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 چکیده

های صادراتی ژیهدف اصلی این پژوهش، طراحی و تدوین الگوی جامع مدیریت راهبردی بازارگرای شرکت سایپا با تأکید ویژه بر استرات

ای و از منظر ماهیت و روش، اکتشافی با رویکرد کیفی است. جامعه آماری توسعه-باشد. پژوهش حاضر از نظر هدف، کاربردیآن می

های مرتبط با صادرات محصولات ویژه در حوزهخصصان، مدیران ارشد و خبره در صنایع خودروسازی و بهتحقیق شامل گروهی از مت

نفر از افراد برجسته و آشنا با این صنعت از ترکیب  18صورت هدفمند انجام شده و شامل گیری در این پژوهش بهخودرویی است. نمونه

است که تا رسیدن به  نحویگیری بهروش نمونهو کارشناسان صنعت خودرو( است. اعضای علمی )اساتید دانشگاه( و اجرایی )مدیران 

ساختاریافته های نیمهها، از مصاحبهآوری دادهبرای جمع .ها اضافه نشده استداده ها تکرار شده و اطلاعات جدیدی بهاشباع نظری، مصاحبه

بنیاد ها با استفاده از رویکرد دادهکمبود پیشینه پژوهشی جامع در این حوزه، تحلیل دادهجه به برداری گردید. با توای بهرهو مطالعات کتابخانه

 .ی صورت پذیرفتیند کدگذاری در سه مرحله باز، محوری و انتخابآانجام شد و فر MAXQDA v10 افزارکمک نرمو به

بردی بازارگرا با تأکید بر صادرات در شرکت سایپا گردید می الگوی مدیریت راههای کیفی منجر به طراحی مدل پاراداینتایج تحلیل داده

 .که این مدل شامل شش بعد اصلی است

 

 بازارگرایی، صادرات خودرو، نظریه داده بنیاد، مدیریت راهبردی: کلمات کلیدی

 مقدمه 

ن است مشتریان، ممکصادرات خودرو نقش مهمی در توسعه صنعت کشور دارد. این صنعت به دلیل توانایی جذب و افزایش 

ها، باورها، رفتار خرید تواند بر نگرشها به بازارگرایی و ارتقاء کیفیت متکی باشد. در واقع، بازارگرایی میبیش از سایر حوزه

ها تأثیر بیشتری نسبت به دیگر انواع و قصد خرید در کشورهای مختلف تأثیرگذار باشد. با این حال، برخی انواع بازارگرایی

ها یا مضامینی است که موجب انتخاب مشتریان به سمت استفاده ای است که شامل سرنخ. یکی از این راهبردها، بازارگراییدارند

شود. این نوع بازارگرایی در بسیاری از کشورها از جمله روسیه، سوریه، از خودروهایی با صرفه اقتصادی و دلایل منطقی می

ای داشته و توجه عوامل مختلفی را به خود جلب کرده است یندهآذربایجان محبوبیت فزعراق، افغانستان، تونس، ونزوئلا و آ

 .(2024)کسکین و همکاران، 

توسعه اقتصادی ایران تاکنون بر اساس وابستگی به نفت و گاز بوده و عامل اصلی رشد آن درآمد حاصل از صادرات نفت است. 

ها و مشارکت فعالانه گیریت، جایگاه ویژه صادرات غیرنفتی در تصمیمبا توجه به تحولات عظیم اقتصادی و گسترش صادرا

های صادراتی شود. ازاین رو، در راستای ارتقاء جایگاه شرکتتر میآن در افزایش تولید ملی و در نهایت درآمد سرانه، محسوس

ها بین ایگاه و همچنین اهمیتی که این شرکتاند که باید با استفاده از این جدر تجارت جهانی، بازاریابان به این نتیجه رسیده

. (1390افراد دارند، میزان سودآوری و محبوبیت سازمان را در بین مشتریان فعلی افزایش دهند )پورطهماسبی و تاجور، 
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 همچنین، مفهوم .کنندهای خود به طور واقعی اعمال میها مفهوم آن را در فعالیتبازارگرایی بیانگر حدی است که شرکت

ها است )دیشپاند و فارلی، های بلندمدت آنها و موفقیتکننده عملکرد برتر سازمانترین عوامل تعیینبازارگرایی یکی از مهم

تر کنند، در دستیابی به بازارهای جدید موفقسازی میهای بازارگرایی را پیادههای خودروساز که استراتژیشرکت .(2008

توانند محصولات و خدمات خود ای میهای منطقهکنندگان، روندها و تفاوتتر نیازهای مصرفها با درک بههستند. این شرکت

کند تا در بازار ها کمک میهای بازارگرایی به شرکتسازی استراتژیپیادهد. طور خاص برای هر بازار هدف تطبیق دهنرا به

تر بینی کنند، سریعدهد تا تغییرات بازار را پیشا اجازه میهپذیری بیشتری داشته باشند. این استراتژی به شرکتجهانی رقابت

تری به مشتریان خود ارائه دهند که در نهایت به تقویت وفاداری برند به اقدامات رقبا واکنش نشان دهند و راهکارهای سفارشی

بازاریابی با تحولات بازارهای های راستایی استراتژی، لزوم همازجمله موارد با اهمیت  .کندو کسب مزیت رقابتی کمک می

های فناوری، تغییرات سیاسی و هدف بود. با توجه به این که بازار خودروی جهانی تحت تأثیر عوامل مختلفی مانند پیشرفت

های خود را با این تحولات سازگار کنند تا در بازارهای هدف ها باید استراتژیکنندگان قرار دارد، شرکتتغییرات رفتار مصرف

 .(2020)رودریگز و همکاران ، ود باقی بمانندخ

های خودروساز ایرانی دارد. بازارگرایی پایدار به معنای درک عمیق پذیری شرکتبازارگرایی پایدار نقش کلیدی در حفظ رقابت

صنعت خودروی  ویژه درکنندگان، و تطبیق سریع با این تغییرات است. بهاز نیازهای بازارهای هدف، تغییرات در تقاضای مصرف

های سازی استراتژیها، تغییرات نرخ ارز و رقابت شدید در بازارهای جهانی مواجه است، پیادههایی نظیر تحریمایران که با چالش

خوبی استفاده کنند و در برابر تهدیدات رقابتی و های صادراتی بهها کمک کند تا از فرصتتواند به شرکتبازارگرایی می

نوآوری در محصولات و  گذاری در تحقیق و توسعهضرورت سرمایهدیگر موارد با اهمیت  د.ت بیشتری نشان دهناقتصادی مقاوم

المللی و افزایش صادرات خودرو، برای دستیابی به پایداری در صادرات است. برای حفظ موقعیت رقابتی در بازارهای بین

محصولات خود توجه داشته باشند. با ارائه محصولات جدید و  خودروسازان ایرانی باید به نوآوری و بهبود مستمر کیفیت

های استراتژی .توانند مزیت رقابتی خود را تقویت کنندها میروز که مطابق با نیازهای بازارهای جهانی باشند، شرکتبه

های دت نیز شود. شرکتتواند موجب پایداری صادرات در بلندمکند، بلکه میبازارگرایی نه تنها به افزایش صادرات کمک می

کنندگان جهانی هماهنگ شوند و از رویکردهایی نظیر تخصیص طور مستمر با تغییرات بازار و نیازهای مصرفخودروساز باید به

دهد که در ها این امکان را میهای تحقیق و توسعه و بازاریابی در این راستا استفاده کنند. این فرآیند به شرکتمنابع به بخش

سازی های اجرایی در پیادههمچنین  برخی از چالش . طور مؤثرتر عمل کنندهای شدید جهانی، بهتحولات بازار و رقابت برابر

های نوین، کمبود نیروی انسانی متخصص و مشکلات ساختاری، عدم دسترسی به فناوری، های بازارگرایی پایداراستراتژی

المللی، های موجود در بازارهای بین. بااین حال، با توجه به فرصتمی باشدتصادی ها و نوسانات اقمشکلات مالی ناشی از تحریم

های بزرگی در زمینه توانند موفقیتها پرداخته و اقدامات لازم را انجام دهند، میطور جدی به این چالشها بهاگر شرکت

 .(2023، )موسوی و همکاران صادرات خود کسب کنند

های بازارگرایانه خود را تقویت کنند. این امر های خودروساز ایرانی باید استراتژیودرو، شرکتبرای موفقیت در صادرات خ

های سازی استراتژیالمللی، شناسایی دقیق نیازهای مشتریان در بازارهای هدف و پیادهبه معنای تطابق با استانداردهای بین

های موجود در این مسیر توجه کنند و با وسازان ایرانی باید به چالشنوآورانه در زمینه تولید و بازاریابی است. همچنین، خودر

 .پذیری در بازارهای جهانی بردارندهای مؤثری در راستای افزایش صادرات و رقابتها، گامها و استفاده از آنشناسایی فرصت

این استانداردها شامل الزامات کیفیتی،  المللی تطبیق دهند.باید محصولات خود را با استانداردهای بینشرکت های خودرو ساز 

تواند مانع محیطی، ایمنی و طراحی است که در بازارهای مختلف جهانی وجود دارد. عدم تطابق با این استانداردها میزیست

نی های خودروساز ایراشرکت .پذیری در برابر خودروسازان خارجی شودالمللی و همچنین کاهش رقابتورود به بازارهای بین



ها و انتظارات مشتریان در کشورهای مختلف ها، سلیقهای طراحی کنند که با خواستهگونههای بازاریابی خود را بهباید استراتژی

تواند به های فرهنگی، اقتصادی و اجتماعی مشتریان در کشورهای مقصد صادرات میهماهنگ باشد. شناسایی ویژگی

آوری اطلاعات از بازار، تحلیل جمع .سب با نیاز بازارهای خاص خود را تولید کنندخودروسازان کمک کند تا محصولات متنا

