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Abstract 

Training competent managers has now developed to an important concept in 

management which is regarded by many scholars and industry experts as one of the 

main approaches for the success of various organizations and industries in national 

and transnational contexts. Hence, this study is aimed at developing the competency 

model of international marketing managers through a mixed method, and then 

validate it. In the first phase, using in-depth qualitative research strategy and 

theoretical sampling, several interviews were conducted with Iranian marketing 

managers active in the field of world trade until reaching saturation. In the second 

step, the collected data was codded and categorized following grounded theory 

method with the use of MAXQDA 10, leading to 638 basic concepts, 50 final sub-

categories and 6 main categories: vital competencies (causal conditions), 

professional competencies (phenomenological conditions), interpersonal 

competencies (strategies), contextual conditions, intervening conditions and 

outcomes. In the final step, the questionnaire derived from paradigm model was 

distributed among international marketing managers of Iranian companies in 12 

industries, and were validated by structural equation modeling method.  The results 

confirmed the relationships among hypotheses as well as the relationships among 

structures. The results also indicated that components of the model were identified 

correctly. 
Keywords: competencies; competency model; international marketing 

managers, grounded theory. 
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 چکیده
 زعم به و مدیریت تبدیل شده است عرصه در مفاهیم ترین کلیدی از یکی به شایسته، مدیران پرورش امروزه

 کشور یک مختلف صنایع و ها سازمان موفقیت اصلی های رهیافت از تواند می صنایع و دانشگاهی خبرگان از بسیاری
ترکیبی، مدل  روش از گیری بهره با این پژوهش قصد دارد اساس رود، برهمین شمار به فراملیّ و ملیّ بسترهای در

 الملل را طراحی و اعتبارسنجی نماید. در مرحله نخست با اتکا به راهبرد پژوهشی ِکیفی شایستگی مدیران بازاریابی بین
هستند  فعال المللبین تجارت عرصه الملل موفق  که در بازاریابی بین گیری نظری با مدیران روش نمونه از استفاده با و

های حاصل از آن با استفاده از روش  های عمیق انجام شد و سپس داده تا دستیابی به اشباع نظری، مصاحبه
مفهوم اولیه  838بندی شد که مجموعاً  لهکدگذاری و مقو01نسخه  MAXQDAافزار  بنیاد در نرم داده پردازی نظریه

 ای های حرفه شرایط علیّ(، شایستگی) های حیاتی بر شایستگی مقوله اصلی، مشتمل 8مقوله فرعی نهایی و  01درقالب 
 گر و پیامدها را دربرداشت. در ای، شرایط مداخله راهبردها(، شرایط زمینه) های تعاملی پدیده محوری(، شایستگی)

 04الملل فعال کشور در  پرسشنامه مستخرج از مدل پارادایمی پژوهش، طراحی و میان مدیران بازاریابی بینگام بعدی، 
سازی معادلات ساختاری اعتبارسنجی شد. نتایج، حاکی از تأیید  حوزه صنعت، توزیع و با استفاده از روش مدل

 اند. شده درستی شناسایی  بههای مدل  ها بود و نشان داد که مؤلفه ها و روابط میان سازه فرضیه

 بنیاد الملل؛ نظریه داده ها؛ مدل شایستگی؛ مدیران بازاریابی بین شایستگی :ها هکلیدواژ
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 مقدمه 
المللی تاکنون مطالب  ها و شرح شغل مدیران بازاریابی بین ها، توانایی خصوص قابلیتدر

یا خارجی به موضوع یک از مقالات داخلی و  ده است، لیکن تاکنون هیچشمتعددی منتشر 

امروزه (. 80: 4108 و همکاران،0مورگان ) اند المللی نپرداخته های مدیران بازاریابی بین شایستگی

های کارآمد و رایج جهت پرورش، استخدام،  عنوان یکی از روش های شایستگی به طراحی مدل

  پیشرفته دنیا شناخته پروری در کشورهای گذاری و تعالی سرمایه انسانی شایسته و شایسته سرمایه

که معیار و ملاک انتخاب و گزینش نیروهای مناسب مشاغل مدیریتی، عمدتاً  تاجایی شده است

الملل یریت بازاریابی بین. مدوتحلیل شغل های قدیمی نظیر تجزیه هاست و نه روش مدل شایستگی

اشتباه  توجهی نشده و بهالملل آن رغم آنکه عمدتاً به واژه بینجمله مشاغلی است که علینیز از

شود، نیاز به مطالعه و پژوهش متمرکز و تخصصی معادل و همسان با مدیریت بازاریابی انگاشته می

تواند الملل میهای مدیران بازاریابی بینکه توجه به نقش شایستگی گونه دارد. بدیهی است، همان

انگاشتن انتصاب  و نادیدهجه به درآمدزایی بیشتر و رشد اقتصادی کشور کمک نماید، عدم تو

ها در عرصه ها و شکست شرکترفتن فرصت دست به از تواند مدیران شایسته در این حوزه نیز می

ر موفقیت الملل دنقش کلیدی مدیران بازاریابی بین به باتوجهالملل منجر شود. رقابت بین

کننده  عوامل کلیدی تعیینالمللی، این پژوهش قصد دارد  های فعال در حوزه تجارت بین سازمان

الملل را شناسایی و سپس مدلی جامع و بومی ارائه نماید که به مدل شایستگی مدیران بازاریابی بین

های موجود در حوزه تجارت ایران، محدودیته ب ن پرورش و توسعه مدیران مذکور باتوجهمدد آ

های فعالِ عضو  شرکت در تواند می جامعی مدل چنین د. وجودشوپیش تسهیل و تقویت از بیش

ابزاری استاندارد جهت گزینش و انتصاب مدیران بازاریابی  کشور، الملل بازرگانی بین نظام

دنبال پاسخگویی به آن  سؤال اصلی که این پژوهش به ،بنابراین .شمار رود الملل شایسته به بین

 ونه است؟الملل چگ های مدیران بازاریابی بین است، عبارت است از: مدل شایستگی
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 تعاریف

 ها شایستگی
 یموارد یرندهمفهوم دربرگ یناای است.  شامل حیطه بسیار گسترده ها یستگیمفهوم شا

 ینکه ا ینجاست؛ اما نکته ااست تر یچیدهپ عملکردهای یحت یاو  یترفتار، فعال یت،قابل :همچون

. یدنام یستگیها را شاتوان آنسازمان باشند تا ب یکدر میانگین بالاتر از  کردعمل یانگرب یدعناصر با

 ی،استخدام و جذب، توانمندساز نظیر یمنابع انسان یریتگوناگون مد های ینهدر زم ها یستگیشا

بر  تنیمب ،استخدام یجرا فرایند. در گذشته کاربرد دارند راهبردی یزیر عملکرد و برنامه یریتمد

اهم  یمنابع انسان ینبودند و متخصص یفاز وظا یا بود که قادر به انجام مجموعه یروهاییجذب ن

بر  یانتخاب افراد مبتن ی،سنت های فرایندو در  نمودند یافراد معطوف م یتوجه خود را به دانش فن

وکار  کسب پیچیده و پویای یطدر مح یستگیبر شا ی؛ اما استخدامِ مبتنگرفت یشغل صورت م

گروهی کار  و ارتباطات مؤثر ی،فرد یانارزش روابط مبه ها  در آن شرکتکه  عصر حاضر

، 0استیونز) است  شده تر اثربخش مراتب به کنند، استقبال می یعسر یادگیریو  ییرتغاند و از  برده پی

 گیرد یبرمفرد را در یک های یژگیو یهکل یابی، ارزها یستگیبر شا یاستخدام مبتن فرایند (88: 4103

