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 چکیده

به خود اختصاص داده است، که در  یرا در پرورش محصولات کشاورز یا ژهیو گاهیمناسب جا یمیاقل طیبا توجه به شرا رانیکشور ا

کننده زعفران جهان شناخته شده است، اما در  دیتول نیبزرگتر انبه عنو رانیا کهیدارند، به طور یا ژهیو گاهیزعفران جا انیم نیا

بوده است.  رانیشناخت موانع صادرات زعفران ا. هدف از تحقیق حاضر، مواجه است ییبحث صادرات محصولات زعفران با چالش ها

حقیق تحلیلی است. جامعه آماری ت -تحقیق حاضر از لحاظ هدف، کاربردی و از لخاظ روش جمع آوری داده ها از نوع توصیفی

صادرات زعفران  ابتدا با توجه به ادبیات موجود در این زمینه چند مانع هستند.  اتاق بازرگانی شهر تهران رانیمدو  خبرگانحاضر 

، اوزان و معیارهای مرتبط با این عوامل از طریق AHPشناسایی شد، سپس با استفاده از تکنیک فرآیند تحلیل سلسله مراتبی 

مراتبی به کار گرفته شد. در مرحله بعد، وزن  جامعه آماری موردمطالعه، تعیین شد و مدل تحلیل سلسله پرسشنامه و نظرسنجی از

 در ها به دست آمد. نهایی معیارها با استفاده از میانگین موزون و تلفیق وزن نسبی معیارها و وزن نسبی عوامل اصلی سرگروه آن

 یکارکنان دانش یحفظ ونگهداردی نهایی عوامل و معیارهای مربوط به عوامل بن آمده، رتبه دست های به گام بعدی بر اساس وزن

شده بدین  بندی معیارهای شناسایی ها اولویتوتحلیل این داده شده و تجزیه های توزیعآوری پرسشنامهشود. پس از جمع ارائه می

موانع مربوط به  اریبرخوردار است. مع تیاولو نیشتریاز ب 402/0موانع مربوط به مصرف کننده با وزن نرمال شده  اریمعشرح شد: 

برخوردار  تیاولو نیاز کمتر 222/0با وزن نرمال  یدیموانع تول اریقرار دارد. مع یانیم تیدر اولو 322/0صادرات با وزن مشابه 

 است.

 صادرات، بازاریابی، عوامل مصرف کننده، عوامل تولیدی، عوامل صادراتی.واژگان کلیدی: 
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 مقدمه

های مناسب، راهکارهای جدید توسعه صادرات غیرنفتی،  الزامات و متدلوژیانداز، راهبردهای توسعه تجارت،  با توجه به اهداف چشم

های موجود،  ، توجه به امکانات و محدودیت1های موردنیاز توسعه صادرات های پیش رو، زیرساخت ها و چالش با نگاهی نو به فرصت

ای محصولات و خدمات  سازی زنجیره ی، بهینهساماندهی و تسهیل بهبود و نوسازی فرآیندهای اجرایی در امر توسعه صادرات غیرنفت

گرا، از موضوعات مهمی است که ما را در  برای افزایش صادرات، آزادسازی تجارت جهان با نگاهی نو به توانمندی تولید صادرات

از جمله کند. هر چند توسعه صادرات غیرنفتی و رهایی از اقتصاد تک محصولی  ارتقای میزان صادرات غیرنفتی کشور یاری می

اهداف نظام جمهوری اسلامی ایران، پس از پیروزی انقلاب اسلامی بوده است، اما وجود مشکلات متعدد در ساختار تولیدی و اداری 

های اولیه پس از انقلاب و بروز جنگ تحمیلی تصورات اولیه را به تدریج کمرنگ نمود؛ اما  کشور، قیمت نسبتأ بالای نفت در سال

سابقه جمعیت کشور، وجود  های آن، کاهش تدریجی قیمت نفت، افزایش بی تحمیلی و ضرورت بازسازی خرابیپس از پایان جنگ 

فرهنگی در جهت توسعه صنعت جهانگردی، افزایش  محیطی، آموزشی، تاریخی،  های عظیم جغرافیایی، کشاورزی، زیست پتانسیل

گذاران را بر آن داشت تا با احیاء تصورات قبلی در خصوص  یج سیاستبه تدر  صادرات غیرنفتی و نهایتاً افزایش درآمد ارزی کشور،

های اول و دوم توسعه کشور، به تدریج کشور را از وابستگی به یک محصول خاص که دارای  توسعه صادرات غیرنفتی در قالب برنامه

 (.1332)ملک دار،  باشد رها سازند نوسانات نسبتأ زیادی نیز می

آن در  تیفیک د،یکشت و حجم بالای تول ریز عیسطح وس ،یخیتار مانند سابقه یوجود نقاط قوت فراوان ذاتزعفران در کشور ما با

و  نیزم لیفراوان و نسبتاً ارزان از قب یبه علت داشتن منابع قابلدسترس رانیاست. ا بوده با چالشهای فراوان همراه ریسالهای اخ

تصورات اولیه به دلیل عدم لحاظ  (.1331 ،ی)رحمان برخوردار است یمناسب ازینسبت به رقبا از امت زعفران دیکار، در تول رویین

پیش شرط های منطقی و اصولی توسعه و توسعه صادرات از جمله: لزوم برنامه ریزی دقیق و مبتنی بر بررسی های کارشناسانه، 

مبارزه با توسعه  تولید و تجارت،   دخالت دولت در اقتصاد،مشارکت فعال و عملی گروه های مختلف دولتی و خصوصی، کاهش  

انحصارات اقتصادی و ضرورت رقابتی نمودن عرصه اقتصاد، به حداقل رساندن دخالت متغیرهای سیاسی در تصمیم گیریهای 

اد و تقویت بانکهای اقتصادی و تجاری، پرهیز از کاربرد برخی تئوریهای اقتصادی که مورد آزمون جدی واقع نشده اند، لزوم ایج

اطلاعاتی کارا و به هنگام در تمامی حیطه ها، حذف مقررات زائد و کاهش تشریفات اداری وقت گیر، استفاده از نیروهای 

رعایت اصل توجیه اقتصادی در سرمایه گذاریها و ... کاملأ  باتجربه، خوشنام و تصمیم گیرنده در پستهای مدیریتی،  تحصیلکرده، 

 محقق نشد.

روند رو به رشد سهم صادرت زعفران از کل صادرات غیر نفتی و صادرات در بخش کشاورزی و ارز آور ودن از یک سو ایجاد درآمد و 

اشتغال زایی برای روستاییان کشور لزوم توجه به آن را دو چندان می سازد از این رو لازم و ضروری است به منظور حداکثر استفاده 

تولید اشتغال و ارزآوری کشور تحقیقات گسترده ای صورت گیرد.وضعیت فعلی بازاریابی نام های تجاری از ظرفیت موجود در جهت 

زعفارن ایران چگونه است و چه سطحی وصعیت مطلوب آن خواهد بود. در این برهه از زمان که بازار جهانی زعفران نوسان زیادی 

رقابتی شرکت های ایرانی در بازار های جهانی به شدت افت پیدا کرده از خود نشان می دهد و با افزایش قیمت اخیر آن که قدرت 

است، ضرورت پژوهش و تحقیق در این مقوله نمایان می گردد. موارد ذکر شده در بالا اهمیت و ضرورت موضوع افزایش صادرات و 

د. بررسی عوامل موثر بر صادرات و توسعه تجارت جهانی را هر چه بیشتر آشکار می سازد. آنچه در این میان مهم به نظر می رس

تعیین متغیر های مهم و سپس سیاستگذاری مناسب برای این محصول می باشد. امید است با فراهم نمودن بستر و زیرساخت های 

 لازم زمینه اجرای این مفاهیم هرچه بیشتر و بهتر فراهم و برای اهداف کلان استراتژیک بازار و صادرات زعفران موثر و مفیدی

 هستیم. "کدامند و اولویت بندی آن ها چگونه است؟ رانیموانع صادرات زعفران ا"در این مقاله به دنبال پاسخ سوال برداشته شود.