های چالش .بینی تغییرات در تقاضای بازار، از عوامل کلیدی موفقیت در صادرات خودرو هستندرفتار مشتریان و توانایی پیش

ها، تغییرات نرخ ارز، مشکلات ی، تحریمهای مالهای خودروساز ایرانی در مسیر صادرات شامل محدودیتپیش روی شرکت

ها، مانع دسترسی راحت به بازارهای خارجی و های نوین است. این مشکلات، به ویژه تحریمزنجیره تأمین و فقدان فناوری

     .(2023، )محمودی و همکاران اندهای صادراتی شدهبرداری کامل از پتانسیلبهره

های خودروساز ایرانی با ادراتی در صنعت خودرو تمرکز داشته و نشان داد که شرکتپذیری صاهمیت بازارگرایی و رقابت

شود. این مطالعه تأکید المللی میهای بازارگرایانه مواجه هستند، که باعث عملکرد ضعیف آنها در بازارهای بینکمبود استراتژی

ها، ها باید به بهبود کیفیت محصولات، کاهش هزینهکند که برای موفقیت در صادرات و رقابت در بازارهای جهانی، شرکتمی

ها گذاری در این حوزهو همچنین توسعه خدمات پس از فروش توجه بیشتری داشته باشند. بر اساس نتایج تحقیق، سرمایه

 .(2022 ،الکس و همکاران)المللی شود ها در سطح بینتواند موجب افزایش توان رقابتی و بهبود موقعیت صادراتی شرکتمی

با توجه به مطالب فوق و اهمیت صادرات خودرو و تأثیر این موضوع در اقتصاد کشور و ضرورت رشد و توسعه این امر، 

ی کشور و شرکت یطور خاص در شرکت سایپا، هدف پژوهش طراحی الگوی مدیریت راهبردی بازارگرا در صنعت خودروبه

ها برای بقا و رشد خود نیازمند ازارهای جهانی به شدت افزایش یافته و شرکتسایپا است. چرا که در دنیای امروز، رقابت در ب

کند ها کمک میاتخاذ رویکردهای نوین مدیریتی هستند. یکی از این رویکردها، مدیریت راهبردی بازارگرا است که به شرکت

 .های مؤثر بپردازندهای مشتریان، به طراحی و اجرای استراتژیتا با شناخت عمیق از نیازها و خواسته

های متعددی در زمینه صادرات ترین تولیدکنندگان خودرو در ایران، با چالشدر این راستا، شرکت سایپا به عنوان یکی از بزرگ

تواند منجر های بالقوه و بازارهای هدف متعدد، عدم توجه کافی به مدیریت راهبردی بازارگرا میمواجه است. با وجود ظرفیت

المللی گردد. همچنین، تغییرات سریع در های صادراتی و کاهش سهم بازار این شرکت در عرصه بیندادن فرصت به از دست

تواند های اقتصادی و سیاسی میسلیقه و نیازهای مشتریان خارجی، رقابت فزاینده از سوی تولیدکنندگان جهانی و محدودیت

های مشابه در این زمینه، طراحی یک الگوی این، با توجه به عدم پژوهشنابر. ببر عملکرد صادراتی سایپا تأثیر منفی بگذارد

کند بلکه امکان بهبود ها و تهدیدهای موجود کمک میمدیریت راهبردی بازارگرا با تأکید بر صادرات نه تنها به شناسایی فرصت

یل دقیق بازارهای هدف، شناسایی نیازها و آورد. این الگو باید شامل تحلگیری و تخصیص منابع را نیز فراهم میفرآیند تصمیم

در نهایت،  .های مناسب برای ورود و گسترش در بازارهای خارجی باشدهای مشتریان، ارزیابی رقبا و تدوین استراتژیخواسته

به منظور کمک به توسعه بازار صادراتی در شرکت سایپا، سوال اصلی پژوهش این است که الگوی مؤثر مدیریت راهبردی 

های های موجود و استفاده از روشازارگرا چیست؟ پاسخ به این سوال نیازمند بررسی دقیق ابعاد مختلف بازار، تحلیل دادهب

 .علمی و عملیاتی است

 مبانی نظری و مرور ادبیات

 .شود در این بخش، چارچوب نظری تحقیق بیان شده و پیشینة پژوهشهای انجام شده در راستای موضوع تحقیق بررسی می

 راهبردی مدیریت

سازد شود که سازمان را قادر میای تعریف میعنوان هنر و علم تدوین، اجرا و ارزیابی تصمیمات چندگانهمدیریت راهبردی به

باشد ها میبه اهداف بلندمدت خود دست یابد. فرآیند مدیریت راهبردی شامل سه مرحله اصلی تدوین، اجرا و ارزیابی استراتژی



های مختلفی همچون مشتری، فناوری و ترکیبی گیریطور عمده شامل جهت(. این فرآیند همچنین به2019و همکاران،  5)آدامز

کنند، عملکرد طور ترکیبی به نیازهای مشتری و فناوری توجه میهایی که بهاند که سازمانباشد. تحقیقات نشان دادهها میاز آن

(. همچنین، از طریق 2019و همکاران،  6صرفاً به یکی از این دو توجه دارند )یا تاچاریاهایی دارند که بهتری نسبت به سازمان

توانند تأثیرات مختلفی بر ریسک می گراییو بازار راهبردیهای گیریکاوی، تحقیقات نشان داده که جهتاستفاده از تکنیک متن

گیری بازار یسک غیرمتعارف را افزایش دهد، در حالی که جهتتواند رگیری کارآفرینی میویژه جهتسهامداران داشته باشند؛ به

 .(1387دهد )یداللهی، این ریسک را کاهش می

 بازارگرایی

های مشتریان کمک شود که به درک نیازها و خواستهها اطلاق میها در سازمانای از فرآیندها و قابلیتبازارگرایی به مجموعه

(. بازارگرایی 1398اللهی، سازد تا ارتباطات مؤثری با مشتریان خود برقرار کند )سیفمیکند و در نتیجه سازمان را قادر می

آوری اطلاعات در زمینه نیازهای سو به جمعکند؛ زیرا از یکها کمک میهای ایجاد شده در سازماندرواقع به رفع چالش

پردازد نابع داخلی سازمان، به ایجاد ارزش برای مشتریان میا استفاده از مبهای رقبا پرداخته و از سوی دیگر مشتریان و توانمندی

تواند موجب ایجاد مزیت رقابتی پایدار عنوان یک رویکرد استراتژیک میعلاوه، بازارگرایی به(. به1394)تیموری و جوکار، 

 .(1398پور و اردستانی، اشد )فرجها تأثیرگذار بشود و در نهایت بر بهبود عملکرد سازمان

 رات خودروصاد

قتصاد کشور را ایجاد یند فروش کالا و خدمات به خارج از مرزهای یک کشور، جریان ورودی ارز به اآعنوان فرصادرات به

کنند تا های حمایتی حمایت میها و برنامههای صادراتی با استفاده از مشوقها معمولاً از فعالیتکند. در این راستا، دولتمی

پور و همکاران، المللی ترغیب کنند )حسنقلیها را برای ورود به بازارهای بینها بهبود یابد و آنشرکتعملکرد صادراتی 

ای دارد. در واقع، صادرات خودرو به عنوان یکی از ویژه در کشورهایی مانند ایران اهمیت ویژه(. صادرات خودرو به1389

(. 1388کند )امینی و خبازبویل، اتی در رشد صنعت خودرو ایفا میشود و نقش حیهای توسعه اقتصادی شناخته میاستراتژی

ترین تولیدکنندگان عنوان یکی از بزرگهایی مانند سایپا اهمیت دارد، زیرا سایپا بهویژه در صنعت خودرو ایران و شرکتاین امر به

های بازارگرایانه برای وین و استراتژیست که نیازمند رویکردهای نهایی در صادرات مواجه اخودرو در خاورمیانه با چالش

 .ها استمواجهه با آن

 

 استراتژی

شود که سازمان را برای مواجهه با ها تعریف میها و برنامهای منسجم از مقاصد، اهداف، سیاستعنوان مجموعهاستراتژی به
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های اولیه در مورد (. استراتژی1387ان، دیگر و رسولکند )ابنهای محیطی به سوی برتری رقابتی هدایت میتهدیدها و فرصت

های سازمان و شرایط بازار هدف شوند که بستگی به توانمندینحوه ورود به بازارهای جدید، تصمیمات استراتژیک تلقی می

ته گذاری مستقیم باشند که بسگذاری مشترک و سرمایهتوانند شامل صادرات، سرمایه(. این تصمیمات می1382دارند )بابایی، 

از سوی دیگر مفهوم استراتژی،توسعه مزایای  .(1383، 7شوند )کاتلر و آرمسترانگبه موقعیت و شرایط هر بازار انتخاب می

پایدار و موفقیت یک استراتژی معین همگی بستگی به تناسب با شرایط محیطی دارد. ناپایداری محیطی باید با سرعت رقابتی 

و محیطی است پیوند ایجاد کند. مفهوم استراتژی، توسعه مزایای پایدار و موفقیت یک  بالا که پاسخی سریع به فشار رقابتی

گویند که بی ثباتی محیطی  ( می1994با شرایط محیطی وابسته است. نایار و بانتل ) "تناسب"استراتژی معین همگی به نوعی به 

 .رتباط داشته باشدباید با سرعت رقابتی بالا، یعنی پاسخ سریع به فشار محیطی و رقابتی ا

 پژوهش پیشینه
های متعددی دهند که چالشهای مرتبط با موانع و راهکارهای توسعه صادرات در ایران و صنایع مختلف نشان میپیشینه پژوهش

 ط،ویژه در صنایع پتروشیمی، خودرو و صنایع کوچک و متوسبر سر راه موفقیت صادرات محصولات مختلف قرار دارد. به

