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 چکیده
 یلمللانیبدر مراحل مختلف  صادراتی های تولیدیمورد نیاز شرکتصادراتی های مهارتتعیین  ،هدف مقاله حاضر

ر د صادراتی های تولیدیشرکتصادراتی  هایمهارت، بر اساس ادبیات موضوع ،. بدین منظوراست شرکت شدن
-نیبتجارت  کیاستراتژ  تیریمدی، الملل نیب یابیبازاری، المللنیب تجارت سکیر و یمال تیریمدبُعد تحت  شش
 .بندی شدطبقه یالمللنیب تجارت مقرراتها و رویه و یالمللنیب تجارت اتقیتحق ی،المللنیب تجارت تدارکات ی،الملل

سه مقایمورد  هاشرکت شدن یالمللنیبگانه در مراحل پنج صادراتی هایمهارتاز این  هر یک اهمیتمیزان سپس 
جامعه آماری انتخاب شدند و  عنوانبه منطقه شمال و شمال غرب کشورهای تولیدی صادراتی شرکت. قرار گرفت

ری تصادفی گیها از روش نمونهشرکت با تکمیل پرسشنامه در تحقیق مشارکت کردند. برای انتخاب نمونه 214تعداد 
حقیق نشان های تآزمون قرار گرفت. یافتهمورد  تحلیل واریانسهای تحقیق با استفاده از ساده استفاده شد و فرضیه

للی المگانه بیندر مراحل پنج یالمللنیب تجارت تدارکاتهای های صادراتی به جزء مهارتهمه مهارت اهمیت داد که
 .استشدن شرکت، متفاوت 

 
 صادراتی های تولیدیشرکت ،شدن یالمللنیبمراحل صادراتی،  هایمهارت کلمات کلیدی:
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 مقدمه
مثبت دارد  ها رابطهمنابع رقابتی، با عملکرد صادراتی شرکتهمراه به های عملی صادرات مهارت

( تأیید کرد که 1666و والن ) مطالعه رز (.2212، 2؛ کوکسال و اوزگول1661، 1)پیرسی و همکاران
عملی برای صادرات موفق محصولات کشاورزی کانادا اهمیت دارد،  یهامهارتدانستن اینکه چه 

، 4؛ بال و مک کلالوچ1662، 1برخی از مربیان )استیر تواند منجر به بهبود عملکرد صادرات شود.می
اند تا دانش تجربی و شده المللتغییر در آموزش تجارت بینخواستار ( 1616، 5؛ بمیش و کالوف1661

 ها قرار دهند.عملی بیشتری را در اختیار آن
؛ کاراجز 1666، 1؛ راس و همکاران1662، 1؛ کایناک1619، 9کارکدیا و چا) چه برخی محققان اگر

، 11همکاران؛ تینگ و 2229، 12؛ کوکسال2224، 11؛ لی2221، 12؛ لی و همکاران2214، 6و گوبیک
های عملی صادرات ضروری است آمیز، داشتن مهارتکردند که برای صادرات موفقیت دیتائ (2212

ی و اطلاعات بازار گزارش شده ها از دانش صادراتولی در بسیاری از کشورها، عدم برخورداری شرکت
 (.1669، 11کر؛ والوس و بی1665، 11؛ گنسل1664، 19هندریچ؛ 1664، 15؛ رید1665، 14است )فیتزجرالد

های تولیدی ( در مطالعه خود در مورد سطح تخصص صادراتی شرکت1662) 16و زینکوتا کوتاب
ودشان ای خها به اندازه کافی در مورد تخصص حرفه، دریافتند که این شرکتمتحدهایالاتصادراتی در 

 .ندارند نفساعتمادبه
ی االمللی به دنبال مجموعهتجارت بین که مربیان است  ها باعث شده نگرانی در مورد عدم مهارت

راتی های صادآمیز باشند. تحقیقات گذشته مهارتهای عملی مورد نیاز برای صادرات موفقیتاز مهارت

 ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
1.Piercy et al 
2.Köksal and Özgül 
3.Steir 
4.Ball and McClulloch 
5.Beamish and Calof 
6.Kedia and Chhokar 
7.Kaynak 
8.Ross et al 
9.Karajz and Gubik 
10.Li et al 
11.Li 
12.Ko¨ksal 
13.Ting et al 
14.Fitzgerald 
15.Reid 
16.Hendrych 
17.Gancel 
18.Valos and Baker 
19.Kotabe and Czinkota 
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؛ راس و 1662؛ کیناک، 1619بندی کرده است )کدیا و چوکار، مهم را در شرایط عمومی تعریف و رتبه
 (.2229؛ کوکسال، 2224، ؛ لی2221، 2؛ لی و اوگونموکون1666، 1والن

مراحل مختلف های صادراتی مهم را در ای خود مهارت( در مدل پنج مرحله1662کوتابه و زینکوتا )
( 2212. همچنین تینگ و همکاران )مورد مطالعه قرار دادند آمریکاییهای شرکت 1شدنالمللی بین

ها شدن شرکتالمللی مراحل مختلف بینهای صادراتی چینی را در های عملی مورد نیاز شرکتمهارت
 شناسایی کردند.

 تاکنون تلاش متأسفانهها، رکتهای صادرات در عملکرد صادراتی شبالای مهارت اهمیتعلیرغم 
انجام ایران  های تولیدی صادراتیهای صادراتی مورد نیاز شرکتمهارت زیادی در خصوص شناخت

به  اشاره کرد که (2211و همکاران ) ی نصریعسمه کار توان باز معدود مطالعات می نشده است.
به  راها های تولیدی صادراتی پرداخته و این مهارتهای صادراتی مورد نیاز شرکتبندی مهارتطبقه

در   ا هتفاوت این مهارت گرفته است  ر که مورد غفلت قرا ایمسئلهاما ؛ اندکردهبندی دسته طبقه 9
های ارتنیاز به مه المللی شدنبینها در مسیر ست. شرکتهاشرکت  شدنالمللیبین  مراحل مختلف

 یهای صادراتی شرکتی که تاکنون هیچ تجربهکنند. برای مثال مهارتصادراتی متفاوتی را احساس می
 هاست در حال صادراتصادراتی نداشته و بخشی به نام صادرات در آن وجود ندارد با شرکتی که سال

های وت ممکن است به اتلاف هزینهاتوجهی به این تفمناطق مختلف دنیاست متفاوت خواهد بود. بیبه 
مللی شرکت البر بهبود موقعیت بین تأثیریای شود که هیچ ایجاد تغییرات عمده آموزشی و یا منجر به

 نداشته باشد.
های مهارتر جهت شناخت د و عملی تواند یک چارچوب نظریمیدر وهله اول این مطالعه  نیبنابرا
های رکتش به توانددوم اینکه این مطالعه می .ارائه نماید هاشرکت المللی شدنبیندر هر مرحله از مهم 

موزشی های آبرنامهود ببه در خصوص المللهای دولتی دخیل در تجارت بینسازمانصادراتی و تولیدی 
های مهم صادراتی مورد تخصیص منابع به مهارتو در ارائه دهد  اطلاعات مفیدی های موجودمهارت

 کمک نماید.
 

