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Abstract 

Purpose: The primary purpose of this study is to identify, analyze, and develop a comprehensive 

conceptual framework for the antecedents (preconditions) and consequences (outcomes) of marketing 

barriers specifically confronting innovative export products. In an era of dynamic globalization and 

intensifying international competition, firms, particularly those in emerging economies, face 

multifaceted challenges that hinder their ability to effectively market and export novel offerings. While 

a body of literature exists on general export barriers, there remains a significant theoretical and empirical 

gap concerning the unique marketing-specific obstacles tied to innovative products and their cascading 

negative impacts on export performance and long-term business sustainability. This research addresses 

this gap by offering a detailed, empirically-grounded exploration that moves beyond generic 

categorizations to uncover the complex, interwoven factors that create these barriers and the profound 

repercussions they entail. The study aims to provide actionable strategic insights for export-oriented 

firms and policymakers to enhance international competitiveness and foster sustainable export growth. 

Design/Methodology/Approach: This research adopts a qualitative, exploratory, and inductive 

research design, grounded in an interpretive philosophical paradigm that prioritizes understanding the 

subjective meanings and lived experiences of industry experts. Data collection was conducted through 

in-depth, semi-structured interviews, which were administered face-to-face, via telephone, or online, 

with the full informed consent of all participants. The study’s statistical population comprised a 

purposive sample of 16 highly qualified experts, selected based on stringent criteria: they possessed 

either substantial academic expertise or extensive practical experience (minimum of three years of 

managerial experience) in the fields of international marketing, innovative product development, or 

export management. The sample included a balanced mix of international marketing academics from 

leading Iranian universities (Tehran, Isfahan, and Semnan), senior managers from export-oriented firms 

specializing in innovative products, and experienced international marketing consultants. The data 

saturation principle guided the sample size, as no new thematic insights emerged after the 16th interview, 

confirming theoretical saturation. For data analysis, the study employed Braun and Clarke’s six-phase 

Thematic Analysis (TA) method. This rigorous and flexible approach involved the following sequential 

stages: (1) Familiarization with the data through repeated and careful reading of all interview transcripts; 

(2) Generating initial descriptive codes; (3) Searching for potential themes by collating codes into 

candidate themes; (4) Reviewing and refining these themes against the coded extracts and the entire 

dataset; (5) Defining, naming, and analyzing the final set of coherent themes; and (6) Producing a 

comprehensive analytical report. To ensure the trustworthiness and rigor of the findings, the study 

implemented multiple validation strategies, including data triangulation (drawing from diverse expert 
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sources), member checking (returning preliminary findings to five participants for verification and 

feedback), and a meticulous, transparent audit trail of the entire analytical process. 

Findings: The thematic analysis of the interview data yielded a rich and detailed taxonomy of the antecedents 

and consequences of marketing barriers for innovative export products. From a total of 198 initial codes, the 

analysis identified 22 organizing themes that were further synthesized into 7 overarching themes representing 

the key antecedents. These were categorized as: (1) Infrastructural Limitations (e.g., weak digital and logistics 

infrastructure, high logistics costs, lack of digital platforms); (2) Human Challenges (e.g., a significant digital 

skills gap, cross-cultural communication difficulties, lack of localization expertise); (3) Strategic Obstacles 

(e.g., ineffective marketing planning, weak global branding, lack of data-driven personalization); (4) 

Environmental Factors (e.g., economic instability, intense global competition, geopolitical pressures); (5) 

Legal and Regulatory Hurdles (e.g., complex customs regulations, intellectual property protection issues, 

non-tariff barriers); (6) Technological Challenges (e.g., limited access to advanced digital tools like AI, weak 

cybersecurity, slow technology adoption); and (7) Organizational Factors (e.g., inefficient organizational 

structures, lack of top management commitment, internal coordination problems, and resource constraints). 

Concurrently, the analysis of the consequences generated 90 initial codes, which were organized into 20 

organizing themes and distilled into 5 key overarching consequence themes. These negative outcomes were 

identified as: (1) Decreased Export Performance (manifested as a decline in export volume and revenue, 

increased operational costs, and reduced profitability); (2) Loss of Competitiveness (evident in the erosion of 

market share, a weakened global position, and an inability to enter new markets); (3) Innovation Stagnation 

(characterized by a sharp decline in R&D investment, a halt in the development of new products, and a loss 

of creative momentum); (4) Erosion of Market Trust (seen in a damaged brand reputation, loss of customer 

and partner confidence, and decreased customer loyalty); and (5) Business Instability (reflected in heightened 

financial risks, organizational instability, and a threatening decline in long-term competitive viability). 

Discussion and Conclusion: This study makes a significant theoretical contribution by constructing a 

comprehensive and integrated framework that illuminates the complex ecosystem of marketing barriers for 

innovative export products. It effectively bridges a critical gap in the international marketing literature by 

moving beyond a myopic view of barriers to a holistic understanding of their root causes and far-reaching 

systemic consequences. The findings empirically validate and extend existing theories, such as the Resource-

Based View (RBV) and contingency theory, by demonstrating how a confluence of internal (organizational, 

human, strategic) and external (environmental, legal, infrastructural, technological) antecedents interact to 

create formidable marketing challenges. The study’s practical implications are profound and multifaceted. 

For managers of export-oriented firms, the findings offer a clear diagnostic map for identifying their specific 

vulnerabilities and a strategic blueprint for intervention. Key recommendations include: (1) strategic 

investment in digital and logistics infrastructure to overcome foundational limitations; (2) the implementation 

of robust training programs to close the critical digital skills gap; (3) the development of integrated, data-

driven, and culturally-adapted marketing strategies to enhance global branding; (4) the proactive management 

of legal and environmental risks through expert consultation and adaptive planning; and (5) the internal 

restructuring of organizations to foster a culture of innovation and international commitment. For 

policymakers, the results underscore the urgent need to create a more supportive export ecosystem by 

improving national digital infrastructure, simplifying regulatory frameworks, and providing targeted support 

for innovation and internationalization. In conclusion, this research not only provides a deep empirical 

understanding of a critical but underexplored phenomenon but also delivers a suite of practical, evidence-

based strategies for firms to navigate the complexities of the global marketplace, overcome marketing 

barriers, and secure a sustainable competitive advantage for their innovative export products. 
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 چکیده 

هدف این پژوهش شناسایی و تحلیل پیشایندها و پسایندهای موانع بازاریابی محصولات صادراتی نوآورانه با استفاده از رویکرد کیفی  

ها در  که شرکت  کندرا بررسی میهایی اکتشافی است. این مطالعه با تمرکز بر عوامل چندوجهی مؤثر بر بازاریابی صادراتی، چالش 

کند. روش پژوهش شامل تحلیل مضمون  و تأثیر این موانع بر عملکرد صادراتی را تحلیل می  هستند  مواجه   هابازارهای جهانی با آن 

المللی و اساتید  های صادراتی، مشاوران بازاریابی بین خبره از مدیران شرکت  16ساختاریافته با  های نیمههای حاصل از مصاحبه داده 

  ۀ گانها از طریق مراحل شش برفی انجام شد و داده گیری به روش گلوله اریابی بود. نمونه مدیریت بازرگانی و باز ۀ دانشگاهی در حوز

یافته  تحلیل شدند.  در  تحلیل مضمون  پیشایندها  داد  نشان  پایه،    198ها  سازمان  22کد  و  مضمون  )شامل    7دهنده  فراگیر  مضمون 

چالشمحدودیت  زیرساختی،  موانع  های  انسانی،  چالشیراهبردهای  قانونی،  مقررات  محیطی،  عوامل  عوامل ،  و  فناورانه  های 

مضمون فراگیر )کاهش عملکرد صادراتی، افت    5دهنده و  مضمون سازمان  20کد پایه،    90پیامدها در  بندی شدند.  سازمانی( دسته

 وکار( شناسایی شدند.پذیری، توقف نوآوری، کاهش اعتماد بازار و ناپایداری کسب رقابت

 پیشایندها و پسایندها.  چالش های صادراتی، محصولات صادراتی، موانع بازاریابی، تحلیل مضمون،  : دواژگانیکل

و ،  آرمان  میثم،،  مدرسی  استناد:   آتنا،  بصیرت،  پسا  ندهایشایپ  یی(. شناسا1404)  عباسی، زهره   محسن،  بازار  ی ندهایو    ی ابیموانع 

 .59-78(، 3)11 ،و کارها و توسعه صادرات کسب یسازیجهان نوآورانه.   یمحصولات صادرات

 
       :2476-4833شابک چاپی:                                                                                                24/04/1404تاریخ دریافت      

  2588-7084شابک الکترونیکی:                                                                                             31/05/1404تاریخ بازنگری:         
 ناشر: دانشگاه حضرت معصومه)س(                                                                                           30/06/1404 تاریخ پذیرش:         
  :bged.2025.729430           doi/10.22034                                                                              نوع مقاله: پژوهشی                         

mailto:mmodarresi@semnan.ac.ir
mailto:mohsenarman@semnan.ac.ir
mailto:atenabasirat@semnan.ac.ir
mailto:zohreabbasi@gmail.com
https://orcid.org/0000-0001-9317-7347
https://orcid.org/0009-0008-0415-6535
https://orcid.org/0009-0009-4768-9857
https://orcid.org/0009-0009-6142-8537


