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 و توسعه   تیریدر علوم مد  یدوماهنامه مطالعات کاربرد 

 1405  خرداد(،  64:  یاپی)پ  3، شماره  یازدهمسال  

 

های صادراتی در توسعه صادرات با تأکید بر عوامل تحلیل نقش مشوق

 های کوچک و متوسط صادراتی ایران مدیریتی در شرکت

     

 3لیلاکلانتری ،  2*محمد رفیعی ، 1امیر قربانی
 18/01/1405تاریخ دریافت:   

 03/1405/ 02تاریخ پذیرش: 
 

  40107کد مقاله:  

 

 یده  ـچک
 

های صادراتی در توسعه صادرات با تأکید بر عوامل مدیریتی در میان مورد بررسی این پژوهش با هدف تحلیل نقش مشوق
یلی با رویکرد علیّ و به شیوه پیمایشی تحل–قرار گرفته است. تحقیق حاضر از نظر هدف کاربردی و از نظر روش، توصیفی

اند که  های کوچک و متوسط صادراتی درمنطقه شمالغرب ایران تشکیل داده است. جامعه آماری پژوهش را  مدیران شرکت
ها  گیری تصادفی ساده انتخاب شدند. ابزار گردآوری داده نفر بر اساس جدول مورگان و به روش نمونه   158از میان آنان  

عاملی تحلیل  و  بررسی صوری  طریق  از  آن  روایی  و  بوده  ساخته  محقق  شاخص    پرسشنامه  با    KMOبا  آن  پایایی  و 
که در بخش  طوریگیری از آمار توصیفی و استنباطی تحلیل شد؛ به ها با بهرهضریب آلفای کرونباخ تأیید شده است. داده 

افزار  یابی معادلات ساختاری در نرم ها از مدل و در بخش استنباطی و آزمون فرضیه   21نسخه    SPSSافزار  توصیفی از نرم
LISREL 8.8  های صادراتی تأثیر مثبت و معناداری های حاصل از تحلیل مسیر نشان داد که مشوقاستفاده گردید. یافته

ادراک صادراتی مدیریت دارند. همچنین هر یک از متغیرهای دانش   بر توسعه صادرات، دانش صادرات، تعهد صادرات و 
دهند. نتایج به طور معناداری توسعه صادرات را تحت تأثیر قرار می   صادرات، تعهد صادراتی و ادراک صادراتی مدیریت نیز

گری این سه متغیر مدیریتی نیز به طور های صادراتی علاوه بر اثر مستقیم، از طریق میانجیحاکی از آن است که مشوق 
آمده، پیشنهادهای کاربردی برای بهبود  دستشوند. در پایان، بر اساس نتایج بهمعناداری موجب تقویت توسعه صادرات می

 ها ارائه شده است. های حمایتی و تقویت عملکرد صادراتی شرکت سیاست 
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 مقدمه    -1
می مشوق صادراتی  بههای  تأثیرگذار  توانند  مدیریت  صادراتی  ادراک  و  تعهد  دانش،  بر  غیرمستقیم  و  مستقیم  طور 

ها  توانند به شرکتاند، می ها طراحی شده که توسط دولت های تشویقی صادراتی(. برنامه9،  2025و همکاران،    یلدیوبیکیباشند)هر
شارجی و  های صادراتی مؤثرتری ایجاد کنند) کمک کنند تا دانش صادراتی خود را افزایش دهند و با استفاده از این دانش، استراتژی

المللی و تعهد به صادرات اجبار کنند،  بخشی در بازارهای بین ها را به تخصص توانند شرکتها می این برنامه (.  6،  2023،  1همکاران 
، در این موقعیت، تعهد مدیریت به (81،  2023تواند ادراکات مدیریتی مثبتی را تحقیق کند)یوناس و همکاران،  که به نوبه خود می 

هایی که به  . مدیریت(4، 1403)رضایی و حسینی،  های صادراتی و عملکرد صادراتی داردصادرات، نقش مهمی در ارتباط بین مشوق
های صادراتی هستند، که به طور  صادرات اعتقاد و تعهد بیشتری دارند، معمولاً به دنبال تخصیص منابع مالی و انسانی به فعالیت

می صادراتی  عملکرد  افزایش  باعث  همکاران،  مستقیم  و  می 5،  2021شود)سایون  نشان  ارتباطات  این  مشوق(،  که  های دهند 
می  شرکت صادراتی  به  قطعیت توانند  عدم  کاهش  در  آنها  و  کنند  کمک  بازار  موانع  و  به ها  تا  سازند  قادر  را  به  ها  مؤثرتری  طور 

شدن وکار امروز با افزایش جهانیدر محیط کسب .  (5،  2023،  2ها و تهدیدهای بازار واکنش نشان دهند)لاموست و همکارانفرصت
اقتصادی، استراتژی  روابط  و  بینبازارها  پیدا کرده المللی های  از پیش اهمیت  و همکاران،  اندسازی بیش  . توسعه  (3،  1403)اکبری 

توانند مزیت رقابتی را در بازارهای  ها میکند. شرکتها عمل می صادرات به عنوان یک استراتژی اساسی برای رشد و بقای شرکت
اخیراً، بسیاری   .(9،  2025و همکاران،    یلدیوبیکیالمللی از طریق تاثیر مثبت بر عملکرد فعلی و آینده صادرات به دست آورند)هربین

اخیر در زمینه تجارت  ها منابع دانشی زیادی را به صادرات کالاهایشان به بازارهای خارجی اختصاص داده از شرکت  اند. مطالعات 
دارند  دهند که شرکت الملل در سطح شرکت نشان می بین فعالیت  رقابتی مناسب  استراتژیهای  ارائه  یا  هایی که در حوزه صادرات 

وری بیشتری دارند. این موضوع به ویژه برای شرکتهای  کنند، بهرههایی که فقط در بازارهای داخلی فعالیت می نسبت به شرکت
   .(2، 2025، 3و همکاران زانگ ترین راه برای ورود به بازارهای خارجی است)مهم است، زیرا صادرات معمول  صادراتی

المللی شدن، به منابع کمتری نیاز دارد.  های بین ترین دلایل این امر این است که صادرات، در قیاس با سایر روش یکی از مهم 
المللی  های بینهای کمتر، به بازارهای جهانی دسترسی پیدا کنند و از فرصت سازد تا با صرف هزینهها را قادر می این امر شرکت

ها  در نتیجه، صادرات به عنوان یک استراتژی کاربردی و حیاتی برای تضمین بقا و رشد شرکت  .(8،  2025،  4هان برداری کنند) بهره
استراتژی صادرات یکی از اجزای اساسی طرح یا همان برنامه کسب و از دیدگاهی دیگر  .در محیط رقابتی جهانی امروز مطرح است

باید ساده باشد و اطمینان حاصل کند که همه افراد در شرکت در   استراتژی صادرات ازینرو .  (4،  1403)رضایی و حسینی،  است کار
دستیابی به نتایج صادرات سهیم بوده و از طرح مطلع بوده و برای تعامل با آن علاقمند هستند. تا بتوان همه ارکان شرکت را در  

نقش حیاتی   های صادراتی . مشوق (2،  1401)خسروی و همکاران،  راستای تحقق اهداف مربوط به استراتژی صادرات هم راستا نمود
استراتژی تقویت  و  توسعه  رقابتدر  دارندهای  صادراتی  این  (169:  2021  ،5همکاران  و   آبرگ)   پذیری  شد،  عنوان  که  همانطور   .

ها کمک  شوند، به شرکتهای مرتبط می های فنی، دسترسی به اطلاعات بازار و آموزش های مالی، حمایتها که شامل کمک مشوق
های موثرتری برای دستیابی به موفقیت در بازارهای خارجی  المللی غلبه کنند و استراتژی کنند تا بر موانع ورود به بازارهای بین می

کنند تا دانش صادراتی خود را افزایش  ها کمک می های صادراتی به شرکتمشوق   (.9، 2025و همکاران،    یلدیوبیکی)هرتدوین کنند
بین  بازارهای  از  بهتر  فهم  با  و  تصمیم دهند  می گیریالمللی،  امر  این  دهند.  انجام  بهتری  استراتژیکی  بیشتر های  تعهد  به  تواند 

ها و تهدیدهای بازارهای خارجی را شناسایی کنند و توانند فرصتها بهتر میهای صادراتی منجر شود، زیرا آن مدیریت به فعالیت
ها این  های تشویقی صادراتی به شرکتبرنامه   (2،  2020،  6ها تخصیص دهند)احمد و برنامنابع لازم را برای اجرای این استراتژی

می  را  هزینه امکان  کاهش  با  تا  بین دهند  بازارهای  به  منابع،  به  افزایش دسترسی  و  ،  ها  و همکاران  )آبرگ  کنند  پیدا  ورود  المللی 
می169:  2021 امر  این  شرکت(.  به  استراتژیتواند  تا  کند  کمک  رقابتها  بههای  بخشند،  بهبود  را  خود  طریق پذیری  از  ویژه 

