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با - هاي کوچک و متوسط صنایع غذایی استان قزوین بررسی عوامل مؤثر بر توسعه صادرات در بنگاه
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  چکیده

هاي ناپایدار نفتی شده است.       درآمد بالأخصاز عوامل خارجی  متأثردرآمدهاي نفتی سبب ایجاد اقتصادي  بر  هیتکو  یمحصول تکمشکلات ناشی از اقتصاد 
هاي مختلف اجتماعی،  امروزه صنایع کوچک و متوسط از جنبه. در کشور پی برد یرنفتیغتوان به اهمیت و نقش صادرات  با این ویژگی اقتصاد ایران، می

در توسعه اقتصادي  يمؤثرخود نقش  توجه قابلاین صنایع با صادرات  .ندکن می ینیآفر نقش ،       ي خدمات در اکثر کشورهاي جهان تولید صنعتی و ارائه
استقبال از این  باعث شده است که ،       ینده براي محصولات متنوعاتقاضاي فز اطمینانی وافزایش بی ،       شدت یافتن رقابت جهانی علاوه به .کنند کشورها ایفا می

 بلکه در شرایط فعلیِ ،       باشد می سودآورامري بهینه و  تنها نه و متوسطدهد که حرکت به سمت صنایع کوچک  تحقیق حاضر نشان می .صنایع بیشتر شود
 قزوینهاي کوچک و متوسط صنایع غذایی استان صادرات در بنگاه يبر توسعه مؤثراین تحقیق با هدف بررسی عوامل . امري لازم و ضروري است ،کشور
بر  مؤثر، ضمن شناسایی عوامل        از مطالعات پیشین و پرسشنامه بین مدیران و کارشناسان صنعت غذایی يریگ بهرهاین پژوهش با است.  گرفته  انجام

بر توسعه صادرات در  مؤثرعوامل  يبند تیاولون پژوهش شناسایی و با تکنیک دي متل و اسمارت پرداخته است. هدف ای ها آن يبند رتبه، به        صادرات
تواند به مدیران در حوزه صادرات صنایع غذایی  می نتیجه این پژوهش این عوامل است. راتیتأثاي کوچک و متوسط صنایع غذایی و بررسی میزان هبنگاه

  کمک کند.
  

اسمارت. ،متل يد، صنایع غذایی،        و متوسطهاي کوچک       ، بنگاه       صادرات :کلمات کلیدي

  مقدمه -1

درآمدهاي نفتی سبب  بر  هیتکو  یمحصول تکمشکلات ناشی از اقتصاد 
هاي ناپایدار نفتی       درآمد بالأخصاز عوامل خارجی  متأثرایجاد اقتصادي 

توان به اهمیت و نقش صادرات  می شده است. با این ویژگی اقتصاد ایران،
امروزه برقراري روابط تجاري و استفاده از . در کشور پی برد یرنفتیغ

آیند که  ها به شمار می  ها در بازارهاي خارجی از مقاصد مهم دولت  فرصت
هر چه بیشتر اقتصاد کشور  ییشکوفامنجر به کسب درآمد ارزي و 

دستیابی به یک اقتصاد سالم و  راه درخواهد شد. نکته مهم آن است که 
ممکن جهت  يها راهبایست کلیه  بدون وابستگی به درآمد نفت می

 دقیق و کارشناسانه قرار داد. یبررس موردرا  یرنفتیغتوسعه صادرات 
بازار و عضویت در سازمان تجارت جهانی  شدن یجهانمواجهه با پدیده 

در  ریتأخمستلزم پذیرش الزاماتی براي صنایع کشور ما خواهد بود و 
عواقب وخیمی را در بر  يقو احتمال  به ریناپذ اجتنابمواجهه با این الزام 

کوتاهی که وجود دارد  نسبتاًخواهد داشت. همه صنایع ایران در مهلت 
ی با این واقعیت آماده سازند و صنایع تبدیلی باید خود را براي رویاروی

هاي کوچک و  . نگاهی به فعالیت بنگاهباشند ینم مستثنانیز از این امر 
، بیانگر توسعه  حال دردر کشورهاي توسعه یافته یا 1(SMEs)  متوسط

اجتماعی این  -میان پیشرفت اقتصادي  نوعی ارتباط تنگاتنگ و مؤثر
  ها است. هکشورها با توسعه این بنگا

کوچک و متوسط بیش از یک  يها بنگاههاي مربوط به،    اگرچه نظریه
کردند، ولی  کلاسیک آن را مطرح می پردازان هینظرسده قدمت دارند و 

 پردازان هینظردر دو یا سه دهه اخیر و همزمان با گسترش نفوذ 
نئوکلاسیک، نظریه مزبور در قالب کارآفرینی رونقی دوچندان گرفته 

کوچک و متوسط  يها بنگاهگسترش  شود که گفته می یطورکل بهاست. 
عد اقتصادي؛ ب بعد اجتماعی؛ :       شود در چهار بعد باعث تحول در جامعه می

  .بعد شخصیو  بعد سیاسی
نماید.  ادي یک کشور ایفا میاي در ساختار اقتص    صادرات نقش ویژه

گذاري شده است. نفت کالایی است  اقتصاد ما بر اساس صدور نفت پایه
نماید و تعیین میزان تولید از طریق  که کشورهاي صنعتی خریداري می
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محسوس بر اقتصاد ما تأثیر  طور بهشود  تقاضا و سایر عوامل موجب می
قرار  الشعاع تحترا اقتصادي کشور  يها يزیر برنامهمنفی داشته و 

دهد. الگوي توسعه صادرات موجب رشد و شکوفایی اقتصاد در داخل  می
و تأمین نیازهاي ارزي کشور است و درآمدهاي کشور باید به تولید متکی 

