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ABSTRACT 

Purpose: This research aims to examine and analyze export 
barriers effect on the marketing performance in Iranian 

petrochemical of South Pars region. 

Method: Literature and background were studied, then through 
semi-structured interviews with 30 people including managers and 

experts from the commercial and marketing department of 

petrochemical companies were selected purposefully. The 
interview and content analysis method were used to identify the 

design components of the export barriers identification research 
model, and a questionnaire was developed. Then, quantitative 

approaches were used to verify the qualitative results and test the 

model, and LISREL software was used to analyze the data. 
Findings: Export barriers in Iranian petrochemical companies 

were identified in four categories including procedural barriers, 

knowledge barriers, marketing barriers and external barriers. The 
conceptual model of export barriers was defined and fitted based 

on the outputs of the quality department. According to the values 

of parameters related to the model along with factor loadings and 
path coefficients and according to the values of standard 

coefficients and significant coefficients of t obtained, it can be 

concluded that there is a direct relationship between the factors and 

the indicators showed that this model has a good fit.   
Conclusion: The results showed that export barriers had a 

negative effect on the marketing performance of petrochemical 
companies. External barriers with a path coefficient of -0.69, 

procedural barriers with -0.51, knowledge barriers with -0.49, and 

marketing barriers with a path coefficient of -0.43 ranked first to 
fourth. 

          Keywords: Export Barriers, Marketing Performance, Petrochemical 

Companies 
 چکیده
 هایشرکتبازاریابی  عملکرد بر صادراتی موانع تحلیل و واکاوی هدف با حاضر پژوهشهدف: 

 . گردید انجام جنوبی پارس منطقه در ایران پتروشیمی

ساختار یافته  های نیمهابتدا به مطالعه ادبیات و پیشینه پرداخته شد، سپس از طریق مصاحبه روش:

 جنوبی که پارس منطقه پتروشیمی هایشرکت سازمانی دانشگاهی و  نفر از خبرگان 14 با

پرداخته  رانیا یمیپتروش یهاشرکت یموانع صادراتشناسایی به  گردیدند،صورت هدفمند انتخاب به
 از مفهومی گردید.مدل  یطراحسپس اقدام به  و بر آن اساس پرسشنامه تدوین گردید. .شد
 از هاداده لیوتحل هیتجز یبرا .و آزمون مدل بهره برده شد یفیک جینتا دییتأ یبرا یکم یکردهایرو
 است. دهیاستفاده گرد زرللی افزارنرم

 موانع ای،رویه موانع شامل دسته چهار در ایران پتروشیمی هایشرکت در صادراتی موانع :هایافته

مدل مفهومی موانع صادراتی  .ندگردید شناساییمولفه  11و  خارجی موانع و بازاریابی موانع دانش،
بارهای عاملی و ضرایب مدل، مترهای او مورد برازش قرار گرفت. با توجه به مقادیر پار طراحی
که  گفتتوان دست آمده میستاندارد و ضرایب معناداری تی ببا توجه به مقادیر ضرایب او مسیر 
نشان دادند که این مدل از ها روابط مستقیم وجود دارد و شاخص ها و متغیر مربوطهمولفهبین 

  .استبرازش مناسبی برخوردار 

های موانع صادرات تاثیر معکوس بر عملکرد بازاریابی شرکتنتایج نشان داد که  گیری:نتیجه

ای با ضریب مسیر موانع رویه ،-96/4موانع خارجی با ضریب مسیر اند. پتروشیمی کشور داشته
به  4-/01و موانع بازاریابی با داشتن ضریب مسیر  -06/4مسیر با ضریب  ی، موانع دانش-51/4

کشور های پتروشیمی شرکتبازاریابی اری بر عملکرد ذول تا چهارم را در تاثیرگهای اترتیب رتبه
  اند.داشته

         هایشرکت بازاریابی، عملکرد صادراتی، کلمات کلیدی: موانع                    

پتروشیمی                     

10.22034/asm.2024.713468:اشناسه یکت 
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  قدمهم
را بوه خوود  رانیوا ینفتو ریواز صادرات محصوولات   یدرصد 11سهم  یمیمحصولات پتروش

 یهواانود. شورکتقورار گرفتوه ینفت رینخست صادرات محصولات   یاختصاص داده و در رتبه
 دکننودگانیتول نیتورجزء بزرگ یپارس جنوب یواقع در منطقه یمیکننده محصولات پتروشدیتول

ی امریکا، اقتصواد جانبههای یکبه اینکه تحریم با توجه جهان هستند. رد یمیمحصولات پتروش
بوه  یانیتواند کمک شایم یمیپتروش یهامحصولات شرکت یارزآور اند،ایران را هدف قرار داده

، 1)سوینکووی  و همکواران باشود داشوته یجنو  اقتصواد ایون گوذار از یصاد کشور در راستاتاق
باشود. اقتصاد ایون کشوورها موی ،در حال توسعه یمشکلات کشورها نیتراز مهم یک(. ی1418

هایی شوده اسوت کوه در جسوتجوی افزایش جهانی شدن تجارت منجر به رشد فزاینوده شورکت
شود، این امر بوه ها جهت افزایش صادرات میبازارهای خارجی در آن سوی مرزها و تمرکز بر آن

طوور بها هوای شورکتفعالیتکند. در نتیجه، نقوش صوادرات در ها کمک شایانی میاین شرکت
تواند موتور محرکه (. صادرات می1160، و همکاران ای حیاتی شده است )درزیان عزیزیفزاینده

هایی هوای صوادراتی دشوواریاقتصاد و عامل بقای کشورها در بازارهای جهانی و انجوام فعالیوت
و بهبووود  2راتهای دولووت در راسووتای کوواهش موانووع صووادزیووادی را در اک وور کشووورها برنامووه

های داخلی با رقبای خارجی در سوط  های داخلی برای فراهم کردن امکان رقابت شرکتظرفیت
المللی است. درک صحی  از موانع صادرات در محیط تجاری امروزی بوه اموری بسویار مهوم بین

شد های اخیر به دلیل نوسانات شدید قیمت نفت در بازارهای جهانی و رتبدیل شده است. در سال
سریع جمعیت در ایران، دولت بیش از گذشته توجه خود را به صادرات  یر نفتی معطووف نمووده 

طورف  کیاز  ینفت یاز درآمدها نانیعدم اطم و یثباتیب لیدل به ینفت ریتوسعه صادرات  است. 
اسوت.  ریو اجتنواب ناپوذ یضورور یامور گر،یاز طرف د یبودن منابع نفت ریپذ انیپا نیو همچن

به لحاظ  رانیای نسب تیمز .استحوزه  نیا یروشیموانع پ ییشناسا مستلزم موفقیت در این امر
 یگوذارهیسورما های اخیوردر سوال منابع فراوان نفت و گواز سوبب شوده اسوت توابرخوردای از 

 ریپس از کشو  خخوا یگذارهیسرما نیلزوم اصنایع پتروشیمی انجام شود.  بخش ی درریچشمگ
ایون مزیوت نسوبی و . ه استافتی یشتریب تیاز آن اهم یبرداربهره و یپارس جنوب یگاز میعظ

هوای گذاری چشمگیر باعث شده است که صنعت پتروشیمی ایران با هدف صادرات فراورهسرمایه
مسوتلزم مرتفوع نموودن موانوع  یمیپتروش یهاشرکت 3یصادراتبهبود عملکرد نفتی توسعه یابد. 

                                                 
1 . Sinkovics and et al 
2 . Export Barriers 
3 . Export Performance 
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بوه  شیگورا شیبا توجه به افزا نیر داخل و خارج از کشور است. بنابراها دشرکت نیا یرو شیپ
هوا در و رفوع آن یموانوع صوادرات ییشناسوا ،ینفتو ریو توجه به توسعه صادرات   یاقتصاد جهان

از  یکوی، ی تولیود کننوده محصوولات پتروشویمیهواشورکت بازاریوابیبهبوود عملکورد  یراستا
جایگواه نخسوت صونعت  اسوت.ایون محصوولات  گواهیجا تیوتقو یدر حوزه یدیموضوعات کل

پتروشیمی در صادرات محصولات  یر نفتوی ایوران، از نظور حجوم، ارزش ارزی و سوهم از کول 
هوای کواربردی در راسوتای کموک بوه ایون صادرات  یر نفتی، اهمیت و ضرورت انجام پژوهش

 باشند.دنظر میهای زیر در این مطالعه منماید. پرسشتر میصنعت استراتژیک را ملموس
بازاریوابی  ی مووثر بور عملکوردموانوع صوادراتدهنوده تشوکیلهای ابعاد و مؤلفوه .1

 اند؟کدام یمیپتروش یشرکتها
 یهواشورکتبازاریوابی بر عملکرد  یموانع صادرات تحلیل تاثیر ی را جهتمدلچه  .1

 توان ارائه نمود؟می یمیپتروش

 یهواشرکتبازاریابی ملکرد وضعیت برازش مدل تحلیل تاثیر موانع صادراتی بر ع .1
 چگونه است؟ یمیپتروش

 

 مبانی نظری پژوهش

 موانع صادرات

ها در شروع، توسعه های شرکتهایی اشاره دارد که مانع تواناییموانع صادراتی به تمام محدودیت
 بوه توانمی را صادراتی موانع کلی، طور شوند. بهوکار در کشور خارجی میو حفظ عملیات کسب

بوه  شورکت رویکرد و سازمانی هایقابلیت/ منابع با ارتباط در که است موانعی یعنی داخلی، موانع
 اسوت میزبانی و کشور میهمان محیط از ناشی موانع صادراتی، و موانع خارجی، که این وکارکسب
 عملیوات در شکسوت بوه ا لوب صوادرات کند، تعری  نموود. موانوعمی فعالیت شرکت در آن که

 هوایفعالیت بوه نسوبت منفوی نگورش کنوار در موالی هوایزنند و موجب زیانمیخارجی دامن 
المللی هم صادرکنندگانی که قصد شروع فعالیت بین و فعلی صادرکنندگان میان در المللی همبین

دهود کوه درک (. بررسی ادبیات پژوهشی نشوان می1441و همکاران،  1شوند )لئونیدودارند، می
و  آرتیگاتواند دلیل این تفاوت را تبیین نماید )می صادرات موانع یا هادیتمحدو متفاوت مدیران از

 ویژه به الملل، بین تجارت مورد در تحقیق به مربوط مسائل ترینمهم از یکی .(1414، 2فرناندز
 دیگوران از بیشوتر هاشورکت برخوی چورا کوه اسوت این کوچک، و متوسط هایشرکت مورد در

 از اسوتفاده علوت به صادرات از متوسط و کوچک هایشرکت ویژه به هاشرکت. کنندمی صادرات

                                                 
1 . Leonidou et al 
2 . Arteaga and Fernández 
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 تسوهیم متنووع، هوایفعالیت از درآمود کسوب بازار، قدرت افزایش مقیاس، از ناشی جویی صرفه
 و بیکوار ظرفیوت از اسوتفاده محصوولات، کیفیوت بهبود مختل ، بازارهای در وکارکسب خطرات
 کننودمی استقبال کارکنان، و سهامداران برای بیشتر جذابیت ایجاد همچنین و تولید کارایی بهبود
 در کوه مووانعی وجوود دلیول بوه مزایا این تحقق  الباً حال، این با(. 1441 لئونیدو وهمکاران،)