این ترتیب، شرکت(،  1،  2025،  7)مگ نانی و همکاران بخشی و تمایز محصولات تخصص  توانند نیازهای خاص بازارهای  ها می به 
تقویت کنندمختلف را هدف  بازارهای جهانی  در  را  استراتژیکی خود  و جایگاه  و همکاران،  گذاری کرده  نتیجه،   ,(6،  2024)زو  در 

استراتژی های صادراتی میمشوق تقویت  در  نقش مهمی  رقابتتوانند  به پذیری صادراتی شرکت های  کنند،  ایفا  افزایش  ها  با  ویژه 
المللی  دهند در بازارهای بینها امکان می های موثری که به شرکت دانش صادراتی و تعهد مدیریتی و کمک به تدوین استراتژی 

از مهم های اخیر، توسعه صادرات به در سال (.  8،  2025)هریکیوبیلدی و همکاران،    موفق باشند  ترین راهبردهای رشد  عنوان یکی 
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بین  بازارهای  در  رقابتی کشورها  جایگاه  تقویت  و  میان، شرکت اقتصادی  این  در  است.  متوسط المللی مطرح شده  و  های کوچک 
  صادرات   ارتقای   در   کلیدی  نقشی  –  دهند می  تشکیل  را   کشور  اقتصادی  و   تولیدی   ساختار  از   توجهیقابل   سهم   که  –صادراتی  
  کمبود   همچون  هاییچالش   با   کشور   غرب شمال  منطقه   در   هاشرکت   این  از  بسیاری  ظرفیت،  این   وجود   با.  کنندمی   ایفا  غیرنفتی

 اند؛مواجه   خارجی   بازارهای  در  تثبیت  و   ورود  هایپیچیدگی  و   مدیریتی  هایمحدودیت  صادراتی،  هایزیرساخت   ضعف   منابع،
ها کمتر از حد انتظار بوده است. این شرایط ضرورت بررسی عوامل مؤثر بر توسعه صادرات این  ای که عملکرد صادراتی آن گونهبه

از مهم کند.ها را دوچندان می شرکت ابزارهای حمایتی دولتیکی  ارتقای توان صادراتی شرکت ترین  ارائه مشوقها برای  های ها، 
المللی و کاهش  ای، کمک به بازاریابی بین های مالی، تسهیلات اداری، خدمات مشاوره ها در قالب حمایتصادراتی است. این مشوق 

می هزینه ارائه  خارجی  بازارهای  به  ورود  می های  و  حال،  شوند  این  با  کنند.  ایفا  صادرات  توسعه  در  مهمی  محرک  نقش  توانند 
برداری  ها بهرهگونه که باید از این ظرفیت توانند آنها نمی ها همواره یکسان نیست و در برخی موارد، شرکتاثربخشی این مشوق

مشوق واقعی  تأثیرگذاری  میزان  شناخت  بنابراین،  چگونگی  کنند.  بررسی  و  صادراتی  آنهای  صادراتی  اثرگذاری  عملکرد  بر  ها 
شمال شرکت منطقه  است.های  ضروری  کشور  می غرب  نشان  پژوهش  مشوق ادبیات  بر  علاوه  که  عوامل  دهد  صادراتی،  های 

فرصت  از  مدیران  صحیح  ادراک  و  صادرات  به  نسبت  مدیریت  تعهد  صادرات،  دانش  همچون  بازارهای  مدیریتی  تهدیدهای  و  ها 
شوند. نبود دانش کافی درباره فرآیندهای صادرات، ضعف  های صادراتی محسوب می های کلیدی در موفقیت فعالیتخارجی، از مؤلفه 

اثر سازد. از این رو، انتظار  های صادراتی را بیتواند حتی کارآمدترین مشوقالملل می در تعهد مدیریتی و درک نادرست از محیط بین
از مشوقگیری شرکت رود که عوامل مدیریتی در نحوه بهرهمی آن ها  تبدیل  و  نقهای صادراتی  واقعی صادراتی  به عملکرد  ش  ها 

تر مورد  ها و توسعه صادرات را در سطحی عمیقکننده داشته باشند. این فرضیه، اهمیت بررسی رابطه میان مشوقمیانجی و تعیین
های صادراتی و  توانند پیوند میان مشوق پذیری صادراتی نیز میهای رقابت علاوه بر عوامل مدیریتی، استراتژی دهد.توجه قرار می 

قرار دهند. شرکت  تأثیر  بهبود کیفیت، توسعه صادرات را تحت  برای تمایز محصول، کاهش هزینه،  استراتژی مشخصی  هایی که 
ها به مزیت رقابتی پایدار  ها و تبدیل آن برداری از مشوق نوآوری یا تمرکز بر بازارهای ویژه دارند، معمولاً توانایی بیشتری در بهره

های دولتی نیز قادر به تثبیت جایگاه خود  های رقابتی هستند، حتی با دریافت حمایتهایی که فاقد استراتژیدارند. در مقابل، شرکت
ارتباط، تصویری های رقابت گری استراتژی در بازارهای خارجی نخواهند بود. بنابراین، بررسی نقش تعدیل  این  پذیری صادراتی در 

های کوچک  با توجه به اهمیت روزافزون توسعه صادرات و نقش حیاتی شرکت  دهد.ها ارائه می تر از عملکرد صادراتی شرکت دقیق
ها کاملاً  تر سازوکارهای تأثیرگذار بر عملکرد صادراتی این شرکتغرب کشور، نیاز به شناخت جامع و متوسط در اقتصاد منطقه شمال

می  علی احساس  هم شود.  بررسی  مختلف،  مطالعات  وجود  مشوقرغم  استراتژیزمان  و  مدیریتی  عوامل  صادراتی،  های  های 
این اساس، مسئله اساسی  صورت محدود انجام شده و شکاف قابل پذیری هنوز بهرقابت ادبیات پژوهش وجود دارد. بر  توجهی در 

های کوچک  توانند توسعه صادرات شرکتهای صادراتی چگونه و از طریق چه سازوکارهایی میپژوهش حاضر این است که مشوق 
های رقابتی در این فرآیند قابل  منطقه را تحت تأثیر قرار دهند و چه نقش و جایگاهی برای عوامل مدیریتی و استراتژی  و متوسط

ها در جهت ارتقای توان رقابتی و گذاران و مدیران بنگاهتواند راهنمایی مؤثر برای سیاستتصور است. پرداختن به این مسئله می 
 بهبود عملکرد صادراتی باشد. 

 

 و پیشنه پژوهش  مرور ادبیات پژوهش -2

می  نشان  پژوهش  ادبیات  مهم مرور  از  یکی  صادرات  توسعه  که  افزایش  دهد  و  کشورها  اقتصادی  رشد  راهبردهای  ترین 
های حمایتی و ها از طریق طراحی و اجرای برنامه شود. در این میان، دولت المللی محسوب می ها در بازارهای بین پذیری بنگاه رقابت
می مشوق تلاش  صادراتی  شرکتهای  حضور  افزایش  برای  لازم  شرایط  مشوقکنند  کنند.  فراهم  را  جهانی  بازارهای  در  های ها 

های مالی، اطلاعاتی، آموزشی و فنی است که با هدف کاهش موانع ورود به بازارهای خارجی  ای از حمایت صادراتی شامل مجموعه 
بنگاه  رقابتی  توان  تقویت  میو  ارائه  داده ها  نشان  مختلف  مطالعات  برنامه   اندشود.  این  می که  افزایش  ها  در  مهمی  نقش  توانند 

شرکت  فرصتتوانمندی  شناسایی  برای  شبکه ها  توسعه  بازار،  کنند  های  ایفا  صادراتی  عملکرد  بهبود  و  تجاری  های 
(Herikioubildi et al., 2025; Chen et al., 2021از سوی دیگر، پژوهش دهند که عوامل مدیریتی نقش ها نشان می (. 

های صادراتی به نتایج واقعی در عملکرد صادراتی دارند. در این میان، متغیرهایی مانند دانش  ها و مشوقمهمی در تبدیل حمایت 
می  محسوب  کلیدی  عوامل  جمله  از  مدیریت  صادراتی  ادراک  و  صادراتی  تعهد  می صادراتی،  که  بهرهشوند  میزان  گیری توانند 

های صادراتی را تحت تأثیر قرار دهند. برخورداری مدیران از دانش کافی درباره بازارهای خارجی، قوانین تجاری  ها از فرصتشرکت
هد  ها شود. همچنین تعگیریهای صادراتی و افزایش کارایی تصمیم تواند موجب کاهش ریسک المللی می های بازاریابی بین و روش

فعالیت به  از فرصت مدیریتی  و درک صحیح  بین های صادراتی  محیط  تهدیدهای  و  و گسترش  ها  توسعه  در  مهمی  نقش  المللی، 
(. علاوه بر این، برخی مطالعات  Kastner et al., 2023; Navarro et al., 2024کند )ها ایفا می های صادراتی شرکتفعالیت

توانند رابطه بین عوامل مدیریتی و عملکرد صادراتی را تقویت کنند. پذیری صادراتی نیز می های رقابتاند که استراتژی نشان داده 
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گذاری رقابتی و تمرکز بر بازارهای هدف استفاده  هایی که از راهبردهایی مانند تمایز محصول، نوآوری، بهبود کیفیت، قیمتشرکت
بین می بازارهای  در  خود  موقعیت  تقویت  و  حفظ  برای  بیشتری  توانایی  حمایتکنند،  مناسب  ترکیب  نتیجه،  در  دارند.  های  المللی 

