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Abstract 

International entrepreneurship focuses on the 

search for business development 

opportunities across borders. Foreign 

incubators can play an important role in 

facilitating the entry of companies into 

foreign markets. So far, however, less 

research has focused on the role of 

international incubators' in the 

internationalization of start-ups from 

developing countries. The purpose of this 

study is to identify and evaluate the role of 

these incubators in the foreign entry of 

technology-intensive companies from an 

emerging country. First, by reviewing the 

research literature complemented by 

interviews with managers of client 

companies, the incubator services for 

facilitating foreign market entry have been 

identified. Then, applying the importance-

performance analysis (IPA) method, the 

existing gaps in the provided services are 

examined and finally, the improvement in the 

risk and control of exporting companies has 

been analysed. Based on the results of theme 

analysis, four main factors including 

knowledge accumulation and learning, access 

to networks, risk reduction and increasing 

control and commitment were identified and 

then 24 expected services from the growth 

center were prioritized. The overall 

performance of the incubator indicates a 

                                                 
*
 Corresponding author: zakery@iust.ac.ir 

schematic improvement in the slope of the 

risk-control chart for the target companies. 
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 مقاله پژوهشی

های دانش بنیان به بازارهای خارجی؛  نقش مراکز رشد صادراتی در تسهیل ورود شرکت

  نانوفناوری ایران در چینمطالعه موردی مرکز 

 3احمدي عليرضا علی، 2*، امير ذاکري1عيل آقائیااسم

 دانشکده مدیریت، اقتصاد و مهندسي پیشرفت دانشگاه علم و صنعت ایراندانشجوی کارشناسي ارشد،  -1 

 استادیار دانشکده مدیریت، اقتصاد و مهندسي پیشرفت دانشگاه علم و صنعت ایران -2

 مدیریت، اقتصاد و مهندسي پیشرفت دانشگاه علم و صنعت ایران استاد دانشکده -3

 

 دهيچك

ا هر  توانند نقش مهمي در تسهیل ورود شررکت  . مراکز رشد خارجي ميپردازدميکار در ورای مرزها  و های توسعه کسب المللي به جستجوی فرصت کارآفریني بین

توسرعه   کشرورهای درارا   هرای فنراور در    شردن شررکت   المللري  تاکنون تحقیقات کمي به نقش مراکز رشد خارجي در برین  اما به بازارهای خارجي داشته باشند،

ویکرد مطالعه موردی، با ر ،های فناور به بازارهای خارجي است و برای این منظور ارزیابي نقش مراکز رشد خارجي در ورود شرکت مقاله،اند. هدف این پرداخته

تحقیر  و سر      پیشرینه های نانویي ایران مورد بررسي قرار گرفته است. ابتدا برا بررسري    ه توسط یک مرکز رشد مستقر در بازار چین به شرکتشد خدمات ارائه

 کننده از مرکز رشد، خدمات مراکز رشد برای تسرهیل ورود بره بازارهرای خرارجي شناسرایي و سر   ا رر        فادههای است تحلیل مضمون مصاابه با مدیران شرکت

هرای   عملکررد، شرکاف  -در انتها با روش تحلیرل اهمیرت   وصورت شماتیک تصویر شده  هها در بازار هدف ب خدمات مرکز رشد در بهبود ریسک و کنتر  شرکت

کراهش  هرا،   دانش و یادگیری، دسترسي به شربکه  شامل انباشت اصلي مضمون 4مضمون،  موجود در خدمات مرکز رشد بررسي شده است. براساس نتایج تحلیل

دهرد همتایرابي و    خدمت مورد انتظار از مرکز رشد نشان مي 24بندی  همچنین نتایج اولویت. استریسک و افزایش کنتر  و تعهدات نسبت به بازار کشور هدف 

هرای ماابرب    ی شرکتکنتر  برا-بازاریابي مهمترین اولویت خدمات این مرکز رشد خارجي است. عملکرد کلي مرکز رشد ااکي از بهبود شیب نمودار ریسک

 .استمحور برخاسته از کشورهای نوظهور به بازارهای خارجي با تسهیلگری مرکز رشد خارجي  فناوریهای  در تمرکز بر ورود شرکت مقالهاست. نوآوری 

 .بنیان دانشمرکز رشد، صادرات، ، ورود به بازارهای خارجي، شدن المللي بین: هاکليدواژه

 شود:این مقاله، قالب زیر به نویسندگان محترم مقالات پیشنهاد ميبرای استنادات بعدی به 
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 1مقدمه -1
 نفت به صادرات که است زیادی های سا  ایران اقتصاد

به ویژه  و در زمینه صادرات سایر محصولاتبوده  وابسته

توجهي را از بازار جهاني نداشته  قابل بنیان سهم دانش تولیدات

                                                 
DOI: 10.22034/ jstp.2021.14.1.1341 

 Zakery@iust.ac.ir :دار مكاتباتنويسنده عهده *

 فعا در بازار ایران  ، صرفابنیان های دانش است. عموم شرکت

الملل و تقابل با  بوده و توان و ظرفیت ورود به عرصه بین

موضوع   لازم است ها و مسائل آن را ندارند؛ پ چالش

المللي  بنیان به بازارهای بین های دانش تسهیل ورود شرکت

گذاران و کارشناسان این عرصه واکاوی شود.  توسط سیاست

های کوچک و  در دسته شرکت بنیان عموماً های دانش شرکت
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گیرند، منتهي وجوه تمایزی نسبت به  متوسط و نوپا قرار مي

های  محصولات شرکتهای کوچک و متوسط دارند.  شرکت

بنیان با فناوری بالا اغلب وابسته به فرهنگ خاصي نبوده  دانش

به علاوه  .[1] و نیاز به تطاب  کمي با محیط محلي دارند

از پایه دانشي  بنیان عمدتاً های دانش مزیت رقابتي شرکت

به جبران  همچنین نیاز شود. ها ناشي مي تر آن پیچیده

های کوچک و متوسط  وسعه، شرکتت و های بالای تحقی  هزینه

بنیان در بازارهای محلي کوچک را ترغیب به اضور در  دانش

این های موفقیت  شاخص پ ، [2] کند المللي مي عرصه بین

 استتر  تر و متنوع الملل بسیار پیچیده در بازار بین  ها شرکت

[3]. 

بنیان  های دانش شرکتتصاعدی در دهه گذشته رشد و تکثیر 

ه به نوع محصولات تولیدی که با توج افتاده اتفاقدر کشور ما 

ها و ظرفیت بازار داخلي در استفاده از محصولات  و ویژگي

ها به بازارهای خارجي  ها، لزوم ورود این شرکت این شرکت

شود. تولید و توسعه محصولات  بیش از پیش ااساس مي

بدون اضور در بازار جهاني و  بنیان با فناوری بالا، دانش

پذیر نیست؛ از برفي بازار داخلي  رقابت با بازیگران آن، امکان

محصولات فناور را نیز کشش و ظرفیت استفاده از صددرصد 

لذا رشد و توسعه شود.  ندارد و به سرعت اشباع مي

 بنیان به امر صادرات گره خورده است. های دانش شرکت

های کوچک و متوسط و  ا، شرکته امروزه بسیاری از دولت

چرا که لزوم بقای  کنند، فناور خود را تشوی  به صادرات مي

شان در سطح بازارهای ها، توسعه و فروش محصولات آن

 ،. با این وجود[4] استتر نسبت به بازارهای داخلي  بزرگ

های کوچک و متوسط و به  نیاز امایت و راهنمایي شرکت

بنیان در مراال اولیه ورود به بازارهای خارجي  ویژه دانش

که انتااب روش ورود  ، چرا[5]شود  بسیار ااساس مي

 بقای و عملکرد بر توجهي قابل عواقبتواند  نامناسب مي

 .[6]داشته باشد   شرکت

ش مراکز رشد داخلي رغم مطالعات ماتلف در مورد نق علي

در بازار، تسهیل در برای کسب آمادگي اولیه و اضور موف  

، [7]ها  سازی و فروش محصولات شرکت فرایند تجاری

و  [8]های محلي در بازارهای داخلي  دسترسي به شبکه

های ااتمالي  گذاری موف  و کاهش شکست تسهیل در سرمایه

استفاده از مراکز رشد به عنوان روشي جهت ورود ، [9]

ها  المللي شدن آن ها به بازارهای خارجي و در واقع بین شرکت

عنوان  [10] 1قرار گرفته است. ليبسیار کمتر مورد بررسي 

 2گرا برون المللي کار بین و فاده از مراکز توسعه کسبکند است مي

(OIBD) ورود یک با هدف سهولت  یک پدیده نوآورانه

 است. مطالعات موجود هم عمدتاً شرکت به بازار خارجي

در ها  شدن شرکت المللي مربوط به ا ر مراکز رشد در بین

لستان، آمریکا، سوئد یافته )همچون چین، انگ توسعهکشورهای 

مطالعه  ،مقالهو نویسندگان این  [11] است (و دانمارک و...

اند. هدف  نکردهتوسعه پیدا  اا  مشابهي در کشورهای در

 تبیین نقش و خدمات یک مرکز رشد خارجي ،مطالعه ااضر

ي فعا  در های ایران که در راستای امایت از شرکت است

تواند  است. نتایج چنین تحقیقاتي مي اوزه فناوری شکل گرفته

های  مسیر توسعه مراکز خارجي برای توسعه صادرات شرکت

 تر نماید.  بنیان را روشن دانش

فعالیت مرکز نانو ایران  در قالب مطالعه موردیرو،  پیش مقاله

نقش یک مرکز رشد خارجي برای تا  در چین صورت گرفته

ه از یک محور برخاست های فناوری تسهیل صادرات شرکت

سوالاتي که در  .کندتوسعه مانند ایران را بررسي  کشور دراا 

 شود بدین شرح است:  ها پاسخ داده مي این تحقی  به آن

دهنده نقش مراکز رشد در  های نشان سوا  او ، مولفه -

بنیان ایراني کدام  های دانش تسهیل اضور خارجي شرکت

ادبیات و روش تحلیل است؟ در پاسخ به این سوا  از مرور 

 شدهه با خبرگان استفاده گرفت های صورت مضمون مصاابه

 است.

