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چکیده
هدف از این پژوهش شناسایی روش های ورود به بازارهای بین المللی 

حوزه  در  دانشگاهی  خبرگان  از  عبارتند  پژوهش  آماری  جامعه  است. 

کودهای ارگانیک  تجارت بین الملل و نیز مدیران شرکت های تولیدکننده 

که در بازارهای خارجی فعالیت دارند. این تحقیق به لحاظ استراتژی، 

کیفی با استفاده از روش  کمی( است. در بخش  از نوع آمیخته )کیفی و 

به  اقدام  انتخابی  و  محوری  باز،  کد گذاری  و  کیفی  محتوای  تحلیل 

رتبه بندی به منظور  نیز  کمی  بخش  در  است.  شده  روش ها  شناسایی 

 )AHP( مراتبی  سلسه  تحلیل  رویکرد  از  شده  شناسایی  روش های 

گرفته شده است. برمبنای تجزیه و تحلیل داده ها مدلی شناسایی  بهره 

که روش های ورود به بازارهای بین المللی را ارائه می نماید. بر این  شده 

کلی مشارکت در سرمایه گذاری )شامل سرمایه گذاری  اساس دو راهبرد 

مستقیم و سرمایه گذاری غیرمستقیم( و عدم مشارکت در سرمایه گذاری 

روش های  به عنوان  صادرات(  و  قراردادی  موافقت نامه های  )شامل 

نتایج  به  توجه  با  است.  شده  شناسایی  بین المللی  بازارهای  به  ورود 

قرارداد  غیرمستقیم،  صادرات  مستقیم،  صادرات  نیز  کمی  بخش  در 

مالکیت  مشترک،  سرمایه گذاری  غیرمستقیم،  سرمایه گذاری  همکاری، 

به  ورود  اصلی  روش های  مهم ترین  ترتیب  به  امتیاز  اعطای  و  کامل 

بازارهای بین المللی هستند.
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مقدمه
به  ورود  و  بین المللی  بازارهای  به  توجه  اخیر  دهه های  در 

اقتصادی  توسعه  و  رشد  در  توجهی  قابل  نقش  بازارها  این 

بازارهای  گشایش  با  دوره،  این  در   .]1[ است  داشته  کشورها 

کشوری  جدید در سراسر جهان و تغییر رقابت از سطح درون 

اتخاذ  دنبال  به  شرکت ها  از  بسیاری  بین المللی،  سطح  به 

یابی جهانی و بین المللی برآمده اند ]2[. استراتژی های بازار

حالت های  میان  از  می توانند  شرکت ها  منظور  بدین 

مختلفی ورود به بازار خارجی )مانند صادرات، موافقت نامه های 

کسب وکار و  کامل یک  قراردادی، سرمایه گذاری مشترک، خرید 

...( یک یا چند حالت مختلف را انتخاب نمایند ]3[.

انتخاب روش ورود به بازار خارجی یک تصمیم استراتژیک 

که تعیین کننده ساختار سازمانی شرکت در بدو  و مهم است، 

که  آنجا  از  هم چنین   .]4[ می باشد  میزبان  کشور  بازار  به  ورود 

انتخاب هر یک از حالت های ورود به بازارهای خارجی مستلزم 

که اغلب  قابل توجهی است  انسانی  و  تخصیص منابع مالی 

اهمیت  از  بهینه  روش  انتخاب  هستند،  غیرقابل برگشت  نیز 

بالایی برخوردار است ]2[. هم چنین آشنایی با شیوه های ورود 

از مؤلفه های مهم موفقیت شرکت ها  بازارهای جهانی یکی  به 

در دستیابی به سهم بیشتری از بازارها است ]5[.

و  تک محصولی  صادرات  با  ایران  تجارت  طرفی  از 

نفت  صدور  از  حاصل  ارزی  درآمدهای  به  شدید  وابستگی 

کشف و استخراج نفت  شناخته می شود. به طوری که از زمان 

افزایش بوده  کل صادرات رو به  از  کنون سهم صادرات آن  تا

که  است ]6[. اما نکته حائز اهمیت در این میان این است 

محصول  این  قیمت  نوسانات  به دلیل  خام  نفت  صادرات 

ناخالص  تولید  وضع  در  نوسان  سبب  جهانی،  بازارهای  در 

کشور  اقتصادی  شاخص های  سایر  و  سرانه  درآمد  ملی، 

که علی رغم اهمیت بسیار  می شود ]7[. این در حالی است 

حدود  ایران  اینکه  وجود  با  پایدار،  توسعه  در  صادرات  یاد  ز

آن  سهم  ولی  دارد  خود  در  را  جهان  جمعیت  از  درصد  یک 

در تجارت جهانی اندک و معادل 0.6 درصد می باشد ]8[.

به  کشور  درآمدی  وابستگی های  کاهش  لزوم  این رو،  از 

نفت و مشتقات آن و حرکت به سمت بازارهای بین المللی 

در زمینه سایر محصولات بیش از پیش ضرورت می یابد.

به  ورود  حالت  انتخاب  اینکه  علی رغم  دیگر  سوی  از 

یادی را در سرتاسر جهان  بازارهای خارجی توجه پژوهشگران ز

به خود جلب نموده است ]9[، در کشور ما فقدان پژوهش های 

نظری کافی و الگویی جامع که بتواند تمامی روش های موجود 

را معرفی نماید به طور آشکار به چشم می خورد.