                                                 
1 Export Development 
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 اهمیت صادرات

 یرا تجربه کرده که مبنا یریتحولات چشمگ یردر دو دهه اخ یژهدوم و به و یجهان پس از جنگ جهان یاسیس ی،اقتصاد یتوضع

 یقهتحولات، سل ینبا ا همگام .(14: 1383، 2)اندرسون و دی پالما و ارتباطات( است ید)تول یدر فناور یعسر یشرفتتحولات، پ ینا

در جهان بود،  یدر فهرست اقلام عمده صادرات یشکه در دو دهه پ ییو چه بسا کالاها یافته ییرمصرف کنندگان در سراسر جهان تغ

را تجربه کرده اند،  یرقرن اخ یمدر ن یکه توسعه اقتصاد ییوجود کشورها ینا با نداشته باشد. یدر تجارت جهان یادیامروز سهم ز

خود  یگذار یهو سرما یدتول یالگوها ی،جهان یدارند و توانسته اند متناسب با تقاضا یالملل بین یدر بازارها یحضور مؤثر و کارساز

 .(30: 2001، 3یابند )برنارد و ینسندست  یهنگفت یارز یاودر بستر رقابت، به درآمده یندنما یمو تنظ ینرا تدو

 الملل های ورود به بازار بین روش

های  فعالیتدر این پژوهش به بازاریابی بین المللی و مدیریت صادرات پرداخته شده است. اگر چه پایان نامه موضوعات مرتبط به 

دهد ولی بر روی بازاریابی صادراتی تاکید دارد. این موضوع شاید در ابتدا محدودیت به  بازاریابی بین المللی را مورد بحث قرار می

های  های ورود به بازار بین الملل است. روش نظر آید اما صادرات یک بعد اصلی از بازاریابی بین المللی است. صادرات یکی از روش

(. ساده ترین راه برای وارد شدن 33: 1383، لطفیه بازار خارجی همکاری مشترك و سرمایه گذاری مستقیم هستند )دیگر ورود ب

گیرد که شرکت هر چند وقت یک بار به طور انفعالی به دلیل  به بازار خارجی صادرات است. صادرات موردی هنگامی صورت می

گیرد که  ریداران کشور خارجی بفروشد. صادرات فعال هنگامی صورت میها را به خ داشتن محصول مازاد بر مصرف داخلی، آن

شرکت تصمیم بگیرد محصولاتش را به کشور مورد نظر صادر کند. در هر دو حالت شرکت ممکن است محصولات را در کشور خود 

شود، صادر می کند.  ل کشور مصرف میدهد و یا به همان شکلی که در داخ ها را برای بازار مورد نظر تغییر می تولید نماید که یا آن

)ملک دار، گیرد  در صادرات تغییر در خطوط تولیدی و نوع و مقدار سرمایه گذاری یا اهداف شرکت در سطحی محدود صورت می

1332.) 

 رانیا در یرنفتیغ صادرات توسعه یها چالش

 یبرا یمل عزم و باور هنوز ،یرنفتیغ صادرات توسعه بر همه دیتأک و خام نفت از حاصل یدرآمدها به اتکا یامدهایپ و آثار وجود با

 و صادرات به نسبت مردم و کشور یریگ میتصم و ییاجرا بدنه از یبخش هنوز رایز ندارد وجود جامعه در صادرات توسعه و رشد

 در و صادرات انی ز به اگر که شود اتخاذ یماتیتصم که است یعیطبی طیشرا نیچن در. ندارند یمثبت چندان دید صادرکننده

 توسعه و کننده صادر قیتشو یراستا در و صادرات سود به مطمئناً نباشد صادرات کردن محدود و صادرکننده هیتنب یراستا

 برطرف را صادرات توسعه یبرا یمل عزم و صادرات فرهنگ نبود مشکل دیبا یمشکل هر از شیپ نیبنابرا؛ بود نخواهد زین صادرات

 یرویپ و یصادرات مشخص و مدون ی راهکار نداشتن دارد، یقبل مشکل در شهیر کاملاً که یرنفتیغ صادرات گرید معضل .کرد

 محسوب صادرکنندگان مشکلات نیبزرگتر از یکی همواره ضعف نیا که یطور به است صادرات نهیزم در ثابت یمش خط از نکردن

 و ها نامه نییآ مقررات، و نیقوان مستمر رییتغ رایز؛ است قرارگرفته صادرکنندگانی فرارو یاریبس موانع رهگذر نیا از و شده

 و صادرکنندگان یبرا را یمتعدد مشکلات و شده صادرکنندگان یسردرگم موجب اغلب صادرات، با مرتبط یها بخشنامه

 ،یارز ،یپول یاستهایس از که شده موجب یصادرات مشخص راهکار کی نبود. است آورده همراه به یصادرات یکالاها دکنندگانیتول

 و یخارج یبازرگان به مربوط مقررات و نیقوان یبررس و مطالعه .مینباش برخوردار زین صادرات توسعه یبرا مناسب یتجار و یمال

 شاغل یها مؤسسه و سازمانها یتهایفعال نیب لازم یهماهنگ که کند یم مشخص آن، ییاجرا مراحل و صادرات به مربوط یها روش

 وزارتخانه، 20 از شیب ،یبازرگان وزارت یها پژوهش و مطالعات مؤسسه اعلام براساس که یطور به ندارد، وجود صادرات بخش در

                                                 
2
 Anderson, de Palma 

3
 Bernard, Jensen 
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 موضوع نیا که دارند دخالت صادرات امر در میرمستقیغ و میمستق صورت به یراقتصادیغ و یاقتصاد مختلف مؤسسه و سازمان

 نداشتن انطباق د،یتول ساختار ضعف .است نداشته صادرکنندگانی سردرگم و یریگ میتصم مراجع تعدد جز یحاصل تاکنون

 بودن یناکاف ،یداخل یبازارها مدت کوتاه منابع به توجه ،یخارج مصرف یبازارها ازین با یدیتول یکالاها از یاریبس تیفیک

 یکاف و لازم یها مشوق نبود ،یصادرات یکالاها یگذار متیق مشکلات ،یصادرات یتهایفعال تداوم یبرا صادرکنندگان ینگینقد

 یخدمات نبود صادرکنندگان، از گوناگون عوارض اخذ و یاتیمال مشکلات حملونقل، و یبند بسته صنعت ضعف صادرات،ی برا

 یبرا ازین مورد هیاول مواد هیته یدشوار ،یصادرات یتشکلها ضعف نامطلوب، و یسنت یتجار یروشها به توسل از،ین مورد یصادرات

 یمرز درون مشکلات یاریبس و کشور یصادرات اهداف تحقق یبرا یتجار آزاد منطقه از نکردن استفاده ،یصادرات یکالاها دیتول

 (42: 1333)زینال زاده،  هستند بخش نیا معضلات از گرید

 عوامل تعیین کننده عملکرد صادراتی

( پیش 8: 1383، 4خارجی شرکت سازماندهی شده اند. )ابی و واستلرعوامل اثرگذار بر عملکرد صادراتی پیرامون نیروهای داخلی و 

 باشند. های شرکت و استراتژی های بازرگانی می بینی کننده های پیشنهادی عملکرد صادراتی شامل عوامل محیطی، ویژگی

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 5(141، 1991زو و استان، ) . پیش بینی کننده های پیشنهادی عملکرد صادراتی،1شکل 
 

های صادراتی،  های صادراتی، رشد فروش شود و فروش عملکرد صادراتی معمولاً با استفاده از رویکرد شاخص واحد اندازه گیری می

سودهای صادراتی و شدت صادرات بیشترین شاخص های معمول مورد استفاده هستند. با وجود این، مدارك و دلایل زیادی وجود 