1404  پاییز /اولشماره /اولسال /سازی کسب و کارها و توسعه صادراتجهانی  60 
 

 مقدمه
ای حیاتی از پژوهش است  ها و پیامدهای موانع بازاریابی محصولات صادراتی نوآورانه حوزهزمینهشناسایی پیش

  سازی به . با توجه به اینکه جهانیهستند  ها در بازار جهانی با آنها مواجه که شرکت  کندرا بررسی میهایی  که چالش

بازتعریف چشم این موانع برای کسبطور مداوم در حال  اقتصادی است، درک  وکارهایی که در پی گسترش  انداز 

طور کلی در چند    موانع صادراتی به.  روزافزون پیدا کرده است  یپذیری خود هستند، اهمیتحضور و افزایش رقابت

های  روانی، مشکلات عملی در فرایند صادرات، محدودیت منابع، محدودیت  ۀ، از جمله فاصلهستند  بندیبُعد قابل طبقه

  های پژوهشمهم از متغیرهای موانع صادراتی را شناسایی کرد که با    ۀپنج خوش   (1977)  1. بنت های بازارتجاری و ریسک

توانایی    فقطکنند. این موانع نه  ها را برجسته میپیشین در این زمینه هماهنگ هستند و ماهیت چندوجهی این چالش

بازاریابی و اثربخشی عملیاتی آنها در   یها کنند، بلکه بر راهبردها برای ورود به بازارهای جدید را محدود میشرکت

، عواملی همچون تجربه در بازارهای صادراتی و میزان تعهد به  داخلی  عددر بُ.  ندهست  های خارجی نیز تأثیرگذارمحیط

نشان   (2016)  2. فوکس و کاستنر کنندنقش کلیدی در توانایی شرکت برای عبور از این موانع ایفا می  ،سازیالمللیبین

بهتر    یالمللی، در موقعیتبیشتر در بازارهای خاص صادراتی و تعهد قوی به حضور بین  ۀهایی با تجربشرکت  ندداد

دهد تعهد مدیریتی و دانش تجربی ابزارهای  برای غلبه بر موانع و موفقیت در صادرات قرار دارند. این نتایج نشان می

نیز می بازار  در  این، شدت رقابت  بر  افزون  بازارهای جهانی هستند.  در  پیمایش  برای  تطبیق  حیاتی  بر میزان  تواند 

ها بیشتر تمایل دارند محصولات  های رقابتی، شرکتبازاریابی شرکت با شرایط محلی تأثیر بگذارد؛ در محیط  یهاراهبرد

  .های بازاریابی خود را تطبیق و در نتیجه برخی موانع را کاهش دهندو شیوه

ها را  مدت شرکتبازاریابی کوتاه  یها راهبرد  فقطند. آنها نه  هست  پیامدهای این موانع نیز بسیار مهم و تأثیرگذار

تأثیر قرار می بینتحت  بازارهای  آنها در  بلندمدت  بقای  بر  بلکه  برای مثال، کمبود  دهند،  نیز اثرگذار هستند.  المللی 

های فعال در قفقاز جنوبی  ای بر شرکتنوآوری در محصول با کاهش تمایل به صادرات ارتباط مستقیم دارد. مطالعه

به محصول  در  نوآوری  داد  می  طرزی   نشان  افزایش  را  صادرات  احتمال  (.  Bigos & Wach, 2021)  دهد معنادار 

(  2024)  3بیلوخا .  سازی فرایندهای توزیع نیز برای غلبه بر موانع مرتبط با لجستیک و دسترسی به بازار اهمیت داردبهینه

صنعتی  -توانند عملکرد محصولات نوآورانه را در بخش کشاورزیتوزیع مؤثر می  یهابر این نکته تأکید کرد که راهبرد

تواند نتایج صادراتی بهتری را برای  های بازاریابی میتوزیع با سیاست  یراستایی راهبردها بهبود بخشند و نشان داد هم

کنند. ادغام بازاریابی با واحد  بازاریابی نقش کلیدی در مواجهه با موانع صادرات ایفا می  . راهبردهایها رقم بزندشرکت
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توسعه امکان    یتأثیر  (R&D)  تحقیق و  تعامل  این  دارد.  بازارهای صادراتی  در  بر عملکرد محصولات جدید  مثبت 

و مزیت رقابتی    کندمیکنندگان خارجی را فراهم  های بازاریابی متناسب با نیازهای مصرفطراحی محصولات و برنامه

بازاریابی با شرایط بازار محلی نیز ضروری    راهبردهایعلاوه بر آن، تطبیق  (.  Li, 1999)  دهدها را افزایش میشرکت

پژوهش میاست.  نشان  شرکتها  بهدهند  که  ترجیحات  قیمت  راهبردهایخوبی  هایی  با  را  خود  توزیع  و  گذاری 

  (. Rezazadeh et al., 2023)  المللی دارندکنند، موفقیت بیشتری در بازارهای بینکنندگان محلی هماهنگ میمصرف

های تجاری  نامههای اقتصادی، توافقهای خارجی نیز نباید نادیده گرفته شود. سیاستدر کنار این عوامل، تأثیر مؤلفه

های تجارت آزاد نامهها در صادرات دارند. برای مثال، وجود توافقالملل تأثیر زیادی بر توانایی شرکتو روابط بین 

ها  تر به بازارهای خارجی را فراهم کند. با این حال، شرکتها و موانع تجاری، دسترسی آسانتواند با کاهش تعرفهمی

هایی جدی در  توانند چالشهای فرهنگی نیز مقابله کنند که میای مانند الزامات قانونی و تفاوتباید با موانع غیرتعرفه

افزون بر این، تأثیر موانع بازاریابی  (.  Radmanesh & Habibi Naeini, 2023)  مسیر ورود موفق به بازارها ایجاد کنند

اثرات ترکیبی چندین  (  2023)  1. توو و اولسنها قرار گرفته استبر عملکرد صادرات نیز مورد توجه بسیاری از پژوهش

های فعال در صنایع  مانع بازاریابی شامل محصول، قیمت، توزیع، لجستیک و تبلیغات را بر عملکرد صادراتی شرکت

جز مانع تبلیغات، سایر موانع تأثیر منفی معناداری بر عملکرد  . نتایج نشان داد بهنددریایی و شیلات ویتنام بررسی کرد

  . ها در بازار جهانی تأکید داردپذیری شرکتها برای افزایش رقابتصادراتی دارند که بر اهمیت حل این چالش

ح نقش  به  توجه  اقتصاد  یاتیبا  رشد  در  توسع  یصادرات  بازار  ییشناسا  ،یالمللنیب  یبازارها   ۀو    ی ابیموانع 

متعدد موانع    ی یهاکه پژوهش  یبرخوردار است. در حال   زیادی   تیها از اهمبنگاه  ی برانوآورانه    یصادرات محصولات  

  ی ابیموانع بازار ویژهطور  وجود دارد که به یدر مطالعات   یتوجه جالب، همچنان خلأ اندرا بررسی کردهصادرات  یکل

را    یجهان   یبازارها  ریو متغ  یرقابت  طیها در شراشرکت  یآن بر عملکرد صادرات  ریمحصولات نوآورانه و تأث  ۀدر حوز

شدت  مانند    یرونیبا عوامل ب  یتیری مانند تجربه و تعهد مد  یعوامل درون  انیتعامل م  گر، ید  ی. از سو اندبررسی کرده

پژوهش   نیا یهدف اصل ن،یشده است. بنابرا یبررس کپارچهیمند و صورت نظام کمتر به ،یرقابت بازار و موانع نهاد

آنها بر عملکرد    ریتأث  یو بررسنوآورانه    یصادرات محصولات    یابیموانع بازار  یامدها یو پ  هانهیزمشی پ  لیو تحل  ییشناسا

بر نقش عوامل سازمان  تا  کوشدیمطالعه م  نیهاست. اشرکت  یصادرات  تمرکز   ،یابی بازار  راهبردهایو    ی ط یمح  ،یبا 

نحوجامع  یدرک از  اشرکت  ۀ مواجه  ۀتر  با  ا  نیها  بر  دهد.  ارائه  ا  یاصل  پرسشاساس،    نیموانع    : است  نیپژوهش 

موانع چگونه بر عملکرد    نیو ا  اندکدامنوآورانه    یصادراتمحصولات    یابیموانع بازار  ی امدهای و پ  ها نهیزم شی پ»

  ی راهکارها ۀو ارائ ینظر اتیپژوهش با هدف پرکردن خلأ موجود در ادب نیا ؟«گذارندیم  ریها تأث شرکت یصادرات