سطح  افزایش  جمعیت،  روزافزون  رشد  با  دیگر  طرفی  از 

توسعه  موادغذایی،  مصرف  در  کیفی  و  کمی  تنوع  و  رفاه 

مواد  و  زباله  دفع  شهرنشینی،  پدیده  رشد  و  تبدیلی  صنایع 

زاید آلی به یک مشکل به ویژه در شهرهای بزرگ تبدیل شده 

می شود  تولید  زباله  تن  هزار   8 حدود  روزانه  تهران  در  است. 

که حدود 70 درصد آنها زباله ی تر می باشند. تولید این حجم 

از زباله در طول روز موجب بروز بحرانی اساسی شده است؛ 

و  زباله  دفن  و  جمع آوری  هنگفت  هزینه  بر  علاوه  که  چرا

مشکلات  و  بیماری ها  بروز  آلودگی،  چون  مسائلی  پسماند، 

عدیده دیگری ایجاد می شود. 

دفن  سوزاندن،  روش  سه  به  آلی  زائد  مواد  فرآوری  امروزه 

انجام  مجدد  استفاده  یا  یافت  باز و  خاص  محل های  در 

اینکه در حفظ محیط  بر  یافت علاوه  باز که روش  می پذیرد؛ 

را  زائد  مواد  می تواند  است،  مؤثر  آلودگی  کاهش  و  یست  ز

از  و  دهد  قرار  مصرف  چرخه  در  مجدداً  خام،  مواد  به عنوان 

کند.  یست پیشگیری  تخریب بیشتر محیط ز

ورمی  به  می توان  یافتی  باز محصولات  انواع  بین  از 

کودهای  گروه  در  که  کرمی  کمپوست  یا   ]10[ کمپوست 

استقبال  با  جهان  مختلف  کشورهای  در  و  بوده  ارگانیک 

کرد. گسترده ای روبه رو شده است، اشاره 

اهمیت  خصوص  در  پیشتر  که  آنچه  به  توجه  با  حال 

انتخاب  اهمیت  نیز  و  خارجی  بازارهای  به  شرکت ها  ورود 

گردید و هم چنین با عنایت به  روش بهینه جهت ورود بیان 

توجه  با  نیز  و  زمینه  این  در  کافی  نظری  پژوهش های  فقدان 
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بر  ارگانیک،  کودهای  صنعت  توسعه  ضرورت  و  اهمیت  به 

آن شدیم تا در پژوهش حاضر به شناسایی روش های ورود به 

پرداخته  ارگانیک  کودهای  صنعت  در  بین المللی  بازارهای 

که شرکت های  کلیدی برآییم  و در پی پاسخ به این پرسش 

می توانند  روش هایی  چه  به  ارگانیک  کودهای  تولید کننده 

وارد بازارهای خارجی شوند؟

1. مبانی نظری
بین المللی شدن ]11[

کسب وکارها به افزایش تعداد  امروزه جهانی شدن و رقابت در 

بازارهای  در  را  فرصت ها  که  است  شده  منجر  شرکت هایی 

بین المللی جستجو می کنند ]12[ و بین المللی شدن تجارت 

ی آوردن شرکت ها به بازارهای جهانی بیش از پیش نمود  و رو

کرده است ]13[. هم چنین رشد آزادسازی بازارها همراه  پیدا 

بسیاری  شرکت های  تا  است  شده  باعث  رقابت  تشدید  با 

در سراسر جهان، صرف نظر از اندازه و یا صنعت، به سمت 

بین المللی شدن پیش بروند ]14[. 

گسترش شرکت در سطح  کلی  بین المللی شدن به روند 

دو  مسیر  این  در  شرکت ها  که  ]15[؛  دارد  اشاره  بین المللی 

و  فروش  یکرد  رو شامل  که  دارند.  رو  پیش  در  عمده  یکرد  رو

شرکت  فروش  یکرد  رو در  می باشد.  ورود  استراتژی  یکرد  رو

با  مواجهه  در  و  نداشته  شدن  بین المللی  به  یادی  ز تعهد 

حالی  در  این  دارد.  انفعالی  برخوردی  بین المللی  بازارهای 

جدی  تعهد  شرکت  ورود،  استراتژی  یکرد  رو در  که  است 

بازارهای  با  مواجهه  در  و  داشته  شدن  بین المللی  به  نسبت 

بین المللی برخوردی فعال دارد ]16[.

روش های ورود به بازارهای بین المللی

انتخاب حالت ورود به بازار خارجی یک تصمیم استراتژیک 

که می تواند نتایج مهمی برای شرکت داشته  مهم است ]3[ 

باشد ]2[.

منابع  تعهد  میزان  خارجی  بازار  به  ورود  حالت  انتخاب 

یسک را تعیین  کرده، میزان ر در بازار بین المللی را مشخص 

را مشخص  کسب وکار خود  بر  کنترل شرکت  نموده و سطح 

روش ها  انواع  تا  است  لازم  اساس  این  بر   .]3[ می نماید 

دقیق  به طور  بین المللی  بازارهای  به  ورود  حالت های  و 

شرایط  با  متناسب  ورود  روش  شرکت  هر  و  شده  شناسایی 

خود را انتخاب نماید.

شناسایی  روش های  تشریح  به  بخش  این  در  این رو  از 

شده در این پژوهش خواهیم پرداخت.

