هدف، انتخاب کانال  هامهارتشوند. این  می

آفرینی در مرحله بازاریابی و توزیع منجر  المللی و افزایش ارزش خارجی است که به تسهیل ورود محصولات دارویی به بازارهای بین

 شود.می

بازارهای بینهمچنین دانش و اطلاعات صادرکننده نقش مهمی در کاهش عدم های گیریالمللی و بهبود تصمیماطمینان در 

بازارها موجب می بازار، آگاهی از مقررات دارویی کشور مقصد و شناخت ساختار رقابتی  شود صادراتی دارد. دسترسی به اطلاعات 
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های تحقیق و توسعه، تولید و بازاریابی در زنجیره ارزش با نیازهای بازار هدف همسو شوند. در واقع این دانش به عنوان جریان  فعالیت

 کند. های داخلی شرکت و الزامات بازارهای خارجی را تقویت میاطلاعاتی در زنجیره ارزش عمل کرده و پیوند میان فعالیت

المللی، نقش مهمی در پذیری، نوآوری و گرایش به تعاملات بینهای رفتاری صادرکنندگان مانند ریسکاز سوی دیگر، شاخص

در مدیریت تعاملات   هاشرکتپذیری  ها موجب افزایش انعطافگیری روابط تجاری پایدار با شرکای خارجی دارند. این ویژگیشکل

شود که خود بخشی از زنجیره ارزش جهانی صنعت دارو محسوب های توزیع جهانی میها در شبکهالمللی و تقویت جایگاه آنبین

 گردد.می

را در مدیریت فرآیندهای پیچیده صادراتی افزایش    هاشرکتخبرگی عام در صادرات نیز به عنوان یک سرمایه تجربی، توانایی  

های مختلف زنجیره ارزش از جمله بازاریابی، لجستیک صادراتی و مدیریت دهد. این خبرگی موجب بهبود هماهنگی میان فعالیتمی

 دهد. شود و در نتیجه کارایی کل زنجیره ارزش صادراتی را ارتقا میکنندگان خارجی میروابط با توزیع

های زنجیره ارزش دارند. سازی فعالیتی صادراتی نقش راهبردی در یکپارچههاشرکتهای مدیران  در سطح مدیریتی، قابلیت 

های  دهی کنند که مزیتای سازمانتوانند منابع سازمان را به گونه های تحلیلی و استراتژیک خود، میگیری از تواناییمدیران با بهره 

 المللی تبدیل شود.بنیان به مزیت رقابتی در بازارهای بینی دانشهاشرکتفناورانه 

کننده مهمی در  های دولتی، نقش تسهیل ویژه حمایتدهد که عوامل نهادی و سیاستی، بههای پژوهش نشان میدر نهایت، یافته 

های های مالی و توسعه زیرساختهایی مانند تسهیل مقررات صادراتی، حمایتکنند. حمایتتقویت زنجیره ارزش صادراتی ایفا می 

ها در زنجیره ارزش المللی شده و امکان حضور مؤثر آن بنیان و بازارهای بینی دانشها شرکتتجاری، موجب تقویت تعامل میان  

افزایی بنیان حاصل همتوان نتیجه گرفت که توسعه صادرات صنایع دارویی دانشکند. بر این اساس می جهانی صنعت دارو را فراهم می 

تری در ها به شکل منسجم های انسانی، مدیریتی و نهادی در چارچوب زنجیره ارزش صادراتی است. هرچه این قابلیتمیان قابلیت

نتیجه افزایش عملکرد  مراحل مختلف زنجیره ارزش به کار گرفته شوند، امکان خلق ارزش بیشتر برای مشتریان بین  المللی و در 

 فراهم خواهد شد. هاشرکتصادراتی 
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نهایی تفسیری ساختاری دلم . 1شکل  

 

در پایین ترین سطح یعنی در    تاثیرگذار حامیو عوامل    شخصیهای  ویژگیقابل مشاهده است، دو عنصر    زیر  همانگونه که در شکل