نانو  آیا شواهدی از ا رباش بودن فعالیت مرکزسوا  دوم،  -

ها به بازار چین وجود دارد و چگونه  در تسهیل ورود شرکت

توان خدمات این مرکز را ارتقا داد؟ برای پاسخ به این  مي

عملکرد بر اساس سوالات  -تاز روش تحلیل اهمی سوا 

 مزبورکننده خدمات  های دریافت شده از شرکت پرسیده

 استفاده شده است.

: ابتدا مباني نظری و ساختار مقاله ااضر بدین صورت است

المللي  پیشینه تحقی  مربوط به نحوه ا رگذاری مراکز رشد بین

شناسي  شود. س   روش ها بررسي مي بر صادرات شرکت

معرفي مورد  پژوهش شامل معرفي مراال تحقی  و س  

                                                 
1 Li 
2 Outward International Business Development 



 1400 بهار، 1، شماره چهاردهمسال ؛  فصلنامه سیاست علم و فناوری، یاحمد یعل رضایعل، یذاکر ری، امیآقائ لیاسمع

73 

بیان شده است. آوری و تحلیل ابلاعات  مطالعه و نحوه جمع

های  یي مولفهآمده در خصوص شناسا س   نتایج بدست

بنیان ایراني در  های دانش تا یرگذار بر تسهیل اضور شرکت

بازار چین ارائه شده و در نهایت با استفاده از روش تحلیل 

د. در انتها شو عملکرد، خدمات مرکز رشد بررسي مي-اهمیت

 نیز بحث و بررسي در خصوص نتایج تحقی  ارائه شده است. 

 

 تحقيق و پيشينه مبانی نظري -2

شدن  المللي در این باش پ  از اشاره به مفاهیم کلیدی بین

های کوچک و متوسط، به بررسي پیشینه تحقی  مربوط  شرکت

المللي در این اوزه پرداخته شده  به نقش مراکز رشد بین

 است. 

ها به  عوامل کليدي در تعيين روش ورود شرکت 2-1

 المللی    بازارهاي بين

 فرایند افزایش درگیری و مشارکتتوان  شدن را مي المللي بین

فرایند تطبی  و یا  [12] لمللي ا در عملیات بین ها شرکت

 .[13]تعریف کرد  الملل ها بر محیط بین عملیات شرکت

 منافع بازتاب را سازی المللي بین ،همچنین در تعاریف دیگر

 مبنای بر فعالیت برای کارآفرینان و اشتیاق مبدأ کشور

اند. تسهیم و  کرده خارجي تعریف بازار موجود های فرصت

 بازار رقابتي مزیت از برداری وکار، بهره کسب ریسک کاهش

 معرفي جهت به مشتریان تسهیل و تسریع در دسترسي جدید،

 و ی جدیدها فناوری به درآمد، دسترسي افزایش محصو ،

 مزایای از بازار، مشتری و بین ارتبابي های شدن کانا  کوتاه

 شود.  محسوب مي سازی المللي بین

های کوچک و متوسط با ورود به عرصه  شرکت

توانند توانایي های خود را جهت رقابت و  مي ،شدن المللي بین

 کسب موفقیت در بستر جهاني ارتقاء دهند. بنابراین در االي

شدن برای همه  المللي ای از بین که دستیابي به درجه

های کوچک و متوسط  ها مهم است، برای شرکتکار و کسب

المللي  که منابع و تجربه کمتری برای رقابت در بازارهای بین

 بازار در کند. اضور پیدا مي ياهمیت دوچندان ،دارند

 های متوسط، فرصت و کوچک های بنگاه برای المللي بین

 به تر، دسترسي بزرگ بازارهای به دسترسي قبیل از زیادی

 های به مزیت دسترسي مقیاس، از شده کسب های صرفه

 منابع به و دسترسي ریسک کاهش فني، سطح ارتقا فناورانه،

یافته  های کوچک توسعهدارد. در اقتصاد را به دنبا  مالي تأمین

بنیان  های دانش شدن برای شرکت المللي اضور در فرایند بین

 یک عنوان به از آن و باشد از اهمیت بالایي برخوردار مي

 است.  برده شده نام انتااب یک نه و بقاء برای ضرورت

های ماتلفي را برای ورود به عرصه  پردازان روش نظریه

یک تقسیم بندی معروف عبارت  ؛الملل مطرح کرده اند بین

و  لایسن )صادرات،  يسهام ریغ یها االت -1 است از:

 یها ( و االتراهبردی، اتحاد تحقی  و توسعه یقراردادها

( هایي با مالکیت کامل شعبهو  مشترک یگذار هی)سرما يسهام

از نظر درجه )سهامي و غیرسهامي( دو نوع االت ورود . [14]

منظور  ،در دسترس بودن و کنتر  منابع کاملاً متفاوت هستند

ها برای  از دسترسي به منابع توانایي مالي و مدیریتي شرکت

که به  يسهام یها االتباشد.  خدمت به یک بازار خاص مي

از  یدارند، از سطوح بالاتر ازیدر منابع بالا ن یگذار هیسرما

 يسهام ریغ یها االتمنتهي  ،کنند يم يبانیکنتر  شرکت پشت

که منابع کمتری را درگیر  به کنتر  کمتری نیاز دارند چرا

 تواند يم کنتر  بالای عملیات خارجي. [15]کنند  مي

ها خل  کند؛ از جمله  های متنوعي را برای شرکت مزیت

 های محافظت از دارایي ،المللي بین یها راهبرد یاجراتسهیل 

بازدهي بالاتر  وری عملیاتي و  اختصاصي،  افزایش بهره

درجه کنتر ، ااتما   شیبا افزا، همچنین [16]ها  شرکت

را که بر  يتواند منابع يبنگاه م رایز ابدی يم شیافزا تیموفق

اما با این  .ردیکار گ به یضرور تیموفق یبرا ،کنتر  دارد ها نآ

ممکن است  يخارجها در فضای  شرکت ی، کنتر  بالااا 

تواند  يکند، که م یشتریها را مجبور به تعهد منابع ب شرکت

 زیادی برای تغییر االت ایجاد کند و همچنین یها نهیهز

را  ها ریسککاهش و االت  رییتغ یشرکت را برا یيتوانا

 .[6]دهد  شیافزا

در رابطه با ورود به بازارهای خارجي وجود  نظریدو جریان 

شامل  "اقتصادی راهبرد"جریان او  تحت عنوان  :دارد

های اقتصاد سازماني  همچون نظریه نقص بازار، نظریه نظریاتي

های هزینه معامله(، نظریه رفتار  سازی، نظریه )مانند داخلي

نظریه مبتني بر منابع و نظریه چارچوب التقابي  ،راهبردی

ارد وجود د "گرا فرآیند"از سوی دیگر، جریان  .داونینگ است

شود که شامل  گفته مي "شدن المللي فرایند بین"که به آن 

یادگیری سازماني و رویکردهای شبکه است. جریان او  با 
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ع از گیری منطقي و به موق ها و مزایا، تصمیم تأکید بر هزینه

شود. در جریان دوم،  ها شرح داده مي سوی شرکت

گیری یک فرایند تدریجي بوده که با انباشت دانش و  تصمیم

تحت  تجربه و با توجه به مفهوم عقلانیت محدود و نهایتاً

در ادامه . [17]شود  ها اتااذ مي ها و سازمان تا یر افراد و شبکه

انباشت دانش شامل  مفاهیم اصلي ورود به بازارهای خارجي

د نسبت ای تجاری، ریسک، کنتر  و میزان تعهه و ایجاد شبکه

 د شد.به بازار توضیح داده خواه

دانش »مترهای مهم در مواجهه با بازارهای خارجي ایکي از پار

 [18] 1ست. یوهانسن و والنا کافي از آن بازارها «و شناخت

یادگیری و اند که  سازی، اذعان داشته المللي در ادبیات بین

ذار جهت گسترش فرایند ایجاد شبکه، پارامترهای تا یرگ

در تحقیقي عنوان  [19] 2سازی هستند. ادن و میلر المللي بین

ها  در مورد فرهنگ، هنجارها، ارزش يدانش ناکافکنند که  مي

امکان اتااذ تصمیمات  کشور مقصدتجارت  یها وهیو ش

محققان دیگری مچنین کند. ه ها سلب مي صحبح را از شرکت

کارهای  و ند که دانش بازار خارجي برای کسبا استدلا  کرده

شدن ضروری است و  ملليال مند به بین کوچک و متوسط علاقه

کند  توسعه ، کمک مي کشورهای دراا  های ه شرکتب بویژه

 .[20]ائ  آیند های مالي و انساني ف بتوانند بر محدودیت که

اا   به دانش و در عین های کلیدی دستیابي یکي از روش

و کسب مشروعیت و توسعه  3شدن غلبه بر مانع بیگانه قلمداد

های کوچک و متوسط  فضای همکاری برای شرکت

عنوان  [21] دفر اسدیدر این رابطه است. « سازی شبکه»