های مختلف بررسی موانع صادرات در بخش. موانع ساختاری و مدیریتی به طور مستقیم بر عملکرد صادراتی تاثیرگذار هستند

 :شده است

رغم رشد صادرات، شکاف بزرگی علیرا که دستی پتروشیمی مشکلات صادرات محصولات صنایع پایین ،در حوزه پتروشیمی

ریزی رنامهببه عدم می توان از موانع اصلی این بخش  .صنایع غیرنفتی وجود دارد بین صادرات محصولات پتروشیمی و دیگر

های صادراتی ناکارآمد و کیفیت پایین برخی محصولات اشاره های ناکافی، مشوقهای جامع، زیرساختمنسجم، کمبود تشکل

مشکلات قانونی، توان به  می طتوسصنایع کوچک و م ،موانع صادرات صنایع غذایی. (1389پور و میرجلیل، کرد )محتشمی

اشاره کرد ر زمینه صادرات دهای آموزشی و فرهنگی های بازاریابی و محدودیتمشکلات سیستم بانکی، عدم وجود برنامه

 .(1392)یوشانلویی و همکاران، 

روحیه  مشکلات نیروی کار، فرار مغزها و ضعفتوان   میافزار ایران نعت نرمهای مدیریتی و موانع توسعه صادرات صچالشاز 

دار در زنجیره تأمین اختلالات ادامه. (1399)یزدی و فرشید،  نام برداز مشکلات اصلی این صنعت را کارآفرینی در مدیران 

ایجاد کرده کمبود نیروی کار، مشکلات زیادی برای صادرکنندگان  های ژئوپلیتیک، بلایای طبیعی ودلیل تنشویژه بهجهانی به

ی یهاادرکنندگان به ویژه در بخشصهای اضافی برای سازد و هزینهاست. این اختلالات تحویل به موقع کالاها را دشوار می

ی، افزایش نرخ بسیاری از کشورها با فشارهای تورم (.Smith, 2024د )کنمانند الکترونیک، خودروسازی و نساجی ایجاد می

ویژه بر رو هستند. این شرایط تقاضای جهانی برای کالاهای صادراتی را کاهش داده و بهصادی روبهبهره و نگرانی از رکود اقت

ه اروپا اتحادی در حوزهکشورهای پیشرفته (. Johnson & Lee, 2024ت )صادرات کالاهای غیرضروری تأثیر منفی گذاشته اس

ویژه بر صادرکنندگانی که به استانداردهای ن موضوع بهمحیطی جدید هستند. ایسازی مقررات زیستبه شدت به دنبال پیاده

د دههای تولید و صادرات را افزایش میکند و هزینهمحیطی نیاز دارند، فشار وارد میهای زیستپایداری و گواهینامه

(Thompson et al., 2024 .)ها و هی مناطق جهان موجب افزایش تعرفهای سیاسی در برخهای ژئوپلیتیکی و بحرانتنش

ویژه بر صنایعی مانند انرژی، فناوری و کشاورزی تأثیر گذاشته و صادرات را تحت های تجاری شد. این موانع بهمحدودیت

 (.Williams & Patel, 2023ت )فشار قرار داده اس
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و افزایش قیمت سوخت است. های بالای حمل و نقل و مشکلات لجستیک هزینه ،های اساسی صادراتیکی از چالش 

نوسانات ارز و  (. Brown & Singh, 2023ت )دنبال داشته اسهای قابل توجهی را بههزینه اختلالات در حمل و نقل جهانی

ویژه برای کشورهایی که به بازارهای نوظهور . این تغییرات بهردتأثیر زیادی بر صادرکنندگان دا یارزتغییرات ناگهانی نرخ تبادل 

 ,Miller & Zhangمی شود )های صادرات برانگیز بود و باعث کاهش سودآوری یا افزایش هزینهصادرات دارند، چالش

اریابی تأثیر زیادی بر های بازاند که بازارگرایی و قابلیتتحقیقات در زمینه بازارگرایی و عملکرد صادراتی نشان داده(. 2023

 ؛ ناوارو و همکاران(2020) اوغلو؛ پیچاقچی(2020) اسیکدیلی و همکاراننتایج تحقیقات ها دارند. عملکرد صادراتی شرکت

های بازاریابی ها را تقویت کرده و به بهبود استراتژیهای شرکتتواند نوآوری و قابلیتدهند که بازارگرایی مینشان می (2016)

 .کرد صادراتی کمک کندو عمل

درصد از بازار را در اختیار دارد، نقش کلیدی در تولید  40ویژه شرکت سایپا، که بیش از در نهایت، صنعت خودرو در ایران، به

گذاری در تحقیق و توسعه و نوسانات ارزی ها، کمبود سرمایهکند. با این حال، مشکلات مدیریتی، تحریمزایی ایفا میو اشتغال

که مانع از  را نام بردمشکلات ساختاری و مدیریتی از موارد با اهمیت میتوان صنعت هستند. از موانع اصلی توسعه این 

 .(1394شوند )اژدری و شجاعی، پذیری و رشد پایدار صنعت خودرو در ایران میرقابت

های وسعه استراتژیدهند که برای بهبود عملکرد صادرات در ایران و صنایع مختلف، نیاز به تدر مجموع، این تحقیقات نشان می

 .های مدیریتی و زیرساختی ضروری استهای دولتی هدفمند و اصلاحات ساختاری در زمینهبازاریابی مؤثر، حمایت

 نوآوری

 :کنددر تحقیق حاضر در چند جنبه اصلی قابل مشاهده است که این تحقیق را از دیگر مطالعات مشابه متمایز می 

های تحقیق، ترین نوآورییکی از مهم ن:بازارگرا در صنعت خودروسازی ایراارائه مدل جدید مدیریت راهبردی  .1

سازی مدیریت راهبردی بازارگرا در زمینه صادرات خودرو است. این مدل معرفی و توسعه یک مدل جدید برای پیاده

مدیریت  طور خاص برای شرکت سایپا طراحی شده و به شناسایی عناصر کلیدی، روابط اصلی، اهداف و آثاربه

طور کلی به راهبردی بازارگرا در فرآیند صادرات این شرکت پرداخته است. در حالی که بیشتر مطالعات موجود به

اند، تحقیق حاضر یک مدل کاربردی و خاص برای های صادراتی در صنایع مختلف پرداختهبازارگرایی و استراتژی

ها و پیامدهای ای، استراتژید که شامل شرایط علی، زمینهدهویژه سایپا ارائه میصنعت خودروسازی ایران و به

 .مدیریت راهبردی بازارگرا است

شود، نوآوری دیگری که در این تحقیق مشاهده می :های داخلی و خارجی تأثیرگذار بر صادراتتوجه به چالش .2

وامل خارجی )مانند شرایط زمان به عوامل داخلی )مانند قدرت مالی، سطح تکنولوژی، منابع انسانی( و عتوجه هم

اقتصادی و سیاسی، رقبا و تقاضای بازار( است. در بسیاری از تحقیقات پیشین، به عوامل داخلی یا به عوامل خارجی 

زمان، به ارائه دیدگاه طور یکپارچه و همتوجه خاصی شده است، اما این تحقیق با شناسایی و تحلیل این عوامل به

 .انع صادراتی سایپا پرداخته استجامعی نسبت به شرایط و مو

برخلاف بسیاری از مطالعات که تنها به تحلیل وضعیت  :تحلیل و پیشنهادات اجرایی برای بهبود صادرات خودرو .3

کنند، این تحقیق علاوه بر تحلیل دقیق عواملی که بر عملکرد صادرات سایپا موجود و شناسایی مشکلات بسنده می

پیشنهادات اجرایی و کاربردی برای بهبود عملکرد صادرات این شرکت در شرایط پیچیده ای از تأثیر دارند، مجموعه

گذاری، انتخاب بازارهای های قیمتها ارائه داده است. این پیشنهادات شامل طراحی استراتژیاقتصادی و تحریم



های تحقیق و افتهالمللی است که همگی بر اساس یهای بینهای حمل و نقل و همکاریهدف، توسعه زیرساخت

 .اندنیازهای خاص شرکت سایپا تدوین شده

تحقیق حاضر در شرایط خاص ایران، یعنی در مواجهه  :های اقتصادیبررسی بازارگرایی در شرایط تحریم و چالش .4

سازی مدیریت راهبردی بازارگرا در صنعت خودروسازی های اقتصادی و نوسانات بازار، به بررسی پیادهبا تحریم

های تحریمی و پیچیده جهانی های صادراتی در محیطاخته است. این زاویه از مطالعه که به تحلیل استراتژیپرد

شود، زیرا بیشتر تحقیقات مشابه در دیگر کشورها یا در شرایط عنوان یک نوآوری دیگر در نظر گرفته میپردازد، بهمی

 .اندغیرتحریمی انجام شده

توان به ارتباط مستقیم آن با یکی از های تحقیق میاز دیگر نوآوری: وسازی ایرانارتباط مستقیم با صنعت خودر .5

ویژه شرکت سایپا اشاره کرد. این تحقیق با تمرکز بر یک نمونه بزرگترین صنایع ایران، یعنی صنعت خودروسازی و به

این شرکت پرداخته است، طور عملی به بهبود عملکرد صادراتی خاص و تحلیل شرایط داخلی و خارجی سایپا، به

تر از بسیاری از مطالعات عمومی در زمینه مدیریت تر و خاصشود این تحقیق کاربردیکه این ویژگی باعث می

 .صادرات باشد

سازی مدیریت راهبردی بازارگرا در صنعت به طور کلی، نوآوری اصلی این تحقیق در ارائه مدلی عملی و خاص برای پیاده

و ارائه پیشنهادات اجرایی و کاربردی برای بهبود عملکرد صادراتی در شرایط خاص اقتصادی و تحریمی خودروسازی ایران 

 .است

 شناسی پژوهشروش

کاربردی است که از رویکرد کیفی و استراتژی نظریه داده بنیاد برای طراحی مدل مدیریت -ایپژوهش حاضر یک تحقیق توسعه

برای این منظور از روش کیفی مبتنی بر نظریه داده راهبردی بازارگرا با تأکید بر صادرات در شرکت سایپا استفاده کرده است. 