توسعه  یاو  یسودآورکمک به نجات سازمان،  درفرد  یک دنبال شناسایی میزان توانایی بالقوه بهو 

موفق در توسعه  یاز الگوها یکی ها، یستگیبر شا یمبتن یمنابع انسان یریتمد است.آن  یدارپا

 یدولت یها توسعه بخش درمدرن  یدیکل یناز مضام یکی ینو همچن یخصوص یها بخش

 (.448:  4108 ،4اسکورکوا) رود یر مشما کشورها به

 های شایستگی مدل
هایی  یژگیویق از و دقرفتاری   یژهوتوصیف  عنوان به( مدل شایستگی را 0118) 3منسفلید

 بودن لازم دارند. مدل شایستگی ممکن مؤثرداند که کارکنان یک سازمان یا شرکت برای  یم

زعم  نظر گرفته شود. بهیا نقش در سازمان درط با یک شغل های مرتب یستگیشای از ا مجموعهاست 

 

1. Stevens 

2. Skorková 

3. Ansfield 
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های موردنیاز  یستگیشا(، مدل شایستگی، روشی توصیفی برای شناسایی 0181) 0مک لاگان

جهت فعالیت در یک کار، شغل، سازمان یا صنعت خاص است. به بیان ساده، مدل شایستگی 

د تعریف شود. بسته به بای حرفهبر هر  مبتنیتوصیف نحوه رفتار یک فرد در یک شغل است که 

: 4101، 4یاز است )شیپمنن موردشایستگی در یک شغل خاص  1الی  7نوع کار و سازمان، معمولاً 

های موجود و مستخرج از  یستگیشاهای موردنیاز در یک نقش شغلی،  (. برای فهم شایستگی017

 و همکاران، 3باچینسکا) دشو های آماری تأیید می تدوین سپس با روش ،ادبیات و شرح شغل

(. مدل شایستگی عوامل اصلی موفقیت و مشتمل بر رفتارهای کلیدی لازم جهت دستیابی به 4108

(. مدل شایستگی 080: 4114، 2خصوص است )برافی و همکارانببرجسته در یک شغل عملکرد 

عملکرد در شغل فعلی و یا  ییاز برای ارتقاموردنهای  یستگیشاممکن است با هدف شناسایی 

قرار گیرد که  مورداستفاده های موجود کاستیو و شناسایی خلأها  استخدام در مشاغل جدید

 0ی طی خدمت منجر خواهد شد )رودریگزها آموزشی توسعه فردی و ها برنامهبه  متعاقباً

      :ع هستندهای شایستگی بسیار متنو های استخراج و طراحی مدل (. شیوه311: 4114 همکاران،

ی شرایط بحرانی با افراد دارای عملکرد برجسته و ها مصاحبه .4 ،ی کانونی خبرگانیها گروه .0

متصدیان شغل  انجام تحقیقات پیمایشی روی .2 ،ی شایستگیها نامه فرهنگ .3 ،برتر در هر حرفه

 (.4102، 8روند )تورنتون شمار می ها به این روش زجملههمگی ا موردنظر

 الملل بازاریابی بین مدیران

 یک خدمات و کالا رساندن برای تجاری های فعالیت از است الملل عبارت بین بازاریابی

 شامل همچنینو  المللی بین بازاریابی .سود کسب منظور به کشورها سایر در مشتریان به کشور

 مرزهای از کالایی آنکه بی است، کشور یک از بیش در خدمات و کالا فروش و تولید عملیات

 خودروی امریکاست، در آن اصلی محل که فورد شرکت مثلاً .کند عبور کشور یک اصلی
 

1. McLagan  
2. Shipman 

3. Baczyńska 

4. Monica Brophy 

5. Rodriguez 

6. Thorenton 

http://frontiersin.org/people/u/251210
https://www.emerald.com/insight/search?q=Monica%20Brophy
https://www.emerald.com/insight/search?q=Monica%20Brophy
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 و مراحل مفهوم، که است توضیح به لازم. کند می صادر کشورها سایر به را آلمان در تولیدشده

 وجه ،بنابراین .اجراست قابل کشورها و بازارها تمام در و دارد استاندارد جنبه ،بازاریابی اصول

بابایی زکلیکی، ) آنهاست فعالیت حوزه به مربوط داخلی بازاریابی و المللی بین بازاریابی تمایز

که در آن یک شرکت  ی استفرایندترین سطح خود،  المللی، در ساده بازاریابی بین(. 2: 0318

گیری کند.  یمخود در ورای مرزهای کشورش تصم آمیخته بازاریابی موردتجاری باید در

شرکت در  یابیبازار راهبرد کردن شامل ایجاد واحد تولیدی و هماهنگترین سطح آن،  پیچیده

المللی  طبق تعریفی دیگر، بازاریابی بین(. 3: 4107و همکاران،  0)استاورولا استسراسر جهان 

های تجاری برای رساندن کالا و خدمات یک شرکت به مشتریان یا  عبارت است از انجام فعالیت

یک  (.041: 4101 ،4کتئورا) سودکسب  منظور بهکنندگان خود در بیش از یک کشور،  مصرف

الملل،  هایی نظیر نوآوری در محصولات در عرصه بین المللی نیازمند قابلیت مدیر بازاریابی بین

المللی، توانایی سودآوری و پویشگری، ارتباط و پشتیبانی مشتریان  مدیریت یک برند بین

، مورگان) المللی، مدیریت مسائل مالی در بازارهای خارجی و شایستگی در بازار داخلی است بین

4107 :0.) 

 

 مبانی نظری و پیشینه پژوهش
های علمی معتبر ازجمله  در پایگاه 4101تا  0111های  مقالات منتشرشده طی سال  بررسی

و  1، اسکوپوس8، وایلی7، اشپرینگر8، امرالد گروپ0، ساینس دایرکت2، سیج3تایلوراند فرانسیس

 

1. Stavroula 
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https://fa.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%A2%D9%85%DB%8C%D8%AE%D8%AA%D9%87_%D8%A8%D8%A7%D8%B2%D8%A7%D8%B1%DB%8C%D8%A7%D8%A8%DB%8C&action=edit&redlink=1
https://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D8%B3%D8%AA%D8%B1%D8%A7%D8%AA%DA%98%DB%8C_%D8%A8%D8%A7%D8%B2%D8%A7%D8%B1%DB%8C%D8%A7%D8%A8%DB%8C
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های مدیران بازاریابی  شایستگی"هایی همچون  با کلیدواژه 0همچنین پویشگر گوگل اسکالر

حاکی از آن  ،"های شایستگی مدل"و  "الملل مدل شایستگی مدیران بازاریابی بین"، "المللی بین

الملل و طراحی  های مدیران بازاریابی بین است که تاکنون هیچ پژوهشی به بررسی شایستگی

های  ها و قابلیت خصوص تواناییهایی در چند پژوهش رداخته است. هزمینه نپر الگویی در این

ها سطوح گروهی و  شده است، اما عمدتاً این پژوهش  صورت پراکنده انجام الملل به بازاریابی بین

 هایی را که مهارت ،ادامه. در(8: 0313 )خداداد حسینی، اند داده سازمانی را مورد مطالعه قرار

با یکدیگر  ،اند الملل مهم دانسته ر در حوزه بازاریابی بینسال اخی 41های گوناگون طی  پژوهش

 کنیم: مرور می

های موردنیاز یک سازمان جهت  ( در پژوهشی قابلیت2: 4107) و همکاران 4اسپایروپولو

 راهبردیریزی  المللی را در سه دسته شامل رصد محیط بازار، برنامه فعالیت در عرصه بازاریابی بین

های بازاریابی، کنترل و  راهبردسازی  یابی( و پیاده گیری و جایگاه ی، هدفبند بخش) بازاریابی