توانمندی استراتژیدولتی،  و  مدیریتی  میهای  رقابتی  زمینه های  شرکتتواند  سهم  افزایش  و  صادراتی  عملکرد  بهبود  از  ساز  ها 
تواند پذیری می های رقابت های صادراتی، عوامل مدیریتی و استراتژی بازارهای جهانی شود. بنابراین، بررسی همزمان نقش مشوق 

 (.Inman et al., 2024; Sousa, 2024) تری از عوامل مؤثر بر توسعه صادرات ارائه دهددرک جامع 

صادراتی:  مشوق  سیاستمشوق های  مجموعه  به  صادراتی  برنامههای  و  می ها  اطلاق  دولتهایی  توسط  که  و  شود  ها 

شود.  المللی طراحی و اجرا میها و ارتقای حضور آنها در بازارهای بین های صادراتی بنگاه نهادهای مرتبط با هدف افزایش فعالیت 
های  المللی، آموزشهای مالیاتی، کمک به بازاریابی بین های مالی، تسهیلات اعتباری، معافیت توانند شامل حمایت ها می این مشوق 

ارائه خدمات مشاوره و  برنامه تخصصی صادراتی  این  اصلی  باشند. هدف  ورود شرکتای  موانع  و  ها کاهش  بازارهای جهانی  به  ها 
بین  تجارت  در عرصه  آنها  رقابتی  توان  دولت تقویت  واقع،  در  است.  این  الملل  از طریق  می ها  تلاش  ظرفیتابزارها  تا  های کنند 

 Herikioubildi et؛  1403ها را توسعه داده و سهم کشور را در تجارت جهانی افزایش دهند )رضایی و حسینی،  صادراتی بنگاه 

al., 2025.)  مشوق دیگر،  سوی  شرکتاز  توانمندسازی  در  مهمی  نقش  صادراتی  چالش های  با  مواجهه  برای  محیطی، ها  های 
ایفا می خارجی  بازارهای  نهادی  و  برنامه فرهنگی  این  شرکت کنند.  به  مالی،  و  فنی  اطلاعاتی،  منابع  کردن  فراهم  با  ها کمک  ها 

و فرصتمی کرده  را کسب  بازارهای جدید  به  ورود  برای  دانش لازم  تا  بین کنند  تجاری  کنند. همچنین،  های  را شناسایی  المللی 
های صادراتی، ارتقای نوآوری و ها برای توسعه فعالیت تواند موجب افزایش انگیزه شرکتهای صادراتی می استفاده مؤثر از مشوق 

 (. Herikioubildi et al., 2025بهبود عملکرد صادراتی در بلندمدت شود )
توسعه یا عملکرد صادراتی به میزان موفقیت یک شرکت در دستیابی به اهداف اقتصادی و استراتژیک   عملکرد صادراتی: 

فعالیت  از طریق  نشانخود  این مفهوم  دارد.  اشاره  فعالیت های صادراتی  از  نتایج حاصل  بازارهای  دهنده  در  های صادراتی شرکت 
میبین و  است  شاخص المللی  طریق  از  و  تواند  صادرات  سودآوری  خارجی،  بازار  سهم  افزایش  صادراتی،  فروش  رشد  مانند  هایی 

متداول از  یکی  صادرات  گیرد.  قرار  ارزیابی  مورد  هدف  بازارهای  شیوهگسترش  شرکت ترین  ورود  بینهای  بازارهای  به  المللی  ها 
می  بنگاهمحسوب  به  و  میشود  امکان  فعالیتها  دامنه  تا  فرصدهد  از  و  داده  گسترش  را  خود  بهرهت های  جهانی  شوند های  مند 

(Sousa, 2024 علاوه بر این، عملکرد صادراتی به توانایی شرکت در مدیریت و هماهنگ .)  سازی عوامل داخلی و خارجی مؤثر بر
های مؤثر برخوردارند، قادر خواهند  هایی که از توان مدیریتی، منابع مناسب و استراتژیهای صادراتی نیز وابسته است. شرکتفعالیت

بود عملکرد صادراتی بهتری را تجربه کنند. در این راستا، موفقیت در صادرات نه تنها به عوامل اقتصادی بلکه به میزان سازگاری  
بین  بازارهای  رقابتی  با شرایط  و میشرکت  دارد  بستگی  نیز  نشان المللی  بازارهای  تواند  در  اقتصادی شرکت  موفقیت  درجه  دهنده 

 (.Idé et al., 2025; Navarro et al., 2024خارجی باشد )

مهارت دانش صادرات:   اطلاعات،  مجموعه  به  شرکتدانش صادرات  که  دارد  اشاره  تجربیاتی  و  بازارهای  ها  زمینه  در  ها 

بین  مقررات  و  قوانین  روشخارجی،  تجاری،  فرآیندهای  سیستمالمللی،  و  بازاریابی  بین های  بازارهای  در  توزیع  کسب  های  المللی 
به شرکت می دانش  این  و ریسک ها کمک میکنند.  داده  انجام  با آگاهی بیشتری  را  بازارهای خارجی  به  ورود  فرآیند  تا  های کند 

فعالیت  با  می مرتبط  حوزه صادرات  در  کافی  دانش  از  برخورداری  دهند.  کاهش  را  تصمیم های صادراتی  بهبود  به  های گیریتواند 
همچنین    (.Kastner et al., 2023)  های کارآمد صادراتی منجر شودمدیریتی، انتخاب بازارهای هدف مناسب و تدوین استراتژی

تجربه دانش صادرات می جمله  از  آید،  دست  به  مختلفی  منابع  از  برنامه تواند  خارجی،  بازارهای  در  شرکت  قبلی  ترویج  های  های 
المللی. کسب و توسعه این دانش باعث  های تخصصی، تحقیقات بازار و تعامل با مشتریان و شرکای تجاری بین صادرات، آموزش 

های جدید بازار را شناسایی کرده و با شناخت بهتر نیازها و ترجیحات مشتریان خارجی، عملکرد  ها بتوانند فرصت شود شرکتمی
بنگاه  موفقیت  در  کلیدی  عوامل  از  یکی  صادرات  دانش  واقع،  در  دهند.  بهبود  را  خود  بینصادراتی  تجارت  عرصه  در  المللی  ها 

 (.Herikioubildi et al., 2025شود )محسوب می
های صادراتی اشاره دارد.  تعهد صادرات به میزان تمایل و پایبندی سازمان برای مشارکت فعال در فعالیتتعهد صادرات:  

شود و شامل اختصاص منابع مالی،  این مفهوم بیانگر میزان توجه و اولویتی است که شرکت برای توسعه بازارهای خارجی قائل می
فعالیت به  مدیریتی  و  است. شرکتانسانی  با صادرات  مرتبط  معمولاً های  برخوردارند،  تعهد صادراتی  از  بالایی  از سطح  که  هایی 

منسجم برنامه  بین ریزی  بازارهای  در  حضور  برای  انجام  تری  خارجی  تجاری  روابط  توسعه  برای  بیشتری  تلاش  و  داشته  المللی 
ها داشته  تواند تأثیر قابل توجهی بر عملکرد صادراتی شرکتعلاوه بر این، تعهد صادراتی می   (.Navarro et al., 2024دهند )می

ها داشته  های صادراتی تخصیص دهند و حمایت مستمر از این فعالیتباشد. زمانی که مدیران سازمان منابع کافی را برای فعالیت
های بازارهای خارجی را بهتر شناسایی کرده و مزیت رقابتی خود را تقویت کند. در نتیجه،  باشند، شرکت قادر خواهد بود فرصت 

 شود.المللی محسوب می ها در بازارهای بین تعهد صادراتی یکی از عوامل مهم در موفقیت بلندمدت شرکت 
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ها، تهدیدها و شرایط حاکم  ادراک صادراتی مدیریت به نحوه درک و برداشت مدیران از فرصت ادراک صادراتی مدیریت:  

بین  بازارهای  و بر  قوانین  خارجی،  مشتریان  نیازهای  بازار جهانی،  روندهای  از  مدیران  آگاهی  ادراک شامل  این  دارد.  اشاره  المللی 
ادراک می  این  و کیفیت  بازارهای هدف است. میزان  در  رقابت  در  مقررات تجاری و سطح  استراتژیک مدیران  بر تصمیمات  تواند 

مدیرانی که از ادراک مثبت   (.Kastner et al., 2023های صادراتی تأثیر قابل توجهی داشته باشد )زمینه ورود یا گسترش فعالیت
به محیط بینو دقیق برای سرمایه تری نسبت  برخوردارند، معمولاً تمایل بیشتری  فعالیتالمللی  در  های صادراتی و توسعه گذاری 

المللی  های تخصصی، اطلاعات بازار و تعامل با فعالان بینهای مدیریتی، آموزشبازارهای خارجی دارند. این ادراک از طریق تجربه 
های صادراتی مؤثرتر و  تواند به تدوین استراتژیها و تهدیدهای بازار جهانی میشود. در نتیجه، درک صحیح از فرصت تقویت می