گیرد و از روش تحلیل کیفی برای این تحقیق در دسته مطالعات اکتشافی قرار میاده گردید. افزار مکس کیودا استفبنیاد و نرم

ای عمیق و پیوسته های الگو استفاده شده است. نظریه داده بنیاد به منظور ایجاد نظریهها و شاخصکشف و توضیح ابعاد، مولفه

های فعال در صنعت خودرو شامل متخصصین و مدیران شرکت جامعه آماری پژوهش .کار گرفته شده استهای تجربی بهبا داده

نفر از افراد کلیدی که اطلاعات مفیدی در زمینه موضوع تحقیق  18گیری به صورت هدفمند انجام شده است و است. نمونه

ای است که گونهگیری بهروش نمونهآورده شده است .   های خبرگانویژگی 1در جدول اند. داشتند، مورد مصاحبه قرار گرفته

 .ها اضافه نشده استها تکرار شده و اطلاعات جدیدی به دادهتا رسیدن به اشباع نظری، مصاحبه

آوری شده و با استفاده از روش نظریه داده بنیاد و مراحل کدگذاری های عمیق نیمه ساختاریافته جمعها از طریق مصاحبهداده

ها، فرآیند اعتمادسازی و مرور نتایج با اند. برای اطمینان از روایی مصاحبهرفته)باز، محوری و گزینشی( مورد تحلیل قرار گ

ها جلوگیری شود. همچنین برای افزایش شوندگان صورت گرفته و سعی شده است تا از سوگیری در فرآیند مصاحبهمصاحبه

 .برداری و کدگذاری توسط چند نفر صورت گرفته استپایایی تحقیق، یادداشت

 های عمومی خبرگانویژگی-1جدول 

 درصد فراوانی شناختیهای جمعیتویژگی

 %38 5 خبرگان نظری )اساتید دانشگاهی( خبرگی

 %62 13 خبرگان تجربی )مدیران صنعت خودروسازی(

 %77 13 مرد جنسیت



 %23 5 زن

 %8 3 سال 45کمتر از  سن

 %54 9 سال 55تا   45

 %38 6 سال و بیشتر 55

 %15 10 کارشناسی ارشد تحصیلات

 %85 8 دکتری

 %31 7 سال 20تا  15 کاریسابقه

 %69 11 سال 20بالای 

 %100 18 کل

 

 مراحل تحقیق

های مختلف نفر از خبرگان در زمینه 18ساختاریافته با های نیمههای تحقیق از طریق مصاحبهداده: هاآوری دادهجمع .1

و  گردید. این افراد شامل مدیران ارشد، کارشناسان حوزه بازاریابیآوری صنعت خودروسازی و صادرات جمع

برگزار و با  )برخط( ها به صورت حضوری یا آنلاینصادرات، و دیگر فعالان کلیدی در شرکت سایپا بودند. مصاحبه

ها ضبط و سپس ترنسکریپت شدند. سوالات مصاحبه به طور عمده حول محورهای مختلف شوندهاجازه مصاحبه

 .ها و عوامل موثر بر موفقیت صادرات در شرکت سایپا طراحی شده بودها، فرصتهای صادراتی، چالشاستراتژی

ها به طور اولیه با دقت مورد بررسی قرار گرفتند و مفاهیم و کدهای اولیه استخراج در این مرحله، داده ز:کدگذاری با .2

ها کمک کرد. این کدها شامل مفاهیم مختلفی یم موجود در دادهتر مفاهشدند. کدگذاری باز به شناسایی و تحلیل دقیق

های بازارهای جهانی، نیاز به بهبود خوردند، از جمله چالشها به چشم میشوندههای مصاحبهبودند که در پاسخ

 .کیفیت صادرات، تقویت برند سایپا و عوامل محیطی موثر بر صادرات

تر تبدیل شدند. تر و محوریه دست آمده در کدگذاری باز به مفاهیم بزرگدر این مرحله، کدهای ب :کدگذاری محوری .3

تر در مورد عواملی که بر صادرات و به تحلیل عمیق نموداین فرآیند به شناسایی روابط بین مفاهیم مختلف کمک 

های فرصت» ،«های صادراتیچالش»شرکت سایپا تاثیرگذار هستند، منجر شد. در این مرحله، مفاهیم اصلی مانند 

 .برجسته شدند« های بازارگرااستراتژی»و « هاتوسعه زیرساخت»، «المللیرقابت بین»، «بازارهای هدف

در مرحله آخر، از میان کدهای محوری، کدهای کلیدی انتخاب شدند که به عنوان مفاهیم اصلی  :کدگذاری گزینشی .4

های اصلی کمک کرد و به شناسایی و تکمیل پدیده کردند. این مرحله بهشده عمل میو محوری در الگوی طراحی

گر، ای، شرایط مداخلهتحلیل و تبیین روابط میان آنها پرداخته شد. در نهایت، در این مرحله شرایط علی، شرایط زمینه

 .پدیده محوری، راهبردها و پیامدهای کلیدی برای طراحی الگوی مدیریت راهبردی بازارگرا استخراج شدند

افزار مکس کیودا استفاده ها، از نرمبرای تحلیل و کدگذاری داده :افزار مکس کیوداها با استفاده از نرمدادهتحلیل  .5

سازی روابط میان مفاهیم کمک کرد و دقت ها و شبیهبندی دادهافزار به تسهیل فرایند کدگذاری، دستهگردید. این نرم

 .و کارایی تحقیق را افزایش داد

 ها دهنتایج تحلیل دا



ای همچون  ینههای حاصل از مصاحبه با مشارکت کنندگان در تحقیق، از اصول مرتبط با نظریه زم برای تجزیه و تحلیل داده

ه مرحله و به طور ها مرحله ب ها استفاده شده است که در آن داده ای مداوم، کدگذاری و ایجاد مفاهیم و مقوله تحلیل مقایسه

پذیرد .  یها صورت م ای داده و به طور غیرخطی پا به پای آنها تحلیل مداوم و مقایسه شوند مداوم گرداوری و ثبت می

 :ها نیز در سه مرحله زیر انجام گرفت کدگذاری داده

 کدگذاری محوری -کدگذاری باز  -

 .کدگذاری انتخابی )گزینشی( -

 کدگذاری باز

ها است. لذا اطلاعات  پردازی از داده جزیه و تحلیل مفهوماولین قدم در ت 8 ای کیو دی افزار مکس در کدگذاری باز در نرم

های مشابهی که بار معنایی یکسانی  های ثانویه به دقت مورد مطالعه و بررسی قرار گرفت و داده ها و داده حاصل از مصاحبه

 .دارند تحت کدهای مشترکی کدگذاری شده و سپس مفاهیم مقتضی به هر یک اختصاص داده شد

باز کدگذاری با کلیدی گفتارهای از یک سطح کدهای تعیین - 2 جدول  

یک سطح کدهای  نشانگر گفتارهای کلیدی 

کالا کیفیت   Me1 را کیفیت بدیم ارتقا باید کنیم صادر خوب بتونیم اینکه برای 

ارز نرخ   Me2 ارزه نرخ داره نقش خیلی که چیزی میان این در 

 Me3 دارن زیادی مهارت کار نیروی زمینه در یافته توسعه کشورهای سرمایه انسانی

و توسعه تحقیق  Me5 توسعه برای نظیره بی راهکار یه پیشرفت فکر و تحقیق من نظر به 

تولید پایین های هزینه  Me6 باشه کمتری قیمت با تولید تا بشه کم ها هزینه بشه سعی 

صادرات از دولت حمایت  Me7 کنه حمایت صادرات از توان حد در بایستی دولت 

تکنولوژی انتقال  Me8 بگیره یاد را دیدج تکنولوژی تا گرفتیم جواب و بردیم خارجی کشورهای به آموزش برای افراد از خیلی ما 

گمرکی زیرساختهای  Me9 دارن توسعه و صادرات در بنیادی نقش گمرکی زیرساختهای 

تعرفهای موانع  Me10 .دهد نتیجه را کاهش تواند می ها تعرفه برخی اعمال 

 Me11 مهمه کیفیت بر علاوه ظاهر مناسب شمایل و شکل کیفیت قطعات 

مناسب مدیریت  Me12 معیاره ترین اساسی مدیریت بحث 

مقصد کشور در مناسب بازاریابی  Me13 دنیاست در نفوذ اساسی رکن از بازاریابی 

 Me14 ......گرفت کم دست نبایستی را تبلیغات تبلیغات

کشورها سایر با دولت ارتباطات  Me15 بدهد گسترش را نفوذ راههای کند سعی دولت 

محصولات تنوع  Me16 کرد ایجاد جدیدی نیازهای میشه تولید تنوع با 

مناسب سودآوری  Me17 کنند تولید را بالا سود با کالاهای میکنند سعی تولیدکنندگان 

بین المللی اقتصادی تحریمهای  Me18 هست نفوذ کمبود در اساسی مانع یک تحریم 

ملی ناخالص تولید  Me19 دارد اثر محصولی هر صادرات بر ملی ناخالص تولید طبیعتا 

الکترونیک تجارت کاربرد  Me20 است صادرات برای مناسب روشهای از یکی الکترونیک تجارت 

اطلاعات فناوری  Me21 باشد اسبیمن سطح در ملی اطلاعات فناوری زیرساختها نظر از صادرات از حمایت برای باید 

صادرات از ناشی تجارب  Me22 میکنند عمل بهتر صادرات در دارند قبلی تجربه که شرکتهایی 

صادرات توسعه رسمی مراکز  Me23 باشد داشته وجود صادرات توسعه برای دولتی بخشهایی باید 