 تحقیق و پیشینه نظری مبانی

 شدن یالمللنیبهای صادرات در فرایند مهارت

 ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
1.Ross and Whalen 
2.Li and Ogunmokun 
3.Internationalization 
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های صادرات، قابلیت اصلی صادرکنندگان برای دستیابی به موفقیت در تصاحب و استفاده از مهارت
همچنین منبع مهمی  آن .(1666راس و همکاران، ؛ 1666، 1می و والترزا)س شوددرازمدت محسوب می

 (.2214، 2؛ کوبیکوا و همکاران1661)پیرسی و همکاران، رود پایدار به شمار می از مزیت رقابتی

( در مطالعه خود از صادرکنندگان بریتانیا دریافتند که 1661علاوه بر این، پیرسی و همکاران )
 .های رقابتی در صادرات استپایین در تصاحب این مهارتشکاف بزرگ بین عملکرد صادراتی بالا و 

 تمرکز صادرات یهامهارت و دانش مورد در یعمل و یتجرب آموزش تیاهم بر محققان یبرخ
، 5؛ شویزر و همکاران2215، 4لاس و همکارانکسی؛ 1616؛ بمیش و کالوف؛ 2212، 1)ماتاندا کردند
 ندیفرا یرفتار یهامدل نیمشهورتر یحت .(2214، 9ایوارسون؛ والنه و 1661بال و مک کلالوچ، ؛ 2212

 شده شناخته Model-U عنوانبه نیهمچن) 1آپسالا المللی شدنبین مدل ازجمله ،المللی شدنبین
 .دارند دیتأک مهارت و دانش کسب تیاهم بر همه ،"6شدهزاده  یجهان مدل" و 1ینوآور مدل ،(است

 دانش یریادگی با همراه ندیفرآ کی زین هاشرکت المللی شدنبین ندیفرآ که دهدیم نشان هامدل نیا
، 11؛ لوستارینن1611، 12؛ جانسون و والنه2214، 11؛ ینر و همکاران2214، 12)واچ و ورمنت اس یتجرب

 کی عنوانبه ی کهریادگی ییتوانا نیا(. 2219، 14؛ لاو و همکاران2215؛ کسیلاس و همکاران، 1612
 گیشایست شیافزا در یدیکل نقش است، شده فیتعر (1661) همکاران و پیرسی توسط صادرات مهارت
لاش ت به صورت مستقیمبرخی از کارها  .کندیم یباز کشور از خارج در بازار توسعه و ورود در هاشرکت

های صادرات را شناسایی کنند. استراتژیاجرای های خاص مورد نیاز برای اند تا مجموعه مهارتکرده
مهارت مرتبط با صادرات را  22شرکت کوچک و متوسط خواسته تا  69( از 9161) و چاکار کدیا
 .بندی نمایندرتبه

کند که افزایش دانش و مهارت در به این نکته اشاره میکانادا المللی زش تجارت بینوآم انجمن
 هباتجربوجود افراد  ژهیوبهشود؛ های مختلف صادرات یک عامل کلیدی موفقیت محسوب میجنبه

آید. آشنایی با فرهنگ خارجی، ها یک دارایی ارزشمند به شمار میصادراتی در تیم مدیریتی شرکت

 ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
1.Samiee and Walters 
2.Kubíčková et al 
3.Matanda 
4.Casillas et al 
5.Schweizer et al. 
6.Vahlne and Ivarsson 
7.Uppsala 
8. Innovation model 
9. born globals model 
10.Wach and Wehrmann 
11.Yener et al 
12.Johanson and Vahlne 
13.Luostarinen 
14.Love et al 
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تجارت، توانایی صبحت به زبان خارجی، آگاهی از نحوه بستن قرارداد، نحوه پرداخت و  ورسومآداب
های مهارت انجمن،. این شوندعوامل حیاتی موفقیت در تجارت محسوب می یالمللنیبمذاکرات 

نترل ریزی و کمدیریت صادرات شامل برنامه :است کردهبندی به شرح زیر طبقه گروه 12در  را صادرات
، ارتحقیقات بازار و سیستم هوشمند اطلاعات باز ،المللیبازاریابی بین، مدیریت پروژه، فرآیند صادرات

نتخاب شریک و نحوه شراکت در صورتی که ا، گذاری کالاهای صادراتیقیمت، مالی تجاری نیتأم
 تسلط به زبان خارجی شامل تسلط، باشد خارجیمشارکت روش انتخابی شرکت برای ورود به بازارهای 

آشنایی با فرهنگ و آداب تجاری بازارهای صادراتی ، به زبان تجاری، مکاتبات تجاری و مذاکره تجاری
 .المللتجارت بینآشنایی با الزامات و قوانین مربوط به و 

جه یتنهای صادراتی کشاورزی به این رکتهای صادراتی شبا بررسی مهارت (1666)والن و  راس
ند تواها میها و نوع بازارهای صادراتی آنها بسته به ماهیت و توانایی شرکتاین مهارترسیده که 

 بازاریابی، مدیریت مالی و آمیز محصولات کشاورزی، مهارتمتغیر باشد. برای انجام صادرات موفقیت
 شود.های مهم محسوب میاز مهارت ونقلحملمهارت 

مهارت برای موفقیت در صادرات  12( با استفاده از ادبیات موجود 2211)سمعیی نصر و همکاران 
های تولیدی مهارت صادراتی مهم را برای شرکت 46انتخاب کردند و با انجام تحلیل عاملی در نهایت 

 یمال تیریمدهای صادراتی شامل گروه مهارت شناسایی کردند. این مهارت 9ایران در قالب صادراتی 
 تدارکات ی،لالملنیبتجارت  کیاستراتژ تیریمد، یالمللنیب یابیبازاری، المللنیب تجارت سکیر و

. در کل نتایج استی المللنیب تجارت مقرراتها و رویه و یالمللنیب تجارت اتقیتحق ی،المللنیب تجارت
 اتقیتحق ی والمللنیب تجارت مقررات، یالمللنیب سکیر و یمال تیریمدنشان داد که سه مهارت 

 .هستند برخوردارهای تولیدی صادراتی ایران از اهمیت بالایی ی برای شرکتالمللنیب تجارت
 یاههیرومربوط به مقررات و  هایو مهارت تخصص که افتندیدر( 1662) نکوتایز و کوتاب

 نیترباتجربه یحت. ابدییم شیافزا شرکت المللی شدنبین یارتقا با یداریمعن طوربه صادرات،
 هیاول حلامر در هاشرکت البته،. ستندین مطمئن صادرات یاهیرو یهامهارت نیا درباره صادرکنندگان،