نقش در حیطه صادرات غیر نفتی و یا هوش ترین  مهم   سطح هفدهم قرار گرفته و این امر بدین معناست که این دو عامل دارای

موجود در شکل برآمده ماتریس دسترس پذیری اولیه بوده و های  باشند. فلشمی  صادراتی در زمینه توسعه صادرات صنایع دارویی
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 که اگر مابین دو عنصر در دو سطح با بیش از یک اختلاف، اگر رابطه غیرمستقیمی وجود داشت از رسم   قانون ترسیم بدین گونه است

پرهیز مستقیم  شغلی،می  رابطه  توسعه  به  مربوط  اقدامات  است،  مشخص  که  همانگونه  علاوه  به  و  ی  ها مهارت  گردد.  مدیریتی 

 گردند.می  مؤلفه محسوب 22در میان های ارتباطی دارای بیشترین تعامل با سایر عوامل بوده و فعال ترین مؤلفهی هامهارت

 

 MICMACطبقه  میزان وابستگی  قدرت نفوذ عنوان عامل  کد عامل 

C11 شخصی های ویژگی  Driverپیشران کم بسیار زیاد 

C22  کم بسیار زیاد عوامل حامی در صادرات Driver 

C9 گیری مهارت تصمیم  Driver کم زیاد 

C19  ای حرفهبینش  Driver کم زیاد 

C7 پیوندی متوسط متوسط قدرت سازشLinkage 

C8  متوسط متوسط دانش شغلی Linkage 

C14  متوسط متوسط تعهد شغلی Linkage 

C15 ای بینش حرفه  Linkage متوسط متوسط 

C17 های کارشناسی انگیزه  Linkage متوسط متوسط 

C6  متوسط متوسط خبرگی عام Linkage 

C10  متوسط متوسط ذات خلاق Linkage 

C12  متوسط متوسط خودبسندگی فردی Linkage 

C13 شناختی قدرت روان  Linkage متوسط متوسط 

C16  متوسط متوسط گرایش به گسترش شغلی Linkage 

C2  متوسط متوسط مهارت نوآفرینی Linkage 

C4  متوسط متوسط مهارت فنی Linkage 

C5  متوسط متوسط خبرگی خاص Linkage 

C3 ی گدازش هامهارت  Linkage متوسط متوسط 

C18 پذیری مسئولیت  Linkage متوسط متوسط 

C1 ی ارتباطی هامهارت  Dependentوابسته زیاد کم 

C20 شناختی خودبسندگی / مهارت روان  Dependent زیاد کم 

C21 بسیار زیاد کم قدرت نفوذ Dependent 

تحلیل  تن می  MICMACایج  عامل ویژگی نشان  در صادرات  C11شخصی  های  دهد که چهار  عوامل حامی   ،C22  مهارت  ،

دارای بیشترین قدرت نفوذ و کمترین وابستگی هستند و به عنوان متغیرهای پیشران مدل    C19ای  و بینش حرفه  C9گیری  تصمیم

تواند بر بخش وسیعی  ها میدهند و تغییر در آنگیری هوش صادراتی را تشکیل میشوند. این عوامل زیرساخت اصلی شکلشناخته می

دارای وابستگی   C21قدرت نفوذو     C20یهای شخص ، ویژگیC1ی ارتباطی  هامهارتدر مقابل، متغیرهای    از سیستم اثرگذار باشد.