های همکاری به عنوان یکي از ابزارهای  شبکهکند که  مي

دانش بین عوامل، کارآمد برای مدیریت بهینه منابع، انتقا  

های توسعه در  ها و کاهش ریسک گذاری دارایي اشتراک به

. هری  و اند وکار و دانش شناخته شده عرصه اقتصاد، کسب

ها )رسمي و  کنند که شبکه در تحقیقي عنوان مي [22] 4ویلر

غیررسمي( و همچین دانش ااصل از این شبکه ها در بدو 

 کبسیار مفید واقع شوند. ی توانند المللي مي ورود به بازار بین

های  که شرکتنشان داد  [23] 5آدام و مارلو مطالعه توسط مک

پذیر بوده و از ارتباط با  تأسی  در مراال آغازین آسیب تازه

                                                 
1 Johanson & Vahlne 
2   Eden & Miller 
3 Outsidership 
4 Harris & Wheeler 
5 McAdam & Marlow 

توانند رشد زودهنگام  شوند و مي های دیگر منتفع مي شرکت

را تجربه کنند. استادام مدیر و کارمند محلي از بازار کشور 

ها، برای  تواند در ایجاد و ورود به شبکه ميمقصد نیز 

 .[24]های کوچک و متوسط مفید باشد  شرکت

ها در رابطه با ورود به  دیگر پارامتر تا یرگذار بر تمایل شرکت

باشد. در واقع االت ورود یک  مي« ریسک»بازارهای خارجي 

شرکت به بازارهای خارجي متناسب با میزان ریسکي که 

 [26]مشاهدات برخي بب  . [25]شود  مي متحمل شده، تعیین

ها با ورود به بازارهای خارجي به دنبا  کاهش هزینه  شرکت

از بری  تعیین سطح  و ریسک هستند که این دو را عموماً

کنند. مد  روت، ارتباط میان  کنتر  مورد انتظار مدیریت مي

های ماتلف  ک، کنتر  و تعهد با توجه به االتمفاهیم ریس

( و ادعا 1شکل دهد ) بازارهای خارجي را شرح ميورود به 

های  شوند، االت تر مي ها با تجربه کند که هرچه شرکت مي

کنند که کنتر  بیشتری بر عملکرد بازار  را انتااب مي یورود

کنتر  بیشتر به معنای تعهد بیشتر منابع و . خارجي داشته باشد

 در نتیجه پذیرش ریسک بیشتر است. 

با افزایش شناخت خود از بازارهای  هم ا ها عموماً شرکت

تصمیم به افزایش  ،ها هدف و تصمیم به تمرکز در آن

گیرند. ببیعي است  در آن بازار مي« گذاری تعهدات و سرمایه»

های  تواند از بری  ارکت از روش که افزایش تعهدات که مي

تر باشد، نیاز به درگیر  های پیشرفته تر به روش ورود ساده

منابع ملي و انساني بیشتری دارد و البته کنتر  شرکت را  نکرد

 کند.  های خارجي خود بیشتر مي نیز بر فعالیت

سوالي که در اینجا قابل برح است این که آیا مراکز رشد  

سازی،  د با کمک به انباشت دانش و شبکهنتوان خارجي مي

گیری  ها بر تصمیم نسبت عوامل ریسک و کنتر  و تا یر آن

در رابطه با  شرکت در انتااب روش ورود را تغییر دهند؟

ها  انتااب االت های ورود به بازار خارجي و تا یرپذیری آن

کنند  بیان مي [13] 6شیمیکالوف و باز میزان ریسک و کنتر ، 

ها ناشي از محدودیت در منابع یا تغییر  تغییر االت شرکتکه 

دهد، همچنین ممکن است ناشي از تغییر  در قوانین رخ مي

ها و  بت به بازار و یا تغییر در هزینهادراک شرکت نس

بب  نظریه درآمدهای االت فعلي رخ دهد. همچنین

                                                 
6 Calof & Beamish 
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 [26]( نظریه ریسک و کنترل 1شكل 

د، ان ارائه کرده [27] 1سازی که باکلي و کسون المللي بین

معاملات رابطه با انجام  ها زماني که با ضعف بازار در شرکت

های خارج از  شوند، فعالیت رو مي و تراکنش های مالي روبه

دهند. در واقع به جای ارائه  کشور خود را گسترش مي

هزینه آژان ، کمیسیون، ا   معاملات همچونهای  هزینه

... در کشور مقصد، نمایندگي فروش امتیاز )لایسن ( و

 کنند.  تاسی  مي

بندی تغییر از صادرات به  ، زمان[27] مورد بحثدر نظریه 

گذاری خارجي، مطاب  با دو پارامتر  سرمایه و نهایتاًا  امتیاز 

خارجي شرح داده میزان تقاضا و کل هزینه خدمات در بازار 

ها باید با  نتیجه این مد  بدین شرح است که شرکتشود.  مي

های صادرات، ا  امتیاز و  های روش تجزیه و تحلیل هزینه

جي در رابطه با تغییر االت گذاری مستقیم خار سرمایه

ها در بازارهای  ات شرکتهزینه خدم گیری کنند. تصمیم

زان باشد و می ها مي  ر از میزان ریسک و کنتر  آنخارجي متأ

ها و همچنین انباشت دانش و  تقاضا نیز با دسترسي به شبکه

 یادگیری قابلیت تغییر دارد. 

 ها  المللی شدن شرکت نقش مراکز رشد در بين 2-2

ها به  های آن مراکز رشد جهت کمک به مشاغل در فعالیت

 نند.ک مداخله کرده و ارزش افزوده خل  مي راهبردیصورت 

گذاری موف   منابع را با هدف تسهیل در سرمایه روش،این 

دهد، در االي که همزمان هزینه  کنتر  و پیوند مي

آ  از  نوع ایده. [9]دهد  های ااتمالي را نیز کاهش مي شکست

                                                 
1 Buckley & Casson 

مرکز رشد باید اداقل چهار مورد از پنج مورد خدمات 

خاص مراکز رشد، یعني دسترسي به منابع فیزیکي، پشتیباني 

 تیباني مالي، پشتیباني از شروع کارآفریني و نهایتاًاداری، پش

مراکز رشد به بور  .[28]ها را داشته باشد  دسترسي به شبکه

دهند تا  ها قرار مي معمو  محیط تجاری را در اختیار شرکت

منابع، خدمات و نیازهای  (آپ استارت)های نوآفرین شرکت

همچون های بازار  خود را بربرف کنند و همچنین نارسایي

های  های کسب ابلاعات، فقدان خدمات و کمک هزینه

. در شودها جبران  تامین مالي برای شرکت تجاری و نهایتاً

مچون پرورش موارد و کارکردهایي ه ،تحقیقات این اوزه

تحریک و  [29]های محلي  مشاغل جدید در اقتصاد

کار  و سبهای ک سازی اختراعات نوآورانه و ایجاد شبکه تجاری

سازی محصولات و  و تجاری [8]سطح محلي در 

 . قرار داردمورد تاکید  [7]های دانشگاهي  خروجي

در مراال  ازیپروژه و کمبود منابع مورد ن انیمجر گيتجرب بي

و کوچک و  دیهای جد شرکت یبرا يمانع صادرات، هیاول

 نیبنابرا ،[30] است تیبه موفق يابیدست متوسط جهت

مراکز شده توسط  ارائه یها رساختیو ز يبانیخدمات پشت

جهت تسریع در روند یادگیری و اضور موف  در بازار  رشد

کند  مي بیانباشد. لي  الملل از اهمیت بالایي برخوردار مي بین

المللي  که استفاده از مراکز رشد برای امایت از کارآفریني بین

مراکز رشد  ،یوبب  دیدگاه  ،[10]یک پدیده نوظهور است 

 در مراکز شوند: المللي به دو دسته تقسیم مي در سطح بین
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، دولت به (IIBD) 1گرا المللي درون کار بین و کسبتوسعه 

ا  فناوری و جذب سرمایه نبا  ایجاد اشتغا ، تسهیل در انتقد

در مراکز توسعه  اماباشد،  مستقیم در درون کشور مي

، استقرار یک مرکز (OIBD)گرا  المللي برون کار بین و کسب

های داخلي  رشد در خارج از کشور به منظور ترغیب بنگاه

 گیرد.  جهت صادرات به کشور مقصد صورت مي

کار  و مورد استفاده از مراکز توسعه کسببه بور خاص، در 

به عنوان روشي برای ورود به  (OIBD)گرا  المللي برون بین

ست و بازارهای خارجي تحقیقات معدودی در دسترس ا

 نهیبه بور عمده در زم مراکز رشد بیشتر در ادبیات دانشگاهي،

 اند مورد توجه قرار گرفته يرشد شرکت در بازار داخلارتقاء 

تجارت دانمارک را به عنوان ا ر شورای  [32] 2رسک .[31]

المللي شدن و به  یک مرکز رشد صادراتي در فرایند بین

مراکز  [10]سازی ارزیابي نموده است. لي  صورت ویژه شبکه

ي همچون آمریکا، رشد فناورانه چیني مستقر در کشورهای

... را مورد ارزیابي قرار داده و ارتباط میان انگلی ، اتریش و

های کشورهای مبداء و هدف  این مراکز را با پارامترهای دولت

و دانشجویان چیني مستقر در کشورهای خارجي را  صادرات

 یل و بررسي کرده و ا رات متقابل آنها را ارزیابي نمود. تحل

ضمن بررسي شورای تجارت  [33] 3اولریچ و هلنسن

استادام "دانمارک به عنوان یک مرکز رشد صادراتي، برح 

4یک فرد بومي در کشور هدف صادرات
و ا رات داده را ارئه  "