 . شده است یطراح گذاراناستی و س رانی مد  یبرا یکاربرد

 
1 Tuu & Olsen 
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 مبانی نظری
تواند  گوناگون قرار دارد و می  ینوآورانه فرایندی پیچیده است که تحت تأثیر عوامل  یبازاریابی محصولات صادرات 

ها و پیامدهای  زمینهالمللی محدود کند. شناخت این موانع، پیشها را در ورود موفق به بازارهای بینتوانایی شرکت

پژوهش ادبیات،  مرور  این  است.  بازاریابی ضروری  مؤثر  راهبردهای  تدوین  برای  و  آنها  گردآوری  را  پیشین  های 

ها  کند تا تصویری جامع از موانع موجود در مسیر صادرات شرکتهای نظری کلیدی را تبیین میها و چارچوبیافته

 . ارائه دهد

 سازی موانع صادرات مفهوم

روانی، مشکلات عملیاتی در فرایند    ۀ بندی کرد، از جمله فاصلعد کلی دستهتوان در چند بُموانع صادرات را می

محدودیت محدودیتصادرات،  منابع،  ریسکهای  و  تجاری  )های  بنت  بازار.  خوش1997های  پنج  از    ۀ(  اصلی 

د و ماهیت  نخوانی زیادی دارهای پیشین هممتغیرهای مرتبط با موانع صادراتی را شناسایی کرده است که با پژوهش

ها در ورود به بازارهای جدید را محدود  توانایی شرکت  فقط این موانع نه   ند.دهها را نشان میچندوجهی این چالش

 . گذارندهای خارجی نیز اثر میکنند، بلکه بر راهبردهای بازاریابی و کارایی عملیاتی آنها در محیطمی

 های موانع صادرات زمینهپیش

مانند    یعوامل  ،یدرون  دگاهی دگیرند. از  ت میئاز عوامل درونی و بیرونی نش  عمدتاًهای موانع صادراتی  زمینهپیش

موانع دارند. فوکس    نیعبور از ا   ی شرکت برا  یی در توانا  ی ات ی سازمان، نقش ح  یالمللنی و تعهد ب  ی بازار صادرات   ۀتجرب

نسبت   یشتریدارند و از تعهد ب یصادرات یدر بازارها ترژهیو یاکه تجربه ییهاشرکت  ند( نشان داد2016) و کاستنر

شدت    ن،ی. همچنابندیدست    تی و به موفق  کنندبا موانع مقابله    توانندیبرخوردار هستند، بهتر م  شدنیالمللنیبه ب

  ی هاطیاثرگذار باشد. در مح   ی محل  طیشرکت با شرا  یابیبازار  یراهبردها   قی تطب  زانیبر م  تواندیرقابت در بازار م 

  ن یدارند که ا  لیخود تما  یابیبازار  یها وهیمحصولات و ش  قیدر تطب  یگذار هیبه سرما  شتریها بشرکت  ،یرقابت  اریبس

 . از موانع را کاهش دهد  یبخش تواندیم  امر

سهم   یعوامل  ،یرونیب  دگاهیداز   ب  یتجار  یهاتوافق  ،یاقتصاد  یهااستیچون  روابط  توانا  یالمللنیو    یی بر 

ها و  تعرفه  تواندیتجارت آزاد م  یها نامهمثال، وجود توافق  ی. براگذارندیها در صادرات محصولاتشان اثر مشرکت

تجار   ریسا بازارهاآسان  یو دسترس  دهدرا کاهش    یموانع  به  فراهم    یخارج  یتر  اکندرا  با  ها  حال، شرکت  نی. 

  ی ها چالش  توانند یمواجه شوند که م  یفرهنگ  یهاانطباق با مقررات و تفاوت  مانند  یا رتعرفهی با موانع غ  دی همچنان با

 (.  Radmanesh & Habibi Naeini, 2023) کنند  جادی ا یورود موفق به بازار خارج ری در مس یجد
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 ی موانع صادرات  یامدهایپ

بس  ن یا  ی امدهایپ گسترده    قی عم  اریموانع  نه    هستند و  پاکوتاه  یابی بازار  ی راهبردها  فقطو  بلکه    یدار ی مدت، 

محصول با کاهش    یمثال، نبود نوآور  ید. برادهنیقرار م  ریرا تحت تأث  یالمللنیب  یها در بازارها بلندمدت شرکت

در محصولات    ینشان داد نوآور  یمنطقه قفقاز جنوب  ی هابر شرکت  یا به صادرات مرتبط است؛ چنانکه مطالعه  لیتما

  یر یپذ حفظ رقابت  یرا برا   یامر لزوم توجه به نوآور  نیو ا  دهد یم  شیاحتمال صادرات را افزا  ریچشمگ  ی طرز  به

و    یکیغلبه بر موانع لجست  یبرا   عیتوز  یهاندیفرا  یساز نه یبه  ن،یافزون بر ا (.Bigos & Wach, 2021)  کندیم   دییتأ

عملکرد محصولات    توانند یمؤثر م  ع یتوز  یکرده است راهبردها   د ی( تأک2025)   لوخایاست. ب  ی به بازار ضرور  ی دسترس

  ی خود را با راهبردها  عی توز  یهاندیفرا  دی ها باشدت بهبود بخشند و شرکتبه  یصنعت-ی نوآورانه را در بخش کشاورز

 . سو کنندهم شانیابیبازار

 و عملکرد صادرات  یاب یبازار یراهبردها

 و توسعه  ق یبا تحق  یابی بازار  ی دارند. ادغام کارکردها  یدر مقابله با موانع صادرات   ید ینقش کل   یابیبازار  یراهبردها

بهتر محصولات و  قیامکان تطب  یهمکار نیدارد. ا یصادرات یدر بازارها  دی مثبت بر عملکرد محصولات جد یریتأث

  ش یشرکت را افزا  یرقابت  ت یو مز  آوردیرا فراهم م  ی کنندگان خارجخاص مصرف  ی ازهایبا ن  یابیبازار  یهاتلاش

ها  است. پژوهش تیحائز اهم اریبس یبازار محل طیبا شرا یابیبازار یراهبردها قیتطب ن،ی(. همچنLi, 1999) دهدیم

هماهنگ   ی کنندگان محلمصرف حاتی خود را با ترج ع یو توز ی گذارمتیق یراهبردها که   ییهااند شرکتنشان داده

 (. Rezazadeh et al., 2023) کنند یکسب م  یالمللنیب ی در بازارها یشتر یب تیموفق کنند،یم

 ی موانع صادرات  ۀدربار یمطالعات تجرب 

 1نمونه، کدوگان   یبرا اند.  کرده  یبررس  رانوآورانه    یمحصولات صادرات   یابیموانع بازار  یمتعدد  یمطالعات تجرب

و آموزش   تی ریهمچون تعهد مد یو عوامل یصادرکننده را بررس یهاشرکت یدرون  یهاطی( مح 2005و همکاران )

به    یسازمان محرکرا  شناسا  یدی کل  یهاعنوان  موفق  )  2د یا  ن،یهمچن.  اندکرده  ییتعاملات  همکاران  ( 2020و 

  ی بررس  را  یالمللنیکوچک و متوسط ب B2B یها در شرکت  یاجتماع  یها استفاده از رسانه  یامدهایو پ  هانهیزمشیپ

  ی از برند، عملکرد صادرات  یو آگاه  انیمشتر  حات یدرک از ترج  شی با افزا  یاجتماع  یهارسانه  ندکردند و نشان داد

 . بخشندیرا بهبود م

 
1 Cadogan 

2 Eid 
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نشلالاان داد  ینلالایچ یصلالاادرکنندگان بلالاوم ۀبلالاار( در2017همکلالااران ) و 1توسلالاط جلالاو یامطالعلالاه ن،یلالاعلالالاوه بلالار ا

ها بلالاه کلالاه شلالارکت یزملالاان ژهیلالاودارنلالاد، بلالاه  یمثبلالات بلالار عملکلالارد صلالاادرات  یریمحصلالاول تلالاأث زیتملالاا یراهبردهلالاا

در غلبلالاه بلالار  یابیلالابازار یهایو توانمنلالاد ینلالاوآور تیلالابلالار اهم افتلالاهی نیلالاا .شلالاوندیپلالارتلاطم وارد م یبازارهلالاا

 .دارد  دیتأک  یموانع صادرات 

 کنندهنقش رفتار مصرف

. کنلالالادیم فلالالااینوآورانلالالاه ا یمحصلالالاولات صلالالاادرات  تیلالالامهلالالام در موفق ینقشلالالا زیلالالاکننده نرفتلالالاار مصلالالارف

 ییهانلالاهیزمشیکننده، پمصلالارف یلالایگراوطن ۀدیلالابلالار پد کپارچلالاهی یملالارور ۀ( بلالاا ارائلالا2006) 2شلالاانکارماهش

 حلالااتیکلالارد کلالاه بلالار ترج ییرا شناسلالاا یشلالاناختتیو جمع یاقتصلالااد ،یاسلالایس ،یاجتملالااع-یهمچلالاون عواملالال روانلالا