 يزیر برنامهبا دقت نظر در توجه دولت به صادرات غیرنفتی و  .باشد
افه شدن نیروي اضدر شرایط اقتصاد مقاومتی و اقتصادي در این زمینه 

توان نتیجه گرفت که توجه به صادرات غیرنفتی و از بین  جویاي کار، می
 ریناپذ اجتنابدر شرایط جدید اقتصادي بردن موانع صادرات غیرنفتی 

بدون مطالعه عوامل مؤثر بر صادرات و مشکلات و تنگناهاي  .باشد می
ادراتی و صادراتی و نیز بدون بررسی مستمر در رابطه با بازارهاي ص

پیشبرد سیاست توسعه صادرات  ها آنهاي توسعه    امکانات و محدودیت
خلاصه اقتصاد ایران از وابستگی به  طور به .غیرنفتی غیرممکن خواهد بود

هاي    ها و سیاست  برد. برنامه درآمدهاي ارزي حاصل از فروش نفت رنج می
دولت جمهوري اسلامی ایران نیز در افزایش صادرات غیرنفتی، با 

الگوي توسعه صادرات موجب رشد  .هاي شدیدي همراه بوده است   ناکامی
نیازهاي ارزي کشور است و و شکوفایی اقتصاد در داخل و تأمین 
با دقت نظر در توجه دولت  .درآمدهاي کشور باید به تولید متکی باشد

در شرایط اقتصادي در این زمینه  يزیر به صادرات غیرنفتی و برنامه
توان نتیجه گرفت  اضافه شدن نیروي جویاي کار، می اقتصاد مقاومتی و

در ع صادرات غیرنفتی که توجه به صادرات غیرنفتی و از بین بردن موان
براي موفقیت در این  لذا .باشد می ریناپذ اجتنابشرایط جدید اقتصادي 

زمینه و با توجه به سهم صنایع غذایی کشور در صادرات غیرنفتی 
  .باشد می ازیموردنهاي بیشتري    مطالعات و بررسی

 افتهیساختار مند نظامبا توجه به اکتشافی بودن عوامل و ارائه یک مدل 
در این تحقیق  .باشد می جدید شده ارائهکار  ،هاي صنایع غذایی      SMEدر 

جامع روي مقالات خارجی سعی در ارائه یک مدل بومی و  مطالعه با
ه کار از این حیث هاي صنایع غذایی شده ک       SMEجامع در ارتباط با 

  نوآورانه است.

  بیان مسئله -2
سبب  ینفت يدرآمدها بر  هیو تک یمحصول از اقتصاد تک یمشکلات ناش

 ینفت داریناپا يبالأخص درآمدها یمتأثر از عوامل خارج ياقتصاد جادیا
و نقش صادرات  تیبه اهم توان یم ران،یاقتصاد ا یژگیو نیشده است. با ا

و استفاده از  يروابط تجار يامروزه برقرار .برد یدر کشور پ یرنفتیغ
که  ندیآ یها به شمار م اصد مهم دولتاز مق یخارج يدر بازارها ها صتفر

اقتصاد کشور  شتریهر چه ب ییو شکوفا يمنجر به کسب درآمد ارز
اقتصاد سالم و  کیبه  یابیراه دست خواهد شد. نکته مهم آن است که در

ممکن جهت  يها راه هیکل ستیبا یبه درآمد نفت م یبدون وابستگ
داد.  و کارشناسانه قرار قیدق یبررس را مورد یرنفتیتوسعه صادرات غ

 یدر سازمان تجارت جهان تیبازار و عضو شدن یجهان دهیمواجهه با پد
در  ریکشور ما خواهد بود و تأخ عیصنا يبرا یالزامات رشیمستلزم پذ
را در بر  یمیعواقب وخ يقو احتمال به ریناپذ الزام اجتناب نیمواجهه با ا

که وجود دارد  یتاً کوتاهدر مهلت نسب رانیا عیناخواهد داشت. همه ص

 یلیتبد عیآماده سازند و صنا تیواقع نیبا ا ییارویرو يخود را برا دیبا
  .باشند یامر مستثنا نم نیاز ا زین

جمله  (از یرانیا يها آنچه مانع حضور فرآورده از یالملل نیعرصه ب در
 یاسیس يفشارها توان یتنها نم گردد، ی) میغذائ عیمحصولات صنا

از کشورها را  يا راه عرضه محصولات در پاره در يریگ و سخت یالملل نیب
 متیمناسب، بالا بودن ق تیفیو ک يبند بهانه قرارداد، بلکه نبود بسته

 زیدر بازارها و ن دیرقابت شد ،یخارج يبه بازارها یناآشنائ شده، تمام
شده و... باعث شده است تا رقبا  حساب یابیبازار قاتیعدم انجام تحق

. بخش رندیگ یشیپ یداخل دکنندگانیمنطقه از تول يدر بازارها یحت
که در استقلال  یمهم اریوابسته به آن ضمن نقش بس عیو صنا يکشاورز

با  زین یصادرات يدرآمدها جادیا ثیدارند، از ح یداخل يازهاین نیو تأم
 یتوجه قابل تیاهم يبخش دارا نیدر ا ینسب يها تیتوجه به وجود مز

با توجه به موارد بیان شده اهداف زیر براي این تحقیق مد نظر  .باشند یم
  .قرار گرفته است

  تحقیق یهدف اصل 
کوچک و  يها عوامل مؤثر بر توسعه صادرات در بنگاه ییشناسا -

  متوسط؛
  نیز عبارتند از: تحقیق یاهداف فرع و
کوچک و  يها عوامل مؤثر بر توسعه صادرات در بنگاه يبند تیاولو -

  متوسط
کوچک و  يها توسعه صادرات در بنگاه يمدل جامع برا کیارائه  -

ها  آن ریصادرات تأث يعوامل بر رو ریکه علاوه بر تأث  يا متوسط به گونه
  .گردد یبررس زین هم يبر رو