 موالی  دسوتیابی از جلووگیری: قبیول از مووانعی است، دشوار هستند، ساز مشکل صادرات فرایند
لئونیودو و همکواران، )شورکت  بقوای تهدیود حتوی یا و صادرات به نسبت منفی نگرش تحریک
 هایبوه زمینوه عمودتاً کوه اسوت، خاصی وضعیت یدهنده نشان صادراتی موانع اثرات (.1441
 در از قبیل مووانعی کوه کوه خاص، موانع .دارد بستگی شرکت محیطی یک و سازمانی مدیریتی،
 و سیاسی موانع و خارجی مشتریان هایعادت قیمت، پذیری رقابت اطلاعات، ناکارآمدی با ارتباط
 رفتوار بور ی قوویمحدود کننوده یک تأثیرتکه به طور سیستما رسدمی نظر به هستند، اقتصادی
 (. 1441دارند )لئونیدو و همکاران،  صادراتی

 طبقه بندی موانع صادرات

. شوودمی مواجه زیادی هایمحدودیت و موانع با دیگر، کشوری در کالا فروش برای شرکت، یک
 خواص هوایویژگی دارای کشووری، هر که باشند داشته نظر در را نکته این بایستمی هاشرکت
 خودمات و کوالا پذیرش برای کشور یک آمادگی. گیرند قرار توجه مورد بایستمی که است خود

 کوه دارد بسوتگی عموده عامول چهوار خارجی هایشرکت برای کشور این بازار جاخبه و مختل 
 و صوحی  درک شرکت یک صورتیکه در. فرهنگی و قانونی سیاسی، اقتصادی، محیط: از عبارتند
باشد، هر کودام از ایون  نداشته توجه خاص کشور یک در عوامل این از کدام هر ماهیت از کاملی

 ،1آرمسوتران  و کواتلر)عوامل به مانع و محدودیت صادراتی برای آن شرکت تبدیل خواهد شود 
ای در خصوص موانع صادراتی وجود دارد، در حوال در حالی که ادبیات پژوهشی گسترده (.1410

هوا بور صوادرات وجوود دارد )لئونیودو و حاضر نیاز به درک ماهیت این موانوع و نقوش موؤثر آن
حوالی  (. آنچه بسیار مهم است این اسوت کوه در5166 ،2یکاسسکالکا و کات  1441همکاران، 

 زمینه موانوع در تحقیقات است، وابسته صادرات به بشدت رهای کوچکاقتصادی کشو توسعۀ که
های ی بازاریوابی صوادرات شورکتفاقد یک نظریه جامع است که موانع عمده همچنان صادرات

(. 1411، 3بنودی نمووده باشود )الحیواری و همکوارانکوچک و متوسط را در این کشورها طبقه
های های توسوط در شورکتت پیش روی شرکتبررسی ادبیات پژوهش در خصوص موانع صادرا

در ی فقودان تحقیقوات گسوترده کوچک و متوسط در کشورهای توسعه یافته نیوز نشوان دهنوده

                                                 
1 . Kotler and Armstrong 
2 . Kaleka and Katsikeas 

3 . Al-Hyar et al 
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(. اما علیور م اهمیوت و ضورورت درک 1449، 1زو لوت باشد )تسفومخصوص موانع صادرات می
های اقتصوادی، سیاسوی، موانع صادرات هر کشور و بازار هدف به صورت جداگانه به دلیل تفاوت

قانونی و فرهنگی یک کشور با کشور دیگر، مطالعات اکتشافی اندکی در خصوص شناسایی موانع 
 .(1441اران، لئونیدو و همکهای صادراتی صورت پذیرفته است )و محدودیت

 

 های صادرات محرک
ها، صادرات، مشوو  های انگیزه هایهای صادرات که در برخی ادبیات پژهشی به ناممحرک
الملول ها را بسومت تجوارت بینشوند، عواملی هسوتند کوه شورکتها نیز نامیده میشتاب دهنده
ه موجوب تحریوک ی عوواملی کو(. تحقیوق دربواره1441کنند )لئونیدو و همکاران، تحریک می
، 2و همکواران انجام شود )مورگوان 1694ی شوند، نخستین بار در دههها به صادرات میشرکت
، 1661تا  1610های صادراتی بین سالهای (. لئونیدو با بررسی ادبیات پژوهشی محرک1661

ها از نظور تأثیرگوذاری بور صرفنظر از زمان، مکان و نوع محصول، به ترتیب اهمیت این محرک
 خوارجی، ظرفیوت مشوتریان از ناخواسوته یاهسفارشو شروع فعالیت صادراتی، عبارتند از: دریافت

)لئونیودو و  دولت توسط صادراتی هایداخلی و مشو  بازار شدن کوچک/حد، اشباع از بیش تولید
 .(1441همکاران، 

 عملکرد بازاریابی
میگیرد. عملکرد بازاریابی رزیابی عملکرد شرکتهای صادرکننده در ابعاد مختلفی صورت ا

المللی است. با شرکتهای صادرکننده بیان کننده ارتقاء فروش و سهم بازار آنها در بازارهای بین
استفاده از ارزیابی عملکرد بازاریابی میتوان در جذب مشتریان و ایجاد رضایت و وفاداری مشتریان 

عملکرد بازاریابی به معنای توانایی (.1141و همکاران،  3فروسن) ریزی راهبردی انجام دادبرنامه
ت و خدمات با لااز طر یق ارائه محصو هاآن مشتریان و حفظ هاتامین خواستهشرکت در جهت 

عبارتست از پاسخهای رفتاری خریداران و چشم انداز  ریابیکیفیت میباشد. به عبارتی، عملکرد بازا
ا با میزان فروش، رضایتمندی مشتری، موضع یا جایگاه شرکت در بازار هدف که می توان آن ر

(. 1166 قهرمان پور و همکاران،)حفظ و نگهداشت مشتری و سهم بازار مورد سنجش قرار داد 
کند و می بایست با محیط خارجی تعامل داشته باشد. محیط هی  شرکتی در خلاء فعالیت نمی

اسی تشکیل شده است که های کلان اقتصادی، اجتماعی، فیزیکی، فرهنگی و سیخارجی از جنبه

                                                 
1 . Tesfom and Lutz 
2 Morgan et al 
3 Frösén et al 
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بازارهای خارجی تهدیدات و  .گذاردبر استراتژی و عملکرد بازاریابی صادرات تأثیر می
ها را تحت کند که عملکرد بازاریابی شرکتهای اقتصادی ایجاد میهایی را برای شرکتفرصت

های خارجی و جلوگیری از توانند با استفاده از فرصتها میدهند. بنابراین شرکتتأثیر قرار می
خود را بهبود بخشند. بازاریابی ی تهدیدهای خارجی، عملکرد وارد شدن خسارت به وسیله

های محیط خارجی و استفاده از هایی موفق خواهند بود که نه تنها با آگاهی از فرصتشرکت
جهت بهبود عملکرد بازاریابی خود بهره مند شوند، بلکه با تبدیل تهدیدها به فرصت، ها آن

 گیری(. اندازه1448و همکاران،  1دهند )سوزاموقعیت خود را در بازارهای خارجی ارتقاء می
 فرهنگی، هایتفاوت وجود دلیل به مختل ، کشورهای در هاشرکت بازاریابی عملکرد متفاوت
 یکسان و مشابه معیارهایی مختل  کشورهای در است، متفاوت یکدیگر با بخشی و اقتصادی
، 3زو و کاوسگیل  1444 ،2و امبلر استایلز)ندارد  وجود صادرات عملکرد گیری اندازه برای

 کشوری در شرکت یک استقرار محل پیامد است ممکن متفاوت نتایج علاوه بر آن، .(1660
 ظرفیت به اول، یدرجه در شرکت، به مربوط مشکلات (.1449 و همکاران، 4احمد)باشد  خاص
(. 1661 ،5مورگان و کاتسیکاس)شوند می مربوط بازاریابی عملکرد اجرای برای شرکت سازمانی
 اطلاعات و دانش را بازاریابی عملکرد سازی پیاده و طراحی با مرتبط موانع محققان بیشتر
 6همکاران و عبدالوند. اندداده قرار بحث مورد و کرده مطرح انسانی منابع و مالی موانع و بازاریابی

 متوسط و کوچک هایشرکت بازاریابی عملکرد بر عواملی چه عنوان تحت ایمقاله در ،(1419)
 شرکت 111 بررسی با گذارند؟ با استفاده از روش تحلیل عاملی اکتشافی ومی تأثیر ایرانی
 ساز، و ساخت بخش قبیل از مختل  صنایع از وسیعی یحوزه در ایرانی متوسط و کوچک
صنایع، شش دسته مانع صادراتی شناسایی نمودند  دیگر و بندی،بسته  ذایی، صنایع مهندسی،

های دولت، دستیابی که عبارتند از: جذابیت بازار صادراتی، انطبا  با نیازهای بازار خارجی، سیاست
وکارهای داخل کشور و  ناسازگار با کسبهای خارجی ثباتی در روشهای توزیع، بیبه کانال
 گذاری صادرات. های مدیریت سرمایهویژگی

 

 پیشینه پژوهش

 موانع صادرات

                                                 
1 Sousa and et al 
2 Styles and Ambler 
3 Cavusgil and Zou 
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ترین های مختلفی در خصوص موانع صادرات صورت پذیرفته است که در ادامه به مهمبندیطبقه
 شود: ها اشاره میآن

 ریتوأث یبررسو یبورا را یو خوارج یعوامل داخلوخود مطالعه  ( در1410و همکاران ) 1ایوب
 یدامنه نووآور آنان. نمودندها اد ام شرکت یصادرات تیدرک شده بر فعال یو موانع تجار ینوآور

( گسوترش تیریو مود یابیو)بازار یرفنواوری  ی( و نوآورندیفناورانه )محصول و فرآ یرا به نوآور
ها شورکت روی درک شوده را بور یو تجوار یموانع گمرکو یمشترک احتمال ریتأثهمچنینزند. داد
 یسوط  شورکت از نظرسونج یهواهوا بوا اسوتفاده از دادههیفرض ی. به طور تجربنمودند یبررس
سوط   یهر کشور آسه آن، همراه با کنترل ها یسال موجود برا نیدر آخر یبانک جهان یسازمان

 لیوو تحل هیوتجز یبورا یی. نمونه نهاآزمون گردیدندمختل ،  یشرکت و کشور از منابع داده ها
(، 005) ی(، مووالز66(، لائوووس )1151) ی(، انوودونز144شوورکت از کووامبوج ) 1941 شووامل
 یهواتیکوه قابل دادنشوان  جی. نتاانتخاب گردید( 514) تنامی( و و511) لندی(، تا116) نیپیلیف

صوادرات بوه  لیوتما  یتوضو ی( بورایتیریمد یرفناوری  یخاص شرکت )از جمله نوآور ینوآور
است، اثرات  جیمحدود به مکان را یهاتیکه در آن مز ییهانهیدر زم ن،یدارد. علاوه بر ا تیاهم
بدتر کنود. بوه  ودرا در مرحله پس از ور صادرات شده و عملکردگرفته  نادیدهممکن است  ینوآور

و بوه  سوتیمهم نبه تنهایی صادرات  افزایش یبرا یکه نوآورنشان داد مطالعه  نیطور خاص، ا
( 1410و همکواران ) 2مبوارک .باشدتر مهم کشور محل شرکتکه عوامل مرتبط با  رسدینظر م
 ،یادراکات کارشناسان صنعت داروساز ،افتهیتوسعه  یهدف قرار دادن صادرات به کشورهاجهت 

 قاتیتحق قیها و رفع آنها از طردر مورد چالش هاکنندهمیو تنظ یداروساز یمتخصصان دانشگاه
-جمع افتهیساختار مهیمصاحبه ن قیها از طر. دادهنمودند یبررسرا  یطرح اکتشاف سبر اسا یفیک

 سوهیمقا یقرار گرفوت. بورا لیو تحل هیمورد تجز یموضوع یمحتوا لیو با استفاده از تحل یآور
 یصوادرات بور اسواس پاسوخ هوا یحلقه استفاده شد. برنامه راه انوداز لیاز تحل نفعانینظرات خ