 یهلالاانگرش نیلالا. شلالاناخت اگذارنلالادیم ریتلالاأث یخلالاارج ایلالا یکنندگان نسلالابت بلالاه محصلالاولات داخللالامصلالارف

 یخلالاارج یخلالاود را در بازارهلالاا ۀکلالاه قصلالاد دارنلالاد محصلالاولات نوآورانلالا ییهاشلالارکت یکننده بلالارامصلالارف

 .است یکنند، ضرور  یابیگاهیجا

 نده یآ یپژوهش  یهایر یگجهت

و عملکلارد  یابیلابازار یراهبردهلاا ،یموانلاع صلاادرات  نیبلا دهیلاچیروابلاط پ یبلاه بررسلا دیلابا نلادهیآ  یهاپژوهش

ماننلالاد  یمختلفلالا ینظلالار یهلالااتر وجلالاود دارد کلالاه از چارچوبجلالاامع یبلالاه مطالعلالاات  ازیلالاصلالاادرات اداملالاه دهنلالاد. ن

بهلالاره ببرنلالاد  یصلالاادرات  یابیلالابازار یهلالااییایفهلالام بهتلالار پو یبلالارا ییاقتضلالاا یلالاۀو نظر 3(RBVمحلالاور )منبع دگاهیلالاد

(Safari & Saleh, 2020.) در غلبلالاه بلالار  یاجتملالااع یهاو رسلالاانه تلالاال یجید یابیلالانقلالاش بازار دیلالابا ن،یهمچنلالا

  (. Kaur et al., 2025) ردیمورد توجه قرار گ  تال،یجید  یسازیدر عصر جهان ژهیوبه   ،یموانع صادرات 

 ینوآورانلالاه بلالارا یمحصلالاولات صلالاادرات  یابیلالاموانلالاع بازار یاملالادهایو پ هانلالاهیزمشیپ ییدر مجملالاوع، شناسلالاا

اسلالات. بلالاا درک عواملالال  یضلالارور یخلالاود هسلالاتند، املالار یالملللالانیکلالاه بلالاه دنبلالاال گسلالاترش حضلالاور ب ییهاشلالارکت

 کلاهکننلاد    یطراحلا  یملاؤثرتر  یابیلابازار  یراهبردهلاا  تواننلادیها مموانلاع، شلارکت  نیلاملاؤثر بلار ا  یرونلایو ب  یدرون

 یدرسلالاتبه زیلالارا ن یخلالاارج یرشلالاد در بازارهلالاا یهانلالاد، بلکلالاه فرصلالاتنک برطلالارفهلالاا را چالش نیلالاا فقلالاطنلالاه 

دارد تلاا   دیلاحلاوزه تأک  نیلامسلاتمر در ا  یهلااپژوهش  تیلابلار اهم  اتیلاملارور ادب  نیلا. اکنند  یبردارو بهره  ییشناسا

 .فراهم شود  یالمللنیب  ابانیبازار  یبرا  یعمل  یو هم کاربردها  ابدیتوسعه    یهم دانش علم

 
1 Ju 

2 Shankarmahesh 

3 Resource-Based View 
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 روش پژوهش
  ی ابیموانع بازار  یندها یو پسا  ندهایشایپ  لی و تحل  ییاست و با هدف شناسا  یاز نوع اکتشاف  یفی پژوهش ک  نیا

  نیمضمون استفاده شده است. ا  لیها از روش تحلداده  لیتحل  ینوآورانه انجام شده است. برا   یمحصولات صادرات 

  یکه بر فهم معان  ،یریتفس   ۀبر فلسف  یها تمرکز دارد و مبتناز داده  هیکه بر استخراج نظر  ،ییاستقرا  کردیمطالعه با رو

  رانیمد  ،یالمللن یب  یابی شامل متخصصان بازار  یآمار  ۀ رفته است. جامع  شیدارد، پ  دی خبرگان تأک   یهادگاهید  یذهن

  ی هااز دانشگاه  یابیو بازار  یبازرگان   تیری مد  یها رشته  دی با تمرکز بر محصولات نوآورانه و اسات   یصادرات   یها شرکت

  ۀ نیدر زم  یعمل   ۀتجرب  ای  یافراد شامل داشتن تخصص علم  نیانتخاب ا  یارها یتهران، اصفهان و سمنان است. مع

از سه سال    شیآثار منتشرشده( و دارابودن ب  ای رزومه    قی از طر  شدهیابی محصولات نوآورانه )ارز  ای   یصادرات   یابیبازار

که خبرگان    یطور  به   ؛انجام شد   یبرفبه روش گلوله  یر یگ. نمونهندمرتبط با صادرات بود  یها در پروژه  یتیریمد  ۀسابق

عنوان   نفر به 25آنها انتخاب شدند. در مجموع،  یمعرف قیاز طر  گریو سپس افراد د یی توسط پژوهشگر شناسا هیاول

شانزدهم،   ۀکه پس از مصاحب  یاگونهشد؛ به    نییتع  یاشباع نظر   اریتعداد بر اساس مع  نینمونه انتخاب شدند که ا

 .به پژوهش اضافه نشد یا و اطلاعات تازه ندبود یتکرار  دی جد یهاداده

انجام و  نیآنلا ای ،یتلفن  ،یصورت حضوربود که به   افتهیساختارمهین یها ها مصاحبهداده یآورجمع یابزار اصل

)عوامل    ندهایشایشدند که پ  یطراح  یا گونهمصاحبه به    ی هاپرسش.  ندکنندگان ضبط شد مشارکت  تیبا کسب رضا

موانع بر عملکرد    نیا  ر ینوآورانه را کاوش و تأث  یمحصولات صادرات   یابی( موانع بازارامدها ی)پ  ندها ی( و پساجادکنندهیا

 .کنند یابی ها را ارزشرکت  داری پا  ۀو توسع یجهان یدر بازارها ی ریپذ رقابت ،یصادرات 

 :  ندبود ید یمصاحبه شامل پنج پرسش کل ی هاپرسش

 اند؟ کدام یالمللنیب ینوآورانه در بازارها یمحصولات صادرات  یابیموانع بازار جادیا  یندهایشایپ نیترمهم (1

 ها دارند؟ شرکت یبر عملکرد صادرات  ییامدهاینوآورانه چه پ  یمحصولات صادرات  یابی موانع بازار (2

بر موانع    ندیشایعنوان پ( به  یفناور  راتییو تغ  یرقابت جهان   ،یتجار  یهااستی)مانند س   یطی چگونه عوامل مح (3

 گذارند؟ یم  رینوآورانه تأث  یمحصولات صادرات  یابیبازار

  ی ر یپذ رقابت  شیآنها بر افزا   ریاند و تأثنوآورانه کدام  ی محصولات صادرات   یابیغلبه بر موانع بازار   ی راهکارها (4

 ست؟ یها چشرکت

  ی ابیموانع بازار  یندها یو پسا  ندهایشایپ  لی و تحل  ییاست و با هدف شناسا  یاز نوع اکتشاف  یفی پژوهش ک  نیا

مضمون استفاده شد که شامل    ل یها از روش تحلداده  ل یتحل  ینوآورانه انجام شده است. برا   یمحصولات صادرات 

 است:  ری ز ۀگانمراحل شش
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از محتوا به دست    قی عم  یبار با دقت مطالعه شدند تا درک  نیها چندمرحله، داده  نی: در اهابا داده  ییآشنا .  1

 مرحله آغاز شد.   نیاز ا  یالگوها و معان یی شناسا یبرا  هیاول  میمفاه یگذارو نشانه یبردارادداشتی. دیآ

شدند.    یو کدگذار   ییمرتبط با موضوع پژوهش شناسا  یها ها، بخشبا داده  یی: پس از آشناهیاول  یکدها  جادی. ا2

 انجام شد.  محورهینظر ایمحور صورت داده  بر اساس اهداف پژوهش و به یکدگذار  نیا

  از کدها به   یشدند. برخ  یبندبالقوه دسته  یهاصورت تمو به    یدهسازمان  هیاول  ی: کدها هاتم   ی جوو . جست3

 حذف شدند.  رمرتبطی غ یشدند و کدها ی بنددسته یفرع یها عنوان تمبه  یو برخ یاصل ی هاعنوان تم

بازب 4 بازب  شدهییشناسا   یها: تمهاتم   ینی.  ابتدا در سطح کدها   ینیدر دو سطح  شده و سپس  خلاصه  یشدند: 

منسجم ادامه    یا به نقشه  یابی تا دست  یساز و تم  یکدگذار   ندیفرا  از،ی ها. در صورت نداده  ۀنسبت به کل مجموع 

 . افتی

ها و تم  ق یدق  یمرحله شامل بررس  نیشدند. ا  لی و تحل  یگذار نام  ف،یها تعر: تمهاتم   یگذارو نام  ف ی. تعر5

 مرتبط با هر تم بود. یها داده اتیجزئ نییتب

  ی هاگزارش شامل تم  نی. اشد  نیجامع انجام و گزارش پژوهش تدو  ل یتحل  ،یینها  ۀ : در مرحلگزارش  یۀ. ته6