 نیاست که اگردیده مطرح  یسه سؤال اصلاساس اهداف بیان شده بر
 يها عوامل مؤثر بر توسعه صادرات در بنگاه یمنظور بررس سه سؤال به

  اند: شده  مطرح نیکوچک و متوسط استان قزو
استان  ییغذا عیصنا يها SMEعوامل مؤثر بر توسعه صادرات در  - 1

  اند؟ کدم نیقزو
  باشد؟ یعوامل به چه شکل م نیمند حاکم بر ا ساختار نظام - 2
 است؟ زانیعوامل به چه م تیاهم بیضر - 3

  حقیقپیشینه ت -3
 اي که این موانع    عوامل مؤثر بر توسعه صادرات و اثر منفی يهنیزم در
تحقیقات فراوان و  یالملل نیبدر سطح  ،توانند بر روي آن داشته باشند می

توان به تحقیقاتی که  است که از آن جمله می شده انجاماي     گسترده
سوارز اورتگا در  ]5[1997توسط کاتسیکیاس و مورگان در سال 

اشاره کرد. مورگان  ]2[ 2001و داسیلوا و داروچا در سال ]6[ 2005سال
موانع صادرات را به سه گروه  1997اي در سال     و کاتسیکیاس در مطالعه

. : موانع استراتژیک، موانع عملیاتی و موانع اطلاعاتیاند کرده يبند طبقه
اي از موانع     طبقه 5 يبند میتقسنیز یک  1990در سال و دیگران  باکلی

از: موانع مربوط به سیاست صادرات  اند عبارتاند که      صادرات ارائه داده
بازاریابی تطبیقی از راه دور، نبود تعهد براي صادرات،  ملی،

موانع  2004در سال  لئونیدو. ]1[اقتصادي و رقابت يها تیمحدود
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ی و موانع خارجی موانع داخل دسته دوبه  یطورکل بهصادرات را 
هاي منابع    کند که موانع داخلی مربوط به قابلیت بندي می تقسیم

هاي شرکت براي صادرات است و موانع خارجی مربوط    سازمانی و روش
 .]3[دارد سروکار ها آنبه دولت داخلی و خارجی است که شرکت با 

تر      عوامل داخلی را به سه جزء مشخص 2007در سال  مجدداًلئونیدو 
، يا هیروبازاریابی و موانع خارجی را به چهار جزء  کاربردي، اطلاعاتی و

در شاو و داروچ . ]9،4[کند می يبند میتقساي و محیطی     دولتی، وظیفه
اند که  کرده يبند میموانع صادرات را به پنج طبقه تقس 2004سال 
و  یبازار (داخل يصنعت، شرکت و بر مبنا ،یتیریمد ،یاند از: مال عبارت
به  توان یشده است م انجام راًیکه اخ یمطالعات انیدر م. ]7[ )یخارج

مرور  مطالعه به نیدر ا يو. ]8[اشاره کرد 2006در سال مطالعات تسفوم 
) پرداخته است و 1980-2004سال ( 25 یمقاله منتشرشده ط 40

از مشکلات صادرات در  يبند طبقه کیمطالعه را ارائه  نیهدف از انجام ا
SMEs انجام  يتوسعه عنوان نموده است. تسفوم برا درحال يدر کشورها

مقاله را مرتبط  40ها  آن نیو از ب يمقاله را گردآور 135مطالعه  نیا
بعد از انجام مطالعاتش  يکه و یکرده است. مدل یداده و بررس صیتشخ

است که تمام موارد  یجامع و کامل يبند ارائه داده است در واقع طبقه
که ارائه  یاست. تسفوم در مدل رگرفتهرا در ب یدر مطالعات قبل ادشدهی
موانع صادرات در نظر  يبرا یدسته کل مطالعات دو گریهمانند د دهد یم
خود به دو گروه  یع داخل. موانیو موانع خارج ی: موانع داخلردیگ یم
 يبند موانع مربوط به شرکت و موانع مربوط به محصول طبقه یعنی گرید
اند از: موانع  که عبارت گرید روهبه سه گ زین یو موانع خارج شود یم

 طیمربوط به صنعت، موانع مربوط به بازار صادرات و موانع مربوط به مح
  .شوند یم يبند میکلان تقس

 روش تحقیق -4

 پیمایشی و –توصیفی از نوع این پژوهش  در مورداستفادهروش تحقیق 
بدین معنی که  .شود می ، تحقیق کاربردي محسوب       نوع هدف نظر از

،        بخش اصلی این تحقیق از اطلاعاتی است که از طریق تکمیل پرسشنامه
 و تکمیل شده يگردآور موردمطالعهتوسط متخصصین و خبرگان حوزه 

  .دیده استگر
براي انجام این کار ابتدا با بررسی ادبیات موضوع و با استفاده از تحقیقات 

و آنگاه این  شده نییتعها    SMEبر صادرات رگذاریتأثاي عوامل        کتابخانه
، پرسشنامه ابتدا توسط تعدادي از        دنشو یم عوامل وارد پرسشنامه اول

اساتید مجرب و تعدادي از خبرگان متخصص در حوزه صنایع غذایی 
گردد و با استفاده از  می گیرد و در صورت نیاز اصلاح می قرار یموردبررس
شود. مرحله بعد در پرسشنامه  می يبند تیاولوعوامل  اسمارتتکنیک 

 بار کیشود و  می یسات زوجی طراحیماتریس مقا صورت بهدوم عوامل 
شود. این  می صنایع غذایی توزیع وکار کسبدیگر میان خبرگان در حوزه 

 مند نظامشود و ساختار  می يبند تیاولوعوامل  متل يدبار با تکنیک 
 مؤثرگردد. مرحله بعدي در پرسشنامه سوم عوامل  می مشخص ها آنبین 