 درباره کمتر اتیتجرب و یخارج بازار اطلاعات به یابیدست یبرا یناکاف منابع لیبه دل ،المللی شدنبین
 اب. دادند نشان بازار اطلاعات و یمال نیتأم یهامهارت به یشتریب علاقه ،یصادرات مبادلات یاجرا

 نسبت یتیریمد ییتوانا تیاهم ،المللی شدنبینو گذر به مراحل بالاتر  صادرات در ترقیعم مشارکت
 .شودیم شتریب بازار اطلاعات و یمال یهامهارت به یدسترس به

-المللی شدن در شرکتهای صادراتی مهم را در مراحل مختلف بین( مهارت2212تینگ و همکاران )

مهارت مرتبط با صادرات را  11ها خواستند که تها از این شرکسی قرار دادند. آنرچینی مورد بر های
ی دست یافتند. گروه مهارت 1مهارت صادراتی در قالب  59به  بندی نمایند. با انجام تحلیل عاملیرتبه

 قاتیتحق و یالمللنیب پرداخت طیشرا ،یالمللنیب تجارت مقررات و استیس که داد نشان هاآن جینتا
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 افتندیدر هاآن ،همچنان .بود ینیچ صادرکنندگان یبرا مورد نیاز یهامهارت نیترمهم المللنیب تجارت
 یالمللنیب تجارت تدارکات و یالمللنیب یابیبازار یهامهارت ،المللی شدنبین بالاتر مراحل در که
  ،المللی شدنبین اولیه حلامر در  شرکت کی ،حالنیباا. شودیم دهید ین مهارتترمهم عنوانبه

 قاتیحقت و المللنیب یمال امور تجارت، یالمللنیب مقررات و استیس مورد در یشتریب یهاینگران
 ،جربهتکمهای ی در مقایسه با شرکتغن صادرات تجربه با ییهاشرکت دارند. را یالمللنیب تجارت

 اختپردمهارت . دهندیم قرار توجه مورد بیشتر را یالمللنیب تجارت در کیاستراتژ تیریمدمهارت 
 .ارزیابی شده است مهم اریبس هاشرکت توسط المللی شدنبین مراحل تمام در یالمللنیب

 

 المللی شدنبین مراحل ینظر یهامدل

 یبرخ شرکت، المللی شدنبین ندیفرا طول در صادرات یهامهارت کسب تیاهم درباره هاینگران
 کار. دنینما یبنددسته صادرات، در رشدنیدرگ مراحل اساس بر را هاشرکت تا داشت آن بر را محققان
 یابیارز و فیتعر یبرا مندنظام یتلاش دهنده نشان ،(1661) 1یکارامال و (1662) نکوتایز و کوتاب
 .هاستشرکت المللی شدنبین مراحل

 یهاشرکت المللی شدنبین ارزیابی یبرا را یامرحله پنج مدل کی ،(1662) نکوتایز و کوتاب
 فقط ،شدن المللیبین هیاول مرحله در شرکت ،یامرحله پنج مدل نیا طبق. اندگرفته بکار متحدهایالات
 یبرا یتلاش چیه اما؛ دهدیم انجام را ناخواسته هایسفارش فقط و داشته صادرات به یکم توجه
 شرکت ،یصادرات تیفعال توسعه با در مرحله بعدی سپس. دهدینم انجام صادرات یرپذیامکان یبررس

 نیا یارج یصادرات فروش ،در این مرحله البته. کندیم صادرات یریپذامکان فعالانه یبررس به شروع
 یمبنا کی بر" ،)در مرحله سوم( هاشرکت یبرخ. است فروش مجموع درصد 5 از کمتر هاشرکت

 مشابه یفرهنگ یدارا ای کینزد ییایجغراف لحاظه ب که دارند ییکشورها به صادرات در یسع "2یتجرب
 5 از شتریب یحجم دهندهنشان هاآن یصادرات یهافروش ،حالنیدرع. است متحدهایالات فرهنگ به

 ترهباتجرب( چهارم مرحله در) گرید یهاشرکت یبرخ بالا، یمبنا نیهم بر. است فروش مجموع از درصد
 و هاهتعرف بهره، یهانرخ مثلاً) یخارج طیمح در یراتییتغ با نهیبه طوربه را صادرات سفارش و بوده
 حوزه که شوندیم خوانده "1باتجربه صادرکنندگان" پنجم مرحله در هاشرکت. کنندیم اصلاح...( 

 ،موعدرمج. دهندیم توسعه متفاوت اریبس فرهنگ یدارا و دورتر اریبس ییکشورها به را خود صادرات
 یاساس یارهایمع صادرات، اتیتجرب و شودصادرات انجام می هاآنیی که به کشورها ،یصادرات فروش

 ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
1.Karamally 
2.on an experimental basis 

3.experienced exporter 
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 نکوتایز و کوتاب یامرحله پنج مدل در شرکت المللی شدنبین مراحل یی مراحل صادرات یاشناسا یبرا
 .هستند

 فیتوص یبرا را مرحله نه از متشکل ترخاص مدل کی زین( 1661) یکارامال بنام یگرید محقق
 به یکم علاقه شروع، دربر اساس این مدل، شرکت . نمود جادیا شرکت کی المللی شدنبینمیزان 

 شرکت سپس،. دهدیم انجام ناخواسته یهادرخواست اساس بر یاپراکنده یهافروش و دارد صادرات
 تیریمد یهاشرکت مانند هاواسطه یبرخ قیطر از صادرات محدود اما یرسم برنامه کی به شروع

 صادرات، در ترشیب اتیتجربکسب  با. کندیم کنندگانعیتوز و عاملان مشاوران، ،یتخصص یالمللنیب
 ای یکیزیف لحاظه ب ترکینزد یهاشرکت به محدود قبلاً که) را خود صادرات یهاحوزه هاشرکت

 ،یفرهنگ یاهیژگیو مانند یشتریب یخارج راتیتأث و داده توسعه( بود مشابه یهافرهنگ با ییکشورها
 نیا هاشرکت صادرات، روند با ییآشنا با. کنندیم لحاظ در صادرات را یطیمحستیز و یاقتصاد
 راحلم در. گردندیم شتریب صادرات یهافرصت دنبال به یتهاجم طوربه و گذاشته کنار را هاواسطه
از  اصلح عمدتاً شرکت سود و شودیم شرکت اتیعمل از یریناپذییجدا جزء به لیتبد صادرات بالاتر،
 و ودشیم اتخاذ شرکت یالمللنیب انیمشتر دگاهید از ماتیتصم ن،یبنابرا؛ است یخارج یبازارها
 یکپارچگی شرکت نهم، مرحله در. کنندیم فایا یسازمان ساختار در یمهم نقش صادرات، یهابخش

 یهانهیهز ،بهتر ماتیتصم اتخاذ یبرا. بخشدیم تحقق را یجهان اتیعمل و یابیبازار ساخت، د،یتول
 یخارج یهاتیفعال از تیحما یبرا نهآفناور یهاکمک زات،یتجه اجزا، و شودیم لحاظ کار یروین