                                                 
4
 Aaby and Slater 

5
 Zou and Stan 

 عملکرد صادراتی
 

 اثر بخشی صادراتی

 شدت صادراتی

 فروش های صادراتی

 محیط
 

اجتماعی -فرهنگی 

سیاسی 

 شرکت ویژگیهای
 

 شناختی جمعیت

 انگیزه های مدیریت

 استراتژی های بازرگانی
 

 تمایز

 پایین هزینه
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یک ساختار چند وجهی مورد توجه قرارگرفته است و نباید توسط یک شاخص واحد اندازه گیری عنوان  دارد که عملکرد صادراتی به

 (.3: 1،1334شود. )کاوسگیل و زو

، 1338کنیم. )شوهام،  المللی تعریف می های بین عنوان نتایج حاصل شده برای شرکت از فروش در کل ما عملکرد صادراتی را به

شوند و همچنین باید یک افق زمانی برای دربرگیری تغییرات را شامل  یک و مالی عملکرد مینتایج شامل جنبه های استراتژ 2(12

های صادراتی  ( اشاره می کنند که بیشتر تحقیقات گذشته برای سنجش عملکرد صادراتی از فروش1334شود. کاوسگیل و زو )

محتوا مرتبط است مشکلات دیگر مرتبط است به اینکه  استفاده کرده اند که به جنبه مالی مرتبط است. علاوه بر این مشکل که به

معیارهای اندازه گیری عینی و ذهنی گزینه های  8(10، 1331چگونه عملکرد صادراتی سنجیده خواهد شد. )کاتسیکس و دیگران 

می دهد که ممکن هستند. جالب اینکه، اگر چه هر دوی رویکردهای اندازه گیری ضعف هایی دارند ولی مدارك و شواهد نشان 

( 2( اثر بخشی صادراتی )1یافته ها دردو رویکرد با هم تفاوت معنی داری ندارند. سه بعد از عملکرد صادراتی منظور شده است: )

های صادراتی. معیار اندازه گیری مورد استفاده برای اثر بخشی صادراتی ترکیبی است تا بر انتقادات وارده  ( فروش3شدت صادرات )

تک موردی غلبه کند و ادراکات مدیران دربارۀ تغییرات در نتایج استراتژیک و مالی را به دست آوریم. شدت بر شاخص های 

عنوان معیارهای اندازه گیری عینی مورد استفاده هستند. هدف در  های صادراتی به ابعاد مالی بر می گردند و به صادراتی و فروش

شودکه این عوامل  متفاوت عملکرد است. می دانیم که محیط شامل عوامل خارجی میاستفاده از ابعاد سه گانه غلبه بر جنبه های 

 3(1380موجب فرصت ها و تهدیداتی برای شرکت ها هستند و برای مدیریت غیر قابل کنترل می باشند. به عقیده بورگویس )

سازی گردد. در  مفهوم ]حیط کار یا محیط کلیمثل م[عنوان فعالیت  یا به ]مخالف، غیرمطمئن، پویا[عنوان صفات  تواند به محیط می

هر دو مورد، مدیریت باید عوامل مهم اثر گذار بر بازرگانی را شناسایی کند. در بازرگانی بین الملل برای مدیریت ملاحظه محیط 

ریان اجتماعی متشکل از مشت -فرهنگی ابعاد اصلی محیط هستند. محیط فرهنگی -کلی مهم است و محیط سیاسی، اجتماعی

باشد در حالی که محیط سیاسی شامل ابعاد اقتصادی )مثل نرخ مبادله( و قانونی  خاص، زبان ها و مذاهب کشورهای خارجی می

فرهنگی و سیاسی قسمتی از ساختار صنعت  -باشد. از چشم انداز اقتصاد صنعتی عوامل اجتماعی )مثل محدودیت های واردات( می

ارائه دهند. که این موانع از ورود رقبای جدید جلوگیری می کنند و به طور معمول تنها با  هستند و ممکن است موانع ورود را

شود که سرمایه گذاری  ها غلبه کرد. این چنین هزینه هایی با خود خطراتی را دارند و فرض می توان بر آن هزینه های بالا می

د که سودها را کاهش دهد، فرض می کنیم که رابطه منفی بین غیرقابل برگشت باشند. چون که سرمایه گذاری بالاتر احتمال دار

 (.42: 1333اجتماعی و عملکرد صادراتی وجود دارد )زینال زاده،  -ابعاد محیط سیاسی و فرهنگی

 

 9(2002مدل اُکاس و جولیان )

در این میان موضوع مهم انتخاب به طورکلی یکی از عوامل کلیدی اثرگذار بر عملکرد صادراتی استراتژی بازاریابی صادراتی است. 

سازی محصولات و خدمات است. عوامل دیگر اثرگذار بر عملکرد بازاریابی صادراتی شامل  یکی از استراتژی های انطباق یا یکسان

های بازار صادراتی هستند. چارچوب مفهومی استراتژی آمیخته بازاریابی  های محصول و ویژگی های خاص شرکت، ویژگی ویژگی

اتی و عملکرد ارائه شده بیان می کند که استراتژی آمیخته بازاریابی فعالیت صادراتی، توسط عوامل داخلی و خارجی تعیین صادر

های محیطی تعیین می  های شرکت و ویژگی وسیله استراتژی آمیخته بازاریابی اتخاذ شده، ویژگی می گردد. عملکرد صادراتی، به

 گردد.
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 برای استراتژی جهانی 10(1995مدل کاوسگیل و زو ) 

فرض کرد که استراتژی جهانی پنج بعد دارد که شامل مشارکت بازار، یکسان سازی محصول، تمرکز فعالیت،  11(1383یپ )

شود. او همچنین مطرح کرد که استراتژی جهانی توسط محرك های خارجی جهانی  بازاریابی یکپارچه و اقدامات رقابتی منسجم می

ازار، هزینه، دولت و عوامل رقابتی تعیین می گردد. ابعاد پنجگانه استراتژی جهانی یپ شامل هماهنگی شدن صنعت مرتبط به ب

شود که یک نیازمندی اساسی برای  همچون تحقیق و توسعه، تولید و بازاریابی نمی 12(1381فعالیت های ارزش افزوده پورتر )

د پنجگانه استراتژی جهانی یپ اضافه شود تا دربرگیرنده کامل جنبه های استراتژی جهانی است. بنابراین بعد هماهنگی باید به ابعا

های خارجی  این تئوری فرض می کند که محرك ( با تئوری ساختار صنعت موافق است،1383متنوع استراتژی جهانی گردد. یپ )

ث نمی شوند. چارچوب مفهومی اما عوامل داخل سازمانی توسط یپ بح؛ جهانی شدن صنعت، استراتژی جهانی را تعیین می کنند

شود. این چارچوب بر روی تئوری  ارائه شده از استراتژی جهانی این کمبود را رفع می کند و منابع داخل سازمانی را نیز شامل می

 (.23: 1333زینال زاده، است )مبتنی بر منابع و تئوری مبتنی بر سازمان صنعتی بنیان شده 

 محرك های خارجی جهانی شدن صنعت است.استراتژی جهانی پاسخ سازمان به  (1

، 13عوامل داخل سازمانی توانایی سازمان را برای درك استراتژی جهانی و انجام استراتژی جهانی تسهیل می کنند. )بارنی (2

1331 ،104.) 