( به اهمیت 4107) و همکاران 3اند. در پژوهشی دیگری گرگوری بندی کرده ارزیابی تقسیم

: 4107) 0( و فام304: 4100و همکاران ) 2اند. اُزکایا کرده های تجارت الکترونیک اشاره قابلیت

ها برای انجام اقدامات  مدیریت دانش را از ارکان اساسی موردنیاز شرکت( دانش بازار و 802

( و کمپبر و 818: 4107(، فام و همکاران )11 :4100) و همکاران 8اند. تان الملل دانسته بازاریابی بین

المللی  ها در عرصه بین ( به اهمیت ارتباطات بازاریابی در موفقیت سازمان10: 4100) 7همکاران

های  ( مهارت88: 4114) و همکاران 1( و کُتابه247 :4103) 8اند. آسموسن و نایلسن دهکر اشاره

( به اهمیت 000 :4100) 00( و مو73 :4107) 01اند. کالکا و مورگان تبلیغات و پیشبرد را مهم دانسته
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و  0واند. ل کرده  الملل سازمان اشاره عنوان رکن مهم بازاریابی بین های ارتباط با مشتری به مهارت

آمیخته بازاریابی منطبق بر بازار خارجی )کشور  سازی ( معتقدند توانایی پیاده241 :4101) همکاران

 :4102) و همکاران 4چیز به موفقیت سازمان کمک خواهدکرد. بورتولوزی مقصد( بیش از هر

مدیرت ( 0317 :4100) و همکاران 3اند. ماریاداس کرده ( به اهمیت مدیریت برند اشاره004

 اند. های فروش و فرایند توزیع را مهم دانسته کانال

ها حاکی از آن است که این مطالعات در دو سطح گروهی و سازمانی به توصیف  بندی جمع

که از بررسی پیشینه پژوهش مشخص طور همان اند. الملل پرداخته های مدیریت بازاریابی بین قابلیت

های موردنیاز جهت بازاریابی در بازارهای  تواناییها و  است اکثر تحقیقاتی که به توصیف ویژگی

های فردی توجه  های سازمانی بیش از قابلیت (، به قابلیت4: 4107مورگان، ) اند خارجی پرداخته

یک از  براین هیچ خلأ موجود در این زمینه و علاوه اند که این خود گواه روشنی است بر داشته

الملل موفق از  موجب تمایز وبرتری یک مدیر بازاریابی بینرا شده صراحتاً آنچه  تحقیقات انجام

های متفاوتی در  پژوهش ،دیگر سویازاند.  موردپژوهش قرار ندادهمدیر شایسته(، ) دشو سایرین می

 یک ، هرچند هیچاست های شایستگی انجام پذیرفته داخل و خارج کشور پیرامون طراحی مدل

طور  ها بهچند مورد از آنادامه دراما  ،الملل نیست بین های مدیران بازاریابی خصوص شایستگیدر

 است:  مختصر ذکر شده

طریق مصاحبه با خبرگان و با استفاده از نظریه ( طی پژوهشی از0318) پورعزت و همکاران

اند که در آن  های سفیران جمهوری اسلامی ایران نموده بنیاد اقدام به طراحی مدل شایستگی داده

های  های اخلاقی، شخصیتی و عمومی، تجربه، توانایی ی اسلامی و ملی، ویژگیها ارزش :شش بعد

 اند. های مدیریتی، منطقی و ارتباطی را شناسایی کرده ذهنی و ارتباطی و مهارت

با ابتدا استفاده روش تحقیق ترکیبی در با( 0310) در پژوهشی دیگر پورعابدی و همکاران

اقدام به طراحی مدل شایستگی چندبعدی مدیران و  صاحبهطریق ماستفاده از پرسشنامه و سپس از
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های  های پایه، شایستگی شایستگی :بخشچهار  ها را در  اند و این شایستگی کارکنان نموده

 اند. کردههای تخصصی سازمان تدوین  های عمومی و شایستگی مدیریتی، شایستگی

پایه الگوهای  دانشگاهی را بر( مدل شایستگی مدیران 0310) نژاد و همکاران همچنین قربان

بنیاد و سپس با روش کمی  استفاده از شیوه پژوهش ترکیبی ازطریق نظریه دادهاسلامی تدوین و با 

 ـ های تقوامداری، رفتاری اند. نتایج این پژوهش شایستگی پیمایشی اقدام به اعتبارسنجی آن نموده

پی داشته ری را برای چنین مدیرانی درگی یمداری و انصاف و تصم ورزی و امانت اخلاقی، عدالت

 است.

های مدیران منابع  ( پژوهشی با عنوان طراحی مدل شایستگی0311) کریمی و همکاران حاج

اند که با استفاده از روش گروه کانونی به استخراج  انسانی بخش دولتی ایران انجام داده

ساختاری اقدام به آزمون آن  سازی معادلات ها و سپس با استفاده از پیمایش و مدل شایستگی

های مدیران منابع  های مدیریتی، شایستگی های هوشی، شایستگی اند که حاصل آن شایستگی نموده

 است.  آفرینی منابع انسانی بوده انسانی و ارزش

 

 شناسی پژوهش روش
و ها از نوع بنیادی است  شناسایی شایستگی مرحلهپژوهش حاضر در وهله اول و در 

اینکه محققین قصد دارند آن را برای مدیران بازرگانی فعال عضو اتاق  به باتوجهر دیگ ازسوی

نخست  گامگیرد. در  های کاربردی نیز قرار می زمره پژوهش، لذا درکار ببرند هبازرگانی ایران ب

( به کشف 4100، 0اشتراوس و کوربین) مند بنیاد نظام راهبرد نظریه دادهکارگیری  این پژوهش با به

 راهبردهایی که با  اینکه قابلیت اتکا و روایی پژوهش به باتوجهها اقدام شد و همچنین  ن شایستگیای

 های هفرضی ،دوم گام(، در 4102 ،4بابی) لحاظ علمی بسیار بالا است ، بهشوند پیمایشی انجام می

شد. به بیان   شتهپیمایشی به بوته آزمایش گذا راهبردآمده، جهت تأیید یا رد، با استفاده از  دست به
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پژوهش ترکیبی اکتشافی متوالی در این   راهبرد( 431 :4108) 0بندی کرسول تر، مطابق طبقه کلی

 است.  استفاده قرارگرفته پژوهش مورد

پرسشنامه  ساختاریافته و در بخش کمی، ابزار گردآوری بخش کیفی، مصاحبه از نوع نیمه

ساخته و برخاسته از  محقق صورت سؤال به 01 قالبعاملی لیکرت در بر مقیاس پنج بسته، مبتنی

د. همچنین چارچوب شصورت الکترونیکی توزیع  های بخش کیفی پژوهش بود که به تحلیل

)اشتراوس و  گیری در بخش کیفی این پژوهش از نوع نظری و روش گلوله برفی بود نمونه

ای که دیگر  ی، یعنی مرحلههای عمیق تا دستیابی به اشباع نظر (. روند مصاحبه4100کوربین، 

ادامه یافت. در این پژوهش،  ،های ایجادشده اتخاذ نشود مقوله جدید و یا داده جدیدی در مقوله

آنان هایی که با مدیران بازاریابی  د. شرکتشمصاحبه حاصل  1اشباع نظری مذکور پس از انجام 

نایع شیر پگاه، سیمان دشتستان، خزر، لوازم خانگی اسنوا، سایپا، ص مصاحبه انجام شد شامل، پارس

شوندگان،  از میان مصاحبهدشتی، پتروشیمی انتخاب، زلال ایران و داروسازی پارس بود.  سیمان مُند