راهبرد صادرات ]17[

صادرات سنتی ترین مسیر شرکت ها برای دسترسی به بازارهای 

متداول ترین،  صادرات  هم چنین   .]18[ است  خارجی 

راه  مقرون به صرفه ترین  و  انعطاف پذیرترین  یسک ترین،  کم ر

 .]21  ،20  ،19[ می باشد  نیز  خارجی  بازارهای  به  ورود  برای 

در  درگیری  کم ترین  با  می توانند  صادرات،  با  شرکت ها 

خارجی  بازارهای  در  را  خود  محصول  محلی،  فعالیت های 

کنند ]22[.  عرضه 

و  مستقیم  صادرات  شامل  کلی  طریق  دو  از  صادرات 

صادرات غیرمستقیم قابل انجام می باشد ]23[.

الف( صادرات مستقیم ]24[

کشور  در این روش، شرکت با یک یا چند عامل فروش در یک 

در ارتباط است. شرکت هایی می توانند به صادرات مستقیم 

فروش  جهت  ضروری  فعالیت های  کلیه  که  نمایند  اقدام 

 .]25[ گیرند  عهده  به  مقصد  کشور  در  را  خود  محصولات 

هزینه های  پرداخت  به  مجبور  شرکت  مستقیم  صادرات  در 

ثابت و هزینه های متغیر تجارت برای دسترسی به بازارهای 

خارجی می باشد ]26[.

بیشتر،  فروش  به  می توان  مستقیم  صادرات  مزایای  از 

کنترل بیشتر، اطلاعات بازار بیشتر و ایجاد تجربه و تخصص 

نیز  بالا  هزینه  نمود.  اشاره  صادرات  زمینه  در  شرکت  بیشتر 
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از جمله معایب صادرات مستقیم می باشد ]27[. به همین 

دلیل معمولًا شرکت های بزرگ و با بهره وری بالا محصولات 

خود را به طور مستقیم صادر می نمایند ]28[.

سفر  مانند  مختلفی  شیوه های  به  مستقیم  صادرات 

کشور  در  یع  توز نماینده  خارجی،  کشور  به  فروش  ی  نیرو

 ... و   ]16[ خارجی  کشور  در  فروش  شعبه   ،]29[ خارجی 

انجام می شود.

ب( صادرات غیرمستقیم ]30[

محصولات  صادر کننده  شرکت  غیرمستقیم،  صادرات  در 

خود را از طریق یک شرکت واسطه به بازارهای خارجی ارسال 

می کند ]28[. به عبارت دیگر، زمانی یک شرکت صادرکننده 

به  خارجی  بازارهای  در  محصولاتش  که  است  غیرمستقیم 

در  را  خاصی  فعالیت  هیچ گونه  اینکه  بدون  برسد،  فروش 

ی بازار و یا  کنترل بر رو داخل شرکت انجام دهد. در این روش 

یابی بسیار محدود هستند ]25[. استراتژی های بازار

بهره وری  با  شرکت هایی  برای  غیرمستقیم  صادرات 

حالت  این  در  باشد.  جذاب  گزینه  یک  می تواند  پایین، 

صادرات  واسطه،  یک  انتخاب  با  می توانند  شرکت ها 

کمتری انجام دهند ]26[. محصولات خود را هزینه 

صادرات غیرمستقیم به شیوه هایی مانند تاجر و شرکت 

و  واسطه  صادرات،  مدیریت  شرکت  داخل،  در  تجاری 

یع  توز و  صادرات  در  همکاری  داخل،  در  صادراتی  نماینده 

]27[، سازمان تعاونی صادرات ]29[ و ... انجام می شود.

موافقت نامه های قراردادی ]31[

و  الزام آور بین شرکت  موافقت نامه های قراردادی یک قرارداد 

کالا در بازارهای خارجی می باشد. در  یع  یک عامل برای توز

کمتری به تعهد منابع وجود داشته و  این موافقت نامه ها نیاز 

کمتری نیز متوجه شرکت می شود ]32[. یسک  ر

از  گونی  گونا روش های  به  قراردادی  موافقت نامه های 

 ،]35[  ]34[ فرانچایزینگ   ،]23[  ]33[ لایسنسینگ  جمله 

قراردادهای مدیریت ]36[ ]37[، پیمان های استراتژیک]38[ 

]27[ و ... صورت می پذیرد.

راهبرد سرمایه گذاری]39[

سرمایه گذاری  خارجی،  بازار  در  درگیری  شیوه  بزرگ ترین 

به دست  تجربه  صادرات،  طریق  از  شرکتی  گر  ا می باشد. 

کافی  آورده باشد و هم چنین بازار خارجی از حجم تقاضای 

تسهیلات  و  امکانات  انتقال  با  می تواند  باشد،  برخوردار 

مواداولیه  یا  انسانی  ی  نیرو از  کشورها  دیگر  به  خود  تولیدی 

برای  خارجی  دولت  تشویقی  امکانات  و  جوایز  ارزان تر، 

 ... و  حمل ونقل  هزینه های  در  صرفه جویی  سرمایه گذاری، 

بهره مند شود ]37[.

راهبرد سرمایه گذاری به روش های مختلفی مانند مالکیت 

کلید در  کامل، سرمایه گذاری مشترک ]40[ ]23[، قراردادهای 

دست ]41[ ]27[ و ... انجام می شود.