 14(2005مدل کالنتون، کیم، اچمیدت و کاوسگیل )

های خارجی و داخلی شرکت ابتدا  شود که ویژگی ساختار صنعت فرض میبا بهره گیری از نظریه مبتنی بر منابع و تئوری مبتنی بر 

های داخلی )وابستگی صادراتی و باز بودن برای  دهند. از ویژگی استراتژی انطباق و سپس عملکرد صادراتی را تحت تاثیر قرار می

)انطباق صنعت( به طور مثبت استراتژی  های خارجی نوآوری( انتظار می رود که استراتژی انطباق محصول را تسهیل نمایند. ویژگی

دهد ولی این ویژگی خارجی اثر منفی بر روی عملکرد صادراتی دارد. منظور از انطباق  انطباق محصول شرکت را تحت تاثیر قرار می

 شود. چارچوب مفهومی شامل ویژگی کلیدی بازار نیز است که صنعت درجه و شدت انطباق محصول که در یک صنعت انجام می

(، مدسن 1334مانند: کاوسگیل و زو )؛ شود این ویژگی تشابه بازار است. این چارچوب تحقیقی توسط تحقیقات قبلی حمایت می

(1382)12 

اگر چه تعاریف عملیاتی و مفهومی متنوعی از عملکرد صادراتی ارائه شده است اما در اکثر مطالعات عملکرد شامل نتایج فعالیت 

شود. عوامل اثر گذار بر عملکرد صادراتی شامل ویژگیهای داخلی مانند مشخصات محصول و شرکت و  میهای صادراتی شرکت 

شوند. این مطالعه نظریه مبتنی بر منابع و تئوری ساختار صنعت را  همچنین ویژگیهای خارجی مانند مشخصات بازار و صنعت می

کت در ارتباط با ویژگی محصول، وابستگی صادراتی و باز بودن برای عنوان استراتژی شر می پذیرد و استراتژی تطبیق محصول را به

 (.41: 1383نوآوری )ویژگی های داخلی( و انطباق صنعت و تشابه بازار )ویژگی های خارجی( را با هم ادغام می کند )نادری، 

حات و ارزش های مصرف کنندگان عنوان فعالیت های منسجم و برنامه ریزی شده برای برآوردن ترجی استراتژی انطباق محصول به

، 1332شود. اساساً این استراتژی توسط ویژگی های شرکت و محیط بازرگانی خارجی تعیین می گردد. )منگوك،  محلی تعریف می
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المللی محصول منجر به رشد فروش می گردد اما اثری بر سهم  برخی از محققین گزارش داده اند که استراتژی انطباق بین 11(31

ها نه تنها رشد فروش را تسهیل می کند بلکه  و سود ندارد. بیشتر شرکت های چند ملیتی معتقد هستند که استراتژی آنبازار 

شود  عنوان استراتژی بازاریابی استفاده می برگشت سرمایه و سودآوری را نیز به همراه دارد. در این مدل استراتژی انطباق محصول به

 (.42: 1334ثبت تحت تأثیر قرار می دهد )ابرهیمی و همکاران، که عملکرد صادراتی را به طور م

 عنوان سوابق استراتژی انطباق محصول مورد ملاحظه قرار  ویژگی های شرکت در ادبیات به

. المللی، اهداف بلند مدت و کوتاه مدت صادراتی و دامنه ورود به بازار را شامل می گردد می گیرند که این استراتژی خود تجربه بین

شود که نشان می دهد شرکت تا چه  برای نشان دادن اهداف کوتاه مدت و بلند مدت صادراتی از وابستگی صادراتی استفاده می

منابع شرکت شامل  12(1331عنوان منابع درآمد و سود متکی است. بر اساس گفته های بارنی ) اندازه به فعالیت های صادراتی به

شود که درجه وابستگی یک  مثل ویژگی های شرکت( هستند. مبتنی بر این دیدگاه بحث میمنابع قابل لمس یا غیرقابل لمس )

؛ عنوان یک ویژگی شرکت، استراتژی انطباق محصول را به طور مثبت تحت تأثیر قرار خواهد داد شرکت به فعالیت های صادراتی به

را در تطبیق محصولاتش برای تفاوتهای شناخته شده  بنابراین هر چقدر موفقیت شرکت متکی بر فعالیتهای صادراتی باشد. شرکت

 (.11: 2004، 18در بازارهای خارجی جسور خواهد کرد )پرنس وهمکاران
 

 پیشینه پژوهش

صادرات )مطالعه  شیافزا یموانع و مشکلات صادرات زعفران و زرشک و ارائه راهکارها یبررس( تحقیقی با عنوان 1338مصلی پور )

 رییمتغ 1رابطه  یباشد به بررس یم کاربردی – یفیاز نوع پژوهش توص نیدر اانجام داده است.  (ین جنوب: استان خراسایمورد ی

وابسته صادرات پرداخته شده  رییبا متغ یشبردیپ غاتیتبل ع،یتوز یکانالها مت،یق ،یبسته بند ت،یفیمحصول، ک یژگیمستقل و

نفر از  120 یاست. نمونه مورد بررس دهیگرد عیکارشناسان، متخصصان و صادرکنندگان توز نیو ب هیته یاست. پرسشنامه ا

 ییتوان به شناسا یم قیتحق نیا جیقرار گرفت. از جمله نتا لیو تحل هیمورد تجز SPSSباشد و داده ها با نرم افزار  یکارشناسان م

محصولات زعفران و  یو عدم معرف یبرون مرز غاتینامطلوب و کمبود تبل ینامناسب، بسته بند عیتوز یچون کانال ها یموانع

موانع ارائه شده  نیبه منظور رفع ا یشنهاداتیپ زین قیتحق یزرشک به بازار هدف، وجود دلالان و واسطه ها اشاره کرد در انتها

 است.

ان با رویکرد اقتصاد مقاومتی )مطالعه موردی: (، پژوهشی با عنوان شناسایی و اولویت بندی موانع صادرات زعفر1332ملک دار )

شرکت سامیاران( انجام داد. صادرات از مهمترین عوامل در موفقیت یک محصول و شناساندن آن به بازارهای جدید است. در این 

ن در صادرات راستا ایران به دلیل اینکه در تولید و بسته بندی زعفران دارای مزیت نسبی است لذا بررسی موانع مختلف زعفرا

بسیار با اهمیت است. پس هدف اصلی تحقیق حاضر شناسایی و اولویت بندی موانع صادرات زعفران با رویکرد اقتصاد مقاومتی 

است. روش تحقیق از لحاظ هدف، جزو پژوهشهای کاربردی به حساب می آید، همچنین از لحاظ روش یک پژوهش اکتشافی است. 

از روش دلفی و نخبگان با استفاده از پرسشنامه جمع آوری شده است. جامعه مورد مطالعه  روش گرداوری اطلاعات میدانی و

است. در نهایت نتایج نشان می دهد که مهمترین  AHPمدیران و نخبگان شرکت سامیاران است. روش تجزیه و تحلیل اطلاعات 

تند چرا که مهمترین اصل در استفاده از زعفران بحث اصل در ایجاد موانع صادرات زعفران تولید کنندگان و فروشندگان اولیه هس

سلامت آنها و بخصوص ارگانیک بودن و کیفیت است. در رتبه بعدی معیار مشتریان قرار میگیرد که مشتریان در مناطق خاص و 
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کننده اهمیت واسطه  چرایی مصرف آنها از اهمیت برخوردار است. و در رتبه سوم معیار واسطه های بازاریابی قرار میگیرد که بیان

 های مالی در رساندن محصولات به مقصد هدف است.

بندی موانع اجرای استراتژی توسعه صادرات زعفران انجام داد. هدف از پژوهش  (، پژوهشی با عنوان شناسایی و رتبه1331رحمانی )

ارکنان شرکت های صادر کننده زعفران در بندی موانع اجرای استراتژی توسعه صادرات زعفران بوده است. ک حاضر شناسایی و رتبه

نفر به روش نمونه گیری در  208شهر تهران به عنوان جامعه آماری در نظر گرفته شده است. که با استفاده از روش کوکران 

دسترس به عنوان نمونه در نظر گرفته شده است. جهت گردآوری داده ها از پرسشنامه محقق ساخته استفاده شد. جهت تحلیل 

اسمیرنوف جهت نرمال بودن متغیرها، استفاده از تحلیل عاملی به منظور شناسایی موانع توسعه  -اده ها از آزمون کولموگروف د

تک نمونه ای جهت بررسی عوامل به عنوان موانع توسعه صادرات و در نهایت آزمون فریدمن برای اولویت  tصادرات زعفران، آزمون 

 tعامل به عنوان موانع توسعه صادرات شناسایی شد. نتایج آزمون  8با استفاده از نتایج تحلیل عاملی بندی معیارها استفاده گردید. 