 انیب زین( 1661) یلاکارام. دهدیم خاتمه را المللی شدنبین ندیفرا شرکت ،تیدرنها. ابندییم انتقال
تمال به اح ،یتیچندمل شرکت به شدن لیتبد و یداخل بازار به صرف یدهخدمت از گذار که کندمی

ارتقا  در تشرک به تجربه، گردآوری. است مثبت اتیتجرب به وابسته و است یآموختن ندیفرا کیزیاد، 
 .کرد خواهد کمک المللی شدنبین به مراحل بالاتر

 

 المللی شدنبین مراحل هایویژگی

 یمالاراک و( 1662) نکوتایز و کاتوب توسطشرکت که  المللی شدنبین مراحل ینظر چارچوب رغمیعل
 مراحل زیتما یبرا یریگاندازه قابل یهایژگیو یبرخ ییشناسا به محققان یبرخ ،ارائه شد (1661)

 .اندکرده کمک المللی شدنبین
 هارکتش المللی شدنبین یعموم یهایژگیو فیتوص یبرا را عواملبرخی  محققان اغلب ،در کل

 تجربه کارکنان،تعداد  فروش، عامل هفت بار نیاول یبرا ،(1666) والترز و یسام. اندنموده انتخاب
ن داشت و صادرات تمبادلا حجم صادرات، با مرتبط کارکنان فروش،کل  از صادرات نسبت صادرات،

 والن و رز همطالع در. گرفتند بکار هاشرکت المللی شدنبین از یکل تصویر ارائه یبرا را یتجار بخش
 استفادها هشرکت المللی شدنبین تیوضع لیتحل یبرا صادرات سابقه و فروش درصد فروش، ،(1666)
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 یصادرات مشارکت شناخت یبرا را المللی شدنبین مراحل( 2229) کوکسال بالا، عوامل بر علاوه. شد
 یبرا دانش و هامهارت تیاهم درباره محدود اتیادب در. اضافه کرد یاهیترک صادرکنندگان
 در ینیچ یهاشرکت یهایژگیو حیتوض یبرا عامل هفت بر بیشتر( 2224) یل ،ینیچ صادرکنندگان

 یت دادنرسم صادرات، واحد جادیا محصول، طبقه صنعت، نوع شامل که نمودند تمرکز خود مطالعات
. است تیمالک ساختار نوع و یالمللنیب تجربه یهاسالتعداد  صادرات، نقش صادرات، هایفعالیت به

 انتخاب یامرحله پنج مدل در هاشرکت یهایژگیو لیتحل یبرا را عامل چهار( 1662) نکوتایز و کوتاب
 رصدد لات،یتحص سطح) صادرات امر رانیمد فروش، صادرات، تجربه ،اشتغالتعداد  شامل که نمودند
 اتاختلاف وجود یبررس یبرا انسیوار لیتحل. بود ،(یخارج فرهنگ به علاقه درصد ،یخارج یسفرها
 دازهان که افتندیدر هاآن. شد انجام شناسییتجمع یژگیو پنج از کدام هر در مرحله پنج انیم عمده

 شارکتمو  المللی شدنبین یبرا لازم شرط( شودیم یریگاندازه اشتغال مجموع اساس بر که) شرکت
 یرجخا یکشورها به را خود محصولات شرکت ،المللی شدنبین توسعه با همراه. بالاست یصادرات

داد تع تیوضع ،همچنین. افتی خواهد شیافزا فروش مجموع در صادرات سهم و کرده صادر یشتریب
 هاآن یلیتحص حسط رفتن بالاتر با. است یمشابه روند دهندهنشان صادرات نهیزم در شاغل رانیمد
 یفرهنگ یآگاه که شد یدتائ زین موضوع نیا. ابدییم شیافزا المللی شدنبین مرحله سطح کم، زانیم به
 .ددار شرکت المللی شدنبین بر یمهم یرتأث دارند، صادرات به تعهد و علاقه که یرانیمد یبرا

ا به شرح زیر ر های تحقیقفرضیه توان، میارائه شده در مبانی و پیشینه بندی مطالببنابراین با جمع
 :بیان کرد

-تجارت بینمالی و ریسک مدیریت های ، اهمیت مهارتالمللی شدنبیندر مراحل مختلف  -1

 .استها متفاوت در موفقیت صادرات شرکتالمللی 
ی المللها و مقررات بینهای مربوط به رویهاهمیت مهارت، المللی شدنبیندر مراحل مختلف  -2

 .استها متفاوت در موفقیت صادرات شرکت
یت المللی در موفقهای تحقیقات تجارت بین، اهمیت مهارتالمللی شدنبیندر مراحل مختلف  -1

 .استها متفاوت صادرات شرکت
لمللی ابینتجارت راتژیک های مدیریت است، اهمیت مهارتالمللی شدنبیندر مراحل مختلف  -4

 .استها متفاوت در موفقیت صادرات شرکت
رات المللی در موفقیت صادهای بازاریابی بین، اهمیت مهارتالمللی شدنبیندر مراحل مختلف  -5

 .استها متفاوت شرکت

ات المللی در موفقیت صادر، اهمیت لجستیک تجارت بینالمللی شدنبیندر مراحل مختلف  -9
 .استها متفاوت شرکت
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 تحقیق یشناسروش

های اناست) کشور منطقه شمال و شمال غرب های تولیدی صادراتیشرکتجامعه آماری تحقیق کلیه 
خیر سه سال ا طیکه  است( ، آذربایجان غربی و اردبیلآذربایجان شرقی ،، گیلانمازندران ،گلستان

 دادتع ،ذکورم هایبازرگانی استان معدن وهای صنعت، سازمان هایگزارش. بر اساس داشتندصادرات 
 .منطقه مشغول به فعالیت هستنددر این  تولیدی صادراتی شرکت 411

 گیری از روش تصادفیبرای نمونهحجم نمونه مورد نیاز با استفاده از رابطه کوکران محاسبه شد و 
و یا نداشتن صادرات در  هاشرکتاگرچه در عمل به دلیل عدم همکاری برخی از ساده استفاده گردید. 