فقوط  یداخلو یشد که صنعت داروسواز یم تصور شد. در شش موضوع شنهادیشرکت کنندگان پ
 تیاک ر .و توسعه قیکارگران ماهر، فاقد تحق و ناقص است. یکند که از نظر فن یم دیتول کیژنر

 یصونعت داخلو تیدانشگاه و صنعت تنها راه بهبوود وضوع وندیکردند که پ توافق پاسخ دهندگان
-صونعت-کیوسوه گانوه آکادم ارتبواطتوان  یصادرات م لیتسه یبراآنان اظهار نمودند است. 
 مهوم موانع چهار نظرسنجی ( بر اساس نتایج1411) 3دیداج و کراسنیکی را به کار برد. یمیتنظ

ورود بوه  بورای روادیود بوه نیاز مانند خارجی، نهادی موانع: دادند که عبارتند از نشان را صادراتی

                                                 
1 Ayob et al 
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 موالی مسوائل المللی،بین بازارهای به دسترسی و اروپا اتحادیه در هاشرکت از بازدید جهت کشور
 موورد در جوامع اطلاعوات داشوتن در مشوکلات و انسوانی، منوابع موانوع و رشد و افزایش برای

 را صوادرات موانع عاملی تحلیل از حاصل هایآنان یافته. مناسب شریک یافتن و هدف بازارهای
. شوبکه و بوازار اطلاعوات( 1. )رسمی  یر و رسمی نهادهای( 1: )کرد بندی دسته گروه چهار در
 بوه نیواز المللوی، بوین تجاری نام( 0) و کیفیت  استانداردهای و فنی های ظرفیت ها،مهارت( 1)
 1کریدل و گروک توسط صادراتی موانع مورد در تحقیقات اولین از یکی. دولت حمایت عدم و ویزا
ها شناسایی نمودند عبارتند از: کمبود یا اطلاعات موانع اصلی صادرات که آن .شد انجام( 1691)

 به مربوط اطلاعات و ی اعتبار، اسنادخاص در مورد فعالیت صادرات )از جمله حمل و نقل، توسعه
 جملوه از صوادراتی فعالیوت بوا مورتبط مشوکلات هودف، بازارهوای در ، رقابت(محصول انطبا 

 و حمول قابلیت دسترسی به در و هزینه بازار، مدارک، بخش بندی و ناداس دولت، هایمحدودیت
( موانع صوادرات را بوه چهوار 1411مورگان و همکاران ) .خارجی بازار در اداری مشکلات و نقل

گروه طبقه بندی نمودند که عبارتند از: موانع ارتباطات و دانش بازاریابی، مدیریت ملی صوادرات، 
موانع صادرات را بوه دو  (1660) زو و عیت رقابتی صادرات. کاوسگیلهای محصول و موقویژگی

گروه عمده موانع داخلی و موانع خارجی تقسیم بندی نمودند. موانع داخلی شامل: موانوع شورکت 
محصول و  محصول )کیفیت )اطلاعات و دانش بازاریابی، موانع مالی و موانع منابع انسانی(  موانع

صنعت و موانع رقابتی(   صنعت )ساختار و موانع خارجی نیز شامل: موانعتکنولوژی(  موانع تطبیق/
صوادرات  مستقیم کلان )موانع محیط ای( و موانعرویه مشتری و موانع بازار صادرات )موانع موانع
( در پژوهشی تحت عنوان ادراک موانوع 1441) 2اشصادرات(. داسیلوا و دارو مستقیم  یر و موانع

های تولیود ی موانع صوادرات شورکتهای برزیلی واقع در مرکوسور دربارهصادراتی توسط شرکت
های پیشین مانع صادراتی را بر اساس پژوهش 14ها فهرستی از کننده در برزیل انجام دادند. آن

آوری نمودند. نتایج تحلیل عاملی این پژوهش نشان داد که ده مانع اصلی که بیشترین تأثیر جمع
 ناکوافی، رقابوت صوادراتی هایگذارنود، عبارتنود از: مشوو بررسوی می های تحوترا بر شرکت

 نقول و حمل بالای هایارز، هزینه ناکافی تبدیل نرخ هایهدف، سیاست بازار در قوی المللیبین
موالی،  کموک کشوور، کمبوود از خوارج در پرداخوت برزیل، کنودی در بروکراسی بیمه، الزامات و

هدف و کمبود دانوش دربواره بازارهوای  بازار نیاز مورد کشورها، کیفیت سایر بوروکراتیک الزامات
بندی شدند که بالقوه. با توجه به تحلیل عاملی اکتشافی انجام شده این ده مانع در سه گروه طبقه

ها در بازار هودف. های سیاسی و اقتصادی، فساد و عدم رقابت پذیری شرکتعباتند از محدودیت
 (، در پژوهشی تحت عنوان موانع صادرات: ارتباط با توسوعه صوادرات1665کاتسیکاس ) و کالکا

                                                 
1 . Groke and Kreidle 
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 اتحادیوه) اروپوا اتحادیوه بوه صادرات زمینه در قبرس تولیدکنندگان توسط که صادراتی مشکلات
 روش تحلیل تشخیصی استفاده نمودنود وها از دادند. آن قرار بررسی مورد را هستند روروبه( اروپا
رو هستند را بودین ترتیوب اولویوت بنودی ولیدکنندگان قبرسی با آن روبهمانع صادراتی که ت 18

 صادراتی، عدم موانع بر  لبه برای دولت کمک صادراتی، کمبود بازارهای در شدید نمودند: رقابت
دولوت،  موالی حمایوت با صادرات هایبرنامه دولت، عدم توسط جذاب صادراتی هایانگیزه وجود
 وجوود کشوور، عودم از خوارج فوروش صوادرات، خطورات مالی تأمین برای سرمایه بالای هزینه
 توسوعه بور مودیریت خوارجی، تأکیود بازارهوای در تماس برقراری در رقابتی، مشکل هایقیمت
کشوور،  از خوارج مشوتریان محصول صادرات، مشکل برآورده نمودن مشخصات بازار هایفعالیت
 مقوررات و های کا ذ بازی، قوانینلی، پیچیدگیداخ ارز بالای فرهنگی، ارزش و زبانی هایتفاوت
بوالا، مشوکلات حمول و نقول و  نقل و حمل خارجی، هزینه بازار اطلاعات خارجی، کمبود دولت

( در پوژوهش 1441) 1سووارز–اورتگا .بازاریابی صادرات هایفعالیت در شرایط واجد پرسنل عدم
متوسط که در کشور اسپانیا انجوام  و کوچک هایشرکت بینش: صادراتی خود تحت عنوان موانع

 از آگواهی مانع صادراتی را به ترتیب اولویت بدین شرح بیان کردند که عبارتند از: عدم16دادند، 
 ریزیبرناموه برای کارکنان بازار، کمبود تحقیقات برای مالی منابع بالقوه، کمبود بازارهای بهترین

 عووادات در صووادرات، تفوواوت نحوووه از عمووومی اطوولاع خووارجی، عوودم شوودید صووادرات، رقابووت
 بورای نیواز موورد مودارک و موجوود، اسوناد صادراتی هایکمک از آگاهی کنندگان، عدممصرف
 بوه خودمت بورای خصوصی بخش صادراتی بازاریابی هایبنگاه وجود کا ذبازی، عدم و صادرات

 یوا سورمایه کمبوودصوادرات،  اقتصوادی  یر و اقتصادی مزایای از آگاهی صنعت مورد نظر، عدم
 و کوچوک مشوا ل بوه خدمت برای هابانک تمایل صادراتی، عدم فروش مالی تأمین برای اعتبار

 و حمول های بالایپول در بازار خارجی، هزینه دادن دست از تولید، خطر ظرفیت متوسط، کمبود
 میزبوان، کمبوودکشوور  صوادرات برای تجاری ارز، موانع نرخ در تغییر نقل زمینی و دریایی، خطر

ها بوا اسوتفاده از تحلیول آن .فرهنگی و زبان المللی، موانعبین کافی تخصص با محلی هایبانک
بندی نمودند که شوامل موانوع مورتبط بوا گروه اصلی طبقه چهارعاملی اکتشافی این موانع را در 

ودنود. لئونیودو و ای و موانع خوارجی نامگوذاری نمدانش صادرات، موانع منابع داخلی، موانع رویه
 داخلوی کنود: موانوعبندی میی کلوی تقیسومدسوته دو بوه را صادراتی ( موانع1441) همکاران
بازاریابی )محصول، قیمت،  و موانع موانع عملکردی اطلاعاتی، داخلی شامل موانع موانع .وخارجی

و  ایموانع وظیفه دولتی، ای، موانعرویه موانع خارجی نیز شامل و موانع توزیع، لجستیک و ترفیع(
لئونیدو و  مدل( 1411)2همکاران و محیطی )اقتصادی، سیاسی، فرهنگی و اجتماعی(. اونر موانع

                                                 
1 Su¡ rez-Ortega 
2 . Uner et al 
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 کوه بنودیطبقه ایون خلال در. دادند گسترش را صادرات موانع بندیطبقه ( از1441) همکاران
 پوویش کننووده، صووادر  یوور هایشوورکت یعنووی بووود، کوورده تقسوویم گووروه پوونج بووه را هاشوورکت

 متعهود هایشورکت صادراتی، فعال هایشرکت آزمایشی، صادراتی با هایصادرکنندگان، شرکت
بوه  شوده متولود جهوانی هایشورکت عنوان تحت هاشرکت از دیگر نوع یک و صادرات به شده
 شورکت 1156 از شوده آوری جموع هوایداده اساس بر. است شده اضافه طبقه ششمین عنوان
 و 1614 دهوه در صوادرات موانوع کوه نمودند گیری نتیجه( 1411) همکاران و اونر ای،ترکیه

 2موارتینز و پینیوو نیوزیلنود، از( 1440) 1درچ و شواو. اندنبوده متنوع معناداری صورت به 1684
 کوه کردنود بیان (1411) همکاران و اونر اسپانیا، از( 1441) اورتگا -سوارز پرتغال، از( 1414)

 یوک موانوع و هسوتند متفواوت یکدیگر با کاملاً دیگر کشور با کشور هر در صادرات موانع اصلی
شود موانع اصولی و هستند. همانگونه که در جدول شماره یک مشاهده می کشور آن خاص کشور

برجسته صادرات با توجه به شرایط اقتصادی، سیاسی، قانونی و فرهنگی از یک کشور بوه کشوور 
 دیگر متفاوت هستند.