مالی زیرساختهای  Me24 مهمه خیلی مالی زیرساختهای 

تولید بهره وری  Me25 میکنند عمل بهتر طبیعتا دارند تولید در بیشتری بهره وری که شرکتهایی 
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کیفیت ثبات  Me26 گاهگاهی نه باشند خوب همیشه کیفیتی نظر از باید صادراتی کالاهای 

تولیدی محصولات در نوآوری  Me27 باشیم داشته نوآوری باید 

باکیفیت اولیه مواد  Me28 بشود استفاده باکیفیت اولیه مواد از 

اقتصادی ثبات  Me29 نباشد نوسان دچار اقتصاد نظر از کشور اینکه 

کشورهای در ایرانی کالای تصویر  

 هدف

 برخی در را ایرانی کالای نام بی کیفیت کالای صادرات با صادرکنندگان برخی متاسفانه

 کردهاند خراب کشورها

Me30 

هدف بازارهای به دسترسی  Me31 باشیم داشته دسترسی مناسب بازارهای به اینکه 

 Me32 شود ارائه خریداران به هم مناسب آموزش آموزش

مناسب قیمت  Me33 باشیم داشته مناسبی قیمت با را خود محصولات 

پشتیبان صنایع  Me34 خدمات پس از فروش –کند  خودرو کمک صادرات توسعه بر میتواند دیگر صنایع برخی توسعه 

ارز انتقال تسهیل  Me35 بشود تر راحت ارز جایی جابه باید 

تحریم ها  -محدودکننده قوانین وجود عدم  Me36 بشود حذف باید کننده و تحریم ها  محدود قوانین بعضی 

مالیاتی معافیتهای  Me37 باشد موثر صادرات در میتواند هم مالیاتی معافیت وجود 

مالی تسهیلات  Me38 است کننده کمک راه این در قطعا مالی تسهیلات ارائه 

 

 نتایج کدگذاری متمرکز یا سطح دوم را نشان می 3کد اولیه شناسایی شد. همچنین جدول  38تعداد  2نتایج جدول لذا طبق 

 :دهد

 انتخابی کدگذاری مرحله طی یک سطح کدهای از مقوله ها و مفاهیم تعیین - 3جدول 

ها مقوله مفاهیم  کدها 

اطلاعات، فناوری الکترونیک، تجارت کاربرد ای، تعرفه موانع پشتیبان، صنایع ساختاری های مولفه  

 .گمرکی های زیرساخت صادرات، توسعه رسمی مراکز مالی، زیرساختهای
ME33, ME9, ME19, 

ME20, 

ME23, ME22, ME8. 

 هزینه های ارز، نرخ بین المللی، اقتصادی تحریمهای ملی، ناخالص تولید اقتصادی های مولفه

اقتصادی تولید، ثبات . 

ME18, ME17, ME2, 

ME5, ME28. 

تجارب  توسعه، و تحقیق انسانی، سرمایه تولید، وری بهره مناسب، مدیریت سازمانی های مولفه

 صادرات از ناشی

ME11, ME24, ME3, 

ME4, ME21. 

 

 - سیاسی های مولفه

 قانونی
وجود عدم مالی، تسهیلات صادرات، از دولت حمایت ارز، انتقال تسهیل  

 -کشورها سایر با دولت ارتباطات مالیاتی، معافیتهای محدودکننده، قوانین

 تحریم ها 

ME34, ME6, ME37, 

ME35, 

ME36, ME14 

بازاریابی عوامل  

 
مناسب، سودآوری مقصد، کشور در مناسب بازاریابی روشهای کالا، کیفیت  

تنوع تکنولوژی، انتقال کیفیت، ثبات تولیدی، محصولات در نوآوری  

کشورهای در ایرانی کالای تصویر تبلیغات، کیفیت، با اولیه مواد محصولات،  

 آموزش هدف، بازارهای به دسترسی هدف،

ME1, ME12, ME16, 

ME26,ME25, ME7, 

ME15, ME27, ME13, 

ME29, ME30, ME31, 

ME10, ME32 

 

بندی  مقوله فرعی تقسیم38مقوله اصلی و  5و نتایج کدگذاری متمرکز یا سطح دوم نشان داد کدها را میتوان در  3جدول 

 .نمود

 کدگذاری محوری



ها و  این مرحله مربوط به روند مرتبط ساختن مفاهیم به یک مقوله است. کدگذاری محوری مانند کدگذاری باز، از راه مقایسه

ها بیشتر متمرکز است و با هدف کشف  در واقع در کدگذاری محوری استفاده از این شیوه ها صورت میگیرد. طرح پرسش

 : ارائه شده است 5و  4روابط بین مقولات به یکدیگر انجام میشود. نتایج کدگذاری محوری در جدول 

 نتایج کدگذاری محوری  -4جدول

 کدگذاری محوری کدگذاری باز بندیدسته

 خدمات. توسعه محصولات و 1

 دهنده از برند مقصدتبلیغات آگاهی

 بازاریابی و برندینگ

 شناخته بودن خودرو نزد متقاضیان

 تمایز خودرو مورد نظر از دیگر خودروها

 های گوناگون برای معرفی خودرواستفاده از رسانه

 رسانی از مزایای خودرواطلاع

 مقصداستفاده از بازاریابی تاثیرگذار برندسازی 

 . تامین منابع و فناوری2

 نگرش مطلوب از خودرو مورد نظر نزد مشتریان

 تامین منابع و فناوری

 جذب منابع مالی، انسانی و فناوری لازم برای توسعه صادرات

 های متمایز جهت خودرو مورد نظرایجاد ویژگی

 معرفی هوشمندانه خودرو مورد نظر

 تداعی مثبت از خودرو

 کنندگانارائه تصویری ماندگار از برند خودرو نزد استفاده

 . ساختار سازمانی3

 ایجاد یک ساختار سازمانی منعطف و منطبق با الگوی مدیریت راهبردی بازارگرا

 ساختار سازمانی و ارتباطات

 کنندگان خودروبرقراری ارتباطات بلندمدت با مصرف

 دارندگان خودروهای شناخت نیازها و خواسته

 بندی صحیح مشتریانبندی و دستهطبقه

 سازی و ارائه خدمات خاص به مشتریانسفارشی

 . آموزش و توسعه کارکنان4

 تشویق مشتریان به اعلام رضایتمندی از خودرو

خدمات پس از فروش و تجربه 

 مشتری

 های دارندگان خودروها و خواستهرسیدگی به درخواست

 های کارکنان در زمینه صادرات و بازارگراییافزایش دانش و مهارت

 تعاملات دوسویه خودروساز با دارندگان خودرو

 بکارگیری نظرات و پیشنهادهای مشتریان

 . تحلیل بازارهای خارجی5

 دسترسی آسان به خدمات پس از فروش

تحلیل بازار و استراتژی 

 صادرات

 های موجودبازارهای هدف برای صادرات و تحلیل رقبا و فرصتشناخت دقیق از 

 ونقل در صورت نیازخدمات حمل

 دسترسی به اطلاعات مشتریان در صورت نیاز

 های مفیدتنوع و تعدد آپشن

 تنوع خدمات پس از فروش

 تنوع خودروها



 امکانات و تسهیلات گوناگون جهت خرید خودرو

 های صادراتاستراتژی. تعیین 6

های مناسب های مناسب برای ورود به بازارهای خارجی و تعیین روشانتخاب استراتژی

 برای ورود به بازارهای خارجی محصولات

تحلیل بازار و استراتژی 

 صادرات

 های مناسب برای تبلیغات و فروشتعیین روش

 طور پیوستهارتقاء کیفیت به

 کیفی در سیستم خودرورعایت نکات ایمنی و 

 توجه به راهکارها جهت کیفیت بالاتر

 بررسی دیگر خودروسازان به عنوان عامل توسعه

 . انتخاب بازارهای هدف7

 پذیری در صادراتتمایل به ریسک

 انتخاب بازارهای هدف

 محبوبیت خودرو مورد نظر

 دهان مثبت از خودرو مورد نظربهتبلیغات دهان

 واحدهای تخصصی برای صادرات وجود

 شده از خودروکیفیت ادراک

 شده برند خودروارزش ادراک

 های صادرات و نیازهای مشتریانتعیین بازارهای مورد نظر بر اساس پتانسیل

 اطمینان از برند خودروکاهش ریسک و عدم

 وفاداری مشتریان به برند خودرو

سیاسی و . وضعیت اقتصاد و مباحث 8

 قانونی

 توجه به نظرات و تجارب مشتریان گذشته

وضعیت سیاسی، اقتصادی و 

 قوانین

 های صادراتها در فعالیتهای مناسب برای پرداختانتخاب روش

 توجه به فرهنگ کشور هدف

 ثبات سیاسی در کشور مقصد

 های مورد نیاز در کشور مقصداستفاده از آپشن

 گذاریتأثیر آن بر قیمتنرخ ارز و 

 قوانین و مقررات صادرات

 احساس قابلیت اعتماد به برند خودرو

 وضعیت اقتصادی کشور مقصد

 های بازارگرایی. انتخاب روش9

 ریزی برای خدمات فصلیبرنامه

 های بازارگراییانتخاب روش

 دهانبهجهت تبلیغات دهانتوصیه به دیگران برای خرید خودرو مورد نظر و ایجاد انگیزه 

 احساس سهولت برای استفاده از خدمات امدادی

 تعیین شبکه توزیع مناسب برای رسیدن به مشتریان خارجی

 سنجش عاقلانه بودن انتخاب خودرو مورد نظر

 کنندگان و مشتریان خارجیکنندگان، توزیعروابط با تامین

 بازارگرایی محصولات در بازارهای خارجیهای مناسب برای انتخاب روش

 



های روش  که مقوله دسته بندی هابندی شدند و  دسته گروههای اصلی در شش  مشخص شده است، مقوله4همانطور که در جدول 