عامل )موانع فرهنگی، انسانی، بسته بندی، مالی، مدیریتی( به عنوان موانع توسعه  2عامل  8تک نمونه ای نیز نشان داد از این 

داد که از بین موانع، موانع انسانی مهمترین مانع و موانع بسته بندی کم  صادرات زعفران می باشند. نتایج آزمون فریدمن نشان

 ارزشترین مانع در توسعه صادرات زعفران هستند.

(، پژوهشی با عنوان تأثیر تطبیق در موانع صادراتی و عملکرد در دوره نارضایتی جهانی شدن: شواهد 2018وهمکاران ) 13رودولف

گلیس انجام دادند. در این مطالعه اثر تطبیق، یک مفهوم جامع شبکه سازی، بر موانع تجربی شرکت های کوچک و متوسط ان

صادراتی درك شده و عملکرد صادرات بنگاه های صادر کننده کوچک را مورد بررسی قرار داده شد. این پژوهش تطبیق را به عنوان 

 101لکرد صادرات معرفی کرد. با استفاده از نمونه ای از متغیر تعدیل کننده مؤثر بر پیوند موانع صادراتی داخلی / خارجی بر عم

شرکت های کوچک و متوسط صادر کننده مستقر در انگلستان، متوجه می شویم که تطبیق تأثیر منفی موانع صادراتی داخلی بر 

ادراتی موانع صادراتی عملکرد صادرات را کاهش می دهد. علاوه بر این، نتایج تجربی نشان می دهد که تجربه صادرات و تعهدات ص

داخلی و خارجی درك شده از مدیران را کاهش می دهد. این مطالعه نشان می دهد که تطابق، به عنوان ابزاری برای شبکه سازی 

در چندین سطح، می تواند به غلبه بر موانع صادراتی کمک کند، بنابراین مکانیسمی برای جبران چالش های گشوده شده از طریق 

 ناسیونالیستی فراهم می کند.سیاست های 

(، پژوهشی با عنوان پنج دهه تحقیق در مورد موانع صادراتی: بررسی و جهت گیری های آینده انجام دادند. اگرچه 2018) 20کاهیا

تحقیقات مربوط به موانع صادراتی پنج دهه است، اما هیچ مطالعه قبلی به طور منظم یافته های مربوط به این زمینه را بررسی 

کرده است. این مطالعه گفتگوی بین المللی را از طریق یک بررسی منظم از عوامل مرتبط با موانع صادراتی، نظریه های اساسی در ن

مورد این و ماهیت دقیق روابط غنی می کند. یافته ها حاکی از تمرکز بخش عمده مطالعات تجربی بر روی موانع صادرات است. این 

ین دست را در بر می گیرد، در طبقه بندی مشخصات جمعیتی شرکتها، خصوصیات سرمایه گذاری مطالعه سی و شش متغیر از ا

 صادرات، عوامل مدیریتی، عوامل محیطی و عملیاتی و محیط تجارت بین المللی قرار دارد.

مله موانع مدیریتی، ( تحقیقی با عنوان موانع صادرات شرکت های کوچک ومتوسط در دانشگاه کانادا انجام داد.  ازج2011) 21ویس

 1000سؤال مطرح شد و از نمونه تصادفی  23موانع بازاریابی، موانع عملیاتی، فقدان کمک دولت وموانع مالی بررسی شده که 

متغیر را به پنج گروه مهم براساس ادبیات  23برای توافق(، "2 "برای عدم توافق ال ی "1 "شرکت با پرسنل کمتر از یکصد نفر )

م نمودطی این فرایند پنج متغیر بدلیل فقدان همبستگی با گروه های تحت مطالعه ، حذف شدند. و همچنین در موضوعی تقسی

 مورد کشورهای کمتر توسعه یافته، بیشتر در نواحی موانع مدیریتی، عملیاتی وفقدان کمک های دولتی مشاهده گردیده است.

                                                 
19 Rudolf 
20 Kahiya 
21 Wais 
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بررسی تراز تجاری )صادرات و واردات( به این نتیجه رسیدند که آزادسازی انباشتگی به ( در پژوهشی باعنوان روش هم2014) 22راتا

شده است.  2002میلیارد دلار در سال  442به  1311میلیارد دلار در سال  32تجاری باعث رشد صادرات کالاهای کشاورزی از 

دهد و به این نتیجه می رسد که  دانشکده کشاورزی دانشگاه کلرادو برای شرکت های صنایع غذایی کلرادو تحقیقی انجام می

 12/1بیشترین موانع صادرات به دیگرکشورهای جهان، عدم برقراری ارتباط مناسب با واردکنندگان وخریداران به میزان 

 درصد بیان کردند. 10درصد و  11درصدوکمبود زمان برای توسعه بازارها در حدود 

 روش پژوهش

تحقیق پیش رو از نوع  .بوده است تحلیلی -یفیتوص یداده ها یلحاظ روش جمع آورو از  یحاضر از لحاظ هدف، کاربرد مقاله

 آمیخته بود. بدین صورت که مرحله اول آن کیفی و سپس کمی بود. 

 جایگاه تحقیق .1جدول 

 جایگاه تحقیق حاضر نوع طبقه بندی

 کاربردی از منظر هدف

 تحلیلی از منظر نوع داده

 فردگرایانه )قانون مند( طبقه بندی کلان تحقیق

 مقطعی بر اساس زمان

و مصاحبه  نیشیپرسشنامه استفاده شد. با استفاده از مطالعات پ در مرحله کمی از  مصاحبه ودر مرحله کیفی از حاضر از  مقالهدر 

 کیمؤثر بودن هر  زانیم ز،یشد.در پرسشنامه ن ییشناسا موانع صادرات زعفران ایران اهل فن   نیو متنخصص یاز خبرگان دانشگاه

 قیتحق یگردآور ی. ابزارهامی شود یگذار ارزش یزوج ساتیرا بر اساس پرسشنامه مقا موانع صادرات زعفران ایران یها از مؤلفه

  است:  لیقرار جدول ذ حاضر به

 . ابزارهای گردآوری تحقیق2جدول 

 توضیحات ابزار استفاده هدف ردیف

شناسایی  1

 ها شاخص

از مطالعات پیشین، خبرگان دانشگاهی و متخصصین  مبانی نظری تحقیقاتمصاحبه و 

 اهل فن 

 از مدیران و کارشناسان ارشد پرسشنامه مقایسات زوجی ها شاخصارزیابی  2

 

 

 فازهای اصلی تحقیق حاضر به قرار نمودار زیر است: 

                                                 
22 Ratta 
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 . فازهای اصلی تحقیق2شکل 

 

 تجزیه وتحلیل داده ها

-های موردنظر از طریق پرسشنامه خبرگان و روش دلفی و مقایسات زوجی، از نرماین پژوهش پس از استخراج داده در               

معیار مربوط به نظرات خبرگان در پرسشنامه اول و از اکسل برای برای بدست آوردن میانگین و انحراف 23نسخه  SPSS افزار

آوری عوامل مذکور جهت نهایی شدن عوامل، این عوامل در اختیار  شده استفاده شده است. بعد از جمع بندی عوامل شناساییرتبه

تجزیه و تحلیل اطلاعات صورت   AHPها تلخیص شدند. سپس با استفاده از تکنیک  ترین آن خبرگان سازمان قرار گرفته و مهم

 حاضر به قرار زیر است:  پذیرفت.  ابزارهای تجزیه و تحلیل تحقیق

 . ابزارهای تجزیه و تحلیل تحقیق1جدول 

 نرم افزار ابزار تجزیه و تحلیل موضوع ردیف

 شناخت  موانع صادرات زعفران ایران  1

 روش دلفی

 تحلیل سلسله مراتبی
 

 SPSSاکسل و 
AHP 

 
 

ن 
را

 ای
ن
را

عف
ز
ت 

را
اد

ص
ع 

وان
 م

ت
خ
شنا

 