 (2113موانع صادراتی در کشورهای مختلف )اونر و همکاران،: 1جدول 

 موانع اصلی درک شده کشور پژوهشگر
 ایبازاریابی و رویه ترکیه (3102اونر وهمکاران )

 موانع مالی نیوزیلند (3112شاو و درچ )

 موانع اطلاعاتی پرتغال (3101پینو و مارتینز)

 اطلاعاتیموانع  اسپانیا (3112سوارز و اورتگا )

 
 در اخیور یدهوه سوه در پذیرفتوه صورت مطالعات که دهدمی نشان پژوهشی ادبیات بررسی
 و 1665 سوال در لئونیودو یشوده منتشور یمقاله دو بر مبتنی عموماً صادراتی، موانع خصوص
 و سوازمانی مودیریتی، هایزمینوه بوه زیوادی حود توا موانع صادرات در حالی که، .است 1440

. علیر م (1441 لئونیدو و هکاران،)دارند  بستگی کند،شرکت در آن فعالیت می یکمحیطی که 
 ایون میوان در حوال، این مطالعات زیادی که در خصوص موانع صادرات صورت پذیرفته است، با

ها را به های پژوهشدلایل وجود تناقض در یافته .ندارد وجود مشترک زیادی هاییافته مطالعات،
اجتمواعی و سیاسوی/ قوانونی کشوور مبودس بوا سوایر  –های اقتصادی، فرهنگیدلیل وجود تفاوت
محصول و چارچوب زمانی که مطالعوه در آن  نوع شرکت، نوع صنعت مورد بررسی، کشورها، نوع

ت بکار گرفته شده است )الحیاری های تحقیق متفاوزمان صورت پذیرفته است، و همچنین روش
 اطلاعواتی، موانوع بوه داخلی صادرات را ( موانع1441(. لئونیدو و همکاران )1411و همکاران، 

                                                 
1 . Shaw and Darroch 
2 . Pinho and Martins 
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 موانوع بوه خوارجی را موانوع و( ترفیع و لجستیک توزیع، قیمت، محصول،) بازاریابی و عملکردی
بندی نموود. تقسویم (اجتماعی و فرهنگی سیاسی، اقتصادی،)محیطی  و ایوظیفه دولتی، ای،رویه

 موانوع یدسته دو به صادرات داخلی موانع (1660) زو و کاوسگیل بندیطبقه از طرف دیگر، در
 مشوکلات .شووندمی تقسیم محصول هایویژگی به مربوط موانع و شرکت هایویژگی به مربوط
 بازاریوابی عملکورد اجورای بورای شورکت سازمانی ظرفیت به اول، یدرجه در شرکت، به مربوط
 پیواده و طراحوی با مرتبط موانع محققان بیشتر(. 1660 مورگان، و کاتسیکاس)شوند می مربوط
 و کورده مطرح انسانی منابع و مالی موانع و بازاریابی اطلاعات و دانش را بازاریابی عملکرد سازی
 از صادرات هدف بازار فنی الزامات و کیفیت به مربوط محصول مشکلات. اندداده قرار بحث مورد
 یوا انطبوا  و زدن برچسب الزامات و بندی بسته صادراتی، سبک، کیفیت، محصول طراحی قبیل
 استراتژی انتخاب بر شرکت هایمحدودیت و هاتوانایی موانع داخلی بر .باشدمی محصول اصلاح
 و هوادارایی(. 1661 ،1پورتر)دارند  بسزایی تأثیر بازاریابی استراتژی آن اجرای قابلیت و بازاریابی
در ایون . دهنودمی تشوکیل را شورکت آن رقوابتی مزیوت منبوع شرکت یک کلیدی هایمهارت
 موانوع و بازاریوابی اطلاعات و دانش: شوندمی بندیتقسیم گروه دو به شرکت بندی، موانعتقسیم
 سوازدمی قوادر را صادرکننده هاییمهارت و هادارایی چنین داشتن اختیار در. انسانی منابع و مالی
 و داده توسوعه را صوادراتی بازاریابی مناسب استراتژی کند، شناسایی صادرات بازار در را هافرصت
 کند.  اجرا مؤثر طور به را آن
 

 (2114صادرات )لئونیدو و همکاران،  موانع تأثیر میزان بندی : رتبه2جدول 

                                                 
1 Porter 

 سطح تأثیر مانع صادراتی ردیف

1 

 وتحلیل بازارهامحدود برای مکان یابی و تجزیهاطلاعات 

 عدم توانایی در ارتباط با مشتریان خارجی
 های تجارت خارجیشناسایی فرصت

 دشواری انطبا  با قیمت های رقبا
 های بالای بیمه و حمل و نقلهزینه
 های متفاوت مشتریان خارجیها و عادتنگرش

 شرایط اقتصادی فقیر / ضعی  کشور خارجی
 ثباتی سیاسی در بازارهای خارجیبی 

 بسیار بالا
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 های صادرات محرک

قبرسوی انجوام داد،  کننودههای تولیدشورکت( در پژوهشوی کوه در 1441لئونیدو و همکواران )
صوادرات،  از ناشوی اضوافی فوروش بندی نمود: امکان بالقوههای صادراتی را اینگونه رتبهحرکم

1 

 های رضایت بخش به مشتریانارائه قیمت
 های توزیعدستیابی به کانال

 دستیابی به توزیع کننده قابل اعتماد خارجی
 تسهیلات اعتباری برای مشتریان خارجی

 های صادراتیعدم آشنایی با مستندات / روش
 میزبان نامطلوب بودن قوانین و مقررات کشور
 ریسک تبدیل ارز خارجی

 قوانین و مقررات سختگیرانه کشور خارجی

 بالا

1 

 المللیهای مشکل ساز بازار بینداده
های کمبود / عدم زمان مدیریتی برای پرداختن به فعالیت

 صادرات
 ناکافی بودن/ آموزش دیده نبودن پرسنل برای صادرات
 کمبود سرمایه در گردش برای صادرات مالی
 ارائه خدمات پس از فروش / فنی

 های توزیع خارجیپیچیدگی کانال
 های ترفیع صادراتانطبا  فعالیت

 دشواری ارتباط با مشتریان در خارج
 کندی جمع آوری پرداخت ها در خارج

 های دولت داخلیها/ مشو فقدان حمایت
 رقابت شدید در بازارهای خارجی

 ایای و  یر تعرفهموانع تعرفه
 نایی با عملیات تجارت خارجیعدم آش

 تفاوت ویژگی های فرهنگی اجتماعی

 متوسط

0 

 ها/ استانداردهای کیفی محصول صادراتیویژگی
 عدم وجود ظرفیت مازاد برای صادرات
 تفاوت زبانی کلامی/  یر کلامی

 پایین

5 

 توسعه محصول جدید برای بازار خارجی
 انطبا  سبک/ طراحی محصول صادراتی

 بسته بندی/ برچسب زنی محصول صادراتیالزامات 
 های صادراتیحفظ کنترل بیشتر بر واسطه

 دشواری در عرضه ی خخیره انبار در خارج
 نداشتن قابلیت تسهیلات انبارداری در خارج

 بسیار پایین
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در  جوویی ناشوی از مقیواسبوه صورفه صوادرات، دسوتیابی از هاشرکت اضافی رشد امکان بالقوه
 فوروش اصول ازح اضوافی دستیابی به سوودهای کشور، امکان بالقوه از خارج سفارشات ینتیجه

ها به صورت واکنشی انفعالی برخی شرکت .فرد به منحصر کیفیت با صادراتی، داشتن محصولاتی
کنند، اما برخوی دیگور بوه صوورت فعوال اقودام بوه در پاسخ به شرایط بازار اقدام به صادرات می

 هوایکتواند واکنشی و یا فعوال باشوند. محرهای صادرات میکنند. بنابراین محرکصادرات می
داخلوی  هایصولاحیت کننود، بیوانگرمی تحریوک را صوادرات کوه هسوتند عوواملی شامل فعال

 فشوار بوه پاسوخ از اینمونوه واکنشوی هوایمحرک که حالی هستند، در هاشرکت فردمنحصربه
 یوک در خاتوی توأثیرات بوه داخلوی محورک (. یک1661هستند )مورگان،  محیطی یا سازمانی
 بوه خوارجی هوایمحرک کوه حالی در است، صادرات م بت رفتار از حاکی که دارد اشاره شرکت
 رویکورد یوک دهنده نشان و دارد اشاره شرکت یک خارجی یا داخلی محیط از ناشی های انگیزه
بور  را صوادراتی تهواجمی رفتارهای فعال های(. محرک1441، 1است )پوپ صادرات برای منفی
 نشوان بازار امکانات یا فردمنحصربه داخلی هایشایستگی از استفاده به شرکت یک علاقه اساس
 عنووان بوه را صادراتی هایفعالیت در منفعلانه دخالت واکنشی، هایمحرک که حالی دهد، درمی
 صوادرات، های(. محرک1441کنند )لئونیدو و همکاران، می توصی  محیطی فشارهای به پاسخ
دهند، تا حدی که مورد توجه تصومیم گیرنودگان می تشکیل را صادرات در واقعی محرک نیروی

ها برای ورود به حووزه ها دلیل اصلی تحریک شرکتگیرند و این محرککلیدی سازمان قرار می
ها های فعال نسبت به محرک های واکنشی بیشتر شورکتهای صادراتی است. محرکی فعالیت

ریزی شوده اقودام بوه فعوال و برناموهها بوه صوورت دهند، در واقع شرکترا تحت تأثیر قرار می
 ها عبارتنود از مالکیوتهوای فعوال شورکتتورین محرک(.  مهم1441کنند )پوپ، صادرات می
رقبوا،  بوه نسبت تکنولوژیکی مزیت داشتن آن دنبال به و فرد به منحصر محصول یک از شرکت

های دادن فرصوتتمایل به دستیابی صرفه جویی ناشی از مقیاس و ترس مدیریت برای از دست 
ی اصولی داخلوی و های صادرات به دو دسوته( محرک1441لئونیدو و همکاران )  بازار خارجی.

هوای هوای حوزههای داخلی را به زیرگروهها این محرککند. علاوه بر این، آنخارجی تقسیم می
 و تحقیوق موالی، انسوانی، کلیدی عملکرد سازمان تقسیم بندی نموده است که عبارتند از: منوابع

 خوارجی، بوازار داخلوی، بوازار عنوان به خارجی هایمحرک که حالی در بازاریابی، و تولید توسعه،
  .شوندمی بندیطبقه متفرقه و مشتریان رقابت، ها،واسطه خارجی، دولت داخلی، دولت
 

 (2112همکاران،  و )لئونیدو های صادراتبندی محرک: طبقه3جدول 
 مدیریت )فعال( ویژه اصرار و علاقه منابع انسانی داخلی

                                                 
1 . Pope 



 فصلنامه علمی مدیریت تبلیغات و فروش
 (108-181) 1041(، بهار 11، )پیاپی 1،شماره  5دوره

191 

 

Quarterly Journal of Advertising and sales management 

Vol 5, No 1, MAR-JUN ,2024 (148-182) 

 (فعال)مدیریت  استعداد/ زمان/ و مهارت خاص از استفاده
 (فعال)کشور  از خارج در مدیریتی سفرهای

 مالی

 سود )واکنشی(/  داخلی فروش کاهش/  رکود
صادرات  از حاصل سود و اضافی فروش برای توانایی بالقوه

 )فعال(
 (فعال)صادرات  از اضافی رشد برای توانایی بالقوه

 (فعال)مالی  رقابت مزیت داشتن اختیار در

 تولید

 (واکنشی)تجمع بیش از حد موجودی / تولید فروش نرفته 
 (واکنشی)صرفه جویی ناشی از مقیاس به دستیابی
 (واکنشی)مجاز  یر تولید ظرفیت بودن دسترس در

 (واکنشی)فصلی محصول یک تولید هموار سازی

 تحقیق و توسعه
 (فعال) اختصاصی فنی دانش داشتن اختیار در
 (فعال) اختراع ثبت حق/  فرد به منحصر محصول یک مالکیت

 (فعال) داخلی محصولات عمر چرخه ظولانی کردن

 بازاریابی
 (فعال)بازاریابی  رقابتی مزیت داشتن

 (فعال)خارجی بازارهای برای بازاریابی آسان سازگاری امکان

 بازار داخلی خارجی

 (واکنشی)داخلی بازار شدن کوچک/  اشباع
 (واکنشی) داخلی بازار ریسک و وابستگی کاهش به نیاز

 (فعال)داخلی مشتریان توان کاهش امکان
 (واکنشی)داخلی اقتصاد نامطلوب وضعیت

 (واکنشی)مطلوب بودن نرخ تبدیل ارز خارجی

 خارجی

 بازار خارجی
خارجی  بازارهای در فرداطلاعات منحصربه داشتن اختیار در

 (فعال)کشور  از خارج در بهتر هایفرصت شناسایی )فعال(
 خارجی )واکنشی( بازارهای به نزدیک بدنی نزدیکی