سال در زمینه بازاریابی  01بر  نفر زن بودند و همگی سابقه فعالیت مدیریتی بالغ 0نفر مرد و   8

ها مطابق با سند منتشره  شرکت است. اکثر این 0 الملل داشتند که اطلاعات آنان مطابق جدول بین

  زمره صادرکنندگان نمونه و یا ممتاز ایران در بازهازسوی وزارت صنعت، معدن و تجارت در

 کننده در پژوهش بودند. و طی تصدی پست موردنظر توسط افراد شرکت 17تا  77های  سال
 شوندگان شناختی مصاحبه . اطلاعات جمعیت9 جدول

 سال و بالاتر 04 04ـ  04  04ـ  34 سن مرد زن جنسیت

 8 0 4 فراوانی 8 0 فراوانی

 عنوان بهسابقه فعالیت 

مدیر بازاریابی 

 الملل بین

 01تا  0

 سال

سال و  01

 بالاتر
 دکتری ارشدکارشناسی کارشناسی تحصیلات

 8 4 0 فراوانی 7 4 فراوانی

تعداد کل  مهندسی مدیریت رشته دانشگاهی

 شوندگان مصاحبه
 نفر 1

 3 8 فراوانی
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سه مرحله کدگذاری باز،  ،بودنتر تربودن و نیز دقیق تر، منظم ین پژوهش برای منسجمدر ا

شده است و کدهای حاصل از آن   استفاده 01نسخه  MAXQDAافزار  محوری و انتخابی از نرم

 است.  شده  نشان داده 4در جدول شماره 
 

 ها بندی بخشی از متن یکی از مصاحبه کدگذاری و مقولهای از  . نمونه2 جدول

 های سطح اول مقوله گزاره
مقوله سطح 

 دوم

ای  خوشه  مقوله

 )سطح سوم(

 زبان باشه، داشته خوبی دانش باید خارجی مدیر

 مکاتبات حداقل و کارشه الفبای جزو که

 .باشه بلد خوب رو اداری

 دانش و آگاهی تسلط بر زبان انگلیسی
های  شایستگی

 ای حرفه

 خوب دانش باید بازرگانی مدیر حاضر درحال

 کارها بتونه مالی مدیر با و باشه داشته هم مالی

 و ها تحریم بحث هم چون جلو؛ ببره خوب رو

 قوی شناخت باید که هست بانکی یها تراکنش

 هم ارز نرخ نوسانات بحث هم و باشه داشته

 بدونه. رو مالی یها سکیر باید که هست

 قابلیت انجام 

منفعت و محاسبات ـ   هزینه

 البداهه مالی سریع و فی

 دانش و آگاهی
های  شایستگی

 ای حرفه

 حمل یها شرکت با باید خارجی بازاریابی مدیر

 با مرتبط دانش و اصطلاحات و باشه آشنا

 رو ها هاب .باشه مسلط کامل روونقل  حمل

 که مناطقی حمل، یالملل نیب یها . ترمبشناسه

 رو کنند می توزیع و رندیگ یم رو محصولات

 بشناسه خوب

آشنایی با اسناد مالی 

و  دیبرگ خرمربوطه نظیر 

و  نامه ضمانتپروفرما، 

اعتبار اسنادی ارزی، 

 آربیتراژ و...

 دانش و آگاهی
های  شایستگی

 ای حرفه

 توزیع و رندیگ یم رو محصولات که مناطقی

 خوبی ارتباطاتبشناسه و  خوب رو کنند می

 باشه داشته

صنعتی  شناخت کامل بازار

فعالیت دارد و  در آنکه 

 ی آنها واسطه

های  مهارت

 بازاریابی

های  شایستگی

 ای حرفه

 

گری در مآخذ دریافت  سنجش روایی درونی و بیرونی، از چندجانبه برایر بخش کیفی د

دادن مجدد کل روایت مکتوب به  رش تفصیلی و توصیف پرمایه، ارجاعداده، نگا
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منظور  به (.4108 ،کرسول)د شسوی محقق استفاده گیری از کنندگان و حداقل جهت رکتمشا

که همان سؤالات و ) های اصلی با یکدیگر محاسبه روایی محتوایی و نیز روابط میان مقوله

د؛ شحاسبه م CVI و CVRهای  های پرسشنامه مستخرج از مدل پارادایمی هستند( شاخص گویه

 ها بالای برای تمامی مقوله CVRبودن پانل متخصصان، ضریب  هنفر 01 به باتوجهترتیب که  این به

دست آمد که این امر حاکی از روایی محتوایی مناسب مدل پارادایمی پژوهش بود و  درصد به 84

 ( بود.71/1) های اصلی و فرعی بالاتر از مقدار موردقبول تک مقوله نیز برای تک CVIشاخص 

ها به ها و تبدیل آن مصاحبه تک بر ضبط کامل تک پژوهشگر علاوه سنجش پایایی، برای

اقدام نمود و سپس همان  MAXQDA افزار استاندارد نسخه نوشتاری به کدگذاری مفاهیم در نرم

اختیار محقق دیگری که دارای تخصص مشابه در را در مرحله کدگذاری انتخابی در مضامین

کدگذاری انتخابی مجدداً  فرایندقرار داد تا  ،الملل بود ریت منابع انسانی و بازرگانی بینحوزه مدی

حاکی از اثبات فرضیه  SPSSافزار  های حاصل از محاسبه آماره کاپا در نرم اجرا شود. خروجی

ه، خوا فراست) ( و گواهی بر پایایی مناسب مدل پارادایمی بود8/1 )بالاتر از 112/1 صفر با مقدار

0317.) 

المللی فعاّل در  مطالعه در فاز کمّی پژوهش شامل تمامی مدیران بازاریابی بینجامعه مورد

زمره درنظر ، جامعه مورداین افراد عدم دسترسی به آمار دقیق تعداد به باتوجهداخل کشور است که 

ای استفاده  بقهگیری تصادفی ط گیری از روش نمونه جوامع نامحدود قرار دارد. همچنین برای نمونه

شد، زیرا مطابق دستورالعمل کتاب مقررات صادرات و واردات منتشره توسط سازمان صنعت، 

سرفصل کلی قابل تقسیم  04قالب در های فعالیت اعضا ، حوزه0317معدن و تجارت در سال 

ونه چارچوب اولیه نم به باتوجهاست. حجم نمونه موردنیاز برای پژوهش مطابق با فرمول کوکران و 

نفر  378معادل  ،های مختلف است نفر عضو فعال در اتاق بازرگانی در حوزه 08123که مشتمل بر 

 بود.

گیری برای تحلیل مسیر مدل پارادایمی، باید پیش از آزمون مدل ساختاری و اندازه 

نظر قابلیت برازش مدل مورد نامه به تفکیک متغیرهای پژوهش ازکاررفته در پرسش های به سؤال
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گیری مدل معادلات ساختاری، های اندازهگرفت که با استفاده از مدل جش و ارزیابی قرار میسن

 بررسی و تأیید قرار گرفت. مورد ،های مربوطهها توسط شاخصصحت سنجش سازه

است؛  شده  منظور سنجش روایی از روایی منطقی و روایی سازه استفاده همچنین به

 هاریت بازاریابی قرار گرفت و از آننفر از اساتید حوزه مدی 0دراختیار ترتیب که پرسشنامه  این به

هایی که دارای نهایت، سؤالکه در ها ابراز کنندیک از سؤالخواسته شد نظر خود را درباره هر

انتخاب شدند. روایی سازه زمانی وجود دارد که روایی همگرا و روایی واگرا  ،روایی محتوا بودند

(. جهت سنجش روایی همگرا نتایج تحلیل عاملی 0314چارستاد، و  مهرینرامد )وجود داشته باشن

 تر شده است؛بزرگ 0/1های پرسشنامه پژوهش از تأییدی نشان داد که بار عاملی تمامی سؤال

( AVEشده ) میانگین واریانس استخراج شرط اول روایی همگرا رعایت شده بود وپیش ،بنابراین

تر بود بزرگ 0/1ها( از م روایی همگرا برای تمامی متغیرهای مکنون )سازهشرط دوعنوان پیش به

( AVEشده ) اینکه میزان میانگین واریانس استخراج به باتوجهکه نشانگر وجود روایی همگرا بود. 