 جایگزین شدند. هانمونهاخیر، تعدادی از  یهامهروموم
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با توجه به عدم دسترسی به آن، حداکثر مقدار ممکن یعنی ( P) نسبت متغیر مورد مطالعه در جامعه

و  درصد65 () اطمیناندر نظر گرفته شده است که با قرار دادن آن در فرمول فوق در سطح  5/2

 آید.می دست به 214، حجم نمونه 25/2( e) خطای مجاز
-مهارتگیری گویه برای اندازه 44. در کل از گردآوری شدپرسشنامه های تحقیق با استفاده از داده

وع، بر اساس نظرات خبرگان موض یجزئبا اعمال تغییرات در این خصوص استفاده گردید.  های صادراتی
که برای ایران ( 2211ی نصر و همکاران )یعآمده در تحقیقات سم به دستهای صادراتی مهارتاز 

های صادراتی مهارتگیری های مورد استفاده برای اندازهتعداد گویه 1جدول استفاده شد. انجام شده، 
 کاملاًای لیکرت از )استفاده از مقیاس پنج گزینهبا های صادراتی مهارت متغیردهد. را نشان می

 گیری قرار گرفتند.( مورد اندازه5موافق= کاملاً( تا )1مخالف=
 

 های تحقیق: متغیرها و گویه1جدول 
 هاگویه متغیر

های مدیریت مهارت
 مللیالاستراتژیک بین

 های رقابتی شرکتآگاهی نسبت به مدیریت مزیت

 های استراتژیک صادراتیتوانایی تدوین برنامه

 المللی برای شرکتتوانایی تعریف اهداف بین
 های خارجی متفاوتطور اثربخش با فرهنگتوانایی کار کردن به

 استراتژیکهای آگاهی از نحوه مدیریت ائتلاف

 های صادراتی از طریق دولت ایرانتوانایی دسترسی به فرصت

های تحقیقات مهارت
 المللیتجارت بین

 توانایی انجام تحقیقات اولیه در بازارهای هدف صادراتی

 توانایی یافتن نیازهای بازار خارجی برای محصولات شرکت
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 صادراتیهای رقابتی خود در بازار توانایی تعیین مزیت

 توانایی استفاده از اینترنت در صادرات

های مهارت
 لجستیک تجارت

 المللیبین

 دهی انبارداری برای صادراتتوانایی سازمان
 برای صادرات ونقلحملدهی بیمه آگاهی از نحوه سازمان

 مختلف حمل محموله به بازارهای صادراتی یهاروشآشنایی با 

 مبدأآشنایی با کاربرد فرم اظهارنامه صادرات و گواهی 
 بندی محصولات برای صادراتآگاهی از چگونگی بسته

 زنی محصولات برای صادراتآگاهی از چگونگی برچسب

های مربوط مهارت
ها و مقررات به رویه

 المللیبین تجارت

 بر صادرات یرگذارتأثآگاهی از قوانین و مقررات داخلی 
 های گمرکی بر صادراتمناطق آزاد تجاری و اتحادیه یرتأثآگاهی از 

 ( بر صادراتWTO) یجهانمقررات سازمان تجارت  یراتتأثآگاهی از 

 (FASو  CIFمثال  عنوانبه)آگاهی از اینکوترمز 

 آگاهی از قوانین و مقررات زیست محیطی در صادرات
 ایمنی در صادراتآگاهی از قوانین و مقررات بهداشتی و 

 المللینبآگاهی از قوانین و مقررات مرتبط با تحریم کشور و اثرات آن بر تجارت 

های مالی مهارت
الملل و مدیریت بین

 ریسک

 های مربوط به ارز خارجی )نوسانات ارز و...( در صادراتتوانایی تعیین ریسک
 خارجی )توانایی پرداخت و مورد اعتماد بودن و...( آوری و کاربرد اطلاعات اعتباری خریدارانتوانایی جمع

 با توجه به شرایط خاص کشور المللیینب یهاپرداختو  هایافتدرتوانایی مدیریت 

 توانایی آماده کردن بودجه نقدی برای فروش صادراتی
 های مربوط به ریسک کشورهاتوانایی استفاده از گزارش

 هاآنالمللی و ریسک های بینآگاهی از نحوه مدیریت دارایی
 در بازارهای صادراتی شدهبلوکهتوانایی مدیریت سرمایه و وجوه 

 توانایی تعیین بهترین شرایط پرداخت برای فروش صادراتی

 المللیسرعت بخشیدن به جریان نقدی بین یهاروشآگاهی از 
 بازارهای صادراتیهای تجاری برای ورود به آگاهی از ریسک استفاده از شرکت

های بازاریابی مهارت
 المللیبین

 توانایی ارزیابی مناسب بودن محصول برای بازار صادرات

 توانایی تدوین برنامه جامع بازاریابی صادراتی
 های ترویج و تبلیغ با نیازهای بازار خارجیتوانایی تطبیق استراتژی

 مقررات بازارهای هدفتوانایی کسب اطلاعات در مورد قوانین و 

 های مشتریان بالقوه خارجیتوانایی کسب اطلاعات از ویژگی
 های اضافی بازار صادراتیتوانایی تعیین هزینه

 توانایی کسب اطلاعات لازم جهت تهیه طرح نفوذ در بازار
 توانایی کسب اطلاعات در مورد مشخصات کشورهای بازارهای صادراتی

 محصولات خود با نیازهای بازارهای صادراتی در مواقع ضروری توانایی انطباق

 گذاری صادراتیهای مختلف قیمتآگاهی از روش
 های خارجی برای ورود به بازارهای صادراتیآگاهی از نحوه استفاده از نمایندگی

 
 .شد انجام 2بر اساس جدول شماره ها شرکت المللی شدنبین میزان ارزیابیهمچنین 
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 هاشرکت المللی شدنبین: مراحل 2 جدول

 هاویژگی عنوان مرحله مرحله

 تمایل کم به صادرات 1
دهد اما هیچ تلاشی برای بررسی امکان صادرات انجام ناخواسته پاسخ می یهاسفارشبه 

 دهدنمی

2 
های جستجوی فرصتدر 

 صادراتی

درصد کل فروش  5کمتر از  هاآنکنند، اما صادرات فعالانه امکان صادرات را بررسی می
 هاستآن

 صادرکننده تجربی 1
بر اساس تجربه فقط به کشورهایی که از لحاظ جغرافیایی یا فرهنگی نزدیک هستند 

 درصد کل فروش است 5بیشتر از  هاآنصادرات مقدار صادرات دارند و 

4 
صادرکننده باتجربه در 

 حوزه محدود

خود را با تغییرات  وکند درصد فروش خود را صادر می 5صادرکننده باتجربه که بیش از 
 قط به کشورهاییف ،حالنیباا و ...( سازگار نموده است. هاتعرفه محیطی )نوسان نرخ ارز،

 که از لحاظ جغرافیایی یا فرهنگی نزدیک هستند صادرات دارند

 باتجربه کاملاًصادرکننده  5

 یهافرصتبه دنبال  کند وخود را صادر میدرصد فروش  5صادرکننده باتجربه که بیش از 
صادراتی در کشورهایی است که از لحاظ فرهنگی و جغرافیایی فاصله زیادی با بازار داخل 

 دارند

 
 بلققرار گرفت.  لیوتحلهیتجزتحلیل واریانس مورد آزمون ، با استفاده از شدهیگردآورهای داده

 بودن همگن و هاداده عیتوز بودن نرمال آن یعنی یازهاینشیپتحلیل واریانس،  آزمون یاجرا از
 نظرانصاحببرای آزمون روایی متغیرهای پژوهش از نظرات . گرفت قرار ونآزم مورد هاگروه انسیوار

در زمینه موضوع تحقیق استفاده شد و برای سنجش اعتبار  موضوع و اساتید دانشگاهی متخصص
دهد مقدار نشان می 1که جدول  طورهمانمتغیرهای پژوهش از آزمون آلفای کرونباخ، استفاده شد. 