بر ورود به بازارهای خارجي همچون  مو رهای متغیرآن را بر 

پذیری ارزیابي  المللي و انعطاف نتر ، تجربه بینریسک، ک

در پژوهش دیگری،  [34]کنند. همچنین اولریچ و هلنسن  مي

های جدید ورود به بازارهای خارجي میزان استفاده از روش

های دانمارکي را جهت ورود به بازار نوآفرینتوسط 

یل، روسیه، هند و چین( ارزیابي کشورهای بریک  )برز

داخلي و خارجي تا یرگذار  عواملکنند و ضمن این تحقی   مي

دهند. سارمینتو و کاروالو  المللي شدن را شرح مي بر روند بین
برزیلي در صنعت  نوآفرینشدن یک  المللي بین [35] 5

و به کمک  مرسوم تدریجي قي را خارج از فرایند موسی

 6بلکبرن باکلي و د.نکن بررسي و ارزیابي مي را ها دهنده شتاب

                                                 
1 Inward International Business Development 
2 Rask 
3 Ulrich &  Hollensen 
4 Own man in (country name) 
5 Sarmento & Carvalho 

6 Blackburne & Buckley 

ورود به استفاده از مراکز رشد را به عنوان روش جدید  [11]

بازارهای خارجي در چین تحلیل و ارزیابي کرده و ا رات این 

ریسک، کنتر ، انباشت دانش روش را بر پارامترهایي همچون 

ا ر  [36] 7کند. فرانکو و رودیني سازی ارزیابي مي و شبکه

المللي و آشنا با اتحادهای  های بین مراکز رشد با دیدگاه

را به عنوان یک روش ورود به بازارهای خارجي  راهبردی

 دهند.  مورد ارزیابي قرار مي

به صورت ماتصر، پاسخ به سوا  او  یعني  1در جدو  

بنیان به  های دانش شناسایي عوامل تا یرگذار بر ورود شرکت

المللي ارائه  شد بینتسهیلگری مراکز ر بازارهای خارجي با

صورت  هشود تحقیقي که ب همانطور که مشاهده مي ده است.ش

جامع عوامل مو ر را مورد بررسي قرار داده باشد، وجود 

 ندارد.
 

 پژوهش شناسی روش -3
های  بر ورود شرکت مو رعوامل شناسایي ،مقاله هدف

المللي  بنیان به بازارهای خارجي با کمک مراکز رشد بین دانش

 ایث از و توصیفي ماهیت لحاظ از تحقی  ااضر. است

نشان  2مراال تحقی  در شکل  .است اکتشافي گیری، جهت

 داده شده است. 

 مورد مطالعه: مرکز نانو ایران در چين 3-1

های  در راستای تسریع همکاری مرکز نانو ایران و چین

نانو و با هدف   فناوری  مشترک میان ایران و چین در اوزه

های ایراني و چیني در اوزه فناوری  افزایش تعاملات شرکت

این مرکز تا زمان گردآوری  .اندازی شد  راه 1394در سا  نانو 

یبي شش قرارداد به ارزش تقر 12ادود  ،این تحقی  ابلاعات

، تجهیزات پزشکي، آب و یو، بمیلیون دلار در اوزه نانو

بنیان داخلي  های دانش محیط زیست برای صادرات شرکت

تر ادفهای بعدی فعالیت این مرکز،  منعقد کرده است. در سا 

سوژو، در چند نقطه دیگر چین از جمله در شهر  آن علاوه بر

های نانویي و  شرکت. توسعه پیدا کرده استچین  یگوانجو

های  فناوران در عرصه نانو از بری  این دفتر با شرکت

گذاری در چین  های سرمایه کز دولتي و شرکتخصوصي، مرا

ها در فاز میداني  آوری داده روش جمع کنند. تعامل برقرار مي

روداز بری  مصاابه با خبرگان بوده تا عوامل مو ر بر و

                                                 
7 Franco & Rodini 
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 ( شناسایي عوامل ایفای نقش مراکز رشد مستقر در خارج از کشور در تسهیل ورود به بازارهای خارجي1جدو  

                                                 
1 Engelman & Fracasso 
2 Grimaldi & Grandi 

 منبع مطالعاتی

 انباشت دانش و یادگیری ها و افزایش کنترل ریسککاهش  ها بکهدسترسی به ش
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( مراحل تحقيق2شكل 

بنیان به بازارهای خارجي با کمک یک مرکز  های دانش شرکت

 خبرگان شامل ،در این تحقی المللي استاراج گردد.  رشد بین

بنیان منتاب که از بری  مرکز نانو  های دانش شرکتمدیران 

باشند. پ  از بررسي  مي اند، ایران به بازار چین ورود داشته

با مرکز نانو در  های اخیر شرکت که در سا  20اولیه ادود 

شرکت  11ارتباط بوده اند، با مشورت مدیران مرکز در نهایت 

ارشد  انبه عنوان نمونه مورد بررسي انتااب شده و با مدیر

دقیقه  50سط زمان صورت مجازی و اضوری با متو هبها  آن

 صورت گرفت.  مصاابه 

ای شامل  ها، پرسش نامه تحلیل مصاابه باس   در گام بعد و 

گزاره و با هدف شناخت وضعیت موجود و مطلوب ارائه  24

نامه ااضر نانو ایران و چین برااي شد. پرسشخدمات مرکز 

بوده و هر متغیر بر اساس  بر اساس بیف لیکرت و دوبعدی

 میزان اهمیت و عملکرد آن مورد سنجش قرار گرفت. نهایتاً

ی مورد بررسي و چند ها خبره )شامل مدیران شرکت 14

نهاد پشتیبان مرکز رشد( به  کارشناس از ستاد نانو به عنوان

 نامه مذکور پاسخ دادند. پرسش

 ها اي مورد استفاده براي تحليل دادهه روش 3-2

؛ یکي از روش های کارآمد تحلیل کیفي، تحلیل مضمون است

خاص بلکه ابزاری مناسب  آن را نه روشي [39] 1بویاتزی 

 2کند و براون و کلارک های ماتلف، معرفي مي برای روش

 ند.ندا مي انعطاف پذیر  تحلیل مضمون را روشي کاملاً [40]

روش برای شناسایي، تحلیل و گزارش دادن الگوهای  این

ها )تعدادی مصاابه یا یک متن( به  )مضامین( موجود در داده

 گرفتن رویکرد تحلیل پیش با در مقاله. در این [40]رود  کار مي

 توضیحات ویوو افزار ان نرممضمون قیاسي، با استفاده از 

از ادبیات شده  گان در قالب مضامین شناسایيشوند مصاابه

                                                 
1 Boyatzis 
2 Braun & Clarke 

مالي مورد نیاز در شود و تغییرات اات ندی ميب وع دستهموض

ها با بافت مسئله  ی آنزسا شده برای متناسب عوامل شناسایي

ها از خواهد گرفت. جهت اعتبارسنجي مصاابهصورت 

بررسي اعتبار دروني با استفاده از بازبیني و مقایسه مستمر 

ذاری، ابمینان از انسجام کدگ استفاده شده است. لذا به منظور

آوری و تحلیل داده و پ  از کدگذاری  در بي فرایند جمع

زماني  د و این فرایند تاشو ها، کدگذاری بازنگری مي تمام داده

باشي منتهي گردد، ادامه پیدا  ها به نتیجه رضایت که مقوله

اذف  موارد مبهم اصلاًکند و موارد مشابه ادغام و  مي

ناس اوزه فرایند از مشورت سه کارش شوند. در این مي

 بنیان نیز استفاده شده است. صادرات دانش

های  یکي از روش3 (IPA) عملکرد-تحلیل اهمیتروش 

عملکرد، ابزار -تحلیل اهمیت است. معتبر تحلیل شکاف

 شناسایي شرکت ومؤ ری برای ارزیابي موقعیت رقابتي 

 بعد دو عملکرد-اهمیت تحلیل .های پیشرفت است فرصت

 از هریک بودن مهم میزاندهنده  اناهمیت نش دارد، اصلي

 وضعیت دهنده نشان عملکرد و است بررسي مورد های مؤلفه

باشد. از ترکیب  موردنظر مي مؤلفه اجرای و سازی پیاده موجود

 تولید ماتلفدارای چهار ناایه  ماتریسي میتوان بعد دو این

 .که در باش نتایج تحقی  ارائه خواهد شد کرد

 

 هاي پژوهش یافته -4
های تحقی  در سه محور پرداخته  در این باش به بیان یافته

کننده  های بیان کمک تحلیل مضمون مولفه شده است. ابتدا به

های  شدن شرکت المللي ش مراکز رشد خارجي در بیننق

است. س   با تمرکز  بنیان معرفي شده چک و متوسط دانشکو

شده( که  شرکت مصاابه 11شرکت )از مجموع  8بیشتر روی 

                                                 
3 Importance-Performance Analysis 
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اند، ا ر مرکز رشد روی بهبود  موف  به صادرات به چین شده

ها تصویر شده و در انتها نتایج تحلیل  کتریسک و کنتر  شر

عملکرد مرکز رشد نانو ایران در چین در ارائه -اهمیت

 ها بیان شده است.  خدمات به شرکت

شدن  المللی ش مراکز رشد خارجی در بيننق 4-1

 بنيان ایرانی هاي دانش شرکت

 المللي مراکز رشد بینکه دهد  مينشان   یتحق نیا یها افتهی

که به نوبه خود بر  کنند خل  ميها  شرکت رایرا ب یيایمزا

 يتعهد خود به بازار خارج  یورود و تعم یها برا آن میتصم

 نیها در چند داده لیو تحل هیو تجز یآور گذارد. جمع يم ریتأ 

کنتر ،  و، ریسک ي، از جمله ورود به بازار خارج ینظر نهیزم

در المللي شبکه تمرکز دارد.  دانش و روابط بین تیریمد

شده از مرور  دهنده استاراج مین اصلي و سازمانمضا 2 جدو 

های منتاب در خصوص  ادبیات و مصاابه با مدیران شرکت

های فناور ایراني  نقش مراکز رشد در تسهیل صادرات شرکت

 نشان داده شده است. 