2. پیشینه تحقیق 
بین المللی،  بازارهای  به  ورود  مقوله  اهمیت  به  توجه  با 

خصوص  این  در  مختلفی  خارجی  و  داخلی  مطالعات 

عنوان  با  پژوهشی   2013 سال  در  است.  گرفته  صورت 

داخلی  )ابعاد  خارجی  بازارهای  به  ورود  حالت  "انتخاب 

تعیین  به  آن  در  و  گرفته  صورت  وونگ  توسط  خارجی("  و 

که می توانند بر انتخاب حالت ورود  عوامل داخلی و خارجی 

است.  شده  پرداخته  باشد،  تاثیرگذار  خارجی  بازارهای  به 

عواملی  شامل  تحقیق  این  در  بررسی  مورد  داخلی  عوامل 

صنعت  نوع  و  داخلی  کسب وکار  تجربه  کنترل،  قبیل  از 

و  خارجی  بازار  فرهنگ  شامل  خارجی  عوامل  و  می باشد 

می دهد  نشان  آمده  به دست  نتایج  می باشد.  رقابت  شدت 

روش های  صنعت  نوع  و  داخلی  کسب وکار  تجربه  که 

تشویق  را  صادراتی  روش های  رقابت  شدت  و  غیرصادراتی 

می کنند. هم چنین موسو و فرانسیونی در سال 2012 پژوهشی 

با عنوان "تصمیم گیری درباره حالت ورود به بازارهای جهانی 
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کلیدی و نقش  کوچک و متوسط: عوامل  کسب وکارهای  در 

شناسایی  برای  آن  در  و  داده اند  انجام  صنعتی"  نواحی 

کوچک  کسب وکارهای  ورود  حالت  انتخاب  در  مؤثر  عوامل 

است.  شده  استفاده  منابع  بر  مبتنی  مدل  یک  از  متوسط  و 

در  و  شرکت  ویژه  عوامل  که  است  داده  نشان  تحقیق  نتایج 

تأثیرگذار  ورود  حالت  انتخاب  بر  سازمانی  فرهنگ  آنها  رأس 

رابطه  است  داده  نشان  تحقیق  این  هم چنین  می باشد. 

خاصی بین تعلق داشتن یک شرکت به یک ناحیه صنعتی 

و حالت ورود به بازار خارجی آن وجود ندارد. 

گل علی زاده در سال 1390  کشور نیز رضوانی و  در داخل 

ورود  استراتژی های  تحلیل  و  یابی  "ارز عنوان  با  پژوهشی 

در  داده  اند.  انجام  خارجی"  بازارهای  به  غذایی  محصولات 

خارجی  بازارهای  به  ورود  استراتژی های  انواع  مطالعه  این 

استراتژی های  از:  که عبارتند  گرفتند  قرار  کلی  در سه دسته 

استراتژی های  و  غیرصادراتی  استراتژی های  صادراتی، 

عدم  که  است  داده  نشان  تحقیق  این  نتایج  بینابینی. 

عدم  محصول،  بازار  قطعیت  عدم  مقصد،  کشور  قطعیت 

احتمالی،  شرکای  رفتار  در  قطعیت  عدم  رقابتی،  قطعیت 

میزان  یابی،  بازار مهارت  فنی،  دانش  بین المللی،  تجربه 

کل، شدت رقابت صنعت، ماهیت فعالیت  گذاری  سرمایه 

استراتژی های  انتخاب  در  مؤثری  عوامل  مکان  جذابیت  و 

 1392 سال  در  هم چنین  هستند.  خارجی  بازارهای  به  ورود 

بر  مؤثر  اولویت گذاری عوامل  و  با عنوان "شناسایی  پژوهشی 

انتخاب روش های ورود به بازارهای بین المللی" توسط باقری 

مبحث  پژوهش  این  است.  گرفته  صورت  همکارانش  و 

از  یکی  به عنوان  را  خارجی"  بازارهای  به  ورود  "روش های 

عوامل تأثیرگذار بر موفقیت یا عدم موفقیت بنگاه مورد مداقه 

قرار داده و پس از مرور ادبیات موضوع، شناسایی عوامل مؤثر 

بر انتخاب روش ورود با طراحی مدلی از عوامل مؤثر به بررسی، 

تحلیل و مقایسه میزان اهمیت هریک از این عوامل برای دو 

به  توجه صورت گرفته  و میزان  کشور  بزرگ خودروساز  شرکت 

پرداخته  جهانی  بازارهای  به  ورود  پروژه های  در  عوامل  این 

عوامل  تحقیق  این  در  آمده  به دست  نتایج  اساس  بر  است. 

عوامل  شرکت،  با  مرتبط  عوامل  هدف،  کشور  با  مرتبط 

به عنوان  را  مادر  کشور  با  مرتبط  عوامل  و  محصول  با  مرتبط 

عوامل مؤثر بر انتخاب روش های ورود به بازارهای بین المللی 

شناسایی نموده است.