 فاز شناسایی

 مطالعه ادبیات تحقیق

 مصاحبه با خبرگان

شناسایی اولیه شاخص ها با تلفیق 
 ادبیات و مصاحبه ها

ارزیابی عوامل و غربال آنها با تحلیل 
 مولفه اصلی

 نهایی سازی شاخصها

 فازاولویت بندی 

 با روش تحلیل سلسله مراتبی ارزیابی

 تلفیق نتایج و رتبه بندی عوامل
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 تعیین اولویت معیارهای اصلی براساس هدف

یک تکنیک  AHPاند. تکنیک  مراتبی نخست معیارهای اصلی براساس هدف بصورت زوجی مقایسه شده برای انجام تحلیل سلسله

گیرد. مقایسه زوجی بسیار ساده است و تمامی  های زوجی صورت می بندی در این تکنیک براساس مقایسه بندی است و رتبه رتبه

عنصر وجود داشته باشد  nیسه شوند. اگر در یک خوشه عناصر هر خوشه باید به صورت دو به دو مقا
      

 
مقایسه صورت  

مقایسه زوجی از دیدگاه گروهی از خبرگان انجام شده است و با استفاده از تکنیک میانگین هندسی  3خواهد گرفت. بنابراین 

 ارائه شده است.  جدول گان در دیدگاه خبرگان تجمیع گردیده است. ماتریس مقایسه زوجی حاصل از تجمیع دیدگاه خبر

 

 ماتریس مقایسه زوجی معیارهای اصلی  .4جدول 

 موانع تولیدی  
موانع مربوط به 

 مصرف کننده

موانع مربوط به 

 صادرات

 01311 01112 1 موانع تولیدی

 11111 1 11134 موانع مربوط به مصرف کننده

 1 01300 11032 موانع مربوط به صادرات

 

 گام بعدی محاسبه میانگین هندسی هر سطر برای تعیین وزن معیارها است:

   √             
 

        
 شود. به همین ترتیب میانگین هندسی سایر سطرها محاسبه می

          

          

 شود.  سپس مجموع میانگین هندسی تمامی سطرها محاسبه می

∑                         

 

   

 

آید که به آن بردارویژه نیز گفته  با تقسیم میانگین هندسی هر سطر بر مجموع میانگین هندسی سطرها مقدار وزن نرمال بدست می

 آمده است: جدول شود. خلاصه نتایج در  می

 تعیین اولویت معیارهای اصلی  .5جدول 

  
موانع 

 تولیدی

موانع 

مربوط به 

مصرف 

 کننده

موانع 

مربوط به 

 صادرات

 بردار ویژه میانگین هندسی

 01222 01833 01311 01112 1 موانع تولیدی

 01402 11220 11111 1 11134 موانع مربوط به مصرف کننده

 01322 01321 1 01300 11032 موانع مربوط به صادرات

 

 خواهد بود. W1بردار ویژه اولویت معیارهای اصلی به صورت  جدول براساس 
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 براساس بردار ویژه بدست آمده: 

 برخوردار است.از بیشترین اولویت  402/0با وزن نرمال شده موانع مربوط به مصرف کننده معیار 

 در اولویت میانی قرار دارد. 322/0معیار موانع مربوط به صادرات با وزن مشابه 

 از کمترین اولویت برخوردار است. 222/0معیار موانع تولیدی با وزن نرمال 

 
 نمایش گرافیکی اولویت معیارهای اصلی  .1شکل 

های انجام  توان به مقایسه باشد و بنابراین می می 1/0که کوچکتر از  بدست آمده است 013/0های انجام شده  نرخ ناسازگاری مقایسه

 شده اعتماد کرد. 

 مقایسه و تعیین اولویت زیرمعیارها

مجموعه زیرمعیارهای مربوط به هر معیار به صورت زوجی در خوشه مربوط به خود مقایسه و تعیین  AHPدر گام دوم از تکنیک 

 یسه زوجی زیرمعیارهای هر خوشه به تفکیک ارائه شده است. اولویت شده است. خلاصه نتایج مقا

 تعیین اولویت زیرمعیارهای موانع تولیدی

 42زیرمعیار وجود دارد بنابراین   10ارائه شده است. چون  موانع تولیدیمحاسبات انجام شده برای تعیین اولویت زیرمعیارهای 

 مقایسه زوجی انجام گرفته است.

 تولیدی شامل:زیر معیار های موانع 

 مشکلات حمل و نقل و ترخیص کالا 

 رسانی-بی ثباتی قوانین و مقررات تجاری و ضعف اطلاع 

 پایین بودن ارزش افزوده صادرات محصولات و فرآورده های دارویی 

 مشکلات مربوط به قوانین گمرکی و تشریفات زائد اداری در ورود صادرات محصولات و فرآورده های دارویی 

  مالیاتی و اخذ عوارض گوناگون از تولیدکنندگان جهت صادرات محصولمشکلات 

 نبودن نیروی متخصص در امر صادرات محصولات و فرآورده های دارویی 

 نبودن دوره های آموزشی برای بالا بردن کیفیت محصول 

 عدم آشنایی به حقوق و عوارض گمرکی و ورود کالا به کشورهای مختلف 

 تخصصی در زمینه به روز کردن صادرات محصولات و فرآورده های دارویی نداشتن مراکز آموزش عالی 

 فقدان انگیزه در نیروی متخصص صادرات محصولات و فرآورده های دارویی 

0.277 

0.402 

0.322 

0.0000.0500.1000.1500.2000.2500.3000.3500.4000.450

 موانع تولیدی

 موانع مربوط به مصرف کننده

 موانع مربوط به صادرات

01222 

01402 

01322 

W1= 
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 گیری بحث و نتیجه

 هدف این مطالعه شناخت موانع صادرات زعفران ایران بود.

 ران کدامند؟سوال اول تحقیق: موانع کلیدی موثر بر توسعه صادرات زعفران ای

احتمالی موثر بر توسعه صادرات محصولات   به منظور پاسخ به سوال اول پژوهش نظر خبرگان در مورد وضعیت شاخص های

توسط پرسشنامه سنجیده شد. همانطور که از   احتمالیی پرسشنامه نظر کارشناسان در مورد شاخص های  پرسیده شد. به وسیله

مشروح نتایج بیان شده در فصل چهار مشخص است میانگین نظر کارشناسان در هر شاخص بالاتر از متوسط طیف لیکرت به دست 

رات هایی موثر بر توسعه صاد ها را مناسب و به عنوان شاخص ی شاخص آمد. که این بیانگر این موضوع بود که کارشناسان همه

توان از هر سه شاخص به عنوان عوامل موثر بر توسعه صادرات محصولات یاد کرد و با  محصولات شناسایی کردند و بنابراین می

ی صادرات بهبود بخشید. بنابراین در جواب به سوال اول پژوهش سه شاخص  بهبود این سه مولفه توسط مسئولین را از نظر توسعه

 .صادرات اشاره شد تولیدات داخلی، مصرف خارجی و

 :که شد مشخص ها داده نیا لیوتحل هیو تجز شده عیتوز های پرسشنامه آوری منظور پس از جمع نیبد

 موثر است. زعفرانبر بازار صادرات  یو صادرات یمصرف ،یدیعامل )مانع( تول سه
 

 کننده توسعه صادرات محصولات کدامند؟ سوال دوم تحقیق: عوامل ارزیابی

ارزیابی  یو صادرات یمصرف ،یدیعامل )مانع( تولشده شامل  در پژوهش حاضر بر اساس نظرات خبرگان پژوهش عوامل شناسایی

سال و مدرك تحصیلی  10ها بیش از  از طریق انجام مصاحبه حضوری با خبرگان )مدیران و کارشناسان که سابقه فعالیت آنشد. 