صورت کلي با  به ،شده مضامین اصلي شناسایي 2جدو   در

شده در مرور ادبیات یکي هستند و در  پارامترهای شناسایي

ا هم تفاوت دارند برای مثا  تعدادی از مضامین فرعي ب

 سازی دانشجویان مستقر در خارج از کشور به عنوان فعا 

 یکي از خدماتي بود که مراکز در خارج از کشور به آن

ها این شده در مصاابه ، منتهي در مضامین شناسایيپردازند مي

 بنيان ایرانی هاي دانش گري مرکز رشد خارجی براي صادرات شرکت هاي تسهيل شناسایی مولفه( 2جدول 

مضاااااامین 

 سازمان دهنده  
 منبع مضامین فرعی مضامین اصلی

انباشت دانش و 

 یادگیری
 انباشت دانش و یادگیری

 خلدمات  ،بلازار  قلات یتحق، و پوشلش آنهلا   یو اجتملاع  یبا فاصلله فرهنگل   ییآشنا

 یشناخت گواه مشاوره، قراردادها میدر مذاکرات و تنظ مشاورهی، تجار یها مشاوره

 یفناورانه و انتقال فناور تیبه کسب مز کمک، نامه ها

 مرور ادبیات / مصاحبه 

دسترسی به 

 شبکه ها
 دسترسی به شبکه ها

بلا مقاملات دوللت کشلور مبلداء       ارتبلاط ، و فناورانه یتخصص یشبکه هاارتباط با 

فروش و آموزش  ندگانیبا نما ارتباط، با مقامات دولت کشور هدف ارتباط، صادرات

 یبرگلزار ی، تجلار  یهلا  ئلت یه دیل بازد، و آموزش آنها یمحل یروین استخدام، آنها

و  مکلان ی، مللل ال نیبل  یهلا  شگاهیدر نما شرکت، ها نگیکیو مچ م B2Bجلسات 

 درست مرکز صادرات شنیلوک

 مرور ادبیات / مصاحبه 

کاهش ریسک و 

 افزایش کنترل
 کاهش ریسک و افزایش کنترل

، انتشار  سکیو کاهش ر اختراع ثبت، محصول حیکنترل در انتقال صح شیافزا

 پول به کشور انتقال، ها نهیهز کاهش

به مواد  یدسترس نهیزمان و هز کاهش، محصولات در بازار کشور هدف متیق ثبات

 کاهش،به دفتر یدسترس نهیهز کاهشی،ابیشناخت بازار و بازار نهیهز کاهش، هیاول

 یروزانه و تدارکات یها تیفعال یبانیپشتی، کار بوم یرویبه ن یدسترس نهیهز

 مرور ادبیات / مصاحبه 

تعهد و انطباق 

نسبت به بازار 

 هدف

 ویژگی مرکز رشد صادراتی

پروژه ها و  غیو تبل جیترو، به صادرات رانیمد بیاعتماد به نفس و ترغ شیافزا

ی، نیچ یشرکا بیسبد محصولات به صورت پک و ترغ ارائه، محصولات شرکت ها

 ییو شناسا جذب، برند شرکت ها در کشور هدف صادرات و کسب اعتبار یمعرف

 یژگیوی، کیزیو ف نیآنلا یابیو بازار غاتیتبلی، گذار خارج هیوسرما یمشتر

، شرکت ها هیو تدارک اول یاز آماده ساز تیحمای، مرکز رشد صادرات تیریمد

 بالاتر یریو انعطاف پذ یالملل نیتجربه و چشم انداز ب کسب

 مرور ادبیات / مصاحبه 

 بنیان ویژگی شرکت دانش

در کشور  رانیو مد نانیکارآفر تفکر، شرکت یالملل نیتجربه ب، اندازه و عمر شرکت

شرکت در  یها یستگیشا، ها و چشم انداز شرکت یها و استراتژ استیس، مبداء

 و توسعه قیمختلف همچون تحق یبخش ها

 مرور ادبیات / مصاحبه 

 ویژگی محصولات و خدمات
 محصول یرقابت تیمزو  چرخه عمر، تعرفه،اندازه و نوع محصول

 

 مصاحبه 

 ویژگی شریک تجاری

به کشور  یتجار یبه سفر شرکا کمکی، تجار یشرکا یکمک به اعتبارسنج

 کیشرکت و شر نیاعتماد ب زانیمی، تجار کیشرکت و شر نیب مذاکره، مبداء

 یتجار

 مصاحبه 

 ویژگی کشور مبداء صادرات

کشور مبداء  یاسیس طیشرا،صادرات نیو قوان گمرک،بازار مبداء یژگیاندازه و و

 قدرتی،در بازار داخل فروش،مراکز رشد بانیپشت یدولت یسازمان ها ریتاث،صادرات

 دیتول نهیهز،کشور مبداء ( یاقتصاد طی) شرا دیخر

 مصاحبه 

 ویژگی کشور هدف صادرات
، (یکشور هدف صادرات ) همچون پلارک هلا فنلاور    یها تیو ظرف یبافت اقتصاد

 و مقررات کشور هدف صادرات نیقوان

 مصاحبه 
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خدماتي همچون کاهش  ،ک عرمورد وجود نداشت و ب

خدماتي است که در ها و انتقا  محصو  نیز از  ریسک تحریم

ها وجود دارند منتهي در  شده در مصاابه مضامین شناسایي

ای به  وجه به خاص بودن این موارد اشارهمرور ادبیات با ت

 ها نشده بود.  آن

مهم ااصل و شواهد  یدیکل یها نقل قو  ادامه منتابي ازدر 

نقش ها در کنار هم به  افتهی نیشود. ا يمبیان  ها از مصاابه

کاهش ریسک ورود به بازار،  یها نهیکاهش هزمراکز رشد در 

دانش و روابط شبکه و  و انباشت شی، افزاو افزایش کنتر 

در بازار اشاره  و بهبود تجارت تعهد شیافزا یشتاب برا

 دارند.

در رابطه با آشنایي با فاصله فرهنگي و مدیریت مرکز نانو 

« شکاف دانشي»اجتماعي بازار چین و تلاش برای رفع این 

 ضعیف بسیار انگلیسي زبان چین در" دهد که: توضیح مي
 شمرده و آرام باید که رسیدیم این به تجربه به ما است

. برای رسیدن به چنین تجربیاتي، (C12K1) "کرد صحبت

های  جلسه با شرکت 500چین بیش از مرکز نانو ایران و "

کسب تجربه و  .(C3K2) "ماتلف چیني برگزار کرده است

همچنین شناخت نسبت به بازار چین باعث شده است که این 

ای ارزشمندی را به صورت رایگان  مجموعه خدمات مشاوره

ها در بدو ورود قرار دهد. برای  و غیررایگان در اختیار شرکت

بند قراردادها از مشاوره وکلای چیني  بندبهبرای تدوین "مثا : 
 .(C3K3) "استفاده میکردیم

توانند مشتری  هایي که مي با شرکت« شبکه سازی»شناسایي و 

بنیان داخلي باشند نیز  های دانش یا شریک تجاری شرکت

شناسایي شرکت فعا  در ": شود توسط مرکز نانو انجام مي

. (C2K2) "چینيآموزش فناوری نانو در مدارس اوزه 

دهد که مرکز  شواهد ااصل از مصاابه با مدیران نشان مي

ها  نانو در چین توانسته است بستری را ایجاد کند تا شرکت

بازار چین از بری   های بومي و تاصصي با شبکه دائماً

در این مسیر، استادام های ماتلف در ارتباط باشند.  روش

ری ابلاعات بازار آو چیني نیز بسیار در جمع-نیروی محلي

 تیوضعکه این کارمند قادر به کشف  سودمند بوده، به بوری

نقاط قوت و  یيکننده، شناسا عیدر مورد رفتار توز ي،واقع

کننده در مورد  عیابلاعات توز يکننده، اعتبارسنج عیضعف توز

را در  ينقش مهم ينیکارمند چ نیاباشد و همچنین  ميبازار 

در  شرکت تیموفق یبرا یضرور یتجار یها شبکه جادیا

  یو چه از بر دیجد نیفعالانه ماابب ی، چه با جستجوندهیآ

: کرد مي یموجود باز یا و ارفه يشاص یها اعما  شبکه

ي چین در الملل های بین لي در نمایشگاهاستفاده از کارمند مح"

 "برگشت به آنجا و های اضافي رفت دوران کرونا بدون هزینه

(C4N5)یکي دیگر از اقدامات مرکز نانو برقراری  . همچنین

 ".ارتباط و تعامل سازنده با بدنه دولتي کشور چین بوده است

 "ننفوذ و سیاسي و اقتصادی چی برگزاری جلسه با افراد ذی
(C3N3). هایي همچون اافظت از  از سوی دیگر، چالش