ها بود، تر از توان دوم ضریب همبستگی هر سازه در هر متغیر در ارتباط با سایر سازهبزرگ

 های مدل وجود داشت.  تک متغیر واگرا نیز برای تک روایی ،بنابراین

هاست، در این که معیار آلفای کرونباخ یک معیار سنتی برای تعیین پایایی سازهازآنجا

تر نسبت به آلفای کرونباخ به نام پایایی جدیدبر آلفای کرونباخ، از یک معیار  پژوهش علاوه

(. ذکر 0310فرد، شده است. )سبحانی  تفاده( نیز جهت سنجش پایایی پرسشنامه اسCRترکیبی )

معیار بهتری از آلفای سازی معادلات ساختاری این نکته ضروری است که پایایی ترکیبی در مدل

اینکه  به باتوجههای پرسشنامه نیز (. پایایی سازه0313رود )داوری و رضازاده، شمار می کرونباخ به

تر شده بزرگ 7/1ها از کرونباخ برای تمامی سازهمقدار عددی شاخص پایایی ترکیبی و آلفای 

 از سطح مطلوبی برخوردار بود. ،است

استفاده شد.  0اس.اس.پی.افزار اساز نرم شده آوری های جمعداده وتحلیل تجزیه برای

 شناختی متغیرهای جمعیت ابتدا با استفاده از آمار توصیفی، جدول توزیع فراوانیترتیب که  این به

 

1. SPSS 
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 یجهت بررس های توصیفی متغیرهای پژوهش محاسبه شد. سپسسپس، شاخص آمد. دقت به

نهایتاً برای  استفاده شد.دو شاخص چولگی و کشیدگی  از هاداده عیبودن توز (نرمالبهنجار )

 استفاده شد. 0افزار لیزرلسازی معادلات ساختاری در نرم های پژوهش از مدلآزمون فرضیه

 

 های پژوهش یافته

 فیبخش کی
  مند کدگذاری و حاصل بنیاد نظام های بخش کیفی پژوهش که با استفاده از نظریه داده یافته

های اصلی، فرعی  های باز و محوری )شامل مقوله قالب جدول مربوط به کدگذاری، دراست شده

ده و سپس در مرحله کدگذاری انتخابی، مدل پارادایمی، قضایای حکمی و شو مفاهیم( ارائه 

 تشریح شده است. ،که باید در فاز کمی آزمون شوند اییه هفرضی
 های حاصل از مراحل کدگذاری باز و محوری . خروجی3 جدول

 مفاهیم مقولات فرعی مقولات اصلی

 شرایط علّی:

 های حیاتی شایستگی 

 توان 

 ذهنیـ  تحلیلی

(IQ) هوشی بالا بهره 

 بالا لیوتحل هیتجزنظم فکری و قدرت 

 نوآوریخلاقیت و 

 هوش فرهنگی

 ورسوم آدابو  ها فرهنگای از  شناخت کامل و قابلیت انطباق با طیف گسترده

 و اصطلاحات( ها المثل ضرباز جمله ) مقصدآشنایی با زبان و اصطلاحات روزمره کشور 

 یریپذ انعطاف

های  توانایی

 فردی میان

 شنود فعال

 بودن  گرا و اجتماع برون

 ظاهری آراسته و اثرگذارداشتن 

 داشتن هوش هیجانی بالا

 نتیجه گرایی

 یریپذ سکیرشجاعت و 

 یی و اهل عمل بودنگرا عمل

 داشتن پشتکار و انگیزه

 بالا نفس اعتمادبهداشتن 

 

1. LISREL 
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 های حاصل از مراحل کدگذاری باز و محوری . خروجی3 جدول

 مفاهیم مقولات فرعی مقولات اصلی

 محوری:پدیده 

 ای های حرفه شایستگی

 دانش و آگاهی

 دانش حوزه فناوری

 شده یرمزنگاری ها پولآشنایی با انواع ارزهای دیجیتال و 

 ...و اعتبار اسنادی ارزی،  نامه ضمانتو پروفرما،  دیخر برگآشنایی با اسناد مالی مربوطه نظیر 

 البداهه یفمنفعت و محاسبات مالی سریع و  ـ  قابلیت انجام هزینه

 آشنایی با قوانین مالی و اقتصادی کشور مقصد

 تسلط بر زبان انگلیسی )زیان گفتار و زبان بدن کشور مقصد(

 توان مدیریتی

 مدیریت زمان

 مدیریت بحران

 یزیر برنامه

 یریگ میتصم

مهارت 

 بازاریابی

 بازاریابی متناسب با بازار مقصدتسلط کامل بر آمیخته 

 و مشتریان کشور مقصد کننده مصرفشناخت کامل از مباحث رفتار 

 ی آنها واسطهصنعتی که در آن فعالیت دارد و  شناخت کامل بازار

 تجربه کار در صنف و صنعت مربوطه

 کننده مصرفتحلیل رفتار 

 شناسایی نیازهای مشتریان جامعه هدف

 تعاملات: راهبردها/

 های تعاملی شایستگی
 سازی شبکه

 ی داخلی و خارجیها سفارتخانهساخت شبکه ارتباطی با 

 تسلط بر اصول و فنون مذاکره

 روابط عمومی بالا

 برندسازی شخصی

 ای شرایط زمینه

 

عملکرد 

ی ها زنیرا

 ایرانی

هدف دراختیار این مدیران قرار ی ایرانی درخصوص بازار ها زنیرااطلاعات ارزشمندی که 

 دهند می

 هموطنی ایرانی و ارائه مشاوره حقوقی و فرهنگی به بازرگانان ها زنیرادلسوزبودن 

 ی ایرانی مقیم هر کشورها زنیراایجاد پل ارتباطی میان بازرگانان داخلی و خارجی توسط 

عملکرد اتاق 

 بازرگانی

 ی بازرگانان ایرانی، توسط اتاق بازرگانی ایرانتوانمندسازی آموزشی جهت ها دورهبرگزاری 

 فعالِ عضو اتاق بازرگانی یها شرکتمیان تمامی  الملل نیبی تجارت ها فرصتتوزیع عادلانه 

 ایجاد انگیزه و رقابت برای بازرگانان داخلی از سوی اتاق بازرگانی با هدف افزایش پویایی
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 حاصل از مراحل کدگذاری باز و محوریهای  . خروجی3 جدولادامه 

 مفاهیم مقولات فرعی مقولات اصلی

 گر شرایط مداخله

 شرایط اقتصادی

 تحریم ها

 بانکی متیق گرانتسهیلات 

 ی از یوزانس و مشکل در گشایش اعتبار اسنادی ارزیریگ بهرهعدم امکان 

 شرایط

 فرهنگی ـ  سیاسی

 ی دنیاکشورهافقدان ارتباطات دوستانه با بسیاری از 

 یا سفارتخانه اداری و ریگ وپا دست مراتب سلسله

 ضعف در قوانین و مقررات() نامساعد وکار کسبفضای 

 اقتصادی برخی مدیران و تجار ی صرفاًها یطلب منفعتی و ا رحرفهیغضعف در اخلاق و رفتار 

 پیامدها

رشد اقتصادی و 

بهبود تصویر 

 برند ایرانی

 بهبود تصویر برند ملّی در ذهن مخاطبان جهانی

 افزایش اعتماد به مدیران و بازرگانان ایرانی

 افزایش میزان صادرات
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 الملل های مدیران بازاریابی بین . مدل شایستگی9نمودار 