 صورت بهط در صنایع غذایی را کوچک و متوس يها بنگاهدر صادرات 
 ماتریس مقایسات زوجی وارد کرده و دوباره بین خبرگان این حوزه توزیع

 مند نظامارتباط بین این عوامل و ساختار  متل يدگردد و با تکنیک  می
  گردد.  می مشخص ها آنبین 

عوامل و  يبند تیاولوبا توجه به اهداف پژوهشی مبتنی شناسایی و 
، محقق از روش اسمارت و        عوامل يریرپذیتأثو  يرگذاریتأثهمچنین 

بر  مؤثربا استفاده از روش اسمارت عوامل  .متل استفاده کرده استدي
- گیري از تحلیل ديشود و با بهره می يبند تیاولو ییغذاصادرات مواد 

اکسل  افزار نرماین عوامل پرداخته و از طریق  ياثرگذارمتل به بررسی 
  شود. می نجامحل آن ا

  SMARTروش  -5

گیري سه دسته کلی  تصمیم مسئلهدر این  کاررفته بههاي  شاخص
  باشند: زیر می صورت به

  هاي بازار  شاخص - الف
  مقرراتیهاي       شاخص -ب
  هاي صنعت      شاخص -ج

کیفی  طور به رندهیگ میتصماین است که ابتدا  SMARTاساس روش 
نماید. حال با استفاده از  بندي می را به ترتیب اولویت گانه سههاي  شاخص

میزان  آن از  پسگردد.  ها تعیین می روابطی وزن هر یک از شاخص
براي هر یک از آلترناتیوها  شده دادهیا همان عدد نسبت   ارزشمندي

گردد. سپس با روابطی که در  ها تعیین می نسبت به هر یک از شاخص
گیري را نرمالایز  گیرد، ماتریس تصمیم قرار می مورداستفاده SMARTروش 

با ضرب نمودن عناصر ستون مربوط به هر یک از  تیدرنهانماییم.  می
کنیم.  هاي ماتریس در وزن آن شاخص، ماتریس وزن را محاسبه می شاخص

  کنیم. و سپس با جمع وزن نهایی هر یک از آلترناتیوها را محاسبه می
ها  شاخص ي صورت گرفته براي هر یک ازبند کنیم که اولویت فرض می

  زیر باشد: صورت به
  هاي بازار شاخص <هاي مقرراتی       شاخص <صنعت  هاي       شاخص

  دهی کنیم: ها را وزن شاخص )1رابطه (توانیم با استفاده از  حال می
  

)1(   


n

kik in
W 11  

  این بدان معنی است که:
  

  وزن شاخص اول (بازار)

6111.0)
3
1

2
11(

3
1

1 W  

           
  وزن شاخص دوم (قوانین و مقررات):

2778.0)
3
1

2
1(

3
1

2 W  

  زن شاخص سوم (صنعت):و 

1111.0)
3
1(

3
1

3 W      

شده گروهی در نظر گرفته صورت بهدر این پژوهش اخذ نظر از خبرگان 
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بر گیري  در ماتریس تصمیم شده دادهاعداد نسبت  گرید عبارت بهاست. 
باشد که هر یک از خبرگان نیز داراي وزن  خبره مختلف می 6نظر  اساس

  باشند.  مخصوص به خود می
سپس به کمک روش میانگین موزون که در آن وزن خبرگان نیز در نظر 

حاصل از نظرات همه خبرگان خواهیم  شده ادغامشود، یک نظر  گرفته می
  داشت.

 خبرگان نظرات يازس کپارچهی حاصل شده ادغام نظر: )1(جدول 

بر توسعه صادرات  مؤثرعوامل 
  SMEدر 

شاخص   قوانین  شاخص بازار
  صنعت

  381/0  805/0  841/0  يبند بسته
  1/0  77/0  705/0  ارز

  566/0  65/0  9/0  هاي صادراتی دولت      سیاست
  688/0  75/0  525/0  قیمت

  59/0  685/0  70/0  اندازه شرکت
  52/0  05/0  00/0  توسعه محصول

  714/0  72/0  09/0  سبز مشتریان يها يازمندین
  15/0  86/0  48/0  رقبا

  81/0  728/0  91/0  شناخت بازار جهانی(بازاریابی)
  548/0  74/0  398/0  آشنایی با فرآیند صادرات

  628/0  69/0  378/0  ساختار صنعت
  

نظرات خبرگان را یکپارچه نمودیم و تبدیل به یک نظر واحد  نکهیازا پس
 100تا  0کنیم. براي اینکه به اعدادي بین  را نرمالایز می ها آنگردیدند، 

  کنیم: تبدیل کنیم از فرمول زیر استفاده می

)2(  
jj

jij
ij LU

Lx
S





)(100  

  باشند. می )2(صورت جدول هب افتهی لیتبداعداد 
 شده زینرمالا يریگمیتصم سیماتر: )2(جدول 

هاي مالی در زنجیره  استراتژي
  سبز نیتأم

هاي       شاخص
  بازار

هاي       شاخص
  مقرراتی

هاي       شاخص
  صنعت

استراتژي توسعه محصول و 
  بازار

42/92  21/93  58/39  

  0  89/88  47/77  یابی تیموقعاستراتژي 
  63/65  07/74  90/98  استراتژي تمایز

  82/82  42/86  69/57  يگذار هیسرمااستراتژي 
  01/69  40/78  92/76  بازنگري مدیریت

 کنندگان نیتأمبا  مؤثرارتباط 
  نیتأمزنجیره  هاي و شرکت

0  0  15/59  

  48/86  72/82  89/9  سبز مشتریان يها يازمندین
  04/7  100  0  بازاریابی سبز
  100  70/83  75/52  خرید سبز
  10/63  16/85  100  طراحی سبز