توان بیان کرد که متغیرهای لذا می است 1/2، بیشتر از برای کل نمونه آلفای کرونباخ همه متغیرها
 هستند.تحقیق دارای اعتبار مناسبی 

 
 گیری تحقیق: قابلیت اعتماد ابزار اندازه1 جدول

 آلفای کرونباخ متغیر

 152/2 الملل و مدیریت ریسکهای مالی بینمهارت

 144/2 المللیها و مقررات تجارت بینهای مربوط به رویهمهارت

 111/2 المللیهای تحقیقات تجارت بینمهارت

 611/2 المللیهای مدیریت استراتژیک بینمهارت

 611/2 المللیهای بازاریابی بینمهارت

 112/2 المللیهای لجستیک تجارت بینمهارت
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 های پژوهشیافته
 های نمونه آماریتوصیف ویژگی

تجربه  ،سابقه فعالیتماری تحقیق را از لحاظ نوع فعالیت، اندازه شرکت، مشخصات نمونه آ 4جدول 
 دهد.نشان می هاشرکت المللی شدنبین، تعداد کشورهای هدف صادراتی و وضعیت صادرات

درصد، تجربه صادرات کمتر از  51با حدود  موردمطالعههای اغلب شرکت 4بر اساس اطلاعات جدول 
سال تجربه صادرات دارند. بیشترین فراوانی سابقه  22ها بیش از درصد شرکت 4/1سال دارند و تنها  5

های درصد شرکت 19درصد اختصاص دارد. حدود  1/11سال با  12تا  9مربوط به گروه  فعالیت
ود. شکنند که بیشترین تعداد را شامل میدر گروه مواد غذایی و آشامیدنی فعالیت می موردمطالعه

و  هستنددرصد(  1/21نفر کارکن و کمتر دارای بیشترین فراوانی ) 52های کوچک با اندازه شرکت
 6/21و  2/11سوم به ترتیب با  در مرحله دوم و المللی شدنبیناز لحاظ  موردمطالعههای رکتاغلب ش
 ها قرار دارند.شرکتدرصد 

 : مشخصات نمونه آماری تحقیق4جدول 
 درصد فراوانی  درصد فراوانی 

 اندازه شرکت )تعداد کارکنان( نوع فعالیت شرکت
 1/21 51 و کمتر کارکن 52 4/19 11 یدنیآشام یی وغذا محصولات

 2/11 16 کارکن 122تا  51 4/1 11 منسوجات، چرم و محصولات چرمی

 4/21 52 کارکن 222تا  121 2/25 54 آلات و مصنوعات فلزیتجهیزات، ماشین
 5/21 49 کارکن 522تا  221 6/1 16 مواد شیمیایی، پلاستیکی و نفتی

 1/6 21 کارکن 522بیشتر از  21 45 سایر صنایع
 تجربه صادرات سابقه فعالیت شرکت

 6/52 126 سال و کمتر 5 6/1 11 سال و کمتر 5

 4/12 95 سال 12تا  9 1/11 91 سال 12تا  9

 1/11 21 سال 15تا  11 1/25 55 سال 15تا  11

 2/4 6 سال 22تا  19 5/14 11 سال 22تا  19
 4/1 1 سال 22بیشتر از  5/22 44 سال 22بیشتر از 

 المللی شدن شرکتوضعیت بین کشورهایی که شرکت صادرات داردتعداد 

 15 12 1مرحله  4/11 151 کشور و کمتر 5
 2/11 11 2مرحله  4/15 11 کشور 12تا  9

 6/21 92 1مرحله  6/1 11 کشور 15تا  11
 4/19 15 4مرحله  1/2 5 کشور 22تا  19

 5/9 14 5مرحله  6/2 2 کشور 22بیشتر از 
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 های تحقیقفرضیهآزمون 

 و هاادهد عیتوز بودن نرمالهای تحقیق، بایستی فرضیه آزمونتحلیل واریانس برای  یاجرا از قبل
گیرد. با توجه به اینکه توزیع همه متغیرهای تحقیق از  قرار ونآزم مورد هاگروه انسیوار بودن همگن

توان از تحلیل واریانس لذا می هستها همگن و واریانس گروه( 5)جدول  کندتوزیع نرمال تبعیت می
 ها استفاده کرد.فرضیهبرای آزمون 

 
 : نتایج نرمال بودن توزیع متغیرهای تحقیق5جدول 

 کشیدگی چولگی تعداد هاگویه

Z 

 کولموگروف
 اسمیرنوف

 سطح
داریمعنی  

 251/2 219/1 -95/2 191/2 214 الملل و مدیریت ریسکهای مالی بینمهارت

 262/2 141/2 242/2 -514/2 214 المللیها و مقررات تجارت بینویههای مهارت

 211/2 415/1 451/1 -11/2 214 المللیهای تحقیقات تجارت بینمهارت

 2/2 211/1 25/2 -195/2 214 المللیهای مدیریت استراتژیک بینمهارت

 121/2 211/1 511/2 -129/2 214 المللیهای بازاریابی بینمهارت

 211/2 211/1 -629/2 -221/2 214 المللیهای لجستیک تجارت بینمهارت

 
 2در بازه ) همه متغیرها قدر مطلق چولگی و کشیدگی شودیممشاهده  5که در جدول  طورهمان

توان ادعای نرمال بودن میبنابراین  ،استکمتر  69/1از  اسمیرنوف کولموگروف z( و قدر مطلق -2 و
 .کردتأیید متغیرهای تحقیق را 
و المللی شدن های صادراتی را در مراحل مختلف بیناهمیت هر یک از مهارت 9جدول شماره 

از  یطورکلبهکه توان بیان کرد بر اساس نتایج میدهد. نشان میآزمون تحلیل واریانس را  1جدول 
 مربوط به   هایالمللی و مهارتمالی بین  هایمهارتهای تولیدی صادراتی ایرانی شرکتدیدگاه 

 ادراتیی صهاترین مهارتاز مهم المللی شدنبینالمللی در کلیه مراحل ها و مقررات تجارت بینرویهپ
بالای  ،المللی شدنبیندر همه مراحل  نشان داده شده است 5در جدول  گونههمان شود.محسوب می

المللی و مدیریت ریسک را در موفقیت صادراتی مهم تلقی های مالی بینمهارت ،هاشرکتدرصد  52
، این مهارت از اهمیت بالایی برخوردار است. المللی شدنبین، در مراحل ابتدایی حالنیبااکنند. می

 هایهای صادراتی نسبت به اهمیت مهارتآزمون آنالیز واریانس حاکی از تفاوت در دیدگاه شرکت
 هستند. المللی شدنبینریسک در مراحل مختلف المللی و مدیریت مالی بین
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 المللی شدنبینهای صادراتی در مراحل مختلف اهمیت هریک از مهارت: 9جدول 
 های صادراتیمهارت