3. روش تحقیق
نحوه  نظر  از  و  بوده  کاربردی  هدف،  نظر  از  پژوهش  این 

که  می باشد؛  پیمایشی  شاخه  از  توصیفی  داده ها،  گردآوری 

گرفته است.  در بازه زمانی سال های 1393 تا 1395 صورت 

کمی،  کیفی و  جامعه آماری پژوهش حاضر در هر دو بخش 

بین الملل  تجارت  حوزه  در  دانشگاهی  خبرگان  از  عبارتند 

که  ارگانیک  کودهای  تولید کننده  شرکت های  مدیران  نیز  و 

توجه  با  این پژوهش  بازارهای خارجی فعالیت دارند. در  در 

بوده  مطلع  و  غنی  نمونه  یک  از  بهره مندی  هدف  این که  به 

مدنظر  غیرتصادفی  و  هدف مند  نمونه گیری  راهبرد  است، 

شده  نفراتی  انتخاب  به  اقدام  این رو  از  است.  گرفته  قرار 

موضوع  حیطه  در  را  تخصص  و  اشراف  بیشترین  که  است 

پس  کیفی  بخش  در  اساس  این  بر  باشند.  داشته  پژوهش 

از  نفر   16 با  یافته  ساختار نیمه  و  باز  مصاحبه های  انجام  از 

که در مصاحبه های  گردید  اعضای جامعه آماری مشخص 

یازدهم تا سیزدهم مطالب پیشین به نوعی تکرار می شوند و 

به  مرحله  این  در  که  نتیجه حاصل شد  این  دیگر  به عبارت 

که برای اطمینان بیشتر سه مصاحبه  اشباع نظری رسیده ایم؛ 

به  دستیابی  عدم  به  توجه  با  و  پدیرفت  صورت  نیز  دیگر 

این  قبلی، در  نتایج  تکرار  و  این مصاحبه ها  از  نتایج جدید 

با  نیز  کمی  بخش  در  گردید.  متوقف  مصاحبه ها  بخش 

سلسله مراتبی  تحلیل  تکنیک  از  استفاده  در  اینکه  به  توجه 

کل 5 الی 15 نفر  یاد باشد و در  تعداد پاسخ دهندگان نباید ز

بخش  در  جامعه  اعضای  از  نفر   11  ،]42[ می شود  پیشنهاد 

انتخاب  کمی  بخش  در  نمونه  اعضای  به عنوان  کیفی، 

گردآوری اطلاعات  شدند. هم چنین در این پژوهش به منظور 



وردین و اردیبهشت  1399     83 شماره 100، فر

پرسش نامه  و  )مصاحبه  میدانی  و  کتابخانه ای  روش  دو  از 

مقایسات زوجی( استفاده شده است. جهت تجزیه وتحلیل 

و  کیفی  از روش تحلیل محتوای  کیفی  نیز در بخش  داده ها 

و در بخش  انتخابی استفاده شده  و  باز، محوری  کد گذاری 

یکرد  کمی به منظور رتبه بندی روش های شناسایی شده از رو

گرفته شده است. تحلیل سلسه مراتبی )AHP( بهره 

4. تجزیه و تحلیل داده ها
آمیخته  اشاره شد روش پژوهش حاضر  که پیشتر  همان گونه 

)کیفی-کمی( است. بر این اساس تجزیه و تحلیل داده ها نیز 

کیفی  کمی صورت می پذیرد. در مرحله  کیفی و  در دو بخش 

با مراجعه به 16 نفر از اعضای جامعه، نظرات آنها جمع آوری 

بدین صورت  و  شده  طبقه بندی  و  کدگذاری  سپس  و 

در  بین المللی شناسایی شدند.  بازارهای  به  ورود  روش های 

شده  شناسایی  روش های  رتبه بندی  جهت  نیز  کمی  بخش 

زوجی  مقایسات  پرسش نامه   ،AHP تکنیک  از  استفاده  با 

گرفته و سپس، اقدام به  تهیه و در اختیار اعضای نمونه قرار 

تجزیه و تحلیل انتخاب پرسش نامه ها و رتبه بندی روش های 

گردیده است. شناسایی شده 

کیفی تجزیه و تحلیل داده های بخش 

از  در این مطالعه به منظور تجزیه و تحلیل داده های حاصل 

انجام مصاحبه ها، از روش تحلیل محتوای کیفی و کدگذاری 

کد گذاری باز  باز، محوری و انتخابی استفاده شده است. در 

گفته های افراد مصاحبه شده استخراج شده  کلیدی  مفاهیم 

مفاهیم  از  مجموعه ای  به  عنوانی  محوری  کد گذاری  در  و 

مشترک بیان شده تعلق می گیرد ]43[.

نظام مند  به گونه ای  مقوله ها  محوری،  کدگذاری  در 

بهبودیافته و با زیرمقوله ها پیوند داده می شوند. با این حال، 

بتوانند  نهایت  در  تا  نیستند  اصلی  مقوله های  هنوز  این ها 

در  شوند.  یکپارچه  بزرگ تر،  نظری  آرایش  یک  تشکیل  برای 

کدگذاری  این شرایط وظیفه فرایند یکپارچه سازی به عهده 

کد گذاری  نیز مؤلفه های  ]44[. در نهایت  انتخابی می باشد 

تحت  موضوعات،  از  کلی تر  چارچوبی  قالب  در  انتخابی 

عنوان "تم" طبقه بندی می گردند ]43[.

کد گذاری باز روش های ارائه شده  در این راستا در بخش 

بازارهای خارجی  توسط هر مصاحبه شونده به منظور ورود به 

روش های  محوری  کد گذاری  بخش  در  و  شده  مشخص 

و  شده  طبقه بندی  کلی تر  دسته های  در  هم  به  نزدیک 

که بیانگر ویژگی های روش های آن طبقه باشد،  کلی  مفهومی 

کدهای محوری مجدداً  از آن  گرفته است. پس  تعلق  آن  به 

انتخابی  کدهای  و  شده  طبقه بندی  کلی تر  دسته های  در 

کدهای انتخابی با ویژگی های  که طبقه بندی  گردیده  پدیدار 

روش های  کلیه  نهایت  در  ساخته اند.  را  تم ها  مشترک، 

کلی دسته بندی شده  قالب یک جدول  شناسایی شده در 

و الگوی نهایی پژوهش را ارئه نموده است.