  37/74  01/79  54/41  سبز يبند بسته
  

ها و نیز وزن هر آلترناتیو نسبت به هر یک از  وزن شاخص حال تابه
وزن نهایی هر  )3رابطه (ایم. اکنون به کمک  ها را محاسبه نموده شاخص

  آوریم: می به دستفرمول را 
  
  
)3(   

i iiji WaA  
  آمده است: )3(ها در جدول  نتایج حاصل براي هر یک از گزینه

  
 وهایآلترنات از کی هر یینها رتبه و وزن: )3(جدول 

 
 

 DEMATELروش  -6

ی یک روش جامع براي طراحی و آنالیز ساختار علّ DEMATEL1روش 
که  AHPباشد. برخلاف روش  و معلولی بین معیارهاي پیچیده مدل می

کند هر یک از معیارها با توجه به سایر معیارها مستقل  فرض می
گیرد و  رابطه بین معیارها را در نظر می DEMATELباشند، روش  می

هاي روش به ترتیب در  آورد. قدم می به دسترا  ها آنسطح ارتباط بین 
  تشریح شده است. لیتفص بهذیل هاي  زیر بخش

  قدم اول: تشکیل ماتریس تصمیم
متقابل هر یک از معیارها را  ریتأثدر پژوهش حاضر براي اینکه بتوان 

آورد پرسشنامه مقایسات زوجی طراحی و به  به دستنسبت به همدیگر 
معیارهاي اصلی با یکدیگر  که يطور بهعدد بین خبره توزیع شد.  5تعداد 

شد. براي تعیین  قرارگرفته یموردبررسو هر یک از زیرمعیارها با همدیگر 
، استفاده شد 40تا  0هر یک از عوامل روي دیگر از اعداد  ریتأثمیزان 

بسیار  ریتأثتا  ریتأثاز بدون  بیبه ترت )4که مطابق جدول ( صورت نیبد
ها مورد ارزیابی  و توسط خبره شده يبند درجهزیاد عوامل روي یکدیگر 

  قرار گرفت.
                                                        

1-Decision- Making Trial and Evaluation Laboratory 

وزن هر یک از آلترناتیوها   یموردبررسهاي  گزینه
 SMARTاز روش 

RANK 

  3  77/86  يبند بسته
  5  04/72  ارز

  2  31/88  هاي صادراتی      سیاست
  6  46/68  قیمت

  4  45/76  شرکتاندازه 
  11  57/6  توسعه محصول

  10  63/38  نیازهاي جدید مشتریان
  7  80/60  رقبا

  1  47/95  شناخت بازار جهانی(بازاریابی )
  8  40/57  آشنایی با فرآیند صادرات

  9  60/55  ساختار صنعت
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 ارهایمع متقابل ریتأث: )4(جدول 

  0  1  2  3  4  امتیاز

  ریتأثمیزان 
بسیار  ریتأث

  ریتأث یب  کم ریتأث  متوسط ریتأث  زیاد ریتأث  زیاد

  
  

  قدم دوم: تشکیل ماتریس تصمیم متوسط
ها  متقابل عامل ریتأثنظرات خود را در مورد  رندهیگ میتصم 5 نکهیازا پس

در جدول  را ها متوسط کل این ماتریس در ماتریس تصمیم ارائه کردند
دهیم. در ادامه، ماتریس متوسط نرمال  ) تشکیل می4طبق رابطه ( )5(

  . اند شده  لیتشک )7و ماتریس رابطه کل در جدول () 6(شده در جدول 
  
)4(  hZZZZ ijijij

n
ij /)...( 321   

         
  ماتریس متوسط نرمال شدهقدم سوم: تشکیل 

ماتریس متوسط را نرمال نموده که در  )5رابطه (در ادامه با استفاده از 
  است. شده دادهنمایش  )6(جدول 

  

)5(  haaS n

j

n

i ijijni /);max(max
1 11     

  
)6(  D=A/S 

هاي آن اعداد بین صفر و یک  تمام درایه شده حاصل Dدر ماتریس 
ܣباشند. می =

ଵݔ
⋮
ݔ
⋮
ݔ ⎣
⎢
⎢
⎢
⎡ 0⋮
ܽ
⋮
ܽଵ

		

⋯

⋯

⋯
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⋮
0
⋮
ܽ
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⋯

⋯

			

ܽଵ
⋮
ܽ
⋮
0 ⎦
⎥
⎥
⎥
⎤
	
∑ ܽଵ
ୀଵ
⋮

∑ ܽ
ୀଵ

  

: 
 

که يطور به  
∑ ܽ
ୀଵ         : کل تأثیر مستقیمی که عاملj هاي دیگر  از عامل

  دریافت کرده است.
∑ ܽ
ୀଵ         : کل اثر مستقیمی که عاملi دهد هاي دیگر می به عامل

  
 متوسط میتصم سیماتر: )5(جدول

  معیار  شناخت بازار  سیاست صادراتی  بنديبسته  ساختار صنعت  نقل و انتقالات ارز  قیمت  رقبا
  شناخت بازار  4/1  6/2  2/3  8/2  3  8/2  6/2

  سیاست  صادراتی  3  1  2/2  2  2.2  2  2
  يبند بسته  2/3  8/2  4/1  4/2  4/2  6/2  4/2
  ساختار صنعت  2/3  4/2  4/2  2/1  6/2  8/2  4/2
  نقل و انتقالات ارز  8/2  2/2  2/2  4/2  4/1  8/2  6/2
  قیمت  3  6/1  2/2  4/3  4/3  1  2/2
  رقبا  2/3  2  2  3  2/3  8/2  4/1