 دولت داخلی
 دولت )فعال( صادراتی هایمشو  و هاحمایت

 تجارت )واکنشی( مأموریت فعالیت/ بازرگانی وزارت
 دولتی )واکنشی( آژانسهای تشویق

 خارجی دولت
خارجی  بازارهای از برخی در آسان مقررات و قوانین تخفی 

 )واکنشی(

 کشور )واکنشی( از خارج کشورهای برخی در تعرفه کاهش

 هاواسطه
 (واکنشی)دیگر  هایانجمن و تجارت صنعت، تشویق توسط

 (واکنشی) مالی مؤسسات/  هابانک تشویق توسط
 (واکنشی)کنندگان  توزیع/ نمایندگان/ کارگزاران تشویق توسط

 رقابت

 (واکنشی)داخلی  شدید رقابت
 (واکنشی)داخلی  رقبا توسط صادرات آ از
 (واکنشی)داخلی  بازار در خارجی رقیب یک ورود

داخلی  رقابت بهبود برای خارجی تخصص آوردن دست به
 )فعال(

 )واکنشی( خارجی مشتریان از ناخواسته سفارشات دریافت مشتریان
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 تجاری های نمایشگاه در شرکت از پس سفارشات دریافت
 )واکنشی(

 متفرقه
 المللی )واکنشی(بین هایفرودگاه و بنادر به نزدیکی

 محلی )فعال( هایشرکت میهن پرستی وظیفه

 
 کننود ایجاد جهانی وکارهایکسب در منافع جذابی را توانندمی صادراتی هایفعالیت که آنجایی از
 در ویوژه بوه صوادرات موانوع درک صونعتی، کشوورهای در هاآن رشد به رو اهمیت به توجه با و

 و   . پینیوو1449، 1امروزی به موضوعی بسیار مهم تبدیل شده اسوت )کووآدا وکار کسب محیط
 بوه رفوتن بورای محلوی های متوسط و کوچکشرکت به دادن انگیزه مؤثر (. راه1414مارتینز، 
رفوتن بوه  بورای هاایون شورکت که است اصلی صادراتی موانع شناسایی کشور از خارج بازارهای

  1414هسوتند )پینوو و موارتینز،  با آن ها مواجه کارآمد سمت بازارهای خارجی و انجام عملیات
 بورای دولوت هایسیاست اتخاخ با است ممکن صادرات درک موانع (.1441لئونیدو و همکاران، 

 رسواندن حوداقل به یا و بردن بین از با ادراتص به کمک داخلی در راستای هایشرکت تحریک
(. 1414  پینوو و موارتینز، 1446، 2و همکاران خود همراه شود )روچا خارجی توسعه عمده موانع
 زیورا اسوت مهوم بسویار تولیودی هایشورکت برای المللیبین هایفعالیت مورد در گیریتصمیم
 ها را مجبوور بوه رقابوتشورکت خوارجی و داخلوی سراسور جهوان در بازارهوای در شدید رقابت
   .(1411کند )الحیاری و همکاران، می المللیبین

 شناسی پژوهشروش
کمی( از نوع  -برحسب نوع داده، آمیخته )کیفیو کاربردی -روش پژوهش برحسب هدف، بنیادی

ا ماهیوت و ها و یواکتشافی  برحسب زمان گردآوری داده، مقطعی و بر حسب روش گردآوری داده
 -. پژوهش حاضر بر مبنای نوع داده آمیخته از نوع اکتشافی )کیفیروش پژوهش، پیمایشی است

های کیفی و کمیّ و های مختل  روشهای پژوهش آمیخته با بررسی جنبهکمی( است. در روش
شوود. های مختلو  فوراهم میهای پژوهشی در حیطهترکیب این دو امکان پاسخگویی به سؤال

الی  1611مقاله منتشر شده در بازه زمانی  186با مطالعه و مرور ادبیات و پیشینه پژوهش، ابتدا 
مورد بررسی قرار گرفتند. پوس از استخراج و مرتبط با موانع صادراتی و عملکرد بازاریابی  1411

مفهوم مرتبط با موانع صادراتی استخراج گردید. پس از آن بوا تودوین  115، مقالات  ربالسازی
سوازمانی،  و دانشوگاهی نفر از خبرگان 14مفهوم توسط  11، نظرسنجی طی  لیکرت سشنامهپر

انتخواب گردیدنود. های پتروشیمی کشوور تشوخیص داده شود و مرتبط با موانع صادراتی شرکت
 در فعوال پتروشویمی هایشرکت بازاریابی و بازرگانی بخش و کارشناسان مدیران شامل خبرگان

                                                 
1 . Kuada 

2 . Rocha et al 
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صوورت هدفمنود انتخواب به کوه صوادراتی انعموآگاه به  اساتید دانشگاهیجنوبی و  پارس منطقه
سوپس بورای درک  .اسوت شده ارائه 0شماره  جدول در خبرگان مشخصاتبوده است.  گردیدند،
پرداخته شود و بورای  رانیا یمیپتروش یهاشرکت یموانع صادراتمفهومی مدل به طراحی بیشتر 

)کارشناسوان و نفور از کارکنان 114توزیع پرسشنامه بوین نظرسنجی و استفاده از با آزمون مدل 
 1لیوزرل افوزارهوا از نورمبهره برده شد. برای تجزیوه وتحلیول دادهشرکتهای پتروشیمی  مدیران(

  استفاده گردیده است.
 : ویژگیهای جمعیت شناختی خبرگان4جدول 

 فراوانی طبقه متغیر فراوانی طبقه متغیر فراوانی طبقه متغیر

محل 
 خدمت

کارشناسان 
بخش 
ی و بازرگان

 بازاریابی
 هایشرکت
 یمیپتروش

11 

 تحصیلات

 19 لیسانسفو 

 سن

تر از پایین
 سال 16

1 

تا  04
 سال 05

14 

 رانیمد
های شرکت

 پتروشیمی 
11 

دکتری 
 تخصصی

10 
تا  09
 سال 54

8 

 جنسیت 1 اساتید دانشگاه

 8 زن
 54بالای 
 سال

6 

 11 مرد
 سابقه

 کار

 14زیر 
 سال

9 

تا  11
 سال 14

18 

 9 14بالای 

 

 های پژوهشیافته

 پاسخ به پرسش اول:
 یشورکتهابازاریوابی  ی موثر بور عملکوردموانع صادراتدهنده تشکیل یهامؤلفهابعاد و 
 اند؟کدام یمیپتروش

هوای معتبوری ماننود جستجوی مقالات در پایگاهابتدا برای پاسخ به پرسش اول این مطالعه، 
 صوورت 1411 تا 1116 سالهای زمانی بازه در 2و گوگل اسکالر 1، وب. آو. ساینس2اسکوپوس

                                                 
1 LISREL 
2 Scopus 
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 مناسوب متوون انتخاب و جستجو به بعد در گامشدند.  استخراج مقاله 186بطور کلی  گرفت که

 تعیوین مقوالات پوذیرش عودم یوا برای پوذیرش معیارهایی ،محققین گام این در گردید. پرداخته

 .میدهد نشان را مقالات پذیرش برخی از معیارهای 5 جدول شماره .نمودند
 

 مقالات پذیرش معیارهای: 5 جدول

 معیار ردیف

 های معتبری مانند اسکوپوس، وب. آو. ساینس و گوگل اسکالرنمایه شده در پایگاه 1

 همقال متنعنوان یا در  (هاکلیدواژه سایر و)بازاریابی موانع صادراتی، عملکردهمزمان  هایکلیدواژه وجود 1

 باشد مقالات انگلیسی زبان 1

 1411 الی 1611 سالهای بین منتشر شده مقالات 0

 پژوهش در برای تحلیل لازم کیفیت داشتن و مقاله در اطلاعات ارائه 5

 لازم کیفیت داشتن و مقاله گزارش بودن کامل 9

 افراد شخصی وبسایتهای در شده نمایه مقالات و کنفرانسی مقالات حذف 1

 حاضر پژوهش هدف و موضوع با که مقالاتی شده، یافت مقالات عناوین مجدد یبررس از پس

 مقالاتی و گرفت قرار بررسی مورد باقیمانده مقالات چکیده پسس گردیدند. حذف بی نداشتندتناس

 نهایوت در .گردیدنود حوذف نیوز دندش داده صتشخی نامرتبط پژوهش هدفپرسش و  نظر از که

 محتووا نظر از پایین کیفیت با مقالات و گرفته قرار بررسی مورد اساس محتوا بر باقیمانده مقالات

  ربوال چکیوده مقالات ،  تعدادN=186شده  یافت مقالات تعداد. حذف گردید مرحله این در نیز

بووده  N=180 نهوایی مقوالات ، کلN=11چکیده  نظر از ردشده مقالات ، تعدادN=151شده 
 دنبوال بوهمطالعه گردیوده و  دقیق طوربه منتخب مقالات از هر یک شد سعی بعد، گام در است.

 115باشیم. در این مرحله  متون ازو عملکرد بازاریابی مفاهیم مرتبط با موانع صادراتی  استخراج
ای بوا پرسشونامه ،بعوددر مرحلوه  استخراج گردیدنود. خبرگان با محقق مداوممفهوم با مشارکت 

ای لیکرت تدوین گردید که از خبرگان خواسته شد نظور خوود را گویه و با طی  پنج گزینه 115
 -باشندکه در واقع همان موانع صادراتی می-ها( نسبت به میزان ارتباط هر کدام از مفاهیم )گویه

بیشتر  ییمی که میانگینمفاهشرکتهای پتروشیمی فعال در کشور بیان نمایند. با عملکرد بازاریابی 
ود اختصاص دادند برای تحلیل نهایی و تدوین مدل مفهومی انتخواب گردیدنود. خرا به  1از عدد 
مفهووم(،  14ای )انتخاب و با نظر خبرگان در سه دسته شامل موانوع رویوه مفهوم 11در نتیجه 
بنودی فهووم( طبقوهم 8مفهووم( و موانوع خوارجی ) 8مفهوم(، موانع بازاریوابی ) 9) یموانع دانش
 آورده شده است: 9شماره در جدول نتایج  گردیدند.