 

 صورت زیر خواهند بود: قضایای پژوهش به ،های مرحله کدگذاری محوری اساس مؤلفهبر

ذهنی، هوش ـ  شامل توان تحلیلیالملل  های حیاتی مدیران بازاریابی بین : شایستگی0قضیه 

 عوامل علّی 

 )شایستگی های حیاتی(

 ذهنی ـ  توان تحلیلی

 هوش فرهنگی

 فردیهای میانتوانایی

 گرایینتیجه

 

 پدیده محوری

 ای(های حرفه)شایستگی

 دانش و آگاهی

 توان مدیریتی

 مهارت بازاریابی

 

راهبردها/تعاملات 

 های تعاملی()شایستگی

 شبکه سازی

 

 پیامدها

 رشد اقتصادی و بهبود تصویر برند ایرانی

 

 شرایط مداخله گر

 شرایط اقتصادی

 قرهنگی ـ شرایط سیاسی

 ایشرایط زمینه

 ایرانیعملکرد رایزن های 

 عملکرد اتاق بازرگانی

 المللهای مدیران بازاریابی بینشایستگی
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ها  ای آن های حرفه فردی شرایط علّی برای دستیابی مدیران به شایستگی های میان فرهنگی و توانایی

 روند. شمار می به

الملل شامل دانش و آگاهی، توان  ای مدیران بازاریابی بین های حرفه : شایستگی4قضیه 

های تعاملی(  سازی )تحت عنوان شایستگی د شبکهمدیریتی و مهارت بازاریابی در اتخاذ راهبر

 الملل اثرگذار هستند. توسط مدیران بازاریابی بین

سازی توسط  های ایرانی و اتاق بازرگانی ایران در اتخاذ راهبرد شبکه : عملکرد رایزن3قضیه 

 نقش دارند. الملل مدیران بازاریابی بین

سازی  هنگی ایران در اتخاذ راهبرد شبکهگر اقتصادی، سیاسی و فر شرایط مداخله :2قضیه 

 الملل نقش دارند. توسط مدیران بازاریابی بین

های تعاملی( در پیامدهای ناشی از  سازی )تحت عنوان شایستگی : اتخاذ راهبرد شبکه0قضیه 

الملل نقش  اقتصادی و بهبود تصویر برند ایرانی( توسط مدیران بازاریابی بین کارگیری آن )رشد به

 د.دارن

 های بخش کمیّ یافته
طریق انجام پیمایش کمی، از دل در این بخش درپی اعتبارسنجی نتایج بخش کیفی از

ها  هپرسش اساسی پژوهش مطرح و فرضی پنجآمده در بخش کیفی،  دست قضایای حکمی به

 هایها در دو بخش یافتهآمده از توزیع پرسشنامه دست های بهسپس داده .دشاساس آن تدوین بر

ی، توزیع های توصیفوتحلیل شدند. ابتدا در بخش یافته تجزیه استنباطی هاییافته و توصیفی

های های استنباطی، فرضیهشناختی ارائه شدند، سپس در بخش یافته فراوانی متغیرهای جمعیت

 پژوهش مورد آزمون قرار گرفتند.

 های توصیفی یافته
 شناختیمتغیرهای جمعیتفراوانی توزیع ، هااز پرسشنامه آمده دست به هایدادهاز بررسی 

 گزارش 0های توصیفی متغیرهای پژوهش مطابق جدول و شاخص 2دهندگان مطابق جدول پاسخ

 شده است. 
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 شناختیبرحسب متغیرهای جمعیت دهندگانپاسختوزیع فراوانی  .0 جدول

 درصد فراوانی فراوانی سن درصد فراوانی فراوانی جنسیت

 00% 014 31 ـ 21 88% 342 مرد

 08% 88 21ـ  01 02% 03 زن

 30% 008 سال 01بالای  011% 378 کل

 011% 378 کل 

 کل دکتری ارشدکارشناسی کارشناسی زیرکارشناسی تحصیلات

 378 81 023 003 21 فراوانی

 011% 40% 38% 31% 00% درصد فراوانی

 کل صادرات و واردات صادرات نوع فعالیت

 378 332 23 فراوانی

 011% 81% 00% درصد فراوانی
 

 پژوهش متغیرهای معیار، چولگی و کشیدگی انحراف میانگین، .0 جدول

 کشیدگی چولگی میانگین ±انحراف معیار  بعد متغیر

 پدیده محوری

 ای( های حرفه)شایستگی

 -41/1 -01/1 21/2 ± 03/1 دانش و آگاهی

 -08/1 -02/1 30/2 ± 07/1 توان مدیریتی

 01/1 -71/1 32/2 ± 00/1 مهارت بازاریابی

 عوامل علّی

 های حیاتی()شایستگی

 20/1 -13/1 13/3 ± 18/1 ذهنی ـ توان تحلیلی

 10/1 -01/0 43/2 ± 78/1 هوش فرهنگی

 48/0 -42/0 04/2 ± 82/1 فردی های میان توانایی

 34/0 -40/0 07/2 ± 87/1 گرایینتیجه

 ایشرایط زمینه
 03/4 -30/0 31/2 ± 81/1 های ایرانیرایزن عملکرد

 18/0 -08/0 32/2 ± 80/1 عملکرد اتاق بازرگانی

 70/1 -88/1 30/2 ± 81/1 شرایط اقتصادی گرشرایط مداخله

 20/0 -00/0 41/2 ± 88/1 فرهنگیـ  شرایط سیاسی گرشرایط مداخله

 01/0 -31/0 40/2 ± 77/1 رشد اقتصادی و بهبود تصویر برند ایرانی پیامدها

 03/4 -40/0 34/2 ± 80/1 سازیشبکه های تعاملی()شایستگی راهبردها/ تعاملات
 

 3تمامی متغیرها از مقدار متوسط شود، میانگین ملاحظه می 0 که در جدولطورهمان

ای بُعد دانش و آگاهی دارای بیشترین های حرفهتر شده است. از میان ابعاد شایستگیبزرگ
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های ترین میانگین است. همچنین، از میان ابعاد شایستگی و بُعد توان مدیریتی دارای کم میانگین

ترین  ذهنی دارای کم ـ حیاتی، بُعد هوش فرهنگی دارای بیشترین میانگین و بُعد توان تحلیلی

های ایرانی دارای میانگین ای بُعد عملکرد رایزنادامه، در متغیر شرایط زمینهمیانگین است. در

گر بُعد شرایط بیشتری نسبت به بُعد عملکرد اتاق بازرگانی است. نهایتاً در متغیر شرایط مداخله

 فرهنگی است. ـ  اقتصادی دارای میانگین بیشتری نسبت به بُعد شرایط سیاسی

 های استنباطی یافته
بررسی قرار گرفت. سپس،  بودن توزیع متغیرهای پژوهش موردبهنجاردر این بخش، ابتدا 

های پژوهش مورد آزمون قرار گرفتند و از دو شاخص چولگی و کشیدگی جهت بررسی رضیهف

 ,+4شود. اگر مقدار شاخص چولگی برای هر متغیر در بازه )بودن توزیع متغیرها استفاده میبهنجار

 بهنجار( قرار داشته باشد، آن متغیر دارای توزیع -3 ,+3( و مقدار شاخص کشیدگی در بازه )-4