  
 شده نرمال متوسط سیماتر: )6(جدول 

  معیار  شناخت بازار  صادراتی سیاست  يبند بسته  ساختار صنعت  نقل و انتقالات ارز  قیمت  رقبا
  شناخت بازار  071/0  131/0  162/0  141/0  152/0  141/0  131/0
  سیاست صادراتی  152/0  051/0  111/0  101/0  111/0  101/0  101/0
  يبند بسته  162/0  141/0  071/0  121/0  121/0  131/0  121/0
  ساختار صنعت  162/0  121/0  121/0  061/0  131/0  141/0  121/0
  ارز و انتقالاتنقل   141/0  111/0  111/0  121/0  071/0  141/0  131/0
  قیمت  152/0  081/0  111/0  172/0  172/0  051/0  111/0
  رقبا  162/0  101/0  101/0  152/0  162/0  141/0  071/0
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 کل رابطه سیماتر :)7(جدول

نقل و انتقالات   قیمت  رقبا
  معیار  بازارشناخت   سیاست صادراتی  يبند بسته  ساختار صنعت  ارزي

  شناخت بازار  648/0  567/0  613/0  645/0  677/0  641/0  586/0
  سیاست صادراتی  597/0  404/0  475/0  505/0  531/0  501/0  464/0
  يبند بسته  690/0  549/0  506/0  597/0  618/0  600/0  549/0
  ساختار صنعت  685/0  527/0  547/0  539/0  623/0  605/0  545/0
  نقل و انتقالات ارزي  650/0  504/0  524/0  577/0  553/0  589/0  539/0
  قیمت  671/0  489/0  534/0  630/0  651/0  522/0  533/0
  رقبا  704/0  524/0  545/0  636/0  666/0  623/0  516/0

  
  
  
  
  

  قدم چهارم: تشکیل ماتریس رابطه کل
و  شده استفاده )7رابطه (در این قدم جهت محاسبه ماتریس رابطه کل از 

  ماتریس رابطه کل حاصل گردید. )7(مطابق جدول 
  
)7(    1

1)(


 
nijtDiDT  

  باشد. می n×nیک ماتریس یکه  i که يطور به
  

  ) riو  ciها ( قدم پنجم: محاسبه جمع سطرها و ستون
زیر  صورت به Cو  R يبردارها Tهاي ماتریس  با جمع سطر و ستون

  شوند: حاصل می
  

)8(   
11

1


 







 

n
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j
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  ) riو  ciها ( قدم ششم: محاسبه جمع سطرها و ستون

)، riپس از تشکیل ماتریس رابطه کل، جمع سطرهاي این ماتریس (
ام روي معیارهاي دیگر داشته iدهنده کل تأثیري است که معیار  نشان

دهنده کل تأثیري است  )، نشانcjهاي این ماتریس ( است و جمع ستون
ه است. این مقادیر در ام از معیارهاي دیگر دریافت کردjکه معیار 

  آورده شده است. )8جدول(

  
  

  cj و ri محاسبه:  )8(جدول
C  R معیار  
  شناخت بازار  377/4  645/4
  سیاست صادراتی  477/3  564/3
  يبند بسته  109/4  745/3
  ساختار صنعت  069/4  129/4
  نقل و انتقالات ارزي  936/3  319/4
  قیمت  031/4  080/4
  رقبا  215/4  733/3

  
  ها و وزن شاخص ri-cjو  ri+ciقدم هفتم: محاسبه 

  
  ci-ri و ci+ri محاسبه:  )9(جدول 

  معیار r-c  r+c  وزن نرمال شده
  شناخت بازار  022/9  -268/0  160/0
  هاي صادراتی      سیاست  041/7  -087/0  125/0
  بنديبسته  854/7  -364/0  139/0
  ساختار صنعت  198/8  -060/0  145/0
  نقل و انتقالات ارزي  255/8  -383/0  146/0
  قیمت  111/8  -049/0  144/0
  رقبا  948/7  -482/0  141/0

  
  قدم هشتم: رسم دیاگرام رابطه علی و معلولی

رابطه علت و معلولی بین معیارها  )1(دیاگرام نشان داده در شکل 
و محور عمودي  ri+cj دهنده نشانمحور افقی  که يطور بهباشد  می

باشد. معیارهایی که بالاي خط افق قرار دارد  می ri-cj دهنده نشان
ها و معیارهایی که پایین خط افق قرار دارند  علت دهنده نشان
باشد. در این نمودار با توجه به مقادیر حاصله در  ها می معلول دهنده نشان
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 ام iمثبت باشد بدین معنی است که عامل   ri+cj که یدرصورت )9( جدول
علت است و در صورت منفی بودن بدین معنی است که آن عامل معلول 
است. با توجه به دیاگرام رسم شده عوامل آشنایی با فرآیند صادرات، 

بندي  قیمت، ساخت صنعتی و نقل انتقالات ارزي معیارهاي علت و بسته
  باشند. ل میو شناخت بازار جهانی معلو

 

 
  : رابطه علی معلولی)1(شکل 

  

  CRM1و رسم نمودار  pقدم نهم: محاسبه مقدار آستانه 
دهد که  ها در ماتریس رابطه کل این اطلاعات را به ما می هریک از درایه

دهد. جهت تعیین  قرار می ریتأثرا تا چه اندازه تحت  jعامل  iعامل 
هاي کوچک، تنها عواملی که مقدار  جهت جداسازي علت pمقدار آستانه 

) باشد در pاز مقدار آستانه ( تر بزرگدر ماتریس رابطه کل  رشانیتأث
برابر میانگین عناصر  pشود. مقدار  نمایش داده می CRMنمودار 

شود. مقدار متوسط ماتریس رابطه کل براي  ماتریس رابطه کل تعریف می
است که با توجه به این مقدار  آمده دست به 576/0معیارهاي اصلی، 

شود. با توجه  تبدیل می) 10(جدول  صورت بهآستانه ماتریس رابطه کل 
  شده است.) 2(مطابق شکل  CRMبه ماتریس حاصله نمودار 

  

 
  CRMنمودار  :)2(شکل 

  
  