 (.Herikioubildi et al., 2025ها منجر شود )بهبود عملکرد صادراتی شرکت 
رقابتاستراتژی  رقابتاستراتژیپذیری صادراتی:  های  سیاست های  مجموعه  به  صادراتی  گفته پذیری  اقداماتی  و  ها 

توانند شامل تمایز ها می کنند. این استراتژی المللی اتخاذ میها برای کسب و حفظ مزیت رقابتی در بازارهای بین شود که شرکت می
های توزیع مؤثر در  گذاری رقابتی، نوآوری در محصولات و خدمات، توسعه برند و ایجاد شبکه در محصول، ارائه کیفیت برتر، قیمت

کند تا در محیط رقابتی جهانی جایگاه خود را تقویت کرده و  ها کمک می بازارهای خارجی باشند. اتخاذ چنین راهبردهایی به شرکت 
( آورند  دست  به  صادراتی  بازارهای  از  بیشتری  استراتژی  (.Inman et al., 2024سهم  موفق  اجرای  دیگر،  سوی  های  از 

بهره رقابت و  رقبا  تحلیل  خارجی،  مشتریان  نیازهای  دقیق  شناخت  مستلزم  صادراتی  قابلیتپذیری  و  منابع  از  سازمانی  گیری  های 
گیرند، قادر خواهند بود مزیت رقابتی های صادراتی خود به کار میهای رقابتی مناسب را در فعالیت هایی که استراتژی است. شرکت

پذیری صادراتی  های رقابتالمللی بهبود بخشند. بنابراین، استراتژیپایداری ایجاد کرده و عملکرد صادراتی خود را در بازارهای بین 
 .(240، 4202و همکاران،  1)اینمنشوندها محسوب می یکی از عوامل مهم در موفقیت و توسعه صادرات شرکت 

های پیشین از مراحل اساسی و ضروری به در هر پژوهش علمی، بررسی و مطالعه پژوهش مرور پژوهش های پیشین:  -

های علمی مرتبط با موضوع  نظران و نظریههای صاحب ها باید با مطالعه آثار و دیدگاه رود. پژوهشگر پیش از تدوین فرضیه شمار می
شود پژوهش بر پایه دانش موجود در آن حوزه  تحقیق، چارچوب نظری مناسبی برای پژوهش خود فراهم کند. این امر موجب می

کند تا ابعاد مختلف  شکل گیرد و از تکرار تحقیقات پیشین جلوگیری شود. همچنین مرور مطالعات گذشته به پژوهشگر کمک می 
 تری مورد بررسی قرار دهد. ها را به صورت دقیق موضوع را بهتر بشناسد، متغیرهای مهم را شناسایی کند و روابط میان آن 

دهی به مسیر پژوهش دارد. از  های پیشین نقش مهمی در شناسایی خلأهای تحقیقاتی و جهتعلاوه بر این، بررسی پژوهش
می  پژوهشگر  قبلی،  مطالعات  نتایج  تحلیل  انجام طریق  تحقیقات  و ضعف  قوت  نقاط  آن  تواند  اساس  بر  و  کرده  مشخص  را  شده 

پایه نظریهفرضیه  گیرد، های علمی معتبر شکل میها و یافتههای علمی و منطقی را تدوین کند. در واقع، چارچوب نظری که بر 
 سازد.تر نتایج و ارائه پیشنهادهای کاربردی فراهم می موجب افزایش اعتبار علمی پژوهش شده و زمینه را برای تحلیل دقیق 

 
 های پیشین مرور پژوهش -1جدول

 ردیف 
پژوهشگر /  

 سال 
 نتایج اصلی  جامعه / روش  عنوان پژوهش 

1 

رضایی و  
حسینی 

(1403 ) 

های  بررسی تأثیر مشوق
صادراتی بر عملکرد صادراتی  

 های کوچک و متوسط شرکت

پیمایشی،  
های  شرکت

 صادراتی ایران 

های صادراتی تأثیر نتایج نشان داد مشوق
ها  مثبت و معناداری بر توسعه صادرات شرکت

 دارند. 

2 
احمدی و  
کریمی  

(1402 ) 

نقش دانش صادراتی مدیران در  
 بهبود عملکرد صادراتی 

پیمایش در  
 های صنعتیشرکت

دانش صادراتی مدیران موجب افزایش توان  
 شود. رقابتی و بهبود عملکرد صادراتی می

3 

موسوی و  
صادقی  

(1401 ) 
  

بررسی رابطه تعهد مدیریتی و  
 ها عملکرد صادراتی شرکت

تحلیل معادلات  
 ساختاری 

های صادراتی نقش  تعهد مدیریتی به فعالیت
 مهمی در افزایش رشد صادرات دارد.

4 
حیدری و  
رحمانی  

(1400 ) 

های  تأثیر استراتژی
پذیری بر عملکرد  رقابت

 ها صادراتی بنگاه

مطالعه پیمایشی  
 در صنایع تولیدی 

های رقابتی مانند تمایز و  استفاده از استراتژی
 شود.نوآوری باعث بهبود عملکرد صادراتی می

5 
نادری و  
محمدی  

بررسی عوامل مدیریتی مؤثر بر  
 ها توسعه صادرات شرکت

-تحلیل توصیفی
 پیمایشی 

عوامل مدیریتی شامل دانش و ادراک صادراتی 
 ترین عوامل توسعه صادرات هستند.از مهم

 
1 Inman 
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(1399 ) 

6 
چن و  
 همکاران

(2021) 

های ترویج صادرات و  برنامه
های  عملکرد صادراتی شرکت
 کوچک و متوسط 

پیمایش در میان  
های  شرکت

 صادراتی 

های ترویج صادرات به  نتایج نشان داد برنامه
های صادراتی  طور معناداری توانمندی

المللی را  ها و گسترش بازارهای بینشرکت
 .بخشندبهبود می

7 

ناوارو و  
 همکاران

(2024) 

تعهد مدیریتی و عملکرد  
 صادراتی 

یابی معادلات  مدل
 ساختاری 

تعهد مدیریتی تأثیر مثبت و معناداری بر 
شدت صادرات و عملکرد بلندمدت صادراتی 

 .ها داردشرکت

8 

کستنر و 
 همکاران

(2023) 

دانش صادراتی و عملکرد در  
 المللی بازارهای بین

مطالعه تجربی در  
های کوچک  شرکت

 و متوسط 

های  گیریدانش صادراتی موجب بهبود تصمیم
های  استراتژیک و افزایش موفقیت در فعالیت

 .شودصادراتی می

9 
 سوسا

(2024) 

های عملکرد  کنندهتعیین
 صادراتی 

مطالعه مروری و  
 تحلیل تجربی 

های های درونی سازمان و استراتژیقابلیت
بازار از عوامل کلیدی مؤثر بر عملکرد صادراتی 

 .شوندمحسوب می

10 

اینمن و  
 همکاران

(2024) 

های رقابتی و موفقیت  استراتژی
 صادراتی 

پیمایش در  
های  شرکت

 صادراتی 

های رقابتی  هایی که از استراتژیشرکت
کنند رشد صادرات و صادراتی استفاده می

 .پذیری بیشتری دارندتوان رقابت

 

 روش پژوهش -3
مشوق  اثر  تحلیل  هدف  با  پژوهش  ادراک  این  و  تعهد  دانش،  میانجی  نقش  بر  تأکید  با  صادرات،  توسعه  بر  صادراتی  های 
تعدیل نقش  همچنین  و  مدیریت  استراتژی صادراتی  رقابتگری  شرکت های  میان  در  صادراتی،  متوسط  پذیری  و  کوچک  های 

شمال  منطقه  میصادراتی  تحقیق  این  نتایج  که  آنجا  از  است.  شده  انجام  کشور  سیاست غرب  بهبود  به  ارتقای  گذاریتواند  و  ها 
 روش. است علیّ رویکرد با تحلیلی–ها کمک کند، پژوهش از نظر هدف، کاربردی و از لحاظ روش، توصیفیعملکرد صادراتی بنگاه 

طالعه گردآوری شود و امکان سنجش  م  مورد  جامعه   از   مستقیم  طوربه   هاداده   تا  شده   انتخاب   پیمایشی  صورت به   نیز  تحقیق  انجام
 دقیق روابط میان متغیرها فراهم آید.

شامل   پژوهش  این  آماری  شمال شرکت   مدیرانجامعه  منطقه  در  فعال  صادراتی  آشنایی های  دلیل  به  که  است  کشور  غرب 
مناسب  صادراتی،  فرآیندهای  با  جمع مستقیم  برای  منبع  داده ترین  میآوری  محسوب  از  ها  استفاده  با  پژوهش  نمونه  حجم  شوند. 

گیری به روش تصادفی ساده انجام گرفت تا احتمال خطا کاهش یافته و نتایج قابل تعمیم  نفر تعیین شد و نمونه 158جدول مورگان 
 باشد. 