 مرتبط با آنهاست. ی هالیو تحل شدهشیپالا 

 اعتماد را فراهم کرد. قابل جی نتا ۀها و ارائ داده ک یستمات یس لی و منعطف امکان تحل افتهیساختار  ندیفرا نیا

  ران ی شدند: مد  یآورها از سه منبع جمعاستفاده شد. داده  یساز از روش مثلث  ها،افتهی  ییاز روا  نانیاطم  یبرا

بازار  یصادرات   یها شرکت نوآورانه، مشاوران  بر محصولات  تمرکز  اسات  یالمللنیب  یابیبا  تهران،   یهادانشگاه  دیو 

کدها و   ۀس یمتنوع ارائه کردند و مقا  ییهادگاهیمنابع د  نی. ایابیو بازار  یبازرگان  تیریمد  ۀاصفهان و سمنان در حوز

 ۀموجود در حوز  یو پژوهش  ینظر   اتیاز ادب  ن،یکرد. همچن  دیی ها را تأشده از هر منبع انسجام دادهاستخراج  یهاتم

  هیاول  لیتحل  جی ها، نتاداده  ت یفیکنترل ک   یاستفاده شد. برا   ی اعتبارسنج  یعنوان منبع مکمل برا   به  ی صادرات   یابیبازار

نشان داد    ی افتی در  یشود. بازخوردها  یپژوهشگر بررس  ر یشوندگان ارائه شد تا صحت تفسبه پنج نفر از مصاحبه

اصلاحات    نیداشته باشند و ا  ی خوانشوندگان هممصاحبه  یواقع  ی هادگاهیبه اصلاح دارند تا با د  ازی ن  هاافتهی  از  یبرخ

ا شدند.  تقو  هاافتهی  ییروا  فقطنه    ندیفرا  نیاعمال  اطم  ت یرا  بلکه  نتا  نانیکرد،  تجرب  جی داد    ی واقع  اتی با 

ارائه    ی صادرات   یابیموانع بازار  یندها یو پسا  ندهایشایپ  ۀدربار  ترقیعم  یشوندگان هماهنگ است و اطلاعات مصاحبه

 . دهدیم

طر  یی ایپا از  پژوهش  تضم  نیچند  قی ابزار  مفاه  نیاقدام  نخست،  و    یدی کل  میشد.  نوآورانه  مانند محصولات 

  ی ها پرسششود.    جادیشوندگان ا مصاحبه  انیدر م  کسانی  یشدند تا برداشت  فی تعر  قیصورت دق به    یصادرات   یابیبازار
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  ی ری پذ شدند تا از وضوح و فهم  شی با سه نفر از خبرگان آزما یشیآزما ۀمطالع کیو در  ینیبار بازب نیمصاحبه چند

و   هاپرسش  بیپروتکل مشخص )شامل ترت   تی و با رعا  کنواختیصورت  ها به  حاصل شود. مصاحبه  نانیآنها اطم

 ها حفظ شود.داده یها( انجام شدند تا ثبات در گردآورثبت پاسخ ۀنحو

 ها یافتهها و ها، دادهتحلیل
نوآورانه    یمحصولات صادرات   یابیموانع بازار  یندهایو پسا  ندهایشایپ  لی و تحل  ییبا هدف شناسا  یفیپژوهش ک  نیا

با تمرکز بر محصولات    ی صادرات   یها شرکت  رانی مد  ،ی المللنیب  یابیبازار  ۀنفر از خبرگان حوز  16انجام شد و در آن با  

  ی هامصاحبه  ،یابیو بازار  یبازرگان  تیری مد  یها در رشته  ی دانشگاه  دی و اسات   تال یجید  یابی نوآورانه، مشاوران بازار

گروه   نظر از    .درصد زن بودند  30کنندگان مرد و  مشارکت  ازدرصد    70  ت،ی. از نظر جنسشدانجام    افته ی ساختارمهین

از لحاظ    .سال سن داشتند  50  یدرصد بالا   20سال و    50تا    40  نیدرصد ب  45سال،    40درصد کمتر از    35  ،یسن

مدرک    ی درصد دارا  50ارشد و  یمدرک کارشناس  یدرصد دارا  37  ،یمدرک کارشناس  ی درصد دارا  13  لات،یتحص

  ش یدرصد ب  30سال و    15تا    10  نیدرصد ب  45سال،    10درصد کمتر از    25  ،یا حرفه  ۀو از نظر سابق  ،بودند  یدکتر

 . (1 جدول )  داشتند یکار  ۀ سال سابق 15از 

 خبرگان  یفیتوص  آمار( 1 جدول

 درصد )%(  تعداد )نفر(  هاها / دسته گروه یژگیو

 70 11 مرد ت یجنس

 30 5 زن 

 35 6 سال 40کمتر از  یسن گروه

 45 7 سال 50تا  40 

 20 3 سال 50 یبالا 

 13 2 یکارشناس لات یتحص

 37 6 ارشدیکارشناس 

 50 8 ی دکتر 

 25 4 سال 10کمتر از  یاحرفه ۀسابق

 45 7 سال  15 تا 10 نیب 

 30 5 سال 15 از شیب 

 

دهنده  مضمون سازمان  22شد که در قالب    ه یکد پا  198  یی ها منجر به شناساحاصل از مصاحبه  یهاداده  لیتحل

دستهیفرع  یها )مقوله نها  یبند (  در  قالب  سازمان  ن یمضام  نیا  ت،یشدند.  در  فراگ  7دهنده   عنوان  به  ریمضمون 
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  ی اصل  ی هاشهیعنوان ر هستند که به  یفناورانه و انسان  ، یسازمان ،یطیشامل عوامل مح که   شدند  یبند دسته  ندهایشایپ

 (.2  جدول ) اندشده یی شناسا یابی موانع بازار

 ی ابیموانع بازار یاصل یهاشهی( ر2 جدول

دهنده  مضمون سازمان  ریمضمون فراگ

 ( یفرع ۀ)مقول

 شده( استخراج یاه یپا میباز )مفاه یکدها

 یهاتیمحدود

 یرساختیز

  یهارساختیضعف ز

 ی کیو لجست تالیجید

  ،یکمبود منابع مال ک،یلجست ادیز یهانهیهز نترنت،یا یهارساختیضعف ز

محدودحمل  یهاستمیس  یناکارآمد پلتفرم  یدسترس  تیونقل،   یهابه 

 تال یجید
 

  یهارساختیکمبود ز

 ی فناور

 اد یز  ۀنیهز  ن،یسنگ  یهاشنیکیاپل  یدر اجرا   یناتوان  ،یمحل  ینبود سرورها

 یخارج یهارساختیبه ز  یوابستگ تال، یجید زاتیباند، کمبود تجه  یپهنا

 یداده، ضعف در استفاده از ابزارها  لیبا تحل  ییناآشنا  تال،ی جیکمبود مهارت د ی شکاف مهارت ی انسان یهاچالش 

 یهاپلتفرم  تیریدر مد  یمتخصص، ناتوان  یرویکمبود ن  تال،یجید  یابیبازار

 تال یجید
 

بازارها  یفرهنگ  یهاتفاوت ی و ارتباط ی موانع فرهنگ محل  یدر  در  مشکلات  محتوا،   یسازی هدف، 

در ارتباطات   یناتوان  ،یزبان  یهاضعف در مهارت  ،یمقاومت در برابر فناور

 یفرهنگنیب

 یزیربرنامه یناکارآمد ی راهبردموانع 

 یابیبازار

داده  ،یابیبازار  یزیربرنامه  یناکارآمد از  استفاده  کمبود   ،یکاوعدم 

تدو  غات،یتبل  یسازیشخص در  ناتوان  ی راهبردها  نیضعف  در   یهدفمند، 

 بازار لیتحل
 

 یکمبود نوآور  ،یغاتیتبل  یهانیکمپ  یناکارآمد  ، یجهان  یضعف در برندساز یضعف در برندساز

بازار جا  ،یابیدر  در  عدم    یابیگاهیمشکلات   یراهبردها  یکپارچگی برند، 

 یابیبازار

ناپا ی اقتصاد یهایداریناپا یطیعوامل مح ارز،  نرخ   ر یتأث  ،یاقتصاد  رات ییتغ  ،یجهان  یبازارها  یدارینوسانات 

 ی اقتصاد  یهاسکیر ،یخارج یتجار یهااست یس
 

 یرقابت  یکنندگان، فشارها مصرف  حاتیدر ترج  رات ییتغ  ،یجهان  دیرقابت شد یرقابت یفشارها 

 نوظهور   یبازارها  یهات یمحدود  ،یکیتیعوامل ژئوپل  ریهدف، تأث  یدر بازارها

مالک  ،یگمرک  نیقوان  یهایدگیچیپ یحقوق یهایدگیچیپ ی مقررات قانون در   ، یفکر  تیمشکلات  تفاوت 