... عموما ، دانش فني ونام تجاریمحصو ،  فکریت مالکی

( بنیان های کوچک و متوسط دانش رکتویژه ش ها ) به شرکت

کنتر  » کند. میزان المللي منع مي را از اضور در عرصه بین

(، از ای داشته ها )که بیف گسترده بر انواع هزینه« ها شرکت

های اجاره دفتر و  ناخت بازار در بدو ورود تا هزینهش  هزینه

ها را تا اد زیادی محتاط  استادام نیروی محلي شرکت

دهد که استفاده از  ها نشان مي کند. تحلیل محتوای مصاابه مي

تواند به عنوان یک  مرکز نانو برای ورود به بازار چین مي

د.  یکي از روش کم ریسک با کنتر  بالا معرفي شو

شوندگان در خصوص مسئله افظ اقوق مالکیت  مصاابه

ریب خوردن از یک تجربه ف" :گوید و  بت محصو  مي فکری
در کشور چین،  نام تجاریمحصو  و   بتچیني در   شرکت

 .(C7R1) "ما را متمایل به همکاری با مرکز نانو کرد

دیگر کاری که مرکز نانو برای کاهش ریسک انتشار محصو  

همراهي کامل در  ،دهد بنیان انجام مي های دانش برای شرکت

بي مذاکرات، بنا شد فرایند " :باشد مذاکرات میان برفین مي

تولید محصو  زیرنظر کارشناسان ایراني بي شود و پشتیباني 

با توجه به شرایط و  .(C3R2)"لازم برعهده برف چیني باشد

 مشکلات که کشور ما در زمینه انتقالات ارزی دارد، عموماً

ها به دنبا  یافتن مد  های معتبر و قابل اعتماد و  شرکت

که مرکز  باشند، همچنین کم هزینه برای ال این چالش مي

 نانو ایران و چین به خوبي از عهده این کار برآمده است. 

ها مراله تاسی  دفتر و شعبه خارجي در کشور هدف  شرکت

و ارتقای « گذاری سرمایه»صادرات را به عنوان روشي برای 

به کنند. مرکز نانو با خدماتي که  سطح کنتر  خود تلقي مي

به نوعي یک شبه دفتر بنیان ارائه کرده است،  های دانش شرکت

دسترسي به دفتری "در اختیار هر شرکت قرار داده است: 
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یکي  (C1R8) "شیک در بهترین جای پارک علمي نانوپلی  

ها به عرصه  های ورود شرکتنیاز دیگر از ملزومات و پیش

که واد اولیه با کیفیت و گاهي خاص )صادرات، دسترسي به م

، برای ها وجود ندارد( شرکتا برای بعضي ه امکان واردات آن

باشد که مرکز نانو این کار  تولید و عرضه محصولات خود مي

کارکرد دوگانه مرکز نانو  "ها انجام میدهد،  را برای شرکت

های  ایران و چین در تامین مواد اولیه مورد نیاز شرکت

  (C11R5) " .بنیان داخلي دانش
یک تسهیلگر در  المللي به عنوان بور کلي، مراکز رشد بین هب

تر نسبت به  تر و عمی  ها به سمت تعهد کامل کتارکت شر

کنند. استفاده از خدمات مرکز نانو در  عمل مي بازار هدف

گذار ین نیز ا رسرعت ارتقای سطح اضور شرکت در بازار چ

 کیاست که  ياساس میتصم کینحوه ورود بوده است. 

انتااب ورود  رایز ردیگ يم دیشرکت هنگام ورود به بازار جد

 شاصشرکت را م دیو تول يابیبازار راهبرد :،به بور خودکار

 یتعداد ریشرکت به بازار تحت تأ  کیورود  راهبردکند.  يم

عوامل که بر میزان تعهد یک شرکت نسبت به بازار میزبان از 

خاص شرکت،  یها يژگیو همچون گذارد، تا یر مي

 یها يژگیوباشد.  نیز ميمحصو  و اندازه شرکت  یها يژگیو

 یيبر انتااب االت ورود به بازار و توانانیز خاص شرکت 

با  .گذارد يم  یعم ریانتااب االت ورود تأ  راهبرد یاجرا

توانند خود را نسبت به  ها مي ها، شرکت تقویت این ویژگي

  رقبا متمایز کنند.

ها  یکي از عوامل بسیار مهم که در تعیین روش ورود شرکت

فرایند مذاکره با شرکای تجاری در  است،یرگذار بسیار تا 

ها  هایي که با آن باشد. عموم شرکت کشور هدف صادرات مي

و  متعهدترنوعي به االت مصاابه صورت گرفته و به 

اند، روی این موضوع  تر نسبت به بازار هدف رسیده عمی 

تعیین مد  همکاری و نحوه تعامل ناظر بر  "تاکید داشتند. 
 )روش نمایندگي، است رف مذاکرهدرخواست ب

همچنین نوع و  .(C2L32) "...(و مشترک گذاری سرمایه

ویژگي محصو  و درجه فناوری آن در تصمیم برای نوع 

تواند تا یرگذار باشد. عوامل  ورود به بازار خارجي بسیار مي

شده هر قطعه از  ي همچون اندازه و اجم، قیمت تمامماتلف

انتااب االت ورود به یک بازار  ... درمحصو ، جن  آن و

توانند تا یرگذار باشند. با  خارجي و یا تغییر االت فعلي مي

توجه به خاص بودن و همچنین با توجه به قیمت محصو  و 

همچنین قوانیني که کشور هدف صادرات روی بعضي 

 ها میتواند کاملاً شرکت راهبردمحصولات وضع کرده است، 

انتااب االت تولید " یر کند.نسبت به صادرات محصو  تغی

در بازار چین با توجه به تعرفه بالای کشور چین روی 
انتااب روش  "( و C1L40) "محصولات اوزه نساجي

کنندگان برای محصولات با  فاده از توزیعنمایندگي و است

دو نمونه برای این  ( C12L40)"درصد  10الي  0تعرفه بین 

م بر کشور هدف قوانین و مقررات ااکموضوع هستند. 

ها به آن کشور تا یرگذار  صادرات بسیار در ورود شرکت

نیازهای جدی  از پیش. آشنایي با این قوانین و مقررات است

باشد. برای مثا  اگر شرکتي بنای  ورود به بازار خارجي مي

لازم است با قوانین  ،ااداث دفتر در کشور چین داشته باشد

باشد چرا که کشور ین آشنا ااکم بر استادام نیروی کار در چ

ای در رابطه با استادام نیروی چیني  گیرانه چین قوانین سات

ت کشور چین قانون امای")های خارجي دارد.  توسط شرکت
 (C12L61  "از کارمندان بومي

های  از تحلیل مضمون مصاابهخلاصه نتایج ااصله 

، در قالب شکلي جهت معرفي ها شده با مدیران شرکت انجام

بنیان به بازارهای  های دانش عوامل ا رگذار بر ورود شرکت

گردد  المللي ارائه مي المللي با همکاری مراکز رشد بین بین

دهنده خدمات  موارد مندرج در این شکل تشکیل (.3)شکل 

مشورت سه  شده برای مرکز نانو هستند که با گانه شناسایي24

سئو  دفتر کارشناس ستاد نانو، مکارشناس در این اوزه )

سازی( از میان  المللي تهران مرکز نانو و کارشناس اوزه بین

 ها انتااب گردیده است. مضامین استاراج شده از مصاابه

در پاسخ به سوا  دوم پژوهش درخصوص تا یر مرکز رشد 

های مورد مطالعه، نتایج  بر میزان ریسک و کنتر  برای شرکت

شرکت در  4، مورد مصاابهشرکت  11دهد از میان  ان مينش

گیری از  شرکت در مراله بهره 4ات مستقیم، وضعیت صادر

راله مذاکره در م نیز شرکت 3کنندگان و  نمایندگان و توزیع

گذاران چیني جهت ورود به بازار چین  ها و سرمایه با شرکت

صادرات شرکت که موف  به  8با جانمایي  4هستند. در شکل 

، نشان داده (1)شکل  کنتر  روت-اند، در مد  ریسک شده

ها  شرکت ،شود که با استفاده از مراکز رشد صادراتي مي

ریسک تر د عمی های با تعه توانند ضمن انتااب االت مي
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 بنيان ایرانی به چين هاي دانش ( خدمات مورد انتظار از مرکز نانو براي تسهيل ورود شرکت3شكل 

 

نمودار  .[26]کمتر و همچنین کنتر  بالاتری را تجربه کنند 

صورت  هها ب یابي تقریبي موقعیت شرکت چین که با برون خط

دراکي است که نسبت شماتیک ترسیم شده است، بر اساس ا

شوندگان نسبت به عوامل ریسک و کنتر   به درک مصاابه

با مرکز رشد  ها دهد همراهي شرکت مي ااصاء شده و نشان

کنتر  -تواند شیب نمودار ریسک شدن مي المللي در مسیر بین

ها با پذیرش ریسک  را افزایش دهد و به تعبیر دیگر شرکت

 کمتر، سطح کنتر  بالاتری را تجربه نمایند. 

شرکت موجود در این  4در االت صادرات مستقیم، ادراک 

پارامترهای ریسک و کنتر  در  ( نسبت بهC8تا  C5مراله )

ا ر همکاری با مرکز رشد تغییر کرده و ارتقا یافته است. برای 

که تولیدکننده داروهای گیاهي بوده و البته  C7مثا  شرکت 

که قبل از همکاری و تعامل با مرکز رشد  استتنها شرکتي 

تعامل ناموف  با  به با توجه ،به بازار چین صادرات داشته 

و صادرات  نام تجاریهای چیني در  بت  یکي از شرکت

تعامل شده و به نسبت میزان  محصولات، با مرکز نانو وارد

که  C8های ااتمالي را کاهش داده است و یا شرکت  ریسک

هي مرکز نانو در با همرا ،باشد تولیدکننده داروی کورکومین مي

محصو  در بازارهای محصو  و همچنین عرضه فرایند  بت 

باشد و با توجه به عدم آشنایي با  دیجیتالي کشور چین مي

گیری  چین در رابطه با داروها، با بهرهقوانین و مقررات کشور 

 او میزان ریسک  ،از یک نیروی کارمند بومي متاصص

قابل توجهي کاهش  میزانصادرات محصولات شرکت را به 

 داده است. 