ها، معیارهای مهم در عوامل مؤثر بر توسعه صادرات شناسایی  العه و تکمیل پرسشنامهباشد( مورد مط ها حداقل کارشناسی می آن

رو  سازی توسعه صادرات محصولات از اهمیت بالایی در این تحقیق برخوردار است. ازاین شوند. شناسایی عوامل موفقیت در پیاده می

های مؤثر بر  شده در حوزه شناسایی و انتخاب شاخصه جهت شناسایی این عوامل ، با بررسی پیشینه و مطالعه تحقیقات انجام

شده داشتند، تدوین شد. این  موفقیت صادرات ، فهرستی از عوامل مؤثر در توسعه صادرات که بیشترین تکرار را در تحقیقات انجام

ی و استفاده از فهرست در اختیار خبرگان و مدیران و کارشناسان حوزه موردمطالعه ، قرار گرفت. سپس با انجام سرشمار

وتحلیل  گردد و با آنالیز و تجزیه های اصلی دریافت می های مقایسات زوجی، نظر مدیران، معاونین و کارشناسان در حوزه پرسشنامه

 شده صورت پذیرفت. بندی عوامل شناسایی ( وزن دهی و رتبهAHPمراتبی ) سلسله روشها از طریق  داده

بر توسعه صادرات بر اساس تکنیک فرآیند تحلیل سلسله مراتبی چگونه سوال سوم تحقیق: اوزان موانع مؤثر 

 شوند؟ محاسبه می

یک تکنیک  AHPاند. تکنیک  نخست معیارهای اصلی براساس هدف بصورت زوجی مقایسه شده مراتبی سلسلهبرای انجام تحلیل 

 رد.گی های زوجی صورت می بندی در این تکنیک براساس مقایسه بندی است و رتبه رتبه

 براساس نتایج بدست آمده:

 از بیشترین اولویت برخوردار است. 402/0معیار موانع مربوط به مصرف کننده با وزن نرمال شده 

 در اولویت میانی قرار دارد. 322/0معیار موانع مربوط به صادرات با وزن مشابه 

 .از کمترین اولویت برخوردار است 222/0معیار موانع تولیدی با وزن نرمال 
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 اوزان معیارهای اصلی  .4شکل 

بندی موانع مؤثر بر توسعه صادرات محصولات بر اساس تکنیک فرآیند تحلیل سلسله  سوال چهارم تحقیق: رتبه

 نمایند؟ هایی اختیار می مراتبی چگونه است و عوامل چه رتبه

 از: اند عبارت شده ییشناسای ها مؤلفهی موانع و بند تیاولو

 موانع مربوط به مصرف کنندهمعیار اول: معیار  -1

المللی باعث خواهد در تبیین این یافته باید گفت که نداشتن عوامل چون بینش تولیدکنندگان مبنی بر توانایی رقابت با رقبای بین

تواند های که مید المانشد شرکت به دنبال تولید محصولات مطابق میل مشتریان خارجی و با کیفیت رقابتی نباشد و حتی با وجو

 باعث موفقیت شرکت در عرصه بین المللی شود هم شرکت به دنبال امر صادرات نباشد.

موانع مصرف کننده باعث خواهد شد که شرکت هم به تولید محصولاتی رقابتی با قیمت مناسب وکیفیت مورد انتظار مشتری برسد 

-رسد در شرایط تحریم شرکتهمانطور که مشاهده شد با وجود اینکه به نظر می و هم در امر صادرات استراتژی موفقی اتخاذ کند.

تولید محصول ضربه بخورند ولی از نظر نمونه  جهتهای داخلی باید از عوامل چون نداشتن دسترسی به مواد اولیه موردنیاز 

-و مورد انتظار مشتری خارجی می پژوهش عدم شناخت از بازارهای خارجی که باعث تولید محصولات با کیفیت و قیمت مناسب

 ترین عامل شناخته شده است.شود را مهم

 مقایسه نتایج پژوهش ها

1 
(، 1334و شهروان مهر ) (، موسی خانی1332های صحرائی )درنهایت از نظر تأثیر عوامل صادراتی با پژوهش

 ( همسو است.2011) 23(، ویس1332اسماعیلی )

 

های صادراتی از اولویت بیشتری نسبت به بیشن بدست آمده نوسانات نرخ بهره و نرخ ارز در فعالیت براساس بردار ویژه: زیرمعیارها

 مشترك برخوردار است.

 تغییر ناگهانی در هزینه ها در اولویت دوم می باشد و بالا بودن هزینه های حمل و نقل در اولویت سوم می باشد.

 معیار موانع مربوط به صادرات معیار دوم: -2

ای چون عدم شناخت بازارهای مصرف خارجی توان گفت که موانع مصرفی که سامل عوامل تعیین کنندهر تبیین این یافته مید

شود باعث خواهد شد شرکت حتی در صورت های دارویی و ضعف بازاریابی در کشورهای خارجی میصادرات محصولات و فرآورده

دست آوردن سمهی از بازارهای خارجی را به دلیل عدم تولید محصول با ویژگی  تولید محصولات با کیفیت نیز توان فروش و به

 خاص مورد نظر مشتری و عدم توانایی در شناخت محصول به مشتری از دست بدهد.

                                                 
23 Wais 

0.277 

0.402 

0.322 

0.0000.0500.1000.1500.2000.2500.3000.3500.4000.450

 موانع تولیدی

 موانع مربوط به مصرف کننده

 موانع مربوط به صادرات
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المللی از یک سو باعث عدم در تبیین این یافته باید گفت که نداشتن بینش تولیدکنندگان مبنی بر توانایی رقابت با رقبای بین

دستیابی شرکت به مزیت رقابتی خاص خود و درنتیجه عدم وجود نیروی پیش برنده در بازار خواهد شد، و از یک سو باعث خواهد 

 شد شرکت در صورت وجود این مزیت رقابتی خودباوری و در نتیجه استراتژی لازم به منظور صادرات را نداشته باشد.

 مقایسه نتایج پژوهش ها

1 
( 2012) 24(، و واگنر1333( ، نصرالهی )1332های امیری )تأثیر عوامل مصرفی با پژوهشچنین از نظر هم

 همسو است.

 براساس نتایج بدست آمده:: زیرمعیارها

 المللی نظیر اینترنت برای معرفی محصولات از بیشترین اولویت برخوردار است.رسانی بینمعیار عدم استفاده از شبکه اطلاع

 یح در زمینه اعطای مجوز بهداشتی به تولیدکنندگان در اولویت میانی قرار دارد.ریزی صحعدم برنامه

 طولانی بودن پروسه اخذ مجوز بهداشتی از سوی وزارت بهداشت در اولویت سوم می باشد.

 

 

 معیار سوم: معیار موانع تولیدی -1

افزوده باعث خواهد شد که شرکت از لحاظ قیمت نهایی وری و ارزش در تبیین این یافته باید گفت که موانع تولیدی با کاهش بهره

 و کیفیت موردپسند مشتری نتواند با رقبای خارجی رقابت کرده و درنتیجه در امر صادرات موفق نباشد.

های داخلی در رسانی باعث خواهد شد که شرکتثباتی قوانین و مقررات تجاری و ضعف اطلاعدر تبیین این یافته باید گفت که بی

های دارویی از یک سو درگیر مشکلات حقوقی و قانونی با وزارت بهداشت باشند و از یک سو همواره از سوی مر تولید فراوردها

عنوان محصولاتی کم کیفیت و حتی مضر شناخته شوند. این امر باعث خواهد شد که شرکت در اتخاذ و ها و افکار عمومی بهرسانه

 درات ناموفق باشد.های موردنیاز صااجرای استراتژی

 
 

 مقایسه نتایج پژوهش ها

1 
( ،  شاه آبادی 1334و شهروان مهر ) های موسی خانیاین نتیجه با از نظر تأثیر عوامل تولیدی با پژوهش

 ( همسو است.2001) 22( و حاتمی1388(، ناطق )1333)

 براساس نتایج بدست آمده: زیرمعیارها:

 بیشترین اولویت مربوط به مشکلات مالیاتی و اخذ عوارض گوناگون از تولیدکنندگان جهت صادرات محصول است.  -

های دارویی در اولویت میانی قرار مشکلات مربوط به قوانین گمرکی و تشریفات زائد اداری در ورود صادرات محصولات و فرآورده -

 دارد.