 یارتعرفه یموانع غ ،یانطباق قانون یهانهیهز ،یالمللنیب یاستانداردها
 

سختگ ینظارت یهاتیمحدود قانون   ،یصادرات  ۀرانیمقررات  الزامات  مجوزها،  اخذ  در   یمشکلات 

 ی حقوق  ۀبه مشاور  یدر قراردادها، کمبود دسترس  یحقوق  یها سکیر  ده،یچیپ

  یهاچالش 

 فناورانه

 یفناور  یهاتیمحدود

 تال یجید

ابزارهایناکاف دسترس  تال،یجید  یبودن  مصنوع  ی کمبود  هوش   ، یبه 

در    یناتوان   ،یبریسا  ت یضعف در امن  ن،ینو  یهایمشکلات در ادغام فناور

 افزوده  تیاستفاده از واقع
 

کمبود دانش   شرفته،یپ  یفناور  ادیز  یهانه یهز  ،یفناور  یروزرساندر به   یکند فناورانه  یموانع نوآور

 ها یفناور یمشکلات سازگار ،ی خارج یهایبه فناور ی وابستگ ،یفن
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  ، یصادرات  ۀکمبود تجرب  ،یتیریناکارآمد، ضعف در تعهد مد  یساختار سازمان ی ساختار سازمان یناکارآمد ی عوامل سازمان

 ی سازمان راتییتغ تیریدر مد ی ناتوان ،یداخل یمشکلات در هماهنگ
 

منابع  یهاتیمحدود

 یداخل

انسان منابع  فرهنگ   ، یسازمان  ۀ بودج  ی هات یمحدود  ،یکمبود  در  ضعف 

 ی داخل یهاندیفرا یو توسعه، ناکارآمد قی مشکلات در تحق ،یسازمان

 

ها  مصاحبه  یهاداده  لیکه از تحل  دهدینوآورانه را نشان م   یمحصولات صادرات   یابی موانع بازار  ی امدهایپ  3  جدول 

شدند.   میتقس ریمضمون فراگ 5به    تی و در نها  یبنددهنده دستهمضمون سازمان 20در    هیکد پا  90اند.  استخراج شده

تأث  امدهایپ  نیا عملکرد صادرات   یمنف   راتیشامل  پا  ،ینوآور  ،یری پذ رقابت  ،یبر  و  بازار  وکار  کسب  یدار یاعتماد 

 .دهستن

 نوآورانه  یصادرات محصولات ی ابیبازار موانع یامدهایپ( 3 جدول

 ریمضمون فراگ
دهنده  مضمون سازمان 

 ( ی)مقوله فرع
 شده( استخراج یاه یپا میباز )مفاه یکدها

عملکرد  کاهش 

 یصادرات
 افت حجم صادرات

کاهش   ،یدیکل  یکاهش فروش محصولات نوآورانه، از دست دادن بازارها

صادرات تحو  ریتأخ  ،یدرآمد  مشتر  لیدر  تعداد  کاهش   انیمحصولات، 

 ی المللنیب

 ها نه یهز شیافزا 
منابع   ک،ی لجست  یاضاف  یهانهیهز  ،یابیبازار  یهانهیهز  شیافزا هدررفت 

 ی انطباق قانون یهانه یهز شیاصلاح خطاها، افزا یهانهیهز ،یغاتیتبل

 یکاهش سودآور 
 ان یز  ،یابیبازار  ۀبودج  ی ناکارآمد  ه،یسود، کاهش بازگشت سرما  یۀافت حاش

 در بازار، کاهش ارزش سهام شرکت ریاز تأخ یناش

 ی جهان یضعف در بازارها ی ریپذافت رقابت
 یدر رقابت با برندها ی کاهش سهم بازار، ناتوان ، یرقابت ت یدادن مزاز دست 

 د یجد یمحصول نوآورانه، ضعف در جذب مشتر تیکاهش جذاب ،یجهان

 در گسترش بازار تیمحدود 
بازارها  ی ناتوان به  ورود  دسترس  د،یجد  یدر  مشتر  یکاهش    ، یجهان  انیبه 

 بازار  ۀ در توسع رینوظهور، تأخ یبازارها  ییمشکلات در شناسا

 ی نوآور ۀزیکاهش انگ یتوقف نوآور
و توسعه،    قیدر تحق  یگذارهیکاهش سرما  د،یمحصولات جد  ۀتوقف توسع

 ها م یدر ت تیمحصولات نوآورانه، کاهش خلاق تیفیافت ک

 در رشد محصول تیمحدود 
 ق یدر تطب یکاهش تنوع محصول، ناتوان د،یمحصولات جد ۀدر عرض یکند

 هاند یدر فرا یبازار، افت نوآور یازهایبا ن

کاهش اعتماد  

 بازار
 افت اعتبار برند 

برند، از دست دادن شهرت   تیهو  فیتضع  ،یالمللنیب  انیکاهش اعتماد مشتر

 بازار  یبازخوردها یمنف ر یتأث ،یمشتر یکاهش وفادار ،یجهان

 ی مشکلات روابط تجار 
شرکا اعتماد  قراردادها  ،یتجار  یکاهش  در  قطع   ،یالمللنیب  یمشکلات 

 کاهش مذاکرات موفق کنندگان،ع یبا توز یهمکار

  یداریناپا 

 وکارکسب 
 ی مال یها سکیر

ها، پروژه  ی مال  نیدر تأم  یناتوان  ،ینگیکاهش نقد   ،یمال  یهاسکیر  شیافزا

 یخارج یگذارهیکاهش سرما ها،ی بده شیافزا

 ی سازمان یداریکاهش پا 
 ها،میت  ۀزینرخ خروج کارکنان، کاهش انگ  شیافزا  ،یانسان  یرویدر ن  یثباتی ب

 بلندمدت یافت توان رقابت ن،یتأم ۀریدر زنج یداریناپا
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 گیریبحث و نتیجه
موانع    یندهایو پسا  ندهایشایمضمون، پ  لی و روش تحل  یاکتشاف  یفیک  کردیاز رو  ی ریگپژوهش حاضر با بهره

خبره    16ها با  حاصل از مصاحبه  یهاداده  لیکرد. تحل  لیو تحل  یی شناسا  رانوآورانه    یمحصولات صادرات  یابیبازار

( و ریمضمون فراگ  7دهنده و  مضمون سازمان  22در    شده یبند)دسته  ندهایشایپ   یبرا  هیکد پا  198منجر به استخراج  

  ی چارچوب  هاافتهی  نی( شد. اریمضمون فراگ  5دهنده و  مضمون سازمان  20در    شدهیبند)دسته  امدهایپ   یبرا  هی کد پا  90

 دارند. یتوجه جالب یو عمل ینظر یامدها ی و پ دهندیارائه م  یصادرات  یابی درک موانع بازار یجامع برا

 نوآورانه  یمحصولات صادرات  یابیموانع بازار  یندهایشایپ

کدها  یرساختیز   یها تیمحدود ز  ییبا  »ضعف   ک«،یلجست  ادیز  یها نهی»هز  نترنت«،یا  یهارساختیمانند 

  دهند یکدها نشان م  نی . اکنندیرا دشوار م  ی صادرات   یاب یبازار  یراهبردها   یهستند که اجرا   ییربنای موانع ز  ۀدهندنشان

ونقل کارآمد، حمل  یها ستمیس  ایپرسرعت    نترنتیبه ا  یمانند دسترس  ،یکیو لجست  تال یجید  یها رساختیفقدان ز

  ها افتهی نی( ا2019و همکاران ) 1نسون یه ۀ. مطالعشودیم  یابیدر بازار ن ینو ی هایکامل از فناور ی بردارمانع از بهره

محدود   یمانند دسترس  یرساختی ز یها تینوظهور، محدود یپژوهش نشان داد در بازارها   نیا  جی . نتاکندیم د ییرا تأ

در    یگذارهیبه سرما  ازیمطالعه بر ن  نیصادرات هستند. ا  ۀتوسع  ی انع اصلوم  ک،یلجست  ادیز  یها نهیو هز   نترنتیبه ا

 دارد. دیتأک یجهان ی به بازارها یبهبود دسترس ی برا یکیو لجست  تال یجید یها رساختیز

کدها  یانسان  ی هاچالش د  مانند  ییبا  مهارت  »تفاوت  تال«یجی »کمبود  بازارها  یفرهنگ  یها و  بر    یدر  هدف« 

  ی در استفاده از ابزارها   ی صادرات   یهامیت   ی ناتوان  ۀدهندکدها نشان  نیدارند. ا  دی تأک  یو موانع ارتباط  یمهارت   ی هاشکاف

  د ییرا تأ  هاافتهی  نی( ا2020و همکاران )  2نیهستند. ج  یابی بازار  یمحتوا   ی سازیمحل  ایداده    ل یمانند تحل  تال یجید

آنها در   یی کوچک و متوسط توانا یصادرات  یها در شرکت تال یجی پژوهش نشان داد فقدان سواد د  نیا جی . نتاکنندیم