ای با تعهد بالاتر یعني  شرکت دیگر نیز که در مراله 4

کنندگان برای صادرات به  یندگان و توزیعگیری از نما بهره

گیری از خدمات  با بهره( C4تا  C1بازار چین قراردارند )

مواجه شدند و  مرکز نانو با ریسک کمتر و کنتر  بالاتری

تر جهت ورود به بازار چین انتااب  االت با تعهد عمی 

با توجه به اینکه در مراله  C1برای مثا  شرکت  کردند.

از  و های چیني همکاری داشت نمایندگي با یکي از شرکت

مرکز نانو ایران و چین به عنوان شبه دفتری جهت هماهنگي 

رامتر کنتر ، ادراکي ها و ارائه خدمات بهره میبرد، در باب پا

معاد  کنتر  در لایه داشتن یک شرکت تابعه در بازار خارجي 

 و با توجه به همراهي همیشگي مرکز نانو در جلسات داشته

،ماتلف با نماینده چیني، ضمن کسب اعتماد نماینده چیني
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 کنترل -هاي مورد بررسی تحقيق در مدل ریسک ( برآوردي از جانمایی شرکت4شكل 

که مراهي بلندمدت نماینده چیني را )اند تضمین ه توانسته

باشد(  های فعا  در اوزه نانو مي یکي از بزرگترین شرکت

که در فرایند صادرات دانش  C3کسب کنند. همچنین شرکت 

با توجه به  ،دارد و تعامل با یکي از شرکای چیني قرار

یک  همچون داشتنکند ) خدماتي که از مرکز نانو دریافت مي

( به مدیره از سمت شرکت نماینده دائمي در جلسات هیئت

نسبت االت بدون همراهي مرکز رشد، ریسک کمتر و کنتر  

ها نیز  ند. سایر شرکتک فرایند ورود ااساس ميدر بالاتری را 

مرکز رشد در فرایند  در االت نمایندگي با توجه به همراهي

ورود به بازار خارجي در رابطه با پارامترهای ریسک و کنتر ، 

شده توسط روت داشتند.  ادراکي متفاوت نسبت به مد  ارائه

سه شرکت هم که به ترتیب یک، چهار و پنج سا  است  نهایتاً

با مرکز نانو ایران و چین همکاری  داشته اند، منتهي هنوز 

 اد و صادرات به بازار چین نشده اند.موف  به عقد قرارد

نتایج تحليل اهميت عملكرد خدمات مرکز نانو ایران  4-2

 و چين

ارزیابي نحوه عملکرد مراکز نانو در ارائه این خدمات، نشان 

  شده با ارائه خدمات مورد فدهد مرکز نانو تا چه اد مو مي

بازارهای ها به  ها نقش مو ری در تسهیل ورود آن نیاز شرکت

ها برای  خارجي داشته باشد و در عین اا  مهمترین اولویت

شده از  نظرات دریافت ارتقای خدمات مرکز چیست. تجمیع

ها در خصوص اهمیت و عملکرد خدمات  مدیران شرکت

 .گرفت انجام هندسي میانگین روش از گیری بهره مرکز نانو با

 6جدو  و همچنین  5شکل  درآمده  دست هخلاصه نتایج ب

 .نشان داده شده است

شود نقاط ماتلف روی  مشاهده مي 5همانطور که در شکل 

توان او  یک خط با شیب مثبت )از چپ به  شکل را مي

ن معني است که بطور کلي و اراست( در نظر گرفت. این بد

شود، عملکرد  تقربیي، هرچقدر اهمیت خدمات بیشتر مي

 خدمات نیز بالاتر بوده است.

خدمات با اهمیت نسبي بالاتر دارای عملکرد نسبي  ،در واقع

توان بیانگر عملکرد قابل  را مي امراین  که بالاتر هم هستند

 5چهار ربع شکل قبو  مرکز نانو در چین  قلمداد نمود. 

 عبارتند از:

 جایابي ناایه این در که : عوامليتمرکز ناحيه -منطقه اول 

از   امااند،  متوسط از بالاتر اهمیت لحاظ به اگرچه ،اند دهش

 متوسط از تر پایین يسطح ،لحاظ عملکردی به مااببان نظر

 این پیشنهادی برای راهبرد جهت، همین هستند. به دارا را

 منابع بیشتر و بهتر تاصیص و ها آن  بر تمرکز و توجه عوامل

خدمت  24خدمت از  4 .اوزه است این در معنوی و مادی

و معرفي شده در این ناایه قرار گرفتند. شناسایي  شناسایي

ها و  گذاران، ترویج و تبلیغ پروژه نمایندگان فروش و سرمایه

 ها در بازار کشور هدف صادرات، محصولات شرکت

ها توسط مرکز نانو و تحقیقات بازار و معرفي برندهای شرکت
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 گانه مرکز نانو ایران و چين 24عملكرد خدمات  –جایگاه نسبی اهميت  (5شكل 

 عملكرد خدمات مرکز نانو ایران و چين –جمع بندي تحليل اهميت  (6جدول 

 خدمات مرکز نانو

------- 

 نواحی چهارگانه

 خدمات مرکز نانو کد خدمات

 ناحیه تمرکز

p12 شناسایی و معرفی نمایندگان فروش و سرمایه گذاران 

p20  ها در بازار کشور هدف صادرات تبلیغ پروژه ها و محصولات شرکتترویج و 

p22 ها توسط مرکز نانو و کسب اعتبار معرفی برندهای شرکت 

p2 تحقیقات بازار 

 ناحیه مطلوبیت

p19 بنیان های دانش آماده سازی و تدارک اولیه شرکت 

p21 بنیان و شرکای تجاری های دانش اعتمادسازی میان شرکت 

p8  برگزاری جلساتB2B و مچ میکینگ ها 

p14 ها به بازار هدف صادرات مدیریت و پیگیری نقل و انتقال محصولات شرکت 

p7 استخدام کارمند محلی 

p15 نقل و انتقالات ارزی و انتقال پول حاصل از صادرات به داخل کشور مبداء صادرات 

p18 ) ارائه فضای اشتراکی ) شبه دفتر 

p9 تسهیل بازدید هیئت های تجاری از بازار هدف صادرات 

p5 المللی ها در نمایشگاه های بین تسهیل حضور شرکت 

 تفاوتی ناحیه بی

p10 ارتباطات با دفاتر دولتی کشور مبداء در کشور هدف صادرات 

p16 ها در بازار هدف صادرات حفظ ثبات قیمت محصولات شرکت 

p11  ارتباط با مقامات دولت کشور هدف صادراتتسهیلگری برقراری 

p24 بنیان در کشور خود های دانش کمک به سفر شرکای تجاری خارجی به شرکت 

p4 ارتباط با شبکه های تخصصی و آکادمیک 

p13 بنیان های دانش ثبت پتنت محصول شرکت 

p6 تاسیس دفاتر جدید در شهرهای مختلف بازار هدف صادرات 

p23  های مختلف با هم به مشتریان و سرمایه گذاران کشور هدف صادرات سبد محصولات شرکتارائه 

p1 شناخت فرهنگی و اجتماعی بازار هدف و پوشش آن 

 ناحیه اتلاف منابع
p3 مشاوره های تجاری 

p17 ها تسهیلگری در دسترسی به مواد اولیه مورد نیاز تولید محصولات شرکت 
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4.9
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 عملکرد خدمات مرکز نانو ایران و چین-ارزیابی اهمیت
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هستند. در دار  بار در رده مهمترین خدمات اولویتکسب اعت

دار که مرکز نانو باید به صورت  رده بعدی خدمات اولویت

و معرفي نمایندگان ویژه بر بهبود آن تمرکز کند، شناسایي 

در ناایه  باشد. نهایتاً ها مي گذاران به شرکت فروش و سرمایه

ها و  خدمات، ایجاد برندهای تاصصي ویژه شرکت تمرکز

ها توسط مرکز نانو جهت کسب اعتبار  ترویج و تبلیغ آن

 باشد. مي

 خدمات انواع برخياستمرار کار خوب:  ناحيه -منطقه دوم 

 نیز آنها فعلي عملکرد همزمان و هستند زیادی اهمیت دارای

 استمرار خدمات این برای پیشنهادی راهبرد .است قبو  قابل

شده در این خدمت ااصاء 24خدمت از  9باشد.  توجه مي

ها در  اضور شرکت لیتسهگیرند. خدمات  ناایه قرار مي

و  B2Bجلسات  یبرگزار، المللي بین یها شگاهینما

از بازار هدف  یتجار یها ئتیه دیبازد لیتسه، ها نگیکیم مچ

ي که ذیل دسترسي به استادام کارمند محلو  صادرات

باشند که  اند، اولین دسته از خدماتي مي ها تعریف شده شبکه

در منطقه دوم قرار داشته و نیاز به استمرار کار خوب در این 

شود. دومین دسته از خدماتي که در این  منطقه ااساس مي

انتقا  محصولات  و نقل یریگیو پ تیریمدناایه قرار دارند، 

و انتقا   یانتقالات ارز و نقل، ها به بازار هدف صادرات شرکت

 ياشتراک یارائه فضاو پو  ااصل از صادرات به داخل کشور 

 باشند.  ذیل معیار افزایش کنتر  و کاهش ریسک مي (دفتر )شبه

 خدمات ناایهدر این : پایين اولویت ناحيه -منطقه سوم 

شده از نظر اهمیت دارای اهمیت پاییني هستند.  مشاص

ضعف دارد. از  ارائه این خدماتنیز در  مرکز نانوهمچنین 

نباید در این  مرکز نانو ،برفي چون اهمیت چنداني ندارند

باش تمرکز زیادی داشته باشد و تنها باید منابع محدود در 

خدمت در  9خدمت مرکز نانو،  24د. از این باش استفاده شو

بازار هدف  يو اجتماع يشناخت فرهنگاین ناایه قرار دارند. 