مقدار عددی شاخص چولگی  ،شودملاحظه می 3که در جدول طور(. همان4100، 0کلایناست )

( قرار -3 ,+3عددی شاخص کشیدگی در بازه ) ( و مقدار-4 ,+4برای تمامی متغیرها در بازه )

، از های پژوهشآزمون فرضیهبرای کنند.  پیروی می بهنجاربنابراین، تمامی متغیرها از توزیع  دارد؛

افزار لیزرل استفاده در نرم 4نمایی روش حداکثر درست کارگیری بهمعادلات ساختاری با  یابیمدل

ترتیب مورد آزمون قرار گرفت که نتایج حاصل از آن در  های پژوهش به. درادامه فرضیهشد

 آمده است: 8جدول 
 های پژوهش. نتایج نهایی آزمون فرضیه6جدول 

 نتیجه آماره تی ضریب مسیر مسیر فرضیه

 تأیید 43/04 82/1 ایهای حرفهشایستگی ←های حیاتی شایستگی 0

 تأیید 12/01 01/1 های تعاملی شایستگی ←ای های حرفهشایستگی 4

 تأیید 84/08 14/1 های تعاملی شایستگی ←ای شرایط زمینه 3

 تأیید 40/03 70/1 های تعاملی شایستگی ←گر شرایط مداخله 2

 تأیید 80/03 88/1 پیامدها ← های تعاملی شایستگی 0

 

1. Kline 

2. Maximum Likelihood Estimation Method 
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 برازش کلی مدل پژوهش
 0نمایی روش حداکثر درست کارگیری بهیابی معادلات ساختاری با برازش مدل، از مدل برای

ای و های حیاتی، شرایط زمینههای شایستگیدر این مدل، متغیر .افزار لیزرل استفاده شددر نرم

های ای، شایستگیهای حرفههای شایستگیزا و متغیرمتغیر مکنون برون عنوان به گرشرایط مداخله

برازش مدل پژوهش  منظور بهزا در نظر گرفته شدند. درونمتغیر مکنون  عنوان به تعاملی و پیامدها

عمل آمد که مقادیر برآوردشده در  های برازندگی مدل معادلات ساختاری استفاده بهاز شاخص

 است. شده ارائه  7جدول 
 محدوده دامنه شاخص و خوبی برازش .7جدول 

 شده مقدار محاسبه برازش خوب معادل فارسی شاخص برازندگی

χ2 / df 1 نسبت کای اسکوئر به درجه آزادی≤ χ2 / df≤ 0 83/4 

RMSEA4 1 ریشه میانگین مربعات خطای برآورد≤ RMSEA ≤18/1 188/1 

GFI3 11/1 شاخص نیکویی برازش≤ GFI ≤0 10/1 

AGFI2 11/1 شده شاخص نیکویی برازش اصلاح≤ AGFI ≤0 81/1 

IFI0 11 شاخص برازندگی فزاینده/≤ IFI ≤0 10/1 

NFI8 11/1 شاخص برازش هنجار شده≤ NFI ≤0 11/1 

NNFI7 11/1 شاخص برازش هنجار نشده≤ NNFI ≤0 14/1 

CFI 11/1 ایشاخص برازش مقایسه≤ CFI ≤0 10/1 

 

و  83/4شود، مقدار کای دو به درجه آزادی ملاحظه می 0 که در جدول طورهمان

تر از و کوچک 188/1. همچنین جذر میانگین مربعات خطای برآورد برابر با است 0تر از  کوچک

یافته، شاخص ردگی افزایشی، شاخص برازندگی هنجااینکه شاخص برازن به باتوجهاست.  18/1

 

1. Maximum Likelihood Estimation Method 

2. Root Mean Square Error Of Approximation 

3. Goodness Of Fit Index 

4. Adjusted Goodness Of Fit Index 

5. Incremental Fit Index 

6. Normal Fit Index 

7. Non-Normal Fit Index 
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تر بزرگ 1/1همگی از  ایمقایسهو شاخص برازش ، شاخص نیکویی برازش نیافتهبرازندگی هنجار

نتایج روابط  (4)نمودار ن داده و مورد تأیید است. یار خوبی را نشالذا مدل برازش بس ،اندشده

 دهد.پژوهش را نشان می کلی ساختاری بین متغیرهای مدل

 

 
 

 بر ضرایب همبستگی دوتائی مدل مفهومی مدل تخمین استاندارد مبتنی .2 نمودار

 

 ها گیری و پیشنهاد نتیجه
های مدیران  طراحی مدل شایستگی ،طورکه عنوان شد، هدف اصلی این پژوهش همان

منظور قبل از هر اقدامی، تمامی مطالب مرتبط با حوزه شایستگی،  بدینالملل بود و  بازاریابی بین

طور گسترده در  الملل و نحوه طراحی مدل شایستگی به های مدیران بازاریابی بین شایستگی

رغم اینکه استفاده از مدل  که علی ها نشان داد های معتبر علمی بررسی شد. نتایج بررسی پایگاه

اوج شکوفایی  اکنون در ها برای گزینش و استخدام و آموزش نیروی انسانی سرآمد هم شایستگی
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های پیشتاز جهان به  برد و بسیاری از دانشگاهیان، صنایع و شرکت سر می علمی و عملی خود به

اند، اما همچنان خلأهای  ف شدهکارگیری آن جهت گزینش و پرورش سرمایه انسانی واق اهمیت به

زی است که این ها همان چی ترین این شکاف خورد که شاید مرتبط چشم می به فراوانی در آن

 4101تا  0111های  مقالات منتشرشده طی سال  نمودن آن بود، زیرا بررسی پژوهش مترصد مرتفع

ابی مدیران بازاریابی های علمی نشان داد تاکنون هیچ مدل و چارچوبی برای ارزی پایگاه در

های این افراد توسط جامعه علمی جهان ارائه نشده است. البته نباید  الملل و تعیین شایستگی بین

پردازان پیشکسوت متعددی در خارج از کشور به تدوین  منکر این موضوع شد که اساتید و نظریه

اند و در داخل نیز  اقدام نموده المللی کتب و مقالات مختلفی در زمینه وظایف مدیران بازاریابی بین

المللی نظیر  های بین گاه ها و وب اند. همچنین شرکت های موثری برداشته لفین در این عرصه گامؤم

اند. در این پژوهش پس از  و... به ترسیم شرح شغل چنین مدیرانی اقدام نموده 4، ایندید0اونت

ها و  اف نظری نسبت به وظایف، قابلیتنوعی اشر های جامع و کامل و دستیابی به انجام بررسی

مراجعه کرده و الملل، محققین به مدیران خبره این عرصه  های مدیران بازاریابی بین توانمندی

حاصل  ،واقعدرها را تحلیل کردند.  آمده از ازمصاحبه دست بنیاد، اطلاعات به مدد نظریه داده به

های مکرر با مسئولان دفتر  ها و پیگیری اسهای این مدیران، تم ها انتظار پشت درب اتاق ساعت

های  فرد، جدید و نوین از شایستگی آنان و شوق و اشتیاق محققین، سرانجام مدلی منحصربه

های عمیق با  ها مصاحبه الملل است. مدل پارادایمی جدیدی که از دل ساعت مدیران بازاریابی بین

سیمان، داروسازی،  وناگونی نظیر پتروشیمی،ها و صنایع گ الملل در حوزه خبرگان بازاریابی بین

 دست آمده و بر خانگی به خودروسازی، مواد غذایی، خدمات فنی و مهندسی و فنّاوری و لوازم

های چندباره و چندباره بنا  های باز، محوری و انتخابی و تصفیه ها تحلیل، کدگذاری پایه ساعت