 غرب کشور شمال SMEشرکت صادراتی  -2جدول 

 آدرس حوزه فعالیت  استان  نام شرکت 

 2زنجان، شهرک صنعتی  تولید دستکش  زنجان  صنایع بهداشتی پدیده رستاک 
 زنجان، شهرک صنعتی نوآوران  سازه و قطعات فولادی  زنجان  فولادکاران امین 
 زنجان، جاده بیجار، شهرک صنایع غذایی  خشکبار و حبوبات  زنجان  زرین دانه زنجان 

 زنجان، شهرک صنعتی شیمیایی مواد شیمیایی  زنجان  آرتان شیمی 
 1زنجان، شهرک صنعتی  گرانول و پلیمر  زنجان  آرتاپلیمر زنجان 

 سهند جام 
آذربایجان  

 شرقی 
 تبریز، شهرک صنعتی سلیمی  نوشیدنی 

 بهپخش آذرمیوه 
آذربایجان  

 شرقی 
 تبریز، جاده صوفیان  کنسانتره میوه 

 شیرین وطن 
آذربایجان  

 شرقی 
 تبریز، جاده آذرشهر  شیرینی و بیسکویت 

 ساز آذر پت
آذربایجان  

 شرقی 
 تبریز، شهرک صنعتی سلیمی  PETظروف 

 توسعه صنایع غذایی آذرگل 
آذربایجان  

 شرقی 
 تبریز، شهرک صنعتی بعثت  های گیاهی فرآورده

 ویکند
آذربایجان  

 غربی 
 2ارومیه، شهرک صنعتی  بندی خشکبار بسته

آذربایجان   آذرعسل   هیل ارومیه، ناحیه صنعتی گل عسل طبیعی 
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 غربی 

 پگاه آذربایجان غربی 
آذربایجان  

 غربی 
 ارومیه، جاده سرو لبنیات

 پلاست آراکس
آذربایجان  

 غربی 
 3ارومیه، شهرک صنعتی  بندی و پلاستیک بسته

 ....  ....  .......  ...... 
 1اردبیل، شهرک صنعتی  پارچه و نساجی  اردبیل  فام اردبیل نیک

 اردبیل، شهرک صنعتی سبلان  پوشاک و منسوجات  اردبیل  پارچه سبلان
 اردبیل، گرمی، منطقه صنعتی مغان  محصولات کشاورزی  اردبیل  پارس مغان 

 وصنعت آباد، منطقه کشتپارس کشاورزی صادراتی اردبیل  کشت و صنعت مغان 
 2اردبیل، شهرک صنعتی  و چوب  MDF اردبیل  آرتاچوب اردبیل 

 فرش داریوش 
آذربایجان  

 شرقی 
 تبریز، بازار فرش  صادرات فرش 

سازی و افزایش میزان درک و صراحت، تغییراتی ساخته است که برای بومی استاندارد و محقق   ها پرسشنامه ابزار گردآوری داده 
با شرایط شرکت پرسشنامه شامل مجموعاً  متناسب  این  اعمال شده است.  آن  سؤال است که در دو    37های صادراتی منطقه در 

شناختی مربوط به جنسیت، سن، میزان تحصیلات،  سؤال جمعیت  5بخش نخست پرسشنامه شامل    بخش اصلی طراحی شده است.
شامل   دوم  بخش  است.  سازمانی  پست  و  کار  قسمت   32سابقه  قالب شش  در  و  بوده  پژوهش  اصلی  متغیرهای  با  مرتبط  سؤال 

 5سؤال برای تعهد صادراتی مدیر،    5سؤال برای دانش صادراتی مدیر،    5های صادراتی،  سؤال برای مشوق  5طراحی شده است:  
سؤال برای توسعه صادرات. تمام سؤالات    6پذیری صادراتی و  های رقابت سؤال برای استراتژی  6سؤال برای ادراک صادراتی مدیر،  

پنج به طیف  اساس  بر  و  بسته  شده گزینهصورت  تهیه  کم(  خیلی  تا  زیاد  خیلی  )از  لیکرت  نگرشای  سنجش  تا  ادراک  اند  و  ها 
برای اطمینان از کیفیت ابزار پژوهش، روایی پرسشنامه از طریق روایی صوری   ولت بیشتری انجام گیرد.دهندگان با دقت و سهپاسخ 

از کفایت نمونه   KMOو روایی سازه بررسی شد. نتایج تحلیل عاملی و شاخص   گیری و ساختار مناسب  نشان داد که پرسشنامه 
مقادیر   که  شد  محاسبه  کرونباخ  آلفای  ضریب  پایایی،  ارزیابی  برای  همچنین  است.  برخوردار  پژوهش  متغیرهای  سنجش  برای 

این اساس، ابزار گردآوری داده آمده نشان دست به اعتماد مطلوب بود. بر  از اعتبار  دهنده برخورداری پرسشنامه از ثبات و قابلیت  ها 
 درستی فراهم کند.های پژوهش را به تواند اطلاعات مورد نیاز برای آزمون فرضیه لازم برخوردار بوده و می 

داده  پژوهش،  این  گردآوری در  از  های  از    158شده  متوسط  های  شرکت  مدیراننفر  و  منطقه کوچک  در  فعال  صادراتی 
نرمشمال از  استفاده  با  کشور،  ویژگی  LISREL 8.8و    SPSSافزارهای  غرب  بررسی  گرفت.  قرار  تحلیل  و  تجزیه  های  مورد 

درصد( و کمترین مربوط به    62.0نفر )  98دهندگان نشان داد که بیشترین فراوانی مربوط به جنسیت مرد با  شناختی پاسخ جمعیت
درصد( بیشترین سهم    45.6نفر ) 72سال با   40تا   31درصد( است. همچنین، در متغیر سن، گروه سنی  38.0نفر ) 60جنسیت زن با 

دهد درصد( کمترین فراوانی را به خود اختصاص داده است. این الگو نشان می   5.7نفر )  9سال با    50را داشته و گروه سنی بیش از  
بخش قابل توجهی از نیروی انسانی فعال در حوزه صادرات در بازه سنی میانسال قرار دارند و دارای سطح قابل توجهی از تجربه  

نفر    88دهندگان نیز مشخص شد که بیشترین فراوانی مربوط به کارشناسی با  در بررسی وضعیت تحصیلات پاسخ   ند.عملی هست
درصد( است. تحلیل متغیر سابقه کار نشان داد    44.3نفر )  70درصد( و کمترین فراوانی مربوط به کارشناسی ارشد یا بالاتر با    55.7)

سال دارند.    20ای بیشتر از  درصد( سابقه   14.6نفر )  23سال هستند و تنها    20تا    10ای بین  درصد( دارای سابقه   47.5نفر )  75که  
از نظر پست سازمانی نیز مشاهده    های صادراتی منطقه است.این مسئله بیانگر حضور چشمگیر کارکنان با سابقه متوسط در شرکت 

 3.8نفر ) 6درصد( و کمترین مربوط به گزینه سایر واحدها با  29.1نفر ) 46شد که بیشترین فراوانی مربوط به کارکنان واحد تولید با 
هایی قرار دارند که ارتباط مستقیم با عملیات  کنندگان، در نقشدرصد( بوده است. این توزیع گویای آن است که بسیاری از مشارکت 

این دیدگاه عملیاتی، ارزش پاسخ اجرایی و فرایندهای صادراتی شرکت ارائه شده را در تحلیل وضعیت واقعی ها دارند. وجود  های 
از   کند.های صادراتی دوچندان میشرکت در تحلیل توصیفی متغیرهای پژوهش، نتایج نشان داد که میانگین تمام متغیرها بالاتر 

)عدد   نظری  پاسخ 3میانگین  که  است  آن  بیانگر  موضوع  این  است.  بوده  گزینه (  به  عمدتاً  زیاد«  دهندگان  »خیلی  و  »زیاد«  های 
داشته  آنگرایش  ادراک  اساس  بر  و  بررسیاند  مورد  متغیرهای  تمامی   تعهد   صادراتی،  دانش   صادراتی،  هایمشوق   شامل —ها، 

  امر  این. هستند برخوردار توجهی قابل اهمیت از—صادرات  توسعه و  پذیریرقابت  هایاستراتژی مدیریت، صادراتی ادراک صادراتی،
ها  تی سازمانصادرا  عملکرد   در   اساسی  نقش  حمایتی  و   مدیریتی  عوامل  صادراتی،  هایشرکت  کارکنان   نگاه  از  که  دهدمی   نشان
توزیع داده    دارند. بودن  نرمال  ابتدا جهت بررسی  آزمون کولموگروفدر بخش آمار استنباطی،  از    نتایج .  شد  استفاده  اسمیرنف –ها 
بوده، فرض صفر    0.05تر از  ( بزرگP)   احتمال  مقدار  که  مواردی   در  زیرا  کنند؛می  پیروی  نرمال  توزیع   از  هاداده   که  داد   نشان  آزمون

ها، برای تحلیل روابط علیّ میان متغیرها از مدل  ها پذیرفته شده است. پس از تأیید نرمال بودن توزیع دادهمبنی بر نرمال بودن داده 
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نرم در  مسیر  تحلیل  و  ساختاری  هم   LISRELافزار  معادلات  بررسی  امکان  روش  این  شد.  بین  استفاده  چندگانه  روابط  زمان 
 متغیرهای مکنون را فراهم کرده و از دقت و قدرت تحلیلی بالایی برخوردار است.