گر،  ای، شرایط مداخله عبارتند از: شرایط علی، شرایط زمینهکه  مشخص شده است 5در جدول شماره  و ای است تئوری زمینه

 .پدیده محوری، راهبرد، پیامد

 گر، پدیده محوری، راهبرد، پیامد ای، شرایط مداخله شرایط علی، شرایط زمینهمحوری با گروه بندی نتایج کدگذاری   -5جدول

 مقوله فرعی مقوله اصلی دسته 

شرایط 

 علی

تحلیل بازار)توسعه 

 محصولات و خدمات(

 تغییرات اقتصادی و سیاسی 

دهنده از برند مقصد، شناخته بودن خودرو نزد متقاضیان، تمایز خودرو مورد نظر از دیگر آگاهیتبلیغات 

رسانی از مزایای خودرو، استفاده از بازاریابی های گوناگون برای معرفی خودرو، اطلاعخودروها، استفاده از رسانه

 تاثیرگذار برندسازی مقصد

 تامین منابع و فناوری

 رقابت جهانی 

های متمایز جهت خودرو مورد منابع مالی، انسانی و فناوری لازم برای توسعه صادرات، ایجاد ویژگی جذب

نظر، معرفی هوشمندانه خودرو، تداعی مثبت از خودرو، ارائه تصویری ماندگار از برند خودرو نزد 

 کنندگاناستفاده

شرایط 

 ایزمینه

 ساختار سازمانی

 اجتماعی  -قانونی 

ساختار سازمانی منعطف و منطبق با الگوی مدیریت راهبردی بازارگرا، برقراری ارتباطات بلندمدت ایجاد یک 

بندی صحیح بندی و دستههای دارندگان خودرو، طبقهکنندگان خودرو، شناخت نیازها و خواستهبا مصرف

 سازی و ارائه خدمات خاص به مشتریانمشتریان، سفارشی

تجربه های قبلی در 

)آموزش و توسعه  صادرات

 کارکنان(

های دارندگان خودرو، ها و خواستهتشویق مشتریان به اعلام رضایتمندی از خودرو، رسیدگی به درخواست

های کارکنان در زمینه صادرات و بازارگرایی، تعاملات دوسویه خودروساز با دارندگان افزایش دانش و مهارت

 انخودرو، بکارگیری نظرات و پیشنهادهای مشتری

شرایط 

 گرمداخله

شرکت های رقیب)تحلیل 

 بازارهای خارجی(

 تغییرات اجتماعی 

دسترسی آسان به خدمات پس از فروش، شناخت دقیق از بازارهای هدف برای صادرات و تحلیل رقبا و 

ونقل در صورت نیاز، دسترسی به اطلاعات مشتریان در صورت نیاز، تنوع و های موجود، خدمات حملفرصت

های مفید، تنوع خدمات پس از فروش، تنوع خودروها، امکانات و تسهیلات گوناگون جهت خرید آپشن تعدد

 خودرو

سیاست های دولتی )تعیین 

 های صادرات(استراتژی

 تحریم ها 

های مناسب برای ورود به بازارهای های مناسب برای ورود به بازارهای خارجی و تعیین روشانتخاب استراتژی

طور پیوسته، رعایت نکات های مناسب برای تبلیغات و فروش، ارتقاء کیفیت بهمحصولات، تعیین روشخارجی 

 ایمنی و کیفی در سیستم خودرو

پدیده 

 محوری

بازارگرایی صادرات خودرو 

سایپا)انتخاب بازارهای 

 هدف(

مثبت از خودرو مورد  دهانبهپذیری در صادرات، محبوبیت خودرو مورد نظر، تبلیغات دهانتمایل به ریسک

شده برند خودرو، شده از خودرو، ارزش ادراکنظر، وجود واحدهای تخصصی برای صادرات، کیفیت ادراک

 های صادرات و نیازهای مشتریانتعیین بازارهای مورد نظر بر اساس پتانسیل

 راهبرد

توسعه محصول متناسب با 

مدیریت روابط  -بازار 

تحلیل داده ها و  -مشتریان

اطلاعات )وضعیت اقتصاد 

و مباحث سیاسی و 

 قانونی(استراتژی رشد 

های صادرات، ها در فعالیتهای مناسب برای پرداختتوجه به نظرات و تجارب مشتریان گذشته، انتخاب روش

های مورد نیاز در کشور مقصد، در کشور مقصد، استفاده از آپشن توجه به فرهنگ کشور هدف، ثبات سیاسی

گذاری، قوانین و مقررات صادرات، احساس قابلیت اعتماد به برند خودرو، وضعیت نرخ ارز و تأثیر آن بر قیمت

 اقتصادی کشور مقصد

 پیامد

بهبود  -افزایش سهم بازار 

تقویت -رضایت مشتری 

)انتخاب  -برند شرکت 

 بازارگرایی(های روش

ریزی برای خدمات فصلی، توصیه به دیگران برای خرید خودرو مورد نظر و ایجاد انگیزه جهت تبلیغات برنامه

دهان، احساس سهولت برای استفاده از خدمات امدادی، تعیین شبکه توزیع مناسب برای رسیدن به بهدهان

کنندگان و کنندگان، توزیع، روابط با تامینمشتریان خارجی، سنجش عاقلانه بودن انتخاب خودرو مورد نظر

 های مناسب برای بازارگرایی محصولات در بازارهای خارجیمشتریان خارجی، انتخاب روش



 کدگذاری گزینشی

ای حول مقوله مرکزی با یکدیگر ارتباط داده میشوند. در واقع، مدل ترسیم  های عمده در قالب یک مدل زمینه در این مرحله، مقوله

پردازد. مدل مذکور را میتوان به صورت یک مدل یا نمودار صوری، اما معنایی و  ها و تحلیل و تبیین آنها می شده به توصیف مقوله

در نهایت، پدیده محوری مدل، که همان بازارگرایی صادرات  .مفهومی ترسیم کرد و سپس به تفصیل در مورد آن بحث کرد

چرخند. این مدل به صورت شماتیک در لی الگو قرار گرفته و تمامی مقولات حول آن میعنوان مرکز اصخودرو سایپا است، به

 .نمایش داده شده است 1شکل 

 

 الگوی ارائه شده از کدگذاری انتخابی -1 شکل

 

های  در نهایت از تجزیه و تحلیل کیفی به وسیله نرم افزار مکس کیودی ای و تفسیرهای موجود ارائه شده در رابطه با رابطه

های نیمه ساختار  های عمیق، مصاحبه ها به مدل پارادایمی زیر حاصل شد. لازم به ذکر است پس از انجام مصاحبه بین مقوله

های مرتبط و بررسی سخنرانیها و مقالات و کتابها  و حوزهصادرات و بازارگرایی صادراتی یافته با اساتید و متخصصان برجسته 

 :های ثانویه، مدل زمینه ای تحقیق ارائه گردید و دادهها  و تحلیل کیفی این مصاحبه

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

                

 در سایپابا تاکید بر صادرات الگوی مدیریت راهبری بازارگرا  پارادایمی  مدل -5شکل 

های محوری شامل بازارگرایی صادراتی، تحلیل بنابراین، همانطور که در مدل پارادایمی تحقیق نشان داده شده است، پدیده

باشند. با توجه به تأثیر شرایط و مدیریت روابط با مشتریان میشرایط بازار، توسعه محصولات مناسب برای بازارهای هدف 

تواند به بهبود های رقابتی و توسعه صادرات میگر بر این عوامل، استفاده از استراتژیای، شرایط علی و متغیرهای مداخلهزمینه

شود. این فرایند در نهایت به بهبود آوری سازمانی منجر اثربخشی استراتژیک، افزایش سهم بازار، تقویت برند و تقویت تاب

المللی های بینهای پویای بازارگرایی صادراتی و افزایش مقاومت سازمان در برابر چالشاثربخشی استراتژیک، کسب قابلیت

 .منجر خواهد شد

 بحث و نتیجه گیری

ویژه در شرکت سایپا، مورد بررسی هدر این تحقیق، پیوند میان مدیریت راهبردی و بازارگرایی در صنعت خودروسازی ایران، ب

سازی قرار گرفت. هدف از این مطالعه شناسایی و تحلیل عوامل تأثیرگذار بر عملکرد صادراتی سایپا و تدوین مدلی برای پیاده

تواند یدهند که پیوند میان این دو مفهوم ممدیریت راهبردی بازارگرا در فرآیند صادرات خودرو بود. نتایج این تحقیق نشان می

 .های اقتصادی و سیاسی ایفا کندنقشی حیاتی در توسعه صادرات و کمک به مقابله با چالش

 شرایط زمینه ای

 فرهنگ سازمانی

 تجربه های قبلی در صادرات 

 اجتماعی  -قانونی

 شرایط علی

 تحلیل بازار

 تغییرات اقتصادی و سیاسی

 رقابت جهانی

 راهبردها

 توسعه محصول متناسب  با بازار

 مشتریانمدیریت روابط با 

 تحلیل داده ها و اطلاعات

 استراتژی رشد

 پیامدها

 افزایش سهم بازار

 بهبود رضایت مشتری

 تقویت برند شرکت

 پدیده )مقوله( محوری 

 بازارگرایی صادرات خودرو سایپا 

 عوامل مداخلگر

 سیاست های دولتی

 شرکت های رقیب

 تغییرات اجتماعی

 تحریمات



ویژه در شرکت رغم وجود تمایل عملی به صادرات خودرو در ایران، بههای این تحقیق این است که علیترین یافتهیکی از مهم

خودرو و مدیریت راهبردی بازارگرا وجود ندارد. این یافته سایپا، پیوند شفاف و مدل مشخصی برای ارتباط میان صادرات 