نظری  اشباع  به  رسیدن  تا  مصاحبه ها  روند  بخش  این  در 

ادامه یافت و با انجام مصاحبه های 12 و 13 این نتیجه حاصل 

جدید  مصاحبه شوندگان  توسط  شده  بیان  روش های  که  شد 

عموماً در مصاحبه های قبل وجود داشته و به عبارت دیگر در 

و  نشده  شناسایی  جدیدی  روش های  جدید  مصاحبه های 

این  این رو  از  می باشند.  پیشین  مصاحبه های  تکرار  نوعی  به 

که در این مرحله به اشباع نظری رسیده ایم؛  نتیجه حاصل شد 

که برای اطمینان بیشتر سه مصاحبه دیگر نیز صورت پدیرفت 

و با توجه به عدم دستیابی به نتایج جدید از این مصاحبه ها 

گردید. و تکرار نتایج قبلی، در این بخش مصاحبه ها متوقف 

کد گذاری باز، محوری  جدول )1( به ارائه نتایج حاصل از 

انتخابی مصاحبه ها پرداخته و روش های شناسایی شده  و 

جهت ورود به بازارهای خارجی را تعیین می کند.
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جدول 1- جمع بندی روش های شناسایی شده جهت ورود به بازارهای خارجی

روش ورودمصاحبه شوندهردیف

1I3, I4, I6, I7, I8, I12

عدم مشارکت در 
سرمایه گذاری

صادرات

صادرات مستقیم

شعبه فروش در کشور خارجی

2I1, I2, I6, I8, I11, I14نمایندگی فروش در کشور خارجی

3I2, I6, I7, I8, I11, I13, I15نماینده توزیع در کشور خارجی

4I1, I2, I3, I4, I6, I7, I11سفر نیروی فروش به کشور خارجی

5I1, I2, I4, I6, I7, I10, I16

صادرات غیرمستقیم

واسطه و نماینده صادراتی در داخل

6I1, I2, I4, I6, I7, I10, I13همکاری در صادرات و توزیع

7I3, I5, I11, I12, I16نمایشگاه دائمی صادرات در داخل

8I2, I3, I10, I15تاجر و شرکت تجاری در داخل

9I3, I7, I11, I14, I116شرکت مدیریت صادرات

10I4, I10, I11

موافقت نامه های 
قراردادی

اعطای امتیاز
لایسنسینگ

11I6, I7, I10, I11, I13فرانچایزینگ

12I1, I7, I12

قرارداد همکاری

قرارداد مدیریت

13I5, I8, I9پیمان های استراتژیک

14I4, I6, I9, I15قرارداد صدور دانش فنی

15I1, I5, I9

مشارکت در سرمایه گذاری

سرمایه گذاری 
غیرمستقیم

سرمایه گذاری 
غیرمستقیم

قراردادهای ساخت

16I1, I3, I7, I10, I13تولید قراردادی

17I5, I9, I12کلید در دست قراردادهای 

18I7, I11, I16

سرمایه گذاری مستقیم

مالکیت کامل
خرید

19I3, I5, I9, I15تأسیس

20I3, I5, I9
سرمایه گذاری مشترک

ساخت

21I3, I9, I10, I13مونتاژ

کمی تجزیه و تحلیل داده های بخش 

رتبه بندی  به   AHP تکنیک  از  استفاده  با  بخش  این  در 

یم. روش های اصلی شناسایی شده می پرداز

الف( قضاوت ترجیحی )مقایسات زوجی(

جدول )2( به مقایسه زوجی روش های اصلی ورود به بازارهای 

بین المللی بر اساس نظرات خبرگان می پردازد.

به  ورود  اصلی  روش های  رتبه بندی  و  وزن دهی  نرمال سازی،  ب( 

بازارهای بین المللی

برای تعیین وزن معیارها، از مفهوم نرمال سازی و میانگین موزون 

استفاده می شود. بدین منظور مجموع اعداد هر ستون از ماتریس 

بر  را  ستون  عنصر  هر  سپس  کرده،  محاسبه  را  زوجی  مقایسات 

که  جدیدی  ماتریس  می کنیم.  تقسیم  ستون  آن  اعداد  مجموع 

نرمال شده«  مقایسات  »ماتریس  می آید،  به دست  صورت  بدین 

از  یک  هر  وزن  و   )2( جدول  نرمال شده  مقادیر  می شود.  نامیده 

روش های شناسایی شده به صورت جدول )3( می باشد.
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جدول 2- ماتریس مقایسه زوجی روش های اصلی ورود به بازارهای بین المللی