 المللی شدنبینمرحله 

 پنج چهار سه دو یک

 الملل و مدیریت ریسکهای مالی بینمهارت
 درصد92 درصد54 درصد51 درصد95 درصد12

(21/4) (65/1) (45/1) (91/1) (19/1) 

 المللیها و مقررات تجارت بینهای مربوط به رویهمهارت
 درصد52 درصد52 درصد49 درصد91 درصد51

(14/1) (69/1) (15/1) (91/1) (51/1) 

 المللیهای تحقیقات تجارت بینمهارت
 درصد11 درصد24 درصد14 درصد11 درصد45

(42/1) (12/1) (11/1) (11/2) (21/1) 

 المللیهای مدیریت استراتژیک بینمهارت
 درصد21 درصد24 درصد11 درصد6 درصد15

(11/2) (61/1) (52/2) (19/2) (21/1) 

 المللیهای بازاریابی بینمهارت
 درصد51 درصد51 درصد41 درصد42 درصد11

(14/1) (51/1) (92/1) (91/1) (11/1) 

 المللیهای لجستیک تجارت بینمهارت
 درصد12 درصد14 درصد21 درصد11 درصد12

(21/1) (12/1) (16/2) (26/1) (12/1) 
 دهد.حداکثر امتیاز را نشان می 5امتیاز میانگین است. عدد یک حداقل و عدد  دهندهنشاناعداد داخل پرانتز، * 

 

 
های ترین مهارتالمللی نیز یکی از مهمها و مقررات تجارت بینمربوط به رویه هایمهارت

در همه مراحل  کهیطوربهشود های تولیدی صادراتی ایرانی محسوب میصادراتی از دیدگاه شرکت
ها و مقررات های مربوط به رویهاعتقاد دارند که مهارت هاشرکتدرصد  52به جزء مرحله سوم، بالای 

 دنالمللی شبین اگرچه این مهارت در همه مراحل هستند.المللی در موفقیت صادرات مهم تجارت بین
قرار دارند، اهمیت بالایی به این  المللی شدنبین مراحل ابتدایی هایی که درشرکتولی  استمهم 

ها های مربوط به رویهمهارت قائل شدند. آزمون آنالیز واریانس این فرضیه تحقیق را که اهمیت مهارت
 د.کنمی دیتائالمللی شدن متفاوت است را المللی در مراحل مختلف بینو مقررات تجارت بین
لی در الملهای تحقیقات تجارت بینهای تولیدی صادراتی ایرانی، اهمیت مهارتاز دیدگاه شرکت

ها در مراحل ابتدایی به اطلاعات بازار دسترسی کامل شرکت .استمراحل ابتدایی بیشتر از سایر مراحل 
تکامل  و المللی شدنبینضروری است. ولی با توسعه فرایند  ندارند و این اطلاعات برای موفقیت آن

ها در جهت پیشبرد صادرات آورده و از آن دست بهتوانند اطلاعات بازار را ها میساختار صادراتی، شرکت
های تحقیقات توان ادعا کرد که اهمیت مهارتدرصد می 65بنابراین با ضریب اطمینان  ؛استفاده نمایند

و اهمیت آن در مراحل ابتدایی  استمتفاوت  المللی شدنبینالمللی در مراحل مختلف تجارت بین
یت مدیریت استراتژیک در موفقهای مهارت نقش های تولیدی صادراتی ایرانی بهشرکت .استبیشتر 

این مهارت در مراحل ابتدایی زیاد مهم تلقی نشده است. در  ژهیوبهدهند صادرات اهمیت زیادی نمی
 تیبااهمهای مدیریت استراتژیک را ها مهارتدرصد شرکت 6درصد و در مرحله دوم  15ه اول مرحل

های ها، مهارتدرصد شرکت 21درصد و  24م و پنجم به ترتیب رتلقی کردند. البته در مراحل چها
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ر د مهارت مهم در امر صادرات دانستند. آزمون انالیز واریانس تفاوت عنوانبهمدیریت استراتژیک را 
 کند.می دیتائ المللی شدنبیناهمیت این مهارت را در مراحل مختلف 

ای هشرکت بر اهمیت مهارت المللی شدنبیندهد با توسعه فرایند نشان می 9طور که جدول همان
-های بازاریابی بینها مهارتدرصد شرکت 11. در مرحله اول تنها شودالمللی افزوده میبازاریابی بین

درصد و در  41این درصد در مرحله سوم به  کهیدرحالدانند. در موفقیت صادرات مهم می المللی را
رار ق المللی شدنبینهایی که در مراحل بالاتر درصد افزایش یافته است. شرکت 51مرحله پنجم به 

از دیدگاه  تهالب کنند.المللی در موفقیت صادرات بالاتر ارزیابی میهای بازاریابی بیندارند نقش مهارت
ک مهارت ی عنوانبهاین مهارت  یحدود تا المللی شدنبینتولیدکنندگان صادراتی در مراحل مختلف 

لی الملبیندهد که در مراحل مختلف آزمون انالیز واریانس نشان می نتایجمهم ارزیابی شده است. 
 .استها متفاوت المللی در موفقیت صادرات شرکتهای بازاریابی بین، اهمیت مهارتشدن

همه  المللی درهای لجستیک تجارت بینهای تولیدی صادراتی ایرانی، مهارتبه اعتقاد شرکت
-فاوت معنیت ،آزمون آنالیز واریانس هستند. برخوردارشرکت از اهمیت یکسانی  المللی شدنبینمراحل 

ت نشان شرک لمللی شدنابینالمللی در مراحل مختلف های لجستیک تجارت بینداری را برای مهارت
 گردد.نمی دیتائبنابراین این فرضیه  ؛دهدنمی

 
 آنالیز واریانس از استفاده با هافرضیه آزمون: 1 جدول

 نتیجه .F-value Sig های پژوهشفرضیه

المللی و های مالی بین، اهمیت مهارتالمللی شدنبیندر مراحل مختلف 
 استها متفاوت مدیریت ریسک در موفقیت صادرات شرکت

 تائید 222/2 111/1

ها و های مربوط به رویه، اهمیت مهارتالمللی شدنبیندر مراحل مختلف 
 استها متفاوت المللی در موفقیت صادرات شرکتمقررات بین

 تائید 216/2 596/2

-های تحقیقات تجارت بین، اهمیت مهارتالمللی شدنبیندر مراحل مختلف 

 استها متفاوت صادرات شرکتالمللی در موفقیت 
 تائید 222/2 121/1

های مدیریت استراتژیک ، اهمیت مهارتالمللی شدنبیندر مراحل مختلف 
 استها متفاوت المللی در موفقیت صادرات شرکتبین

 تائید 221/2 511/4

ی در المللهای بازاریابی بین، اهمیت مهارتالمللی شدنبیندر مراحل مختلف 
 استها متفاوت صادرات شرکتموفقیت 