سازی های متعددی در زمینه پیادهرغم اهمیت صادرات در شرایط اقتصادی کنونی ایران، چالشبیانگر این واقعیت است که علی

ن راستا، شرایط علی در ای. های صادراتی و بازارگرایانه وجود دارد که نیازمند توجه و اصلاحات اساسی هستنداستراتژی

های بازارگرایی در صادرات سایپا شناسایی شد. عواملی مانند قدرت مالی، سطح تکنولوژی، گیری فعالیتتأثیرگذار بر شکل

طور مستقیم بر منابع انسانی، تقاضای بازار، رقبا و شرایط اقتصادی و سیاسی کشورهای مقصد از جمله عواملی هستند که به

ویژه وضعیت داخلی گذارند. این تحقیق تأکید دارد که شرایط علی، بههای صادراتی تأثیر میستراتژیموفقیت یا شکست ا

های صادراتی طور جدی بر توانمندی شرکت سایپا در دستیابی به موفقیتها و عوامل خارجی مؤثر بر بازارهای هدف، بهشرکت

های سازمانی، مدل مدیریت راهبردی بازارگرا، از جمله استراتژی سازیای پیادهدر کنار این، شرایط زمینه .تأثیرگذار است

المللی، از ویژه در زمینه تولید محصولات متناسب با نیازهای بازارهای بینساختارهای داخلی و توجه به تحقیق و توسعه، به

های نبود هماهنگی کافی میان بخشتواند روند صادراتی سایپا را تسهیل کند. بر اساس نتایج تحقیق، دیگر عواملی است که می

 .سازی مؤثر مدل بازارگرایی استها، مانعی جدی در پیادهافزایی منابع و استراتژیمختلف سایپا و ضعف در هم

سازی موفق مدیریت راهبردی بازارگرا است. بر های مهم این تحقیق، شناسایی راهبردهای لازم برای پیادهیکی دیگر از یافته

گذاری رقابتی، های قیمتتحقیق، سایپا برای موفقیت در صادرات باید بر انتخاب بازارهای هدف، تعیین استراتژیاساس نتایج 

های ها، توسعه شبکههای تبلیغاتی مؤثر، و تأمین منابع مالی و فنی تأکید کند. علاوه بر این، تقویت زیرساختتوسعه استراتژی

 .لی در بازارهای هدف، نقش مهمی در تسهیل فرآیند صادرات دارندالمللی و همکاری با شرکای محتوزیع بین

طور جامع در سازی مدل بازارگرایی است که باید بهدهند که توسعه صادرات در سایپا در گرو پیادهنتایج این تحقیق نشان می

ویژه در شرکت سایپا، بهسازی شود. این مدل باید با توجه به شرایط خاص داخلی و خارجی تمامی سطوح سازمانی پیاده

های تولیدی ها، ظرفیتهای اقتصادی و سیاسی، طراحی و تطبیق یابد. در این راستا، بهبود زیرساختها و چالشمواجهه با بحران

طور جدی توانند بهو تحقیق و توسعه، توجه به نیازهای بازارهای هدف و تقویت توان رقابتی، از جمله اقداماتی هستند که می

در نهایت، توجه به پیشنهادات اجرایی و راهکارهای ارائه شده در تحقیق . بهبود عملکرد صادراتی این شرکت کمک کنندبه 

ویژه در شرایط تحریم و پذیری سایپا در بازارهای جهانی مفید واقع شود. بهتواند در مسیر توسعه صادرات و افزایش رقابتمی

های موجود های بازارگرایانه داشته باشد تا از ظرفیتسازی استراتژییشتری به پیادههای اقتصادی، سایپا باید توجه بچالش

های ارزی و اقتصادی و برداری کند. طراحی و اجرای دقیق مدل مدیریت راهبردی بازارگرا، توجه به ریسکطور مؤثرتر بهرهبه

اش در بی به اهداف صادراتی و بهبود موقعیت رقابتیتواند سایپا را در دستیاالمللی، میهمکاری استراتژیک با شرکای بین

های گذشته سایپا در زمینه توسعه صادرات، شناسایی دلایل این همچنین، با توجه به شکست. بازارهای جهانی یاری دهد

س گیران کمک کند تا بر اساتواند به مدیران و تصمیمهای داخلی و خارجی شرکت، میوتحلیل چالشها و تجزیهشکست

طور کلی، تجربیات گذشته، از اشتباهات پیشین اجتناب کنند و مسیرهای بهتری برای توسعه صادرات در آینده ترسیم کنند. به

تواند های مختلف شرکت، میافزایی میان بخشها، بهبود کیفیت محصولات و همسازی مدل بازارگرایی، تقویت زیرساختپیاده

 .المللی در صنعت خودروسازی ایران عمل کندهای بینهبود صادرات و دستیابی به موفقیتعنوان راهکارهایی مؤثر برای ببه

ساختاریافته به شناسایی و تحلیل عواملی پرداخته است که گیری هدفمند و مصاحبات نیماین تحقیق با استفاده از روش نمونه

های اقتصادی و یکی از مسیرهای اصلی عبور از بحران بر عملکرد صادراتی سایپا تاثیرگذار هستند. صادرات خودرو، به عنوان

رقابتی در شرایط تحریم و محیط پیچیده جهانی، از اهمیت زیادی برخوردار است. هدف این تحقیق، شناسایی شرایط علی، 

نتایج . بوده استای، راهبردها و پیامدهای مدیریت راهبردی بازارگرا در زمینه صادرات در شرکت سایپا گر، زمینهعوامل مداخله



تحقیق نشان داد که شرکت سایپا با صادرات محصولات خود به کشورهای مختلف از جمله ونزوئلا، عراق، افغانستان، سوریه، 

آذربایجان و کشورهای حاشیه خلیج فارس، درصدد گسترش بازارهای خارجی خود است. این تحقیق نشان داد که عوامل 

سطح تکنولوژی، منابع انسانی، تقاضای بازار، رقبا و شرایط اقتصادی و سیاسی در  داخلی و خارجی همچون قدرت مالی،

 .های صادراتی سایپا نقش اساسی دارندموفقیت و پیشبرد استراتژی

در طراحی الگوی مدیریت راهبردی بازارگرا در صادرات شرکت سایپا به عواملی چون قدرت مالی، تکنولوژی،  شرایط علی

امل داخلی( و تقاضای بازار، رقبا و شرایط اقتصادی و سیاسی کشورهای مقصد )عوامل خارجی( اشاره دارد. منابع انسانی )عو

 .های بازارگرایی در صادرات شرکت سایپا بوده استگیری فعالیتترین عامل در شکلاین تحقیق نشان داد که شرایط علی اصلی

شامل عواملی چون استراتژی، ساختار سازمانی، تحقیق و توسعه، فناوری  سازی مدیریت راهبردی بازارگراپیاده ایشرایط زمینه

رو، توجه به اطلاعات، منابع مالی و همچنین عوامل محیطی همچون شرایط سیاسی، اجتماعی، اقتصادی و رقابتی است. از این

 .سازی موفق مدل بازارگرا ضروری استاین عوامل برای پیاده

سازی موفق مدیریت راهبردی بازارگرا، سایپا باید بر راهبردهایی چون انتخاب د که برای پیادهنشان دا پیامدها و راهبردها

های تبلیغاتی و تأمین منابع مالی و فنی تأکید کند. همچنین، گذاری، توسعه استراتژیهای قیمتبازارهای هدف، تعیین استراتژی

با شرکای محلی در بازارهای هدف، برای تسهیل فرآیند صادرات  المللی و همکاریهای توزیع بینها، شبکهتقویت زیرساخت

 .رسدضروری به نظر می

 پیشنهادات اجرایی

 .شناسایی و تحلیل دقیق بازارهای خارجی با پتانسیل بالا برای صادرات خودرو :تحلیل دقیق بازارهای هدف .1

 .ای هدف را برآورده کندطراحی و تولید خودروهایی که نیازهای خاص بازاره :توسعه محصولات جدید .2

 .گذاری در تحقیق و توسعه برای بهبود کیفیت و فناوری خودروهاسرمایه :تحقیق و توسعه .3

 .های حمل و نقل برای تسهیل صادراتارزیابی و بهبود زیرساخت :های حمل و نقلزیرساخت .4

 .های توزیع در کشورهای هدفایجاد و تقویت شبکه :المللیهای توزیع بینشبکه .5

 .تطبیق با قوانین و مقررات کشورهای مقصد :بررسی قوانین و مقررات .6

 .های مناسب برای رقابتتحلیل رقبا در بازارهای هدف و تعیین استراتژی :مدیریت رقابت .7

 .های مربوط به آنتوجه به نوسانات ارزی و مدیریت ریسک :های ارزیمدیریت ریسک .8

ها افزایی میان تمامی بخشبازارگرا با تأکید بر صادرات در شرکت سایپا نیازمند همسازی مدل مدیریت راهبردی در نهایت، پیاده

عنوان یک راهنمای استراتژیک برای توسعه صادرات تواند بهو تحلیل دقیق عوامل داخلی و خارجی تأثیرگذار است. این مدل می

پذیری و های محیطی، به بهبود رقابتها و چالشطور ویژه در مواجهه با تحریمدر صنعت خودروسازی ایران عمل کند و به

 .تحقق اهداف صادراتی سایپا کمک نماید

 :علت شکست سایپا در توسعه صادرات

توان به چندین عامل اساسی نسبت داد که در این المللی را میهای بینشکست سایپا در توسعه صادرات و دستیابی به موفقیت

های داخلی و خارجی، مشکلات ساختاری و فرآیندی در این عوامل عمدتاً شامل محدودیتاند. تحقیق به تفصیل بررسی شده

باشند. توجهی به شرایط محیطی و بازارهای هدف میهای زیرساختی و بیهای رقابتی، نارساییمدیریت استراتژیک، چالش