ذیل معیار انباشت دانش و یادگیری در این ناایه  و پوشش آن

ارتباط با ها خدمات  دارد. ذیل معیار دسترسي به شبکه قرار

 یدر شهرها دیدفاتر جد  یتاس، علميو  يتاصص یها شبکه

کشور  يارتبابات با دفاتر دولت، ماتلف بازار هدف صادرات

ارتباط  یبرقرار یلگریتسهو  در کشور هدف صادرات مبداء

در این ناایه قرار  ا مقامات دولت کشور هدف صادراتب

 گرفته و اولویت پایین جهت اقدام دارند. 

در این ربع معیارها دارای منابع:  اتلاف ناحيه -منطقه چهارم 

 زیاد باش این در شرکت عملکرد  اهمیت پاییني هستند اما

. گیرد مي صورت منابع رفتن هدر واقع در باش این در. است

 از بیش ها ویژگي این به یافته تاصیص منابع دیگر، عبارت به

خدمت 2 .شوند مصرف دیگری جای باید و است لزوم مقدار

گانه مرکز نانو در این ناایه قرار گرفته اند. 24از خدمات 

حاظ اهمیت، بسیار به ناایه دوم )با البته این دو خدمت از ل

های  مشاورهباشند. خدمت  ( نزدیک مياهمیت و عملکرد بالا

در  یلگریتسهتجاری ذیل انباشت دانش و یادگیری و 

 ها محصولات شرکت دیتول ازیمورد ن هیبه مواد اول يدسترس

ذیل تعهدات نسبت به بازار کشور هدف صادرات در این 

 ناایه قرار دارند. 

 

 گيري نتيجه -5
هدف از این پژوهش تحلیل نقش مراکز رشد خارجي در 

المللي با استفاده از یک  به بازار بین ها تسهیل ورود شرکت

های  مطالعه موردی بوده است. این مقاله با توجه به بینش

نظری موجود در رابطه با عوامل مو ر بر ورود به بازارهای 

خارجي نگاشته شده و در این راستا نشان داده شد که چگونه 

با موقعیت  المللي مستقر در کشور خارجي یک مرکز رشد بین

تواند بر عواملي همچون  ای خود مي ر به فرد و واسطهمنحص

ها، ریسک و  دانش و یادگیری، دسترسي به شبکه انباشت

ها در ورود به  کنتر  و در ادامه تعمی  تعهدات شرکت

المللي ا رگذار باشد. همچنین این تحقی  درک ما  بازارهای بین

و انتااب االت  [26]کنتر  روت -را نسبت به نظریه ریسک

المللي و  ورود به بازار خارجي با کمک مرکز رشد بین

( که OIBDالمللي برونگرا ) وسعه تجارت بینهمچنین مفهوم ت

 است. ارائه گردید، تقویت کرده [10]برای اولین بار توسط لي 

بنیان، نقش  های کوچک دانش رکتیادگیری مدیران ش

های  ها بر چالش ها و غلبه آن سزایي در نوآوری این شرکت به

در این مقاله  .[41] شان داردمحیط متغیر و پیچیده پیرامون

شده با مدیران  های انجام له تحلیل مضمون مصاابهوسی هب

اند، نشان  هایي که با مرکز نانو در چین همکاری داشته شرکت

المللي با ا رگذاری  به بور خاص مراکز رشد بین که داده شد

های  ها، االت مدیران شرکتتر  ادراکي بر میزان ریسک و کن

دهد و  ها قرار مي شده را در اختیار آن ریسک و کنتر  ورود کم
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هایي که  بیات دروني و انباشت دانش و شبکهبا توجه به تجر

توانند ضمن  مي ،اند ها در کشور خارجي شکل داده بي سا 

ها، به صورت ویژه در تصمیم  نف  شرکت به افزایش اعتماد

بنیان به بازارهای  وچک و متوسط دانشهای ک ورود شرکت

توان مکمل تحقیقات  خارجي مو ر باشند. این تحقی  را مي

های دانش بنیان ایراني  قبلي در خصوص صادرات شرکت

های صادراتي تجهیزات  دانست که نشان داده بود شرکت

رغم کسب دانش فناورانه و دانش بازاری مورد  پزشکي علي

ش نحوه انتااب روش ورود صحیح نیاز، در دستیابي به دان

شدن( ضعف جدی  المللي به بازارهای خارجي )دانش بین

های یادگیری ماتلف برای  اند از روش دارند و موف  نشده

 .[20]این منظور استفاده کنند 

همچنین نتایج تحقی  با تمرکز بر خروجي های روش تحلیل 

عملکرد نشان داد که خدمات مرکز نانو ایران و چین -اهمیت

گذاران،  و معرفي نمایندگان فروش و سرمایههمچون شناسایي 

ها در بازار کشور  ها و محصولات شرکت ترویج و تبلیغ پروژه

ها  رکتهدف صادرات، تحقیقات بازار و معرفي برندهای ش

توسط مرکز نانو در سطح بازار، باید در اولویت بهبود جهت 

ارائه با کیفیت تر خدمات قرار گیرند. همچنین به شکل کلي و 

تقریبي متناسب با افزایش اهمیت خدمات، عملکرد مرکز نانو 

 ها بهبود یافته است. ایران و چین نیز در آن

شده  ی در کشور در خصوص نقش مراکز تاستاکنون تحقیقي 

بنیان  های دانش در خارج از کشور برای تسهیل ورود شرکت

و از این جهت این  بودبه بازارهای خارجي صورت نگرفته 

مطالعه واجد نوآوری کاربردی قابل توجهي است و توانسته 

کننده خدمت  های دریافت با تحلیل مضمون مصاابه با شرکت

از یک مرکز و مدیران مرکز نانو، اهم خدمات مورد انتظار 

رشد صادراتي را تبیین نماید. ضمن اینکه با تحلیل شکاف 

بور خاص، اولویت بهبود خدمات این  هعملکردی مرکز نانو ب

مرکز هم مشاص شده است. با توجه به نوپا بودن خدمات 

 های های دانش بنیان در کشور، یافته تسهیل صادرات شرکت

از یک مرکز  شناسایي خدمات مورد انتظار»این تحقی  در 

توان برای  را مي« بنیان ایراني های دانش رشد صادراتي شرکت

توسعه چنین مراکزی در نقاط دیگر دنیا نیز ملاک استفاده قرار 

در این  به عنوان محدودیت تحقی  باید گفتداد. هرچند که 

یک مرکز مورد مطالعه موردی قرار گرفته است،  تحقی  صرفاً

نمونه دیگری از چنین  که تقریباً را توان این موضوع ولي نمي

بنیان به  های دانش کننده صادرات شرکت مراکز تسهیل

 دور از ذهن داشت.  ارهای خارجي در کشور سراغ نداریم،باز

همچنین لازم به ذکر است مرکز نانو ایران در چین در این 

تحقی  به عنوان یک مرکز رشد صادراتي مورد بررسي قرار 

های فعا  در بازار  به شرکت اکنون عمدتاًگرفت. این مرکز ت

داخل ولي فاقد شناخت کافي از بازار چین خدمات داده 

است. بب  بررسي تجارب جهاني مراکز رشد خارجي این 

مراکز علاوه بر این، به کارآفریني متاصصین مقیم خود در 

های نوپا که از  بور کلي به کارآفریني تیم هکشور هدف و ب

ار هدف خود را یک بازار خارجي در نظر بدو فعالیت باز

رسد این دست  گیرند، نیز کمک کنند. لذا به نظر مي مي

خدمات باید بیش از گذشته در دستور کار مرکز نانو و 

نهادهای امایتي متولي صادرات قرار گیرد. این امر مستلزم 

ایجاد پیوندهای همکاری بیشتر میان مرکز نانو با مراکز 

کشورمان و همچنین مراکز نوآوری کشور  نوآوری مستقر در

 باشد که با توجه به توسعه فراگیر این مراکز در کشور چین مي

 ساز توسعه صادرات کشور خواهد بود.  زمینه [42]

بنیان ایراني که به  های دانش با توجه به محدود بودن شرکت

اند و  موف  به صادرات به بازار چین شدهکمک مراکز واسطه 

روني  رگذاری جدی کرونا به عنوان یک عامل بیبه ویژه ا

شده در این تحقی ، برای  قدرتمند بر ابلاعات گردآوری

تقویت بیشتر نتایج این تحقی  لازم است ا ر مراکز رشد 

های ماتلف نیز  المللي در سایر کشورهای مشابه در دوره بین

گردد الگوی  تحلیل و بررسي شود. همچنین پیشنهاد مي

گذار و  ز رشد خارجي از زاویه نگاه سیاستتاسی  مراک

های توسعه صادرات کشور بررسي شده و  بور خاص برنامه هب

ضمن شناسایي نقاط ضعف و موانع این مسیر، راهکارهای 

 مناسب ارائه شوند. 
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