های تجربی برخوردار است. های برازش مدل نشان داد که طرح مفهومی پژوهش از انطباق بسیار خوبی با داده نتایج شاخص 
از مقدار مطلوب    0.7506( برابر با  x²/dfاسکوئر به درجه آزادی )مقدار نسبت کای  دهنده برازندگی است و نشان  3بوده که کمتر 

بوده و تأییدی قوی بر    0.10محاسبه شد که بسیار کمتر از حد معیار   0.0000برابر با   RMSEAمناسب مدل است. همچنین مقدار  
نیز همگی در دامنه قابل قبول قرار گرفتند. بر    CFIو    GFI  ،AGFI  ،NFIها از جمله  برازش مناسب مدل است. سایر شاخص 

نتایج، می  این  روابط مفروض اساس  و تمامی  برخوردار است  برازش کامل  از  پژوهش  اظهار داشت که مدل  بالا  اطمینان  با  توان 
 اند.بدون نیاز به اصلاح، مورد پذیرش واقع شده

فرضیه های این تحقیق است، این مدل با توجه به مدل مفهومی و با پشتوانه مبانی نظری تدوین شده است، این    2و  1شکل   
 قرار دارد. T-Valuseو   Standard Solutionمدل ها در حالت 

 

 
 Standard Solutionمعادلات ساختاری تحقیق در حالت  مدل-1شکل 
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 T-Valusمدل معادلات ساختاری تحقیق در حالت -2شکل

 آزمون فرضیه ها-4
های  های پژوهش از مدل معادلات ساختاری و تحلیل مسیر استفاده شد. نتایج نشان داد که مشوق در ادامه برای آزمون فرضیه 

به  دارند؛  صادرات  توسعه  بر  معناداری  و  مستقیم  تأثیر  رابطه  گونهصادراتی  این  استاندارد  اثر  ضریب  که  آماره    0.47ای  مقدار  و 
  گرفت   نتیجه  توانمی  و   شودمی  تأیید  پژوهش  اول  فرضیه  بنابراین.  دارد  قرار  1.96±به دست آمد که خارج از دامنه    5.65معناداری  

  تأثیر   صادراتی  هایمشوق  که  داد  نشان  نتایج  همچنین.  یابدمی   افزایش   نیز  صادرات   توسعه  میزان  صادراتی،  هایمشوق   افزایش   با
)   بر  معناداری  و   مثبت صادراتی  ) β=0.85   ،t=3.62دانش  صادراتی  تعهد   ،)β=0.92   ،t=3.76 مدیریت صادراتی  ادراک  و   )

(β=0.87  ،t=4.70 دارند؛ بنابراین فرضیه ).های دوم، سوم و چهارم نیز تأیید شدند 

در ادامه، تأثیر متغیرهای مدیریتی بر توسعه صادرات مورد بررسی قرار گرفت. نتایج تحلیل مسیر نشان داد که دانش صادراتی 
و همچنین ادراک صادراتی    3.75و مقدار معناداری    0.65، تعهد صادراتی با ضریب اثر  3.30و مقدار معناداری    0.39با ضریب اثر  

اثر   ضریب  با  معناداری    0.33مدیریت  مقدار  مقادیر    3.60و  تمامی  که  آنجا  از  دارند.  صادرات  توسعه  بر  معناداری  و  مثبت  تأثیر 
  ارتقای   که   دهد می   نشان  نتایج   این .  شدند  تأیید  پژوهش  هفتم   و   ششم  پنجم،   هایفرضیه   دارند،   قرار  1.96±معناداری خارج از بازه  

  بازارهای   به  نسبت  مدیریتی  ادراک   و   نگرش  تقویت  و   صادراتی   هایفعالیت   به  مدیریتی  تعهد  افزایش   کارکنان،  صادراتی   دانش 
 .کند ایفا  هاشرکت صادرات  توسعه در مهمی نقش تواندمی   خارجی
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های صادراتی و توسعه صادرات بررسی شد.  علاوه بر اثرات مستقیم، نقش میانجی متغیرهای مدیریتی نیز در رابطه بین مشوق
، از طریق تعهد صادراتی با ضریب 0.33های صادراتی از طریق دانش صادراتی با ضریب اثر غیرمستقیم  نتایج نشان داد که مشوق 

های معناداری  بر توسعه صادرات تأثیر معنادار دارند. مقادیر آماره   0.28و از طریق ادراک صادراتی مدیریت با ضریب اثر    0.59اثر  
ها نشان  های هشتم، نهم و دهم پژوهش تأیید شدند. این یافته بوده است؛ بنابراین فرضیه   1.96برای این روابط نیز همگی بیشتر از  

 شود.ها منتقل می های مدیریتی در سازمان ها و نگرشیت توانمندیهای صادراتی از طریق تقودهد که بخشی از اثر مشوق می
تعدیل نهایت، نقش  استراتژیدر  رقابتگری  رابطه بین مشوقهای  در  و توسعه صادرات مورد  پذیری صادراتی  های صادراتی 

اثر   این متغیر با ضریب  این رابطه دارد و   3.97و مقدار معناداری    0.52بررسی قرار گرفت. نتایج نشان داد که  تأثیر معناداری در 
های صادراتی نه تنها به طور  های پژوهش حاکی از آن است که مشوق فرضیه یازدهم پژوهش نیز تأیید شد. به طور کلی، یافته 

استراتژی  با  تعامل  در  همچنین  و  مدیریتی  عوامل  طریق  از  بلکه  رقابتمستقیم،  و  های  تقویت  در  مهمی  نقش  صادراتی،  پذیری 
 کنند.ها ایفا میهای صادراتی شرکت توسعه فعالیت

 های پژوهش نتایج آزمون فرضیه -3جدول

 نتیجه  t آماره β) ضریب اثر استاندارد فرضیه پژوهش  ردیف 

 تأیید 5.65 0.47 های صادراتی بر توسعه صادراتتأثیر مشوق 1

 تأیید 3.62 0.85 های صادراتی بر دانش صادراتیتأثیر مشوق 2

 تأیید 3.76 0.92 های صادراتی بر تعهد صادراتیتأثیر مشوق 3

 تأیید 4.70 0.87 های صادراتی بر ادراک صادراتی مدیریت تأثیر مشوق 4

 تأیید 3.30 0.39 تأثیر دانش صادراتی بر توسعه صادرات  5

 تأیید 3.75 0.65 تأثیر تعهد صادراتی بر توسعه صادرات  6

 تأیید 3.60 0.33 تأثیر ادراک صادراتی مدیریت بر توسعه صادرات  7

8 
های صادراتی و  نقش میانجی دانش صادراتی در رابطه مشوق

 توسعه صادرات 
 تأیید 1.96< 0.33

9 
های صادراتی و  نقش میانجی تعهد صادراتی در رابطه مشوق

 توسعه صادرات 
 تأیید 1.96< 0.59

10 
های  نقش میانجی ادراک صادراتی مدیریت در رابطه مشوق

 صادراتی و توسعه صادرات 
 تأیید 1.96< 0.28

 تأیید 3.97 0.52 پذیری صادراتیهای رقابتگر استراتژینقش تعدیل 11

 
 

 
 نمودار میله ای ضرایب اثر فرضیه ها  -1نمودار
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 پژوهش   لایره ای اثرات مددنمودار -2نمودار

 
 

 
 مدل نهایی پژوهش -3شکل

 

 بحث و نتیجه گیری کلی -5
های کوچک و متوسط  های صادراتی نقش مهم و معناداری در توسعه صادرات شرکتنتایج این پژوهش نشان داد که مشوق 

شمال  منطقه  میصادراتی  ایفا  کشور  یافته غرب  سطح  کنند.  افزایش  که  است  آن  بیانگر  ساختاری  معادلات  مدل  از  حاصل  های 
مشوق حمایت و  صادراتی میها  عملکرد صادراتی شرکت های  تقویت  موجب  مستقیم  طور  به  واقع، سیاستتواند  در  شود.  های  ها 

فعالیت ریسک  کاهش  انگیزه،  ایجاد  از طریق  با صادرات،  مرتبط  نهادهای  و  دولت  کردن شرایط حمایتی  فراهم  و  های صادراتی 
بین  بازارهای  در  حضور  برای  می مناسب  فراهم  را  صادرات  توسعه  و  رشد  زمینه  مشوق  سازند.المللی،  مستقیم  اثر  بر  های علاوه 

صادراتی، نتایج پژوهش نشان داد که این متغیر تأثیر مثبت و معناداری بر دانش صادراتی دارد. این یافته بیانگر آن است که ارائه  
برنامه مشوق و  می ها  حمایتی  فرصتهای  قوانین،  فرآیندها،  به  نسبت  اقتصادی  فعالان  دانش  و  آگاهی  افزایش  موجب  و  تواند  ها 
های ورود به کند تا با شناخت بهتر بازارهای هدف، روش ها کمک می های صادراتی شود. افزایش دانش صادراتی به شرکت چالش 