 یمیپتروش یهاشرکتبرای شناسایی شده صادراتی : موانع 6جدول 

                                                                                                                   
1 Web of Science 
2 Google Scholar 



 فصلنامه علمی مدیریت تبلیغات و فروش
 (108-181) 1041(، بهار 11، )پیاپی 1،شماره  5دوره

195 

 

Quarterly Journal of Advertising and sales management 

Vol 5, No 1, MAR-JUN ,2024 (148-182) 

 منبع مفهوم )مولفه( مانع

 موانع
 یاهیرو

 های دولتی برای صادراتنامطلوب بودن سیاست
و  2نگهاوسیسر  1660، 1و داروشا ستنسنیکر

  1661 ،3سیبروکس و فرانس  1664 ،روسون
 .1661مورگان، 

 دولتی پیچیدۀ بوروکراسی

و همکاران،  4نتاسیآلت  1414، فرناندزو  گایآرت
  1440 دو،یلئون  1449تسفوم و لوتز،   1441

، 5و پاک ویور  1665 ،کاسیسکالکا و کات
 .1681 ،6مزاید  1664

 آمیز دولت خارجیسیاست تبعیض
و داروشا،  لوایداس  1441، 7چینکوتا و همکاران

و همکاران،  8ان ی  1665 دو،یلئون  1441
 1689، 9و چوکار ایکد  1661

ای مرتبط با استانداردسازی و تشابه موانع  یرتعرفه
 محیطی یا موانع مشابهمحصول، یا سلامت، زیست

و  ان ی  1665 دویلئون  1414  فرناندزو  گایآرت
  1664 10ان یو  یراماسوام  1661همکاران، 

 1441 ،و همکاران چینکوتا آمیزالزامات قانونی تبعیض

 اقدامات  یرمتعارف دولت خارجی
  1444 دو،یلئون  1441و همکاران،  نتاسیآلت

 .1611، 11و تزار یلکیب
 .1661 س،یبروکس و فرانس صادرکنندگان به تسهیلات بودن نامطلوب

 صادراتی هایمشو ها و حمایت بودن ناکافی/فقدان

 نز،یو مارت وینیپ  1411، 12گودوین و اباهو
، 13و هارکار ایکاراکا  1440 دو،یلئون  1414

و  داسیلئون  1661 ،همکارانمورگان و   1666
 .1688 ،14دایو آلم ردویگوایف  1665همکاران، 

 1665 دو،یلئون های قانونی در کشورهای خارجیمحدودیت

ای، انواع حقو  های تعرفه)نرخ ای صادراتموانع تعرفه
 گمرکی خاص و موانع مشایه(

 ،همکارانمورگان و   1414  فرناندزو  گایآرت
و  یراماسوام  1661 ،و همکاران ان ی  1411

 .1664 ان ی

، و همکاران مورگان  1449، همکارانو احمد  صادرات زمینه در دانش با و توانمند مدیریت فقدانموانع 

                                                 
1 Christensen and Da  Rocha 
2 Seringhaus and Rosson 
3 Brooks and Frances  
4 Altintas et al 
5 Weaver and Pak 
6 Dymsza 
7 Czinkota et al 
8 Yang et al 
9 Kedia and Chokar 
10 Ramaswami and Yang 
11 Bilkey and Tesar 
12 Godwin and Abaho 
13 Karakaya and Harcar 
14 Figueiredo and Almeida 
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  کاسیستکالکا و کا  1665 دو،یلئون  1661 یدانش
و  وریو  1661 س،یبروکس و فرانس  1665

 .1664پاک، 

 صادرات بازاریابی در دیدهآموزش پرسنل فقدان/ کمبود

و  نتاسیآلت  1411 ،یلانزیو م یمرسال
 دو،یلئون  1441اورتگا،   1441همکاران، 

و همکاران،  1منهالت  1444 دو،یلئون  1440
و  2دوینا  1661 ،همکارانمورگان و   1411
  1684 ،3یو کوثر نکیکا  1661همکاران، 

 .1611 ،4دسیالکساندر

های عدم آگاهی در خصوص چگونگی عملیات و شیوه
 تجارت خارجی

تسفوم و لوتز،   1441و همکاران،  نتاسیآلت
  1444 دو،یلئون  1440 دو،یلئون  1449
و  ایکد  1611و تزار،  یلکیب  1665 دو،یلئون

 .1689چوکار، 

های محصولات شرکت کمبود اطلاعات در مورد فرصت
 پتروشیمی در خارج از کشور

  1689کدیا و چوکار،   1414 فرناندز،و  گایآرت
 .1686 ،5بائراشمیتسولیوان و 

های خدمات شرکت کمبود اطلاعات در مورد فرصت
 پتروشیمی در خارج از کشور

  1689کدیا و چوکار،   1414 فرناندز،و  گایآرت
  1665 دو،یلئون  1661، و همکاران مورگان

 فقدان دانش بالقوه درباره بازار صادراتی

 ،6ظفر و همکاران  1411دیداج و کراسنیکی، 
و  مورگان  1414، و فرناندز گایآرت  1448
کالکا و   1665 دو،یلئون  1661، همکاران

 .1665  کاسیستکا

موانع 
 بازاریابی

 های کشتیرانیهای بالای حمل و نقل و هماهنگیهزینه
  1661 و همکاران، ان ی  1665 ،دویلئون

  1689 ،7بودور  1664 ،ان یو  یراماسوام
 .1686 ،بائراشمیتسولیوان و 

 .1665، 8واگنر  1444 دو،یلئون محصولات به کشور خارجی حمل و نقل
 .1665 ،دویلئون خارجتعیین محل مناسب برای تحویل محصول در 

 ضع  در تحقیقات بازاریابی
، همکارانو  ان ی  1661 ،همکارانمورگان و 

 .1684، 9کاردوسو  1661
 .1440 دو،یلئون  1441و همکاران،  چینکوتا های توزیعمشکلات مرتبط با کانال

 .1440 دو،یلئون  1414و فرناندز   گایآرتمشکلات لجستیکی از قبیل: انبارداری و کنترل جریان 

                                                 
1 Hultman et al  
2 Naidu et al 
3 Kaynak and Kothatri 
4 Alexandrides  
5 Sullivan and Bauerschmidt 
6 Zafar et al 
7 Bodur 
8 Wagner  
9 Cardoso 
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 کالا در بازار خارجی

 نامهبیمه اخذ با مرتبط مشکلات
اورتگا،   1440 دو،یلئون ،ظفر و همکاران

 .1448  1441و دادوچا،  لوایداس  1441
گیرانه برای عملیات مستندسازی و الزامات سخت
 صادرات

 .1411، گودوین و اباهو  1444 دو،یلئون

موانع 
 خارجی

 المللیبین در بازارهایشدید  رقابت

و همکاران،  نتاسیآلت  1448 ،ظفر و همکاران
  1440 دو،یلئون  1449تسفوم و لوتز،   1441

  1441و دادوچا،  لوایداس  1441اورتگا، 
  1661 ،همکارانمورگان و   1444 دو،یلئون
 ان ی  1661 ناک،یبارکر و کا   1665 دویلئون

  1689، 1او لو یکارافاک  1661و همکاران، 
  1684کاردوسو،   1689و چوکار،  ایکد

 .1611 دس،یالکساندر

 مشکلات مرتبط با نوسانات و نرخ تبدیل ارز

  1444 دو،یلئون  1441و داروشا،  لوایداس
  1665 دو،یلئون  1661 ،همکارانمورگان و 

 ناک،یبارکر و کا  1660و داروشا،  ستنسنیکر
و  بروکس  1661و همکاران،  ان ی  1661
 ،و روسون نگهاوسیسر  1661 س،یفرانس

 تز،یموراو  1689و چوکار،  ایکد  1666
 .1684کاردوسو،   1681

 ثباتی سیاسی در کشور مقصدبی
  1441ا، شو دارو لوایداس  1440 دو،یلئون
و  نگهاوسیسر  1660و داروشا،  ستنسنیکر

 .1666 ،روسون

 .1661، و همکاران مورگان المللدر سط  بین شرکت یرقابت گاهیجا
های طرف حساب ی خارجی بانکناکافی بودن شبکه

 شرکت صادرکننده
 .1664 ،ان یو  یراماسوام  1441، لوایداس

 المللیهای داخلی با تخصص کافی بینعدم وجود بانک
  1661 ،و همکاران ان ی  1441 ،لوایداس

 .1664 ،ان یو  یراماسوام
 .1684کاردوسو،  در خارج اطمینان مورد های نمایندگی ایجاد محدودیت
 .1665 ،کاسیسکالکا و کات یخارج انیارتباط با مشتر یدر برقرار یدشوار

 

 ت ساختاری با رویکرد حداقل مربعات جزئیمدلسازی معادلا

 :دومپاسخ به پرسش 
 یهواشورکتبازاریوابی بور عملکورد  یموانوع صوادرات تحلیل تواثیر ی را جهتمدلچه 
 توان ارائه نمود؟می یمیپتروش

                                                 
1 Karafakioglu 
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ت لاجموع آوری شوده، روش مدلسوازی معوادهوای در این مطالعه، جهت تجزیوه و تحلیول داده
استفاده گردید. که در ادامه  لیزرلساختاری با رویکرد حداقل مربعات جزیی با بکارگیری نرم افزار 

، 9اسایی شده در جدول شوماره . بر اساس موانع شنه شده استئهای پژوهش به تفکیک ارایافته
 :طراحی گردیدزیر صورت مدل مفهومی نهایی پژوهش به 

 
 

 
 
 
 
 

 
 

 : مدل مفهومی پژوهش1شکل 

بوا موانع صادراتی شرکتهای پتروشویمی نمایان است، مفهومی پژوهش همانگونه که در مدل 
 بعنووان (مولفه 11 )با دارا بودن مجموعاای، دانشی، بازاریابی و خارجی دارا بودن چهار بعد: رویه

در ادامه برازش مدل ساختاری موورد  باشد.متغیر وابسته مینیز متغیر مستقل و عملکرد بازاریابی 
 بررسی قرار خواهد گرفت.

 

 مدل ساختاری برازش

 پاسخ به پرسش سوم:
 یهواشورکت بازاریوابی وضعیت برازش مدل تحلیل تاثیر موانع صوادراتی بور عملکورد

 چگونه است؟ یمیپتروش
تورین مبحوث، پس از ترسیم مدل و اطمینوان اولیوه از صوحت و معنواداری اطلاعوات، مهم

برازش شود. های برازش نامیده میهایی است که اصطلاحاً شاخصمعناداری مدل توسط شاخص
کوه روشی برای سنجش میزان سازگاری یک الگوی نظری با یک الگووی تجربوی اسوت. ، مدل

ها دامنوه شود. برای هریک از ایون شواخصتعددی استفاده میهای مبرای این منظور از شاخص
 توسوط شوده طراحوی مودل دهدمی نشان در نظر گرفته شده است. برازش مدلنیز قابل قبولی 
مفهوومی شود. منظور از مدل نظری مدلی های واقعی، پشتیبانی میبراساس داده چقدر پژوهشگر

یا تحلیل محتوای کیفی بدست آمده اسوت. براساس ادبیات پژوهش  اناست که توسط پژوهشگر

 موانع دانشی

 موانع بازاریابی

 موانع خارجی

 ایموانع رویه

موانع صادراتی 

 شرکتهای پتروشیمی
 عملکرد بازاریابی
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های گردآوری شده توسط پژوهشوگر اجورا منظور از مدل تجربی نیز مدلی است که براساس داده
 یهواشورکتبرای برازش مدل تحلیل تاثیر موانوع صوادراتی بور عملکورد بازاریوابی  .شده است
بورازش معیارهوای وجوود دارد. مهمتورین  آنبرای تأییود  یمعیارهای علمی قابل قبولی میپتروش

AGFI ،GFI ،RMSEA  وCFI  به تفکیوک  1شماره در جدول بوده و عدد مربوط به هر یک
 آورده شده است.

 های برازش مدل مفهومی: شاخص2جدول 

 برازش قابل قبول مقدار اختصار نام شاخص شاخص

 های برازش مطلقشاخص
  Chi-square 51/1841 - (خی دوسط  تحت پوشش )

 6/4بزرگتر از  GFI 61/4 شاخص نیکویی برازش

 های برازش تطبیقیشاخص
 6/4بزرگتر از  AGFI 61/4 شاخص نیکویی برازش اصلاح شده
 6/4بزرگتر از  CFI 68/4 شاخص برازش تطبیقی

 45/4کمتر از  RMSEA 45/4 ریشه میانگین مربعات خطای برآورد های برازش مقتصدشاخص

 
ها کفایت آماری دارند. بنوابراین، شود، تقریباً تمامی شاخصمی گونه که در جدول بالا دیدههمان

ها به بورازش کامول دسوت توان دریافت محقق در مورد این شاخصبا اطمینان بسیار بالایی می
 دهد.ها را نشان میهای زیر نیز نمودار مسیر برازش شده به دادهکلشیافته است. 