  
  
  

  
  
  
  
  
  

                                                        
1 - Cause relation map 

  بندي بسته  ساختار صنعت  ارزي و انتقالاتنقل   قیمت  رقبا
سیاست 
  صادراتی

  شناخت بازار
  معیار
  

  شناخت بازار  648/0  0  613/0  645/0  677/0  641/0  586/0
  سیاست صادراتی  597/0  0  0  0  0  0  0
  بندي بسته  690/0  0  0  597/0  618/0  600/0  0
  ساختار صنعت  685/0  0  0  0  623/0  605/0  0
  ارزي و انتقالاتنقل   650/0  0  0  577/0  0  589/0  0
  قیمت  671/0  0  0  630/0  651/0  0  0
  رقبا  704/0  0  0  636/0  666/0  623/0  0

 ماتریس رابطه کل با توجه به مقدار آستانه): 10جدول (
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  يریگ جهینت -7

بر توسعه صادرات در  مؤثرهدف اصلی این پژوهش بررسی عوامل 
و دستیابی به یک  بوده استي کوچک و متوسط صنایع غذایی ها بنگاه

مدل مناسب که بتواند مدیران و مسئولین صنعت غذایی را در امر 
 سؤالات ،کمک نماید. بدین منظور مسئله موردنظر تشریح شد صادرات

براي رسیدن به پاسخ  اهداف پژوهش بودند، طرح و کننده انیباصلی که 
و بررسی مقالات، کتب و تحقیقات مرتبط با  لعهبامطا، ابتدا سؤالاتاین 

، سپس گردیدعامل اساسی شناسایی  20بر توسعه صادرات  مؤثرعوامل 
اي تهیه شد و اهمیت هر یک از این  ي این عوامل، پرسشنامهساز غربالبا 

خبرگان مورد پرسش قرار گرفت که نتایج تحلیل آن شناسایی  ها از عامل
اسمارت این  روش بود. سپس با استفاده از عامل اساسی در صادرات 11

رسیدیم. سپس  تر مهمعامل  7به  نموده وبندي  را اولویت ها عامل
و شدت تأثیرگذاري و  ها آنپرسشنامه دوم براي تعیین روابط بین 

، همچنین براي گردیدي این عوامل روي یکدیگر، تدوین ریرپذیتأث
اي مدل،  ها، با توجه به ساختار شبکه آگاهی از اهمیت و اولویت عامل

پرسشنامه مقایسات زوجی مناسب در بین خبرگان توزیع شد که با 
  موردنظر پژوهش به دست آمد.ت سؤالاها پاسخ به  تحلیل این پرسشنامه

  ها با اهداف تحقیق تحلیل نتایج و مقایسه یافته -7-1
 شده مطرح سؤالاتآمده با توجه به هدف تحقیق و  دست هنتایج تحقیق ب

  باشد: در این پژوهش به شرح زیر می
صنایع غذایی استان  ها SMEبر توسعه صادرات در  مؤثر: عوامل 1 سؤال

  چگونه است؟ ها آنبندي  رتبه و ؟اند کدمقزوین 
صنایع غذایی به شرح زیر  ها SMEبر توسعه صادرات در  مؤثرعوامل 

  است:
بر توسعه  مؤثراول پژوهش، پس از تعیین عوامل  سؤالبراي پاسخ به 

اي  صنایع غذایی که از طریق مطالعات کتابخانه ها SMEصادرات در 
بندي این  ، به رتبهسؤالصورت گرفته شد، براي پاسخ به قسمت دوم 

ها به  بندي استراتژي عوامل از طریق تکنیک اسمارت پرداخته شد. اولویت
  باشد: می گونه نیا

  عامل انتخاب شد. نیتر مهمعنوان  شناخت بازار و بازاریابی رتبه اول که به
  .ها دولتي صادراتی ها استیسرتبه دوم  

  بندي. رتبه سوم نوع و طراحی بسته
  رتبه چهارم ساختار صنعت.

  ارزي. انتقالاترتبه پنجم نقل و 
  رتبه ششم قیمت.

  رتبه هفتم رقبا.
  باشد؟ می شکلحاکم بر این عوامل به چه  دمن نظام: ساختار 2 سؤال

روابط بین  مند نظامدوم پژوهش براي ارائه ساختار  سؤالبراي پاسخ به 
ر دیاگرام شده است که براي این منظو عوامل از تکنیک دي متل استفاده

و میزان تعامل  ها عاملو ارتباط بین ) 2مربوطه رسم شده در شکل (
  است. تأثیرگذاري بین عوامل:  شده مشخص ها آن

از بیشترین تأثیرگذاري  شناخت بازار و بازاریابی )،1با توجه به شکل (
ي صادراتی دولت در جایگاه دوم قرار دارد. ها استیسبرخوردار است. 

بندي در جایگاه سوم قرار دارد. قیمت در جایگاه چهارم قرار دارد.  بسته
رز و نقل و انتقالات ارزي در جایگاه رقبا در جایگاه پنجم قرار دارد. ا

  ششم قرار دارد. ساختار صنعت در جایگاه هفتم قرار دارد.
  میزان تعامل:

بازاریابی و شناخت بازار هدف از بیشترین تعامل برخوردار است و ارز و 
  نقل و انتقالات ارزي کمترین تعامل برخوردار است.

رات به چه میزان بر توسعه صاد مؤثر: ضریب اهمیت عوامل 3 سؤال
  است؟

شده و  سوم پژوهش نیز از تکنیک دي متل استفاده سؤالبراي پاسخ به 
  است. شده پرداختهبه ضریب اهمیت عوامل  )9(جدول  با توجه به

  نظر ضریب اهمیت دارد. شناخت بازار و بازاریابی رتبه نخست را از
  ي صادراتیها استیسرتبه دوم 

  بندي. رتبه سوم بسته
  چهارم ساختار صنعت. سبز رتبه

  رتبه پنجم نقل و انتقالات ارزي.
  رتبه ششم قیمت.