 تائید 222/2 555/9

در  المللی، اهمیت لجستیک تجارت بینالمللی شدنبیندر مراحل مختلف 
 .استها متفاوت موفقیت صادرات شرکت

 تائیدعدم  142/2 111/1

 

 گیری و پیشنهادهانتیجه

ر د المللی شدنبینمختلف  حلامر در صادرات مهم یهامهارت ییشناسا مطالعه، نیا هدف نیترمهم
 یدراتصاتولیدی  یهاشرکت به شناخت نیا. است ایرانی یهاشرکت صادراتجهت کمک به توسعه 
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 یاهمهارت آموزش یهابرنامه بهبوددهد تا با را می این فرصت صادرات توسعه ی مرتبط باهاسازمان و
 نیا یهاافتهی اساس بر ظاهر شوند. ی موفقخارج یبازارها در خود یرقابت تیمز تیتقو و یصادرات
 در دولتی دخیل یهاسازمان نقش و هاشرکت المللی شدنبینوضعیت  گرفتن رنظ در با و مطالعه
 .زیر دست یافت شرحها به بندیتوان به برخی جمعمی صادرات توسعه

 ،یالمللنیب تجارت مقررات و هاهای مربوط به رویهمهارت که شد مشخص موضوع نیا ،درمجموع
 یبرا هامهارت نیترمهم ،المللیهای بازاریابی بینمهارت و یالمللنیب مدیریت مالی و ریسک

 .هستند ایرانی صادرکنندگان
گروه  هر تیاهم به را یمتفاوت نگرش ،المللی شدنبین مختلف مراحل در ایرانی یهاشرکت البته،

 تیاهم ،المللی شدنبین بالاتر مراحل در ایرانی صادرکنندگان. دادند نشان یصادرات یهامهارت از
 قائل یالمللنیب تجارت کیاستراتژ تیریمد یهامهارت و یالمللنیب یابیبازار یهامهارت یبرا یشتریب

 از اوتمتف کاملاً یالمللنیب یابیبازار یهامهارت در خصوص جهینتاین  نکه،یا توجه جالب. هستند
 حلامر در آمریکایی کوچک صادرکنندگان که دهدیم نشان که است( 1662) نکوتایز و کوتاب قیتحق
البته  .دهندیم نشان یالمللنیب یابیبازار یهامهارت به یشتریب علاقه ،المللی شدنبین هیاول

 ،المللی شدنبین بالاتر مراحل درهمسو با این نتیجه،  (2212)تینگ و همکاران،  صادرکنندگان چینی
 هستند. قائلی لالملنیب تجارت کیاستراتژ تیریمدو ی المللنیب یابیبازار یهامهارت به یشتریب تیاهم

 به یترمک توجه ،ایرانی تولیدی صادراتی یهاشرکت ،المللی شدنبین بالاتر مراحل در برعکس،
. نمودند مبذول یالمللنیب یتجار قاتیتحق ی والمللنیب تجارت و مقررات هاهیرو با مرتبط یهامهارت
این  .است المللی شدنبین هیاول مراحل در صادرکنندگان توجه مورد ی،صادرات مهارت این دو ،درواقع
 .استمشابه  آمریکاییو  ینیچ یهاشرکتبا نتایج صادرکنندگان  باًیتقرنتیجه 

 یهاتمهار ،المللی شدنبین مراحل یتمام در تولیدی صادراتی ایرانی یهاشرکت اغلب همچنین
-یم صادرات تیموفق یبرا هامهارت نیترمهم عنوانبه را المللیمالی و مدیریت ریسک تجارت بین

 با نتایج کاملاًاین نتیجه  صادرات قرار دارند. نیآغاز مراحل در که ییهاشرکت خصوصبه دانند؛
، به مهارت. اگرچه صادرکنندگان ایرانی علاوه بر این استهمسو  آمریکاییصادرکنندگان چینی و 

 ائلقاهمیت بالاتری  المللی شدنبین مراحلدر همه  یالمللنیبها و مقررات های مرتبط با رویهمهارت
 لمللی شدنابینو چینی تنها در مراحل ابتدایی  آمریکاییهستند ولی این مهارت برای صادرکنندگان 

 های ایرانی و متغیر بودندلیل این موضوع به نوع کشورهای هدف صادراتی شرکت احتمالاً. استمهم 
 گردد.ها در طول زمان برمیمقررات آن

هایی به شرح زیر مواجه بود که محققان دیگر این تحقیق نیز همانند سایر تحقیقات با محدودیت
یات تر شدن ادبدر هرچه غنی های این تحقیق و انجام تحقیقات تکمیلی،توانند با رفع محدودیتمی

 شمالدر  های فعالنمونه آماری تحقیق محدود به شرکتایفا نمایند.  یمؤثرالملل نقش بازرگانی بین
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ایتخت پ ژهیوبهدر سایر مناطق کشور و  یتربزرگهای تولیدی صادراتی و شرکت است و شمال غرب
ایستی جانب ب کل کشوربنابراین در تعمیم نتایج به  باشد. رگذاریتأثتواند در نتایج وجود دارد که می

ه شامل تر کشود تحقیق مشابهی با جامعه آماری وسیعتوصیه می . در این خصوصاحتیاط رعایت گردد
صادراتی از مناطق مختلف کشور باشد، انجام گیرد تا نتایج با اطمینان بیشتری به  یوکارهاکسبکلیه 
راتی های صادمهارت باشد. همچنین، در تحقیق حاضر میتعم قابل کشورصادراتی  یوکارهاکسبکل 

( که در ایران انجام 2211به شش گروه مهارت استخراج شده از تحقیق سمیعی نصر و همکاران )
ها و یا انتخاب گروهای مهارتی دیگر که در با توسعه مهارت است بدیهیگرفته شده بود، محدود شد. 

ای هدر این مطالعه تنها اهمیت مهارت نتایج متفاوتی حاصل گردد. ممکن استپیشینه موجود است 
ربخش و اث مورد بررسی قرار گرفت المللی شدنبینها در مراحل مختلف شرکت صادراتی در موفقیت

های هارتم ریتأث توانندبنابراین پژوهشگران آتی می ؛ها مشخص نشدها برای شرکتبودن این مهارت
المللی شدن مطالعه نمایند و میزان ها در مراحل مختلف بیند مالی شرکتصادراتی را بر عملکر

ال در فع هایشرکت تفاوتهمچنین در این تحقیق  های صادراتی را مشخص نمایند.اثربخشی مهارت
بر اهمیت  تواندمی که ویژگی هر صنعت و محصولاست الی صنایع مختلف نادیده گرفته شد. این در ح

 ؛های صادراتی متفاوتی مورد نیاز باشدبوده و یا در صنایع مختلف مهارت رگذاریتأثهای صادراتی مهارت
نایع ها به تفکیک صشرکت المللی شدنبینهای صادراتی در مراحل مختلف بنابراین مطالعه مهارت

 .در دستور کار محققان آتی قرار گیرد تواندمی
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