 

 
 : مدل ساختاری پژوهش در حالت ضرایب استاندارد2شکل 
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 : مدل ساختاری پژوهش در حالت معناداری ضرایب3شکل 
 

 ریومتغ نیهمزموان چنود لیوو تحل هیو، تجزحاضر پژوهش یمدل معادلات ساختار یاصل یژگیو
 یمودل سواز یرابوروش  نیادر واقع است.  )عملکرد بازاریابی(و وابسته )موانع صادراتی( مستقل
)مودل  ریپنهان و مشاهده پذ یرهای( و متغیمستقل و وابسته )مدل ساختار یرهایمتغ نیروابط ب
 ریمسو لیو تحل هیتجز ایو  ونی، رگرسیعامل لیو تحل هیتجز یکه از روش ها بوده( یریاندازه گ
مشواهده شوده و  یرهوایروابوط متغ بودنبال بررسوی یدل معادله ساختاردر م شده است. لیتشک

 گوردد،مشواهده موی مدل ساختاری در حالت ضرایب استانداردهمانگونه که در  باشیم.میمکنون 
را پنهوان  ریومتغهوا و که همبستگی بوین آن ریمشاهده پذمقادیر همه بارهای عاملی متغیرهای 

 ریمشاهده پذ یرهایمتغهمبستگی قوی بین بوده است. که بیانگر  1/4دهند، بزرگتر از نشان می
 بیضورا یپوژوهش در حالوت معنوادار یمودل سواختارهمچنین در  باشد.میپنهان  یرهایمتغ و

بزرگتر  پنهان یرهایمتغو  ریمشاهده پذ یرهایمتغگردد که همه مقادیر معناداری بین مشاهده می
 یرهوایمتغو  ریمشواهده پوذ یرهوایمتغ بوین روابطبوده است. که بیانگر معنادار بودن  58/1از 

روابط مستقیم وجود  ها و متغیر مربوطهمولفهتوان چنین استنباط کرد که بین میباشد و می پنهان
 .دهدرا نشان میمورد بررسی  مدل ریمس لیبرازش تحل یهاشاخص 8شماره دارد. جدول 

 
 
 
 



 فصلنامه علمی مدیریت تبلیغات و فروش
 (108-181) 1041(، بهار 11، )پیاپی 1،شماره  5دوره

111 

 

Quarterly Journal of Advertising and sales management 

Vol 5, No 1, MAR-JUN ,2024 (148-182) 

 های برازش تحلیل مسیر مدل: شاخص8جدول 

 نام شاخص 
 های برازششاخص

 حد مجاز مقدار 

Chi-square/df 15/1  1کمتر از 
RMSEA )45/4کمتر از  45/4 )ریشه میانگین خطای برآورد 

CFI )6/4بزرگتر از  68/4 )برازندگی تعدیل یافته 

NFI )6/4بزرگتر از  68/4 )برازندگی نرم شده 

GFI )6/4بزرگتر از  60/4 )نیکویی برازش 

AGFI )6/4بزرگتر از  61/4 )نیکویی برازش تعدیل شده 

 مجذور کای

راشوی بوین متغیرهوای بوا الگووی همپ پوژوهش رامودل  یآزمون مجذور کای )خی دو( هماهنگ
باشد و نمونه بزرگ کمیت کمیت خی دو بسیار به حجم نمونه وابسته می .آزمایدمی مشاهده شده

 دهد.افزایش می ،خی دو را بیش از آنچه که بتوان آن را به  لط بودن مدل نسبت داد

 RMSEA  شاخص

های رای مدلص بشاخدهد. مقدار این خطای برآورد را نشان میریشه میانگین  ،شاخصاین 
  یا کمتر است.  45/4خوب برابر 

 CFI  و NFI  هایشاخص

 قبوول قابل 6/4 شود برای مقادیر بالایبونت هم نامیده می-که شاخص بنتلر  NFIشاخص
 مدل برازندگی نشانه و قبول قابل 6/4بزرگتر از نیز  CFI  شاخص. است مدل برازندگی نشانه و

 هوی  متغیرهوا بوین آن در که مستقل اصطلاح به مدل یک مقایسه طریق از شاخص این. است
از لحاظ   CFI آزماید. شاخصمدل پیشنهادی مورد نظر، مقدار بهبود را نیز می با نیست ای رابطه

 .دهدجریمه میاست با این تفاوت که برای حجم گروه نمونه  NFI معنا مانند

 AGFI   و GFI  هایشاخص

هوا را بوه گونوه مشوترک از طریوق مودل ها و کوواریانسمقدار نسبی واریانس GFI شاخص
بایود برابور یوا بزرگتور  GFI باشد. مقوداربین صفر و یک می GFI کند. دامنه تغییراتارزیابی می

بورای  GFI تعدیل یافتوه شواخصیا همان مقدار  AGFI شاخص برازندگی دیگر .باشد  6/4  از
باشد. این مشخصه معادل با کاربرد میانگین مجذورات به جای مجموع مجذورات درجه آزادی می

   GFI هایباشود. شواخصاست. مقدار این شاخص نیز بین صفر و یوک می در صورت و مخرج 
 .بستگی به حجم نمونه ندارد AGFI و
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مودل پوژوهش های بورازش شواخصکه همه شود مشاهده می 8با توجه به نتایج جدول شماره 
 در وضعیت مطلوبی قرار گرفته است.  حاضر

طور که ملاحظه ، ضرایب مسیر به همراه مقادیر معناداری آورده شده است. همان6جدول شماره 
 شود، همه مسیرها مورد پذیرش قرار گرفته شده است.می

 
 هاو وضعیت آن: ضرایب مسیر، مقادیر معناداری 9جدول 

 وضعیت tمقدار  ضریب مسیر مسیر
 ← ایموانع رویه

 بازاریابی عملکرد

 تأیید -65/11 -51/4

 تأیید -88/11 -06/4 ← یموانع دانش
 تأیید -99/11 -01/4 ← موانع بازاریابی

 تأیید -54/15 -96/4 ← موانع خارجی

 
کوه بیوانگر ارتبواط  یرمسوتقیم و انود منفی شوده هامسیرهمه ضرایب  گردد کهمشاهده می

باشد. از طرفوی های پتروشیمی کشور میمعکوس بین موانع صادراتی با عملکرد بازاریابی شرکت
 . همچنینداردگردیده که نشان از معناداری این روابط  58/1بزرگتر از  tدیگر همه مقادیر آماره 

بیشوترین اثرگوذاری را بور روی  -96/4توان گفت، موانع خارجی با دارا بودن ضریب مسویر می
ای، های پتروشیمی کشور داشته است. و پس از آن به ترتیب موانع رویوهعملکرد بازاریابی شرکت

 اند.موانع دانشی و موانع بازاریابی قرار گرفته
 

 گیری و پیشنهادهانتیجه
 هایشرکتبر عملکرد بازاریابی  صادراتی تاثیر موانع تحلیل و پژوهش حاضر با هدف واکاوی

ش شود توا بوا نگواهی متفواوت در این پژوهش تلاجنوبی انجام گردید.  پارس منطقه پتروشیمی
مورد  گوناگون های نظریدیدگاه با توجه بهرا  ایران پتروشیمی هایشرکت صادراتی موانعمفهوم 

 یپتروشویم هایشورکت بازاریوابی ترین موانع صادراتی موثر بور عملکوردمهمبررسی قرار دهیم. 
یی خارجی شناسا بازاریابی و موانع دانش، موانع ای، موانعرویه را در چهار دسته شامل موانع ایران

ها در شوورکت بازاریووابیی بووین موانووع صووادرات و عملکوورد های اخیوور رابطووهدر دهووه. نمووودیم
الملل قورار گرفتوه اسوت. بررسوی ی بازاریابی بینهای بسیاری مورد توجه محققان حوزهپژوهش

 بازاریوابیدهود کوه بوین موانوع صوادرات و عملکورد ادبیات پژوهشی داخلی و خارجی نشان می
فقیوت ای قوی دارد. موانع صادرات ارتباط نزدیک و تنگانگی با موفقیت یا عدم موها رابطهشرکت
 بازاریوابیموانع صادراتی با عملکورد همانگونه که نتایج این پژوهش نشان دادند، ها دارد. شرکت

ارتباط منفی  یرمستقیم دارند، زیرا بازارهایی که موانع صادراتی بالایی دارند، با رشد بالای بوازار 
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که محصولات قووی و های با تعهد بالا فقط بزرگ هستند، بنابراین تنها شرکت بوده ودر ارتباط 
توانند در این بازارها نفوخ نموده و با عبور از ایون موانوع بوه ایون بازارهوای رقابت پذیر دارند، می

دنود کوه ارتبواط  یرمسوتقیم و نشوان دا ی پژوهش حاضورهایافتهصادراتی دسترسی پیدا کنند. 
وجوود دارد.  هوای پتروشویمی کشووربین موانع صادراتی بوا عملکورد بازاریوابی شورکت معکوس

بیشترین اثرگذاری را بر روی  -96/4موانع خارجی با دارا بودن ضریب مسیر مشخص گردید که 
ای، های پتروشیمی کشور داشته است. و پس از آن به ترتیب موانع رویوهعملکرد بازاریابی شرکت

شودید در  رقابوتموارد مهموی ماننود از آنجایی که  اند.موانع دانشی و موانع بازاریابی قرار گرفته
، طرف حسواب شورکت صوادرکننده یهابانک یخارج یبودن شبکه یناکافالمللی، بین بازارهای

 یرقوابت گواهیجا، در کشوور مقصود یاسیس یثباتیب، ارز لیمشکلات مرتبط با نوسانات و نرخ تبد
طورف حسواب  یهوابانک یخارج یبودن شبکه یناکافالملل، نیدر سط  ب های پتروشیمیشرکت

 جوادیا تیمحودودی، المللونیب یبا تخصص کواف یداخل یهاوجود بانک عدم، شرکت صادرکننده
ی بعنووان خوارج انیارتباط با مشوتر یدر برقرار یدشوارو  در خارج نانیمورد اطم یهایندگینما

هوای پتروشویمی در کشوور در مدیران وزارت نفت و شورکت ، لذاموانع خارجی شناسایی گردیدند
ایون بورای صوادرات خارجی خود را بر حذف و یا کاهش موانع و اولویت بایستی تمرکز اصلی یم

شرکتها معطوف نمایند. هرچند که حذف یا کاهش برخی از این موانوع بسویار سوخت و پیچیوده 
المللوی بورای بوینموجوود خواهد بود. با اینحال بکارگیری از توانمندیها و اسوتفاده از فرصوتهای 

 تواند کمک شایانی به رفع این موانع نماید. تروشیمی میشرکتهای پ

(، 1441) (، لئونیدو و همکاران1441سوارز)–ات اورتگامطالعنتایج با  های این مطالعهیافته 
قدوسوی همچنوین همخووانی دارد.  (1411)الحیواری و همکواران،  و (1411)همکواران و اونر
صوادراتی بور عملکورد موالی شورکت پتروشویمی نقش موانع در پژوهشی تحت عنوان  (1168)

هفت مانع صادراتی یعنی مانع دانش بازاریابی، موانع منابع انسانی، موانع منوابع دریافت که  مارون
 ای و موانوع سیاسوت و قووانین دولتوی بورمالی، موانع کیفیت محصول، موانع رقابتی، موانع رویه

 معتقدند نظرانصاحب و کارشناسان. شرکت صادرکننده تأثیر منفی و معناداری دارد عملکرد مالی

 متخصص انسانی سرمایه وجود و سو یک از کشور در گاز و نفت عظیم خخایر وجود دلیلبه که

 ایون تووانمی دیگور، سووی از پتروشویمی تکمیلی صنایع هایاز زمینه بسیاری در کارآزموده و

 صونایع از طرف دیگور توسوعه .داد قرار ویژه توجه مورد کشور صنایع پیشران بعنوان را صنعت