  رتبه هفتم رقبا.

  ي تحقیق ها افتهی بر نتایج و یمبتن شنهادیپ  -7-2
 سؤالاتو بررسی  ها هیفرضمحقق با توجه به نتایج حاصل از آزمون 

مشاهدات صورت گرفته و با توجه به  پرسشنامه و با در نظر گرفتن
آشنایی محقق از وضعیت موجود و آشنایی با مسائل مربوطه براي بهبود 

مطرح کرده است. با امید به اینکه  ییها شنهادیپو موفقیت در این مورد 
و کمک به آبادانی  یرنفتیغي این موارد باعث افزایش صادرات ریکارگ به
  ایران اسلامی گردد. شیازپ شیب

  در راستاي شناخت بازار: ییها شنهادیپ 7-2-1
که  شود یمي استنباط ریگ جهینتبر اساس تحقیقات صورت گرفته این 
عامل در توسعه صادرات  نیتر مهمشناخت بازار هدف و بازاریابی درست 

 يها شرکت عمدتاًي شناخت بازار که ها راهها است. یکی از SMEدر 
استفاده از مشاوران بازاریابی بومی در  کنند یمبزرگ از آن استفاده 

دن با بازار و فرهنگ آن کشور که به دلیل آشنا بو باشد یمکشور هدف 
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همچنین استفاده از  بسزایی در شناخت بازار هدف خواهند داشت.کمک 
کمک چشمگیري به  توانند یمبازاریابی و تحلیل بازار هدف  ییها داده

  کنند.شرکت کوچک و متوسط صادرات محور ب

  :صادراتی دولت يها استیسدر راستاي  ییها شنهادیپ 7-2-2
که  ییها استیسشامل دو بخش داخلی و خارجی است  ها استیساین 

ي ها استیسکه به آن  کند یمصادرکنندگان وضع  کشور خودمان براي
که در کشور هدف وجود دارد که به آن  ییها استیسداخلی گویند و 

در صادرات  ها دولت. نقش بسیار مهم ندیگو یمخارجی  يها استیس
 کننده کمکبا وضع قوانین درست و  توانند یمکه  شود یماینجا مشخص 

ي همکاري ها نامه تفاهمامر صادرات را تسهیل بخشند و همچنین با عقد 
کمک  ندیآ یمیی که بازار هدف کالاهاي ایرانی بشمار کشورهابا 

     اقتصاد کشور نمایند. طور نیهمو  صادرکنندگانرا به  یتوجه قابل
  ي: بند بستهدر راستاي  ییها شنهادیپ 7-2-3

. امروزه کالاستبندي  نوع و طراحی بسته تیبااهمسومین عامل مهم و 
 ؛ي قائل هستندا ژهیوبندي کالا اهمیت  در بازارهاي جهانی براي بسته

بندي و پکینگ کالا انجام  درواقع در بازاریابی کالا یک نقش مهم را بسته
نیاز  مسلماً ي ویژه خود است.بند بستههر بازار هدفی نیازمند  و دهد یم

متفاوت  کاملاًي اروپایی کشورهاي با نیاز بند بستهي عربی در کشورها
ه این مسئله مطالعه دقیق فرهنگ کشور هدف و توجه ب حل راه است.

ي کالا بسیار مهم است بند بستهها است. مورد دیگري که در  سلایق آن
ي کشور مقصر را پاس نمایند استانداردهاي بتواند بند بستهاین است که 
. توجه به مسائل بهداشتی است استانداردهااین  نیتر مهمکه یکی از 

مواد  و استفاده از uvي مانند اشعه بند بستهنو در  يها ياورفنستفاده از ا
کربن  دیاکس يدو یا گازهاي نیتروژن و  خلأي در بند سته، بجدید و نانو

کالا  نیتر تیفیباکباشد. در دنیاي کنونی  کننده کمکبسیار  تواند یم
  ي مناسب هیچ ارزشی ندارد.بند بستهبدون 

  در راستاي نقل و انتقالات مالی: ییها شنهادیپ 7-2-4
ي مالی بحث نقل و ها میتحریکی از مشکلات کنونی کشور ما به دلیل 

انتقالات ارزي است که مشکلات زیادي را براي بازرگانان و تاجران این 
به وجود آورده است که براي حل این مشکل استفاده از عوامل  بوم و مرز

واسطه مانند صرافان و یا ایجاد دفاتر شخصی در کشور مقصد پیشنهاد 
که شما کالاي صادراتی خود را به شرکت خودتان در   يا گونه به .گردد یم

مستقیم در کشور  صورت بهکشور مقصد بفروشید با این روش چون 
است ولی ضعف این کار  شده نیتضمبرگشت پول  ،مقصد وجود دارید

 چون وظیفه فروش مستقیم کند یمبسیار مشکل  شمارااین است که کار 
  عهده شماست. در کشور هدف نیز بر

  :و رقبا شده تمامدر راستاي قیمت  ییها شنهادیپ 7-2-5
دارد یکی بحث قیمت  تیاهمدو نکته دیگر که در حوزه بازاریابی  

کالا و دیگري بحث رقبا است. با افزایش نرخ ارز در ایران,  شده تمام
شرایطی محیا شده است که کالاهاي ایرانی توان رقابت در قیمت را با 
کالاهاي مشابه دارند ولی بازهم مسئله قیمت و رقبا جزء نکات بسیار 

بحثی که کیفیت  .باشد یمها  SMEدر حوزه توسعه صادرات  تیبااهم

خوانی داشته باشد و بتوان با سایر رقبا  هم آن شده متما متیباقکالا 
  .برخوردار است  يا ژهیورقابت کرد از اهمیت 
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