  ی برا  تال یجید  یها آموزش مهارت  ت یمطالعه بر اهم  ن ی. ادهدیدرصد کاهش م  35را تا    یجهان  ی رقابت در بازارها

 دارد. دی تأک  یبهبود عملکرد صادرات 

  ی به طراح  ازین  «،یجهان  یو »ضعف در برندساز  «یابی بازار  یز یربرنامه  یمانند »ناکارآمد   ییبا کدها  یراهبردموانع  

  ی برا   غاتیتبل  یساز یشخص  ای   یکاوعدم استفاده از داده  ۀ دهندکدها نشان  ن ی. ادهندیهدفمندتر را نشان م   یراهبردها

مورگان  یالملل نیب  یبازارها  ا2016)  3توماس -هستند.  تأ  ن ی(  را  داد    نی ا  جی نتا.  کندیم  دیی موضوع  نشان  پژوهش 
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با رقبا تا    سهیدر مقا  کنند،یاستفاده نم  یراهبردصورت  به    تال یجید  یهایکوچک و متوسط که از فناور  یها شرکت

  ی ز یردر برنامه  تال یجید  یها یفناور  ی کپارچگیمطالعه بر ضرورت    نیدارند. ا  یترفیضع  ی درصد عملکرد صادرات   20

 دارد. دیتأک یابیبازار

را    یخارج  طیمح  ر ی تأث  «،یجهان  دی « و »رقابت شدیاقتصاد   یها یدار ی ناپامانند »  یی با کدها  بازار  ی طیعوامل مح 

م اکنندیبرجسته  نشان  نی.  فشارها   یاقتصاد  یها یدار ی ناپا  ریتأث  ۀدهندکدها  توانا  یرقابت  یو  در شرکت  ییبر  ها 

پژوهش نشان داد نوسانات نرخ    نیا  جینتا.  کنندیم  دیی را تأ  هاافتهی  نی( ا2019و همکاران )  1هستند. سوسا   یابیبازار

به    ازیمطالعه بر ن  نی. ادهندیدرصد کاهش م  25نوظهور را تا    یهاشرکت  یعملکرد صادرات   یارز و رقابت جهان 

 دارد. د ی تأک  یطی مح  یهاسکیر تیریمد   یبرا ریپذ انطباق  یراهبردها

موانع    ،«یحقوق  یهلاایدگیلاچیپ« و »ینظلاارت   یهلااتیلامحلادود»  ملااننلاد  ییبلاا کلادهلاا  یقدانون  یهداتید مقررات و محددود

در   هلاایانطبلااق بلاا اسلالالاتلاانلاداردهلاا و حفلااظلات از نوآور  یهلااچلاالش  ۀدهنلادکلادهلاا نشلالالاان  نی. ادهنلادیرا نشلالالاان م  یحقوق

پژوهش نشلالالاان داد   نیا  جینتلاا.  کننلادیم  دییلارا تلاأ  هلااافتلاهیلا  نی( ا2010و همکلااران )  2دویلاهسلالالاتنلاد. لئون  یجهلاان  یبلاازارهلاا

  ی اتیعمل  یهانهیدرصلاد هز  30صلاادرات محصلاولات نوآورانه هسلاتند و تا    یانع اصلالوم یو گمرک  یقانون  یهایدگیچیپ

 دارد.  دیتأک یالمللنیب  یحقوق  ۀمشاور تیمطالعه بر اهم نی. ادهندیم  شیرا افزا

به   یدسترس  یهاتیمحدود  ۀدهندنشان  ،«تال یجید  یفناور  یهاتیمحدودمانند »  یی با کدها  فناورانه  ی هاچالش

  «یمنابع داخل  یهاتیمحدود»  مانند   یی با کدها  یعوامل سازمان  و   هستند  یمانند هوش مصنوع  شرفته یپ  یهایفناور

را    هاافتهی   نی( ا2017و همکاران )  3دارند. بوسو   دیها تأکشرکت  یبر مشکلات داخل  ،ناکارآمد«  ی»ساختار سازمان  و

  ی و عملکرد صادرات  ینوآور  یداخل  منابعو کمبود    یسازمان   یهایپژوهش نشان داد ناکارآمد  نیا  جینتا.  کنندیم   دییتأ

 دارد.  دیتأک  یاز نوآور یبانیپشت  یبرا یسازمان ی ساختارها یبه بازطراح ازیمطالعه بر ن  نی. اکنندیرا محدود م

 نوآورانه   یمحصولات صادرات  یاب یموانع بازار یامدهایپ

  ر ی تأث «،یو »کاهش سودآور ها«نهیهز شی مانند »افت حجم صادرات«، »افزا  ییبا کدها یکاهش عملکرد صادرات

به    ی رضروری غ  ی هانهیهز   شی کاهش فروش و افزا  ۀدهندکدها نشان  ن ی. ادهدیرا نشان م  ی مال  ج یموانع بر نتا  یمنف

 یابی پژوهش نشان داد موانع بازار  نیا  جینتا.  کنندیم  دییرا تأ  هاافتهی  نی( ا2018و همکاران )  دویموانع هستند. لئون  لیدل

  کردنبرطرفمطالعه بر ضرورت    نی. ادهندیم  شی را افزا  یات ی عمل  یها نهیدرصد کاهش و هز  30حجم صادرات را تا  

 دارد. دی تأک  یبهبود عملکرد مال یموانع برا 
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در گسترش بازار« کاهش توان    تیو »محدود  «یجهان   ی»ضعف در بازارها   مانند  ییبا کدها  یریپذرقابتافت  

و   1کس یهستند. کاتس  یجهان  ی ها در رقابت با برندهاشرکت  ی ناتوان  ۀدهندکدها نشان  ن ی. ادهدیرا نشان م  یرقابت

ها را تا  سهم بازار شرکت یابیپژوهش نشان داد موانع بازار نیا  جی نتا.  کنندیم   دیی موضوع را تأ نی( ا2016همکاران )

 دارد.  دی تأک  تال یجید یرقابت یهاتی قابل  ۀتوسع  تیمطالعه بر اهم  نی. ادهندیدرصد کاهش م 20

  ۀ بر توسع  یمنف  ریدر رشد محصول« تأث  تیو »محدود  «ینوآور  ۀزی مانند »کاهش انگ  ییبا کدها  یتوقف نوآور

و   2لوا یو توسعه هستند. س  ق یدر تحق  یگذارهیکاهش سرما  ۀدهندکدها نشان  نی. ادهدیرا نشان م  دی محصولات جد

  ی هادر شرکت  ینوآور  یابیپژوهش نشان داد موانع بازار  نیا  جینتا.  کنندیم   دییرا تأ  هاافتهی  نی( ا2018همکاران )

  دی تأک  یرقابت  تی حفظ مز  ی برا  یاز نوآور  تیبه حما  از ی مطالعه بر ن  ن ی. اکنندیدرصد محدود م  25را تا    یصادرات 

 دارد.

ها  به شهرت شرکت  بی آس  «،ی»افت اعتبار برند« و »مشکلات روابط تجار  مانند  ییبا کدها  بازارکاهش اعتماد  

(  2018و همکاران )   3هستند. گائو   یتجار   ی و شرکا  ان یکاهش اعتماد مشتر  ۀدهندکدها نشان  نی. ادهدیرا نشان م

.  دهندیدرصد کاهش م  15اعتماد بازار را تا    یابیپژوهش نشان داد موانع بازار  نیا  جینتا .  کنندیم  دیی موضوع را تأ  نیا

 دارد.  دیحفظ اعتماد تأک یبرا تال یجید یراهبردها  تی مطالعه بر اهم نیا

بلندمدت موانع    یامدهایپ  «،یسازمان  ی داریو »کاهش پا  «یمال  یها سکیمانند »ر  ییبا کدها  وکارکسب  یداریناپا

( 1994)  4و زو  لیکاووسگهستند.    یسازمان  یثبات ی و ب  یمال  یهاسکیر  شی افزا  ۀدهندکدها نشان  نی. ادهدیرا نشان م

. کنندیم   دیها را تهدبلندمدت شرکت  یداریپا  یابیپژوهش نشان داد موانع بازار  نیا  جی نتا.  کنندیم   دییرا تأ  هاافتهی  نیا

 دارد. دیموانع تأک یراهبرد تی ری مطالعه بر ضرورت مد نیا

   یکل  ی ر یگجهینت

ارائ   نیا  ،ینظر  دگاهیداز   با  برا   یچارچوب  ۀپژوهش  پ  یجامع  پسا  ندهایشایدرک  بازار  یندهایو    ی ابیموانع 

  یی چارچوب، با شناسا  نی. اکندیرا پر م  ی المللنیب  یاب یبازار  اتینوآورانه، خلأ موجود در ادب  یمحصولات صادرات 

  ۀ آنها، به توسع  یامدهای( و پیفناورانه و سازمان   ،یقانون  ،یطیمح   ،یراهبرد   ،یانسان  ،یرساختی)ز  ی عوامل چندوجه