 لذا است  پتروشیمی تولید ارزش زنجیره طول در پیشین و پسین روابط به توجه نیازمند تکمیلی

 صونایع متووازن توسوعه خصووص در فنواوری تجاری و صنعتی، هایسیاست همسویی بایستی

 ایون در مطلووب نتوایج بوه دسوتیابی گیرد. قرار توجه مورد دستیپایین و دستیمیان بالادستی،

 به توجه و گذاریسرمایه نیازهایپیش صنایع، این توسعه با مرتبط مسائل نیازمند احصای زمینه،

https://civilica.com/search/paper/k-%D8%B9%D9%85%D9%84%DA%A9%D8%B1%D8%AF%20%D9%85%D8%A7%D9%84%DB%8C-o-Title-ot-desc/
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 بهبوود و هوای نسوبیمزیت از بورداریبهره چگوونگی خصووص در پیشرو کشورهای تجربیات

تنها راهکار تمرکزگرایی در صنعت  .است مزیت رقابتی خلق سوی به حرکت و اقتصادی عملکرد
در طوول  .پتروشیمی ایران نیز ایجاد یک شرکت مدیریت صادرات برای صنعت پتروشیمی اسوت

زیادی به عملکرد صوادراتی شوده اسوت. دانشومندان بورای ارزیوابی عملکورد  دهه گذشته، توجه
های به کار گرفته شده در اند، تنوع شاخصهای مختل  استفاده کردهصادراتی از بسیاری شاخص

باشد. این پیچیدگی به این دلیل مطالعات عملکرد بازاریابی نشان دهنده پیچیدگی این مفهوم می
توانود رو، عوامول مختلفوی میدر سراسر شرکت متفاوت می باشد، ازایناست که اهداف صادرات 

المللوی و از دسوت رفوتن هوای بیننوآورینقش مهمی در تأمین نتایج موفقیت آمیز داشته باشد. 
ریزی بلندمدت و دیدگاه استراتژیک در بخش فروش، فقودان نگواه های رقابتی، نبود برنامهمزیت

ای، عودم ای و جهوانی( و عودم تسولط حرفوهف رقبای منطقوهخلا)تخصصی به بخش بازرگانی 
توسعه لجستیک متوازن با رشد ظرفیت تولید، همکاری و هماهنگی ضعی  و حوداقلی در بخوش 
بازرگانی در موارد بسیار رقابت منفی، ضع  مناسبات تجواری بوا کشوورهای هودف محصوولات 

رود که البته باید خطر ت به شمار میپتروشیمی از جمله مشکلات فعالان این صنعت برای صادرا
سوبسید و تضعی  برند جهانی صنعت پتروشیمی ایران را دامپین ، آنتیهای آنتیمواجهه با تعرفه
شبکه جهانی بازارهای پتروشیمی ارتباط بین بازارهای پتروشویمی، جهوان را بوه . نیز به آن افزود

که هر منطقه نیازهوای منواطق دیگور را  طورییک شبکه متصل و پیوند خورده تبدیل ساخته به
عنوان به. سازدای دیگر برطرف میهای خود را از طریق محصولات منطقهپاسخ گفته و نیازمندی

مین مواد پایه را برای أنمونه، خاورمیانه در میان بازارهای آسیای شرقی و اروپا واقع شده و نقش ت
کند، آمریکای شمالی خودمات و دانوش فته تولید مینماید  اروپا مواد پلیمری پیشرها بازی میآن

باشود کوه وارد فنی صادر کرده و چین صادرکننده مواد مصورفی نظیور فویلم، کیو  و  یوره می
توان یک صنعت بدین ترتیب صنعت پتروشیمی را می. گردندبازارهای آمریکای شمالی و اروپا می

شناسوایی موانوع  عات انجوام شوده در زمینوهپژوهش حاضر با بررسی مطال. کاملاً جهانی نام نهاد
توان وابستگی دائموی ترین دلایل را میدر شرایط فعلی یکی از اصلیدهد که صادراتی نشان می

گذاری و واردات در این صنعت عنوان کرد. همچنین توسعه نوامتوازن به ارز خارجی جهت سرمایه
بخش پتروشویمی یکوی دیگور از عوامول ن دستی و صنایع تبدیلی در ییهای بالادستی و پابخش

گذاران بخوش های آینوده موورد توجوه سیاسوتریزیبازدارنده رشد صنعت است که باید در طرح
با توسعه زیرساختی مناسوب در بخوش حمول و نقول و بوه روز کوردن  .سیس صنایع قرار گیردأت

ست کوه ایون موضووع های تولید را کاتوان به میزان قابل توجهی از هزینهناوگان این بخش می
المللوی تأثیر بسزایی در بالا بردن مزیت قیمت رقوابتی محصوولات پتروشویمی در بازارهوای بین

با بر اقتصاد کشور اعمال شده است، بخش دولتی باید  هادر شرایطی که تحریمالبته  .داشته باشد
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د و نگوذارد ارائه برخی تمهیدات و تسهیلات، بار تحریم را از روی دوش بخش خصوصی کم کنو
 اموروزه، .ها، کمر بخش خصوصی به ویژه در صنعت ارزآور پتروشیمی را خم کندسنگینی تحریم

 اقتصوادهای در هوافعالیت ترینلمعموو از یکوی عنووان بوه صادراتی وکارهایکسب در رقابت

 نیازمنود آن در موفقیوت که نمایدمی حرکت سمتی به خارجی، بازارهای توسعه المللی برایبین

 بورای جدیود محصوولات معرفوی بوه توانمی جمله آن از که است های جدیدروش از استفاده

 جدید، محصولات بازاریابی عملکرد بر مؤثر عوامل بررسی .کرد اشاره بالقوه یا و فعلی مشتریان

 چوه اگور نمایود. یواری المللیبین بازارهای در عرصه رقابت موفقیت برای را هاشرکت تواندمی

 بیرونی و درونی عوامل به طور همزمان به کمتر هاآن در اما شده، انجام زمینه این در مطالعاتی

های تحریم و همچنین تنوع بازیگران طرف تقاضا و محدودیتاز طرف دیگر  است. شده پرداخته
ریزان تجوارت های دخیل در تجوارت محصوولات پتروشویمی سوبب شود توا برناموهلفهؤدیگر م

با کلید خوردن راهبرد فشوار  1168خصوص از سال به 64محصولات پتروشیمی کشور در دهه 
کشور همسایه و همچنوین  15های توسعه صادرات را بر متحده بر ایران، برنامهحداک ری ایالات

 گمورک و پتروشویمی صونایع ملوی شورکت آموار اساس برتمرکز کنند. کشورهای هند و چین م
تمرکز صادرات محصولات صنعت پتروشیمی با شروع و افوزایش شودت  ایران، اسلامی جمهوری
ها، از کشورهای اروپایی و خاور دور به سمت کشورهای همسوایه و چوین چورخش کورده تحریم
کوه بور اسواس آموار طوریکشور دارنود، بوه این کشورها سهم زیادی در صادرات  یرنفتی. است

درصد از صوادرات ایوران را بوه خوود اختصواص  81گمرک جمهوری اسلامی ایران در مجموع 
 در خوود خودمات و محصوولات موفقیوت برای پتروشیمی هایگردد شرکتپیشنهاد می .اندداده

 و داخلوی بازار در فعالیت برای فروش نیروهای به لازم آموزش: قبیل از اقداماتی جهانی بازارهای
 خودمات و محصوولات عرضوه خدمت،/ محصول اختراع حق و انحصاری حق از استفاده خارجی،
 بوا خودمات ارائوه و کیفیوت با فروش از پس خدمات رائه بازار، هر خاص هایفرهن  با متناسب
 تصوویر بتواند باید خارجی موانع کاهش برای شرکت. دهد رقبا را انجام به نسبت متمایز و کیفیت
 خوود محصولات برای بخشد، بهبود المللیبین سط  در بازاریابی هایبرنامه طریق از را خود برند
 را خوود فوروش و بازاریوابی هوایتوانایی بایود اینکار برای و نماید ایجاد تقاضا المللیبین بازار در

 محصوولات عرضوه نمایود، کسوب صادراتی هایشیوه و هارویه درباره کافی دانش دهد، افزایش
 را خوود تولاش خوارجی بازار در روابط ایجاد و همکاری با و دهد نظم را خارجی بازارهای را خود
تواند جهت کاهش و گیرد. همچنین پیشنهادهای زیر می کار به گمرکی های تعرفه کاهش جهت

 ای مد نظر قرار گیرد.رویه حذف موانع
 و )بهبوود هدفمنود اقتصوادی هایسیاسوت تدوین در حاکمیتی هایبخش هماهنگی -

 و دسوتمیان های بالادسوت،حوزه توسعه متوازن منظور به وکار(کسب فضای توسعه
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 صونعت زنجیوره رسس در ایفورا وزارتخانوه نهواد یوک تأسویس و تکمیلوی صونایع

   پتروشیمی 
 زا پشوتیبانی برای ضمانت و مالی تسهیلات ارائه جهت تخصصی هایصندو  توسعه -

 خصوصی  بخش سهام و دولتی اولیه سرمایه با صادرات توسعه

 هواانجمن و صنوف همچون نهاد مردم هایتشکل مشارکت افزایش هایزمینه ایجاد -

 گذاری سیاست مباحث در

 ارتقواء و توسعه جهت در خارجی گذاریسرمایه قوانین و مقررات ها،نامهآیین تصحی  -

 جدید  و موجودپتروشیمی  تکمیلی صنایع وریبهره

 صونایع محصوولات صوادرات توسوعه منظور به صادرات مدیریت هایشرکت توسعه -

  پتروشیمی تکمیلی
 طوول در مشوترک توسوعه و تحقیوق مراکوز ایجاد و فناوری انتقال به هدفمند توجه -

 .پتروشیمی صنعت زنجیره
 گردد:میهایی در آینده بصورت زیر ارائه ی برای انجام پژوهشپیشنهادهایدر پایان 

در پژوهشی الگوی پارادایمیک موانع صادراتی شرکتهای پتروشیمی بوا اسوتفاده از نظریوه  -
 داده بنیاد استخراج و تحلیل گردد.

بر کاهش موانوع  بازاریابی سبز ای،بازاریابی شبکههای بازاریابی مانند تاثیر بکارگیری روش -
 .های پتروشیمی مورد بررسی قرار گیرندصادراتی در شرکت

 .نقش مدیریت زنجیره تامین محصولات پتروشیمی در کاهش موانع صادراتیبررسی  -

تحلیول  تجزیوه و های پتروشیمی کشور بوا اسوتفادهشرکتشناسی عملکرد بازاریابی آسیب -
 .شکاف استراتژیک

هوای شورکتبر عملکورد بازاریوابی  و فناوری افزاریهای نرمیرساختبررسی تاثیر بهبود ز -
 کشور.پتروشیمی 

 گیری چندمعیارههای تصمیمرتبه بندی موانع صادراتی با استفاده از تکنیک -

 .موانع صادراتی شرکتهای پتروشیمیدر کاهش  بازاریابی هوشمندتحلیل نقش مدیریت  -
    

 منابع
 صادرات، عملکرد گیریاندازه هایشاخص بررسی. (1160).م  موسوی،ف،  رحیمی، ع، عزیزی، درزیان
 .56-00، ص شهریورماه و مرداد ،11 شماره ،بازرگانی هایبررسی
کنفرانس بین المللی  نقش موانع صادراتی بر عملکرد مالی شرکت پتروشیمی مارون، (.8931ا .)قدوسی، 

 .تهران اقتصاد و بانکداری، ایده های نوین در مدیریت حسابداری،
پذیری و یادگیری  تأثیر ظرفیت انعطافبررسی (. 1166). جزنوزی،  ا.،  ابوالفضلی، پپور،  قهرمان
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