اعطای امتیازمالکیت کاملسرمایه گذاری مشترک
سرمایه گذاری 

غیرمستقیم
قرارداد 

همکاری
صادرات 
غیرمستقیم

صادرات 
مستقیم

روش های اصلی ورود به بازارهای 
بین المللی

صادرات مستقیم1/4141/6223/1051/2973/2933/1761

صادرات غیرمستقیم1/2971/8601/7702/4502/33010/315

قرارداد همکاری1/1901/2971/7704/16210/4290/304

سرمایه گذاری غیرمستقیم1/4142/2311/93010/2400/4080/771

اعطای امتیاز1/091/29710/5180/5650/5650/322

مالکیت کامل1/19010/7710/4520/7710/5370/616

سرمایه گذاری مشترک10/8400/9170/7070/8400/7710/707

جمع ستون8/59510/13011/26310/5869/406/8874/035

جدول 3- ماتریس نرمال شده روش های اصلی ورود به بازارهای بین المللی

وزن هارتبه
سرمایه گذاری 

مشترک
مالکیت 

کامل
اعطای امتیاز

سرمایه گذاری 
غیرمستقیم

قرارداد 
همکاری

صادرات 
غیرمستقیم

صادرات 
مستقیم

روش های اصلی ورود به 
بازارهای بین المللی

صادرات مستقیم10/2560/1640/1600/2760/1220/3640/4610/248

صادرات غیرمستقیم20/1720/1510/1840/1570/2310/2580/1450/078

قرارداد همکاری30/1520/1380/1280/1570/3930/1110/0620/075

سرمایه گذاری غیرمستقیم40/1320/1640/2180/1710/0940/0260/0590/191

اعطای امتیاز70/0880/1270/1280/0890/0490/0620/0820/080

مالکیت کامل60/0950/1380/0990/0680/0430/0850/0780/153

سرمایه گذاری مشترک50/1040/1160/0830/0810/0670/0920/1120/175

صادرات   ،)3( جدول  در  شده  ارائه  نتایج  به  توجه  با 

وزن  )با  غیرمستقیم  صادرات   ،)0/256 وزن  )با  مستقیم 

سرمایه گذاری   ،)0/152 وزن  )با  همکاری  قرارداد   ،)0/172

غیرمستقیم )با وزن 0/132(، سرمایه گذاری مشترک )با وزن 

کامل )با وزن 0/095( و اعطای امتیاز )با  0/104(، مالکیت 

به  ورود  اصلی  روش های  مهم ترین  ترتیب  به   )0/088 وزن 

بازارهای بین المللی می باشند.

 ج( محاسبه نرخ سازگاری در قضاوت ها

مشخص  را  سازگاری  که  است  وسیله ای  ناسازگاری  نرخ 

که تا چه حد می توان به اولویت های  ساخته و نشان می دهد 

کمتر  ناسازگاری  نرخ  گر  ا کرد.  اعتماد  مقایسات  از  حاصل 

این صورت  غیر  در  و  بوده  قابل قبول  سازگاری  باشد   0/1 از 

به  مربوط  محاسبات  نتایج  شود.  تجدیدنظر  باید  مقایسه ها 

نرخ سازگاری در جدول )4( قابل مشاهده می باشد.
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گاری در قضاوت ها جدول 4- نرخ ساز

CR CI ƛmax روش های ورود به بازارهای بین المللی

0/012 0/0073 3/01 روش های اصلی

کمتر  CR محاسبه شده  که ملاحظه می شود،  همان طور 

از 0/1 است. بنابراین ماتریس مقایسه زوجی روش های ورود 

نظرات  تجمیع  ماتریس  به  مربوط  بین المللی  بازارهای  به 

کاملًا سازگار است. خبرگان 

5. خلاصه و پیشنهادها
جمع بندی  با  شد  مشاهده   )1( جدول  در  که  همان گونه 

قالب  در  روش   21 مجموعاً  گرفته  صورت  مصاحبه های 

بین المللی  بازارهای  به  ورود  جهت  کلی  دسته  هفت 

بخش  از  آمده  به دست  نتایج  اساس  بر  گردید.  شناسایی 

)با  مستقیم  صادرات  روش های  که  گفت  می توان  نیز  کمی 

وزن 0/256(، صادرات غیرمستقیم )با وزن 0/172(، قرارداد 

همکاری )با وزن 0/152(، سرمایه گذاری غیرمستقیم )با وزن 

مالکیت   ،)0/104 وزن  )با  مشترک  سرمایه گذاری   ،)0/132

به   )0/088 وزن  )با  امتیاز  اعطای  و   )0/095 وزن  )با  کامل 

ترتیب مهم ترین روش های اصلی ورود به بازارهای بین المللی 

ی فروش به  می باشند. در بخش صادرات مستقیم سفر نیرو

کشور  در  فروش  نمایندگی   ،)0.332 وزن  )با  خارجی  کشور 

کشور خارجی )با  یع در  خارجی )با وزن 0.304(، نماینده توز

کشور خارجی )با وزن 0.163(  وزن 0.200( و شعبه فروش در 

در  می باشند.  شده  شناسایی  روش های  مهم ترین  ترتیب  به 

در  صادراتی  نماینده  و  واسطه  غیرمستقیم  صادرات  بخش 

)با  یع  توز و  صادرات  در  همکاری   ،)0.378 وزن  )با  داخل 

وزن  )با  داخل  در  صادرات  دائمی  نمایشگاه   ،)0.210 وزن 

و   )0.155 وزن  )با  داخل  در  تجاری  شرکت  و  تاجر   ،)0.160

شرکت مدیریت صادرات )با وزن 0.096( به ترتیب مهم ترین 

روش های شناسایی شده می باشند. در نهایت می توان گفت 

)با وزن 0.526(، پیمان های استراتژیک  قرارداد مدیریت  که 

)با وزن 0.289( و قرارداد صدور دانش فنی )با وزن 0.185( به 

ترتیب مهم ترین روش قرارداد همکاری می باشند.

بازارهای  به  ورود  از  شرکت ها  هدف  اصلی ترین 

می باشد.  سودآور  فرصت های  از  بهره برداری  بین المللی، 

عرصه های  به  تا  می گیرد  تصمیم  شرکتی  که  هنگامی 

تا  است  لازم  شود،  وارد  جهانی  بازارهای  و  بین المللی 

فعالیت  نحوه  و  ورود  چگونگی  خصوص  در  تصمیماتی 

که لازم است اتخاذ  اتخاذ نماید. یکی از تصمیمات اساسی 

شود انتخاب روش ورود می باشد.