  دهندیم  شنهادیپ  یصادرات   یها شرکت  رانی به مد  هاافتهی   ،یعمل  دگاهی د. از  کندیکمک م  یصادرات   یابی بازار  ی هاهینظر
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  کپارچه، ی  یابی بازار  یراهبردها  یو طراح  تال یجید  یها آموزش مهارت  تال،یجی د  یهارساختیدر ز  یگذار هی با سرما  تا

 را بهبود بخشند. یموانع را کاهش دهند و عملکرد صادرات 

 ی تیر یمد یامدهایپ

در    توانندید که من دهیارائه م  یصادرات   یهاشرکت  رانی مد  یبرا  یمتعدد  یعمل  ی امدهایپژوهش پ  نیا  یهاافتهی

 مؤثر باشند:   یجهان  یدر بازارها ی ریپذ رقابت شی و افزا یبهبود عملکرد صادرات 

  ی رساخت یز  ی هاتیمحدود کردنبرطرفبر    د یبا  رانی : مدیک یو لجست   تال یجید   یها رساختیدر ز  یگذارهیسرما .1

  یابیرد  یها ستمیپرسرعت، س  نترنتیدر ا  یگذار هی تمرکز کنند. سرما  کی لجست  ادیز  یها نهیو هز  نترنتیمانند ضعف ا

را    یاتی عمل  یها نهیرا بهبود بخشد و هز  یجهان  یبه بازارها  یدسترس  تواندیم  تال یج ید  یهارساختیهوشمند و ز

را به حداقل    یکیموانع لجست  تواندیونقل محمل  یهاستمیو بهبود س  یمحل یسرورها  جادی مثال، ا یبرا کاهش دهد.  

 برساند.

به شناساهام ی ت   تال یجی د  ی هامهارت  ت یتقو .2 توجه  با  د  یی:    ، یدی مانع کل  کیبه عنوان    تال«یجی»کمبود مهارت 

داده و استفاده از    لیتحل  ۀن یدر زم  ژهیو  کارکنان، به  تال یجیسواد د  یارتقا  ی منظم برا  ی آموزش   ی هابرنامه  دی با  رانیمد

  یمحتوا و رقابت در بازارها  یسازیدر محل  هامیت   ییتوانا  تواندیاقدام م  نیبرگزار کنند. ا  تال،یجید  یابی بازار  یابزارها

 بهبود بخشد. درصد  35را تا   یالمللنیب

  ی و هوش مصنوع   ی کاومانند داده  تال یجی د  یهایاز فناور   دی با  رانی: مدکپارچهی   یابیبازار  ی راهبردها  یطراح .3

  یزی ربرنامه  یهایناکارآمد  کردنبرطرفو هدفمند استفاده کنند.    شدهیسازیشخص  یابی بازار  یهانیکمپ   یطراح  یبرا

عملکرد    ،یمحل  یبازارها  یازهایبا ن  یابیبازار  ی راهبردها  ی کپارچگی  قیاز طر  یجهان  ی و ضعف در برندساز   یابیبازار

 . کندیم تی را تقو یصادرات 

پیطیو مح  یقانون  یها سکیر   تیریمد .4 به  با توجه    ، یفکر   تیو مشکلات مالک  ی گمرک  نیقوان  یهایدگی چی: 

مشاور  دیبا  رانیمد ر  یبرا   یالمللنیب  یحقوق   ۀاز  کاهش  و  استانداردها  با  کنند.    یقانون  یها سکیانطباق  استفاده 

  یداریپا  تواند یم  ی جهان  دی نوسانات نرخ ارز و رقابت شد  ت یری مد  یبرا   ر یپذ انطباق  یراهبردها   نیتدو  ن،یهمچن

 کند.  نیوکار را تضمکسب

  ، ی تیریناکارآمد و کمبود تعهد مد  یمانند ساختارها   یغلبه بر موانع سازمان  ی: برایسازمان   ی ساختارها  ی بازطراح .5

  ی سازیالمللنیو ب  یاز نوآور  ت یرا به سمت حما  یو فرهنگ سازمان   ی را بازطراح  ی داخل  ی هاندیفرا  دی با  رانیمد

 را بهبود بخشد.   یو عملکرد صادرات   کند  تیها را تقوند یفرادر محصولات و    ینوآور  تواندیاقدام م  نیکنند. ا  تیهدا
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  ق یدر تحق   ی گذارهیسرما   د یبا  رانیمد  ،یموانع بر نوآور  ی منف  ر ی: با توجه به تأثو توسعه  ق ی و تحق  ی نوآور  ت یتقو .6

  ی بازارها یازها یمتناسب با ن ی، محصولات و توسعه قیتحق و  یابی بازار یدهند و با ادغام واحدها  شی و توسعه را افزا

 کند. تیرا تقو یرقابت تیو مز دهدرا کاهش  یتوقف نوآور تواند یم کردیرو نیکنند. ا یطراح  یجهان

  ی عملکرد صادرات  فقط  نه   شده،ییموانع شناسا  کردنبرطرفند تا با تمرکز بر  نکیکمک م  رانیبه مد  ها شنهادیپ  نیا

کنند.    نیتضم  زی را ن  یالمللنیب  یدر بازارها   ی ریپذ بلندمدت و رقابت  یداریخود را بهبود بخشند، بلکه پا  یها شرکت

توسع  توانندیم  ندهیآ  ی هاپژوهش فناور  تر،یعمل  ی راهکارها  ۀبر  از  استفاده  مصنوع  نی نو  ی هایمانند  و    ی)هوش 

 تمرکز کنند.  ،یابی در موانع بازار ایپو راتییتغ  یبررس یبرا یطول  ی هاافزوده( و مدل  تیواقع

 پژوهش   یهاتیمحدود

و    ندهیآ  یها پژوهش  ساز نهیزم  توانندیموارد م  نیاز هر پژوهش هستند و هم  ر یناپذ اجتناب  یبخش  هاتیمحدود

 : از اند عبارتپژوهش  نیا  یهاتیاز محدو یبرخ .شوند  نینو یراهکارها  ۀارائ 

پژوهشگر    یهافرضشیو پ  تیذهن  ریممکن است تحت تأث  یری تفس  میبر پارادا  ی مبتن   یفیک  یها داده  لی.  تحل1

 . شود  یریجلوگ  یریکنندگان از سوگمشارکت  اتیپژوهش تلاش شده است تا با تمرکز بر تجرب  نیاما در ا  رد،ی قرار گ

مکمل آن را    یها با استفاده از روش  توانیکه م  است  مصاحبه انجام شده  قیها صرفاً از طرداده  ی.  گردآور2

 کرد.   تیتقو

بازار را منعکس نکند.    ای در رفتار کاربران    ایپو  راتیی مشخص ممکن است تغ  یزمان   ۀ.  انجام پژوهش در باز3

 د. ن انجام شو  راتییتغ  نیا یبررس یبرا ی مطالعات طول شودیم  شنهادیپ

   یکاربرد یشنهادهایپ

هوشمند،   یابیرد  یها ستمیپرسرعت و س  نترنتیدر ا  یگذار هیبا سرما  :یک ی و لجست  تالی ج ی د  یها رساختی بهبود ز

به    ی تا دسترس  ابندی کاهش    ک«یلجست  ادی ز  یها نهیو »هز  نترنت«یا  ی هارساختیمانند »ضعف ز  یرساختی موانع ز

 .ابدیبهبود  یجهان یبازارها 

د  کردنبرطرف  یبرا  ی آموزش   یها کارگاه  یبرگزار  : تال ی ج ی د  یها مهارت  آموزش مهارت  و   تال«یجی»کمبود 

  یها میتوان ت  تیمنظور تقو  بهمحتوا    یسازیداده و محل  لیبا تمرکز بر تحل   تال«،یجید یابیبازار  یبا ابزارها  یی»ناآشنا

 .یصادرات 

  ی »ناکارآمد  کردنبرطرف  یبرا   یو هوش مصنوع  یکاواستفاده از داده  :کپارچهی   ی ابیبازار  یراهبردها   یطراح

 .شدهیساز یهدفمند و شخص  یهانیکمپ  جادیبا هدف ا «یجهان یو »ضعف در برندساز  «یابیبازار یزی ربرنامه
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و    «ی گمرک  نیقوان  ی ها یدگی چی»پ  کردنبرطرف  یبرا   ی حقوق  ۀمشاور  : یطیو مح   یقانون  یها سکیر  ت یریمد

  یها سکیمنظور کاهش ر  به  «یجهان  دی »نوسانات نرخ ارز« و »رقابت شد  تی ریمد  ی برا  ری پذ انطباق  ی راهبردها  نیتدو

 .یصادرات 

 

 سپاسگزاری
 .کنندیم  یاند، تشکر و قدردانو بهبود مقاله نقش داشته لیکه در تکم ی کسان ۀمقاله از هم سندگانینو

 تعارض منافع
 ندارد.  عحاضر تعارض مناب  ۀمقال
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