 :ترین دلایل شکست سایپا عبارتند ازطور خاص، برخی از مهمبه



سازی نشده است. با درستی پیادهمدل مدیریت راهبردی بازارگرا در سایپا به  :ازی مدل بازارگراییسضعف در پیاده .1

وجود تمایل به گسترش صادرات و بررسی نظریات مختلف، پیوند شفاف و مدل مشخصی برای صادرات و مدیریت 

های داخلی و نیازهای بازارهای راهبردی بازارگرا وجود ندارد. سایپا نتواسته است پیوند دقیقی میان استراتژی

 .المللی برقرار کندبین

عنوان یک شرکت خودروسازی بزرگ، سایپا با مشکلات ساختاری و سازمانی به :مشکلات ساختاری و سازمانی .2

شود. ضعف در ساختار سازمانی، نبود هماهنگی مواجه است که مانع از چابکی و پاسخگویی سریع به نیازهای بازار می

های داخلی، از عواملی هستند که روند صادرات را مختل کرده های مختلف و محدودیت در توانمندیخشمیان ب

 .است

ها، سایپا را با ویژه در دوران تحریمالمللی، بهشرایط سیاسی و اقتصادی داخلی و بین :های اقتصادی و سیاسیچالش .3

قتصادی و رقابت شدید در بازارهای خارجی، تاثیر های امشکلات زیادی مواجه کرده است. نوسانات ارزی، تحریم

 .اندمنفی بر صادرات این شرکت داشته

های سایپا با مشکلاتی در تأمین منابع مالی و انسانی مواجه است که موجب کاهش ظرفیت :کمبود منابع مالی و انسانی .4

گذاری متخصص، مانع از سرمایه تولیدی و بهبود کیفیت محصولات شده است. مشکلات مالی و کمبود نیروی انسانی

 .های تولیدی شده استدر تحقیق و توسعه و بهبود فناوری

طور کافی به تحلیل نیازها و الزامات بازارهای هدف نپرداخته است. سایپا به :عدم توجه به نیازهای بازارهای هدف .5

های فرهنگی، اقتصادی و قانونی توجهی به تفاوتالمللی و بیعدم شناخت دقیق از نیازهای خاص بازارهای بین

 .طور مؤثر در بازارهای هدف به رقابت بپردازندکشورهای مقصد، باعث شده است که محصولات سایپا نتوانند به

 :راهکارها برای بهبود عملکرد صادراتی سایپا

طور توانند بهوجود دارد که می ها و بهبود عملکرد صادراتی سایپا، راهکارهایی قابل توجه و قابل اجراییبرای جبران این ضعف

 :های اقتصادی به این شرکت کمک کنندویژه در شرایط تحریم و چالش

سایپا باید یک مدل بازارگرای جامع طراحی کرده و  :صورت دقیق و جامعسازی مدل بازارگرایی بهطراحی و پیاده .1

باید شامل تحلیل دقیق نیازهای بازارهای هدف،  سازی کند. این مدلطور کامل آن را در تمامی سطوح سازمانی پیادهبه

های المللی باشد. برای این منظور، باید تیمهای مناسب برای رقابت و ارتباط مستمر با مشتریان بینانتخاب استراتژی

 .المللی تشکیل داده شوندمتخصص و باتجربه برای تحقیق و توسعه، بازارشناسی و بازاریابی بین

های تولیدی، تکنولوژیکی و یکی از راهکارهای اساسی، بهبود زیرساخت :های داخلیو ظرفیت هاتقویت زیرساخت .2

های قابل توجهی در تحقیق و توسعه، بهبود کیفیت تولید و گذاریلجستیکی سایپا است. این شرکت باید سرمایه

همکاری با مراکز علمی و تحقیقاتی های نوین داشته باشد. ایجاد واحدهای تحقیق و توسعه جدید و استفاده از فناوری

های توزیع در کشورهای های حمل و نقل و سیستمتواند به این هدف کمک کند. علاوه بر این، تقویت زیرساختمی

 .هدف نیز ضروری است

های برای برطرف کردن مشکل نیروی انسانی، سایپا باید برنامه :های مستمرتوسعه نیروی انسانی متخصص و آموزش .3

های فنی، ها باید شامل مهارتطور جدی در دستور کار قرار دهد. این آموزششی و توسعه منابع انسانی را بهآموز

های جهانی مشارکت کنند. همچنین، طور مؤثر در رقابتالمللی باشد تا کارکنان بتوانند بهمدیریتی و بازاریابی بین

تواند به چابکی سازمان های مختلف، میاری میان بخشتوجه به فرهنگ سازمانی و تقویت روحیه کار تیمی و همک

 .کمک کند



یکی از اقدامات کلیدی برای موفقیت در صادرات، تحلیل دقیق  :تحلیل و انتخاب بازارهای هدف با پتانسیل بالا .4

سیل بالا های اقتصادی، کشورهای هدف با پتانهای بازار و تحلیلبازارهای هدف است. سایپا باید با استفاده از داده

های مناسبی برای ورود به این بازارها تدوین کند. این انتخاب برای صادرات خودرو را شناسایی کرده و استراتژی

 .های خاص هر بازار، از جمله تقاضای موجود، شرایط اقتصادی و رقابت در هر کشور باشدباید بر اساس ویژگی

برای ورود موفق به بازارهای خارجی، سایپا نیازمند تدوین  :گذاری و تبلیغات رقابتیهای قیمتتوسعه استراتژی .5

ها باید بر اساس توان رقابتی شرکت در بازارهای هدف و گذاری رقابتی است. این استراتژیهای قیمتاستراتژی

رند های تبلیغاتی هدفمند که به معرفی بهای رقبا در این بازارها شکل بگیرند. همچنین، ایجاد کمپینتحلیل قیمت

 .تواند به افزایش فروش کمک کندسایپا در بازارهای خارجی بپردازد، می

تواند تأثیرات منفی بر سودآوری نوسانات ارزی و تغییرات اقتصادی می :های ارزی و اقتصادیمدیریت ریسک .6

قراردادهای مالی پوشش ها از جمله استفاده از هایی برای مدیریت این ریسکصادرات داشته باشد. سایپا باید استراتژی

های ریسک و مدیریت نقدینگی تدوین کند. علاوه بر این، باید از منابع مالی داخلی و خارجی برای توسعه فعالیت

 .برداری کندصادراتی بهره

تواند به همکاری با شرکای تجاری و محلی در کشورهای مقصد می :المللی و استراتژیکهای بینتوسعه همکاری .7

تواند سایپا را در ورود های معتبر میهای توزیع و همکاری با نمایندگیند صادرات کمک کند. ایجاد شبکهتسهیل فرآی

توانند به بهبود کیفیت محصولات ها میبه بازارهای جدید و افزایش سهم بازار خود یاری دهد. همچنین، این همکاری

 .و تطابق با نیازهای محلی کمک کنند

طور مستمر با قوانین و مقررات کشورهای مقصد سایپا باید به :المللیات و استانداردهای بیندقت در تطبیق با مقرر .8

المللی آگاهی کامل داشته باشد. این تطبیق باید شامل استانداردهای فنی، محیطی هماهنگ شده و از قوانین تجارت بین

 .المللی با موفقیت عرضه کندبین و ایمنی خودروها باشد تا سایپا بتواند محصولات خود را در بازارهای

های تواند به بهبود عملکرد صادراتی خود بپردازد و در مواجهه با چالشسازی این راهکارها، سایپا میبا پیاده :گیرینتیجه

روی ها، بهبود نیپذیری بیشتری دست یابد. توجه به مدل بازارگرایی، تقویت زیرساختها، به رقابتاقتصادی، سیاسی و تحریم

راهکارهای پیشنهادی . های اقتصادی از عوامل اصلی در تحقق اهداف صادراتی سایپا خواهند بودانسانی و مدیریت ریسک

های داخلی، ها و ظرفیتسازی مدل بازارگرایی دقیق، تقویت زیرساختبرای بهبود عملکرد صادراتی سایپا شامل طراحی و پیاده

گذاری و تبلیغات های قیمتانتخاب بازارهای هدف با پتانسیل بالا، توسعه استراتژی توسعه نیروی انسانی متخصص، تحلیل و

توانند به سایپا کمک المللی است. این راهکارها میهای بینهای ارزی و اقتصادی، و توسعه همکاریرقابتی، مدیریت ریسک

ذیری بیشتری دست یابد و اهداف صادراتی خود را پها، به رقابتهای اقتصادی، سیاسی و تحریمکنند تا در مواجهه با چالش

سازی این راهکارها، سایپا قادر خواهد بود عملکرد صادراتی خود را بهبود بخشد و در مسیر توسعه در نتیجه، با پیاده. محقق کند

 .های مؤثری برداردالمللی گامو رشد در بازارهای بین
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Designing a Market-Oriented Strategic Management Model with Emphasis on Export 

in Saipa Company 
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Abstract 

 

The main objective of this research is to design and develop a comprehensive market-oriented strategic 

management model for Saipa Company, with a particular focus on its export strategies. This study is 

applied and developmental in nature, and exploratory with a qualitative approach in terms of 

methodology. The statistical population of the research includes a group of specialists, senior managers, 

and experts in the automotive industry, particularly in areas related to the export of automotive products. 

The sampling method used in this research was purposive, consisting of 18 prominent individuals 

familiar with the industry, including both academic members (university professors) and executive 

members (managers and experts from the automotive industry). The sampling method is such that 

interviews are repeated until theoretical saturation is reached, and no new information is added to the 

data. Data collection was carried out through semi-structured interviews and library studies. Given the 

lack of comprehensive prior research in this field, data analysis was conducted using a grounded theory 

approach and the MAXQDA v10 software, with coding taking place in three stages: open, axial, and 

selective. 

The results of the qualitative data analysis led to the design of a paradigmatic model for the market-

oriented strategic management framework, emphasizing exports within Saipa. This model consists of 

six main dimensions 
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