شرکت ها  که  گفت  می توان  کلی  قاعده  یک  به عنوان 

بین المللی  بازارهای  به  شدن  وارد  مسیر  ابتدای  در  عموماً 

در  و  داشته  کمتری  یسک  ر و  بوده  ساده تر  که  روش هایی  از 

عین حال بتواند سودآوری قابل قبولی به همراه داشته باشد، 

استفاده می نمایند. این روش ها که شامل روش های صادراتی 

قراردادی  موافقت نامه های  و  غیرمستقیم(  و  )مستقیم 

می باشند، می توانند آغاز مناسبی برای این شرکت ها باشند 

کسب سود با بازارهای جهانی آشنایی بیشتری پیدا  تا ضمن 

کرده و تجربیات لازم جهت توسعه فعالیت های بین المللی 

در  فروش  شعبه  تأسیس  روش های  آورند.  به دست  را  خود 

خارجی،  کشور  در  فروش  نمایندگی  تأسیس  خارجی،  کشور 

کشور  به  فروش  ی  نیرو کشور خارجی، سفر  یع در  توز نماینده 

همکاری  داخل،  در  صادراتی  نماینده  و  واسطه  خارجی، 

داخل،  در  صادرات  دائمی  نمایشگاه  یع،  توز و  صادرات  در 

تاجر و شرکت تجاری در داخل، شرکت مدیریت صادرات، 

پیمان های  مدیریت،  قرارداد  فرانچایزینگ،  لایسنسینگ، 

استراتژیک و قرارداد صدور دانش فنی، روش های شناسایی 

به فراخور شرایط  که هر شرکتی  شده در این حوزه می باشند 

خود می تواند یک یا چند روش را انتخاب نماید.

که جهت ورود به بازار خارجی توسط  کلی دیگری  راهبرد 

گرفته می شود، روش های  برخی شرکت های بزرگ تر در پیش 

و  سرمایه گذاری  راهبرد  است.  سرمایه گذاری  بر  مبتنی 

تخصیص  نیازمند  خارجی،  کشور  در  تولیدی  فعالیت 
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این  که  می باشد  بیشتری   ... و  فنی  انسانی،  مالی،  منابع 

اما  می دهد.  افزایش  نیز  را  فعالیت  یسک  ر بالا،  منابع  تعهد 

همچون  خارجی  کشور  در  موجود  مزیت های  از  بهره گیری 

کاهش  کار ارزان، دسترسی به مواد اولیه،  ی  دسترسی به نیرو

موجب   ... و  بازار  با  بهتر  ارتباط  حمل ونقل،  هزینه های 

که راهبرد سرمایه گذاری  یسک بالاتری  تا علی رغم ر می شود 

وارد  حوزه  این  به  تا  یابند  تمایل  شرکت ها  از  بسیاری  دارد، 

ساخت،  قراردادهای  قراردادی،  تولید  روش های  شوند. 

و  ساخت  تأسیس،  خرید،  دست،  در  کلید  قراردادهای 

که در این  مونتاژ روش های مبتنی بر سرمایه گذاری می باشند 

پژوهش شناسایی شده اند.

به صورت  پژوهش  این  در  شده  شناسایی  روش های 

ارائه  و  جمع بندی   )1( نمودار  قالب  در  و  درختی  نمودار 

گردیده است.

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 های ورود به بازارهای جهانی روش(: 1شکل )
 

نمودار 1- روش های ورود به بازارهای جهانی

پیشنهادها

در این قسمت بر اساس نتایج به دست آمده از تحقیق اقدام 

صاحبان  بهره گیری  جهت  کاربردی  پیشنهادات  ارائه  به 

صنعت مورد مطالعه می گردد.

عملیات  تجربه  که  شرکت هایی  می گردد  پیشنهاد 

بین المللی ندارند، در ابتدا از روش هایی با سطح تعهد پایین 

و  مستقیم  صادرات  صادراتی_شامل  روش های  مانند  منابع 

یسک  صادرات غیرمستقیم_ استفاده نمایند و بدین ترتیب ر

کاهش دهند. فعالیت در بازارهای ناشناخته خارجی را 

سایر  و  موردمطالعه  شرکت های  می گردد  پیشنهاد 

که تجربه حضور در بازارهای بین المللی را دارا  شرکت هایی 

سرلوحه  را  بلندمدت  و  توسعه ای  استراتژی های  هستند، 

مانند  بالاتر  منابع  تعهد  با  روش هایی  سمت  به  و  داده  قرار 
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کنترل بیشتر  ی آورده و از مزایای  روش های سرمایه گذاری رو

کاستن از هزینه های حمل ونقل بهره برداری نمایند. بر بازار و 

در  کمی  تجربه  که  شرکت هایی  می گردد  پیشنهاد 

ملاحظات  برخی  لحاظ  به  اما  دارند  خارجی  بازارهای 

استراتژیک مانند سهم بازار مورد هدف، ارتقاء و حفظ اعتبار 

سطح  تا  دارند  تمایل   ... و  هدف  مورد  سود  تجاری،  نام 

از  ابتدا  باشند  داشته  مقصد  کشور  در  را  منابع  بالای  تعهد 

به  سپس  و  کرده  استفاده  مشترک  سرمایه گذاری  روش های 

کامل پیش روند. سمت مالکیت 

مدیران  می گردد  پیشنهاد  کلی  به طور  و  نهایت  در 

دارند  را  بین المللی  بازارهای  به  ورود  قصد  که  شرکت هایی 

ابتدا تمامی ابعاد موضوع را به طور دقیق مورد توجه قرار دهند 

بهینه  مورد هدف  کشور  و  برای صنعت  کدام روش  ببینند  تا 

است تا از این طریق از هزینه های خطاهای احتمالی بکاهند.
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