بیشتر  و درپی اعتبارسنجی هرچه ها اکتفا نکرده نهاده شده است و محققان به همین مرحله از تحلیل

در فاز دوم اقدام به  شده،گرایانه پژوهش انجام  بیشتر به فلسفه اثبات بخشی هرچه و عینیت آن

پیمایشی میان بخشی از جامعه هدف این پژوهش  راهبردهای کمی و  طریق روشسنجش آن از

 

1. O*Net 

2. Indeed 
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مهر تأیید  نمودند که نتایج حاصل از آن نیز خودالمللی فعال حال حاضر کشور  یعنی بازاریابان بین

بود  1/1تر از  بزرگ شده در سطح اطمینان های مدل طراحی ؤلفهم بودن ابعاد و و مجددی بر برازنده

شدن تر د. برای روشنشطریق نیز تضمین  در پژوهش ازاین شده پذیری مدل ارائه و لذا تعمیم

 است.  دهشذکر ها  هادامه نتایج حاصل از آزمون فرضیموضوع در

ذهنی،  ـ الملل شامل توان تحلیلیهای حیاتی مدیران بازاریابی بینفرضیه اول: شایستگی

ای اثر مثبت و های حرفهفردی در دستیابی مدیران به شایستگی های میان هوش فرهنگی و توانایی

 داری دارد.معنی

الملل بر  ازاریابی بینهای حیاتی مدیران بآزمون این فرضیه نشان داد که شایستگی

، دیگر عبارت داری دارد. به یای مدیران بازاریابی تأثیر مثبت و معنهای حرفه شایستگی

ذهنی، هوش فرهنگی،  ـ الملل شامل توان تحلیلیهای حیاتی مدیران بازاریابی بین شایستگی

 ای شاملای حرفههگرایی آنان در دستیابی مدیران به شایستگی فردی و نتیجه های میان توانایی

 در داری دارند و این فرضیهبازاریابی اثر مثبت و معنی مهارت و مدیریتی توان آگاهی، و دانش

ها با  شده در این شایستگی های یافت ویژگی درصد مورد تأیید قرار گرفت. 0سطح خطای 

توسط  پژوهشی که نفس، پذیرش تجربیات جدید و ثبات عاطفی ها ظرفیت ذهنی، اعتمادبه شاخص

انتخاب مدیران جهانی، "ای با عنوان ( در مقاله11: 0118) 4و سو کارترایت 0جو جوردن

 باشد. میهمسو است، انجام پذیرفته  "های کلیدیهای شخصیتی و شایستگی ویژگی

 توان آگاهی، و دانش شامل الملل بین بازاریابی مدیران ای حرفه های شایستگی: دوم فرضیه

( های تعاملی شایستگی عنوان تحت) سازی شبکه راهبرد اتخاذ در بازاریابی مهارت و مدیریتی

 .دارد داری معنی و مثبت اثر الملل بین بازاریابی مدیران توسط

الملل بر اتخاذ  ای مدیران بازاریابی بین های حرفهآزمون این فرضیه نشان داد که شایستگی

داری دارد.  یفردی( اثر مثبت و معن میانهای سازی )تحت عنوان شایستگیراهبرد شبکه

الملل )شامل دانش و آگاهی، توان  ای مدیران بازاریابی بینای حرفههدیگر، شایستگی عبارت به

 

1. Joe Jordan 

2. Sue Cartwright 
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های تعاملی(  سازی )تحت عنوان شایستگیرد شبکهمدیریتی و مهارت بازاریابی( بر اتخاذ راهب

کره، روابط عمومی بالا و برندسازی شامل ساخت شبکه ارتباطی، تسلط بر اصول و فنون مذا

 در این فرضیه ،بنابراین داری دارد؛الملل تأثیر مثبت و معنیشخصی توسط مدیران بازاریابی بین

شناختی  ( از ادبیات روان288: 0113) 4و مک کرائی 0کاستا .شددرصد تأیید  0سطح خطای 

 های ویژگی مودند که ارتباط زیادی باهایی استخراج نالملل سازههای مدیران بینمرتبط با ویژگی

 شده در این بخش از پژوهش دارد. یافت

سازی  های ایرانی و اتاق بازرگانی ایران در اتخاذ راهبرد شبکه عملکرد رایزن فرضیه سوم:

 داری دارد. یالملل اثر مثبت و معن توسط مدیران بازاریابی بین

های ایرانی و اتاق شامل عملکرد رایزنای )آزمون این فرضیه نشان داد که شرایط زمینه

های تعاملی( توسط مدیران سازی )تحت عنوان شایستگیبازرگانی ایران( بر اتخاذ راهبرد شبکه

درصد مورد تأیید  0سطح خطای  در داری دارد و این فرضیه یالملل اثر مثبت و معنبازاریابی بین

 قرار گرفت.

، سیاسی و فرهنگی ایران در اتخاذ راهبرد گر اقتصادی فرضیه چهارم: شرایط مداخله

الملل اثر مثبت و  توسط مدیران بازاریابی بین های تعاملی( تحت عنوان شایستگی) سازی شبکه

 داری دارد. یمعن

ـ  گر )شرایط اقتصادی و شرایط سیاسیآزمون این فرضیه نشان داد که شرایط مداخله

های تعاملی( توسط مدیران حت عنوان شایستگیسازی )تفرهنگی ایران( بر اتخاذ راهبرد شبکه

درصد مورد تأیید  0سطح خطای  در داری دارد و این فرضیه یالملل تأثیر مثبت و معنبازاریابی بین

 قرار گرفت.

های تعاملی( در پیامدهای  سازی )تحت عنوان شایستگی فرضیه پنجم: اتخاذ راهبرد شبکه

بهبود تصویر برند ایرانی( توسط مدیران بازاریابی اثر  کارگیری آن )رشد اقتصادی و ناشی از به

 داری دارد. یمثبت و معن

 

1. Costa 

2. McCrae 
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( های تعاملیسازی )تحت عنوان شایستگیآزمون این فرضیه نشان داد که اتخاذ راهبرد شبکه

کارگیری آن )رشد اقتصادی و بهبود تصویر برند ایرانی( توسط مدیران  بر پیامدهای ناشی از به

درصد مورد تأیید  0سطح خطای  در داری دارد و این فرضیه یالملل اثر مثبت و معنبازاریابی بین

 قرار گرفت.

ها برای عملکرد  این پژوهش نشان داد که سه لایه کلی از شایستگی های هتأیید تمامی فرضی

های  شایستگی :ترتیب شامل است که به ضروری الملل لازم و برجسته و موفق مدیران بازاریابی بین

مند به ادامه  های تعاملی است. برای محققینی که علاقه ای و شایستگی های حرفه حیاتی، شایستگی

 د:شو موارد ذیل توصیه می ،مسیر این پژوهش و انجام مطالعات بیشتر در این حوزه هستند

الملل فعال در صنایع مختلف  ینکارگیری و آزمون این مدل میان مدیران بازاریابی ب بهـ 

 تر. صورت گسترده ک هر صنف و صنعت و بهتفکی به

بودن آن به  تعمیم های دیگر برای بررسی قابل آزمون این مدل در سایر کشورها و فرهنگـ 

 ها. سایر فرهنگ

 های آموزشی جهت توانمندسازی مدیران مربوطه. ای و دوره های توسعه طراحی روشـ 

پژوهش و سطح عملکرد مدیران فعال شده در این  های کشف بررسی رابطه میان شایستگیـ 

 در این حوزه.

ها و عملکرد بازاریابی  الملل شرکت های مدیران بازاریابی بین بررسی ارتباط میان شایستگیـ 

 ها. مرزی این شرکت و یا صادرات برون
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