گیرند. این متغیرها در واقع پیامدهای نهایی تعامل سایر عوامل  بالا و قدرت نفوذ پایین هستند و در دسته متغیرهای وابسته قرار می

اند که همزمان دارای اثرگذاری و اثرپذیری  ها در ناحیه پیوندی قرار گرفته سایر مؤلفه  شوند.در سیستم هوش صادراتی محسوب می

های اصلی و متغیرهای پیامدی ایفا کرده و پویایی  ای در انتقال اثرات میان پیشران قابل توجه هستند. این دسته از عوامل نقش واسطه

 دهند. اصلی مدل را شکل می 
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ازجمله آموزش نظام    نهادیهای  ایجاد و به کارگیری مستمر خلاقیت و نوآوری در صادرات نیازمند ایجاد زیرساختنتایج نشان داد که  

مند در سطوح و کارکردهای مختلف، تدوین قوانین حمایتگر، ارائه تسهیلات و امکانات به بخش کسب وکارهای نوپا است. یکی از 

آن است. در این فرایند کسب وکارها و مقاصد در تلاش خواهند بود تا با    هایآمیختهبروز خلاقیت و نوآوری بازاریابی و  های  عرصه

سایر    خلاقانه در جریان کار شناسایی نیازها و برآوردن آنها از طریق فرآیند بازاریابی، میان محصولات خود و  قرار دادن رویکردهای

نیازهای مخاطبان را به شکلی بهتر برآورده سازند. یکی از این  بازاریابی   محصولات تمایز ایجاد نموده و  بخشهای مهم در فرایند 

های کیفی و کمی پژوهش، ارتقای هوش  بر اساس یافته  آمیخته بازاریابی است که از خلاقیت و نوآوری بسیار بهره مند شده است.

توسعه هم مستلزم  دارویی  در صنایع  از جملزمان شایستگیصادراتی  است؛  فناورانه  و  فردی، سازمانی  ارتباطی،  هامهارته  های  ی 

گیری از ابزارهای دیجیتال، های صادراتی، بهرهالمللی. همچنین استقرار نظام ارزیابی شایستگیفرهنگی و بازاریابی بینتحلیلی، بین

ی ها شرکتتواند اثربخشی فرآیندهای صادراتی و مزیت رقابتی  المللی میشناخت عمیق بازارهای هدف و تقویت اعتماد مشتریان بین 

 .طور معناداری افزایش دهددارویی را به

ها تفسیر شود؛ از جمله دشواری دسترسی به  مند پژوهش، نتایج این مطالعه باید با توجه به برخی محدودیتبا وجود طراحی نظام 

دهندگان. ها به ادراک پاسخاتکای بخشی از دادهو    مدیران ارشد و خبرگان صادرات دارو، حساسیت و محرمانگی اطلاعات صادراتی

بنیان استان البرز و فقدان مطالعات و ابزارهای استاندارد پیشین در حوزه هوش صادراتی،  ی دانشهاشرکتهمچنین، تمرکز پژوهش بر  

  .سازد ها را محدود میپذیری و امکان مقایسه مستقیم یافته دامنه تعمیم

محور،  توانند با آزمون مدل هوش صادراتی در سایر صنایع صادراتهای پژوهش، مطالعات آتی میها و محدودیتبا توجه به یافته

فناوری نقش  این حوزه کمک کنند.  بررسی  غنای نظری  توسعه  به  مدیران صادراتی،  رفتاری و شناختی  ابعاد  و تحلیل  نوین  های 

تری های پیشرفتهگیری از روش های آینده، مدل پارادایمی هوش صادراتی در صنعت دارو با بهره شود در پژوهشهمچنین، پیشنهاد می

 .ها توسعه یابدتر روابط و وزن مؤلفهو سایر رویکردهای کمی و فازی، برای سنجش دقیق Fuzzy DEMATEL  ،ANPمانند  

ی هامهارتهای انسانی، تجربه و  توسعه صادرات دارویی مستلزم تقویت هوش صادراتی از طریق ارتقای شایستگی  سخن اخر اینکه 

گیری از ابزارهای نوین بازاریابی است. همچنین، بندی محصولات و بهرهمند بازارهای هدف، بهبود کیفیت و بستهارتباطی، شناخت نظام

تواند با کاهش موانع  ها و تسهیلات صادراتی و حمایت هدفمند دولت میثبات مقررات، تسهیل فرایندهای ارزی و گمرکی، ارائه مشوق 