بین  تجارت  الزامات  و  موفق بازار  عملکرد  باشند.الملل،  داشته  صادرات  عرصه  در  که  یافته   تری  داد  نشان  همچنین  پژوهش  های 
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های ها و مشوقها از حمایتها دارند. به بیان دیگر، زمانی که شرکت های صادراتی تأثیر معناداری بر تعهد صادراتی سازمانمشوق
تواند دهند. این تعهد میهای صادراتی از خود نشان میگذاری در فعالیتمناسب برخوردار باشند، تمایل و تعهد بیشتری برای سرمایه

ریزی بلندمدت برای حضور در بازارهای خارجی و تلاش برای حفظ و گسترش روابط تجاری  در قالب تخصیص منابع بیشتر، برنامه 
های صادراتی بر ادراک صادراتی مدیریت بود. این نتیجه  های مهم پژوهش، تأثیر مثبت مشوق از دیگر یافته   المللی نمایان شود.بین

های صادراتی را تقویت کنند. توانند نگرش و درک مدیران نسبت به اهمیت و فرصتهای حمایتی میدهد که سیاست نشان می
تری داشته باشند، تصمیمات راهبردی  های بازارهای خارجی دیدگاه مثبت ها نسبت به مزایا و ظرفیتهنگامی که مدیران سازمان 

فعالیت مناسب  زمینه گسترش  و  اتخاذ خواهند کرد  برای توسعه صادرات  در بخش    المللی شرکت فراهم خواهد شد.های بینتری 
دیگری از نتایج پژوهش مشخص شد که دانش صادراتی، تعهد صادراتی و ادراک صادراتی مدیریت هر یک به طور مستقل تأثیر 
در موفقیت  اساسی  و سازمانی نقش  است که عوامل مدیریتی  آن  بیانگر  این موضوع  دارند.  بر توسعه صادرات  معناداری  و  مثبت 

هایی که از سطح دانش بالاتر در حوزه صادرات برخوردارند، تعهد بیشتری نسبت به حضور کنند. شرکتهای صادراتی ایفا می فعالیت
آن مدیران  و  دارند  خارجی  بازارهای  فرصت در  از  مناسبی  درک  شرکتها  سایر  با  مقایسه  در  دارند،  صادراتی  عملکرد  های  ها 

همچنین نتایج پژوهش نشان داد که دانش صادراتی، تعهد صادراتی و ادراک صادراتی    تری در توسعه صادرات خواهند داشت.موفق 
های کنند. به عبارت دیگر، بخشی از اثر مشوقهای صادراتی و توسعه صادرات ایفا میمدیریت نقش میانجی در رابطه بین مشوق

های مالی و حمایتی شود. این یافته بیانگر آن است که صرف ارائه مشوق صادراتی از طریق تقویت این عوامل مدیریتی منتقل می
های صادراتی  ها در جهت ارتقای دانش، نگرش و تعهد مدیران و کارکنان نسبت به فعالیتکافی نیست، بلکه لازم است این مشوق

گر معناداری در  پذیری صادراتی نقش تعدیل های رقابتاز سوی دیگر، نتایج پژوهش نشان داد که استراتژی  نیز به کار گرفته شوند.
های رقابتی مناسب در بازارهای  هایی که از استراتژی های صادراتی و توسعه صادرات دارند. به بیان دیگر، شرکترابطه بین مشوق 

می بین هستند،  برخوردار  مشوق المللی  از  بهرهتوانند  صادراتی  توسعه  های  زمینه  در  بهتری  نتایج  و  باشند  داشته  مؤثرتری  برداری 
می  نشان  این موضوع  کنند.  ترکیب حمایتصادرات کسب  می دهد که  رقابتی مناسب  راهبردهای  با  اثربخشی های سیاستی  تواند 

گذاران و نهادهای مرتبط با حوزه  شود سیاست های پژوهش، پیشنهاد می بر اساس یافته   های توسعه صادرات را افزایش دهد.سیاست 
برنامه  خارجی،  و مشوقتجارت  گونه های حمایتی  به  را  بر حمایتهای صادراتی  کنند که علاوه  ارتقای  ای طراحی  به  مالی،  های 

توانمندی و  صادراتی  شرکتدانش  مدیریتی  دوره های  برگزاری  باشند.  داشته  توجه  نیز  ارائه  ها  صادرات،  تخصصی  آموزشی  های 
مشاوره  زیرساختخدمات  توسعه  شرکت ای،  دسترسی  تسهیل  و  خارجی  بازارهای  اطلاعاتی  می های  تجاری  اطلاعات  به  تواند ها 

های صادراتی با تدوین و اجرای  شود مدیران شرکت همچنین پیشنهاد می   ها ایفا کند.نقش مؤثری در افزایش توان صادراتی بنگاه 
های توزیع در  المللی و توسعه شبکه پذیری مناسب، از جمله تمرکز بر کیفیت محصول، نوآوری، بازاریابی بین های رقابت استراتژی

های صادراتی را فراهم سازند. تقویت فرهنگ سازمانی مبتنی بر توسعه صادرات،  گیری مؤثرتر از مشوق بازارهای هدف، زمینه بهره 
تواند به بهبود عملکرد صادراتی و  ها نیز می گذاری در آموزش نیروی انسانی و ایجاد واحدهای تخصصی صادرات در سازمانسرمایه 

 المللی کمک کند.ها در بازارهای بینافزایش حضور موفق شرکت

 

 منابع 
قاسم  ،یمیابراه - و  م.،  )  ،یس.  بررس1398ع.  غ  ی(.  توسعه صادرات  بر  مؤثر  ا  یرنفتیعوامل  پژوهش رانیدر  فصلنامه   یها . 

 .66–45(،  2)23 ،یبازرگان

محمد  ،یاحمد - و  )  ، یم.،  تحل1400ر.  س  لی(.  شرکت   یتیحما  ی هااستینقش  صادرات  توسعه  در  و   یهادولت  کوچک 
 .108–89(،  3)12 ،یبازرگان تیریمتوسط. مجله مد

. فصلنامه مطالعات  یدیتول  یهابنگاه   ی بر عملکرد صادرات  یریپذرقابت  یهایاستراتژ  ر ی(. تأث1399ح. )  ،ییع.، و رضا  ،یباقر -
 .74–55(، 1)17 ،یصنعت تیریمد

کاظم  ات،یب - و  )  ،یف.،  بررس1397ن.  صادرات  ی(.  دانش  موفق  ینقش  پژوهش شرکت   یصادرات  تیدر  فصلنامه   یها ها. 
 .120–101(، 4)10 ت،یریمد

 . 96–77(، 1)21 ،ی. مجله اقتصاد بازرگانرانیا یرنفتی(. عوامل مؤثر بر توسعه صادرات غ1396ا. ) ،یدریم.، و ح ،یتقو -

کوچک و متوسط. فصلنامه    یهاشرکت  یبر عملکرد صادرات   یصادرات  یهامشوق  ری(. تأث1401م. )  ،یمیح.، و رح  ،یجعفر -
 .152–133(، 2)11 ن،ینو یابیبازار قاتیتحق

 تیری. مجله مدیدیتول  یهاو توسعه صادرات در شرکت   یتیریرابطه تعهد مد  ی(. بررس1398ف. )  ،یس.، و مراد  ،ینیحس -
 . 78–59(، 2)9 ک،یاستراتژ

. فصلنامه اقتصاد و تجارت  یرنفتیدر توسعه صادرات غ  یتیحما  یهااست ینقش س  لی (. تحل1397م. )  ،یر.، و عباس  ،یخداداد -
 . 60–41(، 3)8 ن،ینو

 [
 D

ow
nl

oa
de

d 
fr

om
 a

sm
d.

ir
 o

n 
20

26
-1

1-
06

 ]
 

                            12 / 14

https://asmd.ir/article-1-437-en.html


 

27 

 

ل 
سا

هم
زد

یا
ره 

ما
 ش

،
اپی)پ 3

: ی
64

 ،)
داد

خر
 

14
05

 

کر  ،یرضو - و  )  ، یمیع.،  بررس1400ن.  صادرات  یتیریعوامل مد  ی(.  عملکرد  بر  مجله    یهابنگاه   یمؤثر  متوسط.  و  کوچک 
 .114–95(، 1)12وکار، کسب تیریمد

موسو  ، یزارع - و  )  ،یم.،  استراتژ1399ع.  نقش  موفق  یریپذرقابت   یهای (.  مدشرکت   یصادرات  تیدر  فصلنامه   تیریها. 
 .92–73(،  2)5  الملل،ن یب یبازرگان

 ،یاقتصاد   قاتی. مجله تحقرانیدر ا  یرنفتی عوامل مؤثر بر توسعه صادرات غ  لی(. تحل1396ب. )  ،یک.، و محمود  ،یمانیسل -
14(4  ،)121–140 . 