 های دارویی از کمترین اولویت برخوردار است.حصولات و فرآوردهپایین بودن ارزش افزوده صادرات م -

 به صورت زیر می باشد: AHPها با تکنیک  اولویت نهائی شاخصبنابراین 

است.  برخوردارهای موجود  شاخص نوسانات نرخ بهره و نرخ ارز در فعالیت های صادراتی از بیشترین اهمیت در میان تمامی شاخص

باشد.  شبکه اطلاع رسانی بین المللی نظیر اینترنت برای معرفی محصولات از اولویت دوم برخوردار می شاخص عدم استفاده از

 تغییرات ناگهانی در هزینه های عوامل تولید محصولات با وزن مشابه از اهمیت بالائی برخوردار هستند.   شاخص

                                                 
24 Joachim Wagner 
25 Abdulnasser, Hatemi-J, 
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 شود که:یه میچنین نتایج حاصل از پژوهش توصبا توجه به اهمیت موضوع پژوهش و هم

-های فعال در حوزه صادرات محصولات زعفران به امر بهشود شرکتبا توجه به اهمیت عوامل مصرف کننده توصیه می .1

خصوص شناخت بازارهای مصرف خارجی صادرات محصولات زعفران ، ایجاد دفتر بازرگانی در دیگر کشورها  و شرکت در 

کنندگان چرا که شرکت به منظور فروش بیشتر باید به دنبال توجه و علاقه مصرف ای نمایند.های خارجی  توجه ویژهنمایشگاه

 ای دارد.اصلی باشد. این امر هم در فروش داخلی و هم در صادرات اهمیت ویژه

خصوص اتخاذ های فعال در حوزه صادرات محصولات به امر بهشود شرکتبا توجه به اهمیت عوامل صادرات توصیه می .2

 ای نمایند.المللی توجه ویژهاتژی مناسب مبنی بر توانایی رقابت با رقبای بینبینش و استر

 

ای های فعال در حوزه صادرات محصولات به امر توجه ویژهشود شرکتبا توجه به اهمیت عوامل تولیدی توصیه می .3

تصویب قوانین و مقررات با ثبات تجاری گذار در بخش محصولات خوراکی به گردد نهادهای قانوننمایند. به این منظور پیشنهاد می

ها با چنین این شرکترسانی لازم را انجام دهند تا شرکت فعال در این حوزه درگیر مشکلات حقوقی نشوند. هماقدام کرده  و اطلاع

و  استخدام و جذب نیروی متخصص در امر صادرات محصولات زعفران و کسب اطلاعات لازم مربوط به حقوق و عوارض گمرکی

 ورود کالا به کشورهای مختلف اقدام نمایند.

 با توجه به نتایج تحقیق پیشنهادهای دیگری به صورت زیر مطرح می باشد:

  ضرورت تدوین نظام صادراتی و ترغیب به ایجاد تشکل ها و اتحادیه ها و تنظیم نظام هماهنگ صادراتی برای بهره مندی

 انکارناپذیر است. از کل توانایی های صادراتی کشور، یک ضرورت

  اعمال سیاستهای تشویقی برای تنوع بخشیدن به کالاها و خدمات صادراتی )کمک های نقدی، معافیت های مالیاتی یا

بیمه صادرات( به منظور حمایت از صادرکنندگان و کاهش آسیب پذیری صادرات در برابر نوسانات تقاضای بین المللی و کاهش 

 است. قیمت کالاهای صادراتی ضروری

  اعمال سیاست های بلندمدت مالی و پولی و اجرایی صادراتی و تغییر نکردن و تبدیل نشدن متوالی موردی و مقطعی این

 سیاست ها الزامی است.

  ایجاد فرهنگ صادراتی برای عموم مردم که باید صادرات را به عنوان ارزش تلقی کنند و ایجاد این باور در مردم که

شد اقتصادی، و پیشرفت یک کشور، صادرات است . در این راستا رسانه های عمومی میتوانند در ایجاد دومین موتور محرکه ر

 فرهنگ عمومی صادرات نقش آفرین باشند.

 معافیت های درآمدهای صادراتی از پرداخت مالیات؛ 

  به خارج؛تسهیل سرمایه گذاری خارجی نظیر لغو محدودیت واجازه، در زمینه ی خروج اصل و فرع سرمایه 

 اعطای اعتبارات کوتاه مدت و میان مدت به صادرکنندگان با بهره ی معقول؛ 

  معافیت واردات کلیه ی ماشین آلات مربوط به تولید، استخراج، بسته بندی از پرداخت حقوق و عوارض گمرکی؛ 

 تقبل هزینه های بازاریابی کالاهای صادراتی توسط دولت؛ 

 ی معمول بین المللی در مورد تولیدات داخلی؛اجباری کردن رعایت استانداردها 

 شناخت دقیق بازارهای صادراتی و رعایت تطابق کیفیت کالاهای صادراتی با نیازهای خاص بازار؛ 

 تنوع بخشیدن به کالاها و بازارهای صادراتی؛ 

 ایجاد اتحادیه های صادراتی برای هماهنگ و قوی تر کردن صاد رکنندگان؛ 

  و مراکز تحقیقاتی که آخرین تحولات در بازارهای صادراتی را در اختیارایجاد بانک اطلاعاتی 

 صادرکنندگان قرار دهد؛ 
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 ایجاد مراکز آموزش عالی تخصصی در زمینه ی صادرات؛ 

 کاهش تعداد مراکز تصمیم گیری در مورد صادرات و واردات؛ 

 ثبات قوانین و مقررات در مورد صادرات؛ 

 ر ساختار پیمان ارزی؛حذف تشریفات زاید و تجدید نظر د 

 اند از: شود که عبارترابطه موضوع پژوهش ارائه می هتر درزمینپیشنهادهایی برای ارائه نتایجی کامل ادامهدر 

 تواند  ها، تحقیق آتی می ها و مناطق کشور، انجام تحقیق و بررسی در سایر بخش گسترش دامنه پژوهش به سایر استان

 رسی قرار دهد مثلاً مشتریان را به عنوان جامعه آماری در نظر بگیرد.جوامع آماری دیگری را مورد بر

 عوامل، موانع و های مرتبط با  نظران و اساتید دانشگاه در رشته شده از سوی صاحب ها و راهکارهای ارائه بررسی دیدگاه

 ها بین وضعیت فعلی و موجود. در جهت از بین بردن شکافهای دارویی  تنگناهای مؤثر بر بازار صادرات محصولات و فرآورده

 های دیگر اجرا و نتایج با پژوهش حاضر مقایسه شود. بدیهی است که انجام شود این پژوهش در سطح سازمانتوصیه می

 کند. دادن چنین تحقیقاتی به بهبود عملکرد آنان کمک می

 عرضه است. بلهای زیر برای محققان آتی قا ، پیشنهادتحقیقهای  با توجه به نتایج و محدودیت 

 پیشنهاد برای تحقیقات آتی  .6جدول 

 محدودیت پیشنهاد ردیف

1 
بررسی در سایر صنایع و محصولات، مواد غذایی و سایر 

 صنایعی که صادرات آن تا حدودی متفاوت است.
 صنعت موردبررسی، محصولات خوراکی بوده است.

 پژوهش حاضر در کل صادرات صورت گرفته است. طور ویژه در یکی از سطوح توسعه صادرات انجام شود. به 2

3 
توان از سایر رویکردهای غیرقطعی در روش می

 مراتبی استفاده کرد. سلسله
 شده است. از روش تحلیل سلسله مراتبی استفاده

4 

های  توان از سایر رویکردهای عدم قطعیت مانند تحلیل می

و مجموعه زبانی مردد  22ای، فازی فاصله21شهودی فازی

 در محاسبات استفاده نمود. 28فازی

 شده است. استفاده AHPاز رویکرد عدم سلسله مراتبی 

2 
ها چون روش حداقل مجذورات،  توان از دیگر روشمی

 لاگرانژ و مقادیر ویژه ماتریس استفاده کرد.
 شده است. از تحلیل شهودی سازگاری قضاوتی استفاده
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