 .المللی بهبود بخشدی دارویی را در بازارهای بینهاشرکتنهادی و مالی، مزیت رقابتی و عملکرد صادراتی 
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محصولات  یو تقاضا دیتوسعه تول یبرا  یاستیس یابزارها (.2019) اصغری عل ،یو سعدآباد یمهد ،یاسیال ومرث؛یآتارپور، محمدرضا؛ فرتاش، ک

    .تیری. بهبود مدو شکست نظام یاستیس بیترک میبا استفاده از مفاه انیبندانش 

.  بیبر اساس روش فرا ترک  نیتأم   ییدارو  یگذارهیسرما  نگیهلد  یعملکرد صادرات  کیمدل استراتژ  یاح(. طر2025)  ینعلینجارپور، حس  یحسنعل

 .33-21 ،نینو تیریمد یو پژوهش یمجله علم

 ن ی: تأمرانیبرتر ا  یفناور  عی(. توسعه صنا2022)  اصغری عل  ، یرستم  یسپهر و انور   د یس  ، ینور  یقاض  درضا؛یحم  ، یویگ  یلیاسماع  ؛یزاده، علحسن

   (.3)5  ،ینوآور تیریفصلنامه مد. یررسمیغ ی( و عوامل نهادیگذارهی)سرما یمال

  ی نفت  یها توسعه صادرات فرآورده  یبرا  ی(. ارائه مدل1402)  زیکامب  درزاده،یدرضا و حیحم  ا،یدنیسع  ن؛یدوست، حس  یوزگاز  درضا؛یحم  ،یجعفر

    .114-101(، 118)21 ،یبازرگان یهایبررس. یالمللن یدر بازار ب

  ، یتجار قاتیحق. مجله تیرنفتیبر توسعه صادرات غ  یدولت تیحما یهااست یس ری(. تأث2022) دیسع ،یمیمحمد و رح  ،یفاطمه؛ احمد ،یخسرو

13(4 ،)55-78.  

 جیترو  یهانقش برنامه   لی(. تحل2026محمد )  دیس  ،یبهزاد و موسو  ،یمحمد؛ سلمان  ،یابی محمدرضا؛ فار  شک،ی ب  یسلمان  قه؛یصد  ،یموسو

  ی شمال  مهین  یهااستان محور در  کوچک و متوسط صادرات   یهاشرکت  یالمللن یب  سکیر  تیریو مد  یصادرات  یهاتیصادرات در توسعه قابل

   .112-91(، 4)8 ،یالمللنیب یوکارها کسب تی ریمد یپژوهش-یعلم هینشرکشور. 

 یگذاره یسرما  نگیهلد  یعملکرد صادرات کیاستراتژ  تیریمدل مد  ی(. طراح 2025)  لیاخلاق، اسماعراحله و ملک  ا،ینجلال   ؛ینعلینجارپور، حس

   .30-1(، 3)8 ،یالمللنیب یوکارها کسب تی ریمد یپژوهش-یعلم هینشر. بیفرا ترک شبا استفاده از رو نیتأم ییدارو

آست  ،یمانینار )  دیس  ،یو صاحبکار خراسان  یعل  ،یرضا؛ زکر   ،یریمحمد؛  از صادرات  تیحما  تیتقو  یبرا  یاستی(. مدل س2024محمد  محور 

-56(، 3)2 ،ی دانش حکمران. انیبنو اقتصاد دانش  یفناور ،یاجراشده توسط معاونت علم یهابرنامه  ی: مطالعه موردانیبندانش  یهاشرکت

82.      

معاملات   سکیکاهش ر  کردیبا رو  یمدل بهبود صادرات محصولات کشاورز   ی(. طراح2026محسن )  ، یو باقر  مانیبهزاد؛ گلررد، پ  ن،یپرو

  .264-239(، 4)8 ،یالمللنیب یوکارهاکسب تیریمد یپژوهش-یعلم هینشر. رانیا یبانک کشاورز یدر بستر توسعه منابع انسان یخارج
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