نادر  ،یفیشر - و  )   ،یا.،  بررس 1401ر.  بازارها  ی(.  دانش  شرکت   ی خارج  ی نقش  صادرات  توسعه  مطالعات  در  فصلنامه  ها. 
 . 128–109(،  3)15 ،یابیبازار

 ی هاها. مجله پژوهش بنگاه   یصادرات  یریپذدولت بر رقابت  یتیحما  یهااستیس  ری(. تأث1398س. )  ،یح.، و فاطم  ،یصالح -
 .86–67(،  1)22 ،یبازرگان

 ت ی ریکوچک و متوسط. فصلنامه مد  یهاشرکت  ی صادرات  تیعوامل مؤثر بر موفق  ی(. بررس 1397ج. )  ، یم.، و اکبر  ،یطاهر -
 . 102–83(، 2) 13 ،یصنعت

کر  ،یعباس - و  )  ،یمیع.،  تحل 1399ف.  تعهد صادرات  لی(.  مدشرکت   یدر عملکرد صادرات  تیریمد  ینقش  مجله  و   تیریها. 
 . 160–141(، 4)11 ،یزیربرنامه 

. یرنفتیدر توسعه صادرات غ  یصادرات  یهاو مشوق  یتیحما  یهااستینقش س  ی(. بررس1400م. )  ،ین.، و رستم  ،یقاسم -
 .74–55(، 2)24 ،یفصلنامه اقتصاد بازرگان

 ت یریمد  یها. مجله پژوهش یدیتول  یهادر توسعه صادرات شرکت  ی(. نقش عوامل سازمان1398س. )  ،یر.، و مراد  ،یوسفی -
 . 116–97(،  3)10 ،یبازرگان

کوچک و   یهادر توسعه صادرات شرکت   یصادرات   یهانقش مشوق   ی(. بررس1404ع. )  ،ییف., و رضا  ،ینیم., حس  ،یهاشم -
 .62-45(,  3)12,  انیرانیا یبازرگان تیریمتوسط. مجله مد

)   کاتل، - تاکالا، پ.  و  تأث1403ر.،  عملکرد صادرات  یتیحما  یهااستیس  ری(.  بر  پژوهش شرکت   یدولت  و   یاقتصاد  یهاها. 
 . 115-98(, 2)19توسعه, 

)  ،یاکبر - همکاران.  و  استراتژ1402س.,  تأث  یصادرات  یریپذرقابت   یهای(.  صادرات  ریو  عملکرد  بر  مجله  بنگاه   یآن  ها. 
 .20-1(, 1)8, رانیا یصنعت تیریمد

و موسو  ،یاسکندر - )  ون،یم.,  بازارها  یدانش صادرات  ریتأث  لی (. تحل1403ن.  بر توسعه  تعهد صادرات  . فصلنامه  یخارج  یو 
 .40-23(, 4)5,  یابیبازار یهاپژوهش

 تیریمد  یالمللن یها. مجله بشرکت   یصادرات  یندهایدر فرآ  تیری(. نقش ادراک مد1402ج. )  ،یهانسن، ت., و فرل  روزنبرگ -
 . 25-10(, 2)14و تجارت,  

)  م،یک - همکاران.  و  نوآور1404د.,  ک  ی(.  م   تیفیو  نقش  صادرات:  توسعه  پژوهشیرقابت  یهای استراتژ  یانجیدر   یها . 
 . 68-50(, 1) 22و صادرات,   یابیبازار

کنفرانس    ا،یپو  یها  تیو قابل  یمنابع سازمان  یانجیبا نقش م  یبر عملکرد صادرات  رانیمد  شات یگرا  ری(.تاث1398پروانه.)  مجد، -
 در هزاره سوم، تهران،  یاقتصاد و بانکدار ،یحسابدار ت،یریمد یالملل نیب

و همکاران. )  ،یلدیوبیکیهر - ها. مجله علوم شرکت   یدر بهبود تعهد و دانش صادرات  یصادرات  یها(. نقش مشوق1404ل., 
 . 22-5(,  3)17, تیریو مد یاقتصاد

. مجله توسعه و یصادرات  ع یدر صنا  یمطالعه مورد  کیها:  شرکت   یعملکرد صادرات  ی(. بررس1404ف., و همکاران. )  ده،یا -
 . 15-1(,  1)11, المللن یتجارت ب

(, 2)9,  یابیبازار  قاتی. مجله تحقیالمللنیب   یبر توسعه بازارها  یدانش و تعهد صادرات  ری(. تأث1403ج., و همکاران. )  ناورارو، -
1840-1855. 

 یها است ی. مجله سرانیها در اشرکت   یدولت بر عملکرد صادرات  یتیحما  یهابرنامه   ری(. تأث1403ح. )  ،ینیم., و حس  ،ییرضا -
 .20-3(, 4)6, یو تجار یاقتصاد

- Ali, M., & Xie, Y. (2020). Internationalization of SMEs and export performance: The 
role of export assistance programs. Journal of Small Business Management, 58(2), 381–
402 . 

- Ahmadi, M., & Karimi, H. (2023). The role of export knowledge in improving export 
performance of firms. Journal of Business Management, 15(2), 45–62. 

- Chen, J., Wang, Y., & Li, X. (2021). Export promotion programs and export 
performance of SMEs. International Business Review, 30(4), 101 115 . 

- Heidari, A., & Rahmani, S. (2021). The impact of competitive strategies on export 
performance of firms. Journal of International Business Studies, 13(1), 55–72 . 

- Inman, R., Green, K., & Whitten, D. (2024). Competitive strategies and export success. 
Journal of International Marketing, 32(1), 34–52 . 

 [
 D

ow
nl

oa
de

d 
fr

om
 a

sm
d.

ir
 o

n 
20

26
-1

1-
06

 ]
 

                            13 / 14

https://asmd.ir/article-1-437-en.html


 

28 

 

ل 
سا

هم
زد

یا
ره 

ما
 ش

،
اپی)پ 3

: ی
64

 ،)
داد

خر
 

14
05

 

- Kastner, L., Boso, N., & Hultman, M. (2023). Export knowledge and international 
market performance of SMEs. International Marketing Review, 40(3), 612–630 . 

- Mousavi, M., & Sadeghi, A. (2022). The relationship between managerial commitment 
and export performance. Iranian Journal of Management Studies, 15(3), 89–104. 

- Naderi, M., & Mohammadi, R. (2020). Factors affecting export development in small 
and medium enterprises. Journal of Commercial Research, 24(2), 101–118. 

- Navarro, A., Losada, F., & Ruzo, E. (2024). Managerial commitment and export 
performance: Evidence from exporting firms. International Business Review, 33(2), 102 
118 . 

- Rezaei, H., & Hosseini, M. (2024). Export incentives and export performance of SMEs. 
Journal of Economic Research, 18(1), 75–92. 

- Sousa, C. M. P. (2024). Determinants of export performance: A review and research 
agenda. International Marketing Review, 41(1), 1–20. 

- Boso, N., Annan, J., & Adeleye, I. (2020). Export marketing capabilities and 
international performance of SMEs. International Marketing Review, 37(2), 231–253. 

- Chen, Y., Wang, S., & Huang, H. (2021). Government export promotion programs and 
firm export performance: Evidence from emerging markets. Journal of Business 
Research, 124, 533–545. 

- Ciravegna, L., Lopez, L., & Kundu, S. (2021). Country of origin and network 
relationships in SMEs’ internationalization. Journal of World Business, 56(1), 101–112. 

- Haddoud, M. Y., Jones, P., & Newbery, R. (2021). Export promotion programs and 
SMEs’ export performance: The mediating role of knowledge acquisition. International 
Business Review, 30(2), 101–118 . 

- Hultman, M., Katsikeas, C. S., & Robson, M. (2020). Export promotion strategy and 
export performance. International Marketing Review, 37(3), 497–520 . 

- Leonidou, L. C., Christodoulides, P., & Palihawadana, D. (2020). Internal drivers and 
export performance in SMEs. Journal of Business Research, 108, 196–208. 

- Nguyen, T., Pham, T., & Nguyen, H. (2022). Export market orientation and export 
performance: The role of managerial commitment. Management Decision, 60(6), 1645–
1663 . 

- Paul, J., Parthasarathy, S., & Gupta, P. (2021). Export promotion programs and firm 
internationalization: A systematic review. Journal of Business Research, 132, 261–276. 

- Ribau, C. P., Moreira, A. C., & Raposo, M. (2022). SMEs internationalization research: 
Mapping the state of the art. European Business Review, 34(2), 239–262 . 

- Saleh, M., Sweis, R., & Al Zoubi, M. (2023). Export incentives and export 
performance: Evidence from manufacturing firms. International Journal of Emerging 
Markets, 18(5), 1021–1039 . 

- Singh, D., & Gaur, A. (2023). Strategic capabilities and export performance of SMEs in 
emerging markets. Journal of Business Research, 154, 113–124 . 

- Tan, Q., Brewer, P., & Liesch, P. (2024). Government support and export performance 
of SMEs: Evidence from international markets. International Business Review, 33(1), 
102–118 . 

- Wang, Y., Zhang, M., & Chen, J. (2025). Export promotion policies and firm 
competitiveness in global markets. Journal of International Marketing, 33(2), 45–63. 

- Kim, S., & Park, J. (2026). The impact of export incentives on SME international 
performance: The mediating role of managerial capability. International Marketing 
Review, 43(1), 78–96 . 

 
 
 
 
 

 
 

 [
 D

ow
nl

oa
de

d 
fr

om
 a

sm
d.

ir
 o

n 
20

26
-1

1-
06

 ]
 

Powered by TCPDF (www.tcpdf.org)

                            14 / 14

https://asmd.ir/article-1-437-en.html
http://www.tcpdf.org

